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บทคดัย่อ 
 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ที่มผีลต่อการซื้อยาของรา้นขายยาองค์การเภสชักรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้รโิภคทีม่าซื้อยาของรา้นขายยา

องค์การเภสชักรรมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 400 คน ที่ได้มาจากการสุ่มตวัอย่างแบบ

เฉพาะเจาะจง โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการรวบรวมขอ้มูลทัง้แบบตรงและออนไลน์กบัผู้

ที่มาซื้อยาที่รา้นขายยาองค์การเภสชักรรม วเิคราะห์ขอ้มูลด้วยสถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และ

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมถงึสถติเิชงิอนุมาน ได้แก่ การทดสอบค่าท ีการวเิคราะห์ความแปรปรวน

ทางเดยีว และ การวเิคราะหค์่าสถติถิดถอยเชงิพหุคณู 

ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 31-40 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญา

ตร ีมรีายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท และเป็นขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ ส าหรบัปัจจยัประชากรศาสตร ์

พบว่า อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาอยา่งมนียัส าคญั ขณะทีเ่พศและรายได้

ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยา ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ช่องทางจดั

จ าหน่าย ส่งเสรมิการตลาด บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยา ขณะทีปั่จจยั

ด้านราคาและกระบวนการไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยา ผลการศึกษานี้ให้ข้อมูลส าคญัส าหรบัการ

วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านขายยาองค์การเภสชักรรมเพื่อตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

 
ค าส าคญั: ปัจจยัประชากรศาสตร์, ส่วนประสมทางการตลาด, กระบวนการตดัสนิใจซื้อ, รา้นขายยา,  
องคก์ารเภสชักรรม 
1มหาวทิยาลยัรามค าแหง: 1Ramkhamhaeng University, 1Email: 6614190012@rumail.ru.ac.th 



2 
 

Abstract 

 
This research aimed to study demographic factors and marketing mix (7Ps) affecting 

consumers’ purchasing decisions of medications at Government Pharmaceutical Organization 

(GPO) drugstores among consumers in Bangkok and the metropolitan area. This quantitative 

research employed a sample of 400 consumers who purchased medications at GPO drugstores 

in Bangkok and the metropolitan area, selected through purposive sampling. Questionnaires 

were used as the data collection instrument, administered both directly and online to customers 

purchasing medications at GPO drugstores. Data analysis utilized descriptive statistics including 

mean and standard deviation, as well as inferential statistics including t -test, one-way analysis 

of variance (ANOVA), and multiple linear regression analysis. 

The findings revealed that the majority of respondents were female, aged 31-40 years, 

held bachelor's degrees, had monthly income of 30,001-40,000 baht, and worked as 

government/state enterprise employees. Regarding demographic factors, age, education, and 

occupation significantly influenced purchasing decisions, while gender and income showed no 

significant effect on purchasing decisions. For marketing mix factors, product, place, promotion, 

people, and physical evidence significantly affected purchasing decisions, whereas price and 

process did not demonstrate significant influence on purchasing decisions. This study provides 

valuable insights for developing effective marketing strategies for GPO drugstores to respond to 

consumer needs efficiently. 

 

Keywords: Demographic factors, Marketing mix, purchasing decisions, drugstores, Government 

Pharmaceutical Organization 

 

บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   

ธุรกิจร้านขายยาในประเทศไทยมแีนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง จากขอ้มูลของศูนย์วจิยักสกิร
ไทย (2567) คาดการณ์ว่ามูลค่าตลาดร้านขายยาในปี พ.ศ. 2567 จะอยู่ที่ประมาณ 43,000 ล้านบาท 
และมแีนวโน้มเตบิโตเฉลีย่รอ้ยละ 6.3 ต่อปีระหว่างปี พ.ศ. 2568–2570 ในขณะเดยีวกนั จ านวนรา้นขาย
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ยาทัว่ประเทศในปี พ.ศ. 2567 มมีากกว่า 22,000 แห่ง โดยเฉพาะรา้นขายยาแบบ Chain Store และคา้
ปลกีสมยัใหม่ทีข่ยายตวัอย่างรวดเรว็ เพื่อรองรบัความตอ้งการดา้นสุขภาพทีเ่พิม่ขึน้ของประชาชน การ
เติบโตเกิดจากหลายปัจจยั ไม่ว่าจะเป็นการรกัษาเบื้องต้น การดูแลสุขภาพเชิงป้องกนั รวมถึงการ
ตอบสนองต่อสภาพสงัคมผูส้งูอายุทีม่สีดัส่วนมากกว่ารอ้ยละ 20 ของประชากรทัง้หมด ซึ่งเป็นกลุ่มทีม่ี
ความเสีย่งในการเกดิโรคไมต่ดิต่อเรือ้รงัและตอ้งการใชย้าต่อเนื่อง 

องค์การเภสชักรรม (อภ.) ในฐานะรฐัวสิาหกจิภายใต้กระทรวงสาธารณสุข มบีทบาทส าคญัใน
การจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์ยาคุณภาพในราคาทีป่ระชาชนเขา้ถงึได้ ผ่านรา้นขายยาแผนปัจจุบนัที่ได้รบั
การรบัรองตามหลกัวธิปีฏบิตัทิางเภสชักรรมชุมชุน (GPP) ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ได้การ
รบัรองรา้นยาคุณภาพ และมเีภสชักรประจ ารา้นตลอดเวลาท าการ (องคก์ารเภสชักรรม,2567) อยา่งไรก็
ตาม ท่ามกลางการแข่งขนัจากร้านขายยาเอกชนที่มกีารขยายสาขาเชงิรุกและขยายสาขาไปท าเลที่มี
ศักยภาพได้อย่างรวดเร็ว ประกอบกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีแนวโน้มเลือกซื้อยาอย่างมีข้อมูล 
เปรยีบเทยีบราคา และใหค้วามส าคญักบัการบรกิารโดยเภสชักร การตดัสนิใจซือ้ยาทีร่า้นขายยาองคก์าร
เภสชักรรมจงึอาจไดร้บัผลกระทบ  

ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึมคีวามประสงคศ์กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมุ่งหวงัให้ผลการวิจยัสามารถน าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
การตลาด เพือ่ยกระดบัขดีความสามารถในการแขง่ขนัของรา้นขายยาองคก์ารเภสชักรรม และตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 
วตัถปุระสงคข์องงานวิจยั   

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่มผีลต่อการซื้อยาของรา้นขายยาองคก์ารเภสชักรรม
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการซื้อยาของรา้นขายยาองค์การ
เภสชักรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 
สมมติฐานของการวิจยั 

จากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ผูว้จิยัได้ก าหนดสมมตฐิานเพื่อใช้ใน
การตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระกบัการตดัสนิใจซื้อยาทีร่า้นขายยาองคก์ารเภสชักรรม
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ดงัต่อไปนี้ 

1. สมมติฐานที่ 1: ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์มผีลต่อการซื้อยาของร้านขายยาองค์การเภสชั
กรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

2. สมมตฐิานที ่2: ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมผีลต่อการซือ้ยาของรา้นขายยาองคก์าร
เภสชักรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
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กรอบแนวความคิดการวิจยั 

 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา การศกึษาเนื้อหาในครัง้นี้ มุ่งศกึษาเกีย่วกบั ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
สว่นประสมทางการตลาด (7P) และการตดัสนิใจซือ้ยาทีร่า้นขายยา 
 2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้อายุตัง้แต่ 
18 ปีขึน้ไป ทีซ่ื้อยาของรา้นขายยาองคก์ารเภสชักรรมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เนื่องจาก
ไม่ทราบจ านวนประชากรแน่ชดั จึงใช้สูตรค านวณของ Cochran (1977) ค านวณกลุ่มตัวอย่างเป็น
จ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตด้านพื้นที่ เกบ็รวบรวมขอ้มูลจากผูใ้ช้บรกิารร้านขายยาองค์การเภสชักรรมในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ทุกสาขา  
 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา การศกึษานี้ใช้เวลาในการศกึษาเอกสาร รวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์
ขอ้มลู และรายงายผลการวจิยั ระหว่างเดอืน มกราคม ถงึ มถิุนายน พ.ศ. 2568 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาขนาดโครงสร้าง การกระจายตวั และองค์ประกอบของ

ประชากรในเชงิสถติ ิ(ชลติา เถาวช์าล ีและธนิดา จติรน้์อมรตัน์, 2562) ซึง่รวมถงึปัจจยัต่าง ๆ เช่น เพศ 
อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้ซึง่มอีทิธพิลต่อแนวคดิ ค่านิยม และพฤตกิรรมการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนัใน

ปัจจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาด 
1) ดา้นผลติภณัฑ ์
2) ดา้นราคา 
3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
5) ดา้นบุคลากร  
6) ดา้นกระบวนการ              
7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์
1) เพศ    
2) อายุ    
3) ระดบัการศกึษา 
4) อาชพี  
5) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  

การตดัสนิใจซือ้ยาของรา้นขายยา
องคก์ารเภสชักรรมของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
1) การรบัรูปั้ญหา 
2) การคน้หาขอ้มลู 
3) การประเมนิทางเลอืก 
4) การตดัสนิใจซือ้ 
5) พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

ตวัแปรอสิระ (X) ตวัแปรตาม (Y) 
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แต่ละกลุ่ม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2538; สนัทดั เสรมิศร,ี 2541 อ้างถงึใน นัสรนี มะรานอ และคณะ, 2565) 
ซึง่ ธนัยพร กวบีรบิูรณ์ (2561) กล่าวว่าประชากรศาสตร ์เป็นลกัษณะพืน้ฐานของแต่ละบุคคลซึง่มคีวาม
เหมอืนหรอืแตกต่างกนัไป โดยน าไปจ าแนกลกัษณะของคนใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
เพือ่ประโยชน์ในทางการตลาด  

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอืเครื่องมอืทางการตลาดที่องค์กรสามารถควบคุม

ได ้เพื่อน ามาใชต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสรา้งความพงึพอใจในกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 
7 ด้าน (Kotler, 1997 อ้างถงึใน วรรณศร จกัษุรกัษ์, 2563) ดงันี้ 1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง 
สนิคา้หรอืบรกิารทีเ่สนอขายใหผู้บ้รโิภค ตอ้งมคีุณค่าและอรรถประโยชน์ตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ 
ครอบคลุมทัง้สิง่ทีจ่บัต้องได้และจบัต้องไม่ได้ โดยผลติภณัฑ์ต้องมคีวามแตกต่าง มคีุณภาพ และสื่อสาร
ต าแหน่งผลติภณัฑ์ในตลาดได้ชดัเจน 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง มูลค่าที่แปลงเป็นตวัเงนิซึ่งลูกคา้
ต้องจ่ายเพื่อแลกเปลี่ยนให้ได้มาซึ่งสนิค้าหรอืบรกิาร โดยพจิารณาจากคุณค่าที่ผู้บรโิภครบัรู้เทียบกบั
ราคาที่ต้องจ่าย ก าหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพสนิค้า พิจารณา คู่แข่ง ต้นทุน และพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ วธิกีารส่งมอบสนิคา้หรอืบรกิารใหผู้้บรโิภค
โดยสะดวกและทัว่ถงึผ่านช่องทางการจ าหน่าย รวมถงึท าเลทีต่ัง้ การกระจายตวัของสนิคา้ ความสะดวก 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ กจิกรรมทีช่่วยกระตุน้ความสนใจ และผลกัดนัใหเ้กดิ
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรือบริการ ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรง ซึ่งต้องวางแผนให้สอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายและใช้สื่ออย่างมี
ประสทิธภิาพ 5. ด้านบุคลากร (People) หมายถงึ พนักงานที่เป็นตวัแทนบรษิทั มบีทบาทส าคญัต่อการ
สรา้งพงึพอใจใหล้กูคา้ และควรใหค้วามส าคญักบัการคดัเลอืก อบรม สรา้งแรงจงูใจ และพฒันาทกัษะของ
พนักงาน เพื่อให้บริการลูกค้าอย่างมืออาชีพ และส่งเสริมภาพลกัษณ์ของธุรกิจ 6. ด้านกระบวนการ 
(Process) หมายถงึ ขัน้ตอนในการใหบ้รกิารหรอืสง่มอบสนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ รวดเรว็ มรีะบบงานที่
ชดัเจน เพื่อยกระดบัประสบการณ์ของลูกคา้ และ 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คอื 
สิง่ทีลู่กคา้สมัผสัหรอืมองเหน็ได้ เช่น สถานที ่บรรยากาศรา้น การตกแต่ง ความสะอาด การแต่งกายของ
พนกังาน ซึง่สง่ผลต่อการรบัรูคุ้ณภาพของบรกิาร สรา้งความประทบัใจและความเชื่อมัน่ทีม่ตี่อธุรกจิ 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หมายถงึ กระบวนการที่ผูบ้รโิภคเลอืกทางเลอืกหนึ่งจาก

ทางเลอืกทีม่อียูไ่มน้่อยกว่าสองทาง โดยการพจิารณาขอ้มลูความตอ้งการและปัจจยัแวดลอ้ม เพือ่ใหไ้ดม้า
ซึง่สนิคา้และบรกิารทีต่อบสนองตนเองไดด้ทีีสุ่ด (มณฑกิา ปรตีปิระสงค ์และ ประพล เปรมทองสุข, 2564) 
และ ฉัตยาพร (2550 อ้างถึงใน เจนจิรา เพียรศิริภิญโญ, 2563) กล่าวเสริมว่า การตัดสินใจซื้อเป็น
กระบวนการภายในจติใจทีอ่าศยัขอ้มลู ขอ้จ ากดั และอทิธพิลจากบุคคลอื่น ดงันัน้หากเขา้ใจจติใจผูบ้รโิภค 
จะสามารถโน้มน้าวและสรา้งความภกัดไีด้ดขีึน้ จากการศกึษาแนวคดิของ Kotler และ Keller (2016 อา้ง
ถงึใน จนัทรจ์รสั เจรญิวงษ์, 2565), ชูชยั สมธิไกร (2562 อา้งถงึใน จุรพีร ชอ้นใจ, 2563) และ Luhmann 
(2018 อ้างถึงใน มณฑกิา ปรีติประสงค์ และ ประพล เปรมทองสุข, 2564) สามารถสรุปกระบวนการ
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ตดัสนิใจซื้อออกเป็น 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) หมายถงึ ผูบ้รโิภคเริม่
ตระหนักถงึความตอ้งการหรอืปัญหาทีต่อ้งไดร้บัการตอบสนอง ซึง่อาจมาจากปัจจยัภายใน เช่น ความหวิ 
ความกระหาย หรือปัจจยัภายนอก เช่น การเห็นโฆษณา 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
หมายถึง ผู้บริโภคเริ่มแสวงหาข้อมูลจากแหล่งต่าง  ๆ เช่น ความทรงจ า คนใกล้ตัว สื่อโฆษณา 
อนิเทอรเ์น็ต หรอืรวีวิผลติภณัฑ ์เพื่อน ามาประกอบการตดัสนิใจ 3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of 
Alternatives) หมายถงึ ผูบ้รโิภคน าขอ้มลูทีร่วบรวมมาเปรยีบเทยีบ เช่น คุณสมบตัสินิคา้ ราคา ตราสนิคา้ 
และภาพลกัษณ์ เพื่อพจิารณาว่าสนิคา้หรอืบรกิารใดตอบโจทย์มากที่สุด 4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase 
Decision) หมายถึง ผู้บริโภคตดัสนิใจเลือกสนิค้าหรือบริการที่พงึพอใจมากที่สุด แต่การตดัสนิใจอาจ
ไดร้บัอทิธพิลจากบุคคลหรอืสถานการณ์เฉพาะหน้าอื่น ๆ และ 5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post-Purchase 
Behavior) หมายถงึ หลงัจากซื้อสนิคา้แลว้ ผูบ้รโิภคจะประเมนิความพงึพอใจ หากพอใจจะเกดิการซื้อซ ้า
และบอกต่อในทางบวก แต่หากไมพ่อใจ อาจเกดิการรอ้งเรยีนหรอืไมก่ลบัมาซือ้อกี 

4. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
จากการศกึษางานวจิยัเกีย่วกบัปัจจยัต่าง ๆ ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ พบว่าปัจจยัด้าน

ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และระดบัการศึกษา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาและ
ผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยา โดย อารยีา มัน่อ่วม และชดิตะวนั ชนะกุล (2565) ศกึษาการซือ้ยาของ
ผูบ้รโิภคในชยันาท พบว่า อายุและอาชพีมผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยา โดยเฉพาะขา้ราชการและ
พนักงานบรษิทัเอกชนทีม่แีนวโน้มใชบ้รกิารมากขึน้ ส่วนปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ บุคลากร และกระบวนการ
ใหบ้รกิารส่งผลอย่างมนีัยส าคญัต่อการตดัสนิใจ บรรจบ ศรนีาค า และคณะ (2567) ศกึษาการซื้อยาของ
ผูบ้รโิภควยัท างานในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศมคีวามแตกต่างโดยเพศหญงิมแีนวโน้ม
ต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อโดยเฉพาะในขัน้รบัรู้ปัญหามากกว่าเพศชาย ทพิวรรณ อารยีวงศ์สถิต และ
กฤษฎา มูฮัมหมัด (2563) ศึกษาการตัดสินใจซื้อยาที่ร้านขายยาในนครนายก พบว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตร์หลายด้าน เช่น เพศ อายุ การศึกษา รายได้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยา โดยด้าน
ผลติภณัฑ์เป็นปัจจยัทางการตลาดที่ส าคญัทีสุ่ด รองลงมาคอืราคาและการส่งเสรมิการตลาด สุรชยั ทอง
สนิชยัเลาหะ และคณะ (2567) ศกึษาผู้บรโิภคที่ตดัสนิใจซื้อวติามนิบ ารุงร่างกาย ในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญั เนื่องจากไลฟ์สไตล์ ทีเ่น้นดูแล
สุขภาพท าใหค้วามตอ้งการวติามนิมลีกัษณะครอบคลุมทุกกลุ่ม สุรยีทพิย ์ประยรูพฒัน์ (2564) ศกึษาการ
ซือ้เครื่องส าอางสมุนไพรในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า เพศ และระดบัการศกึษา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
และส่วนประสมทางการตลาดปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ราคา และการส่งเสรมิการตลาดมผีลเชงิบวกต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผู้บรโิภค ส าหรบังานวจิยัในต่างประเทศ Novitasari et al. (2024) ศกึษาร้านคาเฟ่ Palapa 
พบว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ราคา การส่งเสรมิการตลาด ช่องทางจดัจ าหน่าย บุคลากร กระบวนการ และ
ลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้  

จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จะเห็นว่าปัจจัยประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาด ลว้นมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค จงึสอดคลอ้งกบัแนวทางการศกึษาหาปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การซือ้ยาของรา้นขายยาองคก์ารเภสชักรรมในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล  
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 

การศึกษาครัง้นี้ เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีรายละเอียดในการ
ด าเนินการวจิยัดงันี้ 

1. ประชากรและกลุ่มประชากรที่ใช้ในการวจิยั ได้แก่ ผู้บรโิภคที่มาซื้อยาที่ร้านขายยาองค์การ
เภสชักรรมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มปีระสบการณ์ซื้อยาทีอ่งคก์ารเภสชักรรมอย่างน้อย 1 
ครัง้ขึน้ไป เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึค านวณกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน เพื่อให้
เหมาะสมกบัการวเิคราะหข์อ้มลู 

2. วธิกีารสุ่มตวัอย่าง ผูว้จิยัเลอืกใช้วธิกีารสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึ่งเหมาะกบั
การวจิยัทีต่อ้งการขอ้มูลจากกลุ่มบุคคลทีม่คีุณลกัษณะเฉพาะ ไดแ้ก่ มปีระสบการณ์การซื้อยาที่รา้นขาย
ยาองคก์ารเภสชักรรมโดยตรง 
 3. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่แบ่งออกเป็น 
4 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ค าถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ค าถามเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อ และ ขอ้เสนอแนะ โดยส่วนที่เกบ็ขอ้มูลแบบ Interval Scale ใช้
มาตราวดัขอ้คดิเหน็ประเภท Likert Scale 
 4. การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอืวจิยั ก่อนน าแบบสอบถามไปใชจ้รงิ ผูว้จิยัไดน้ าเสนอต่อ
อาจารยท์ีป่รกึษา และตรวจสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยทดลองแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด และวเิคราะหค์่าความเชื่อมัน่ดว้ยสตูรของ Cronbach’s Alpha ซึง่ไดค่้าสมัประสทิธิ ์
มคี่าระหว่าง 0.5 ถงึ 1 ถอืว่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื 
 5. การเก็บรวบรวมข้อมูล แจกแบบสอบถามโดยตรงหรือแจกแบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง 
google form ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งใหข้อ้มลูโดยสมคัรใจ มรีะยะเวลาเกบ็ขอ้มลูประมาณ 2 สปัดาห ์ 

6. การวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบความสมบูรณ์แล้ว วเิคราะห์โดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดย
วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ลกัษณะประชากรศาสตร์) และระดบัความคดิเหน็ปัจจยั
ด้านต่าง ๆ และ สถิติเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปรต้นกบัตวัแปรตาม โดยใช้การ
วเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพื่อตรวจสอบการมผีลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อยา และ การทดสอบ Independent t-test และ การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อ
ตรวจสอบการมผีลของปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ยา 

 
ผลการวิจยั 

 
จากการรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ซึง่เป็นผูใ้ชบ้รกิารรา้น

ขายยาองค์การเภสชักรรมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิ มอีายุ 31 - 40 ปี จ าแนกตามระดบัการศกึษาเป็นระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมรีายได้ต่อเดอืน 
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30,001 - 40,000 บาท อาชพีสว่นใหญ่เป็นรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ ระดบัความคดิเหน็ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด อนัดบัแรกคอื ดา้นผลติภณัฑ ์มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด ผลการศกึษาปัจจยัประชากรศาสตร์
ที่มผีลต่อการซื้อยาของรา้นขายยาองคก์ารเภสชักรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
ทัง้หมด 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อายุ รายได ้การศกึษา อาชพี พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อยา ไดแ้ก่ดา้นอายุ ดา้นการศกึษา ดา้นอาชพี อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ส่วนปัจจยั
ประชากรศาสตรท์ีไ่ม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยา ไดแ้ก่ ดา้นเพศ กบั ดา้นรายได ้เมื่อพจิารณาตามขัน้ตอน
การตดัสนิใจซื้อ พบว่า เพศที่แตกต่างกนัไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อยาทุกด้าน ขณะที่อายุและ
การศกึษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อยาในทุกด้าน ส่วนรายได้ที่แตกต่างกนัมผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ในด้านการประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจ และด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ และ
อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อยาในด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการคน้หาขอ้มูล  ด้าน
การประเมนิทางเลอืก และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ผลการศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการซือ้ยาของรา้นขายยาองคก์ารเภสชักรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ทัง้ 7 
ด้าน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยา ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 ส่วนปัจจยัประสมทางการตลาดทีไ่ม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยา ไดแ้ก่ ดา้นราคา กบั ดา้น
กระบวนการ เมื่อพจิารณากระบวนการตดัสนิใจซื้อทัง้ 5 ขัน้ตอน พบว่า ในขัน้การรบัรูปั้ญหา ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์การส่งเสรมิการตลาด และบุคลากร มผีลต่อการตระหนักถงึความจ าเป็นในการซื้อยาใหต้นเอง
หรือครอบครัว ในขัน้การค้นหาข้อมูล ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด และบุคลากร มผีลให้ผู้บริโภคใช้ประสบการณ์ในการเลือกซื้อในการค้นหาข้อมูล ในขัน้การ
ประเมินทางเลือก ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางจดัจ าหน่าย บุคลากร และกระบวนการ มีผลต่อการ
ประเมนิตวัเลอืกจากประสบการณ์การซื้อยาทีผ่่านมา ในขัน้การตดัสนิใจซื้อ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์บุคลากร 
และลกัษณะทางกายภาพ สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ดว้ยความเหมาะสม ความพงึพอใจและคดิว่าดทีีสุ่ด
ในมุมผู้บรโิภค ในขัน้พฤติกรรมหลงัการซื้อ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ราคา และบุคลากร มผีลต่อความพงึ
พอใจและการกลบัมาซือ้ซ ้าทีร่า้นขายยาองคก์ารเภสชักรรม 
 

อภิปรายผล 
 
จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการซื้อยาจากรา้นขายยาองคก์ารเภสชั

กรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา และอาชพี โดยกลุ่ม
อายุที่แตกต่างกนัมแีนวโน้มเลอืกซื้อยาแตกต่างกนัไปตามสภาพร่างกาย ความเจบ็ป่วย และพฤตกิรรม
การดูแลสุขภาพ เช่น กลุ่มผู้สูงอายุมแีนวโน้มซื้อยาเพื่อรกัษาโรคเรื้อรงั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
ทพิวรรณ อารยีวงศ์สถติ และ กฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) ที่พบว่า อายุมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาอย่างมี
นัยส าคญัในกลุ่มประชากรต่างช่วงอายุ ดา้นระดบัการศกึษา พบว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูมกัตระหนัก
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ถงึองคค์วามรูด้า้นการถงึสาธารณสุขทีแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ขจรจติร ์ธนะสาร (2565) ที่
พบว่าระดบัการศกึษามผีลต่อการซื้อยาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ส่วนในด้านอาชพี พบว่ากลุ่มอาชพีที่
แตกต่างกนั มมีุมมองต่อสาธารณสุขและการเข้าถึงยาที่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานของ อารียา 
มัน่อ่วม และ ชดิตะวนั ชนะกุล (2565) พบว่า อาชพีที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
รา้นขายยา ในขณะทีปั่จจยัดา้นเพศและรายไดไ้ม่มผีลอย่างมนีัยส าคญัต่อการซื้อยาทีร่า้นขายยาองคก์าร
เภสชักรรม เนื่องจากผู้บรโิภคไม่ว่าจะเป็นเพศชายหรือหญิงต่างมคีวามต้องการในการดูแลสุขภาพที่
ใกลเ้คยีงกนั เช่นเดยีวกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได้ต่างกนักย็งัคงมคีวามจ าเป็นในการเขา้ถงึยาอย่างเท่า
เทยีม สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุรชยั ทองสนิชยัเลาหะ และคณะ (2567) พบว่าเพศดา้นเพศและรายได้
ที่แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการซื้อยาจากร้านขายยาอย่างมีนัยส าคญั เป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมที่
เปลี่ยนแปลงไปของคนกรุงเทพมหานครที่ท างานหนักและพกัผ่อนน้อย มรีายได้เท่าไหร่ล้วนต้องการ
สุขภาพทีด่ขีึน้  

ส าหรบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ มผีลอย่างมนีัยส าคญัต่อ
การตดัสนิใจซือ้ยา โดยดา้นผลติภณัฑ ์มผีลจากความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑท์ี่น่าเชื่อถอื ยอ่มท าใหผู้บ้รโิภค
พจิารณาซื้อยาจากร้านขายยานัน้ ๆ สอดคล้องกบั อารยีา มัน่อ่วม และ ชดิตะวนั ชนะกุล (2565) ซึ่ง
พบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลจากการท าให้ผู้บริโภคสะดวกในการเข้าถึงร้านขายยา 
สอดคลอ้งกบั แสงไช ไชยะวง และคณะ (2567) พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมผีลต่อการซื้อ
ยาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จากการทีผู่บ้รโิภคไดร้บัความสะดวก ท าเลทีต่ัง้ใกลแ้หล่งชุมชน 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลจากการมกีารส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจภายในรา้นขายยา มโีอกาสเรยีก
ความสนใจจากผู้บริโภคและมโีอกาสเพิม่การตดัสนิใจซื้อได้ สอดคล้องกบั แสงไช ไชยะวง และคณะ 
(2567) พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จากการท าการส่งเสรมิการขายและการประชาสมัพนัธ ์ดา้น
บุคลากรมผีลมาจากการมคีวามรูแ้ละความสามารถของบุคลากรภายในร้านขายยา รวมถงึการเอาใจใส่
ผูบ้รโิภค สอดคลอ้งกบั ขจรจติร ์ธนะสาร (2565) พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยดา้นบุคลากร
มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เนื่องจากผูส้งูอายุตอ้งการค าแนะน า
จากพนกังานขายทีใ่หข้อ้มลูไดช้ดัเจน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มผีลจาก ความสะอาดรอบดา้น อุณหภูมิ
ที่ควบคุมให้ได้มาตรฐาน มสี่วนท าให้ผู้บริโภคสนใจในการซื้อยาในร้านขายยามากขึ้น สอดคล้องกบั 
Novitasari et al., (2024) พบว่า ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของลูกค้าร้าน
คาเฟ่ Palapa อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตที่ระดบั .05 โดยจากการออกแบบสภาพแวดล้อมของรา้น เช่น 
การควบคุมอุณหภูมิ แสงสว่าง ล้วนมผีลในการดงึดูดความสนใจและกระตุ้นการตดัสนิใจซื้อ ในขณะที่
ปัจจยัด้านราคาและกระบวนการ ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาอย่างมนีัยส าคญั ผู้วิจยัมคีวามเห็นว่า 
เนื่องจากสนิคา้ประเภทยาในดา้นราคามรีะดบัราคาทีเ่ป็นไดท้ัง้ราคาถูกและราคาแพงส าหรบัผูบ้รโิภค และ
ราคายาที่ตัง้ไวส้ าหรบัขายในรา้นขายยาองค์การเภสชักรรมเป็นราคาทัว่ไปไม่ต่างจากรา้นขายยาอื่น  ๆ 
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มาก ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อรงกร หนูเลื่อน และคณะ (2568) พบว่า ปัจจยัดา้นราคา มผีลกบั
การตดัสนิใจซื้อ เนื่องมาจากการตัง้ราคาที่เหมาะสมกบัสนิคา้ โดยมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 และ
ดา้นกระบวนการไม่มผีลต่อการซื้อยาของรา้นขายยา ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่ากระบวนการใหบ้รกิารของร้าน
ยามขีัน้ตอนเรยีบง่าย และไม่ว่าไปร้านขายยาที่ไหนก็จะมขีัน้ตอนแบบเดยีวกนั เช่น ต้องพบเภสชักร
ประจ ารา้น ท าใหม้คีวามคลา้ยคลงึไมเ่กดิความแตกต่าง ซึง่ไมส่อดคลอ้ง แสงไช ไชยะวง และคณะ (2567) 
พบว่า ดา้นกระบวนการมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาแผนปัจจุบนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 เนื่องมาจาการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ ไมใ่หม้กีารลดัควิลกูคา้ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ควรรกัษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่ายให้มีความน่าเชื่อถือและมี
คุณภาพ และเพิม่ความหลากหลายของสนิค้าให้ครอบคลุมทัง้ยา ผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร และอุปกรณ์
ทางการแพทย ์เพือ่รองรบัความตอ้งการทีห่ลากหลายของผูบ้รโิภค 

2. ดา้นราคา ควรก าหนดระดบัราคาทีห่ลากหลายเพื่อตอบสนองผูบ้รโิภคทุกกลุ่มรายได้ พรอ้ม
ทัง้แสดงราคาสนิคา้อยา่งชดัเจนภายในรา้น เพือ่ลดขอ้สงสยัจากผูบ้รโิภค 

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรเลือกท าเลที่ตัง้ร้านที่เข้าถึงง่าย เช่น ใกล้ระบบขนส่ง
สาธารณะ พร้อมพิจารณาสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ที่จอดรถ และเพิ่มช่องทางติดต่อสื่อสารกบั
ผูบ้รโิภคผา่นเวบ็ไซต์ นอกเหนือจากโทรศพัทแ์ละไลน์ เพือ่เพิม่ความสะดวกในการเขา้ถงึบรกิาร 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรปรบักลยุทธ์ให้ทนัสมยัและหลากหลาย เช่น การใช้ระบบ
สมาชกิ การขอสนิคา้ทดลองจากผู้แทนจ าหน่ายวางที่ร้านขายยา การวางแผนเนื้อหาการโฆษณาทาง
ออนไลน์อยา่งสม ่าเสมอ เพือ่เพิม่การมองเหน็และกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

5. ดา้นบุคลากร ควรวางแผนพฒันาองคค์วามรู ้ทกัษะการสือ่สาร และการใหบ้รกิารของเภสชักร
และพนกังานขายอยา่งต่อเน่ือง รวมถงึการสรา้งความประทบัใจดว้ยมารยาทและการบรกิารทีสุ่ภาพ 
 6. ด้านกระบวนการให้บริการ ควรด าเนินกระบวนการให้บริการที่ชัดเจน เช่น ให้บริการ
ตามล าดบัคิวและการจดัส่งยาที่ถูกต้องแม่นย า พร้อมทัง้รกัษาความรวดเร็วในการให้บริการเพื่อลด
ระยะเวลารอของผูบ้รโิภค 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรดูแลภาพลกัษณ์ภายในรา้นใหส้ะอาด ทนัสมยั มบีรรยากาศที่
ดแีละควบคุมอุณหภูมภิายในร้าน เพื่อให้ผู้บรโิภคเกิดความพงึพอใจ และควรมอีุปกรณ์อ านวยความ
สะดวก 
 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยัครัง้ถดัไป 

1. ควรศกึษาปัจจยัอื่น ๆ ที่อาจจะมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ เช่น ศกึษาด้านพฤติกรรม
การซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่าซือ้ยาทีร่า้นขายยาองคก์ารเภสชักรรม 
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2. ควรศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดให้เจาะลกึยิง่ขึ้น เช่นเฉพาะด้านผลติภณัฑ์ ที่องค์เภสชั
กรรมผลติจ าหน่ายเองเท่านัน้ หรอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด เนื่องจากรา้นขายยาองคก์ารเภสชักรรมก าลงัอยู่ใน
ระหว่างการพฒันาระบบสมาชกิ ใหผู้บ้รโิภคไดใ้ชร้ะบบ ซึง่อาจมผีลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้มกีารเปลีย่นแปลงได้ 

3. ควรศกึษาเปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาทีร่า้นขายยาองคก์ารเภสชักรรมกบั
รา้นขายยาอื่น ๆ เช่น รา้นขายยาประเภท Chain Store ดว้ย 

4. การศกึษาวจิยัครัง้ถดัไปควรมกีารวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative research) เพิม่เตมิ เช่น การ
สมัภาษณ์ผูบ้รโิภคเฉพาะกลุ่มเพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึ น ามาปรบัแผนการตลาดทีเ่หมาะสม 
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