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บทคัดย่อ

 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด              

ที่มีผลต่อการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพร ของร้านขายยาแผนปัจจุบัน                

ในจังหวัดชลบุรี 2) หาปัจจัยท�านายการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของ          

ร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย คือ ผู้ประกอบการ

ร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การ             

แจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความ

ถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยา               

จากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี ภาพรวมท้ังหมดอยู่ใน                   

ระดับมาก และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความส�าคัญ               

มากที่สุด รองลงมา คือ ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและน�าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และ                     

ด้านราคา ตามล�าดับ ปัจจัยที่สามารถท�านายการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจาก                 

สมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่         

 * ภาควิชาการแพทย์แผนไทย วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดชลบุรี 

 ** วิทยาลัยเทคโนโลยีทางการแพทย์และสาธารณสุขกาญจนาภิเษก  จังหวัดนนทบุรี

 *** ภาควิชาปฏิบัติการฉุกเฉินการแพทย์ วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดชลบุรี
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ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย (β= .341) ด้านกระบวนการ (β= .250) ด้านการสร้าง

และน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ (β= .226) และด้านส่งเสริมการตลาด (β= .216)                

ตามล�าดับ โดยร่วมกันพยากรณ์ได้ร้อยละ 63 (R2 = .630)   

ค�าส�าคัญ:  ส่วนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจซื้อ, ยาจากสมุนไพร

Abstract

 The purpose of this research were: 1) to study the marketing mix                        

factors affecting the drug stores decision to distribute herbal medicine                       

products in Chonburi Provinceand 2) to investigate the factors predicting            

the decision in distributing herbal medicine products of drug stores in                                

Chonburi Province.The sample in this study was drug store owners in                        

Chonburi Province. The statistic procedures employed in the data analysis 

included frequency distribution, percentage, mean, standard deviation and 

multiple regression analysis. The results showedthatthe factors affecting                    

their decision to distribute herbal medicine of drug stores in Chonburi                      

Province were at a high level. Detailed results indicated that the highest                        

influential factors were the product, process, person, physical evidence                     

and presentation, place, promotion and price, respectively. Four factors, 

namely place (β = .341), process (β = .250), physical evidence and                                   

presentation (β= .226), and promotion (β= .216) could predict the decision                     

to distribute herbal medicine of drug store in Chonburi Provinceat the                       

accuracy rate of 63 percent (R2 = 0.630). 

Keywords:  Marketing Mix, Buyer’s Decision, Herbal Medicine Products
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บทน�า

 ระบบบริการสุขภาพถ้วนหน้าของประเทศไทยเริ่มมีมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2545              

ท�าให้คนไทยสามารถเข้าถึงบริการสุขภาพด้านการรักษาพยาบาลได้มากยิ่งขึ้น                

การดูแลสุขภาพของประชาชนโดยสถานพยาบาล ส่วนใหญ่ใช้ระบบการแพทย์                

แผนตะวันตกหรือการแพทย์แผนปัจจุบัน(สถาบันวิจัยระบบสาธารณสุข, 2555, หน้า 

13-16) แต่การใช้บริการการแพทย์แผนปัจจุบันในการดูแลรักษาผู้เจ็บป่วย ท�าให้                

เกิดผลกระทบต่อรายจ่ายด้านสุขภาพของประเทศอย่างมากเพราะต้องใช้องค์ความรู้

และเทคโนโลยีทางการแพทย์ยาและเวชภัณฑ์ที่น�าเข้าจากต่างประเทศซึ่งมีราคาสูง 

(ส�านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2554)  

 จากข้อมูลของกองควบคุมยา ส�านักงานคณะกรรมการอาหารและยา พบว่า

มูลค่าการผลิตและการน�าเข้ายาแผนปัจจุบันในประเทศไทยมีแนวโน้มเปล่ียนไป                     

โดยระหว่างปี พ.ศ. 2530 - 2547 มูลค่าการผลิตยาแผนปัจจุบันสูงกว่ามูลค่า                           

การน�าเข้ายาแผนปัจจุบัน แต่ระหว่างปี พ.ศ. 2548 - 2554 มูลค่าการน�าเข้า                                   

ยาแผนปัจจุบันกลับสูงขึ้นกว่าการผลิตยาแผนปัจจุบันในประเทศอย่างรวดเร็ว                         

(ส�านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2554) ทั้งนี้ในส่วนของยาจากสมุนไพร                     

เมื่อเปรียบเทียบมูลค่าการผลิตและการน�าเข้ามาในประเทศ พบว่ายาจากสมุนไพร                  

มีมูลค่าการผลิตมากกว่ามูลค่าการน�ายาเข้ามาในประเทศ แต่ภายหลังจาก                                     

ปี พ.ศ. 2541 มูลค่าการผลิตยาจากสมุนไพรเริ่มเพิ่มขึ้น และเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว                     

ในปี พ.ศ. 2549 อย่างไรก็ตาม มูลค่าการผลิตและน�าเข้ายาจากสมุนไพรยังมีค่า                     

ต�า่กว่ายาแผนปัจจบุนัอย่างเหน็ได้ชดั (ส�านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2554)

 การใช้ยาจากสมุนไพรเป็นทางเลือกหนึ่งของภูมิปัญญาท้องถ่ินในการดูแล

สุขภาพประชาชนเพราะยาจากสมุนไพรมีผลข้างเคียงน้อยกว่ายาแผนปัจจุบัน และ

สามารถหาวัตถุดิบได้ในประเทศหรือในท้องถิ่น ท�าให้สามารถลดค่าใช้จ่ายในการน�า

เข้ายาหรือวัตถุดิบจากต่างประเทศ นอกจากนั้นการใช้ยาจากสมุนไพรเพื่อดูแล                  

สุขภาพของประชาชนเป็นหนึ่งในนโยบายที่กระทรวงสาธารณสุขให้ความส�าคัญ                

แต่อย่างไรก็ตาม การใช้ยาจากสมุนไพรยังมีสัดส่วนท่ีน้อยเมื่อเทียบกับการใช้ยา                   

แผนปัจจุบัน ส่วนหนึ่งของปัญหาคือการตลาดยาจากสมุนไพรยังอยู ่ในวงแคบ                         

โดยเฉพาะยาจากสมุนไพรที่เป็นยาเดี่ยวมีผู้ผลิตและผู้บริโภคในวงจ�ากัดระดับราคา         
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ที่จ�าหน่ายอยู่ในเกณฑ์ต�่าเม่ือเปรียบเทียบกับยาแผนปัจจุบัน (กฤษณา ไกรสินธุ์,             

2555)

 การส่งเสริมและสนับสนุนการใช้ยาจากสมุนไพรไปสู่ประชาชนตามนโยบาย

ของกระทรวงสาธารณสุขนั้นมีอยู่หลายช่องทาง เช่น โรงพยาบาลของรัฐบาลและ

เอกชน คลินิกแพทย์ และร้านขายยา เป็นต้น แต่ช่องทางในการส่งเสริมและ                      

สนับสนุนการกระจายยาจากสมุนไพรไปสู่ประชาชน จะประสบผลส�าเร็จหรือไม่                   

ข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายประการ โดยปัจจัยท�านายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อท่ีนิยมใช้                 

ในทางการตลาด คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (product) ด้านราคา (price) ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย (place)                  

ด้านส่งเสริมการตลาด (promotion) ด้านบุคลากร (person) ด้านการสร้างและ                      

น�าเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) และ              

ด้านกระบวนการ (process) (Payne 1993, อ้างถึงใน ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2552, 

หน้า 63 - 81) ซึ่งเป็นตัวแปรส�าคัญที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคที่มี                

การน�าไปใช้ท�านายการซื้อผลิตภัณฑ์ด้านสุขภาพ เช่น ยาจากสมุนไพร เครื่องส�าอาง 

เป็นต้น

 จากรายงานสถานการณ์การใช้ยาไทยและยาจากสมุนไพรในระบบข้อมูล                    

18 แฟ้ม ของสถานีอนามัยทั่วประเทศ พบว่า จังหวัดที่มีมูลค่าการใช้ยาแผนไทย                 

และยาพัฒนาจากสมุนไพร ทั้งในและนอกบัญชียาหลักแห่งชาติมากท่ีสุด 5 อันดับ      

แรก ได้แก่ จงัหวดัชลบรุ ีจนัทบรุ ีพจิติร ชยัภมู ิและสกลนคร ตามล�าดบั (กรมพฒันา     

การแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก, 2552, หน้า 1- 8) จากข้อมูลดังกล่าว             

แสดงให้เห็นว่า หน่วยงานของรัฐบาลมีความพยายามกระจายยาสมุนไพรไปสู่                     

ภาคประชาชนคิดเป็นมูลค่าสูง จึงเป็นที่น่าสนใจว่าหน่วยธุรกิจภาคเอกชน ได้แก่                   

ร ้านขายยาแผนปัจจุบัน ซึ่งเป็นสถานบริการสาธารณสุขมูลฐานท่ีใกล้ชิดกับ                     

ประชาชนมากที่สุดนั้น จะมีปัจจัยอะไรบ้างที่ส่งผลต่อการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยา                

จากสมุนไพร ซึ่งเป็นอีกหนึ่งช่องทางในการส่งเสริมและสนับสนุนการกระจายยา              

จากสมุนไพรไปสู่ประชาชนด้วย

 จากเหตุผลเบื้องต้น ผู ้วิจัยจึงสนใจที่จะน�าทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทาง                 

การตลาด มาท�านายการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยา               
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แผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรีขึ้น เพื่อเป็นแนวทางให้ผู ้ผลิตหรือจ�าหน่ายยาจาก                 

สมุนไพรไทย น�าไปใช้ในการปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด อันจะช่วยให้สามารถ                 

ขยายช่องทางการจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรไปยังร้านขายยาแผนปัจจุบันได้เพิ่ม               

มากขึ้น เพื่อน�ามาซึ่งความอยู ่รอดของยาจากสมุนไพรไทยท่ีต้องแข่งขันกับยา                         

แผนปัจจุบัน ตลอดทั้งเป็นการส่งเสริมและสนับสนุนการใช้ยาจากสมุนไพรไปสู่

ประชาชน

วัตถุประสงค์ของการวจิยั

 1. เพือ่ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจจดัจ�าหน่าย

ยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี

 2. เพื่อหาปัจจัยท�านายการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้าน             

ขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี

สมมตฐิานการวจิยั

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากร ด้านการสร้าง               

และน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ สามารถท�านายการตัดสินใจ               

จัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรีได้

ประโยชน์ที่จะได้รับจากการวจิยั

 ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยสามารถน�าไปใช้ปรับกลยุทธ์กระบวนการผลิตยา                

จากสมนุไพร การจดัจ�าหน่ายยาจากสมนุไพร และการส่งเสรมิการขายยาจากสมนุไพร  

โดยมพีืน้ฐานมาจากความต้องการของผูป้ระกอบการร้านขายยา  ซึง่จะช่วยเพิม่ความ

เชื่อมั่นในการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของผู้ประกอบการร้านยาต่อไป    
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กรอบแนวคดิในการวจิยั

  ตวัแปรอสิระ            ตวัแปรตาม

วธีิด�าเนินการวจิยั

 1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้ประกอบการร้านขายยาแผนปัจจุบัน                      

ใน 11 อ�าเภอของจงัหวดัชลบรุ ีจ�านวน 1,014 ราย (ส�านกังานสาธารณสุขจงัหวดัชลบรุ,ี 

2557)

 2. กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ผู้ประกอบการร้านขายยาแผนปัจจุบัน             

ใน 11 อ�าเภอของจังหวัดชลบุรี จ�านวน 287 ราย โดยขนาดตัวอย่างได้มาจากการ

ค�านวณตามสูตรของ ทาโร ยามาเน่ (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์, 2551, หน้า 115)                   

ที่ความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั้น (Stratified random 

sampling)

 3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามปัจจัยท�านายการตัดสินใจ            

จัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบัน ในจังหวัดชลบุรี มีลักษณะ

ค�าถามเป็นแบบปลายปิด และแบบมาตรวัดระดับของลิเคิร์ท โดยผ่านการตรวจสอบ

ผลิตภัณฑ์ (product)

ราคา (price)

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย (place)

ส่งเสริมการตลาด (promotion)

บุคลากร (person)

การสร้างและน�าเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ 

(physical evidence 

and presentation)

กระบวนการ (process)

การตดัสินใจจดัจ�าหน่ายยา

จากสมุนไพร

1. การรับรู้ความต้องการ

2. การค้นหาข้อมูล

3. การประเมินทางเลือก

4. การตัดสินใจซื้อ

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ
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ความตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) จากผู้เชี่ยวชาญ และมีค่าสัมประสิทธิ์                

แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) เท่ากับ 0.87

 4. การวิเคราะห์ข้อมูล

 4.1 ข้อมูลเชิงพรรณา วิเคราะห์ด้วยการแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย              

และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

 4.2 การหาปัจจัยท�านายการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้าน           

ขายยาแผนปัจจุบัน ในจังหวัดชลบุรี ด้วยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณแบบ           

ขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis)

ผลการวจิยั

 ผลการศกึษาข้อมูลทั่วไป

 จากการศึกษาข้อมูลทั่วไป พบว่า ผู้ประกอบการร้านขายยาแผนปัจจุบัน มี

ทั้งหมด 259 ราย ทุกรายมีการซื้อยาจากสมุนไพรเพื่อน�ามาจ�าหน่าย คิดเป็นร้อยละ 

100.0 ร้านขายยาแผนปัจจุบันส่วนใหญ่เปิดด�าเนินการมาแล้วเป็นเวลา 6 - 10 ปี             

คิดเป็นร้อยละ 44.8 การขายยาส่วนใหญ่มีลักษณะเป็นแบบขายปลีกอย่างเดียว                

คิดเป็นร้อยละ 84.2 โดยส่วนใหญ่มีเภสัชกรอยู่ประจ�าตลอดเวลาที่เปิดท�าการ                         

คิดเป็นร้อยละ 81.5 ซึ่งส่วนใหญ่เคยผ่านการเรียน หรืออบรมความรู้เรื่องยาจาก

สมุนไพร คิดเป็นร้อยละ 81.1 และผู้ที่มีอ�านาจในการตัดสินใจซื้อยาจากสมุนไพร                 

เข้ามาจ�าหน่ายในร้านส่วนใหญ่ คือ เภสัชกรประจ�าร้าน คิดเป็นร้อยละ 79.5 

 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสนิใจ

จดัจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบนัในจงัหวัดชลบุรี

 จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ                    

จัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี พบว่า                    

ภาพรวมความคิดเห็นต่อระดับความส�าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี     

ผลต่อการตดัสนิใจจดัจ�าหน่ายยาจากสมนุไพรของร้านขายยาแผนปัจจบุนั ในจงัหวดั       

ชลบุรี อยู่ในระดับมาก (= 4.01) เม่ือพิจารณาประเด็นย่อย พบว่า ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ มีความส�าคัญมากที่สุด (= 4.09) ส่วนปัจจัยด้านราคา มีความส�าคัญ    

น้อยที่สุด (= 3.89) ดังตารางที่ 1
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ตารางที่ 1  ระดบัความส�าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ใจจดัจ�าหน่ายยาจากสมนุไพรของร้านขายยาแผนปัจจบุนัในจงัหวดัชลบรุี

 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขาย

ยาแผนปัจจุบนัในจงัหวัดชลบุรี

 จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้าน              

ขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรีพบว่า การรับรู้ความต้องการ มีความส�าคัญ             

มากที่สุด (= 4.09) รองลงมา คือ การตัดสินใจซ้ือ (= 4.08) ส่วนพฤติกรรม                          

หลังการซื้อ มีความส�าคัญน้อยที่สุด (= 3.96) ดังตารางที่ 2

ปัจจยั ระดบัความส�าคัญ

 S.D. ความหมาย

1. ผลิตภัณฑ์

2. ราคา

3.ช่องทางการจัดจ�าหน่าย

4. ส่งเสริมการตลาด

5. บุคลากร

6. การสร้างและน�าเสนอ

   ลักษณะทางกายภาพ

7. กระบวนการ 

4.09

3.89

3.95

3.94

4.08

4.06

4.08

0.70

0.67

0.68

0.67

0.71

0.68

0.67

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

ภาพรวม 4.01 0.68 มาก
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ตารางที่ 2  ระดับความส�าคัญของกระบวนการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพร

ของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี

 

 ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์

 จากการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ ได้แก่ 

ผลิตภัณฑ์ (X
1
) ราคา (X

2
) ช่องทางการจัดจ�าหน่าย (X

3
) ส่งเสริมการตลาด (X

4
)                 

บุคลากร (X
5
) การสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ (X

6
) และกระบวนการ (X

7
)

ส่วนตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจจดัจ�าหน่ายยาจากสมนุไพรของร้านขายยาแผนปัจจบุนั               

ในจังหวัดชลบุรี (Y) พบว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 7 ตัว มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ                   

จัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี อย่างมี                       

นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง .535 ถึง 

.649 เมือ่พจิารณาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระด้วยกนั พบว่า มค่ีาสมัประสทิธิ์                    

สหสมัพนัธ์อยูร่ะหว่าง .333 ถงึ .633 ดงัตารางที ่3 ซ่ึงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระ

ด้วยกนัจะต้องไม่เกนิ .90 เพือ่ป้องกนัการเกดิปัญหา Multicollinearity (Hair, Black, 

Babin, & Anderson, 2010, p. 200)

กระบวนการตดัสินใจจ�าหน่าย ระดบัความส�าคัญ

 S.D. ความหมาย

1. การรับรู้ความต้องการ

2. การค้นหาข้อมูล

3.การประเมินทางเลือก

4. การตัดสินใจซื้อ

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ

4.09

4.05

4.02

4.08

3.96

0.65

0.63

0.65

0.65

0.66

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก
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ตารางที่ 3  ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตาม (Y) กับตัวแปรอิสระ และ

ระหว่างตัวแปรอิสระด้วยกัน (X1 – X7)

** มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ .01

 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหคุูณ

 จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ ด้วยวิธีเพิ่มตัวแปรอิสระแบบ                

ขั้นตอน (Stepwise) พบว่า ตัวแปรอิสระ 4 ด้าน ได้แก่ ช่องทางการจัดจ�าหน่าย (X
3
)

กระบวนการ (X
7
) การสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ (X6) และส่งเสริม              

การตลาด (X
4
) มีผลต่อการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยา                 

แผนปัจจุบันในจงัหวดัชลบรุ ีอย่างมนียัส�าคญัทางสถติทิีร่ะดับ .05 และค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์พหุคูณ เท่ากับ .794 ตัวแปรอิสระทั้ง 4 ตัว สามารถร่วมกันท�านายตัวแปร

ตามได้ร้อยละ 63 (R2 = .630) และมีค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการท�านาย 

เท่ากับ 3.961 ดังตารางที่ 4

      Y       X
1
        X

2
        X

3
        X

4 
       X

5 
        X

6 
       X

7

Y

X1

X2

X3

X4

X5

X6

X7

- .600**

-

.535**

.495**

-

.649**

.509**

.573**

-

.589**

.551**

.592**

.522**

-

.577**

.633**

.492**

.503**

.527**

-

.586**

.499**

.417**

.458**

.333**

.619**

-

.597**

.590**

.386**

.366**

.477**

.513**

.528**

-
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ตารางที่ 4  ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ 

** มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ .01

 โดยสามารถน�าตัวแปรอิสระทั้ง 4 มาเขียนเป็นสมการท�านายการตัดสินใจ               

จัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรีได้ ดังนี้

= 14.847 + .868 (ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย)** + .645 (ด้านกระบวน                 

การ)** + .679 (ด้านการสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ)** + .528 

(ด้านส่งเสริมการตลาด)**

 จากสมการถดถอยเชิงพหุคูณ มีความหมายว่า

 1. เมื่อคะแนนปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายเปล่ียนแปลงในทิศทางท่ี              

เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ในขณะที่ปัจจัยอื่น ๆ คงที่ จะท�าให้คะแนนการตัดสินใจจัดจ�าหน่าย

ยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี เปล่ียนแปลงในทิศทาง                 

ที่เพิ่มขึ้น .868

 2. เมื่อคะแนนของปัจจัยด้านกระบวนการเปลี่ยนแปลงในทิศทางที่เพิ่มขึ้น             

1 หน่วย ในขณะที่ปัจจัยอื่นๆ คงที่ จะท�าให้คะแนนการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยา             

Tolerance VIF B Beta t p

ค่าคงที่

ด้านช่องทาง

การจัดจ�าหน่าย (X
3
)

ด้านกระบวนการ (X
7
)

ด้านการสร้างและน�าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ (X
6
)

ด้านส่งเสริมการตลาด (X
4
)

.637

.619

.639

.632

1.571

1.614

1.564

1.582

14.847

.868

.645

.679

.528

.341

.250

.226

.216

5.610

7.136

5.147

4.743

4.500

.000

.000

.000

.000

.000

R = .794    R2 = .630    Adjust R2 = .624    S.E. = 3.961    F = 108.203 

p = .000Durbin-Watson = 1.829
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จากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี เปลี่ยนแปลงในทิศทาง                

ที่เพิ่มขึ้น .645

 3. เมื่อคะแนนปัจจัยด้านการสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ

เปลี่ยนแปลงในทิศทางที่เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ในขณะที่ปัจจัยอื่น ๆ คงที่ จะท�าให้คะแนน

การตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี

เปลี่ยนแปลงในทิศทางที่เพิ่มขึ้น .679

 4. เมื่อคะแนนปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดเปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มขึ้น              

1 หน่วยในขณะที่ปัจจัยอ่ืน ๆ คงที่จะท�าให้คะแนนการตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยา              

จากสมุนไพรของร้านขายยาแผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี เปลี่ยนแปลงในทิศทาง               

ที่เพิ่มขึ้น .528

อภปิรายผล

 1. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย เป็นสิ่งท่ีจะเป็นตัวบอกว่าสถานท่ี              

หรือช่องทางการจัดจ�าหน่ายดีหรือไม่นั้น จะถูกวัดโดยความรู้สึกของลูกค้าว่าได้รับ

ความสะดวกสบายแค่ไหน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย

ของ อดิศร กาญจนโสภา (2550) ได้ศึกษาปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อเวชภัณฑ์ยา          

ของผู้ประกอบการร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ประกอบการร้าน                

ขายยามนี�า้หนกัการตดัสนิด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก และสอดคล้อง                 

กับงานวิจัยของ เอกราช ทองสุข (2554) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการ                 

เลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบัน ของผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร พบว่า ปัจจัย           

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของ                

ผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย อยู่ในระดับมาก

 2. ปัจจัยด้านกระบวนการ ผู้ผลิต หรือผู้ให้บริการต้องพิจารณาว่าจะมี

กระบวนการใดที่จะให้บริการแก่ลูกค้าได้ดี มีประสิทธิภาพ รวมถึงกระบวนการท่ีมี       

ความถูกต้อง และสมบูรณ์แบบ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เลอวิทย์ เกิดมงคลการ 

(2551) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านขายยา                

แผนปัจจุบันของประชาชนในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ตัวแปร

พยากรณ์ ประกอบด้วย ด้านกระบวนการจัดการ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา       
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สามารถร่วมกันท�านายการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านขายยาแผนปัจจุบัน                   

ของประชาชนในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ได้ร้อยละ 66 และสอดคล้อง           

กับงานวิจัยของ เอกราช ทองสุข (2554) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการ              

เลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบัน ของผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร พบว่า ปัจจัย

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของ                      

ผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร ด้านกระบวนการอยู่ในระดับมาก  

 3. ปัจจยัด้านการสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผู้ขายควรมอง

ถึงสิ่งแวดล้อมในการให้บริการ หรือสิ่งที่ลูกค้าสามารถจับต้องได้ที่สร้างความสะดวก

สบาย หรือสร้างบรรยากาศที่ดีให้แก่ลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เอกราช                    

ทองสุข (2554) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการร้านขายยา                 

แผนปัจจุบัน ของผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร พบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร ด้าน               

การสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมากและสอดคล้องกับงาน        

วิจัยของ อนุพงศ์ วิบูลย์ศิริชัย, ณัฐวุฒิ โรจน์นิรุตติกุล, และจิระเสกข์ ตรีเมธสุนทร.    

(2554, หน้า 203 – 210) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือก               

ซื้อเครื่องปรับอากาศ กรณีศึกษา ในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดเพชรบุรี พบว่า ปัจจัย

ด้านลักษณะทางกายภาพ (β = -.170) มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจการเลือก

ซื้อเครื่องปรับอากาศ

 4. ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ในการจัดการส่งเสริมการตลาดใด ๆ                  

ก็ตาม การสื่อสารไปยังลูกค้าถือเป็นสิ่งที่มีความส�าคัญอย่างมาก เนื่องจากหากไม่

สามารถสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้แล้ว ในมุมมองของลูกค้าก็ไม่ได้ต่าง                   

อะไรกับการที่ไม่จัดการส่งเสริมการตลาดเลย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จินตนา 

อ่อนลา (2557) ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารของผู้บริโภคในเขตอ�าเภอวารินช�าราบ จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า                

กลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภค                 

มี 5 ปัจจัยที่ส�าคัญ คือ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยสามารถร่วมกัน

พยากรณ์ได้ร้อยละ 58 และสอดคล้องกับงานวิจัยของ โอฬาร พิรินทรางกูร และ             
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ณกมล จันทร์สม (2557, หน้า 1 - 18) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่ง      

ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารแช่แข็งในร้านสะดวกซื้อของผู ้บริโภค                     

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (β = .146) มีผล               

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารแช่แข็งในร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร

ข้อเสนอแนะในการน�าผลวจิยัไปใช้

 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ผู้ประกอบการร้านขายยาแผนปัจจุบัน           

ในจังหวัดชลบุรีให้ความส�าคัญมากที่สุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ดังน้ัน ผู้ผลิต                

หรือผู ้จ�าหน่ายยาจากสมุนไพรควรน�าข้อมูลนี้ ไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ยาจากสมุนไพรให้มีคุณภาพอยู่ตลอดเวลา เช่น มีงานวิจัยท่ีน่าเชื่อถือ                

เกี่ยวกับประสิทธิภาพในการรักษา และความปลอดภัยของยาจากสมุนไพรนั้น                        

โรงงานผลิตมีมาตรฐานตามหลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการผลิตยาสมุนไพร (GMP)                    

ยาจากสมุนไพรมีบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัย สวยงาม และสะดวกในการบริโภค เป็นต้น

 2. จากสมการท�านายการตดัสนิใจจดัจ�าหน่ายยาจากสมนุไพรของร้านขายยา

แผนปัจจุบันในจังหวัดชลบุรี ผู้ผลิตหรือผู้จ�าหน่ายยาจากสมุนไพรสามารถน�าข้อมูล          

ไปใช้ในการปรับปรุงหรือสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งจะช่วยเพิ่มโอกาสในการ              

ขยายช่องทางการจดัจ�าหน่ายยาจากสมนุไพรไปยงัร้านขายยาแผนปัจจบุนัได้มากขึน้ 

โดยเน้นที่ปัจจัยหลัก 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย เช่น มีตัวแทน

จ�าหน่ายอยู่ทั่วไป หาซื้อได้ง่าย มีความสะดวกสบายในการส่ังซื้อ มีพนักงานขาย                 

มาบริการถึงร้าน มีระบบฝากขายยาจากสมุนไพร เป็นต้น 2) ด้านกระบวนการ               

เช่น บริษัทมีวิธีการจัดส่งยาจากสมุนไพรที่ได้มาตรฐาน และสะดวกในการรับ มีการ

จัดส่งยาจากสมุนไพรรวดเร็ว ตรงเวลา เป็นต้น 3) ด้านการสร้างและน�าเสนอ                    

ลักษณะทางกายภาพ เช่น พนักงานบริษัทมีการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย มีความ

กระตือรือร ้นที่จะให้บริการ และบริการด้วยความเต็มใจ ตลอดทั้งเสนอแนะ                                 

ผลประโยชน์ต่าง ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับอยู่เป็นประจ�า เป็นต้น และ 4) ด้านส่งเสริม                      

การตลาด เช่น มีการจัดประชุมทางวิชาการด้านยาจากสมุนไพรให้แก่ผู้ประกอบการ 

หรือเภสัชกรประจ�าร้านขายยา มีการมอบของขวัญในเทศกาลต่าง ๆ   หรือจัดกิจกรรม
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เพื่อขอบคุณลูกค้า เป็นต้น เพราะปัจจัยเหล่านี้สามารถท�านายการตัดสินใจ                             

จัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของผู้ประกอบการร้านขายยาแผนปัจจุบัน ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพสูงถึงร้อยละ 63 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป

 1. ควรท�าการวิจัยปัจจัยด้านอื่นตามทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะส่งผลต่อ               

การตัดสินใจจัดจ�าหน่ายยาจากสมุนไพรของร้านขายยา เช่น ความจ�าเป็น ความ

ต้องการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู ้ การเรียนรู ้ สภาพเศรษฐกิจ                         

ครอบครัว วัฒนธรรม ความจงรักภักดีต่อตราสินค้า เป็นต้น

 2. ควรใช้วิธีการทางสถิติขั้นสูงแบบอื่นในการวิเคราะห์ข้อมูล เช่น โมเดล                  

สมการโครงสร้าง (Structural equation modeling) และ Multiple indicators and 

multiple cause (MIMIC) model เป็นต้น
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