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แนวทางการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม
DEVELOPMENT GUIDELINES FOR AKARACHAIO-SOT DRUGSTORE 

KOSUMPISAI DISTRICT MAHASARAKHAM PROVINCE

อัศวิน อัครวรรณ1

นวลฉวี แสงชัย2

บทคัดยอ

 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค 1)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อยาของผูบริโภคที่มาใชบริการ รานขายยาอัครชัยโอสถ 
2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด ของผูมาใชบริการรานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัด
มหาสารคาม 3) เพื่อกําหนดแนวทางในการพัฒนาขายยาอัครชัยโอสถ โดยทําการเก็บรวบรวมจากขอมูลแบบสอบถามผูบริโภคที่เขา
มาใชบริการรานขายยาอัครชัยโอสถ จํานวน 400 ชุด วิเคราะหสภาพแวดลอมการแขงขัน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและ
ภาวะคุกคาม จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคเลือกตัวทานเองเปนผูที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือยา (รอยละ 55.25) ไมมีรานขายยา
ประจาํในการเลอืกใชบรกิาร (รอยละ 69.25) ผูบรโิภคเลอืกใชบรกิารจากทาํเลทีต่ัง้ (รอยละ 71.00) ตองการใหรานขายยาอคัรชยัโอสถ
พฒันารานในดานการบริการลูกคา (รอยละ 60.25) ซือ้ยาในชวงกลางวัน 14.01 – 18.00น. (รอยละ 54.25) ใชเวลาการซ้ือยาในแตละ
ครัง้ 5-10 นาท ี(รอยละ 43.75) ซือ้ยารกัษาโรคมากทีส่ดุ (รอยละ 76.50) ซือ้ยาในประเภทยาแกปวดลดไข (รอยละ 48.75) ในอนาคต
มีแนวโนมกลับมาซ้ือซํ้า (รอยละ 84.50) รูจักรานอัครชัยโอสถจากคนในครอบครัว (รอยละ 59.50) เรียงลําดับคะแนนความพึงพอใจ
จากมากไปหานอย ไดแก ดานบคุลากร รองลงมาคอื ดานผลติภณัฑ ดานราคา ดานชองทางการจดัจาํหนาย ดานกระบวนการใหบรกิาร 
ดานลักษณะทางกายภาพ และดานการสงเสริมทางการตลาด ตามลําดับ จากผลการศึกษาไดแนวทางการพัฒนารานขายยาอัครชัย
โอสถ จํานวน 4 แนวทาง

คําสําคัญ: แนวทางการพัฒนา ความพึงพอใจ

Abstract

 The objectives of this study were1) to study customers’ drug purchasing behavior ofAkkarachaio-sot 
Drugstore 2) To study the customer satisfaction to the marketing mix of AkarachaiOsot Pharmacy, Kosumpisai 
district, Mahasarakam province 3) to create developing guidelines forAkkarachaio-sot Drugstore. The instrument 
was 400 questionnaires about the customers of Akkarachaio-sot Drugstore to search for competitive environment, 
strength-weakness and opportunity-threat. The findings revealed that 1) 55.25% of customers chose their own 
self as an influencer to purchase drugs, 2) 69.25% of customers has no regular drugstore to purchase drugs, 
3) 71% of customers chose drugstore by location, 4) 60.25% of costumers needed customer service of Akkarachaio-sot 
Drugstore to be improved, 5) 54.25% of customers purchased drugs during 14.01 – 18.00, 6) 43.75% of customers 
took 5 – 10 minutes to purchase drugs, 7) 76.50% of customers purchased medicine, 8) 48.75% of customers 
purchased analgesic and antipyretic medicine, 9) 84.50% of customers showed tendency of returning to 
Akkarachaio-sot Drugstore and; 10) 59.50% of customers knew Akkarachaio-sot Drugstore from family members. 
The satisfaction scores, which had been sorted from the most to the least, werestaff, product, price, distribution 
channel, customer service, physical factor and promotional marketing. The data from the study was used to 
create4 developing guidelines. 

Keywords: Developing Guidelines, Satisfaction
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บทนํา
รานขายยาเปนธรุกิจทีจ่าํหนายยารวมไปถงึผลติภัณฑดแูลสขุภาพและเปนทางเลอืกในการรกัษารปูแบบ

หนึง่ของประชาชนทีจ่ะเลอืกใชบรกิารเมือ่เกดิการเจบ็ปวยในเบือ้งตนซึง่นอกเหนอื จากการจาํหนายยา รานขายยา
ยังทําหนาท่ีในการใหคําแนะนําดูแลสุขภาพใหกับผูที่เขามาใชบริการเพ่ือใหผูที่เขามาใชบริการสามารถรูวิธีในการ
รักษาอาการเบ้ืองตน 

แนวโนมธุรกิจรานขายยาป 2559 ศูนยวิจัยกสิกรไทย[1] (2558) มองวา ความตองการบริโภคยาของ
ผูบรโิภคยงัคงเพิม่ข้ึนสอดคลองไปกบัพฤตกิรรมการดแูลเอาใจใสสขุภาพของผูบริโภคทีม่ากข้ึน ดงัภาพที ่1 ในขณะ
ที่ภาวะเศรษฐกิจที่ยังคงชะลอตัวนั้น อาจจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการเลือกซื้อยาจากรานขายยาของคนไขใน
บางกลุม เชน คนไขอาจจะเลือกใชสิทธิประกันสังคม หรือประกันสุขภาพถวนหนา (บัตรทอง) แทนการซื้อยาจาก
รานขายยามา รับประทานเอง แตถึงอยางไรก็ตาม หากคนไขมีอาการเจ็บปวยเบ้ืองตน ที่มีอาการไมไดรุนแรงมาก 
เชน โรคไขหวัด ปวดศีรษะ ทองเสีย ทองผูก ประกอบกับในกรณีที่คนไขเลือกใชสิทธิประกันสังคม หรือบัตรทอง
อาจจะตองเสียเวลาและเสียคาใชจายในการเดินทาง รวมถึงอาจจะตองใชเวลาในการรอพบแพทย ดงันัน้ คนไขอาจ
จะยังคงเลือกซื้อยา จากรานขายยามารับประทานเอง เพราะถึงแมวาคนไขจะตองเสียคายาเอง แตก็อาจจะคุมคา
และสะดวกกวาเมือ่เทยีบกบัคาเดินทาง และเวลาทีเ่สยีไป ทัง้นีจ้ะเหน็วาสดัสวน คาใชจายในการซือ้ยาและเวชภณัฑ
ตางๆ ของครัวเรือนมีแนวโนมเพิ่มข้ึนสะทอนใหเห็นวาเมื่อประชาชนมีอาการเจ็บปวยเบ้ืองตน และสามารถดูแล
ตนเองไดกเ็ลอืกทีจ่ะหาซือ้ยามารบัประทานเองแทนการไปพบแพทยธรุกจิรานขายยานาจะยงัคงมแีนวโนมขยายตวั
จากความตองการของตลาดทีเ่พิม่ข้ึนอยางตอเน่ือง สงผลใหการแขงขันของธุรกิจรานขายยาก็นาจะมีทศิทางท่ีรนุแรง
ขึ้นเพ่ือใหทันสมัยและสอดคลองกับความเปนสากลธุรกิจรานขายยาก็ตองมีการพัฒนาปรับตัวดวยเชนกัน เพื่อให
ธุรกิจสามารถแขงขันได

รานขายยาอัครชัยโอสถ เริ่มเปดดาํเนินกิจการในป พ.ศ. 2528 และไดทําการขออนุญาตขึ้นทะเบียนเปน
รานขายยาแผนปจจุบันช้ันหน่ึง (ขย.1) จําหนายยาแผนปจจุบัน ยาแผนโบราณบรรจุเสร็จ ผลิตภัณฑเสริมอาหาร
และวิตามินบํารุงรางกาย ผลิตบํารุงผิวเสริมความงาม รักษาสิวและฝา ผลิตภัณฑชวยในการลดน้ําหนัก ผลิตภัณฑ
จากสมุนไพรไทย เชน ฟาทะลายโจร ขมิน้ชนั กระชายดาํ เปดทาํการทกุวนัไมมวีนัหยดุโดยเปดใหบรกิารเวลา 07.00 
– 19.00 น. ทําการบริหารการจัดการภายในรานตางๆโดยเจาของกิจการและครอบครัว จากการสํารวจรานขายยา
ในเขตพื้นที่เทศบาลตําบลหัวขวาง อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม พบวา มีรานขายยาอยูจํานวน 6 ราน ซึ่ง
ละแตรานก็จะมีรปูแบบรานท่ีแตกตางกันไป สงผลใหมกีารแขงขนัทีไ่มสามารถหลีกเล่ียงได ทางรานอัครชัยโอสถได
เหน็ความสาํคญัของปญหา จงึไดมแีนวคดิทีจ่ะทาํการพฒันารานขายยาอัครชัยโอสถใหเปนรานขายยาท่ีมคีวามทัน
สมยั เพ่ือรกัษาลกูคาเกา และเปนรานขายยาทีน่าเชือ่ถอืตอไปจงึทาํใหผูศกึษาตองการทีจ่ะแกไขปญหาพรอมทัง้หา
แนวทางในการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถ โดยผูศึกษาจะทําการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อยาและความพึง
พอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคตอรานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม 
เพ่ือที่จะใชเปนแนวทางในการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถตอไป

วัตถุประสงค
 เพ่ือศึกษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ยาของผูบริโภค ทีม่าใชบริการรานขายยาอัครชยัโอสถ อาํเภอโกสมุพิสยั      
จังหวัดมหาสารคาม
 เพื่อศึกษาความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด ของผูมาใชบริการรานขายยาอัครชัยโอสถ 
อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม
 เพ่ือกําหนดแนวทางการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม
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วิธีดําเนินงาน 
 แนวทางการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถ อาํเภอโกสุมพสิยั จงัหวัดมหาสารคาม เปนการวิจยัเชิงปริมาณ
ในรูปแบบของการวิจัยแบบสํารวจ โดยสํารวจพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มาใช
บริการรานขายยาอัครชัยโอสถ ซึ่งมีวิธีการดังนี้
 เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถามท่ีไดมีการจัดเตรียมไวลวงหนา โดยแบบสอบถามท่ีใชจะ
เปนแบบสอบถามสําหรับผูบริโภคที่เขามาใชบริการรานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม
 วิธีการรวบรวมขอมูล
 เก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสํารวจ โดยการใชแบบสอบถามทําการสอบถามกลุมตัวอยางตามสะดวก 
โดยเก็บขอมูลกลุมตัวอยางที่เขามาใชบริการรานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวดัมหาสารคาม 
 ศึกษาขอมูลเพิ่มเติมจากหนังสือ วารสาร สื่อสิ่งพิมพ และส่ืออิเล็กทรอนิกส นําขอมูลที่ไดมาใชในการ
วิเคราะหไดแก พฤติกรรมผูบริโภค ความพึงพอใจของลูกคา ทฤษฏีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps) 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมการแขงขัน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส ภาวะคุกคาม ขอมูลองคกร รวมถึง
งานวิจัยที่เกี่ยวของ
 การวิเคราะหขอมูล

 การวิเคราะหขอมูล จะนําเสนอขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาทําการวิเคราะหขอมูล ดวยเครื่อง
คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/ PC FOR WINDOWS VERSION 19โดยใชคาสถิติดังนี้

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได
สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกใชบรกิารรานขายยาอัครชัยโอสถ อาํเภอโกสุมพสิยั จงัหวัดมหาสารคาม
สวนที่ 3 ความพึงพอใจของลูกคาตอการใชบริการรานขายยาอัครชัยโอสถ สวนประสมทางการตลาด 

ทั้ง 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการ และดานลกัษณะทางกายภาพ ใชการวเิคราะหขอมลูโดยการจดัระดบัความพึงพอใจทีม่ตีอปจจยั
สวนประสมทางการตลาดบริการ โดยแบงออกเปน 5 ระดับตามหลักการของไลเคอรท (Likert) [2] ซึ่งไดกําหนด
นํ้าหนักระดับคะแนน ดังนี้
  ระดับความพึงพอใจ 5    หมายถึง มีความพึงพอใจมากท่ีสุด
  ระดับความพึงพอใจ 4    หมายถึง มีความพึงพอใจมาก
  ระดับความพึงพอใจ 3    หมายถึง มีความพึงพอใจปานกลาง

  ระดับความพึงพอใจ 2    หมายถึง มีความพึงพอใจนอย
  ระดับความพึงพอใจ 1    หมายถึง มีความพึงพอใจนอยที่สุด
 สําหรับการแปลความหมายผลการศึกษา โดยคาเฉล่ีย (Mean) ยึดแนวทาง ดังนี้

  คาเฉลี่ย  4.21 - 5.00 หมายถึง  มีระดับพึงพอใจมากท่ีสุด
  คาเฉลี่ย  3.41 - 4.20 หมายถึง  มีระดับพึงพอใจมาก
  คาเฉลี่ย  2.61 - 3.40 หมายถึง  มีระดับพึงพอใจปานกลาง
  คาเฉลี่ย  1.81 - 2.60 หมายถึง  มีระดับพึงพอใจนอย
  คาเฉลี่ย  1.00 - 1.80 หมายถึง  มีระดับพึงพอใจนอยที่สุด

สวนที่ 4 วิเคราะหสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรม (Five Force Model) และวิเคราะหสภาพแวดลอม
ของรานขายยาอคัรชยัโอสถ โดยใชเทคนคิ SWOT Analysisเพือ่วเิคราะหจดุแขง็ จดุออน โอกาส และภาวะคกุคาม
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ผลการวิจัย
 จากการศึกษา ผลการศึกษาแบงออกดังนี้
 1.  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง (รอยละ 61.00) มีอายุระหวาง 26 - 35 ป (รอยละ 38.25) การศึกษาระดับ 
ปวส. หรือ อนุปริญญา (รอยละ 42.75) อาชีพธุรกิจสวนตัว (รอยละ 27.25) และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000 – 
10,000บาท (รอยละ 36.60)
 2.  สรุปพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกตัดสินใจซื้อยา
         พฤติกรรมผูบริโภค[3] ที่มาใชบริการรานขายยาอัครชัยโอสถ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือก
ตวัทานเองเปนบคุคลท่ีมอีทิธพิลตอการซ้ือยา (รอยละ 55.25) รองลงมาเปนสมาชิกครอบครัว (รอยละ 31.25) ไมมี
รานประจําในการเลือกใชบริการและการเลอืกซ้ือยา (รอยละ 69.25) มีเหตุผลในการเลือกใชบริการจาก ทําเลท่ีตั้ง 
(รอยละ 71.00) ตองการใหรานอัครชยัโอสถพฒันารานในดาน การบรกิารลกูคา (รอยละ 60.25) เลอืกซ้ือยาในชวง
เวลา 14.01 - 18.00น. (รอยละ 54.25) ใชเวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือยาแตละครั้ง 5 - 10 นาที (รอยละ 43.75) ซื้อ
ยารักษาโรคมากท่ีสุด (รอยละ 76.50) ซื้อกลุมประเภทยาแกปวดลดไข (รอยละ 48.75) ในอนาคตมีแนวโนม
พฤติกรรมซ้ือซํ้า (รอยละ 84.50) รูจักรานขายยาอัครชัยโอสถจากคนในครอบครัว (รอยละ 59.50)    
 3.  ระดบัความพงึพอใจตอการใชบรกิารรานขายยาอคัรชยัโอสถ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดบัความ
พึงพอใจตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด[4] มีรายละเอียดรายขอในแตละดาน ดังนี้
  ดานผลิตภัณฑ ไดแก มีฉลากและการใหคําแนะนําเกี่ยวกับยาและผลิตภัณฑ มีระดับความพึงพอใจ
อยูในระดับมากที่สุด
  ดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสม มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด
  ดานชองทางการจดัจาํหนาย ไดแก ทาํเลท่ีตัง้รานสะดวกในการเขารบับรกิาร มรีะดบัความพึงพอใจ
อยูในระดับมากที่สุด
  ดานการสงเสริมการตลาดไดแก การใหสวนลดแกลูกคาตามความเหมาะสม มีระดับความพึงพอใจ
อยูในระดับมาก
  ดานบุคลากร ไดแก มนุษยสมัพันธที่ดี มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด

  ดานกระบวนการใหบริการ ไดแก การทักทายและตอนรับเม่ือเดินเขาราน มีระดับความพึงพอใจอยู
ในระดับมาก
  ดานลักษณะทางกายภาพ ไดแก ปายชื่อรานมองเห็นชัดเจน มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับมาก
 4.  สรุปผลแนวทางการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม 
  แนวทางการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถ อําเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม มีจํานวน 
4 แนวทาง ประกอบดวย
  แนวทางท่ี 1 สุขภาพดี มีความสุข เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมใหมีความพึงพอใจในการใชบริการ และ
เกิดความจงรักภักดีกับทางรานโดยดําเนินการจัดซ้ือเคร่ืองวัดความดัน เคร่ืองวัดสวนสูง และเคร่ืองช่ังนํ้าหนักที่
สามารถวัดมวลไขมัน ไวคอยใหบริการแกลูกคาที่มีความประสงคที่จะใชบริการโดยไมคิดคาใชจาย
  แนวทางท่ี 2 จัดรูปแบบรานใหม ใหถูกใจผูขายและผูซื้อ เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิม และเพิ่มเติมกลุม
ลูกคาใหมโดยดําเนินการทําการออกแบบรูปแบบราน และการวางของผลิตภัณฑรวมถึงสั่งตูโชวสินคาใหม เพื่อจะ
ทําใหรานดูมีความทันสมัยและดูนาเขาใชบริการมากข้ึน
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  แนวทางท่ี 3 มเีภสชักรอยูประจาํ นาํรายไดสูรานเรา เพือ่รกัษาฐานลูกคาเดิม และเพิม่เติมกลุมลูกคา
ใหม โดยดําเนินการจัดตั้งเภสัชกรใหอยูประจําราน คอยใหคําปรึกษาคําช้ีแนะในเร่ืองของการใชยาหรือผลิตภัณฑ
อื่นที่อยูภายในราน
  แนวทางท่ี 4 ปรับปรุงที่จอดรถเพ่ือรองรับกลุมลูกคาที่นํารถยนตเขามาใชบริการรานขายยาอัครชัย
โอสถ โดยดําเนนิการทําการปรับสภาพพ้ืนผวิบริเวณดานขางของรานขายยาอัครชัยโอสถใหผวิเรียบสามารถทําการ
จอดรถยนตได 1 - 2 คัน

สรุปผล
 จากผลการศึกษาเร่ือง แนวทางการพัฒนารานขายยาอัครชัยโอสถ อาํเภอโกสุมพิสยั จงัหวัดมหาสารคาม 
พบวา ขอมูลทั่วไปของผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 - 35 ป มีการศึกษาระดับปวส. หรือ 
อนปุรญิญา ประกอบอาชพีธรุกิจสวนตวั และมีรายไดเฉลีย่ตอเดอืน 5,000 - 10,000  บาท ดานพฤตกิรรมผูบรโิภค
ทีม่าใชบรกิารรานขายยาอัครชัยโอสถ พบวากลุมตวัอยางสวนใหญเลอืกตัวทานเองเปนบคุคลท่ีมอีทิธพิลตอการซ้ือยา 
ไมมีรานประจําในการเลือกใชบริการและการเลือกซ้ือยา มีเหตุผลในการเลือกใชบริการจากทําเลที่ตั้ง ตองการให
รานอัครชัยโอสถพัฒนารานในดานการบริการลูกคา เลือกซื้อยาในชวงเวลา 14.01 - 18.00น. ใชเวลาโดยเฉล่ียใน
การซ้ือยาแตละครั้ง 5 - 10 นาที ซื้อยารักษาโรคมากท่ีสุด ซื้อกลุมประเภทยาแกปวดลดไข ในอนาคตมีแนวโนม
พฤติกรรมซ้ือซํ้า และรูจักรานขายยาอัครชัยโอสถจากคนในครอบครัว โดยขอมูลระดับความพึงพอใจของผูบริโภค
ตอสวนประสมทางการตลาด ทีม่าใชบรกิารรานขายยาอคัรชัยโอสถ และเมือ่นาํมาวเิคราะหและประมวลผลสามารถ
ได แนวทางพัฒนารานขายยายาอัครชัยโอสถ 4 แนวทาง

ขอเสนอแนะ
 ขอเสนอแนะสําหรับรานขายยาอัครชัยโอสถ
 ทางรานขายยาอัครชัยควรมีการเก็บฐานขอมูลลูกคา เพื่อเปนฐานขอมูลในการที่จะประชาสัมพันธหรือ
รับสวนลดสําหรับลูกคาเกา รวมถึงการมีเอกสารแผนพับหรือบอรดสําหรับขอมูลเก่ียวกับสุขภาพอยางตอเนื่อง
 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป
 ควรศึกษาความตองการในใชบริการหรือผลิตภัณฑของผูบริโภคในพื้นที่ใกลเคียง เพื่อจะไดรับทราบถึง
ขอมูลความตองการของผูบริโภคในพื้นที่อื่นๆ เพื่อเปนประโยชนตอการทําธุรกิจรานขายยาในการแยงสวนแบง
ทางการตลาดในธุรกิจรานขายยา 

กิตติกรรมประกาศ
รายงานการศึกษาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี เน่ืองจากไดรับความกรุณาอยางยิ่งจากอาจารยที่

ปรกึษา ผศ.ดร.นวลฉวี แสงชัย อาจารยทีป่รกึษา ซึง่เปนผูใหความรู ใหคาํปรกึษา และคาํแนะนําตอการศึกษาคนควา 
ตลอดจนตรวจสอบแกไขขอบกพรองดวยความเอาใจใสเปนอยางดมีาโดยตลอด จนทาํใหการศกึษาอสิระฉบบันีเ้สรจ็
สมบูรณ

ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดา ผูซึ่งใหกําเนิด อบรมเล้ียงดู ใหกําลังใจ และใหการสนับสนุนผูศึกษามา
เปนอยางดีโดยตลอด จนทําใหผูศึกษามีวันน้ีได
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ภาพที่ 1  สัดสวนคาใชจายเกี่ยวกับเวชภัณฑและคารักษาเฉล่ียตอเดือนของครัวเรือน


