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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน 
ในการรักษาโรคลมัปี สกิน ในโคนมของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซับกระดาน) จ ากดั1 
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บทคัดย่อ 
 การศึกษาเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อพรรณนาระดบัการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน ในการรักษา
โรคลัมปี สกิน และระดับของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-      
เดนมาร์ค (ซับกระดาน) จ ากดั และเพื่อตรวจสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษาโรคลัมปี สกิน ของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค          
(ซับกระดาน) จ ากดั โดยใช้การวิจยัเชิงส ารวจ จากประชากร 148 คน เคร่ืองมือการวิจยั ได้แก่ 
แบบสอบถามท่ีผา่นการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่ ขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดน้ ามาวิเคราะห์โดยใชค้่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ ผลจากการวิเคราะห์ พบว่า 
ภาพรวมการตดัสินใจซ้ือ เช่นเดียวกบัรายเกณฑ์ ได้แก่ เกณฑ์เศรษฐกิจ การคล้อยตามบุคคลอ่ืน       
ความเขา้ใจ และการซ้ือดว้ยอารมณ์ ทุกเกณฑ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และภาพรวมส่วนประสมทาง
การตลาด อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์และดา้นราคา อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด ในขณะท่ีด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินของสมาชิกสหกรณ์มากท่ีสุด ได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
รองลงมา คือ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ตามล าดบั  
 
ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจซ้ือ โรคลมัปี สกิน ยาฟลูนิซิน 
 
__________________________ 
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ฟลูนิซินในการรักษาโรคลมัปี สกิน ในโคนมของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซบักระดาน) จ ากดั 
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ABSTRACT 

The purpose of this study was to describe the level of decision to purchase 
Flunixin for treatment of Lumpy skin disease and the level of marketing mix among 
members of the Thai-Danish dairy cooperative (Subkradan) Co., Ltd. and to examine 
the marketing mix factors affecting purchasing decision of Flunixin for treatment of 
Lumpy skin disease of members of the Thai-Danish dairy cooperative (Subkradan)       
Co., Ltd., through survey research from 148 population members. Data collected were 
analyzed through mean, standard deviation and multiple regression analysis. The 
results found that overall purchasing decision as well as sub-criteria, viz., economic, 
compliant with others, understandable, and emotional were at highest level. The 
overall marketing mix as well as the aspects of distribution channels and marketing 
promotion were at a high level, while products and prices aspects at the highest level. 
The factor that most affected cooperative members' decision to purchase Flunixin was 
products, then distribution channels and prices, respectively. 
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ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

การตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินซ่ึงเป็นยาตา้นการอกัเสบชนิดไม่ใช่สเตียรอยด์ (Non-steroidal 
Anti-inflammatory drugs; NSAIDs) เพื่อรักษาโรคลมัปี สกิน โดยโรคลมัปี สกิน เป็นโรคอุบติัใหม่
ในประเทศไทย พบคร้ังแรกเม่ือเดือนมีนาคม พ.ศ. 2564 (ศูนยว์ิทยาศาสตร์เพื่อการศึกษา, 2564) 
สมาชิกท่ีเล้ียงโคนมไม่เคยมีประสบการณ์ในการป้องกนัและรักษาโรคลมัปี สกิน มาก่อน และการ
รักษาไม่มีการรักษาแบบจ าเพาะ เป็นเพียงการรักษาแบบพยุงอาการ เม่ือโคนมมีอาการป่วย จึงใชย้า
ในการรักษา ซ่ึงกลุ่มยาท่ีใชรั้กษา ไดแ้ก่ ยาฟลูนิซิน ท่ีมีสรรพคุณในการตา้นการอกัเสบ ระงบัปวด 
และลดไข ้ซ่ึงสามารถใชรั้กษาโรคลมัปี สกิน ในโคนมไดเ้ป็นอยา่งดี ในส่วนของสมาชิกสหกรณ์
โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซับกระดาน) จ ากดั สมาชิกจะให้ความส าคญักบัผลการรักษา ทั้งท่ีใช้ดว้ย
ตนเองแลว้เห็นผล ขอ้มูลจากฟาร์มขา้งเคียง ขอ้มูลจากนกัวิชาการสถาบนัต่าง ๆ  ท่ีมีการให้ขอ้มูล
ในการใชย้ากลุ่ม NSAIDs และขอ้มูลจากหน่วยงานราชการ ไดแ้ก่ กรมปศุสัตว ์เป็นตน้  
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ส าหรับยากลุ่ม NSAIDs ท่ีน ามาใชใ้นการรักษาโรคลมัปี สกิน ประกอบดว้ยยาฟลูนิซิน 
(flunixin meglumine) และโทลฟินามิค แอซิด (Tolfenamic acid) ในการใช้ยากลุ่ม NSAIDs มี
ลักษณะการใช้ของยาแต่ละชนิดต่างกันบ้าง เช่น ในกรณีท่ีลูกสัตว์มีอาการทางเดินหายใจจะ
พิจารณาใหย้าลดการอกัเสบฟลูนิซินเพื่อช่วยลดผลกระทบจาก endotoxin จากการติดเช้ือแบคทีเรีย 
อีกทั้งโทลฟินามิค แอซิด จะมีขอ้จ ากดัการใช้ในสัตวอ์ายุน้อยและไม่ควรใช้ในสัตวท์อ้ง (กลุ่ม
ควบคุมป้องกนัโรคปศุสัตว ์ส านักควบคุมป้องกนัและบ าบดัโรคสัตว ์กรมปศุสัตว์, 2564) แนว
ทางการรักษาโรคลมัปี สกิน ตอ้งลดไขแ้ละอาการปวดให้กบัโคนมดว้ยยาฟลูนิซิน (ชยัวฒัน์ จรัส
แสง, 2564) ท าให้ยาฟลูนิซินเป็นตวัเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการใช้รักษาโรคลมัปี  สกิน จึงท าให้
เกิดความเช่ือมัน่ในตวัยาฟลูนิซินเพื่อใช้รักษาโรคลมัปี สกิน ในโคนมของฟาร์มตนเอง ประกอบ
กบัปัจจยัทางดา้นราคายาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ซ่ึงสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซับกระดาน) 
จ ากดั มีการจดัจ าหน่ายยากลุ่ม NSAIDs หลากหลายยี่ห้อให้สมาชิกสหกรณ์ไดเ้ลือกซ้ือ ซ่ึงหลงัเกิด
การระบาดของโรคลมัปี สกิน ในประเทศไทย เม่ือปี พ.ศ. 2564 ส่งผลให้ยอดขายยาฟลูนิซินของ
บริษทัแห่งหน่ึงเพิ่มข้ึนอยา่งมีนยัส าคญั โดยยอดขายยาฟลูนิซินทัว่ประเทศในปี พ.ศ. 2564 เพิ่มข้ึน
ร้อยละ 29.62 เม่ือเทียบกบัยอดขายปี พ.ศ. 2563 สอดคลอ้งกบัขอ้มูลการซ้ือยาฟลูนิซินของสหกรณ์
โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซับกระดาน) จ ากดั โดยยอดการซ้ือยาฟลูนิซินของสหกรณ์โคนมไทย-เดน
มาร์ค             (ซบักระดาน) จ ากดั มียอดการซ้ือในปี พ.ศ. 2564 เพิ่มข้ึนร้อยละ 12.16 เม่ือเทียบกบั
ยอดขายปี        พ.ศ. 2563 ทั้งน้ีส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินของผูบ้ริโภค โดยสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เลือกซ้ือยาฟลูนิซินจา
กร้านคา้ท่ีสามารถซ้ือไดส้ะดวก เช่น ร้านคา้ของสหกรณ์โคนม หรือร้านคา้ใกลบ้า้น เป็นตน้ 

จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษาโรคลมัปี สกิน ในโคนมของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-  
เดนมาร์ค (ซับกระดาน) จ ากดั เพื่อสามารถน าไปประกอบการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด               
ท่ีเหมาะสมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 
วตัถุประสงค์การวจัิย 
 1. เพื่อพรรณนาระดบัการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษาโรคลมัปี สกิน และระดบั

ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซบักระดาน) จ ากดั 

 2. เพื่อตรวจสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน

ในการรักษาโรคลมัปี สกิน ของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซบักระดาน) จ ากดั 
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ค าถามการวจัิย 

 1. การตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษาโรคลัมปี สกิน และปัจจัยส่วนประสม              

ทางการตลาดของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซบักระดาน) จ ากดั อยูใ่นระดบัใด 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษา

โรคลมัปี สกิน ของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซบักระดาน) จ ากดั หรือไม่ 

 

สมมติฐานการวจัิย 

 1. การตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษาโรคลมัปี สกิน และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซบักระดาน) จ ากดั อยูใ่นระดบัมาก 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ

การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษาโรคลมัปี สกิน ของสมาชิก

สหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซบักระดาน) จ ากดั 

 

ขอบเขตการวจัิย 

 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

     ตวัแปรอิสระ (Independent variables) ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาด  โดยใช้

แนวคิดของ Kotler (2003) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด 

    ตวัแปรตาม (Dependent variables)  ได้แก่ การตดัสินใจซ้ือ โดยใช้แนวคิดของ 

Schiffman & Kanuk (1994) 

 2. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 

  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ สมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซับกระดาน) 
จ ากดั อ าเภอมวกเหล็ก จงัหวดัสระบุรี จ  านวน 148 คน เน่ืองจากประชากรมีขนาดเล็ก ผูว้ิจยัจึงใช้
จ  านวนประชากร เพื่อการเก็บขอ้มูลและน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ต่อไป  
 3. ขอบเขตระยะเวลา ด าเนินการในช่วงเดือน ตุลาคม-ธนัวาคม 2565 
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นิยามศัพท์ปฏิบัติการ  

 1. ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์การ ตอ้งใชด้ าเนินการ

ทางการตลาดใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ 

ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 

1.1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึน เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

1.2. ราคา (Price) หมายถึง การท่ีผูผ้ลิตก าหนดคุณค่าของสินคา้หรือบริการให้
ผูบ้ริโภคต้องจ่ายเป็นจ านวนเงินหรือส่ิงท่ีต้องแลกเปล่ียนเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการท่ี
ตอ้งการ 

1.3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางท่ีเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือ
บริการ หรือเป็นจุดท่ีผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นได ้

1.4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารท่ีสร้างการรับรู้และ
สร้างแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ และมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการนั้น 
 2. การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 

โดยมีการเลือกตั้งแต่สองทางเลือกข้ึนไป และมีเหตุผลประกอบการพิจารณา เพื่อน าไปสู่การ

ตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดท่ีมีความเหมาะสมกบัตนเอง และตนเองสามารถซ้ือสินคา้หรือ

บริการนั้นได ้

 3. โรคลมัปี สกิน หมายถึง โรคท่ีแพร่ระบาดในโค กระบือ มีถ่ินก าเนิดจากประเทศใน

ทวีปแอฟริกา เป็นโรคอุบติัใหม่ในประเทศไทย มีสาเหตุจากเช้ือไวรัส Lumpy skin disease virus 

(LSDV) มีแมลงดูดเลือด ได้แก่ ยุง ร้ิน และเห็บ เป็นแมลงพาหะ รวมถึงการได้รับหรือสัมผสั

โดยตรงกบัสารคดัหลัง่จากสัตวท่ี์ป่วย 

 4. ยาฟลูนิซิน หมายถึง ยา Flunixin meglumine ซ่ึงเป็นกลุ่มยาตา้นการอกัเสบชนิดไม่ใช่ 

สเตียรอยด์ (Non-steroidal Anti-inflammatory drugs; NSAIDs) มีสรรพคุณตา้นการอกัเสบ ระงบั

ปวด และลดไข ้ลดไขอ้นัเน่ืองจากภาวะโรคทางเดินหายใจในโค (bovine respiratory diseases) และ 

endotoxemia และระงบัการอกัเสบอนัเน่ืองมาจากภาวะ  endotoxemia และลดไขอ้นัเน่ืองมาจาก   

เตา้นมอกัเสบชนิดเฉียบพลนั (acute bovine mastitis) 

 

 

 

หนา้ 5 



 
 

วารสารโครงการทวปิริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ 

ทฤษฎแีละแนวคิดทีเ่กีย่วข้องกบัการวจัิย 
 1. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler & Keller (2012) ไดใ้ห้ความหมายวา่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีใชใ้นการด าเนินงานทางการตลาดใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนใชเ้พื่อตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้องคก์ารจ าเป็นท่ีจะตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์
ให้ตรงตามความต้องการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค เช่น ผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพ ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย การออกแบบผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์และขนาดของผลิตภณัฑ์ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ การก าหนด
ราคาของผลิตภณัฑน์ั้นข้ึนอยูก่บัสภาพแวดลอ้มและนโยบายขององคก์าร อาทิเช่น การก าหนดราคา
เพื่อเนน้ยอดขาย และก าไร  

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การเปล่ียนกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงองคก์ารตอ้งวางแผนช่องทางการจดัจ าหน่ายและการกระจายผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภคใหช้ดัเจน  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารจากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั ไดแ้ก่ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เพื่อเพิ่มอุปสงค์
ของผูบ้ริโภค เพื่อรักษาระดบัของยอดขาย และเพื่อสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ให้เหนือกวา่
คู่แข่ง 

2. แนวคิดการตดัสินใจซ้ือ 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2552, หนา้ 31-33) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ช้สินคา้แลว้ โดยลกัษณะการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลมีลกัษณะการตดัสินใจซ้ือหรือเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนั ซ่ึง
แบ่งไดเ้ป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 

1. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic Man) อธิบายว่า
ผูบ้ริโภคใชห้ลกัเหตุผลในการประเมิน จดัล าดบัทางเลือกแต่ละผลิตภณัฑ์ และเลือกทางเลือกซ่ึงให้
มูลค่าสูงสุด ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถจดัล าดบัแต่ละทางเลือกให้อยู่ใน     
รูปของขอ้ดีและขอ้เสีย เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  

2. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยคลอ้ยตามบุคคลอ่ืน (Passive Man) อธิบายวา่ผูบ้ริโภค
เป็นผูย้อมจ านนต่อการใชค้วามพยายามทางการตลาดของนกัการตลาด โดยมองวา่ผูบ้ริโภคมีการ
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รับรู้จากส่ิงกระตุน้และเป็นผูซ้ื้อท่ีไม่มีเหตุผลพร้อมท่ีจะยอมรับเคร่ืองมือของนกัการตลาด ดงันั้น
ผูบ้ริโภคจึงยอมจ านนต่อพนักงานขายมืออาชีพ ซ่ึงมีการฝึกอบรมด้านการขายในการพฒันา
กระบวนการขาย  

3. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive Man) อธิบายวา่ผูบ้ริโภคเป็นผู ้
คน้หาขอ้มูลท่ีเหมาะสม ซ่ึงสามารถท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ืออยา่งเหมาะสม โดยผูบ้ริโภคจะคน้หา
ผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของตน  

4. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ (Emotional Man) อธิบายวา่ผูบ้ริโภคท าการ
ตดัสินใจซ้ือโดยอาศยัเกณฑดุ์ลพินิจของผูบ้ริโภค หรือความรู้สึกส่วนตวั เช่น ความรัก 

 
งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ทศพร ทศานนท์ (2554) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปของบุคคลทัว่ไปท่ีเล้ียงสุนขัในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการศึกษาพบว่าผูเ้ลือกซ้ืออาหารสุนัขส าเร็จรูปส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอายุเฉล่ีย 33.08 ปี       
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีสถานภาพสมรสแลว้ มีรายได ้10,000 - 20,000 บาท จ านวนสุนขัท่ี
เล้ียง 1 ตวั จุดประสงคใ์นการเล้ียงสุนขัเพื่อเฝ้าบา้น ส่วนใหญ่เล้ียงสายพนัธ์ุพุดเด้ิล ความถ่ีในการ
ซ้ือ 2 คร้ังต่อเดือน ปริมาณท่ีซ้ือ 2 กิโลกรัมต่อคร้ัง นิยมซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปแบบแห้ง โดยให้
ความส าคญักบัสารอาหารประเภทคาร์โบไฮเดรต รวมถึงกล่ินสี รสชาติ ถูกปากสุนขั ยี่ห้อท่ีนิยมซ้ือ 
คือ เพ็ดดรีกรี โดยเลือกจากยี่ห้อท่ีมีหลายสูตร และการตดัสินใจในการเลือกร้านคา้จะเลือกจาก
หา้งสรรพสินคา้ มูลค่าในการซ้ือแต่ละคร้ังเฉล่ีย 216.20 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อความถ่ีในการเลือกซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (P<0.05) ไดแ้ก่ มีบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ ช่ือเสียงของตวัแทนจ าหน่าย สถานท่ีจ าหน่ายอยู่ไม่ไกลจากบา้น การลด
ราคา รสอาหาร และประโยชน์ต่อสุขภาพสุนขัและสารอาหารครบถว้น ส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อปริมาณการเลือกซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูป ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ์สวยงาม ยี่ห้อหรือ
ตราสินค้ามีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ สถานท่ีจ าหน่ายอยู่ไม่ไกลจากบ้าน ขนาดของบรรจุภัณฑ์
เหมาะสม ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของอาหาร การส่งช้ินส่วนบรรจุภณัฑ ์ชิงโชค สถานท่ีจ าหน่าย 
ตกแต่งภายในสวยงาม ร้านท่ีมีการรับเปล่ียนสินคา้กรณีสินคา้มีปัญหา และมีพนกังานคอยแนะน า
สินคา้ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อมูลค่าในการเลือกซ้ืออาหารสุนัขส าเร็จรูป 
ไดแ้ก่ ยี่ห้อหรือตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ บรรจุภณัฑ์สวยงาม กล่ินของอาหาร บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ การส่งช้ินส่วนบรรจุภณัฑชิ์งโชค และมีพนกังานคอยแนะน าสินคา้ 
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ณัฏฐ์ชาพร วงศหิ์รัญวรกุล (2555) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ก าจดัเห็บหมดัของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัเห็บหมดัของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ จ  านวน 400 คน ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตร
ของ ทาโร เยมาเน ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ การวิเคราะห์ขอ้มูลใชค้่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 31-40 ปี มีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
เป็นเจา้ของกิจการ รายไดต่้อเดือนมากกวา่ 25,001 บาท จ านวนสุนขัท่ีเล้ียง 1-2 ตวั ผลการวิจยัพบวา่
ระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์ก าจดัเห็บหมดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่าดา้นผลิตภณัฑ์มีระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีตั้ง/ช่องทางจดัจ าหน่าย 
และด้านส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ส่วนระดับปัจจัยด้านทัศนคติท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑก์ าจดัเห็บหมดัของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก      เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ปัจจยัดา้นความรู้สึกมีระดบัมากกวา่ปัจจยัดา้นความรู้ ความ
เข้าใจ ความเช่ือ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจัดเห็บหมัด ส่วนใหญ่เลือกซ้ือชนิดฉีดเข้าตวัสุนัข                             
มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อป้องกนัเห็บหมดัและซ้ือจากร้านขายยาส าหรับสัตวโ์ดยเฉพาะ 
 
สรุปผลการศึกษา 
 ตารางท่ี 1 การตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน โดยภาพรวม 

การตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

  แปลความ 
1. การตดัสินใจซ้ือโดยถือเกณฑเ์ศรษฐกิจ 4.25 0.60 มากท่ีสุด 
2. การตดัสินใจซ้ือโดยคลอ้ยตามบุคคลอ่ืน 4.33 0.56 มากท่ีสุด 
3. การตดัสินใจซ้ือดว้ยความเขา้ใจ 4.32 0.62 มากท่ีสุด 
4. การตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ 4.41 0.56 มากท่ีสุด 

รวม 4.33 0.52 มากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 1 ภาพรวมการตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายเกณฑ์ พบวา่ 

ทุกเกณฑอ์ยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน โดยภาพรวม 
ส่วนประสมทางการตลาด 

ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน 
ระดับความคิดเห็น 

  แปลความ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.46 0.56 มากท่ีสุด 
2. ดา้นราคา 4.25 0.57 มากท่ีสุด 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.00 0.68 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.49 0.44 มาก 

รวม 4.05 0.46 มาก 
จากตารางท่ี 2 ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น 

พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์และด้านราคา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 

 
ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลู
นิซิน 

ส่วนประสมทางการตลาด b SE Beta t Sig. 
ค่าคงท่ี 0.557 0.211  2.640 0.009 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.559 0.053 0.608 10.577 0.001 
ดา้นราคา 0.167 0.060 0.184 2.812 0.006 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.142 0.043 0.187 3.337 0.001 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.000 0.058 0.000 -0.009 0.993 
Adjusted R2 = 0.720       F = 95.673       Sig. F = 0.000 

จากตารางท่ี 3 ดา้นผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน ของสมาชิกสหกรณ์  
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ตามล าดบั ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติ    
ท่ีระดบั .05 โดยตวัแปรทั้ง 3 ตวัแปรสามารถอธิบายปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ      
การตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินไดร้้อยละ 72 

 
อภิปรายผล 

1. การตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินในการรักษาโรคลมัปี สกิน ของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-
เดนมาร์ค (ซับกระดาน) จ ากดั พบว่า ภาพรวมการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยสมาชิก
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สหกรณ์ตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซินจากการใช้หลกัเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ค  านึงถึงขอ้ดีและ
ขอ้เสีย เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุด นอกจากน้ีสมาชิกยงัมีการคน้หาขอ้มูลของยาฟลูนิซินจาก
แหล่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต ใบปลิว เป็นต้น ท าให้สมาชิกเกิดการตดัสินใจซ้ืออย่าง
เหมาะสม สอดคลอ้งกบั Schiffman & Kanuk (1994) ท่ีกล่าวว่าลกัษณะการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค แต่ละบุคคลมีลกัษณะการตดัสินใจซ้ือหรือเลือกใช้บริการแตกต่างกนั ซ่ึงแบ่งได้เป็น           
4 ประเภท ไดแ้ก่ 1) บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic Man) อธิบายว่า
ผูบ้ริโภคใชห้ลกัเหตุผลในการประเมิน จดัล าดบัทางเลือกแต่ละผลิตภณัฑ์ และเลือกทางเลือกซ่ึงให้
มูลค่าสูงสุด ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถจดัล าดบัแต่ละทางเลือกให้อยูใ่นรูป
ของขอ้ดีและขอ้เสีย เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 2) บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยคลอ้ยตามบุคคลอ่ืน 
(Passive Man) อธิบายวา่ผูบ้ริโภคเป็นผูย้อมจ านนต่อการใชค้วามพยายามทางการตลาดของนกัการ
ตลาด โดยมองว่าผูบ้ริโภคมีการรับรู้จากส่ิงกระตุน้และเป็นผูซ้ื้อท่ีไม่มีเหตุผลพร้อมท่ีจะยอมรับ
เคร่ืองมือของนกัการตลาดดงันั้นผูบ้ริโภคจึงยอมจ านนต่อพนกังานขายมืออาชีพ ซ่ึงมีการฝึกอบรม
ดา้นการขายในการพฒันากระบวนการขาย 3) บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive Man) 
อธิบายว่าผูบ้ริโภคเป็นผูค้ ้นหาข้อมูลท่ีเหมาะสม ซ่ึงสามารถท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ืออย่าง
เหมาะสม โดยผูบ้ริโภคจะคน้หาผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตอบสนองความต้องการของตน และ        
4) บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือด้วยอารมณ์ (Emotional Man) อธิบายว่าผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือ            
โดยอาศยัเกณฑดุ์ลพินิจของผูบ้ริโภค หรือความรู้สึกส่วนตวั เช่น ความรัก 

2. จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาฟลูนิซิน     
ในการรักษาโรคลมัปี สกิน ของสมาชิกสหกรณ์โคนมไทย-เดนมาร์ค (ซับกระดาน) จ ากดั พบว่า 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจาก         
ยาฟลูนิซินมีคุณภาพคงท่ีสม ่าเสมอ มีการระบุฉลากการใชง้านท่ีชดัเจน และมีมาตรฐานรับรองจาก
ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และกรมปศุสัตว ์ท าให้สมาชิกสหกรณ์มีความเช่ือถือ
ในผลิตภณัฑ ์อีกทั้งยงัมีความสะดวกในการใชง้านและสามารถแกปั้ญหาดา้นสุขภาพของโคนมได้
จริง นอกจากน้ีราคาของยาฟลูนิซินยงัเหมาะสมกับคุณภาพ มีการแสดงราคาสินค้าท่ีชัดเจน              
แต่ละยี่ห้อมีหลายราคาให้เลือกซ้ือ และมีขั้นตอนการสั่งซ้ือยาฟลูนิซินไม่ยุ่งยาก สอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ณัฏฐ์ชาพร วงศ์หิรัญวรกุล (2555) ท่ีได้ท  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ก าจดัเห็บหมดัของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ผลการวิจยัพบวา่ ระดบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดั เห็บหมดัของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้น
ผลิตภัณฑ์ มีระดับมากท่ีสุด และสอดคล้องกับ ตรีรัตน์ อรอมรรัตน์ (2559) ได้ท าการศึกษา
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พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารแมวส าเร็จรูประดบัพรีเม่ียมใน กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารแมวส าเร็จรูประดบั      
พรีเม่ียมในกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออาหารแมวส าเร็จรูประดับพรีเม่ียมในกรุงเทพมหานคร พบว่า                
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารแมวส าเร็จรูประดบัพรีเม่ียม
ในภาพรวม อยูใ่นระดบัการตดัสินใจมาก เรียงตามล าดบั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ในขณะท่ีดา้น
การส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากผูป้ระกอบการยงัขาดการส่งเสริม
การตลาด เช่น บริการหลงัการขาย โดยติดตามผลการใช้ยาจากสมาชิก การจดักิจกรรมหรือจดั
โปรโมชัน่ในการซ้ือยาฟลูนิซินใหแ้ก่สมาชิกสหกรณ์ 

 
ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

ผูว้จิยัเสนอแนะ ดงัน้ี 
1. ปัจจยัท่ีควรส่งเสริม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

1.1 ขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย 
      1.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์  

มีการควบคุมคุณภาพของยาฟลูนิซินให้เป็นไปตามมาตรฐาน เช่น การจดัเก็บในพื้นท่ีท่ีเหมาะสม      
มีการตรวจสอบวนัหมดอายขุองสินคา้ 

      1.1.2 ขอ้เสนอแนะดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรมีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม
กับคุณภาพ และราคาไม่ควรแพงกว่าท้องตลาด เพื่อให้ เ กิดประโยชน์กับผู ้บ ริโภคและ
ผูป้ระกอบการ 

      1.1.3 ข้อเสนอแนะด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย เพื่อให้สมาชิกสหกรณ์สั่งซ้ือสินคา้ได้ง่าย รวดเร็ว และสะดวกข้ึน ลดการ
เดินทางมาสั่งซ้ือท่ีสหกรณ์ ชั้นวางมีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อยการจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่
อยูใ่นกลุ่มยาแกป้วด ลดไข ้แกอ้กัเสบ  

1.2 ขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบติั 
      1.2.1 ขอ้เสนอแนะดา้นผลิตภณัฑ์ ควรจดัอบรมให้ความรู้เจา้หน้าท่ีฝ่ายขาย

ของสหกรณ์ให้มีความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์อย่างถ่องแท ้เพื่อสามารถแนะน าผลิตภณัฑ์
ให้แก่สมาชิกสหกรณ์ไดอ้ย่างถูกตอ้ง มีสถานท่ีจดัเก็บสินคา้เหมาะสม โดยหลีกเล่ียงอากาศร้อน 
ความช้ืน แสงแดด และสัตวพ์าหะหรือแมลง เป็นตน้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายมีการตรวจสอบวนัหมดอายุ
ของสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ การน าสินคา้ท่ีรับ เขา้มาก่อนจ าหน่ายออกก่อน (First-in First-out) 



 
 

วารสารโครงการทวปิริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ 

      1.2.2 ขอ้เสนอแนะดา้นราคา ควรมีการแสดงป้ายราคาผลิตภณัฑ์ ให้ชดัเจน      
มีการตั้งราคาท่ีแข่งขนัได ้เพื่อใหส้มาชิกสหกรณ์สามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ได ้

      1.2.3 ขอ้เสนอแนะดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ควรอ านวยความสะดวกโดยการ
เพิ่มช่องทางการสั่งซ้ือสินคา้ เช่น การสั่งผ่านแอปพลิเคชัน หรือทางโทรศพัท์ เป็นตน้ มีบริการ
จดัส่งสินคา้ใหแ้ก่สมาชิกสหกรณ์ และมีความรวดเร็วในการ จดัส่งรวมถึงมีขั้นตอนในการสั่งซ้ือท่ี
ไม่ยุง่ยาก 

2. ปัจจยัท่ีควรปรับปรุง ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
2.1 ขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย 
   ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรเพิ่มบริการหลงัการขาย  มีการจดั

กิจกรรมใหค้วามรู้แก่สมาชิกสหกรณ์ รวมถึงมีการติดตามผลการใชย้าฟลูนิซินเป็นประจ า 
2.2 ขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบติั 

      ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรประสานความร่วมมือกบัผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย
ในการจดักิจกรรมให้ความรู้แก่สมาชิกสหกรณ์ อาทิ การออกร้านประชาสัมพนัธ์สินคา้ จดัอบรม
สัมมนาการใช้ยาท่ีถูกตอ้ง การจดัท าใบปลิวประชาสัมพนัธ์ปิดประกาศท่ีสหกรณ์ และแจกให้กบั
สมาชิก หรือผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีสมาชิกสามารถรับรู้ข่าวสารไดอ้ยา่งรวดเร็วและทัว่ถึง รวมถึง
การจดักิจกรรมหรือจดัโปรโมชัน่ในการซ้ือสินคา้ 

 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษากลุ่มประชากรผูเ้ล้ียงโคนมจากสหกรณ์หรือศูนย์รับน ้ านมอ่ืน ๆ 
เน่ืองจากบริบทในแต่ละพื้นท่ีมีความแตกต่างกนั เพื่อจะไดท้ราบวา่ผลการวิจยั ท่ีไดจ้ะเหมือนหรือ
แตกต่างจากเดิมหรือไม่อยา่งไร 
 2. การวจิยัคร้ังต่อไปหากผูว้จิยัตอ้งการขอ้มูลเชิงลึกและมีความแม่นย  า ควรใชง้านวจิยัเชิง
คุณภาพ ซ่ึงจะท าใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีละเอียด ครบถว้น สมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 
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