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 การคน้ควา้อิสระเล่มน้ีส าเร็จไดดี้ตามวตัถุประสงค ์โดยไดรั้บความกรุณาจากอาจารย์
ทุกท่านท่ีใหค้วามรู้ แนวคิดและวธีิการต่างๆ อนัเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ี 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พรเกษม กนัตามระ อาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยัท่ีกรุณาสละ
เวลาอนัมีค่าให้ความรู้และค าแนะน าผูว้ิจ ัยตั้ งแต่เร่ิมท าการวิจยัจนงานวิจัยเสร็จสมบูรณ์ และ
ขอขอบพระคุณ ดร.สุภรักษ ์สุริยนัเกียรติแกว้ คณะกรรมการคุมสอบสารนิพนธ์ท่ีไดส้ละเวลาอนัมี
ค่าในการให้ค  าปรึกษา และมอบค าแนะน าในการแก้ไขปรับปรุงจนงานวิจัยเล่มน้ีส าเร็จอย่าง
สมบูรณ์ 
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณอาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ให้กบัขา้พเจา้
ไดน้ ามาใชใ้นการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี และขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ส าหรับความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามนั้นได้เป็นประโยชน์ต่อ
การศึกษาคน้ควา้เป็นอยา่งมาก  
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณคุณพ่อวินยั ศานติวงษก์าร คุณแม่ประไพศรี ศานติวงษ์การ และ
เพื่อนร่วมงานบริษทั ดรัก แคร์ จ  ากดั ทุกท่าน รวมถึงเพื่อนๆ CMMU BM19C ท่ีไดมี้ส่วนร่วมในการ
ใหก้ าลงัใจ และใหก้ารสนบัสนุนในการศึกษาเสมอมา 
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บทคดัยอ่ 
 การวจิยัคร้ังน้ี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้าน
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
ร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหาครโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อท าความเขา้ใจในความตอ้งการของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อร้านขายยาเดอะฟาร์มา และน ามาออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ 
ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 
406 คน โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อ
การตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ สภาพบรรจุภณัฑ ์
ป้ายแจง้ราคาชดัเจน ท าเลท่ีเดินทางสะดวก พนกังานมีความรู้เร่ืองผลิตภณัฑ์และให้ค  าแนะน าแก่
ลูกคา้ได ้ความพร้อมในการใหบ้ริการ ความสะอาด และเป็นระเบียบเรียบร้อยในบริเวณร้าน 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมา หรือ ทีม่าและความส าคญัของปัญหาวจิัย 
 ปัจจุบนัธุรกิจร้านขายยามีมูลค่าตลาดรวมสูงถึง 3.5 หม่ืนลา้นบาท (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย
, ประมาณการธุรกิจขายยา, 2558) สอดคลอ้งกบัทิศทางการเติบโตกบัสินคา้สุขภาพท่ีเติบโตข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ือง (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2558) ท  าให้ธุรกิจร้านขายยาเป็นตลาดท่ีค่ายคา้ปลีกยกัษใ์หญ่
ต่าง ๆ ให้ความสนใจลงมาแยง่ชิงส่วนแบ่งในศกัยภาพของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจในสุขภาพมากข้ึน
น ามาซ่ึงการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน เพื่อให้ธุรกิจสามารถแข่งขนัในตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ผูป้ระกอบการร้านขายยาจึงตอ้งมีการปรับตวัและสร้างกลยุทธ์การตลาดใหม่ ๆ ออกมา นอกจากยา
และเวชภณัฑ์ท่ีเป็นสินคา้หลกัแลว้ ร้านขายยาส่วนใหญ่ใช้วิธีการเพิ่มกลุ่มสินคา้ เช่น เวชส าอาง 
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร และผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ ให้มีความหลากหลาย เพื่อรองรับกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคใหค้รบวงจร  
 แม้ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพในประเทศไทยส่วนใหญ่จ าหน่ายผ่านช่องทางหลักของ
ร้านคา้ปลีกเพื่อสุขภาพและความงาม อยา่งไรก็ตามระบบดิจิทลัช่วยกระจายการบริโภคไปสู่การคา้
ปลีกในอินเทอร์เน็ต โลกออนไลน์ท าให้ธุรกิจใหม่เกิดข้ึนง่าย  จึงท าให้มีคู่แข่งธุรกิจมากข้ึน 
นอกจากจะตอ้งแข่งขนักนัเพื่อเป็นหน่ึงในวงการธุรกิจแบบเดียวกนัแลว้ 

ในขณะท่ีจิตส านึกดา้นสุขภาพของผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน พวกเขาก าลงัแสวงหาวิธีท่ีสะดวก
ในการเพิ่มคุณภาพชีวิตของตนเอง  (Euromonitor International, 2016, “Health and Wellness in 
Thailand”) เน่ืองมาจากการด ารงชีวิตในสังคมเมืองอนัยุง่เหยิง ตอ้ง
ใช้เวลาส่วนใหญ่ในการท างานเพื่อสร้างความมัน่คงให้กบัตนเอง
และครอบครัวนั้น แต่ต่อให้สามารถหาเงินและความสุขไดม้ากมาย
เพียงใดส่ิงท่ีเงินไม่สามารถซ้ือไดคื้อ การมีสุขภาพท่ีดี ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัพนัธกิจของร้านขายยาเดอะฟาร์มา (นามสมมติ) ท่ีอยากส่งเสริม
ให้ลูกคา้ของเรามีสุขภาพท่ีดีอย่างย ัง่ยืน ด้วยหลกัการป้องกนัและ
ด ารงชีวิตอย่างสุขภาพดี มีคุณภาพดว้ย 5 ขั้นตอน: รักษา ท าความสะอาด บ ารุง ป้องกนัดูแล และ
ตรวจเช็ค เน่ืองจากโรคบางโรคถา้เป็นแลว้ไม่สามารถรักษาให้หายได้ การปล่อยให้สุขภาพย  ่าแย ่
แลว้มาเขา้รับการรักษาอาจจะชา้เกินไปดงันั้นการป้องกนัไม่ให้เป็นหรือเป็นชา้ท่ีสุด จึงเป็นโอกาส

รักษา 

ท า
ความ
สะอาด 

บ ารุง 
ป้องกัน
ดูแล 

ตรวจ 

เช็ค 
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ส าหรับธุรกิจร้านขายยาเดอะฟาร์มา ท่ีตอ้งการเจาะกลุ่มลูกคา้มากข้ึนและสามารถขยายธุรกิจให้
เติบโตได ้ ทั้งน้ีธุรกิจยงัขาดขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพในการวางแผน เพื่อน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์
ธุรกิจใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา โดยค านึงถึงลกัษณะประชากรศาสตร์ และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
งานวิจยัมาเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการในการวางแผนและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้มี
ประสิทธิภาพ เพื่อสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และน าไปสู่ความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัในตลาดธุรกิจร้านขายยา 
 
 

1.2 ค าถามงานวจิัย 
ปัจจ ัย ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการต ัดสินใจของลูกค ้าในการซ้ือ

ผลิตภัณฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาหรือไม่ อย่างไร 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 
1. เพื ่อศึกษา ปัจจ ัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ได้แ ก่ 

ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน การสร้างและ
น า เสนอล ักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บ ริการ ที่มีผลต่อการต ัดสินใจของ
ลูกค้าในการซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา  

2. เพื่อศึกษาถึงปัจจัยและความต้องการของลูกค้าที่มีต่อร้านขายยาเดอะฟาร์
มา เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากข้ึน 

3. เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการประมวลผลและวิเคราะห์ข ้อมูลมาใช้ออกแบบ
กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านขายยาเดอะฟาร์มาให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  
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1.4 ขอบเขตของงานวจิัย 
 
1.4.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา  

 การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา โดยเลือกศึกษาเฉพาะลูกคา้ของร้านขายยาเดอะฟาร์มาเท่านั้น 
โดยผูว้ิจยัได้ใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P ของ Philip Kotler และลักษณะ
ประชากรศาสตร์ 
 

1.4.2 ขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตัวอย่างของการวิจัย 
 ประชากรท่ีใชศึ้กษาในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา 
เดอะฟาร์มา ซ่ึงอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ช่วงอายุ 20 – 70 ปี เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากร
ท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใช้การก าหนดตวัอย่างด้วยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Judgmental or Purposive Sampling) จ านวน 400 คน 
 

1.4.3 ขอบเขตด้านเวลา  
 การวิจยัในคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาด าเนินการประมาณ 3 เดือน โดยด าเนินการวิจยัระหวา่ง
เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2561 ถึงเดือนสิงหาคม 2561 
 
 

1.5 ข้อจ ากดัของงานวจิัย 
 ขอ้จ ากดัของงานวจิยัส าหรับงานวจิยัน้ี จะสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

1. งานวิจ ัย น้ีเป็นการเก็บข้อมูลจากการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มลูกค้า ร้านขายยา
เดอะฟา ร์มา  ซ่ึ งอาศ ัยในเขตก รุง เทพมหานครโดยตรง ด ้วยวิธีการแจกแบบสอบถาม 
(Questionnaire) 

2. งานวิจ ัย น้ี เ ป็นการรวบรวมข ้อมูลลูกค ้า ที ่ ซ้ื อผลิตภ ัณฑ์จากร้านขายยา
เดอะฟาร์มา โดยในระยะเวลาการเก็บรวบรวมข้อมูลช่วงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2561 ถึง
เดือนสิงหาคม 2561 เท่านั้ น 
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1.6 ประโยชน์ทีจ่ะได้รับจากงานวจิัย 
1. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการใช้บ ริการร้านขายยา เดอะฟาร์มาของกลุ่ม

ลูกค้าในกรุงเทพมหานคร  
2. ท าให้ทราบถึงปัจจ ัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ ของลูกค้าร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
3. เป็นแนวทางส าหรับร้านขายยา เดอะฟาร์มา  ในการปรับใช้ในการวางแผน

การตลาดที่ เหมาะสม รวมถึงพ ัฒนากลยุทธ์ของธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ และสอดคล้อง
กับความต้องการของลูกค้า เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและ งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 การวิจยัเร่ืองปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้
ขอ้มูลจากเอกสาร บทความทางวิชาการ งานวิจยั และทฤษฎีต่าง ๆ เพื่อน าขอ้มูลไปประกอบการ
ท างานวิจยั ก าหนดสมมติฐาน และออกแบบเคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยับทต่อไป จึงน าเสนอการ
ทบทวนวรรณกรรมตามหวัขอ้ ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกและกลยุทธ์การตลาดเพื่อการแข่งขนัของ
ธุรกิจคา้ปลีก 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 
2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.6 กรอบแนวคิดของงานวจิยั 
2.7 สมมติฐานในงานวจิยั 

 
 

2.1 แนวคิดเกีย่วกบัรูปแบบธุรกจิค้าปลกีและกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันของธุรกิจ
ค้าปลกี 
 ธุรกิจคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการขายสินคา้และบริการไปสู่ 
“ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย” เพื่อการใชส่้วนตวั (อธิพงษ ์นยัวกิุล, 2559)  
 การคา้ขายมีมานานหลายพนัปี ตั้งแต่มนุษยเ์ร่ิมมีการแลกเปล่ียนสินคา้ระหวา่งกนั และ
ใช้เงินตราเป็นส่ือกลางการแลกเปล่ียน ธุรกิจคา้ปลีกจึงท าหน้าท่ีเป็นตวักลางในการเช่ือมโยงและ
กระจายสินคา้จากผูผ้ลิตและน าสู่ผูบ้ริโภค เร่ิมตน้จาก “ตลาด” หรือแหล่งคา้ขายโดยเป็นสถานท่ี
พบปะกันระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย ซ่ึงประกอบไปด้วยร้านค้าเล็ก ๆ ก่อนปรับรูปแบบตามการ
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เปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจและสังคมท่ีมีความตอ้งการบริโภคสินคา้เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว พฒันาข้ึน
เป็นศูนยก์ารคา้ ถือเป็นตน้แบบของการคา้ปลีกสมยัใหม่ หรือ Modern Trade 
 เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว และอ านวย
ความสะดวกสบายแก่ลูกคา้อย่างใกลชิ้ด ธุรกิจคา้ปลีกไดน้ าระบบเทคโนโลยีมาใช้ในการบริหาร
จดัการกลาง เพื่อให้เกิดการประหยดัต่อขนาด และสร้างร้านตน้แบบ เพื่อใช้เป็นแบบในการขยาย
สาขาต่อไป เกิดเป็นหา้งเครือข่าย (Chain Store)  (วรีะพงษ ์ธมั, 2557) 
 รูปแบบร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีส าคญัในปัจจุบนัมี 6 ประเภท อา้งอิงตาม R.Somboon 
(2018) ดงัน้ี  

1. ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ท่ีมีสินคา้เป็น
จ านวนมากไวบ้ริการลูกคา้ โดยจะมีการจดัหมวดหมู่ไวอ้ย่างชดัเจน โดยเฉพาะสินคา้แบรนด์เนม
เป็นท่ีรู้จัก การตกแต่งร้านเน้นความสวยงามและมีพนักงานขายเป็นผูใ้ห้บริการ ให้ค  าแนะน า 
หา้งสรรพสินคา้จึงเหมือนกบัการน าเอาร้านคา้เฉพาะอยา่งหลาย ๆร้านเขา้มารวมกนัไวใ้นท่ีเดียว มกั
ตั้งอยูใ่จกลางเมือง ผูน้ าตลาด อาทิ Central, Robinson และ The Mall  

2. ดิสเคาน์สโตร์ (Discount Store / Hypermarket / Supercenter) เป็นร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ และมีระบบศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Center) เนน้กลุ่มลูกคา้รายไดต้  ่าถึงปานกลาง มี
จุดขายในเร่ืองของการขายสินคา้ “ราคาถูกทุกวนั” เนน้ขายสินคา้ประเภท “FMCG” (Fast Moving 
Consumer Goods) มกัตั้งอยูก่ลางเมืองหรือชานเมือง ผูป้ระกอบการท่ีส าคญั อาทิ Big C และTesco 
Lotus  

3. ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) เป็นร้านคา้ปลีก ท่ีเนน้จ าหน่ายสินคา้อาหารและของ
ใชป้ระจ าวนั อาทิ เน้ือสัตว ์ผกัและผลไมส้ด อาหารส าเร็จรูป และสินคา้อุปโภคบริโภค มีทั้งร้านคา้
ท่ีตั้งเป็นอิสระ อาทิ Foodland และ Villa Market และท่ีตั้งอยู่ในห้างสรรพสินคา้ อาทิ Tops และ 
Home Fresh Mart  

4. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store/ Mini Mart) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก จ  าหน่าย
สินคา้สินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อชีวิตประจ าวนัแต่ไม่หลากหลายเท่ากบัซูเปอร์มาร์เก็ต ทิศทางท่ีร้านคอนวี
เนียนสโตร์ก าลงัมุ่งไปก็คือ การเป็นร้าน “คอนวีเนียน ฟู้ด” ท่ีเนน้การขายอาหารพร้อมรับประทาน
ต่าง ๆ ท่ีตอบโจทย์ความเร่งด่วนในชีวิตประจ าว ัน ท่ีตั้ ง ร้านกระจายไปตามแหล่งชุมนุม 
ผูป้ระกอบการส าคญั ไดแ้ก่ 7-Eleven และ Family Mart 

5. ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Store) เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมี
คุณภาพ บางร้านขายสินคา้เฉพาะแบรนด์ของตนโดยมีพนกังานคอยให้ค  าแนะน า ท่ีตั้งร้านมกัอยูใ่น
ศูนยก์ารคา้หรือตามแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ ร้านคา้แนวน้ี เขา้มาอบโจทยใ์นแง่ของความตอ้งการ
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เฉพาะดา้นของผูบ้ริโภคท่ีมองวา่ ไม่อยากเสียเวลาในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ประเภทน้ีในร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่ ผูป้ระกอบการส าคญั อาทิ Boots, Watsons และ Supersports  

6. ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่งท่ีเนน้สินคา้ราคาถูก (Category Killer) พฒันามาจากร้านคา้
ขายสินคา้เฉพาะอยา่งโดยมีลกัษณะพิเศษคือ จะมีสินคา้ใหบ้ริการแบบครบครันในสินคา้ประเภทนั้น 
ๆ  พร้อมทั้งมีทีมขายท่ีเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน า โดยจุดท่ีแตกต่างออกไประหว่างร้านคา้เฉพาะ
อยา่งกบัร้านแนวแคธิกอร่ี คิลเลอร์ก็คือ แคธิกอร่ี คิลเลอร์ จะเนน้ขายสินคา้ราคาต ่ากวา่ร้านคา้ทัว่ไป 
ดว้ยจุดขายของการมีสินคา้ในหมวดหมู่เดียวกนัท่ีมีการ “มิกซ์ เมอร์ชันไดร์ซซ่ิง”หรือการจดัเรียง
สินคา้ท่ีผสมผสานอยา่งลงตวั และมีราคาเป็นแม่เหล็กส าคญั 
 นอกจากคา้ปลีกท่ีเป็นออฟไลน์ทั้ง 6 ประเภท ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ยงัมีคา้ปลีกในส่วนท่ี
เป็นออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทางคา้ปลีกท่ีก าลงัมีการเติบโตต่อเน่ือง 15-20%  ทุกปี (R.Somboon, 2018) 
ในอนาคตจะขยบัสัดส่วนเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากเป็นการเร่ิมตน้จากฐานท่ียงัเล็กอยู ่
 อยา่งไรก็ตาม แนวโนม้ของตลาดคา้ปลีกไทยก าลงัมุ่งสู่แพลตฟอร์มการคา้แบบออมนิ
แชนแนล (Omni-channel) ท่ีผูป้ระกอบการคา้ปลีกมีการผสานเช่ือมโยงหลากหลายช่องทาง (Multi-
channel) น าเสนอเป็นทางเลือกให้ลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการเขา้ถึงสินคา้และบริการไดห้ลายรูปแบบ
ข้ึนอยูก่บัความสะดวกหรือความตอ้งการในช่วงเวลานั้น ๆ 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 การศึกษาดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์น ามาซ่ึงแนวคิดการแบ่งกลุ่มประชากรทางการ
ตลาดท่ีมีหลกัการความเป็นเหตุเป็นผลกล่าวคือ ประชากรท่ีมีลกัษณะต่างกนั จะมีพฤติกรรมการ
บริโภค และการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั (Kotler & Keller, 2009) ซ่ึงอิทธิพล
ส่วนบุคคลต่าง ๆ ท่ีนิยมใชแ้บ่งส่วนตลาดท าให้มีประสิทธิผลในการก าหนดตลาดเป้าหมายและง่าย
ต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 
 

2.2.1 เพศ (Gender) 
 สินคา้หรือบริการบางชนิดไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดทุ้กเพศ จึงท าให้เพศ

เป็นหน่ึงตวัแปรท่ีส าคญัในการแบ่งตลาดของสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เพราะแต่ละเพศก็มีทศันคติท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลให้มีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่าง ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมกาหนด
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บทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั และในปัจจุบนัมีแนวโนม้เร่ืองเพศท่ีเปล่ียนแปลงไป
จากเดิม นกัการตลาดจึงควรศึกษาปัจจยัน้ีอยา่งละเอียดรอบคอบเพื่อเสนอสินคา้หรือบริการไดอ้ยา่ง
เหมาะสม 

 
2.2.2 อายุ (Age) 

 อายุเป็นปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของทศันคติ ความคิดและ
พฤติกรรม คนท่ีอายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกวา่คนท่ี
อายุมาก ในขณะท่ีคนอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวัง มองโลก
ในแง่ร้ายกวา่คนท่ีมีอายนุอ้ย เน่ืองจากอายมีุความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์ท่ีผา่นมาของบุคคลนั้น ๆ 
ดังนั้ นนักการตลาดจึงควรใช้ความแตกต่างของอายุเพื่อหาส่วนแบ่งของตลาดส่วนเล็ก (Niche 
Market) เพื่อสร้างสินคา้หรือบริการตอบสนองใหต้รงกบักลุ่มอายอุยา่งแทจ้ริง 

 
2.2.3 สถานภาพครอบครัว (Marital Status) 

 สภาพสมรส ส่งผลต่อการตดัสินใจของบุคคล ในแต่ละครอบครัวจะมีสถานภาพของ
ครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการได ้โดยสถานภาพครอบครัวมี
ลกัษณะส าคญัอยู่ 3 ลกัษณะ คือ การเขา้สู่ชีวิตสมรส จะเป็นระยะสมรสเร่ิมแรก ต่อมาจะเป็นการ
แตกแยกของชีวิตสมรสอนัเน่ืองมาจากตายหยา่ร้าง หรือแยกกนัอยู่ และต่อมาคือการสมรสใหม่ (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) ซ่ึงบุคคลท่ีอยูใ่นแต่ละลกัษณะครอบครัวจะมีแนวคิด อ านาจใน
การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั เช่น คนโสดจะมีอิสระในการตดัสินใจมากกว่าคนท่ีมีคู่สมรส เป็นตน้ 
ปัจจยัน้ีจึงเป็นอีกปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการวางแผนกลยุทธ์สินคา้หรือบริการท่ีนักการตลาดควร
ค านึงถึง 

 
2.2.4 การศึกษา (Education) 

 ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันย่อมส่งผลต่อทัศนคติ การรับรู้ข้อมูลข่าวสาร การ
ตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัสถาบนัท่ีไดรั้บการฝึกอบรมมา เพราะแต่ละสถาบนัก็จะมีแนวคิด 
วิธีการ อุดมการณ์ไปในทิศทางท่ีไม่เหมือนกนั เช่น ผูท่ี้มีระดับความรู้สูงจะเลือกใช้สินค้าและ
บริการท่ีมีคุณภาพ คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายไป  
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2.2.5 สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม หมายถึง อาชีพ รายได้และสถานภาพ
ทางสังคม (Occupation, Income and Social Status)  

 นกัการตลาดส่วนใหญ่มกัจะมุ่งให้ความส าคญัไปท่ีรายได ้เน่ืองจากรายไดเ้ป็นตวับ่งช้ี
ถึงความสามารถในการใชจ่้ายของผูบ้ริโภค คือ คนรวยมกัมีสภาพคล่องในการใชจ่้ายสูง แต่ทั้งน้ีใน
ความเป็นจริงการใช้จ่ายของผูบ้ริโภคอาจมาจากปัจจยัอ่ืนร่วมดว้ย เช่น อาชีพ ค่านิยม การด าเนิน
ชีวิต ฯลฯ นกัการตลาดจึงมกัจะพิจารณารายไดค้วบคู่ไปกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์อ่ืน ๆ ดว้ย 
เพื่อใช้ในการก าหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจนยิ่งข้ึน เช่น ผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะสามารถประกอบ
อาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้ง เป็นตน้  

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ จึงท าให้ปัจจยัทางประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนิยมน ามาใชใ้น
การแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภค การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และน าสถิติท่ีวดัไดม้าวางแผนกลยุทธ์
การตลาดของสินคา้และบริการเพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถรับรู้ และตดัสินใจซ้ือใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 Kotler (2003, p. 24) ไดก้ล่าวเก่ียวกบัความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีควบคุมไดโ้ดยกิจการ ใชด้ าเนินการเพื่อให้
ตอบสนองและก่อให้เกิดความพึงพอใจให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายของกิจการ ศิริวรรณ   
เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ 
Philip  Kotler  ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วนประสมการตลาด 
(Marketing  Mix) หรือ  7Ps  ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด จากปัจจยัพื้นฐานเดิมจะประกอบดว้ย 
4ปัจจยั หรือ เรียกวา่ 4Ps ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการตลาดสมยัใหม่ท่ีมีการบริการ
เขา้มาร่วมดว้ย จึงไดพ้ิจารณาเพิ่มอีก 3 ปัจจยั คือ บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และ
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) รวมเรียกปัจจยัทั้ง 7 ปัจจยัน้ีใหม่วา่ 7Ps ซ่ึง ชยัสมพล ชาว
ประเสริฐ (2548) สรุปวา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Service Marketing Mix) ของสินคา้และบริการ 
ประกอบดว้ย 7Ps ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 

2.3.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ไม่ว่าผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้ หรือ  
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ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้โดยสินคา้หรือบริการนั้นจะตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า 
(Value) ต่อผูบ้ริโภคท่ีเล็งเห็นถึงความตอ้งการสินคา้หรือบริการนั้นมาตอบสนอง สินคา้หรือบริการ
จึงจะขายได ้
 

2.3.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
 ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน โดยท่ีผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคา 
(Price) หรือจ านวนเงินท่ีตอ้งออกจ่ายไปกบั คุณค่า (Value) ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ซ่ึงหากเปรียบเทียบ
แลว้คุณค่ามีมากกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ (Kotler& Armstrong, 
2010, pp. 310-322) ดงันั้น การก าหนดราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และ
ง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั ผูก้  าหนดกลยทุธ์ราคาตอ้งค านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี  

1. คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ (Perceive Value) ซ่ึงดูไดจ้ากการยอมรับของลูกคา้
ในดา้นคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้นสูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น  

2. ตน้ทุนการไดข้องสินคา้และบริการทั้งทางตรง ทางออ้ม และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
ตอ้งพิจารณาถึงค่าใช้จ่ายท่ีไม่ใช่ตวัเงินดว้ย เช่น ค่าเสียเวลาของการมาซ้ือสินคา้หรือบริการแต่ไม่
สามารถไดสิ้นคา้หรือบริการใดกลบัไป ซ่ึงอาจส่งผลดา้นลบต่อจิตใจของผูบ้ริโภคได ้

3. สถานการณ์ สภาพการแข่งขนัในตลาด ตอ้งมีการเปรียบเทียบกบัคู่แข่งวา่ใชก้ลยุทธ์
ใดในการตั้งราคา เน้นแข่งขนัทางดา้นราคา หรือ เนน้คุณภาพของสินคา้และบริการ เช่น หากคู่แข่ง
เน้นแข่งขนัด้านราคาก็ควรพิจารณาราคาสินคา้และบริการของบริษทัไม่ให้สูงหรือต ่ากว่าคู่แข่ง
จนเกินไป เพราะจะท าใหเ้กิดขอ้เสียเปรียบในการแข่งขนัได ้

 
2.3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ
น าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ี
น าเสนอ  ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels) ช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงเป็นอีกปัจจยัท่ีส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรค านึงถึง เพราะหาก
สินคา้หรือบริการไม่สามารถไปถึงมือผูบ้ริโภค การซ้ือขายจะไม่เกิดข้ึน ทางบริษทัจึงควรมีช่องทาง
การจดัจ าหน่ายท่ีครอบคลุมพื้นท่ีของกลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุดเพื่อท่ีจะช่วยในการกระจายสินคา้ให้
ถึงผูบ้ริโภคไดส้ะดวก รวดเร็ว ยิง่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไรก็ยิ่งท าให้ก าไร
ของบริษทัเพิ่มมากข้ึนตาม 
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2.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารข้อมูลให้ผู ้ใช้บริการ  โดยมี
วตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเป็นการเตือนความทรงจ าในตวัสินคา้
หรือบริการโดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรมการซ้ือ 
(Buying Behavior) เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเข้าใจและเห็นคุณค่าของส่ิงท่ีเสนอขาย โดยการ
ติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อโดยไม่ใช้คน (Non-
Personal Selling) ก็ไดโ้ดยเคร่ืองมืออาจเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมหรือ
เรียกวา่ Integrated Marketing Communication: IMC (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) โดย
พิจารณาจากความเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ผลิตภณัฑ์ และสภาพการแข่งขนั ส าหรับเคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือท่ีส าคญั ดงัน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising)  
  กิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารขององคก์ร และการส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑ ์
บริการ ให้เป็นท่ีต้องการของผูบ้ริโภคมากข้ึน ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์รายการซ่ึงการ
โฆษณาสามารถท าผ่านไดห้ลายช่องทาง เช่น วิทยุ หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ หรือแมแ้ต่ผา่นช่องทาง 
Social network อยา่ง Facebook Twitter และ Instagram  

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  
  เป็นการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง (Two-ways Communication) ระหวา่งคนสองคน 
โดยท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายไดเ้จอหน้ากนัโดยตรง หรือการขายผ่านทางโทรศพัท์ โดยทั้งสองฝ่ายจะได้
แลกเปล่ียนขอ้มูล ได้สอบถามขอ้สงสัย ซ่ึงผูข้ายมีจุดประสงค์หลกัคือการโน้มน้าวให้ผูซ้ื้อท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้หรือบริการ 

3. การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  
  เป็นกิจกรรมท่ีกระตุ้นการซ้ือและการขายในสินค้าและบริการ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 
รูปแบบ คือ 

3.1 การกระตุ้นผูบ้ริโภค เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ย ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบักลยทุธ์การดึง (Pull Strategy) ท่ีพยายามจะจดักิจกรรมทางการตลาดโดย
การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย เช่น การจดัแสดงสินคา้ตวัอย่าง การลด แลก แจก แถมสินคา้ 
เป็นตน้ เพื่อดึงผูบ้ริโภคเขา้มารับรู้ในตวัสินคา้และบริการ ทาให้เกิดความสนใจและตอ้งการสินคา้
มากข้ึน และใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในทา้ยท่ีสุด 

3.2 การกระตุ้นคนกลาง เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลางให้
พยายามผลกัดนัสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
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3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ตวัพนกังาน
ขายเองให้เกิดความพยายามในการขายให้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงการกระตุน้คนกลางและพนกังานขายน้ี จะ
สอดคลอ้งกบักลยุทธ์การผลกั (Push Strategy) เป็นการผลกัดนัสินคา้ให้ออกสู่ตลาดให้มากข้ึนของ
ผูผ้ลิตโดยอาศยัคนกลางและพนกังานขายใหผ้ลกัดนัสินคา้หรือบริการไปตามช่องทางต่าง ๆ โดยได้
มีการเสนอผลตอบแทนต่าง ๆ เพื่อเป็นการสร้างจูงใจในการพยายามขายสินคา้หรือบริการให้มากข้ึน 
เช่น การใหเ้งินพิเศษการเล่ือนต าแหน่ง เป็นตน้ 

4. การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations)  
  เป็นการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ภาพลกัษณ์ ตราสินคา้ หรือองค์กร 
โดยไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน แต่การประชาสัมพนัธ์ คือ การพยามยามส่ือสารขอ้มูลออกไปโดยมีการ
วางแผนไวก้ับองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร สินค้า บริการ ให้เกิดกับผู ้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
  เป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อขายสินคา้หรือบริการโดยตรงกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่ไดผ้่านคน
กลางหรือพนักงานขายแต่อย่างใด รูปแบบในการส่ือสารของตลาดทางตรง เช่น การแจ้งข้อมูล
ข่าวสารทางโทรศพัท์ ทางจดหมายอิเล็คทรอนิกส์ (E-mail) การส่งขอ้ความผ่านโทรศพัท์มือถือ
(Message) เป็นตน้ 
 

2.3.5 ปัจจัยด้านบุคคล (People) 
 บุคคล  ( People ) หรือพนกังาน ( Employee ) หมายถึง องคป์ระกอบท่ีส าคญัของการ
ด าเนินธุรกิจ ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 
เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั โดยพนักงานจะตอ้งมี
ทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูม้าใชบ้ริการได ้มีทกัษะในการแกไ้ขปัญหา และท่ี
ส าคญั คือ ตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์อนัดีกบัผูม้าใชบ้ริการและสร้างมิตรไมตรีท่ีดีเพื่อให้ผูม้าใชบ้ริการเกิด
ความประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า ยิ่งไปกวา่นั้นถา้ผูม้าใชบ้ริการเกิดความรู้สึกท่ีดีกบัองคก์ร
อาจน าไปสู่การชกัชวนบุคคลอ่ืนเขา้มาใชบ้ริการเพิ่มข้ึน 
 

2.3.6 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 
 กระบวนการ หมายถึง เป็นวิธีการส่งมอบคุณภาพการบริการให้กับผูม้าใช้บริการ
เก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในด้านการบริการ  ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการซ่ึงใน
องค์กรหน่ึง ๆ มกัประกอบดว้ยหลายกระบวนการ จึงตอ้งมีการออกแบบกระบวนให้เช่ือมโยงกนั
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อยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อให้สามารถตอบสนองผูม้าใช้บริการไดอ้ย่างสะดวกรวดเร็ว ถูกตอ้ง จึงจะ
ส่งผลใหผู้ม้าใชบ้ริการเกิดความพึงพอใจ (Consumer Satisfaction) เน่ืองจากลูกคา้มีส่วนร่วมในการ
ผลิตบริการนั้น กระบวนการด้านการบริการจึงตอ้งได้รับการออกแบบเป็นอย่างดี เพื่อลดความ
ผิดพลาดท่ีอาจเกิดในกระบวนการ นอกจากน้ีรูปแบบของกระบวนการควรมีความชดัเจนเพื่อให้
พนกังานทุกคนสามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและไปในทิศทางเดียวกนั จะไดน้ าไปสู่ผลลพัธ์
ของการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพอยา่งสม ่าเสมอ (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2548) 
 

2.3.7 ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and  
Presentation) 
 ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดล้อมรอบบริเวณพื้นท่ีให้บริการ ตั้งแต่อาคาร 
เคร่ืองมือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ การตกแต่งสถานท่ีทั้งภายในและภายนอก ลานจอดรถ การแต่งกาย
ของพนกังาน เป็นตน้ เน่ืองจากการบริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้แต่ สมวงศ ์พงศส์ถาพร(2546) ได้
กล่าวไวว้า่ “ลกัษณะทางกายภาพเป็นส่ิงท่ีผูม้าใชบ้ริการสัมผสัได ้จึงใชล้กัษณะต่าง ๆ ท่ีจบัตอ้งได้
ระหวา่งมาใชสิ้นคา้หรือบริการเป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพในการเลือกเขา้มาใชบ้ริการ เช่น ความ
สะอาด การตกแต่งสถานท่ีทั้งภายในและภายนอก การแต่งกายของพนกังาน เป็นตน้ จะท าให้ผูม้าใช้
บริการมองการบริการมีคุณภาพเช่นนั้น” (น. 106)  
 จากปัจจยัทั้ง 7 ปัจจยัขา้งตน้ท่ีรวมเรียกวา่ 7Ps นั้นถือไดว้า่มีความส าคญัต่อการด าเนิน
ธุรกิจบริการ และมีส่วนในการสนบัสนุนความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หากปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงมีความ
ไม่เหมาะสมอาจน ามาซ่ึงความเสียเปรียบในเชิงการแข่งขันทางธุรกิจได้ ทางผูว้ิจยัจึงเล็งเห็น
ความส าคญัท่ีจะน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดงัท่ีได้กล่าวมาแล้วขา้งตน้น้ีมาใช้เป็นกรอบ
แนวคิดในการศึกษางานวิจยัในหัวขอ้ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา เพื่อน าผลท่ีได้จากการวิจยัมา
บริหารกลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
 
 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า 
 ดงัได้กล่าวมาแล้วว่าธุรกิจตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 ท่ีไดก้ล่าวมาแลว้เป็นแนวคิดของธุรกิจบริการ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้
ระบุไว ้“การท่ีจะบริหารธุรกิจให้ประสบความส าเร็จไดน้ั้นตอ้งพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้ดว้ย มิใช่มองแต่มุมมองของธุรกิจบริการแต่เพียงอยา่งเดียว” (น. 81) 
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1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ (Consumer Value) ส่ิงท่ีลูกคา้พิจารณาเป็นหลกัเม่ือลูกคา้จะ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ๆ นัน่คือ คุณค่าหรือประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงิน
ท่ีไดเ้สียไป 

2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินท่ีลูกคา้จะจ่ายตอ้งคุม้ค่ากบับริการท่ีจะ
ไดรั้บ ถา้ลูกคา้ยินดีจ่ายในราคาสูง แสดงวา่ลูกคา้คาดหวงัในริการนั้นสูง ดงันั้นเม่ือธุรกิจจะตั้งราคา
ค่าบริการ ตอ้งน าเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับไดด้ว้ย 

3. ความสะดวก (Convenience) ธุรกิจตอ้งท าให้ลูกคา้ได้รับความสะดวก เช่น การ
ติดต่อสอบถามและการไปใชบ้ริการ 

4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ตอ้งไดรั้บข่าวสารท่ีเป็ประโยชน์ และ
ลูกค้าต้องต้องแสดงความคิดเห็น หรือข้อร้องเรียนต่าง ๆ เพื่อให้ทางธุรกิจจัดหาส่ือต่าง ๆ ท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ดงันั้นถา้ธุรกิจใดประสบความลม้เหลวทางดา้นการส่ือสารจะประสบ
ความลม้เหลวในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดดว้ย 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ส าหรับธุรกิจบริการนั้นตอ้งเอาใจใส่ดูแลผูใ้ห้บริการเป็น
อย่างดี ไม่ว่าลูกคา้จะมาใช้บริการคร้ังใดก็ตาม หรือไม่ว่าจะไดรั้บการบริการจากพนกังานคนใดก็
ตาม 

6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) กระบวนการให้บริการ
ของธุรกิจต่าง ๆ ตอ้งตอบสนองลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้นและสมบูรณ์แบบ 

7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการให้บริการจะตอ้งสร้างความสบายกาย
และใจแก่ลูกคา้ หรือท าใหลู้กคา้เกิดความไม่สบายใจนอ้ยท่ีสุด 
 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคคน้หา การซ้ือ ใชแ้ละการประเมินผลทั้ง
ในรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละการบริการท่ีคาดหมายวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ได ้(Schiffman and Kanuk, 1994) โดยการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นสามารถท าการศึกษาได้
โดยดูวา่ ใครคือผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร เหตุใดจึงซ้ือ มีการซ้ือยา่งไร เม่ือไรท่ีซ้ือ ซ้ือท่ีไหน ซ้ือ
และใชบ้่อยเพียงใด รวมถึงใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2550) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไวว้า่ หมายถึง กระบวนการใน
การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีผูต้ดัสินใจมีอยู่ ซ่ึงเป็นทางเลือกท่ีไดมี้
การประเมินแลว้วา่เป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ทั้งน้ีระหวา่งกระบวนการ  ผูบ้ริโภคจะถูกเร้าดว้ย
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ส่ิงกระตุน้ Kotler & Keller (2009) อธิบายไวว้า่ “เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอาจเกิดข้ึนและจากภายในร่างกาย
และส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจากภายนอกร่างกาย” (p.183) ซ่ึงนกัการตลาดจะจดัการส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ โดยสามารถกระตุน้ให้เกิดแรงจูงใจดา้นเหตุผลหรือ
อารมณ์ในการซ้ือสินคา้หรือบริการ สามารถแบ่งส่ิงกระตุน้ภายนอกได ้2 ส่วนดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 
ซ่ึงสามารถควบคุมและจดัใหมี้ได ้ประกอบดว้ย 

 - ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการท่ีตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 - ปัจจยัดา้นราคา มีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้และบริการนั้นๆ โดยพิจารณา
จากคุณภาพและกลุ่มเป้าหมายเป็นหลกั 

 - ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีช่องทางการจดัจ าหน่ายใหท้ัว่ถึงแก่ผูบ้ริโภค 
 - ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด เช่นมีการใช้พนักงานขาย การให้ข่าวและ
ประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา และกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ 

2. ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เช่น เศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยท่ีีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 
การเมืองและวฒันธรรม เป็นตน้ 
 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน (Peter & OIson, 1990) คือ การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการหรือปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัการซ้ือ 
 

2.4.1 การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการตระหนักปัญหา 
(Problem Recognition) 
 การท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือส่ิงท่ีตนเองตอ้งการ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิง
กระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความ
ตอ้งการของร่างกาย (physiological needs) และความตอ้งการท่ีเป็นปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการ
ดา้นจิตวทิยา (psychological needs) 
 

2.4.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
 เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคคน้ควา้หาขอ้มูลในแต่ละทางเลือก มาใช้ในการประกอบการ
ตดัสินใจ เพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ซ่ึงสามารถหาขอ้มูลไดจ้ากหลายแหล่ง เช่น 
การถามคนในครอบครัว ญาติ เพื่อน ผูเ้ช่ียวชาญ การโฆษณา การแสดงสินคา้ ณ จุดขาย การคน้หา
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ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต การทดลองใชด้ว้ยตนเอง เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 

2.4.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
 เป็นการน าทางเลือกท่ีแสวงหามาได้จากขั้นตอนก่อนหน้า น ามาวิเคราะห์และ
ประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ เพื่อช่วยในการตดัสินใจ โดยพิจารณาจากคุณสมบติัของสินคา้หรือ
บริการท่ีสามารถแก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการได้ดีท่ีสุด รวมถึงประสบการณ์ในอดีต 
ทศันคติต่อสินคา้แต่ละยีห่อ้ ซ่ึงจะท าใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดแก่ผูบ้ริโภค  
 

2.4.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
 หลงัจากการประเมินทางเลือกต่าง ๆ ผูบ้ริโภคจะเลือกตวัเลือกท่ีผูบ้ริโภคพอใจมากกวา่ 
(Preference) ซ่ึงจะน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือ (Intention to buy) และการตดัสินใจซ้ือ (Purchase 
decision) ในท่ีสุด แต่ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะค านึงถึง 3 ปัจจยั คือ 

1. ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ท่ีอาจส่งผลทั้งดา้นบวกและลบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

2. สถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไว ้เป็นการ
คาดการณ์สถานการณ์ 

3. สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้และมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น เลือกมาแลว้
วา่ตอ้งการจะซ้ือสินคา้ A แต่มาถึง สินคา้ B เกิดลดราคา จึงอาจมีผลท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงใน
การตดัสินใจได ้
 

2.4.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินค้าหรือบริการ (Post Purchase Behavior) 
 การประเมินหลงัจากการซ้ือและการใช้ เป็นการประเมินสินคา้ว่าสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของตนไดม้ากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงสามารถเกิดผลไดท้ั้งสองทาง คือ ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจ
ในสินคา้หรือบริการ หรือ ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจในสินคา้หรือบริการ หากผูบ้ริโภคเกิดความพึง
พอใจ จะท าให้เกิดการกลบัมาซ้ือซ ้ าได ้และบอกผูอ่ื้นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ หรือยี่ห้อนั้น ๆ ต่อไป แต่
ถา้ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจอาจเกิดผลเสียมากกว่าหากผูบ้ริโภคมีการบอกต่อความไม่พึงพอใจนั้นแก่
บุคคลอ่ืน 
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2.5 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งนั้น กรอบงานวิจยัท่ีใกลเ้คียงกบังานวิจยัในคร้ังน้ี 
คือ สารนิพนธ์ของ วารี สุทกัษิณา (2558) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร และสารนิพนธ์ของ คุลิกา วฒันสุวกุล (2555) เร่ืองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความพึงพอใจ และความตั้ งใจซ้ือซ ้ า 
กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสัน โดยมีผลการศึกษาท่ีสอดคล้องกนั คือ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา ซ่ึงมีผล
การศึกษา ดงัน้ี งานวิจยัของวารี สุกทกัษิณา พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยท่ีลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาใน
ร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อีกทั้งได้ส ารวจความตอ้งการใน
อนาคตของผูบ้ริโภค พบวา่ตอ้งการให้ร้านขายยามีการเก็บบนัทึกประวติัการรักษาและการแพย้าไว ้
รวมถึงบริการตอบปัญหาดา้นยาผา่นทางส่ือสังคมหรือ social mediaต่าง ๆ และการติดตามการรักษา
ภายหลงัการจ่ายยา และจากผลการศึกษาของคุลิกา วฒันสุวกุล พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านวตัสันโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานหรือบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ อยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง ผล
วิจยัของสารนิพนธ์ท่ีกล่าวไวข้า้งตน้เป็นไปในแนวทางเดียวกบัวารสารวิชาการ เร่ืองการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทย ของดร.แสงสุข พิทยานุกุล และดร.ศิริ ชะระอ ่า (2560) ท่ี
ระบุว่าหลักเกณฑ์ 4 อนัดับแรกในการเลือกใช้บริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทยคือ 1. ความ
สะดวกในการเดินทาง (ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) 2. เภสัชกรมีความรู้และให้ค  าแนะน าไดดี้ 
(ปัจจยัดา้นบุคคล) 3. ราคาเหมาะสม (ปัจจยัดา้นราคา) และ 4. คุณภาพของยาท่ีจ าหน่าย (ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ)์ 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในส่วนความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 ด้าน คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
  



18 
 
 

 

2.5.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 จากการทบทวนงานวจิยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาอยา่งมีนยัส าคญั ดงั
ปรากฏในสารนิพนธ์ของ คุลิกา วฒันสุวกุล (2555) ท่ีไดท้  าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ กรณีศึกษา
แผนกยาของร้านวตัสัน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบั
มากโดยใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัรายละเอียดท่ีชดัเจนบนบรรจุภณัฑ ์เช่น ราคา ส่วนประกอบ ฉลากยา
ท่ีครบถว้นในระดบัสูงสุด รองลงมา ไดแ้ก่ การท่ีเวชภณัฑ์ไดรั้บมาตรฐานและความปลอดภยั 
คุณภาพ ความมีช่ือเสียง ความสวยงามและมาตรฐานบรรจุภณัฑ ์และความหลากหลายของยีห่อ้
เวชภณัฑต์ามล าดบั สอดคลอ้งกบัผลงานสารนิพนธ์ของวารี สุทกัษิณา (2558) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
อนัไดแ้ก่ การมีรายละเอียดท่ีชดัเจนบนบรรจุภณัฑข์องร้าน การขายยาท่ีมีมาตรฐานและปลอดภยั 
การขายยาหลายรายการครอบคลุมทุกโรค และการขายยาหลากหลายยีห่อ้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร และเห็นไดจ้ากวารสารวจิยัของรุ่งโรจน์ พึ่ง
จิตร และ วรินทร์ทิพย ์ก าลงัแพทย ์(2558) ท่ีท าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระบุวา่ใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยเรียงจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพของยา ดา้นประเภทของยามีใหเ้ลือกหลากหลาย  และ
ดา้นลกัษณะบรรจุภณัฑ์ ซ่ึงเป็นไปแนวทางเดียวกบังานวิจยัของนฤมิตร ภูษา (2540) ท่ีศึกษาเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผน ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญักบัความครบของผลิตภณัฑย์าในแต่ละกลุ่มยา ความ
หลากหลายของกลุ่มยา และคุณภาพของยา 
 

2.5.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
จากการทบทวนงานวิจัยต่าง ๆ พบว่า ปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาเช่นกนั ดงัจะเห็นไดจ้ากงานวิจยัของ ออมทอง ทิพยภู์วตานนท ์(2557) ท่ีได้
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษา อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านราคามี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกร้านขายยา อย่างมีนยัส าคญั เช่นเดียวกบั ซ่ึงวารสารวิจยัของ
รุ่งโรจน์ พึ่ งจิตร และ วรินทร์ทิพย์ ก าลังแพทย์ (2558) ระบุว่า ราคายาเหมาะสมกับคุณภาพมี
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ความส าคญัมากท่ีสุด และงานวจิยัของนฤมิตร ภูษา (2540) พบวา่ การมีป้ายแสดงราคาท่ีเห็นชดัเจน
ก่อนซ้ือมีผลสูงท่ีสุด  

 
2.5.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

 ในการวจิยัต่างๆ ท่ีไดศึ้กษาและทบทวนผลการวจิยัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ลว้นแลว้แต่ส่งผลสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือยา
ในร้านขายยา ดงัจะเห็นไดจ้าก วารสารวจิยัของรุ่งโรจน์ พึ่งจิตร และ วรินทร์ทิพย ์ก าลงัแพทย ์
(2558) พบวา่ สถานท่ีตั้งของร้านมีเส้นทางการคมนาคมสะดวกในการเดินทางมความส าคญัมาก
ท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสารนิพนธ์ของ คุลิกา วฒันสุวกุล (2555) กล่าวไวว้า่สาเหตุท่ีมาลูกคา้ซ้ือ
เวชภณัฑใ์นแผนกยาของร้านวตัสัน เพราะท าเลท่ีตั้งร้านสะดวกในการมาใชบ้ริการ 
 อยา่งไรก็ตาม ผลการศึกษาสารนิพนธ์ของ วารี สุทกัษิณา (2558) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การท่ีร้านขายยาอยูไ่ม่
ไกล เดินทางสะดวก เปิดร้านในเวลาท่ีเหมาะสมและมีท่ีจอดรถเพียงพอไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 เน่ืองจากยาเป็น
สินคา้ท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ ในการซ้ือยาแต่ละคร้ัง ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือและค านึงถึงเป็นอนัดบั
ตน้ๆ คือ คุณภาพของสินคา้ นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มกัจะซ้ือยาจากร้านขายยาใกลท่ี้ท างาน
หลงัจากเลิกงาน ซ่ึงเป็นสถานท่ีท่ีสะดวกอยูแ่ลว้ ดงันั้น ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี เวลาท่ีเปิดท าการจึง
ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาอยา่งมีนยัส าคญัของผูบ้ริโภค 
 

2.5.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เม่ือพิจารณาจากปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์าก
ร้านขายยานั้น พบวา่ปัจจยัดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา โดยจะเห็นได้
จากการศึกษาของ จินตนา อ่อนลา (2558) ท่ีศึกษากลยทุธ์การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ วารินช าราบ จงัหวดัอุบลราชธานี พบวา่ในดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยเนน้ในเร่ืองการมีพนกังานท่ี
ใหแ้นะน ารายละเอียดสินคา้ท่ีดี มีการจดัรายการลดราคาผลิตภณัฑ์ การโฆษณาร้านผา่นป้ายโฆษณา
ต่าง ๆ ท าใหเ้กิดความสนใจได ้สอดคลอ้งกบั งานวิจยัของนฤมิตร ภูษา (2540) พบวา่การส่งเสริม
การตลาดผา่นพนกังาน และการประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยา อยา่งไรก็ตาม การ
โฆษณาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
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2.5.5 ปัจจัยด้านบุคคล (People) 
 จากการศึกษาผลงานวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือยาในร้านขายยา
พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบับุคลากรท่ีให้บริการในระดบัสูง ดงัจะเห็นไดจ้าก ผลงานวิจยัท่ี
สนบัสนุนมากมาย อาทิ ผลการวิจยัของสมประสงค ์แตงพลอย (2553) ท่ีไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือ
ยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ พบวา่ ปัจจยัดา้นบุคคล
โดยรวมมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาอยู่ในระดบัสูง โดยสนใจในเร่ือง ผู ้
ให้บริการมีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูล รวมถึงให้ความส าคญัในเร่ืองของการแต่งกาย 
บุคลิกภาพ และมนุษยส์ัมพนัธ์อีกดว้ย สอดคลอ้งกบัผลงานสารนิพนธ์ของ คุลิกา วฒันสุวกุล(2555) 
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคคลในระดบัสูง โดยสนใจในเร่ืองของการ
ไดรั้บยาจากเภสัชกรท่ีมีใบประกอบวิชาชีพ การให้การตอ้นรับลูกคา้ท่ีดี ความกระตือรือร้นในการ
บริการ การใหค้  าแนะน าท่ีดี ตามล าดบั 
 

2.5.6 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 
 จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยา
ในร้านขายยาในระดบัสูง จากผลงานสารนิพนธ์ของ คุลิกา วฒันสุวกุล(2555) ท าการศึกษาเร่ือง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ
ซ ้ าของลูกคา้ กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสัน ระบุวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัสูง โดยใหค้วามส าคญัในเร่ืองของความถูกตอ้งของการจ่ายยามากท่ีสุด ความสะดวกใน
การช าระเงิน ความรวดเร็วในการบริการอยูใ่นระดบัรองลงมาตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
ออมทอง ทิพยภู์วตานนท ์(2557) ท่ี พบวา่ ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ปัจจยั ปัจจยัดา้น
กระบวนการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยามากท่ีสุด รวมถึงการใหค้วามส าคญักบัการมีเภสัชกร
ประจ าตลอดเวลาท าการ เช่นเดียวกบั วารสารวจิยัของรุ่งโรจน์ พึ่งจิตร และ วรินทร์ทิพย ์ก าลงัแพทย ์
(2558) และงานวจิยัของสมประสงค ์แตงพลอย (2553) ท่ีไดส้รุปวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมี
ความส าคญัท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือยา คือ การมีเภสัชกรอยูป่ระจ าร้านทุกวนัตลอดเวลาท าการ 
 อยา่งไรก็ตาม สารนิพนธ์ของ วารี สุทกัษิณา (2558) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร ไดส้รุปผลไวแ้ตกต่างออกไป 
คือ ปัจจยัเก่ียวกบัการจดัยาและจ่ายยาท่ีถูกตอ้ง การบริการท่ีรวดเร็ว การช าระเงินไดห้ลายช่องทาง 
และการวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั 
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2.5.7 ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) 
 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพลว้นเป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือยา
ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในระดบัสูง โดยผลงานสารนิพนธ์ของ คุลิกา วฒันสุวกุล(2555) ระบุวา่ 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัสูง โดยใหค้วามส าคญักบัเร่ืองความ
สะอาดภายในร้านมากท่ีสุด และใหค้วามส าคญักบัการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ ความสวา่ง 
อุณหภูมิในร้าน และการตกแต่งร้านใหท้นัสมยัรองลงมาตามล าดบั สอดคลอ้งกบัสารนิพนธ์ของ 
วารี สุทกัษิณา (2558) ท่ีสรุปวา่ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้านขาย
ยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใหค้วามส าคญักบัความสะอาด สวา่งสะดุดตา 
บรรยากาศในร้านเยน็สบาย พื้นท่ีในร้านกวา้ง มีพื้นท่ีใหเ้ลือกซ้ือยาเองและมีป้ายบอกราคายาชดัเจน 
เช่นเดียวกบังานวจิยัของนฤมิตร ภูษา (2540) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขาย
ยาแผน ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ สรุปวา่ ปัจจยัดา้นการตกแต่งร้านขาย
ยาในแง่ของ ความสะอาด การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สวยงาม แสงสวา่ง และป้ายช่ือหนา้ร้าน มี
ผลกบัการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

 

ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

คุลิกา  
วฒันสุวกุล 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ความ
พึงพอใจ และความ
ตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ 
กรณีศึกษาแผนกยาของ
ร้านวตัสัน 

ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือ
เวชภณัฑใ์นแผนกยา
ของร้านวตัสัน ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือ 

-ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก โดยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานหรือบุคลากร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ อยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาดอยู่
ในระดบัปานกลาง  
-ปัจจยัดา้นพนกังานหรือบุคลากร ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ละดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

วารี  
สุทกัษิณา 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือยาในร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนั ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

คนท่ีเคยซ้ือยาในร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 420คน 

-ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
-ส ารวจความตอ้งการในอนาคตพบวา่ตอ้งการให้ร้านขายยามีการเก็บบนัทึกประวติัการรักษา
และการแพย้าไว ้รวมถึงบริการตอบปัญหาดา้นยาผา่นทางส่ือสังคมหรือ social mediaต่างๆ 
และการติดตามการรักษาภายหลงัการจ่ายยา 
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ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

รุ่งโรจน์ พึ่ง
จิตร และ  
วรินทร์ทิพย ์
ก าลงัแพทย ์

การศึกษาพฤติกรรมการ
ซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

วจิยัเชิงปริมาณ
แบบส าารวจความ
คิดเห็น (Survey 
Research) ของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีนิยมซ้ือยาท่ี
ร้านขายยาท่ีอาศยัอยูใ่น
เขตกรุงเทพมหานคร 
ทั้งเพศชายและเพศ
หญิง จ านวน 400คน  

-ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาใน
กรุงเทพมหานคร พบวา่  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการและส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
-ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัเรียงจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ 
ดา้นคุณภาพของยา ดา้นประเภทของยามีใหเ้ลือกหลากหลาย  และดา้นลกัษณะบรรจุภณัฑ์  
-ดา้นราคา ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  
-ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกบัสถานท่ีตั้งของร้านมีเส้นทางการ
คมนาคมสะดวกในการเดินทาง  
-ดา้นบุคคล ใหค้วามส าคญักบั พนกังานผูใ้หบ้ริการมีความรู้ความสามารถในการใหข้อ้มูล
และค าปรึกษา และดา้นผูใ้หบ้ริการพูดจาสุภาพ และเป็นกนัเอง  
-ดา้นกระบวนการ ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกบัการมีเภสัชกรอยูป่ระจ า 
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ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

   ร้านทุกวนั  
-ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ใหค้วามส าคญักบัการมีบริเวณท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ และสถานท่ี
บริการมีความสะอาดเรียบร้อย 

อนุศรา  
ธนามี 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึง
พอใจในการใชบ้ริการ
ร้านขายยาเอสเอม็อี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

ประชากรท่ีอาศยัหรือ
ท างานอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ท่ีไดเ้คยใช้
บริการร้านขายยาเอส
เอม็อี จ านวน 405คน 

-ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านขายยาเอสเอม็อีในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล มี 5 ปัจจยั โดยสามารถเรียงล าดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจจากมากไปหา
นอ้ย ไดคื้อ ปัจจยัดา้นความสะดวกรวดเร็วในการรับบริการ ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นการอ านวยความสะดวกในการช าระเงิน ปัจจยั
ดา้นบุคลากรและอายขุองสินคา้ ตามล าดบั 

ออมทอง 
ทิพยภู์วตา
นนท ์

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกร้าน
ขายยาของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษา อ าเภอบาง
พลี จงัหวดั
สมุทรปราการ 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจาก
ร้านขายยาในอ าเภอบาง
พลี จงัหวดั
สมุทรปราการ จ านวน 
400คน ท าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถาม 

-กลุ่มตวัอยา่งระบุวา่ช่ือร้าน (Brand) ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยา  
-ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค 
พบวา่ปัจจยัดา้นกระบวนการ มีความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นสถานท่ี 
ตามล าดบั  
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ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

   -ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกร้านขายยาอยา่งมี
นยัส าคญั 

พรศกัด์ิ 
มธุรส 

การศึกษาพฤติกรรม
และทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อร้านขายยา
แผนปัจจุบนัในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัพงังา 

กลุ่มคนวยัท างาน อายุ
15-59ปี จ  านวน 400คน 
เก็บรวบรวมขอ้มูล โดย
ใชแ้บบสอบถาม 

-ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อร้านขายยาแผนปัจจุบนัภาพรวมในระดบั 5 จากคะแนน
เตม็ 5 เม่ือพิจารณารายประเด็น พบวา่ระดบัทศันคติ อนัดบั 1 คือ ทศันคติดา้นบุคลากร อนัดบั 
2 คือ ดา้นสถานท่ี อนัดบั 3 คือ ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก อนัดบั 4 คือ ดา้นราคา และอนัดบั 
5 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ 

อานนท ์ 
ศรีพงษ ์

พฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอวงัสมบูรณ์ 
จงัหวดัสระแกว้ 

ประชาชนท่ีซ้ือยาใน
ร้านขายยาในอ าเภอวงั
สมบูรณ์ จ.สระแกว้ 
จ านวน 400คน  

-ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นสถานท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขาย
ยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ 

กนก
กาญจน์ 
โชคกาญ
จนวฒัน์ 

ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านขาย
ยา ในเขต
พระนครศรีอยธุยา 

ประชากรท่ีเคยซ้ือยา
จากร้านขายยาในเขต
พระนครศรีอยธุยา ดว้ย
แบบสอบถาม จ านวน 
400 ชุด 

-ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาในเขตจงัหวดั
พระนครศรีอยธุยามากท่ีสุด พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมา 
ดา้นผลิตภณัฑ์์ , ดา้นราคา, ดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั  
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ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

สมประสงค ์
แตงพลอย 

พฤติกรรมการซ้ือยาจาก
ร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอพระประแดง 
จงัหวดัสมุทรปราการ 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาจาก
ร้านขายยาในอ าเภอ
พระประแดง จงัหวดั
สมุทรปราการ จ านวน 
400คน ท าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลโดย
แบบสอบถาม 

-ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมมีความส าคญัต่อพฤติกรรม
การซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการในระดบั
มาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ประเภทของยาในร้าน ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์คุณภาพของยา 
ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  
-ดา้นราคา ความเหมาะสมในดา้นราคาจ าหน่ายของยามีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  
-ดา้นสถานท่ี ความสะดวกในการเดินทางมายงัร้านขายยา มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  
-ดา้นบุคลากร ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ ความสามารถในการใหข้อ้มูล มนุษยสัมพนัธ์ของผู ้
ใหบ้ริการ ความคล่องแคล่ววอ่งไวในการใหบ้ริการ มีเภสัชกรอยูป่ระจ าร้านตามเวลาท่ี
ก าหนด อยูใ่นระดบัมาก 

จ าลอง  
ลิมปิวริิยจิต 

ความคิดเห็นของ
ประชาชนเก่ียวกบัปัจจยั
ในการตดัสินใจซ้ือ 

ลูกคา้ร้านขายยาฮก
แซต้ึง จ านวน 245คน 

-ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาฮกแซต้ึง จงัหวดัตราด พบวา่ โดยภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก ในดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก เป็นอนัดบัแรก รองลงมา ดา้นราคาอยูใ่น
ระดบัมาก ดา้นสถานท่ีอยูใ่น 
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ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

 ผลิตภณัฑจ์ากร้านขาย
ยาฮกแซต้ึง จ.ตราด 

 ระดบัมาก และสุดทา้ยดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

จินตนา 
อ่อนลา 

กลยทุธ์การตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารของผูบ้ริโภค ใน
เขตอ าเภอ 
วารินช าราบ จงัหวดั
อุบลราชธานี 

ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร ท่ีอาศยัอยู่
ในอ าเภอวารินช าราบ 
จงัหวดัอุบลราชธานี 
จ านวน 370 ตวัอยา่ง 

-กลยทุธ์การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอวารินชาราบ จงัหวดัอุบลราชธานี พบวา่ ตวัแปร ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้น
ช่องทางการจดัจาหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

ดร.แสงสุข 
พิทยานุกุล 
และดร.ศิริ 
ชะระอ ่า 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคไทย 

เพื่อสร้างเคร่ืองมือใน
การเก็บขอ้มูลเชิง
ปริมาณ 
(แบบสอบถาม) ผูว้จิยั
ไดเ้ก็บขอ้มูลเชิง
คุณภาพดว้ยการ
สนทนากลุ่มยอ่ย จาก 

-หลกัเกณฑ ์4 อนัดบัแรกในการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทย คือ 1. ความ
สะดวกในการเดินทาง 2. เภสัชกรมีความรู้และใหค้  าแนะน าไดดี้ 3. ราคาเหมาะสม และ 4. 
คุณภาพของยาท่ีจ าหน่าย  
-ผูบ้ริโภคยงัคาดหวงัใหร้้านขายยาเป็นร้านท่ีเปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง มีคลินิกแพทย์
ใหบ้ริการในร้าน มีการใหบ้ริการตรวจสุขภาพฟรีเบ้ืองตน้ และสามารถใชป้ระกนัสังคม หรือ
หลกัประกนัสุขภาพ(สปสช) ได ้ 
-ขอ้คน้พบเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา 
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ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

  เจา้ของร้านขายยา และ
เภสัชกรประจ าร้าน 
และกระจาย
แบบสอบถาม เพื่อเก็บ
ขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการ
ร้านขายยา จ านวน 
1,255คน ทัว่ประเทศ 

ของผูบ้ริโภคไทย 6 ดา้น คือดา้นท่ีตั้ง ดา้นเภสัชกรและการใหบ้ริการ ดา้นสภาพร้าน ดา้น
ผลิตภณัฑย์า ดา้นราคา และดา้นมูลค่าเพิ่มของการบริการ 

เอกราช 
ทองสุข 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการเลือกใชบ้ริการ
ร้านขายยาแผนปัจจุบนั 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชุมพร 

แบบสอบถามจาก
ประชาชนท่ีไปใช้
บริการร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัในเขตจงัหวดั
ชุมพร จ านวน 400คน 

-ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร พบวา่อยูใ่นระดบัมาก 6 ดา้น เรียงตามล าดบั ดงัน้ี ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
กระบวนการบริการ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 ดา้น คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด  
-ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 

 
 

28 



 
 
 

 

ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

บุณพิศุทธ์ 
เจริญศรี 

การศึกษาเปรียบเทียบ
ความพึงพอใจ ของ
ผูบ้ริโภคในร้านขายยา
แบบดั้งเดิมและแบบ
สมยัใหม ่

ศึกษาระดบัความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อส่วนประสม
การตลาดในร้าน ขายยา
แบบดั้งเดิมและแบบ
สมยัใหม่ ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิ
วจิยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยใช้
แบบสอบถาม 200ชุด  

-ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อส่วนประสมการตลาดจะมีความพึงพอใจในร้าน
ขายยาแบบสมยัใหม่มากกวา่แบบดั้งเดิม โดยเฉพาะในเร่ืองของตวัผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะพึง
พอใจท่ีมีสินคา้หลากหลาย คุณภาพของสินคา้ สินคา้ใหม่และมีความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ 
และร้านก็ตอ้งมีความสะอาด การตกแต่งร้านสวยงาม ในท่ีน้ีหมายถึงการจดัเรียงสินคา้ใหเ้ป็น
หมวดหมู่ เป็นระเบียบ นอกจากน้ียงัตอ้งการท่ีจะใหมี้เภสัชกรประจ าท่ีร้านคอยท่ีจะให้
ค  าปรึกษาและค าแนะน าอยา่งมีคุณภาพ บุคลากรในร้านทุกคนควรจะเป็นผูท่ี้มีความรู้
ความสามารถ มีบุคลิกลกัษณะท่ีดี แต่งตวัดี  

นฤมิตร 
ภูษา 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกร้านขายยาแผน 
ปัจจุบนัของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

ท าการศึกษาโดยการ
สัมภาษณ์ดว้ย
แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษา
จดัท าข้ึน สุ่มตวัอยา่ง
แบบ เฉพาะเจาะจงกบัผู ้
ท่ีมาใชบ้ริการท่ีมีอายุ
เท่ากบัหรือมากกวา่ 30  

-ปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เรียงตามล าดบัความส าคญั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑย์า ดา้นท าเล ปัจจยั
ดา้นราคา ดา้นการตกแต่ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
-ปัจจยัผลิตภณัฑย์า ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญักบัความครบของผลิตภณัฑย์าใน
แต่ละกลุ่มยา ความหลากหลายของกลุ่มยา และ  
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ตารางที ่2.1 สรุปงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

  ปี ท่ีร้านขายยา 3 ท าเล
แตกต่าง กนั คือ ร้าน
ขายยาในศูนยก์ารคา้
หรือหา้งสรรพสินคา้ 
ร้านขายยาบริเวณตลาด
สด และร้านขายยา
ทัว่ไป ท าเลละ 40 
ตวัอยา่ง รวมเป็น
ตวัอยา่ง 120 ตวัอยา่ง 

คุณภาพของยา ตามล าดบัคุณภาพของยา ตามล าดบั  
-ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ การมีป้ายแสดงราคาท่ีเห็นชดัเจนก่อนซ้ือมีผลสูงท่ีสุด  
-ปัจจยัดา้นการตกแต่งร้านขายยา พบวา่ ความสะอาด การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สวยงาม 
แสงสวา่ง และป้ายช่ือหนา้ร้าน มีผลมากท่ีสุด  
-ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ การพนกังานและการประชาสัมพนัธ์เท่านั้นมีอิทธิพล
ต่อการเลือกร้านขายยา ส าหรับการส่งเสริมการขายและการโฆษณาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือก
ร้านขายยา  
-ดา้นการพนกังาน การมีเภสัชกรท่ีมีความสามารถและอยูป่ระจ าตลอดเวลาร้านเปิดมีผลมาก
ท่ีสุด  
-ดา้นการประชาสัมพนัธ์ การท่ีร้านขายยาใหค้  าปรึกษาดา้นสุขภาพแก่ผูต้อบแบบสอบถาม
ส าคญัท่ีสุด 
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2.6 กรอบแนวคดิของงานวจิัย 
 
 ในการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาจึงไดก้ าหนด
กรอบแนวคิดในการศึกษาดงัน้ี 

 
 
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

 ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

 ปัจจยัดา้นการช่องทางการจดั

จ าหน่าย (Place) 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

 ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) หรือ

พนกังาน (Employee) 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 

 ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) 

 
การตดัสินใจเล้ือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา  

ของลูกคา้ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรอสิระ 
(Independent Variables) 
 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variable) 
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2.7 สมมติฐานในงานวจิัย 

 สมมติฐานท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
ร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานที ่3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกบัการตดัสินใจของลูกคา้ใน
การซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานที่ 5 ปัจจยัดา้นบุคลากรมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานที ่6 ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานที ่7 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 
 งานวิจยัน้ีไดศึ้กษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ของลูกค้าในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวิจยัในรูปแบบของการส ารวจ (Survey Research) ท่ีมี
การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชเ้คร่ืองมือ แบบสอบถาม (Survey Research) จากกลุ่มเป้าหมาย และได้
ก าหนดขั้นตอนในการด าเนินงานวจิยั ดงัน้ี  

3.1 การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 การสรุปผลและวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 การก าหนดประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของงานวิจัยน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร และเคยซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง 
 

3.1.2 ขนาดกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาอยา่งนอ้ย 1 คร้ังซ่ึงจานวนประชากรทั้งหมดมีขนาดใหญ่มาก ท าให้ไม่
สามารถทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได ้ผูว้ิจยัจึงไดก้าหนดค่าความแปรปรวนสูงสุดคือ p = 0.5 
และ q = 0.5 โดยยอมรับความคลาดเคล่ือนท่ี 5% และก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพื่อน ามา
ค านวณหาจานวนประชากรโดยอา้งอิงสูตรของ Cochran ท่ีศรีเพญ็ ทรัพยม์นชยั, มนวิกา ผดุงสิทธ์ 
และ นภดล ร่มโพธ์ิ (2555)  ใชใ้นการค านวณตวัอยา่ง ดงัน้ี 
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n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
Z = ระดบัความเช่ือมัน่ 
P = โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลกัษณะท่ีสนใจในกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
e = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 
 

𝑛 =
(1.96)2(0.5)(1−0.5)

(0.05)2  

 

 จากการค านวณเพื่อหาตวัอย่างขา้งตน้ ท าให้ทราบวา่จ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสม
เท่ากบั 384.16 ตวัอยา่ง หรือประมาณ 385 ตวัอยา่ง 
 

3.1.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรของกลุ่มตวัอย่างว่ามีขนาดเท่าใด จึงได้ใช้
วิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Judgmental or Purposive Sampling) โดยการเลือกแจก
แบบสอบถามให้เฉพาะผูท่ี้อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และเคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา
เดอะฟาร์มาอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง 

 
 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้การวจิัย 
 เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจัย น้ี  คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยให้กลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form เน่ืองจากเป็น
วิธีการท่ีสามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลได้ง่าย ลดระยะเวลาและประหยดัค่าใช้จ่ายในการเก็บขอ้มูล 
เพื่อให้แบบสอบถามครอบคลุมวตัถุประสงคข์องงานวิจยัและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 
ปัจจยั ผูว้จิยัไดท้  าการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถามเบ้ืองตน้ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ซ่ึงเป็นแบบสอบถามในลกัษณะของการตรวจสอบรายการ 
(Check-List) เป็นการออกแบบสอบถามท่ีใหต้อบเพียงเลือก 1 ค าตอบ 
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 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นแบบสอบถามใน
ลกัษณะของการตรวจสอบรายการ (Check-List) เป็นการออกแบบสอบถามท่ีให้ตอบเพียงเลือก 1 
ค าตอบ 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในส่วนน้ีจะแบ่งออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ
ให้บริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัทางดา้นต่าง ๆ ซ่ึงเป็นแบบมาตรวดัระดบัชั้น (Rating Scale)  
 โดยเคร่ืองมือประเภทมาตรวดัระดบัชั้น (Rating Scale) และเกณฑ์ในการก าหนดค่า
น ้าหนกัการประเมินตามวธีิลิเคิร์ท (Likert Scale) เป็น 5 ระดบัดงัน้ี 

 คะแนน = 1 หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนน = 2 หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 
 คะแนน = 3 หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนน = 4 หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 
 คะแนน = 5 หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนการแปลผล เพื่อจัดระดับคะแนนเฉล่ียในการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัใช้เกณฑ์
ค่าเฉล่ีย ซ่ึงค านวณโดยใชสู้ตรการหาความกวา้งของอตัรภาคชั้น ดงัน้ี (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552) 

   

 ความกวา้งอนัตรภาคชั้น        =  
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด−ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
  

 

                               = 
5−1

5
  

= 0.8 
                      

 ดงันั้น การแปลผลของคะแนนท่ีไดจ้ากความคิดเห็น สามารถแยกระดบัเกณฑ์คะแนน
ท่ีจะใชป้ระเมิน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัส่วนบุคคลทางประชากรศาสตร์มีผลต่อ
การตดัสินใจของลูกค้าในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดงัต่อไปน้ี 
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 ค่าฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด/ซ้ืออยา่งแน่นอน 
 ค่าฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ความส าคญัมาก/น่าจะซ้ือ 
 ค่าฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ความส าคญัปานกลาง/ไม่แน่ใจ 
 ค่าฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ความส าคญันอ้ย/อาจจะไม่ซ้ือ 
 ค่าฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด/ไม่ซ้ือแน่นอน 

 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 รูปแบบ ดงัน้ี 

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถาม
จากกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 406 ชุด 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) จากการค้นควา้ขอ้มูลจาก หนังสือทาง
วชิาการ วทิยานิพนธ์ สารนิพนธ์ รายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
 
 

3.4 การสรุปผลและวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัจดัท าเก็บรวบรวมข้อมูล และน ามาวิเคราะห์ เพื่อแปลผลผ่านทางโปรแกรม
ส าเร็จรูป Statistics Package for the Social Sciences: SPSS แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้
ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

2. การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กับการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ไค-สแควร์ ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐานก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้ท าการ
รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม 406 ชุด ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลมาท าการวิเคราห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS และน าเสนอผลวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4.3 ผลการวเิคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาเดอะฟาร์มา 
4.4 การทดสอบควาสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
4.5 การทดสอบสมมติฐานงานวจิยั 

 
 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงแบ่งออก
ตามหัวขอ้ต่อไปน้ี เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวน
สมาชิกในครอบครัว โดยการแจกแจงแจงความถ่ี และคิดเป็นร้อยละ ดงัตางรางท่ี 4.1 
 
ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ 
             ชาย 
             หญิง 

 
113 
293 

 
27.8 
72.2 

 
 
 

 

N = 406 
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ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

2. อายุ 
             ต ่ากวา่ 21 ปี 
             21-30 ปี 
             31-50 ปี 
             51-70 ปี 
             มากกวา่ 70 ปี 

 
6 

154 
220 
25 
1 

 
1.5 

37.9 
54.2 
6.2 
0.2 

3. สถานภาพ 
             โสด 
             สมรส 
             หยา่ร้าง 

 
296 
101 

9 

 
72.9 
24.9 
2.2 

4. ระดับการศึกษา 
             มธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่ 
             ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา 
             ปริญญาตรี 
             สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
25 
51 

223 
107 

 
6.2 

12.6 
54.9 
26.4 

5. อาชีพ 
             นกัเรียน / นกัศึกษา 

ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
             พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 
อ่ืนๆ 

 
25 
36 

273 
58 
14 

 
6.2 
8.9 

67.2 
14.3 
3.4 
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ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 
6. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
             นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 
             15,001-30,000 บาท 
             30,001-50,000 บาท 
             50,001-70,000 บาท 
             70,001-100,000 บาท 
             มากกวา่ 100,000 บาท 

 
38 

126 
111 
56 
32 
43 

 
9.4 
31 

27.3 
13.8 
7.9 

10.6 
  
 จากตาราง 4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 406 คน จ าแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตร์สามารถสรุปผลไดด้งัต่อไปน้ี 

1. เพศของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 
72.2 และเพศชายจ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 

2. อายุของผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 31-50 ปีจ  านวน 220 คน  
คิดเป็นร้อยละ 54.2 รองลงมาตามล าดบั คือ ช่วงอายุ 21-30 ปี จ  านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 37.9 
ช่วงอายุ 51-70 ปี จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 ช่วงอายุ ต  ่ากวา่ 21 ปี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อย
ละ  1.5 และ มากกวา่ 70 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 

3. สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่โสด จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 
72.9 รอลงมาตามล าดบัคือ สมรส จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 และ หย่าร้าง จ  านวน 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.2 

4. ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปริญญาตรี จ  านวน 
223คน คิดเป็นร้อยละ 54.9 รองลงมาตามล าดบัคือ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 107 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.4 ระดบัปวช. / ปวส. / อนุปริญญา จ านวน 51 คน คิดเป็น 12.6 และ ระดบัมธัยมศึกษา
หรือต ่ากวา่ จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 

5. อาชีพของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 273 คน 
คิดเป็นร้อยละ 67.2 รองลงมาตามล าดับคือ ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 นกัเรียน / นกัศึกษา จ านวน 25 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.2 และอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.4 
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 รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต้ั้งแต่ 15,001-30,000 
บาท จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31 รองลงมาตามล าดบัคือ 30,001-50,000 บาท จ านวน 111 คน 
คิดเป็นร้อยละ 27.3 50,001-70,000 บาท จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 มากกวา่ 100,000 บาท 
จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.6 น้อยกว่า 15,000 บาท จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 และ 
70,001-100,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.9 
 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลติภัณฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาของกลุ่มตัวอย่าง 
 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ซ่ึงแบ่งปัจจยัออกเป็น 7 ดา้น ต่อไปน้ี 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการบริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ด้วยค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
แสดงผลดงัตารางท่ี 4.2 
 
ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. การแปลค่า 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นกระบวนการบริการ 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

4.29 
4.02 
4.06 
3.53 
4.29 
4.25 
4.28 

0.49 
0.59 
0.61 
0.70 
0.56 
0.55 
0.55 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 
ปานกลาง 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์ (x = 4.29) ดา้นบุคลากร (x = 4.29) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x = 4.28) และ
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ดา้นกระบวนการบริการ (x = 4.25) ตามล าดบั รองลงมาซ่ึงอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก ไดแ้ก่ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (x = 4.06)  และดา้นราคา (x = 4.02) ตามล าดบั และใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด
คือดา้นการส่งเสริมการตลาด (x = 3.53) 
 
ตารางที ่4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทั้ง 7 ดา้น ท่ีมีผลต่อ
การการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา โดยแจกแจงเป็นรายปัจจยั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. การแปลค่า 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
     ผลิตภณัฑส์ามารถรักษาปัญหาสุขภาพท่ีตอ้งการได ้
     ผลิตภณัฑมี์คุณภาพท่ีดี 
     ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์
     ความหลากหลายของผลิตภณัฑใ์นร้าน 
     บรรจุภณัฑอ์ยูใ่นสภาพใหม่ สะอาด 
     ภาพลกัษณ์และความมีช่ือเสียงของร้าน 

 
4.16 
4.30 
4.44 
4.24 
4.4 
4.2 

 
0.71 
0.64 
0.65 
0.72 
0.62 
0.71 

 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 

     รวม 4.29 0.49 ส าคญัมากท่ีสุด 
 

2. ด้านราคา 
     ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ 
     ป้ายแจง้ราคาท่ีชดัเจน 
     ราคามีความหลากหลายใหเ้ลือกตามระดบัความ
ตอ้งการ 
     ช่องทางในการช าระเงินท่ีครบถว้น 

 
3.95 
4.13 
4.00 
4.01 

 
0.75 
0.73 
0.75 
0.79 

 
ส าคญัมาก 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 

     รวม 4.02 0.59 ส าคญัมาก 
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ตารางที ่4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทั้ง 7 ดา้น ท่ีมีผลต่อ
การการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา โดยแจกแจงเป็นรายปัจจยั (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. การแปลค่า 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
     ท่ีตั้งของร้านอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางสะดวก 
     ท่ีตั้งของร้านสามารถมองเห็นไดง่้าย 
     ร้านมีหลายสาขา 

 
4.22 
4.06 
3.92 

 
0.72 
0.76 
0.82 

 
ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 

     รวม 4.06 0.61 ส าคญัมาก 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. การแปลค่า 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
     การลดราคา 
     การแถมสินคา้ 
     การแจกของ premium 
     การแจกคูปองส่วนลด 
     การจดักิจกรรมพิเศษต่างๆช่วงเทศกาล 
     การจดัท าบตัรสมาชิก  
    การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่างๆ 
     ค  าแนะน าและการบริการจากพนกังานขาย 
     การมีแผน่พบั/ ป้ายจดัแสดงท่ีจุดขาย 

 
3.69 
3.58 
3.46 
3.32 
3.52 
3.02 
3.35 
4.12 
3.74 

 
0.92 
0.95 
1.00 
1.01 
0.98 
1.18 
0.99 
0.74 
0.83 

 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 
ปานกลาง 

มาก 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 

     รวม 3.53 0.70 ปานกลาง 
5. ด้านบุคลากร 
     พนกังานกล่าวทกัทาย และขอบคุณลูกคา้ 
     พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส 
     พนกังานพูดจาสุภาพ 
     พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 

พนกังานมีความรู้ในผลิตภณัฑส์ามารถแนะน าลูกคา้ได ้
พนกังานใส่ใจในลูกคา้ 

 
4.17 
4.26 
4.35 
4.32 
4.37 
4.31 

 
0.75 
0.70 
0.64 
0.63 
0.64 
0.67 

 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 

     รวม 4.29 0.56 ส าคญัมากท่ีสุด 
 
 
 



43 
 

 

ตารางที ่4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทั้ง 7 ดา้น ท่ีมีผลต่อ
การการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา โดยแจกแจงเป็นรายปัจจยั (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. การแปลค่า 
6. ด้านกระบวนการบริการ 
     การบริการอยา่งรวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกตอ้ง 
     การมีเภสัชกรประจ าตลอดเวลาท าการ อยา่งสม ่าเสมอ 
     การทบทวนรายการท่ีลูกคา้ซ้ือ 
     การช าระเงินไดห้ลายช่องทาง เช่น เงินสด บตัรเครดิต 
     การออกใบเสร็จเรียกเก็บเงินแสดงรายการให้อยา่ง
ชดัเจน 

 
4.25 
4.45 
4.00 
4.28 
4.29 

 
0.66 
0.65 
0.82 
0.73 
0.71 

 
ส าคญัมาก 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 

     รวม 4.25 0.55 ส าคญัมากท่ีสุด 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. การแปลค่า 
7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
     พนกังานแต่งกายดว้ยชุดยูนิฟอร์มของร้าน 
     บริเวณร้านมีความสะอาด และเป็นระเบียบเรียบร้อยดี 
     การวางสินคา้เป็นระเบียบหมวดหมู่และมีพื้นท่ีเลือก 
     ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้าย ดูดี และน่ามอง 
     การตกแต่งร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

 
4.29 
4.34 
4.31 
4.28 
4.22 

 
0.72 
0.65 
0.66 
0.69 
0.74 

 
ส าคญัมาก 

ส าคญัมากท่ีสุด 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 
ส าคญัมาก 

     รวม 4.28 0.55 ส าคญัมากท่ีสุด 
 

 จากตาราง 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นกระบวนการบริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดย
ดา้นสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.29 ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.02 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย
อยู่ท่ี 4.06 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.53 ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.29 ดา้น
กระบวนการบริการ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.25 และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.28 และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.44 และบรรจุภณัฑอ์ยูใ่นสภาพใหม่ สะอาด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.4 รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์
มีคุณภาพท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 4.3 ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ในร้าน มีค่าเฉล่ีย 4.24 ภาพลกัษณ์และ
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ความมีช่ือเสียงของร้าน มีค่าเฉล่ีย 4.2 และผลิตภณัฑ์สามารถรักษาปัญหาสุขภาพท่ีตอ้งการได้ มี
ค่าเฉล่ีย 4.16 ตามล าดบั 
 ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการมีป้ายแจง้ราคาท่ีชดัเจนมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ีย 4.13 รองลงมา คือ ช่องทางในการช าระเงินท่ีครบถ้วนมีค่าเฉล่ีย 4.01 ราคามีความ
หลากหลายใหเ้ลือกตามระดบัความตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย 4.00 และความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ 
มีค่าเฉล่ีย 3.95 ตามล าดบั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัท่ีตั้งของร้านอยูใ่น
ท าเลท่ีเดินทางสะดวกมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.22 รองลงมา คือ ท่ีตั้งของร้านสามารถมองเห็นไดง่้าย มี
ค่าเฉล่ีย 4.06 และร้านมีหลายสาขา มีค่าเฉล่ีย 3.92 ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัค าแนะน าและการ
บริการจากพนกังานขายมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.12  รองลงมา คือ การมีแผน่พบั/ ป้ายจดัแสดงท่ีจุดขาย 
มีค่าเฉล่ีย 3.74 การลดราคา มีค่าเฉล่ีย 3.69 การแถมสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.58 การจดักิจกรรมพิเศษช่วง
เทศกาล มีค่าเฉล่ีย 3.52 การแจกของpremium มีค่าเฉล่ีย 3.46 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่าง 
ๆ มีค่าเฉล่ีย 3.35 การแจกคูปองส่วนลด มีค่าเฉล่ีย 3.32 และการจ าดท าบตัรสมาชิก มีค่าเฉล่ีย 3.02 
ตามล าดบั 
 ด้านบุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการท่ีพนักงานมีความรู้และ
แนะน าผลิตภณัฑ์ไดม้ากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.37 รองลงมา คือ พนกังานพูดจาสุภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.35 
พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย มีค่าเฉล่ีย 4.32 พนกังานใส่ใจในลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.31 พนกังานยิม้
แยม้แจ่มใส มีค่าเฉล่ีย 4.26 และพนกังานกล่าวทกัทายและขอบคุณลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.17 ตามล าดบั 
 ดา้นกระบวนการบริการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการมีเภสัชกรประจ า
ตลอดเวลาท าการอยา่งสม ่าเสมอมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.45 รองลงมา คือ การออกใบเสร็จเรียกเก็บเงิน
แสดงรายการให้อยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.29 การช าระเงินไดห้ลายช่องทาง มีค่าเฉล่ีย 4.28 การ
บริการอยา่งรวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย 4.25  และการทบทวนรายการท่ีลูกคา้ซ้ือ มี
ค่าเฉล่ีย 4.00 ตามล าดบั 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความสะอาด และ
ความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในบริเวณร้านมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.34 รองลงมา คือ การวางสินคา้
เป็นระเบียบหมวดหมู่และมีพื้นท่ีเลือก มีค่าเฉล่ีย 4.31 พนกังานแต่งกายดว้ยชุดยูนิฟอร์มของร้าน มี
ค่าเฉล่ีย 4.29 ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้าย ดูดี และน่ามอง มีค่าเฉล่ีย 4.28 และการตกแต่งร้านมีความ
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มีค่าเฉล่ีย 4.22 ตามล าดบั 
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4.3 ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาเดอะฟาร์มา 
 การวเิคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาเดอะฟาร์มาของผูต้อบแบบสอบถาม วดั

จากระดบัความตั้งใจซ้ือ (Intention to buy) ซ่ึงจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ใน
ท่ีสุด  โดยใชค้่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัตารางท่ี 4.4 

 
ตารางที ่4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของการตดัสินใจซ้ือ 
การตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาเดอะฟาร์มา X S.D. การแปลค่า 
การกลบัมาใชบ้ริการเป็นประจ า 4.5 0.59 เป็นไปไดสู้งท่ีจะซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.5 
ซ่ึงอยู่ในระดบัมากถึงมากท่ีสุด ซ่ึงตีความไดว้่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะกลบัมาใช้บริการ
เป็นประจ าอยา่งแน่นอน  
 
 

4.4 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปร 
 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม คือ ปัจจยัด้านส่วน

ประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการบริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบัการ
ตดัสินใจ ซ้ือหรือใชบ้ริการ ดงัตารางท่ี 4.5  
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ตารางที่ 4.5 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม และความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรอิสระ 
 
Pearson 
Correlation การตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ ์ ราคา 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

บุคลากร 
กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

การตดัสินใจซ้ือ 1.000 .281 .238 .252 .289 .430 .367 .430 

ผลิตภณัฑ ์ .281 1.000 .553 .404 .344 .354 .403 .367 

ราคา .238 .553 1.000 .468 .531 .418 .503 .391 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

.252 .404 .468 1.000 .429 .291 .387 .386 

การส่งเสริม
การตลาด 

.289 .344 .531 .429 1.000 .355 .436 .345 

บุคลากร .430 .354 .418 .291 .355 1.000 .696 .649 

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

.367 .403 .503 .387 .436 .696 1.000 .737 

ลกัษณะทางกายภาพ .430 .367 .391 .386 .345 .649 .737 1.000 

Sig. (1-tailed)         

การตดัสินใจซ้ือ . .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

ผลิตภณัฑ ์ .000 . .000 .000 .000 .000 .000 .000 

ราคา .000 .000 . .000 .000 .000 .000 .000 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

.000 .000 .000 . .000 .000 .000 .000 

การส่งเสริม
การตลาด 

.000 .000 .000 .000 . .000 .000 .000 

บุคลากร .000 .000 .000 .000 .000 . .000 .000 

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 . .000 

ลกัษณะทางกายภาพ .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 . 

  
 จากตารางท่ี 4.5 ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระทุกตวัมีค่าตั้งแต่ 0.238 ถึง 0.737 
นอ้ยกว่า 0.8 จึงไม่เกิดปัญหาความสัมพนัธ์กนัเองระหว่างตวัแปรอิสระทุกตวั (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 
2557)  
 ส าหรับค่าความสัมพนัธ์ระหวา่ตวัแปรอิสระแต่ละตวักบัตวัแปรตามมีค่าตั้งแต่ 0.238 
ถึง 0.289 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนันอ้ย และ ค่าตั้งแต่ 0.367 ถึง 0.430 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัปานกลาง 
(Cohen, 1988) 

  

N = 406 
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4.5 การทดสอบสมมติฐานงานวจิัย 
 การทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร 
 ส าหรับการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบ Multiple Linear Regression เพื่อวิเคราะห์ถึง
อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา
เดอะฟาร์มาของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ทางผูว้จิยัไดใ้ชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถาม
ท่ีสมบูรณ์ครบถว้นทั้งหมด 406 ชุด และไดก้ าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05  
 
ตารางที ่4.6 ตวัแบบท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (Model Summary) 

Model Summary 

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

1 0.500 0.250 0.237 0.524 
 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ค่าสัมประสิทธ์ิการทานาย (R Square) มีค่าเท่ากบั 0.250 

ซ่ึงหมายความวา่ ตวัแปรทั้ง 7 ปัจจยัสามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานครไดร้้อยละ  25 ส่วนท่ีเหลือท่ีร้อยละ 75 เกิดจาก
อิทธิพลจากปัจจยัอ่ืนๆ 
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ตารางที ่4.7 แสดงการแสดงการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการบริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร 
ตัวแปรอสิระ B Std. Error Beta T Sig. 

(Constant) 1.723 0.273  6.309 0.000 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 0.135 0.065 0.111 2.059 0.040 
ปัจจัยด้านราคา -0.83 0.062 -0.082 -1.349 0.178 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

0.048 0.051 0.049 0.939 0.349 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 0.109 0.046 0.128 2.379 0.018 
ปัจจัยด้านบุคคล หรือพนักงาน 0.268 0.067 0.254 3.999 0.000 
ปัจจัยด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

-0.071 0.080 -0.067 -0.894 0.372 

ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ 0.260 0.073 0.242 3.556 0.000 
F = 18.947, Sig. = 0.000, R2 = 0.250 
  

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 มีทั้งหมด 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
บุคคล หรือพนักงาน และปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพ โดยผลท่ีได้จากการวิเคราะห์สมการ
ถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจยั ท าใหต้อบสมมติฐานต่างๆ ของงานวจิยัไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการวิจยัพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.040 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1 ท่ีแสดงผลวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจของลูกคา้
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสาคญั โดยปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา คือความน่าเช่ือถือ
ของผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์ท่ีสะทอ้นถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์เองและภาพลกัษณ์ของร้านขายยา 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์มีผลต่อสุขภาพร่างกายและการเป็นอยูท่ี่ดีของผูใ้ช ้ปัจจยัดา้นคุณภาพ มาตรฐาน 



49 
 

 

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ จึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการประเมินทางเลือกก่อน
ตดัสินใจซ้ือ  
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
ร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการวจิยัพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.178 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05
จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ี 2 ท่ีแสดงผลวา่ปัจจยัดา้นราคาไม่ส่งผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาโดยตรง อยา่งมีนยัส าคญั ลูกคา้อาจมองวา่เป็นหน่ึงในปัจจยั4 ซ่ึงจ าเป็น
ในการด าเนินชีวิตประจ าวนั ตอ้งซ้ืออยูแ่ลว้ และแต่ละร้านในท าเลใกลเ้คียงก็มีราคาไม่แตกต่างกนั
มากนกั จึงมิไดน้ าปัจจยัดงักล่าวมาเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา
เดอะฟาร์มา 
 สมมติฐานที ่3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการวิจยัพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.349 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05
จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ี 3 ท่ีแสดงผลวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีผลต่อต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาโดยตรง อยา่งมีนยัส าคญั สถานท่ีตั้งของร้านขายยาเดอะฟาร์
มาอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้บนเส้นรถไฟฟ้า ซ่ึงสะดวกกบัลูกคา้ในการเดินทางดว้ยรถยนตส่์วนตวัและ
ขนส่งมวลชน ลูกคา้จึงไม่ไดค้  านึงถึงเร่ืองท าเลท่ีตั้งมากนกั 
 สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกบัการตดัสินใจของลูกคา้ใน
การซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการวิจยัพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.018 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05
จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4 ท่ีแสดงผลวา่ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั โดยปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ค าแนะน าและการบริการจากพนกังานขาย การมีแผน่พบั/ ป้ายจดัแสดงท่ี
จุดขาย มี มีรายการ ลด แลก แจก แถม ท่ีน่าสนใจ และการจดักิจกรรมพิเศษช่วงเทศกาล  
 สมมติฐานที่ 5 ปัจจยัดา้นบุคลากรมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการวิจยัพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05
จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 ท่ีแสดงผลวา่ปัจจยัดา้นบุคคล หรือพนกังานส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั ซ่ึงในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ลูกคา้ให้ความส าคญักบัเร่ืองของพนักงาน คือ พนักงานมี
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ความรู้ในสินค้าเป็นอย่างดี พูดจาสุภาพ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี มีใจบริการ และแต่งกายสะอาด 
เรียบร้อย 
 สมมติฐานที ่6 ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการวิจยัพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.372 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ี 6 ท่ีแสดงผลวา่ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกค้าในการซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร ลูกค้าอาจมองว่า
กระบวนการต่างๆ ทั้งการมีเภสัชกรประจ าตลอดเวลาท าการ กระบวนการช าระเงินท่ีถูกตอ้ง รวดเร็ว 
เป็นกระบวนการท่ีทุกบริษทัควรมีอยูแ่ลว้ และแต่ละบริษทัมีรูปแบบของกระบวนการดงักล่าวไม่
แตกต่างกนัมากนกั จึงมิไดน้ าปัจจยัดงักล่าวมาเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ 
 สมมติฐานที ่7 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการวิจยัพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 7 ท่ีแสดงผลวา่ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั ซ่ึงใน
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ลูกคา้ให้ความส าคญักบัลกัษณะทางกายภาพ
ต่างๆ ท่ีช่วยท าให้การเลือกซ้ือสินคา้มีความสะดวกมากยิ่งข้ึน ทั้งเร่ืองความพร้อมของพื้นท่ี
ใหบ้ริการ การจดัแบ่งหมวดหมู่สินคา้ใหมี้ความชดัเจน เป็นระเบียบ สะอาด และง่ายต่อการเดินเลือก
ซ้ือสินคา้ 
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บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

  
 

 งานวจิยัน้ีศึกษา “ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
1) เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน 
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีมีผลต่อกบัการตดัสินใจ
ของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา 3) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัและความตอ้งการ
ของลูกคา้ท่ีมีต่อร้านขายยาเดอะฟาร์มา เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้าก
ข้ึน 4) เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูลในทางสถิติมาใชอ้อกแบบกลยทุธ์
ทางการตลาดของร้านขายยาเดอะฟาร์มาใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน ซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยั 
และอภิปรายไดด้งัน้ี 

 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 

5.1.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูว้ิจยัท าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 406 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง จ านวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 72.2 มีอายุระหว่าง 31-50 ปี จ  านวน 220 คน คิดเป็น
ร้อยละ 54.2 มีสถานภาพโสด จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 72.9  ระดบัการศึกษาปริญาตรี จ านวน 
223 คน คิดเป็นร้อยละ 54.9 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 67.2 มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 30,001-50,000 บาท จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3   
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5.1.2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าใน
การซ้ือผลติภัณฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร 
 พบว่าโดยภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในระดบัมาก ซ่ึงสามารถจดัล าดบัตามค่าเฉล่ียไดด้งัน้ี ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ และด้านบุคลากร รองลงมาตามล าดบัคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด เม่ือ
พิจารณาตามรายดา้น พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ คุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ ์และนอ้ยท่ีสุดคือ 
ผลิตภณัฑส์ามารถรักษาปัญหาสุขภาพท่ีตอ้งการได ้
 ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ การมีป้ายราคาท่ีชดัเจน รองลงมาคือ ช่องทางในการช าระเงินครบถว้น และน้อยท่ีสุดคือ 
ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า 
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ท่ีตั้งของร้านอยู่ในท าเลท่ีเดินทางสะดวก รองลงมาคือ ท่ีตั้งของร้าน
สามารถมองเห็นไดง่้าย และนอ้ยท่ีสุดคือ การมีหลายสาขา 
 ดา้นส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ค าแนะน าและการบริการจากพนกังานขาย รองลงมาคือ การมีแผน่พบั/ ป้ายจดั
แสดงท่ีจุดขาย และนอ้ยท่ีสุดคือ การจดัท าบตัรสมาชิก 
 ดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ พนกังานมีความรู้เร่ืองผลิตภณัฑ์ สามารถแนะน าลูกคา้ได ้รองลงมาคือ พนกังานพูดจา
สุภาพ และนอ้ยท่ีสุดคือ พนกังานกล่าวทกัทายและขอบคุณลูกคา้  
 ด้านกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายด้านพบว่า ด้านท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ การมีเภสัชกรประจ าตลอดเวลาท าการ อยา่งสม ่าเสมอ รองลงมาคือ การออก
ใบเสร็จเรียกเก็บเงินแสดงรายการใหอ้ยา่งชดัเจน และนอ้ยท่ีสุดคือ การทบทวนรายการท่ีลูกคา้ซ้ือ  
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบวา่ ดา้น
ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ บริเวณร้านมีความสะอาด และเป็นระเบียบเรียบร้อยดีรองลงมาคือ การวาง
สินคา้เป็นระเบียบหมวดหมู่และมีพื้นท่ีเลือก และนอ้ยท่ีสุดคือ การตกแต่งร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั 
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5.2 การอภิปรายผล 
 จากการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้ง 7 ปัจจยัดว้ยวิธีการวิเคราะห์การถดถอย
เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ลกัษณะของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร 
พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาใน
กรุงเทพมหานคร มี 4 ปัจจยัคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
บุคคล และปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ส าหรับอีก 3 ปัจจยัได้แก่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัด้าน
ช่องทางดารจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านกระบวนการ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในกรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียดแยกเป็นรายดา้น ไดด้งัน้ี  
 

5.2.1 ปัจจัยส่วนประสม ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์อันได้แก่ ผลิตภณัฑ์สามารถรักษาปัญหาสุขภาพท่ีต้องการได้ 
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพท่ีดี ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ในร้าน บรรจุ
ภณัฑ์อยู่ในสภาพดี และภาพลกัษณ์และความมีช่ือเสียงของร้าน มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ใน
การซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ทั้งน้ีเน่ืองจากผลิตภณัฑ์มีผลต่อสุขภาพร่างกายและการ
เป็นอยู่ท่ีดีของผูใ้ช้ ปัจจยัดา้นคุณภาพ มาตรฐาน ความหลากหลาย บรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์ และ
ช่ือเสียงท่ีดีของร้าน จึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงผลสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ คุลิกา วฒันสุวกุล (2555) ท่ีศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ กรณีศึกษาแผนกยา
ของร้านวตัสัน และของวารี สุทกัษิณา (2558) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร ไดส้รุปไวว้า่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความส าคญัในระดบั
มากต่อการตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญักบัคุณภาพ ความปลอดภยั ความมีช่ือเสียง มาตรฐาน
บรรจุภณัฑ ์และความหลากหลายของผลิตภณัฑ์  
 

5.2.2 ปัจจัยส่วนประสม ด้านราคา (Price) 
 ปัจจยัด้านราคาอนัได้แก่ ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ การมีป้ายแจง้ราคาท่ี
ชดัเจน และความหลากหลายของระดบัราคา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ซ่ึงขดัแยง้กบัผลของงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัปรากฎในวารสารวิจยัของ
รุ่งโรจน์ พึ่งจิตร และ วรินทร์ทิพย ์ก าลงัแพทย ์(2558) วา่ ราคายาเหมาะสมกบัคุณภาพมีความส าคญั
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มากท่ีสุด และงานวิจยัของนฤมิตร ภูษา (2540) บอกว่า การมีป้ายแสดงราคาท่ีเห็นชดัเจนก่อนซ้ือมี
ผลสูงท่ีสุด 
 เน่ืองจากยาและผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสุขภาพเป็นหน่ึงในปัจจยั4 ราคาจึงไม่ใช่ปัจจยัแรกท่ี
ผูบ้ริโภคค านึงถึง อีกทั้งผูบ้ริโภคอาจคอดว่าผลิตภัณฑ์ท่ีจ  าหน่ายอยู่ร้านขายยาเดอะฟาร์มาไม่
แตกต่างกบัร้านขายยาอ่ืนๆมากนั้น จึงไม่มีผลส าคญัต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา 
 

5.2.3 ปัจจัยส่วนประสม ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอนัไดแ้ก่ การเดินทางมายงัร้านสะดวก ร้านสามารถ
มองเห็นได้ง่าย การมีหลายสาขา และการมีช่องทางสั่งซ้ือออนไลน์ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา เน่ืองดว้ยสถานท่ีตั้งของร้านขายยาเดอะฟาร์มา
อยู่ในห้างสรรพสินคา้บนเส้นรถไฟฟ้า ซ่ึงสะดวกกบัลูกคา้ในการเดินทางดว้ยรถยนตส่์วนตวัและ
ขนส่งมวลชน ลูกคา้จึงไม่ไดค้  านึงถึงเร่ืองท าเลท่ีตั้งมากนกั สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วารี สุ
ทักษิณา (2558) เ ร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า การท่ีร้านขายยาอยูไ่ม่ไกล เดินทางสะดวก เปิดร้านในเวลาท่ีเหมาะสม
และมี ท่ีจอดรถเพียงพอไม่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ ในการซ้ือยาแต่ละคร้ัง ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือและค านึงถึงเป็นอนัดบัตน้ๆ คือคุณภาพของสินคา้ ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี เวลาท่ีเปิดท าการ
จึงไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาอยา่งมีนยัส าคญัของผูบ้ริโภค แต่เป็นปัจจยัเสริมท่ีช่วยให้ใชบ้ริการ
สะดวกสบายมากยิง่ข้ึน 
 

5.2.4 ปัจจัยส่วนประสม ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดอนัได้แก่ การลดราคา การแถมสินคา้ การแจกของ 
premium การแจกคูปองส่วนลด การจดักิจกรรมพิเศษต่างๆช่วงเทศกาล การจดัท าบตัรสมาชิก การ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่างๆ ค าแนะน าและการบริการจากพนกังานขาย และการมีแผ่นพบั/ 
ป้ายจดัแสดงท่ีจุดขาย มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา 
ผลการวิจยัเป็นไปในแนวทางเดียวกบัผลการศึกษาของ จินตนา อ่อนลา (2558) เร่ืองกลยุทธ์
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ วารินช า
ราบ จงัหวดัอุบลราชธานี ท่ีพบวา่การมีพนกังานท่ีให้แนะน ารายละเอียดสินคา้ท่ีดี มีการจดัรายการ
ลดราคาผลิตภณัฑ์ การโฆษณาร้านผ่านป้ายโฆษณาต่าง ๆ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจได ้
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สอดคลอ้งกบั งานวิจยัของนฤมิตร ภูษา (2540) พบว่าการส่งเสริมการตลาดผา่นพนกังาน และการ
ประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยา 
 อย่างไรก็ตามจากผลของแบบสอบถาม ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียท่ี
น้อยท่ีสุดเม่ือเท่ียบกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอีก 6 ปัจจยั จึงแปลค่าไดว้่าปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย ค าแนะน าและการบริการจากพนกังานขาย การมีแผน่พบั/ ป้ายจดั
แสดงท่ีจุดขาย มี มีรายการ ลด แลก แจก แถม ท่ีน่าสนใจ และการจดักิจกรรมพิเศษช่วงเทศกาล  มี
ผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาในระดบัปานกลาง
เท่านั้น กล่าวคือด้านการส่งเสริมการตลาดนั้นไม่ไดเ้ป็นตวัแปรท่ีตดัสินว่าลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ์
หรือไม่ แต่เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมมากกวา่ 
 

5.2.5 ปัจจัยส่วนประสม ด้านบุคคล หรือ พนักงาน (People) 
 ปัจจยัดา้นบุคคลอนัไดแ้ก่ พนกังานกล่าวทกัทาย และขอบคุณลูกคา้ พนกังานยิ้มแยม้

แจ่มใส พนักงานพูดจาสุภาพ พนักงานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย พนกังานมีความรู้เร่ืองผลิตภณัฑ ์
สามารถแนะน าลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และพนกังานใส่ใจในลูกคา้ มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ใน
การซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา โดยลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองของพนกังานในแง่ของ 
การมีความรู้ในสินคา้เป็นอย่างดี การพูดจาสุภาพ การมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี การมีใจบริการ และการ
แต่งกายสะอาด เรียบร้อย ซ่ึงสนบัสนุนดว้ยผลการวจิยัของสมประสงค ์แตงพลอย (2553) ท่ีไดศึ้กษา
พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ และ
พบวา่ ปัจจยัดา้นบุคคลโดยรวมมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาอยู่ในระดบัสูง 
โดยสนใจในเร่ือง ผูใ้ห้บริการมีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูล รวมถึงให้ความส าคญัในเร่ือง
ของการแต่งกาย บุคลิกภาพ และมนุษยส์ัมพนัธ์ 

 
5.2.6 ปัจจัยส่วนประสม ด้านกระบวนการ (Process) 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการอนัไดแ้ก่ การบริการอยา่งรวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกตอ้ง การมี
เภสัชกรประจ าตลอดเวลาท าการ อยา่งสม ่าเสมอ การทบทวนรายการท่ีลูกคา้ซ้ือ การช าระเงินได้
หลายช่องทาง และการออกใบเสร็จเรียกเก็บเงินแสดงรายการใหอ้ยา่งชดัเจน ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ลูกคา้อาจมองวา่กระบวนการ
ต่างๆ ทั้งการมีเภสัชกรประจ าตลอดเวลาท าการ กระบวนการช าระเงินท่ีถูกตอ้ง รวดเร็ว เป็น
กระบวนการท่ีทุกบริษทัควรมีอยูแ่ลว้ และแต่ละบริษทัมีรูปแบบของกระบวนการดงักล่าวไม่
แตกต่างกนัมากนกั จึงมิไดน้ าปัจจยัดงักล่าวมาเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบัสาร



56 
 

 

นิพนธ์ของ วารี สุทกัษิณา (2558) ซ่ึงไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร และสรุปไวว้า่ ปัจจยัเก่ียวกบัการจดัยาและจ่ายยาท่ี
ถูกตอ้ง การบริการท่ีรวดเร็ว การช าระเงินไดห้ลายช่องทาง และการวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ ไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั 

 
5.2.7 ปัจจัยส่วนประสม ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) 
 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพอนัไดแ้ก่ การแต่งกายดว้ยชุดยนิูฟอร์ม บริเวณร้านมี
ความสะอาด และเป็นระเบียบเรียบร้อย การวางสินคา้เป็นระเบียบหมวดหมู่ และมีพื้นท่ีใหเ้ลือก
สินคา้เอง ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้าย ดูดี และน่ามอง และการตกแต่งร้าน มีความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา  โดยลูกคา้
ใหค้วามส าคญักบัลกัษณะทางกายภาพต่างๆ ท่ีช่วยท าใหก้ารเลือกซ้ือสินคา้มีความสะดวกมากยิง่ข้ึน 
ทั้งเร่ืองความพร้อมของพื้นท่ีใหบ้ริการ การจดัแบ่งหมวดหมู่สินคา้ใหมี้ความชดัเจน เป็นระเบียบ 
สะอาด และง่ายต่อการเดินเลือกซ้ือสินคา้ เน่ืองจากลกัษณะทางกายภาพท่ีดี ท าใหร้้านขายยามีความ
โดดเด่น สร้างความไวว้างใจใหก้บัผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านขายยานั้น ๆ มากยิง่ข้ึน สอดคลอ้ง
กบัสารนิพนธ์ของ คุลิกา วฒันสุวกุล(2555) และสารนิพนธ์ของ วารี สุทกัษิณา (2558) ท่ีสรุปวา่ 
ความสะอาดภายในร้าน บรรยากาศในร้าน การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่  การตกแต่งร้านให้
ทนัสมยั สวา่งสะดุดตา มีพื้นท่ีใหเ้ลือกซ้ือยาเองและมีป้ายบอกราคายาชดัเจน มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑย์า 
 
 

5.3 ข้อจ ากดังานวจิัย 
 เน่ืองจากการท าวจิยัน้ีไดมี้การเก็บขอ้มูลในลกัษณะของการแจกแบบสอบถาม
ออนไลน์ ซ่ึงอาจท าใหป้ระชากรมีการกระจายตวัไม่มากเท่าท่ีควร หรือยงัขาดขอ้มูลจากผูท่ี้ไม่ไดใ้ช้
อินเตอร์เน็ต เน่ืองจากมีการแจกแบบสอบถามไปยงัผูท่ี้มีเครือข่ายออนไลน์เท่านั้น และระยะเวลาใน
การจดัเก็บขอ้มูลมีจ ากดั คือ 3 สัปดาห์ ตั้งแต่ช่วงวนัท่ี มิถุนายน – กรกฎาคม 2561 หากผูท่ี้จะน า
ขอ้มูลทางสถิติของงานวิจยัไปใชอ้า้งอิงควรมีความระมดัระวงั เน่ืองจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ 
อาจมีการเปล่ียนแปลงไปตามช่วงเวลา และการเก็บขอ้มูลเป็นเพียงการแจกแบบสอบถามเท่านั้น 
หากตอ้งการทราบรายละเอียดเชิงลึกอาจตอ้ง อาศยัการสัมภาษณ์เชิงลึก สังเกตพฤติกรรมของกลุ่ม
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ตวัอยา่งใหมี้ความละเอียดเพิ่มข้ึน เพื่อใหผ้ลการวจิยัมีความถูกตอ้งแม่นยามากยิง่ข้ึน เพราะ
แบบสอบถามน้ีจดัท า เพื่อจุดประสงคส์าหรับงานวจิยัน้ีเท่านั้น อาจจะมีขอ้มูลอ่ืนท่ีมิไดอ้ยูใ่น
แบบสอบถาม 

 

 

5.4 ข้อเสนอแนะ  
 

5.4.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ  
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้
ในการซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในเขตกรุงเทพมหานคร ท าให้ผูป้ระกอบการ
สามารถน าผลท่ีไดจ้ากการวจิยัไปใชใ้นการปรับกลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน และ
สร้างความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัในธุรกิจประเภทเดียวกนัได ้ทางผูว้ิจยัจึงขอสรุปขอ้เสนอแนะ
ต่อผูป้ระกอบการ ดงัน้ี  

5.4.1.1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน
บุคลากร เป็นด้านท่ีกลุ่มลูกคา้ให้ความส าคญัมากท่ีสุด จึงควรมุ่งเน้นคดัสรรผลิตภณัฑ์คุณภาพ 
ควบคู่กบัพฒันาบุคลากร เน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์วางขายมีผลต่อสุขภาพร่างกายและการเป็นอยูท่ี่ดีของ
ลูกคา้ ปัจจยัดา้นคุณภาพ และความปลอดภยัเป็นส าคญัจึงเป็นส่ิงจ าเป็นและแน่นอนท่ีลูกคา้ค านึงถึง
ในการประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือ นอกจากนั้นเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ให้
ไดม้ากท่ีสุด ร้านขายยาเดอะฟาร์มาควรมีความหลากหลายของประเภทสินคา้ และรูปแบบของสินคา้ 
แตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ บริการให้กบัลูกคา้นอกเหนือจากยา อาหารเสริม เวชส าอาง อาทิ ผลิตภณัฑ์
ออแกนิค ท่ีส าคญัตอ้งเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีคดัสรรมานั้นตอ้งอยูใ่นกระแสความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายท่ีอยูใ่นวยัท างาน และส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง นอกจากมีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายแลว้ ยงั
ตอ้งมีความทนัสมยั บรรจุภณัฑ์โดดเด่นและมีรายละอียดท่ีชดัเจน รวมถึงพนกังานตอ้งมีความรู้ใน
ผลิตภณัฑ ์และกระตือรือร้นในการใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้เสมอ  

5.4.1.2  ผูป้ระกอบการตอ้งต่ืนตวัและเตรียมพร้อมรับมือกบัการแข่งขนั
ท่ีคาดวา่จะรุนแรงข้ึนในระยะขา้งหน้า โดยหัวใจส าคญันอกจากจะเป็นเร่ืองของท าเลท่ีตั้งของร้าน
ขายยาแลว้ การให้บริการซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง เภสัชกรและพนกังานประจ าร้านนบัว่าเป็นบุคคลท่ีมี
ความส าคญัอย่างมาก ซ่ึงลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการต่างคาดหวงัท่ีจะไดรั้บค าแนะน าท่ีดี ถูกตอ้งและ
เขา้ใจง่าย เขา้มาภายในร้านแลว้เจอเภสัชกรและพนกังานพร้อมให้บริการอยา่งเป็นมิตรตลอดเวลา มี
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การพูดคุยใหค้  าปรึกษาท่ีดีแก่ลูกคา้ ก็น่าจะเป็นจุดขายส าคญัในช่วงท่ีธุรกิจร้านขายยาก าลงัเผชิญกบั
สถานการณ์การแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนในปัจจุบนั  

5.4.1.3  ผูป้ระกอบการควรมีการส่งเสริมให้เภสัชกรประจ าร้านหรือ
พนกังานขายสามารถบริหารจดัการความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มีความเป็นมืออาชีพใน
การให้บริการ รวมทั้งควรมีการคดัสรรพนักงานท่ีมีความสามารถทางเทคนิคเฉพาะทาง เพื่อให้
สามารถตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มากไปกวา่นั้นร้านขายยาเดอะฟาร์มาควรมีการเก็บ
บนัทึกประวติัการรักษาและการแพย้าของลูกคา้ไว ้ เพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจในการใชบ้ริการ 
อีกทั้งแสดงถึงความใส่ใจลูกคา้และบริการไดอ้ยา่งตรงใจ โดยท่ีลูกคา้ไม่ไดร้้องขอ เพื่อให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจและน ามาสู่การเลือกใช้บริการในคร้ังต่อไป เพราะด้วยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็น
คนท างาน ซ่ึงมกัจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านท่ีอยูบ่ริเวณใกลท่ี้ท างาน และมีโอกาสท่ีจะเป็นลูกคา้
ประจ าไดห้ากพอใจในการบริการของร้าน 

5.4.1.4  ปัจจัยทางด้านลักษณะทางกายภาพ เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัและท าให้เป็นปัจจยัท่ี
ดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการภายในร้าน จนเกิดความพึงพอใจร้านขายยาเดอะฟาร์มาและอยาก
กลบัมาใช้บริการซ ้ าได้ อาทิ การจดัร้านให้สะอาด และสว่าง การวางสินคา้เป็นระเบียบหมวดหมู่ 
และมีพื้นท่ีใหเ้ลือกสินคา้เอง 

5.4.1.5  ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ช่วยรักษาความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้เก่า เพิ่มลูกคา้ใหม่ และเพิ่มยอดขาย ผา่นการจดัโปรโมชัน่ เช่น การลดราคาผลิตภณัฑ์ การใส่
ใจหรือเตม็ใจใหค้  าแนะน าหรือค าปรึกษาอยา่งเป็นมิตร ผูป้ระกอบการควรน าขอ้มูลปัจจยัและความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีต่อร้านขายยาเดอะฟาร์มา ท่ีไดจ้ากการประมวลผลและวิเคราะห์ มาออกแบบ
กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านขายยาเดอะฟาร์มาใหมี้ประสิทธิภาพ และตอบสนองความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากข้ึน เช่น การเพิ่มคุณค่าของสินคา้ท่ีมีอยู่ในร้านให้ดูน่าซ้ือ รวมทั้งการ
จดัเรียงสินคา้ใหส้วยงามเป็นระเบียบ แยกประเภทของยาท่ีจ าหน่ายให้ชดัเจน หรืออาจจะสร้างความ
แตกต่างโดยการจดัโซนใหเ้กร็ดความรู้ Tips ในการดูแลรักษาสุขภาพเบ้ืองตน้ให้กบัลูกคา้ เน่ืองจาก
ปัจจุบนัการใช้ชีวิตในสังคมเมืองเวลาส่วนใหญ่หมดไปกบัการท างาน ไม่มีเวลามาดูแลเอาใจใส่
สุขภาพตวัเองเท่าท่ีควร จึงมุ่งเนน้ไปท่ีการดูแลและใส่ใจลูกคา้ในชีวิตประจ าวนั ซ่ึงอาจจะเป็น Tips 
สั้นๆ ท่ีลูกคา้สามารถอ่านเขา้ใจง่ายในช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้าน ทั้งน้ีเพื่อสร้างความ
ประทบัใจไดใ้นระยะยาว  
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5.4.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  
5.4.2.1 เพื่อให้ได้ขอ้มูลของการวิจยัในเชิงลึกเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา จึงควรมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลในลกัษณะของการวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม 
(Focus Group) เพิ่มเติมควบคู่ไปกบัการแจกแบบสอบถาม เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกมากข้ึน ท่ีจะท าให้
สามารถวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ และคิดคน้กลยทุธ์เพื่อพฒันาการบริการขององคก์รให้ตรงกบั
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิง่ข้ึน  

5.4.2.2 การท าวิจยัน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพียง 
7 ปัจจยั จึงควรมีการศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เพิ่มเติม เพื่อน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าปรับปรุงการบริการและการสร้างความประทบัใจและความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ ท าให้ลูกคา้
กลับมาใช้บริการทางร้านในโอกาสต่อไปได้ และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้มี
ประสิทธิภาพอีกดว้ย 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
 

 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 
เร่ือง ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า 

ในการซ้ือผลติภัณฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหาคร 
 

 ค าช้ีแจง : แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรปริญญาการจดัการ
มหาบณัฑิต วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา
เดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหาคร โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ะเก็บเป็นความลบั และจะไม่น าขอ้มูลท่ีท่านให้ไป
ก่อให้เกิดความเสียหายใดๆ ทั้งทางตรงและทางออ้ม จึงขอความกรุณาผูไ้ดรั้บแบบสอบถามตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริง และโอกาสน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านเป็น
อยา่งสูง ท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที ่1 ค  าถามคดักรองและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา 
 ส่วนที ่2 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่3 การส ารวจความส าคญั ของปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา 

ส่วนที ่1 : ค าถามคดักรองและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓  ลงใน [  ] ท่ีตรงกบัขอ้มูลเก่ียวกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงค าตอบ
เดียว 
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1. ท่านอาศยัหรือท างานอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ใช่หรือไม่ (ถา้ไม่ใช่ จบแบบสอบถาม)  

 [ 1 ] ใช่    [ 2 ] ไม่ใช่ 
2. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ภายในระยะเวลา 1 ปี ใช่หรือไม่ (ถา้ไม่ใช่ จบ
แบบสอบถาม)  

 [ 1 ] ใช่    [ 2 ] ไม่ใช่ 
3. ความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา   

 [ 1 ]  มากกวา่ 3เดือน/ คร้ัง[ 2 ] 2-3 เดือน/คร้ัง [ 3 ] 1-2 เดือน/คร้ัง 
 [ 4 ] 1-2 คร้ัง/ เดือน [ 5 ] เป็นประจ า (มากกวา่ 3 คร้ัง/เดือน) 

4. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ มีมูลค่าเท่าใด 
 [ 1 ] นอ้ยกวา่ 100 บาท [ 2 ] 101 – 300 บาท [ 3 ] 301 - 500 บาท  
 [ 4 ] 501 – 700 บาท [ 5 ] 701 – 1,000 บาท [ 6 ] มากกวา่ 1,000 บาท 

5. ปกติท่านจะซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทใด จากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ  
 [ 1 ] ยา และเวชภณัฑ ์ [ 2 ] อาหารเสริม/วติามิน [ 3 ] เวชส าอาง 
 [ 4 ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………............................................... 

6. แหล่งขอ้มูลใด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มามากท่ีสุด ตอบได้
มากกวา่ 1 ค าตอบ 

 [ 1 ] ส่ือโฆษณาต่างๆ [ 2 ] อินเตอร์เน็ต  [ 3 ] บล๊อกเกอร์ 
 [ 4 ] เพื่อน หรือครอบครัว[ 5 ] เภสัชกร  [ 6 ] พนกังานขาย 
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ส่วนที ่2 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓  ลงใน [  ] ท่ีตรงกบัขอ้มูลเก่ียวกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงค าตอบ
เดียว 

 
7. เพศ   

 [ 1 ] ชาย   [ 2 ] หญิง 
8. อาย ุ   

 [ 1 ] ต ่ากวา่ 21 ปี   [ 2 ] 21-30 ปี  
 [ 3 ] 31 -50 ปี 

 [ 4 ] 51 – 70 ปี   [ 5 ] มากกวา่ 70 ปี 
9. ระดบัการศึกษา 

 [ 1 ] มธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่ [ 2 ] ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา 
 [ 3 ] ปริญญาตรี   [ 4 ] สูงกวา่ปริญญาตรี 

10. อาชีพ 
 [ 1 ] นกัเรียน/ นกัศึกษา  [ 2 ] ขา้ราชการ / รัฐวสิาหากิจ  
 [ 3 ] พนกังานบริษทัเอกชน [ 4 ] ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 

  
[ 5 ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………………………………… 

11. รายไดต่้อเดือน   
 [ 1 ] นอ้ยกวา่ 15,000 บาท [ 2 ] 15,001-30,000 บาท  [ 3 ] 30,001- 

50,000 บาท 
 [ 4 ] 50,001 – 70,000 บาท[ 5 ] 70,001 – 100,000 บาท [ 6 ] มากกวา่ 100,000บาท 
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ส่วนที่ 3 การส ารวจความส าคัญ ของปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จาก
ร้านขายยาเดอะฟาร์มา 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในตาราง โดยพิจารณาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียวลงในช่องวา่ง โดยเลือกเพียง 1 ค าตอบ
เท่านั้น 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์จาก 

ร้านขายยาเดอะฟาร์มา 

1 
น้อยทีสุ่ด 

2 
น้อย 

3 
ปานกลาง 

4 
มาก 

5 
มากทีสุ่ด 

12. ด้านผลติภัณฑ์ 
12.1 ผลิตภณัฑ์สามารถรักษาปัญหา
สุขภาพท่ีตอ้งการได ้

1 2 3 4 5 

12.2 ผลิตภณัฑมี์คุณภาพท่ีดี 1 2 3 4 5 
12.3 ความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ ์
เช่นผา่นการรับรองจากอย., ช่ือเสียง, 
ยีห่อ้ 

1 2 3 4 5 

12.4 ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์
ในร้าน 

1 2 3 4 5 

12.5 บรรจุภณัฑ์อยู่ในสภาพใหม่ 
สะอาด 

1 2 3 4 5 

12.6 ภาพลกัษณ์และความมีช่ือเสียง
ของร้าน 

1 2 3 4 5 

13. ด้านราคา 
13.1 ความเหมาะสมของราคากับ
คุณภาพ 

1 2 3 4 5 

13.2 มีป้ายแจง้ราคาท่ีชดัเจน 1 2 3 4 5 
13.3 มีหลายราคาให้เลือกตามชนิด
ของระดบัความตอ้งการ 

1 2 3 4 5 

13.4 มี ช่องทางในการช าระเ งินท่ี
ครบถว้น  

1 2 3 4 5 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์จาก 
ร้านขายยาเดอะฟาร์มา 

1 
น้อยทีสุ่ด 

2 
น้อย 

3 
ปานกลาง 

4 
มาก 

5 
มากทีสุ่ด 

14. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
14.1 ท่ี ตั้ ง ของ ร้าน  อยู่ ในท า เล ท่ี
เดินทางสะดวก 

1 2 3 4 5 

14.2 ท่ีตั้ งของร้านสามารถมองเห็น
ไดง่้าย 

1 2 3 4 5 

14.3 มีหลายสาขา 1 2 3 4 5 
14.4 มีช่องทางสั่งซ้ือออนไลน์ 1 2 3 4 5 
15. ด้านส่งเสริมการตลาด 
15.1 การลดราคา 1 2 3 4 5 
15.2 การแถมสินคา้ 1 2 3 4 5 
15.3 การแจกของ premium 1 2 3 4 5 
15.4 การแจกคูปองส่วนลด 1 2 3 4 5 
15.5 การจดักิจกรรมพิเศษต่างๆช่วง
เทศกาล 

1 2 3 4 5 

15.6 การจดัท าบตัรสมาชิก 1 2 3 4 5 
15.7 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใน
ส่ือต่างๆ 

1 2 3 4 5 

15.8 ค  าแนะน าและการบริการจาก
พนกังานขาย 

1 2 3 4 5 

15.9 การมีแผ่นพบั/ ป้ายจดัแสดงท่ี
จุดขาย 

1 2 3 4 5 

16. ด้านบุคคล 
16.1 พนักงานกล่าวทกัทาย และ
ขอบคุณลูกคา้ 

1 2 3 4 5 

16.2 พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส 1 2 3 4 5 
16.3 พนกังานพูดจาสุภาพ 1 2 3 4 5 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์จาก 
ร้านขายยาเดอะฟาร์มา 

1 
น้อยทีสุ่ด 

2 
น้อย 

3 
ปานกลาง 

4 
มาก 

5 
มากทีสุ่ด 

16.4 พ นั ก ง า น แ ต่ ง ก า ย ส ะ อ า ด
เรียบร้อย 

1 2 3 4 5 

16.5 พ นั ก ง า น มี ค ว า ม รู้ เ ร่ื อ ง
ผลิตภณัฑ์ สามารถแนะน าลูกค้าได้
เป็นอยา่งดี 

1 2 3 4 5 

16.6 พนกังาน ใส่ใจในลูกคา้ 1 2 3 4 5 
17. ด้านกระบวนการบริการ 
17. 1 ก า ร บ ริ ก า ร อ ย่ า ง ร ว ด เ ร็ ว 
คล่องแคล่วและถูกตอ้ง 

1 2 3 4 5 

17.2  การมีเภสัชกรประจ าตลอดเวลา
ท าการ อยา่งสม ่าเสมอ 

1 2 3 4 5 

17.3 การทบทวนรายการท่ีลูกคา้ซ้ือ 1 2 3 4 5 
17.4 การช าระเงินได้หลายช่องทาง 
เช่น เงินสด บตัรเครดิต 

1 2 3 4 5 

17.5 การออกใบเสร็จเรียกเก็บเงิน
แสดงรายการใหอ้ยา่งชดัเจน 

1 2 3 4 5 

18. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
18.1 พนักงานแต่งกายด้วยชุดยูนิ
ฟอร์มของร้าน 
 

1 2 3 4 5 

18.2 บริเวณร้านมีความสะอาด และ
เป็นระเบียบเรียบร้อยดี 

1 2 3 4 5 

18.3 การวางสินคา้เป็นระเบียบ
หมวดหมู่ และมีพื้นท่ีใหเ้ลือกสินคา้
เอง 

1 2 3 4 5 

18.4 ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้าย ดูดี 1 2 3 4 5 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์จาก 
ร้านขายยาเดอะฟาร์มา 

1 
น้อยทีสุ่ด 

2 
น้อย 

3 
ปานกลาง 

4 
มาก 

5 
มากทีสุ่ด 

และน่ามอง 
18.5 การตกแต่งร้าน มีความเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

1 2 3 4 5 

 

การตัดสินใจใช้บริการร้านขายยา
เดอะฟาร์มา 

ระดับการตัดสินใจ 

ไม่ซ้ือ
แน่นอน 

อาจจะไม่
ซ้ือ 

ยงัไม่
แน่ใจ 

น่าจะซ้ือ 
ซ้ืออย่าง
แน่นอน 

19. ท่านตัดสินใจท่ีจะยงัคงใช้
บริการท่ีร้านขายยาเดอะฟาร์มา เป็น
ประจ า เม่ือมีการปรับปรุงแลว้ 

1 2 3 4 5 

 
ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................ 

******ขอขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม****** 
 
  




