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บทคัดย่อ (Abstract) 
 บทความวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์
ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่าง
ได้แก่ ผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 363 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
ได้แก่ ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, F-test (One-Way ANOVA) และเปรียบเทียบ
รายคู่ด้วยวิธีเชฟเฟ่ (Scheffe) 
 ผลจากการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้าน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากและเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ใน
ระดับมากทุกด้าน ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในอันดับแรกคือด้านผลิตภัณฑ์ และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ประกอบการท่ีส าเร็จการศึกษาในคณะหรือสาขาวิชาการท่ี
ต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วน
ผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาด าเนินธุรกิจต่างกัน ภาวการณ์แข่งขันในพื้นท่ีต่างกัน มีลักษณะการขาย
ต่างกันและมีเภสัชกรประจ าร้านช่วงเวลาต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือไม่แตกต่างกัน 
ค าส าคัญ (Keywords) : ปัจจัยทางการตลาด; การตัดสินใจ; เวชภัณฑ์ยา 
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Abstract 
 The purposes of this research article were: 1) to study the factors affecting 
pharmacy entrepreneurs’ decisions in pharmaceutical purchases in Bangkok; and 2) to 
compare the factors affecting the decisions to purchase pharmaceuticals of the 
pharmacy entrepreneurs in Bangkok, classified by entrepreneurial characteristics. The 
instrument used for collecting data was a questionnaire. The sample group consisted of 
363 pharmacy entrepreneurs in Bangkok. The statistical methods used in data analysis 
were frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, F-test (One-Way ANOVA) 
and pairwise comparison using Scheffe method. 
 The results of the research found that the factors affecting the decision on 
pharmaceutical product purchases of the pharmacy entrepreneurs in Bangkok overall; it 
was at high level. With consideration of each aspect, it was found that at a high level in 
all aspects. The aspect with the highest average ranked first was the product; the aspect 
with the lowest average was marketing promotion, respectively. 
 The hypothesis testing result showed that entrepreneurs graduating from the 
faculty or different academic disciplines decided to purchase pharmaceutical supplies 
differently. There were different factors impacting on purchasing decisions: with statistical 
significance at 0.05 level, competitive situations in different areas, different sales styles 
and shop pharmacists at different times. There were no different factors affecting the 
purchasing decision. 
Keywords: Marketing mix factors; Decision-making; Pharmaceutical supplies 
 
บทน า (Introduction) 
 “เวชภัณฑ์ยา” นั้นคือยารักษาโรคซ่ึงนับว่าเป็นส่ิงส าคัญอย่างหนึ่งในปัจจัยส่ีท่ีมนุษย์มีความ
จ าเป็นท่ีต้องใช้ในเมื่อยามเจ็บไข้ได้ป่วยจากโรคภัยท่ีเกิดขึ้น  เพื่อให้หายเป็นปกติและให้ร่างกายกลับมา
แข็งแรงเหมือนเดิม โดยในปัจจุบันนี้ประชาชนท่ัวไปได้หันมาให้ความส าคัญและสนใจเรื่องสุขภาพกันมาก
ขึ้น ต้องการมีอายุท่ียืนยาวปราศจากโรคภัยไข้เจ็บต่าง ๆ เป็นอะไรก็ต้องรีบรักษาทันที ไม่ปล่อยให้มีการ
เรื้อรังตลอดจนหาวิธีการบ าบัดรักษาโรคไม่ว่าจะเป็นวิธีการแบบแผนโบราณแพทย์แผนไทยหรือแผน
ปัจจุบัน 
 ยาโดยค าจ ากัดความขององค์การอนามัยโลก หมายถึง สารหรือผลิตภัณฑ์ท่ีมีวัตถุประสงค์ใน
การใช้เพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงทางสรีระวิทยาของร่างกาย หรือท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงของ
ขบวนการทางพยาธิวิทยา  ซ่ึงท าให้เกิดโรค ท้ังนี้  เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์แก่ผู้ได้รับยานั้น  (ก าพล 
ศรีวัฒนกุล, 2555: 32) อย่างไรก็ตามสารท่ีถูกจัดให้เป็นประโยชน์ในการใช้โดยมีหลักใหญ่ 3 ประการ ดังนี้ 

1. ใช้ประโยชน์ในการรักษาโรคให้หายเป็นปกติ  (Curative) เช่นการใช้ยาปฏิชีวนะส าหรับ
รักษาโรคติดเช้ือหรือการใช้ยารักษามะเร็งบางชนิด เป็นต้น 
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2. ใช้ประโยชน์ในการควบคุมโรคหรือบรรเทาอาการ (Suppressive or symptomatic) เช่น
การใช้ประโยชน์ในโรคผู้ป่วยท่ีมีความดันโลหิตสูงและโรคหอบหืด เป็นเพียงการควบคุมอาการโดยไม่ได้ท า
ให้โรคหายขาด หรือการใช้ยาเพื่อระงับอาการต่างๆ เช่นอาการปวดและอาการไอ เป็นต้น 

3. ใช้ประโยชน์ในการป้องกันโรค (Preventive or prophylactic) เช่นการใช้ยาป้องกันการติด
เช้ือไข้มาลาเลียหรือการใช้ยาคุมก าเนิด เป็นต้น 
 ในอดีตท่ีผ่านมา โรคภัยไข้เจ็บหรือการเจ็บป่วยอาจจะไม่รุนแรงเท่ากับในปัจจุบันท่ีเป็นอยู่และ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งโรคระบาดท่ีเกิดขึ้นในขณะนี้  ซ่ึงยาในอดีตก็ไม่สามารถมีฤทธ์ิท่ีจะยับยั้งได้หลายๆ 
บริษัท ผู้ผลิตยาและบริษัทท่ีเป็นตัวแทนจ าหน่ายจ าเป็นท่ีจะต้องหายาท่ีมีประสิทธิภาพให้ดีมากยิ่งๆ  ขึ้น
เพื่อให้ยามีฤทธ์ิแรงพอท่ีจะยับย้ังหรือหยุดการเจริญเติบโตของเช้ือโรคได้ ฉะนั้นการเลือกใช้เวชภัณฑ์ยาจึง
มีความจ าเป็นต่อท้ังบุคลากรทางการแพทย์ ผู้ประกอบการร้านขายยาอย่างมาก ท้ังนี้เพื่อให้ถูกต้องและ
เหมาะสมกับความเจ็บไข้ได้ป่วยของผู้ป่วย นั้นหมายถึงการเลือกใช้ยาท่ีเหมือนกันและขนาดเท่ากัน 
อาจจะให้ผลท่ีต่างกันได้ต่อผู้ป่วยแต่ละราย ดังนั้น ในปัจจุบันจึงไม่ได้มีการใช้ยาตามพิสัยขนาดของยา
ตามปกติเพียงอย่างเดียว แต่ต้องค านึงถึงองค์ประกอบอ่ืนๆ ด้วยเช่น อายุ น้ าหนักตัวและสภาพท่ัวไปของ
ผู้ป่วย 
 สถานท่ีประกอบการร้านขายยาเป็นท่ีพึ่งพิงด้านสุขภาพและการเจ็บไข้ได้ป่วยของประชาชนและ
ของชุมชนท่ีแท้จริง ท่ีคอยให้ค าปรึกษาและแนะน าเรื่องของการใช้ยาอย่างถูกต้องและเหมาะสม รวมไปถึง
ผลิตภัณฑ์สุขภาพต่างๆ การดูแลตนเองและปัญหาด้านสุขภาพอ่ืนๆ ของชุมชน พร้อมท่ีจะส่งต่อไปพบ
แพทย์ผู้เช่ียวชาญตามระดับความรุนแรงของโรค ท้ังนี้เพื่อสุขภาวะของประชาชนเป็นเป้าหมายสูงสุด ร้าน
ขายยาหรือสถานประกอบการร้านขายยาท่ีเปิดให้บริการเรื่องยาและสุขภาพแก่ประชาชนและชุมชนท่ัว
ประเทศมีรูปแบบการให้บริการท่ีหลากหลาย แตกต่างกัน ท้ังในด้านผลิตภัณฑ์ยาหรือเวชภัณฑ์ยาและ
สุขภาพ สถานท่ีตั้งบริการเป็นต้น (วิรัตน์ ทองรอด, 2557: 15) 
 ธุรกิจท่ีควบคู่กับธุรกิจร้านขายยาท่ีขาดเสียมิได้ก็คือ ธุรกิจจ าหน่ายยารักษาโรคให้กับสถาน
ประกอบการร้านขายยา คลินิกและโรงพยาบาลท่ัวไปท้ังภาครัฐและเอกชน ยารักษาโรคนับเป็นตลาดท่ี
ส าคัญทางเศรษฐกิจตลาดหนึ่ง เนื่องจากมูลค่ายารักษาโรคในแต่ละปีมีมูลค่ามหาศาล ตลาดยาในเมืองไทย
รวมมีจ านวน 59,400 ล้านบาท เมื่อปีพ.ศ. 2563 โดยบริษัทยาของคนไทยมีส่วนแบ่งตลาดประมาณ 
17,000 ล้านบาท ท่ีเหลือเป็นส่วนแบ่งของบริษัทยาข้ามชาติท้ังท่ีเป็นยาน าเข้าและท่ีตั้งโรงงานผลิตใน
ประเทศไทย ราคายาของบริษัทต่างประเทศหรือข้ามชาติมีราคาแพงกว่ายาท่ีผลิตโดยคนไทย 2-3 เท่า ท า
ให้มองว่าเป็นยาท่ีมีคุณภาพกว่ายาของคนไทย ซ่ึงเป็นความเข้าใจผิด ยาท่ีได้รับรองจากองค์การอาหาร
และยา (อย.) เป็นยาท่ีมีคุณภาพไม่แตกต่างกันกับบริษัทยาต่างประเทศ สามารถขายยาแพงได้เพราะได้รับ
การคุ้มครองสิทธิบัตรไม่มีรายอ่ืนแข่งขัน อุปสรรคของบริษัทขายยาของคนไทยคือปัญหาเรื่องลิขสิทธ์ิหรือ
สิทธิบัตรท่ีบริษัทยาต่างประเทศจดทะเบียนเอาไว้ ท าให้เราไม่สามารถผลิตยาชนิดเดียวดังกล่าวได้ ต้องรอ
ให้สิทธิบัตรหมดอายุ การคุ้มครองอยู่ซ่ึงต้องใช้เวลาประมาณ 10 ปี หลังจากยาออกสู่ตลาด ซ่ึงยาท่ีได้รับ
การคุ้มครองสิทธิบัตรจะราคาสูงมาก แต่เมื่อหมดการคุ้มครองบริษัทยาข้ามชาติเหล่านี้ก็จะลดบทบาทลง
ไม่เข้ามาแข่งขัน ดังนั้น รัฐบาลจะต้องเข้ามาสนับสนุนผู้ผลิตและจ าหน่ายยาคนไทยให้สามารถแข่งขันกับ
ต่างประเทศด้วยและช่วยในด้านการส่งออกไปยังต่างประเทศด้วย พบว่า ในขณะท่ีบริษัทยาต่างประเทศ
ส่งยาเข้ามาขายในประเทศไทยได้ง่ายแต่เราส่งเข้าไปยังต่างประเทศได้ยากกว่า  โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
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ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดรายย่อยท่ีผลิตยาในประเทศมีความยากล าบากมากในการแข่งขันกับ
ผู้ประกอบการรายใหญ่ๆ ท่ีมีเงินลงทุนสูง พยายามท่ีจะหาหนทางรักษาตลาดของตนเองให้อยู่รอดและ
สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้ 
 เขตกรุงเทพมหานครนั้นเป็นเขตท่ีมีการแข่งขันของบริษัทตัวแทนจ าหน่ายเวชภัณฑ์ค่อนข้างสูง 
เนื่องจากกรุงเทพมหานครเป็นพื้นท่ีขนาดใหญ่ มีประชากรจ านวนมาก และมีความเจริญ จึงส่งผลให้บริษัท
ตัวแทนจ าหน่ายเวชภัณฑ์ยาเข้าไปน าเสนอขายเวชภัณฑ์ยาให้แก่สถานประกอบการร้านขายยาเป็นจ านวน
มาก 
 จากความส าคัญของเวชภัณฑ์ยาต่อการด ารงชีวิต จ านวนผู้ป่วยท่ีเพิ่มมากขึ้นและอัตราการ
แข่งขันของบริษัทท่ีเป็นตัวแทนจ าหน่ายเวชภัณฑ์ยาท่ีมีอัตราการแข่งขันสูง ผู้วิจัยในฐานะผู้บริหารบริษัทท่ี
ด าเนินธุรกิจเวชภัณฑ์ยาแห่งหนึ่งช่ือ บางกอก เมดิซัพพลาย จ ากัด มีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกส่ังซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าข้อมูล
จากผลการวิจัยท่ีได้มาใช้ในการพัฒนาปรับปรุงในการด าเนินธุรกิจให้ตรงต่อความต้องการของลูกค้าได้ตรง
ต่อความต้องการอย่างแท้จริง 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย (Research Objectives) 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยการตัดสินใจเลือกส่ังซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกส่ังซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้าน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะของผู้ประกอบการ 

 
สมมติฐานการวิจัย (Research Hypothesis) 

1. ผู้ประกอบการท่ีส าเร็จการศึกษาในคณะหรือสาขาท่ีเรียนมาต่างกัน มีปัจจัยการเลือกซ้ือ
เวชภัณฑ์ยาท่ีแตกต่างกัน 

2. ผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาด าเนินการท่ีต่างกัน มีปัจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาท่ีแตกต่าง
กัน 

3. ผู้ประกอบการท่ีมีภาวการณ์แข่งขันในพื้นท่ีต่างกัน มีปัจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาท่ี
แตกต่างกัน 

4. ผู้ประกอบการท่ีมีลักษณะการขายท่ีต่างกัน มีปัจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาท่ีแตกต่างกัน 
5. ผู้ประกอบการท่ีมีช่วงเวลาท่ีมีเภสัชกรประจ าร้านต่างกัน มีปัจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาท่ี

แตกต่างกัน 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง ผู้ศึกษาจึงได้น าแนวคิดและทฤษฎีของ 
Kotler & Armstrong (2010) และแนวคิดและทฤษฎีของ Schifman & Kanuk (1994) มาสร้างเป็น
กรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้ 
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ตัวแปรอิสระ                      ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
วิธีด าเนินการวิจัย (Research Methods) 

1. ขอบเขตของการวิจัย 
1.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาครั้งนี้มุ่งศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก

ซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1.2.1 ประชากร (Population) ท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู้ประกอบการร้านขายยาแผน
ปัจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 4,650 คน 

1.2.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา จ านวน 368 คน ได้จากการค านวณขนาดของ
กลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรค านวณของ Taro Yamane (1973 : 608) และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตาม
สะดวก(Convenience Sampling) 

1.3 ขอบเขตด้านพื้นท่ี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา ด าเนินการศึกษาวิจัยตั้งแต่เดือนกันยายน ถึงเดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2564 
2. เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผู้วิจัยสร้างขึ้น
จากการศึกษาค้นคว้าแนวคิดทฤษฎีและเอกสาร โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

คุณลักษณะของผู้ประกอบการร้านขายยา 
- ส าเร็จการศึกษา คณะ/สาขา 
- ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการ 
- ภาวการณ์แข่งขันของจ านวน

ผู้ประกอบการในพื้นท่ี 
- ลักษณะการขาย 
- ช่วงเวลาท่ีมีเภสัชกรประจ าร้าน 
 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของ
ผู้ประกอบการร้านขายยา 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 

เลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา 
- ผลิตภัณฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจัดจ าหนา่ย 
- การส่งเสริมการตลาด 
- การบริการ 
- เงื่อนไขการช าระเงิน 
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  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปคุณลักษณะของผู้ประกอบการร้านขายยา 
  ส่วนท่ี 2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามแบบปลายเปิด เก่ียวกับข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
 เกณฑ์การให้คะแนน 
 งานวิจัยฉบับนี้มีเกณฑ์การให้คะแนน โดยใช้ค าถามแบบประเมินค่า 5 ระดับ โดยประยุกต์ใช้
ตามแบบของ Likert Scale (รุจิเรขา วิทยาวุฑฒิกุล, 2553: 10) 
 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
 การตรวจสอบความถูกต้องเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยผู้เช่ียวชาญด้านแบบสอบถาม
จ านวน 3 ท่าน โดยพิจารณาความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ท่ีต้องการศึกษา โดยค่า
ดัชนีความสอดคล้อง (IOC : Index of Item Objective Congruence) ได้ค่า IOC เท่ากับ 0.97 
 ตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try 
Out) กับกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยจ านวน 30 คน แล้วน าผลมาค านวณหาค่าความ
เช่ือมั่น โดยหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient) ของ Cronbach (1990 : 102) ได้ค่าความ
เช่ือมั่นเท่ากับ 0.975 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.1 น าแบบสอบถามไปแจกแก่ผู้ประกอบการร้านขายยาและรอรับแบบสอบถามกลับคืน

ด้วยตนเอง 
3.2 น าแบบสอบถามท่ีได้รับกลับคืนมาท้ังหมดมาตรวจความถูกต้องสมบูรณ์ จากการ

ตรวจสอบ พบว่า แบบสอบถามท่ีมีความถูกต้องและสมบูรณ์น ามาใช้วิเคราะห์ข้อมูลได้มีจ านวน 363 ชุด 
จากจ านวน 368 ชุด คิดเป็นร้อยละ 98.64 แล้วด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 

4. การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติ 
 เมื่อท าการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามและตรวจความถูกต้องสมบูรณ์แล้วท าการลงรหัส 
(Coding) หลังจากนั้นก็น าข้อมูลไปวิเคราะห์ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติด้ วย
คอมพิวเตอร์ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่า เฉ ล่ีย  (Mean : x̅) ส่วนเบี่ ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) t-test, F-test (One-Way 
ANOVA) เมื่อพบความแตกต่างด าเนินการเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe) 
 
ผลการวิจัย (Research Results) 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลคุณลักษณะของผู้ประกอบการร้านขายยา  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษา คณะ หรือสาขาวิชาจากเภสัช แพทย์ หรือสาขาท่ีเก่ียวข้อง 
จ านวน 193 ราย ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการ 1-5 ปี จ านวน 160 ราย ภาวการณ์แข่งขันของจ านวน
ผู้ประกอบการในพื้นท่ีเดียวกันมี 5-7 ร้านค้า จ านวน 170 ราย ลักษณะการขาย คือขายปลีกหน้าร้าน
เพียงอย่างเดียว จ านวน 257 ราย มีเภสัชกรอยู่ร้านเป็นบางช่วงเวลา จ านวน 184 ราย 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการ
ร้านขายยา 
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ตารางท่ี 1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของ
ผู้ประกอบการร้านขายยา ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา 

𝐱̅ SD แปลผล อันดับท่ี 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.03 0.51 มาก 1 
2. ด้านราคา 4.02 0.63 มาก 2 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.92 0.51 มาก 5 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.72 0.60 มาก 6 
5. ด้านการบริการ 3.93 0.53 มาก 4 
6. ด้านเงื่อนไขการช าระเงิน 3.98 0.57 มาก 3 

เฉลี่ย 3.93 0.44 มาก  
  
 จากตารางท่ี 1 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยา 
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.93 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.44 และเมื่อ 
พิจารณารายด้าน พบว่า ผู้ประกอบการร้านขายยามีน้ าหนักการตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยด้าน
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านเงื่อนไขการช าระเงิน 
ด้านการบริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขาย
ยา ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยขอน าเสนอผลการวิเคราะห์เป็นรายด้านและแยกเป็นรายข้อ ดังนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.03) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
อยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ มีฉลากและค าอธิบายวิธีใช้โดยละเอียด 
เข้าใจง่าย (x̅ = 4.17) ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุด ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์และตราสินค้า (x̅ = 3.88) 

2) ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.02) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าอยู่ใน
ระดับมากจ านวน 4 ข้อ และอยู่ในระดับมากท่ีสุดจ านวน 1 ข้อ คือ สามารถน าไปขายท าก าไรได้มาก (x̅ = 
4.26) ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ ราคาถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน (x̅ = 3.80) 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.92) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า มีข้อท่ีอยู่ในระดับมากจ านวน 4 ข้อ ระดับมากท่ีสุดจ านวน 1 ข้อ มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ คุณภาพใน
การจัดส่งสินค้าคงสภาพเดิมไม่ช ารุดเสียหาย (x̅ = 4.28) ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ มีตัวแทนจ าหน่าย
ท่ัวไป หาซ้ือได้ง่าย (x̅ = 3.63) 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.72) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า มีข้อท่ีอยู่ในระดับมากจ านวน 4 ข้อ และอยู่ในระดับปานกลาง 1 ข้อ และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด
เป็นอันดับแรกคือ มีการจัดรายการให้ส่วนลดพิเศษ (x̅ = 4.13) ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุดอยู่ในระดับปาน
กลางคือมีการจัดรายการท่องเท่ียว (x̅ = 3.38) 

5) ด้านการบริการ พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.93) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่ามีข้อมูลท่ีอยู่ในระดับมากจ านวน 4 ข้อ และมีข้อท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด 1 ข้อ และมีค่าเฉล่ียสูงสุด
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เป็นอันดับแรก คือ มีการรับประกันสินค้าเป ล่ียนคืน ( x̅ = 4.31) ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ มี
ความสัมพันธ์กับพนักงานขาย รู้จักสนิทสนมกัน (x̅ = 3.50) 

6) ด้านเงื่อนไขการช าระเงิน พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.98) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อและข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ ให้ส่วนลดส าหรับการ
ช าระเงินสด (x̅ = 4.19) ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุด คือ อ านวยความสะดวกในการช าระเงินให้กับลูกค้า
หลายรูปแบบ เช่น โอนเงินผ่านธนาคารหรือเช็คล่วงหน้า (x̅ = 3.75) 
 ส่วนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผู้ประกอบการท่ีส าเร็จการศึกษาในคณะหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมาท่ีต่างกัน มี
ปัจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกันอย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบริการและด้านเงื่อนไขการช าระ
เงินไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 2 ผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาเปิดด าเนินการต่างกัน มีปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เวชภัณฑ์ยาท่ีต่างกัน พบว่า ผู้ประกอบการท่ีมีระยะเวลาเปิดด าเนินการ มีปัจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ส่วน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการบริการ และด้านเงื่อนไงการช าระเงิน ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 3 ผู้ประกอบการท่ีมีภาวการณ์แข่งขันในพื้นท่ีต่างกัน พบว่า ผู้ประกอบการท่ีมี
ภาวการณ์แข่งขันในพื้นท่ีต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา ด้านราคาแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการบริการและด้านเงื่อนไขการช าระเงิน ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 4 ผู้ประกอบการท่ีมีลักษณะการขายท่ีต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซ้ือเวชภัณฑ์ยาท่ีแตกต่างกัน พบว่า ผู้ประกอบการมีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจการเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม และด้านการบริการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านเงื่อนไขการช าระเงิน ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 5 ผู้ประกอบการร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรประจ าอยู่ท่ีร้านท่ีต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาท่ีแตกต่างกัน พบว่า ผู้ประกอบการมีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซ้ือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการบริการท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านเงื่อนไขการช าระเงิน ไม่แตกต่างกัน 
 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 
 ผลการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้มีข้อค้นพบท่ีสามารถอภิปรายผลได้ ดังนี้ 
 ผู้ประกอบการร้านขายยาให้น้ าหนักหรือความส าคัญการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาในระดับ
มากทุกด้าน เป็นเพราะผู้ประกอบการร้านขายยาต้องน าผลิตภัณฑ์หรือเวชภัณฑ์ยาไปจ าหน่ายต่อให้กับ
ผู้บริโภค จึงต้องค านึงถึงในคุณประโยชน์หลายๆ ด้าน ไม่ว่าจะเป็นเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีดี พอท่ีจะ
ให้ผู้บริโภคหายจากอาการเจ็บป่วย ในด้านของราคาซ่ึงจะส่งผลให้ผู้ประกอบการร้านขายยามีก าไรสูงสุด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีจะได้รับสินค้าท่ีสะดวก รวดเร็วและปลอดภัย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด
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ท่ีจะช่วยอ านวยความสะดวกในการจ าหน่ายสินค้าได้ง่ายข้ึน ด้านการบริการท่ีช่วยรองรับความสะดวกและ
ความพึงพอใจของลูกค้า ด้านเงื่อนไขการช าระเงินท่ีให้ส่วนลดและผ่อนผันระยะเวลาในการช าระเงินได้  
สอดคล้องกับงานวิจัยของธีรเดช สนองทวีพร (2561) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองนนทบุรี  จังหวัด
นนทบุรี ผลจากการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้า
ปลีกขนาดใหญ่ ในภาพรวมอยู่ในระดับมากและเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการร้านขายยาให้น้ าหนักการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาจาก
ปัจจัยต่างๆ ในภาพรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ประกอบการให้น้ าหนัก
การตัดสินใจมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คือ มีฉลากและค าอธิบายวิธีใช้โดยละเอียดเข้าใจง่ายมีค่าเฉล่ียสูงสุด 
รองลงมา คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์โดยดูจากแหล่งวัตถุดิบและโรงงานผู้ผลิต รูปแบบการบรรจุหีบห่อ
สวยงามคงทน บริษัทท่ีมีช่ือเสียงและมั่นคง ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์เฉพาะทางใช้รักษาอาการเจ็บป่วยของ
มนุษย์ สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552: 242) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ 
(Product) คือส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอ
ขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตน ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตา
ของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

2. ด้านราคา ผู้ประกอบการร้านขายยาให้น้ าหนักการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา จากปัจจัย
ต่างๆ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ประกอบการให้น้ าหนักการตัดสินใจ
มากท่ีสุด เป็นอันดับแรก คือ สามารถน าไปขายท าก าไรได้มาก รองลงมาสามารถต่อรองราคาได้ มีการติด
ป้ายราคาขายไว้ชัดเจน มีส่วนลดในการส่ังซ้ือในจ านวนมาก และราคาถูกกว่ายี่ห้ออ่ืนตามล าดับ เนื่องจาก
ผู้ประกอบการร้านขายยาท าการค้าเพื่อมุ่งหวังผลก าไร ยิ่งมีก าไรมากย่อม หมายถึง รายได้ท่ีผู้ประกอบการ
จะได้รับมากขึ้นตามไปด้วย ผู้ประกอบการจึงต้องการสินค้าท่ีสามารถขายแล้วได้ผลก าไรมาก การซ้ือใน
จ านวนมากก็ต้องการส่วนลดเพิ่มให้มีก าไรเพิ่มเช่นกัน และถ้ายิ่งราคาถูกกว่าท่ีอ่ืนๆ ก็จะท าให้ได้ประโยชน์
เพิ่มขึ้นอีก ผู้ประกอบการจะพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีมีโอกาสในการขายท่ีสามารถให้ผลก าไรได้มาก ซ่ึง
สอดคล้องกับศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552: 242) กล่าวไว้ว่า ความต้องการของผู้ขายต่อจะ
เหมือนกับผู้ผลิต คือ พยายามสร้างก าไรโดยพยายามซ้ือสินค้าในราคาถูกและขายได้ราคาดี ซ่ึงหมายความ
ว่าต้องรู้แหล่งในการขายสามารถติดต่อซ้ือขายให้บริการ  ตั้งราคา และจ่ายค่าใช้จ่ายในการส่งเสริม
การตลาดเพื่อสร้างรายได้และก าไร 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการร้านขายยาให้น้ าหนักการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เวชภัณฑ์ยา จากปัจจัยต่าง ๆ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ประกอบการ
ให้น้ าหนักการตัดสินใจมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คือ คุณภาพในการจัดส่งสินค้าคงสภาพเดิมไม่ช ารุด
เสียหาย มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา คือ ระยะเวลาในการจัดส่งสินค้ารวดเร็ว สะดวกสบายในการส่ังซ้ือ
สามารถส่ังสินค้าทางโทรศัพท์หรือจดหมาย มีพนักงานขายเข้าพบสม่ าเสมอ มีตัวแทนจ าหน่ายท่ัวไปหาซ้ือ
ได้ง่ายตามล าดับ เนื่องจากผู้ประกอบการจะต้องน าผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับมาไปขายต่อให้กับผู้บริโภค  จึง
ต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีมีสภาพคงเดิมเหมือนออกมาจากผู้ผลิตใหม่ ๆ แต่บางครั้งการขนส่งท่ีบกพร่อง ความ
ไม่ระมัดระวังของพนักงานขนส่งสินค้าก็ส่งผลให้บรรจุภัณฑ์นั้นเสียรูปทรงไป หรือมีรอยช ารุดหรือถลอก
บ้าง ส่งผลให้ผู้บริโภคไม่แน่ใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ และถ้าผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ประกอบการต้องการมี



62 
วารสารการบริหารและสังคมศาสตร์ปริทรรศน์ 

ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 เดอืนมกราคม-กุมภาพันธ ์2565 
 

การจัดส่งมาอย่างล่าช้า ผู้ประกอบการก็ย่อมเกิดความไม่พึงพอใจเพราะเส่ียงโอกาสในการขายผลิตภัณฑ์
ชนิดนั้นไป นั่นหมายถึงผลก าไรท่ีผู้ประกอบการร้านขายยาจะได้รับก็ย่อมหายไปด้วย  ถ้าหากเกิด
เหตุการณ์ในลักษณะเช่นนี้บ่อยครั้งอาจท าให้ผู้ประกอบการร้านขายยาเปล่ียนใจไปซ้ือกับตัวแทนยาหรือ
บริษัทผู้ผลิตอ่ืน ๆ ได้ ดังนั้น จึงควรให้ความส าคัญกับเรื่องของการจัดจ าหน่าย ถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์ดี หาก
ไม่สามารถไปถึงลูกค้าทันเวลาหรือตรงกับความต้องการแล้ว ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ก็จะไร้ความหมาย 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการร้านขายยาให้น้ าหนักการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เวชภัณฑ์ยา จากปัจจัยต่าง ๆ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้ประกอบการ
ให้น้ าหนักการตัดสินใจมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คือ มีการจัดรายการให้ส่วนลดพิเศษ มีค่าเฉล่ียสูงสุด 
รองลงมา คือ มีการจัดรายการแจกของสมนาคุณ มีการโฆษณาทางโทรทัศน์วิทยุ มีการประชาสัมพันธ์ออก
งานแสดงสินค้า และมีการจัดรายการท่องเท่ียว ตามล าดับ เนื่องจากผู้ประกอบการร้านขายยาท าการค้า
เพื่อมุ่งผลก าไรย่อมค านึงถึงเรื่องการส่งเสริมการตลาดไม่ว่าจะเป็นผลพลอยได้จากการได้รับส่วนลดพิเศษ 
หรือสินค้าสมนาคุณท่ีแถมให้ ในช่วงระยะเวลาการจัดการส่งเสริมการขาย เพราะนั่นก็คือต้นทุนสินค้าท่ี
ต่ าลง สามารถขายได้ก าไรมากขึ้นและสินค้าสมนาคุณท่ีได้รับบางครั้งผู้ประกอบการก็น าสินค้านั้นออกมา
ขายเพื่อให้ได้ผลก าไรมากขึ้นอีก ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของเสรี  วงษ์มณฑา (2552: 187) 
กล่าวไว้ว่า การสร้างส่ิงล่อใจ การลดแลก แจก แถมท่ีเราจัดขึ้นเป็นการส่งเสริมการขาย ย่อมเร่งให้คน
ตัดสินใจซ้ือได้ถ้าเรามีของแถมท่ีมีจ านวนจ ากัด ก็สามารถเร่งคนให้ตัดสินใจซ้ือได้ ถ้าหากว่าเรามีการขาย
ในราคาพิเศษหรือลดดอกเบ้ียให้ในช่วงเวลาท่ีจ ากัด ผู้บริโภคจะลังเลไม่ได้ เพราะเกรงจะหมดเขตของการ
ให้ส่ิงล่อใจเหล่านั้น  ดังนั้น ในบางครั้งต้องอาศัยการส่งเสริมการขาย เป็นส่วนเร่งรัดการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค 

5. ด้านการบริการ ผู้ประกอบการร้านขายยาให้น้ าหนักการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาจาก
ปัจจัยต่าง ๆ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ประกอบการให้น้ าหนักการ
ตัดสินใจมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คือ มีการรับประกันสินค้า เปล่ียนคืน มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา คือ 
มีความรวดเร็วในการแก้ปัญหา พนักงานขายสุภาพและเป็นมิตร มีการแจ้งข้อมูลข่าวสารอย่างต่อเนื่อง 
และอันดับสุดท้ายคือมีความสัมพันธ์กับพนักงานขาย รู้จักสนิทสนมกัน ตามล าดับ สอดคล้องกับแนวคิด
และทฤษฎีของเสรี วงษ์มณฑา (2552: 186) กล่าวไว้ว่าในการซ้ือสินค้าแต่ละครั้งผู้บริโภคนั้นจะรู้สึกมี
ความเส่ียงอยู่เสมอ เส่ียงว่าจะเสียเงินเปล่า เส่ียงว่าจะไม่คุ้มค่า เส่ียงว่าคุณภาพสินค้าจะไม่ดี ดังนั้น ในการ
ท่ีเราจะเร่งรัดการตัดสินใจ เราต้องท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าความเส่ียงของพวกเขาไม่สูงนัก วิธีการท่ีจะลด
ความเส่ียงมีดังต่อไปนี้ (1) ช่ือเสียงของบริษัท (2) ระยะเวลาด าเนินการของบริษัทหรือจ านวนปีท่ีด าเนิน
ธุรกิจ (3) ภาพลักษณ์ของตราสินค้า (4) ภาพลักษณ์ของพนักงานขาย (5) ภาพลักษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย 
(6) จ านวนของกลุ่มเป้าหมาย (7) การรับประกันสินค้า ท้ังหมดนี้ คือ วิธีการในการท่ีจะลดอัตราความเส่ียง
ท่ีจะเกิดขึ้นในสายตาของผู้บริโภค 

6. ด้านเงื่อนไขการช าระเงิน ผู้ประกอบการร้านขายยาให้น้ าหนักการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์
ยา จากปัจจัยต่าง ๆ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ประกอบการให้
น้ าหนักการตัดสินใจมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คือ ให้ส่วนลดส าหรับการช าระเงินสด มีค่าเฉล่ียสูงสุด 
รองลงมา คือ มีความยืดหยุ่นผ่อนผันในการช าระเงิน มีการให้เครดิตท่ีนานกว่าบริษัทอ่ืน อ านวยความ
สะดวกในการช าระเงินให้กับลูกค้าหลายรูปแบบ เช่น โอนเงินผ่านธนาคารหรือเช็คล่วงหน้า ตามล าดับ 
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เนื่องจากผู้ประกอบการร้านขายยาบางคนมีฐานะทางการเงินคล่องตัว มีเงินสดหมุนเวียนในธุรกิจ และมี
ความต้องการผลก าไรมากขึ้น จึงต้องการส่วนลดเงินสด เพื่อลดต้นทุนสินค้าลง เพื่อผลประโยชน์ในการ
แสวงหาก าไรสูงสุด ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552: 242) กล่าวไว้ว่า 
ความต้องการของผู้ขายต่อจะเหมือนกับผู้ผลิต คือ พยายามสร้างก าไร โดยพยายามซ้ือสินค้าในราคาถูก
และขายได้ราคาดี การให้ส่วนลดส าหรับการช าระเงินสดภายในระยะเวลาท่ีก าหนด จึงเป็นส่ิงจูงใจให้
ลูกค้าช าระเงินเร็วขึ้น ซ่ึงส่งผลดีกับบริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่าย 

7. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความแตกต่างระหว่างคณะหรือสาขาวิชาท่ีส าเร็จการศึกษา 
ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการ ภาวการณ์แข่งขันของจ านวนผู้ประกอบการในพื้นท่ี  ลักษณะการขายและ
ช่วงเวลาท่ีมีเภสัชกรประจ าหน้าร้าน ซ่ึงได้น ามาเปรียบเทียบกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัด สินใจเลือกซ้ือ
เวชภัณฑ์ยาของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ัง 6 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านการบริการ และด้านเงื่อนไขการช าระเงิน
ในภาพรวมไม่แตกต่างกัน แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ประกอบการท่ีส าเร็จการศึกษาในคณะ
หรือสาขาวิชาท่ีเรียนมาต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เนื่องจาก 
ผู้ประกอบการท่ีส าเร็จการศึกษาคณะหรือสาขาวิชาเภสัช แพทย์หรือสาขาวิชาท่ีเก่ียวข้อง มีความรู้ ความ
ช านาญและเข้าใจในคุณภาพ แหล่งวัตถุดิบ ราคาต้นทุน ปัจจัยในการผลิต และองค์ประกอบกลยุทธ์
การตลาดของเวชภัณฑ์ยาได้ดีกว่าผู้ประกอบการร้านขายยา ท่ีส าเร็จการศึกษาสาขาวิชาอ่ืนๆ  
ผู้ประกอบการร้านขายยาท่ีมีระยะเวลาเปิดด าเนินการต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เวชภัณฑ์ยา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 เนื่องจากผู้ท่ีเปิดด าเนินธุรกิจมายาวนานกว่าย่อมมีประสบการณ์และพบเจอลูกค้าและ
พนักงานขายเวชภัณฑ์ยา รวมถึง การตลาดของบริษัทเวชภัณฑ์ยามามากกว่า จึงมีความเข้าใจในความ
ต้องการของผู้บริโภคได้มากกว่า แต่ผู้ประกอบการร้านขายยาท่ีเพิ่งเปิดด าเนินธุรกิจได้ไม่นานนัก จะมี
ความกระตือรือร้นมากกว่าผู้ประกอบการร้านขายยาท่ีเปิดด าเนินธุรกิจมานานแล้ว ผู้ประกอบการร้านขาย
ยาท่ีมีภาวการณ์การแข่งขันในพื้นท่ีต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาด้านราคา 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เนื่องจากผู้ประกอบการท่ีมีภาวการณ์แข่งขันในพื้นท่ี
สูงหรือมีผู้ประกอบการหลายราย ย่อมเกิดการแข่งขันกันสูง ไม่ว่าจะเป็นด้านราคาสินค้าท่ีมีการตัดราคา
กันหรือแข่งขันกันด้านบริการ จึงมีผลท าให้ผู้ประกอบการท่ีอยู่ในพื้นท่ีท่ีมีภาวการณ์แข่งขันในพื้นท่ีสูง มี
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาท่ีแตกต่างกันและสามารถสร้างสร้างก าไรได้ดีกว่า  
ผู้ประกอบการท่ีมีลักษณะการขายต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด และด้านการบริการแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 เนื่องจากผู้ประกอบการท่ีค้าส่งจะขายสินค้าจ านวนมาก ราคาถูกกว่าผู้ประกอบการค้า
ปลีก แต่ได้ก าไรต่อช้ินต่ ากว่า จึงต้องการความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า ผลประโยชน์จากการส่งเสริมทาง
การตลาดของบริษัท ท่ีจะช่วยให้สินค้าขายง่ายข้ึนหรือได้ก าไรมากขึ้น และมีการบริการท่ีช่วยสนับสนุน
เมื่อเกิดปัญหาต่างๆ ผู้ประกอบการท่ีมีเภสัชกรประจ าอยู่ท่ีร้านช่วงเวลาต่างกัน มีปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑ์ยาด้านการบริการแตกต่างกัน  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ  0.05 
ผู้ประกอบการท่ีมีเภสัชกรประจ าหน้าร้านตลอดเวลาท าการมักจะมีความรู้  ความช านาญและเข้าใจในตัว



64 
วารสารการบริหารและสังคมศาสตร์ปริทรรศน์ 

ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 เดอืนมกราคม-กุมภาพันธ ์2565 
 

เวชภัณฑ์ยาดีอยู่แล้ว โอกาสในการขายแนะน าสินค้าต่อผู้บริโภค และความน่าเช่ือถือจึงมีสูงกว่า
ผู้ประกอบการท่ีมีเภสัชกรประจ าร้านบางช่วงเวลา ดังนั้น ความต้องการบริการจากบริษัทผู้ผลิตหรือผู้จัด
จ าหน่ายจึงแตกต่างกัน 

 
องค์ความรู้ท่ีได้จากการวิจัย (Research Knowledge) 
 จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมและผลของการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้องค์ความรู้จาก
การวิจัยครั้งนี้ ซ่ึงสามารถจ าแนกได้ ดังนี้ 

1. มีความเข้าใจเก่ียวกับปัจจัย ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือเวชภัณ ฑ์ยาของ
ผู้ประกอบการธุรกิจร้านขายยา ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นปัจจัยทางด้านการตลาดมากกว่าปัจจัยอ่ืน ๆ ซ่ึงปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดสามารถใช้เป็นกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจได้เป็นอย่างดี 

2. ได้เข้าใจถึงคุณลักษณะของผู้ประกอบการร้านขายยา ซ่ึงผู้ท่ีจะประกอบธุรกิจในด้านนี้ควร
จะต้องมีความรู้ทางด้านยาเป็นหลัก จะช่วยให้การด าเนินธุรกิจประสบความส าเร็จมากกว่าบุคคลท่ีจบ
การศึกษาด้านอ่ืน ๆ 

 
ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

1. ข้อเสนอแนะการน าผลการวิจัยไปใช้ 
 จากการศึกษาครั้งนี้มีข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศึกษา ดังต่อไปนี้ 

1.1  ด้านผลิตภัณฑ์ บริษัทผลิตและบริษัทตัวแทนจ าหน่ายเวชภัณฑ์ยาควรให้ความส าคัญ
และเน้นในเรื่องของการสร้างช่ือเสียงและความมั่นคงของบริษัทและช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์และตราสินค้า
ของตนเองให้เป็นที่ยอมรับและเช่ือมั่นต่อผู้ประกอบการร้านขายยาอย่างยั่งยืน 

1.2  ด้านราคา ควรมีการให้ส่วนลดตามความเหมาะสมกับยอดของการส่ังซ้ือ และตั้งราคาให้
เหมาะสมกับสถานประกอบการร้านขายยาในแต่ละแห่ง 

1.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรจัดให้มีพนักงานขายเข้าพบกับผู้ประกอบการร้านขาย
อย่างสม่ าเสมอ และควรเพิ่มตัวแทนจ าหน่ายท่ัวไปท่ีผู้ประกอบการร้านขายยาหาซ้ือเวชภัณฑ์ยาได้ง่าย
และสะดวก 

1.4  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ควรมีการจัดประชาสัมพันธ์ออกงานแสดงสินค้าของ
ผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายเวชภัณฑ์ยาอย่างต่อเนื่องและมีการจัดรายการพาลูกค้าไปท่องเท่ียวเพื่อเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตภัณฑ์หรือผู้แทนจ าหน่ายเวชภัณฑ์ยากับผู้ประกอบการท่ีเป็นลูกค้าประจ าและ
น าไปสู่ความยั่งยืนของการเป็นลูกค้าในระยะยาวได้ 

1.5  ด้านการบริการ ทางบริษัทผู้ผลิตหรือผู้แทนจ าหน่ายควรให้ความส าคัญเรื่องของการ
แจ้งข้อมูลข่าวสารของผลิตภัณฑ์และบริษัทผู้ผลิตหรือผู้แทนจ าหน่ายให้ลูกค้าได้ทราบอย่างต่อเนื่องและ
ควรมีการฝึกอบรมพนักงานในด้านการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการร้านขายยากับพนักงาน
ขายให้เกิดความคุ้นเคยและมีความสนิทสนมกับผู้ประกอบการร้านขายยา เพื่อเป็นประโยชน์ในทางธุรกิจ
ของบริษัทๆ 
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1.6  ด้านเงื่อนไขการช าระเงิน ควรมีการทบทวนและพิจารณาระยะเวลาในการให้เครดิตแก่
ผู้ประกอบการร้านขายยาท่ีใช้อยู่ในปัจจุบันให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน และปรับปรุงวิธีการช าระเงินเพื่อสร้าง
ความสะดวกให้กับลูกค้า โดยจัดให้มีการช าระเงินหลายรูปแบบและทันสมัย 

2. ข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 
2.1  ควรมีการศึกษาเก่ียวกับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการร้านขายยาท่ีส่งผลต่อการซ้ือยา

และเวชภัณฑ์จากร้านขายยา 
2.2  ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือยาและเวชภัณฑ์ของผู้ดูแลการ

จัดซ้ือประจ าโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร 
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