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งานวิจัยฉบบัน้ีส าเร็จไดด้้วยความอนุเคราะห์ของบุคคลหลายท่าน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
ดร.ศิริสุข รักถ่ิน อาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์ที่ได้กรุณาให้ความรู้ ค าแนะน า ตรวจทาน และแก้ไข
ขอ้บกพร่องต่างๆด้วยความเอาใจใส่ทุกขั้นตอน ตลอดจนอาจารยท์ุกท่านที่ไดถ่้ายทอดความรู้ ท าให้
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บทคดัย่อ 
งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาปัจจยัต่างๆที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านขายยา การศึกษาน้ี
ไดค้รอบคลุมเภสัชกรประจ าร้านขายยาทั้งกรุงเทพและต่างจงัหวดั ท าการศึกษาโดยอาศยัแบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือหลัก  และวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ผลจากการวิจัยพบว่า 1) เภสัชกรที่มี
ลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกัน จะมีการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์ที่แตกต่างกนั 2) ปัจจัยที่มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา ได้แก่  ความ
เช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ ปัจจัยทางดา้นราคา, Incentive ที่ให้ร้าน และปัจจัยดา้นบรรจุภณัฑ์ นอกจากน้ีผลวิจัย
สรุปได้ว่าทศันคติที่เปิดกวา้งขึ้นต่อการมีเพศสัมพนัธ์ เป็นตวัแปรก ากับความสัมพนัธ์ระหว่าง 3) ปัจจัย
ด้านพรีเซ็นเตอร์โฆษณา กับการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์  4) ปัจจัยด้านพรีเซ็นเตอร์โฆษณา ปัจจัยด้าน 
Incentive ที่ให้ร้านยา กบัการแนะน าผลิตภณัฑ์ 5) ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั กบัการพยายามแนะน า
เม่ือลูกคา้ปฏิเสธ ทั้งน้ีผลวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการที่อยู่ในอุตสาหกรรมน้ีสามารถน าขอ้มูล
ไปประยุกต์ใช้กบักลยุทธ์ของธุรกิจ ท าให้ทราบถึงส่ิงที่เป็นปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์
ของเภสัชกร และยงัสามารถเป็นขอ้มูลส าหรับการศึกษาให้กบัผูป้ระกอบการรายใหม่ หรือผู้ที่มีความสนใจ
ในธุรกิจน้ีไดอ้ีกดว้ย 
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61 

4.22 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่าง
ประเภทของร้านยาที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

62 

4.23 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถาน
ที่ตั้งร้านยา ที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

63 

4.24 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถาน
ที่ตั้งร้านยา ที่แตกต่างกนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

65 



ซ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 
ตาราง  หน้า 
4.25 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถาน

ที่ตั้งร้านยา ที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
66 

4.26 แสดงตวัแปรที่ใชใ้นงานวิจยัพร้อมอกัษรย่อ 68 
4.27 การวิเคราะห์สถิติทดสอบที่แบบกลุ่มตัวอย่างอิสระกันเพื่อเปรียบเทียบความ

แตกต่างของการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 
ของเพศชายและเพศหญิง 

68 

4.28 การวิเคราะห์สถิติทดสอบที่แบบกลุ่มตัวอย่างอิสระกันเพื่อเปรียบเทียบความ
แตกต่างของการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 
ของเภสัชกรที่มีสถานภาพโสดและสมรส 

69 

4.29 การวิเคราะห์สถิติทดสอบที่แบบกลุ่มตัวอย่างอิสระกันเพื่อเปรียบเทียบความ
แตกต่างของการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 
ของChain store และร้านยาเดี่ยว 

70 

4.30 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชาย  และการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้าเมื่อ
ลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละช่วงอายุ 

71 

4.31 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชาย  และการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้าเมื่อ
ลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละจ านวนบุตร 

74 

4.32 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศ
ชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละระดบัการศึกษา 

76 

 

 



ฌ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 
ตาราง  หน้า 
4.33 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละระดบัรายไดต้่อเดือน 

78 

4.34 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์การแนะน าผลิตภณัฑ์ และการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละสถาน
ที่ตั้งร้าน 

82 

4.35 แสดงตวัแปรที่ใชใ้นงานวิจยัพร้อมอกัษรย่อ 86 
4.36 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการตดัสินใจ

เลือกผลิตภณัฑ ์
89 

4.37 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตัวแปรอิสระและการตัดสินใจเลือก
ผลิตภณัฑ ์

90 

4.38 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

93 

4.39 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน าผลิตภณัฑ์
ให้ลูกคา้ 

94 

4.40 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

97 

4.41 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน า
เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

98 

4.42 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึน
ต่อการมีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นต่างๆของผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายกับการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศ
ชายของเภสัชกรประจ าร้านยา 

100 

 



ญ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 
ตาราง  หน้า 
4.43 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึน

ต่อการมีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นต่างๆของผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายกบัการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายของ
เภสัชกรประจ าร้านยา 

104 

4.44 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึน
ต่อการมีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นต่างๆของผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายกบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศ
ชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

108 

5.1 สรุปกลุ่มประชากรที่มีแนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑม์ากกว่ากลุ่มอื่น 114 
5.2 ตารางแสดงความชุกในการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพในเพศชายและ

ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัในเพศหญิง 
117 

 
 
 
 



ฎ 

 

 
สารบัญรูปภาพ 

 
 
ภาพ  หน้า 
1.1 ภาพรวมรายไดต้ลาดอาหารเสริมทัว่โลกในปี ค.ศ. 2016 2 
1.2 มูลค่าตลาดอาหารเสริมในไทย 3 
1.3 กรอบแนวคิดงานวิจยั 9 
2.1 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 18 
4.1 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศที่แตกต่างกันต่อการ

ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
41 

4.2 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศที่แตกต่างกันต่อการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

42 

4.3 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศที่แตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

43 

4.4 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุที่แตกต่างกันต่อการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

44 

4.5 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุที่แตกต่างกนัต่อการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

45 

4.6 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุที่แตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

46 

4.7 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานภาพสมรสที่แตกต่างกนัต่อ
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

47 

4.8 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานภาพสมรสที่แตกต่างกนัต่อ
การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

48 

4.9 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานภาพสมรสที่แตกต่างกนัต่อ
การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

49 

4.10 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างจ านวนบุตรที่แตกต่างกันต่อการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

50 
  



ฏ 

 

สารบัญรูปภาพ (ต่อ) 
 
 

ภาพ  หน้า 
4.11 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างจ านวนบุตรที่แตกต่างกันต่อ

การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
51 

4.12 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างจ านวนบุตรที่แตกต่างกันต่อ
การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

52 

4.13 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน
ต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

53 

4.14 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน
ต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

54 

4.15 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน
ต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

55 

4.16 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดบัรายได้ต่อเดือนที่แตกต่าง
กนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

56 

4.17 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดบัรายได้ต่อเดือนที่แตกต่าง
กนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

58 

4.18 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดบัรายได้ต่อเดือนที่แตกต่าง
กนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

59 

4.19 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างประเภทของร้านยาที่แตกต่าง
กนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

60 

4.20 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างประเภทของร้านยาที่แตกต่าง
กนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

61 

4.21 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างประเภทของร้านยาที่แตกต่าง
กนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

62 

4.22 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานที่ตั้งร้านยาที่แตกต่างกัน
ต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

64 

 



ฐ 

 

สารบัญรูปภาพ (ต่อ) 
 
 

ภาพ  หน้า 
4.23 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานที่ตั้งร้านยาที่แตกต่างกัน

ต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
65 

4.24 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานที่ตั้งร้านยาที่แตกต่างกัน
ต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

67 

4.25 แสดงอิทธิพลระหว่างตวัแปรอิสระต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 87 
4.26 แสดงอิทธิพลของตวัแปรอิสระต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 91 
4.27 แสดงอิทธิพลของตวัแปรอิสระต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 95 
4.28 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์โดยมี

ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ 
99 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของงานวิจัย 
ในช่วงระยะเวลา 4-5 ปีที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบนั ผูค้นเร่ิมหันมาให้ความส าคญักบัสุขภาพ

มากข้ึน ท าให้มีผลิตภัณฑ์ เพื่อสุขภาพออกสู่ท้องตลาดมากมาย โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพของเพศชาย เน่ืองจากหน่ึงสาเหตุส าคญัที่ส่งผลให้เกิดปัญหาในชีวิตคู่ และท าให้เกิดการ
หย่าร้างในปัจจุบนั 

ซ่ึงมีสาเหตุมาจากการหย่อนสมรรถภาพ ซ่ึงสาเหตุของโรคนั้นสามารถเกิดได้จากทั้ ง
ปัจจัยด้านจิตใจ เช่น ความเครียดจากหน้าที่การงาน สภาพเศรษฐกิจและสังคม  ความกดดันจาก
ครอบครัว ความกดดันจากสภาพสังคม ภาระที่ต้องแบกรับต่างๆ ภาวะทางจิตใจที่ไปขดัขวางหรือ
ส่งผลด้านลบต่ออารมณ์ทางเพศ ภาวะซึมเศร้าหรือภาวะสุขภาพจิตอ่ืน ๆ รวมไปถึงปัญหาความ
ขดัแยง้ หรือปัญหาความสัมพนัธ์กบัคู่ของตน และปัจจัยด้านร่างกาย อนัได้แก่ โรคภยัไขเ้จ็บต่างๆ 
เช่น โรคความดนัโลหิตสูง โรคไขมนัในเส้นเลือดสูง การใช้ยาเป็นประจ า  ระดับฮอร์โมนเพศชายที่
ลดนอ้ยลง หรือแมแ้ต่ลกัษณะการใชชี้วิต เช่น การสูบบุหร่ี การดื่มสุรา ลว้นแต่ท าให้สมรรถภาพทาง
เพศถดถอยลง  

จึงท าให้มีการคิดคน้การรักษาภาวะหย่อนสมรรถภาพทางเพศข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการรักษา
ภาวะทางจิตใจ เช่น การบ าบดั การพูดคุยกับนักจิตวิทยาเพื่อหาสาเหตุของความเครียด หรือการ
รักษาภาวะทางร่างกาย เช่น ยาแผนปัจจุบนั ยาสมุนไพร หรืออุปกรณ์การแพทยต์่างๆ ส่งผลให้ตลาด
ผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารทางเพศในปัจจุบันมีการเติบโตสูงข้ึนเร่ือยๆทั่วโลก โดยมูลค่าของ
อุตสาหกรรมอาหารเสริมทัว่โลกมีแนวโนม้สูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง  
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รูปภาพ 1.1  ภาพรวมรายไดต้ลาดอาหารเสริมทัว่โลกในปี ค.ศ. 2016  
ที่มา: Thailand center of excellence for life sciences (2562) 
 

โดยที่ตลาดอาหารเสริมทัว่โลกมีมูลค่าอยู่ที่ 121.2 พันลา้นเหรียญสหรัฐ และมีอตัรา
เติบโตเฉล่ียสะสมต่อปีอยู่ที่ 5.7 เปอร์เซ็นต์ (ปี ค.ศ. 2006-2020) แมว้่าในปี ค.ศ. 2009 และปี ค.ศ. 
2015ความผนัผวนของเศรษฐกิจจะส่งผลกระทบให้อตัราการเจริญเติบโตของตลาดดังกล่าวลดลง 
แต่ในปีถดัมาตลาดอาหารเสริมก็กลบัมาเติบโตอย่างต่อเน่ืองโดยการคาดการณ์จากวารสาร Nutrition 
Business Journal (NBJ)  ระบุว่า รายไดต้ลาดอาหารเสริมทัว่โลกจะมีมูลค่าสูงถึง155พนัลา้นเหรียญ
สหรัฐ ในปี ค.ศ. 2020 ซ่ึงรายได้ดังกล่าวจะมาจากการเติบโตในภูมิภาคเอเชีย (ไม่รวมประเทศจีน 
ญ่ีปุ่ นและอินเดีย)และภูมิภาคยุโรปตะวนัออก โดยคาดการณ์ว่าจะมีอตัราการเติบโตเฉล่ียสะสมต่อปี
สูงถึง 9 เปอร์เซ็นต ์

 ขณะที่มูลค่าตลาดอาหารเสริมของไทยในปัจจุบนัมีแนวโน้มการเติบโตสูงข้ึนเร่ือยๆ 
โดยเฉพาะอาหารเสริมสุขภาพและรักษาโรค มีตัวเลขอ้างอิงถึง มูลค่าตลาดรวมอาหารเสริมของ
ไทย เมื่อปี 2560 โดยกระทรวงพาณิชยร์ะบุว่า มีบริษทัที่จดทะเบียนกบั กระทรวงพาณิชยเ์พื่อธุรกิจ
อาหารเสริมของไทย พบว่า มีผูป้ระกอบการจ านวนกว่า 6,300 ราย มีรายได้รวมประมาณ 8.7 หมื่น
ลา้นบาท มีผูป้ระกอบการรายใหญ่ ที่เป็นเจา้ตลาดไม่ถึง 10 ราย แต่มีส่วนแบ่งตลาดมากกว่า 60% 

ส่วนในปี 2562 บริษัทวิจัยการตลาดระดับโลก  EURO Monitor มีตัวเลขธุรกิจอาหาร
เสริมของไทย มีมูลค่า 6.67 แสนลา้นบาท แบ่งเป็น อาหารเสริมความงาม 142,000 ลา้นบาท อาหาร
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เสริมสุขภาพและโรค เป็นตลาดที่มีมูลค่ามากสุด 518,000 ล้านบาท และและอาหารเสริมเพื่อ
สมรรถภาพร่างกาย 66,700 ลา้นบาท 

 

 
รูปภาพ 1.2 มูลค่าตลาดอาหารเสริมในไทย  
ที่มา: SCB economic intelligence center (2016) 
 

 ส่งผลให้ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายมีช่องทางการจ าหน่ายที่เขา้ถึงง่ายมากข้ึน 
ซ่ึงร้านขายยาเป็นช่องทางส าคัญที่ลูกค้าสามารถเขา้ถึงผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศได้ง่าย 
ดงันั้นเภสัชกรประจ าร้านขายยา จึงเป็นตวัแปรส าคญัในการที่จะตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์ให้แก่
ลูกคา้ และการวิจยัฉบบัน้ีจึงถูกจดัท าข้ึนเพื่อศึกษาปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือผลิตภณัฑ์
ของเภสัชกรประจ าร้านยา และแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงประกอบ
ไปดว้ยปัจจยัทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นบริษทั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  เพื่อจะน าปัจจัยดังกล่าวไปเป็นแนวทางพื้นฐานส าหรับบริษทัใน
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดกับเภสัชกรประจ าร้านยาได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถใช้
ขอ้มูลเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัมากข้ึน 

ซ่ึงโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ (Erectile Dysfunction) จะพบมากตามอายุที่เพิ่มข้ึน 
รวมทั้งสังคมความเป็นอยู่ เศรษฐกิจ การสูบบุหร่ีและการดื่มสุรา โรคภยัไขเ้จ็บ เช่น ความเครียด 
ความดนัโลหิตสูง ไขมนัในเส้นเลือดสูง ลว้นแต่เป็นปัจจยัที่ท าให้เกิดโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ  

โรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ เป็นปัญหาสุขภาพเพศชายที่ส าคัญ เน่ืองจากมี
ผลกระทบต่อคุณภาพชีวิตของผู ้ป่วย และมีผลกระทบต่อความสัมพันธ์ของชีวิตคู่  สถิติของโรค
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หย่อนสมรรถภาพทางเพศในผูช้ายชาวยุโรปในช่วงอายุ  40-70 ปี พบอตัราความชุกร้อยละ 52 ซ่ึง
ผู ้ป่วยโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศส่วนใหญ่มีโรคหัวใจและโรคความดันโลหิตสูงเป็ นโรค
ประจ าตวั  

ส่วนในประเทศไทยยงัไม่มีการเก็บขอ้มูลที่ชดัเจน จึงขาดขอ้มูลทางสถิติที่เป็นปัจจุบนั 
จากการสืบคน้ขอ้มูลความชุกโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศที่เก็บอย่างเป็นระบบในประเทศไทย 
พบข้อมูลล่าสุดเมื่อปี พ.ศ. 2542 ชายไทยร้อยละ 37.5 มีความรุนแรงของโรคอยู่ในระดับต ่าร้อย
ละ 19.1 ระดับปานกลาง ร้อยละ  13.7 และระดับรุนแรงร้อยละ  4.7 ซ่ึงจ าเป็นต้องใช้ยากระตุ้น
สมรรถภาพทางเพศ แต่กลบัพบว่ายากระตุน้สมรรถภาพทางเพศในปัจจุบนัจะออกฤทธ์ิในการขยาย
หลอดเลือดอย่างรุนแรง และออกฤทธ์ิยาวนานกว่า 72 ชัว่โมงแลว้นั้นถือว่าเป็นอนัตรายกับผูท้ี่มีโรค 
ประจ าตวัโดยเฉพาะโรคความดนัโลหิตสูง โรคหัวใจ (ชชัวาล วงคส์ารี, 2559) 
 
ตารางที่ 1.1 ความชุกของโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศในเอเชีย 

 
ที่มา: Male sexual dysfunction in Asia, by Christopher C.K. Ho, Praveen Singam, Goh Eng  
Hong, Zulkifli Md Zainuddin, 2011, Asian Journal of Andrology, 13(4), p. 537. 

 
ดงันั้นจึงมีการน าถัง่เช่าหรือ ตงัถัง่เช่า คือ พืชตระกูลเห็ดราในสกุล Ophiocordyceps มี

ช่ือวิทยาศาสตร์ว่า Ophiocordyceps sinensis ซ่ึงมีสารส าคญั คือ Cordycepin ที่มีฤทธ์ิต่อการกระตุ้น
สมรรถภาพทางเพศ  มาพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศที่มาจากสมุนไพร เพื่อเป็น
ทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคที่ตอ้งการเพิ่มสมรรถภาพทางเพศ แต่ไม่ตอ้งการใชย้า  

แต่ในทางกลับกันผู ้บริโภคจ านวนไม่น้อยก็ย ังมีความกังวลในคุณภาพและความ
ปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ และผู ้ที่มีส่วนส าคัญในการให้ค าแนะน าและสร้างความเช่ือมั่นให้แก่
ผูบ้ริโภค คือเภสัชกรประจ าร้านยา ดังนั้นจึงต้องการท าการศึกษาปัจจัยที่จะท าให้เภสัชกรตดัสินใจ
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เลือกและแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อจะน าปัจจยัดงักล่าวไปเป็น
แนวทางพื้นฐานส าหรับบริษทัในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดกบัเภสัชกรประจ าร้านยาไดอ้ย่าง
มีประสิทธิภาพ และสามารถใช้ขอ้มูลเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความได้เปรียบเชิง
การแข่งขนัมากข้ึน  
 
 

1.2 วัตถุประสงค์งานวิจัย 
1. เพื่อศึกษาว่าเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีปัจจยัประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั จะมีการ

ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้แตกต่างกนัหรือไม่ 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยที่เก่ียวข้องกับทางบริษัทจัดจ าหน่าย ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

แนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา 
3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจแนะน า

ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา 
 
 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 
งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเฉพาะปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริม

สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา ทั้งกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั  
ระยะเวลาท าการวิจยัหลงัจากไดร้ับการรับรองการงานวิจยั จนถึงวนัที่ 31 กรกฎาคม 2562 
 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านบริษัทจัดจ าหน่าย 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
แนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา 

2. เพื่อใช้ผลการวิจยัดงักล่าวเป็นแนวทางพื้นฐานในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด
กบัเภสัชกรประจ าร้านยาได้อย่างมีประสิทธิภาพ และพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขนัมากข้ึน 
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1.5 นิยามศัพท์ 
1. โรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ (Erectile Dysfunction) หมายถึง ภาวะที่อวัยวะเพศไม่

สามารถแข็งตวัไดอ้ย่างเพียงพอ หรือไม่สามารถคงการแข็งตวัไวไ้ดน้านขณะมีเพศสัมพนัธ์  
2. อาหารเสริม หมายถึง ผลิตภณัฑ์ที่ใช้รับประทานโดยตรงนอกเหนือจากการรับประทาน

อาหารหลกัตามปกติเพื่อเสริมสารบางอย่าง มกัอยู่ในรูปลกัษณะเป็นเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด 
ของเหลว หรือลักษณะอ่ืน และมีจุดมุ่งหมายส าหรับบุคคลทั่วไปที่มีสุขภาพปกติ มิใช่
ส าหรับผูป่้วย ซ่ึงจดัเป็นอาหารประเภทหน่ึงตามพระราชบญัญตัิอาหาร พ.ศ.2522 

3. ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย หมายถึง ผลิตภณัฑท์ี่ใช้รับประทานเพื่อบรรเทา รักษา
ภาวะอวัยวะเพศชายไม่สามารถแข็งตัวได้อย่างเพียงพอในการมีเพศสัมพันธ์ หรือไม่
สามารถคงการแข็งตวัไวไ้ดน้านขณะมีเพศสัมพนัธ์ 

4. เภสัชกร คือผูป้ระกอบวิชาชีพทางด้านสาธารณสุข (health profession) ที่มีความเช่ียวชาญ
ดา้นยามากที่สุดในสาขาวิชาชีพด้านสุขภาพ ทั้งยาแผนปัจจุบนัและยาสมุนไพรหรือยาแผน
โบราณ มีหน้าที่หลกัในการจ่ายยาให้ผูป่้วย การแนะน าการใชย้า ติดตามการใชย้าให้ผูป่้วย 
หรือควบคุมและดูแลกระบวนการในการผลิตยา 

5. พรีเซ็นเตอร์โฆษณา คือ ตวัแทนแบรนด์ที่มีโปรโมทผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะปรากฎในโฆษณาทาง
ช่องทางต่างๆเช่น โฆษณาทางทีวี โปสเตอร์ ส่ืออ่ืนๆ และกิจกรรมส่งเสริมการตลาด อาจ
เป็นไดท้ั้งนกัแสดง ศิลปิน หรือผูท้ี่เป็นที่รู้จกัในวงการผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

6. แนวทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ ์หมายถึง แนวทางซ่ึงผ่านกระบวนการคิดวิเคราะห์
ถึงข้อดี ขอ้เสีย รวมทั้งความเหมาะสมในการตดัสินใจเลือก หรือแนะน าผลิตภณัฑ์ เพื่อ
จุดประสงคใ์นการรักษา บรรเทาอาการต่างๆของผูป่้วย 
 
 

1.6 สมมติฐานงานวิจัย 
สมมติฐานที่ 1 เภสัชกรประจ าร้านยา ที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกัน จะมีแนว

ทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ แตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.1 เภสัชกรประจ าร้านยา ที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั จะมี

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายเขา้ร้าน แตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.2 เภสัชกรประจ าร้านยา ที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั จะมี

การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ แตกต่างกนั 

https://www.samitivejhospitals.com/th/article/detail/%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%82%E0%B8%B1%E0%B8%99
https://www.samitivejhospitals.com/th/article/detail/%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%82%E0%B8%B1%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9B%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%A2
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สมมติฐานที่ 1.3 เภสัชกรประจ าร้านยา ที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั จะมี

การพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัด้านบริษทั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจัยดา้นการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อแนวทางการตดัสินใจ
แนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 

สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัด้านบริษทั ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจัยดา้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายเขา้ร้าน  

สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัด้านบริษทั ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจัยดา้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการแนะน า
ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้  

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจยัด้านบริษทั ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจัยดา้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการพยายาม
แนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ  

สมมติฐานที่ 3  ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากับความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจัยด้านบริษทั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ปัจจัยทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กบั แนวทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 

สมมติฐานที่  3.1 ทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมีเพศสัมพันธ์เป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยดา้นบริษทั ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กับ การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายเขา้ร้าน 

สมมติฐานที่  3.2 ทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมีเพศสัมพันธ์เป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยดา้นบริษทั ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กับ การแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 

สมมติฐานที่  3.3 ทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมีเพศสัมพันธ์เป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยดา้นบริษทั ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กบั การพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ  
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1.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตวัแปรตน้: ลกัษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น

บริษทั ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ตวัแปรตาม: แนวทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้

ของเภสัชกรประจ าร้านยา 
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รูปภาพ 1.3 กรอบแนวคิดงานวิจยั 

ลักษณะประชากรศาสตร์ 
เพศ 
อายุ 
สถานภาพสมรส 
จ านวนบุตร 
ระดบัการศึกษา 
ระดบัรายได ้
ประเภทร้านยา 
สถานที่ตั้งร้านยา 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 
ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 
บรรจุภณัฑ ์

ปัจจัยด้านบริษัท 
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 
การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย 
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน 

เภสัชกรร้านยา 
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 
 

ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์ 

ปัจจัยด้านราคา 
ราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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บทที ่2  
แนวคิดและทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 

การวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพทางเพศ
ให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา ในครั้ งน้ีผูว้ิจยัศึกษาคน้ควา้แนวคิดและทฤษฎี และงานวิจยัที่
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงไดส้รุปสาระส าคญัที่เก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

2.1 โรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2.3 ทฤษฏีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
2.5 ผลงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งและเอกสารอา้งอิง 

 
 

2.1 โรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ 
โรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ หมายถึง อวยัวะเพศไม่สามารถแข็งตวัพอหรือแข็งตวั

นาน พอที่ท าให้พึงพอใจในการมีเพศสัมพนัธ์ ประเทศไทยมีผูป่้วยโรคน้ีประมาณ 3 ลา้นคน ส่วน
ใหญ่พบในชายที่มีอายุ 40 ปีข้ึนไป สาเหตุของโรคน้ี อาจเกิดได้จากหลายปัจจัย เช่น จิตใจ,ระบบ 
ประสาท,ระบบต่อมไร้ท่อ,ระบบหลอดเลือด หรือจากหลายปัจจยัต่างๆหลายอยา่งรวมกนั 

 
สาเหตุและพยาธิสรีรวิทยาของโรคเส่ือมสมรรถภาพทางเพศ (etiology and pathophysiology) 

โรคเส่ือมสมรรถภาพทางเพศ (ED) มกัจะมีสาเหตุหลายอย่างควบกัน ทั้งที่เป็นความ
ผิดปกติทางด้านร่างกายและจิตใจ แมว้่าผูป่้วยโรค  ED ทุกคนจะมีปัญหาด้านจิตใจ (psychological 
factors) แต่ส่วนที่เกิดจากจิตใจอย่างเดียวพบได้น้อยมาก ความซับซ้อนของปัจจัยที่เป็นสาเหตุ 
(etiological factors) ท าให้มีความยุ่งยากที่จะหาสาเหตุของโรค การดูแลผูป่้วยแต่ละคนจึงมีความ
จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะมีการประเมินหาสาเหตุจ าเพาะ (specific etiology)  โรค ED มกัจะมีความสัมพนัธ์
กบัความผิดปกติของหลอดเลือด เช่น เบาหวาน ความดันโลหิตสูง และโรคหัวใจร่วมหลอดเลือด 



11 

 
ส่วนภาวะอ่ืนที่มีความสัมพันธ์กับ  ED ได้แก่  neurologic disorders, endocrinopathies, benign 
prostatic hyperplasia  และ depression 

ภาวะที่มีความสัมพนัธ์กบัการลดการท างานของเส้นประสาทและเยื่อบุหลอดเลือด เช่น 
อายุมาก โรคความดันโลหิตสูง การสูบบุหร่ี ไขมนัในเลือดสูงและโรคเบาหวาน   ความไม่สมดุล
ระหว่าง contraction factors กบั relaxation factors ภาวะเหล่าน้ีท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงของระบบ
หมุนเวียนเลือด และโครงสร้างภายในองคชาต (penile tissues) ส่งผลให้มีปัญหาเลือดมาเล้ียงไม่
เพียงพอ (arterial insufficiency) และการคลายตวัของกลา้มเน้ือเรียบบกพร่อง 

นอกจากนั้นพบว่าวิธีการรักษาหรือยารักษาโรคอ่ืนอาจก่อปัญหา ED  ที่พบบ่อยคือยา
รักษาโรคซึมเศร้า ยารักษาโรคจิตเภท ยาขบัปัสสาวะ ยารักษาความดนัเลือดสูง ยาลดไขมนั ฮอร์โมน
บางชนิด และ แม้แต่ยาที่ใช้กันบ่อยๆ ซ่ึงมีรายงานในเดือนกุมภาพนัธ์ ปี ค.ศ.   2011 ชายที่ใช้ยาก
ลุ่ม NSAIDs  3 ครั้ งต่อวนัติดต่อกันนานกว่าสามเดือนพบว่ามีร้อยละ  22 มีความเส่ียงต่อ ED ดังนั้น
เมื่อมีความจ าเป็นต้องใช้ยากลุ่ม  NSAID ควรใช้เท่าที่จ  าเป็นแลว้หยุดใช้เมื่อหมดความจ าเป็น การ
รักษาโรคอ่ืนด้วยการผ่าตดั ได้แก่ radiation therapy การผ่าตดัล าไส้ใหญ่ ต่อมลูกหมาก กระเพาะ
ปัสสาวะหรือล าไส้ตรง ซ่ึงอาจท าให้มีการบาดเจ็บของเส้นประสาท และหลอดเลือดที่ควบคุมการ
แข็งตวัขององคชาต โรคมะเร็งต่อลูกหมากและกระเพาะปัสสาวะ ที่ต้องผ่าตดัเอาเน้ือเยื่อรอบๆและ
เส้นประสาทที่อยู่รอบๆก้อนเน้ืองอกออก  การฉายแสง (external beam radiotherapy) ก็น ามาสู่การ
เกิด ED ไดเ้ช่นเดียวกนั 

การแข็งตัวขององคชาตเป็นการประสานการท างานของระบบต่างๆในร่างกาย ทั้ ง
ระบบประสาทส่วนกลาง ระบบประสาทส่วนปลาย ระบบต่อมไร้ท่อและระบบไหลเวียนเลือด ถ้ามี
ความผิดปกติใดที่ส่งผลต่อระบบเหล่าน้ี หรือยาที่รักษาโรคเหล่าน้ีก็จะมีผลท าให้เกิดความผิดปกติ
ของ  erection, ejaculate และ orgasm สามารถอธิบายพยาธิสรีรวิทยาของโรคโดยอธิบายจากความ
บกพร่องของระบบต่างๆไดด้งัน้ี 

1. ระบบประสาทผิดปกติ: การแข็งตัวขององคชาตเกิดจากกลไกที่แตกต่างกันสอง
กลไก กลไกแรกคือ การเกิด   reflex erection กลไกที่สองคือผ่านมาทางสมอง (psychogenic 
erection) เกิดเมื่อได้รับการกระตุน้(erotic stimuli หรือ emotional stimuli)  กลไกแรกจะท างานโดย
ใชร้ะบบประสาทส่วนปลายและไขสันหลงั ในขณะที่กลไกหลงัจะใชร้ะบบลิมบิก ภายในสมอง ทั้ง
สองกลไกจ าเป็นตอ้งมีระบบประสาทที่ท างานได้ปกติ เพื่อท าให้การแข็งตวัขององคชาต เกิดอย่าง
สมบูรณ ์ หลงัการกระตุน้ระบบประสาทมีการหลัง่ NO สารน้ีจะท าให้กลา้มเน้ือเรียบของคอร์ปัส คา
เวอร์โนซัมมีการคลายตวั แลว้ท าให้มีการแข็งตวัขององคชาต การเกิด neurogenic ED อาจจะมาจาก
การบาดเจ็บของไขสันหลงั หรือโรค sclerosis หรือเส้นประสาทส่วนปลายอกัเสบ หรือโรคติดสุรา 

javascript:showrefcontent('refrenceslayer');
http://en.wikipedia.org/wiki/Radiation_therapy
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ห รื อ ก า ร ผ่ า ตั ด  ( radical prostatectomy ห รื อ  pelvic radiation therapy) ก า ร บ าด เจ็ บ ข อ ง
เส้นประสาทอัตโนวัติ ก็อาจท าให้กลา้มเน้ือเรียบภายใน trabecular คลายตัวไม่เต็มที่ การรบกวน
เส้นประสาทโซมาติกจาก องคชาต ผ่าน pudendal nerve มาที่ thalamus และ sensory cortex ก็ท าให้
เกิด ED ได ้

2 . หลอด เลือดผิดปกติ : ปัญหาเยื่อบุหลอดเลือดท างานบกพ ร่อง(endothelial 
dysfunction) ท าให้เลือดมาที่องคชาตลดลง จากภาวะ atherosclerosis หรือการบาดเจ็บท าให้เกิดการ
อุดตันหลอดเลือดแดง  hypogastric-cavernous arterial การไหลออกที่มากเกินไปของ  subtunical 
venules ท าให้เลือดแดงขงัในองคชาตไม่เพียงพอก็ส่งผลให้เกิดปัญหาการแข็งตวัได้ 

3. ความผิดปกติภายในองคชาต : การคลายตัวน้อยเกินไปของกล้ามเน้ือเรียบ
ใน trabecular อาจเกิดในผูท้ี่มีความวิตกกังวลเน่ืองจากมี  adrenergic-constrictor tone ที่มากเกินไป 
โรค Peyronie's disease ซ่ึงมีความผิดปกติทางกายวิภาคขององคชาต การเปล่ียนแปลง  fibroelastic 
components ของ trabeculae ในชายสูงอายุ หรือการบาดเจ็บขององคชาต 

4. ความผิดปกติของฮอร์โมนเทสโทสเตอร์โรน : เป็นที่ทราบกันดีว่าฮอร์โมนเทสโท
สเตอร์โรนมีหน้าที่เก่ียวกับพฒันาการและการเจริญของอวยัวะสืบพนัธ์ุเพศชายตลอดจนท าให้มี
สมรรถภาพทางเพศที่ปกติ จากการศึกษาที่ผ่านมา พบว่าถา้มีการลดลงของฮอร์โมนเทสโทสเตอร์
โรนจะพบการเห่ียวลีบของอวยัวะเพศชายและการเปล่ียนแปลงของเส้นประสาทที่มาเล้ียง เพิ่มการ
สะสมไขมนัในเซลล ์ลดการสร้างโปรตีนในเซลล์เยื่อบุ ลดการสร้างเอนไซมท์ี่ใช้ในการสังเคราะห์
ไนตริกออกไซด์ ลดการสร้างเอนไซมฟ์อสโฟไดเอสเทอเรส (phosphodiesterase type-5 :PDE-5) ซ่ึง
ทั้งหมดน้ีจะมีบทบาทส าคญัท าให้มีสมรรถภาพทางเพศปกติ การมีระดบัของฮอร์โมน เทสโทสเตอร์
โรนที่ต ่าลงอาจมาจากหลายสาเหตุ เช่น การเปล่ียนแปลงการตอบสนองต่อ  hypothalamic—
pituitary—gonadal axis จากอายุที่มากข้ึน primary hypogonadism หรือ hyperprolactinemia และการ
ใช ้ leutinizing hormone-releasing hormone (LHRH) agonists ในผูป่้วยชายบางรายที่มีฮอร์โมนเทส
โทสเตอร์โรนลดลงพบว่าจะมีความสนใจทางเพศลดลง สมรรถภาพทางเพศลดลง ถึงจุดสุดยอดช้า
ลงหรือไม่ถึงจุดสุดยอดรวมถึงมีการเปล่ียนแปลงด้านอารมณ์ ไม่กระปร้ีกระเปร่า เหน่ือยเพลีย 
ซึมเศร้า อารมณ์แปรปรวน เมื่อชายใดมีฮอร์โมนเทสโทสเตอร์โรนลดลงจึงพบการเส่ือมสมรรถภาพ
ทางเพศได ้
 
แนวทางการรักษาโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ   
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การรักษาโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ ปัจจุบนั การรักษาโรคหย่อนสมรรถภาพทาง

เพศส่วนใหญ่รักษาตามสาเหตุที่เกิด โดยวิธีการรักษาเร่ิมตั้งแต่การช้ีแนะให้ปฏิบตัิตวัไดถู้กตอ้ง การ
กระตุน้ดว้ยอุปกรณ์การใชย้า และการผ่าตดั นอนหลบัพกัผ่อนให้เพียงพอ  

1. การปฏิบัติตัว เช่น การออกก าลังกาย การจัดการกับความเครียดของตนเอง การ
นอนหลบัพกัผ่อน การบริโภคอาหารที่มีประโยชน์ 

2. การกระตุน้ดว้ยอุปกรณ์  การใชป๊ั้มสุญญากาศที่ไดผ้ลดีเกือบร้อยละ 90 แต่อาจรู้สึก
ไม่เป็นธรรมชาติอีกทั้งการต้องใชย้างรัดที่โคนองคชาต อาจท าให้ผูใ้ชร้ าคาญ รู้สึกชา หลัง่น ้าอสุจิไม่
สะดวก จึงไดร้ับความนิยมไม่มากนกัอย่างไรก็ตาม การใชป๊ั้มสุญญากาศเป็นวิธีทางเลือกที่เหมาะกับ
ผูท้ี่มีรายไดน้อ้ย เพราะลงทุนเพียงแค่ครั้ งเดียว 

3. การผ่าตดัใส่แกนองคชาตเทียม 
แกนองคชาตเทียมที่ไดร้ับความนิยมจะเป็นแบบ 3 ชิ้น คือ มีแกน 2แกนป๊ัมน ้ า และถุง

เก็บน ้า การผ่าตดัท าไดง่้ายมาก มีเพียงแผลขนาดเล็กระหว่างโคนองคชาตกบัถุงอณัฑะ ยาว 1 น้ิวการ
ผ่าตดัเป็นวิธีที่มีประสิทธิภาพสูงมาก ไดผ้ลใกลเ้คียงกบัธรรมชาติแต่มีขอ้เสียคือ มีราคาแพงมากการ
รักษาแต่ละวิธีนั้น มีขอ้ดีขอ้เสียและความเหมาะสมกบัผูป่้วยแต่ละรายที่แตกต่างกนั 

4. การรักษาดว้ยยา 
- ยากลุ่มยบัย ั้งการท างานของเอ็นไซม ์phosphodiesterase-5 (PDE-5 inhibitor)  

เน่ืองจากการกระตุน้ให้องคชาตแข็งตวันั้น เส้นประสาทในองคชาติจะมีการปล่อยสาร 
“ไนตริกออกไซด์” ออกมากระตุ้นให้มีการสร้างสารไซคลิกจีเอ็มพี (cGMP) ซ่ึงเป็นสารที่ท าให้มี
การคลายตวัของกลา้มเน้ือเรียบ sinusoid ในองคชาตหลงัจากนั้นองคชาตจึงแข็งตวั โดยสารไซคลิก
จีเอ็มพีจะถูกท าลายโดยเอ็นไซม์ PDE-5 ดังนั้น การรับประทานยากลุ่ม PDE-5 inhibitor จึงช่วย
ชดเชยให้การแข็งตวัขององคชาตดีข้ึน ตวัอย่างยาในกลุ่มน้ีไดแ้ก่ ยาซิลเดนาฟิล (sildenafil) และที่
ก าลงัจะวางจ าหน่ายอีกหลายชนิด เช่น ทาดาลาฟิล( tadalafil)  และวาเดนาฟิล (vardenafil) โดยให้
รับประทานก่อนมีเพศสัมพนัธ์ประมาณ 1 ชั่วโมง ผลขา้งเคียงของยาที่พบได้แก่ อาการปวดศีรษะ 
ร้อนวูบ จากการที่มีหลอดเลือดขยายตวั ซ่ึงยามีค่าคร่ึงชีวิตที่ยาวนาน คือ ประมาณ 17 ชัว่โมง 
- ยากลุ่มอะโปมอร์ฟีน  (apomorphine)  

โดยอมใต้ล้ิน ประมาณ 10 นาที ก่อนมีเพศสัมพันธ์ยากลุ่มน้ีไม่มีข้อห้ามในการ
รับประทานกับยากลุ่มไนเตรต ประสิทธิภาพประมาณร้อยละ 50 ได้ผลเร็วภายใน 30 นาที 
ผลขา้งเคียงของยาที่พบได้คือ คล่ืนไส้ อาเจียน เป็นต้น ยากลุ่มน้ีจะออกฤทธ์ิที่บริเวณศูนยค์วบคุม
การแข็งตวัขององคชาตบริเวณ paraventricular nucleus (PVN) ซ่ึงอยู่ในบริเวณกา้นสมอง 
- ยากลุ่มที่ใชส้อดทางท่อปัสสาวะ หรือ medicatedurethral system forerection (MUSE) 
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จะมีตัวยาprostaglandin E-1 ซ่ึงออกฤทธ์ิเป็นยาขยายหลอดเลือด แต่การสอดทางท่อ

ปัสสาวะต้องใช้ขนาดยาสูงและร้อยละ30 มีอาการแสบภายในท่อปัสสาวะขณะสอดยาอีกทั้งยามี
ราคาค่อนข้างสูงจึงไม่ค่อยได้รับความนิยมมากนักอย่างไรก็ตาม ยากลุ่มน้ีจัดว่าเป็นยาที่มีความ
ปลอดภยัสูง 
- ยาฉีดเขา้โคนองคชาต (intracavernous injection therapy: ICI)  

กลุ่มน้ีมียาขยายหลอดเลือดหลายๆ ชนิด แต่ที่นิยมมากที่สุดจะเป็นกลุ่ม prostaglandin 
E-1(caverject) เช่นเดียวกบัยาสอด แต่ผูป่้วยส่วนใหญ่กลวัการฉีดยาเขา้ตวัเอง และมีอาการปวดหลงั
การฉีดได้บ่อยอีกทั้งยามีราคาแพง จึงหมดความนิยมลงไป ทั้งๆ ที่ไดผ้ลดีถึงร้อยละ 90 (คชัรินทร์ ภู
นิคม, โกวิท ค าพิทกัษ,์ ฉันทนา อารมยด์ี, ธารินี อคัรวิเชียร และจินตนา สัตยาศยั, 2559) 
- สมุนไพรที่ช่วยป้องกนั/รักษาโรคหย่อนสมรรถภาพทางเพศ 

กร ะ ช ายด า  มี ช่ื อ วิ ท ย าศ าส ต ร์  คื อ  Kaempferia parviflora Wall. ex Baker ช่ื อ
ภาษาองักฤษ คือ black ginger อยู่ในวงค(์Zingiberaceae) ในเหงา้กระชายด า ประกอบด้วยสารส าคญั
ต่างๆ ได้แก่ น ้ ามันหอมระเหย สารฟลาโวนอยด์ (flavonoids) กลุ่มฟลาโวน (flavones) เช่น 5,7-
dimethoxyflavone, 5,7,4'-trimethoxyflavone, 5,7,3', 4'-tetramethoxyflavone แ ล ะ  3,5,7,3',4'-
pentamethoxyflavone กลุ่มสารแอนโทไซยานิน  (antho-cyanins) และสารประกอบฟีนอลิก 
(phenolic compounds) อ่ืนๆ ส่วนใหญ่แลว้พนัธ์ุที่มีเน้ือในเหง้าสีเขม้ จะมีปริมาณสารฟีนอลิกรวม
และสารฟลาโวนอยด์สูงกว่าพนัธ์ุที่มีเน้ือในเหงา้สีจาง ส่วนพนัธ์ุที่มีเน้ือในเหง้าสีจาง จะมีปริมาณ
น ้ ามันหอมระเหยสูงกว่าพันธ์ุที่มีสีเข้ม   สรรพคุณในต ารายาไทยของกระชายด า ระบุว่าเป็นยา
อายุวัฒนะ บ ารุงกาม เพิ่มสมรรถภาพทางเพศ ในการใช้แบบพื้นบ้าน จะน ามาท าเป็นยาลูกกลอน 
โดยเอาผงแห้งมาผสมน ้าผึ้ง ป้ันเป็นลูกกลอน หรือท าเป็นยาดองเหลา้และดองน ้าผึ้ง 

ส าหรับการศึกษาวิจัยทางวิทยาศาสตร์เก่ียวกับฤทธ์ิทางชีวภาพ และเภสัชวิทยาของ
กระชายด าที่สนบัสนุนสรรพคุณที่เก่ียวขอ้งกบัสมรรถภาพทางเพศของกระชายด า พบว่าสารสกดัเอ
ทานอลจากเหงา้มีผลท าให้พฤติกรรมทางเพศของสัตว์ทดลองดีข้ึน และมีผลต่ออวยัวะสืบพนัธ์ุโดย
เพิ่มน ้าหนกัของท่อพกัเช้ืออสุจิ ถุงน ้าอสุจิ ต่อมลูกหมาก และกลา้มเน้ือกน้ของหนู 

สารสกดัจากเหงา้ยงัมีผลเพิ่มการไหลเวียนเลือดไปยงัอวยัวะเพศของสัตวท์ดลอง มีฤทธ์ิ
ยบัย ั้งการหดตวัของกลา้มเน้ือเรียบองคชาต (carvernosum) ของหนูแรท และกลา้มเน้ือเรียบอวยัวะ
เพศผูข้องคนที่ได้จากการผ่าตัดแปลงเพศ ซ่ึงส่งผลให้กลา้มเน้ือคลายตัว เลือดจึงไหลเวียนเขา้สู่
อวยัวะเพศได้ดี ท าให้อวยัวะเพศเกิดการแข็งตวั นอกจากน้ีสารสกัดเอทานอลและสารกลุ่มฟลาโว
นอยด์มีฤทธ์ิยบัย ั้งเอนไซม ์phosphodiesterase ท าให้กลา้มเน้ือหลอดเลือดคลายตวัและขยาย เลือดจึง
ไหลเวียนเขา้สู่อวยัวะเพศไดด้ี 

https://www.disthai.com/16484907/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%94%E0%B8%B3
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การศึกษาในอาสาสมัครเพศชายที่มีสุขภาพดี อายุเฉล่ีย 65.05±3.5 ปี ที่รับประทาน

แคปซูลสารสกดัเอทานอลจากกระชายด า ขนาด 25 และ 90 มก./วนั เป็นเวลา 2 เดือน พบว่าสารสกัด 
ขนาด 90 มก./วนั มีผลเพิ่มการตอบสนองต่อส่ิงเร้าทางเพศ (erotic stimuli) ของอาสาสมคัรได้ โดย
เพิ่มขนาดและความยาวขององคชาติ ลดระยะเวลาในการหลัง่น ้ากาม และเพิ่มความพึงพอใจต่อการ
แข็งตวั (erection satisfaction) และผลยงัคงอยู่จนถึง 2 เดือนที่ได้รับสารสกัดอย่างต่อเน่ือง แต่เมื่อ
หยุดให้สารสกัดก็จะกลับเข้าสู่ภาวะปกติ แต่แคปซูลกระชายด าไม่มีผลต่อระดับของฮอร์โมน 
testosterone, FSH, LH, cortisol และ prolactin 

จากขอ้มูลรายงานการวิจัยจะเห็นว่า กระชายด ามีผลเพิ่มสมรรถภาพทางเพศได้ โดยมี
ผลต่อพฤติกรรมทางเพศ เพิ่มการไหลเวียนเลือดไปยงัอวยัวะเพศ ท าให้กลา้มเน้ือเรียบของอวยัวะ
เพศคลายตัว ส่งผลให้เกิดการแข็งตัวของอวัยวะเพศได้ ซ่ึงเป็นข้อมูลที่มาสนับสนุนสรรพคุณ
พื้นบ้านของกระชายด าในการเพิ่มสมรรถภาพทางเพศ กระชายด าไม่ไดเ้ป็นยาปลุกอารมณ์ทางเพศ 
แต่ช่วยท าให้อวยัวะเพศชายแข็งตวัได้ง่าย และบ่อยข้ึน มีระยะเวลาในการแข็งตวัที่นานข้ึน (อรัญญา 
ศรีบุศราคมั, 2558) 

กวาวเครือแดง ช่ือวิทยาศาสตร์ Butea superba Roxsb. วงศ์Fabaceae สรรพคุณ หัวใต้
ดิน ท าให้นอนหลบัและเสพติดเป็นยาอายุวฒันะ บ ารุงก าลงั บ ารุงความก าหนัด เพิ่มสมรรถภาพทาง
เพศ สาระส าคญั Butenin สารในกลุ่ม Isoflavonvids flavonoids flavonoid glycosides  

กวาว เค รือ แด งและส ารส กั ด แอลกกอฮอล์ อ อกฤท ธ์ิ โด ยยับ ยั้ ง เอน ไซม ์
phosphodiesterase (PDE) ท าให้ cavernosal smooth muscle เกิดการคลายตัว ท าให้ปริมาณเลือดที่
เข้าไปในองคชาตของเพิ่มข้ึน ความยายขององคชาตเพิ่มข้ึน และเหน่ียวนให้เกิดการแข็งตัวของ
องคชาต ท าให้จ านวนและการเคล่ือนที่ของอสุจิเพิ่มข้ึน ท าให้ระดบัคอเลสเตอรอลและ testosterone 
เพิ่มข้ึน ประสิทธิภาพจะข้ึนกับขนาดที่ให้ การศึกษาในเพศชาย อายุระหว่าง 30-70 ปี 17 คน และมี
ประวตัิว่ามีภาวะเส่ือมสมรรถภาพทางเพศ ให้รับประทานกวาวเครือแดงแคปซูลขนาด 250 มก. วนั
ละ 2 แคปซูล ใน 4 วนั แรก หลงัจากนั้นให้รับประทานวนัละ 4 แคปซูล จนครบ 3 เดือนแลว้ ตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกับดัชนีช้ีวดัสมรรถภาพทางเพศ (IIEF-5) ในทุกๆสองสัปดาห์พบว่า กวาวเครือ
แดงไม่มีผลต่อค่าเลือดและระดับ testosterone ซ่ึงไม่ต่างกบักลุ่มที่ไดร้ับยาหลอก แต่ผลคะแนนจาก
แบบสอบถาม  (IIEF-5) พบว่ากวาวเครือแดงท าให้สมรรถภาพทางเพศดีข้ึน 82.4% (ชัชวาล วงค์สา
รี, 2559) 

ถั่ง เช่ า  (ตังถั่ง เช่ า  ตังถั่งแห่ เช่ า หญ้ าหนอน ) ช่ือวิทยาศาสตร์ Ophiocordy ceps 
sinensis  วงศ์  Ophiocordycipitacceae สรรพคุณ กระตุ้นก าหนัด บ ารุงร่างกาย บ ารุงปอด ตบั ไต 

https://www.disthai.com/16484911/%E0%B8%81%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87
https://www.disthai.com/16484912/%E0%B8%96%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B8%B2
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สาระส าคัญ  galactomannan, adenosine, cordycepin , cordycepic acid, ergosterol, β-sitosterol, 
Vitamins, monerals 

การศึกษาวิจยัฤทธ์ิทางเภสัชวิทยาในหลอดทดลองและสัตว์ทดลองพบว่าถัง่เช่ามีฤทธ์ิ
ปรับสมดุลของร่างกาย กระตุ้นระบบภูมิคุ้มกัน ฤทธ์ิต้านอนุมูลอิสระ ฤทธ์ิต้านมะเร็ง ลดระดับ
น ้าตาลในเลือด ตา้นการอกัเสบ และกระตุน้สมรรถภาพทางเพศ 

การทดลองทางคลินิก การวิจยัในผูช้าย 22 คน  ใชถ้ัง่เช่าเป็นอาหารเสริม พบว่าช่วยเพิ่ม
จ านวนของอสุจิและลดปริมาณของอสุจิที่ผิดปกติลง กรณีศึกษาในผูป่้วยทั้งชายและหญิง 189 คน ที่
มีความต้องการทางเพศลดลง พบว่าถั่งเช่าสามารถให้อาการและความต้องการทางเพศสูงข้ึน 
นอกจากน้ียงัมีงานวิจัยที่สนับสนุนว่าการรับประทานถัง่เช่าจะช่วยปกป้องและช่วยให้การท างาน
ของต่อมหมวกไตดีข้ึน ฮอร์โมนจากต่อมไทมสัและจ านวนของอสุจิที่สามารถปฏิสนธิได้เพิ่มข้ึน 
และช่วยเพิ่มความตอ้งการทางเพศของผูห้ญิงได ้

ขอ้ควรระวงัในการใชถ้ัง่เช่า 
1. ระวงัการใชใ้นผูป่้วยเบาหวาน เน่ืองจากถัง่เช่ามีฤทธ์ิลดน ้าตาลในเลือด 
2. ระวงัการใชใ้นผูป่้วยที่ตอ้งใช้ยาต้านการเกาะกลุ่มของเกล็ดเลือด เน่ืองจากถัง่เช่ามีฤทธ์ิ

ตา้นการเกาะกลุ่มของเกล็ดเลือด 
3. ระวังการใช้ในผู ้ป่วยที่ได้รับยากดภูมิคุ้มกัน เน่ืองจากถั่งเช่ามีฤทธ์ิกระตุ้นระบบ

ภูมิคุม้กนั 
4. ไม่ควรใชก้ับหญิงมีครรภ ์หญิงให้นมบุตร และเด็ก เน่ืองจากยงัขาดมีขอ้มูลด้านความ

ปลอดภยั 
5. ห้ามใชใ้นคนที่แพเ้ห็ด Cordyceps ผูป่้วยที่มีอาการหลอดลมอกัเสบเร้ือรัง และผูป่้วยที่มี

การเตน้ของหัวใจผิดปกติ 
นอกจากน้ียงัเช่ือกันว่าอาหารรสเผด็ร้อนต่างๆ จะช่วยกระตุน้สมรรถภาพทางเพศได ้

เช่น เคร่ืองเทศต่างๆ หัวหอม กระเทียม  พริกไทย  โสมต่างๆ ในแปะก๊วยเป็นตน้ (รองศาสตราจารย ์
ดร.นพมาศ สุนทรเจริญนนท ์และ ธิดารัตน์ จนัทร์ดอน, 2556) 
 
 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกบัลักษณะประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวไวว้่า ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ 

อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษาอาชีพ  รวมทั้ง รายได้ต่อ
เดือน เป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส าคญั และสถิติที่วดัได้ของประชากร ช่วยในการก าหนด

https://www.disthai.com/16488280/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A1
https://www.disthai.com/16488254/%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://www.disthai.com/16488275/%E0%B9%82%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B8%99
https://www.disthai.com/16484913/%E0%B9%81%E0%B8%9B%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B9%8A%E0%B8%A7%E0%B8%A2
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ตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้านจิตวิทยา และสังคมวัฒนธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและ
ความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น  

กิติมา สุรสนธิ (2541) ได้กล่าวไวว้่า การรับรู้ การตีความ และการเขา้ใจในการส่ือสาร
เป็นผลมาจากลกัษณะประชากรที่แตกต่างกัน ไดแ้ก่ อายุ เพศ การศึกษา สถานภาพการสมรส สภาพ
ทางสังคม เป็นต้น ซ่ึงหากมีการจ าแนกกลุ่มตามลกัษณะประชากรแลว้นั้น จะถือว่าเป็นวิธีที่ดีที่สุด
ในการวิเคราะห์ผูร้ับสาร 
ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ที่ส าคญั มีดงัต่อไปน้ี 

1. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรหน่ึงที่นักการตลาดมองว่ามีความส าคญัในการศึกษาผูบ้ริโภค 
เน่ืองจาก เพศที่ต่างกันจะมีแนวโนม้ทางดา้นทศันคติและพฤติกรรมที่แตกต่างกัน โดยส่วนใหญ่แลว้
เพศหญิงจะมีความละเอียดอ่อน หรือลงรายละเอียดในกิจกรรมต่างๆ  ส่วนเพศชายมกัจะมีความ
เช่ือมัน่ในตนเอง และมีความมุ่งมัน่ที่จะท าส่ิงต่างๆ ให้บรรลุตามเป้าหมาย ดงันั้น ความแตกต่างของ
เพศน่าจะมีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค 

2. อายุ (Age) ที่แตกต่างกันท าให้ทัศนคติ  หรือ ค่านิยม ของผูบ้ริโภคแตกต่างกันไป 
เน่ืองจากอายุมีความสัมพนัธ์กับประสบการณ์ที่ผ่านมาของบุคคลนั้นๆ ดังนั้น นักการตลาดจึงใช ้
ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ที่แตกต่างของส่วนตลาด 

3. สถานภาพการสมรส (Marital Status) นักการตลาดมีความสนใจในสถานภาพการ
สมรส เน่ืองจากสถานภาพการสมรสที่แตกต่างกันส่งผลต่อลกัษณะการใช้ชีวิต  การตดัสินใจ หรือ 
ทศันคติที่แตกต่างกัน เช่น คนโสดจะมีอิสระทางความคิดมากกว่าคนที่แต่งงานแลว้  เน่ืองจากคน
โสดจะมีปัจจยัแวดลอ้มที่เขา้มามีอิทธิพลนอ้ยกว่า ส่วนคนที่แต่งงานแลว้ ครอบครัวหรือคนรอบขา้ง
อาจมีอิทธิพลทางความคิดมากกว่าคนโสด 

4. ระดบัการศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัจะท าให้ทศันคติของแต่ละ
บุคคลแตกต่างกันไป  เน่ืองจากแต่ละบุคคลถูกหล่อหลอมความคิดมาแตกต่างกัน  ดังนั้น นักการ
ตลาดจึงมองว่าระดบัการศึกษามีผลต่อทศันคติในการใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค 

5. อาชีพ (Occupation) เป็นอีกตวัแปรหน่ึงที่บ่งบอกถึงประสบการณ์ ความคุน้ชิน หรือ
ความถนัดที่แตกต่างกันในการใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค  เน่ืองจากอาชีพที่แตกต่างกันอาจ 
ท าให้มุมมองในการใชสิ้นคา้และบริการแตกต่างกนั 

6. รายได้ (Income) เป็นตวัแปรหน่ึงที่นักการตลาดใช้ในการศึกษาผูบ้ริโภค เน่ืองจาก
รายไดท้ี่แตกต่างกนัส่งผลต่อก าลงัในการซ้ือสินคา้และบริการ อีกทั้งยงับ่งบอกถึงประสบการณ์ หรือ
โอกาสที่แตกต่างกันในการใช้สินคา้และบริการที่ผ่านมา ของผู ้บริโภค  ซ่ึงอาจท าให้ทัศนคติใน
สินคา้และบริการแตกต่างกนัไป 
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2.3 ทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Consumers’ decision-making process) 
นักการตลาดควรท าความเข้าใจผู ้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ และกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัต่อไปน้ี 
1. บทบาทของการซ้ือ 
บุคคลแต่ละคนจะมีบทบาทในการซ้ือ 5 ประเภท ได้แก่ ผูริ้เร่ิมคือ ผูเ้สนอความคิดใน

การซ้ือสินคา้ ผูม้ีอิทธิพล คือ ผูท้ี่มีอิทธิพลต่อความคิดเห็นในการซ้ือ ผูต้ดัสินใจ คือ ผูท้ี่ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ ผูซ้ื้อคือ ผูท้ี่ท าการซ้ือขายสินคา้ และ ผูใ้ช ้คือ ผูท้ี่ใชสิ้นคา้ที่ซ้ือ (สุวิมล แมน้จริง, 2546 : 151)  

2. ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
การประมวลผลขอ้มูลตราสินคา้ หรือบริการประกอบดว้ย 

-  ส่ิงกระตุน้ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ โฆษณา ส่งเสริมการขาย และ การกลัน่กรองดว้ยการรับรู้  
-  ขั้นตอนการประมวลผลขอ้มูลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การแปลผล การจดัรูปแบบ และการประเมินผล
ความต้องการ การกระท า ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อ 2 ส่วน คือ จะส่งผลต่อความทรงจ าในระยะส้ันและ
ความทรงจ าในระยะยาว  
-  ผลลพัธ์ ได้แก่ ประสบการณ์ ความเช่ือ ทศันคติ การตั้งใจเลือกซ้ือตราสินคา้และการซ้ือ แสดงดัง
ภาพ ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจเป็นขั้นตอนของการประมวลผลขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ หรือบริการ (สืบ
ชาติ อนัทะไชย, 2552) 

 
รูปภาพ 2.1 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (Howard, 1994) 

ขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือสินคา้ และ พฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้  
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1) การยอมรับปัญหา : การรับรู้ความต้องการ (Problem Recognition : Perceiving a 

Need) 
 การยอมรับปัญหาเป็นการรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างอุดมคติของบุคคล  (A person’s Ideal) กับ
สถานการณ์จริง ซ่ึงน าไปสู่การตดัสินใจ เช่น การรับรู้ว่าคอมพิวเตอร์ไม่สามารถท าการประมวลผล
ขอ้มูลได้ การตลาด การโฆษณา หรือพนักงานขาย สามารถกระตุ้นการตดัสินใจของลูกคา้ได้ โดย
การช้ีถึงจุดบกพร่องของสินคา้คู่แข่งขนั เช่น การโฆษณาเคร่ืองเล่นแผ่นซีดี (A CD Player) กระตุ้น
ปัญหาได ้เน่ืองจาก การโฆษณาเนน้ว่าเคร่ืองเล่นแผ่นซีดีดีกว่าระบบสเตอริโอ 

2) การค้นหาข้อมูล: ค้นหาคุณค่า (Information Search : Seeking Value) หลังจากที่
ลูกคา้ยอมรับปัญหา ขั้นตอนต่อไปของการตดัสินใจซ้ือคือ การแสวงหาขอ้มูล โดยขั้นแรกลูกคา้จะ
ทบทวนความจ า หรือประสบการณ์เก่ียวกับสินคา้ที่ซ้ือซ่ึงเรียกว่า การแสวงหาขอ้มูลภายใน หรือ
ลูกคา้อาจจะการแสวงหาขอ้มูลภายนอก ซ่ึงใช้เมื่อความรู้ หรือประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้ของลูกคา้
ไม่เพียงพอ ความเส่ียงในการซ้ือสินคา้มีสูง และตน้ทุนการรวบรวมขอ้มูลมีต ่า 
 แหล่งขอ้มูลภายนอก ไดแ้ก่  

-  แหล่งขอ้ส่วนบุคคล เช่น เพื่อน หรือ ญาติ พี่นอ้ง เป็นตน้ 
- แหล่งขอ้มูลส่ิงตีพิมพ ์เช่น วารสารหน่วยงานรัฐบาล 
- แหล่งขอ้มูลจากผูผ้ลิต หรือนักการตลาด  เช่น การโฆษณา พนักงานขาย  การจัด

แสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลเป็นการเปิดเผย หรือแสดงปัญหาส าหรับลูกคา้ โดย 

- เสนอแนะเกณฑท์ี่ใชใ้นการซ้ือสินคา้ 
- แสดงตราสินคา้  
- พฒันาการรับรู้คุณค่าของลูกคา้ 
ขอ้มูลส าหรับลูกคา้บางคนอาจไม่เพียงพอ เน่ืองจากมีปัจจยัส าหรับการตดัสินใจซ้ือไม่

เพียงพอ ปัจจัยเหล่าน้ีเรียกว่า เกณฑ์การประเมินผล  ซึงประกอบด้วยคุณสมบัติทางภาวะวิสัย 
(Objective Attribute) และคุณสมบัติอัตวิสัย ( Subjective Attribute) เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า 
นอกจากนั้นเกณฑเ์หล่าน้ียงัน าเสนอในการโฆษณา (Garbarino and Edell, 1997) 

โดยปกติลูกคา้จะใช้เกณฑ์หลายอย่างในการประเมินผลสินคา้  เช่น ลูกคา้ใช้เกณฑ์ 3 
อย่างในการประเมิน คือราคา  แก้ไขขอ้ผิดพลาด และ ความเร็ว ซ่ึงเกณฑ์เหล่าน้ีใช้สร้าง กลุ่มตรา
สินค้าที่พิจารณา (A Evoked Set) เป็นกลุ่มตราสินคา้ที่ลูกคา้ใช้พิจารณาจากตราสินคา้ทั้งหมดของ
ชั้นผลิตภัณฑ์ (A Product Class) ดังนั้ นจะมีกลุ่มตราสินค้าที่พิจารณาเท่ากับ  4 ตราสินค้า เช่น 
ผู ้บริโภคได้ก าหนดตราสินค้าที่พิจารณาได้  4 ตรา คือ ก. ข. ค. ง. เป็นต้น และผู ้บริโภคเช่ือว่า
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คุณสมบตัิของคอมพิวเตอร์ด้าน ความสามารถดา้นความจ า ดา้นการออกแบบดา้นขนาดและรูปร่าง 
และดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของเขา 

 
ตารางที่ 2.1 ความเช่ือในตราสินคา้คอมพิวเตอร์ของผูบ้ริโภค 

 
 

ขอ้มูลจากรูปภาพขา้งบน นักการตลาดสามารถพยากรณ์  หรือคาดคะเนการเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์จากคะแนนของการรับรู้คุณค่าของลูกคา้ ตวัอย่าง ของนาย สนใจ ใจดี โดยให้คะแนน
ความส าคัญ  หรือเช่ือมั่นกับ คุณสมบัติของคอมพิวเตอร์  4 ประการดังน้ี  ความส าคัญด้าน
ความสามารถด้านความจ าเท่ากับร้อยละ  40 ด้านการออกแบบเท่ากับร้อยละ  30 ด้านขนาดและ
รูปร่างเท่ากบัร้อยละ 20 และดา้นราคาเท่ากบัร้อยละ 10 เป็นตน้ 

คอมพิวเตอร์ ก. = 0.4(10) + 0.3(8) + 0.2(6) + 0.1(4) = 8.0 
คอมพิวเตอร์ ข. = 0.4(8) + 0.3(9) + 0.2(8) + 0.1(3) = 7.8 
คอมพิวเตอร์ ค. = 0.4(6) + 0.3(8) + 0.2(10) + 0.1(5) = 7.3 
คอมพิวเตอร์ ง. = 0.4(4) + 0.3(3) + 0.2(7) + 0.1(8) = 4.7 

จากคะแนนขา้งบน จะเลือกคอมพิวเตอร์ ตรา ก. ซ่ึงมีคะแนนการรับรู้คุณค่าสูงที่สุด 
3) การตดัสินใจซ้ือสินคา้: การซ้ือคุณค่า  
เมื่อท่านตรวจสอบทางเลือกในกลุ่มตราสินคา้ที่พิจารณา ท่านเกือบจะท าการตดัสินใจ

ซ้ือไดแ้ลว้ แต่ยงัมีปัจจยัที่ตอ้งพิจารณาเพิ่มอีก 2 ขอ้ คือจะซ้ือสินคา้จากใคร และจะซ้ือสินคา้เมื่อไร 
เช่น เคร่ืองเล่นซีดี การคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการเขา้ชมร้านเคร่ืองเล่นซีดี แคตาล็อค โฆษณาทางทีวี 
ทางเวบ็ไซต ์เป็นตน้ หลงัจากนั้นจะเป็นการเลือกร้านคา้ที่จะซ้ือเคร่ืองเล่นซีดี ซ่ึงข้ึนอยู่กบัเง่ือนไข
องการคา้ (terms of sales) ประสบการณ์ในการซ้ือ และนโยบายการคืนสินคา้โดยปกติการตดัสินใจ
ซ้ือเก่ียวกบัการประเมินคุณสมบตัิสินคา้ และคุณลกัษณะของผูข้ายเช่น ท่านอาจซ้ือเคร่ืองเล่นซีดี 
ตราสินคา้ที่ท่านชอบอนัดบัที่สอง เน่ืองจากร้านคา้มีนโยบายการรับคืนสินคา้ และนโยบายการคืน
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เงิน การตดัสินใจซ้ือสินคา้เมื่อไร ข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายประการ ไดแ้ก่ บรรยากาศของร้าน ความเป็น
มิตรของพนกังานขาย เป็นตน้ 

4)  พฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้ : การบริโภคคุณค่า  
หลงัจากที่ลูกคา้ซ้ือสินคา้ ลูกคา้จะเปรียบเทียบประโยชน์ของสินคา้กับความคาดหวงั

ของลูกคา้ ซ่ึงจะท าให้เขาพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ ถา้ลูกคา้ไม่พึงพอใจ นักการตลาดตอ้งก าหนดว่า
ความไม่พึงพอใจเกิดจากสินคา้ดอ้ยคุณภาพ หรือ เกิดจากความคาดหวงัของลูกคา้สูงเกินไป ถา้สินคา้
ดอ้ยคุณภาพ บริษทัต้องออกแบบ หรือปรับปรุงสินคา้ใหม่ หรือถา้ความคาดหวงัของลูกคา้สูงเกินไป 
บริษทัควรลดการโฆษณา หรือ การขายโดยพนกังานขาย 

 
 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกบัปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมีปัจจัย 4 ชนิดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ 

อิทธิพลทางสังคม  อิทธิพลทางการตลาด  อิทธิพลทางสถานการณ์  และ อิทธิพลทางจิตวิทยา  
องคป์ระกอบของกระบวนการประมวลผลขอ้มูลประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ ส่ิงที่ป้อนเขา้ (Input) การ
ประมวลผล (Processing) และ ส่ิงป้อนออก (Output) 
1. อิทธิพลของวฒันธรรมที่มีต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  วฒันธรรม และวัฒนธรรมย่อย (Culture and 
sub-culture) 

วฒันธรรมเป็นปัจจยัส าคญัอย่างหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ความปรารถนา และ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ค่านิยมทางวฒันธรรม (Cultural value) ถ่ายทอดโดย 3 สถาบนั คือสถาบนั
ครอบครัว สถานบนัศาสนา และสถาบนัการศึกษา โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การศึกษามีบทบาทมากที่สุด
ต่อการสร้างค่านิยมทางวฒันธรรม นักการตลาดต้องปรับส่วนประสมการตลาดให้สอดคลอ้งกับ
ค่านิยม และ เฝ้าติดตามการเปล่ียนแปลงของค่านิยมทางวฒันธรรม เช่น ปัจจุบนัค่านิยมของวยัรุ่นใน
ประเทศไทย นิยมค่านิยมของวยัรุ่นญ่ีปุ่ น หรือค่านิยมของอเมริกา คือความส าเร็จ 
2. อิทธิพลของสังคมที่มีต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

อิทธิพลของสังคม (Sociological influence) มีต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจัยเหล่าน้ี คือ
ปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ชั้นของสังคม ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 

1)  อิทธิพลส่วนบุคคล 
การซ้ือสินคา้ของบุคคลได้รับอิทธิพลจากความคิดเห็น หรือพฤติกรรมของผูอ่ื้น ซ่ึง

รวมถึง ผูน้ าความคิดเห็น และปากต่อปาก (Dube and Morgan, 1996) ซ่ึงจะกล่าวถึงดงัต่อไปน้ี 
- ความคิดเห็นของผูน้ า (Opinion Leadership) 
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บุคคลที่มีอิทธิพลทางสังคมต่อผูอ่ื้นโดยตรง หรือโดยออ้ม เรียกว่า “ผูน้ าความคิดเห็น” 

ซ่ึงมีความส าคญัต่อสินคา้ส่วนบุคคลที่แสดงถึงการแสดงออกของตนเอง  (self-expression) ตวัอย่าง
สินคา้ ไดแ้ก่ รถยนต ์เส้ือผา้ สมาชิกสโมสร คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล หรือ โฮมวิดีโอ เป็นตน้ 

- ปากต่อปาก (Word of Mouth) 
บุคคลที่มี อิทธิพลต่อกันและกันขณะที่ เผชิญหน้ากัน  เรียกว่า “ปากต่อปาก” ซ่ึงเป็น

แหล่งขอ้มูลที่มีความส าคญั เน่ืองจากความซ่ือสัตย ์(trustworthy) 
2) กลุ่มอา้งอิง 

กลุ่มอ้างอิงเป็นบุคคลที่ใช้เป็นพื้นฐานส าหรับการประเมินตนเอง หรือเป็นแหล่ง
มาตรฐาน กลุ่มอา้งอิงมีผลกระทบต่อผูบ้ริโภค เพราะว่ามีอิทธิพลต่อสารสนเทศ ทศันคติ และความ
ใฝ่ฝัน กลุ่มอา้งอิงจัดได้ 3 ประเภท ดังน้ี 1. กลุ่มสมาชิก เช่นครอบครัว สโมสร ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของธุรกิจประกันภยั การท่องเที่ยว  2. กลุ่มใฝ่ฝัน คือสมาคมนักวิชาชีพ เช่น ทนายความ 
การตลาด บัญชี หมอ เป็นต้น 3.กลุ่มไม่เป็นสมาคม(dissociation group) เป็นกลุ่มผู ้ซ้ือที่ต้องการ
แยกตวัออก เน่ืองจากมีค่านิยม หรือพฤติกรรมที่แตกต่างกนั 

3)  ชั้นทางสังคม (Social class) 
 (Peter and Donnelly, 2004: 43) กล่าวว่าชั้นทางสังคมพัฒนามาจากความมั่งคัง่ ความ

ช านาญ และอ านาจ ตวัช้ีวดัชั้นทางสังคม คืออาชีพ ชั้นทางสังคมมีอิทธิพลต่อทศันคติ และค่านิยม 
กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่อยู่ในชั้นสังคมแตกต่างกันจะมีทัศนคติ และค่านิยมต่อสินคา้ หรือการบริการ
แตกต่างกนั  
3. อิทธิพลส่วนบุคคลที่มีต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ปัจจัยครอบครัวต่อพฤติกรรมผู ้บริโภคมี  3 ปัจจัย  คือ สังคมลูกค้า อายุและวงจร
ครอบครัว และการตดัสินใจของครอบครัว อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ บุคลิกภาพ และวิถีชีวิต ดงัมี
รายละเอียดต่อไปน้ี 
1)  สังคมของลูกคา้ (Customer Socialization) 

บริบททางสังคมของลูกค้าในการยอมรับสินค้าใหม่ถือเป็นกุญแจส าคัญของการ
แพร่กระจายนวตักรรม  สังคมของลูกค้าเป็นขั้นตอนที่บุคคลแสวงหาความช านาญ ความรู้ และ
ทศันคติในฐานะผูบ้ริโภค เช่น เด็กเรียนรู้การซ้ือสินคา้จากการปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้หญ่ที่ซ้ือสินคา้ และ
ประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 
2)  อายุและวงจรชีวิตครอบครัว (Age and Family-Life Cycle) 

วงจรครอบครัว เป็นผูบ้ริโภคที่มีเส้นทางแตกต่างกัน เส้นทางดั้งเดิมส าหรับผูบ้ริโภค
เคล่ือนจากหนุ่มสาวโสด หนุ่มสาวแต่งงานแต่ไม่มีลูก จนกระทัง่ถึงผูสู้งอายุ ไม่แต่งงาน กล่าวคือ แต่
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ละขั้นตอนจะมีความแตกต่างของความต้องการและรายได้กันและเปล่ียนแปลงไป  (Dube and 
Morgan, 1996) วงจรชีวิตของครอบครัวมี 8 ขั้น ดงัน้ี 

ขั้นที่ 1. เป็นโสดและอยู่ในวยัหนุ่มสาว จะซ้ือสินคา้ส่วนตัว เช่น เส้ือผา้ การพกัผ่อน 
เคร่ืองส าอาง และมีภาระทางการเงินต ่า 

ขั้นที่ 2. แต่งงานใหม่  อัตราการซ้ือสินค้าสูง จะซ้ือสินค้าถาวร เช่น รถยนต์ บ้าน 
เฟอร์นิเจอร์ 

ขั้นที่ 3. แต่งงานมีลูก อายุต ่ากว่า 6 ขวบ  จะซ้ือสินค้าที่ใช้ภายในครอบเรือน สนใจ
สินคา้ใหม่ที่โฆษณาผ่านโทรทศัน์ เช่น เคร่ือง ซักผา้ อาหารเด็ก เป็นตน้ 

ขั้นที่ 4. แต่งงานมีลูก อายุต ่ากว่า 6 ขวบ ภรรยาอาจจะท างาน ท าให้มีรายได้เพิ่มสูงข้ึน 
ลูกเขา้โรงเรียน จะซ้ือสินคา้จ านวนมาก  เช่น อาหาร เคร่ืองเขียน แบบเรียน เป็นตน้ 

ขั้นที่ 5. พ่อแม่อายุมาก ลูกมีงานท า ฐานะการเงินดี จะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ รถยนต์ส าหรับ
ท่องเที่ยว นิตยสาร การบริการดา้นสุขภาพ  

ขั้นที่ 6. พ่อแม่อายุมาก ลูกแต่งงานแยกครอบครัว จะบริจาค ท านุบ ารุงศาสนาท่องเที่ยว 
ศึกษาหาความรู้ดว้ยตนเองอย่างต่อเน่ือง 

ขั้นที่ 7. พ่อแม่อายุมาก ออกจากงาน รายไดล้ดลง จะซ้ือสินคา้เพื่อสุขภาพ 
ขั้นที่ 8. อยู่คนเดียว เน่ืองจากฝ่ายหน่ึงตาย หรือหย่า ต้องการความสนใจ การเอาใจใส่ 

เป็นตน้ 
3)  การตดัสินใจซ้ือของครอบครัว (Family Decision-Making) 

รูปแบบของการตดัสินใจซ้ือของครัวครอบมี 2 ชนิด คือ  
- สามี  และภรรยาเป็นผู ้มีอ านาจตัดสินใจซ้ือ ตัวอย่างสินค้า  เช่น  รถยนต์  บ้าน 

เฟอร์นิเจอร์ การพกัร้อน เป็นตน้  
- สามี หรือภรรยาเป็นผูม้ีอ านาจตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงจากการศึกษาพบว่าภรรยาจะมีบทบาท

เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือในร้านโชว์ห่วย หรือ ซูปเปอร์สโตร์ สมาชิกในครอบครัวที่ท าหน้าที่ตดัสินใจซ้ือ
จะมีบทบาท 5 ชนิด คือ บทบาทเก็บรวบรวมข้อมูล บทบาทของการมีอิทธิพล  บทบาทของผู ้
ตดัสินใจซ้ือ บทบาทของผูซ้ื้อ และ บทบาทของผูใ้ช ้
4)  อาชีพ 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อแบบแผนการบริโภค เช่น ผูใ้ช้แรงงาน จะซ้ือเส้ือผา้ที่
ใช้ท างาน เป็นตน้ ในขณะที่ ผูจ้ดัการจะซ้ือสูท เป็นสมาชิกสโมสร เป็นต้น นักการตลาดจะก าหนด
กลุ่มอาชีพที่สนใจสินคา้ของบริษทั 
5)  สถานะทางเศรษฐกิจ 
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การออมและทรัพยสิ์น หน้ีสิน ทศันคติต่อการออมทรัพยข์องผูบ้ริโภค 

6)  บุคลิกภาพ (Personality) 
เป็นพฤติกรรม  หรือการตอบสนองต่อสถานการณ์ที่ เกิดข้ึน (Recurring situation) 

ทฤษฎีที่ใชศ้ึกษาบุคลิกภาพ คือ ฟรอยด์ (Freudian) อุปนิสัย (Trait) ซ่ึงแสดงรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 
- ทฤษฎีของฟรอยด์ (Freudian) 

ซิกมันด์ ฟรอยด์พัฒนาทฤษฎีจิตวิเคราะห์ของบุคลิกภาพ  (Psychoanalytic theory of 
personality) โดยมีขอ้สันนิษฐานเบื้องตน้ว่า แรงขบัทีไร้สติสัมปชญัญะ (คือ แรงขบัทางชีวภาพ และ 
แรงขับทางเพศ) เป็นแรงจูงใจ  และบุคลิกภาพของบุคคล  ฟรอยด์ เสนอแนะว่า  บุคลิกภาพ
ประกอบดว้ยแนวคิด 3 ประการคือ อิด (Id) อีโก ้(Ego) และซูเปอร์อีโก ้(Superego) 
- ทฤษฎีอุปนิสัย(Trait) 

เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใช้มาตรวดัของคุณลกัษณะ หรือ อุปนิสัยของบุคคล จาก
การศึกษาวิจยัเปิดเผยว่า อุปนิสัยของบุคคลประกอบด้วย ผูป้ระสบผลส าเร็จ ผูต้าม ผูส่ั้งการ ผูช้อบ
แสดงออก ปัจเจกบุคคล เป็นเพื่อน ผูช้อบสังคม ผูม้ีปมด้อย ผูโ้ดดเด่น ผูผ้ิดหวงั ผูช้่วยเหลือสังคม ผู ้
กา้วร้าว และ เพศ 
7)  วิถีชีวิต (Life-style) 

วิถีชีวิตเป็นการวิเคราะห์รูปแบบของการด าเนินชีวิตประจ าของผู ้บริโภคโดยเน้นที่
กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) ซ่ึงเขียนเป็นอกัษรย่อ‘AIO’ 

 
 

2.5 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและเอกสารอ้างอิง 
Nielsen Global Online Consumer Survey (2009) ไดท้ าการศึกษา ทศันคติของผูบ้ริโภค

ต่อความเช่ือถือในส่ือโฆษณา 13 รูปแบบ ผลปรากฏว่า การตลาดแบบบอกต่อเป็นเคร่ืองมือที่ช่วย
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการได้สูงที่สุด โดยคิดเป็นร้อยละ 51 และผล
ส ารวจดงักล่าวสรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายและรวดเร็วข้ึนหากไดร้ับขอ้มูลจากผู ้
ทรงอิทธิพลที่มีความน่าเช่ือถือ (Influencer)  

Zhou, et al. (2012) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีต่อยาที่ผลิตโดย
บริษทัเอกชนที่ประเทศจีน ในการศึกษาน้ีพบว่า ปัจจยัเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงส าคญัที่สุด 
โดยยาที่มีประสิทธิภาพ และปลอดภยัส าหรับผูบ้ริโภคเป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากที่สุด  

Narendran (2013) ศึกษาเร่ืองอิทธิพลต่อพฤติกรรมการส่ังจ่ายยาของแพทยแ์ละเภสัชกร 
โดยการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มแพทยแ์ละผูแ้ทนขายยา โดยจะดูจากอิทธิพลของการโฆษณา 
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การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์การตลาด การขายโดยพนักงานขาย และท าการตลาดไปสู่
กลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง  จากการศึกษาสรุปว่าการประชาสัมพนัธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อการส่ังจ่ายยา
ของแพทยแ์ละเภสัชกรมากที่สุด โดยการประชาสัมพันธ์การตลาดน้ีมีต้นทุนที่ค่อนขา้งแพงกว่า
ปัจจัยดา้นอ่ืน ๆซ่ึงจะส่งผลต่อตน้ทุนยา โดยความส าคญัของการประชาสัมพนัธ์ต่อแพทยแ์ละเภสัช
กร เมื่อฟังรายละเอียดจากพนักงานขาย และ การได้รับผลิตภณัฑ์ตวัอย่างก็จะเกิดความสัมพนัธ์ที่ดี
ต่อบริษทัไปในทางที่ดีข้ึน แลว้จะส่งผลให้เกิด การที่จะส่ังจ่ายผลิตภณัฑ์ของบริษทัมากข้ึน การที่
บริษัทเน้นการประชาสัมพันธ์ด้านการตลาด ด้านโฆษณาสินค้า ด้านพนักงานขาย การมีสินค้า
ตวัอย่าง จะส่งผลต่อความพึงพอใจและ ความตั้งใจซ้ือสินคา้ไปในทางบวกต่อบริษทัยามากข้ึน 

พนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ได้ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ประเภทวิตามินชนิดเม็ด โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง พบว่า  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มี
อิทธิพลในการเลือกซ้ือมากที่สุด รองลงมาคือปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย และปัจจัยด้านบุคคล ตามล าดับ โดยปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของประสิทธิภาพของผลิตภณัฑม์ีความส าคญัมากที่สุด  

ภาวิณี ตนัติผาติ และกิตติพนัธ์ คงสวสัดิ์ เกียรติ (2554) ท าการศึกษาการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อ สุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัผลิตภณัฑ์ที่มี
คุณภาพไดม้าตรฐานไดร้ับ ความส าคญัมากที่สุด  

สุภาพร ชุมทอง (2552) ศึกษาวิจัยเก่ียวกบัอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบ ารุงสมองประเภทเคร่ืองดื่มของกลุ่มผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบว่า การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด และการประชาสัมพนัธ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองประเภท
เคร่ืองดื่มของกลุ่มผู ้บริโภค ได้แก่ การเลือกยี่ห้อผลิตภัณฑ์ เหตุผลในการเลือกซ้ือ สถานที่จัด
จ าหน่าย บุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ แหล่งในการรับขอ้มูลข่าวสาร ความถ่ีในการซ้ือ และ
การตดัสินใจซ้ือในอนาคต 

นัทธมน เดชประภสัสร (2558) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารทางอินเทอร์เน็ต ผูท้ี่เคยบริโภคและซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทาง อินเทอร์เน็ต  ผลการวิจัย
พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทาง อินเทอร์เน็ต โดยเรียงล าดับจาก
มากไปนอ้ย คือ ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยดา้น ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑแ์ละลกัษณะบรรจุภณัฑ์ 
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พรพิมล สัมพทัธ์พงศ์ (2559) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

ของผูบ้ริโภค ในจังหวดันนทบุรี พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ที่ต่างกนั เช่น เพศ อายุ อาชีพ มีผล
ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภค 

วิฑูรย ์อตัตญัญู (2560) ท าการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชย้าของ
แพทย ์โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยดา้นบุคคล ปัจจัยด้านกายภาพและ
ปัจจยัดา้นกระบวนการ รวมถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัดา้นกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย  ปัจจัยด้านผูแ้ทนเวชภัณฑ์ และปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการให้บริการ มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชย้าของแพทย ์โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย 

งานวิจยัส่วนมากที่ได้คน้ควา้มานั้น เป็นการศึกษาเพื่อดูปัจจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชเ้วชภณัฑห์รือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ทั้งในดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นผลิตภณัฑ ์และ
ด้านการตลาด ซ่ึงมีความแตกต่างจากงานวิจัยในครั้ งน้ี ในด้านกลุ่มตวัอย่างที่ศึกษา ซ่ึงโดยมากจะ
เป็นการศึกษาเก่ียวกับผู ้บริโภคโดยตรง มีเพียงการศึกษาของ Narendran (2013) และนายวิฑูรย ์
อตัตญัญู (2560) เท่านั้น ที่มีความคลา้ยคลึงกับการวิจัยในครั้ งน้ี ที่ท าการศึกษาในกลุ่มแพทยห์รือ
เภสัชกร โดยการศึกษาครั้ งน้ีมีประโยชน์เชิงทฤษฎี (Theoretical Contribution) จากการทบทวน
วรรณกรรมในงานวิจยั ท าให้ เห็นความเขา้ใจที่ชัดเจน ส าหรับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
เวชภัณฑ์หรือผลิตภัณฑ์ต่างๆ ก่อให้เกิดประโยชน์ในเชิงทฤษฎี 2 ประการ  ประการแรก คือ 
การศึกษาในครั้ งน้ีท าให้ทราบถึงปัจจัยของผลิตภัณฑ์ด้านต่างๆที่ส่งผลถึงการตัดสินใจเลือก
ผลิตภัณฑ์ ของเภสัชกรในประเทศไทย ประการที่สอง คือ ผลการศึกษาในครั้ งน้ีท าให้เห็นถึง
ผลกระทบของทศันคติที่เปิดกวา้งต่อการมีเพศสัมพนัธ์ ที่เป็นตวัแปรก ากบัในการศึกษาครั้ งน้ี 
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บทที ่3  

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
ทางเพศให้แก่ลูกค้าของเภสัชกรประจ าร้านยา   เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้ระเบียบวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research)  โดยได้ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง จากนั้นจึงได้
พฒันาเคร่ืองมือการวิจยัในรูปแบบแบบสอบถาม  (Questionaire) แบบออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั  โดยมีวิธีด าเนินการวิจยัตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 การก าหนดกลุ่มประชากรและการสุ่มตวัอย่าง 
3.2 การสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3.3 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การจดัท าและวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.4 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลและทดสอบสมมติฐาน 

 
 
3.1 การก าหนดกลุ่มประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 

การก าหนดกลุ่มประชากร 
ประชากรในงานวิจยัครั้ งน้ีคือ เภสัชกรประจ าร้านยา  ทั้งกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั 
ส าหรับการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
การสุ่มตัวอย่างการวิจัยครั้ งน้ีผู ้วิจัย เลือกสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความสะดวก 

(Convenience Sampling) ซ่ึงมีหลกัเกณฑใ์นการคดักรองกลุ่มตวัอย่างพิจารณาเพียงเป็นประชากรที่
เป็นเภสัชกรประจ าร้านยา  ทั้งกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั จะถือว่าเป็นกลุ่มตวัอย่างของงานวิจัยทนัที 
โด ยขอความ ร่ วมมื อจ ากก ลุ่มตัวอ ย่ างในการตอบแบบสอบ ถาม  (Self - Administered 
Questionnaires) และใช้วิธีการสุ่มแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling) โดยขอความกรุณากลุ่มตวัอย่าง
ที่ไดต้อบแบบสอบถามไปแลว้ช่วยกระจายแบบสอบถามไปยงักลุ่มเพื่อนหรือคนรู้จกัที่เป็นเภสัชกร
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ประจ าร้านยา  ทั้ งน้ีข้ึนอยู่กับความสมัครใจของผู ้ตอบแบบสอบถาม   จนครบตามจ านวนกลุ่ม
ตวัอย่าง ตามที่ก าหนดไว ้

ซ่ึงจากขอ้มูลทางสถิติของส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา  ณ วนัที่4 ตค. 2561 
พบว่า ประเทศไทยจ านวนมีร้านขายยาแผนปัจจุบนั ประเภทที่1 ที่ต้องมีเภสัชกรประจ าร้าน ทั้งส้ิน 
18,900 ร้าน  

การวิจยัครั้ งน้ีก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างอา้งอิงจาก ตารางที่ 3.1 ตารางส าหรับการ
ค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามหลักเครซ่ีและมอร์แกน ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% ได้จ านวน
ตวัอย่างทั้งส้ิน 377 ตวัอย่าง แต่เพื่อป้องกนัความไม่ครบถว้นและความไม่สมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
จึงก าหนดเพิ่มจ านวนกลุ่มตวัอย่างเป็นทั้งหมดรวม 422 ตวัอย่าง 

 
ตารางที่ 3.1 ตารางส าหรับการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างตามหลกัเครซ่ีและมอร์แกน 

 
การพิทักษ์สิทธิของกลุ่มตัวอย่าง 
โครงการวิจัยผ่านการพิจารณารับรองจริยธรรมการวิจัย จากคณะกรรมการจริยธรรม

การวิจยัในคน มหาวิทยาลยัมหิดล (COA. No.2018/12-346) ก่อนที่จะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ผูว้ิจัยพิทักษ์สิทธิของกลุ่มตัวอย่างโดยอธิบายวัตถุประสงค์ของโครงการให้ผู ้ที่มีคุณสมบัติตาม
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หลกัเกณฑ์การคดัเลือกกลุ่มตวัอย่าง ทั้งน้ีการเขา้ร่วมโครงการของกลุ่มตวัอย่างทุกคนเป็นไปด้วย
ความสมคัรใจเท่านั้น กลุ่มตวัอย่างมีสิทธิที่จะตอบรับหรือปฏิเสธการให้ขอ้มูลโดยไม่เสียประโยชน์
หรือได้รับผลกระทบใดๆทั้งส้ิน หากผูร่้วมตอบแบบสอบถามไม่สะดวกใจที่จะให้ขอ้มูลสามารถยุติ
การให้ขอ้มูลไดต้ลอดเวลา ผูว้ิจัยไดแ้จง้ให้กลุ่มตวัอย่างทราบว่าขอ้มูลที่ไดจ้ากแบบสอบถามจะถูก
เก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั มีเพียงผูว้ิจัยเท่านั้นที่จะเขา้ถึงขอ้มูลได้ การรายงานผลการวิจยัจะกระท า
ในภาพรวมและด าเนินการด้วยความระมดัระวงัรัดกุม ไม่มีการอา้งช่ือของผูใ้ห้ขอ้มูลหรือเผยแพร่
ขอ้มูลส่วนตวัใดๆ ก่อนไดร้ับอนุญาตจากผูใ้ห้ขอ้มูล 
 
 

3.2 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ที่มาของข้อค าถาม (measurement item) 
แบบสอบถามที่ใช้ในงานวิจัยน้ี ผู ้วิจัยได้ออกแบบจากการสัมภาษณ์เภสัชกรประจ า  

ร้านยา 3 ท่าน เก่ียวกับรูปแบบและประสบการณ์ เก่ียวกับการตัดสินใจจ่ายผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพทางเพศ ซ่ึงการสัมภาษณ์ทั้ งหมดอาศัยหลกัคิดพื้นฐานจากกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing mix strategies; 4 Ps) 

การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา
วิจยัครั้ งน้ีคือ แบบสอบถามเร่ือง แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย
ให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรร้านยา โดยผูว้ิจัยได้สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงประกอบด้วย
การใช้ค าถามปลายปิด  (Closed-ended Question) โดยแบบสอบถามแบ่งเน้ือหาออกเป็น7 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี 
- ส่วนที่ 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 
- ส่วนที่ 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ังจ่ายผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนที่ 3: ขอ้มลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนที่ 4: พฤติกรรมในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข้ 
-    ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนที่ 6: ความคิดเห็นต่อปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกับบริษทัผูจ้ดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทาง

เพศ 
-   ส่วนที่ 7: แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข้ 
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การวัดตัวแปรที่ใช้ในงานวิจัย 
การวดัตวัแปรที่ใช้ในงานวิจัยน้ี มาตรวดัที่น ามาใช้จะมีความแตกต่างกันไปในแต่ละ

ตอนของแบบสอบถาม โดยข้ึนอยู่กบัลกัษณะของตวัวดัและวตัถุประสงค์ในการวิจยั มีรายละเอียด
ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ มีขอ้ค าถามจ านวน 8 ขัอ 
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส จ านวนบุตร ระดับการศึกษาสูงสุด ระดับรายได้ต่อเดือน 
ประเภทร้านยา และสถานที่ตั้ งร้านยา โดยใช้ระดับการวัดขอ้มูลประเภทนามบัญญัติ (Norminal 
Scale) และประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดค้ าตอบ
เดียวในแต่ละหัวขอ้ 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการส่ังจ่ายผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย มีข้อ
ค าถามจ านวน 5 ขอ้ ได้แก่ อายุโดยเฉล่ียส าหรับลูกคา้ที่มาปรึกษาปัญหาด้านสมรรถภาพทางเพศ 
รายการยาหรือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศที่มีไวจ้ าหน่าย  ผลิตภัณฑ์ที่มกัจ่ายให้แก่ผูท้ี่มี
ปัญหาดา้นสมรรถภาพทางเพศ  ค่าผลิตภณัฑโ์ดยเฉล่ียต่อครั้ งส าหรับปัญหาดา้นสมรรถภาพทางเพศ 
จ านวนรายการส่ังจ่ายผลิตภณัฑเ์พื่อเสริมสมรรถภาพเพศชาย โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญตัิ (Norminal Scale) และประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถ
เลือกตอบไดค้ าตอบเดียวในแต่ละหัวขอ้ 

ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเก่ียวกับขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ ์
ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย ปัจจัยด้านรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการโดยใช้ระดับการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญตัิ (Norminal Scale) 
และประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบได้ค าตอบเดียว
ในแต่ละหัวขอ้ 

ส่วนที่  4 เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการตัดสินใจแนะน าผลิตภัณฑ์ เสริม
สมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข้ ได้แก่ การตดัสินใจส่ังซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจาก
สารสกดัจากถัง่เช่าหากมีตวัแทนจ าหน่าย เขา้ไปพบและให้ขอ้มูล ปริมาณที่ตอ้งการส่ังซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่าในครั้ งแรก ปริมาณที่ต้องการส่ังซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่าต่อเน่ืองต่อครั้ งหากประทบัใจในการส่ังจ่าย ระยะเวลาที่
จะส่ังซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกัดจากถัง่เช่าในรอบถดัไป โดยใชร้ะดับการ
วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Norminal Scale) และประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) โดยผูต้อบ
แบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดค้ าตอบเดียวในแต่ละหัวขอ้ 
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ส่วนที่  5 แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย ไดแ้ก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ (ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ ความ
เช่ือมั่นความปลอดภยั บรรจุภัณฑ์ ) ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย (ร้านขายยา 
ร้านค้าออนไลน์) ปัจจัยด้านรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (การจ้างพรีเซ็นเตอร์
โฆษณาที่เป็นที่รู้จกัและยอมรับ การให้ค าแนะน าโดยผูแ้ทนผลิตภณัฑ ์การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขาย Incentive ที่บริษทัให้ร้าน) ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบ Interval Scale และใชม้าตรการประเมิน
ตวัวดัเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) แต่ละขอ้ค าถามให้เลือกตามล าดบัความคิดเห็น 
5 ระดบั และตามล าดบัความส าคญั โดยก าหนดค่าน ้าหนกัของคะแนนการประเมินค่าดงัน้ี 

ระดบัคะแนนของขอ้ค าตอบตามระดบัความคิดเห็น 
ระดบัคะแนน                                                    ระดบัความส าคญัที่มีต่อปัจจยั  

5                                                                 ส าคญัมากที่สุด 
4                                                                 ส าคญัมาก                                                                 
3                                                                         ส าคญัปานกลาง                                                        
2                                                                         ส าคญันอ้ย                                                                         
1                                                                         ส าคญันอ้ยที่สุด 

เกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉล่ียค่าความส าเร็จ ก าหนดเป็นช่วง
คะแนนโดยการใช้หลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการแบ่งอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) จาก
สูตรดงัน้ี 

พิสัย      = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) / ช่วงคะแนน 
              = (5-1)/5 
              = 0.80 
จากสูตรขา้งตน้สามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายคะแนน ไดด้งัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบันอ้ยที่สุด 
ส่วนที่ 6 แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นต่อปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ัดจ าหน่าย

ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ ซ่ึงลักษณะค าถามเป็นแบบ Interval Scale และใช้มาตรการ
ประเมินตัววดัเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) แต่ละข้อค าถามให้เลือกตามล าดับ



32 

 
ความคิดเห็น 5 ระดบั และตามล าดับความส าคญั โดยก าหนดค่าน ้ าหนักของคะแนนการประเมินค่า
ดงัน้ี 

ระดบัคะแนนของขอ้ค าตอบตามระดบัความคิดเห็น 
ระดบัคะแนน                                                    ระดบัความส าคญัที่มีต่อปัจจยั 

5                                                                 ส าคญัมากที่สุด 
4                                                                 ส าคญัมาก                                                                 
3                                                                         ส าคญัปานกลาง                                                        
2                                                                         ส าคญันอ้ย                                                                         
1                                                                         ส าคญันอ้ยที่สุด 

เกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉล่ียค่าความส าเร็จ ก าหนดเป็นช่วง
คะแนนโดยการใช้หลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการแบ่งอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) จาก
สูตรดงัน้ี 

พิสัย      = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) / ช่วงคะแนน 
              = (5-1)/5 
              = 0.80 
จากสูตรขา้งตน้สามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายคะแนน ไดด้งัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ความส าคญัอยู่ในระดบันอ้ยที่สุด 
ส่วนที่  7  แบบสอบถามเก่ียวกับแนวทางในการตัดสินใจแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม

สมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข ้ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบ Interval Scale และใชม้าตรการประเมิน
ตวัวดัเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) แต่ละขอ้ค าถามให้เลือกตามล าดบัความคิดเห็น 
5 ระดบั และตามล าดบัความเห็นดว้ย โดยก าหนดค่าน ้าหนกัของคะแนนการประเมินค่าดงัน้ี 

ระดบัคะแนนของขอ้ค าตอบตามระดบัความคิดเห็น 
ระดบัคะแนน                                                    ระดบัความส าคญัที่มีต่อปัจจยั 

5                                                                 ส าคญัมากที่สุด 
4                                                                 ส าคญัมาก                                                                 
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3                                                                         ส าคญัปานกลาง                                                        
2                                                                         ส าคญันอ้ย                                                                         
1                                                                         ส าคญันอ้ยที่สุด 

เกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉล่ียค่าความส าเร็จ ก าหนดเป็นช่วง
คะแนนโดยการใช้หลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการแบ่งอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) จาก
สูตรดงัน้ี 

พิสัย      = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) / ช่วงคะแนน 
              = (5-1)/5 
              = 0.80 
จากสูตรขา้งตน้สามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายคะแนน ไดด้งัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง ความเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมากที่สุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ความเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ความเห็นดว้ยอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ความเห็นดว้ยอยู่ในระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ความเห็นดว้ยอยู่ในระดบันอ้ยที่สุด 

 
 

3.3 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
หลังจากการก าหนดหน่วยวัดและออกแบบแบบสอบถามสมบูรณ์แล้ว ผู ้วิจัยได้

ด าเนินการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือก่อนด าเนินการแจกแบบสอบถาม โดยการทดสอบ
คุณภาพของแบบสอบถามที่ใชใ้นงานวิจยั มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

การทดสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content Validity) 
ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนจากข้อมูลที่ได้ท าการศึกษาและขอ้เสนอแนะจาก

อาจารยท์ี่ปรึกษาไดต้รวจสอบแกไ้ข พิจารณาจดัเรียงล าดบัเน้ือหาเพื่อให้ครอบคลุมเน้ือหาที่ตอ้งการ 
จากนั้นไดม้ีการน าแบบสอบถามไปท าการทดสอบ (Pilot Test) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน

40 คน เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาก่อนท าการแจกแบบสอบถาม ทั้งน้ีกลุ่มผูท้ดสอบทั้ง 
40 คน ได้อ่านค าถามอย่างละเอียด และผูว้ิจัยได้ขอความร่วมมือจากกลุ่มผู ้ทดสอบให้เสนอแนะ
เพิ่มเติมหากพบว่าค าถามนั้นก ากวมหรือไม่สามารถท าความเขา้ใจได้โดยง่าย ทั้ งน้ีความเห็นและ
ข้อเสนอแนะดังกล่าวท าให้ผู ้วิจัยสามารถน ามาพัฒนาเพื่อให้ได้แบบสอบถามที่มีความชัดเจน 
ถูกตอ้ง และง่ายต่อการท าความเขา้ใจมากที่สุด 
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การตรวจสอบความน่าเช่ือ (Reliability)  
โดยผูว้ิจัยได้ให้ผูท้ดสอบทั้ง 40 คน ตอบแบบสอบถามให้ครบถว้นโดยน าผลที่ได้จาก

แบบสอบถามไปทดสอบขอ้มูล เพื่อตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการ
วิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่นโดยใช้สัมประสิทธ์ิครอนบาคแอลฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
พบว่า ได้ค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคแอลฟ่าของแต่ละปัจจัยมากกว่า 0.7 แสดงว่าแบบสอบถามมี
ความเช่ือมัน่ซ่ึงอยู่ในเกณฑท์ี่ยอมรับได ้สามารถน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลต่อไป 

 
ตารางที่ 3.2 ตารางแสดงผลการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) 
ตวัแปร Cronbach’s Alpha 
 
 
 
 
 
ตวัแปรอิสระ 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eff 0.920 
ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั Safe 0.831 
บรรจุภณัฑ ์ Pack 0.904 
ราคา Price 0.925 
พรีเซ็นเตอร์โฆษณา Present 0.842 
การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย Rep 0.945 
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย Promo 0.902 
Incentive ที่บริษทัให้ร้าน Inc 0.925 
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย Img 0.921 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) Drug 0.840 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) Online 0.865 

 
ตวัแปรตาม 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ Desire 0.884 
การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ Prescibe 0.921 
การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ Try 0.849 

ตวัแปรก ากบั ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์ Att 0.797 

 
 

3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
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เค ร่ืองมือที่ ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  คือ  แบบสอบถามออนไลน์  (Online 

Questionnaire) หรือแบบสอบถามแบบอิเลคทรอนิกส์  โดยการกระจายล้ิงค์ (Link) ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ต่างๆ โดยแบบสอบถามจะไม่ระบุช่ือ - นามสกุล หรือส่ิงที่สามารถระบุตวัตนได ้

โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ยค าถาม 7  ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
- ส่วนที่ 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 
- ส่วนที่ 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ังจ่ายผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนที่  3: ข้อมลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ เส ริม

สมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนที่ 4: พฤติกรรมในการตัดสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ

ให้แก่คนไข ้
-     ส่วนที่  5 ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ เสริม

สมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนที่ 6: ความคิดเห็นต่อปัจจัยที่เก่ียวขอ้งกับบริษทัผูจ้ัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริม

สมรรถภาพทางเพศ 
- ส่วนที่ 7: แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่

คนไข ้
กระบวนการเก็บข้อมูล 
ให้ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัได้อ่านรายละเอียดเบื้องตน้เก่ียวกับความเป็นมาของงานวิจยั และอ่าน

ข้อตกลงต่างๆที่ ใช้ในการท างานวิจัยก่อนเร่ิมท าแบบสอบถามเขียนตอบหรือแบบสอบถาม
อิเลคทรอนิกส์ หากยินดีที่จะเขา้ร่วมงานวิจัย ให้ผูเ้ขา้ร่วมงานวิจัย ให้กดปุ่ มยืนยนัการเขา้ร่วมงาน
วิจยัในแบบสอบถามอิเลคทรอนิกส์ และเร่ิมท าแบบสอบถามอิเลคทรอนิกส์ ทั้งน้ีแบบสอบถามที่ใช ้
จะไม่ตอ้งระบุตวัตนของผูเ้ขา้ร่วมวิจยั จะใช้รหัสแทนช่ือและขอ้มูลส่วนตวัของผูเ้ขา้ร่วมวิจยัในการ
บนัทึกข้อมูลในแบบเก็บข้อมูล โดยข้อมูลจะถูกบนัทึกไวใ้นคอมพิวเตอร์ส่วนตวัที่มีรหัสป้องกัน
บุคคลอ่ืนไม่ให้สามารถเปิดได ้
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3.5 การจัดท าข้อมูลและวิเคราะข้อมูล 
การจัดท าข้อมูล 
เมื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจนครบ 422 ชุดแลว้ ผูว้ิจัยได้จัดท าขอ้มูลโดยมีการตรวจสอบ

ขอ้มูล (Editing) โดยตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์
ออก และด าเนินการลงรหัส (Coding) เพื่อเปล่ียนสภาพขอ้มูลเพื่อประมวลผล 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
น าผลที่ได้รวบรวมจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติด้วยโปรแกรม SPSS 

ส าค(ัStatistic Package for the Social Science) เพื่อท าการพิสูจน์สมมติฐานของงานวิจัยครั้ งน้ี โดย
ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Level of Significance) 

 
 

3.6 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาวิจยัครั้ งน้ี ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลที่ไดใ้ชค่้าสถิติ ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือการใชส้ถิติเพื่ออธิบายขอ้มูลโดยไม่ได้

น าไปพยากรณ์ประชากร แต่ใช้ในการอธิบายลกัษณะทัว่ไปของพื้นฐานส่วนบุคคล และพฤติกรรม 
ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อดูการกระจายของตวัแปร และน ามา
เปรียบเทียบกับสภาพทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation; S.D.) ใช้เพื่ออธิบายลกัษณะของขอ้มูล และอธิบายตวัแปรเพื่อให้ทราบแนว
ทางการตดัสินใจจ่ายผลิตภณัฑข์องเภสัชกรประจ าร้านยาในประเทศไทย 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวิเคราะห์สมมติฐานที่ตั้งไว ้(Hypothesis 
Testng) ก าหนดระดับนัยส าคญั 0.05 และเลือกใช้สถิติที่เหมาะสมกับตวัแปรแต่ละชนิด ดังน้ี การ
ทดสอบด้วยสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยใช้การ
ทดสอบน้ีกับสมมติฐานที่ต้องการทคสอบเพื่อหาคู่สัมประสิทธ์ิการถคถอยพหุคูณเพื่อวิเคราะห์หา
อิทธิพลระหว่างตัวแปรตาม (Dependent Variable) กับตัวแปรต้นหรือตวัแปรอิสระ (Independent 
Variable) ตามสมมติฐานที่ตั้งไว ้  
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บทที ่4  

ผลการวิจัยและวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพทางเพศให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้ระเบียบ
วิจัยเชิ งป ริมาณ  (Quantitative Research) และมี รูปแบบการวิจัยเชิ งส ารวจ (Survey) โดยใช้
แบบสอบถาม  (Questionaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัย  ผู ้วิจัยได้เก็บ
แบบสอบถามจ านวน 422 ตวัอย่าง 

ข้อมูลที่ได้แจกการแจกแบบสอบถามได้น ามาวิเคราะห์ประมวลผลข้อมูลด้วย
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อ
เสนอผลการวิจยั โดยผูว้ิจยัไดแ้บ่งการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 
4.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัตวัแปรตาม 
4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
สัญลักษณ์ที่ใช้ในงานวิจัย 
N                 หมายถึง             จ านวนกลุ่มตวัอย่างในงานวิจขั 
SD               หมายถึง             ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
SE                หมายถึง             ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
t                    หมายถึง             ค่าสถิติทดสอบคะแนนเฉล่ีย 
P                  หมายถึง             ค่าความน่าจะเป็นของการทดสอบสมมติฐาน (p-Value) 
R                  หมายถึง            ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เชิงพหุ 
R²                 หมายถึง            ค่าสัมประสิทธ์การตัดสินใจเชิงพหุหรือค่าความ

แปรปรวนที่สามารถท านายตวัแปรตามไดด้ว้ยตวัแปรอิสระ 
B                  หมายถึง            ค่าสัมประสิทธ์การถดถอย (Coeff) 
β                 หมายถึง            ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐาน 
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4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับรายได้ สถานภาพ

สมรส สถานที่ตั้งร้านยา โดยแจกแจงค่าความถ่ีและค่าร้อยละ โดยมีรายละเอียดดงัตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนความถี่และค่าร้อยละ จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 198 46.9 
หญิง 224 53.1 

รวม 422 100 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 25 ปี 18 4.3 
26–35 ปี 198 46.9 
36–45 ปี 169 40 
46–55 ปี 35 8.3 
มากกว่า 55 ปีข้ึนไป 2 0.5 

รวม 422 100 

สถานภาพการสมรส จ านวน(คน) ร้อยละ 

โสด 247 58.5 
สมรส 175 41.5 
หมา้ย/หย่า 0 0 

รวม 422 100 

จ านวนบุตร จ านวน (คน) ร้อยละ 
0 283 67.1 
1 67 15.9 
2 
3 

70 
2 

16.6 
0.5 

รวม 422 100 

ระดับการศึกษาสูงสุด จ านวน (คน) ร้อยละ 

ปริญญาตรี 317 75.1 
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ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนความถี่และค่าร้อยละ จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ปริญญาโท 96 22.7 
ปริญญาเอก 9 2.1 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 422 100 

ระดับรายได้ต่อเดือน    จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 30,000 4 0.9 
30,001-45,000 13 3.1 
45,001-60,000 62 14.7 
60,001-75,000 110 26.1 
75,001-100,000 153 36.3 
100,001 ข้ึนไป 80 19 

รวม 422 100 

ประเภทของร้านยา จ านวน (คน) ร้อยละ 

Chain Store 99 23.5 
ร้านยาเดี่ยว 323 76.5 
รวม 422 100 
 
สถานที่ตั้งร้านยา 

 
จ านวน (คน) 

 
ร้อยละ 

กรุงเทพและปริมณฑล 204 48.3 
ภาคกลาง 84 19.9 
ภาคเหนือ 33 7.8 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 32 7.6 
ภาคตะวนัออก 29 6.9 
ภาคตะวนัตก 14 3.3 
ภาคใต ้ 26 6.2 
รวม 422 100    
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จากตารางที่ 4.1 สามารถสรุปข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

จ านวน 422 คน จ าแนกไดด้งัน้ี  
ด้านเพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 224 ราย คิดเป็นร้อยละ 

53.1 และเพศชายจ านวน 198 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.9 ตามล าดบั  
ด้านอายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 26–35 ปี จ านวน 198 ราย คิดเป็นร้อยละ 

46.9 รองลงมาคือ อายุ 36–45 ปี จ านวน 169 ราย คิดเป็นร้อยละ 40 อายุ 46–55 ปี จ านวน 35 ราย คิด
เป็นร้อยละ 8.3 อายุน้อยกว่า 25 ปี จ านวน 18 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.3  และน้อยที่สุดคือ อายุมากกว่า 
55 ปีข้ึนไป จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 

ดา้นสถานภาพการสมรส พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 247 
ราย คิดเป็นร้อยละ 58.5 และสถานภาพสมรส จ านวน 175 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.5 ตามล าดบั 

ดา้นจ านวนบุตร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่มีบุตร จ านวน 283 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 67.1 รองลงมาคือ จ านวนบุตร 2 คน มีจ านวน 70 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.6 จ านวนบุตร 1 คน 
จ านวน 67 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.9 และนอ้ยที่สุดคือ จ านวนบุตร 3 คน จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 
0.5 ตามล าดบั 

ดา้นระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน 
317 ราย คิดเป็นร้อยละ 75.1 รองลงมาคือ ปริญญาโท มีจ านวน 96 ราย คิดเป็น 

ร้อยละ 22.7 และนอ้ยที่สุดคือ ปริญญาเอก 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.1 ตามล าดบั 
ดา้นระดบัรายไดต้่อเดือน   พบว่า ส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือน 75,001-100,000 บาท ซ่ึง

เป็นค าตอบจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 153 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.3 รองลงมาคือ รายได ้60,001-75,000 
บาท จ านวน 110 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.1 รายได ้100,001 ข้ึนไปบาทจ านวน 80 ราย คิดเป็นร้อยละ 
19 รายได้ 45,001-60,000 บาท  จ านวน 62 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.7  รายได้ 30,001-45,000 บาท 
จ านวน 13 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.1 และนอ้ยที่สุดคือ น้อยกว่า 30,000 บาท จ านวน 4 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 0.9 ตามล าดบั 

ดา้นประเภทของร้าน พบว่า ร้านยาส่วนใหญ่เป็นร้านยาเดี่ยว จ านวน 323 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 76.5 และรองลงมาคือ Chain Store จ านวน 99 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.5 ตามล าดบั 

ดา้นสถานที่ตั้งร้านยา  พบว่าส่วนใหญ่อยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 204 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 48.3 รองลงมาคือ ภาคกลาง จ านวน 82 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.9 ภาคเหนือ จ านวน 33 
ราย คิดเป็นร้อยละ 7.8 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.6 ภาคตะวนัออก 
จ านวน 29 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.9 ภาคใต้ จ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.2 และน้อยที่สุดคือ ภาค
ตะวนัตก จ านวน 14 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.3  



41 

 

4.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับตัวแปรตาม 
การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของตัวแปรอิสระด้านประชากรศาสตร์ 

ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา ระดบัรายไดต้่อเดือน ประเภทของ
ร้าน สถานที่ตั้งร้านยา  และพฤติกรรมการตดัสินใจจ่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย โดยใช้
ระดบัความเช่ือมัน่ที่ 95% 

เพศ 
ส าหรับตวัแปรด้านเพศ ผูว้ิจยัแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือ เพศชายและเพศหญิง และหา

ค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

ตารางที่ 4.2 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างเพศที่แตกต่าง
กนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ชาย 198 3.8333 .66050 .04694 3.099 .079 
หญิง 224 4.0387 .60102 .04016   

 

 
รูปภาพ 4.1 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑ ์
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จากตารางที่ 4.2 และรูปที่ 4.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้านเพศ

และการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีระดับการตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑท์ี่ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.079) 
 

• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
ตารางที่ 4.3 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างเพศที่แตกต่าง
กนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ชาย 198 3.8704 .68133 .04842 0.863 .353 
หญิง 224 4.0313 .66105 .04417   

 
 

 
รูปภาพ 4.2 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศที่แตกต่างกันต่อการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

 
จากตารางที่ 4.3 และรูปที่ 4.2 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้านเพศ

และการแนะน าผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มี เพศแตกต่างกันมี ระดับการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ที่ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.353) 
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• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

 
ตารางที่ 4.4 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างเพศที่แตกต่าง
กนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ชาย 198 2.4158 .93887 .06672 0.532 .466 
หญิง 224 2.3021 .87398 .05840   

 
 

 
รูปภาพ 4.3 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศที่แตกต่างกันต่อการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

 
จากตารางที่ 4.4 และรูปที่ 4.3 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้านเพศ

และการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีระดบัการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ที่ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.466) 
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อายุ 
ส าหรับตวัแปรด้านระดบัอายุ ผูว้ิจัยแบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม คือ นอ้ยกว่า 25 ปี, 26–35 ปี, 

36–45 ป๊, 46–55 ปี, มากกว่า 55 ปีข้ึนไป และหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

 
ตารางที่ 4.5 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอายุที่แตกต่าง
กนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
นอ้ยกว่า 25 ปี 18 4.2037 .38158 .38158 4.020 .003 

26–35 ปี 198 3.8485 .57446 .57446   
36–45 ป๊ 169 4.0000 .68911 .68911   
46–55 ปี 35 4.1143 .71374 .71374   

มากกว่า 55 ปี 2 3.0000 .00000 .00000   
 
 

 
รูปภาพ 4.4 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑ ์
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จากตารางที่ 4.5 และรูปที่ 4.4 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้านอายุ

และการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีระดับการตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.003) 

• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
 

ตารางที่ 4.6 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอายุที่แตกต่าง
กนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
นอ้ยกว่า 25 ปี 18 4.2407 .35802 .08439 4.313 .002 

26–35 ปี 198 3.8249 .62446 .04438   
36–45 ป๊ 169 4.0414 .69693 .05361   
46–55 ปี 35 4.1524 .82977 .14026   

มากกว่า 55 ปี 2 3.6667 .00000 .00000   
 
 

 
รูปภาพ 4.5 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุที่แตกต่างกันต่อการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
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จากตารางที่ 4.6 และรูปที่ 4.5 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้านอายุ

และการแนะน าผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีระดับการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ ที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.002) 

• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
 

ตารางที่ 4.7 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอายุที่แตกต่าง
กนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
นอ้ยกว่า 25 ปี 18 1.7778 .83235 .19619 15.436 .000 

26–35 ปี 198 2.6616 .87290 .06203   
36–45 ป๊ 169 2.2012 .80772 .06213   
46–55 ปี 35 1.6857 .92864 .15697   

มากกว่า 55 ปี 2 2.0000 .00000 .00000   
 

 
รูปภาพ 4.6 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุที่แตกต่างกันต่อการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
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จากตารางที่ 4.7 และรูปที่ 4.6 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้านอายุ

และการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีอายุแตกต่างกนัมีระดบัการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.000) 

 
สถานภาพการสมรส 
ส าหรับตัวแปรด้านสถานภาพการสมรส ผูว้ิจัยแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือ โสดและ

สมรส และหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

 
ตารางที่ 4.8 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถานภาพ
การสมรส ที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
โสด 247 3.8205 .61205 .03894 .367 .545 
สมรส 175 4.1143 .63398 .04792   

 
 

 
รูปภาพ 4.7 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานภาพสมรสที่แตกต่างกันต่อการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
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จากตารางที่ 4.8 และรูปที่ 4.7 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตัวแปรอิสระด้าน

สถานภาพสมรสและการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีสถานภาพสมรสแตกต่าง
กนัมีระดบัการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.545) 

 
• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

ตารางที่ 4.9 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถานภาพ
การสมรส ที่แตกต่างกนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
โสด 247 3.8165 .64781 .04122 .288 .592 
สมรส 175 4.1524 .66447 .05023   

 
 

 
รูปภาพ 4.8 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานภาพสมรสที่แตกต่างกันต่อการ
แนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
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จากตารางที่ 4.9 และรูปที่ 4.8 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตัวแปรอิสระด้าน

สถานภาพสมรสและการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีสถานภาพสมรสแตกต่าง
กนัมีระดบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ที่ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.592) 

• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
 

ตารางที่ 4.10 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถานภาพ
การสมรส ที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
โสด 247 2.5169 .91042 .05793 11.528 .001 
สมรส 175 2.1276 .85072 .06431   

 
 

 
รูปภาพ 4.9 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานภาพสมรสที่แตกต่างกันต่อการ
พยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

จากตารางที่ 4.10 และรูปที่ 4.9 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน
สถานภาพสมรสและการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธพบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนัมีระดบัการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 
0.001) 
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จ านวนบุตร  
ส าหรับตวัแปรด้านระดับอายุ ผูว้ิจัยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ ไม่มีบุตร จ านวนบุตร 1 

คน, จ านวนบุตร 2 คน, จ านวนบุตร 3 คน และหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

 
ตาราง 4.11 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างจ านวนบุตรที่
แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ไม่มีบุตร 283 3.8316 .62668 .03725 9.294 .000 
บุตร 1 คน 67 4.1443 .66470 .08121   
บุตร 2 คน 70 4.1952 .54283 .06488   
บุตร 3 คน 2 4.0000 .00000 .00000   

 
 

 
รูปภาพ 4.10 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างจ านวนบุตรที่แตกต่างกันต่อการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

จากตารางที่ 4.12 และรูปที่ 4.11 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน
จ านวนบุตรและการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีจ  านวนบุตรแตกต่างกนัมีระดับ
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.000) 
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• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

 
ตารางที่ 4.12 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างจ านวนบุตร
ที่แตกต่างกนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ไม่มีบุตร 283 3.8304 .67393 .04006 10.975 .000 
บุตร 1 คน 67 4.1592 .69959 .08547   
บุตร 2 คน 70 4.2667 .49992 .05975   
บุตร 3 คน 2 4.0000 .00000 .00000   

 
 

 
รูปภาพ 4.11 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างจ านวนบุตรที่แตกต่างกันต่อการ
แนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

จากตารางที่ 4.12 และรูปที่ 4.11 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน
จ านวนบุตรและการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีจ  านวนบุตรแตกต่างกนัมีระดับ
การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.000) 

• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.13 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างจ านวนบุตร
ที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ไม่มีบุตร 283 2.4982 .91022 .05411 7.937 .000 
บุตร 1 คน 67 2.0846 .91810 .11216   
บุตร 2 คน 70 2.0667 .73469 .08781   
บุตร 3 คน 2 1.3333 .47140 .33333   

 
 

 
รูปภาพ 4.12 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างจ านวนบุตรที่แตกต่างกันต่อการ
พยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

จากตารางที่ 4.13 และรูปที่ 4.12 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน
จ านวนบุตรและการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธพบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีจ  านวนบุตรแตกต่างกนัมี
ระดบัการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.000) 

 
ระดับการศึกษา 
ส าหรับตวัแปรด้านระดับอายุ ผูว้ิจยัแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ ปริญญาตรี, ปริญญาโท, 

ปริญญาเอก และหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
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• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

 
ตารางที่ 4.14แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างระดับ
การศึกษาที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ปริญญาตรี 317 3.8927 .65367 .03671 3.952 .020 
ปริญญาโท 96 4.0868 .57276 .05846   
ปริญญาเอก 9 4.1481 .44444 .14815   

 
 

 
รูปภาพ 4.13 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกนัต่อการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางที่ 4.14 และรูปที่ 4.13 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

ระดับการศึกษาและการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน
มีระดบัการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.020) 

• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
 

3.75

3.8

3.85

3.9

3.95

4

4.05

4.1

4.15

4.2

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก

การตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์



54 

 
ตาราง 4.15 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างระดับ
การศึกษาที่แตกต่างกนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ปริญญาตรี 317 3.8970 .68171 .03829 4.934 .008 
ปริญญาโท 96 4.1319 .62964 .06426   
ปริญญาเอก 9 4.1481 .58002 .19334   

 
 

 
รูปภาพ 4.14 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกนัต่อการ
แนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

 
จากตารางที่ 4.15 และรูปที่ 4.14 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

ระดบัการศึกษาและการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน
มีระดบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.008) 

• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.16 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างระดับ
การศึกษาที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
ปริญญาตรี 317 2.4406 .88414 .04966 5.944 .003 
ปริญญาโท 96 2.1146 .89812 .09166   
ปริญญาเอก 9 1.9259 1.23353 .41118   

 
 

 
รูปภาพ 4.15 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกนัต่อการ
พยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

 
จากตารางที่ 4.16 และรูปที่ 4.15 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

ระดับการศึกษาและการพยายามแนะน าเมื่อลูกค้าปฏิเสธให้ลูกค้าพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกันมีระดับการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธให้ลูกค้าที่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.003) 

 
ระดับรายได้ต่อเดือน 
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ส าหรับตัวแปรด้านระดับรายได้ต่อเดือน ผู ้วิจัยแบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม คือ น้อยกว่า 

30,000 บาท, 30,001-45,000 บาท, 45,001-60,000 บาท, 60,001-75,000 บาท, 75,001-100,000 บาท, 
100,001 บาทข้ึนไป  และหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 

• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
ตารางที่ 4.17 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างระดบัรายได้
ต่อเดือนที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
นอ้ยกว่า 30,000 4 3.3333 .47140 .23570 1.649 .146 
30,001-45,000 13 3.6154 .74344 .20619   
45,001-60,000 62 3.9409 .39819 .05057   
60,001-75,000 110 3.9182 .70702 .06741   

75,001-100,000 153 3.9847 .67250 .05437   
100,001 ข้ึนไป 80 3.9792 .58903 .06586   

 

 
รูปภาพ 4.16 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดบัรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกนัต่อ
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
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จากตารางที่ 4.17 และรูปที่ 4.16 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

ระดับรายได้ต่อเดือนและการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีระดบัรายไดต้่อเดือน
แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ที่ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ (p = 
0.146) 

• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
 

ตารางที่ 4.18 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างระดบัรายได้
ต่อเดือนที่แตกต่างกนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
นอ้ยกว่า 30,000 4 3.6667 .47140 .23570 2.890 .014 
30,001-45,000 13 3.3333 .83887 .23266   
45,001-60,000 62 3.8763 .49491 .06285   
60,001-75,000 110 3.9758 .61032 .05819   

75,001-100,000 153 4.0022 .71174 .05754   
100,001 ข้ึนไป 80 4.0167 .74233 .08300   
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รูปภาพ 4.17 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดบัรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกนัต่อ
การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
 

จากตารางที่ 4.18 และรูปที่ 4.17 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน
ระดบัรายได้ต่อเดือนและการแนะน าผลิตภณัฑ์ให้ลูกคา้พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีระดบัรายไดต้่อเดือน
แตกต่างกนัมีระดบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.014) 

• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.19 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างระดบัรายได้
ต่อเดือนที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
นอ้ยกว่า 30,000 4 3.0000 .72008 .36004 12.199 .000 
30,001-45,000 13 2.9231 1.01063 .28030   
45,001-60,000 62 2.9086 .74699 .09487   
60,001-75,000 110 2.5121 .92057 .08777   

75,001-100,000 153 2.1220 .81088 .06556   
100,001 ข้ึนไป 80 2.0333 .87888 .09826   

 
 

 
รูปภาพ 4.18 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างระดบัรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกนัต่อ
การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

จากตารางที่ 4.19 และรูปที่ 4.18 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน
ระดบัรายไดต้่อเดือนและการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธพบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีระดบัรายไดต้่อ
เดือนแตกต่างกันมีระดับการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
(p = 0.000) 
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ประเภทของร้านยา 
ส าหรับตวัแปรด้านประเภทของร้านยา ผูว้ิจัยแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือ Chain Store 

และร้านยาเดี่ยว และหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

 
ตารางที่ 4.20 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างประเภทของ
ร้านยาที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
Chain Store 99 4.0707 .40483 .04069 25.948 .000 
ร้านยาเดี่ยว 323 3.9030 .68873 .03832   

 
 

 
รูปภาพ 4.19 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างประเภทของร้านยาที่แตกต่างกันต่อ
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
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จากตารางที่ 4.20 และรูปที่ 4.19 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

ประเภทของร้านยาและการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีประเภทของร้านยา
แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.000) 

• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
 

ตารางที่ 4.21 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างประเภทของ
ร้านยาที่แตกต่างกนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
Chain Store 99 4.0808 .44947 .04517 23.940 .000 
ร้านยาเดี่ยว 323 3.9174 .72617 .04041   

 
 

 
รูปภาพ 4.20 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างประเภทของร้านยาที่แตกต่างกันต่อ
การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
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จากตารางที่ 4.21 และรูปที่ 4.20 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

ประเภทของร้านยาและการแนะน าผลิตภัณฑ์ให้ลูกคา้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีประเภทของร้านยา
แตกต่างกนัมีระดบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.000) 

• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
ตารางที่ 4.22 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างประเภทของ
ร้านยาที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
Chain Store 99 2.7643 .91132 .09159 .202 .654 
ร้านยาเดี่ยว 323 2.2301 .86753 .04827   

 
 

รูปภาพ 4.21 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างประเภทของร้านยาที่แตกต่างกันต่อ
การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

จากตารางที่ 4.22 และรูปที่ 4.21 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน
ประเภทของร้านยาและการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธพบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีประเภทของร้าน
ยาแตกต่างกนัมีระดบัการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
(p = 0.654) 
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สถานที่ตั้งร้านยา 
ส าหรับตัวแปรด้านสถานที่ตั้ งร้านยา ผู ้วิจัยแบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม คือ กรุงเทพและ

ปริมณฑล, ภาคกลาง, ภาคเหนือ, ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ, ภาคตะวนัออก, ภาคใต้, ภาคตะวนัตก  
และหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 

• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
 

ตารางที่ 4.23 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถานที่ตั้ง
ร้านยา ที่แตกต่างกนัต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
กรุงเทพและ
ปริมณฑล 

204 3.8350 .60512 .04237 2.540 .020 

กลาง 84 4.0516 .63687 .06949   
เหนือ 33 3.9293 .56983 .09919   

ตะวนัออกเฉียงเหนือ 32 4.0625 .57072 .10089   
ตะวนัออก 29 3.9425 .80706 .14987   
ตะวนัตก 14 4.1190 .67441 .18024   

ใต ้ 26 4.2051 .69969 .13722   
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รูปภาพ 4.22 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานที่ตั้งร้านยาที่แตกต่างกนัต่อการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางที่ 4.23 และรูปที่ 4.22 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

สถานที่ตั้งร้านยา และการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีสถานที่ตั้งร้านยา แตกต่าง
กนัมีระดบัการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.02) 

• การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
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ตารางที่ 4.24 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถานที่ตั้ง
ร้านยา ที่แตกต่างกนัต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
กรุงเทพและปริมณฑล 204 3.8023 .67533 .04728 4.480 .000 

กลาง 84 4.1190 .62873 .06860   
เหนือ 33 3.9899 .66398 .11558   

ตะวนัออกเฉียงเหนือ 32 4.0625 .50402 .08910   
ตะวนัออก 29 3.9770 .81616 .15156   
ตะวนัตก 14 4.1429 .55028 .14707   

ใต ้ 26 4.3333 .63246 .12403   
 
 

รูปภาพ 4.23 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานที่ตั้งร้านยาที่แตกต่างกนัต่อการ
แนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 

3.5

3.6

3.7

3.8

3.9

4

4.1

4.2

4.3

4.4

การแนะน าผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า



66 

 
จากตารางที่ 4.24 และรูปที่ 4.23 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

สถานที่ตั้ งร้านยา และการแนะน าผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีสถานที่ตั้ งร้านยา 
แตกต่างกนัมีระดบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.000) 

• การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
 

ตารางที่ 4.25 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างสถานที่ตั้ง
ร้านยา ที่แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive  ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 
กรุงเทพและ
ปริมณฑล 

204 2.6650 .89730 .06282 10.795 .000 

กลาง 84 2.2183 .81402 .08882   
เหนือ 33 2.2323 .96280 .16760   

ตะวนัออกเฉียงเหนือ 32 2.1042 .84852 .15000   
ตะวนัออก 29 1.8506 .60806 .11291   
ตะวนัตก 14 1.6667 .64051 .17118   

ใต ้ 26 1.7692 .71036 .13931   
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รูปภาพ 4.24 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างสถานที่ตั้งร้านยาที่แตกต่างกนัต่อการ
พยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

 
จากตารางที่ 4.25 และรูปที่ 4.24 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้าน

สถานที่ตั้งร้านยา และการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีสถานที่ตั้งร้านยา 
แตกต่างกนัมีระดบัการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 
0.000) 
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4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 4.26 แสดงตวัแปรที่ใชใ้นงานวิจยัพร้อมอกัษรย่อ 

 
ตวัแปรอิสระ 

1 เพศ Sex 
2 อายุ Age 
3 สถานภาพสมรส Marital 
4 จ านวนบุตร Child 
5 ระดบัการศึกษา Edu 
6 ระดบัรายได ้ Income 
7 ประเภทร้านยา Cate 
8 สถานที่ตั้งร้านยา Region 

 
ตวัแปรตาม 

9 การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ Desire 
10 การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ Prescribe 
11 การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ Try 

 
สมมติฐานที่1 เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกัน จะมีแนว

ทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้แตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 4.27 การวิเคราะห์สถิติทดสอบที่แบบกลุ่มตวัอย่างอิสระกันเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ของการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ ของเพศชายและเพศหญิง 

เพศ 
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การแนะน าผลิตภณัฑ ์

การพยายามแนะน าเมื่อ          
ถูกปฎิเสธ 

 S.D. t p-value  S.D. t p-value  S.D. t p-value 

ชาย 3.833 0.660 
-3.344 0.079 

3.870 0.681 
-2.459 0.353 

2.415 0.938 
1.288 0.466 

หญิง 4.038 0.601 4.031 0.661 2.302 0.873 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 
 



69 

 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีเพศแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจเลือก

ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย และการพยายาม
แนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้ 

 
ตารางที่ 4.28 การวิเคราะห์สถิติทดสอบที่แบบกลุ่มตวัอย่างอิสระกันเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ของการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ ของเภสัชกรที่มีสถานภาพ
โสดและสมรส 

สถาน
ภาพ 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การแนะน าผลิตภณัฑ ์
การพยายามแนะน าเมื่อ

ถูกปฎิเสธ 

 S.D. t p-value  S.D. t p-value  S.D. t p-value 

โสด 3.820 0.612 

-4.786 0.545 

3.816 0.647 

-5.192 0.592 

2.516 0.910 

4.445 
0.001 
*** 

สมรส 4.114 0.633 4.152 0.664 2.127 0.850 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานภาพการสมรสที่แตกต่างกัน

จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชาย ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้ง
ไว้ และมีการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกค้าเมื่อลูกค้าปฏิเสธที่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้ 
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ตารางที่ 4.29 การวิเคราะห์สถิติทดสอบที่แบบกลุ่มตวัอย่างอิสระกันเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ของการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ ของChain store และร้านยา
เดี่ยว 

ประ   
เภท
ร้าน 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การแนะน าผลิตภณัฑ ์
การพยายามแนะน าเมื่อ

ถูกปฎิเสธ 

 S.D. t 
p-

value  S.D. t p-value  S.D. t p-value 

Chain 
store 

4.070 0.404 

2.303 
0.000 
*** 

4.080 0.449 

2.117 
0.000 
*** 

2.764 0.911 

5.296 0.654 ร้าน
ยา
เดี่ยว 

3.903 0.688 3.917 0.726 2.230 0.867 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีประเภทร้านที่แตกต่างกันจะมีการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย ที่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้ งไว ้และการ
พยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกค้าปฏิเสธที่ไม่แตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้ 
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ตารางที่ 4.30 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย  
และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละช่วงอายุ  

ปัจจยั
ประชากร    
ศาสตร์ 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value < 25 26–35 36–45 46–55 >55 

อายุ   

4.020 
0.003 
** 

     

< 25 4.203 0.381  0.355* 0.203 0.089 1.203** 

26–35 3.848 0.574   -0.151* -0.265* 0.848 

36–45 4.000 0.689    -0.114 1.000* 

46–55 4.114 0.713     1.114* 

>55 3.000 0.000      

ปัจจยั
ประชากร    
ศาสตร์ 

การแนะน าผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value < 25 26–35 36–45 46–55 >55 

อายุ   

4.313 
0.002 

** 

     

< 25 4.240 0.358  0.415* 0.199 0.088 0.574 

26–35 3.824 0.624   -0.216* -0.327* 0.158 

36–45 4.041 0.696    -0.110 0.374 

46–55 4.152 0.829     0.485 

>55 3.666 0.000      

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.30 (ต่อ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละช่วงอายุ  

ปัจจยั
ประชากร    
ศาสตร์ 

การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value < 25 26–35 36–45 46–55 >55 

อายุ   

15.436 
0.000 
*** 

     

< 25 1.777 0.832  
-

0.883*** 
-0.423* 0.092 -0.222 

26–35 2.661 0.872   0.460*** 0.975*** 0.661 

36–45 2.201 0.807    0.515*** 0.201 

46–55 1.685 0.928     -0.314 

>55 2.000 0.000      
* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย และการพยายาม
แนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกค้าเมื่อลูกค้าปฏิเสธ ที่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้

• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี

อายุน้อยกว่า 25 ปี จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายแตกต่างจากเภสัชกร
ประจ าร้านยาที่มีอายุ 26-35 ปี และเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุมากกว่า 55 ปี อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 

ส่วนเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุน้อยกว่า 26-35 ปี จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายแตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุ 36-45 ปี และเภสัชกรประจ าร้าน
ยาที่มีอายุ 46-55 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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นอกจากน้ีเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุมากกว่า 55 ปี จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์

เสริมสมรรถภาพเพศชายแตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุ 36-45 ปี และเภสัชกรประจ าร้าน
ยาที่มีอายุ 46-55 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

• การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี

อายุ26-35 ปี จะมีการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายแตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่
มีอายุนอ้ยกว่า 25 ปี,อายุ 36-45 ปี และอายุ 46-55 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

• การพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี
อายุน้อยกว่า 25ปี จะมีการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุ 26-35 ปี และเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุ36-45 ปี 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ส่วนเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุน้อยกว่า 26-35 ปี จะมีการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุนอ้ย
กว่า 25ปี, อายุ 36-45 ปี และเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุ 46-55 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 

นอกจากน้ีเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุ36-45 ปี จะมีการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุ 46-
55 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.31 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละจ านวนบุตร  

 
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value 0 1 2 3 

จ านวนบุตร   

9.294 
0.000 
*** 

    

0 3.831 0.626  
-

0.312*** 
-0.363*** -0.168 

1 4.144 0.664   -0.050 0.144 

2 4.195 0.542    0.195 

3 4.000 0.000     

 
การแนะน าผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value 0 1 2 3 

จ านวนบุตร   

10.97
5 

0.000 
*** 

    

0 3.830 0.673  
-

0.328*** 
-0.436*** -0.169 

1 4.159 0.699   -0.107 0.159 

2 4.266 0.499    0.266 

3 4.000 0.000     
* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.31 (ต่อ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละจ านวนบุตร  

 
การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value 0 1 2 3 

จ านวนบุตร   

7.937 
0.000 
*** 

    

0 2.498 0.910  0.413*** 0.431*** 1.164 

1 2.084 0.918   0.017 0.751 

2 2.066 0.734    0.733 

3 1.333 0.471     
* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีจ านวนบุตรแตกต่างกันจะมีการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ที่แตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี
ไม่มีบุตร จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อ
ลูกค้าปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีบุตร 1 และ 2 คน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.32 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย  
และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละ
ระดบัการศึกษา 

 
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
ระดบั

การศึกษา 
 . 

3.952 0.020* 

   

ปริญญาตรี 3.892 0.653  -0.194** -0.255 

ปริญญาโท 4.086 0.572   -0.061 

ปริญญาเอก 4.148 0.444    

 
การแนะน าผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
ระดบั

การศึกษา 
 . 

4.934 0.008** 

   

ปริญญาตรี 3.897 0.681  -0.234* -0.251 

ปริญญาโท 4.131 0.629   -0.016 

ปริญญาเอก 4.148 0.580    

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.32 (ต่อ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ใน
แต่ละระดบัการศึกษา 

 
 

การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
ระดบั

การศึกษา 
 . 

5.944 0.003** 

   

ปริญญาตรี 2.440 0.884  0.326** 0.514 

ปริญญาโท 2.114 0.898   0.188 

ปริญญาเอก 1.925 1.233    

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันจะมีการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ที่แตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน า
ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย
ให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีการศึกษาระดบัปริญญาโทอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.33 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย  
และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละ
ระดบัรายไดต้่อเดือน 

 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value 
นอ้ย
กว่า

30,000 

30,001-
45,000 

45,001-
60,000 

60,001-
75,000 

75,001-
100,000 

100,001 
ข้ึนไป 

ระดบัรายได้
ต่อเดือน 

  

1.649 0.146 

      

นอ้ยกว่า 
30,000 

3.333 0.471  -0.282 -0.607 -0.584 
-

0.651* 
-0.645* 

30,001-
45,000 

3.615 0.743   -0.325 -0.302 -0.369* -0.363 

45,001-
60,000 

3.940 0.398    0.022 -0.043 -0.038 

60,001-
75,000 

3.918 0.707     -0.066 -0.060 

75,001-
100,000 

3.984 0.672      0.005 

100,001 ข้ึน
ไป 

3.979 0.589       

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.33 (ต่อ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ใน
แต่ละระดบัรายไดต้่อเดือน 

 
 

การแนะน าผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value 
นอ้ย
กว่า

30,000 

30,001-
45,000 

45,001-
60,000 

60,001-
75,000 

75,001-
100,000 

100,001 
ข้ึนไป 

ระดบัรายได้
ต่อเดือน 

  

2.890 0.014* 

      

นอ้ยกว่า 
30,000 

3.666 0.471  0.333 -0.209 -0.309 -0.335 -0.350 

30,001-
45,000 

3.333 0.838   
-0.543  

** 
-0.642   

*** 
-0.668  

*** 
-0.683 

*** 
45,001-
60,000 

3.876 0.494    -0.099 -0.125 -0.140 

60,001-
75,000 

3.975 0.610     -0.026 -0.040 

75,001-
100,000 

4.002 0.711      -0.014 

100,001 ข้ึน
ไป 

4.016 0.742       

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.33 (ต่อ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชาย และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ใน
แต่ละระดบัรายไดต้่อเดือน 

 

การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value 
นอ้ย
กว่า

30,000 

30,001-
45,000 

45,001-
60,000 

60,001-
75,000 

75,001-
100,000 

100,001 
ข้ึนไป 

ระดบัรายได้
ต่อเดือน 

  

12.199 
0.000 
*** 

      

นอ้ยกว่า 
30,000 

3.000 0.720  0.076 0.091 0.487 0.877* 0.966* 

30,001-
45,000 

2.923 1.010   0.014 0.410 0.801*** 0.889*** 

45,001-
60,000 

2.908 0.746    0.396** .0786*** 0.875*** 

60,001-
75,000 

2.512 0.920     0.390*** 0.478*** 

75,001-
100,000 

2.122 0.810      0.088 

100,001 ข้ึน
ไป 

2.033 0.878       

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดับรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันจะมี
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย ที่ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้แต่มีการแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศ
ชาย และการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกค้าปฏิเสธ ที่
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้

• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
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ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี

ระดับรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 30,000 บาท จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศ
ชายแตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีรายไดต้่อเดือน 75,001-100,000 บาทและมากกว่า 100,000 
บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ส่วนเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดับรายได้ต่อเดือน 30,001-45,000 บาทจะมีการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีรายได้ต่อ
เดือน 75,001-100,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

• การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 
ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี

ระดับรายไดต้่อเดือน 30,001-45,000 บาท จะมีการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายเภสัช
กรประจ าร้านยาที่มีรายไดต้่อเดือน 45,001-60,000 บาท, 60,001-75,000 บาท, 75,001-100,000 บาท 
มากกว่า 100,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

• การพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี
ระดับรายได้ต่อเดือน 60,001-75,000 บาท จะมีการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศ
ชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดบัรายไดต้่อเดือน 45,001-
60,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ส่วนเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดับรายได้ต่อเดือน 75,001-100,000 บาท จะมีการ
พยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจาก เภสัช
กรประจ าร้านยาที่มีระดบัรายได้ต่อเดือนนอ้ยกว่า 30,000 บาท, 30,001-45,000 บาท , 45,001-60,000 
บาท และ 60,001-75,000 บาทอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

นอกจากน้ีเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดับรายได้ต่อเดือน 100,000 บาทข้ึนไป จะมีการ
พยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกค้าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัช
กรประจ าร้านยาที่มีระดบัรายได้ต่อเดือนนอ้ยกว่า 30,000 บาท, 30,001-45,000 บาท , 45,001-60,000 
บาท และ 60,001-75,000 บาทอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.34 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ การแนะน าผลิตภณัฑ์ และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละสถานที่ตั้งร้าน 

ปัจจยั
ประชากร    
ศาสตร์ 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 

S.D. F p-value 

กรุ
งเท

พแ
ละ

ปริ
มณ

ฑล
 

ภา
คก

ลา
ง 

ภา
คเห

นือ
 

ภา
คต

ะว
นัอ

อก
เฉี
ยง
เห
นือ

 

ภา
คต

ะว
นัอ

อก
 

ภา
คต

ะว
นัต

ก 

ภา
คใ
ต ้

สถานที่ตั้ง   

2.540 
 

0.020      
* 

       
กรุงเทพ
และ

ปริมณฑล 
3.835 0.605  

-0.216 
** 

-0.094 -0.227 -0.107 -0.284 
-0.370 

** 

ภาคกลาง 4.051 0.636   0.122 -0.010 0.109 -0.067 -0.153 

ภาคเหนือ 3.929 0.569    -0.133 -0.013 -0.189 -0.275 

ภาค
ตะวนัออก 
เฉียงเหนือ 

4.062 0.570     0.119 -0.056 -0.142 

ภาค
ตะวนัออก 

3.942 0.807      -0.176 -0.262 

ภาค
ตะวนัตก 

4.119 0.674       -0.086 

ภาคใต ้ 4.205 0.699        
* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.34 (ต่อ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ การแนะน าผลิตภัณฑ์  และการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละสถานที่ตั้งร้าน 

ปัจจยั
ประชากร    
ศาสตร์ 

การแนะน าผลิตภณัฑ ์ การเปรียบเทียบรายคู่ 

 

S.D. F p-value 

กรุ
งเท

พแ
ละ

ปริ
มณ

ฑล
 

ภา
คก

ลา
ง 

ภา
คเห

นือ
 

ภา
คต

ะว
นัอ

อก
เฉี
ยง
เห
นือ

 

ภา
คต

ะว
นัอ

อก
 

ภา
คต

ะว
นัต

ก 

ภา
คใ
ต ้

สถานที่ตั้ง   

4.480 
 

0.000 
*** 

       
กรุงเทพ
และ

ปริมณฑล 
3.802 0.675  

 
-0.316 

*** 

-0.187  
-0.260 

* 

-0.174 -0.340  
-0.531 

*** 

ภาคกลาง 4.119 0.628   0.129 0.056 0.142 -0.023 -0.214 

ภาคเหนือ 3.989 0.663 
   -0.072 0.012 -0.152 -0.343  

* 

ภาค
ตะวนัออกเ
ฉียงเหนือ 

4.062 0.504 

    0.085 -0.080 -0.270 

ภาค
ตะวนัออก 

3.977 0.816 
     -0.165 -0.356  

* 
ภาค

ตะวนัตก 
4.142 0.550 

      -0.190 

ภาคใต ้ 4.333 0.632        

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.34 (ต่อ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ การแนะน าผลิตภัณฑ์  และการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ในแต่ละสถานที่ตั้งร้าน 

ปัจจยั
ประชากร    
ศาสตร์ 

การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 

การเปรียบเทียบรายคู่ 

 S.D. F p-value 

กรุ
งเท

พแ
ละ

ปริ
มณ

ฑล
 

ภา
คก

ลา
ง 

ภา
คเห

นือ
 

ภา
คต

ะว
นัอ

อก
เฉี
ยง
เห
นือ

 

ภา
คต

ะว
นัอ

อก
 

ภา
คต

ะว
นัต

ก 

ภา
คใ
ต ้

สถานที่ตั้ง   

10.795 
 

0.000 
*** 

       

กรุงเทพ
และ

ปริมณฑล 
2.665 0.897  

0.446 
*** 

0.432 
** 

0.560 
*** 

0.814 
*** 

0.998 
*** 

0.895 
*** 

ภาคกลาง 2.218 0.814   -0.014 0.114 0.367* 0.551* 0.449* 

ภาคเหนือ 2.232 0.962    0.128 0.381 0.565* 0.463* 

ภาค
ตะวนัออก 
เฉียงเหนือ 

2.104 0.848     0.253 0.437 0.334 

ภาค
ตะวนัออก 

1.850 0.608      0.183 0.081 

ภาค
ตะวนัตก 

1.666 0.640       -0.102 

ภาคใต ้ 1.769 0.710        

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานที่ตั้ งร้านแตกต่างกันจะมีการ

ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
และการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ ที่แตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้
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• การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี
สถานที่ตั้งร้านในกรุงเทพและปริมณฑล จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย
แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาอยู่ในภาคกลางและภาคใต ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
• การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี
สถานที่ตั้ งร้านในกรุงเทพและปริมณฑล จะมีการแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายที่
แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาอยู่ในภาคกลาง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือและภาคใต้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

นอกจากนั้นเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานที่ตั้งร้านในภาคใตจ้ะมีการแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายที่แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล ภาคเหนือ 
และภาคตะวนัออก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
• การพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้

ปฏิเสธ 
ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า เภสัชกรประจ าร้านยาที่มี

สถานที่ตั้งร้านในกรุงเทพและปริมณฑล จะมีการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย
ให้แก่ลูกค้าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยาอยู่ในภาคกลาง ภาคเหนือ ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคตะวนัออก ภาคตะวนัตก และภาคใต้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 

ส่วนเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานที่ตั้ งร้านในภาคกลาง จะมีการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกค้าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ าร้านยา
อยู่ในภาคตะวนัออก ภาคตะวนัตก และภาคใต ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

นอกจากน้ีเภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานที่ตั้ งร้านในภาคเหนือ จะมีการพยายาม
แนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ แตกต่างจากเภสัชกรประจ า
ร้านยาอยู่ใน ภาคตะวนัตก และภาคใต ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.35 แสดงตวัแปรที่ใชใ้นงานวิจยัพร้อมอกัษรย่อ 
 
 
 
 
 
ตวัแปรอิสระ 

1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eff 
2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั Safe 
3 บรรจุภณัฑ ์ Pack 
4 ราคา Price 
5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา Present 
6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย Rep 
7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย Promo 
8 Incentive ที่บริษทัให้ร้าน Inc 
9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย Img 
10 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) Drug 
11 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) Online 

 
ตวัแปรตาม 

12 การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์ Desire 
13 การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ Prescibe 
14 การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ Try 

 
 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านบริษทั ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อแนวทางการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 
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รูปภาพที่ 4.25 แสดงอิทธิพลระหว่างตวัแปรอิสระต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
H 2.1.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 
H 2.1.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 
H 2.1.3 บรรจุภณัฑ ์

ปัจจัยด้านบริษัท 
H 2.1.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดั
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
H 2.1.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 
H 2.1.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย 
H 2.1.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
H 2.1.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจัยด้านราคา 
H 2.1.4 ราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
H 2.1.10 ร้านยา 
H 2.1.11 ร้านคา้ออนไลน์ 
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สมมติฐาน 2.1.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.2 ความเช่ือมั่นด้านความปลอดภัยมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก

ผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.3 บรรจุภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.4 ราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก

ผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.7 การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก

ผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้านมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.10 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านยา) มีอืทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก

ผลิตภณัฑ ์
สมมติฐาน 2.1.11 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกผลิตภณัฑ ์
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ตารางที่ 4.36 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑ ์
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 1.254 .291  4.312 .000 .399 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ .313 .057 .391*** 5.455 .000  

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั .095 .065 .093 1.464 .144  

บรรจุภณัฑ ์ -.247 .066 -.216*** -3.769 .000  

ราคา .203 .064 .213** 3.181 .002  

พรีเซ็นเตอร์โฆษณา .029 .038 .043 .767 .443  
การให้ค าแนะน าโดยตัวแทน
จ าหน่าย 

.065 .043 .076 1.508 .132 
 

การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการ
ขาย 

.049 .053 .048 .918 .359 
 

Incentive ที่บริษทัให้ร้าน .139 .055 .121* 2.509 .012  
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย .031 .037 .044 .833 .405  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) .037 .066 .029 .553 .580  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านค้า
ออนไลน์) 

-.032 .032 -.046 -.999 .319 
 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 

จากตารางที่ 4.36 จากตัวแปรอิสระทั้ง 11 ปัจจัย จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตัว
แปรอย่างน้อย 1 ตวัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์โดยทั้ง 11 ปัจจยัสามารถอธิบายตวั
แปรตามคือ การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 39.9 (Adjusted R2) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่ามี 4 
ปัจจยัคือ ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ (β = .391, p<0.001), บรรจุภณัฑ ์(β = -.216, p < 0.001), ราคา 
(β =  .213, p < 0.01) และ Incentive  ที่บ ริษัทให้ร้ าน  (β =  .121, p < 0.05)  ดังนั้ นจึงยอมรับ
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สมมติฐานที่ 2.1.1, สมมติฐานที่ 2.1.3,สมมติฐานที่ 2.1.4  และสมมติฐานที่ 2.1.8 ซ่ึงผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงในตารางที่ 4.34 
 
ตารางที่ 4.37 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 
H 2.1.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eff   Desire ยอมรับ 
H 2.1.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั Safe  Desire ปฏิเสธ 
H 2.1.3 บรรจุภณัฑ ์ Pack  Desire ยอมรับ 
H 2.1.4 ราคา Price  Desire ยอมรับ 
H 2.1.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา Present   Desire ปฏิเสธ 
H 2.1.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย Rep  Desire ปฏิเสธ 
H 2.1.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย Promo  Desire ปฏิเสธ 
H 2.1.8 Incentive ที่บริษทัให้ร้าน Inc  Desire ยอมรับ 
H 2.1.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย Img  Desire ปฏิเสธ 
H 2.1.10 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) Drug  Desire ปฏิเสธ 
H 2.1.11 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) Online  Desire ปฏิเสธ 
 

สมมติฐาน 2.1.1 ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
เชิงบวก 

สมมติฐาน 2.1.3 บรรจุภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์ชิงลบ 
สมมติฐาน 2.1.4 ราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์ชิงบวก 
สมมติฐาน 2.1.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้านมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์

เชิงบวก 
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รูปภาพที่ 4.26 แสดงอิทธิพลของตวัแปรอิสระต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
 
 
 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
H 2.2.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 
H 2.2.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 
H 2.2.3 บรรจุภณัฑ ์

ปัจจัยด้านบริษัท 
H 2.2.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดั
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
H 2.2.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 
H 2.2.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย 
H 2.2.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
H 2.2.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน 

การแนะน าผลิตภณัฑ์
ให้ลูกคา้ 
 

ปัจจัยด้านราคา 
H 2.2.4 ราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
H 2.2.10 ร้านยา 
H 2.2.11 ร้านคา้ออนไลน์ 
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สมมติฐาน 2.2.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณมีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัมีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้

ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.3 บรรจุภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.4 ราคามีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณามีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.6 การให้ค าแนะน าโดยตัวแทนจ าหน่ายมี อิทธิพลต่อการแนะน า

ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.7 การจดัโปรโมชั่นส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑ์

ให้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้านมีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภัณฑ์ให้

ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.10 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) มีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑ์

ให้ลูกคา้ 
สมมติฐาน 2.2.11 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) มีอิทธิพลต่อการแนะน า

ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
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ตารางที่  4.38 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตัวแปรอิสระและการแนะน า
ผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ 
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 1.872 .312  6.005 .000 .384 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ .392 .062 .463*** 6.367 .000  

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั .045 .070 .041 .645 .519  

บรรจุภณัฑ ์ -.240 .070 -.197*** -3.404 .001  

ราคา .213 .068 .212** 3.117 .002  

พรีเซ็นเตอร์โฆษณา .065 .041 .090 1.591 .112  
การให้ค าแนะน าโดยตัวแทน
จ าหน่าย 

-.005 .047 -.006 -.118 .906 
 

การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการ
ขาย 

-.004 .057 -.004 -.074 .941 
 

Incentive ที่บริษทัให้ร้าน .113 .059 .093 1.901 .058  
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย -.031 .039 -.043 -.798 .425  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) .029 .071 .021 .404 .687  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านค้า
ออนไลน์) 

-.064 .035 -.086 -1.863 .063 
 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 

จากตารางที่ 4.38 จากตัวแปรอิสระทั้ง 11 ปัจจัย จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตัว
แปรอย่างน้อย 1 ตวัที่มีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้โดยทั้ง 11 ปัจจยัสามารถอธิบายตวั
แปรตามคือ การแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้ไดร้้อยละ 38.4 (Adjusted R2) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าที่ระดับนัยส าคญั .05 พบว่ามี 3 
ปัจจยัคือ ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ (β = .463, p< 0.001), บรรจุภณัฑ ์(β = -.197, p< 0.001), ราคา 
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(β = .212, p < 0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.2.1, สมมติฐานที่ 2.2.3,สมมติฐานที่ 2.2.4 ซ่ึง
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางที่ 4.36 
 
ตารางที่ 4.39 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน าผลิตภณัฑ์ให้
ลูกคา้ 
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 
H 2.2.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eff  Prescribe ยอมรับ 
H 2.2.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั Safe  Prescribe ปฏิเสธ 
H 2.2.3 บรรจุภณัฑ ์ Pack  Prescribe ยอมรับ 
H 2.2.4 ราคา Price  Prescribe ยอมรับ 
H 2.2.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา Present  Prescribe ปฏิเสธ 
H 2.2.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย Rep  Prescribe ปฏิเสธ 
H 2.2.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย Promo  Prescribe ปฏิเสธ 
H 2.2.8 Incentive ที่บริษทัให้ร้าน Inc  Prescribe ปฏิเสธ 
H 2.2.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย Img  Prescribe ปฏิเสธ 
H 2.2.10 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) Drug  Prescribe ปฏิเสธ 
H 2.2.11 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) Online  Prescribe ปฏิเสธ 
 

สมมติฐาน 2.2.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณมีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้
เชิงบวก 

สมมติฐาน 2.2.3 บรรจุภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้เชิงลบ 
สมมติฐาน 2.2.4 ราคามีอิทธิพลต่อการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้ลูกคา้เชิงบวก 
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รูปภาพที่ 4.27 แสดงอิทธิพลของตวัแปรอิสระต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
H 2.3.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 
H 2.3.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 
H 2.3.3 บรรจุภณัฑ ์

ปัจจัยด้านบริษัท 
H 2.3.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดั
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
H 2.3.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 
H 2.3.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย 
H 2.3.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
H 2.3.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน 

การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 

ปัจจัยด้านราคา 
H 2.3.4 ราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
H 2.3.10 ร้านยา 
H 2.3.11 ร้านคา้ออนไลน์ 
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สมมติฐาน 2.3.1 ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้

ปฏิเสธสมมติฐาน 2.3.2 ความเช่ือมัน่ด้านความปลอดภยัมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 

สมมติฐาน 2.3.3 บรรจุภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.4 ราคามีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณามีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน า

เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.7 การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อ

ลูกคา้ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้านมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้

ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.9 ภาพลักษณ์บริษัทจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อ

ลูกคา้ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.10 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านยา) มีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน า

เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
สมมติฐาน 2.3.11 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) มีอิทธิพลต่อการพยายาม

แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.40 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน า
เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 1.212 .393  3.085 .002 .457 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ .237 .078 .208** 3.053 .002  

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั -.317 .088 -.218*** -3.608 .000  

บรรจุภณัฑ ์ -.194 .089 -.119* -2.180 .030  

ราคา .038 .086 .028 .436 .663  

พรีเซ็นเตอร์โฆษณา .371 .052 .383*** 7.203 .000  
การให้ค าแนะน าโดยตวัแทน
จ าหน่าย 

.016 .059 .013 .274 .784 
 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขาย 

-.117 .072 -.081 -1.631 .104 
 

Incentive ทีบ่ริษทัให้ร้าน .155 .075 .095* 2.069 .039  
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย .241 .050 .243*** 4.857 .000  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) -.060 .089 -.033 -.668 .505  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้
ออนไลน์) 

.113 .044 .113** 2.603 .010 
 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
จากตารางที่ 4.40 จากตัวแปรอิสระทั้ ง 11 ปัจจัย จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตัว

แปรอย่างน้อย 1 ตวัที่มีอิทธิพลต่อกับการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธโดยทั้ง 11 ปัจจัยสามารถ
อธิบายตวัแปรตามคือ การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธไดร้้อยละ 45.7 (Adjusted R2) 

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่ระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 7 
ปัจจัยคือ ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ (β = .208, p < 0.01), ความเช่ือมัน่ด้านความปลอดภยั (β = -
.218, p< 0.001) บรรจุภัณฑ์  (β = -.119, p < 0.05), พรีเซ็นเตอร์โฆษณา (β =  .383, p< 0.001) 
Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน (β = .095, p < 0.05) ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย (β = .243, p< 0.001) 



98 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) (β = .113, p < 0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.3.1, 
สมมติฐานที่ 2.3.2, สมมติฐานที่ 2.3.3,สมมติฐานที่ 2.3.5, สมมติฐานที่ 2.3.8, สมมติฐานที่ 2.3.9, 
สมมติฐานที่ 2.3.11 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางที่ 4.38 
 
ตารางที่ 4.41 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 
H 2.3.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eff  Try ยอมรับ 
H 2.3.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั Safe  Try ยอมรับ 
H 2.3.3 บรรจุภณัฑ ์ Pack  Try ยอมรับ 
H 2.3.4 ราคา Price  Try ปฏิเสธ 
H 2.3.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา Present  Try ยอมรับ 
H 2.3.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย Rep  Try ปฏิเสธ 
H 2.3.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย Promo  Try ปฏิเสธ 
H 2.3.8 Incentive ที่บริษทัให้ร้าน Inc  Try ยอมรับ 
H 2.3.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย Img  Try ยอมรับ 
H 2.3.10 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) Drug  Try ปฏิเสธ 
H 2.3.11 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) Online  Try ยอมรับ 
 

สมมติฐาน 2.3.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธเชิงบวก 

สมมติฐาน 2.3.2 ความเช่ือมัน่ด้านความปลอดภยัมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อ
ลูกคา้ปฏิเสธเชิงลบ 

สมมติฐาน 2.3.3 บรรจุภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธเชิงลบ 
สมมติฐาน 2.3.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณามีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ

เชิงบวก 
สมมติฐาน 2.3.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้านมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้

ปฏิเสธเชิงบวก 
สมมติฐาน 2.3.9 ภาพลักษณ์บริษัทจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการพยายามแนะน าเมื่อ

ลูกคา้ปฏิเสธเชิงบวก 
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สมมติฐาน 2.3.11 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์)มีอิทธิพลต่อการพยายาม

แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธเชิงบวก 
 
สมมติฐานที่  3  ทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมี เพศสัมพันธ์เป็นตัวแปรก ากับ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยดา้นบริษทั ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กับ แนวทางการตดัสินใจแนะน า
ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 

 

 
 
รูปภาพที่ 4.28 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและการตดัสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ โดยมี
ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
H 3.1.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 
H 3.1.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 
H 3.1.3 บรรจุภณัฑ ์

ปัจจัยด้านบริษัท 
H 3.1.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
H 3.1.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 
H 3.1.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย 
H 3.1.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
H 3.1.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน 

การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจัยด้านราคา 
H 3.1.4 ราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
H 3.1.10 ร้านยา 
H 3.1.11 ร้านคา้ออนไลน์ ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์ 
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สมมติฐานที่  3.1 ทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมีเพศสัมพันธ์เป็นตัวแปรก ากับ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยดา้นบริษทั ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กับ การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายเขา้ร้าน 

 
ตารางที่ 4.42 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการ
มีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านต่างๆของผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย
กบัการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา 
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Coefficients 

B 
Std. 

β Error 

(Constant) .649 .283  2.298 .022 .499 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ .290 .054 .363*** 5.332 .000  

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั .102 .061 .099 1.661 .098  

บรรจุภณัฑ ์ -.235 .061 -.205*** -3.840 .000  

ราคา .210 .059 .221*** 3.556 .000  

พรีเซ็นเตอร์โฆษณา .006 .038 .009 .153 .878  
การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย .049 .041 .056 1.200 .231  
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย .006 .050 .006 .128 .898  
Incentive ที่บริษทัให้ร้าน .116 .052 .101* 2.220 .027  
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย -.021 .035 -.030 -.594 .553  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) -.045 .063 -.035 -.716 .475  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) -.050 .031 -.072 -1.641 .102  
ทศันคติที่เปิดกวา้งต่อเพศสัมพนัธ์ .394 .050 .350*** 7.881 .000  
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ .155 .103 .118 1.508 .132  
ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ -.007 .103 -.004 -.064 .949  
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ตารางที่ 4.42 (ต่อ) การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากับของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึน
ต่อการมีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านต่างๆของผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชายกบัการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา 
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Coefficients 

B 
Std. 

β Error 
 

บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ .011 .101 .006 .112 .911  
ราคา*ทศันคติ -.031 .123 -.019 -.252 .802  
พรีเซ็นเตอร์โฆษณา*ทศันคติ .143 .060 .113* 2.362 .019  
การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย*ทศันคติ .077 .076 .055 1.006 .315  
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย*ทศันคติ -.168 .087 -.104 -1.921 .055  
Incentive ที่บริษทัให้ร้าน*ทศันคติ -.037 .085 -.020 -.431 .666  
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย*ทศันคติ -.041 .055 -.034 -.740 .460  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา)*ทศันคติ -.031 .110 -.016 -.280 .779  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (ร้านค้าออนไลน์)*
ทศันคติ 

.043 .055 .034 .769 .443 
 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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รูปภาพที่ 4.29 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพรีเซ็นเตอร์โฆษณาและการตัดสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา โดยมีทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมี
เพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากบั 

 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยด้านบริษทั และปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถอธิบาย
ความแปรผนัของการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย โดยมีทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึน
ต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากบัไดร้้อยละ 49.9 (adjusted R2 = 0.499) 

เมื่อพิจารณาแต่ละปัจจัยที่ท าให้เภสัชกรประจ าร้านยาตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชาย พบว่าทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์จะท าให้ปัจจยัดา้นพรีเซ็นเตอร์
โฆษณา (β = 0.113, p< 0.01) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึน  
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รูปภาพที่ 4.30 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน าผลิตภณัฑ์ โดยมีทศันคติที่
เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ 

 
สมมติฐานที่  3.2 ทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมีเพศสัมพันธ์เป็นตัวแปรก ากับ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยดา้นบริษทั ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กับ การแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ 

 
 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
H 3.2.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 
H 3.2.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 
H 3.2.3 บรรจุภณัฑ ์

ปัจจัยด้านบริษัท 
H 3.2.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดั

ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
H 3.2.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 
H 3.2.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย 
H 3.2.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
H 3.2.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน 

การแนะน าผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจัยด้านราคา 
H 3.2.4 ราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
H 3.2.10 ร้านยา 
H 3.2.11 ร้านคา้ออนไลน์ ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์ 
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ตารางที่ 4.43 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการ
มีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านต่างๆของผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย
กบัการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา 
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d t Sig R2 

Coefficients 

B 
Std. 

β    
Error 

(Constant) 1.471 .312  4.717 .000 .456 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ .383 .060 .452*** 6.377 .000  

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั .027 .068 .025 .397 .691  

บรรจุภณัฑ ์ -.253 .068 -.208*** -3.735 .000  

ราคา .235 .065 .233*** 3.608 .000  

พรีเซ็นเตอร์โฆษณา .020 .042 .028 .484 .629  
การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย -.021 .045 -.022 -.461 .645  
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย -.008 .055 -.007 -.144 .886  
Incentive ที่บริษทัให้ร้าน .068 .058 .056 1.173 .241  
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย -.070 .039 -.095 -1.786 .075  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) -.047 .069 -.035 -.680 .497  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) -.093 .034 -.125** -2.751 .006  

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.43 (ต่อ) การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากับของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึน
ต่อการมีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านต่างๆของผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชายกบัการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา 
N = 422 

ทศันคติที่เปิดกวา้งต่อเพศสัมพนัธ์ .355 .055 .297*** 6.423 .000  
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ .179 .113 .128 1.576 .116  
ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ -.061 .114 -.036 -.538 .591  
บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ -.075 .112 -.038 -.669 .504  
ราคา*ทศันคติอ .118 .135 .068 .874 .383  
พรีเซ็นเตอร์โฆษณา*ทศันคติ .240 .067 .180*** 3.594 .000  
การให้ ค าแนะน าโดยตัวแทนจ าห น่าย *
ทศันคติ 

-.064 .084 -.043 -.760 .448 
 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย*ทศันคติ .020 .096 .012 .213 .832  
Incentive ที่บริษทัให้ร้าน*ทศันคติ -.203 .094 -.103* -2.159 .031  
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย*ทศันคติ -.003 .061 -.002 -.048 .962  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา)*ทศันคติ -.157 .122 -.077 -1.292 .197  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (ร้านคา้ออนไลน์)*
ทศันคติ 

.066 .061 .051 1.086 .278 
 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 
 

 
รูปภาพที่ 4.31 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัที่ส่งผลต่อการแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา โดยมีทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปร
ก ากบั 

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

Low present High present

P
re

sc
ib

e

Low ATT

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

Low inc High inc

P
re

sc
ib

e

Low ATT



106 

 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยด้านบริษทั และปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถอธิบาย
ความแปรผนัของการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชาย โดยมีทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการ
มีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากบัไดร้้อยละ 45.6 (adjusted R2 = 0.456) 

เมื่อพิจารณาแต่ละปัจจัยที่ท าให้ เภสัชกรประจ าร้านยาแนะน าผลิตภัณฑ์ เสริม
สมรรถภาพเพศชาย พบว่าทัศนคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์จะท าให้ปัจจัยด้าน พรีเซ็น
เตอร์โฆษณา (β = 0.180, p< 0.001) ส่งผลต่อการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายเพิ่มข้ึน 
และทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์จะท าให้ปัจจยัด้านincentiveที่บริษทัให้ร้าน (β = -
0.103, p< 0.05)  ส่งผลต่อการแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายลดลง 
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รูปภาพที่ 4.32 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ โดยมีทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์
เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ 
 

สมมติฐานที่  3.3 ทัศนคติที่ เปิดกว้างข้ึนต่อการมีเพศสัมพันธ์เป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยดา้นบริษทั ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กบั การพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ  

 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
H 3.3.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 
H 3.3.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 
H 3.3.3 บรรจุภณัฑ ์

ปัจจัยด้านบริษัท 
H 3.3.9 ภาพลกัษณ์บริษทัจดั

ปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
H 3.3.5 พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 
H 3.3.6 การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย 
H 3.3.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
H 3.3.8 Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน 

การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธ 

 

ปัจจัยด้านราคา 
H 3.3.4 ราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
H 3.3.10 ร้านยา 
H 3.3.11 ร้านคา้ออนไลน์ ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์ 
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ตารางที่ 4.44 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการ
มีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านต่างๆของผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย
กบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β Error 

(Constant) 1.454 .416  3.496 .001 .463 .000 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ .266 .080 .234*** 3.317 .001   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั -.344 .090 -.236*** -3.822 .000   

บรรจุภณัฑ ์ -.214 .090 -.131* -2.369 .018   

ราคา .058 .087 .043 .668 .504   

พรีเซ็นเตอร์โฆษณา .375 .056 .386*** 6.698 .000   
การให้ค าแนะน าโดยตวัแทนจ าหน่าย .020 .060 .016 .338 .735   
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย -.093 .073 -.064 -1.267 .206   
Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน .164 .077 .100* 2.135 .033   
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย .273 .052 .276*** 5.234 .000   
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา) -.052 .092 -.029 -.568 .570   
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์) .129 .045 .129** 2.849 .005   
ทศันคติที่เปิดกวา้งต่อเพศสัมพนัธ์ -.147 .074 -.092* -2.001 .046   
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ .290 .151 .155 1.914 .056   
ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ -.384 .152 -.168* -2.527 .012   
บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ .012 .149 .004 .080 .937   
ราคา*ทศันคติอ -.110 .181 -.047 -.607 .544   
พรีเซ็นเตอร์โฆษณา*ทศันคติ .014 .089 .008 .157 .875   
* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
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ตารางที่ 4.44 (ต่อ) การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากับของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึน
ต่อการมีเพศสัมพนัธ์ที่มีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านต่างๆของผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพ
เพศชายกบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
N = 422 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β Error 

การให้ ค าแนะน าโดยตัวแทนจ าห น่าย *
ทศันคติ 

-.115 .113 -.058 -1.025 .306 
  

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย*ทศันคติ .148 .128 .065 1.150 .251   
Incentive  ที่บริษทัให้ร้าน*ทศันคติ -.220 .126 -.083 -1.752 .080   
ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่าย*ทศันคติ -.093 .081 -.055 -1.154 .249   
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ร้านยา)*ทศันคติ .269 .162 .099 1.663 .097   
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์)*
ทศันคติ 

-.059 .082 -.034 -.724 .470 
  

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 
 

 
รูปภาพที่ 4.33 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลต่อการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ โดยมีทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์
เป็นตวัแปรก ากบั 
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ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยด้านบริษทั และปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถอธิบาย
ความแปรผนัของการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกค้าเมื่อลูกค้า
ปฏิเสธ โดยมีทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากับไดร้้อยละ 46.3 (adjusted 
R2 = 0.463) 

เมื่อพิจารณาแต่ละปัจจัยที่ท าให้เภสัชกรประจ าร้านยาพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ พบว่าทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์จะ
ท าให้ความเช่ือมั่นด้านความปลอดภัย (β = -0.168, p< 0.05)  ส่งผลต่อการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธลดลง 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 
 

  ในการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพทางเพศ
ให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา โดยรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเภสัชกรประจ าร้านยาใน
ประเทศไทย จ านวน 422 คน 

งานวิจัยครั้ งน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีวัตถุประสงค์
เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่ลูกคา้ โดยใช้
การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูล
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ เชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก 
(Convenience Sampling) ซ่ึงมีหลกัเกณฑใ์นการคดักรองกลุ่มตวัอย่างพิจารณาเพียงเป็นประชากรที่
เป็นเภสัชกรประจ าร้านยา  ทั้งกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั โดยขอความร่วมมือจากกลุ่มตวัอย่างในการ
ตอบแบบสอบถาม (Self - Administered Questionnaires) และใช้วิธีการสุ่มแบบลูกโซ่ (Snowball 
Sampling) โดยขอความกรุณากลุ่มตวัอย่างที่ไดต้อบแบบสอบถามไปแลว้ช่วยกระจายแบบสอบถาม
ไปยงักลุ่มเพื่อนหรือคนรู้จักที่เป็นเภสัชกรประจ าร้านยา   ทั้งน้ีข้ึนอยู่กับความสมัครใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม  จนครบตามจ านวนแบบสอบถาม แบบสอบถามที่ออกแบบมาใช้ในงานวิจัยน้ี
ประกอบด้วยค าถามปลายปิด (Close-end question) ซ่ึงออกแบบบนพื้นฐานของปัจจยัที่ได้จากการ
ทบทวนเอกสาร บทความ วรรณกรรมที่เก่ียวขอ้ง รวมทั้งประสบการณ์ของผู ้วิจัย พร้อมทั้งสร้าง
ความมั่นใจในประเด็นความถูกต้องของเน้ือหา (Content validity) โดยขอค าแนะน าและ
ขอ้เสนอแนะจากอาจารย์ที่ปรึกษา ซ่ึงอาจารย์ได้ตรวจสอบ แก้ไข พิจารณาการจัดล าดับเน้ือหา
ครอบคลุมขอ้มูลที่ตอ้งการ รวมถึงการใชภ้าษาให้เหมาะสม ซ่ึงเป็นการทดสอบความเที่ยงตรง และ
ความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม จากนั้นไดม้ีการทดสอบ (Pilot test) กบักลุ่มตวัอย่างเภสัชกรประจ า
ร้านยา จ านวน 40 ราย เพื่อทดสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาก่อนที่จะมีการน าแบบสอบถาม
ดังกล่าวน้ีไปใช้จริง จากนั้นได้น าข้อมูลที่ได้มาทดสอบด้วยโปรแกรม SPSS เพื่อทดสอบความ
เช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม จากนั้นผู ้วิจัยได้กระจายแบบสอบถามแก่กลุ่มเป้าหมาย
จ านวน 422 ราย 
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ผลารประมวลขอ้มูลที่ไดจ้ากแบบสอบถามซ่ึงได้จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม

ส าเร็จรูป SPSS เพื่อหาค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมทั้ง 
ANOVA และ Multiple Regression ซ่ึงจากการศึกษาสรุปผลไดด้งัน้ี 

 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
ด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
การวิเคราะห์ประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 

จ านวนบุตร ระดับการศึกษาสูงสุด ระดับรายได้ต่อเดือน ประเภทร้านยา และสถานที่ตั้งร้านยา ซ่ึง
พบว่าจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 53.1 โดยเป็นผูม้ีอายุระหว่าง 26-35 ปี
มากที่สุด คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 46.9 และส าหรับสถานภาพการสมรสเป็นโสดส่วนใหญ่ คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ58.5 และเมื่อแบ่งตามจ านวนบุตร พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ยงัไม่มีบุตร คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ67.1 และพบว่าเภสัชกรประจ าร้านยามีระดับศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรีมาก
ที่สุด คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 75.1 โดยที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 
75,000-100,000 บาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 36.3 โดยร้านยาเป็นประเภทร้านยาเดี่ยวเป็นส่วนใหญ่ 
คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 76.5 และสถานที่ตั้ งร้านยาส่วนใหญ่อยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 48.3 

เพศ 
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีเพศที่แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ การ 

แนะน าผลิตภณัฑ ์และการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่ไม่แตกต่างกนั 
อายุ  
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีอายุที่แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ การ 

แนะน าผลิตภณัฑ์ และการพยายามเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยเภสัชกรที่มีอายุนอ้ยกว่า 25 ปี จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์และการแนะน าผลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพเพศชายสูงที่สุด ในขณะที่เภสัชกรที่มีอายุ 26-35 ปี การพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธที่สูงที่สุด 

สถานภาพการสมรส  
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจเลือก

ผลิตภัณฑ์ การแนะน าผลิตภัณฑ์ที่ไม่แตกต่างกัน ในขณะที่เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานภาพ
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สมรสที่แตกต่างกนัจะมีการพยายามเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยเภสัชกรที่มีสถานภาพโสด จะมีการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่สูงที่สุด 

จ านวนบุตร  
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีจ านวนบุตรที่แตกต่างกัน จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์

การ แนะน าผลิตภัณฑ์ และการพยายามเมื่อลูกค้าปฏิเสธที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยเภสัชกรที่มีจ านวนบุตร 2 คน จะมีการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ และการแนะน า
ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายสูงที่สุด ในขณะที่เภสัชกรที่ไม่มีบุตรจะการพยายามแนะน าเมื่อ
ลูกคา้ปฏิเสธที่สูงที่สุด 

ระดบัการศึกษาสูงสุด  
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจเลือก

ผลิตภณัฑ ์การแนะน าผลิตภณัฑ์ และการพยายามเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 โดยเภสัชกรที่มีการศึกษาระดบัปริญญาเอก จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์และ
การแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายสูงที่สุด ในขณะที่เภสัชกรที่มีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรีจะการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่สูงที่สุด 

ระดบัรายไดต้่อเดือน  
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดับรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจเลือก

ผลิตภณัฑ์ที่ไม่แตกต่างกนั ในขณะที่เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีระดบัรายไดต้่อเดือนที่แตกต่างกนั จะ
มีการแนะน าผลิตภณัฑ์ และการพยายามเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยเภสัชกรที่มีระดบัรายไดต้่อเดือน 100,001 บาทข้ึนไป จะมีการแนะน าผลิตภณัฑท์ี่สูง
ที่สุด ในขณะที่เภสัชกรที่มีระดับรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 30,000 บาท จะการพยายามแนะน าเมื่อ
ลูกคา้ปฏิเสธที่สูงที่สุด 

ประเภทร้านยา  
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีประเภทร้านที่แตกต่างกันจะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์

เสริมสมรรถภาพเพศชาย การแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย ที่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในขณะที่เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีประเภทร้านที่แตกต่างกัน จะมี
การพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้เมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่ไม่แตกต่างกัน 
โดยที่เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีประเภทร้านแบบ Chain store จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์และ
การแนะน าผลิตภณัฑสู์งที่สุด 

สถานที่ตั้งร้านยา 



114 

 
เภสัชกรประจ าร้านยาที่มีสถานที่ตั้ งร้านที่แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจเลือก

ผลิตภณัฑ ์การแนะน าผลิตภณัฑ์ และการพยายามเมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 โดยเภสัชกรที่อยู่ภาตใตจ้ะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์การแนะน าผลิตภณัฑ์ที่
สูงที่สุด ในขณะที่เภสัชกรที่อยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล จะมีการพยายามเมื่อลูกคา้ปฏิเสธสูงที่สุด 
 
ตารางที่ 5.1 สรุปกลุ่มประชากรที่มีแนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑม์ากกว่ากลุ่มอื่น 

ตวัแปรอิสระ การตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑ ์

การแนะน าผลิตภณัฑ ์ การพยายามแนะน าเมื่อ
ลูกคา้ปฏิเสธ 

เพศ    
อายุ นอ้ยกว่า 25 ปี** นอ้ยกว่า 25 ปี** 26-35 ปี*** 

สถานภาพการสมรส   โสด** 
จ านวนบุตร 2 คน*** 2 คน*** ไม่มีบุตร*** 

ระดบัการศึกษาสูงสุด ปริญญาเอก* ปริญญาเอก** ปริญญาตรี** 
ระดบัรายไดต้่อเดือน  100,000 บาทข้ึนไป* นอ้ยกว่า 30,000 *** 

ประเภทร้านยา Chain store*** Chain store***  
สถานที่ตั้งร้านยา ภาคใต*้ ภาคใต*้** กรุงเทพ*** 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p< 0.001 
 
การวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และตัวแปรตาม 
จากผลการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจแนะน าผลิตภัณฑ์เสริม

สมรรถภาพทางเพศให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา” สามารถใช้แนวคิดทฤษฎีการตลาดที่
เก่ียวขอ้งมาอธิปรายผลการศึกษาเพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดกับ
เภสัชกรประจ าร้านยา เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็นหัวขอ้ต่อไปน้ี 
 
 

5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
5.2.1 สมมติฐานที่ 1 

5.2.1.1 สมมติฐานที่ 1.1 เภสัชกรประจ าร้านยา ที่มีเพศ, สถานภาพการ
สมรส และระดบัรายไดต้่อเดือนที่แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่ไม่แตกต่างกนั 
ในขณะที่เภสัชกรที่มีอายุ, จ านวนบุตร, ระดบัการศึกษา, ประเภทร้านยา และสถานที่ตั้งร้านยาที่
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แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้

5.2.1.2 สมมติฐานที่ 1.2 เภสัชกรประจ าร้านยา ที่มีเพศ และสถานภาพ
การสมรสที่แตกต่างกนั จะมีการแนะน าผลิตภณัฑท์ี่ไม่แตกต่างกนั ในขณะที่เภสัชกรที่มีอายุ, 
จ านวนบุตร, ระดบัการศึกษา, ระดบัรายไดต้่อเดือน, ประเภทร้านยา และสถานที่ตั้งร้านยาที่แตกต่าง
กนั จะมีการแนะน าผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตั้งไว ้

5.2.1.3 สมมติฐานที่ 1.3 เภสัชกรประจ าร้านยา ที่มีเพศ และประเภทร้าน
ยาที่แตกต่างกัน จะมีการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เมื่อลูกคา้ปฏิเสธที่ไม่แตกต่างกนั ในขณะที่เภสัช
กรที่มีอายุ, สถานภาพการสมรส, จ านวนบุตร, ระดับการศึกษา, ระดบัรายไดต้่อเดือน และสถานที่ตั้ง
ร้านยาที่แตกต่างกัน จะมีการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เมื่อลูกค้าปฏิเสธที่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้

 
5.2.2 สมมติฐานที่ 2 

5.2.2.1 สมมติฐานที่ 2.1 จากการศึกษาพบว่า ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ
มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายของเภสัชกรประจ า
ร้านยา  ในขณะที่พบว่าบรรจุภณัฑ์มีความสัมพนัธ์เชิงลบต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์  กล่าวคือ 
ผลิตภณัฑ์ที่บรรจุในแผงที่ดูดีไม่ไดส่้งผลให้ลูกคา้เช่ือมัน่ว่าไดร้ับผลิตภณัฑท์ี่ดี และกล่องที่สวยงาม
น่าเช่ือถือ ไม่ไดส่้งผลให้ผลิตภณัฑด์ูมีประสิทธิภาพสูง หากเภสัชกรให้ความส าคญัมาก จะส่งผลให้
มีการตดัสินใจแนะน าที่ลดลง ส าหรับราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
และIncentiveที่ให้ร้าน มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 

5.2.2.2 สมมติฐานที่ 2.2 จากการศึกษาพบว่า ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ
มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา  
ในขณะที่พบว่าบรรจุภณัฑ์มีความสัมพนัธ์เชิงลบต่อการแนะน าผลิตภณัฑ์ กล่าวคือ ผลิตภณัฑ์ที่
บรรจุในแผงที่ดูดีไม่ได้ส่งผลให้ลูกคา้เช่ือมัน่ว่าได้รับผลิตภณัฑ์ที่ดี และกล่องที่สวยงามน่าเช่ือถือ 
ไม่ได้ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ดูมีประสิทธิภาพสูง หากเภสัชกรให้ความส าคญัมาก จะส่งผลให้มีการ
ตดัสินใจแนะน าที่ลดลง ส าหรับราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการการแนะน าผลิตภณัฑ์ 

5.2.2.3 สมมติฐานที่ 2.3 จากการศึกษาพบว่า ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ
มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธของเภสัชกรประจ าร้านยา  ในขณะที่
พบว่าความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัมีความสัมพนัธ์เชิงลบต่อการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 
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กล่าวคือ หากเภสัชกรให้ความส าคญักับความปลอดภยัสูง จะท าให้มีการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้
ปฏิเสธที่ลดลง และบรรจุภัณฑ์มีความสัมพันธ์เชิงลบต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ 
ผลิตภณัฑ์ที่บรรจุในแผงที่ดูดีไม่ไดส่้งผลให้ลูกคา้เช่ือมัน่ว่าไดร้ับผลิตภณัฑท์ี่ดี และกล่องที่สวยงาม
น่าเช่ือถือ ไม่ไดส่้งผลให้ผลิตภณัฑด์ูมีประสิทธิภาพสูง หากเภสัชกรให้ความส าคญัมาก จะส่งผลให้
มีการตัดสินใจแนะน าที่ลดลง ในส่วนของพรีเซ็นเตอร์โฆษณามีความสัมพันธ์กับการพยายาม
แนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธเชิงบวก และIncentiveที่ให้ร้าน มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการตัดสินใจ
เลือกผลิตภณัฑ ์ภาพลกัษณ์บริษทัจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ
เชิงบวก ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ร้านคา้ออนไลน์)มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการพยายามแนะน า
เมื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

 
5.2.3 สมมติฐานที่ 3 

5.2.3.1 สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยท าให้เภสัชกรประจ าร้านยาตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย เมื่อมีทัศนคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปร
ก ากบั พบว่าปัจจยัดา้นพรีเซ็นเตอร์โฆษณา จะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึน 

5.2.3.2 สมมติฐานที่  3.2 ปัจจัยท าให้ เภสัชกรประจ าร้ านยาแนะน า
ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย เมื่อมีทัศนคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปร
ก ากับ พบว่าปัจจัยด้านพรีเซ็นเตอร์โฆษณา จะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึน และ
ทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์จะท าให้ปัจจยัดา้นincentiveที่บริษทัให้ร้าน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑล์ดลง 

5.2.3.3 สมมติฐานที่  3.3 ปัจจัยท าให้ เภสัชกรประจ าร้านยาพยายาม
แนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายเมื่อลูกคา้ปฏิเสธ เมื่อมีทัศนคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมี
เพศสัมพนัธ์เป็นตวัแปรก ากับ พบว่าความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั จะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑล์ดลง 
 
 

5.3 อภิปรายผล 
ผลการศึกษาพบว่า ด้านประชากรศาสตร์ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยู่

ในช่วง 26-35 ปี มีสถานภาพโสด ไม่มีบุตร มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่มี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ที่ 75,001-100,000 บาท และเป็นเภสัชกรในร้านยาประเภทร้านยาเดี่ยว ซ่ึง
ตั้งอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล และเมื่อดูที่ช่วงอายุจากขอ้มูลจะเห็นความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจัย
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ของ Nishijima et al. (2019) ที่พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่มีอายุนอ้ยมีการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศ
ชายที่มากกว่ากลุ่มที่มีอายุมาก 
 
ตารางที่ 5.2 ตารางแสดงความชุกในการใช้ผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพในเพศชายและผลิตภณัฑล์ด
น ้าหนกัในเพศหญิง (Nishijima et al.,2019) 

 
 

โดยสรุปไดว้่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริม
สมรรถภาพทางเพศให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรประจ าร้านยา  

โดยผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของพรพิมล สัมพัทธ์พงศ์ (2559) ศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภคในจังหวดันนทบุรี พบว่าลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ที่ต่างกนั เช่น เพศ อายุ อาชีพ มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

และสอดคล้องกับวรวัชร ลีลาคุณากร (2547) ที่ท าการศึกษาพฤติกรรมและความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากร้านขายยาที่เป็ น สาขา
ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่มี อายุ  สถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียที่
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารที่แตกต่างกนั 

เช่นเดียวกันกับงานวิจัยของอ้อมใจ บุญรอด (2548) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัย
ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายได้ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่าความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกและ
แนะน าผลิตภณัฑ์ให้แก่ลูกคา้มากที่สุด ซ่ึงสอดคลอ้งกับการศึกษาของ  Zhou, et al. (2012) ที่ศึกษา
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีต่อยาที่ผลิตโดยบริษทัเอกชนที่ประเทศจีน  โดยปัจจัย
เร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงส าคญัที่สุด และการบอกรายละเอียดส่วนผสมของยา จะบอกถึง
คุณภาพของสินคา้ และความปลอดภยัที่ลูกคา้จะไดร้ับ 

และยงัสอดคล้องกับการศึกษาของภาวิณี ตันติผาติ และกิตติพันธ์  คงสวสัดิ์ เกียรติ 
(2554) ที่พบว่า ปัจจยัผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพได้มาตรฐานไดร้ับความส าคญัมากที่สุดในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงแตกต่างจากการศึกษา
ของนายวิฑูรย ์อตัตญัญู (2560) ที่ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้ยาของ
แพทย ์ซ่ึงพบว่า ปัจจัยดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้ยาของแพทยม์าก
ที่สุด 

 
 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการของผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
จากการศึกษาพบปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพ

เพศชายของเภสัชกรประจ าร้านยา ซ่ึงมีประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจและกิจกรรมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย เน่ืองจากการท ากิจกรรมทางการตลาดแต่ละครั้ ง ต้องใช้เงิน
ลงทุนเป็นจ านวนมาก และผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพเพศชายมีผลต่อสุขภาพและสมรรถภาพของ
ผูใ้ช้ผลิตภัณฑ์ ดังนั้นการด าเนินธุรกิจและกิจกรรมทางการตลาดอย่างเหมาะสมจึงถือเป็นปัจจัย
ส าคญัอย่างยิ่ง โดยการศึกษาพบว่า 

ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ ในกลุ่มเภสัชกรประจ าร้านที่มีอายุอยู่ในช่วงนอ้ยกว่า 25 ปี
มีแนวโน้มที่จะตดัสินใจเลือกและแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพให้แก่ลูกคา้ที่มากกว่าช่วงอายุ
อ่ืนๆ ดงันั้นหากผูป้ระกอบการตอ้งการเสนอผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพให้กบัร้านขายยา ร้านขายยา
ที่มี เภสัชกรประจ าร้านอายุน้อยกว่า 25 ปีหรืออยู่ในช่วงเพิ่ งเร่ิมท างานจะตอบโจทย์ให้กับ
ผูป้ระกอบการไดด้ีที่สุด 

ผูป้ระกอบการควรเสนอผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพให้กบัร้านยาประเภท Chain store 
มากกว่าร้านยาเดี่ยว เน่ืองจากร้านยา Chain store มีแนวโน้มที่จะตัดสินใจเลือกและแนะน า
ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพให้แก่ลูกคา้ที่มากกว่า โดยควรเลือกร้าน Chain store ที่เภสัชกรประจ า
ร้านมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ โดยไม่ผ่านส่วนกลาง 

หากผูป้ระกอบการต้องการขยายภูมิภาคในการท าการส่งเสริมการตลาด ควรจะท าการ
ส่งเสริมการตลาดในภาตใต้และภาคตะวนัตกก่อนภาคอ่ืนๆ เน่ืองจากร้านยาในภาคใต้และภาค
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ตะวนัตกมีแนวโน้มที่จะตดัสินใจเลือกและแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมสมรรถภาพให้แก่ลูกคา้ที่มากกว่า
ภาคอ่ืนๆ 

โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แต่ละปัจจยัส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจของเภสัชกรประจ าร้าน
ยาที่แตกต่างกัน ดังนั้นผูป้ระกอบการควรค านึงถึงปัจจัยที่จะส่งผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมที่ต้องการ
สนบัสนุนให้เกิดข้ึน  

ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักับสรรพคุณของผลิตภณัฑ์มากที่สุด ซ่ึงในส่วนน้ี
สอดคล้องกับจุดประสงค์ของผู ้ประกอบการ เน่ืองจากต้องการตอบโจทย์การรักษาโรคหย่อน
สมรรถภาพทางเพศ และเพิ่มคุณภาพชีวิตของผูใ้ช ้

ผูป้ระกอบการควรออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้ดูดี น่าเช่ือถือ และดึงดูด เน่ืองจากเภสัชกร
ประจ าร้านยาให้ความส าคัญกับบรรจุภัณฑ์ ทั้ งในด้านการตัดสินใจเลือก การแนะน า และการ
พยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์มื่อลูกคา้ปฏิเสธ 

ผูป้ระกอบการควรตั้ งราคาให้เหมาะสม ไม่แพงเกินไป ผู ้บริโภคสามารถเข้าถึงได ้
สามารถแข่งขนักับผลิตภณัฑ์อ่ืนๆในท้องตลาดได้ และไม่ถูกจนเกินไปจนไม่น่าเช่ือถือ  เน่ืองจาก
ปัจจัยด้านราคาเป็นอีกปัจจัยหลกัที่เภสัชกรประจ าร้านขายยาให้ความส าคัญ  จากผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลพบว่าราคาที่เหมาะสมอยู่ที่ 200-210 บาทต่อกล่อง (กล่องละ 2เม็ด ปริมาณสารสกดั 500 mg) 

และนอกจากนั้ นอาจมีการใช้ Incentive ที่ให้กับทางร้าน ก็น่าจะเป็นการจูงใจให้
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์ได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากเป็นปัจจัยที่เภสัชกรร้านยาให้ความส าคญั และ
สอดคลอ้งกับแนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคของธงชัย สันติวงษ์ (2554) กล่าวว่า การ
วิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดย
เขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆ ที่มีผลจูงใจ ลกัษณะน้ีเองที่จะท าให้สามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้ าเร็จผล 

ในเร่ืองของทศันคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์ แมว้่าจะเป็นปัจจยัภายนอกแต่ก็
ส่งผลท าให้เกิดการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์ที่มากข้ึน ซ่ึงปัจจยัน้ี ทางผูป้ระกอบการสามารถสร้าง
ให้เกิดข้ึนได้ เช่น การจัดกิจกรรมให้ความรู้ต่างๆ การจัดงานวิชาการให้ความรู้เก่ียวกับโรคหย่อน
สมรรถภาพทางเพศแก่ประชาชนทัว่ไป ซ่ึงยงัเป็นกลยุทธ์ที่เสริมภาพลกัษณ์ที่ดีให้แก่ผลิตภณัฑเ์สริม
สมรรถภาพเพศชายอีกดว้ย  

อีกทั้งการมีทัศนคติที่เปิดกวา้งข้ึนต่อการมีเพศสัมพันธ์นั้น ท าให้การใช้พรีเซ็นเตอร์
โฆษณาส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์เพิ่มข้ึน ซ่ึงข้อดีของการใช้พรีเซ็นเตอร์โฆษณา จะ
สร้างความสนใจให้กับผลิตภัณฑ์ และสามารถขยายผลกลยุทธ์ไปสู่การจัดกิจกรรมต่างๆของ
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ผลิตภณัฑ์ที่มีพรีเซ็นเตอร์เขา้ไปมีส่วนเก่ียวข้อง รวมทั้งยงัเพิ่มโอกาสในการส่ือสารผ่านช่องทาง
หรือแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆของพรีเซ็นเตอร์ไดด้ว้ย 

 
 

5.5 ข้อจ ากัดและข้อเสนอแนะการศึกษาวิจัยในคร้ังต่อไป 
1. การวิจยัในครั้ งน้ีท าการเลือกกลุ่มตวัอย่างเฉพาะช่องทางร้านขายยา แต่หากตอ้งการ

ให้ขอ้มูลมีการกระจายตวัมากข้ึน หรือต้องการทราบความต้องการของช่องทางอ่ืนๆ เช่นช่องทาง
ออนไลน์ ในการศึกษาครั้ งต่อไปอาจเพิ่มการสุ่มตวัอย่างในช่องทางอ่ืนที่ไม่ใช่ร้านขายยา 

2. การวิจยัน้ี สัดส่วนโดยมากของกลุ่มตวัอย่างในภาคใตเ้ป็นเภสัชกรร้านขายยาที่อยู่
จงัหวดัที่เป็นสถานที่ท่องเที่ยว หากตอ้งการให้ขอ้มูลมีการกระจายตวัมากข้ึน ในการศึกษาครั้ งต่อไป
อาจเพิ่มการสุ่มตวัอย่างในเภสัชกรร้านยาที่ไม่ไดต้ั้งอยู่ในแหล่งท่องเที่ยว 

3. การวิจัยในครั้ งน้ี สัดส่วนของกลุ่มตัวอย่างที่ท าการตอบแบบสอบถามระหว่าง
เภสัชกรที่อยู่ในกรุงเทพและปริมณฑลกับเภสัชกรที่อยู่ในภาคอ่ืนๆ มีความไม่สมดุล โดยเนน้ไปที่
เภสัชกรที่อยู่ในกรุงเทพและปริมณฑลมากกว่า ดังนั้นในการศึกษาครั้ งต่อไปอาจเพิ่มความสมดุล
ของกลุ่มที่ตอบแบบสอบถามให้มากข้ึน และนอกจากการศึกษาในกลุ่มเภสัชกรร้านขายยา อาจ
ท าการศึกษาเพิ่มเติมในกลุ่ม End user เพื่อทราบถึง feedback เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม 

4. การวิจัยน้ีครอบคลุมกลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยาแบบ Chain store ค่อนข้างน้อย 
ดงันั้นจึงควรเพิ่มสัดส่วนให้เพิ่มมากข้ึนเพื่อให้ไดข้อ้มูลที่สมบูรณ์มากข้ึน 

5. การวิจัยในครั้ งน้ีเป็นการท าการศึกษาช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบออนไลน์เฉพาะ
ของช่องทางออนไลน์ของร้านขายยาเท่านั้น ไม่ไดร้วมถึงช่องทางออนไลน์ทัว่ไปตามอินเตอร์เน็ต 

6. การวิจัยในครั้ งต่อไปควรท าการศึกษาปัจจัยของตรารับรองมาตรฐานหรือตรา
รับ รองคุณภาพของผ ลิตภัณฑ์  เช่ น  GMP (Good Manufacturing Practice), HACCP (Hazard 
Analysis Critical Control Point)  เพิ่มเติม 
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แบบสัมภาษณ ์
งานวิจยัเร่ือง 

แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชายให้แก่ลูกคา้ของเภสัชกรร้านยา 
……………………………………………………………………………………………………… 
ค าช้ีแจง 

แบบสัมภาษณ์น้ีจัดท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการศึกษาวิจยั  โดยข้อมูลท่ีไดรั้บจากท่าน
จะเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการ ทางผูว้ิจัยจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลับและน าไปใช้ในการศึกษาเท่านั้น 
ค าตอบของท่านไม่มีข้อใดถูกหรือผิดหรือกระทบต่อตัวท่านแต่อย่างใด จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านกรอก
รายละเอียดในแบบสัมภาษณ์ตวามความคิดเห็นของท่านอย่างอิสระ โดยแบบสัมภาษณ์จะประกอบดว้ยค าถาม 4 
ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
- ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 
- ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัการสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนท่ี 3: ขอ้มลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนท่ี 4: พฤติกรรมในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข้ 
-     ส่วนท่ี 5 ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
- ส่วนท่ี 6: ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ 
- ส่วนท่ี 7: แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข้ 
 
 
 
 
 
 

โปรดตอบค าถามทุกขอ้ตามความเป็นจริง เพราะค าตอบท่ีเป็นจริงและสมบูรณ์เท่านั้น จึงจะช่วยให้การ
ศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเกิดประโยชน์อย่างเต็มท่ี โดยค าตอบของท่าน ผูศ้ึกษาวิจยัจะเก็บไวเ้ป็นความลบั และจะ
ประมวลผลเป็นรายงานการศึกษาในภาพรวม เพื่อการศึกษาคน้ควา้เท่านั้นและขอ้มูลท่ีตอบแบบสอบถามจะถูกปิด
ไวเ้ป็นความลบัไม่ถูกน าไปเผยแพร่ต่อไป 

 
 

ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่ามา ณ โอกาสน้ี  
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 

□ชาย      □ หญิง 
 

2.  อายุ 
□ น้อยกว่า 25 ปี  □ 26–35 ปี  □ 36–45 ป๊    
□ 45–55 ปี   □ มากกว่า 55 ปีข้ึนไป 
 

3. สถานภาพการสมรส  
□โสด                             □ สมรส                          □หมา้ย/หย่า 
 

4. จ านวนบุตร  
□ ยงัไม่มีบุตร  □ มีบุตรแลว้………คน   
 

5. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
□ ปริญญาตรี  □ ปริญญาโท      □ ปริญญาเอก  
□ อื่นๆ โปรดระบุ………………………… 
 

6. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
□ น้อยกว่า 30,000   □ 30,001-45,000                  □ 45,001-60,000  
□ 60,001-75,000  □ 75,001-100,000                  □ 100,000 ข้ึนไป 

 
7. ร้านยาของท่านเปิดเป็นร้านยาให้บริการประเภทใด 

□Chain store  □ ร้านยาเด่ียว 
 

8. สถานท่ีตั้งร้านยา 
□ กรุงเทพและปริมณฑล □ ภาคกลาง                      □ ภาคเหนือ             □ ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 
□ ภาคตะวนัออก  □ ภาคตะวนัตก                □ ภาคใต้ 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับการส่ังจ่ายผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย  
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 
9. อายุโดยเฉลี่ยส าหรับลูกคา้ที่มาปรึกษาปัญหาดา้นสมรรถภาพทางเพศ  

□ น้อยกว่า 20 ปี          □ 21-30 ปี                    □ 31-40 ปี   
□ 41-50 ปี                                             □ 51-60 ปี               □ มากกว่า 60 ปีข้ึนไป 
 

10. ในร้านของท่านมีรายการยาหรือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศไวจ้ าหน่ายประมาณกี่รายการ 
 □ ไม่มีจ าหน่าย                  □ 1-2 รายการ  
 □ 3-4 รายการ                 □ มากกว่า 4 รายการข้ึนไป 
 

(หากไม่มีจ าหน่ายยาหรือผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ โปรดข้ามไป ส่วนที่ 3) 
(หากมีจ าหน่ายยาหรือผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ โปรดตอบค าถามทุกข้อและข้ามไป ส่วนที่ 3) 
 
11. ผลิตภณัฑ์ท่ีท่านมกัจ่ายให้แก่ผูท่ี้มีปัญหาดา้นสมรรถภาพทางเพศ  (เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

□ อาหารเสริมแบบรับประทาน                 
 □ ยาชาเฉพาะที่  
□ สมุนไพรบ ารุงก าลงั                  
 □ อุปกรณ์ทางการแพทย์ท่ีช่วยในการแข็งตวัของอวยัวะเพศชาย 
□ ไม่ไดส้ั่งจ่ายผลิตภณัฑ์   
□ อื่นๆ ………………………………………………………… 
 

12. ค่าผลิตภณัฑ์โดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับ ปัญหาดา้นสมรรถภาพทางเพศ   
□ น้อยกว่า 200 บาท                              □ 201-400 บาท                       
□ 401-600 บาท               □ 601-800 บาท               
□ 801-1,000 บาท                                     □ 1,001-1,200 บาท  
□ 1,200-1,400บาท                                  □ มากกว่า 1,400 บาทข้ึนไป 

 
13. ในร้านของท่านมีการสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์เพื่อเสริมสมรรถภาพเพศชายประมาณก่ีรายการต่อวนั 

□ ไม่มีสั่งจา่ย                  □ น้อยกว่า 5 รายการ  
□ 5-10 รายการ   □ มากกว่า 10 รายการข้ึนไป 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์เพื่อเสริมสมรรถภาพเพศชาย                                                
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
- ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
14. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกบัขอ้มูลท่ีว่า  

 “สารสกดัจากถัง่เช่า ซ่ึงมี กรดคอร์ดิเซพิก (cordycepic acid)   ท่ีมีฤทธ์ิขยายหลอดเลือด ช่วยให้เลือด
หมุนเวียนได้ทั่วร่างกาย  เสริมสมรรถภาพทางเพศ เพิ่มจ านวนอสุจิและบ ารุงให้อสุจิแข็งแรง” 
□ ไม่เคยไดรั้บขอ้มูลลกัษณะน้ี   
□ คิดว่าสารสกดัจากถัง่เช่าไม่สามารถเสริมสมรรถภาพทางเพศได ้
□ ไม่มัน่ใจว่าสารสกดัจากถัง่เช่าจะสามารถเสริมสมรรถภาพทางเพศได ้   
□ มัน่ใจว่าสารสกดัจากถัง่เช่าจะสามารถเสริมสมรรถภาพทางเพศได ้
 

15. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร หากมีการน าสารสกดัจากถัง่เช่า มาเป็นสารออกฤทธ์ิส าคญัในผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพเพศชาย 
□ ไม่สนใจ    
□ ไม่แน่ใจ   
□ สนใจสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์  
 

16. ท่านพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศท่ีไดจ้ากสารสกดัถัง่เช่า ส าหรับลูกคา้ท่ีมีปัญหา
สมรรถภาพทางเพศ ในช่วงอายุใด 
□ 20-30 ปี                                                  □ 31-40 ปี                                        □ 41-50 ปี                                                  
 □ 51-60 ปี                           □ มากกว่า 60 ปีข้ึนไป 

 
17. ท่านคิดว่าขนาดบรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมควรเป็นขนาดใด 

□ 1 เม็ด                                                         □ 2 เม็ด                                             □ 4 เม็ด 
□ 10 เม็ด                                □ อื่นๆ โปรดระบุ ………………. 
 

18. หากท่านพิจารณาสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศท่ีไดจ้ากสารสกดัถัง่เช่า เขา้ร้าน  
ท่านคาดหวงัประโยชน์ในแง่มุมใด  
□ เป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ ตอ้งการมีไวใ้นร้าน                     
□ ท าให้ร้านดูมีผลิตภณัฑ์หลากหลาย 
□ ท าให้ร้านดูมีความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพร                    
□ มีส ารองไวเ้ผื่อลูกคา้ตอ้งการผลิตภณัฑ์สมุนไพร  
□ มีส ารองไวเ้ผื่อลูกคา้ใชย้าแผนปัจจุบนัแลว้ไม่ไดผ้ล  
□ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีควรสั่งจ่ายส าหรับลูกคา้มีปัญหาสมรรถภาพ 
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□ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งสั่งจ่ายส าหรับลูกคา้มีปัญหาสมรรถภาพ 
□  อื่นๆ โปรดระบุ      

 
- ปัจจัยด้านราคา 
19. ราคาขายส่งเข้าร้าน ท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ ในขนาดบรรจุ 2เม็ด   
□ น้อยกว่า 100 บาท  □ 100-119 บาท       □ 120-139 บาท   
□ 140-159 บาท                              □ 160-179 บาท       □ 180-199 บาท   
□ 200 บาทข้ึนไป 
 
 

20. ราคาขายคนไข้ ท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ ในขนาดบรรจุ 2เม็ด   
□ น้อยกว่า 140 บาท  □ 140-159 บาท               □ 160-179 บาท   
□ 180-199 บาท               □ 200-219 บาท               □ 220-239 บาท   
□ 240-259 บาท  □ 260 บาทข้ึนไป 
 

21. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร หากผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ มีราคาขายส่ง 140 บาท 
□ ราคาต ่าเกินไป  □ราคาเหมาะสม   □ ราคาสูงเกินไป 

 
22. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร หากผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ มีราคาขายคนไข้ 229 บาท 
□ ราคาต ่าเกินไป  □ราคาเหมาะสม   □ ราคาสูงเกินไป 

 
23. Incentive ต่อกล่องท่ีทางบริษทัให้กบัร้าน ท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมส าหรับผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ  

ในขนาดบรรจุ 2เม็ด   
□ น้อยกว่า 5 บาท  □ 6-10 บาท           
□ 11-15 บาท                  □ 15 บาทข้ึนไป  

 
24. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร หากบริษทัมีระบบ incentive 10 บาทต่อกล่อง  
□ ระบบ incentive ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ          □ incentive ต ่าเกินไป  
□ Incentive เหมาะสม             □  incentive สูงเกินไป 

 
- ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
22. ท่านมีความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศควรจดัจ าหน่ายท่ีช่องทางใดบา้ง  
□คลินิก                             □ ร้านยา                      
□ร้านสะดวกซ้ือ                         □ช่องทางออนไลน์                     



130 

 
□ อื่นๆ โปรดระบุ……………………………    

- ปัจจัยด้านรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
23. รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใด เหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ  (เลือกได้

มากกว่า  1 ขอ้) 
□ไม่จ าเป็น                                  □ แผ่นพบั  
□ ผลิตภณัฑ์ทดลองใช ้                                               □ให้ค าแนะน าโดยแพทยแ์ละเภสัชกร  
□การเปิดเพจออนไลน์ประชาสัมพนัธ์และให้ความรู้              □ การจา้งพรีเซ็นเตอร์โฆษณาที่เป็นท่ีรู้จกัและ
ยอมรับ  
□ โปรโมชัน่ของแถมให้แก่ลูกคา้ของร้าน                               □  อื่นๆ โปรดระบุ    
 
 

ส่วนที่ 4: พฤติกรรมในการตัดสินใจแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข้                                                        
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

 
24. หากมีตวัแทนจ าหน่าย เขา้ไปพบและให้ขอ้มูล ท่านจะมีการตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ

จากสารสกดัจากถัง่เช่าอย่างไร 
□ไม่สนใจสัง่ซ้ือ               □ ยงัไม่ตัดสินใจสั่งซ้ือในคร้ังแรก    
□ สามารถตดัสินใจสั่งซ้ือไดท้นัท                □  อื่นๆ โปรดระบุ……………………………………………. 
 

25. หากท่านตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่า  
ปริมาณท่ีตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 
□ น้อยกว่า 5 กล่อง            □ 5-10 กล่อง     □ 10-20 กล่อง  
□  20-30 กล่อง                          □ 30-40 กล่อง                                     □ 40 กล่องข้ึนไป  
 

26. หากท่านประทบัใจในการสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่า ปริมาณท่ีตอ้งการ
สั่งซ้ือต่อเน่ืองต่อคร้ัง 

     □ น้อยกว่า 5 กล่อง               □ 5-10 กล่อง     □ 10-20 กล่อง  
     □  20-30 กล่อง                              □ 30-40 กล่อง                                     □ 40 กล่องข้ึนไป  
 
27. หากท่านไดม้ีประสบการณ์สั่งจ่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่า   

ระยะเวลาท่ีจะสั่งซ้ือในรอบถดัไป 
□ ทุกสัปดาห์  □ ทุก 2 สัปดาห์  □ ทุก 1 เดือน  
□ ทุก 2 เดือน  □ ทุก 3 เดือน  □ ทุก 4 เดือน 
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□ ทุก 6 เดือน  □ ปีละคร้ัง 

 
 
ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพเพศชาย 
ค าแนะน า:โปรดเลือกระดับความส าคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
ทางเพศให้แก่ลูกคา้ โดยท่ี (1) : ปัจจยัท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุด, (5) : ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ระดบัความส าคญั 
น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

ความเช่ือม่ันด้านสรรพคุณ 
1. สารสกดัจากถัง่เช่ามีสรรพคุณช่วยเพิ่มสมรรถภาพเพศชาย

ไดจ้ริง 
     

2. เป็นผลิตภณัฑ์ทางเลือกส าหรับช่วยเพิ่มสมรรถภาพเพศ
ชายได้ 

     

3. ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศท่ีไดจ้ากสารสกดัถัง่
เช่าสามารถใชใ้นลูกคา้ที่มีปัญหาดา้นสมรรถภาพ 

     

ความเช่ือม่ันความปลอดภัย 

1. ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศท่ีไดจ้ากสารสกดัถัง่
เช่ามีความปลอดภยั 

     

2. ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศท่ีไดจ้ากสารสกดัถัง่
เช่าเป็นทางเลือกส าหรับช่วยเพิ่มสมรรถภาพเพศชายได้
ปลอดภยั 

     

3. คนไขจ้ะไม่ไดร้ับผลขา้งเคียงร้ายแรงจากการใชผ้ลิตภณัฑ์
เสริมสมรรถภาพทางเพศท่ีไดจ้ากถัง่เช่า 

     

บรรจุภัณฑ์ 

1. ผลิตภัณฑ์ท่ีบรรจุในแผงท่ีดูดีท าให้ลูกค้าเช่ือมั่นว่าได้รับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีดี 

     

2. กล่องท่ีบรรจุผลิตภณัฑ์ออกแบบให้ดูน่าเช่ือถือ      
3. กล่องท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ ดูเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพ

สูง 
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ปัจจยัดา้นราคา 

ระดบัความส าคญั 
น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2. ราคาที่เหมาะสมกบัปริมาณที่บรรจุ      
3. ราคาใกลเ้คียงกบัช่องทางอื่นๆ เช่น ร้านคา้ออนไลน์      
4. ราคาสินคา้มีความคงท่ี      
 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

ระดบัความส าคญั 
น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

ร้านขายยา      
1. การจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศในร้านยา จะท าให้

ผลิตภณัฑ์ดูเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ 
     

2. ผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากร้านยาน่าเช่ือถือมากกว่าผลิตภณัฑ์ท่ีหาซ้ือผ่าน
ช่องทางออนไลน ์

     

3. ผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากร้านยามีประสิทธิภาพและการเก็บรักษาที่ดี
มากกว่าผลิตภณัฑ์ท่ีหาซ้ือผ่านช่องทางออนไลน ์

     

ร้านค้าออนไลน์      
4. การซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศผ่านช่องทางออนไลน์ 

อาจจะท าให้ลูกคา้สบายใจและมีความกลา้ท่ีจะหาซ้ือมากข้ึน 
     

5. การซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศผ่านช่องทางออนไลน์ 
ช่วยเพิ่มความสะดวกในการสั่งซ้ือและประหยดัเวลาในการเดินทาง 

     

6. การซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศผ่านช่องทางออนไลน์ 
สามารถใชบ้ริการได ้24 ชัว่โมง และสามารถติดต่อส่ือสารกบัผูข้าย
ไดต้ลอดเวลา 
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ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดบัความส าคญั 
น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

การจ้างพรีเซ็นเตอร์โฆษณาที่เป็นทีรู้่จักและยอมรับ 
1. การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ผ่านพรีเซ็นเตอร์เป็นช่องทางท่ีท าให้

ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศเป็นท่ีรู้จกั 
     

2. ลูกคา้จะรู้สึกเช่ือมัน่ในพรีเซนเตอร์ท่ีมีภาพลกัษณ์ 
สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ์มากกว่า 

     

3. พรีเซนเตอร์ท่ีพบเห็นไดบ่้อยๆตามส่ือโฆษณา ช่วยเพิ่มความเช่ือถือ
ให้กบัลูกคา้ได ้
 

     

การให้ค าแนะน าโดยผู้แทนผลิตภัณฑ์ 

1. ผูแ้ทนสามารถให้ขอ้มูลยาไดอ้ย่างครบถว้น      
2. ผูแ้ทนน าเสนอขอ้มูลและการศึกษาไดอ้ย่างเช่ียวชาญ      
3. ผูแ้ทนสามารถตอบค าถามไดเ้มื่อท่านมีความสงสัยผลิตภณัฑ์      
การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 

1. การจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็นช่วงๆให้แก่ร้านช่วยกระตุน้การ
สั่งซ้ือจากร้านยา 

     

2. การจดัโปรโมชัน่ลดราคาให้แก่ลูกคา้ของทางร้านช่วยกระตุน้การ
สั่งซ้ือร้านยา 

     

3. ลูกคา้ทางร้านจะสนใจผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศมากข้ึน
หากจดัโปรโมชัน่ลดราคา 

     

Incentive ที่บริษัทให้ร้าน 

1. ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ ควรมีระบบ incentive       
2. ระบบ incentive จะท าให้ทางร้านขายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ

ทางเพศ มากข้ึน 
     

3. ระบบ incentive น้ีจะจูงใจพนกังานให้เน้นขายผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพทางเพศ 
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ส่วนที่ 6: ความคิดเห็นต่อปัจจัยที่เก่ียวข้องกับบริษัทผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศ 
ค าแนะน า:โปรดเลือกระดับความส าคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพ
ทางเพศให้แก่ลูกคา้ โดยท่ี  (1) : ปัจจยัท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุด, (5) : ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด 

ปัจจยัดา้นบริษทัผูจ้ดัจ าหน่าย 

ระดบัความส าคญั 
น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

1. บริษทัท่ีน่าเช่ือถือ ท าให้ผลิตภณัฑ์ดูเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ      
2. ผลิตภณัฑ์จากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือจะมีประสิทธิภาพที่ดี      
3. ผลิตภณัฑ์จากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือจะมีความปลอดภัยท่ีดี      
 
 
ส่วนที่ 7: แนวทางในการตัดสินใจแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศให้แก่คนไข้                                                    
ค าแนะน า:โปรดเลือกระดับความคิดเห็นให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยท่ี  (1) : เห็นดว้ยน้อยท่ีสุด, (5) : เห็น
ดว้ยมากท่ีสุด  
 

ทศันคติท่ีเปิดกวา้งขึนต่อการมีเพศสัมพนัธ์ 

ระดบัความเห็นดว้ย 
น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

1. การรับรู้และเปิดเผย เก่ียวกบัพฤติกรรมทางเพศมากกว่าแต่ก่อน ทั้ง
จากส่ือออนไลน์ ละคร ภาพยนตร์ท่ีเปิดเผยมากข้ึนจากเดิม 
 

     

2. คนในสังคมมองพฤติกรรมทางเพศเป็นเร่ืองปกติทัว่ไป ซ่ึงต่างจากกบั
สมยัก่อน จะไม่พูดเร่ืองพฤติกรรมทางเพศอย่างโจ่งแจง้ 

     

3. คนในสังคมให้ความส าคญักบัสมรรถภาพทางเพศมากข้ึน เน่ืองจาก
สังคมเปิดกวา้งเร่ืองพฤติกรรมทางเพศมากกว่าแต่ก่อน 

     

4. ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศมีการเขา้ถึงคนในสังคมไดม้ากข้ึน 
เน่ืองจากสังคมเปิดกวา้งเร่ืองพฤติกรรมทางเพศมากกว่าแต่ก่อน 
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พฤติกรรมและแนวทางในการสั่งจ่าย 
ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่า 

ระดบัความเห็นดว้ย 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

การตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ 

1. ผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่า มี
ประโยชน์ในผูท่ี้มีปัญหาสมรรถภาพ 

     

2. ลูกคา้ท่ีได้รับผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่
เช่า จะช่วยปัญหาสมรรถภาพได้ 

     

3. ท่านตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดั
จากถัง่เช่า ไวจ้่ายในร้าน 

     

การแนะน าผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า 

1. ท่านแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่
เช่า ให้ในผูท่ี้มีปัญหาสมรรถภาพ 

     

2. หากลูกคา้มีปัญหาสมรรถภาพ ท่านจะสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์เสริม
สมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่า 

     

3. ควรสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์เสริมสมรรถภาพทางเพศจากสารสกดัจากถัง่เช่า 
ในผูท่ี้มีปัญหาสมรรถภาพ 

     

พยายามแนะน าเม่ือลูกค้าปฏิเสธ 

1. แมจ้ะถูกลูกคา้ทดัทานว่าอยากไดผ้ลิตภณัฑ์อื่นมากกว่า ท่านก็ยงั
ยืนยนัจะสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์ท่ีท่านเช่ือมัน่ 

     

2. หากผลิตภณัฑ์มีประโยชน์ในการรักษาและมีความปลอดภัย ท่านจะ
ไม่เปล่ียนผลิตภณัฑ์ท่ีจะสั่งจ่าย แมลู้กคา้จะร้องขอ  

     

3. ท่านจะอธิบายเพื่อโน้มน้าวและยืนยนัว่ายาท่ีท่านเช่ือมัน่นั้นเหมาะสม
กว่าผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ร้องขอให้เปลี่ยน 

     

 
 
 

ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่ามา ณ โอกาสน้ี 
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