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บทคดัย่อ 

 การวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาบรรจุเสร็จในร้านขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 มี
วตัถุประสงค์ เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในร้านขายยากรุงเทพ 
สาขาโชคชยั 4 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 
4 แต่ดว้ยไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชว้ธิกีารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการค านวณ โดยใชสู้ตร 
W.G. Cochram (1953) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และความคาดเคลื่อน ±5 จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน โดยใช้
การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) และใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าความถี่ (Frequency) ค่าเฉลีย่ (X) ส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) และการวเิคราะหส์มการถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis : MRA)
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 ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มชี่วงอายุ 31 - 40 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 40,000 บาท โดยพฤตกิรรมการเลอืกใช้
บรกิารรา้นยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มตีวัเองเป็นอทิธพิลต่อการซื้อยาในแต่ละครัง้ 
นิยมเขา้มาใชบ้รกิารในช่วงเวลา 18.01 – 22.00 น. ใชเ้วลาโดยเฉลีย่ทีใ่ชใ้นการซื้อยาน้อยกว่า 10 นาท ีประเภท
สนิค้าที่ซื้อมากที่สุด คอื ยารกัษาโรค ซึ่งประเภทกลุ่มยาที่ซื้อมากที่สุด คอื ยาแก้ปวดลดไข ้และผลการวจิยัยงั 
พบว่า ระดบัความคดิเหน็ด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาด ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในร้านขายยา
กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X = 4.16 , S.D. = 0.544) โดยมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อยา
บรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 อยูใ่นระดบัอาจจะตดัสนิใจซือ้ (X = 4.01 , S.D. = 0.827) 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ใน
รา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 เมื่อพจิารณาค่า Significant ทีร่ะดบั 0.000 มี
ทัง้หมด 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยมคี่าสมัประสทิธิพ์ยากรณ์ หรอื R Square (R2) เท่ากบั 0.495 แสดงวา่ตวัแปร
อสิระมผีลต่อตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 รอ้ยละ 49.5 

ค าส าคญั : ยาบรรจุเสรจ็, การตดัสนิใจซือ้, สว่นประสมทางการตลาด 

 

ABSTRACT 

 The research entitled Factors affecting decision to purchase finished medicine at the Bangkok 
pharmacy store, Chokchai 4 branch aimed to study marketing mix factors (7P’s) that affecting decision to 
purchase finished medicine at Bangkok pharmacy, Chokchai 4 branch. The population used in this research 
was the customer who purchased finished medicine at Bangkok pharmacy, Chokchai 4 branch. The samples 
were randomly selected from the population using the W.G. Cochram (1953) formula at the 95% confidence 
level and 5% error. The samples size was 400 people using a simple sampling. The research tool were 
used for data collection questionnaires. The statistics used for data analysis consist of Percentage, 
Frequency, Mean, Standard Deviation and Multiple Regression Analysis. 

 The result of the research showed that the majority of the sample were male with the age of 31 – 
40 years. Most of the samples had a bachelor’s degree working in private companies. The average monthly 
income of the samples were more than 40,000 bath. As for the behavior of choosing the Bangkok pharmacy, 
Chokchai 4 branch, the results revealed that most of the samples group had yourself influenced each time 
to purchase finished medicine. Most of the samples came to the pharmacy during 06.01 – 10.00 P.M. The 
average time spent on buying medicine was less than 10 minutes. Most popular product category was 
medicine which type of drug group was most purchased was a pain reliever to reduce fever. The result of 
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the research also found that the importance of marketing mix factors (7P’s) that affecting decision to 
purchase finished medicine at Bangkok pharmacy, Chokchai 4 branch was a high level (X = 4.16 , S.D. = 
0.544). There were a level of decision making to buy finished medicine at Bangkok pharmacy, Chokchai 4 
branch at a level, perhaps making a purchase (X = 4.01 , S.D. = 0.827). 

 The result of the hypothesis testing revealed that the marketing mix factors (7P’s) had an effect on 
the decision to purchase finished medicine at Bangkok pharmacy, Chokchai 4 branch at a statistically 
significant level of 0.05 with the value of 0.000 for 5 aspects. Those aspects include product, promotion, 
people, physical evidence as well as presentation and process. R2 of the model was found as 0.495 
indicated that marketing mix factors (7P’s) affected the decision to purchase finished medicine at Bangkok 
pharmacy, Chokchai 4 branch at 49.5 percent. 

Key Words : Finished Medicine, Decision to purchase, Marketing mix factors 

 

บทน า  

 ปัจจุบนัแนวโน้มการเตบิโตของรา้นขายยามอีตัราการเตบิโตในอตัราทีส่งู และจากพฤตกิรรมความนิยมซือ้
ยาทานเอง ท าให้ร้านขายยาเป็นทางเลอืกในอนัดบัแรกๆ ของผูบ้รโิภค ที่นิยมใช้เมื่อมอีาการเจบ็ป่วยเบื้องต้น 
ประกอบกบัโอกาสที่สามารถท าการตลาดไดเ้พิม่มากขึน้ จากการเปิดประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (AEC) ท าให้
ผูป้ระกอบการเรง่ขยายสาขาเพิม่มากขึน้ เพือ่รองรบัตลาดทีเ่พิม่มากขึน้ในอนาคต โดยรา้นขายยาในปัจจุบนันี้ มทีัง้
รา้นขายยาปลกีและสง่ หรอืในรปูแบบของเชนสโตร ์(CHAIN STORE) ทีม่หีลายๆ สาขา 

 ปัจจุบนั จ านวนรา้นขายยาทัง้ประเทศมปีระมาณ 20,516 รา้น (ขอ้มลูจากฐานขอ้มลูระบบใบอนุญาตดา้น
ยา ณ วนัที่ 28 สงิหาคม พ.ศ. 2562) เป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนั (ขย1) จ านวน 13,906 ร้าน ร้านขายยาแผน
ปัจจุบนับรรจุเสร็จ (ขย2) จ านวน 2,080 ร้าน ร้านขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จ ส าหรบัสตัว์ (ขย3) 
จ านวน 651 รา้น และรา้นขายยาแผนโบราณ จ านวน 1,536 รา้น นอกนัน้เป็นรา้นยาประเภทอื่นๆ เช่น ขายยาส่ง
แผนปัจจุบนั (ขย4) จ านวน 579 รา้น ผลติยาแผนปัจจุบนั (ผย1) จ านวน 179 รา้น น าเขา้หรอืสัง่ยาแผนปัจจุบนัเขา้
มาในราชอาณาจกัร (นย1) จ านวน 686 รา้น  

 

 

 

 ประเภทของร้านขายยา สามารถแบง่ออกได้เป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ 
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 1. รา้นขายยาแผนปัจจุบนั (ขย1) ขายยาอนัตรายหรอืยาควบคุมพเิศษบางประเภททีอ่นุญาตใหเ้ภสชักร
ขาย 

 2. รา้นขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสรจ็ ทีไ่มใ่ชย่าอนัตราย หรอื ยาควบคุมพเิศษ (ขย2)  

 3. รา้นขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสรจ็ ส าหรบัสตัว ์(ขย3)  

 4. รา้นขายยาแผนโบราณ  

 รา้นขายยากรุงเทพเริม่เปิดใหบ้รกิารสาขาแรกในปี พ.ศ. 2541 หลงัจากวกิฤตเิศรษฐกจิในปี พ.ศ. 2540 
ดว้ยแนวคดิที่ว่าจะท าอย่างไรจงึจะช่วยใหป้ระชาชนสามารถดูแลสุขภาพ และรกัษาอาการเจบ็ป่วยเบื้องต้นของ
ตนเองได ้ทัง้ชว่ยประหยดัค่าใชจ้่ายและเวลา รา้นยาจงึเป็นค าตอบทีล่งตวั คอื เขา้ถงึงา่ย อยูใ่นแหลง่ชุมชน และให้
ค าแนะน าทีด่กีบัลกูคา้ 

 ในปี พ.ศ. 2547 จดทะเบยีนเป็นบรษิทั กรุงเทพดรกัสโตร์ จ ากดั และไดม้กีารพฒันาปรบัปรุงใหม้รีะบบ
การท างานที่เป็นมาตรฐาน ท าใหเ้ราสามารถขยายสาขาในรูปแบบแฟรนไชส์ได้อย่างต่อเนื่อง และใหบ้รกิารแก่
ประชาชนไดอ้ย่างทัว่ถงึ โดยปัจจุบนัมสีาขาบรกิารทัง้หมด 104 สาขา อยู่ในพื้นที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร  100 
สาขา จงัหวดัปทุมธานี 2 สาขา และจงัหวดัสมุทรปราการ 2 สาขา 

 รา้นขายยากรุงเทพ บรกิารโดยใหส้ิง่ทีด่ทีีสุ่ดกบัลูกคา้ ทัง้ยาและค าแนะน า ตลอด 24 ชัว่โมง ตามค าขวญั
ของรา้นวา่ "เพราะเราหว่งใยคุณ" จงึเป็นทีย่อมรบัของลกูคา้มากกวา่ 10 ปี ในสว่นของพนกังานบรษิทัฯ มนีโยบาย
ที่จะพฒันาความรู ้ความสามารถในการท างานดา้นต่างๆ ใหก้บัพนักงาน และส่งเสรมิใหม้คีวามก้าวหน้าจนเป็น
เจา้ของรา้นแฟรนไชส ์เพราะบรษิทัฯ เชื่อวา่พนักงานทีผ่า่นการท างานจนเขา้ใจระบบการท างานจะเป็นเจา้ของรา้น
ทีม่คีุณภาพ 

 จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้จิยัจงึในใจศึกษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยา
กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 เพื่อจะได้น าผลที่ได้จากการวิจัย ไปให้ผู้ที่เกี่ยวข้องใช้ในการวางแผนการตลาดให้
สอดคลอ้งตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมายต่อไป 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขา
โชคชยั 4 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 ผูว้จิยัไดก้ าหนดกรอบแนวคดิของการวจิยั ทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอสิระและตวัแปร
ตาม เพื่อใช้เป็นแนวทางในการด าเนินการวิจยัเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสร็จในร้านขายยา
กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 โดยมรีายละเอยีดของกรอบแนวคดิการวจิยั ดงันี้ 

   ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชค
ชยั 4 

ขอบเขตของการวิจยั 

 การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัได้มุ่งศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยา
กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 โดยมขีอบเขตการวจิยั ดงันี้ 

 1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 

 กลุ่มตวัอย่าง 

  เนื่องจากผูว้จิยัไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึไดใ้ชว้ธิกีารก าหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่ง ดว้ย
การค านวณโดยใช้สูตร W.G. Cochran (1953) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และความคลาดเคลื่อน ± 5% ได้กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

 

การตดัสินใจซ้ือยาบรรจุ

เ ส ร็ จ ใ น ร้ า น ข า ย ย า

กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- ดา้นส่งเสริมการตลาด 

- ดา้นบุคคล 

- ดา้นการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 

- ดา้นกระบวนการ 
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 2. ขอบเขตด้านเน้ือหาและประเดน็ในการศึกษา 

  ตวัแปรอิสระ 

   ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ 

  ตวัแปรตาม 

   การตดัสนิใจซือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 

 3. ขอบเขตด้านพืน้ท่ี 

  รา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 พืน้ทีเ่ขตลาดพรา้ว 

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา 

  ในการด าเนินการศกึษาวจิยัเริม่ตัง้แต่ เดอืนธนัวาคม พ.ศ. 2563 ถงึ เดอืนมกราคม พ.ศ. 2564 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

 1. เพื่อใหผู้ป้ระกอบการรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ทราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ ี
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4   

 2. เพือ่ใหผู้ป้ระกอบการรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 สามารถน าผลของการวจิยัมาพฒันา ปรบัปรุง 
และวางแผนกลยุทธ ์เพือ่ตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในการด าเนินธุรกจิของรา้นขายยากรุงเทพ สาขา
โชคชยั 4 ต่อไป 

การทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 ตามแนวคดิของ Kotler and Keller (2003) ไดก้ล่าวถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไวว้่า ส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีค่วบคุมไดโ้ดยกจิการ ใชด้ าเนินการเพือ่ตอบสนองและก่อใหเ้กดิ
ความพงึพอใจกบักลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเป้าหมายของกจิการ ไดแ้ก่  ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 นอกจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของ Kotler and Keller (2003) ที่กล่าวมาขา้งต้น การ
น ามาใช้กบัธุรกิจสนิค้าหรอืบรกิารอาจยงัไม่เพยีงพอ Boom and Bitner (1981) ได้เสนอปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดเพิม่อกี 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
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 แนวคิดและทฤษฎีด้านตดัสินใจซ้ือ 

 กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision Process) แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่างกนั มคีวามตอ้งการ
แตกต่างกนั แต่ผูบ้รโิภคจะมรีูปแบบการตดัสนิใจซื้อที่คลา้ยคลงึกนั ซึ่งกระบวนการตดัสนิใจซื้อ แบ่งออกเป็น 5 
ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ การเสาะแสวงหาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจ
ซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

 ยุบล เบญ็จรงคก์จิ (2542) อา้งถงึใน อนุศรา ธนาม ี(2558) ไดก้ล่าวถงึแนวความคดิดา้นประชากรศาสตร ์
ว่าเป็นทฤษฎทีี่ใชห้ลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคอื พฤตกิรรมต่างๆ ของมนุษย์นัน้ เกดิขึน้จากสิง่เรา้
ภายนอกมากระตุน้ และเชื่อว่าคนทีม่คีุณสมบตัทิางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัไป
ด้วย แนวความคิดนี้ตรงกับทฤษฎีกลุ่มสังคม ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) บุคคลที่มีพฤติกรรม
คล้ายคลงึกนัมกัจะอยู่ในกลุ่มเดยีวกนั และทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล ซึ่งทฤษฎีนี้ได้รบัการพฒันาจาก
แนวความคิดเรื่องสิง่เร้าและการตอบสนอง (Stimulus - Response) หรือทฤษฎีเอส - อาร์ (S - R Theory) ใน
สมยัก่อน 

 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 อรทยั แซ่จวิ (2560) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นขายยาทีม่ี
หลายสาขา (CHAIN STORES) ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ท าการศกึษาวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative) โดยใช้
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูบ้รโิภค
ชาวไทยทีเ่คยใชบ้รกิาร โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์จ านวน 385 ชุด ในช่วงเดอืนตุลาคม – พฤศจกิายน 2560 
น ามาประมวลผลและวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ผลการวิจยัพบว่า มีปัจจยั ส่วนประสมทาง
การตลาด 6 ปัจจยั ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นขายยาทีม่หีลายสาขา (CHAIN STORES) ในเขต
กรุงเทพมหานครอย่างมนีัยส าคญั โดยม ี5 ปัจจยัทีส่่งผลเชงิบวก ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการและบรรยากาศของรา้น 
ดา้นกายภาพ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสรมิการขาย และปัจจยัทีส่่งผลเชงิลบ 1 ปัจจยั คอื ดา้น
ราคา ส าหรบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัทัง้ด้านเพศ อายุ ระดบั
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่ส่งผลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นขายยาทีม่หีลายสาขา (CHAIN 
STORES) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 วาร ีสุทกัษณิา (2558) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบนั 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจัยส่วนประสมทางการตลาดมาศกึษา โดยงานวจิยันี้เกบ็ขอ้มูลเชงิปรมิาณ แบบ
ปฐมภูม ิจากแบบสอบถามออนไลน์ช่วงเดอืนกุมภาพนัธ์ถงึมนีาคม 2559 จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 420 คน ผล
การศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อยาในรา้นขาย
ยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ0.05  
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 อนุศรา ธนาม ี(2558) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นขายยาเอส
เอม็อ ีในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้น
ขายยาเอสเอม็อ ีในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ม ี5 ปัจจยั โดยเรยีงล าดบัปัจจยัทีส่่งผลต่อความพงึพอใจ
จากมากไปหาน้อย คอื ดา้นความสะดวกรวดเรว็ในการรบับรกิาร ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นสถาน
ทีต่ัง้ ดา้นการอ านวยความสะดวกในการช าระเงนิ ดา้นบุคลากร และอายุของสนิคา้ ตามล าดบั ในส่วนของปัจจยั
ทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างในดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และช่วงของรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน ผลการวจิยัพบวา่โดยรวมไมแ่ตกต่างกนั  

วิธีด าเนินการวิจยั 

 รปูแบบท่ีน ามาใช้ในการวิจยั 

 การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชเ้ครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มลูวจิยั 
คือแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง
คอมพวิเตอร ์

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 

 กลุม่ตวัอยา่งในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 แต่ดว้ย
ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึไดใ้ชว้ธิกีารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการค านวณ โดยใชสู้ตร W.G. 
Cochram (1953) ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% และความคลาดเคลือ่น ± 5% ไดก้ลุม่ตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

  สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) 

   1. ใชค้่ารอ้ยละ (Percentage) และค่าความถี ่(Frequency) ในการวเิคราะหต์วัแปรปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
และพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 

   2. ใชค้่าเฉลีย่ (X) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) ในการวเิคราะหต์วัแปรปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 และการตดัสนิใจ
ซือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 

  สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชค
ชยั 4 จะใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลู โดยใชก้ารวเิคราะหส์มการถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis : MRA) 
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สรปุผลการวิจยั 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย คดิ
เป็นรอ้ยละ 51.5 กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ มชี่วงอายุ 31 – 40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 50.5 กลุ่มตวัอย่างโดยสว่นใหญ่ 
มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 69.0 กลุม่ตวัอยา่งโดยสว่นใหญ่ มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน คดิเป็น
ร้อยละ 59.8 และในส่วนของรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนของกลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ พบว่า มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
มากกวา่ 40,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 40.5 

 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 
4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อยาในแต่ละครัง้ คอื ตวัท่านเองมากที่สุด คดิเป็น
รอ้ยละ 59.2 กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ ช่วงเวลาทีซ่ื้อยาจากรา้นขายยาบ่อยทีสุ่ด คอืช่วงเวลา 18.01 -22.00 น. 
กลุ่มตวัอยา่งโดยสว่นใหญ่ เวลาโดยเฉลีย่ทีใ่ชใ้นการซือ้ยา คอื น้อยกวา่ 10 นาท ีคดิเป็นรอ้ยละ 65.5 กลุ่มตวัอยา่ง
โดยส่วนใหญ่ ประเภทสนิคา้ทีซ่ื้อมากทีสุ่ด คอื ยารกัษาโรค คดิเป็นรอ้ยละ 86.2 และในส่วนของประเภทกลุ่มยาที่
ซือ้มากทีสุ่ดของกลุม่ตวัอยา่งโดยสว่นใหญ่ พบวา่ ประเภทกลุ่มยาทีซ่ือ้มากทีสุ่ด คอื ยาแกป้วดลดไข ้คดิเป็นรอ้ยละ 
46.7 

 มผีลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งโดยสว่นใหญ่ 
ใหร้ะดบัความคดิเหน็ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ 
สาขาโชคชยั 4 โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคดิเหน็มาก (X = 4.16 , S.D. = 0.544) เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ 
ดา้นบุคคล มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด (X = 4.38 , S.D. = 0.620) ดา้นผลติภณัฑ ์มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด 
(X = 4.28 , S.D. = 0.596) ด้านกระบวนการ มีระดบัความคิดเห็นมากที่สุด (X = 4.27 , S.D. = 0.625) ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มรีะดบัความคดิเห็นมากที่สุด (X = 4.24 , S.D. = 1.036) ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ มรีะดบัความคดิเหน็มาก (X = 4.19 , S.D = 0.626) ดา้นราคา มรีะดบัความคดิเหน็มาก (X = 
4.05 , S.D. = 0.667) และด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นมาก (X = 3.75 , S.D. = 0.754) 
ตามล าดบั  

  สรุปผลระดบัการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 พบว่า ผูบ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 อยู่ในระดบัอาจจะตดัสนิใจซื้อ โดยมคี่าเฉลีย่ (X) 
เทา่กบั 4.01 และมคีา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) เทา่กบั 0.827 

 สรุปผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยตวัแปรอสิระ
ทัง้หมดมผีลต่อตวัแปรตาม ไดร้อ้ยละ 49.5 (R2 = 0.495) และในตวัแปรอสิระรายดา้นทัง้หมด มผีลต่อตวัแปรตาม 
คอื การตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิจ านวน 5 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ 



10 
 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสร็จในร้านขายยา
กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ผูว้จิยัมคีวามคดิเหน็ว่า หากมกีารท าป้ายบอกราคา ราคาของยาทีจ่ าหน่ายในรา้นไมแ่พง 
และมคีวามเหมาะสม จะมผีลในการตดัสนิใจของผู้บริโภคที่ค านึงถึงก่อนการตดัสนิใจซื้อยา ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ วาร ีสุทกัษิณา (2558) ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาในร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบวา่ สว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์สง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาบรรจุเสร็จในร้านขายยา
กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ผูว้จิยัมคีวามคดิเหน็วา่ เป็นเพราะรา้นขายยากรุงเทพมอียู่หลายสาขา ท าใหเ้ป็นทีรู่จ้กั ซึง่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อานนท์ ศรพีงษ์ (2556) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอวงัสมบรูณ์ จงัหวดัสระแกว้ ผลการวจิยั พบวา่ การเปรยีบเทยีบระหวา่งราคากบัพฤตกิรรมการซือ้
ยาจากรา้นขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ ราคาไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้น
ขายยาของผูบ้รโิภคในอ าเภอวงัสมบรูณ์ จงัหวดัสระแกว้  

 3. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาบรรจุเสรจ็ใน
ร้านขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ผูว้จิยัมคีวามคดิเหน็ว่า การที่ร้านขายยามกีารบอกเวลา เปิด - ปิด ท าการ
ชดัเจน ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถรบัรู ้มคีวามสะดวกในการเดนิทางมายงัรา้นขายยา ในดา้นสภาพแวดลอ้มโดยรอบ
ของรา้นนัน้ อาจจะสะอาดสวยงามไม่มากเท่าที่ควร ส่งผลใหร้ะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ซึ่งสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ สมประสงค ์แตงพลอย (2553) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
ในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวจิยั พบว่า ด้านสถานที่ให้บริการในด้านสภาพแวดล้อม
โดยรอบของรา้นขายยาอยูใ่นระดบัมาก แสดงใหเ้หน็ว่าการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ไม่ไดข้ึน้อยูก่บั
สภาพแวดลอ้มของรา้นขายยา  

 4. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้น
ยาขายกรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ผูว้จิยัมคีวามคดิเหน็ว่า การให้สมคัรบตัรสมาชกิ เพื่อเป็นส่วนลด และแผ่นพบั
แนะน าความรูใ้หผู้บ้รโิภคสามารถน ากลบัไปอ่านทีบ่า้น มกีารแจกผลติภณัฑใ์หท้ดลองใช้ หากเกดิความประทบัใจ 
มีโอกาสกลบัมาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ สมประสงค์ แตงพลอย (2553) ได้ท าการศึกษาเรื่อง 
พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวจิยั พบว่า 
ปัจจยัสว่นประสมดา้นการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
ในอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ  

 5. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยากรุงเทพ 
สาขาโชคชยั 4 ผูว้จิยัมคีวามคดิเหน็ว่า หากเภสชักรความรูค้วามสามารถในการใหค้ าแนะน าขอ้มูลเกี่ยวกบัยาได้
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อย่างชดัเจน มเีภสชักรอยู่ประจ าตลอดเวลา และมมีนุษยสมัพนัธ์ด ีพูดจากสุภาพ ส่งผลให้ผู้บรโิภคเกิดความ
ประทบัใจในการกลบัมาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อนุศรา ธนาม ี(2558) ไดท้ าการศกึษาเรือ่ง ปัจจยัที่
มผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นขายยาเอสเอม็อ ีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัดา้น
บุคลากรและอายุของสนิค้า ส่งผลต่อความพงึพอใจในการใช้บรกิารร้านขายยาเอสเอ็มอีของผู้ใช้บรกิารในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อยาบรรจุเสรจ็ในร้านขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ผู้วจิยัมคีวามคดิเหน็ว่า การที่ร้านขายยาวางสนิค้าเป็น
หมวดหมู่ สะอาด สว่าง และภายในรา้นมบีรเิวณใหค้ าปรกึษาส่วนตวั ส่งผลต่อการตดัสนิใจในการมาซื้อยาของ
ผูบ้รโิภค ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วาร ีสุทกัษณิา (2558) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
ยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสรา้ง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ

 7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาบรรจุเสรจ็ในรา้นขายยา
กรุงเทพ สาขาโชคชยั 4 ผูว้จิยัมคีวามคดิเหน็ว่า ความถูกตอ้งในการจ่ายยา บรกิารรวดเรว็ และช่องทางการช าระ
เงนิทีห่ลากหลาย ส่งผลต่อการตดัสนิใจในการเขา้มาใชบ้รกิาร ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อนุศรา ธนาม ี(2558) 
ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นขายยาเอสเอม็อ ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นความสะดวกรวดเรว็ในการรบับรกิาร สง่ผลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาเอสเอม็อ ีของผูใ้ชบ้รกิารในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. ควรท าการศกึษาการตดัสนิใจซือ้ยาบรรจุเสรจ็และพฤตกิรรมดา้นการตดัสนิใจซือ้ซ ้ายาบรรจุเสรจ็ในรา้น
ขายยากรุงเทพ ในสาขาอื่นๆ เพิม่เติม เพื่อเป็นการขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอย่าง และเป็นการรองรบัความ
ตอ้งการใชบ้รกิารทีเ่พิม่ขึน้ของผูบ้รโิภคในอนาคต 

 2. ควรท าการศกึษาเกีย่วกบัรา้นขายยาอื่นๆ ทีม่ลีกัษณะแบบเดยีวกบัรา้นขายยากรุงเทพ คอื มอียู่หลาย
สาขา เพือ่ใหไ้ดผ้ลการวจิยัทีค่รอบคลุมตลาดการแขง่ขนัของธุรกจิรา้นขายยามากขึน้ และสามารถน าผลการวจิยัที่
ไดไ้ปประยกุตใ์ช ้เพือ่ใหเ้กดิประสทิธภิาพในการด าเนินธุรกจิสงูสดุ 
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