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ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์เชิงอนุมานดว้ยการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นการคลอ้ย
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ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ดา้นคุณภาพสินคา้ นอกจากน้ี ความ
พึงพอใจมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความภกัดีอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ผลการวิจยัน้ีสามารถน าไปใช้เป็น
แนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและปรับปรุงบริการของร้านขายยาแผนโบราณเพื่อสร้างความพึง
พอใจและความภกัดีของลูกคา้ในอนาคต 
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 จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบ 
 ระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  
4.14 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทย 56 
 จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ 

เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 
ตาราง  หน้า 
4.15 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทย 56 
 จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นการคลอ้ยตาม 

กลุ่มอา้งอิงเปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง  
4.16 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทย 57 
 จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ 

ในตราสินคา้เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  
4.17 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทย 57 
 จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
 เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  
4.18 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 58 
 ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความภกัดีของลูกคา้ 
 โดยจ าแนกตามอาย ุ 
4.19 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งอายกุบัปัจจยัดา้นความภกัดีโดยจ าแนกตาม 59 

กลุ่มอายเุป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
4.20 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 59 

ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตาม 
กลุ่มอา้งอิงโดยจ าแนกตามระดบัอาย ุ 

4.21 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งอายกุบัปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 60 
โดยจ าแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

4.22 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 60 
ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความภกัดีของลูกคา้  
โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา  

4.23 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 61 
ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นคุณภาพสินคา้  
โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา  
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 
ตาราง  หน้า 
4.24 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นคุณภาพโดยจ าแนก 62 
 ตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
4.25 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 62 

ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตาม 
กลุ่มอา้งอิงโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา  

4.26 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นการคลอ้ยตาม 63 
กลุ่มอา้งอิงโดยจ าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

4.27 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 63 
ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความเช่ือมัน่ 
ในตราสินคา้ โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา  

4.28 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ 64 
ในตราสินคา้โดยจ าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

4.29 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 64 
ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นแนวคิด 
ส่งเสริมการขาย โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา  

4.30 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นแนวคิด 65 
ส่งเสริมการขายโดยจ าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

4.31 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 65 
ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตาม 

 กลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนกตามอาชีพ  
4.32 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัดา้นดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 66 
 โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
4.33 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 66 

ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความเช่ือมัน่ 
ในตราสินคา้ โดยจ าแนกตามอาชีพ  
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
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4.34 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัดา้นดา้นความเช่ือมัน่ 67 

ในตราสินคา้โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
4.35 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 68 

ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตาม 
กลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนกตามรายได ้ 

4.36 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัดา้นดา้นการคลอ้ยตาม 68 
กลุ่มอา้งอิงของลูกคา้ โดยจ าแนกตามรายไดเ้ป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

4.37 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็น 69 
ของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความเช่ือมัน่ 
ในตราสินคา้ โดยจ าแนกตามรายได ้ 

4.38 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 70 
ของลูกคา้โดยจ าแนกตามรายไดเ้ป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

4.39 การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทย 70 
จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์ 
การถดถอยพหุคูณ 

4.40 การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทย 72 
จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์ 
การถดถอยพหุคูณ 

4.41 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อความภกัดีของการซ้ือยาแผนไทย 74 
จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์ 
การถดถอยพหุคูณ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
ชุลีพร อร่ามเนตร (2564) นายสุรพจน์ วงศ์ใหญ่ ได้กล่าวถึงสามเทรนด์สมุนไพรท่ี

ก าลงัเป็นท่ีสนใจในตลาดโลกในปัจจุบนั ไดแ้ก่  เทรนด์ท่ี 1 สมุนไพรเสริมภูมิคุม้กนั เช่น เห็ดและ
ขมิ้นชัน ซ่ึงก าลังมีการศึกษาอย่างมากในต่างประเทศและมีผลิตภัณฑ์ท่ีพัฒนาเพื่อช่วยเสริม
ภูมิคุม้กนัในร่างกาย เทรนด์ท่ี 2 สมุนไพรลดความเครียด ซ่ึงตอบโจทยต์่อการลดความเครียดในแต่
ละวนัเพิ่มขึ้น เทรนดท่ี์ 3 สมุนไพรเสริมการนอน ท่ีช่วยในการปรับปรุงคุณภาพการนอนหลบั 

ทั้งสามเทรนด์น้ีเกิดขึ้นจากความตอ้งการใชส้มุนไพรในการรักษา ป้องกนั และฟ้ืนฟู 
จากอาการท่ีเกิดขึ้นจากโรคโควิด-19 นอกจากน้ี การท่ีประเทศไทยจะสามารถเขา้สู่ตลาดสมุนไพร
ระดับโลกได้ ตอ้งมีการท าการศึกษาวิจยัเพื่อให้พฒันาผลิตภัณฑ์ยาสมุนไพรและอาหารเสริมท่ี
สอดคลอ้งกบัเทรนดด์งักล่าว เป็นการสร้างความสามารถท่ีจะการแข่งขนัในพื้นท่ีของตลาดโลก 

การระบาดของโรคโควิด-19 ได้เปิดโอกาสใหม่ให้กับสมุนไพร เน่ืองจากหลาย
ประเทศทัว่โลกไดเ้ร่ิมศึกษาวิจยัสมุนไพรท่ีอาจช่วยต่อการรักษาและปกป้องจากโรคโควิด-19 โดยมี
การศึกษาวิจยัทั้งหมดประมาณ 100 งาน ในจ านวนน้ี 42 งานไดเ้สร็จส้ินการวิจยัแลว้ และ 33 งาน
ก าลงัด าเนินการกบัผูป่้วย ขณะท่ีส่วนท่ีเหลือยงัอยู่ในกาด าเนินการทดลองในหลอดทดลองหรือการ
ทดลองกบัสัตวท์ดลองโดยเฉพาะอย่างยิ่ง ท าให้ยาสมุนไพรมีความตอ้งการเพิ่มขึ้นอย่างแพร่หลาย 
จากเดิมท่ีความตอ้งการอยู่ท่ีร้อยละ 60 ขณะน้ีไดเ้พิ่มเป็นร้อยละ 80 ซ่ึงสะทอ้นถึงการเติบโตของ
ตลาดสมุนไพรและมุมมองท่ีเปล่ียนไปในส่ิงท่ีผูบ้ริโภคท่ีมองหาผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในช่วงการ
ระบาดของโรค 
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รูปภาพ 1.1 การคา้ปลีกสมุนไพรทัว่โลกในปี 2564 
ท่ีมา : Euromonitor International , ส านกังานนโยบายและยทุธศาสตร์การคา้ กระทรวงพาณิชย  ์

 
ข้อมูลจาก  Euromonitor International (2021) , ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์

การคา้ กระทรวงพาณิชย ์ปี 2564 ตลาดคา้ปลีกสมุนไพรทัว่โลกมีมูลค่า 54.96 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ 
โดยภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกมีมูลค่าการคา้ปลีกผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรสูงท่ีสุดถึง 31.93 พนัลา้นเหรียญ
สหรัฐฯ รองลงมาคือภูมิภาคอเมริกาเหนือ (8.64 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ) และภูมิภาคยโุรปตะวนัตก 
(8.62 พนัล้านเหรียญสหรัฐฯ) ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงแนวโน้มไปในทางท่ีดีขึ้ นของผลิตภัณฑ์จาก
สมุนไพร และอาหารเสริมในอนาคต 
ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคทัว่โลกใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมและสมุนไพรมีดงัน้ี: 

ผูบ้ริโภคมากกว่าร้อยละ 70 ตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยปรับสมดุลร่างกาย โดยเน้นสาร
สกดัจากสมุนไพรธรรมชาติท่ีปลอดภยั 

กว่าร้อยละ 47 ของผูบ้ริโภคตอ้งการอาหารเสริมในรูปแบบอาหารและเคร่ืองด่ืมโดย
ร้อยละ 63 นิยมเคร่ืองด่ืมบ ารุง 

ผูบ้ริโภคกว่า 45% มีความเช่ือว่าการบริโภคอาหารจากพืช (Plant-based) มีผลดีต่อ
สุขภาพและช่วยส่งเสริมสมดุลในร่างกาย 

ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนประกอบของกรดไฮยาลูโรนิกมีความต้องการเพิ่มมากขึ้นอย่าง
ต่อเน่ืองใน 5 ปีท่ีผา่นมา เน่ืองจากคุณสมบติัท่ีตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคดา้นความงามและสุขภาพผิว 

ผูผ้ลิตสินคา้ควรมีความชดัเจนของฉลากสินคา้ในทุกกระบวนการ เพื่อเป็นการสร้าง
ความเช่ือมัน่ ความมัน่ใจและความโปร่งใสใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

ขอ้มูลเหล่าน้ีท าใหเ้ห็นวา่ถึงทิศทางตลาดอาหารเสริม และสมุนไพรท่ีเติบโตอยา่ง
รวดเร็ว และมีความตอ้งการท่ีสูงขึ้นจากผูบ้ริโภคทัว่โลก 



3 
 

 
รูปภาพ 1.2 มูลค่าการส่งออกตลาดสมุนไพรของไทย (ม.ค. - มี.ค. 2565) 
ท่ีมา : Euromonitor International , ส านกังานนโยบายและยทุธศาสตร์การคา้ กระทรวงพาณิชย  ์

 
ข้อมูลจาก  Euromonitor International (2021) , ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์

การคา้ กระทรวงพาณิชย ์มูลค่าการส่งออกตลาดสมุนไพรของไทย (ม.ค. - มี.ค. 2565) ในส่วน Plants 
and Parts of Plants พบว่ามีเม็ดเงินค่าการส่งออก จีนมีแนวโน้มขยายตัวเพิ่มมากขึ้นร้อยละ 2.20 
ญ่ีปุ่ นขยายตวัร้อยละ 9.83 เกาหลีใตติ้ดลบร้อยละ 30.52 บาร์เรนขยายตวัร้อยละ 4 ,926.14 ใตห้วนั
ขยายตวัร้อยละ 66.01   

 

 
รูปภาพ 1.3 ตลาดของผลิตภณัฑท่ี์ผลิตจากสมุนไพรในประเทศไทยในปี 2564 
ท่ีมา : Euromonitor International , ส านกังานนโยบายและยทุธศาสตร์การคา้ กระทรวงพาณิชย  ์
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ข้อมูลจาก  Euromonitor International (2021) , ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์
การคา้ กระทรวงพาณิชย์ ในปี 2564 ตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพรในประเทศไทยมีมูลค่าถึง 45.64 
พนัลา้นบาท ซ่ึงมูลคาลดลงจากปีท่ีแลว้ ประมาณ 1% โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกับการบ ารุงก าลังมี
แนวโนม้ลดลง แต่ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารกลบัมีความตอ้งการเพิ่มขึ้น เน่ืองจากปัญหาการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 เป็นสถานการณ์ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงการการดูแลด้านสุขภาพอนามัย
เพิ่มขึ้น นอกจากน้ี ยงัคาดว่า ตลาดผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรจะสามารถเติบโตต่อไป และอาจมีมูลค่า 
59.5 พนัลา้นบาทภายในปี 2569 

ขอ้มูลจาก Euromonitor International (2021) ในตลาดผลิตภณัฑ์สุขภาพของไทยในปี 
2020 ผลิตภณัฑท่ี์ท าจากสมุนไพรหรือยาแผนโบราณสามารถมีส่วนแบ่งตลาดไดม้ากถึง 42.5% โดย
มีมูลค่าตลาดถึง 45,836 ลา้นบาท ส าหรับต่อไปในอีก 5 ปี (ปี 2021-2025) คาดการณ์ว่าตลาดของ
ผลิตภณัฑสุ์ขภาพจะเติบโตในอตัราเฉล่ีย 5.2% ต่อปี (CAGR) แต่ผลิตภณัฑท่ี์ท าจากสมุนไพรหรือ
ยาแผนโบราณอาจจจะเติบโตในอตัราท่ีชา้กว่า โดยเฉล่ียจะขยายตวัประมาณ 2.6% ต่อปี เน่ืองจากมี
นักท่องเท่ียวจากหลากหลายประเทศ ท่ีช่ืนชอบและนิยมซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเป็นของฝากยงัไม่
กลบัมาเตม็ท่ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพ 1.4 สถิติจ านวนสถานท่ีขายยาผลิตยาและน าสั่งยา 
ท่ีมา : ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
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ขอ้มูลจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา  (2560) ขอ้มูลทางสถิติของจ านวน
ร้านหรือสถานท่ีขายยาผลิตยาและน าสั่งยา พบว่ามีการท าใบอนุญาตขายยาแผนโบราณใน
กรุงเทพมหานครนั้นมีจ านวน 500 ใบ การท าใบอนุญาตขายยาแผนโบราณในต่างจังหวดันั้นมี
จ านวน 1 ,578 ใบ มีการท าใบอนุญาตน าหรือสั่งยาแผนโบราณเข้ามาในประเทศในส่วน
กรุงเทพมหานครนั้นมีจ านวน 199 ใบ มีการท าใบอนุญาตน าหรือสั่งยาแผนโบราณเขา้มาในประเทศใน
ส่วนต่างจงัหวดันั้นมีจ านวน 28 ใบ มีการท าใบอนุญาตผลิตยาแผนโบราณในกรุงเทพมหานครนั้นมีจ านวน 
279 ใบ มีการท าใบอนุญาตผลิตยาแผนโบราณในต่างจงัหวดันั้นมีจ านวน 600 ใบ 
พระราชบญัญติั ยา พ.ศ. ๒๕๑๐ 

ยาแผนโบราณ หมายความวา่ ยาท่ีมีจุดประสงคส์ าหรับเพื่อใชใ้นการประกอบโรคศิลปะ 
แผนโบราณหรือการบ าบัดโรคสัตว์ ซ่ึงอยู่ในต ารายาแผนโบราณ ท่ีรัฐมนตรีประกาศ หรือยาท่ี
รัฐมนตรีประกาศ เป็นยาแผนโบราณ หรือยาท่ีได้รับอนุญาต ให้ขึ้นทะเบียนต ารับยา เป็นยาแผน
โบราณ ซ่ึงต่างจาก ยาสมุนไพร เป็นยาท่ีน ามาจากสัตว ์พืช  หรือแร่ธาตุ ท่ีคงลกัษณะเดิมไวไ้ม่ได้
เปล่ียนลกัษณะทางกายภาพใดใด เช่น ใบแป๊ะก๊วย หากเห็นเป็นใบไม่ผ่านการแปรรูป ยงัคงเป็นยา
สมุนไพร ซ่ึงยาสมุนไพร ไม่ต้องมาขออนุญาตการขายกับทาง อย. แต่การขาย จะต้องไม่แสดง
สรรพคุณใดๆ หรือแสดงฉลากใดๆ ทั้งส้ิน  

ยาสามัญประจ าบ้าน คือยาแผนปัจจุบันหรือยาแผนโบราณท่ีรัฐมนตรีประกาศเป็นยา
สามญัประจ าบา้น ยาสามญัประจ าบา้นแผนโบราณจึงเป็นยาแผนโบราณท่ีไดรั้บการประกาศให้เป็นยา
สามญัประจ าบา้น โดยการปรุงยาใชห้ลกัการเช่นเดียวกบัยาแผนโบราณทัว่ไป 

ในการเปิดร้านขายยาแผนโบราณ ตอ้งเป็นผูข้อใบอนุญาตขายยาแผนโบราณ หรือ ขอ
ใบอนุญาตน าหรือสั่งยาแผนโบราณเขา้มาในราชอาณาจกัร ถา้ท าการผลิตเองตอ้งมีใบอนุญาตผลิตยา
แผนโบราณ โดยผูไ้ดรั้บอนุญาตขายยาแผนโบราณ ตอ้งมีผูป้ระกอบโรคศิลปะแผนโบราณ  

การประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ คือ การประกอบโรค ศิลปะโดยอาศยัการศึกษาจาก
ต ารา หรือการเรียนสืบทอดกนัมา ซ่ึงไม่ใช่ การศึกษาในเชิงวิทยาศาสตร์ โดยตอ้งแสดงใบอนุญาตของ
ตนเองและของผูป้ระกอบโรคศิลปะแผนโบราณ ติดไวอ้ย่างเปิดเผย และสามารถเห็นไดง้่ายในสถานท่ี
ประกอบการ 
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รูปภาพ 1.5 หมอหลวงภูมิปัญญาแพทยแ์ผนไทยสู่ละครทีวี 
ท่ีมา : แนวหนา้ (2566) 

 
แนวหน้า (2566) การผลิตภาพยนตร์และละครมกัแฝงเน้ือหาท่ีสะทอ้นถึงวรรณคดี 

ประเพณี และวฒันธรรมไทยอย่างต่อเน่ือง ตวัอย่างเช่น ละครดงัสองเร่ืองท่ีมีส่วนช่วยฟ้ืนกระแส
การแพทย์แผนไทยและต าราสมุนไพรไทย ท าให้ผู ้ชมตระหนักถึงคุณค่าของภูมิปัญญาไทย 
โดยเฉพาะละครเร่ือง หมอหลวง ท่ีมีบทบาทในการผลกัดันให้การส่ือสารความรู้ด้านสมุนไพร 
การแพทยแ์ผนไทย และอาหารไทยสู่ผูช้มทั้งในประเทศไทยและออกสู่สายตาของต่างชาติ 

งานเสวนา ส่งเสริมอ านาจละมุน (Soft Power) ผ่านละครไทย ท่ีจดัขึ้นโดยกระทรวง
วฒันธรรมร่วมกบัช่อง 3 แสดงใหเ้ห็นวา่อิทธิพลของส่ือบนัเทิงมีความจ าเป็นท่ีส าคญัต่อการส่งเสริม
วฒันธรรมไทยไปสู่เวทีนานาชาติ ละคร หมอหลวง ยงัถูกขายลิขสิทธ์ิเพื่อเผยแพร่ผ่านแพลตฟอร์ม
ต่างประเทศ ท าใหเ้ร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแพทยแ์ผนไทยและสมุนไพรเกิดความนิยมและมีการสนใจ
มากขึ้นต่อระดบัโลก นับเป็นตวัอย่างส าคญัของการใชส่ื้อบนัเทิงเป็นส่วนร่วมในการผลกัดนั Soft 
Power ทางวฒันธรรมไปสู่การยอมรับในวงกวา้ง 

ผูว้ิจยัมุ่งหมายท าศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ และความภกัดีในการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางในการตดัสินใจวางกล
ยุทธ์และเป็นแนวทางในการตอบโจทยต์่อการสร้างความพึงพอใจและความภกัดีต่อกลุ่มเป้าหมายท่ี
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ตอ้งการ ของผูผ้ลิตยาแผนโบราณ และผูข้ายยาแผนโบราณ ให้สอดคลอ้งมูลค่าตลาดของสมุนไพร
หรือยาแผนโบราณไทยในอนาคตทีมีแนวโนม้สูงขึ้น 
ประวัติการรักษาโรคและการแพทย์ท่ีปรากฏขึน้ในประเทศไทย 

 
รูปภาพ 1.6 แพทยแ์ผนโบราณมีความเป็นมายงัไง 
ท่ีมา : กองบรรณาธิการ HD (2560) 
 
การแพทย์แผนโบราณสมัยก่อนรัตนโกสินทร์ 

กองบรรณาธิการ HD (2560) ประวติัการแพทยแ์ผนโบราณในประเทศไทยเร่ิมตน้ใน
ยคุโบราณและไดรั้บอิทธิพลจากวฒันธรรมต่าง ๆ มีการศึกษาคน้พบหลกัฐานในศิลาจารึกอาณาจกัร
ขอมในสมยัพระเจา้ชยัวรมนัท่ี 7 ซ่ึงทรงก่อตั้งสถานพยาบาลท่ีช่ือว่า อโธคยาศาลา ในช่วงปี พ.ศ. 
1725–1729 โดยมีบุคลากรดูแลผูป่้วยอยา่งครบถว้น เช่น หมอ เภสัชกร และพยาบาล รวมถึงพิธีกรรม
ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการใชย้าสมุนไพรเพื่อใชรั้กษาโรค 

ในยคุสุโขทยั มีการกล่าวถึงสวนสมุนไพรบนเขาหลวงท่ีพ่อขนุรามค าแหงทรงสร้างไว้
เพื่อประชาชน และในยุคกรุงศรีอยุธยา มีการรวบรวมต ารับยาใน ต าราพระโอสถพระนารายณ์ ซ่ึง
สะทอ้นถึงการจดัการระบบยาท่ีมีโครงสร้าง รวมถึงความเจริญรุ่งเรืองดา้นการแพทยแ์ผนไทย เช่น 
การนวดรักษา ในยคุเดียวกนั การแพทยแ์ผนตะวนัตกเร่ิมเขา้มาผา่นมิชชนันารี แต่ไม่เป็นท่ีนิยมและ
ตอ้งยติุลง 
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การแพทย์แผนโบราณในสมัยรัตนโกสินทร์ 
รัชกาลที่ 1  

ในสมยัของพระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราช ได้ทรงบูรณะวดัโพ
ธารามซ่ึงต่อมาเปล่ียนช่ือเป็น วดัพระเชตุพนวิมลมงัคลาราม โดยวดัน้ีไดรั้บการยกย่องให้เป็นพระ
อารามหลวง ทรงมีพระราชด าริให้รวบรวมและจารึกต ารายาสมุนไพร รวมถึงต าราเก่ียวกบัการนวด
และฤๅษีดัดตน ซ่ึงจดัวางไวต้ามศาลารายของวดั นอกจากน้ี ยงัมีการฟ้ืนฟูระบบการแพทย์แผน
โบราณในระดบัราชส านกั ดว้ยการจดัตั้งกรมหมอและโรงพระโอสถเพื่อดูแลการจดัหายาในราชการ 
โดยมีแพทยห์ลวงท าหนา้ท่ีรักษาในราชส านกั ขณะท่ีแพทยท่ี์ดูแลราษฎรทัว่ไปเรียกว่า หมอราษฎร 
หรือ หมอเชลยศกัด์ิ ซ่ึงสะทอ้นถึงการแบ่งแยกบทบาทในระบบสาธารณสุขในยคุนั้นอยา่งชดัเจน 
รัชกาลที่ 2  

ในรัชสมยัของพระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหลา้นภาลยั พระองคท์รงตระหนกัว่าต ารา
และคัมภีร์การแพทย์จากสมัยอยุธยาสูญหายไปมาก เน่ืองจากสงครามกับพม่าในอดีตท่ีท าให้
บา้นเมืองถูกเผาท าลาย และประชาชนรวมถึงแพทยแ์ผนโบราณถูกกวาดตอ้นไปเป็นเชลย น าไปสู่
ความรู้ดา้นการแพทยแ์ละต ารายาต่างๆ สูญเสียไปเป็นจ านวนมาก 

ดว้ยเหตุน้ี พระองคจึ์งมีพระบรมราชโองการให้ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการรักษาโรคและดา้น
สรรพคุณของยา รวมถึงผูค้รอบครองต ารายา โดยน าขอ้มูลมาเผยแพร่และถวายใหก้บัราชส านกั กรม
หมอหลวงไดรั้บมอบหมายให้คดัเลือกและรวบรวมต ารายาท่ีมีคุณค่าส าหรับใช้ในโรงพระโอสถ 
โดยต าราเหล่าน้ีกลายเป็นบนัทึกส าคญัในระบบการแพทยข์องไทยในยคุนั้น 

นอกจากน้ี ในปี พ.ศ. 2359 พระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหลา้นภาลยัไดต้รากฎหมายช่ือ
ว่า กฎหมายพนกังานพระโอสถถวาย ซ่ึงคุณูปการท่ีส าคญัต่อการจดัระเบียบการแพทยแ์ผนไทยและ
การบริหารจัดการด้านยาในราชส านัก ถือเป็นการอนุรักษ์และฟ้ืนฟูความรู้ด้านการแพทย์แผน
โบราณในประเทศไทยใหค้งอยูต่่อไปในยคุหลงั. 
รัชกาลที่ 3  

พระบาทสมเด็จพระนัง่เกลา้เจา้อยู่หัวไดท้รงปฏิสังขรณ์วดัพระเชตุพนวิมลมงัคลาราม
อีกคร้ัง พร้อมกบัการตั้งโรงเรียนแพทยแ์ผนโบราณแห่งแรกท่ีวดัโพธ์ิ ซ่ึงเป็นการสนองพระราชด าริ
ท่ีตอ้งการเก็บรักษาต ารายาไทยและวิธีการรักษาโรคต่างๆ เช่น การบีบนวดและการประคบ เพื่อ
ไม่ให้สูญหายไปตามกาลเวลา โดยเฉพาะในขณะท่ีการแพทยแ์ผนตะวนัตกเร่ิมเขา้มามีอิทธิพลใน
ประเทศไทย ทรงโปรดเกลา้ฯ ให้จารึกต ารายาโบราณลงบนหินอ่อนและติดตั้งตามผนงัพระอุโบสถ 
ศาลาราย และก าแพงวิหาร เพื่อให้คนรุ่นหลงัสามารถศึกษาและใช้งานไดน้อกจากน้ี ยงัมีการปลูก
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สมุนไพรต่างๆ ท่ีใช้ในการรักษาโรคในวดัโพธ์ิ และสร้างรูปฤาษีดัดตนเพื่อให้ผูส้นใจศึกษาแนว
ทางการบ าบดัตนเองได ้นบัเป็นการจดัการศึกษาในดา้นการแพทยใ์หแ้ก่ประชาชน 

ในช่วงรัชสมยัของรัชกาลท่ี 3 การแพทยแ์ผนตะวนัตกได้เขา้มาเผยแพร่ความรู้ด้าน
การแพทยใ์นไทย โดยเฉพาะจากคณะมิชชันนารีชาวอเมริกนั และการน าของนายแพทยแ์ดน บีช 
บรัดเลย ์ซ่ึงไดน้ าวิธีการปลูกฝีเพื่อท าการป้องกนัโรคไขท้รพิษและการใชย้าเม็ดควินินในการรักษา
โรคไขจ้บัสั่นเขา้มาในประเทศ 
รัชกาลที่ 4  

พระบาทสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวทรงน าการแพทย์แผนตะวันตกมาใช้
ภายในประเทศไทยมากขึ้น เช่น การใชเ้ทคนิคสูติกรรมสมยัใหม่ในการดูแลสุขภาพแม่และเด็ก แม้
กระนั้นการแพทยแ์ผนโบราณในประเทศไทยไทยยงัคงไดรั้บความนิยมจากประชาชน เพราะเป็น
ส่วนหน่ึงของจารีตประเพณีและวฒันธรรมท่ีสืบทอดมาหลายชัว่อายุคน ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงการ
ผสมผสานระหว่างวิทยาการสมัยใหม่และภูมิปัญญาดั้งเดิมในการดูแลสุขภาพท่ียงัคงมีบทบาท
ส าคญัในวิถีชีวิตของคนไทย 
รัชกาลที่ 5  

พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หัวไดใ้ห้มีการจดัตั้งโรงพยาบาลศิริราชขึ้นในปี 
พ.ศ. 2431 โดยมีการจดัการเรียนการสอนท่ีรวมการแพทยแ์ผนโบราณและการแพทยแ์ผนตะวนัตก
เขา้ดว้ยกนัในหลกัสูตร 3 ปี แต่การผสมผสานระหว่างการแพทยท์ั้งสองแบบน้ีพบอุปสรรคหลาย
ประการ เน่ืองจากเกิดความขดัแยง้ของหลกัการและรูปแบบวิธีการสอนของทั้งสองฝ่าย ท าให้การ
เรียนการสอนมีความยากล าบาก ต่อมาในปี พ.ศ. 2438 ไดมี้การพิมพต์ าราแพทยท่ี์ใช้ในโรงเรียน
แพทยเ์ป็นคร้ังแรก โดยพระยาพิษณุ ซ่ึงต ารา แพทยศ์าสตร์สงเคราะห์ ไดรั้บการยกย่องเป็นต ารา
แห่งชาติฉบบัแรก แมว้า่ในภายหลงัจะมีการพิมพต์ าราใหม่ๆ เช่น ต าราแพทยศ์าสตร์สงเคราะห์ฉบบั
หลวง 2 เล่ม และต าราแพทยศ์าสตร์สังเขป 3 เล่ม โดยอยูจ่นถึงปัจจุบนั 
รัชกาลที่ 6  

พระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลา้เจา้อยู่หัวทรงสั่งยกเลิกการศึกษาในวิชาการแพทยแ์ผน
โบราณ และปี พ.ศ. 2466 มีการประกาศพระราชบญัญติัการแพทย ์เพื่อควบคุมการประกอบโรค
ศิลปะ โดยมีจุดประสงคห์ลกัเพื่อป้องกนัไม่ให้เกิดอนัตรายกบัประชาชน เน่ืองจากการประกอบโรค
ศิลปะโดยผูท่ี้ขาดความรู้และการฝึกหัดอย่างเพียงพอ แต่เน่ืองจากไม่พร้อมดา้นการสอน เรียน สอบ 
และประชาสัมพนัธ์ ท าให้หมอพื้นบ้านหลายคนวิตกกังวลถึงการถูกจับกุม ท าให้ตัดสินใจเลิก
ประกอบอาชีพและบางคนถึงขั้นเผาต าราแพทยทิ์้ง 
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รัชกาลที่ 7  
พระบาทสมเด็จพระปกเกล้าเจ้าอยู่หัวได้ตรากฎหมายเสนาบดี เพื่อแบ่งลักษณะ

ประเภท การประกอบโรคศิลปะเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ แผนปัจจุบนั และ แผนโบราณ โดยไดก้ าหนด
ลกัษณะของแต่ละประเภทไวอ้ยา่งชดัเจน: 

แผนปัจจุบัน: หมายถึงผูป้ระกอบโรคศิลปะท่ีใช้วิชาการจากต าราและหลักวิชาท่ี
ยอมรับในระดบัสากล โดยพฒันาขึ้นผา่นการศึกษา การตรวจคน้ และการทดลองในทางวิทยาศาสตร์
ทัว่โลก 

แผนโบราณ: หมายถึงผูป้ระกอบโรคศิลปะท่ีใชค้วามสังเกตและความช านาญท่ีสืบทอด
มาจากรุ่นสู่รุ่น โดยไม่ใชห้ลกัการวิทยาศาสตร์ในการวิธีการ 
รัชกาลที่ 9  

ในรัชสมยัของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดชมหาราช โดยมีการตั้ง
สมาคมโรงเรียนแพทยแ์ผนโบราณท่ีวดัโพธ์ิ กรุงเทพฯ ในปี พ.ศ. 2500 ซ่ึงเป็นจุดตั้งตน้ในการฟ้ืนฟู
และพฒันาแพทยแ์ผนโบราณของไทย หลงัจากนั้นสมาคมต่างๆ ไดข้ยายสาขาไปยงัพื้นท่ีต่างๆ โดย
มีการเปิดโรงเรียนแพทยแ์ผนโบราณในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดัจ านวนมาก จากนั้นในปี พ.ศ. 
2525 โดยมีการก่อตั้งโรงเรียนอายุรเวทวิทยาลัย (ชีวกโกมารภัจจ์) เพื่อให้การอบรมและศึกษา
เก่ียวกบัการแพทยแ์ผนโบราณในรูปแบบท่ีประยกุตใ์ชไ้ดจ้นถึงปัจจุบนั 
 
ประกาศคณะกรรมการพฒันาระบบยาแห่งชาติ เร่ือง บัญชียาหลกัแห่งชาติ พ.ศ. 2561 

จากบญัชียาหลกัแห่งชาติในหมวดหมู่บญัชีจากสมุนไพร แบ่งยาเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่  ยา
แพทยแ์ผนไทยหรือยาแผนโบราณ และยาพฒันาจากสมุนไพร  

กลุ่มท่ี 1: ยาแผนไทยหรือยาแผนโบราณ 50 รายการ 
1.1 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบไหลเวียนโลหิต 
1.2 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบทางเดินอาหาร 

1.2.1 กลุ่มยาขบัลมบรรเทาอาการทอ้งอืดทอ้งเฟ้อ 
1.2.2 กลุ่มยาบรรเทาอาการทอ้งผกู 
1.2.3 กลุ่มยาบรรเทาอาการทอ้งเสีย 
1.2.4 กลุ่มยาบรรเทาริดสีดวงทวารหนกั 

1.3 ยารักษากลุ่มอาการทางสูติศาสตร์นารีเวชวิทยา 
1.4 ยาแกไ้ข ้
1.5 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบทางเดินหายใจ 
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1.5.1 ยาบรรเทาอาการแกไ้อ 
1.5.2 ยาบรรเทาอาการหวดั 

1.6 ยาบ ารุงโลหิต 
1.7 ยารักษากลุ่มอาการทางกลา้มเน้ือและกระดูก 

1.7.1 ยาส าหรับรับประทาน 
1.7.2 ยาส าหรับใชภ้ายนอก 

1.8 ยาบ ารุงธาตุและปรับธาตุ 
กลุ่มท่ี 2: ยาพฒันาจากสมุนไพร 24 รายการ 

2.1 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบทางเดินอาหาร 
2.1.1 ยาขบัลมบรรเทาอาการทอ้งอืดทอ้งเฟ้อ 
2.1.2 ยาบรรเทาทอ้งผกู 
2.1.3 กลุ่มยาบรรเทาทอ้งเสีย 
2.1.4 กลุ่มยารักษาแผลในกระเพาะอาหาร 
2.1.5 กลุ่มยาบรรเทาอาการคล่ืนไส้อาเจียน 

2.2 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบทางเดินหายใจ 
2.3 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบผิวหนงั 
2.4 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบกลา้มเน้ือและกระดูก 

2.4.1 ยาส าหรับรับประทาน 
2.4.2 ยาส าหรับใชภ้ายนอก 

2.5 ยารักษากลุ่มอาการทางระบบทางเดินปัสสาวะ 
2.6 ยาแกไ้ขแ้ละแกร้้อนใน 
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ข้อมูลเชิงสถิติร้านขายยาแผนโบราณในกรุงเทพมหานครประจ าปี 2567  

 
รูปภาพ 1.7 ขอ้มูลเชิงสถิติร้านขายยาแผนโบราณในกรุงเทพมหานคร 
ท่ีมา: กองยา (2567) 

 
กองยา (2567) จากขอ้มูลเชิงสถิติจากกองยา เร่ือง จ านวนร้านขายยาประเภทต่างๆ พ.ศ. 

2567 จ าแนกตามเขตต่างๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจากขอ้มูลระบุวา่ ร้านขายยาแผนโบราณใน
กรุงเทพมหานครนั้น มี 6 ร้าน ไดแ้ก่ เขตบางเขต 1 ร้าน เขตพระโขนง 1 ร้าน เขตภาษีเจริญ 1 ร้าน 
เขตบางกอกนอ้ย 1 ร้าน เขตทวีวฒันา 1 ร้าน เขตบางกอกใหญ่ 1 ร้าน 

 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา

แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความภกัดีในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน

โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อท าการศึกษาแนวทางในการวางกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายจากการซ้ือยาแผนไทย

จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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1.3 ค าถามของการวิจัย 
1. อะไรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อรูปแบบความพึงพอใจจากลูกคา้ต่อการซ้ือยาแผน

ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
2. อะไรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้าน

ขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในการซ้ือยาแผนไทยจาก

ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยมีการแสดงขอบเขตขอลงานวิจยั ดงัน้ี 
1. ลกัษณะขอบเขตของช่วงระยะเวลา: ท าการจดัเก็บและรวมขอ้มูลของแบบสอบถาม

จากกลุ่มตวัอยา่งในเดือน พฤษภาคม - กรกฎาคม 
2. ลกัษณะขอบเขตดา้นเคร่ืองมือ: ใช้แบบสอบถามในลกัษณะออนไลน์ ท าการเก็บ

ขอ้มูล จ านวน 400 ชุด  
3. ลกัษณะขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่ง: กลุ่มผูบ้ริโภคชาวไทยอาย ุ20 ปีขึ้นไป ท่ีเคยซ้ือยา

แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
4. ลกัษณะขอบเขตดา้นพื้นท่ีการวิจยั: กรุงเทพมหานคร  
5. ลักษณะขอบเขตด้านการศึกษา: ศึกษาวิจัยในด้านของความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้ง

ระหว่างปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ คุณภาพสินคา้ การคลอ้ยตามกลุ่มสังคม ความเช่ือมัน่ในแบ
รนด์ โปรโมชัน่ ความพึงพอใจและความภกัดีในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
 

1.5 สมมติฐานของงานวิจัย 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี

ต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นอายุท่ีมีช่วงอายตุ่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้

ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของ

ลูกคา้ท่ีมีกบัยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 5 ปัจจยัดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 6 ปัจจยัดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 7 ปัจจยัดา้นอายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 8 ปัจจยัด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อระดับความภกัดีของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 9 ปัจจยัด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความภกัดี
ของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 10 ปัจจยัดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ี
มีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 11 ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้มีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
ยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 12 ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 13 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้มีผลต่อระดบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 14 ปัจจยัการส่งเสริมการขายมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
ยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 15 ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้มีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 16 ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มสังคมมีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ี
มีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 17 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้มีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้
ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 18 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายส่งผลต่อระดบัของความภกัดีต่อลูกคา้ท่ี
มีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 19 ปัจจยัความถึงพอใจส่งผลต่อระดบัของความภกัดีต่อลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
 

1.6 นยิามศัพท์เฉพาะ  
นิยามค าศพัทเ์ฉพาะทางในการศึกษาวิจยั โดยก าหนด ดงัน้ี  
1. ร้านยาแผนโบราณ คือร้านท่ีจ าหน่ายยาแผนโบราณ ท่ีมีใบอนุญาตจากการประกอบ

โรคศิลปะแผนโบราณ ท่ีมีการขึ้นทะเบียนอย่างถูกตอ้งตามท่ีกฎหมายก าหนด โดยสามารถจ าหน่าย
ยาท่ีใชใ้นการบ าบดัโรคหรือการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณตามต ารายาท่ีไดรั้บการประกาศโดย
รัฐมนตรี 

2. ยาสมุนไพร คือยาท่ีไดม้าจากส่วนประกอบของพืช สัตว ์หรือแร่ธาตุ โดยท่ียงัไม่
ผ่านการแปรรูปใดๆ เช่น ใบแป๊ะก๊วยท่ียงัคงรูปแบบตามธรรมชาติ ซ่ึงไม่จ าเป็นตอ้งด าเนินการ
อนุญาตโดยส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ส าหรับการขาย 

3. ยาแผนโบราณ คือยาท่ีใช้ในการรักษาโรคโดยวิธีการแบบแผนโบราณ หรือการ
บ าบดัโรคจากสัตว ์ตามท่ีระบุในต ารายาแผนโบราณ ซ่ึงตอ้งไดรั้บการประกาศโดยรัฐมนตรีหรือ
ไดรั้บอนุญาตในการขึ้นทะเบียน 

4. ผูป้ระกอบโรคศิลปะแผนโบราณ คือผูท่ี้ประกอบโรคศิลปะแผนโบราณในสาขา
เวชกรรมหรือเภสัชกรรมตามกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการควบคุมการประกอบโรคศิลปะ 

5. ความพึงพอใจ คือพฤติกรรมของมนุษยท่ี์เกิดจากแรงจูงใจท่ีมี เพียงพอเพื่อท่ีจะ
แสดงถึงเจตนาท่ีตอ้งการของบุคคลท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั  

6. ความภกัดี คือพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าท่ีแสดงถึงมัน่ใจในความเช่ือมัน่ และแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ท่ีมัน่คงของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงแตกต่างจากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีอาจเปล่ียนใจบ่อย 

7. คุณภาพสินคา้ คือความส าคญัของมาตรฐานสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงจ าเป็นตอ้งรักษามาตรฐานท่ียอมรับจากผูบ้ริโภค 

8. คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง คือกลุ่มคนท่ีสามารถมีอิทธิพลต่อลกัษณะพฤติกรรมของ
ผูอ่ื้น หรือบุคคล เช่น สมาชิกในกลุ่มสังคมต่างๆ ซ่ึงสามารถท าให้เกิดการยอมรับและปรับเปล่ียน
พฤติกรรม 

9. ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ คือการสร้างความไวใ้จต่อผลิตภณัฑ์สินคา้และบริการ
จากเช่ือท่ีไดจ้ากช่ือเสียงของบริษทั ซ่ึงท าใหผู้บ้ริโภคสนใจและเช่ือมัน่ในตราสินคา้ดงักล่าว 
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10. การส่งเสริมการขาย คือการกระตุน้การขายให้ไดรั้บการยอมรับและการตดัสินใจ
ซ้ือ โดยเน้นท่ีการแข่งขนัระหว่างตราสินคา้และการเพิ่มการแข่งขนัในการเขา้ถึงตลาด รวมถึงการ
ออกแบบกลยทุธ์ระยะสั้นเพื่อกระตุน้การขาย 
 
 

1.7 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อผูผ้ลิตยาแผนโบราณทราบปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทย 

และใชข้อ้มูลเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจ 
2. เพื่อให้สถานประกอบกิจการรับรู้ปัจจยัท่ีมีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในการซ้ือ

ยาแผนไทย ใชเ้ป็นแนวทางในการบริหารจดัการท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมายไดดี้มากขึ้น 
3. เพื่อเป็นผลดีต่อผูป้ระกอบการร้านขายยาแผนโบราณทราบแนวทางในการวางกล

ยุทธ์การเพิ่มยอดขาย เพื่อผลลพัธ์ท่ีมีประสิทธิผลและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ
ช่วยเพิ่มความสามารถการแข่งขนัในตลาด 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาวิจยัในหัวขอ้ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผูท้  าการวิจยัไดค้น้ควา้ขอ้มูลท่ีศึกษาจาก
แนวคิด และทฤษฎี ในการศึกษาวิจยั โดยเสนอหวัขอ้ต่างๆ ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดีของลูกคา้ 
2.4 แนวคิดคุณภาพสินคา้ 
2.5 แนวคิดการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
2.6 แนวคิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 
2.7 แนวคิดการส่งเสริมการขาย 
2.8 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.9 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
Chapromma (2017 อา้งถึงใน ทรงพล ศรีพิทกัษ์, 2565) การศึกษาลกัษณะและความ

แตกต่างของประชากรในดา้นต่าง ๆ เช่น ขนาดหรือจ านวนประชากรในสังคมหรือภูมิภาคต่าง ๆ 
รวมถึงพฤติกรรมของผูค้นในแต่ละพื้นท่ี ลกัษณะประชากรศาสตร์ถือเป็นองค์ประกอบภายในท่ี
ส าคญักบัตวับุคคล ซ่ึงมีอิทธิพลในการซ้ือส้ินคา้และบริการ ตวัอย่างเช่น อายุ เพศ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ขอ้มูลเหล่าน้ีน ามาประยุกตเ์พื่อใชใ้นการวิเคราะห์เชิงการตลาด 
ก าหนดสัดส่วนของตลาด และวางแผนกลยทุธ์ส าหรับการตลาด เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มท่ีตอ้งการ 
และท่ีนกัการตลาดตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 

กณัฑเ์อนก เอ่ียมปัญญาสกุล (2564 อา้งถึงใน กญัญาพร แสนเสนาะ, 2564) ลกัษณะอตั
ลกัษณ์ของประชากรท่ีไม่เหมือนกนัในแต่ละดา้น ท าให้แต่ละคนมีความเขา้ใจ การวิเคราะห์ และ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ไม่เหมือนกนั นอกจากน้ีปัจจยัหลกัท่ีท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจใช้ข้อมูล
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ประชากรศาสตร์มาวิเคราะห์ เพื่อพฒันาต่อยอดกลยทุธ์ในธุรกิจใหท้นัสมยั ตรงกลุ่มเป้าหมาย ความ
เขา้ใจ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีสอดคลอ้งกบัธุรกิจ ท าใหไ้ดค้วามเหมาะสมและมีผลตอบลพัธ์
ท่ีมีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น 

วิทวัส รุ่ง เ รืองผล (2558  อ้างถึงใน ลีลาวาตี  อาจารย์ยากุล , 2564)  ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์นั้นเป็นส่วนท่ีส าคัญในการวิจัยและวางแผนการตลาด เน่ืองจากประชากรมี
หลากหลายในหลายมิติ และมีจ านวนมาก การท าความเขา้ใจปัจจยัด้านประชากรศาสตร์จึงเป็น
ส่ิงจ าเป็น เพื่อช่วยแยกกลุ่มเป้าหมายในการศึกษาอย่างชัดเจนและมีประสิทธิภาพ ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ วงจรชีวิตครอบครัว ระดบัรายได ้การศึกษา อาชีพ และสถานะทาง
สังคม มีบทบาทท่ีส าคญัต่อการตลาด เพราะปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลโดยตรงต่อลกัษณะความตอ้งการ 
(Demand) ในผลิตภณัฑ์และการบริการ ดว้ยลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภคท าให้การวิเคราะห์ขอ้มูล
ดา้นประชากรศาสตร์ยงัมีความสะดวกต่อการวดัผลเม่ือใช้เทียบกับตวัแปรอ่ืน และช่วยระบุกลุ่ม
ตลาดท่ีส าคญัไดอ้ย่างชดัเจน นกัการตลาดจึงตอ้งก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความเหมาะสมและเพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพดา้นกลยทุธ์การตลาด อีกทั้ง การเปล่ียนแปลงดา้นประชากรศาสตร์ยงัเป็นปัจจยัท่ี
ก่อใหเ้กิดตลาดใหม่ หรือตลาดบางส่วนลดความส าคญัลงหรือเลือนหายตามกาลเวลา 

ณฐิัยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560 อา้งถึงใน กญัญาพร แสนเสนาะ, 2564) ประชากรศาสตร์ 
หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะเฉพาะของบุคคล เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา 
และสถานภาพ ซ่ึงความแตกต่างในดา้นประชากรศาสตร์เหล่าน้ีมีผลในการใชจ่้ายสินคา้และบริการ 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มมีรูปแบบการด าเนินชีวิต ลกัษณะการท างาน วิธีคิด การวิเคราะห์ขอ้มูล 
กระบวนการตดัสินใจ และการรับความเส่ียงท่ีแตกต่างกนั ท าให้การเขา้ใจปัจจยัประชากรศาสตร์มี
ส่วนส าคญัส าหรับพฒันากลยุทธ์ เพื่อให้ตอบโจทย์ต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มจาก
การตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 Cooper (2019 อ้างถึงใน นุชนาถ ขินทอง , 2562) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic) หมายถึง เกณฑท่ี์ใชใ้นการจ าแนกความแตกต่างระหวา่งบุคคล โดยอา้งอิงจากปัจจยั
ต่าง ๆ เช่น อายุ เพศ ขนาดสมาชิกในครอบครัว รายได ้ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพครอบครัว 
ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ และสถานะทางสังคม ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีมีความส าคญัในการวิเคราะห์และท า
ความเขา้ใจพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายในเชิงธุรกิจและตลาด เพื่อใหก้ าหนกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัแต่ละ
กลุ่มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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2.1.1 ด้านเพศ 
อดุลย ์จ าตุรงคกุล (2554 อา้งถึงใน ศศิพร บุญชู, 2560) เพศเป็นหน่ึงในตวัแปรส าคญัท่ี

นักการตลาดมกัให้ความสนใจ เน่ืองจากเพศมีอิทธิพลต่อส่วนแบ่งทางการตลาดและสามารถช้ีน า
การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภคไดอ้ยา่งชดัเจน ความตอ้งการดา้นการตลาดมกัแตกต่างกนั
ระหวา่งชายและหญิง โดยเฉพาะเพศหญิงจะมีบทบาทส าคญัในฐานะผูซ้ื้อรายใหญ่ และมีแนวโนม้ท่ี
จะซ้ือสินคา้หรือบริการมากกว่าเพศชาย การท าความเขา้ใจความแตกต่างเหล่าน่ามารถช่วยนักการ
ตลาดออกแบบกลยทุธ์ท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมายและตรงต่อความตอ้งการมากยิง่ขึ้น 

 
2.1.2 ด้านอายุ 
ปรมะ สตะเวทิน (2546 อา้งถึงใน ศศิพร บุญชู,2560) อายุคือปัจจยัท่ีส่งผลแตกต่างใน

ทศันคติ ความรู้สึก ความคิด และการใชชี้วิตของแต่ละบุคคล โดยทัว่ไป คนท่ีมีอายนุอ้ยมกัมีแนวคิด
ท่ีเปิดกวา้ง มีความเสรีนิยม เช่ือในอุดมการณ์ และมองโลกในเชิงบวก โดยผูมี้อายมุากมกัมีแนวคิดท่ี
ระมดัระวงัมากขึ้น มองโลกในมุมท่ีสมจริงหรือเชิงลบมากกว่า ซ่ึงสะทอ้นถึงประสบการณ์ชีวิตท่ี
สะสมมา การเขา้ใจความแตกต่างเหล่าน้ีช่วยให้นกัการตลาดหรือผูว้างแผนสามารถออกแบบกลยุทธ์
ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายในช่วงวยัต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
2.1.3 ด้านการศึกษา 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552 อา้งถึงใน ฝันปานขวญั พชัรอภิธัญญ์,2562) ระดบั

การศึกษาเป็นปัจจยัส าคญัในการวิเคราะห์ลกัษณะการซ้ือสินคา้และบริการ เน่ืองจากระดบัการศึกษา
ท่ีหลากหลายจะส่งผลไม่เหมือนกนัในแต่ละกลุ่มผูบ้ริโภค กลุ่มท่ีการศึกษาสูงมกัจะสนใจกบัการ
พฒันาตนเองและคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้น พวกเขามกัจะตอ้งการสินคา้และบริการท่ีช่วยเพิ่มความพึง
พอใจในชีวิตได ้การเขา้ใจปัจจยัน้ีจะสามารถพฒันากลยุทธ์ท่ีตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างดี
ยิง่ขึ้น 

 
2.1.4 อาชีพ 
พรชนก จิรวุฒาภรณ์ (2553 อา้งถึงใน ฝันปานขวญั พชัรอภิธัญญ์, 2562) อาชีพเป็น

องค์ประกอบท่ีมีผลด้านความตอ้งการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยอาชีพท่ีมีความมัน่คงสูงและ
ต าแหน่งท่ีมีสถานะทางสังคมมักส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความรอบคอบต่อการเลือกสรรสินค้าและ
บริการเพิ่มขึ้น ผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีมกัสนใจคุณภาพ ความคุม้ค่า และศึกษารายละเอียดก่อนซ้ือ เพื่อให้
มัน่ใจวา่สินคา้หรือบริการนั้นตรงต่อความตอ้งการเหมาะสมกบัสถานะของตน การเขา้ใจผลกระทบ
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ของอาชีพต่อพฤติกรรมการบริโภคช่วยให้นกัการตลาดสามารถวางกลยุทธ์ท่ีสอดคลอ้งกบัลกัษณะ
และกลุ่มเป้าหมายเพิ่มขึ้น 

 
2.1.5 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
(McConnell and Brue, 1999; Onkvisit and Shaw, 1994 อ้าง ถึงใน ณัฐวุ ฒิ  แก้วฟุ้ ง , 

2564) รายได้เป็นส่วนส าคัญเพื่อใช้วิเคราะห์ตลาด เน่ืองจากสามารถก าหนดทิศทางและเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการคิดกลยุทธด้านการตลาด โดยรายได้มีความส าคญัในการใช้จ่ายและการท า
กิจกรรมท่ีส าคญั ท าใหผู้ท่ี้มีรายไดต้ ่าตอ้งท างานหนกัและอาจไม่ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองสุขภาพอย่าง
เต็มท่ี ความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดแ้ละการบริโภคมกัไปในทิศทางเดียวกนั โดยเม่ือรายไดเ้พิ่มขึ้น 
ผูบ้ริโภคจะมีแนวโนม้ในการบริโภคสินคา้และบริการมากขึ้น ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีจ าเป็นต่อการวางแผน
กลยทุธ์ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น 

ดงันั้นผูวิ้จยัไดศึ้กษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในการใช้ยาแผนโบราณ โดยกลุ่มท่ี
ศึกษาคือกลุ่มผูใ้ชย้าแผนโบราณท่ีเลือกซ้ือยาจากร้านขายยาแผนโบราณ โดยปัจจยัท่ีคาดการณ์ว่ามี
ผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน เพื่อน ามาวางแผนในการก าหนดกลยทุธ์เพื่อจูงใจผูบ้ริโภค เพื่อให้สอดคลอ้งความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย ใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการอยา่งดียิง่ขึ้น 

 
 

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความพงึพอใจ 
Kotler & Keller (2012 อา้งถึงใน ชนาธิป ทรัพยพ์จน์, 2560) ส่ิงส าคญัต่อความภกัดี

ของลูกคา้คือ ความพึงพอใจ ท่ีเกิดจากการซ้ือสินคา้ หรือจากการรับรู้ผลหลงัการซ้ือสินคา้ โดยความ
พึงพอใจน้ีสามารถวดัไดจ้ากการเปรียบเทียบระหวา่งผลการคาดหวงัของลูกคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ และ
ประสบการณ์ท่ีไดรั้บหลงัจากการซ้ือสินคา้นั้น ๆ ผูท้  าการตลาดตอ้งท าความเขา้ใจเพื่อสร้างความ
แตกต่างระหว่างการคาดหวงัและประสบการณ์จริง เพื่อให้รู้สึกว่ามีความพึงพอใจมากกว่าท่ี
คาดหมายซ่ึงจะช่วยเสริมสร้างความภกัดีและความสัมพนัธ์ท่ีย ัง่ยนืระหวา่งลูกคา้และแบรนด ์

Mason & Paggiaro (2012 อา้งถึงใน ริติรัตน์ คลา้ยสุขพงษ์, 2560) ความพึงพอใจของ
ลูกคา้เป็นประสบการณ์และมุมมองท่ีเกิดจากการประเมินผลในดา้นอารมณ์และการรับรู้ของตนเอง 
โดยความพึงพอใจจะขึ้นอยู่กบัส่ิงเร้าหรือแรงกระตุน้ท่ีจากประสบการณ์การใช้สินคา้และบริการ 
ตวัอย่างเช่น หากลูกคา้จะรู้สึกพึงพอใจเม่ือไดรั้บส่ิงท่ีเกินความคาดหมาย แต่ถา้ส่ิงท่ีไดรั้บนอ้ยกว่า
ความคาดหมาย ก็จะรู้สึกไม่พึงพอใจ ซ่ึงนักการตลาดจ าเป็นต้องค านึงถึงปัจจัยน้ีในการดีไซน์



21 
 

ผลิตภัณฑ์และบริการ ให้ตอบสนองความคาดหมายของลูกค้าและเพิ่มความพึงพอใจได้มี
ประสิทธิภาพ 

Lam et al. (2002 อา้งถึงใน วริศรา จนัทริมา, 2562) ความพึงพอใจคือการรู้สึกยนิดีหรือ
พอใจในคุณภาพท่ีไดรั้บมา ซ่ึงสามารถวดัไดใ้นสองลกัษณะหลกั ไดแ้ก่: 

1. การวดัแบบหลายแง่มุม  ซ่ึงสามารถวดัได้จากองค์ประกอบต่าง ๆ เช่น ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์และบริการ ความเหมาะสมของราคา และพนักงานท่ีให้บริการ โดยจะ
พิจารณาแต่ละปัจจยัท่ีมีผลต่อประสบการณ์ของลูกคา้ 

2. วดัแบบภาพรวม ซ่ึงจะพิจารณาผลจากประสบการณ์ทั้งหมดท่ีลูกคา้ไดรั้บเก่ียวกบั
สินคา้และผูใ้หบ้ริการ รวมถึงความรู้สึกโดยรวมของลูกคา้เม่ือพิจารณาความคุม้ค่าและประสบการณ์
จากการใชสิ้นคา้และบริการ 

การวดัทั้งสองรูปแบบน้ีจะช่วยให้นักการตลาดสามารถระบุจุดแข็งและจุดท่ีต้อง
ปรับปรุงเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 

Shelly (1975 อ้างถึงใน วารุณี ศิริภักด์ิ , 2561) แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจนั้ น
เช่ือมโยงกบัความรู้สึกของมนุษย ์ซ่ึงสามารถแยกออกเป็น 2 ประเภทหลกั ไดแ้ก่ ความรู้สึกเชิงบวก
ความรู้สึกเชิงลบ โดยความรู้สึกเชิงบวกสามารถกระตุน้ให้เกิดความสุข ซ่ึงมีลกัษณะท่ีซับซอ้นและ
สามารถเพิ่มขึ้นได ้ความสุขนั้นมีอิทธิพลมากกวา่ความรู้สึกเชิงบวกเพียงอยา่งเดียว ความพึงพอใจจะ
เกิดขึ้นเม่ือไดรั้บความรู้สึกดา้นบวก มากกว่าความรู้สึกดา้นลบ นัน่หมายความว่า ความพึงพอใจคือ
ผลจากการท่ีความรู้สึกเชิงบวกมีมากกวา่เชิงลบ ซ่ึงจะช่วยใหเ้กิดความสุขในระยะยาว 

  ศริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, อา้งถึงใน ณัฐชา สุทธิวงศ์, 2563) ความพึงพอใจ
คือลูกคา้ท าการเปรียบเทียบระหว่างประโยชน์ท่ีจากผลิตภณัฑ์หรือบริการกบัความคาดหมาย โดย
การประเมินน้ีจะมีการก าหนดระดบัความพึงพอใจขึ้นตามความแตกต่างระหว่างประโยชน์ท่ีได้รับ
และความคาดหวงั หากประโยชน์เกินความคาดหวงัลูกคา้พึงพอใจมากขึ้น ในขณะท่ีหากประโยชน์
ท่ีไดรั้บนอ้ยกวา่ความคาดหวงั ท าใหลู้กคา้ผิดหวงัและไม่พึงพอใจ 
 
                     2.2.1 ทฤษฎีเกีย่วกบัความพงึพอใจ 

Oliver (1977,1980 อ้ า ง ถึ ง ใ น  ยุ ท ธ ก า ร  พัน เ ท ศ , 2564) ทฤษ ฎี  Expectancy 
Disconfirmation อธิบายความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการ โดยหลงัจากท่ีลูกคา้
ท าการซ้ือสินคา้แลว้ ลูกคา้จะท าการประเมินคุณภาพของสินคา้ คุณค่า และประสบการณ์ท่ีได้รับ 
โดยเปรียบเทียบกบัความคาดหวงัท่ีตั้งไวก่้อนการซ้ือสินคา้ หากประสบการณ์ท่ีไดไ้ม่นอ้ยกว่าความ
คาดหมาย ลูกคา้จะพึงพอใจ แต่หากประสบการณ์ท่ีไดไ้ม่เพียงพอต่อความคาดหวงัลูกคา้จะรู้สึกขาด
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ความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการนั้น ซ่ึงทฤษฎีน้ีช่วยให้นกัการตลาดสามารถเขา้ใจและคาดการณ์
ความพึงพอใจของลูกคา้เกิดจากการเปรียบเทียบระหวา่งความคาดหมายและส่ิงท่ีไดรั้บจริง 

 
2.2.2 ระดับความพงึพอใจเปรียบเทียบความคาดหวังกบัส่ิงท่ีรับรู้ 
Pizam & Mansfeld (1999 อา้งถึงใน ชญานิศ คลา้ยแกว้, 2564) แนวคิดความพึงพอใจ

สามารถอธิบายไดจ้ากการเปรียบเทียบระหวา่งความคาดหวงักบัท่ีลูกคา้รับรู้ ซ่ึงสามารถแบ่งไดด้งัน้ี 
1. ความไม่พึงพอใจ เกิดขึ้นเม่ือคุณภาพหรือการบริการท่ีได้น้อยกว่าความคาดหวงั

ของลูกคา้ ท าใหลู้กคา้รู้สึกผิดหวงัและไม่พึงพอใจต่อสินคา้หรือบริการ 
2. ความพึงพอใจ เกิดขึ้นเม่ือคุณภาพและการบริการท่ีไดรั้บความคาดหวงัของลูกคา้ 

ลูกคา้รู้สึกวา่ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นเหมาะสมและตรงตามส่ิงท่ีคาดหวงัไว ้
3. ความพึงพอใจมาก เกิดขึ้นเม่ือคุณภาพหรือการบริการท่ีได้รับเกินความคาดหวงั

ของลูกคา้ ลูกคา้รู้สึกพึงพอใจมากขึ้นจากส่ิงท่ีไดรั้บ และอาจมีแนวโน้มในการซ้ือซ ้ าหรือแนะน า
ผลิตภณัฑน์ั้นใหผู้อ่ื้น 

การเข้าใจในระดับความพึงพอใจเหล่าน้ีช่วยให้ธุรกิจสามารถปรับปรุงและสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีขึ้นใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ดงันั้นผูวิ้จยัไดศึ้กษาปัจจยัดา้นความพึงพอใจ ในการใชย้าแผนโบราณจากพฤติกรรม
มนุษยท่ี์เกิดขึ้นต้องมีแรงขบัดันและส่ิงจูงใจท่ีมากพอจนมีการตอบสนองในความคาดหมายต่อ
ตนเองในแต่ละความตอ้งการของบุคคลท่ีมีแตกต่างกนั โดยถา้สินคา้และบริการนั้นเทียบเท่าความ
พึงพอใจของลูกคา้จะท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการนั้นๆ 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัความภักดีของลูกค้า 
Hayes, Montoya & Rockwood (2017 อา้งถึงใน สุริยน การะเวก, 2564)  ความภกัดีจาก

ลูกคา้ได้รับมาจาก ทศันคติท่ีมีต่อบริษทัหรือ ตราสินคา้ โดยเฉพาะในลกัษณะท่ีเป็นเชิงบวก ซ่ึง
สามารถประเมินไดจ้ากการวิเคราะห์จ านวนลูกคา้ท่ีใชบ้ริการซ ้ า โดยการวดัความภกัดีน้ีสามารถท า
ไดโ้ดย ขอ้คิดเห็นของความพึงพอใจขากลูกคา้ เช่น การถามลูกคา้ว่าพวกเขามีความประสงคใ์นการ
ใชสิ้นคา้และบริการอีกคร้ังในอนาคตหรือไม่ การถามค าถามน้ีช่วยให้นกัการตลาดสามารถประเมิน
ระดบัความภกัดีขจากลูกคา้และเขา้ใจถึงขอ้คิดเห็นต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือซ ้าหรือไม่ 

Gronroos C. (2000 อา้งถึงใน อา้งถึงใน สุริยน การะเวก, 2564)  ความภกัดีของลูกคา้ 
เกิดขึ้นจากผลประโยชน์ระยะยาวท่ีลูกคา้ให้การสนบัสนุนองคก์รดว้ยความเต็มใจ โดยลูกคา้เก่าจะ



23 
 

มาซ้ือสินคา้ หรือใชบ้ริการซ ้ าต่อไปในระยะยาว นอกจากน้ี ความภกัดีของลูกคา้ยงัแสดงออกมาใน
รูปแบบของการแบ่งปันขอ้ดีหรือประสบการณ์ท่ีดีขององคก์รให้กบัผูอ่ื้น การมีความภกัดีต่อองคก์ร
ไม่เพียงแค่การซ้ือซ ้าเท่านั้น แต่ยงัหมายถึงการท่ีลูกคา้เป็นผูแ้นะน าและสนบัสนุนองคก์รในทางบวก 
ซ่ึงส่งผลดีต่อการสร้างฐานลูกคา้ท่ีมัน่คงและยัง่ยนืในอนาคต 

ณัฐพชัร์ ลอ้ประดิษฐ์พงษ ์(2549 อา้งถึงใน วริศรา จนัทริมา, 2562) แนวคิดเร่ืองความ
ภกัดี คือ ขอ้คิดเห็นจากลูกคา้ในการรับรู้และมีปฏิสัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึงน าไปสู่การ
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีย ัง่ยนืกบัองคก์รจากการรักษาลูกคา้ในระยะยาว ความภกัดีไม่ไดเ้กิดจากการซ้ือ
ซ ้ าเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัไดรั้บอิทธิพลจากหลายปัจจยั เช่น ความสะดวกในการเขา้ถึงผลิตภณัฑห์รือ
บริการ เช่น ความใกลข้องท างานหรือบ้าน คุน้เคยกับตวัเลือกท่ีมีราคาไม่สูงกว่าของคู่แข่ง การ
ตอบสนองในจุดบกพร่องท่ีอาจสร้างขึ้นโดยคู่แข่ง รวมทั้งความประทบัใจในประสบการณ์การใช้
ผลิตภณัฑห์รือบริการในอดีต ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีสามารถมีอิทธิพลอย่างมากต่อความภกัดีของลูกคา้ต่อ
แบรนดห์รือองคก์รในระยะยาว 

ดิฐวฒัน์ ธิปัตดี (2551 อา้งถึงใน วริศรา จนัทริมา, 2562) ความภกัดี คือ ความตั้งใจของ
ลูกค้าในการซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการอย่างต่อเน่ืองในอนาคต ซ่ึงจะส่งผลให้เกิดการซ้ือซ ้ าใน
ประเภทสินคา้หรือในแบรนดเ์ดียวกนั ลูกคา้ท่ีมีความภกัดีต่อผลิตภณัฑห์รือแบรนด์จะเป็นลูกคา้เดิม
ท่ีมาซ้ือสินค้าหรือบริการนั้น ๆ อย่างสม ่าเสมอ โดยไม่ถูกดึงดูดจากคู่แข่งหรือทางเลือกอ่ืน ๆ 
เน่ืองจากมีความมัน่ใจและพึงพอใจในคุณภาพและประสบการณ์ท่ีไดรั้บ 

Buttle and Burton (2001 อา้งถึงใน วรินทร อคัรเมธีพนัธ์, 2561 ) ความภกัดี เกิดขึ้นจาก
การท่ีลูกคา้รับรู้ถึงประโยชน์และคุณค่าในสินคา้หรือบริการท่ีได้รับจากธุรกิจ ดังนั้น ธุรกิจควร
พฒันากระบวนการในมอบคุณค่าให้กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อป้องกนัไม่ใหลู้กคา้กลบัใจไปใชข้อง
คู่แข่ง หากธุรกิจไม่สามารถให้บริการตามความประสงค์ของลูกคา้ได ้ส่งผลให้ลูกคา้ขาดความพึง
พอใจ ซ่ึงจะมีผลต่อความภกัดีจากลูกคา้โดยตรง การฟ้ืนฟูความพึงพอใจในกรณีท่ีเกิดขอ้ผิดพลาด
ตอ้งด าเนินการอย่างรวดเร็วและมีความเหมาะสม หากลูกคา้ไม่ไดรั้บการแกไ้ขปัญหาท่ีดีพอ อาจ
ส่งผลใหลู้กคา้เลือกเลิกใชสิ้นคา้และบริการนั้นในท่ีสุด 

 
2.3.1 ประเภทของความภักดี 
Pizam & Mansfeld (1999 อ้างถึงใน ชญานิศ คล้ายแก้ว , 2564) ความภักดีสามารถ

จ าแนกได ้2 แบบ ดงัน้ี: 
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1. ความภกัดีเชิงทศันคติ หรือดา้นอารมณ์ หมายถึง สภาวะทางจิตใจ ทศันคติ ความ
เช่ือ หรือความต้องการท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินค้าและบริการ ซ่ึงเกิดจากความรู้สึกท่ีเช่ือมโยงกับ
ประสบการณ์การใชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ 

2. ความภกัดีเชิงพฤติกรรม หรือเหตุผล หมายถึง ความช่ืนชอบของผูบ้ริโภคท่ีเกิดจาก
ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค ซ่ึงมกั
สะทอ้นออกมาในรูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือซ ้าหรือการแนะน าสินคา้หรือบริการใหผู้อ่ื้น 
 

2.3.2 ลกัษณะความภักดีของผู้บริโภค 
Dick and Basu (1994 อา้งถึงใน เมธาวี คณานุรักษ์, 2565) การจดัระดบัของความภกัดี

สามารถพิจารณาจาก 2 ประเภทหลัก ได้แก่ ความภักดีเชิงทัศนคติ (Attitudinal Loyalty) ซ่ึงเป็น
ความคิดและความรู้สึกท่ีสามารถชกัน าไปสู่การส่ือสาร และ  ความภกัดีเชิงพฤติกรรม (Behavioral 
Loyalty) ซ่ึงเป็นการแสดงออกผ่านการกระท าท่ีเป็นรูปธรรม ซ่ึงมาจากความภกัดีในดา้นทศันคติ 
เม่ือพิจารณาร่วมกนัแลว้ สามารถแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็น 4 ประเภทดงัน้ี: 

1. True Loyalty: ผูบ้ริโภคท่ีมีทศันคติท่ีดีและมีการซ้ือซ ้ าท่ีสูง ซ่ึงหมายความว่า พวก
เขามีความภกัดีอยา่งแทจ้ริง ทั้งจากทศันคติท่ีดีและมีการซ้ือซ ้าท่ีต่อเน่ือง 

2. Latent Loyalty: ผูบ้ริโภคท่ีมีทศันคติท่ีดีแต่มีการซ้ือซ ้าท่ีต ่า ซ่ึงหมายความว่า พวก
เขามีความภกัดีแฝงอยู ่แต่ไม่ไดแ้สดงออกมาในพฤติกรรมการซ้ือซ ้ามากนกั 

3. Spurious Loyalty: ผู ้บ ริโภคท่ี มีทัศนคติ ท่ีไม่ค่อย ดีแต่ มีการ ซ้ือซ ้ า ท่ี สู ง  ซ่ึ ง
หมายความวา่ พวกเขามีความภกัดีเทียม เน่ืองจากการซ้ือซ ้าไม่ไดเ้กิดจากความรักหรือความพึงพอใจ
จริงๆ แต่เกิดจากปัจจยัอ่ืน เช่น ความสะดวกในการเลือกซ้ือ 

4. No Loyalty: ผูบ้ริโภคท่ีไม่มีทศันคติท่ีดีและมีซ้ือซ ้ าท่ีน้อยมาก ซ่ึงหมายความว่า 
พวกเขาไม่มีความภกัดีทั้งในดา้นทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือซ ้า 

ดงันั้นผูวิ้จยัไดศึ้กษาปัจจยัดา้นความภกัดี ในการใชย้าแผนโบราณ เป็นพฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีมากกว่าทศันคติ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีต่างจากผูบ้ริโภคทัว่ไป ท่ีลดการเปล่ียนไป
ใชสิ้นคา้อ่ืน และมีความถ่ีในการซ้ือซ ้าในสินคา้หรือบริการนั้น ท่ีเนน้ความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค โดย
ความภกัดีของลูกคา้นั้นจะสามารถอยู่ไดน้าน จะตอ้งท าให้ลูกคา้รู้สึกไดคุ้ณค่าในสินคา้และบริการ 
ท่ีมีมากกวา่องคก์รอ่ืน 
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2.4 แนวคิดคุณภาพสินค้า 
Kotler & Armstrong (2017  อ้างถึงใน ณมน อังคะหิรัญ , 2565) การรับรู้คุณภาพ 

สามารถสังเกตไุดแ้มจ้ะไม่อาจจบัตอ้งในทางตรง เน่ืองจากคุณภาพของสินคา้เป็นเคร่ืองมือส าคญัใน
การวางต าแหน่งของการตลาด ดงันั้น คุณภาพท่ีมีประสิทธิภาพของสินคา้จะเช่ือมโยงกบัคุณค่าและ
ความพึงพอใจจากลูกคา้ ซ่ึงเก่ียวขอ้งดว้ยคุณลกัษณะต่าง ๆ จากสินคา้ โดยคุณลกัษณะเหล่าน้ีจะ
ส่งผลโดยตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ หากลูกคา้รับรู้ว่าสินคา้มีคุณภาพดี พวกเขาอาจมีแนวโนม้
ในการเลือกซ้ือสินคา้นั้นซ ้าและแนะน าใหค้นอ่ืนใชด้ว้ย 

El-Adly (2019 อา้งถึงใน ณมน องัคะหิรัญ, 2565) คุณภาพ หมายถึง ประโยชน์ท่ีมาจาก
ความน่าเช่ือถือและมีประสิทธิภาพจากผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึงมีความเหนือกว่าผูป้ระกอบการราย
อ่ืนในธุรกิจเดียวกนั การแสดงถึงคุณภาพสูงสุดของผลิตภณัฑแ์ละการรักษาคุณภาพดีอยา่งสม ่าเสมอ 
ปัจจยัทางด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์นั้นสามารถวดัได้จากประสิทธิภาพในการท างานและความ
มัน่คงของผลิตภณัฑ ์หากผลิตภณัฑน์ั้นมีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่ง จะสร้างความพึงพอใจต่อลูกคา้และ
ท าใหเ้กิดความภกัดีต่อแบรนดใ์นระยะยาว 

เปรมยศ ประสมศกัด์ิ (2563 อา้งถึงใน ณมน องัคะหิรัญ, 2565) สินคา้ท่ีมีคุณภาพตามท่ี
ก าหนดสามารถพิจารณาจากคุณสมบติัหลายประการ ไดแ้ก่ 

1. สมรรถนะ: ความสามารถต่อการท างานหรือใชง้านจากสินคา้ดว้ยสภาพท่ีคาดหวงั 
2. ลกัษณะเฉพาะ: คุณสมบติัท่ีท าใหสิ้นคา้ดูโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง 
3. ความน่าเช่ือถือ: ความมัน่ใจในประสิทธิภาพของสินคา้ท่ีสามารถคาดเดาผลลพัธ์ได ้
4. ความทนทาน: อายกุารใชง้านท่ียาวนานและการทนทานต่อสภาวะต่าง ๆ 
5. ความสามารถในการใหบ้ริการ: การใหค้วามช่วยเหลือและการสนบัสนุนแก่ลูกคา้ 

อยา่งมีประสิทธิภาพหลงัการขาย 
6. ความสวยงาม: การออกแบบท่ีน่าสนใจและดึงดูดลูกคา้ 
สินคา้ท่ีมีคุณภาพในด้านเหล่าน้ีจะสามารถสร้างความเช่ือมัน่และความพึงพอใจต่อ

ลูกคา้ ซ่ึงจะน าไปสู่การสร้างช่ือเสียงของร้านคา้หรือแบรนดใ์นระยะยาว 
ยิง่ลกัษณ์ ทรัพยน์อ้ย (2558 อา้งถึงใน ณมน องัคะหิรัญ, 2565) ไดก้ล่าววา่ คุณภาพของ

สินคา้ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการจากลูกคา้ หากลูกคา้พึงพอใจและรู้สึก
ชอบในผลิตภณัฑ์นั้น พวกเขามกัจะมีแนวโน้มท่ีจะชกัชวนสินคา้นั้นให้กบับุคคลอ่ืนผ่านการบอก
ต่อแบบปากต่อปาก ซ่ึงเป็นการโปรโมตแบบไม่เสียค่าใช้จ่ายและมีความเช่ือถือได้ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมกัจะเช่ือค าแนะน าจากคนใกลชิ้ดหรือคนท่ีมีประสบการณ์ตรงกบัสินคา้นั้นๆ การบอกต่อ
เหล่าน้ีจะช่วยสร้างความเช่ือมัน่และขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจในระยะยาว 
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Guo Chun Ying (2017 อ้างถึงใน ณมน อังคะหิรัญ , 2565) การรับรู้คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์หมายถึง ความรู้สึกและการเข้าใจของลูกค้าสัมพนัธ์คุณภาพของผลิตภัณฑ์ สามารถ
มองเห็นไดว้่า ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นมีคุณภาพท่ีสูงกว่า คู่แข่งหรือผลิตภณัฑ์ทัว่ไปในตลาด โดย
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจจาก จุดประสงคก์ารน ามาใชข้องผลิตภณัฑ ์เช่น สามารถใชง้านตามท่ีคาดหวงั 
ความคุ ้มค่า และประสิทธิภาพจากการใช้ ผลลัพธ์จากการใช้จริงเหล่าน้ีช่วยให้ลูกค้าสามารถ
เลือกสรรสินคา้ โดยมีเหตุผลท่ีชดัเจนจากการมองเห็นความแตกต่างและคุณค่าของสินคา้นั้น 

 
2.4.1 ลกัษณะคุณภาพสินค้า 
Garvin & Quality (1984 อา้งถึงใน เปรมยศ ประสมศกัด์ิ, 2561) คุณภาพสินคา้ถือเป็น

องค์ประกอบหลกัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากลูกคา้ โดยร้านตอ้งปรับปรุงคุณภาพสินคา้ให้มี
ประสิทธิภาพเพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับในตลาด โดยคุณภาพสินคา้ สามารถจ าแนกได ้8 ดา้นหลกัไดด้งัน้ี: 

1. ดา้นลกัษณะสินคา้หรือบริการ: สินคา้ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการพื้นฐาน
ของลูกคา้ได ้เพื่อใหต้รงกบัความคาดหวงัขั้นต ่า 

2. ด้านรูปร่างและลักษณะพิเศษของสินค้า : รูปแบบหรือดีไซน์ของสินค้าควรมี
ลกัษณะท่ีโดดเด่นและน่าสนใจ เพื่อใหผู้บ้ริโภคจ าและสนใจได ้

3. ดา้นมาตรฐานของสินคา้: สินคา้ตอ้งมีคุณสมบติัท่ีแสดงถึงมาตรฐานท่ีเหมาะสม ซ่ึง
อาจเป็นการรับรองจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งหรือการทดสอบคุณภาพ 

4. ด้านความน่าเช่ือถือ: สินค้าควรสามารถใช้งานได้ตามระยะเวลาท่ีระบุ และคง
ประสิทธิภาพการใชง้านในระยะยาว 

5. ดา้นความทนทาน: ระยะเวลาในการใช้งานของสินคา้โดยไม่เส่ือมสภาพจนต้อง
เปล่ียนใหม่ ซ่ึงช่วยใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจ 

6. ด้านการใช้งานของสินค้า : สินค้าควรใช้งานได้ง่ายและสะดวก รวมถึงการ
บ ารุงรักษาท่ีไม่ยุง่ยาก 

7. ดา้นความสวยงามของสินคา้: รูปลกัษณ์ภายนอกของสินคา้ควรดึงดูดและมีความ
สวยงามเพื่อเสริมความน่าสนใจ 

8. ด้านการรับรู้คุณภาพสินคา้ของลูกคา้: การทราบในคุณภาพสินคา้จากลูกคา้ส่วน
ใหญ่จะมาจากความเป็นท่ีรู้จกัของร้านจ าหน่ายและการรีวิวท่ีลูกคา้ไดรั้บจากผูอ่ื้น 

การพฒันาคุณภาพในแต่ละดา้นน้ีสามารถช่วยเพิ่มความพึงพอใจและความภกัดีจาก
ผูบ้ริโภค รวมทั้งช่วยสร้างความเช่ือมัน่ในตลาด 
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2.4.2 การบริหารจัดการคุณภาพยา 
ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (2559) เร่ือง การก าหนดรายละเอียดเก่ียวกบัหลกัเกณฑ์

และวิธีการในการผลิตยาแผนปัจจุบนั และแกไ้ขเพิ่มเติมหลกัเกณฑ์และวิธีการในการผลิตยาแผน
โบราณ ภายใตก้ฎหมายว่าดว้ยยา ผูท่ี้ไดรั้บอนุญาตผลิตยาตอ้งมัน่ใจว่าผลิตภณัฑย์าท่ีผลิตมีคุณภาพ
ตรงตามวตัถุประสงค์ในการใช้งาน และสอดคล้องกับข้อก าหนดท่ีระบุไวใ้นทะเบียนต ารับยา 
นอกจากน้ี ตอ้งไม่สร้างความเส่ียงต่อผูบ้ริโภคจากการท่ีผลิตภณัฑด์อ้ยคุณภาพ หรือมีประสิทธิภาพ
และความปลอดภัยท่ีไม่เพียงพอการรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นหน้าท่ีหลกัของผูบ้ริหาร
ระดบัสูง แต่ตอ้งใช้ความร่วมแรงร่วมใจจากบุคลากรทุกระดบั รวมถึงผูส่้งมอบและผูจ้ดัจ าหน่าย
เพื่อให้เป้าหมายดา้นคุณภาพส าเร็จและน่าเช่ือถือ การจดัท าระบบประกนัคุณภาพท่ีครอบคลุม ตอ้ง
ออกแบบขั้นตอนการผลิตและการควบคุมคุณภาพอย่างละเอียดและชดัเจน โดยอา้งอิงจากเอกสาร
ขอ้ก าหนดท่ีสมบูรณ์ พร้อมการตรวจสอบติดตามอย่างมีประสิทธิภาพนอกจากน้ี ระบบประกัน
คุณภาพตอ้งมีทรัพยากรท่ีเพียงพอ ทั้งในดา้นบุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญ อาคารสถานท่ี เคร่ืองมือ 
และส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีเหมาะสม ตลอดจนการรับผิดชอบทางกฎหมายทั้งส าหรับผูไ้ด้รับ
อนุญาตผลิตยาและผูท่ี้ไดรั้บมอบหมายด าเนินงาน 

 
2.4.3 การควบคุมคุณภาพยา 
ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (2559) เร่ือง การก าหนดรายละเอียดเก่ียวกบัหลกัเกณฑ์

และวิธีการในการผลิตยาแผนปัจจุบนั และแกไ้ขเพิ่มเติมหลกัเกณฑ์และวิธีการในการผลิตยาแผน
โบราณ หมวด ๖ การควบคุมคุณภาพ 

 จัดท าเอกสารท่ีเกีย่วข้องกบัการควบคุมคุณภาพให้กบัห้องปฏิบัติการ 
1. ขอ้ก าหนด 
2. วิธีการสุ่มตวัอยา่ง 
3. วิธีการทดสอบและการบนัทึก ซ่ึงรวมถึงบนัทึกและบนัทึกการวิเคราะห์ 
4. รายงานการวิเคราะห์และใบรับรองการวิเคราะห์ 
5. ขอ้มูลการตรวจติดตามดา้นสภาวะแวดลอ้ม 
6. บนัทึกการตรวจสอบความถูกตอ้งของวิธีทดสอบ 
7. วิธีการบนัทึกของการสอบเทียบและการบ ารุงรักษาอุปกรณ์ 

   การสุ่มตัวอย่างต้องด าเนินการตามข้ันตอนการปฏิบัติท่ีได้รับการอนุมัติ 
1. วิธีการสุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอยา่ง 
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3. จ านวนตวัอยา่งท่ีสุ่ม 
4. ขั้นตอนส าหรับการแบ่งตวัอยา่ง 
5. ชนิดและสภาพของภาชนะบรรจุตวัอยา่ง 
6. การบ่งช้ีภาชนะบรรจุท่ีเก็บตวัอยา่ง 
7. ขอ้ควรระวงัพิเศษ 
8. สภาพการเก็บรักษา 
9. ขอ้แนะน าในการท าความสะอาด และการเก็บเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บตวัอยา่ง 
บันทึกการทดสอบ  
1. ช่ือของวสัดุบรรจุภณัฑ ์หรือผลิตภณัฑแ์ละรูปแบบของเภสัชภณัฑ์ 
2. หมายเลขรุ่น ช่ือผูผ้ลิตและผูส่้งมอบ ตามท่ีเหมาะสม 
3. การอา้งอิงถึงขอ้ก าหนดและขั้นตอนท่ีเก่ียวขอ้ง 
4. ผลการทดสอบรวมถึงการสังเกต การค านวณ และการอา้งอิงถึงใบรับรองผลการวิเคราะห์ 
5. วนัท่ีทดสอบ 
6. ลายมือช่ือของบุคคลท าการทดสอบ 
7. ลายมือช่ือของบุคคลท่ีท าการทวนสอบการทดสอบและการค านวณตามท่ีเหมาะสม 
8. ขอ้ความระบุชดัเจนถึงการปล่อยผา่นหรือไม่ผา่น หรือสถานการณ์ตดัสินใจ 

และพร้อมลายมือช่ือ วนัท่ีของผูรั้บผิดชอบท่ีไดรั้บมอบหมาย 
วิธีปฏิบัติในการติดตามความคงสภาพอย่างต่อเน่ือง และครอบคลุมถึงวันส้ินอายุการ

ใช้ของผลติภัณฑ์ยา  
1. จ านวนรุ่นผลิตในแต่ละความแรง และขนาดรุ่นการผลิต (ถา้มี) 
2. วิธีการทดสอบทางกายภาพ เคมีจุลชีววิทยา และชีววิทยา 
3. เกณฑก์ารยอมรับ 
4. การอา้งอิงวิธีการทดสอบท่ีใช ้
5. รายละเอียดกระบวนการของระบบภาชนะบรรจุและการปิดผนึก 
6. ช่วงเวลาต่างๆ ในการทดสอบ 
7. รายละเอียดของสภาวะการเก็บรักษา โดยให้ใชส้ภาวะการทดสอบตามประกาศของ

ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
 8. พารามิเตอร์เฉพาะของแต่ละผลิตภณัฑย์า (ถา้มี) 
ดังนั้นผูวิ้จยัได้ศึกษาปัจจยัด้านแนวคิดคุณภาพสินคา้ ในการใช้ยาแผนโบราณ จาก

คุณสมบติัสินคา้ท่ีมีความทนทานไม่เส่ือมสภาพ ความน่าเช่ือถือ ประสิทธิภาพ ความมีมาตรฐาน 
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รูปลกัษณ์สวยงาม มีคุณสมบติัท่ีตอบสนองความตอ้งการ โดยคุณภาพสินคา้ส่งผลในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ จึงมีความจ าเป็นท่ีตอ้งปรับปรุงดูแลในคุณภาพของสินคา้ให้เป็นท่ียอมรับต่อ
ผูบ้ริโภค โดยการรักษาคุณภาพไดดี้อย่างสม ่าเสมอนั้น สามารถบ่งบอกถึงประสิทธิภาพและความ
น่าเช่ือถือในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงพฒันาไปสู่ความพึงพอใจของร้านคา้และน ามาซ่ึงช่ือเสียงของร้านคา้ 

 
 

2.5 แนวคิดการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 
Kelman (1974 อ้างถึงใน พิรญาณ์ ใจช้ืน, 2561) การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงหมายถึง

พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นจากความเช่ือหรือความคาดหวงัท่ีมีอิทธิพลจากบุคคลอ่ืนอย่างส าคญั เช่น จาก
เพื่อน ครอบครัว หรือหวัหนา้งาน โดยอิทธิพลเหล่าน้ีจะขึ้นอยูก่บัความส าคญัและบทบาทของบุคคล
ในชีวิตของแต่ละคน ซ่ึงสามารถมีผลต่อมุมมองและการตดัสินใจใหบุ้คคลนั้นมีแนวโนม้ปฏิบติัตาม
พฤติกรรมของตวับุคคลหรือกลุ่มท่ีเป็นอา้งอิง 

พิรญาณ์ ใจช้ืน (2561 อ้างถึงใน วริทธ์ิ อรุโณทยานันท์, 2564 ) การคล้อยตามกลุ่ม
อา้งอิงหมายถึงพฤติกรรมท่ีบุคคลปฏิบติัตามบุคคลอ่ืน ไม่วา่จะเป็นการกระท าโดยตั้งใจหรือจากการ
ถูกขอให้ท าตาม โดยการคลอ้ยตามจะขึ้นอยู่กบัความเช่ือและความส าคญัท่ีบุคคลมีต่อกลุ่มอา้งอิง
นั้นๆ ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงอาจประกอบไปดว้ยคนใกลต้วั เช่น ครอบครัว เพื่อน หรือคนท่ีมีอิทธิพลในชีวิต. 

พชัรี ดวงจันทร์ (2550 อ้างถึงใน ชินีนุช อ้อพงษ์, 2564 ) การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง
หมายถึง บุคคลทราบและไดรั้บอิทธิพลจากการปฏิบติัของบุคคลในกลุ่มหรือจากบรรทดัฐานทาง
สังคม ซ่ึงการรับรู้น้ีสามารถส่งผลต่อบุคคลมีแนวโนม้ท าพฤติกรรมเดียวกนั เช่น การแต่งกายหรือ
การมีพฤติกรรมคลา้ยคลึงกบัสมาชิกในกลุ่มท่ีร่วมกิจกรรมกนัอยู่ โดยการกระท าดงักล่าวมกัจะเกิด
จากการสังเกตเห็นพฤติกรรมของผูอ่ื้นและมีความตั้งใจท่ีจะปรับตวัให้เขา้กบักลุ่มนั้นๆ. 

มนตรี พิริยะกุล (2551 อา้งถึงใน ชินีนุช ออ้พงษ์, 2564)การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงคือ
การรับรู้หรือเช่ือวา่ความกดดนัจากสังคมจะมีอิทธิพลต่อการกระท าหรือไม่กระท าบางส่ิงของตนเอง 
โดยกลุ่มอา้งอิง เช่น เพื่อน, เพื่อนร่วมงาน, สมาชิกในครอบครัว หรือผูบ้งัคบับญัชา จะท าหนา้ท่ีเป็น
กลไกท่ีกระตุน้หรือชกัจูงใหบุ้คคลปฏิบติัตามพฤติกรรมหรือมาตรฐานท่ีสังคมคาดหวงั 

Ajzen & Fishbein (1980 อ้างถึงใน เรณุกา พนิตชัยศักด์ิ , 2561) การคล้อยตามกลุ่ม
อา้งอิงคือการรับรู้ของบุคคลเก่ียวกบัการปฏิบติัหรือความตอ้งการของบุคคลอ่ืนท่ีมีความส าคญั ซ่ึง
อาจเป็นความจริงหรือไม่เป็นความจริง ตามหลกัทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
สามารถส่งผลท่ีตามมาต่อพฤติกรรมของบุคคลในทางออ้ม ผ่านกระบวนการรับรู้และการควบคุม
พฤติกรรม โดยการมีเจตนาในการแสดงออกพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคลนั้น 
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2.5.1 วิธีการวัดการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 
Ajzen & Fishbein (1980 อา้งถึงใน วชัรพล พิสารเขตร, 2564) การวดัการคลอ้ยตาม

กลุ่มอา้งอิงสามารถท าได ้2 วิธีหลกั ไดแ้ก่: 
1. การวดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางตรง: เป็นการระบุความเช่ือของบุคคลและ

ความคิดเห็นท่ีได้รับจากบุคคลโดยมีความหมายต่อเขา ซ่ึงท าให้บุคคลนั้นมีความคิดว่าเขาควร
หรือไม่ควรท าตามพฤติกรรมของกลุ่มอา้งอิงนั้น 

2. การวดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม: วิธีน้ีจะพิจารณาจากผลคูณในระหว่าง
ความเช่ือมัน่ท่ีเก่ียวขอ้งกบักลุ่มอา้งอิงและการกระท าจากบุคคลเอง โดยพิจารณาว่าเขาควรหรือไม่
ควรท าตามพฤติกรรมของกลุ่มอา้งอิงนั้น พร้อมกบัแรงจูงใจท่ีท าให้บุคคลนั้นเกิดความสนใจท่ีจะ
ปฏิบติัตามความคิดเห็นหรือพฤติกรรมของกลุ่มอา้งอิง รวมถึงการรับรู้ของบุคคลสัมพนัธ์กบัส่ิงท่ี
กลุ่มอา้งอิงตอ้งการใหเ้ขาท า 

 
2.5.2 ประเภทของกลุ่มอ้างองิ 
Schiffman & Kanuk (2004 พิชญาณ์พฐั คงสมพงษ,์ 2564) ประเภทของกลุ่มอา้งอิงมีหลาย

รูปแบบ ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี: 
1. กลุ่มอ้างอิงพื้นฐาน (Normative Reference Group): เป็นกลุ่มอ้างอิงท่ีมี อิทธิพล

โดยทัว่ไปและสามารถก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้เช่น กลุ่มอา้งอิงพื้นฐานส าหรับเด็กมกัจะเป็น
ครอบครัวเป็นบทบาทหลกัท่ีจะส่งเสริมและพฒันาค่านิยมของเด็กในสังคม 

2. กลุ่มอา้งอิงเปรียบเทียบ (Comparative Reference Group): เป็นกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพล
ต่อผูบ้ริโภคในแง่ของทศันคติและพฤติกรรม โดยผูบ้ริโภคมกัจะเลียนแบบหรือปฏิบติัตามพฤติกรรมท่ี
น่าชมเชยจากบุคคลในครอบครัว หรือคนท่ีมีอิทธิพลในชีวิต 

3. กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม (Indirect Reference Group): เป็นกลุ่มอา้งอิงท่ีไม่มีการติดต่อกนั
โดยตรงกบัผูบ้ริโภค แต่ยงัคงมีอิทธิพลได ้เช่น ผูน้ า นกักีฬา ดารา หรือบุคคลท่ีน่าสนใจทัว่ไปในสังคม
ท่ีสามารถเป็นตวัอยา่งหรือแหล่งอา้งอิงใหก้บัผูบ้ริโภค 

 
2.5.3 บุคคลท่ีสามารถเป็นกลุ่มอ้างองิได้ 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2556 พิชญาณ์พฐั คงสมพงษ์, 2564) ไดอ้ธิบายถึงบุคคลหรือกลุ่มท่ี

สามารถเป็นกลุ่มอา้งอิงหรือมีอิทธิพลต่อบุคคลอ่ืนไดด้งัน้ี 
1. ผูมี้ช่ือเสียง (Celebrities): บุคคลท่ีมีช่ือเสียงและไดรั้บความนิยม เช่น ดารา นกักีฬา 

ผูน้ า หรือผูป้ระกาศข่าว ซ่ึงสามารถสร้างแรงดึงดูดและมีอิทธิพลต่อผูค้นในหลายๆ ดา้น 
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2. ผูเ้ช่ียวชาญ (The Expert): บุคคลท่ีมีความเช่ียวชาญในสาขาหรือเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง
โดยตรง สามารถใหข้อ้มูลหรือค าแนะน าท่ีสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่บุคคลอ่ืน 

3. ผูท้รงคุณวุฒิ (The Authority Figure): บุคคลท่ีมีความน่าเช่ือถือสูง มีประสบการณ์
หรือต าแหน่งท่ีท าใหค้นอ่ืนเช่ือมัน่และยอมรับความเห็นของเขา 

4. ผูบ้ริหารของบริษทั (Executive): บุคคลท่ีอยู่ในต าแหน่งบริหารสูงของบริษทั การ
แสดงความมัน่ใจของผูบ้ริหารสามารถท าให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์หรือบริการ
ของบริษทันั้น 

5. ตวัแทนของผลิตภณัฑ ์(Trade Characters): บุคคลหรือสัญลกัษณ์ท่ีเป็นตวัแทนของ
ผลิตภณัฑ์ เช่น ตวัการ์ตูน หรือสัญลกัษณ์เพื่อสร้างความรับรู้ท่ีใช้ในการตลาดและความผูกพนักบั
แบรนด ์

6. บุคคลทัว่ไป (Common Man): บุคคลท่ีมีสถานะหรือระดบัทางสังคมใกลเ้คียงกับ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถสะทอ้นความตอ้งการและความเช่ือมโยงกบักลุ่มผูบ้ริโภคไดง้่าย 

7. กลุ่มอา้งอิงในรูปแบบอ่ืน (Other Reference Groups): อาจหมายถึงส่ือหรือส่ิงพิมพ ์
เช่น นิตยสาร หรือส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการยอมรับในกลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถมีผลในการตดัสินใจ
หรือพฤติกรรมบริโภค 

ดงันั้นผูวิ้จยัไดศึ้กษาปัจจยัดา้นแนวคิดคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในการใชย้าแผนโบราณ 
โดยกลุ่มบุคคล หรือกลุ่มใดใด ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมต่อบุคคล โดยผูบ้ริโภคแต่ละคนนั้น เป็น
สมาชิกกลุ่มทางสังคมอย่างนอ้ยหน่ึงกลุ่ม และกลุ่มเหล่าน้ีนั้นกลายเป็นกลุ่มอา้งอิง โดยกลุ่มอา้งอิง
นั้นจะถูกใชเ้ป็นแนวทางส าหรับแสดงพฤติกรรมแบบต่าง ๆ ของบุคคล 

 
 

2.6 แนวคิดความเช่ือม่ันในตราสินค้า 
อนญัญา อุทยัปรีดา (2013 อา้งถึงใน วรพจน์ ศิริรัตน์ , 2562) ความไวว้างใจและความ

เช่ือมัน่หมายถึงความคาดหวงัภายในตวับุคคล ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของบุคลิกภาพท่ีส่งผลให้พฤติกรรม
ของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลมีการปรับเปล่ียนตามความรู้สึกเช่ือมัน่ท่ีมีต่อส่ิงต่าง ๆ โดยเฉพาะในแง่
ของความเช่ือมั่นในตราสินค้า เป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการเพิ่มความสัมพนัธ์ระหว่างผูผ้ลิตและ
ผูบ้ริโภค และยงัเป็นตวักระตุน้ท่ีช่วยให้ผูผ้ลิตสามารถท าก าไรและขยายส่วนแบ่งตลาดได ้ดงันั้น 
ความเช่ือมัน่จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีตอ้งไดรั้บการดูแลและสร้างขึ้นอย่างต่อเน่ืองเพื่อรักษาความสัมพนัธ์
ท่ีดีกบัลูกคา้และตลาด 
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Skinner (1904 อา้งถึงใน วรพจน์ ศิริรัตน์, 2562)  ความเช่ือถือต่อตราสินคา้ คือ ทศันคติ
ท่ีเกิดจากส่ิงท่ีสนใจ ความรู้สึก และความชอบท่ีมีค่า ซ่ึงมาจากภายในจิตใจของแต่ละบุคคล โดย
พฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้จะมีผลในการควบคุมการกระท าของบุคคลนั้น ๆ การรับรู้ในตรา
สินคา้จะส่งผลต่อการตดัสินใจและการแสดงออกของผูบ้ริโภคในเชิงพฤติกรรม 

Moorman, Zaltman & Deshpandé (1992 อา้งถึงใน สราลี โรมรัตนพนัธ์,2561)  ความ
ไวว้างใจในตราสินคา้ หมายถึง ความรู้สึกเต็มใจวางใจและมีความเช่ือมัน่ในการแลกเปล่ียนกับ
องคก์ร โดยเกิดจากการท่ีบุคคลหน่ึงไดรั้บความเช่ือมัน่จากองคก์รนั้น ซ่ึงประกอบดว้ยความเช่ือมัน่ 
ความพอใจ และการรับรู้เชิงบวก ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความน่าเช่ือถือขององคก์ร ซ่ึงมีผลต่อความภกัดี
จากผูใ้ช้บริการในระยะยาว ความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อองค์กรจะส่งผลให้พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการใน
ทิศทางท่ีดีและเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร 

Rempel, Holmes & Zanna (1985 อา้งถึงใน วรพจน์ ศิริรัตน์, 2562) ความน่าเช่ือถือและ
ความเช่ือมัน่ของตราสินคา้นั้นถือเป็นความคาดหวงัท่ีพฒันาขึ้นภายในตวับุคคล ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึง
ของลกัษณะบุคลิกภาพแตกต่างกนัในหลายบุคคลคน ความไวว้างใจจากบุคคลจะมีผลต่อพฤติกรรม
ท่ีท าซ ้ า ๆ ซ่ึงจะช่วยสร้างการรับรู้ต่อความเช่ือมัน่ในบุคคลหรือองค์กร (Trustee) โดยระดับของ
ความไว้วางใจนั้นจะขึ้ นอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ประสบการณ์ท่ีผ่านมา พื้นฐานทาง
วฒันธรรม หรือบุคลิกภาพของแต่ละบุคคล 

Berry and Zeithaml (1993 อา้งถึงใน สรรเพชญ คล ่าเงิน, 2564) การสร้างความเช่ือมัน่
ในลูกคา้นั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีศกัยภาพและศกัยภาพต่อการให้บริการท่ีมีคุณภาพ โดยการ
ให้บริการท่ีดีจะช่วยให้ลูกคา้ไดรั้บตามความตอ้งการและวตัถุประสงค์ของตนเอง การส่ือสารท่ีดี
และการดูแลท่ีสุภาพ พร้อมทั้งการชดัเจนในการส่ือสาร จะช่วยสร้างความเช่ือมัน่ต่อลูกคา้ว่า พวก
เขาจะไดรั้บบริการท่ีดีเยีย่มและตรงตามความคาดหวงั 

 
2.6.1 องค์ประกอบความไว้วางใจในตราสินค้า 
Morgan & Hunt (1994 อา้งถึงใน วรพจน์ ศิริรัตน์, 2562) การสร้างความเช่ือมัน่ในตรา

สินคา้สามารถเกิดขึ้นจากองคป์ระกอบหลกั 4 ประการดงัน้ี: 
1. ความน่าเช่ือถือของบริษทั: บริษทัมีศกัยภาพในการสร้างความไวว้างใจต่อลูกคา้

อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการน าเสนอคุณลักษณะของสินค้าท่ีสามารถก าหนดต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑแ์ละท าให้แตกต่างจากคู่แข่ง การเช่ือมโยงระหว่างผลิตภณัฑแ์ละผูบ้ริโภค เช่น การสร้าง
การรับรู้ตราสินคา้ อย่างต่อเน่ือง จะช่วยให้ลูกคา้คุน้เคยและจดจ าตราสินคา้ได ้โดยก่อให้เกิดความ
มัน่ใจต่อการเลือกผลิตภณัฑแ์ละบริการจากบริษทันั้นๆ 
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2. สินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพ: ผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพดีรองรับความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภคได้ โดยผ่านกระบวนการสัมผสัและทดสอบสินคา้ การให้บริการท่ีมีความ
จริงใจ ความรับผิดชอบ และความยุติธรรมเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างความไวว้างใจ และเป็น
พื้นฐานในการสร้างความสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองกบัลูกคา้ 

3. สร้างความสนใจในสินคา้ก่อนเป็นเจา้ของ: การสร้างแรงดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจ
และรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และตราสินคา้อย่างชดัเจนตั้งแต่แรกพบ จะช่วยใหผู้บ้ริโภคมีทศันคติท่ี
ดีต่อสินคา้ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ การสร้างทศันคติในทางท่ีดีน้ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจต่อ
การเลือกสินคา้ของแบรนดน์ั้นๆ 

4. การรักษาสัญญา: การรับประกนัค ามัน่สัญญาท่ีให้แก่ผูบ้ริโภคอย่างเด่นชดั โดยการ
รับประกันคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีสอดคลอ้งกับความมุ่งหวงัของลูกคา้ การแสดงความ
รับผิดชอบต่อการรับประกนัผลิตภณัฑท์ั้งในระหว่างน าไปใชแ้ละหลงัน าไปใช้จะสร้างความมัน่ใจ
และท าใหผู้บ้ริโภควางใจในตราสินคา้และบริการมากยิง่ขึ้น 

ดงันั้นผูวิ้จยัไดศึ้กษาปัจจยัดา้นดา้นเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ในการใชย้าแผนโบราณ จาก
การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีท าใหเ้กิดความไวว้างใจในตราสินคา้ ซ่ึงความไวว้างใจในตราสินคา้เกิดขึ้น
ได้จาก ความน่าเช่ือถือของบริษทั สินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ การท าให้ผูบ้ริโภคนั้นเกิดความ
สนใจในสินคา้ การรักษาสัญญา ซ่ึงถา้การไวว้างใจเป็นไปในทางท่ีดีนั้น จะน ามาซ่ึงประโยชน์ต่ออง
กรณ์ 
 
 

2.7 แนวคิดการส่งเสริมการขาย 
Pi and Huang (2011 อา้งถึงใน ธนพร เด่นสิริมงคล, 2562) การส่งเสริมการขายผา่นการ

สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ หมายถึงการเขา้ร่วมท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อกระตุน้เชิงเศรษฐกิจและ
กระตุน้โดยตรง ซ่ึงสามารถสร้างผลกระทบท่ีย ัง่ยนืในระยะยาวต่อคุณค่าท่ีมอบใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538 อา้งถึงใน นวนารถ ลีลานราภรณ์, 2560) การจดัโชว์
สินคา้เป็นหน่ึงในกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการออกแบบและจดัวางสินค้าให้
ประทบัใจ ในพื้นท่ีเฉพาะภายในร้านคา้ปลีก เช่น การจดัโชวห์นา้ร้าน เป็นตน้ ร้านคา้ปลีกถือเป็นจุด
สุดทา้ยก่อนท่ีจะส่งสินคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภค หรือท่ีเรียกกันว่า จุดซ้ือ ดังนั้น การวางโชว์สินคา้มี
ความส าคัญมากในปัจจุบัน เน่ืองจากลูกค้ามักจะตัดสินใจซ้ือสินค้าจากการสะดุดตาหรือความ
น่าสนใจท่ีเกิดขึ้นในขณะนั้น ซ่ึงเป็นโอกาสต่อการดึงดูดผูซ้ื้อหรือผูช้มในตลาด สินคา้ท่ีมกัจะถูกจดั
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โชวไ์ดแ้ก่ อาหาร เคร่ืองด่ืมประเภทสุราและเบียร์ เคร่ืองส าอาง เส้ือผา้ เวชภณัฑ ์และผลิตภณัฑจ์าก
กระดาษ 

ชโยดม สามิบติั (2555 อา้งถึงใน บวรรักษณ์ พลูสวสัด์ิ, 2561)  กลยทุธ์การส่งเสริมการ
ขายเป็นองคป์ระกอบต่อการผสมผสานทางการตลาดท่ีมีความส าคญั ซ่ึงท าหนา้ท่ีดึงดูดผูบ้ริโภคเขา้
มาร่วมดว้ย การส่งเสริมการตลาดแบ่งออกไดห้ลายประเภท เช่น การส่งเสริมการขาย การโฆษณา 
การใช้พนักงาน และการประชาสัมพนัธ์ โดยมีเป้าหมายหลกัในการกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค เพื่อชกัน าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้หรือบริการในท่ีสุด 

Ekankumo and Henry (2011 อา้งถึงใน ขจีวรรณ นวลบุญเรือง, 2561) การส่งเสริมการ
ขายเป็นแนวทางท่ีนกัการตลาดใชเ้พื่อสร้างความภกัดีของผูบ้ริโภคและกระตุน้การเพิ่มผลก าไรของ
บริษทัใหเ้กิดขึ้นอยา่งรวดเร็ว นอกจากน้ียงัสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการป้องกนัคู่แข่ง และรับมือกบั
สภาพแวดลอ้มท่ีมีการแข่งขนัท่ีปรับรูปแบบอยา่งต่อเน่ือง 

Aykaz (2012 อ้างถึงใน ขจีวรรณ นวลบุญเรือง , 2561) การส่งเสริมการขายเป็น
องคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาด ซ่ึงรวมถึงการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการ
ขาย และใชพ้นกังานขาย ในแต่ละองคป์ระกอบมีความส าคญัต่อการดึงดูดลูกคา้และกระตุน้การซ้ือ
สินคา้และบริการ 
 

2.7.1 ประเภทของการส่งเสริมการขาย 
Aykaz (2012 อา้งถึงใน ขจีวรรณ นวลบุญเรือง, 2561) การส่งเสริมการขายสามารถแบ่ง

ได ้ 2 แบบ ดงัน้ี 
1. การส่งเสริมการขายท่ีสัมพนัธ์กบัราคา ไดแ้ก่ การลดราคาสินคา้ให้กบัสมาชิก การ

แจกคูปองส่วนลด และใหเ้งินคืน เป็นตน้ ซ่ึงมุ่งเนน้ในการลดตน้ทุนหรือเพิ่มมูลค่าใหก้บัผูบ้ริโภค 
2. การส่งเสริมการขายท่ีไม่เก่ียวกบัราคา ไดแ้ก่ การแจกสินคา้ตวัอย่าง การแจกสินคา้

สมนาคุณ และการจดักิจกรรมทางการตลาดต่างๆ ซ่ึงมี เป้าหมายเพื่อดึงดูดความสนใจและสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยไม่ลดราคาสินคา้โดยตรง 

 
2.7.2 ทฤษฎีส่งเสริมการขาย 
ศิวฤทธิ พงศกรรังศิลป์ (2548 อา้งถึงใน พบยินดี พุดซ้อน, 2560) ทฤษฎี AIDAS เป็น

ทฤษฎีทางจิตวิทยาท่ีใชใ้นการขาย ซ่ึงช่วยให้ผูข้ายเขา้ใจกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ
ของผูบ้ริโภค ทฤษฎีน้ีแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนหลกั ดงัน้ี: 

A = Attention (Awareness): การดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 
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I = Interest: การสร้างความสนใจใหก้บัลูกคา้ 
D = Desire: การโนม้นา้วใจลูกคา้ใหมี้ความตอ้งการ 
A = Action: การกระตุน้ใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
S = Satisfaction: ความพึงพอใจของลูกคา้  
 
2.7.3 ความส าคัญของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
องอาจ ปทะวานิช (2550 อา้งถึงใน บวรรักษณ์ พูลสวสัด์ิ, 2561) กลยุทธ์การส่งเสริม

การขายมีความจ าเป็นอย่างยิ่งต่อการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากองค์กรสามารถใชก้ลยุทธ์น้ีเพื่อกระตุน้
การยอมรับและตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการจากผูบ้ริโภค โดยการวางแผนและพฒันากลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายในรูปแบบใหม่ ๆ จนไดรั้บการยอมรับอย่างแพร่หลายในวงการธุรกิจ จุดส าคญัต่อ
กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่: 

1. การเปล่ียนแปลงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค: การจูงใจผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือบริการเปล่ียนจากการพิจารณาคุณค่าและประโยชน์ของสินคา้ มาเป็นการเลือกสินคา้
จากตราสินคา้ท่ีไดรั้บการกระตุน้จากกลยทุธ์การส่งเสริมการขาย 

2. การแข่งขนัระหว่างตราสินคา้: กลยุทธ์การส่งเสริมการขายช่วยเพิ่มอิสระต่อการ
เลือกซ้ือสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในสภาวะการแข่งขนัรุนแรงระหว่างตราสินคา้ การใชก้ล
ยทุธ์การส่งเสริมการขายจึงมีภารกิจส าคญัในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 

3. การเขา้ถึงตลาดผูบ้ริโภค: ในตลาดท่ีมีการแบ่งกลุ่มอยา่งหลากหลาย การใชส่ื้อ
โฆษณาอาจมีประสิทธิภาพนอ้ยลง การตลาดแบบมุ่งเนน้ตลาดยอ่ยโดยใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการ
ขายจึงช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

4. การมุ่งเนน้ท่ีระยะเวลาสั้น: กลยทุธ์การส่งเสริมการขายมกัจะกระตุน้พฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็วในระยะสั้น ผูบ้ริโภคสามารถไดรั้บประโยชน์ทนัทีจากการตดัสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงท าใหก้ลยทุธ์น้ีมีประสิทธิภาพกวา่โฆษณาในหลายกรณี 

5. การสร้างผูบ้ริโภคใหม่: กลยทุธ์การส่งเสริมการขายสามารถช่วยดึงดูดผูบ้ริโภค
ใหม่หรือดึงลูกคา้จากคู่แข่งได ้ท าใหห้ลายบริษทัเลือกท่ีจะเปลี่ยนงบประมาณจากโฆษณาไปใชใ้น
กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย 

6. การใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขายแทนโฆษณา: เน่ืองจากปัญหาการสร้างโฆษณามี
ความหลากหลายและการเลือกใชส่ื้อไม่เหมาะสม อาจท าใหผู้บ้ริโภคสับสน ดงันั้นการใชก้ลยทุธ์
การส่งเสริมการขายแทนการโฆษณาจึงเป็นทางเลือกท่ีดีในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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ดงันั้นผูวิ้จยัไดศึ้กษาปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ในการยาแผนโบราณ การส่งเสริม
การขายนั้นมีความส าคญัต่อการประกอบธุรกิจ เน่ืองจากน ามาใชก้ระตุน้ใหมี้การยอมรับและการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ เช่น การปรับเปล่ียนดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การแข่งขนักนั
ระหวา่งตราสินคา้ การเขา้ถึงตลาดของผูบ้ริโภค การมุ่งเนน้ท่ีใชร้ะยะเวลาสั้น การเพิ่มความสามารถ 
ใชก้ลยทุธใ์นการส่งเสริมการขายแทนการโฆษณา 
 
 

2.8 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
วรรษมน สัจจพงษ ์(2565) ศึกษาปัจจยัส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือยาสมุนไพร

และอาหารท่ีมีการแสดงสรรพคุณเป็นยาของผูป่้วยโรคเร้ือรังในอ าเภอแห่งหน่ึงในประเทศไทย ผล
การศึกษาช้ีให้เห็นว่า กลุ่มอา้งอิง เช่น เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น คนใกลชิ้ด หรือบุคคลท่ีแสดงความ
คิดเห็นผ่านส่ือ เช่น รายการวิทยุและโทรทศัน์ มีอิทธิพลส าคญัต่อกระบวนการคน้หาขอ้มูลและการ
ประเมินทางเลือกของผู ้บริโภคในด้าน  ปัจจัยทางจิตวิทยา  พบว่าแรงจูงใจ ความเช่ือ และ
ประสบการณ์ตรงในการใชผ้ลิตภณัฑมี์ผลต่อขั้นตอนสุดทา้ยในการตดัสินใจซ้ือ ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด โดยเฉพาะการโฆษณา ถูกระบุว่าเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล
และการประเมินตวัเลือกในแง่ของ พฤติกรรมหลงัการใชผ้ลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคท่ีทดลองใชแ้ลว้ไดรั้บ
ผลลพัธ์ท่ีดี มีแนวโนม้สูงท่ีจะตดัสินใจซ้ือซ ้า อีกทั้งยงัส่งเสริมให้เกิดการบอกต่อในหมู่คนรู้จกั โดย
ขอ้มูลช้ีว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมีความพึงพอใจหลงัการใช้ผลิตภณัฑ์มกัซ้ือซ ้ าและชกัชวนผูอ่ื้นให้
ลองใช้ ซ่ึงแสดงถึงความส าคญัของความพึงพอใจในการสร้างฐานลูกคา้ท่ีมัน่คงและขยายตวัผ่าน
การบอกต่อ. 

กุลธิดา เกิดแจง้ (2562) งานวิจยัน้ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บในกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงอายุระหว่าง 30-39 ปี ซ่ึงท างานเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-20,000 บาท ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการขายในดา้นของการตลาดมากท่ีสุด นอกจากน้ี ผลการ
ทดสอบสมมติฐานยงัพบว่า ระดับรายได้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในลกัษณะท่ีแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ยงัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่อง
สมุนไพรตราจินเฮิร์บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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วจีรวรรณ ทองยนื (2560) ศึกษาการวิเคราะห์แนวทางเพื่อเพิ่มมูลค่าใหก้บัอุตสาหกรรม
ยาจากสมุนไพรไทย ปัญหาด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ ความไม่ยอมรับจากผูบ้ริโภค และการขาด
ประสิทธิภาพในกิจกรรมทางการตลาด ถือเป็นอุปสรรคส าคญัต่อการเติบโตของอุตสาหกรรม เพื่อ
แกไ้ขปัญหาเหล่าน้ี การบูรณาการในทุกขั้นตอนของห่วงโซ่อุปทานจึงมีความจ าเป็น เร่ิมตั้งแต่การ
เลือกใชว้ตัถุดิบคุณภาพสูง การควบคุมกระบวนการผลิตให้ไดม้าตรฐาน การตรวจสอบคุณภาพท่ีมี
ประสิทธิภาพ และการด าเนินการส่ือสารทางการตลาดท่ีตรงเป้าหมายและน่าเช่ือถือนอกจากน้ี การ
สนบัสนุนผลิตภณัฑด์ว้ยขอ้มูลทางวิทยาศาสตร์ท่ีเช่ือถือไดจ้ะช่วยสร้างความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภค 
ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑมี์คุณภาพ ความปลอดภยั และประสิทธิผลมากยิง่ขึ้น ซ่ึงจะน าไปสู่การยอมรับใน
ตลาดและช่วยส่งเสริมการเติบโตท่ีมัน่คงและยัง่ยนืของอุตสาหกรรมในระยะยาว. 

 
 
2.9 กรอบแนวคิดการวิจัย 

กรอบแนวคิดงานวิจยัท่ีศึกษาจากทฤษฎีรวมกบังานวิจยัเก่ียวขอ้ง 
 
 
ดงัน้ี  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

คุณภาพสินคา้ 

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

การส่งเสริมการขาย 
 
 

ปัจจยัลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ 

เพศ 

อาย ุ

ระดบัการศึกษา 

อาชีพ 

รายไดต้่อเดือน 

ตวัแปลตน้     ตวัแปรตาม 

ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อการซ้ือยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณใน
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ความภกัดีของลูกคา้ท่ี
มีต่อการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดการวิจยัมีตวัแปรตน้ (Independent Variables) คือ (1) เพศ (2) อายุ (3) 
ระดบัการศึกษา (4) อาชีพ (5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (6) คุณภาพสินคา้ (8) การคลอ้ยตามของกลุ่ม
สังคม (9) ความเช่ือมั่นในแบรนด์ (10) โปรโมชั่น และในการวิจัยน้ีมีตัวแปรตาม (Dependent 
Variables) คือ (1) ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร (2) ความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดงันั้นงานวิจยัน้ีจึงทดสอบสมมติฐานตามหลกัของตวัแปรตน้ 16 ขอ้ 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 

การท าวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัในรูปแบบเชิงปริมาณ โดยเป็นการศึกษาในหัวข้อวิจยั
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  โดยการเก็บขอ้มูลให้ไดต้ามเป้าหมายในวตัถุประสงค์ในหัวขอ้การวิจยั
ดงักล่าว เพื่อให้การวิจยันั้นเกิดความสมบูรณ์ โดยผลการศึกษาวิจยัเพื่อให้รับรู้ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจและความภักดีในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้น ท่ี
กรุงเทพมหานคร  โดยขั้นตอนกระบวนการวิจยัมีดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 
3.3 วิธีการเก็บขอ้มูล 
3.4 เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.1.1 ประชากร 
ประชากรท่ีใช้เพื่อการวิจยั เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคผูเ้คยซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน

โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
ในการเลือกกลุ่มตวัอย่างเพื่อการศึกษาวิจยั โดยใชข้อ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยซ้ือยาแผน

ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร นั้ น ไม่ทราบจ านวนประชากรหรือ
ผูบ้ริโภคท่ีชดัเจน ดงันั้นการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาน้ี โดยวิธีการค านวณ จาก
สูตร W.G. Cochran (1953) ท่ีมีระดบัของความเช่ือมัน่ 95% ท่ีความคลาดเคล่ือน ± 5%) ตามสูตรท่ี
ใชใ้นการค านวณดงัต่อไปน้ี 
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𝑛 =
𝑝(1 − 𝑝)𝑧2

𝑑2  

n แทนจ านวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีประสงคจ์ะเก็บขอ้มูล 
P แทนขนาดสัดส่วนประชาการท่ีผูวิ้จยันั้นตอ้งการสุ่ม โดยในการศึกษาวิจยัก าหนดให ้0.5 
Z แทนระดับความมัน่ใจท่ีผูวิ้จยัได้มีขอบเขตก าหนด ซ่ึงเป็นค่าท่ีมาจากสถิติZ ซ่ึงเป็น

คะแนนมาตรฐาน ณ จุดใดจุดหน่ึง จะไดค้่า z เท่ากบั 1.96 ท่ีสอดคลอ้งกบัความมัน่ใจ 95% 
D แทน ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีสามารถยอมใหเ้กิดขึ้นได ้เท่ากบั 0.05 

แทนค่าในสูตร 

𝑛 =
0.5(1 − 0.5)(1.96)2

(0.05)2
 

n = 384.16 ~ n = 385 
  จากสูตร W.G. Cochran (1953) ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ท่ีความคลาดเคล่ือน ± 5%) 
พบว่า ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งใชไ้ม่นอ้ยกว่า 385 คน แต่เพื่อป้องกนัความคลาดเคล่ือนและเพื่อ
ความสะดวกในการวิเคราะห์ จึงเพิ่มอีก 15 คน รวมเป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน โดยเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
 

3.1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
โดยผูว้ิจยัท าการเลือกวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น โดยเลือกใช้

วิธีสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวกเพื่อเก็บขอ้มูลและแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์โดยจาก 
google from เพื่อเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างประชากร จากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครทั้งส้ิน 400 คน และท าการรวบรวมแบบสอบถามตามจ านวน
ใหค้รบตามท่ีก าหนด 
 
 

3.2 เคร่ืองมือในการเกบ็ข้อมูล 
 

3.2.1 แหล่งข้อมูลท่ีรวบรวมเพือ่การศึกษา 
- ขอ้มูลปฐมภูมิ มาจากการรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการ จ านวน 

400 คน จากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 



41 
 

- ขอ้มูลทุติยภูมิ มาจากการสืบคน้และศึกษาเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อมุ่งเน้น
รวบรวมแนวคิด และทฤษฎีท่ีส าคญั ในปัจจยัท่ีตอ้งการศึกษา เช่น ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ความพึงพอใจ ความภกัดีของลูกคา้ แนวคิดคุณภาพสินคา้ แนวคิดการคลอ้ยตามกลุ่มสังคม แนวคิด
ความเช่ือมั่นในตราสินค้า แนวคิดการส่งเสริมการขาย โดยน าข้อมูลมาสร้างกรอบแนวคิดเพื่อ
ศึกษาวิจยัคร้ังน้ี 

 
3.2.2 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
เคร่ืองมือการเก็บขอ้มูลส าหรับการวิจยั คือ แบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์  ผ่าน

ทาง google from ท่ีสร้างขึ้นโดยผูศึ้กษาวิจยัเพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 การสอบถามเพื่อคดักรองกลุ่มตวัอย่าง โดยใช ้Nominal Scale (มาตรวดันาม

บญัญติั) คือ มาตรวดัท่ีสร้างเพื่อก าหนดสัญลกัษณ์ หรือตวัเลขให้กบักลุ่มท่ีคุณสมบติันั้นคลา้ยกนั มี
ช่ือเรียกอีกอย่างหน่ึงคือ มาตรวดัแบ่งกลุ่ม โดยมีลกัษณะค าถามนั้นเป็นขอ้ และเลือกค าตอบไดเ้พียง 
1 ขอ้ เป็นค าถามและค าตอบลกัษณะปลายปิด หากผูต้อบระบุวา่ ไม่ ผูต้อบแบบสอบถามนั้นถือว่าไม่
เป็นกลุ่มตวัอยา่งของงานวิจยั และตอ้งยติุการตอบแบบสอบถาม หากผูต้อบแบบสอบถามนั้นระบุว่า 
ใช่ ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งระบุประเภทเพื่อยนืยนัขอ้มูลและด าเนินท าตอบในแบบสอบถามต่อไป 

       ส่วนท่ี 2 การสอบถามเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
ส่วนท่ี 3 การสอบถามเก่ียวกบัความภกัดีของลูกคา้ 
ส่วนท่ี 4 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดคุณภาพสินคา้ 
ส่วนท่ี 5 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
ส่วนท่ี 6 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 
ส่วนท่ี 7 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดการส่งเสริมการขาย 

- ระดบัคะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
- ระดบัคะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
- ระดบัคะแนน 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
- ระดบัคะแนน 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
- ระดบัคะแนน 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ในการแปลผลขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนน้ี การก าหนดค่าของอนัตรภาคชั้นของ
ผูว้ิจยั เพื่อการแปลผลขอ้มูลดงักล่าว โดยก าหนดค่าอนัตรภาคชั้น โดยก าหนดช่วงชั้น 5 ระดบั โดย
อธิบายแต่ละช่วงชั้นดว้ยขั้นตอน ดงัน้ี (วิชิต อู่อน้, 2550) 
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ความกวา้งของอตัรภาคชั้น =
คะแนนสูงสุด − คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
=
5 − 1

5
= 0.08 

จากเกณฑ์ท่ีก าหนดในการแปลผลขอ้มูลจากแบบสอบถาม สามารถแปลความหมาย
ของค่าเฉล่ียได ้ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง พึงพอใจมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง พึงพอใจปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง พึงพอใจนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 8 การสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ การท าแบบสอบถามเป็น
การศึกษาขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้
เฉล่ียส่วนต่อเดือน โดยจะเป็นค าถามในรูปแบบปลายปิด ประกอบดว้ย 2 ค าตอบ โดยเลือกตอบเพียง 
1 ค าตอบ จ านวน 1 ขอ้ และแบบมีหลายค าตอบ โดยเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ จ านวน 5 ขอ้ โดยมี
หวัขอ้ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  

- เพศ เป็นขอ้มูลระดับนามบัญญัติ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่  (1)ชาย 
(2)หญิง  

- อาย ุเป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน  
- ระดบัการศึกษา เป็นขอ้มูลระดบันามบญัญติั  
- อาชีพ เป็นขอ้มูลระดบันามบญัญติั 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน 
แบบสอบถามท่ีออกแบบเพื่อการวิจยัน้ีแสดงในภาคผนวก 

 
 

3.3 วิธีการเกบ็ข้อมูล 

ผูท้  าการวิจยัท าการจดัจดัเก็บขอ้มูลเป็นระยะเวลา 3 เดือน โดยมีแบบสอบถามลกัษณะ
ออนไลนข์ั้นตอนท่ีใชใ้นการรวบรูปขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง มีดงัน้ี 

1.ท าการค้นควา้ข้อมูลท่ีเก่ียวกับทฤษฎีและงานวิจัย   ทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดี
ของลูกคา้ แนวคิดคุณภาพสินคา้ แนวคิดการคลอ้ยตามกลุ่มสังคม แนวคิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 
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แนวคิดการส่งเสริมการขาย จากการสืบค้นเอกสารงานวิจัย เพื่อเป็นแนวทางในการออกแบบ
แบบสอบถาม 

          2. ท าการออกแบบ แบบสอบถาม โดยเป็นค าถามท่ีได้จากกรอบแนวคิด ทฤษฎีและ
สมมติฐาน ท่ีเก่ียวกบัการการศึกษาวิจยั พร้อมทั้งค  าถามคดักรองกลุ่มตวัอย่าง เช่น ท่านอายุมากกวา่ 
20 ปีหรือไม่ ท่านพกัอาศยัในกรุงเทพมหานครหรือไม่ ท่านเคยซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณในกรุงเทพมหานครหรือไม่ และช่ือร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพื่อให้
ไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเหมาะสมและตรงต่อวตัถุประสงคก์ารวิจยั 

          3. ท าการน าแบบสอบถามท่ีสร้างแลว้ ขอค าแนะน าอาจารยท่ี์ปรึกษาประเมิน วิเคราะห์
และตรวจดูความชดัเจนของเน้ือหาของแบบสอบถาม รวมถึงโครงสร้างของค าถามท่ีใชใ้นการเทียบ
ตวัแปร  

          4. ท าการน าแบบสอบถามไปปรับปรุงรูปแบบและเน้ือหาเพื่อให้มีความชัดเจน และ
ครอบคลุมในทุกองคป์ระกอบ ของตวัแปร ใหต้รงตามวตัถุประสงคก์ารศึกษา  

         5. ท าการแจกแบบสอบถามออนไลน์ท่ีสมบูรณ์แลว้ใหก้ลุ่มตวัอย่างจานวน 400 ชุด โดย
ใช้ google from ผ่านช่องทางออนไลน์จาก facebook  line ในกลุ่มผูใ้ช้และผูซ้ื้อขายยาไทยและ
สมุนไพร และกลุ่มนักศึกษา อีกทั้งแจก google from ให้ลูกคา้ท่ีซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในกรุงเทพมหานครโดยตรง 

โดยแบบสอบถามท่ีไดรั้บค าตอบและท าการตรวจสอบขอ้มูลแลว้ จ านวน 400 ชุดคิดเป็น 100 
เปอร์เซ็นต ์ 

         6. ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดรั้บ และท าการแปลผลขอ้มูลทางสถิติ 
 
 

3.4 เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ข้อมูล  
                      1. เม่ือผูศึ้กษาท าการแบบสอบถาม จนไดข้อ้มูล 400 ชุด ครบตามจ านวนแลว้ ขอ้มูลท่ี
ไดต้อ้งตรวจทานความสมบูรณ์ถูกตอ้ง จึงสามารถขอ้มูลไปวิเคราะห์ท่ีโปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับ
การวิจยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS) เพื่อค านวนค่าสถิติ ท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยั 

2. สถิติเชิงพรรณนาในการจัดเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามนั้น ข้อมูลท่ีรวบรวม มี
ลกัษณะเป็นขอ้มูลเชิงปริมาณ ท่ีเป็นลกัษณะตวัเลข และขอ้มูลเชิงคุณภาพ ท่ีเป็นลกัษณะของการ
บรรยายในพฤติกรรม และคุณลกัษณะท่ีเกิดขึ้น โดยผูท้  าการวิจยันั้นตอ้งน าขอ้มูลเชิงปริมาณ มา
ด าเนินการด้วยวิธีเชิงสถิติเพื่อท าการวิเคราะห์ เพื่อท่ีจะได้ท าการสรุปตามวตัถุประสงค์ และ
สมมุติฐานของการศึกษา ท่ีไดก้  าหนดไวใ้นเบ้ืองตน้ 
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3. รีเกรสชนัเชิงเส้น นั้นเป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารคาดการณ์ค่าของขอ้มูล ท่ีไม่
รู้จกั โดยใชข้อ้มูลอ่ืนท่ีมีความเก่ียวขอ้งและเป็นท่ีรู้จกัแบบจ าลองตวัแปรทางคณิตศาสตร์ท่ีไม่รู้จกั 
หรือขึ้นอยูก่บัและตวัแปรท่ีรู้จกัหรือเป็นอิสระเป็นสมการเชิงเส้น  

4. t-test  ANOVA และการถดถอยพหุคูณ 
t-test  เป็นวิธีการทดสอบความสัมพนัธ์ ของตวัแปรตน้ ท่ีเป็น Categorical Data และมี

แค่ 2 กลุ่ม และตวัแปรตามท่ีเป็น Numerical Data โดย t-test นั้น สามารถทดสอบไดที้ละคู่เท่านั้น ถา้
เราจะใช ้t-test เราจะตอ้งจบัทีละคู่มา Compare 

ANOVA เป็นวิธีท่ีใชก้บักรณีท่ีตวัแปรตน้เรามีกลุ่มมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป โดยถา้อยาก
รู้วา่ มีซกัคู่ไหนท่ีแตกต่างกนั เราก็สามารถใช ้ANOVA ในการทดสอบ 

5. การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เป็นวิธีทางสถิติโดยใช้เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่าง ตวัแปรอิสระ (ตวัแปรตน้) อย่างนอ้ย 2 ตวั หรือมากกว่า กบั ตวัแปรตาม (ตวัแปรผล) เพียง 
1 ตวั โดยวตัถุประสงคห์ลกัคือการตรวจสอบและวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้และตวั
แปรตาม รวมถึงการพยากรณ์ค่าของตวัแปรตามจากค่าของตวัแปรตน้ 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

งานวิจยัหวัขอ้ ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในการซ้ือยาแผนไทย
จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใช้วิธีวิจยัในเชิงปริมาณ โดยการออกแบบ 
แบบสอบถามในวิธีรูปแบบออนไลน์ เพื่อท าการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ชุด 
จากนั้นข้อมูลท่ีได้ถูกน าไปวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS เพื่อท าการค านวณค่าสถิติ เพื่อตอบ
วตัถุประสงค์ของการวิจยัและตรวจสอบสมมติฐานท่ีไดต้ั้งไวใ้นการวิจยั โดยผลการวิเคราะห์แยก
ตามหวัขอ้ส าคญัตามล าดบั 

4.1 วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
4.2 วิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
4.3 วิเคราะห์ขอ้มูลความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน

โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
4.4 วิเคราะห์ขอ้มูลแนวคิดคุณภาพสินคา้ 
4.5 วิเคราะห์ขอ้มูลการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
4.6 วิเคราะห์ขอ้มูลความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 
4.7 วิเคราะห์ขอ้มูลการส่งเสริมการขาย 
4.8 วิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับขอ้คิดเห็นต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ

ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  ในดา้นปัจจยัต่าง ๆ เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง 
 4.9 วิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับขอ้คิดเห็นต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ

ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในดา้นปัจจยัต่าง ๆ เปรียบเทียบกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ 
 4.10 วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยา

แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ 
                       4.11 วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
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4.12 วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อความภกัดีของการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ  

 4.13 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
สัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล มีดังนี ้
N (Population size): หมายถึง ขนาดของกลุ่มตัวอย่างหรือจ านวนคนท่ีเข้า ร่วม

การศึกษา 
X (Mean): ค่าเฉล่ียของขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 
S.D. (Standard deviation): ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชเ้พื่อแสดงการกระจายของขอ้มูล

รอบค่าเฉล่ีย 
Sig (Significance level): ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์

หรือความแตกต่าง 
H1 (Hypothesis): สมมติฐานท่ีนกัวิจยัตั้งขึ้นเพื่อทดสอบในกระบวนการวิจยั 
*: บ่งบอกถึงผลการวิเคราะห์ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**: บ่งบอกถึงผลการวิเคราะห์ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 
 

4.1 วิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ตาราง 4.1 ความถี่และค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

(N=400) 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 126 31.50 
หญิง 274 68.50 
รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างแยกเพศชายและ

หญิง พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นั้นเป็นเพศหญิง จ านวน 274 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 68.50 ใน
ส่วนอนัดบัสองเป็น เพศชาย จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50  
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ตาราง 4.2 ความถี่และค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอายุ 
     (N=400) 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
20-30 ปี 73 18.30 
31-40 ปี 148 37.00 
41-50 ปี 63 15.80 
51-60 ปี 41 10.30 
61-70ปี 42 10.50 

71 ปีขึ้นไป 33 08.30 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.2 แสดงขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอายุ
พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 อนัดบัสอง กลุ่มอายุ 20-30 ปี 
จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.30 อนัดบัสาม กลุ่มอายุ 41-50 ปี จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.80 อนัดบัส่ี กลุ่มอายุ 61-70ปีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 อนัดบัห้า กลุ่มอายุ 51-60 ปี 
จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 และอนัดบัสุดทา้ย กลุ่มอายุ 71 ปีขึ้นไป จ านวน 33 คน คิดเป็น
ร้อยละ 08.30 

 
ตาราง 4.3 ความถ่ีและค่าร้อยละ ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับ
การศึกษา 

        (N=400) 
ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 60 15.00 
ปริญญาตรี 208 52.00 
ปริญญาโท 76 19.00 
ปริญญาเอก 56 14.00 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม

การศึกษาสูงสุด โดยพบว่าส่วนใหญ่มีการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี  จ านวน 208 คน คิดเป็น
ร้อยละ 52.00 และอนัดบัสองมีการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาโท จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
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19.00 อนัดบัสามมีการศึกษาสูงสุดในระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 และ
อนัดบัสุดทา้ยมีการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาเอก จ านวน 56คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 

 
ตาราง 4.4 ความถี่และค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
                                                                                                                                                (N=400) 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 29 7.2 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 50 12.5 
พนกังานบริษทัเอกชน 83 20.8 
คา้ขาย/ขายของออนไลน์ 74 18.5 
เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 94 23.5 
อิสระ/ฟรีแลนซ์ 53 13.3 
อ่ืนๆ 17 4.3 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงขอ้มูลทางประชากรศาสตร์กลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามอาชีพ โดย

พบว่าส่วนใหญ่อาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั  จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5  และอนัดบั
สองมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 อนัดบัสามมีอาชีพคา้ขาย/ขาย
ของออนไลน์ จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 อนัดบัส่ีมีอาชีพอิสระ/ฟรีแลนซ์ จ านวน 53 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.30 อนัดบัห้ามีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.50 อนัดบัหกมีอาชีพนกัเรียน/นักศึกษา จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 07.20 และ อนัดบัสุดทา้ยมี
อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 04.30 

 
ตาราง 4.5 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 
                                 (N=400) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (บาท) จ านวน (คน) ร้อยละ 
10,000 หรือต ่ากวา่ 40 10.00 
10,001-20,000  126 31.50 
20,001-30,000 94 23.50 
30,001-40,000 35 08.80 
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40,001-50,000 52 13.00 
 50,001 บาทขึ้นไป  53 13.30 

รวม 400 100.00 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามรายได้

เฉล่ียต่อเดือน โดยพบว่าส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10 ,001-20,000 จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.50 และอนัดบัสองมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 
อนัดบัสามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 บาทขึ้นไป จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.30 อนัดบัส่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 อนัดบัห้ามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10 ,000 
หรือต ่ากว่า จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 อนัดบั และ อนัดบัสุดทา้ยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
30,001-40,000 จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 08.80 

 

 
4.2 วิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน
พืน้ที่กรุงเทพมหานคร 

วิเคราะห์ขอ้สรุประดบัความคิดเห็นดา้นความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้าน
ขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา 

แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
(N=400) 

ความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

x̄  S.D. แปลผล 
1. ท่านมีความรู้สึกพึงพอใจต่อผูใ้หบ้ริการในซ้ือ
ยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

4.04 0.846 
 

พึงพอใจมาก 

2. ท่านไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีหลงัการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

3.61 0.778 พึงพอใจมาก 

3. ท่านไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

4.14 0.860 พึงพอใจมาก 
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4. ท่านมีความพึงพอใจในการต่อการบริการใน
การซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

3.73 0.776 พึงพอใจมาก 

5. ท่านมีความพึงพอใจในในความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑใ์นการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขาย
ยาแผนโบราณ 

4.11 0.850 พึงพอใจมาก 

6. ท่านมีความพึงพอใจในความเหมาะสมของ
ราคาในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณ 

3.76 0.797 พึงพอใจมาก 

รวม 3.90 0.818 พงึพอใจมาก 
จากตารางท่ี 4.6 แสดงให้เห็นว่าระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อของความพึง

พอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  โดยในภาพรวม
เห็นดว้ยในระดบัพึงพอใจมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.90 โดยความคิดเห็นท่ีมีผลมากท่ีสุดอนัดบัแรก คือ 
ท่านไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 
4.14 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ท่านไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.61 

 
 

4.3 วิเคราะห์ข้อมูลความภักดีของลูกค้าในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ
ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร 
ตาราง 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือยาแผนไทยจากร้าน 

ขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
(N=400) 

ความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือยาแผนไทยจากร้าน
ขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

x̄  S.D. แปลผล 
1. ท่านมีทศันคติเชิงบวกต่อร้านขายยาแผน
โบราณ 

4.06 0.825 พึงพอใจมาก 

2. ท่านมีความตอ้งการกลบัมาซ้ือสินคา้จากร้าน
ขายยาแผนโบราณซ ้า 

3.61 0.821 พึงพอใจมาก 

3. ท่านตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ 

4.23 0.841 พึงพอใจมากท่ีสุด 
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4. ท่านยนิดีบอกต่อผูอ่ื้นใหม้าซ้ือสินคา้จากร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ีท่านเคยใชบ้ริการ 

3.83 0.811 พึงพอใจมาก 

5. ท่านใชบ้ริการร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใช้
บริการ โดยไม่เปล่ียนไปร้านอ่ืน 

3.97 0.962 พึงพอใจมาก 

6. ท่านใชบ้ริการร้านขายยาแผนโบราณท่ีมีสินคา้
และบริการท่ีตรงต่อความต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

3.83 0.803 พึงพอใจมาก 

รวม 3.92 0.843 พงึพอใจมาก 
จากตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นว่าระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อของความภกัดี

ของลูกค้าในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  โดยใน
ภาพรวมเห็นดว้ยในระดบัพึงพอใจมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.92 โดยความคิดเห็นท่ีมีผลมากท่ีสุดอนัดบั
แรก คือ ท่านตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใช้บริการ โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.23 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ท่านมีความตอ้งการกลบัมาซ้ือสินคา้จากร้านขายยาแผน
โบราณซ ้า โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.61 

 
 

4.4 วิเคราะห์ข้อมูลแนวคิดคุณภาพสินค้า 
ตาราง 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวคิดคุณภาพสินคา้ 

(N=400) 
แนวคิดคุณภาพสินคา้ ระดับความคิดเห็น 

x̄  S.D. แปลผล 
1. ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความ
ตอ้งการใช ้

4.01 0.769 พึงพอใจมาก 

2. ยาแผนโบราณท่ีมีมาตรฐานรับรอง 3.72 0.806 พึงพอใจมาก 
3. ยาแผนโบราณท่ีมีแพค็เกจรูปลกัษณ์สวยงาม 3.89 0.952 พึงพอใจมาก 
4. ยาแผนโบราณจากการรับรู้คุณภาพสินคา้ท่ีมาจาก
ความมีช่ือเสียง 

3.77 0.833 พึงพอใจมาก 

5. ยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพ ไม่เส่ือมคุณภาพ 4.01 0.861 พึงพอใจมาก 
6. ยาแผนโบราณท่ีมีฉลากชดัเจนเขา้ใจง่าย 3.76 0.847 พึงพอใจมาก 

รวม 3.86 0.845 พงึพอใจมาก 
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จากตารางท่ี 4.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อแนวคิดคุณภาพ
สินคา้ของลูกคา้ในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  โดยใน
ภาพรวมเห็นดว้ยในระดบัพึงพอใจมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.86 โดยความคิดเห็นท่ีมีผลมากท่ีสุดอนัดบั
แรก คือ ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้และยาแผนโบราณท่ีสินคา้มี
คุณภาพ ไม่เส่ือมคุณภาพ  โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.01 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ยาแผนโบราณท่ีมีมาตรฐาน
รับรอง โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.72 
 
 

4.5 วิเคราะห์ข้อมูลการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 
ตาราง 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

(N=400) 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ระดับความคิดเห็น 

x̄  S.D. แปลผล 
1. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว 

3.96 0.868 พึงพอใจมาก 

2. บุคคลมีช่ือเสียงท าใหท้่านมีความสนใจ ท่ีจะ
เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 

3.42 0.909 พึงพอใจมาก 

3. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน 

3.88 1.022 พึงพอใจมาก 

4. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน า จากผูเ้ช่ียวชาญดา้นยาแผน
โบราณ  

3.79 0.919 พึงพอใจมาก 

5.ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน า จากผูบ้ริหารบริษทัยา ท่ีมี
ความน่าเช่ือถือ 

3.87 1.015 พึงพอใจมาก 

6. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณโดยค าแนะน าจากกลุ่มกระแส 
Social network 

3.53 0.925 พึงพอใจมาก 

รวม 3.74 0.943 พงึพอใจมาก 
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จากตารางท่ี 4.9 แสดงให้เห็นว่าระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อของการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิง โดยในภาพรวมเห็นดว้ยในระดบัพึงพอใจมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.74 โดยความคิดเห็น
ท่ีมีผลมากท่ีสุดอนัดบัแรก คือ ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน า
จากครอบครัว โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.96 และอนัดบัสุดทา้ยคือ บุคคลมีช่ือเสียงท าใหท้่านมีความสนใจ 
ท่ีจะเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.42 

 
 

4.6 วิเคราะห์ข้อมูลความเช่ือม่ันในตราสินค้า 
ตาราง 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

(N=400) 
ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

 
ระดับความคิดเห็น 

x̄  S.D. แปลผล 
1. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีมี
ความน่าเช่ือถือ 

4.00 0.780 พึงพอใจมาก 

2. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีมี
เอกลกัษณ์น่าจดจ า 

3.61 0.800 พึงพอใจมาก 

3. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ี
ช่ือเสียงในดา้นบวก 

4.02 0.861 พึงพอใจมาก 

4.ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ี
สามารถสืบคน้ขอ้มูลไดเ้ปรียบเทียบ ก่อน
ตดัสินใจใชบ้ริการ 

3.75 0.827 พึงพอใจมาก 

5. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ีมี
ความเช่ือมัน่ในการแสดงความรับผิดชอบต่อ
สินคา้ 

4.00 0.818 พึงพอใจมาก 

6.ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ี
สามารถรับผิดชอบปัญหาท่ีเกิดขึ้นตามมา
ภายหลงัจากการซ้ือสินคา้ 

3.78 0.852 พึงพอใจมาก 

รวม 3.86 0.823 พงึพอใจมาก 
จากตารางท่ี 4.10 แสดงให้เห็นว่าระดับความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อของความ

เช่ือมัน่ในตราสินคา้ โดยในภาพรวมเห็นดว้ยในระดบัพึงพอใจมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.86 โดยความ
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คิดเห็นท่ีมีผลมากท่ีสุดอนัดบัแรก คือ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในด้าน
บวก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.02 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีมี
เอกลกัษณ์น่าจดจ า โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.61 

 
 

4.7 วิเคราะห์ข้อมูลการส่งเสริมการขาย 
ตาราง 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่งเสริมการขาย 

(N=400) 
การส่งเสริมการขาย ระดับความคิดเห็น 

x̄  S.D. แปลผล 
1.การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้มีผลต่อการ
ซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 

3.92 0.773 พึงพอใจมาก 

2.คูปองส่วนลดมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจาก
ร้านขายยาแผนโบราณ 

3.57 0.918 พึงพอใจมาก 

3.การจดัโชวสิ์นคา้ท่ีสะดุดตามีผลต่อการซ้ือยา
แผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 

3.90 0.897 พึงพอใจมาก 

4.การโฆษณามีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจาก
ร้านขายยาแผนโบราณ 

3.74 0.847 พึงพอใจมาก 

5.พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจาก
ร้านขายยาแผนโบราณ 

3.94 0.837 พึงพอใจมาก 

6.การลดราคาสินคา้ใหก้บัสมาชิกมีผลต่อการซ้ือ
ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 

3.64 0.884 พึงพอใจมาก 

รวม 3.79 0.859 พงึพอใจมาก 
จากตารางท่ี 4.11 แสดงให้เห็นว่าระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อของการ

ส่งเสริมการขาย โดยในภาพรวมเห็นดว้ยในระดบัพึงพอใจมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.79 โดยความคิดเห็น
ท่ีมีผลมากท่ีสุดอนัดบัแรก คือ พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 
โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.94 และอนัดบัสุดทา้ยคือ คูปองส่วนลดมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.57 
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4.8 วิเคราะห์ข้อมูลส าหรับข้อคิดเห็นต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน
พืน้ที่กรุงเทพมหานคร  ในด้านปัจจัยต่าง ๆ เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง 
 
ตาราง 4.12 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทยจาก

ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยด้านความพึงพอใจ 
เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  

(N=400) 
ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ  N x̄  S.D. t Sig. 

(2-tailed) 
ได้รับความรู้สึกเชิงบวกหลงัการ
ซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณ 

ชาย 126 3.89 0.403 -0.275 0.783 
หญิง 274 3.90 0.463 

จากตารางท่ี 4.12 แสดงใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นของต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและ
เพศหญิง ท่ีมีต่อการไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ ไม่
ขึ้นอยูก่บัเพศอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้า่ เพศชายและเพศหญิง มีขอ้คิดเห็นใน
การไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีไม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 4.13 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทยจาก

ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบ
ระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  

(N=400) 
ปัจจยัดา้นความภกัดี  N x̄  S.D. t Sig. 

(2-tailed) 
ต้องการซ้ือยาแผนโบราณท่าน
นึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ี
เคยใชบ้ริการ 

ชาย 126 3.88 0.401 -1.075 0.283 
หญิง 274 3.93 0.475 

จากตารางท่ี 4.13 แสดงใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นของต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศ
หญิง เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีต่อความตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึง
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ร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ ไม่ขึ้นอยู่กบัเพศอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าว
ไดว้า่ เพศชายและเพศหญิง มีขอ้คิดเห็นในความตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผน
โบราณท่ีเคยใชบ้ริการท่ีไม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 4.14 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทยจาก

ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า 
เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  

(N=400) 
ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้  N x̄  S.D. t Sig. 

(2-tailed) 
ยาแผนโบราณท่ี มีคุณสมบัติ
ตอบสนองตรงความตอ้งการใช้ 
และยาแผนโบราณท่ีสินค้า มี
คุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพ 

ชาย 126 3.89 0.370 1.046 0.296 
หญิง 274 3.84 0.449 

จากตารางท่ี 4.14 แสดงใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นของต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและ
เพศหญิง ท่ีมีต่อยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช้ และยาแผนโบราณท่ี
สินคา้มีคุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพ ไม่ขึ้นอยู่กบัเพศอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้่า 
เพศชายและเพศหญิง มีขอ้คิดเห็นในยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช้ 
และยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพ ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.15 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทยจาก

ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  

(N=400) 
ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง 

 N x̄  S.D. t Sig. 
(2-tailed) 

เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน า
จากครอบครัว 

ชาย 126 3.75 0.597 0.153 0.878 
หญิง 274 3.75 0.567 
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จากตารางท่ี 4.15 แสดงใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นของต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง เปรียบเทียบระหว่าง
เพศชายและเพศหญิง ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจาก
ครอบครัว ไม่ขึ้นอยูก่บัเพศอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้า่ เพศชายและเพศหญิง มี
ขอ้คิดเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว ท่ี
ไม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 4.16 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทยจาก

ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 
เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  

(N=400) 
ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้ 

 N x̄  S.D. t Sig. 
(2-tailed) 

ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก 

ชาย 126 3.89 0.416 0.775 0.439 
หญิง 274 3.85 0.445 

จากตารางท่ี 4.16 แสดงใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นของต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ เปรียบเทียบระหว่างเพศ
ชายและเพศหญิง ท่ีมีต่อยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ไม่ขึ้นอยูก่บั
เพศอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้่า เพศชายและเพศหญิง มีขอ้คิดเห็นในยาแผน
โบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ท่ีไม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 4.17 ตารางสถิติเชิงอนุมานดว้ยค่าสถิติ T-Test โดยขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือยาแผนไทยจาก

ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  

(N=400) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย  N x̄  S.D. t Sig. 

(2-tailed) 
พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผน
โบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 

ชาย 126 3.82 0.405 0.963 0.336 
หญิง 274 3.77 0.506 
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จากตารางท่ี 4.17 แสดงใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นของต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย เปรียบเทียบระหวา่งเพศชาย
และเพศหญิง ท่ีมีต่อพนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ไม่ขึ้นอยู่
กับเพศอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กล่าวได้ว่า เพศชายและเพศหญิง มีข้อคิดเห็นใน
พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ีไม่แตกต่างกนั 

จากค่าสถิติเชิงอนุมาน T-Test พบว่าความคิดเห็นต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใน 6 ปัจจยั เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง ของ
ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ ปัจจยัดา้นความภกัดี ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความคิดเห็นแตกต่าง
กนัระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงและกลุ่มตวัอยา่งเพศชายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 

4.9 วิเคราะห์ข้อมูลส าหรับข้อคิดเห็นต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน
พืน้ที่กรุงเทพมหานคร ในด้านปัจจัยต่าง ๆ เปรียบเทียบกบัข้อมูลประชากรศาสตร์ 
ตาราง 4.18 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความภกัดีของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอาย ุ 
(N=400) 

ปัจจัยด้านความ
ภักดี 

 
อายุ 

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

ตอ้งการซ้ือยา
แผนโบราณโดย
นึกถึงร้านขายยา
แผนโบราณท่ี
เคยใชบ้ริการ 

20-30 ปี 73 3.85 0.60 3.145 0.009** 
31-40 ปี 148 4.01 0.30 
41-50 ปี 63 3.89 0.46 
51-60 ปี 41 3.75 0.68 
61-70 ปี 42 3.97 0.25 
71 ปี ขึ้นไป 33 3.88 0.43 
รวม 400 3.92 0.45 

จากตารางท่ี 4.18 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในดา้นความภกัดีของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอายุ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณโดยนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.19 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างอายุกบัปัจจยัดา้นความภกัดีโดยจ าแนกตามกลุ่ม
อายเุป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

Dependent Variable อายุ (I) อายุ (J) Mean Difference Sig. 
ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณโดย
นึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ี
เคยใชบ้ริการ 

31-40 ปี 51-60 ปี 0.27 0.012* 

จากตารางท่ี 4.19 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 31-40 ปี โดยมีความเห็นดา้น
ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณโดยนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ มากกวา่กลุ่มอาย ุ51-60 ปี 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

 
ตาราง 4.20 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนก
ตามระดบัอาย ุ 

(N=400) 
ปัจจัยด้านการ
คล้อยตามกลุ่ม

อ้างองิ 
อายุ 

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

เลือกซ้ือยาแผน
โบราณจากร้าน
ขายยาแผน
โบราณโดย
ค าแนะน าจาก
ครอบครัว 

20-30 ปี 73 3.58 0.83 3.973 
 

0.002** 
 31-40 ปี 148 3.83 0.36 

41-50 ปี 63 3.69 0.67 
51-60 ปี 41 3.55 0.61 
61-70 ปี 42 3.92 0.25 
71 ปี ขึ้นไป 33 3.82 0.63 
รวม 400 3.72 0.58 

จากตารางท่ี 4.20 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอายุ มีความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ได้แก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว 
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ตารางท่ี 4.21 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างอายุกบัปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงโดย
จ าแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

Dependent Variable อายุ (I) อายุ (J) Mean Difference Sig. 
เลือกซ้ือยาแผนโบราณจาก
ร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว 

20-30 ปี 31-40 ปี -0.26 0.025* 
 61-70 ปี -0.34 0.029* 

จากตารางท่ี 4.21 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 31-40 ปี และ 61-70 ปี โดยมี
ความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว 
มากกวา่กลุ่มอาย ุ20-30 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากการทดสอบ พบว่า ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณ ด้านความภกัดี และด้านการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิง ตามกลุ่มอายุ มีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยา
แผนโบราณท่ีเคยใช้บริการ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจาก
ครอบครัว 

 
ตาราง 4.22 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความภกัดีของลูกคา้ โดยจ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา  

 (N=400) 
ด้านความภักดีของลูกค้า ระดับ

การศึกษา  

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณ
ท่านนึกถึงร้านขายยาแผน
โบราณท่ีเคยใชบ้ริการ 
 
 
  

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

60 3.77 0.60 3.153 0.025* 

ปริญญาตรี 208 3.95 0.39 
ปริญญาโท 76 3.90 0.54 
ปริญญา
เอก 

56 4.00 0.33 

รวม 400 3.92 0.45 
จากตารางท่ี 4.22 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา

แผนโบราณในด้านความภกัดีของลูกคา้ โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมี



61 
 

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคย
ใชบ้ริการ 

ผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอย่างเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างการศึกษากบัปัจจยัดา้น
ความภกัดี ในเร่ือง ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ โดย
จ าแนกตามการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 
ตาราง 4.23 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นคุณภาพสินคา้  โดยจ าแนกตามระดบั
การศึกษา  

(N=400) 
ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า ระดับ

การศึกษา  

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติั
ตอบสนองตรงความตอ้งการ
ใช ้และยาแผนโบราณท่ี
สินคา้มีคุณภาพไม่เส่ือม
คุณภาพ 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

60 3.79 0.49 3.812 0.010* 

ปริญญาตรี 208 3.86 0.36 
ปริญญาโท 76 3.79 0.60 
ปริญญา
เอก 

56 4.02 0.23 

รวม 4.00 3.86 0.43 
จากตารางท่ี 4.23 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา

แผนโบราณในดา้นคุณภาพสินคา้ โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้และยาแผน
โบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพ 
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ตารางท่ี 4.24 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นคุณภาพโดยจ าแนก
ตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

Dependent Variable การศึกษา (I) การศึกษา (J) Mean Difference Sig. 
ยาแผนโบราณท่ีมี
คุณสมบติัตอบสนองตรง
ความตอ้งการใช ้และยา
แผนโบราณท่ีสินคา้มี
คุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพ 

ปริญญาเอก ต ่ากวา่ปริญญา
ตรี 

0.23 0.025* 

 ปริญญาโท 0.27 0.015* 

จากตารางท่ี 4.24 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีระดับการศึกษาปริญญาเอก โดยมี
ความเห็นในยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้และยาแผนโบราณท่ีสินคา้
มีคุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพมากกว่าระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาโท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 
ตาราง 4.25 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนก
ตามระดบัการศึกษา  

(N=400) 
ปัจจัยด้านการคล้อยตาม
กลุ่มอ้างองิ 

ระดับ
การศึกษา  

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

เลือกซ้ือยาแผนโบราณจาก
ร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

60 3.68 0.56 3.149 0.025* 

ปริญญาตรี 208 3.76 0.50 
ปริญญาโท 76 3.62 0.75 
ปริญญา
เอก 

56 3.91 0.56 

รวม 400 3.74 0.58 
จากตารางท่ี 4.25 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา

แผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได้แก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว 
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ตารางท่ี 4.26 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง โดยจ าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

Dependent Variable การศึกษา (I) การศึกษา (J) Mean Difference Sig. 
เลือกซ้ือยาแผนโบราณจาก
ร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว 

ปริญญาเอก ปริญญาโท 0.29 0.024* 

จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างระดับการศึกษาปริญญาเอก โดยมี
ความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว 
มากกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาโท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

 
ตาราง 4.27 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ โดยจ าแนก
ตามระดบัการศึกษา  

(N=400) 
ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นใน
ตราสินค้า 

ระดับ
การศึกษา  

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

ยาแผนโบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณท่ีช่ือเสียงใน
ดา้นบวก 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

60 3.78 0.50 3.829 0.010** 

ปริญญาตรี 208 3.88 0.36 
ปริญญาโท 76 3.77 0.63 
ปริญญา
เอก 

56 4.00 0.19 

รวม 400 3.86 0.44 
จากตารางท่ี 4.27 แสดงให้เห็นว่า ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา

แผนโบราณในปัจจยัด้านความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ของลูกคา้ โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา มี
ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ
ท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก 
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ตารางท่ี 4.28 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้โดยจ าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

Dependent Variable การศึกษา (I) การศึกษา (J) Mean Difference Sig. 
ยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ี
ช่ือเสียงในดา้นบวก 

ปริญญาเอก ต ่ากวา่ปริญญาตรี 0.22 0.035 
 ปริญญาโท 0.23 0.016 

จากตารางท่ี 4.28 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีระดับการศึกษาปริญญาเอก โดยมี
ความเห็นในยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก มากกวา่ระดบัการศึกษา
ต ่ากวา่ปริญญาตรี และปริญญาโท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

 
ตาราง 4.29 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นแนวคิดส่งเสริมการขาย  โดยจ าแนก
ตามระดบัการศึกษา  

(N=400) 
แนวคิดส่งเสริมการขาย ระดับ

การศึกษา  

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือ
ยาแผนโบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณ 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

60 3.75 0.54 3.086 0.027* 

ปริญญาตรี 208 3.76 0.45 
ปริญญาโท 76 3.77 0.59 
ปริญญา
เอก 

56 3.96 0.25 

รวม 400 3.79 0.48 

จากตารางท่ี 4.29 แสดงใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนปัจจุบนัในปัจจยัดา้น
แนวคิดส่งเสริมการขายโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 
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ตารางท่ี 4.30 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นแนวคิดส่งเสริมการ
ขาย โดยจ าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 

Dependent Variable การศึกษา (I) การศึกษา (J) Mean Difference Sig. 
พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือ
ยาแผนโบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณ 

ปริญญาเอก ปริญญาตรี 0.21 0.022* 

จากตารางท่ี 4.30 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีระดับการศึกษาปริญญาเอก โดยมี
ความเห็นในพนักงานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ มากกว่าระดบั
การศึกษาปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

จากการทดสอบ พบว่า ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณ ดา้นคุณภาพสินคา้และดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้  มีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพ และยาแผน
โบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ส่วนปัจจยัดา้นความภกัดี ดา้นการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิง ดา้นแนวคิดส่งเสริมการขาย ตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ 
เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว พนกังานขายมีผลต่อ
การซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 

 
ตาราง 4.31 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนก
ตามอาชีพ  

(N=400) 
ปัจจัยด้านการ
คล้อยตาม
กลุ่มอ้างองิ 

อาชีพ 
 

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

เลือกซ้ือยา
แผนโบราณ
จากร้านขายยา
แผนโบราณ

นกัเรียน/นกัศึกษา 29 3.64 0.72 3.461 0.002** 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

50 3.74 0.63 

พนกังานบริษทัเอกชน 83 3.66 0.66 
คา้ขาย/ขายของออนไลน์ 74 3.96 0.26 
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โดยค าแนะน า
จากครอบครัว 

เจา้ของกิจการ/ธุรกิจ
ส่วนตวั 

94 3.78 0.47 

สระ/ฟรีแลนซ์ 53 3.65 0.68 
อ่ืนๆ  17 3.42 0.62 
รวม 400 3.74 0.58 

จากตารางท่ี 4.31 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ได้แก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว 
 
ตารางท่ี 4.32 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพกบัปัจจยัดา้นดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
Dependent Variable อาชีพ (I) อาชีพ (J) Mean 

Difference 
Sig. 

เลือกซ้ือยาแผน
โบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณโดย
ค าแนะน าจาก
ครอบครัว 

คา้ขาย/ขายของ
ออนไลน์ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

0.29 0.022* 

 อ่ืนๆ  0.53 0.010* 

จากตารางท่ี 4.32 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพคา้ขาย/ขายของออนไลน์ โดยมี
ความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว 
มากกว่า อาชีพกลุ่มอ่ืนๆ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.01 และ มากกว่ากลุ่มอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 
ตาราง 4.33 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ โดยจ าแนก
ตามอาชีพ  
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(N=400) 
ปัจจัยด้านความ
เช่ือมั่นในตรา

สินค้า 

ระดับการศึกษา 
 

N Mean 
 

S.D. F Sig. 

ยาแผนโบราณ
จากร้านขายยา
แผนโบราณท่ี
ช่ือเสียงในดา้น
บวก 

นกัเรียน/นกัศึกษา 29 4.06 0.38 3.215 0.004** 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

50 3.76 0.54 

พนกังานบริษทัเอกชน 83 3.81 0.55 
คา้ขาย/ขายของ
ออนไลน์ 

74 3.96 0.20 

เจา้ของกิจการ/ธุรกิจ
ส่วนตวั 

94 3.89 0.34 

สระ/ฟรีแลนซ์ 53 3.79 0.44 
อ่ืนๆ  17 3.68 0.58 
รวม 400 3.86 0.44 

จากตารางท่ี 4.33 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างอยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในด้าน
บวก 
 
ตารางท่ี 4.34 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพกบัปัจจยัดา้นดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
Dependent Variable อาชีพ (I) อาชีพ (J) Mean 

Difference 
Sig. 

ยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ี
ช่ือเสียงในดา้นบวก 

นกัเรียน/นกัศึกษา ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

0.29 0.043* 

จากตารางท่ี 4.34 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งนกัเรียน/นกัศึกษา โดยมีความเห็นใน
การเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก มากกวา่ อาชีพกลุ่ม
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  
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จากการทดสอบ พบว่า ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณ ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ โดย
จ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ได้แก่ เลือกซ้ือยาแผน
โบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก 
 
ตาราง 4.35 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนก
ตามรายได ้ 

 (N=400) 
ปัจจัยด้านการคล้อยตาม
กลุ่มอ้างองิ 

รายได้  N Mean 
 

S.D. F Sig. 

เลือกซ้ือยาแผนโบราณ
จากร้านขายยาแผนโบราณ
โดยค าแนะน าจาก
ครอบครัว 

10,000 หรือต ่ากวา่ 40 3.60 0.73 2.279 0.046* 
10,001-20,000  126 3.77 0.47 
20,001-30,000 94 3.71 0.60 
30,001-40,000 35 3.54 0.89 
40,001-50,000 52 3.84 0.49 

 50,001 บาทขึ้นไป  53 3.86 0.42 
รวม 400 3.74 0.58 

จากตารางท่ี 4.35 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของลูกคา้ โดยจ าแนกตามรายได ้มีความแตกต่าง
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว 

 
ตารางท่ี 4.36 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างรายไดก้บัปัจจยัดา้นดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง

ของลูกคา้ โดยจ าแนกตามรายไดเ้ป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
Dependent Variable รายได้ (I) รายได้ (J) Mean 

Difference 
Sig. 

10,001-20,000 บาท 30,001-40,000 บาท 0.23 0.038* 
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เลือกซ้ือยาแผนโบราณ
จากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน า
จากครอบครัว 

40,001-50,000 บาท 10,000 บาทหรือต ่า
กวา่ 

0.24 0.043* 

 30,001-40,000 บาท 0.30 0.018* 
50,001 บาทขึ้นไป 10,000 บาทหรือต ่า

กวา่ 
0.27 0.025* 

 30,001-40,000 บาท 0.32 0.010** 
จากตารางท่ี 4.36 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัรายได ้ 50,001 บาทขึ้นไปโดยมี

ความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว 
มากกวา่ระดบัรายได ้30,001-40,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.01 และ มากกวา่ระดบั
รายได ้10,000 บาทหรือต ่ากวา่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

ผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัรายได ้ 10,001-20,000 บาท โดยมีความเห็นใน
การเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว มากกว่าระดบั
รายได ้30,001-40,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และในส่วนระดบัรายได ้ 40,001-
50,000 บาท โดยมีความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน า
จากครอบครัว มากกว่าระดับรายได้ 10,000 บาทหรือต ่ากว่า และ30,001-40,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตาราง 4.37 วิเคราะห์ขอ้สรุปสถิติเชิงอนุมานดว้ยวิธี Oneway ANOVA ส าหรับขอ้คิดเห็นของร้าน

ขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในด้านความเช่ือมั่นในตราสินค้า โดย
จ าแนกตามรายได ้ 

(N=400) 
ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นใน
ตราสินค้า 

รายได้  N Mean 
 

S.D. F Sig. 

ยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ี
ช่ือเสียงในดา้นบวก 

10,000 หรือต ่ากวา่ 40 3.80 0.53 3.850 0.002** 
10,001-20,000  126 3.87 0.35 
20,001-30,000 94 3.74 0.54 
30,001-40,000 35 3.83 0.48 
40,001-50,000 52 3.93 0.28 

 50,001 บาทขึ้นไป  53 4.04 0.36 
รวม 400 3.86 0.44 
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จากตารางท่ี 4.37 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ โดยจ าแนกตามรายได ้มีความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในด้าน
บวก 

 
ตารางท่ี 4.38 ผลสรุปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งรายไดก้บัปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ของ

ลูกคา้ โดยจ าแนกตามรายไดเ้ป็นรายคู่โดย วิธี Bonferroni 
Dependent Variable รายได้ (I) รายได้ (J) Mean 

Difference 
Sig. 

ยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ี
ช่ือเสียงในดา้นบวก 

50,001 บาทขึ้นไป 20,001-30,000 บาท 0.30 0.001** 

จากตารางท่ี 4.38 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัรายได ้ 50,001 บาทขึ้นไป โดยมี
ความเห็นในการเลือกยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก มากกวา่ระดบั
รายได ้20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.01  

จากการทดสอบ พบว่า ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณ ดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ในส่วนปัจจยัดา้น
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ เลือกซ้ือยา
แผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว  

 
 

4.10 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ 
 
ตาราง 4.39 การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้าน

ขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
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Model Summary 

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

0.596 0.356 0.349 0.35881 

 
ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 28.061 4 7.015 54.490 .000d 

Residual 50.854 395 .129   

Total 78.915 399    

 
Coefficients 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(ค่าคงท่ี) 1.263 0.183  6.919 0.000 

เช่ือมั่นในตราสินค้า 0.185 0.060 0.181 3.086 0.002 

การส่งเสริมการขาย 0.137 0.055 0.147 2.494 0.013 

แนวคิดคุณภาพสินค้า 0.233 0.059 0.223 3.980 0.000 

คล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 0.134 0.042 0.173 3.184 0.002 
จากตาราง 4.39 แสดงให้เห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือ

ยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์ดว้ยการ
ถดถอยพหุคูณ  มี R Square เท่ากับ 0.356 แสดงว่าตัวแปรต้นในการวิจัย สามารถอธิบายการ
เปล่ียนแปลงในตวัแปรตามในดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 35.6 โดยเม่ือพิจารณาตาราง Coefficients พบว่าปัจจยั
ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยเรียงจากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลสูงสูงไปต ่าสุด ดงัต่อไปน้ี 

ด้านแนวคิดคุณภาพสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.223 หรือสามารถ
อธิบายได้ว่า มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 22.3 
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ดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.181 หรือสามารถ
อธิบายได้ว่า มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 18.1 

ด้านคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.173 หรือสามารถ
อธิบายได้ว่า มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 17.3 

ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 0.147 หรือสามารถอธิบาย
ไดว้่า มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 14.7 

 
 

4.11 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ  
ตาราง 4.40 การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา

แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
Model Summary 

R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

0.663 0.440 0.436 0.34033 

 
ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 36.016 3 12.005 103.652 .000d 

Residual 45.866 396    .116    

Total 81.882 399    
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Coefficients 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(ค่าคงท่ี) 0.971 0.170  5.695 0.000 

แนวคิดคุณภาพสินค้า 0.475 0.054 0.447 8.768 0.000 

คล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 0.151 0.035 0.192 4.312 0.000 

เช่ือมั่นในตราสินค้า 0.143 0.055 0.137 2.575 0.010 
จากตาราง 4.40 แสดงให้เห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยา

แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์ด้วยการ
ถดถอยพหุคูณ  มี R Square เท่ากับ 0.440 แสดงว่าตัวแปรต้นในการวิจัย สามารถอธิบายการ
เปล่ียนแปลงในตวัแปรตามในดา้นความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 44.0 โดยเม่ือพิจารณาตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัท่ีมี
ผลต่อความภักดีของลูกค้า ท่ี มี ต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้น ท่ี
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยเรียงจากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลสูงสูงไปต ่าสุด ดงัต่อไปน้ี 

ดา้นแนวคิดคุณภาพสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย  เท่ากบั 0.447 หรือสามารถ
อธิบายไดว้่า มีอิทธิพลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 44.7 

ด้านคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.192 หรือสามารถ
อธิบายไดว้่า มีอิทธิพลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 19.2 

ดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.137 หรือสามารถ
อธิบายไดว้่า มีอิทธิพลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 13.7 

 
 

4.12 วิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับความพงึพอใจของลูกค้าที่มีต่อความภักดีของการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ  
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ตาราง 4.41 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อความภกัดีของการซ้ือยาแผนไทยจากร้าน
ขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชโ้ดยใชส้ถิติวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

Model Summary 

R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

.636a .404 .403 .34373 

 
ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Regression 31.891 1 31.891 269.915 .000b 
Residual 47.024 398  .118     
Total 78.915 399    

 
Coefficients 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
(ค่าคงท่ี) 1.451 .150  9.678 .000 
ความพึงพอใจ .624 .038 .636 16.429 .000 

จากตาราง 4.41 แสดงใหเ้ห็นวา่ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อความภกัดีของการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์ด้วยการ
ถดถอยพหุคูณ มี R Square เท่ากบั 0.404 แสดงว่าตวัแปรตน้สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงในตวั
แปรตามในด้านความภัก ดีของการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้ น ท่ี
กรุงเทพมหานครร้อยละ 40.4 โดยเม่ือพิจารณาตาราง Coefficients พบว่าความพึงพอใจของลูกคา้มี
อิทธิพลทางบวกต่อความภักดีของการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.636 
หมายความวา่มีอิทธิพลคิดเป็นร้อยละ 63.6 
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4.13 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี

ต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีต่อการไดรั้บ

ความรู้สึกเชิงบวกหลังการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ ไม่ขึ้ นอยู่กับเพศอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้า่ เพศชายและเพศหญิง ไม่มีขอ้คิดเห็นท่ีแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นอายุท่ีมีช่วงอายตุ่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้
ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างช่วงอายุ ท่ีมีต่อความรู้สึกเชิงบวกหลงั
การซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ ไม่ขึ้นอยูก่บัช่วงอาย ุอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 กล่าวไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต่างกนันั้นไม่มีขอ้คิดเห็นท่ีแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีกบัยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างระดบัการศึกษา ท่ีมีต่อความรู้สึกเชิง
บวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ ไม่ขึ้นอยูก่บัระดบัการศึกษา อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กล่าวได้ว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษาท่ีต่างกันนั้นไม่มีข้อคิดเห็นท่ี
แตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีมีต่อความรู้สึก
เชิงบวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ ไม่ขึ้นอยู่กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนันั้นไม่มี
ขอ้คิดเห็นท่ีแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 5 ปัจจยัดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหวา่งอาชีพ ท่ีมีต่อความรู้สึกเชิงบวกหลงัการ
ซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ ไม่ขึ้นอยู่กบัอาชีพ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
กล่าวไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนันั้นไม่มีขอ้คิดเห็นท่ีแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 6 ปัจจยัดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีต่อท่านนึกถึงร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ ไม่ขึ้นอยูก่บัเพศอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้่า 
กลุ่มตวัอยา่งเพศชายและเพศหญิง ไม่มีขอ้คิดเห็นท่ีแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 7 ปัจจยัดา้นอายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหวา่งอายท่ีุแตกต่างกนั ท่ีมีต่อความตอ้งการซ้ือยา
แผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ อายท่ีุแตกต่างกนัมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 กล่าวไดว้า่ อายท่ีุแตกต่างมีขอ้คิดเห็นท่ีต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 8 ปัจจยัด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อระดับความภกัดีของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ท่ีมีต่อความ
ต้องการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใช้บริการ ระดับการศึกษาท่ี
แตกต่างกนัมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างมีขอ้คิดเห็นท่ี
ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 9 ปัจจยัด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความภกัดี
ของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ท่ีมีต่อ
ความตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ ไม่ขึ้นอยูก่บัรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้า่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนัไม่มีขอ้คิดเห็นท่ีแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 10 ปัจจยัดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ี
มีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างอาชีพท่ีแตกต่าง ท่ีมีต่อความตอ้งการซ้ือยา
แผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ ไม่ขึ้นอยูก่บัอาชีพท่ีแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้า่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีขอ้คิดเห็นท่ีแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 11 ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้มีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
ยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ มีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้มีผลต่อดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 12 ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้า่ ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงส่งผลต่อดา้นความพึง
พอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 13 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้มีผลต่อระดบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัด้านความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัปัจจยัด้านความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ส่งผลต่อ
ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 14 ปัจจยัการส่งเสริมการขายมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
ยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัการส่งเสริมการขาย มีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้า่ ปัจจยัการส่งเสริมการขายส่งผลต่อดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 15 ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้มีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัด้านคุณภาพสินคา้ มีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ส่งผลต่อดา้นความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 16 ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มสังคมมีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้ท่ี
มีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจัยด้านความภักดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มสังคม มี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มสังคมส่งผลต่อดา้นความ
ภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 17 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้มีผลต่อระดบัความภกัดีของลูกคา้
ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัด้านปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ส่งผลต่อ
ดา้นความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 18 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายส่งผลต่อระดบัของความภกัดีต่อลูกคา้ท่ี
มีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้า่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไม่ส่งผลต่อดา้นความภกัดีของลูกคา้
ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 19 ปัจจยัความพึงพอใจส่งผลต่อระดบัของความภกัดีต่อลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัความพึงพอใจ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัความพึงพอใจส่งผลต่อดา้นความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 5 

อภิปรายผลการวิจัย 
 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและความภักดีในการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจต่อในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพื่อ
ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อความภักดีต่อในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาแนวทางในการวางกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายจากการซ้ือยาแผนไทย
จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยั
ในเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามในวิธีรูปแบบออนไลน์ (Online 
Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ชุด โดยผลการศึกษาจะ
น าเสนอตามลาดบั ดงัน้ี 

5.1 อภิปรายผลการศึกษา 
5.2 สรุปผลการศึกษา 
5.3 ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั 
5.4 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป 
5.5 ขอ้จ ากดัของการวิจยั 

 
 

5.1 อภิปรายผลการศึกษา 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สรุปขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งจากการส ารวจ
ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ในการศึกษาด้านเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิง กล่าวไดว้่า ความแตกต่างระหว่าง
เพศ ไม่มีผลต่อของปัจจยัดา้นความพึงพอใจ ปัจจยัดา้นความภกัดี ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ ปัจจยั
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ใน
การซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากสถานการณ์ในการ



80 
 

ศึกษาวิจัย อยู่ในช่วงระบาดของ Covid-19 อาจส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้ชีวิตในรูปแบบท่ี
ปรับเปล่ียน และยาแผนโบราณ ฟ้าทรายโจร มีความตอ้งการสูงและเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งมากขึ้น จาก
การระบาดของโรคท่ีรุนแรง อาจส่งผลต่อการตัดสินใจตามความต้องการใช้ในขณะนั้น ซ่ึงได้
สอดคลอ้งกบัแนวคิด จิรัชยา เหล่าเขตร์กิจ (2561) ความสามารถในการตดัสินใจ หมายถึง พฤติกรรม
ของบุคคลท่ีแสดงออก เพื่อการตัดสินใจในเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากหลายทางเลือกเพื่อน าไปสู่
เป้าหมายท่ีดี จากงานศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท านายความสามารถในการตดัสินใจของพยาบาลหัวหนา้
เวร โรงพยาบาลเอกชน 

ในการศึกษาด้านอายุ มีความเห็นแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั ดา้นความภกัดี เร่ือง ตอ้งการ
ซ้ือยาแผนโบราณโดยนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ สอดคลอ้งกบั  ดา้นการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิง เร่ือง เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว 

ในการศึกษาด้านการศึกษา มีความเห็นแตกต่างอย่างมีนัยส าคญั ดา้นความภกัดีของ
ลูกคา้ เร่ือง ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ ดา้นคุณภาพ
สินคา้ เร่ือง ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้และยาแผนโบราณท่ีสินคา้
มีคุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพ ดา้นปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง เร่ือง เลือกซ้ือยาแผนโบราณจาก
ร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว ด้านความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ เร่ือง ยาแผน
โบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ดา้นแนวคิดส่งเสริมการขาย เร่ือง พนกังาน
ขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ 

ในการศึกษาด้านอาชีพ มีความเห็นแตกต่างอย่างมีนัยส าคญั ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง เร่ือง เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว และ
ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ เร่ือง ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้น
บวก 

ในการศึกษาด้านเงินเดือน มีความเห็นแตกต่างอย่างมีนัยส าคญั ปัจจยัดา้นการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิง เร่ือง เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว 
และปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ใน ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก 

กล่าวไดว้่า ในการศึกษาขอ้มูลทางประชากรศาสตร์  ดา้นเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได ้ท่ีมีความแตกต่างกนั จะมีความแตกต่างในปัจจยัท่ีต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นนัทิยา 
พฤกษาอารักษ ์(2565) ท่ีท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในการ
ใชบ้ริการการท าธุรกรรมออนไลน์ผา่น MY EXIM ของลูกคา้ธนาคารเพื่อการส่งออกและน าเขา้แห่ง
ประเทศไทย  
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ปัจจัยด้านความพงึพอใจ 
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นความพึงพอใจในการซ้ือยาแผนไทยจากร้าน

ขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัพึงพอใจมาก โดยพบว่าความคิดเห็นท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ท่านไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ   
ซ่ึงไดส้อดคลอ้งกบัแนวคิด Shelly (1975 อา้งถึงใน วารุณี ศิริภกัด์ิ, 2561) แนวคิดดา้นความพึงพอใจ
เป็นการแสดงถึงความรู้สึกของมนุษย ์ซ่ึงแบ่งออกเป็นความรู้สึกเชิงบวกและเชิงลบ โดยความรู้สึก
เชิงบวกสามารถท าให้เกิดความสุข ความสุขน้ีมีลกัษณะซับซ้อนและแตกต่างจากความรู้สึกในเชิง
บวกเพียงอย่างเดียวท่ีสามารถเพิ่มขึ้ นได้ ความสุขสามารถส่งผลกระทบต่อบุคคลได้มากกว่า
ความรู้สึกในเชิงบวกเพียงอยา่งเดียว ความรู้สึกทั้งสามประเภท ไดแ้ก่ ความรู้สึกเชิงบวก, ความรู้สึก
เชิงลบ และความสุข จึงมีความสัมพนัธ์ท่ีซับซ้อน ซ่ึงมีส่วนในการสร้างระบบความพึงพอใจ โดย
ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเม่ือความรู้สึกเชิงบวกมีมากกว่าความรู้สึกเชิงลบ กล่าวไดว้่า ความรู้สึกเชิง
บวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ มีผลต่อความพึงพอใจน าไปสู่การตดัสินใจ
ซ้ือ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศกัดิธชั ศกัด์ิแกว้ (2564) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลเชิงบวกต่อความพึง
พอใจการใชบ้ริการร้านลา้งรถ “24 Cafe’Car Care กาแฟสด” อ าเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี 

ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ มีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้มีผลต่อดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรท ธรรม
วิทยาภูมิ (2558) ศึกษาเร่ืองการศึกษาความพึงพอใจและความภกัดีของผูใ้ช้บริการสถานีบริการ
น ้ามนั ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้า่ ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงส่งผลต่อดา้นความพึง
พอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของ จุฑามาศ ชุนถนอม (2565) วิจัยเร่ือปัจจัยท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือผลิตภัณฑ์น ้ า
สมุนไพรศูนยแ์คลอร่ีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัด้านความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัปัจจยัด้านความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ส่งผลต่อ
ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิสสุตา จ าเนียร (2563) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจ ภาพลกัษณ์ความเช่ือมัน่ 
และทศันคติท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ร้านอีฟแอนด์บอย (EVEANDBOY) ของผูบ้ริโภค Gen Y 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ เปรียบเทียบระหวา่งปัจจยัการส่งเสริมการขาย มีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01กล่าวไดว้่า ปัจจยัการส่งเสริมการขายส่งผลต่อดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ระวิวรรณ 
เวียงตา (2560) ศึกษาวิจยัเร่ือง การรับรู้คุณค่าผลิตภณัฑค์วามพึงพอใจในการส่งเสริมการขาย และ
ค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสั่งงอาหารผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab (Grab Food) 

 
ด้านความภักด ี

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัด้านความภกัดีการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยา
แผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัพึงพอใจมาก คือ ท่านตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณ
ท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ ซ่ึงไดส้อดคลอ้งกบัแนวคิด Gronroos C. (2000 อา้ง
ถึงใน อา้งถึงใน สุริยน การะเวก 2564)  ความภกัดีของลูกคา้ เกิดขึ้นไดจ้ากผลประโยชน์ระยะยาวท่ี
ลูกคา้ให้ความสนับสนุนต่อองค์กรด้วยความเต็มใจ  โดยการกลบัมาซ้ือสินคา้หรือใช้บริการอย่าง
ต่อเน่ืองและต่อเน่ืองในระยะยาว ตลอดจนการแบ่งปันขอ้ดีขององคก์รกบัผูอ่ื้นดว้ย กล่าวไดว้่า การ
นึกถึงร้านขายยาแผนไทยท่ีเคยใชบ้ริการเม่ือตอ้งการซ้ือ มีผลต่อความภกัดี น าไปสู่การกลบัมาซ้ือซ ้ า 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นายสุริยน การะเวก (2564) ศึกษาวิจยัเร่ืองคุณภาพการบริการ ความภกัดี
ของผูใ้ชบ้ริการ ท่ีส่งผลต่อการส่ือสารแบบปากต่อปากในการท าธุรกิจ โต๊ะจีน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี 

ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหวา่งปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ ท่ีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ส่งผลต่อดา้นความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ฉัตรชัย รัก
ประดิษฐ์ (2560)  ศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวางคุณภาพผลิตภณัฑ์และคุณภาพการให้บริการ 
ความจงรักภักดีของลูกคา้ บริษทั เพชรเรืองซัพพลาย จ ากัด  อาจเน่ืองด้วยมีประกาศกระทรวง
สาธารณสุข (2559) ควบคุมหลกัเกณฑแ์ละวิธีการในการผลิต คุณภาพจึงมิไดมี้ความแตกต่างกนัจาก
สินคา้แบรนดอ่ื์น แต่สามารถรักษาคุณภาพสินคา้ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

ปัจจัยด้านความภักดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มสังคม มี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มสังคมส่งผลต่อดา้นความ
ภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ จุฑามาศ ชุนถนอม (2565) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์น ้ า
สมุนไพรศูนยแ์คลอร่ีของผบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัด้านความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัด้านปัจจยัด้านความเช่ือมั่นในตรา
สินคา้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวไดว้่า ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ส่งผลต่อ
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ด้านความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ โชติชญาน์ พลดี (2564)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อความภกัดีต่อตรา
สินคา้ของผูบ้ริโภค ในการซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ 

ปัจจยัดา้นความภกัดี เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้า่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไม่ส่งผลต่อดา้นความภกัดีของลูกคา้
ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
กรภพ พลนิกร (2563)  ศึกษาเร่ืองการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความภกัดี ของผูบ้ริโภคต่อแบ
รนด ์My by CAT 

ปัจจยัดา้นพึงพอใจ เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัความภกัดี มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 กล่าวไดว้า่ ปัจจยัความพึงพอใจส่งผลต่อดา้นความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อยาแผนไทยจากร้านขาย
ยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ  ฝันปานขวญั พชัรอภิธัญญ์ 
(2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อร้านยาแผนปัจจุบนั 
ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาเปรียบเทียบร้านยาท่ีมีหลายสาขากบัร้านยาทัว่ไป 

 
แนวคิดคุณภาพสินค้า 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นแนวคิดคุณภาพสินคา้ อยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก 
คือ ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้และยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพ 
ไม่เส่ือมคุณภาพ   ซ่ึงไดส้อดคลอ้งกบัแนวคิด เปรมยศ ประสมศกัด์ิ (2563 อา้งถึงใน ณมน องัคะ
หิรัญ, 2565) สินค้าท่ีมีคุณภาพตามท่ีก าหนด สามารถพิจารณาจากคุณสมบัติ ได้แก่ สมรรถนะ 
ลกัษณะเฉพาะ ความน่าเช่ือถือ ความทนทาน  ความสามารถในการใหบ้ริการ และความสวยงาม โดย
สินคา้ท่ีมีคุณภาพน้ีจะท าให้น าไปสู่การสร้างช่ือเสียงของร้านคา้ได ้และแนวคิด El-Adly (2019 อา้ง
ถึงใน ณมน องัคะหิรัญ, 2565) ไดก้ล่าวในความหมายของคุณภาพ คือ ประโยชน์ท่ีไดม้าจากความ
น่าเช่ือถือ และความมีประสิทธิภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการนั้น ท่ีมีความเหนือกว่าผูป้ระกอบการ
รายอ่ืนในธุรกิจเดียวกนั ท่ีแสดงถึงคุณภาพสูงสุดของผลิตภณัฑ ์การมีคุณภาพดีอย่างสม ่าเสมอ โดย
ปัจจยัทางดา้นคุณภาพของผลิตภัณฑน์ั้น เป็นการวดัในประสิทธิภาพการท างาน และวดัความมัน่คง
ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงหากผลิตภณัฑ์นั้นมีคุณภาพท่ีดีกว่าคู่แข่ง จะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกคา้ได ้กล่าวไดว้่า การมีสินคา้ท่ีตรงต่อความตอ้งการใช้ และเป็นสินคา้มีคุณภาพ สามารถสร้าง
ความพึงพอใจใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือซ ้าได ้
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การคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง อยู่ในระดบัพึงพอใจ

มาก คือ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว ซ่ึงได้
สอดคลอ้งกบัแนวคิด Kelman (1974 อา้งถึงใน พิรญาณ์ ใจช้ืน, 2561) ในการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
นั้น พบว่าเป็นกิริยาท่ีเกิดจากความเช่ือหรือความคาดหวงัของบุคคลอ่ืนอย่างมีนยัยะส าคญั เช่น จาก
เพื่อน จากครอบครัว และจากหัวหน้างาน เป็นตน้ โดยอิทธิพลเหล่าน้ีจะขึ้นอยู่กบัความส าคญัของ
บุคคลนั้น ท่ีมีผลต่อทศันคติ และท าใหค้ิดวา่ควรปฏิบติัตามพฤติกรรมของบุคคลนั้น หรือกลุ่มอา้งอิง
นั้น กล่าวไดว้า่ การเลือกซ้ือจากค าแนะน าจากครอบครัว มีผลต่อการซ้ือ 

 
ความเช่ือมั่นในตราสินค้า 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ อยู่ในระดบัพึงพอใจ
มาก คือ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก  ซ่ึงไดส้อดคลอ้งกบัแนวคิด 
Moorman, Zaltman & Deshpandé (1992 อา้งถึงใน สราลี โรมรัตนพนัธ์,2561)  ไดก้ล่าวว่า ในความ
ไวว้างใจในตราสินคา้นั้น คือ ความรู้สึกเต็มใจท่ีจะวางใจ ท่ีมีต่อการแลกเปล่ียนโดยการไดรั้บการ
ไวว้างใจไดจ้ากองค์กร มาจากความเช่ือมัน่จากบุคคลหน่ึงนั้น ซ่ึงประกอบดว้ยความเช่ือมัน่ ความ
พอใจ การรับรู้เชิงบวก โดยเป็นการรับรู้ว่า องค์กรจะมีความน่าเช่ือถือมากหรือน้อยเพียงใด ความ
น่าเช่ือถือนั้นจะมีผลทางด้านดีต่อความภักดีของผูใ้ช้บริการอีกด้วย โดยในความเช่ือมัน่จะเป็น
ความรู้สึกท่ีผูใ้ชบ้ริการ ท่ีมีต่อผูใ้ห้บริการองคก์ร ไปในทางท่ีดีและเป็นพฤติกรรมท่ีเป็นประโยชน์
ต่อองคก์ร กล่าวไดว้า่ การซ้ือยาแผนโบราณในร้านท่ีมีช่ือเสียงเชิงบวก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 
การส่งเสริมการขาย 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัพึงพอใจมาก  
คือ พนักงานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ซ่ึงได้สอดคล้องกับ
แนวคิด ชโยดม สามิบติั (2555 อา้งถึงใน บวรรักษณ์ พูลสวสัด์ิ, 2561)  ไดใ้ห้ค  านิยาม ในกลยุทธ์ส่ง
เสริการขาย เป็นส่วนหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญั เป็นส่วนประกอบส าหรับการดึงดูด
ผูบ้ริโภคเขา้ดว้ยกนั โดยการส่งเสริมการตลาดนั้นจะแบ่งออกเป็น การส่งเสริมการขาย การโฆษณา 
การใชพ้นกังาน และการประชาสัมพนัธ์โดยเป้าหมายการส่งเสริมการขายนั้น เพื่อเป็นการสร้างส่ิง
จูงในกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ให้ช้ีน าสู่การซ้ือในท่ีสุด กล่าวไดว้่า พนกังานขายมีผล
ผลต่อการจูงในในการซ้ือ 
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5.2 สรุปผลการศึกษา 
สรุปผลการศึกษาข้อมูลทางประชากรศาสตร์  

จากผลการศึกษาขอ้มูลการวิจยัสามารถสรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน 
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 เพศชาย จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.50  มีอายุ 31-40 ปี จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 208 คน คิด
เป็นร้อยละ 52 เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-
20,000 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 ซ่ึงสรุปปัจจยัไดด้งัน้ี 
สรุปผลการศึกษาปัจจัยเปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง 

โดยการวิเคราะห์ขอ้มูล 6 ปัจจยั เปรียบเทียบระหวา่งเพศชายและเพศหญิง ของปัจจยั
ดา้นความพึงพอใจ ปัจจยัดา้นความภกัดี ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความคิดเห็นแตกต่าง
กนัระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงและกลุ่มตวัอยา่งเพศชายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
สรุปผลการศึกษาปัจจัยเปรียบเทียบระหว่างช่วงอายุ 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความภกัดีของ
ลูกคา้ โดยจ าแนกตามอายุ มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ตอ้งการซ้ือ
ยาแผนโบราณโดยนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใช้บริการ โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 31-40 ปี 
โดยมีความเห็นด้านต้องการซ้ือยาแผนโบราณโดยนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใช้บริการ 
มากกวา่กลุ่มอาย ุ51-60 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิง ของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอายุ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
ได้แก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีอายุ 31-40 ปี และ 61-70 ปี โดยมีความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว มากกวา่กลุ่มอาย ุ20-30 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
สรุปผลการศึกษาปัจจัยเปรียบเทียบระดับการศึกษา 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความภกัดีของ
ลูกคา้ โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ โดยจ าแนกตามการศึกษาเป็น
รายคู่โดย วิธี Bonferroni ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นคุณภาพสินคา้ 
โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผน
โบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้และยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพไม่เส่ือม
คุณภาพ ท่ีระดบัการศึกษาปริญญาเอก โดยมีความเห็นในยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรง
ความตอ้งการใช้ และยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพไม่เส่ือมคุณภาพมากกว่าระดบัการศึกษาต ่า
กวา่ปริญญาตรี และปริญญาโท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิง โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ได้แก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว ท่ีระดับ
การศึกษาปริญญาเอก โดยมีความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดย
ค าแนะน าจากครอบครัว มากกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาโท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในปัจจยัด้านความ
เช่ือมัน่ในตราสินคา้ของลูกคา้ โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ท่ีระดับ
การศึกษาปริญญาเอก โดยมีความเห็นในยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้น
บวก มากกว่าระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาโท อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ  
0.05 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนปัจจุบันในปัจจยัด้านแนวคิดส่งเสริมการขายโดย
จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ พนักงาน
ขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ีระดบัการศึกษาปริญญาเอก โดยมี
ความเห็นในพนักงานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ มากกว่าระดบั
การศึกษาปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
สรุปผลการศึกษาปัจจัยเปรียบเทียบอาชีพ 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิงของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ไดแ้ก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว กลุ่มตวัอย่าง
อาชีพคา้ขาย/ขายของออนไลน์ โดยมีความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว มากกวา่ อาชีพกลุ่มอ่ืนๆ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.01 
และ มากกวา่กลุ่มอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในดา้นความเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้ของลูกคา้ โดยจ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ได้แก่ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในด้านบวก นักเรียน/นักศึกษา โดยมี
ความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก มากกว่า 
อาชีพกลุ่มขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สรุปผลการศึกษาปัจจัยเปรียบเทียบรายได้ 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในปัจจยัดา้นการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิงของลูกคา้ โดยจ าแนกตามรายได ้มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ไดแ้ก่ เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว ระดบั
รายได ้ 50,001 บาทขึ้นไปโดยมีความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ
โดยค าแนะน าจากครอบครัว มากกว่าระดบัรายได ้30,001-40,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ  0.01 และ มากกว่าระดับรายได้ 10,000 บาทหรือต ่ากว่า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  
0.05 ผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัรายได ้ 10,001-20,000 บาท โดยมีความเห็นในการเลือก
ซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว มากกว่าระดับรายได้ 
30,001-40,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และในส่วนระดบัรายได ้ 40,001-50,000 
บาท โดยมีความเห็นในการเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจาก
ครอบครัว มากกว่าระดบัรายได ้10,000 บาทหรือต ่ากว่า และ30,001-40,000 บาท อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ความคิดเห็นของร้านขายยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในปัจจยัด้านความ
เช่ือมัน่ในตราสินคา้ โดยจ าแนกตามรายได ้มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก พบว่าผลการวิเคราะห์กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีระดบัรายได ้ 50,001 บาทขึ้นไป โดยมีความเห็นในการเลือกยาแผนโบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก มากกว่าระดบัรายได้ 20,001-30,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั  0.01 

 
สรุปผลการศึกษาส าหรับข้อคิดเห็นต่อปัจจัยด้านความพงึพอใจในรูปแบบค่าเฉลีย่ 
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า มีระดับความคิดเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกว่า อยู่ในระดับพึงพอใจมาก 
เท่ากบั 3.9 

ความรู้สึกพึงพอใจต่อผูใ้ห้บริการ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น 
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.04 
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ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีหลงัการซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น 
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.61 

ได้รับความรู้สึกเชิงบวกหลังการซ้ือ ผู ้ท าแบบสอบถามได้พิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.14 

ความพึงพอใจในการต่อการบริการ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น 
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.73 

ความพึงพอใจในในความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาใน
รูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.11 

ความพึงพอใจในความเหมาะสมของราคา ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.76 
การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการซื้อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์ด้วยการถดถอยพหุคูณ 

 R Square เท่ากบั 0.356 แสดงวา่ตวัแปรตน้ในการวิจยั สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลง
ในตวัแปรตามในดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 35.6 

แนวคิดคุณภาพสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.223 หรือสามารถอธิบาย
ไดว้่า ปัจจยัดา้นแนวคิดคุณภาพสินคา้ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 22.3 

ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.181 หรือสามารถ
อธิบายไดว้่า ปัจจยัดา้นเช่ือมัน่ในตราสินคา้ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 18.1 

คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.173 หรือสามารถอธิบาย
ไดว้า่ ปัจจยัดา้นคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทย
จากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 17.3 

การส่งเสริมการขาย มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.147 หรือสามารถอธิบายได้
วา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 14.7 
 
การวิเคราะห์ความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อความภักดีของการซื้อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์ด้วยการถดถอยพหุคูณ  



89 
 

R Square เท่ากบั 0.404 แสดงว่าตวัแปรตน้สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงในตวัแปร
ตามในดา้นความภกัดีของการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร
ร้อยละ 40.4 โดยเม่ือพิจารณาตาราง Coefficients พบว่าความพึงพอใจของลูกคา้มีอิทธิพลทางบวก
ต่อความภกัดีของการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.636 หมายความว่ามีอิทธิพลคิด
เป็นร้อยละ 63.6 

 
สรุปผลการศึกษาส าหรับข้อคิดเห็นต่อปัจจัยด้านความภักดีรูปแบบค่าเฉลีย่ 
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า มีระดบัความคิดเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกว่า  อยู่ในระดบัพึงพอใจมาก โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 

 ทศันคติเชิงบวกต่อร้าน ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่ง
บอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.06 

 ความตอ้งการกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น 
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.61 

นึกถึงร้านท่ีเคยใชบ้ริการ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ีย
บ่งบอกวา่ พึงพอใจมากท่ีสุด เท่ากบั 4.23 

บอกต่อผูอ่ื้นให้มาซ้ือสินคา้จากร้านท่ีเคยใช้บริการ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาใน
รูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.83 

ใช้บริการร้านท่ีเคยใช้บริการโดยไม่เปล่ียนไปร้านอ่ืน ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณา
ในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.97 

มีสินคา้และบริการท่ีตรงต่อความต่อความตอ้งการของลูกคา้ ผูท้  าแบบสอบถามได้
พิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.83 
 
การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อความภักดีของลูกค้าท่ีมีต่อการซื้อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร ใช้โดยใช้สถิติวิเคราะห์ด้วยการถดถอยพหุคูณ  

R Square เท่ากบั 0.440 แสดงวา่ตวัแปรตน้ในการวิจยั สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลง
ในตวัแปรตามในดา้นความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณใน
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 44.0 
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แนวคิดคุณภาพสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.447 หรือสามารถอธิบาย
ไดว้า่ ปัจจยัดา้นแนวคิดคุณภาพสินคา้ มีอิทธิพลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 44.7 

คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.192 หรือสามารถอธิบาย
ไดว้า่ ปัจจยัดา้นคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยาแผนไทยจาก
ร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 19.2 

ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.137 หรือสามารถ
อธิบายไดว้่า ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ มีอิทธิพลต่อความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 13.7 
 
สรุปผลการศึกษาส าหรับข้อคิดเห็นต่อปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นคุณภาพสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม พิจารณาในรูปแบบ
ค่าเฉล่ีย ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ อยู่ในระดบัพึงพอใจมาก เท่ากบั 3.86 

คุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช้ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.01 

มีมาตรฐานรับรอง ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอก
วา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.72 

แพค็เกจรูปลกัษณ์สวยงาม ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ีย
บ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.89 

รับรู้คุณภาพสินคา้ท่ีมาจากความมีช่ือเสียง ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.77 

สินคา้มีคุณภาพ ไม่เส่ือมคุณภาพ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น 
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.01 

มีฉลากชดัเจนเขา้ใจง่าย ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่ง
บอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.76 

 
สรุปผลการศึกษาส าหรับข้อคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของผูต้อบแบบสอบถาม พิจารณา
ในรูปแบบค่าเฉล่ีย ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ อยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก เท่ากบั 3.74 
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เลือกซ้ือโดยค าแนะน าจากครอบครัว ผู ้ท าแบบสอบถามได้พิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.96 

บุคคลมีช่ือเสียงท าให้มีความสนใจท่ีจะเลือกซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามได้พิจารณาใน
รูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.42 

เลือกซ้ือโดยค าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน ผูท้  าแบบสอบถามได้พิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.88 

เลือกซ้ือโดยค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ ผูท้  าแบบสอบถามได้พิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ เท่ากบั 3.79 

เลือกซ้ือโดยค าแนะน าจากผูบ้ริหารบริษทัยา ท่ีมีความน่าเช่ือถือ ผูท้  าแบบสอบถามได้
พิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.87 

เลือกซ้ือโดยค าแนะน าจากกลุ่มกระแส Social network ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณา
ในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.53 

 
สรุปผลการศึกษาส าหรับข้อคิดเห็นต่อปัจจัยด้านความเช่ือมั่นในตราสินค้า 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้านความเช่ือมั่นในตราสินค้าของผู ้ตอบแบบสอบถาม 
พิจารณาในรูปแบบค่าเฉล่ีย ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ อยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก เท่ากบั 3.86 

เลือกจากร้านท่ีมีความน่าเช่ือถือ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น  
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.00 

เลือกจากร้านท่ีมีเอกลกัษณ์น่าจดจ า ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น 
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.61 

เลือกจากร้านท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น 
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.02 

เลือกจากร้านท่ีสามารถสืบค้นข้อมูลได้เปรียบเทียบ ก่อนตัดสินใจใช้บริการ ผูท้  า
แบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.75 

เลือกจากร้านท่ีมีความเช่ือมัน่ในการแสดงความรับผิดชอบต่อสินคา้ ผูท้  าแบบสอบถาม
ไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 4.00 

เลือกจากร้านท่ีสามารถรับผิดชอบปัญหาท่ีเกิดขึ้นตามมาภายหลงัจากการซ้ือสินคา้ 
ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.78 

 
สรุปผลการศึกษาส าหรับข้อคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
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จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการขายของผูต้อบแบบสอบถาม พิจารณาใน
รูปแบบค่าเฉล่ีย ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ อยู่ในระดบัพึงพอใจมาก เท่ากบั 3.79 

สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้ามีผลต่อการซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามได้พิจารณาใน
รูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.92 

ใช้คูปองส่วนลดมีผลต่อการซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามได้พิจารณาในรูปแบบความเห็น  
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.57 

จัดโชว์สินค้าท่ีสะดุดตามีผลต่อการซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามได้พิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.90 

โฆษณามีผลต่อการซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบความเห็น ผลเฉล่ียบ่ง
บอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.74 

พนักงานขายมีผลต่อการซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามได้พิจารณาในรูปแบบความเห็น  
ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.94 

ลดราคาสินคา้ให้กบัสมาชิกมีผลต่อการซ้ือ ผูท้  าแบบสอบถามไดพ้ิจารณาในรูปแบบ
ความเห็น ผลเฉล่ียบ่งบอกวา่ พึงพอใจมาก เท่ากบั 3.64 
 
สรุปผลการศึกษาเพือ่ตอบวัตถุประสงค์งานวิจัย 

โดยวัตถุประสงค์งานวิจัยในข้อท่ี 1 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจต่อในการ
ซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบว่า ใน
การศึกษาขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ ในทุกการศึกษา ไม่มีความคิดเห็นต่างกนัอยา่งส้ินเชิงเน่ืองดว้ย
สถานการณ์โรคระบาดในไทยท่ีรุนแรง ท่ีส่งผลต่อการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปและการ
ตดัสินใจ การปรับเปล่ียนพฤติกรรมเพื่อความอยู่รอด โดยเม่ือพิจารณาความคิดเห็นต่อปัจจยัด้าน
ความพึงพอใจ พบว่าการไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเม่ือท าการพิจารณาปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลต่อความพึงพอใจอย่างมีนยัส าคญั ไดแ้ก่ ดา้น
คุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ปัจจยัการส่งเสริม
การขาย โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียท่ีสูงท่ีสุด ไดแ้ก่ ยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพ ไม่เส่ือมคุณภาพ 
และ ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขาย
ยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงใน
ดา้นบวก พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ  

โดยวัตถุประสงค์งานวิจัยในข้อท่ี 2 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความภกัดีต่อในการซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบว่า ในการศึกษา
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ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ พบว่า มีกลุ่มอายุ 31-40 ปี ซ่ึงเป็นช่วงอายุ Gen Y Gen X ในหลายระดบั
การศึกษา ท่ีให้ความสนใจ โดยเม่ือพิจารณาส าหรับขอ้คิดเห็นต่อปัจจยัดา้นความภกัดี พบว่า ท่าน
ตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เม่ือท า
การพิจารณาปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลต่อความภกัดีอย่างมีนยัส าคญั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้น
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ดา้นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ และความพึงพอใจ โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย
ท่ีสูงท่ีสุดไดแ้ก่ ยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพ ไม่เส่ือมคุณภาพ และ ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติั
ตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้เลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณโดยค าแนะน าจาก
ครอบครัว ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ไดรั้บความรู้สึกเชิงบวก
หลงัการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

โดยวัตถุประสงค์งานวิจัยในข้อท่ี 3 เพื่อศึกษาแนวทางในการวางกลยุทธ์การเพิ่ม
ยอดขายจากการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จากการ
ศึกษาวิจยัพบว่ากลุ่มเป้าหมายอยู่ในช่วง Gen Y Gen X และครอบครัวค่อนข้างมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ จากผลการศึกษาวิจยัไดใ้ห้ความส าคญักบัช่ือเสียงดา้นบวก และความรู้สึกเชิงบวก โดย
สามารถใชก้ลยทุธ์ท่ีมีการตลาดโดยเนน้เป้าหมายเสนอสินคา้ Niche Marketing เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมาย
ไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกและไดรั้บช่ือเสียงท่ีดี และกลยุทธ์ดา้นการบริการจากพนกังานหรือผูข้ายท่ี
น าเสนอผลิตภณัฑ์ไดมี้ความน่าเช่ือถือ เพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่และท าให้กลุ่มเป้าหมายนึกถึงร้าน
ขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการอีกคร้ัง  

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
การศึกษาวิจัย น้ีสามารถน าไปใช้ประโยชน์ในเชิงธุรกิจ เพื่อตอบสนองต่อ

กลุ่มเป้าหมายโดยตรง ซ่ึงการศึกษาความพึงพอใจและความภักดีในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขาย
ยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึงหัวขอ้วิจยัมีความเฉพาะกลุ่มในผูท่ี้สนใจเท่านั้น ผลการ
ศึกษาวิจยัจึงสามารถน ามาปรับใชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกิจ ซ่ึงอยูห่ลงัช่วงสถานการณ์โควิดได้ 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ มีประเด็นท่ีน่าสนใจคือกลุ่มท่ีให้ความสนใจอยู่ในช่วง
อายุ Gen Y Gen X ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีเงินเดือนและมีครอบครัว ผลการวิจยัพบว่าครอบครัวมีผลต่อการ
ตัดสินใจ ในขณะด้านเพศชายหญิงไม่ได้มีข้อคิดเห็นต่างกัน ในการท าการตลาดจึงต้องให้
ความส าคัญเชิงครอบครัว อีกทั้งยาแผนไทยและร้านขายยาแผนโบราณ มีความเฉพาะกลุ่มสูง
เน่ืองจากเป็นความรู้จากภูมิปัญญาท่ีสืบทอดจากอดีต ในขณะท่ียาแผนปัจจุบนัไดรั้บความนิยมมาก
ขึ้น ดังนั้นจึงใช้การตลาดการแบบ Niche Marketing เพื่อใช้ส่ือสารผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภค ร่วมกับ



94 
 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย ยกตวัอย่างเช่น ธุรกิจสมุนไพรอภยัภูเบศร ท่ียกระดบัธุรกิจจากต ารับยา
พื้นบา้นสู่ผลิตภณัฑ์สุขภาพสมยัใหม่ ท่ีพฒันาการตลาดออนไลน์  สร้างแบรนด์  สร้างผลิตภณัฑ์ 
พฒันาแพค็เกจ สร้างการยอมรับในภาพลกัษณ์ ฯลฯ จนประสบความส าเร็จ  

Niche Marketing การตลาดแบบเจาะกลุ่มเฉพาะโดยปกติแลว้จะเป็นกลุ่มผูท่ี้สนใจใช้
ยาแผนโบราณ โดยผลวิจยัได้ผูท่ี้สนใจอยู่ในช่วง Gen Y Gen X เท่านั้น อาจไม่สามารถเจาะกลุ่ม
ตลาดคนรุ่นใหม่ได ้เพราะคนรุ่นใหม่หรือแต่ละรุ่นมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัดว้ย เศรษฐกิจ สังคม และ
วฒันธรรมของแต่ละยคุสมยั ท าใหสู้ญเสียโอกาสทางการตลาดของคนยคุใหม่ท่ีเป็นก าลงัซ้ือท่ีส าคญั
ในอนาคต ดงันั้นยาแผนโบราณควรเช่ือมต่อในแต่ละ Generation เพื่อใหรั้กษาไวซ่ึ้งองคค์วามรู้และ 
ฐานลูกคา้ในระยะยาว จึงควรมีแนวทางดงัน้ี 

กลยทุธ์ท่ีเช่ือมต่อในแต่ละ Generation ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัท่ีใหค้วามส าคญักบั
ครอบครัว ยกตวัอยา่ง ผลิตภณัฑท่ี์สามารถใชไ้ดท้ั้งครอบครัว เช่น ยาหอมเทพจิตร ยาหอมอินทจกัร์
ยาหม่องสมุนไพร น ้ ามันเหลือง และจัดกิจกรรมรูปแบบครอบครัว เช่น ท าลูกปะคบ ท ายาดม
สมุนไพร เพื่อใหเ้ช่ือมต่อคนในแต่ละ Generation 

คุณค่าทางวฒันธรรมการเรียนรู้จากส่ือออนไลน์ การเน้นการเล่าถึง ความส าคญัของ
สมุนไพรในประวติัศาสตร์ไทย หรือ การฟ้ืนฟูภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัและเช่ือมโยงกบั
คนรุ่นใหม่ได ้

การรักษาทางเลือก โดยคนใน  Gen Y และ  Gen X มักเปิดรับการรักษาทางเลือก 
ในขณะท่ี Gen Z มีการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรในรูปแบบท่ีมีการออกแบบมาให้สะดวก แพคเกจ
สินคา้จึงตอ้งปรับตวัใหเ้หมาะกบัความตอ้งการของแต่ละ Generation 

พฒันารูปแบบการใช้ ควรออกแบบผลิตภณัฑใ์นรูปแบบท่ีมี กล่ิน หรือ บรรจุภณัฑท่ี์ดู
ดีมีรูปแบบท่ีใชส้ะดวก 

พฒันาดีไซน์แพคเกจ การออกแบบใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะของแต่ละ Generation เป็น
ส่ิงส าคญั แพคเกจท่ีสะดวกและดึงดูดตามยคุสมยั สะทอ้นภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 

งานวิจยัท่ีน่าเช่ือถือ การใชย้าแผนโบราณโดยผ่านงานวิจยัทางการแพทยห์รือผลวิจยัท่ี
สนบัสนุนการใชส้มุนไพรต่าง ๆ สามารถเพิ่มความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภค โดยการ การใส่ QR Code 
และการน าเสนอขอ้มูลวิจยั 

การรักษาฐานลูกค้า  การสร้างกลยุทธ์ เพื่อดึงดูดทั้ งลูกค้าเก่าและใหม่ในแต่ละ 
Generation  มีความส าคญัมาก โดยเฉพาะการปรับรูปแบบสินคา้ให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
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Gen Z เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีมีความส าคญั ถึงแมว้่า ผลการวิจยัพบว่า Gen X และ Gen 
Y ใหค้วามสนใจ แต่ในอนาคต Gen Z จะเป็นผูมี้ก าลงัซ้ือและสนบัสนุนธุรกิจต่อไป จึงตอ้งมีกลยทุธ์
ดึงดูดคนยคุใหม่ กิจกรรมท่ีควรด าเนินการเพื่อส่งเสริมธุรกิจ ดงัน้ี 

ปรับปรุงภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ยาแผนโบราณ โดยปรับแพ็คเกจให้ทันสมัยและ
น่าเช่ือถือ มีขนาดเล็กพกพาได ้ ไม่ดูโบราณหรือขลงัจนเกินไป และช่ือสินคา้มีความน่ารักมากขึ้น 
เพราะโดยส่วนใหญ่ยาแผนโบราณจะมีช่ือท่ีขลงั และเขา้ใจไดย้าก โดยจุดขาย เน้นดา้นไร้สารเคมี 
และมีความเป็นธรรมชาติ   

ใชง้านวิจยัรองรับยาแผนโบราณ โดยสามารถใส่ QR Code เพื่อแสกนไปท่ี Infographic 
ท่ีผา่นการสรุปแหล่งขอ้มูลงานวิจยัท่ีน่าเช่ือถือ และดูน่าอ่าน 

ท าการตลาดผ่านทาง online ตามแพลตฟอร์มวยัรุ่นแหล่งรวม Gen Z โดยน าเสนอเป็น 
Content ท่ีน่าสนใจ หรือจดักิจกรรมเล่นเกมส์ให ้Gen Z มีส่วนร่วม  

จดักิจกรรม work shop ตามเทรนสุขภาพท่ีสามารถเขา้ถึงได้ง่าย และน่าสนใจ เช่น 
กิจกรรมสเปรยส์มุนไพรกล่ินเฉพาะตวั ใหไ้ดท้ดลองท าจริง 

การรักษาลูกค้าในแต่ละ Generation มีความส าคญั เพราะมีความเก่ียวขอ้งเช่ือมโยงกนั
ต่อการรักษาฐานลูกคา้เดิมและดึงดูดคนยุคใหม่  การจดักิจกรรมหรือสินคา้ท่ีควรด าเนินการเพื่อ
ส่งเสริมธุรกิจ แต่ละ Generation ดงัน้ี 

Silent Generation เป็นกลุ่มสูงอายุท่ีเติบโตมาพร้อมกบัการกินยาแผนโบราณ มีความ
เช่ือถือในยาดั้งเดิม โดยยาท่ีเหมาะกบักลุ่มวยั เช่น ยาแผนโบราณสูตรดั้งเดิม ลูกกลอน ยาหอม โดย
ทางหนา้ร้านโปรโมทแนะน าสินคา้จากผูเ้ช่ียวชาญให้น่าเช่ือถือ  

Baby Boomer เป็นกลุ่มท่ีอยู่ในวยัเกษียณแลว้ และเปิดรับผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ  โดยยาท่ี
เหมาะกบักลุ่มวยั เช่น ยาบ ารุงร่างกาย ยาอายุวฒันะ ยาแกป้วดขอ้ โดยใชช่้องทางออนไลน์หรือทาง
หนา้ร้านสามารถโปรโมทแนะน าสินคา้ใหน่้าเช่ือถือ  

Gen X อยู่ในช่วงปลายของวยัท างาน มีภาระครอบครัวท่ีตอ้งดูแล โดยยาท่ีเหมาะกบั
กลุ่มวยั เช่น ชาสมุนไพร ยาแกไ้มเกรน ยาหอมเทพจิต โดยใช้ช่องทางออนไลน์ หรือหน้าร้านทาง
ออนไลน์เพื่อตอบขอ้ซกัถาม หรือทางหนา้ร้านสามารถโปรโมทแนะน าสินคา้ใหน่้าเช่ือถือ  

Gen Y เป็นช่วงวยัท างานท่ีเข้าถึงอินเตอร์เน็ตและหาข้อมูลก่อนตัดสินใจ มีความ
ทนัสมยั โดยยาท่ีเหมาะกบักลุ่มวยั เช่น สมุนไพรแคปซูล สมุนไพรชงด่ืม พิมพเ์สนน ้ าขวดลูกกลิ้ง 
ท าการตลาดผา่น Influencer ท่ีมีความน่าเช่ือถือ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลการใชส้มุนไพรอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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Gen Z เป็นช่วงวยัเรียนถึงนกัศึกษาจบใหม่  เขา้ถึงอินเตอร์เน็ต สืบคน้ขอ้มูล ชอบความ
แปลกใหม่ โดยยาท่ีเหมาะกับกลุ่มวยั เช่น สมุนไพรแคปซูล  ยาหอมกล่ินโมเดิร์น การตลาดผ่าน 
Social Media และ Influencer 

Gen Alpha ยงัอยู่ในวยัเด็ก คนตดัสินใจคือพ่อแม่ โดยยาท่ีเหมาะกบักลุ่มวยั เช่น ยาน ้ า
แกไ้อเด็ก ฟ้าทะลายโจรชนิดน ้ า ซ่ึงท าการตลาดผ่านพ่อแม่โดยเน้นความปลอดภยัและประโยชน์
ของสมุนไพร 

ความพึงพอใจ โดยตอ้งไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือ โดยการไดรั้บความรู้สึก
เชิงบวกนั้น ประกอบไปดว้ยคุณภาพสินคา้ท่ีดี ตอบสนองในการใช้ และโดยมีผูข้ายท่ีมีทกัษะการ
น าเสนอท่ีดี ซ่ึงน าไปสู่ช่ือเสียงเชิงบวก ท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ ดว้ยการจดัการท่ีดี
เยีย่ม  ดว้ยสินคา้มีลกัษณะเฉพาะกลุ่มการตลาดจึงเกิดในลกัษณะปากต่อปากขึ้นภายในครอบตวั เห็น
ควรจัดกิจกรรมเพื่อเพิ่มช่ือเสียงด้านบวกและเพิ่มลูกค้ากลุ่มใหม่ และความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑแ์ละราคาท่ีเหมาะสมเป็นปัจจยัส าคญั กิจกรรมท่ีควรด าเนินการเพื่อส่งเสริมธุรกิจ ดงัน้ี 

จัดอบรมผูข้ายให้มีทักษะการบริการ เช่น การให้ค  าแนะน าผลิตภัณฑ์อย่างมืออาชีพ 

เพื่อใหก้ารบริการเป็นไปอยา่งราบร่ืน สร้างความประทบัใจ ลดความสงสัยและกงัวลของลูกคา้ 

ออกแบบพื้นท่ีในร้านให้น่าสนใจและสร้างบรรยากาศท่ีอบอุ่นและเป็นมิตร เช่น ป้าย

ยินดีตอ้นรับ หรือมีพื้นท่ีนัง่รอ มีกล่ินหอมสมุนไพร เพื่อเพิ่มพลงังานเชิงบวก เม่ือลูกคา้เขา้มาเลือก

ซ้ือสินคา้ในร้าน 

เพิ่มไลน์สินคา้สมุนไพรใหม่ท่ีเหมาะกบัทุกเพศและวยั เพื่อเพิ่มทางเลือกให้กบัลูกคา้ 

และตอบสนองกลุ่มลูกคา้ครอบคลุมมากขึ้น 

ส ารวจความตอ้งการลูกคา้ผ่านแบบสอบถามเพื่อน ามาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ทาง

ร้านเขา้ใจถึงความตอ้งการ และเทรนดข์องลูกคา้ เพื่อน าเสนอสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการมากขึ้น 

จดัโปรโมชัน่ลดราคาในโอกาสพิเศษ เช่น เทศกาลปีใหม่ ซ้ือ 1 แถม 1 หรือ ลดราคา

พิเศษในเทศกาล เพื่อกระตุน้ยอดขายและสร้างความสนใจใหก้บัลูกคา้ เป็นท่ีพดูถึงมากขึ้น 

ท าแคมเปญกับผูเ้ช่ียวชาญด้านสุขภาพหรือสมุนไพร ให้ผูเ้ชียวชาญแนะน าการใช้
สมุนไพรหรือสินคา้ในช่องทางออนไลน์  

พิจารณาก าหนดกิจกรรมใชโ้ซเชียลมีเดียและการตลาดดิจิทลัท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม Gen 

Y และ Gen X ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

ความภักดีของลูกค้า โดยนึกถึงร้านท่ีเคยใชบ้ริการ เน่ืองจากลูกคา้มีความไวว้างใจใน
ร้านและไวว้างใจในผูข้ายและแบรนด์ โดยกลุ่มอายุ 31-40 ปี แสดงพฤติกรรมภกัดีสูงกว่ากลุ่มอายุ
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อ่ืน ๆ ใหค้วามส าคญักบัค าแนะน าจากครอบครัว และในทุกระดบัในการศึกษาใหค้วามส าคญั ดงันั้น
จึงควรสร้างกิจกรรมท่ีสร้างช่ือเสียงในด้านบวก ผูข้ายตอ้งพฒันาทกัษะการบริการ  มีการบริหาร
สินคา้จดัท า Fifo คงไวซ่ึ้งคุณภาพ เพื่อเพิ่มความรู้สึกเชิงบวกในการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยา
แผนโบราณ จึงควรมีกลยุทธ์ในการสร้าง Brand Loyalty ให้กบัลูกคา้ เพื่อสร้างความพึงพอใจ และ
น าไปสู่ความภกัดี เพื่อให้เป็นท่ีแรกท่ีนึกถึงและกลบัมาซ้ืออีกคร้ัง กิจกรรมท่ีควรด าเนินการเพื่อ
ส่งเสริมธุรกิจ ดงัน้ี 

ออกบตัรสมาชิกสะสมแตม้จากการซ้ือเพื่อแลกรับส่วนลดหรือสินคา้ เพื่อกระตุน้ให้

ลูกคา้กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้า และลูกคา้จะมีแรงจูงใจในการสะสมแตม้เพื่อแลกรางวลั 

มอบสิทธิพิเศษให้สมาชิก เช่น ส่วนลดในวนัเกิด เพิ่มความพึงพอใจและความรู้สึก
ผกูพนั และประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ 

จดัโปรแกรมสมาชิก VIP ส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือซ ้ าบ่อย เพื่อรักษาฐานลูกคา้ประจ า
และกระตุน้การซ้ืออยา่งต่อเน่ือง 

จดักิจกรรม บอกต่อเพื่อรับส่วนลด ส าหรับลูกคา้ท่ีแนะน าเพื่อนมาซ้ือ เพื่อขยายฐาน
ลูกคา้ใหม่ผา่นการแนะน า โดยสามารถใชช่้องทางโซเชียลมีเดียได ้

สร้างเน้ือหารีวิวสินคา้และบริการบนโซเชียลมีเดีย แลกของ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ
และกระตุน้ความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย 

เปิดบริการปรึกษาผา่นออนไลน์หลงัการซ้ือ  เพื่อลดความกงัวลของลูกคา้ เพิ่มความพึง

พอใจหลงัการขายและสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาว 

จดัโปรลดราคาประจ าเดือน เพื่อกระตุน้ยอดขายสินคา้ จะท าให้ลูกคา้รู้สึกว่ามีโอกาส
พิเศษในการซ้ือสินคา้ในราคาท่ีคุม้ค่า  

คุณภาพสินค้า โดยสินค้าต้องมีคุณภาพ ไม่เส่ือมคุณภาพ และ ยาแผนโบราณท่ีมี
คุณสมบติัตอบสนองตรงความตอ้งการใช ้ในส่วนน้ีมีกฎหมายท่ีดูแลควบคุมในส่วนคุณภาพ ท าให้
คุณภาพผลิตภณัฑแ์ต่ละแบรนด์จึงไดผ้่านการตรวจสอบก่อนน ามาขาย และมีการตรวจสอบร้านทุก
ปีโดยวิธีการถ่ายรูปร้านเพื่อตรวจเช็คขอ้เทจ็จริงจากหน่วยงานของรัฐ  ดงันั้นการตลาดจึงควรเน้นใน
กิจกรรมการสร้างความรู้สึกเชิงบวก และช่ือเสียงเชิงบวก และดา้นการบริการเป็นส าคญั โดยกลุ่มท่ี
มีการศึกษาสูงให้ความส าคญักบัคุณภาพสินคา้อย่างชดัเจนจึงตอ้งท าการตอบสนองความตอ้งการ
และความปลอดภยัใหก้บัลูกคา้ กิจกรรมท่ีควรด าเนินการเพื่อส่งเสริมธุรกิจ ดงัน้ี 

เอกสารรับรองจากหน่วยงาน เช่น อย. และ GMP  หรือประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ 
ตอ้งชดัเจน น่าเช่ือถือ  
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ท าการตลาดในทางอินเตอร์เน็ตแนะน าคุณสมบติัของสินคา้  สร้างการรับรู้และเขา้ใจ
คุณสมบติัของสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ เพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่และเพิ่มการตดัสินใจซ้ือ 

จดัท า FIFO ในการบริหารจดัการสต๊อก เพื่อบริหารจดัการสินคา้ให้ไม่เส่ือมอายุ  และ
มัน่ใจว่าสินคา้ท่ีเก่ากว่าจะถูกขายออกไปก่อน ไม่ให้สินคา้สูญเสียอายุหรือเส่ือมสภาพถูกจ าหน่าย
ออกไป 

จัดสินค้าในร้านให้สะอาด มีระเบียบเพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี  สร้างบรรยากาศท่ี
น่าสนใจและน่าเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท าใหลู้กคา้รู้สึกประทบัใจ  

ใช ้Influencers หมอสมุนไพร หรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นสุขภาพ เช่น ช่อง Tiktok หมอหลุยส์
แผนไทย หมออมร เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์

เพิ่มสินคา้ไลน์ใหม่ท่ีตอบโจทยล์ูกคา้กลุ่ม Gen Y และ Gen X เพื่อเพิ่มโอกาสในการ
ขยายตลาด 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เลือกซ้ือโดยค าแนะน าจากครอบครัว เพราะครอบครัวเป็น
กลุ่มอ้างอิงส าคัญท่ีสุด โดยใช้การตลาดเชิงกิจกรรมกลุ่มครอบครัว เพื่อใช้ส่ือสารผลิตภัณฑ์สู่
ผูบ้ริโภค กลุ่มท่ีรายไดสู้งแสดงความสนใจในค าแนะน าจากกลุ่มอา้งอิงมากท่ีสุด และกลุ่มอาย ุ31-40 
ปี และ 61-70 ปี จะแสดงพฤติกรรมคล้อยตามมาก โดยกลุ่มท่ีมีการศึกษาสูงและรายได้สูงให้
ความส าคญักบักลุ่มอา้งอิง กิจกรรมท่ีควรด าเนินการเพื่อส่งเสริมธุรกิจ ดงัน้ี 

จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ซ้ือเป็นครอบครัวลดพิเศษ เพื่อกระตุน้การซ้ือสินคา้
ในปริมาณมากและขยายกลุ่มลูกคา้ 

เน้นการตลาดท่ีบอกถึงประโยชน์ต่อสุขภาพของทุกวยั  สร้างการรับรู้เก่ียวกับความ
คุม้ค่าของสินคา้และประโยชน์ต่อสุขภาพของทุกวยั 

ใช้ Influencers โดยเน้นเป็นครอบครัว เช่น ท าวิดีโอท่ีครอบครัวใช้ผลิตภณัฑร่์วมกนั 
เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ครอบครัว 

ใช้โซเชียลมีเดียในการเล่าเร่ืองราวเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ผ่านบุคคลท่ีน่าเช่ือถือ  เช่น 
ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑจ์ากลูกคา้หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในดา้นสุขภาพ 

เพิ่มบริการให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญในร้าน เช่น บริการให้ค  าแนะน าฟรี ก่อน
น าเสนอผลิตภณัฑ ์เพื่อใหต้รงต่อความตอ้งการของลูกคา้ก่อนตดัสินใจ 

ความเช่ือมั่นในตราสินค้า เลือกจากร้านท่ีช่ือเสียงในดา้นบวก ยาแผนโบราณอาจเป็นท่ี
แพร่หลายมากขึ้น แต่เป็นเพียงบางชนิด เท่านั้น เช่น ฟ้าทลายโจร จึงเป็นส่ิงท่ีตอ้งพฒันาต่อ กลุ่มท่ีมี
การศึกษาสูงและรายได้สูงให้ความส าคัญต่อแบรนด์ท่ีน่าเช่ือถือ และลงลึกในรายละเอียดก่อน
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ตดัสินใจซ้ือเพื่อให้ส่ิงท่ีดีท่ีสุด จึงตอ้งมีกิจกรรมท่ีส่งเสริมความเช่ือมัน่ กิจกรรมท่ีควรด าเนินการ
เพื่อส่งเสริมธุรกิจ ดงัน้ี 

โฆษณาจุดเด่นของแบรนด ์เช่น การใชส้มุนไพรจากธรรมชาติ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่
ในการเลือกซ้ือสินคา้ และความเช่ือมัน่ในการซ้ือจากร้านคา้น้ี ในการคดัสรรผลิตภณัฑม์าน าเสนอ 

เน้นการเล่าเร่ืองท่ีมาของผลิตภัณฑ์ในแบบฉบับดั้งเดิม สร้างความน่าเช่ือถือและ
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ผา่นการเล่าเร่ืองราว 

รับประกนัสินคา้ และมีนโยบายคืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้ เพิ่มความมัน่ใจและความ
ไวว้างใจใหก้บัลูกคา้ผา่นการรับประกนัสินคา้ 

สร้างช่องทางส่ือสารท่ีลูกคา้สามารถสอบถามขอ้มูลไดง้่าย เพื่อเพิ่มช่องทางให้ลูกคา้
สามารถติดต่อและสอบถามขอ้มูลไดส้ะดวกรวดเร็ว 

สนับสนุนชุมชนท่ีผลิตวัตถุดิบสมุนไพร สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีในการสนับสนุน
เศรษฐกิจทอ้งถ่ินและการผลิตอยา่งย ัง่ยนื 

จดักิจกรรมเพื่อสังคม เช่น บริจาคสินคา้ใหผู้ย้ากไร้ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและเสริมสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผา่นกิจกรรมเพื่อสังคม 

สร้างแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใหลู้กคา้ร่วมสนบัสนุนโครงการเพื่อสังคม เพื่อใหลู้กคา้
ไดมี้ส่วนร่วมในการท ากิจกรรมเพื่อสังคมและสร้างการมีส่วนร่วมจากลูกคา้ 

การส่งเสริมการขาย พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือ เน่ืองจากสินคา้คือยาแผนโบราณการ
เขา้ถึงในขอ้มูลยงัเขา้ใจไดย้าก เช่น จนัทน์ลีลา ประดงพระสังขท์รงชา้ง ลูกคา้ใหม่ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ 
จะไม่ทราบโดยทันทีว่ายาชนิดใด ผูข้ายจึงมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่งในการอธิบาย ซ่ึงกลุ่มท่ีมี
การศึกษาสูงให้ความส าคญั จึงตอ้งให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการขาย การจดักิจกรรมจึงควรลง
ลึกในรายละเอียดสินคา้ และการจดัสินคา้ท่ีเขา้ถึงขอ้มูลได ้ กิจกรรมท่ีควรด าเนินการเพื่อส่งเสริม
ธุรกิจ ดงัน้ี 

ผูข้ายตอ้งมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์สมุนไพรอย่างลึกซ้ึง และอธิบายอย่างชัดเจน
เขา้ใจง่าย สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ 

เพิ่มทกัษะการขาย เช่น การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เทคนิคการขาย โดยปรับปรุง
ทกัษะการขายใหมี้ประสิทธิภาพและสามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 

แจกคูปองส่วนลดหรือสินคา้ทดลองฟรีในงานอีเวนทสุ์ขภาพ กระตุน้ความสนใจและ
ดึงดูดลูกคา้ใหม้าลองผลิตภณัฑ ์

จดัแสดงผลิตภณัฑใ์นจุดท่ีมองเห็นง่าย พร้อมเขียนค าอธิบายสรรพคุณ เพิ่มการเขา้ถึง
ผลิตภณัฑแ์ละสร้างความเขา้ใจในคุณสมบติั 
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จดัโปรโมชัน่ ซ้ือ 2 ช้ินลด 20% เพื่อกระตุน้ยอดขาย กระตุน้การซ้ือสินคา้หลายช้ินและ
เพิ่มยอดขาย 

การส ารวจความพึงพอใจในการจัดกิจกรรม และวิเคราะห์ยอดขาย ก่อนและหลัง
กิจกรรม เพื่อวดัผลของกิจกรรม เช่น การใหค้  าแนะน า การใชผ้ลิตภณัฑ ์และการจดัโปรโมชัน่ 

เพิ่มช่องทางขายยาแผนโบราณเฉพาะยาแผนโบราณท่ีจดเป็นยาสามญัประจ าบา้น บน
แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เช่น Shopee  Lazada เพื่อขยายช่องทางการขายและเพิ่มความสะดวกใหก้บั
ลูกคา้ 
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ในการเก็บขอ้มูลวิจยัศึกษาวิจยัค่อนขา้งยากในการเก็บขอ้มูล เน่ืองจากยาแผนไทย 

ยงัไม่ได้เป็นท่ีรู้จกัเป็นวงกวา้งเท่าท่ีควร จึงควรมีการศึกษาวิจยัเพิ่มขึ้น ในปัจจยัด้านการโฆษณา 
ดา้นการตลาด การรับรู้ในสินคา้ เพื่อน าผลการศึกษาไปต่อยอดและพฒันาวงการยาแผนไทยไดอ้ย่าง
มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. ในแนวทางการศึกษาวิจยัต่อไปควรมีการศึกษาต่อในเชิงคุณภาพในเร่ืองเดิมใน
วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อให้รู้ถึงขอ้มูลเหตุผลเชิงลึก และน าไปแกไ้ขพฒันาในธุรกิจยาแผนไทย 
เน่ืองจากช่วงของการศึกษา อยู่ในช่วงของโรคโควิด-19 วิถีชีวิตในเชิงลึกของผูบ้ริโภคอาจมีการ
เปล่ียนแปลง ในระยะสั้นหรือระยะยาว จึงควรลงลึกในรายละเอียด เพื่อให้เขา้ใจในความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
 

5.5 ข้อจ ากดัของการวิจัย 
1.การศึกษาคร้ังน้ีอยู่ในเฉพาะจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีความหลากหลายเชิงสังคม 

เศรษฐกิจ วฒันธรรมเท่านั้น อาจไม่ครอบคลุมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 
ในต่างจงัหวดั  

2.ในการศึกษาอยูใ่นช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง แต่ผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองไปตามสถานการณ์ ท าใหไ้ม่ทราบขอ้คิดเห็นในช่วงเวลาอ่ืน 

3.ในการศึกษาวิจัย ได้ท าการใช้ google from เท่านั้ น อาจไม่ครอบคลุมผูท่ี้ไม่ใช้
อินเตอร์เน็ต และผูท่ี้ไม่ไดใ้ช ้อินเตอร์เน็ตในช่วงเวลานั้น 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 

 
แบบสอบถาม 

ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและความภักดีในการซื้อยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร  

แบบสอบถามน้ีจดัท าขึ้นเพื่อศึกษาวิจยัในสารนิพนธ์ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึง
พอใจและความภกัดีในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  
โดยรวบรวมขอ้มูลให้ไดต้ามวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาวิจยัดงักล่าว โดยน าขอ้มูลของท่านมา
ท าการวิเคราะห์เพื่อใหก้ารวิจยันั้นเกิดความสมบูรณ์ โดยผลการศึกษาวิจยัเพื่อให้รับรู้ถึงปัจจยัท่ี
มีผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร โดยผูท้  าการวิจยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งยิง่ 

แบบสอบถามประกอบด้วยหลายส่วน ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 การสอบถามเพื่อคดักรองกลุ่มตวัอยา่ง 

       ส่วนท่ี 2 การสอบถามเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
ส่วนท่ี 3 การสอบถามเก่ียวกบัความภกัดีของลูกคา้ 
ส่วนท่ี 4 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดคุณภาพสินคา้ 
ส่วนท่ี 5 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
ส่วนท่ี 6 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 
ส่วนท่ี 7 การสอบถามเก่ียวกบัแนวคิดการส่งเสริมการขาย 
ส่วนท่ี 8 การสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
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ส่วนท่ี 1 การสอบถามเพือ่คัดกรองกลุ่มตัวอย่าง 
1. ท่านอายมุากกวา่ 20 ปี หรือไม่ 

       ❑  ใช่                         ❑ ไม่ (จบแบบสอบถาม) 
2. ท่านพกัอาศยัในกรุงเทพเทพมหานครหรือไม่ 

    ❑  ใช่                          ❑ ไม่ (จบแบบสอบถาม) 
3. ท่านเคยซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครหรือไม่ 

      ❑  ใช่                          ❑ ไม่ (จบแบบสอบถาม)   
4. ท่านเคยซ้ือยาแผนโบราณอะไรจากร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
_________________________________________________________________ 
5. ช่ือร้านขายยาแผนโบราณในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีท่านเคยใชบ้ริการ 
______________________________________________ 
 
ส่วนท่ี 2 การสอบถามเกีย่วกับความพงึพอใจ 

รายการตามประเด็นค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 
1. ท่านมีความรู้สึกพึงพอใจต่อผูใ้หบ้ริการในซ้ือยา
แผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

     

2. ท่านไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีหลงัการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

     

3. ท่านไดรั้บความรู้สึกเชิงบวกหลงัการซ้ือยาแผน
ไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

     

4. ท่านมีความพึงพอใจในการต่อการบริการในการ
ซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 

     

5. ท่านมีความพึงพอใจในในความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑใ์นการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผน
โบราณ 

     

6. ท่านมีความพึงพอใจในความเหมาะสมของราคา
ในการซ้ือยาแผนไทยจากร้านขายยาแผนโบราณ 
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ส่วนท่ี 3 การสอบถามเกีย่วกับความภักดีของลูกค้า 

รายการตามประเด็นค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 
1. ท่านมีทศันคติเชิงบวกต่อร้านขายยาแผนโบราณ      
2. ท่านมีความตอ้งการกลบัมาซ้ือสินคา้จากร้านขายยา
แผนโบราณซ ้า 

     

3. ท่านตอ้งการซ้ือยาแผนโบราณท่านนึกถึงร้านขายยา
แผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ 

     

4. ท่านยนิดีบอกต่อผูอ่ื้นใหม้าซ้ือสินคา้จากร้านขายยา
แผนโบราณท่ีท่านเคยใชบ้ริการ 

     

5. ท่านใชบ้ริการร้านขายยาแผนโบราณท่ีเคยใชบ้ริการ 
โดยไม่เปล่ียนไปร้านอ่ืน 

     

6. ท่านใชบ้ริการร้านขายยาแผนโบราณท่ีมีสินคา้และ
บริการท่ีตรงต่อความต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

     

 
ส่วนท่ี 4 การสอบถามเกีย่วกับแนวคิดคุณภาพสินค้า 

รายการตามประเด็นค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 
1. ยาแผนโบราณท่ีมีคุณสมบติัตอบสนองตรงความ
ตอ้งการใช ้

     

2. ยาแผนโบราณท่ีมีมาตรฐานรับรอง      
3. ยาแผนโบราณท่ีมีแพค็เกจรูปลกัษณ์สวยงาม      
4. ยาแผนโบราณจากการรับรู้คุณภาพสินคา้ท่ีมาจาก
ความมีช่ือเสียง 
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5. ยาแผนโบราณท่ีสินคา้มีคุณภาพ ไม่เส่ือมคุณภาพ

6. ยาแผนโบราณท่ีมีฉลากชดัเจนเขา้ใจง่าย

ส่วนท่ี 5 การสอบถามเกีย่วกับแนวคิดการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 

รายการตามประเด็นค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 
1. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน าจากครอบครัว
2. บุคคลมีช่ือเสียงท าใหท้่านมีความสนใจ ท่ีจะเลือก
ซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ
3. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน
4. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน า จากผูเ้ช่ียวชาญดา้นยาแผน
โบราณ
5.ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน า จากผูบ้ริหารบริษทัยา ท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ
6. ท่านเลือกซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผน
โบราณโดยค าแนะน าจากกลุ่มกระแส Social network

ส่วนท่ี 6 การสอบถามเกีย่วกับแนวคิดความเช่ือมั่นในตราสินค้า 

รายการตามประเด็นค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 
1. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีมีความ
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น่าเช่ือถือ 
2. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีมี
เอกลกัษณ์น่าจดจ า
3. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณท่ีช่ือเสียง
ในดา้นบวก
4.ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ีสามารถ
สืบคน้ขอ้มูลไดเ้ปรียบเทียบ ก่อนตดัสินใจใชบ้ริการ
5. ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ีมีความ
เช่ือมัน่ในการแสดงความรับผิดชอบต่อสินคา้
6.ยาแผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ ท่ีสามารถ
รับผิดชอบปัญหาท่ีเกิดขึ้นตามมาภายหลงัจากการซ้ือ
สินคา้

ส่วนท่ี 7 การสอบถามเกีย่วกับแนวคิดการส่งเสริมการขาย 

รายการตามประเด็นค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 
1.การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้มีผลต่อการซ้ือยา
แผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ
2.คูปองส่วนลดมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณ
3.การจดัโชวสิ์นคา้ท่ีสะดุดตามีผลต่อการซ้ือยาแผน
โบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ
4.การโฆษณามีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณ
5.พนกังานขายมีผลต่อการซ้ือยาแผนโบราณจากร้าน
ขายยาแผนโบราณ
6.การลดราคาสินคา้ใหก้บัสมาชิกมีผลต่อการซ้ือยา
แผนโบราณจากร้านขายยาแผนโบราณ
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ส่วนท่ี 8 การสอบถามเกีย่วกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ

❑ ชาย ❑ หญิง

2. อายุ

❑ 20-30 ปี ❑ 41-50 ปี     ❑ 61-70 ปี

❑ 31-40 ปี ❑ 51-60 ปี ❑ 71 ปี ขึ้นไป

3. การศึกษา

❑ ต ่ากวา่ปริญญาตรี ❑ ปริญญาตรี

❑ ปริญญาโท ❑ ปริญญาเอก

❑ อ่ืนๆ โปรดระบุ ___________________

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

❑ 10,000 บาทหรือต ่ากวา่  ❑ 10,001-20,000 บาท

❑ 20,001-30,000 บาท ❑ 30,001-40,000 บาท

❑ 40,001-50,000 บาท ❑ 50,001 บาทขึ้นไป

5. อาชีพ

❑ นกัเรียน/นกัศึกษา ❑ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ

❑ พนกังานบริษทัเอกชน ❑ คา้ขาย/ขายของออนไลน์

❑ เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั ❑ อิสระ/ฟรีแลนซ์

❑ อ่ืนๆ โปรดระบุ ___________________




