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บทคัดย่อ 
การวจิยัครั� งนี� มีความมุ่งหมาย เพื�อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

เครื�องมือการสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ การเปิดรับข่าวสาร ความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัยาแกป้วด
ลดไข ้ที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ตวัอยา่งที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี� คือ ผูบ้ริโภคที�มีอายตุั�งแต่ 18 ปีขึ�นไป อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 
385 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว สถิติค่าสัมประสิทธิ#
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน และการวเิคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคูณ ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อาย ุ26 - 35 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพลูกจา้ง/พนกังาน
บริษทัเอกชน และรายได ้40,001 บาทขึ�นไป 

ผลการวิจยัพบวา่ ส่วนประสมการตลาดบริการ เครื�องมือสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการและการ
เปิดรับข่าวสารโดยรวมใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก และความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัยาแกป้วดลดไขอ้ยูใ่น
ระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไข้
ของผูบ้ริโภคจากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ที�ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 และ 0.01 
ตามลาํดบั ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นสถานที� ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ์มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยา ที�ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 
และ 0.05 ตามลาํดบั  เครื�องมือการสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขายโดยพนกังาน และ
ด้านการโฆษณา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื� อยาแก้ปวดลดไข้ของผูบ้ริโภคจากร้านขายยา ที�ระดับ
นยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั 
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ตวัแปรที�สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยา ดา้นความถี�
ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา(ครั� งต่อ 6 เดือน) ไดแ้ก่ ดา้นสถานที� ดา้นลกัษณะทางกายภาพและ
ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดร้้อยละ 0.9 และตวัแปรที�สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค
จากร้านขายยา ดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแกป้วดลดไข ้ ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยพนกังาน และดา้น
การโฆษณา ไดร้้อยละ 1.2 

 
คําสําคัญ: ปัจจยัที�มีอิทธิพล, พฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไข,้ ร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ABSTRACT 

The purpose of this research were to study personal characteristics, service marketing mix, 
integrated marketing communication, media exposure, and cognition on consumer’s buying behavior of 
antipyretics and angelic drug in Bangkok Metropolis. Research was selected as samples have aged equal 
or over 18 years old in Bangkok Metropolis with 385 questionnaires as tool of data collection. In term of 
statistical application, percentage, mean, standard deviation, t-test and one-way analysis of variance for 
differential analysis, pearson product moment correlation coefficient and multiple regression analysis are 
applied in the research and for testing correlation. Research findings were as follows: most respondents 

are female, aged between 26 – 35 years old, single, obtained Bachelor’s degree, employee of private 
companies, and their monthly income over Baht 40,001. 
 Research findings were as follows: the important in service marketing mix, integrated marketing 
communication, and media exposure on drug store in overall are at high level,  and knowledge and 
understanding of antipyretics and angelic are at moderate level. the results of hypotheses testing are as 
follows: The consumers with difference in age, education level, and occupation have different consumer’s 
buying behavior of antipyretics and angelic drug in Bangkok Metropolis at the statistically significant 
level of 0.01 and 0.05 respectively. Service marketing mix in aspect of place, physical evidence and 
product have influenced on consumer’s buying behavior of antipyretics and angelic drug in Bangkok 
Metropolis at the statistically significant level of 0.01 and 0.05 respectively. Integrated marketing 
communication in aspect of personal selling and advertising have influenced on consumer’s buying 
behavior of antipyretics and angelic drug in Bangkok Metropolis at the statistically significant level of 
0.01 and 0.05 respectively. 
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The variables could predict the consumer behavior for buying antipyretics and angelic drug in 
Bangkok Metropolis with frequency of angelic drug (6 months) including the location and the physical 
product was 0.9 percent, and variables could predict the consumer behavior for buying antipyretics and 
angelic drug in Bangkok Metropolis with the average amount of buying angelic drug including  personal 
and advertising was 1.2 percent. 

 
KEYWORDS: Factors affecting, consumer’s buying behavior of antipyretics , angelic drug in Bangkok 

Metropolis. 
 
บทนํา 

ปัจจุบนัยาแกป้วดลดไขมี้การผลิตออกมาเป็นจาํนวนมากทั�งภายในและภายนอกประเทศ แต่ในแง่
ของตวัยาที�มีผลต่อการลดไขน้ั�นไม่วา่จะเป็นยาที�ผลิตในประเทศหรือต่างประเทศก็มีผลต่อการรักษาผูป่้วย
เหมือนกนั  ยาลดไขม้กัมีฤทธิ# ลดอาการปวดควบคู่ไปดว้ย แต่จะมีฤทธิ# ในการลดไข ้หรือฤทธิ# ในการแกป้วด
นั�นก็มากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามประเภทของยา ยาแกป้วดลดไขก้ลุ่มที�ปลอดภยัที�สุด คือ พาราเซตามอล มี
ฤทธิ# ยบัย ั�งอาการปวดและอกัเสบ ในระบบประสาทส่วนกลางไดดี้ มีผลลดอาการเกร็งและยบัย ั�งบริเวณ
ขา้งเคียงไดต้ ํ�ากวา่ Aspirin แต่มีความเป็นพิษตํ�ากวา่ ยาทุกตวัหากใชเ้กินขนาดที�กาํหนดจะเป็นอนัตราย 
ดงันั�น ผูใ้ชค้วรอ่านฉลาก วธีิใช ้และขอ้ควรระวงัตลอดจนคาํแนะนาํต่างๆ ก่อนใชทุ้กครั� ง  
 ภาพรวมของตลาดยาแกป้วดลดไขใ้นประเทศไทยมีมูลค่าตลาดรวมประมาณ 4,500 ลา้นบาท โดย
แบ่งเป็นยาแกป้วดลดไขที้�ใชรั้บประทานมีมูลค่า 2,800 ลา้นบาท และที�ใชย้าภายนอกมีมูลค่า 1,700 ลา้นบาท 
หรือคิดเป็นอตัราส่วนประมาณร้อยละ 60 ต่อ 40 (ที�มา : บริษทัแกล็กโซสมิทไคลน์ (ประเทศไทย) จาํกดั 
2557) แสดงให้เห็นวา่ประเทศไทยมีการใชย้าลดไขแ้กป้วดลดไขก้นัเป็นจาํนวนมาก ดงันั�นจึงเป็นสิ�งจาํเป็น
อยา่งยิ�งสาํหรับทุกคนที�มีส่วนเกี�ยวขอ้งกบัการใหบ้ริการจาํหน่ายยารักษาโรคแก่ประชาชนที�ตอ้งมีความรู้
ความเขา้ใจในเรื�องยาต่างๆนอกจากจะช่วยลดอนัตรายจากการใชย้าลงไดม้ากแลว้ ยงัมีส่วนช่วยทาง
เศรษฐกิจโดยลดปริมาณความสิ�นเปลืองที�ประเทศชาติจะตอ้งใชย้ารักษาโรค  
 ผูว้จิยัจึงมีความสนใจที�จะศึกษาถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค
จากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร เนื�องจากเป็นเมืองหลวงและมีประชากรอาศยัเป็นจาํนวนมาก มีร้าน
ขายยาเป็นจาํนวนมากจึงเหมาะแก่การวจิยั วเิคราะห์ศึกษาวา่มีปัจจยัใดบา้งที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแก้
ปวดลดไขข้องผูบ้ริโภค   สามารถที�จะนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน พฒันาร้านขายยาใหต้รงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเป็นแนวทางใหก้บัผูที้�สนใจในเรื�องนี�นาํไปใชป้ระโยชน์ไดต้ามตอ้งการ 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. เพื�อศึกษาพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน  

2. เพื�อศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยาใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ เครื�องมือการสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ  การเปิดรับข่าวสาร และความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัยาแกป้วดลดไข ้ 
 

ขอบเขตการวจัิย 
งานวจิยันี�จะมุ่งศึกษา ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ เครื�องมือการ

สื�อสารการตลาดแบบบูรณาการ การเปิดรับข่าวสารและความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัยาแกป้วดลดไขที้�มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคที�ซื�อยาแกป้วดลดไขห้รือเคยซื�อยาแกป้วดลดไข ้ จากร้าน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ที�มีอายุตั�งแต่ 18 ปีขึ�นไป เนื�องจากผูบ้ริโภคกลุ่มนี� มีการตดัสินใจซื�อดว้ย
ตนเองซึ� งไม่ทราบจาํนวนที�แน่นอน จึงไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งจากสูตรในระดบัความเชื�อมั�นที� 95% โดย
คาํนวณจากสูตรที�ไม่ทราบค่าประชากร ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั�งหมด 385 ตวัอยา่ง 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

การวจิยัครั� งนี�ผูว้จิยัศึกษารวบรวมขอ้มูลโดยอาศยัพื�นฐานจากแนวคิดทฤษฎี ดงันี�  
1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ ใชแ้นวคิดของ กาญจนา แกว้เทพ (2541 : 302) มาเป็นแนวคิดทฤษฎีที�

เชื�อในหลกัความเป็นเหตุเป็นผล และแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538 : 41) อธิบายลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุเพศ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได ้การศึกษาเหล่านี� เป็นเกณฑ์นิยม
ใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ และสถิติที�วดัไดข้องประชากรที�ช่วยกาํหนด
ตลาดเป้าหมาย  

2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซื�อ ใชแ้นวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 : 35) ที�กล่าววา่ 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้ควา้หรือวิจยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อและการใชข้องผูบ้ริโภค 
เพื�อให้ทราบถึงความต้องการและพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค โดยคาํถามที�ใช้เพื�อค้นหาลักษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H  
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3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ตามแนวคิดของ ฟิลิป คอร์ทเลอร์  (Philip Kotler,1997)  ที�
กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับสินคา้ทั�วไป ที�ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์และการบริการ (Product) 
ราคา (Price)สถานที�ให้บริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
บุคลากร(People) กระบวนการใหบ้ริการ (Process)และการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence & Presentation) เพื�อให้ทราบกาํหนดตาํแหน่งของการบริการและกาํหนดสัดส่วนตลาดของธุรกิจ
บริการ แต่ละส่วนมีผลกระทบซึ�งกนัและกนั และตอ้งสอดคลอ้งกนัเพื�อให้การดาํเนินงานดา้นส่วนผสมทาง
การตลาดประสบความสาํเร็จ  

4. การสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ใชแ้นวคิดของเสรี วงษม์ณฑา (2540 : 28-29) กล่าว
ว่า  การสื� อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication)  หมายถึง 
กระบวนการพฒันาแผนงานการสื�อสารการตลาดที�ตอ้งใชก้ารจูงใจหลายรูปแบบมีทั�งหมดรวม 20 ดา้น โดย
คดัเลือกมา 5 ดา้น ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง  

5. การเปิดรับข่าวสาร ใช้แนวคิดของ ปรมะ สตะเวทิน (2541:134-135) กล่าวว่า สื�อเป็นตวัเชื�อม
ระหวา่งผูส่้งสารและผูรั้บสารใหติ้ดต่อกนั ซึ� งมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของพฤติกรรมการสื�อสาร ซึ� งสื�อที�ใช้
ในการสื�อสารแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ สื�อมวลชน (Mass Media) สื�อเฉพาะกิจ (Specialized Media) 
และสื�อบุคคล (Personal Media)  

6. ความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัยาแกป้วดลดไข ้ใชแ้นวคิดของ ศุภกนิตย ์พลไพรินทร์ (2540) ที�กล่าว
วา่ ความสามารถในการจาํและเขา้ใจรายละเอียดของขอ้มูลต่างๆ ที�บุคคลไดส้ะสมไวแ้ละถ่ายทอดต่อๆกนัมา
ตลอดจนสามารถที�จะสื�อความหมาย แปลความ ตีความ ขยายความ หรือแสดงความคิดเห็นเกี�ยวกบัเรื�อง
ต่างๆ หลังจากที�ได้รับข่าวสารเกี�ยวกับเรื� องนั� นๆ แล้ว การศึกษาเหล่านี� เป็นปัจจัยหนึ� งที�มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยา 

 
วธีิดําเนินการวจัิย 

การวิจยัครั� งนี� เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างที� เป็น
ผูบ้ริโภคที�ซื�อยาแกป้วดลดไขห้รือเคยซื�อยาแกป้วดลดไขจ้ากร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร กาํหนดขนาด
ตวัอยา่งจากสูตรในระดบัความเชื�อมั�นที� 95% โดยคาํนวณจากสูตรที�ไม่ทราบค่าประชากร (กลัยา วานิชย์
บญัชา, 2545:26) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั�งหมด 385 ตวัอยา่ง  
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 ขั�นตอนในการเก็บข้อมูล ทาํการสุ่มตวัอย่างแบบชั�นภูมิแบ่งตามเขตการบริหารงานแล้วจึง
กาํหนดโควตาและเจาะจงสถานที�เก็บแบบสอบถามซึ� งเป็นร้านขายยาในแหล่งชุมชน  หลงัจากนั�นจึงสุ่ม
ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวกใหค้รบจาํนวน 385 ตวัอยา่ง  
 เครื�องมือที�ใช้ในการวจัิย เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ใชแ้บบสอบถาม
ปลายปิด คาํตอบหลายตวัเลือก ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการ และการ
เปิดรับข่าวสารเป็นคาํถามเลือกตอบเพียงคาํตอบเดียวโดยเป็นคาํถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 
ความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัยาแกป้วดลดไขเ้ป็นคาํถามแบบมีคาํตอบ 2 ขอ้ คือ ใช่และไม่ พฤติกรรมการซื�อยา
แกป้วดลดไข ้จากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครใชแ้บบสอบถามปลายเปิดและปลายปิด 
 สถิติที�ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ไดแ้ก่ ค่าความถี�  ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี�ย  ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน  การ
ทดสอบค่าที (t-test independent) การทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (one-way analysis of variance) 
สถิติค่าสัมประสิทธิ# สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน และการวเิคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคูณ 
 
ผลการวจัิย 

 การวเิคราะห์ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผูบ้ริโภคที�ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จาํนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 58.96 อาย ุ26 - 35 ปี จาํนวน 150 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.96 มีสถานภาพ
โสด/หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยูจ่าํนวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 58.44 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 230 คน 
คิดเป็นร้อยละ 59.74 อาชีพลูกจา้ง/พนักงานบริษทัเอกชน จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 48.57 รายได ้
40,001 บาทขึ�นไป จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 41.31 
ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบวา่ โดยรวมมีความสําคญัระดบัมาก ค่าเฉลี�ยโดยรวม
เท่ากบั 4.18 

ผลการวิเคราะห์เครื�องมือสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการ พบวา่ โดยรวมมีความสําคญัระดบัมาก  ค่าเฉลี�ย
โดยรวมเท่ากบั 3.55 

ผลการวิเคราะห์การเปิดรับข่าวสาร พบว่า โดยรวมมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี�ยโดยรวมเท่ากบั 
3.49 

ผลการวิเคราะห์ความรู้ความเข้าใจเกี�ยวกับยาแก้ปวดลดไข้ที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้อง
ผูบ้ริโภค จากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัการซื�อยากแก้
ปวดลดไข ้ระดบัปานกลาง จาํนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 58.96 รองลงมาคือ ระดบัมาก จาํนวน 142 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.88 และระดบันอ้ย จาํนวน 16 คนคิดเป็นร้อยละ 4.16 ตามลาํดบั 
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ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื�อยาแก้ปวดลดไข้จากร้านขายยา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เลือกซื�อยาแกป้วดลดไขย้ี�ห้อ ไทลีนอล (Tylenol) จาํนวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 64.40  รองลงมาคือ ซาร่า 
(Sara) จาํนวน 98 คนคิดเป็นร้อยละ 25.50 สาเหตุสําคญัที�ทาํให้เลือกซื�อยาแก้ปวดลดไข ้คือ เชื�อมั�นใน
คุณภาพสินคา้ จาํนวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 59.70  ผูบ้ริโภคมีความถี�โดยเฉลี�ยในการซื�อยาแกป้วดลดไข้
ในร้านขายยาประมาณ 7 ครั� ง/6 เดือน จาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแก้ปวดลดไขแ้ต่ละครั� งประมาณ 
34.79 บาท/ครั� ง บุคคลที�มีอิทธิพลต่อการซื�อยาแกป้วดลดไข ้ในแต่ละครั� ง ส่วนใหญ่คือ ตวัเอง จาํนวน 201 
คน คิดเป็นร้อยละ 52.20 ช่วงเวลาที�ท่านซื�อยาแกป้วดลดไขจ้ากร้านขายยาบ่อยที�สุด คือ  18.01 – 22.00 น. 
จาํนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 แนวโนม้ในการเปลี�ยนไปใชย้ี�ห้อยาแกป้วดลดไข ้ส่วนใหญ่ไม่ เพราะ
คุณภาพยาที�ใชอ้ยูดี่อยูแ่ลว้ จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 54.80 
 
อภิปรายผลการวจัิย 

1. ผูบ้ริโภคที�มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยา
แตกต่างกนั พบวา่ 

1.1 เพศ ผูบ้ริโภคที�มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมซื� อยาแก้ปวดลดไข้จากร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร  ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) และจาํนวนเงินโดย
เฉลี�ยในการซื�อยาแก้ปวดลดไข ้ไม่แตกต่างกนั  อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั .05 ซึ� งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานการวจิยัครั� งนี�  เนื�องจากไม่วา่ผูบ้ริโภคเพศใดก็ตาม มีพฤติกรรมซื�อยาแกป้วดลดไขม้าใชเ้พื�อบรรเทา
อาการเจ็บปวด เป็นไข ้ทั�งเพื�อตนเอง และบุคคลใกลชิ้ด เป็นการรักษาบรรเทาอาการเบื�องตน้ ประกอบกบัเป็น
ยาสามญัประจาํบา้น สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จาํลอง  ลิมปิวิริยจิต (2557) พบวา่ ประชาชนที�มีเพศต่างกนัมี
การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาฮกแซตึ�ง ไม่แตกต่างกนั 

1.2 อายุ ผูบ้ริโภคที�มีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยา
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) ไม่แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมซื�อยาแกป้วดลดไขม้าบริโภคก็ต่อเมื�อมีการ
ปวดตามร่างกาย เป็นไข้ หรือหาซื�อไวเ้ป็นยาประจาํบ้าน ทาํให้มีความถี�ในการซื�อยาแก้ปวดลดไข้ไม่
แตกต่างกนั สําหรับผูบ้ริโภคที�มีอายุแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้าน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแก้ปวดลดไข้ แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากผูบ้ริโภคในช่วงอายุดงักล่าวเป็นวยัเริ�มตน้ทาํงาน และเริ�มคิดสร้าง
ครอบครัว จึงมีความคิดว่าการซื�อยาแกป้วดลดไขไ้วก้็จะช่วยลดค่าใช้จ่ายเรื�องการเขา้ไปรักษาพยาบาลใน
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สถานพยาบาลที�มีค่าใชจ่้ายสูงกวา่ การรับประทานยาแกป้วดลดไขเ้มื�อเริ�มมีอาการก็จะช่วยใหต้นเองมีอาการ
ที�ดีขึ�นและสามารถปฏิบติังานต่อได ้ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมประสงค์ แตงพลอย (2553) พบวา่ อาย ุ
26 -35 ปี มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อยาร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอาํเภอ พระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ใน
ดา้นสินคา้ประเภทใดที�ซื�อจากร้านขายยามากที�สุด  

1.3 สถานภาพสมรส ผูบ้ริโภคที�มีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไข้
ของผูบ้ริโภค จากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา 
(ครั� งต่อ 6 เดือน) และดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแกป้วดลดไข ้มีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไข ้
ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากยาแกป้วดลดไขเ้ป็นยาที�จาํเป็นสาํหรับทุกคน
ในครอบครัว ที�ตอ้งมีติดไวเ้พื�อบรรเทาอาการปวดและลดไข ้ เมื�อมีอาการดงักล่าวสมาชิกในครอบครัวก็จะ
เรียกหาใช ้ จึงมีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) และดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยา
แกป้วดลดไขไ้ม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จาํลอง  ลิมปิวิริยจิต (2557) พบวา่ สถานภาพสมรส 
มีความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาฮกแซตึ�ง จงัหวดัตราด ไม่แตกต่าง
กนั 

1.4 ระดับการศึกษา ผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไข้
ของผูบ้ริโภคจากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา 
(ครั� งต่อ 6 เดือน) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากผูบ้ริโภคที�มีการศึกษาตํ�ากวา่
ปริญญาตรีมีความเขา้ใจในเรื�องยาแกป้วดลดไขเ้บื�องตน้ที�สามารถช่วยบรรเทาอาการของตนเองได ้ จึงมีการซื�อ
ไปใชบ้่อยครั� งเมื�อมีอาการมากกวา่ผูบ้ริโภคที�มีการศึกษาระดบัอื�นๆ แสดงวา่ผูบ้ริโภคที�มีการศึกษาสูงจะมีการ
คน้หาขอ้มูลเรื�องยาแกป้วดลดไขท้ั�งดา้นคุณสมบติัของยา ส่วนผสม และผลกระทบที�เกิดขึ�นเมื�อรับประทานยา
แกป้วดลดไขเ้ป็นประจาํ ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อานนท ์ ศรีพงษ ์ (2556) พบวา่ ระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษา ตอนปลาย(ม.6)/ ปวช มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอาํเภอวงัสมบูรณ์ 
จงัหวดัสระแกว้ ดา้นบุคคลที�มีอิทธิพลต่อการซื�อยาในร้านขายยา ดา้นช่วงเวลาที�ท่านซื�อยาจากร้านขายยา ดา้น
เวลาโดยเฉลี�ยที�ใชใ้นการซื�อยาจากร้านขายยา    

1.5 อาชีพ ผูบ้ริโภคที�มีอาชีพแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจาก
ร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากยาแกป้วดลดไขมี้วางจดัจาํหน่ายทั�วไป และ
สามารถหาซื�อไดง่้าย ไม่จาํกดัวา่ตอ้งเป็นสถานที�ร้านขายยาเท่านั�น อาทิ หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้สะดวกซื�อ 
ซุปเปอร์มาเก็ต หรือแมแ้ต่ร้านเซเวน่อีเลเวน่ ดงันั�นไม่วา่จะเป็นผูบ้ริโภคอาชีพได ้ ก็สามารถหาซื�อเพื�อมา
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บริโภคไดไ้ม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จาํลอง  ลิมปิวริิยจิต (2557) พบวา่ ประชาชนที�มีอาชีพ 
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาฮกแซตึ�ง จงัหวดัตราด 
ไม่แตกต่างกนั 

สาํหรับผูบ้ริโภคที�มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขาย
ยาในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแกป้วดลดไข ้  แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากผูบ้ริโภคมกัจะใชเ้วลาส่วนใหญ่กบัการประกอบธุรกิจ และมกัมียาสามญัติดไว้
ที�สาํนกังานหรือโรงงานอยูเ่สมอ เมื�อมีการเจบ็ป่วยก็มกัจะซื�อยามารับประทานใหบ้รรเทาอาการลง ซึ� งถือเป็น
การรักษาอาการป่วยเบื�องตน้ที�ประหยดัเวลา สะดวกรวดเร็ว และมีกาํลงัในการใชจ่้ายเกี�ยวกบัยาแกป้วดลด
ไข ้ ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ รัชนีวรรณ  เถาวอ์ั�น (2554) พบวา่ อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเลือกร้านขายยา  

1.6 รายได้ต่อเฉลี�ยเดือน ผูบ้ริโภคที�มีรายไดต่้อเฉลี�ยเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื�อยาแก้
ปวดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้าน
ขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) และดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแกป้วดลดไข ้ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะใหค้วามสาํคญักบัความสะดวกในการซื�อยาแก้
ปวดลดไขจ้ากร้านขายยามากกวา่ตอ้งเสียเวลารับการรักษาที�โรงพยาบาลที�ตอ้งเสียเวลารอคิว ตอ้งจ่ายค่า
รักษาพยาบาลที�สูงกวา่การซื�อยามารับประทานเอง ไม่วา่จะเป็นผูบ้ริโภคที�มีรายไดสู้งหรือรายไดต้ ํ�า ต่าง
ตอ้งการความสะดวกในการหาซื�อยาแกป้วดลดไข ้ ซึ� งสามารถหาซื�อไดง่้ายและราคาไม่สูง สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ มาร์วนิ  หว ั�นท๊อก (2548) พบวา่ เหตุผลหลกัที�ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซื�อยาจากร้าน
ขายยามากที�สุด คือ เพื�อรักษาอาการเจบ็ป่วยในเบื�องตน้ โดยยารักษาโรคเป็นประเภทสินคา้ที�ผูบ้ริโภคซื�อ
มากที�สุด ในรูปแบบของยาแกป้วดลดไข ้ 

2.ส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจาก
ร้านขายยา 

2.1 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยา ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้าน
ขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั .05 ในทิศทางตรงกนัขา้ม เนื�องจากร้านขายยา
มกัจะจดัวางยาแกป้วดลดไข ้ในส่วนที�ไม่สามารถมองเห็นดว้ยระดบัสายตา ยากแก่การสังเกต มองเห็น และ
มกัจะบรรจุในหีบห่อปริมาตร จาํนวน 30 เม็ด และ 100 เม็ด ทาํให้สามารถเก็บและใชไ้ดเ้ป็นเวลานาน และ
ยาแก้ปวดลดไข้ที� มีการระบุวนัหมดอายุค่อนข้างนาน หรือพึ� งจะผลิต มีสินค้าวางใหม่สมํ�าเสมอ ซึ� ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เอกราช ทองสุข  (2554) พบวา่ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
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ช่องทางการจดัจาํหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการบริการ และด้าน
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร  

2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นสถานที� มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไข้
ของผูบ้ริโภคจากร้านขายยา ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .01 เนื�องจากความสะดวกสบายในการเดินทางมายงัร้านคา้ที�จาํหน่ายยาแกป้วดลด
ไข ้ความหลากหลายของร้านคา้ที�มีการจดัจาํหน่าย ไม่ว่าจะเป็นทั�งร้านขายยา หรือร้านสะดวกซื�อ รวมถึง
สามารถหาซื�อไดง่้าย ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เอกราช ทองสุข (2554) พบว่า ปัจจยัทางการตลาด มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร  

3. เครื�องมือการสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไข้
ของผูบ้ริโภค จากร้านขายยา 

3.1 เครื�องมือการสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขายโดยพนกังาน มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยา ดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแกป้วด
ลดไข ้ในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั .01 เนื�องจากพนกังานขายสามารถชกัจูงให้ลูกคา้
เชื�อถือ สามารถตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ได ้ซึ� งมีผลให้ผูบ้ริโภคใช้จ่ายในการหาซื�อยาแกป้วดลดไขม้ากขึ�น 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เสรี วงษม์ณฑา (2540) กล่าววา่ การขายโดยใชพ้นกังานขายเป็นรูปแบบการ
ติดต่อสื�อสารจากผูส่้งข่าวสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจเรียกวา่ เป็นการติดต่อสื�อสารระหวา่งบุคคล 
(Interpersonal Communication) โดยผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากข่าวสารได้ทนัที 
กล่าวคือ ผูส่้งข่าวสาร หรือพนกังานขาย (Salesman หรือ Sales Person) เป็นบุคคลที�ทาํหนา้ที�รับผิดชอบใน
การแสวงหาลูกคา้ การเสนอขายเพื�อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั�งใจและตดัสินใจซื�อ การให้บริการก่อนและ
หลงัการขาย รวมทั�งการใหค้าํแนะนาํลูกคา้ 

3.2 เครื�องมือการสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยา ดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแกป้วดลดไข ้  ใน
ทิศทางตรงกนัขา้ม อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากการให้ขอ้มูลผ่านโฆษณาทางโทรทศัน์ 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุ และอินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ มีผลต่อการซื�อยาของผูบ้ริโภค และมีการแข่งขนั
ค่อนขา้งสูง ทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาและคุณภาพได ้  

4. การเปิดรับข่าวสาร มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยา 
พบวา่ การเปิดรับข่าวสารไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภค จากร้านขายยา ดา้น
ความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้านขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) และดา้นจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแก้
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ปวดลดไข ้ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากร้านขายยา มีการตั�งกระจายอยูท่ ั�วทุกพื�นที�  ตาม
แหล่งชุมชน ห้างสรรพสินคา้ ผูบ้ริโภคที�มีการใช้บริการร้านขายยาจึงมีความสะดวก รวดเร็ว โดยไม่ตอ้ง
เดินทางไปไกล และธุรกิจร้านขายยาส่วนใหญ่จะมีการสื�อสารค่อนขา้งนอ้ย แต่เมื�อจาํเป็นตอ้งใชย้าแกป้วด
ลดไข ้ผูบ้ริโภคก็จะหาซื�อยาตามร้านที�อยู่ใกล้ที�พกัอาศยั ที�ทาํงาน หรือทุกที�ที�มองเห็นป้ายร้านขายยา ซึ� ง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชาฏีกาญจน์     นิคุณรัมย ์(2554) เรื�อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการ
เปิดรับสื�อที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อที�อยู่อาศยัของผูบ้ริโภคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นการเปิดรับสื�อ ประกอบดว้ยสื�อมวลชน สื�อเฉพาะกิจ และสื�อบุคคล ไม่
สามารถทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจซื� อที�อยู่อาศัยของผู ้บริโภคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขต
กรุงเทพมหานคร 

5. ความรู้ความเข้าใจเกี�ยวกับยาแก้ปวดลดไข้ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้อง
ผูบ้ริโภคจากร้านขายยาแตกต่างกัน พบว่า ความรู้ความเข้าใจเกี�ยวกับยาแก้ปวดลดไข้แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซื�อยาแกป้วดลดไขข้องผูบ้ริโภคจากร้านขายยา ดา้นความถี�ในการซื�อยาแกป้วดลดไขใ้นร้าน
ขายยา (ครั� งต่อ 6 เดือน) และด้านจาํนวนเงินโดยเฉลี�ยในการซื�อยาแก้ปวดลดไข ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 เนื�องจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจเบื�องตน้ เกี�ยวกบัยาพาราเซตา
มอลเป็นยาที�ใช้สําหรับแกป้วดและลดไข ้ไม่ควรรับประทานติดต่อกนั ไม่มีผลขา้งเคียง สามารถบรรเทา
อาการได ้เป็นตน้ ซึ� งความรู้ความเขา้ใจดงักล่าวผูบ้ริโภคจาํจากสิ�งที�เคยปฏิบติั หรือไดรั้บการศึกษามา ซึ� ง
สอดคล้องกับงานวิจยัของ ศศิธร สุภาวรรณ (2554) เรื� อง ปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์
เครื�องดื�มเพื�อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคที�มีปัจจยัดา้น
ความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์เครื�องดื�มเพื�อความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องดื�ม
เพื�อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�
ระดบั .05 
 

ข้อเสนอแนะที�ได้จากงานวจัิย 
1. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา สามารถวางแผนกลยุทธ์ทั�งทางดา้นพฤติกรรมในการซื�อ การพฒันา

ทางการตลาดให้ตรงกบัความต้องการของผูบ้ริโภคกลุ่มผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี 
เกี�ยวกบัระยะเวลาในการตอ้งการซื�อยาแกป้วดลดไข ้ 

2. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา สามารถวางแผนกลยุทธ์เกี�ยวกบัราคาที�ผูบ้ริโภคเป้าหมายยอมรับได ้
เพื�อทาํการตลาดให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย กลุ่มที�มีอายุ 26 - 35 ปี และมีอาชีพอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั/
เจา้ของกิจการ โดยเลือกผลิตภณัฑที์�มีความน่าเชื�อถือและมีชื�อเสียงมายาวนานวางขาย รวมถึงผลิตภณัฑ์ตอ้ง
มีรายละเอียดของฉลากยาครบถว้น ชดัเจน ระบุวนัหมดอายุ  วางกลยุทธ์ในการกาํหนดราคายาแกป้วดลดไข้
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ร่วมกบัผูผ้ลิตผลิตภณัฑเ์กี�ยวกบัราคาที�เหมาะสม โดยมีการเปรียบเทียบกบัราคาในตลาดของยาแกป้วดลดไข ้
และยาสามญัประจาํบา้น  

3. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา ควรมีการวางแผนกลยุทธ์เพิ�มขอ้มูลการเดินทาง การติดต่อ สําหรับ
ร้านขายยาร้านเดิม และมีการศึกษาเกี�ยวกบัทาํเลที�ตั�งแหล่งชุมชน ที�จอดรถที�ให้บริการ หากจะมีการเปิด
สาขาใหม่เพิ�มเติม  

4. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา ควรร่วมมือกบัสมาคมผูป้ระกอบการ จดัการอบรมเพิ�มความรู้
ความสามารถในการให้ข้อมูลของเภสัชกรและผูที้� เกี�ยวข้องในหลักสูตรต่างๆ รวมถึงการแลกเปลี�ยน
ประสบการณ์งานบริการเพื�อเป็นการเพิ�มศกัยภาพ  

5. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา ควรมีการวางแผนระบบการบริการภายในร้านขายยา เพื�อให้เกิดความ
รวดเร็วในการให้บริการ ทั�งการคิดเงิน ชาํระเงิน การหยิบยา ปรับระดบัชั�นวาง การจดัตั�งภายในร้านขายยา 
อาจจะแยกชั�นวาง พร้อมป้ายขอ้มูลที�มีสีสันดึงดูด และอาจมีการปรับบรรจุภณัฑ์ให้มีขนาดเล็กลง  เพื�อที�จะ
ไดเ้กิดความถี�ในการหาซื�อยาแกป้วดลดไข ้ 

6. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา ควรปรับปรุงและวางแผนเกี�ยวกบัการพฒันาการสื�อสารทางการตลาด 
การโฆษณาทางสื�อต่างๆ ไดแ้ก่ ทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วิทยุ และอินเตอร์เน็ต ของยาแกป้วด
ลดไข ้อาจนาํเสนอในแง่การรับประทานในจาํนวนที�เหมาะสม ปรับปรุง วางแผนเกี�ยวกบับุคลากรผูใ้ห้
คาํแนะนาํในร้านขายยา โดยเฉพาะเภสัชกร ทั�งการบริการ ตั�งแต่การแนะนาํ การให้คาํปรึกษา ทกัษะการพูด  
มารยาทและความนอบนอ้ม  

7. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา ควรมีการจดัโปรโมชั�นแถมสินคา้เมื�อผูบ้ริโภคซื�อครบตามจาํนวน
หรือราคาที�ตั�งไว ้อาจเป็นผลิตภณัฑเ์กี�ยวกบัของสมมาคุณ ผา้เช็ดตวั กระติกนํ� า กระดาษชาํระ การแจกสินคา้
ตวัอย่างที�เป็นสินคา้ใหม่ เผยแพร่ข่าวสารต่อสื�อมวลชน สาธารณะอาจจะเป็นรูปแบบใบปลิว แผ่นพบั 
เว็บไซต์ รวมถึงทาํกิจกรรมเพื�อสังคม CSR เช่น บริจาคยาให้กบัโรงพยาบาลสงฆ์ โรงเรียนที�ยากไร้ขาด
แคลน โรงเรียนหรือหมู่บา้นในชนบท  

8. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา ควรส่งเสริมการให้ขอ้มูล ข่าวสาร คาํแนะนาํ รวมถึงรายการส่งเสริม
การขายของยาแก้ปวดลดไข ้ ผ่านช่องทางโทรศพัท์ SMS อีเมลล์ส่วนบุคคล จดหมายทางตรง และสื�อ
อิเล็กทรอนิกส์ เช่น เฟซบุก๊   
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