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กษมา  แซ่ตัน้ 

บทคดัย่อ 
 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ศาสนา ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง  เพื่อศกึษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง 
และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัพัทลุง  โดยกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ประชาชนในจังหวัดพัทลุง ในอ าเภอต่างๆ ที่มีพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยา  จ านวน 400 คน 
เครื่องมอืทีใ่ชเ้กบ็ขอ้มูลคอืแบบสอบถามออนไลน์ในรูปแบบ Google Form วเิคราะหข์อ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม
ส าเรจ็รูปทางสถติ ิสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าสว่น เบีย่งเบนมาตรฐาน 
และสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานคอื ไคสแควร ์( Chi-square) 
 ผลการวจิยั พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 26-35 ปี นับถอืศาสนา
พุทธ มีระดบัการศึกษามธัยมตอนต้น (ม.3) มีอาชีพเป็นเกษตรกร และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-
15,000 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่าดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด คอืดา้นผลติภณัฑ ์ รองลงมาดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นบุคลากร ตามล าดบั ในสว่นของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มตีวัท่านเองทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อยาในแต่ละครัง้ ซื้อยาจากรา้นขายยาในช่วงเวลา 10.01-14.00 น. ใชเ้วลา
โดยเฉลีย่น้อยกว่า 10 นาท ีใชบ้รกิารทีร่า้นขายยาดว้ยเหตุผลซื้อยาเมื่อมอีาการเจบ็ป่วย ลกัษณะการซื้อยา
เพราะเคยใชแ้ลว้ไดผ้ล ซือ้สนิคา้ประเภทยารกัษาโรค ซื้อกลุ่มยาประเภทแกป้วดลดไข ้ซือ้ยาจากรา้นขายยา 
จะใช้บรกิารร้านขายยาในลกัษณะมเีภสชักรอยู่ประจ าร้านขายยา มคีวามรูใ้นการวนิิจฉัยโรค ให้ค าแนะน า
เรื่องยาได้อย่างถูกต้อง จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัพทัลุงที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01, 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากร้าน
ขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุงทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, 0.05 
 
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, รา้นขายยา 
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ABSTRACT 
 

This research aims to study personal factors, including gender, age, religion, educational 
level, occupation, and average monthly income, that influence consumer behavior in purchasing 
medicines from pharmacies in Phatthalung Province. It also seeks to investigate the marketing mix 
factors affecting consumer behavior and examine the purchasing behavior of consumers buying 
medicines from pharmacies in the province. The sample group consists of 4 0 0  individuals from 
various districts in Phatthalung Province who purchase medicines from pharmacies. The data 
collection tool is an online questionnaire created using Google Forms. Data analysis is conducted 
using statistical software. Descriptive statistics used include frequency, percentage, mean, and 
standard deviation. The hypothesis is tested using the Chi-square statistic. 

The research revealed that the majority of respondents were female, aged between 26 -35 
years, identified as Buddhists, had an educational level of lower secondary school (Grade 9 ) , 
worked as farmers, and earned an average monthly income of 10,001-15,000 THB. 
Respondents rated the importance of the marketing mix factors (7 P) at the highest level overall. 
When examined by individual factors, the product factor had the highest mean score, followed by 
physical evidence and people, respectively. Regarding consumer behavior, most respondents 
indicated that their own decisions influenced their medicine purchases. They typically bought 
medicines from pharmacies between 1 0 :0 1  AM and 2 :0 0  PM, spent less than 1 0  minutes on 
average, and chose pharmacies primarily to purchase medicine when experiencing illness. Their 
purchasing decisions were influenced by prior positive experiences with the medicine's 
effectiveness. The most common purchases were medicinal products for treating illnesses, 
particularly pain relievers and fever reducers. Consumers preferred pharmacies with pharmacists 
present, who could provide accurate diagnoses and proper advice regarding medications. 
Hypothesis Testing Results differences in personal factors significantly influenced consumer 
behavior in purchasing medicines from pharmacies in Phatthalung Province at statistical 
significance levels of 0 . 0 1  and 0 . 0 5 .  Differences in marketing mix factors also significantly 



influenced consumer behavior in purchasing medicines at statistical significance levels of 0.01 and 
0.05. 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ปัจจุบนัยาถอืเป็น 1 ในปัจจยั 4 ทีส่ าคญัต่อการด ารงชวีติของมนุษย ์(ค าสอนของพระพุทธเจา้) เมื่อ 
ผู้คนเริ่มมีอาการเจ็บป่วย หรือปัญหาสุขภาพเพียงเล็กน้อย ผู้คนย่อมต้องนึกถึงร้านขายยาก่อนเสมอ 
นอกจากนี้รา้นขายยายงัเป็นแหล่งทีส่ามารถใหค้ าแนะน าในการดูแลสุขภาพตนเอง การแนะน าและสง่ต่อไป
ยงัแพทย์ผู้เชี่ยวชาญตามความเหมาะสม ประเทศไทยมรี้านยาจ านวนมาก และกระจายในเขตต่างๆ  ทัว่
ประเทศเป็นสว่นหน่ึงของระบบสาธารณสุข  

จากขอ้มลูศูนยว์จิยักสกิรไทยธุรกจิสุขภาพถอืเป็นหนึ่งในธุรกจิทีม่ศีกัยภาพเตบิโตอย่างต่อเนื่อง  
เห็นได้จากมูลค่าการใช้จ่ายด้านสุขภาพของคนไทย ซึ่งเติบโตเฉลี่ยที่ 5.8 Compound Annual Growth 
Rate (CAGR) ในช่วงปี 2560 - 2566 และคาดว่าจะขยายตวัต่อเนื่องที่ 6.0% ในปี 2567 ด้วยปัจจยัหนุน 
เช่น จ านวนผูสู้งอายุที่เพิม่ขึน้ตามโครงสรา้งสงัคมสูงอายุ ซึ่งไทยจะเขา้สู่การเป็นสงัคมสูงอายุขัน้สุดยอดใน
ปี 2572 จงึอาจมคีวามตอ้งการดูแลรกัษาพยาบาลเพิม่มากขึน้ตามความเสีย่งของโรคทีเ่กีย่วขอ้งกบัผูส้งูอายุ 
เมื่อสภาพอากาศทีเ่ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็และปัญหามลพษิ เช่น อากาศรอ้นจดั หรอืฝุ่ น PM 2.5 รวมถงึ
ความรุนแรงของโรคและโรคอุบตัใิหม่ ท าใหป้ระชาชนหนัมาใหค้วามส าคญักบัการดูแลป้องกนัสุขภาพมาก
ขึ้น  ร้านขายยาเป็นหนึ่งในธุรกิจที่น่าจะได้รบัอานิสงส์จากเม็ดเงินใช้จ่ายด้านสุขภาพที่เติบโตต่อเนื่อง 
เพราะเป็นช่องทางการเข้าถึงทัง้ยารกัษาโรค เวชภัณฑ์ และสินค้าสุขภาพที่ประชาชนส่วนใหญ่เลือกใช้
บรกิารส าหรบัการเจบ็ป่วยเบื้องต้นและการดูแลสุขภาพเชงิป้องกนั ส าหรบัปี 2567 ศูนยว์จิยักสกิรไทยคาด
ว่า ยอดขายของร้านขายยาจะอยู่ที่ 43,000 ล้านบาท เติบโตที่ 4.0% เมื่อเทียบกบัปีก่อน  ท่ามกลางการ
แขง่ขนัของธุรกจิทีม่แีนวโน้มรุนแรงขึน้ในหลายประเดน็ ไดแ้ก่ การรุกขยายสาขาของรา้นเชนสโตรท์ าใหร้าย
ย่อยแขง่ขนัล าบาก ทัง้แฟรนไชสร์ายใหญ่ ผูผ้ลติยาและโรงพยาบาลเอกชน เพื่อเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่าย
ทางตรง รวมถงึธุรกจิคา้ปลกีทีแ่ตกไลน์ธุรกจิรา้นขายยาและสนิคา้สุขภาพเพิม่เตมิ ซึ่งน่าจะมขีอ้ไดเ้ปรยีบใน
เรื่องของท าเลทีต่ ัง้ทีผู่บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึไดส้ะดวก ส่งผลใหร้า้นขายยารายย่อยบางสว่นแข่งขนัรุนแรงขึน้ 
โดยเฉพาะในเขตเมอืงและพืน้ทีชุ่มชนซึง่เป็นท าเลทีม่ศีกัยภาพ สะทอ้นไดจ้ากยอดขายของรา้นขายยา 
เชนสโตร์ ในปี 2567 คาดว่าจะมีสดัส่วนราว 30% เพิ่มขึ้นจากปี 2564 ที่มสีดัส่วนมูลค่าราว 28% ขณะที่
สดัสว่นยอดขายของรา้นขายยารายย่อยน่าจะมแีนวโน้มลดลง (ศูนยว์จิยักสกิรไทย. 2567) 

ด้วยเหตุผลข้างต้นท าให้ผู้วจิยัเห็นว่ามีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้คนหรอืผู้บรโิภคอย่างมาก 
ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจในเรื่อง ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อยา



จากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง โดยคาดหวงัว่า ผลการศกึษาทีไ่ดใ้นครัง้นี้สามารถใชเ้ป็นขอ้มูล 
เพือ่ปรบัใชใ้นการก าหนดกลยุทธห์รอืการวางแผน ใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ศาสนา ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง 

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ   
ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง 

3. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง 
 
สมมุติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ ศาสนา ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ 
เดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุงทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย  

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ทีแ่ตกต่างกนั  
มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุงทีแ่ตกต่างกนั 
 
ขอบเขตการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหาและตวัแปร 
ตวัแปรอสิระ ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  

1.ปัจจยัสว่นบุคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ศาสนา ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
2.ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง 

การจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย ผู้บรโิภคซื้ออะไร (What)  ผู้บรโิภคซื้อที่

ไหน (Where) ท าไมผู้บรโิภคซื้อที่ร้านนัน้ (Why) ผู้บรโิภคซื้อเมื่อไหร่ (When) ใครมีอิทธิพลในการซื้อ 
(Who) ใครมอีทิธพิลในการซือ้ (Whom) และผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (How)  

2. ขอบเขตดา้นประชากร 
1.ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นขายยา ในจงัหวดั 

พทัลุง ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
2.กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นขายยา  



ในจงัหวดัพทัลุง ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึได้ท าการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง
แบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) ใชสู้ตรการค านวณ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549) 
โดยก าหนดระดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมให้คลาดเคลื่อนได้ 5% จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างในการศกึษา
จ านวน 385 ราย เพือ่เป็นการป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้นสมบูรณ์ของกลุ่ม
ตวัอย่าง ผูว้จิยัจงึไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในงานศกึษาครัง้นี้จ านวน 400 ราย ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่าง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามทางออนไลน์ และให้กลุ่ม
ตวัอย่างกรอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง  

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่
จ านวนรา้นขายยาในจงัหวดัพทัลุง ม ี143 รา้น (กองยา. 2567) 

 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ระยะเวลาการเกบ็ขอ้มลูระหว่างเดอืนกรกฎาคม – เดอืนธนัวาคม 2567 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
ทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 Kotler & Armstrong (2018) แนวคดิปัจจยัส่วนบุคคลนิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด เพื่อ
ช่วยก าหนดกลุ่มตลาดเป้าหมายของผูบ้รโิภค 
  1.อายุ เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมคีวามต้องการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั 
ท าใหก้ าหนดเป้าหมายของสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคของแต่ละช่วงวยัไดอ้ย่างแม่นย า 
  2.เพศ เป็นตวัแปรทีม่คีวามส าคญัในการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพราะเพศที่
แตกต่างกนั มกัจะมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั 
  3.รายได ้ระดบัการศกึษา อาชพี เป็นปัจจยัทีส่ามารถบอกไดว้่า ผูบ้รโิภคมรีายไดใ้นการซื้อ
หรอืไม่ ในสว่นของระดบัการศกึษาและอาชพี ท าใหท้ราบรปูแบบของการด ารงชวีติ และรสนิยมของผูบ้รโิภค 
เช่น รายได้ไม่เพียงพอต่อการซื้อ แต่อาจจะด ารงชีวิตที่สามารถท าได้ก็ได้ ท าให้นักการตลาดสามารถ
วเิคราะหส์ว่นแบ่งการตลาดไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ 
 
ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) 
 ฟิลิป คอทเลอร์ (P. Kotler, 2003) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มีองค์ประกอบ 4 

อย่าง (Marketing Mix) หรือ 4Ps และได้ขยายเป็น 7 Ps (Booms & Bitner,1981) เมื่อน ามาใช้กับงาน

บรกิาร ดงันี้ 



 1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ใดสิง่หนึ่งทีน่ าเสนอแก่ตลาดเพื่อสอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภค และตอ้งสรา้งคุณค่าใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจ โดยผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายแก่ผูบ้รโิภคตอ้งมี

คุณประโยชน์หลัก ต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บรโิภคคาดหวงั หรอืเกินความคาดหวงั รวมถึงการน าเสนอ

ผลติภณัฑท์ีม่ศีกัยภาพ เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจมตีวัตนหรอืไม่

มตีวัตนกไ็ด ้ 

 2. ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าของผลติภณัฑใ์นรูปแบบของตวัเงนิทีม่าจากผลติภณัฑ์ เป็น

ต้นทุนที่ผู้บรโิภคต้องจ่ายในการแลกเปลี่ยนกบัสนิค้าหรอืบรกิาร ดงันัน้ราคาจงึมบีทบาทในการก าหนดว่า

ผู้บรโิภคจะซื้อผลติภณัฑ์หรอืไม่ รวมทัง้มอีทิธพิลต่อความสามารถในการท าก าไรของผลิตภณัฑ์ และกล

ยุทธก์ารตลาดอื่น ๆ ดว้ย 

 3. สถานที่ของทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานที่จะท าให้สินค้าหรือ
บรกิารไปสูต่ลาด เพือ่ใหผู้บ้รโิภคไดบ้รโิภคสนิคา้หรอืบรกิารตามทีต่อ้งการ โดยพจิารณาท าเลทีต่ ัง้เพือ่ใหอ้ยู่
ในพื้นที่ที่จะเขา้ถงึลูกค้าได้ เคลื่อนย้ายผลติภณัฑ์ และการบริการจากองค์การไปยงัตลาดหรอืผู้บรโิภคให้
เป็นทีพ่อใจ และประทบัใจต่อผูบ้รโิภค ปัจจุบนัเทคโนโลยเีจรญิขึน้การส่งสนิคา้ และบรกิารกง็่ายขึ้นส าหรบั
ทัง้ผูผ้ลติ และส าหรบัผูบ้รโิภค 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารการตลาดระหว่างผู้ซื้อกับ 

ผูข้ายเพือ่สรา้งทศันคต ิและใหคุ้ณค่าแก่สิง่ทีเ่สนอขาย ประกอบดว้ย 

  - การโฆษณา (Advertising) ใช้สร้างภาพพจน์ระยะยาวให้กบัผลติภณัฑ์และบรกิาร ท าให้

เกดิการขายอย่างรวดเรว็ 

  - การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการสื่อข่าวสารที่อาจน าลูกค้าไปยัง 

ผลติภณัฑห์รอืเป็นสิง่จงูใจทีม่คีุณค่าต่อลูกคา้ เช่น คปูอง การแจก การแถม เป็นตน้ 

  - การประชาสมัพนัธ์และการพมิพ์เผยแพร่ (Public Relations) เป็นการสร้างความเชื่อถือ

ใหก้บัผลติภณัฑ ์เพือ่เขา้ถงึลูกคา้ทีช่อบหลกีเลีย่งพนกังานขายและโฆษณา 

  - การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคลหนึ่ง โดยเฉพาะอย่าง

รวดเรว็ ผ่านเครื่องมอืหลายรปูแบบ เช่น จดหมายตรง ทางโทรศพัท ์และทางจดหมายอเิลคทรอนิกส ์

 5.บุคคล (People) หรอืพนักงาน ( Employee ) หมายถึง องค์ประกอบที่ส าคญัของการต้อง

อาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บรโิภคได้แตกต่าง

เหนือคู่แข่งขนั พนักงานจะต้องมทีศันคตทิี่ดี ตอบสนองความต้องการ มทีกัษะในการแก้ไขปัญหา ต้องมี



ปฏสิมัพนัธ์อนัดกีบัผูม้าใชบ้รกิารและสรา้งมติรไมตรทีีด่เีพื่อใหผู้ม้าใชบ้รกิารเกดิความประทบัใจและกลบัมา

ใชบ้รกิารซ ้า  

 6.กระบวนการ (Process) หมายถงึ เป็นวธิกีารส่งมอบคุณภาพการบรกิารใหก้บัผู้มาใชบ้รกิาร

เกี่ยวข้องกบัระเบยีบวธิีการ และงานปฏิบตัิในด้านการบรกิารที่น าเสนอให้กบัผู้ใช้บรกิาร เพื่อให้สามารถ

ตอบสนองผู้มาใชบ้รกิารไดอ้ย่างสะดวกรวดเรว็ ถูกต้อง จงึจะส่งผลให้ผู้มาใชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจ ลด

ความผิดพลาดที่อาจเกิดในกระบวนการ นอกจากนี้รูปแบบของกระบวนการควรมีความชดัเจนเพื่อให้

พนักงานทุกคนสามารถปฏิบตัิงานได้อย่างถูกต้องและไปในทิศทางเดียวกนัจะได้น าไปสู่ผลลพัธ์ของการ

ใหบ้รกิารทีม่คีุณภาพอย่างสม ่าเสมอ  

 7.การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

หมายถงึ สิง่แวดล้อมรอบบรเิวณพื้นที่ให้บรกิารตัง้แต่อาคาร เครื่องมอื อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ การตกแต่ง

สถานทีท่ ัง้ภายในและภายนอก ลานจอดรถ การแต่งกายของพนักงาน เป็นต้น สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2546) 

ได้กล่าวไว้ว่า “ลักษณะทางกายภาพเป็นสิ่งที่ผู้มาใช้บรกิารสมัผสัได้ จึงใช้ลักษณะต่าง ๆ ที่จบัต้องได้ 

ระหว่างมาใชส้นิคา้ หรอืบรกิารเป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพในการเลอืกเขา้มาใชบ้รกิาร เช่น ความสะอาด 

การตกแต่งสถานทีท่ ัง้ภายในและภายนอก การแต่งกายของพนกังาน เป็นตน้ จะท าใหผู้ม้าใชบ้รกิารมองการ

บรกิารมคีุณภาพเช่นนัน้”  

ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ฟิลปิ คอตเลอร์ (Kotler, 1997) ได้กล่าวไว้ว่า การวเิคราะห์ให้ทราบถงึพฤติกรรมของผู้รโิภคเป็น

การวจิยัหรอืคน้หาเกีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรม การซื้อหรอืการใชข้องผูบ้รโิภคโดยใชค้ าถามช่วยในการวเิคราะห์
เพือ่หาค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) ซึง่ประกอบไปดว้ย  

1. ใครบา้งอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นค าถามเพือ่ให ้
ทราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ด้าน คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยาหรอื  จิต
วเิคราะห ์และพฤตกิรรมศาสตร ์ 

2.ผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้อะไร (What Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ให ้
ทราบถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ (Object) คือต้องการคุณสมบัติหรือส่วนประกอบของ
ผลติภณัฑ ์(Product Component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ (Competitive Differentiation)  

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึไดต้ดัสนิใจซือ้ (Why Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ 
ต้องการทราบวตัถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บรโิภคซื้อสนิค้าเพื่อสนองความต้องการด้านร่างกาย
และดา้นจติวทิยา  

4. ใครบา้งมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Who Participates in the Buying?) เป็น 



ค าถามเพื่อต้องการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภคซึง่ประกอบดว้ยผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้และผูใ้ช้  

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการ 
ทราบถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ซื้อช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลไหนของปี ช่วงวนัไหนของ
เดอืน ช่วงเวลาไหนของวนั ซือ้ในโอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 

 6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการ 
ทราบถงึช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคซื้อเช่น หา้งสรรพสนิคา้รา้นสะดวกซื้อ หรอืรา้นขายของช า
เป็นตน้  

7. ผู้บรโิภคซื้ออย่างไร (How Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อวเิคราะห์การ
ซื้อของลูกคา้ (Operations) ว่ามขี ัน้ตอนการตดัสนิใจซื้ออย่างไร ประกอบดว้ย การรบัรูถ้งึปัญหา การคน้หา
ขอ้มูลเพื่อแก้ไขหรอืลดปัญหานัน้ๆ การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และความรูส้กึภายหลงัการซื้อ 
ซึง่ช่วยใหธุ้รกจิสามารถวางแผนกลยุทธส์ง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากทีสุ่ด 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

สุชาต ิจารย์รตัน์ (2563) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารรา้นขายยาของ
ผู้บริโภคในเขตอ าเภอปทุมรตัต์ จงัหวดัร้อยเอ็ด การศึกษาวิจยัในครัง้นี้ เป็นการวิจยัเชิงปรมิาณโดยมี
วตัถุประสงคเ์พือ่ (1) ศกึษาพฤตกิรรมการ เลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอ 
ปทุมรตัต์ จงัหวดัร้อยเอ็ด และ (2) ศกึษาปัจจยัส่วน ประสมทางการตลาดและปัจจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภค  ในเขตอ าเภอปทุมรตัต์ จงหวดัร้อยเอ็ด โดยเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามผู้ที่เคยใช้บรกิารร้านขายยา  ในเขตอ าเภอปทุมรตัต์จงัหวดัร้อยเอ็ด ใช้
วธิีการสุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน วเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ค่าความถี่ร้อยละค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์โดยการทดสอบไคสแควร์ ผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 46 ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีมี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่า 10,000 บาท และมอีาชพีอสิระ ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อการตดั สนิใจเลอืกใช้ บรกิารร้านขายยา ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
ด้านพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารรา้นขายยา พบว่า ส่วนใหญ่บุคคลที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารร้าน
ขายยามากที่สุดคอื ตวัเอง ซึ่งมกัใชบ้รกิารซื้อยา หรอืผลติภณัฑ์ เพื่อใชก้บัตวัเอง ช่วงเวลา 10.01 -14.00 
น. เป็นช่วงที่ใช้บรกิารบ่อยที่สุด ความถี่ 1 – 2 ครัง้/เดือน ใช้เวลารบับรกิารน้อยกว่า 10 นาทมีคี่าใช้จ่าย
เฉลี่ย ต่อครัง้ 101 – 200 บาท โดยมกัจะเลอืกใช้บรกิารรา้นขายยาที่มรีาคาประหยดั และมแีนวโน้มจะใช้
บรกิารร้านเดมิอกี โดยพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



พชัรพร ลอยฟ้า (2564) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ของผู้บริโภค จงัหวดัฉะเชิงเทรา มีวตัถุประสงค์เพื่อวิจยัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 และ ปัจจยัทาง
ประชากรที่แตกต่าง กันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบัน ในจังหวัด
ฉะเชงิเทรา และ เพื่อให้ สามารถน าเอาขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาปรบัใชเ้ป็นแนวทาง ในการใหบ้รกิารอย่าง
เหมาะสม และ ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคอย่างแท้จรงิ โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ และใช้
ค่าสถติ ิไดแ้ก่ ความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และ Chi-Square พบว่า มปัีจจยัส่วน
ประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และ บุคลากร และ มปัีจจยั
ทาง ประชากรที่แตกต่างกัน ได้แก่ อายุ อาชีพ และ ระดบัการศึกษา มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจใช้
บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนั ้น
ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบนัควรใหค้วามส าคญั และใชก้ลยุทธก์ารตลาดเกีย่วกบัปัจจยัเหล่านี้ ซึง่มี
ผลพฤตกิรรม การตดัสนิใจของผู้บรโิภค เนื่องจากปัจจยัเหล่านี้มโีอกาสท าให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจใชบ้รกิารที่
มากขึน้ หรอืน้อยลงได ้

 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 
ประชากร และกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากร คอื ประชาชนในจงัหวดัพทัลุง ในอ าเภอต่างๆ ทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยา  
กลุ่มตวัอย่าง คอื ประชาชนในจงัหวดัพทัลุง ในอ าเภอต่างๆ ทีม่พีฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยา 

ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน จากการค านวณผล จะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 คน ผู้วิจยัจึงได้
ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้นี้จ านวน 400 คน เพื่อเป็นการป้องกนัความผดิพลาดจากการ
ตอบแบบสอบถามไม่ครบถ้วนสมบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง ผู้วจิยัใช้วธิีการเลอืกตวัอย่างโดยใช้วธิกีารเลอืก
กลุ่มเป้าหมายโดยคดัเลอืกเฉพาะผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ยาจากรา้นขายยาในจงัหวดัพทัลุง 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมือที่ใช้ในงานวจิยัในครัง้นี้ คอื แบบสอบถามสอบถามออนไลน์ ในรูปแบบ Google Form 
โดยใหผู้ต้อบกรอกค าตอบเองในแบบสอบถาม ที่สรา้งขึน้เพื่อถามความคดิเหน็ในประเดน็ต่างๆ  ในการเก็บ
ข้อมูลซึ่งเป็นข้อมูลในการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยรายละเอียดในแบบสอบถาม
สามารถแบ่งออกเป็น 5 สว่น ดงันี้  

สว่นที ่1 เป็นแบบเลอืกตอบ (Check List) คดักรองของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 2 ขอ้ 
ส่วนที่ 2 เป็นแบบเลือกตอบ (Check List) เป็นค าถามเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ อายุ ศาสนา ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน 6 ขอ้ 



ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความส าคญัการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคที่มตี่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7P) ประกอบดว้ย ด้านผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ เป็นค าถามก าหนด
มาตรวดั 5 ระดบั จ านวน 23 ขอ้ 

ส่วนที่  4 เป็นแบบเลือกตอบ (Check List) พฤติกรรมการซื้อยาจากร้านยาของผู้บริโภค
ประกอบด้วย ผู้บรโิภคซื้ออะไร (What) ผู้บรโิภคซื้อที่ไหน (Where) ท าไมผู้บริโภคซื้อที่ร้านนัน้ (Why) 
ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อไหร่ (When) ใครมอีทิธพิลในการซื้อ (Who) ใครมอีทิธพิลในการซื้อ (Whom) และผู้บรโิภค
ซือ้อย่างไร (How)   จ านวน 9 ขอ้ 

สว่นที ่5 : ขอ้เสนอแนะ โดยเป็นค าถามปลายเปิด 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ผูว้จิยัไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูต่างๆ ทีม่ผีูร้วบรวมไว ้จาก

เอกสาร บทความ ข่าว สถติ ิแนวคดิ ทฤษฎี งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง และขอ้มูลทางอนิเทอรเ์น็ต เพื่อน าขอ้มูล
มาใชใ้นการศกึษา 

 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างที่มพีฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยา ในจงัหวดัพทัลุง จ านวน 400 คน แจกแบบสอบถามทาง
ออนไลน์ ใช้วธิีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ผู้วจิยัน าข้อมูลมาตรวจสอบความ
สมบูรณ์ เพือ่น าไปวเิคราะหผ์ลในโปรแกรม SPSS  
 
ผลการวิจยั 
 
สรปุผลการวิจยั 
1.ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคล 
 จากผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เป็นเพศหญงิ จ านวน 286 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
71.50 มอีายุระหว่าง 26-35 ปี จ านวน 140 คน คดิเป็นร้อยละ 35 นับถอืศาสนาพุทธ จ านวน 305 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 76.30 มรีะดบัการศกึษามธัยมตอนต้น (ม.3) จ านวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.80 มอีาชพีเป็น
เกษตรกร จ านวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-15,000 บาท จ านวน 205 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.20 
 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่าด้านที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด 



คอืด้านผลติภณัฑ์ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.52 รองลงมาด้านลกัษณะทางกายภาพ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.50 และ
ดา้นบุคลากร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.49 ตามล าดบั 
 3.พฤติกรรมผู้บริโภค 
 จากผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มตีวัท่านเองทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ยาในแต่ละ
ครัง้ จ านวน 296 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74 ซื้อยาจากรา้นขายยาในช่วงเวลา 10.01-14.00 น. บ่อยสุด จ านวน 
168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42 ใชเ้วลาโดยเฉลีย่น้อยกว่า 10 นาท ีในการซื้อยาจากรา้นขายยา จ านวน 218 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 54.50 ใชบ้รกิารทีร่า้นขายยาดว้ยเหตุผลซื้อยาเมื่อมอีาการเจบ็ป่วย จ านวน 204 คน คดิเป็น
ร้อยละ 51 ลักษณะการซื้อยาเพราะเคยใช้แล้วได้ผล จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.80 ซื้อสินค้า
ประเภทยารกัษาโรค จ านวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.50 ซื้อกลุ่มยาประเภทแก้ปวดลดไข้ จ านวน 98 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 ซือ้ยาจากรา้นขายยา จ านวน 314 คนคดิเป็นรอ้ยละ 78.50 จะใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
ลกัษณะมเีภสชักรอยู่ประจ าร้านขายยา มีความรู้ในการวนิิจฉัยโรค ให้ค าแนะน าเรื่องยาได้อย่างถูกต้อง 
จ านวน 271 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.80 
 
การทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสมมตฐิานที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุงทีแ่ตกต่างกนั 
ตารางท่ี 1 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 

ปัจจยัส่วน
บุคคล 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการซื้อ
ยาของ
ท่านมาก
ท่ีสุด 

ช่วงเวลา
ใดท่ีท่าน
ซื้อยาจาก
ร้านขายยา
บ่อยท่ีสุด 

เวลาโดย
เฉล่ียท่ี

ท่านใช้ใน
การซื้อยา
จากร้าน
ขายยา 

ท่าน
ต้องการ
ใช้บริการ
ท่ีร้านขาย
ยาเหตุผล
ใดส าคญั
ท่ีสุด 

ส่วนใหญ่
ลกัษณะ
การซื้อยา
ของท่าน
เป็น

อย่างไร 

สินค้า
ประเภท
ใดท่ีท่าน
ซื้อจาก
ร้านขาย
ยามาก
ท่ีสุด 

กลุ่มยา
ประเภท
ใดท่ีท่าน
ซื้อจาก
ร้านขาย
ยามาก
ท่ีสุด 

 
 

ท่านซื้อยา
ผ่าน

ช่องทาง
ไหนบ่อย
ท่ีสุด 

ร้านขายยา
ลกัษณะใด
ในความคิด
ของท่าน ท่ี
ท่านจะใช้
บริการตรง
ตามความ
ต้องการ 
มากท่ีสุด 

เพศ ∗ X X X ∗ X ∗ ∗ ∗ 
อาย ุ X ∗∗ ∗∗ ∗∗ ∗∗ ∗∗ ∗∗ X X 

ศาสนา X ∗ ∗ X ∗∗ X X X X 
ระดบั

การศกึษา ∗ ∗∗ ∗∗ ∗∗ X X X ∗∗ X 

อาชพี X ∗ ∗ ∗ X X ∗∗ X X 



รายได้
เฉลีย่ต่อ
เดอืน 

∗ ∗∗ ∗ X X X X X X 

**p < 0.01 , *p < 0.05 

 
การทดสอบสมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้

ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุงทีแ่ตกต่างกนั 
ตารางท่ี 2 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 

ปัจจยัส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการซื้อ
ยาของ
ท่านมาก
ท่ีสุด 

ช่วงเวลาใด
ท่ีท่านซื้อ
ยาจากร้าน
ขายยาบ่อย

ท่ีสุด 

เวลา
โดย

เฉล่ียท่ี
ท่านใช้
ในการ
ซื้อยา
จากร้าน
ขายยา 

ท่าน
ต้องการใช้
บริการท่ี
ร้านขายยา
เหตุผลใด
ส าคญัท่ีสุด 

ส่วนใหญ่
ลกัษณะ
การซื้อยา
ของท่าน
เป็น

อย่างไร 

สินค้า
ประเภทใด
ท่ีท่านซื้อ
จากร้าน
ขายยา
มากท่ีสุด 

กลุ่มยา
ประเภทใด
ท่ีท่านซื้อ
จากร้าน
ขายยา
มากท่ีสุด 

 
 

ท่านซื้อยา
ผ่าน

ช่องทาง
ไหนบ่อย
ท่ีสุด 

ร้านขาย
ยาลกัษณะ

ใดใน
ความคิด
ของท่าน ท่ี
ท่านจะใช้
บริการตรง
ตามความ
ต้องการ 
มากท่ีสุด 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ∗∗ X X X X ∗ X ∗∗ ∗∗ 

ดา้นราคา ∗ ∗∗ X X X X X X ∗∗ 

ดา้นสถานที ่ ∗ X X X X X X ∗ ∗∗ 
ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด 
X X X X X X ∗ X ∗ 

ดา้นบุคลากร X X X X X X X ∗ ∗ 
ดา้น

กระบวนการ 
X X ∗ ∗ X X ∗ ∗∗ ∗∗ 

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ∗ X X X ∗ X ∗ X ∗∗ 

**p < 0.01 , *p < 0.05 
 
อภิปรายผล 
          จากการศกึษาเรื่อง  ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจาก
รา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง สามารถน ามาอภปิรายตามผลเชงิพรรณนาไดด้งัต่อไปนี้ 



         1.ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ศาสนา ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
จากการศกึษาพบว่า มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง ซึ่งสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ สุชาต ิจารยร์ตัน์ (2563) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารรา้นขาย
ยาของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอปทุมรตัต์ จงัหวดัร้อยเอ็ด ที่พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
เลือกใช้บรกิารร้านขายยาของผู้บรโิภค สอดคล้องกับงานวจิยัของ อานนท์ ศรพีงษ์ (2556) ศึกษาเรื่อง
พฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์จงัหวดัสระแกว้ 
ทีพ่บว่า อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแก้ว สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชัรพร ลอยฟ้า (2564) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มี
ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้รโิภค จงัหวดัฉะเชงิเทรา อายุ อาชพี และ ระดบั
การศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายยาแผนปัจจุบนัของผู้บรโิภค และยงัสอดคล้อง
กบังานวจิยัของ สมประสงค ์แตงพลอย (2553) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภค
ใน อ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ทีพ่บว่า อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอพระประแดงจงัหวดัสมุทรปราการ 
          2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ จา
การศกึษาพบว่า มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัพทัลุง ซึ่งสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ สุชาต ิจารย์รตัน์ (2563) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยา
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอปทุมรตัต ์จงัหวดัรอ้ยเอด็ ทีพ่บว่า ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาของผูบ้รโิภคอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
             ดา้นผลติภณัฑ์ มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัพทัลุง ผูต้อบ
แบบสอบถามได้ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ โดยให้ความส าคญัใน
เรื่องชนิด ประเภทของยาในรา้นขายยามหีลากหลาย ลกัษณะบรรจุภณัฑท์ีซ่ือ้จากในรา้นขายยา สะอาดและ
มคีวามเหมาะสม และยาที่จดัจ าหน่ายภายในร้านขายยา มคีุณภาพ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ พชัรพร 
ลอยฟ้า (2564) ศึกษาเรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บรโิภค 
จงัหวดัฉะเชงิเทรา ทีพ่บว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้รโิภค  
             ด้านราคา มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บริโภคในจงัหวัดพัทลุง ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา โดยให้ความส าคญัในเรื่อง
จ าหน่ายยาในราคาที่เหมาะสม  ตดิป้ายบอกราคายาภายในร้าน และราคายามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของยา ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ทพิวรรณ อารยีวงศ์สถติ และกฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) ศกึษาเรื่อง
พฤตกิรรมการซื้อและปัจจยัสว่นประสมการการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจาก



รา้นขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดันครนายก ที่พบว่า ด้านราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขาย
ยาในจงัหวดันครนายก 
             ด้านสถานที่ มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัพทัลุง ผู้ตอบ
แบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานที่ โดยใหค้วามส าคญัในเรื่อง 
สถานที่ตัง้ของร้านขายยาสามารถสงัเกตได้ง่าย และเวลาเปิด-ปิดในการจดัจ าหน่ายยา ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวจิยัของ พชัรพร ลอยฟ้า (2564) ศึกษาเรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสนิใจใช้บรกิารร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผูบ้รโิภค จงัหวดัฉะเชงิเทรา ทีพ่บว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ช่องทางจดัจ าหน่าย มี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นขายยาแผนปัจจุบนัของผู้บรโิภค และยงัสอดคล้องกบัวจิยัของ 
อานนท์ ศรพีงษ์ (2556) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บรโิภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์
จงัหวดัสระแก้ว ที่พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ในด้านสถานที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อยา
จากรา้นขายยา ของผูบ้รโิภคในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ 
           ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง 
ผูต้อบแบบสอบถามได้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยให้
ความส าคญัในเรื่อง มกีารใหค้วามรูก้ารเลอืกใชย้าผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, TikTok และมกีาร
แจกสนิคา้ใหท้ดลองใช ้ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชัรพร ลอยฟ้า (2564) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บรโิภค จงัหวดัฉะเชิงเทรา ที่พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ไดแ้ก่ การส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายยาแผนปัจจุบนัของ
ผูบ้รโิภค และยงัสอดคล้องกบัวจิยัของ สมประสงค ์แตงพลอย (2553) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการซื้อยาจาก
รา้นขายยาของผู้บรโิภคใน อ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ที่พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยา จากรา้นขายยาของผู้บรโิภคในอ าเภอ
พระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ 
            ด้านบุคลากร มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บรโิภคในจงัหวดัพทัลุง ผู้ตอบ
แบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร โดยใหค้วามส าคญัในเรื่อง 
มคีวามรูแ้ละสามารถให้ค าแนะน าขอ้มูลยาของเภสชักรหรอืหรอืพนักงานรา้นยา ความมมีนุษยสมัพนัธ์อนัดี
ของเภสชักร หรอืพนักงานรา้นยา ความกระตอืรอืรน้และใส่ใจในการจ าหน่ายยาของเภสชักรหรอืพนักงาน
รา้นยา และเภสชักรหรอืพนักงานร้านยา แต่งกายสะอาดเรยีบร้อย ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ พชัรพร 
ลอยฟ้า (2564) ศึกษาเรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาแผนปัจจุบันของผู้บรโิภค 
จงัหวดัฉะเชงิเทรา ที่พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ บุคลากร มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้รโิภค และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  สมประสงค์ แตงพลอย (2553) 
ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการซื้อยาจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคใน อ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ที่
พบว่าบุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บรโิภคในอ าเภอ พระประแดง จงัหวดั
สมุทรปราการ 



        3.พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อยาของท่านมากทีสุ่ด ช่วงเวลาใด
ที่ท่านซื้อยาจากร้านขายยาบ่อยที่สุด เวลาโดยเฉลี่ยที่ท่านใช้ในการซื้อยาจากร้านขายยา ท่านต้องการใช้
บรกิารทีร่า้นขายยาเหตุผลใดส าคญัทีสุ่ด ส่วนใหญ่ลกัษณะการซื้อยาของท่านเป็นอย่างไร สนิคา้ประเภทใด
ที่ท่านซื้อจากร้านขายยามากที่สุด กลุ่มยาประเภทใดที่ท่านซื้อจากร้านขายยามากที่สุด ท่านซื้อยาผ่าน
ช่องทางไหนบ่อยที่สุด และร้านขายยาลกัษณะใดในความคิดของท่าน ที่ท่านจะใช้บรกิารตรงตามความ
ต้องการมากที่สุด พฤตกิรรมของผู้บรโิภคท า ให้ทราบถงึพฤติกรรมซื้อยาจากร้านขายยาของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัพทัลุง จากการศกึษาพบว่า มตีวัท่านเองที่มอีทิธพิลต่อการซื้อยาในแต่ละครัง้ ซื้อยาจากรา้นขายยา
ในช่วงเวลา 10.01-14.00 น. บ่อยสุด ใช้เวลาโดยเฉลี่ยน้อยกว่า 10 นาที ในการซื้อยาจากร้านขายยา ใช้
บรกิารที่ร้านขายยาด้วยเหตุผลซื้อยาเมื่อมอีาการเจ็บป่วย ลกัษณะการซื้อยาเพราะเคยใช้แล้วได้ผล ซื้อ
สนิคา้ประเภทยารกัษาโรค ซื้อกลุ่มยาประเภทแกป้วดลดไข ้ซือ้ยาจากรา้นขายยา จะใชบ้รกิารรา้นขายยาใน
ลกัษณะมเีภสชักรอยู่ประจ ารา้นขายยา มคีวามรูใ้นการวนิิจฉัยโรค ใหค้ าแนะน าเรื่องยาไดอ้ย่างถูกต้อง ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สชุาต ิจารยร์ตัน์ (2563) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร
รา้นขายยาของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอปทุมรตัต ์จงัหวดัรอ้ยเอด็  
 
ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 
        จากการศึกษาวจิยัเรื่อง ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อยา
จากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพทัลุง ผูป้ระกอบการและผู้ทีส่นใจสามารถน าผลการวจิยัในครัง้นี้ไป
ปรบัปรุงแนวทางในการท ากลยุทธท์างการตลาดทีเ่หมาะสมและศกึษาต่อยอดพฒันาธุรกจิ เพือ่เพิม่ยอดขาย 
ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้ 
       1.ปัจจยัส่วนบุคคล จากการศกึษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 26-35 ปี นับถอืศาสนา
พุทธ มีระดบัการศึกษามธัยมตอนต้น (ม.3) มีอาชีพเป็นเกษตรกร และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10 ,001-
15,000 บาท ซึ่งถอืเป็นกลุ่มป้าหมายหลกั ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรเลอืกยา ผลติภณัฑส์ุขภาพ และควรเน้น
การท ากลยุทธก์ารตลาดทีต่อบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคดงักล่าว 
      2.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
             ดา้นผลติภณัฑ์ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบัผลติภณัฑ์ภายในรา้นขายยา ชนิด ประเภท
ของยาภายในร้านให้มคีวามหลากหลาย ควรตรวจสอบวนัหมดอายุ ความเรยีบรอ้ยของผลติภณัฑ์ภายใน
ร้านอยู่เสมอ ค านึงถึงคุณภาพของยาให้มคีุณภาพ มาตรฐาน และมปีระสทิธภิาพเพื่อตอบโจทย์ผู้บรโิภค 
ผูป้ระกอบการควรจดัแบ่งหมวดหมู่ของยาใหเ้หมาะสมและชดัเจน ในการใหผู้บ้รโิภคสะดวกต่อการหยบิ จบั 
ไดส้ะดวก ควรใชบ้รรจุภณัฑท์ีส่ะอาดและมคีวามเหมาะสม 



             ดา้นราคา ผู้ประกอบการควรตัง้ราคาในการจดัจ าหน่ายให้เหมาะสมกบัคุณภาพของยา ตดิป้าย
บอกราคายาภายในรา้น  และราคาทีจ่ดัจ าหน่ายไม่สงูเกนิไปเมื่อเทยีบกบัรา้นอื่น เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดร้บัทราบ
ราคายา และรูส้กึคุม้ค่าในราคาทีจ่่ายไป 
             ดา้นสถานที ่ผูป้ระกอบการควรค านึงถงึท าเลที่ตัง้ให้อยู่ใกล้แหล่งชุมชน ตลาด ที่อยู่อาศยั สถาน
ทีต่ ัง้ของร้านขายยาควรตัง้ในที่ที่สงัเกตไดง้่าย ระบุเวลาในการเปิด-ปิดอย่างชดัเจน เพื่อเพิม่ยอดขาย และ
ผูบ้รโิภคสะดวกต่อการเดนิทาง 
             ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผู้ประกอบการควรจดัโปรโมชนัส่วนลดสนิค้า เช่น เมื่อซื้อครบ 500 
บาท จะไดร้บัส่วนลด หรอืของแถม แจกสนิค้าทดลอง แผ่นพบั ใชก้ารโฆษณาแบบออนไลน์ แสดงตวัอย่าง
รายละเอยีดของสนิคา้ ไลฟ์สดขายสนิคา้ ให้ความรู ้ค าปรกึษา และค าแนะน า ผ่านทาง Facebook, TikTok, 
Line เพื่อดงึดูดความสนใจของผู้บรโิภคได้หลากหลายมากขึ้น และเพื่อให้ผู้บรโิภคสามารถสอบถามหากมี
เรื่องสงสยั 
             ด้านบุคลากร ผู้ประกอบการควรมีการจัดอบรมเภสัชกร พนักงานร้านขายยามีความรู้  ให้
ค าแนะน าขอ้มูลยา วธิกีารใชท้ีถู่กต้อง บุคลกิการแต่งกายสุภาพสะอาดเรยีบรอ้ยน่าเชื่อถอื มมีนุษยสมัพนัที่
ด ีมคีวามกระตอืรอืรน้ ใหบ้รกิารอย่างประทบัใจและใสใ่จผูบ้รโิภค 
             ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการจ่ายยาทีถู่กตอ้ง ใหบ้รกิารอย่างรวดเรว็ 
มกีารทบทวนรายการ มชี่องทางการช าระเงนิทีห่ลากหลาย เช่น เงนิสด บตัรเครดติ แสกนจ่าย ใหบ้รกิารได้
ครบ สะดวก และตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ 
             ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบัสภาพแวดล้อมทัง้ภายนอกและ
ภายใน มป้ีายรา้นทีส่ามารถสงัเกตไดง้่าย มทีีจ่อดรถเพยีงพอ มกีารจดัรา้นใหม้คีวามเป็นระเบยีบ เรยีบรอ้ย 
สะอาดและเหมาะสม 
  
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
                1.ควรมกีารศึกษาตวัแปรอื่น ๆ ที่มผีลต่อผู้บรโิภค เช่น การรบัรู้ การตัดสนิใจซื้อยา ความพึง
พอใจของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ยาจากรา้นขายยา  
                2.ควรมกีารศึกษาสภาวะการแข่งขนัของร้านยาในจงัหวดัใกล้เคยีง และจงัหวดัอื่นๆ เพื่อน ามา
พฒันา ปรบัปรุง เปรยีบเทยีบการตลาดและกลยุทธ์การขาย เพื่อเพิม่ยอดขายและตอบสนองความต้องการ
ของลูกคา้ 
                3.ควรมีการศึกษาในรูปแบบการสมัภาษณ์ผู้บริโภค เพื่อทราบปัญหาและความต้องการของ
ผูบ้รโิภค 
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