
กลยุทธก์ารตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นรา้นขายยาของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

 

หทยักาญจน ์มีสุขสบาย1 
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บทคดัย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือเปรียบเทยีบกลยุทธก์ารตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี จ าแนกตามลักษณะ

ทางประชากรศาสตร์ 2) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้าน

ขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ท าการเกบ็รวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 

จากตัวอย่างที่เป็นผู้ที่อาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี เป็นผู้บริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้าน

ขายยา ซ่ึงอยู่ในห้างสรรพสนิค้าเซน็ทรัล รัตนาธเิบศร์ จ านวน 400 คน ท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย

โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิ ติ โดยใช้สถิติพรรณนาได้แก่ ความถี่  (Frequency) ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย(mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และท าการ

ทดสอบสมมติฐานการวิจัยด้วยสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้เทคนิค t-test แบบ Independent F-test 

แบบ One Way ANOVA  

 ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่มีเพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้าน

ขายยาแตกต่างกัน และผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการสอบถามและตอบในร้านขายยามากที่สุด และด้านการรู้จัก

ผลิตภัณฑใ์นร้านขายยาน้อยที่สดุ 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 

2
 ที่ปรึกษาการศึกษารายบุคคล 



1. บทน า 

ทีม่าและความส าคญัของปัญหา 

ร้านขายยาเป็นหน่วยหน่ึงของระบบสขุภาพที่อยู่ใกล้ชิดประชาชน เป็นทางเลือกหน่ึงที่

ประชาชนสามารถเลือกใช้บริการเม่ือมีความเจ็บป่วยเบ้ืองต้นเกิดข้ึน ร้านขายยาเป็นสถานที่

จ าหน่ายยาตามความเหมาะสม รวมถึงการให้ค าแนะน าในการดูแลสุขภาพตลอดจนการคัดกรอง

และส่งต่อไปยังโรงพยาบาล 

กลยุทธก์ารตลาด คือ เป็นกระบวนการท าการตลาดด้วยการวางแผนการตลาดที่จะท า

ให้ลูกค้าที่เป็นเพียงคนแปลกหน้า กลายเป็นคนที่พร้อมจะแนะน าให้คนอื่นใช้สินค้าของเรา โดย

ไม่ต้องเสียค่าโฆษณาเพ่ิม แผนการตลาดเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้ประกอบการอย่างย่ิง เพราะเป็น

ข้ันตอนที่ท  าความรู้จักกับลูกค้า ตลอดจนควบคุมทิศทางและก าหนดเป้าหมายในการประกอบ

ธุรกจิ โดยเฉพาะข้ันตอนที่ยากที่สดุ คือท าอย่างไรให้ลูกค้าซ้ือของๆเรา พฤติกรรมผู้บริโภคกรณีที่

มีอาการเจบ็ป่วยทั่วไป อาท ิไข้หวัด ปวดหัว ท้องเสยี และไม่มีสวัสดิการเบิกค่ารักษาพยาบาลของ

เอกชน คนไข้ส่วนใหญ่จะหันไปซ้ือยามากินเอง โดยให้เหตุผลว่ามีความสะดวกรวดเร็วและเสีย

ค่าใช้จ่ายไม่สูงนักเมื่อเทียบกับไปโรงพยาบาลเอกชน และไม่ต้องรอพบแพทย์นานเมื่อเทียบกับ

โรงพยาบาลรัฐ 

ความส าคัญของร้านขายยาที่มีบทบาทส าคัญมากย่ิงข้ึน ดังน้ันผู้วิจัยมีความสนใจที่จะ

ศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมืองจังหวัดนนทบุรี เพ่ือท าให้สามารถน าข้อมูลที่ได้ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผน พัฒนากล

ยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขายยา และท าให้สามารถน าไปสื่อสารให้สอดคล้องกับความ

ต้องการของกลุ่มเป้าหมายและผู้บริโภคต่อไป 

 

2. วตัถุประสงคข์องการวิจยั 

1. เพ่ือเปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้าน

ขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

2. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา

ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 

 

3. สมมติฐานการวิจยั 

จากวัตถุประสงค์การวิจัยข้างต้น ผู้วิจัยได้ก าหนดสมมติฐานการวิจัยเพ่ือใช้เป็นกรอบ

ในการด าเนินการวิจัย ดังน้ี 

1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีกลยุทธ์การตลาดที่มีผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรีแตกต่าง

กนั 



2. กลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขายยาของผู้บริโภค

ในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 

 

4. ประโยชนที์ค่าดว่าจะไดร้บั 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑใ์นร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี มีดังน้ี 

1. สามารถน าไปเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ของกิจการร้านยา อีกทั้งยังสามารถ

ประเมินสถานการณ์และการวางแผนในการด าเนินการธุรกจิให้เป็นไปในแนวทางที่ถูกต้อง 

2. ได้ทราบถึงกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา

ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ท าให้สามารถน าเอาข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาปรับ

ใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

3. สามารถน าข้อมูลไปใช้ประกอบการตัดสินใจในการด าเนินงาน การปรับปรุง และ

พัฒนาคุณภาพร้านยา 

 

5. ขอบเขตการวิจยั 

5.1 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อ าเภอเมืองนนทบุรี ปี 

พ.ศ.2563 ซ่ึงมีประชากรจ านวน 367,189 คน (ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง 

กระทรวงมหาดไทย, 2562) 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อ าเภอเมือง

นนทบุรี ปี พ.ศ.2563 จ านวน 400 คน ซ่ึงขนาดของกลุ่มตัวอย่างดังกล่าวได้มาจากการค านวณ

ของสตูร ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane ,1973) (กลัยา วานิชย์บัญชา, 2560) 

5.2 ขอบเขตดา้นเนื้ อหางานวิจยั 

การศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา

ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ในการวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตการวิจัย 

ด้านเน้ือหา ดังน้ี 

1 ) ศึกษากลยุทธก์ารตลาด โดยการศึกษาจะศึกษาครอบคลุม ในด้านต่างๆ ประกอบ

ไปด้วย ด้านการรู้จักผลิตภัณฑ์ (Aware) ด้านความช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ (Appeal) ด้านถามและ

ตอบ (Ask) ด้านการตัดสนิใจ (Act) ด้านการสนับสนุน (Advocate) 

2) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัด

นนทบุรี ประกอบด้วย เหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา ช่วงเวลาที่ ผู้บริโภคซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา ประเภทผลิตภัณฑ์ที่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา เวลาโดยเฉล่ียที่



ผู้บริโภคใช้เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา บุคคลมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขาย

ยา และแนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขายยาในอนาคต 

5.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

ท าการวิจัยรวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน 15 กรกฎาคม 2563 ถึง 10 พฤศจิกายน 

2563 

 

6. ระเบยีบวิธีวิจยั 

6.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตัวแปรอสิระ (Independent variables)    ตัวแปรตาม (Dependent variable) 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

  

 

  

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมือง จังหวัดนนทบุรี (โมเดล 6W1H) 

1. เหตุผลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา 

2. ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา 

3. ประเภทผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา 

4. เวลาโดยเฉล่ียท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา 

5. บุคคลมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยา 

6. แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านขายยาในอนาคต 

กลยุทธ์การตลาด  

1. ดา้นการรู้จกัผลิตภณัฑ ์(Aware) 

2. ดา้นความช่ืนชอบผลิตภณัฑ ์(Appeal) 

3. ดา้นถามและตอบ (Ask) 

4. ดา้นการตดัสินใจ (Act) 

5. ดา้นการสนบัสนุน (Advocate) 

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 



6.2 ประชากรและตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาและท าวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อ าเภอ

เมืองนนทบุรี ปีพุทธศักราช 2563 ซ่ึงมีประชากรจ านวน 367,189 คน (ส านักบริหารการ

ทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2562) เน่ืองจากทราบขนาดของประชากร

เป้าหมายที่ท  าการศึกษา และสามารถก าหนดระดับความคลาดเคล่ือนในการสุ่มตัวอย่างที่ยอมรับ

ได้ จึงสามารถใช้สูตรค านวณของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973) (กัลยา วานิชย์บัญชา

,2560) โดยยอมรับความคลาดเคล่ือนในการสุ่มตัวอย่างได้ 5% 

6.3 เครือ่งมือทีใ่ชใ้นการวิจยั 

เค ร่ืองมือที่ ใ ช้ ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาวิ จัยในคร้ัง น้ี  ไ ด้แก่  

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยสร้างขึ้นเพ่ือศึกษา กลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ตามแนวทางวัตถุประสงค์

และกรอบแนวคิดในการวิจัยที่ก  าหนดโดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังน้ี 

ตอนที1่ เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นแบบสอบถามที่มีลักษณะปลาย

ปิด มีค าตอบให้เลือกและให้ผู้ตอบเลือกเพียงค าตอบเดียว รวมจ านวน 5 ข้อ 

ตอนที่2 แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 5A ประกอบด้วย ด้านการรู้จัก

ผลิตภัณฑ์ ด้านความช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ ด้านถามและตอบ ด้านการตัดสินใจ ด้านการสนับสนุน มี

ลักษณะแบบสอบถามมาตรส่วนประมาณค่า (Rating scale) โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท

อนัตรภาคช้ัน (Interval scale) มี 5 ระดับ ในการวัดระบบส าคัญซ่ึงมีเกณฑใ์ห้คะแนน ดังน้ี 

ระดับคะแนน 5 หมายถึง ระดับการมีอทิธพิลมากที่สดุ 

ระดับคะแนน 4 หมายถึง ระดับการมีอทิธพิลมาก 

ระดับคะแนน 3 หมายถึง ระดับการมีอทิธพิลปานกลาง 

ระดับคะแนน 2 หมายถึง ระดับการมีอทิธพิลน้อย 

ระดับคะแนน 1 หมายถึง ระดับการมีอทิธพิลน้อยที่สดุ 

 การแปลความหมายของข้อมูลผู้วิจัยได้ก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายค่าเฉล่ีย

โดยผู้วิจัยเลือกใช้วิธกีารของ เบส (Best. 1970, อ้างถึงใน กลัยา วานิชย์บัญชา, 2560) ดังน้ี 

ระดับคะแนน 4.50 - 5.00 หมายถึง มีระดับความส าคัญมีอทิธพิลมากที่สดุ 

ระดับคะแนน 3.50 - 4.49 หมายถึง มีระดับความส าคัญมีอทิธพิลมาก 

ระดับคะแนน 2.50 - 3.49 หมายถึง มีระดับความส าคัญมีอทิธพิลปานกลาง 

ระดับคะแนน 1.50 - 2.49 หมายถึง มีระดับความส าคัญมีอทิธพิลน้อย 

ระดับคะแนน 1.00 - 1.49 หมายถึง มีระดับความส าคัญมีอทิธพิลน้อยที่สดุ 

ตอนที่3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของ

ผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ได้แก่ เหตุผลการเลือกซ้ือ ช่วงเวลาที่ซ้ือ ประเภทที่ซ้ือ 



เวลาโดยเฉล่ียที่ซ้ือ บุคคลที่มีอิทธิพลในการซ้ือ แนวโน้มการซ้ือในอนาคต เป็นแบบสอบถามที่มี

ลักษณะปลายปิด มีค าตอบให้เลือกและให้ผู้ตอบเลือกเพียงค าตอบเดียว รวมจ านวน 6 ข้อ 

 

7. ผลการศึกษา 

การศึกษาวิจัยเร่ือง กลยุทธก์ารตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขาย

ยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยสรุปผลการวิจัยและการอภิปรายผลดังน้ี 

1. ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 

ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.2 เพศชาย จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8อายุส่วน

ใหญ่ 56-65 ปี จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมา อายุ 25-35 ปี จ านวน 104 

คน คิดเป็นร้อยละ 26 และต ่าสุดอายุ 66 ปี ขึ้ นไปจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ระดับ

การศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมา

ระดับมัธยมศึกษา จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 และต ่าสุดสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 12 

คน คิดเป็นร้อยละ 3 อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานเอกชน จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 

รองลงมาข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 และต ่าสุดประกอบอาชีพ

อื่นๆจ านวน 29 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.2 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 

30,001-40,000 บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมา 10,001-20,000 บาท 

จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 ต ่าสุดมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12.8 

 2. กลยุทธก์ารตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขายยาของผู้บริโภค

ในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 

 ผลการวิเคราะห์พบว่า กลยุทธ์การตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อจ าแนก

เป็นรายด้าน พบว่า ด้านการสอบถามและตอบในร้านขายยามากที่สุด และด้านการรู้จักผลิตภัณฑ์

ในร้านขายยาน้อยที่สดุ 

 ด้านการรู้จักผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อจ าแนกเป็น

รายข้อ พบว่า ส่วนใหญ่รู้จักผลิตภัณฑ์ผ่าน Facebook และน้อยที่สุด คือ การรู้จักผลิตภัณฑ์ผ่าน 

Youtube  

 ด้านความช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อจ าแนก

เป็นรายข้อ พบว่า ส่วนใหญ่ร้านขายยาขายสินค้าราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ และน้อยที่สุด คือ 

ผลิตภัณฑข์องร้านขายยามีคุณภาพดี 

 ด้านการสอบถามและตอบในร้านขายยา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อจ าแนก

เป็นรายข้อ พบว่า ส่วนใหญ่ร้านขายยามีรายละเอียดผลิตภัณฑ์ที่ครบถ้วน และน้อยที่สุด คือ การ

ได้ข้อมูลจากผู้ที่เคยใช้ผลิตภัณฑ ์ 



 ด้านการตัดสินใจซ้ือในร้านขายยาโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อจ าแนกเป็นราย

ข้อ พบว่า ระดับการมีอิทธิพลส่วนใหญ่สามารถเปล่ียนผลิตภัณฑไ์ด้เม่ือผลิตภัณฑ์มีคุณภาพไม่ได้

มาตรฐาน และน้อยที่สดุ คือ ผลิตภัณฑต์อบโจทย์ความต้องการ 

 ด้านการสนับสนุนร้านขายยาโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อ 

พบว่า ระดับการมีอทิธพิลส่วนใหญ่มีการกลับมาซ้ือผลิตภัณฑ์ซ า้ที่ร้านเดิม และน้อยที่สุด คือ การ

สนับสนุนแบรนด์โดยการแนะน าออนไลน์ 

3. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขายยา 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อ พบว่า เหตุผลการ

ซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขายยา ส่วนใหญ่จะซ้ือเมื่อมีอาการป่วยไม่มากจ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 

60.5 ช่วงเวลาที่ซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา ส่วนใหญ่จะซ้ือในช่วงเวลา 18.01 – 21.00 จ านวน 

150 คน คดิเป็นร้อยละ 37.5 สนิค้าประเภทใดที่ทา่นซ้ือจากร้านขายยามากที่สดุ ส่วนใหญ่เป็นยา

รักษาโรค จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86 เวลาโดยเฉล่ียที่ใช้ในการซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านขาย

ยาในแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่ใช้เวลาน้อยกว่า 10 นาท ีจ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 บุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ในแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือเอง จ านวน 193 คน คิดเป็น

ร้อยละ 48.2 แนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านขายยาในอนาคต ส่วนใหญ่จะกลับมา

ซ้ือซ า้ จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3  

 

8. อภิปรายผลการศึกษา 

ผลจากการศึกษากลยุทธก์ารตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา 

ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี มีประเดน็ส าคัญที่สามารถน ามาอภิปรายผลได้ดังน้ี 

8.1 การเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตรที์่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นรา้น

ขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

จากการศึกษาพบว่า เพศชายและเพศหญิง มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขาย

ยาแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่าเพศที่แตกต่างกันมีผลต่อการซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา จากผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของ

ผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี เพศชาย มีค่าเฉล่ีย 1.54 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.41 

ส่วนเพศหญิง มีค่าเฉล่ีย 2.07 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.84 สอดคล้องกับงานวิจัยของ มัทรี บุ

รพงศ์บัณฑิต (2547) ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภัณฑ์จากร้านขายยาของ

ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ปัจจัยด้านเพศอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ ที่

แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภัณฑ์ที่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับ

งานวิจัยของเอกราช ทองสุ ข (2554) ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการ

เลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้าน

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา อาชีพ โรคประจ าตัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว และภมูิล าเนา 



มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคในจังหวัด

ชุมพร อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05 

อายุมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 

จังหวัดนนทบุรีแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยพบว่า กลุ่มอายุต ่ากว่า 25 

ปี มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาน้อยกว่า กลุ่มอายุ 36-45 ปี, 46-55 ปี, 55-56 

ปี และ 66 ปีขึ้นไป สอดคล้องกับ มัทรี บุรพงศ์บัณฑิต (2547) ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรม

การซ้ือยาและเวชภัณฑ์จากร้านขายยาของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ 

ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ ที่แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภัณฑท์ี่

แตกต่างกนั  

ระดับการศึกษามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จากการศึกษา 

พบว่า การศึกษาระดับประถมศึกษามีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยามากกว่า

มัธยมศึกษา ปริญญาตรี และสงูกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกบั มัทรี 

บุรพงศ์บัณฑิต (2547) ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภัณฑ์จากร้านขายยา

ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ  ที่

แตกต่างกนั มีอทิธพิลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภัณฑท์ี่แตกต่างกนั  

อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 

จังหวัดนนทบุรีแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า อาชีพนักเรียน/นักศึกษา

มีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาน้อยกว่าอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

พนักงานเอกชน พนักงานเอกชน ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว เกษตรกร และอาชีพอื่น ๆ สอดคล้องกับ

งานวิจัยของ มัทรี บุรพงศ์บัณฑติ (2547) ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภัณฑ์

จากร้านขายยาของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี  พบว่า ปัจจัยด้านเพศอายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพ อาชีพ ที่แตกต่างกนั มีอทิธพิลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาและเวชภัณฑท์ี่แตกต่างกนั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภค

ในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า รายได้

เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท มีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยามากกว่า 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน10,001-20,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท แต่น้อยกว่ารายได้ 

30,001-40,000 บาท และ 40,001 บาท ขึ้นไป สอดคล้องกับรัชนีวรรณ เถาวอั้น (2554) ได้

ศึกษาวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน ของผู้บริโภคในอ า เภอเมือง จังหวัด

กระบ่ี พบว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส วุฒิการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิกในครัวเรือน รายได้

โดยเฉล่ียต่อเดือน ค่าใช้จ่ายต่อเดือน มีความสมัพันธ ์พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน

ของผู้บริโภคใน อ าเภอเมือง จังหวัดกระบ่ี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



8.2 ระดบัความคิดเห็นกลยุทธก์ารตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์ในรา้นขายยา

ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

จากการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ด้านการรู้จักผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา ด้านความช่ืนชอบ

ผลิตภัณฑ์ในร้านขายยา ด้านการสอบถามและตอบในร้านขายยา ด้านการตัดสินใจซ้ือในร้านขาย

ยา ด้านการสนับสนุนร้านขายยา โดยส่วนใหญ่ระดับความคิดเหน็ที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี คล้องกับงานวิจัยของ 

รุ่งโรจน์ พ่ึงจิตร (2558) ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ืองการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ 

ราคา สถานที่ การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการและสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เป็น

ปัจจัยที่มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

9. ขอ้เสนอแนะ 

1. ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวิจยัในครั้งนี้  

1 ) จากผลงานวิจัยพบว่าด้านเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ มีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ดังน้ันจึงควรท ากลยุทธ์

ทางการตลาด คือ มีการบริการให้ค าปรึกษาผ่านช่องทางออนไลน์ กล่าวคือ มีช่องทางออนไลน์ใน

การสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย 2 ช่องทาง ได้แก่ ทาง FACEBOOK PAGE และ LINE@ โดยเร่ิม

จากการประชาสัมพันธ์กับลูกค้าหน้าร้านโดย QR CODE ก่อน จากน้ันจึงใช้กลยุทธ์จากการ

โปรโมช่ัน ไลค์ แชร์ เพ่ือให้เกิดการขยายในวงกว้าง สร้างความเป็นที่รู้จักมากข้ึนในโลกออนไลน์

และกบักลุ่มลูกค้าอื่นๆ 

2) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ ทางร้านควรมีเภสัชกรประจ าอยู่ที่

ร้านตลอดเวลา เพ่ือให้ค าแนะน าข้อมูลการใช้ยากับ ผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการในร้านขายยา

เพ่ือให้ผู้บริโภคม่ันใจ หรือมีช่องทางในการให้บริการให้ค าปรึกษาส าหรับความรู้เร่ืองการใช้ยา 

3) ผู้ประกอบการสามารถเข้าใจในพฤติกรรมผู้บริโภคที่ ตัดสินใจเลือก จาก

องค์ประกอบ ความรู้จักผลิตภัณฑ ์(Aware ), การช่ืนชอบผลิตภัณฑ ์(Appeal), การสอบถามและ

ตอบ (Ask), การตัดสนิใจ (Act) และการสนับสนุน (Advocate) ในการตัดสนิใจซ้ือสนิค้า ดังน้ัน

ผู้ประกอบการต้องมุ่งเน้น กระตุ้น ตอบสนองความต้องการให้ตรงจุด  

4) การน าเสนอข้อมูลสินค้าและความสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงิน เป็นปัจจัยที่

ควรให้ความส าคัญเน่ืองจากการน าเสนอข้อมูลต่างๆ ทั้งรูปสนิค้า ข้อมูลเกี่ยวกบัสนิค้า ราคาขายที่

ชัดเจน สร้างความสะดวกในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค รวมไปถึงการมีช่องทางการช าระเงินที่

หลากหลาย เพ่ือให้ผู้บริโภคได้มีทางเลือกที่เหมาะสมและสะดวก ท าให้ตัดสนิใจซ้ือได้ง่ายข้ึน 



5) ควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขายเป็นอย่าง

มาก เน่ืองจากเป็นตัวแปรส าคัญที่ช่วยสนับสนุนให้ผลการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกิจ

บริการมีประสทิธิภาพย่ิงข้ึน ผู้บริหารควรหม่ันให้ข้อมูล ข่าวสารที่เป็นประโยชน์และสอดคล้องกับ 

ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้อย่างรวดเรว็ ประกอบกับใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ เช่น ระบบการ

บริหาร ความสมัพันธก์บัลูกค้า ระบบการรับข้อร้องเรียน ระบบการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์

หรือบริการ เป็นต้น  

2. ขอ้เสนอแนะในการวิจยัครั้งต่อไป 

1) ท าการวิจัยข้อมูลเชิงลึกในรายละเอียด ความคิดเหน็ของกลุ่มตัวอย่าง เช่น การ

สมัภาษณ์ส่วนตัว การสมัภาษณ์กลุ่ม เพ่ือให้ได้ข้อมูลเฉพาะเจาะจงในบางเร่ืองมากย่ิงขึ้น 

2) มีการขยายขอบเขตงานวิจัยไปยังพ้ืนที่อื่นๆ ทั้งน้ีเน่ืองจากลักษณะพ้ืนที่สังคมและ

สภาพแวดล้อม รวมถึงลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั อาจส่งผลต่อพฤติกรรมและการ

ตัดสนิใจซ้ือที่แตกต่างกนั 

 

10. กิตติกรรมประกาศ 

สารนิพนธ์ฉบับน้ีมีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษา กลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภัณฑใ์นร้านขายยาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ส าเรจ็ลุล่วงไปได้ด้วยดีโดย

สมบูรณ์ ด้วยความกรุณาจาก ดร.รชฏ ข าบุญ ที่ปรึกษาสารนิพนธ ์ที่ได้ให้ความรู้อบรมสั่งสอน ได้

เสียสละเวลาอันมีค่าเพ่ือให้ค าปรึกษาแนะน าในการจัดท างานสารนิพนธ์น้ีทุกขั้นตอน และการ

แก้ไขอุปสรรคต่างๆ มาโดยตลอด อีกทั้งท าให้ผู้วิจัยได้รับประสบการณ์ และรู้ถึงคุณค่าของงาน

สารนิพนธ ์ผู้วิจัยขอกราบขอพระคุณเป็นอย่างสงูไว้ ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว ที่ให้การสนับสนุน และเป็นก าลังใจอันดี

มาโดยตลอดและขอขอบคุณผู้ที่ตอบแบบสอบถามทุกทา่นที่ให้ความร่วมมือในการเกบ็ข้อมูล และ

เพ่ือนๆ ปริญญาโททุกทา่นที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการท า สารนิพนธฉ์บับน้ีส าเรจ็ลุล่วงไปด้วยดี 

 ท้ายน้ีผู้วิจัยหวังเป็นอย่างย่ิงว่างานสารนิพนธ์ฉบับน้ีจะสามารถเป็นประโยชน์ต่อผู้มี

ส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจร้านขายยา ตลอดจนผู้สนใจประกอบธุรกิจ นักศึกษา และบุคคลที่มีความ

สนใจ 
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