
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือยาแผนโบราณจากร้านขายยาในจงัหวดั
เชียงใหม่  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดและทฤษฎี 
แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory 6W’s1H)  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546: 193-194) กล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการ
คน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดก าหนดกลยุทธ์การตลาด ท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสมค าถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W’s1H ซ่ึงประกอบดว้ย ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคซ้ือ
อะไร (What) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ค าตอบ 
หรือ 7O’s ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ(Objects) 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
(Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ (Outlets) 
และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 
ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the market?) 
 

มีใครบา้งท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Occupant) เพ่ือทราบถึงส่วนประกอบ
และรายละเอียดกลุ่มเป้าหมายทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวิทยา 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ต ล า ด (4Ps) 
ประกอบด้วยกลยุท ธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the market 
buy?) 
 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Object) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
จากผลิตภณัฑก์คื็อ ตอ้งการ 
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ 
ของผลิตภณัฑ ์(Product 
Component) และความ 
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategy) 
ประกอบดว้ย  
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ 
แตกต่างทางการแข่งขนั 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the market 
buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ 
เพ่ือสนองความตอ้งการดา้น 
ร่างกายและจิตวิทยา ซ่ึงตอ้ง 
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัทางจิตวิทยา 
(2) ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะ 

กลยทุธ์ท่ีใช ้คือ  
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies)  
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategic)  
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  (Distribution 
Channel strategies) 
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ตารางที่ 1 (ต่อ) แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
4. ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who is involved in buying?) 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) ท่ีมีผลต่อการ 
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม 
ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือและผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชคื้อ การโฆษณา 
หรือการส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the market buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasion) 
เช่นช่วงเวลาใดของวนัโอกาส 
พิเศษหรือเทศกาล 

กลยทุธ์ท่ีใชคื้อ การส่งเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market 
buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ี ท่ีท าการ 
ซ้ือ (Outlet)ท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
strategies) 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the market 
buy?) 

 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย  
(1)การรับรู้ปัญหา 
(2) การคน้หาขอ้มูล  
(3) การประเมินผลทางเลือก  
(4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใช ้คือ การส่งเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น การโฆษณา 
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว 
และการประชาสมัพนัธ์ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546. 
 

แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 
       ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix หรือ 7P’s)(ฉตัรยาพร เสมอใจ, 
2548: 51-55) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ (Product)ในการก าหนดกลยุทธ์การบริการไม่วา่จะเป็น
ในธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือบริการก็ตามต่างต้องพิจารณาถึงลูกคา้ ในเร่ืองความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์นั้นๆเป็นหลกั ซ่ึงผลิตภณัฑ์ในธุรกิจบริการมีความแตกต่าง
จากสินคา้ทั้งดา้นรูปแบบและการด าเนินงานท่ีมากมายมารวมกนัทั้งท่ีมองเห็นได ้และไม่มีตวัตน 
หรือเป็นส่ิงท่ีผูข้ายมอบให้แก่ลูกคา้ และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
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ซ่ึงประกอบดว้ยรูปแบบผลิตภณัฑ์ คุณสมบติั คุณภาพผลิตภณัฑ์ ความน่าเช่ือถือ รูปลกัษณ์พิเศษ 
การออกแบบ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึง
ปัจจุบนัการแข่งขนัมุ่งเนน้การสร้างผลิตภณัฑท่ี์ใหคุ้ณค่าแก่ลูกคา้มากกวา่ท่ีลูกคา้คาดหวงั  

2. ดา้นราคา (Price) ตน้ทุนของลูกคา้ท่ีตอ้งเสียไปเพื่อให้ไดม้าซ่ึงตวัผลิตภณัฑ์ โดย
ตน้ทุนในท่ีน้ีอาจเป็นไปได้ทั้ง มูลค่าของเงินท่ีตอ้งจ่ายไปในการแลกเปล่ียน  ตน้ทุนค่าเดินทาง  
ตน้ทุนค่าท่ีจอดรถ  รวมถึงตน้ทุนค่าเสียเวลา  โดยลูกคา้จะมีการเปรียบเทียบตน้ทุนน้ี กบั คุณค่า 
(Value) ของผลิตภณัฑ์นั้นวา่คุม้ค่าหรือไม่ท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้นั้นๆ โดยตน้ทุนในการผลิตหรือการ
ให้บริการ จะพิจารณาถึงตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้อยูเ่ป็นหลกั ซ่ึงมกัจะใชร้าคาเป็นท่ียอมรับไดท้ั้ง    
2 ฝ่าย คือ ผูข้ายได้รับผลก าไรเพียงพอและผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้บริการ สามารถจ่ายได้และได้รับ
ผลประโยชน์ตามขอ้ตกลง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้จ่ายเงินจ านวนหน่ึงซ้ือ ราคายงัเป็นตวัก าหนดความ
คาดหวงัของลูกคา้วา่จะไดรั้บผลตอบแทนคุม้ค่ากบัมูลค่าของเงินท่ีเสียไป  

3. ด้านการจัดจ าหน่าย  (Place) จ า เ ป็นต้องพิจารณาถึงความสะดวกสบาย 
(Convenience) ในการรับบริการ การส่งมอบสู่ลูกคา้ สถานท่ี และเวลาในการส่งมอบ กล่าวคือ 
ลูกคา้ควรจะเขา้ถึงง่ายท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้เกิดความสะดวกท่ีสุด     
การเลือกช่องทางในการน าส่งบริการท่ีเหมาะสมข้ึนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท
ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาถึงท าเลท่ีตั้ง (Location) เป็นส าคญั เน่ืองจากการบริการบางประเภทลูกคา้ตอ้ง
เดินทางไปยงัสถานบริการด้วยตนเอง จึงต้องการอาคารสถานท่ีท่ีเหมาะสม และการส่งมอบ        
การบริการแก่ลูกคา้ (Service Delivery) เน่ืองจากการบริการเป็นกระบวนการท่ีมีลูกคา้เขา้มา
เก่ียวขอ้งอยู่ในกระบวนการด้วย กระบวนการในการส่งมอบบริการจะเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีท าให้
ลูกค้าตดัสินใจว่าบริการท่ีพวกเขาได้รับคุม้ค่ากบัมูลค่าของเงินท่ีพวกเขาจ่ายไปหรือไม่ ซ่ึงใน
การศึกษาคร้ังน้ี การจดัจ าหน่ายหมายถึง สถานท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการ คือร้านขายยา อาทิเช่น สถานท่ี
ใหบ้ริการมีความสะอาด ปลอดภยั  มีความสะดวกในการซ้ือ รวมไปถึงสภาพภายในร้านท่ีมีการจดั
วางเรียงยาเป็นหมวดหมู่ และการมียาวางจ าหน่ายอยา่งต่อเน่ือง  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหว่างผู ้ขายและลูกค้า โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้โดยเคร่ืองมือท่ีใช ้
ในการส่ือสารการตลาดของธุรกิจบริการสามารถท าการส่งเสริมการตลาดได้ส่ีแบบเรียกว่า ส่วน
ประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mixed) ซ่ึงประกอบดว้ย 

4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคล (Non Personal) 
โดยผา่นส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์วทิย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา 
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4.2  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด

นอกจากการขายโดยการโฆษณา การใชพ้นกังานขาย เช่น การท าบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลด 
4.4  การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นแผนการน าเสนอ

ภาพลกัษณ์และความเข้าใจอันดีระหว่างธุรกิจและลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง เช่น การให้ข่าวแก่
หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ินเก่ียวกบัการก าจดัของเสียตามวธีิการท่ีถูกตอ้งของโรงพยาบาล 

4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่ือสารทางตรงกบัลูกคา้เป้าหมาย
เพื่อท าให้เกิดการตอบสนอง เช่น การส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ E-mail , การโทรศพัทแ์จง้สิทธิ
พิเศษเฉพาะบุคคล  การส่งไปรษณียบตัร หรือ การส่งจดหมายเป็นตน้ 

5.  ด้านบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผูใ้ห้บริการ ตอ้งท าให้ผูใ้ช้บริการเกิด
ความพึงพอใจในการใช้บริการ พนักงานควรมีความรู้ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถ
ตอบสนองต่อลูกคา้ มีความน่าเช่ือถือ มีความรับผิดชอบ ส่ือสารกบัลูกคา้ได้ดี มีความคิดริเร่ิมมี
ความสามารถในการแกปั้ญหาต่างๆ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ได ้ ดงันั้นบริษทั 
ธุรกิจ หรือห้างร้านท่ีเป็นธุรกิจบริการจะตอ้งมีการวางแผนกลยุทธ์ดา้นบุคลากร โดยเร่ิมตั้งแต่ การ
สรรหาคดัเลือก การพฒันา การฝึกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝังลกัษณะท่ีจ าเป็นต่อ  การ
ใหบ้ริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ทกัษะการแกไ้ขปัญหาแก่ลูกคา้ การ
ทกัทาย การขอบคุณทุกคร้ังท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการ การสร้างความประทบัใจใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ         

6.  ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่
ลูกคา้ ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ เป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้เพื่อให้เกิดความ
รวดเร็ว และประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) เช่น การทกัทายและตอ้นรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อ 
การแนะน า การคิดค่าบริการท่ีเท่ียงตรง และการแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว     ใน
การศึกษาคร้ังน้ี กระบวนการให้บริการหมายถึง กระบวนการในการส่งมอบยาให้แก่ลูกคา้ เช่น มี
การแนะน าสรรพคุณยาให้    และลูกคา้สามารถเลือกหยบิยาไดเ้อง 

7.  ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง การ
พฒันารูปแบบการให้บริการท าไดโ้ดยการสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management, 
TQM) หรือตอ้งแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้ เพื่อสร้าง
คุณค่าให้กบัลูกคา้ ได้แก่ สภาพแวดล้อมของสถานท่ีให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆท่ี
สามารถดึงดูดใจลูกคา้  อาคารส านกังาน  ท าเลท่ีตั้ง  การตกแต่ง  เคร่ืองมือต่างๆ  และสามารถท าให้
มองเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งมีการออกแบบจดัวาง
ส านกังานให้เป็นระเบียบเรียบร้อยสะอาด  มีการตกแต่งส านกังานให้ดูดีเพื่อสร้างความพึงพอใจ
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ใหก้บัลูกคา้ขณะท่ีลูกคา้มารอรับบริการ การศึกษาน้ีมีการรวมปัจจยัดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพไว้
ในปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายเน่ืองจากเป็นการมุ่งเน้นให้เห็นถึงผลการเลือกผลิตภณัฑ์ยาท่ีมีวาง
จ าหน่ายในสถานท่ีคือร้านขายยา 

  
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

มัณฑนา ทรัพย์เจริญพันธ์ (2551) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการบริโภคยาแผนโบราณใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนบน  โดยเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม ผูบ้ริโภคยาแผนโบราณท่ีอาศยั
อยู่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนบน จ านวน 400 คน  พบว่า การซ้ือยาแต่ละคร้ังของ
ผูบ้ริโภคเม่ือป่วยส่วนใหญ่จะซ้ือเป็นคร้ังคราว โทรทศัน์เป็นส่ือท่ีเห็นโฆษณายาแผนโบราณมาก
ท่ีสุด สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือยาแผนโบราณมากท่ีสุดคือ ร้านขายยา เน่ืองจากเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้  
เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกใชย้าแผนโบราณคือ ตอ้งการสนบัสนุนผลิตภณัฑ์ท่ีท า
จากสมุนไพร  หนงัสือพิมพเ์ป็นแหล่งขอ้มูลท่ีท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บค าแนะน าในการใช้ยาแผนโบราณ
เป็นคร้ังแรก ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกมากท่ีสุด  วิธีการเลือกซ้ือยาของผูบ้ริโภค คือการบอก
อาการใหค้นขายจดัให ้  ยาแผนโบราณท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชต้ามอาการ  เรียงจากมากไปนอ้ย 5 อนัดบั 
คือ ยาบ ารุงโลหิต ยาแกเ้จ็บคอ ยาบรรเทาอาการผื่นคนัตามผิวหนงั ยาขบัลมแกท้อ้งอืดทอ้งเฟ้อ ยา
แกไ้อ 
 ปีฐพล รัตนจินดา (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
ยาแผนโบราณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการวิจยัเชิงส ารวจจากกลุ่มตวัอย่าง
ประชากร 400 คนโดยเลือกมาจากผูบ้ริโภคท่ีใช้ยาแผนโบราณและอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร  
โดยการเก็บแบบสอบถาม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
เลือกใช้ยาแผนโบราณ  ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมในระดบัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในระดบัปานกลาง  โดย
ในดา้นผลิตภณัฑ์  ตรายี่ห้อท่ีมีช่ือเสียงมีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบของยา จ านวนเงินในการซ้ือและ
การใชย้าตามลกัษณะการเจ็บป่วย  ดา้นราคา การต่อรองราคาไดมี้ความสัมพนัธ์ต่อรูปแบบยาท่ีใช้
และจ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย การมีร้านตั้ งอยู่ในชุมชน มี
ความสัมพนัธ์กบัรูปแบบของยาท่ีใช ้ ความถ่ีในการซ้ือ และประสบการณ์การใช ้ การมียาจ าหน่าย
อยา่งต่อเน่ืองและสถานท่ีสะอาดมีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง  ปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้ยาแผนโบราณ พบว่า ปัจจยัด้านสังคม ด้านวฒันธรรม ด้านจิตวิทยา และด้าน
วตัถุประสงคข์องการใชมี้อิทธิพลต่อพฤติกรรมในระดบัมาก  



 10 

ปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกใช้ยาแผนโบราณท่ีถูกเลือกมากท่ีสุด  แบ่งตาม
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คือ ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ ในหัวข้อไม่มัน่ใจสถานท่ีผลิตและ
กระบวนการผลิตยา  ปัญหาด้านราคา ในหัวข้อราคาขายแต่ละร้านไม่เท่ากันแม้จะเป็นยาชนิด
เดียวกนั ปัญหาดา้นการจดัจ าหน่าย ในหัวขอ้มีสินคา้ให้เลือกซ้ือนอ้ย ปัญหาการส่งเสริมการตลาด 
ในหวัขอ้มีเอกสารการใหค้วามรู้นอ้ย 

 
 
 


