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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์การวิจัยคือ (1) เพื่อศึกษาคุณลักษณะทั่วไปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร. 

(2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภค

ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร. (3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผน

ปัจจุบันของผู้บริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร. 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้ คือ กลุ่มตัวอย่าง 20 คน ที่เคยใช้บริการในร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นวิธีการสมัภาษณ์เชิงลึก โดยระยะเวลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 20 – 30 นาที ในการ
นำเสนอข้อมูลและผลการวิจัยใช้แบบการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ ตามวัตถุประสงค์ที่ได้วางเอาไว้ 

ผลการวิจัยพบว่าผู้ใหส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน โดยส่วนมากจะเป็นเพศหญงิ ช่วงอายุระหว่าง 24-63 ป ี
กลุ่มสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ทำอาชีพธุรกิจส่วนตัวและพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ย
ส่วนตัวต่อเดือน ประมาณ 40,000 – 50,000 บาท ในส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่าผู้ใหส้ัมภาษณ์ส่วน
ใหญ่มองว่า ปัจจัยทีจ่ะมอีิทธิพลตอ่การตัดสินใจซื้อยานั้น สิง่สำคัญจะเป็นด้านบุคคล เนื่องจากการทีม่ีเภสัชกร ผู้มี
ความรู้ในร้านค้า และมีพฤติกรรมที่ชอบแนะนำ ซกัถาม อาการ แสดงถึงความใส่ใจ และอยากช่วยเหลือใหเ้ราให้
หายจากอาการจรงิ ๆ บางรายมองว่าถ้ามีอาการไม่สบาย สามารถฝากความหวังกบัร้านขายยานี้ได้ ซึ่งเป็นการ
แสดงถึงความภักดีต่อร้านค้าน้ัน ๆ ด้วย ในส่วนช่องทางการจัดจำหน่ายกเ็ป็นสิ่งสำคัญเช่นเดียวกัน หากมีทีจ่อดรถ 
มันก็จะง่ายต่อการเข้าถึงร้านค้า หรือทำเลร้านที่ใกลส้ถานทีห่ลัก ๆ  เช่น ตลาด หมู่บ้าน ที่ทำงาน ที่ทำให้เราเดินทาง
สะดวก ก็เป็นอกีหนึง่ปจัจัยที่สำคัญเช่นกันและในส่วนสุดท้ายด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคพบว่า ผู้ใหส้ัมภาษณ์
ส่วนมากใช้บรกิารเฉลี่ยประมาณ 2-3 ครัง้ต่อเดือน และในการเข้าใช้บริการในแตล่ะครั้งจะมีค่าใช้จ่ายอยู่ประมาณ 
200 – 400 บาท สาเหตหุลกัที่เข้าไปใช้บริการในร้านขายยา มักจะรักษาอาการตัวเองเป็นหลัก น้อยครั้งทีจ่ะเข้ามา
รักษาในโรงพยาบาลถ้าอาการไมห่นักจรงิ และด้วยสถานการณ์โควิดระบาด พฤติกรรมผู้บริโภคก็พยายามลดการ
เข้าใช้บริการในโรงพยาบาลหากไม่จำเป็น สง่ผลใหก้ารประเมินเลือกร้านขายยาผู้ใหส้ัมภาษณ์ยังคงเลือกร้านทีม่ี
เภสัชกรแนะนำโดยส่วนมาก เพราะต้องการคำแนะนำและอาการทีป่่วยให้หายโดยไว และความช่ืนชอบประเภท



ร้านขายยาของผูบ้ริโภค พบว่าส่วนมากกลับชอบประเภทร้านขายยาที่เป็นสาขา ที่อยู่ในห้าง ให้ความเห็นว่าสะดวก
ใกล้บ้าน และก็มเีภสัชกรแนะนำด้วย การตกแตง่หรือจัดเรียงยาดูน่าเข้าใช้บริการ ครบความต้องการของผูบ้ริโภค 
คำสำคัญ : ยา,ร้านขายยาแผนปจัจบุัน,ส่วนประสมทางการตลาด,พฤติกรรมผู้บริโภค และการตัดสินใจซื้อสินค้า 

 
Abstract 

The objectives of this research are (1) is to study common consumer behavior in Bangkok 
and (2) to study a mixture of market share which affects purchasing decision in pharmacy in the 
city area. And lastly, (3) to explore the subjects which affect medicines buying decision behavior 
of consumer at the pharmacy in Bangkok.  

This research is sampling group method using in depth interview which contain 20 
consumers who have been purchased medicines in pharmacies in Bangkok. The duration of each 
interview took around 20 to 30 minutes in order to present and summarize analytic descriptive 
from to the intended purpose. 

From 20 samples, the study found that most of sample are female between 24 – 63 year 
old, single and bachelor degree graduated. Some are employee and some run their own business. 
An Income range of the sample group is between 40,000 – 50,000 Thai Bath. In term of marketing 
mix, interviewers mostly think that factor which affect purchasing decision is pharmacist due to 
the reason that the pharmacist tends to be a medical expert and helpful. They expected that 
pharmacists could suggest, ask about the symptom or take care of them, including willing to help 
them cure the illness. For some samplers, they would lay’s one hope on the pharmacy where 
the expert pharmacists working for because they trust in the helpful suggestion, causing loyalty.  
 Location is another important factor of buying decision. To have infrastructure such as 
parking lot or settled near by market, community area, living area or working place may help 
them decide easier.  

Lastly, in consumer behavior point of view, most interviewers may purchase the medicine 
2 – 3 times per month and will pay around 200 – 400 Thai Bath in each time. The primary reason 
of going to the pharmacy is because they would like to buy some drugs to heal themselves.  
Going to hospital is the lasting that will happen for them except they have got a severe symptom.  
Moreover, pandemic situation (COVID-19) causes them avoid the risky of going to hospital as well. 
  



In Summary, from the study, it is obvious that the consumers decision is still rely on  
The reliable pharmacy which has an expert pharmacist who can give them a helpful service and 
suggestion which they think it help healing their symptom faster. Consumers prefer In-Mall chain 
pharmacy because of the convenience, decoration and service.  
Keywords : Drugs,Pharmacies,mixture of marketing , behavior of consumer and buying decision. 
 

บทนำ 

“อโรคยา ปรมาลาภา” การไมม่ีโรค เป็นลาภอันประเสรฐิ ทุกคนอาจจะเคยได้ยินประโยคนี้กัน และใน
ปัจจุบันเราจะเห็นได้ว่าคนหันมาดูแลและให้ความสำคัญด้านสุขภาพกันมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการเลือกอาหารที่ดี 
การออกกำลงักาย หรือการดูแลสุขภาพจิตใจตนเองให้เบิกบาน ทั้งหมดล้วนแล้วเป็นองค์ประกอบสำคัญที่ทำให้
สุขภาพแข็งแรง ซึง่เป็นสิง่ที่ดี แต่ในทางตรงกันข้ามหากท่านละเลย ไม่ใส่ใจดูแลสุขภาพตนเอง โรคภัยไข้เจ็บกจ็ะมา
เยือน และ “ยา” กจ็ะเข้ามามีบทบาทสำคัญในชีวิต ดั่งคำที่ว่า หนึ่งในปัจจัยสี่ของการดำรงชีวิตน่ันก็คือ “ยา” 
นั่นเอง  
 ร้านขายยาเป็นหน่วยงานหนึง่ของระบบสุขภาพที่อยู่ใกล้ชิดประชาชน หรืออาจกล่าวได้ว่า ร้านขายยาเป็น
สถานบรกิารสาธารณสุขทีส่ำคัญแห่งหนึง่ทีป่ระชาชนส่วนใหญ่นิยมมาใช้บริการในยามทีม่ีอาการเจ็บไข้ได้ป่วย
เบื้องต้น และเป็นสถานจำหน่ายยาตามความเหมาะสม มกีารให้คำแนะนำและคัดกรองเบื้องต้นก่อนทีจ่ะสง่ต่อไป
ยังโรงพยาบาล ร้านขายยาจงึเป็นสถานบริการเกี่ยวกบัสุขภาพอนามัยแห่งแรกทีป่ระชาชนเลือกเข้าใช้บรกิารเมื่อมี
ปัญหาสุขภาพเล็กน้อย 
 ดังนั้น เพื่อพฒันาใหร้้านขายยาสามารถตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภครุ่นใหม่ ต้องอย่าลมืว่าใน
ปัจจุบันผู้บริโภคสามารถหาความรู้ได้หลากหลายช่องทาง เมื่อเทียบกบัสมัยก่อน ดังนั้นไม่ว่าจะเป็นการใหบ้รกิาร
จากเภสัชกรทีม่ีความรู้ ก็ดี ทำเลที่ตั้ง การตกแต่งร้านค้าให้น่าสนใจ การตั้งราคายา การคิดโปรโมช่ัน และความ
แตกต่างของการบริการในร้านขายยา ทั้งหมดล้วนแล้วเป็นสิง่สำคัญอย่างยิ่ง 
 ด้วยเหตุผลนี้ ผู้วิจัยจงึสนใจศึกษาปจัจัยส่วนประสมการตลาดหรือ7P’sที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อยาใน
ร้านขายยาแผนปจัจบุันและปัจจัยประชากรศาสตรท์ี่อาจมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปจัจบุัน
ของผู้บริโภคในเขตพื้นทีก่รงุเทพมหานคร เพือ่ทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ยาของผู้บริโภค และเพื่อเป็น
ประโยชน์แกผู่้ประกอบการกจิการร้านขายยา  สามารถนำไปเป็นแนวทางในการปรับปรงุและพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนทันยุคทันสมัย อีกทั้งยงัสามารถตอบสนองตอ่ความต้องการของผู้บริโภคได้ 

 

 

 



วัตถุประสงค์งานวิจัย 
1. เพื่อศึกษาคุณลักษณะทั่วไปของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปัจจบุันของ

ผู้บริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปัจจุบันของผูบ้ริโภคใน

เขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของงานวิจัย 
ขอบเขตดา้นเนื้อหา 

การศึกษาเรื่อง “ปจัจัยส่วนประสมการตลาดที่มอีิทธิพลตอ่การตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปจัจบุัน
ของผู้บริโภคในเขตพื้นทีก่รงุเทพมหานคร” เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการเก็บ
ข้อมูล และเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ซึ่งศึกษาประเด็นส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปจัจบุัน ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นทีก่รงุเทพมหานครฯ 
ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 
 ประชากร คือ วัยทำงาน ที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร อายุระหว่าง 24 – 63 ปี เคยใช้บริการ
ร้านขายยาแผนปจัจบุัน โดยใช้จำนวนประชากรกลุ่มตัวอย่าง 20 คน 
ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการรวบรวมข้อมูล 
 ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล ทางผู้วิจัยได้ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มประชากรตัวอย่าง 

ระยะเวลาสัมภาษณ์ 1 เดือน ตั้งแต่วันที่ 1 เมษายน 2564 – 1 พฤษภาคม 2564 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อใหท้ราบถึงปจัจัยประชากรศาสตร์ว่ามีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ยาในร้านขายยาแผนปจัจุบัน

หรือไม่ เพื่อเป็นประโยชน์ในการนำมาปรับปรงุความต้องการของผู้บริโภค 

2. เพื่อใหท้ราบถึงปจัจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปจัจบุันของ

ผู้บริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร และสามารถนำงานวิจัยฉบับนี้ไปเป็นฐานข้อมลูในการวางแผน 

พัฒนาหรือปรับปรงุ เพื่อให้เป็นที่ต้องการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

3. เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้รโิภคต่อการตัดสินใจซือ้ยาในร้านขายยาแผนปจัจบุันและยงัทราบถึง

ปัญหาและความไม่สะดวกในการเข้าใช้บริการ  

 
 



แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
แนวคดิและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2554:13-18) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ถือเป็น
หัวใจสำคัญของการบริหารการตลาด การดำเนินงานของกจิการจะประสบความสำเรจ็ได้น้ัน ข้ึนอยู่กับการปรบัปรุง
ความสัมพันธ์ที่เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่านี้ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดเน้นเราก็ถือว่าเป็นปัจจัย
ภายในที่สามารถควบคุมได้เราสามารถทีจ่ะเปลี่ยนแปลงหรอืปรบัปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมต่างๆ เพื่อทำ
ให้กิจการอยูร่อดได้หรืออาจเรียกได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครือ่งมอืทางการตลาดที่
ถูกใช้เพื่อ ตอบสนองความต้องการของลกูค้ากลุม่เป้าหมายทำให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายพอใจและมีความสุขได้ โดย
ประกอบด้วยองค์ประกอบที่สำคัญ 7 ประการเรียกว่า 7P’s ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิง่ทีเ่สนอขายเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าย โดย
ผลิตภัณฑ์นั้น อาจจะมองเห็นเป็นสิ่งทีจ่ับตอ้งได้ เช่น สินค้า (Goods) หรืออาจจะเป็นสิง่ทีจ่ับต้องไม่ได้ 
เช่น บริการ (Services) ความคิด (Ideas) เป็นต้น ผลิตภัณฑ์ที่จะประสบความสำเรจ็ในตลาดจะต้องมี
รูปแบบ ลักษณะคุณภาพ และคุณสมบัติอื่นๆ ตรงตามความ ต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เราสามารถ
พูดได้ว่าผลิตภัณฑ์เป็นองค์ประกอบตัวแรกใน 7P’s หรอืส่วนประสมทางการตลาดที่ลกูค้าจะให้ความ
สนใจในการเลือกซื้อ 

2. ราคา (Price) ราคาเป็นสิง่กำหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตราหรือเป็นมลูค่า ที่
ยอมรบัในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ที่นำเสนอ ซึง่การกำหนดราคาข้ึนอยู่กับปจัจัยสำคัญหลายประการคือ
ต้องให้เหมาะสมกับต้นทุนค่าใช้จ่ายของผู้ขาย ความสามารถในการซือ้ของลูกค้า กลุม่เป้าหมายและ
สิ่งแวดล้อมต่างๆ ทางการตลาด 

3. การจัดจำหน่าย (Place or Distribution) การจดัจำหน่ายเป็นกระบวนการเคลื่อนย้าย 
ผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปสูผู่้บริโภคหรือตลาดเป้าหมาย ซึ่งมีกจิกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกัน ในการจัดจำหน่าย
หรือกระจายสินค้า ได้แก่ การขนส่งการคลังสินค้า การเก็บรักษาสินค้า การบริหารสินค้า คงเหลือเป็นต้น 
โดยอาจมีการเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการผ่านสถาบัน ผ่านคนกลาง เช่น พ่อค้าปลีก พ่อค้าส่ง ตัวแทน
จำหน่ายหรือนายหน้า เพือ่ทำ ใหก้ารจัดการจำหน่ายสินค้าดีข้ึน อย่างไรก็ตามใน การจัดจำหน่ายจะต้องมี
การวางแผนที่รัดกมุว่าจะวางจำหน่ายสินค้าที่ไหน เมื่อไหรผ่า่นคนกลาง จะใช้วิธีการขนส่งแบบไหน จึงจะ
ประหยัด สะดวกรวดเร็ว จะเก็บรักษสินค้าอย่างไร  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดหรือการจัดจำหน่ายเป็นการ 
ติดต่อสื่อสารทางการตลาดระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ หรือลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวัตถุประสงค์ที ่
สำคัญเพือ่เตือนความจำ แจ้งข่าวสารหรือชักจูงใจให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ และการ ตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งประกอบด้วยกิจกรรมหลักที่สำคัญ 5 กิจกรรรม ประกอบด้วย 



1.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการแจง้หรือนำเสนอข้อมูลข่าวสารต่างๆ ของ องค์กร
และผลิตภัณฑ์โดยผ่านสื่อเช่น วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพมิพ์ นิตยสาร ฯลฯ  

1.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการแจ้งข้อมูลข่าวสารและ จูง
ใจตลาดใหเ้กิดการซื้อขายสินค้า โดยเป็นการติดต่อซื้อขายกนัแบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและ ผู้
ซื้อ ส่งผลทำใหเ้กิดการตัดสินใจซื้อสินค้าได้เร็วข้ึน หรือทราบผลการขายได้รวดเร็วข้ึน 

1.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมที่ช่วยกระตุ้นให้เกิดความ
น่าสนใจทดลองใช้หรือการซือ้สินค้าและบริการในปรมิาณทีม่ากขึ้นและเร็วข้ึนได้โดยอาศัย
กิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ช่วย เช่น การให้ชิงโชค แจกส่วนลด หรือการให้แลกซื้อสินค้าใน
ราคาพิเศษ เป็นต้น 

1.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) เป็นการ แจง้
ข่าวสารข้อมูลความเคลื่อนไหวหรอืกิจกรรมต่าง ๆ ของกิจการ เพื่อเป็นการสร้างภาพพจน์ ที่ดี
ให้กับกจิการรวมถึงผลิตภัณฑ์ที่กจิการนั้นไดผ้ลิตข้ึนมา เช่น การออกข่าวการเข้าร่วม บริจาคเงิน
ให้กับมลูนิธิต่างๆ ของกิจการ จะส่งผลใหผ้ลิตภัณฑ์ที่กจิการผลิต สามารถทำยอดได้ดีตามไปด้วย  

1.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายความถึงช่องทางหลักใน การจัด
จำหน่ายผลิตภัณฑ์เพื่อใหเ้ข้าถึงกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย หรอืกลุ่มที่คาดหวัวโดยตรง และอาจ 
หมายถึงระบบการส่งเสริมทางการตลาดที่ใช้โฆษณาหนึ่งสื่อหรือมากกว่าหนึง่สื่อ เพื่อใหเ้กิดการ
ตอบสนองและ/หรือการแลกเปลี่ยนทีส่ามารถวัดค่าได้ ณ ที่ใดที่หนึ่ง ซึ่งสื่อที่นิยมใช้สำหรับ
การตลาดทางตรง เช่น จดหมายตรง, แคตตาล็อก, โทรศัพท์, อินเทอร์เน็ต, สื่อกระจายเสียงและ
สื่อสิง่พิมพ์, การตั้งซุ้มจำหน่าย และสื่ออื่น ๆ จำพวกป้ายโฆษณากลางแจง้ เป็นต้น  
5. พนักงานผู้ให้บริการ (People) พนกังานจะประกอบด้วยบุคคลทั้งหมดในองค์การ รวมตั้งแต่

เจ้าของผู้บรหิาร และพนกังานในทุกระดบั ซึ่งบุคคลดังกล่าวทั้งหมด มสี่วนสำคัญอย่างมากต่องานบริการ
ขององค์การ  

6. กระบวนการให้บริการ (Process) ถือว่าเป็นส่วนสำคัญมากและต้องอาศัยพนักงานที่มี
ประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัย ในการทำใหเ้กิดกระบวนการให้บริการทีส่ามารถส่งมอบการบริการ  

7. สิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) องค์การจะช้ีให้เห็นถึงคุณภาพของการ
ให้บรกิาร หรือเป็นสิง่ทีลู่กค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพการใหบ้รกิารขององค์กร ได้แก่ ตัวตึก หรือ
อาคาร เครื่องมือ และอปุกรณ์ภายในสำนักงาน ซึง่สิ่งเหล่าน้ีลูกค้ามักจะถือเป็นปัจจัยทีส่ำคัญในการ
เลือกใช้บริการจากองค์การใดองค์การหนึง่  

 
 



แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค 
Hoyer and MacInnis, 1997, p. 3 ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นผลสะท้อน ของการ

ตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคทั้งหมดทีเ่กี่ยวข้องสัมพันธ์กับการได้รับมาการบริโภคและการจำกัดอันเกี่ยวกับสินค้า 
บริการเวลาและความคิด โดยหน่วยตัดสินใจซื้อ(คน) ในช่วงเวลาใด เวลาหนึง่ 

(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550: 30-32) การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาว่าผู้บรโิภคว่ามี
พฤติกรรมในการซื้อ การใช้สินค้าหรือบริการ รวมไปถงึ หลกัการทีม่ีมาใช้ในการวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค นั่นก็
คือ 6W 1H ที่ต้องพจิารณาปจัจัยที่เกี่ยวกบัการตลาดเพื่อใหไ้ด้คำตอบที่ต้องการทราบ ดังนี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคำถามแรกเพื่อให้ได้คำตอบ
ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย โดยศึกษาพฤติกรรมของผูบ้รโิภคเพื่อหากลุ่มที่ใช้สินค้าหรอืบริการ หรือกลุ่มทีม่ี
แนวโน้มที่จะใช้ ซึ่งจะช่วยให้ทราบถึงลักษณะกลุ่มเป้าหมายแล พฤติกรรมการซื้อ การใช้สินค้าหรอืบริการ 

2. ผูบ้รโิภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) หลงัจากนั้นเมื่อทราบกลุม่เป้าหมายที่
ชัดเจนได้แล้ว ก็ต้องทำการวิเคราะห์ ความต้องการของผู้บริโภคว่าแท้จรงิแล้วต้องการอะไร ต้องการ
คุณสมบัติ หรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์หรือบริการ รวมไปถึงความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แข่ง 

3. ทำไมผู้บริโภคจึงตอ้งซือ้ (Why does the consumer buy?) เพื่อทราบวัตถุประสงค์หรือ
เหตผุลที่แท้จริงในการตัดสินใจซื้อของลกูค้า ซึ่งในหัวข้อนี้ต้องศึกษาถึงปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อ คือ 

3.1 ปัจจัยภายในหรือปจัจัยทางจิตวิทยา 
3.2 ปจัจัยทางสงัคม และวัฒนธรรม 
3.3 ปัจจัยเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุ่มต่าง 
ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ผูบ้รโิภคบางกลุ่มอาจไม่ได้เป็นคนตัดสินใจซื้อเองเสมอไป บางครั้งอาจเกิด
จากปจัจัยอื่น การวิเคราะห์ในส่วนน้ีจะทำให้วางกลยทุธ์โฆษณาสินค้าได้อย่างมีประสทิธิภาพ   

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?)  ผูบ้รโิภคจะมีโอกาสในการซือ้สินค้า
และบริการในแตล่ะประเภทที ่ แตกต่างกันข้ึนอยูก่ับโอกาสช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงเวลาใดของโอกาส
พิเศษ เทศกาลวันสำคัญต่าง ๆ ดังนั้น การวิเคราะห์ในส่วนนี้จะทำใหท้ราบในการที่จะวางแผนผลิตสินค้า
และบริการให้เพียงพอต่อความต้องการในตลาดในแต่ละช่วงเวลาที่เหมาะสม 

6. ผู้บรโิภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เพือ่ทราบช่องทางในการเลือกซือ้
สินค้าหรอืบริการ 

7. ผู้บริโภคซือ้อย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นข้ันตอนการตัดสินใจซือ้ 
(Operations) ประกอบด้วย 



7.1 การตระหนกัถึงปญัหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
จุดเริม่ต้นของปัญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลรูส้ึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) 
คือ สภาพที่เขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที ่ ปรารถนากับสภาพทีเ่ป็นอยูจ่รงิ (Reality) 
ของสิ่งต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนกับตนเอง จงึก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพ
อุดมคติกับสภาพที่เป็นจริง โดยปญัหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุที่แตกต่างกันไป 

7.2 การเสาะแสวงหาข้อมลู (Search for Information) เมื่อเกิดปญัหาผู้บริโภคก็ต้อง
แสวงห หนทางแก้ไขโดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตัดสินใจจากแหล่งข้อมูลต่อไปนี้  

7.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่เป็นบุคคล เช่น 
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างองิ หรือผู้ทีเ่คยใช้สินค้าน้ันแลว้ 

7.2.2 แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหลง่ข่าวสารที่ได้จากสื่อมวลชน
ต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุรวมไปถึงการสืบค้นข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต 

7.2.3 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่่ง
ของข่าวสารที่ได้รบัจากการลองสมัผสั ตรวจสอบ การทดลองใช้ผู้บริโภคบางคนก็ใช้
ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมลูในการใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อมาก แต่บาง
คนก็น้อย ทั้งนี้อาจข้ึนอยู่กบัปริมาณของข้อมูลที่เขามีอยู่เหรือความสะดวกในการสบื
เสาะหา 
7.3 การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคทำการเสาะ

แสวงหาข้อมลูได้แล้ว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลอืกทางที่ดทีี่สุด โดยวิธีการที่ผูบ้ริโภค
ใช้ในการประเมินทางเลือกนั้น อาจจะประเมิน โดยการใช้วิธีเปรียบเทียบข้อมลูเกี่ยวกับคุณสมบัติ
ของแต่ละสินค้าและคัดสรรในการทีจ่ะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตราย่ีหอ้ให้เหลือเพียง
ตราย่ีห้อเดียว อาจข้ึนอยู่กบความเช่ือนิยมศรัทธาในตราสินค้าน้ัน ๆ หรืออาจข้ึนอยูก่ับ
ประสบการณ์ของผู้บริโภคที่ผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการตัดสินใจรวมถึงการที่มีอยู่ด้วย 
ทั้งนี้มีแนวคิดในการพจิารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลอืกเพื่อให้ตัดสินได้ง่ายข้ึน ดังต่อไปนี้  

7.3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ไดร้ับ คือการพจิารณา
ถึง ผลประโยชน์ที่จะได้รบั และคุณสมบัติของสินค้าว่า สามารถทำอะไรได้บ้าง หรือมี
ความสามารถแค่ไหน ผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลักษณะ
ต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภคจะมองลักษณะที่แตกต่างเหล่าน้ันว่าเกี่ยวข้องกับ
ตนเองเพียงใดและเขาจะให้ความสนใจมากที่สุดกบัลกัษณะทีเกี่ยวข้องกบัความต้องการ
ของเขา 



7.3.2 ระดับความสำคัญ (Degree of Importance) คือการพจิารณาถึง
ความสำคัญของ คุณสมบัติของสินค้าเป็นหลักมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของ
สินค้าที่ได้พบเห็น ผูบ้รโิภคให้ความสำคัญกบัลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ในระดับที่
แตกต่างกันตามความสอดคล้องกับความ ตอ้งการ 

7.3.3 ความเช่ือถือต่อตราย่ีห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความ
เช่ือถือต่อ ยีห่้อของสินค้าหรือภาพลกัษณ์ของสินค้าทีผู่้บริโภคเคยพบเห็ฯ รบัรูจ้าก
ประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตราย่ีหอ้ข้ึน เกี่ยวกับลักษณะแต่ละ
อย่างของตราย่ีห้อ ซึ้งความเช่ือ เกี่ยวกับตราย่ีห้อมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผู้บริโภค 

 
7.3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินค้า

แต่ละ ยี่ห้อแค่ไหน ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราโดยผู้บริโภคจะกำหนดคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการแล้วผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการกบั
คุณสมบัติของตราต่าง ๆ  

7.3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้เป็นวิธีที่นําเอา
ปัจจัย สำหรับการตัดสินใจหลายตัว เช่น ความพอใจความเช่ือถือในยี่ห้อคุณสมบัติของ
สินค้ามาพิจารณา เปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการ
ประเมินมากทีสุ่ดก่อน ตัดสินใจซื้อ  
7.4 การตัดสินใจซื ้อ (Decision Making) โดยปกติแล้วผู ้บริโภคแต่ละคนจะต้องการ

ข้อมูล และระยะเวลาในการตัดสินใจสำหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดที่แตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์

บางอย่างต้องการข้อมูลมาหรือต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบ. 

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
มยุรฉัตร จิวาลักษณ์ (25) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในการเลือกร้านขายยาในอำเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ ได้ทำการศึกษาวิจัยเรื่อง “กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคในการเลือกร้านขายยา ในอำเภอ
เมือง จงัหวัดเชียงใหม่” ผลการวิจัยพบว่า สาเหตุที่มาใช้บริการร้านขายยาอันดับหนึ่ง คือ มีอาการป่วย แต่ไม่
ต้องการพบแพทยโ์ดยหาข้อมลูจากเพือ่นบ้าน/เพื่อนทีท่ำงาน/คนรู้จักที่ เคยเข้าร้านขายยา 

วารี สุทักษิณา (2558 : 54-56,81) ได้ทำการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อยาในร้าน
ขายยาแผนปัจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกใช้
บริการเนื่องจากสะดวกการเดินทางและใกล้บ้าน ซึ่งลักษณะร้านขายยาลูกค้าส่วนใหญ่ไม่ใช่ร้านค้าประจำ ความ
แตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ มีการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขต กรุงเทพมหานคร



ไม่แตกต่างกัน นอกจากนี้การสํารวจ เรื่องความต้องการในอนาคตที่มีต่อร้านขายยาแผนปัจจุบันพบว่าต้องการให้
ร้านขายยามีการเก็บบันทกึประวัติการรักษาและการแพ้ยาไว้ รวมถึงบริการตอบปัญหาด้านยา ผ่านช่องทางสื่อ
สังคม หรือSocial media ต่าง ๆ และการติดตามการรักษาหลงัจากการจ่ายยาอีกด้วย 
 อานนท์ ศรีพงษ์ (2556 : 122-123) ได้ทำการศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของ
ผู้บริโภคในอำเภอวังสมบรูณ์ จังหวัดสระแก้ว” ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ในด้านพฤติกรรมการซื้อยา
จากร้านขายยา พบว่า ผู้มีอิทธิพลมากที่สุดได้แก่ ตนเอง โดยมีการซือ้อยู่ในช่วงเวลา 06.01-10.00 น. เวลาโดยเฉลี่ย
ที่ซื้อ นอ้ยกว่า 10 นาที กลุ่มยาทีซ่ื้อมากที่สุดได้แก่ ยารักษาโรค ประเภทยาแก้ปวดลดไข้และมีพฤติกรรม การซื้อ
ซ้ำา ผลการทดสอบสมมติฐานทีร่ะดับนัยสำคัญ .05 พบว่า 1) อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได้มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในอำเภอวังสมบรูณ์ จงัหวัดสระแก้ว ในด้านบุคคลที่มีอทิธิพลต่อ
การซื้อยาในแตล่ะครัง้มากทีสุ่ด ช่วงเวลาซื้อยาจากร้านขายยาบ่อยทีสุ่ด เวลาโดยเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อยาจากร้านขาย
ยาในแต่ละครั้ง สินค้าที่ซือ้จากร้านขายยามากทีสุ่ด กลุ่มประเภทยาที่ซือ้จากร้านขายยามากทีสุ่ด แนวโน้ม
พฤติกรรมการซื้อยาของจากร้านขายยา 2) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ในด้านสถานทีม่ีผลต่อพฤติกรรม
การซื้อยาจากร้านขายยา ของผูบ้รโิภคในอำเภอวังสมบูรณ์ จังหวัดสระแก้ว ในด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อยา
ในแต่ละ ครั้งของมากที่สุด ช่วงเวลาซือ้ยาจากร้านขายยาบอ่ยที่สุด เวลาโดยเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อยาจาก ร้านขายยา
ในแต่ละครั้ง สินค้าที่ซื้อจากร้านขายยามากทีสุ่ด กลุ่มประเภทยาที่ซื้อจากร้านขายยา มากทีสุ่ด แนวโน้มพฤติกรรม
การซื้อยาของจากร้านขายยา 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 

  
  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 
 
 
  

ตัวแปรอิสระ                                                          

ปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

- ดา้นบุคคล 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

- ดา้นกระบวนการ 

การตัดสินใจซื้อยาใน

ร้านขายยาแผนปัจจุบัน

ของผู้บริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครฯ 

ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร ์

- เพศ 

- อายุ 

- อาชีพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อ
ยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบัน 

- ความถี่ในการเข้าใช้บริการต่อเดือน 

- ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 

- สาเหตุที่เข้าใช้บริการ 

- ประเภทร้านขายยาที่ชื่นชอบ 

- ช่วงเวลาที่เข้าใช้บริการ 

- ความสำคัญในเรื่องยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

- พฤติกรรมเปรียบเทียบราคา 

 ตัวแปรตาม 



วิธีการดำเนินงานวิจัย 
ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
          ประชากรและกลุม่ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี ้ คือ กลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บรกิารในร้านขายยาแผน
ปัจจุบันในเขตพื้นที่กรงุเทพมหานคร โดยใช้ประกรกลุม่ตัวอย่างทั้งหมด 20 คน 
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
          ใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลกึรายบุคคล (In-depth interview) โดยใช้คำถามแบบปลายเปิด (Open-
End question) เพื่อให้ผูส้ัมภาษณ์มีอสิระในการตอบ โดยผู้วิจัยได้สร้างขึ้นโดยการศึกษาและทบทวนจากแนวคิด 
ทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
การตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม 
 ผู้วิจัยได้มีการปรึกษากับทางอาจารยเ์พื่อทำการประเมินการตั้งคำถามในแบบสมัภาษณ์เชิงลึก นำมาเป็น
เครื่องมือในการวิจัยเชิงคุณภาพ และดำเนินการปรบัปรุงใหเ้กิดความเหมาะสมก่อนนำไปใช้จริง 
วิธีการเก็บข้อมลู 
 เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้เครื่องมือแบบสมัภาษณ์ สำหรบัการตอบคำถามแบบปลายเปิด (Open-End 
question) ในการสมัภาษณ์เชิงลึก โดยมีกลุ่มตัวอย่าง 20 คน ที่เคยใช้บริการในร้านขายยาแผนปจัจบุันในเขต
กรุงเทพ ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก โดยระยะเวลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 20 – 30 นาที ด้วยวิธีการอัดเสียงในการ
สัมภาษณ์เพื่อใช้ในการถอดข้อความเพื่อนำมาวิเคราะห์ข้อมลู ในระยะเวลาสัมภาษณ์ 1 เดือน (1 เมษายน 2564 – 
1 พฤษภาคม 2564) 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 เป็นการรวบรวมข้อมลูจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน นำมาวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ที่วางเอาไว้ 
โดยเครื่องมือที่ใช้ในการสร้างกรอบความคิดได้มาจากเนื้อหาทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นแนวทางใน
การสร้างประเด็นคำถามสำหรบัการสัมภาษณ์ 
การนำเสนอข้อมูล 
 ผู้วิจัยใช้วิธีการนำเสนอข้อมลูและผลการวิจัยแบบพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Descriptive Analysis) ตาม
วัตถุประสงค์ที่ได้วางเอาไว้ 

 
 
 
 
 
 



ผลการวิจัย 
สรุปผลการวิจัยขั้นตอนท่ี 1 เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อท่ี 1 
 ผลการศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะทั่วไปของผู้ให้สมัภาษณ์ทั้งหมด 20 คน โดยส่วนมากจะเป็นเพศหญิง ช่วง
อายุระหว่าง 24-63 ปี กลุ่มสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ทำอาชีพธุรกจิส่วนตัวและพนกังาน
บริษัทเอกชน และมรีายได้เฉลี่ยส่วนตัวต่อเดือน ประมาณ 40,000 – 50,000 บาท 
สรุปผลการวิจัยขั้นตอนท่ี 2 เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อท่ี 2 
 ผลการศึกษาทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มตัวอย่างที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยา
แผนปัจจุบนัของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบว่าผู้ให้สมัภาษณ์ส่วนใหญ่มองว่า ปัจจัยทีจ่ะ
มีอิทธิพลตอ่การตัดสินใจซื้อยานั้น สิ่งสำคัญจะเป็นด้านบุคคล เนื่องจากการทีม่ีเภสัชกร ผู้มีความรู้ในร้านค้า และมี
พฤติกรรมที่ชอบแนะนำ ซักถาม อาการ แสดงถึงความใส่ใจ และอยากช่วยเหลือให้เราใหห้ายจากอาการจรงิ ๆ  บาง
รายมองว่าถ้ามีอาการไมส่บาย สามารถฝากความหวังกบัรา้นขายยานี้ได้ ซึ่งเป็นการแสดงถึงความภักดีต่อร้านค้า
นั้น ๆ ได้ ในส่วนช่องทางการจัดจำหน่ายก็เป็นสิง่สำคัญเช่นเดียวกัน หากมีทีจ่อดรถ มันกจ็ะง่ายต่อการเข้าถึง
ร้านค้า หรือทำเลร้านที่ใกล้สถานทีห่ลกั ๆ เช่น ตลาด หมู่บ้าน ที่ทำงาน ที่ทำให้เราเดินทางสะดวก ก็เป็นอีกหนึ่ง
ปัจจัยที่สำคัญเช่นกัน 
สรุปผลการวิจัยขั้นตอนท่ี 3 เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อท่ี 3 
 ผลการศึกษาทางด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มผีลต่อการตดัสินใจซือ้ยาในร้านขายยาแผนปจัจุบัน จาก
ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมที่มาใช้บริการสว่นมากเพื่อรักษาตนเอง และมีความชอบลักษณะร้าน
ขายยารูปแบบสาขา แฟรนไชส์ เนื่องจากสะดวกต่อการเข้าใช้บริการ บรรยากาศร้านดูน่าเข้าและทีส่ำคัญมเีภสัชกร
ประจำร้านด้วย ไม่มีพฤติกรรมเปรียบเทียบราคา หรือเรื่องยีห่้อยา เพราะเช่ือมั่นในการแนะนำของเภสัชกร
ประสิทธิภาพยา มากกว่า นอกเหนือจากการมาซื้อยาแล้วยังมีการซื้อสินค้าประเภทอื่นด้วยเช่น เจลแอลกอฮอล ์
เครื่องมือแพทย์ และอาหารเสรมิพวกวิตามินต่าง ๆ  

อภิปรายผล 
1. คุณลักษณะท่ัวไปของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ใหส้ัมภาษณ์ส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 24-63 ปี กลุ่มสถานภาพโสด ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ทำอาชีพธุรกิจส่วนตัวและพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยส่วนตัวต่อเดอืน ประมาณ 40,000 
– 50,000 บาท มีพฤติกรรมซื้อยาชอบซักถามเภสัชกรและอยากได้ข้อมลูเพื่อทำให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน มักจะ
เลือกซื้อร้านค้าใกลบ้้านที่มเีภสัชกรประจำร้านคอยให้คำแนะนำ สอดคล้องกบัผลงานวิจัยของ มยรุฉัตร จิวาลักษณ์
ได้ทำการศึกษาวิจัยเรื่อง “กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยา ในอำเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม”่ ผลการวิจัยพบว่า ความแตกต่างของคุณลักษณะประชากรศาสตร ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน 
แต่สาเหตหุลกัที่มาใช้บริการร้านขายยาอันดับหนึ่ง คือ มีอาการป่วย แต่ไม่ต้องการพบแพทย์โดยหาข้อมลูจากเพื่อน



บ้าน/เพื่อนที่ทำงาน/คนรู้จักที่ เคยเข้าร้านขายยา ทั้งนีเ้นือ่งจากผู้บริโภคอยากหายอาการเจบ็ป่วยและต้องการให้
สุขภาพดีข้ึนมากกว่า 
2. ประเด็นเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปัจจุบันของ
ผู้บริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปจัจบุันของผู้บริโภคในเขต
พื้นที่กรงุเทพมหานคร ได้แก่ ปจัจัยด้านบุคคล เภสัชกรให้คำแนะนำกับลกูค้าด้วยความจริงใจและน่าเช่ือถือ มีการ
ซักถามถึงโรคประจำตัวและประวัติการแพ้ยากอ่นการจ่ายยาทุกครั้ง  ปัจจัยช่องทางการจัดจำหน่ายในด้านสถานที่ 
หมายถึง ความสะดวกในการเดินทางมายงัร้านขายยา ร้านขายยามีพื้นที่จอดรถใหส้ะดวกเข้าไปใช้บริการ 
สอดคล้องกบัการศึกษาของ วารี สทุักษิณา ได้ทำการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อยาในร้านขาย
ยาแผนปัจจุบันในเขตกรงุเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกใช้บริการ
เนื่องจากสะดวกการเดินทางและใกล้บ้านไว้ รวมถึงความเช่ียวชาญของเภสัชกร ในการบริการตอบปัญหาด้านยา 
ผ่านช่องทางสื่อสังคม หรือSocial media ต่าง ๆ และการตดิตามการรกัษาหลังจากการจ่ายยาอีกด้วย 
3.       ทางด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบัน 

ผู้ใหส้ัมภาษณ์ส่วนมากใช้บริการเฉลี่ยประมาณ 2-3 ครั้งตอ่เดือน และในการเข้าใช้บริการในแต่ละครั้งจะมี
ค่าใช้จ่ายอยู่ประมาณ 200 – 400 บาท สาเหตุหลกัที่เข้าไปใช้บริการในร้านขายยา มักจะรักษาอาการตัวเองเป็น
หลัก รองลงมากจ็ะสำรองยาสามญัประจำบ้าน ในส่วนช่วงเวลา พบว่าส่วนมากจะใช้บริการหลังเลกิงาน 18:00-
20:00 น. กับพนกังานบริษัทเอกชน หากเป็นกลุ่มที่ทำธุรกจิส่วนตัว ก็จะซื้อช่วงกลางวัน 12:00 – 14:00 นในส่วน
ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ไม่ค่อยมีความสำคัญเท่าไหรจ่ะเช่ือคำแนะนำเภสัชกรมากกว่า บางรายโรงพยาบาลจ่ายตัวนี้อาการ
ไม่ดีข้ึน ไปร้านขายยาพบเภสัช ให้คำแนะนำ ซักถามอาการ และมีการปรับยา พบกว่าอาการดีข้ึน จงึมองเรือ่งบุคคล
เป็นหลักมากกว่า ในส่วนภายในร้านขายยา สินค้านอกเหนอืจากยา ผู้ให้สมัภาษณ์ส่วนมากจะซื้อเพิ่มเติม จำพวก 
เวชสำอาง เจลแอลกอฮอล์ กระดาษทิชชู่ เครือ่งมอืทางการแพทย์ และอาหารเสรมิ เป็นต้น มีสอบถามถึงเรื่อง
พฤติกรรมในการเปรียบเทียบราคายา พบว่า ไม่ค่อยมีการเปรียบเทียบเท่าไหร่ เนื่องจากเช่ือคำแนะนำมากกว่า เน้น
อยากหายจากอาการป่วยโดยเร็วสอดคล้องกับการศึกษาของ อานนท์ ศรีพงษ์ได้ทำการศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรม
การซื้อยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอำเภอวังสมบูรณ์ จังหวัดสระแก้ว” ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม 
ในด้านพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยา พบว่า ผู้มีอทิธิพลมากที่สุดได้แก่ ตนเอง เพื่อที่จะต้องการรักษาอาการ
ตนเองเป็นหลัก กลุ่มยาทีซ่ื้อมากทีสุ่ดได้แก่ ยารักษาโรคประจำตัว นั่นเอง  

 
 
 
 



ข้อเสนอแนะ 
สำหรับการศึกษาครั้งนี้ได้ทำเกี่ยวกบัร้านขายยาแผนปัจจุบนั พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ข้อมูลที่น่าสนใจ

เกี่ยวกับประเภทร้านขายยาที่ช่ืนชอบแบบอื่นและใหเ้หตผุลที่น่าสนใจ ในอนาคตหากมีโอกาสจะศึกษาเพิ่มเติมใน
ส่วนประเภทร้านขายยาแบบมหีลายสาขาบ้าง ยิ่งตอนน้ีธุรกจิออนไลนเ์ข้ามามบีทบาทกลุ่มประเภทร้านขายยาแบบ
มีหลายสาขา แข่งขันกันค่อนข้างสูงมีทั้งให้คำแนะนำจนปิดการขาย รู้สึกน่าสนใจมาก เพื่อดูเป็นแนวทางพฒันา
ประเภทร้านขายยาแผนปัจจุบันอีกต่อไปค่ะ 
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