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บทคดัย่อ 
 

 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษา (1) ขอ้มลูของผูใ้ช้บรกิารทีใ่ช้บรกิารรา้นขายยา ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร (2) พฤตกิรรมผู้ใช้บรกิารที่ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ใน
จงัหวดักรงุเทพมหานคร  

 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ประชาชนทีเ่ขา้ใชบ้รกิารรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยวธิกีารสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถติิเชงิพรรณาประกอบด้วย ความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติอินุมานประกอบดว้ย ค่า t-test และค่า F-test ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

ผลการวิจยั พบว่า ผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยู่ในช่วง 31 -40 ปี ระดบัการศึกษา
ปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า ส่วนใหญ่มอีาชีพธุรกิจส่วนตัว และมรีายได้อยู่ในช่วง 15,001-30,000 บาท 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาส่วนใหญ่ของผูใ้ชบ้รกิารพบว่าประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด  คอื ยา ส่วน
ใหญ่เขา้ใช้บรกิารเวลา 15.01- 18.00 น. ใน วนัจนัทร ์– วนัศุกร ์ในช่วงปลายเดอืน (วนัที่ 21-30 หรอื 31)  
ประเภทรา้นขายยาส่วนใหญ่ทีเ่ลอืกใช้บรกิาร คอื รา้นขายยาเดีย่ว ส่วนใหญ่เลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาใกล้
บา้น โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อซือ้ยารกัษาอาการเจบ็ป่วยทัว่ไป ส่วนใหญ่ตดัสนิใจเขา้ใชบ้รกิารรา้นขายยาดว้ย
ตวัเอง มคีวามถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิารอยูท่ี ่1-2 ครัง้ต่อเดอืน และค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ต่อครัง้ส่วนใหญ่จะอยูท่ี ่100 – 
300 บาท ส าหรบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า
ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาในรายดา้นพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญั
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มากทีสุ่ดใน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ และใหค้วามส าคญัน้อยทีสุ่ดในดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่งผล
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ส าหรบัอายุทีแ่ตกต่างกนัไม่
ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาโดยรวม   ผลการทดสอบสมมติฐานในด้าน
พฤตกิรรมพบว่าในส่วนของประเภทรา้นขายยาที่เลอืกใช้บรกิารและค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อครัง้ ส่งผลต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 

ค าส าคญั : พฤตกิรรมลกูคา้, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, รา้นขายยา 

 
Abstract 

 

The objectives of this research aimed to study (1) Information of customers using pharmacy 
services in Bangkok. (2) Effect of customer behaviors in the marketing mix of Pharmacies in Bangkok.  

The sample used in this study, drawn by the method of Accidental Sampling, comprised 400 
customers of Pharmacies in Bangkok. The data was collected through the use of questionnaire, and 
was analyzed using Frequency, Percentage, Mean, Standard Deviation, t-test and F-test 

The results of the research indicated that the majority of the respondents were female, 
ageg between 31-40 years old, graduated Bachelor’s degree, have a career in private business 
and earned an average monthly income 15,001-30,000 Baht. The majority of customer behaviors in 
pharmacies showed that the most common type of purchase is medicines, used from 3:01 p.m. to 
6:00 p.m., on Mondays to Fridays, at the end of the month, use the service at a single pharmacies. 
Use a pharmacies near home, decide to access the pharmacies by yourself, Frequency 1-2 times 
per month and the average cost per time is 100 - 300 baht. the researcher found that overall 
important of marketing mix factors were high the most important was physical evidence. Secondly, 
it was process. The lowest important was promotion. 
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 The result of hypothesis testing shown that the demographic related to the marketing mix 
of pharmacies in Bangkok were gender, occupation, and income. And different of age dose not 
affect the overall marketing mix but affect only in people. The result of hypothesis testing shown 
that the customer behaviors in the  type of pharmacies and the average cost per time affect to the 
marketing mix of pharmacies in Bangkok. 

 

Keywords: customer behaviors, marketing mix, Phamacies

 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ยา เป็นหนึ่งในปัจจยั 4 ที่จ าเป็นต่อการด ารงชวีติขัน้พื้นฐานของมนุษย ์ในการด าเนินชวีติมนุษย์
จะตอ้งมกีารเจบ็ป่วยไมว่่าจะมากหรอืน้อยต่างกนัไปในแต่ละบุคคล ยารกัษาโรคจงึเป็นหนึ่งในปัจจยัทีส่ าคญั
ต่อการด ารงชวีติของมนุษยท์ีไ่มส่ามารถขาดได ้ 

รา้นขายยา เป็นหนึ่งในทางเลอืกสุขภาพที่เขา้ถงึได้ง่าย ปัจจุบนัประเทศไทยมจี านวนรา้นขายยา
ประเภทต่างๆทัว่ประเทศจ านวน 21,521 แห่งง ตามสถติจิ านวนใบอนุญาตสถานประกอบการรา้นขายยา
พบว่าในจ านวนร้านขายยาประเภทต่างๆทัว่ประเทศในปัจจุบันพบว่ามีร้านขายยาตัง้อยู่ในจังหวัด
กรุงเทพมหานครมากกว่าจงัหวดัอื่นจงึเป็นทีม่าของการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ (ส านักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา, 2564) 

จากการขยายตวัของธุรกจิรา้นขายยาทีเ่พิม่ขึน้ทุกปีส่วนหนึ่งมาจากการขยายสาขาของรา้นขายยาที่
เป็นเชนสโตร์ของกลุ่มผู้ประกอบการรายใหญ่ที่เล็งเห็นโอกาสเติบโตของธุรกิจร้านขายยา เนื่องจากใน
ปัจจุบนัพบว่ารา้นขายยาเป็นทางเลอืกแรกของประชาชนที่มอีาการเจบ็ป่วยทัว่ไป ไม่รุนแรง สาเหตุหลกัที่
ประชาชนหนัมาใชบ้รกิารรา้นขายยาซือ้ยากนิเองมากขึน้ เนื่องจากค่ารกัษาพยาบาลในโรงพยาบาลเอกชน
แพงและการรอคิวนานเมื่อไปโรงพยาบาลรฐับาล จากข้อมูลศูนย์วิจยักสิกร พบว่าประชาชนส่วนใหญ่
ประมาณรอ้ยละ 32 เลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยา รองลงมาเป็นโรงพยาบาลเอกชนรอ้ยละ 25  และอนัดบั 3 คอื 
โรงพยาบาลรฐับาลประมาณรอ้ยละ 16 (ศูนยว์จิยักสกิร. 2560)  
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จากที่ได้กล่าวมาท าให้เหน็ว่าธุรกจิรา้นขายยามสีถานการณ์การแข่งขนัที่สูงมากขึ้นโดยเฉพาะใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครเป็นจงัหวดัที่มจี านวนรา้นขายยามากทีสุ่ด ดงันัน้ทางผูศ้กึษาการคน้ควา้อสิระจงึมี
ความสนใจศึกษาพฤติกรรมที่ส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา ใ นจังหวัด
กรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรบัผู้ที่สนใจเปิดร้านขายยาในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และเพื่อให้ผู้
ประกอบธุรกิจร้านขายยาสามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปพฒันาปรบัปรุงคุณภาพร้านขายยาให้
สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มผู้ใช้บรกิารเพื่อให้ธุรกจิรา้นขายยาด าเนินต่อไปได้ในสภาวการณ์การ
แขง่ขนัทีส่งูในปัจจบุนั 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.เพื่อศกึษาขอ้มลูของผูใ้ชบ้รกิารทีใ่ชบ้รกิารรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
2.เพื่อศกึษาพฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารทีส่่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ใน

จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
 
สมมติฐานการวิจยั  

1. ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร ทีแ่ตกต่างกนั 

 2. พฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของการวิจยั 
        เป็นการศกึษาพฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารทีส่่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ใน
จงัหวดักรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยั ดงันี้  
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1.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
          ตวัแปรต้น ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้รกิาร และ พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูใ้ชบ้รกิาร ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร ตามแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ  
          ตัวแปรตาม ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดตามแนวคิดทฤษฎีของ P.Kotler and 
K.L.Keller 

2.ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ ไดแ้ก่  
ประชาชนทีเ่ขา้ใช้บรกิารรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย 

มวีธิเีลอืกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 

3.ขอบเขตดา้นระยะเวลาการศกึษา ระหว่างเดอืน พฤษภาคม – กรกฎาคม 2565  
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
วาร ีสุทกัษณิา (2558) อา้งองิแนวคดิของ Kotler (2003, p. 24) เป็นเครือ่งมอืทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่
ธุรกจิใชด้ าเนินการเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหเ้กดิความพงึพอใจ โดยแบ่งออกเป็น 4 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด แต่ส าหรบั
ธุรกจิบรกิารเป็นธุรกจิทีแ่ตกต่างจากสนิคา้อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป จ าเป็นจะตอ้งใชส้่วนประสมทาง
การตลาด 7 ดา้น ในการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดโดยเพิม่ปัจจยัดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ         
วาร ีสุทกัษิณา (2558) อ้างองิแนวคดิของ Schiffman and Kanuk (1994) เกี่ยวกบั พฤตกิรรมผู้บรโิภค ว่า
คือพฤติกรรมที่ผู้บรโิภคค้นหา การซื้อใช้ และการประเมนิผลทัง้ในรูปแบบผลิตภณัฑ์และการบรกิารที่
คาดหวงัว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้  โดยการศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภค
สามารถท าการศกึษาได้โดยดูว่า ใครคอืผู้บรโิภค (Who) ผู้บรโิภคซื้ออะไร (What) เหตุใดจงึซื้อ (Why) มี
การซือ้อย่างไร (How) เมื่อไรทีซ่ือ้ (When) ซือ้ทีไ่หน (Where) ซือ้และใชบ้่อยเพยีงใด (How) รวมถงึใครมี
อทิธพิลต่อการซือ้ (Whom) การศกึษาในประเดน็ดงักล่าวจะท าใหท้ราบถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคได้ 
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
มทัวนั กุศลอภบิาล (2555) วจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัราชบุร ีพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ระดบั
ความส าคญัมากที่สุดในดา้นราคา รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลติภณัฑต์ามล าดบั 
และให้ระดบัความส าคญัในด้านการส่งเสรมิการตลาดน้อยที่สุด การทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวัดราชบุรี และในส่วนของปัจจยัทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภค
กาแฟสดของผูบ้รโิภค  

วาร ีสุทกัษณิา (2558) วจิยัเรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
ยาในรา้นขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยได้จดัปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อยาใหม่ได้
เป็น 8 ปัจจยั ซึปั่จจยัอกี 6 ปัจจยัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการ
บนัทกึประวตักิารใชย้าและการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการการจดัเรยีงสนิค้า
เป็นหมวดหมู่และราคาทีเ่หมาะสม และปัจจยัดา้นความโดดเด่นของรา้นและชื่อเสียงของยา ไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อยาในร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนของการศึกษาด้านปัจจยัทาง
ประชากรศาสตรพ์บว่าลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาในรา้นขายยาแผน
ปัจจบุนัในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

ปรยีานุช นวลขาว (2559) วจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้
บรกิารทีร่า้นดอยช้าง ในอ าเภอปากเกรด็ จงัหวดันนทบุรี พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาอาชพี และรายไดต่้อเดอืน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร 
ด้านกระบวนการให้บรกิารและด้านลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของ
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ผูใ้ชบ้รกิาร มรีะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉลีย่ 
4..13 โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารมากที่สุด คอืด้านลกัษณะทาง
กายภาพ รองลงมาคอืด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ส่วนในด้านบุคลากรที่ให้บรกิารมผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารน้อยทีสุ่ด 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยา ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร แต่เนื่องจาก
ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอนจงึใชก้ารค านวณหากลุ่มตวัอยา่งแบบไมใ่ชค้วามน่าจะเป็น (Non-
Probability Sampling) โดยใชส้ตูร W.G. Cochran จากการค านวณประมาณกลุ่มตวัอยา่งทีไ่ดค้อื 385 ราย 
แต่เพื่อป้องกนัความผดิพลาดของขอ้มลูทางผูศ้กึษาการคน้ควา้อสิระจงึเกบ็แบบสอบถามทัง้หมด 400 ชุด 
ดว้ยวธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่มลีกัษณะเป็นค าถามแบบส ารวจรายการ (Check List)  จ านวน 5 ขอ้  
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มลูพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้นขายยาทีผู่ต้อบแบบสอบถามเขา้ใช้
บรกิารบ่อยทีสุ่ด โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (check list) จ านวน 10 ขอ้   
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยาทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเขา้ใช้
บรกิารของผูใ้ชบ้รกิาร ซึง่แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) จ านวน 27 ขอ้ โดยแต่ละขอ้ค าถาม
แบ่งเกณฑอ์อกเป็น 5 ระดบั 
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การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 

การทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability)  โดยน าแบบสอบถามที่แก้ไขปรบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try 
Out) กบัประชากร ผูใ้ชบ้รกิารหรอืเคยใชบ้รกิารรา้นขายยาในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 30 คน เพื่อ
ทดสอบความน่าเชื่อถอืของชุดค าถามในแบบสอบถาม โดยพจิารณาจากค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบาค 
(Cronbachs’ alpha Coefficient) ที่มากกว่า 0.70 พบว่าค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบาค (Cronbachs’ 
alpha Coefficient) ของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากับ  0.907 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.70 จึงสามารถน า
แบบสอบถามชุดน้ีไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งได ้

 
สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 
1.วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลและพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูใ้ชบ้รกิาร ในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร สถติทิีใ่ชค้อื ค่าแจกแจงความถี ่(frequency) และค่ารอ้ยละ (percentage) 

2.วเิคราะหร์ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อเลอืกการใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผูใ้ชบ้รกิาร ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร โดยรวมและรายดา้น สถติทิีใ่ช ้คอื ค่าเฉลีย่ (mean) และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (standard deviation)  
3.วเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา สถติทิี่
ใช ้คอื T-Test เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม และใชค้่าสถติ ิF-Test วเิคราะหค์วาม
แปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง
มากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป จากนัน้ท าการทดสอบเปรยีบเทยีบพหุคณูเป็นรายคู่ต่อโดยวธิขีอง Scheffe’s 
4.วเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูใ้ชบ้รกิาร และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร สถติทิีใ่ชค้อื F-Test วเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One-way Analysis of Variance) จากนัน้ท าการทดสอบเปรยีบเทยีบพหุคูณเป็นรายคู่ต่อโดยวธิขีอง 
Scheffe’s 
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ผลการวิจยั 
 

ผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 226 คน คดิเป็นร้อยละ 
56.5 อายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.75  ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทยีบเท่า จ านวน 275 คน คดิเป็นร้อยละ 68.75 ส่วนใหญ่มอีาชพีธุรกิจส่วนตวั 148 คน คดิเป็นร้อยละ 
37.00 และมรีายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,001-30,000 บาท จ านวน 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.25 

ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใช้บรกิารรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่าง
พบว่าประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด คอื ยา จ านวน 162 คน (รอ้ยละ40.5) ช่วงเวลาส่วนใหญ่ทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร
คอื 15.01- 18.00 จ านวน 107 คน (รอ้ยละ26.75) ส่วนใหญ่เขา้ใชบ้รกิารใน วนัจนัทร ์– วนัศุกร ์จ านวน 225 
คน (รอ้ยละ56.25) ส่วนใหญ่เขา้ใชบ้รกิารในช่วงปลายเดอืน (วนัที ่21-30 หรอื 31)  จ านวน 214 คน (รอ้ย
ละ53.50) ประเภทรา้นขายยาส่วนใหญ่ทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร คอื รา้นขายยาเดีย่ว (รา้นขายยาโดยผูป้ระกอบการ
รายย่อย) จ านวน 152 คน (รอ้ยละ38.00) สถานทีต่ ัง้ของรา้นขายยาส่วนใหญ่เลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาใกล้
บ้าน จ านวน 216 คน (รอ้ยละ54.00) วตัถุประสงค์ที่เขา้ใช้บรกิารส่วนใหญ่เพื่อซื้อยารกัษาอาการเจบ็ป่วย
ทัว่ไป จ านวน 286 คน (รอ้ยละ71.50) ส่วนใหญ่ตดัสนิใจเขา้ใช้บรกิารรา้นขายยาด้วยตวัเองโดยมจี านวน 
183 คน (รอ้ยละ45.75) ความถี่ในการเขา้ใช้บรกิารรา้นขายยาส่วนใหญ่ คอื 1-2 ครัง้ต่อเดอืน จ านวน 197
คน (รอ้ยละ49.25) และค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ต่อครัง้ส่วนใหญ่จะอยูท่ี ่100 – 300 บาท จ านวน 152 คน (รอ้ยละ38) 

จากผลการศกึษาพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา 

ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่ 4.16 เมือ่พจิารณารายละเอยีดในแต่ละดา้น

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี

ค่าเฉลีย่ 4.34 และ ดา้นกระบานการ มคี่าเฉลีย่ 4.33 และใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น

ราคา มคี่าเฉลีย่ 4.20  ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่ 4.16 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่าเฉลีย่ 4.13 ดา้น

บุคคล มคี่าเฉลีย่ 4.00 และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่ 3.98 ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ทีแ่ตกต่างกนั พจิารณาปัจจยัส่วนบุคคล ในดา้น เพศ 
อาย ุอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
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ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลในด้านของเพศ อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั 
ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรงุเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั  

และพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลในด้านอายุที่แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
ร้านขายยาโดยรวมไม่แตกต่างกนั แต่เมื่อพจิารณารายด้านพบว่าอายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของรา้นขายยาเฉพาะในดา้นบุคคล  

ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 พฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้น
ขายยา ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า พฤตกิรรมลกูคา้ในส่วนของประเภทรา้น
ขายยาทีเ่ลอืกใชบ้รกิารและค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อครัง้ ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา 
ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร   

 

การอภิปรายผล 

 
           จากการวจิยัเรือ่ง พฤตกิรรมทีส่่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร สามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 

จากผลการศกึษาพบว่าความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลในส่วนของเพศ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร แต่อายทุี่
แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยาเฉพาะในดา้นบุคคล อาจเนื่องจากช่วง
อายทุีแ่ตกต่างกนัการรบัรูต่้อค าแนะน าปรกึษาไมเ่ท่ากนั มคีวามตอ้งการค าแนะน าปรกึษาหรอืความละเอยีด
ในการอธบิายขอ้มลูต่างๆทีไ่มเ่ท่ากนั แต่การรบัรูใ้นปัจจยัดา้นอื่นๆของแต่ละช่วงอายไุมม่คีวามแตกต่างกนั  
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปรียานุช นวลขาว (2559) เรือ่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีร่า้นดอยชา้ง ในอ าเภอปากเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดต่้อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัต่างกนัใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีต่่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05  

พฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารในด้านประเภทรา้นขายยาที่เลอืกใช้บรกิาร และค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ ส่งผล
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ทัง้นี้อาจเนื่องจากประเภท
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รา้นขายยาแบบเชนสโตร ์หรอื รา้นขายยาเดีย่วผูใ้ชบ้รกิารมกีารรบัรูร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทีต่่างกนัอย่างชดัเจน เช่น ในเรื่องความหลากหลายของสนิค้า โปรโมชัน่ การจดัตกแต่งรา้น 
หรือการให้บริการของพนักงาน ส่วนในเรื่องค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครัง้ที่แตกต่างกันท าให้การรบัรู้ระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดักรุงเทพมหานครของผูใ้ชบ้รกิาร
แตกต่าง เช่น ดา้นผลติภณัฑ์ผูใ้ชบ้รกิารทีม่คี่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ทีแ่ตกต่างกนัอาจให้ความส าคญัต่อความ
หลากหลายของสนิคา้ ราคา โปรโมชัน่หรอืการใหบ้รกิารต่างๆไมเ่ท่ากนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของมทัวนั 
กศุลอภิบาล (2555) วจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ
สดของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัราชบุร ีพบว่า ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟสดของ
ผู้บรโิภค ยงัสอดคล้องกบัปรียานุช นวลขาว (2559) วจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
พฤติกรรมการใช้บรกิารที่ร้านดอยช้าง ในอ าเภอปากเกรด็ จงัหวดันนทบุรี พบว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้น
บุคลากรทีใ่หบ้รกิาร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารและดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นกาแฟดอยชา้งของผูใ้ชบ้รกิาร 

 
ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
               จากการศกึษาเรือ่งพฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารทีส่่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขาย
ยา ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร สามารถสรุปประเดน็ส าคญัทีเ่ป็นขอ้เสนอแนะไดด้งันี้ 
1.เนื่องจากเพศทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร ต่างกนั ซึง่จากการศกึษาครัง้นี้ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ซึง่พบว่าเพศ
หญงิใหค้วามส าคญัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้นมากกว่าเพศชาย ดงันัน้ควรมกีารปรบัปรงุ
การใหบ้รกิารของธุรกจิรา้นขายยาโดยเมือ่ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเพศหญงิเขา้ใชบ้รกิารรา้นขายยาอาจตอ้งมกีาร
น าเสนอผลติภณัฑท์างเลอืกทีห่ลากหลาย โปรโมชัน่ต่างๆ การใหบ้รกิารของพนกังานทีม่คีวามสุภาพ 
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กระตอืรอืรน้รวมถงึการใหค้ าแนะน าของเภสชักรทีช่ดัเจนและมากกว่าเพศชายเนื่องจากเพศหญงิให้
ความส าคญัในปัจจยัเหล่านี้มากกว่าเพศชายเพื่อเพิม่การรบัรูร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีจ่ะมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้และกลบัมาใชบ้รกิารรา้นขายยาซ ้า 
2.เนื่องจากอายทุีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยา ในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร ในดา้นบุคคลต่างกนั จากการเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่พบว่าในช่วงอาย ุ21-30 ปี 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคคลมากกว่าในช่วงอาย ุ31-40 ปีและช่วงอาย ุ
41-50 ปี ดงันัน้เมือ่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ชี่วงอาย ุ21-30 ปีเขา้ใชบ้รกิารรา้นขายยา เภสชักรจะตอ้งมกีารให้
ค าแนะน าหรอืค าอธบิายทีม่ากขึน้ รวมถงึการใหบ้รกิารของพนักงานทีต่อ้งมคีวามเอาใจใส่ หรอืกระตอืรอืรน้
ในการใหบ้รกิารมากขึน้กว่าในกลุ่มอายอุื่น เพื่อใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร 
3.ในส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูใ้ชบ้รกิารมกีารรบัรูร้ะดบัความส าคญัมากทีสุ่ด 2 ดา้น คอื ในดา้น

ลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการ เจา้ของธุรกจิรา้นขายยาในจงัหวดักรงุเทพมหานครจงึควรมกีาร

จดัการปรบัปรงุรา้นขายยาใน 2 ดา้นนี้เป็นหลกัเนื่องจากผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด โดยการจดัการ

รา้นขายยาใหม้คีวามสะอาด จดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมู่ชดัเจนมรีะเบยีบใหง้า่ยตอ้งการเลอืกสนิคา้ของ

ผูใ้ชบ้รกิาร รวมถงึควรมพีืน้ทีท่ีเ่พยีงพอสะดวกในการเขา้ใชบ้รกิาร ในส่วนดา้นกระบวนการควรมกีาร

ตรวจสอบการบรกิารทุกครัง้ใหถู้กตอ้งทัง้สนิคา้และการรบัเงนิ-ทอนเงนิก่อนส่งมอบใหก้บัผูใ้ชบ้รกิาร มี

ขัน้ตอนการบรกิารทีร่วดเรว็รอไมน่านโดยอาจตอ้งมจี านวนพนกังานทีเ่พยีงพอต่อปรมิาณผูใ้ชบ้รกิาร และมี

ตวัเลอืกในการช าระเงนิไดห้ลายช่องทาง เพื่อใหเ้กดิการบรกิารทีต่รงความตอ้งการของกลุ่มผูใ้ชบ้รกิาร 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศึกษาวจิยัในอนาคตอาจค านึงถึงปัจจยัอื่นๆที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บรกิารร้านขายยาของ
ผูใ้ชบ้รกิาร เพื่อใหไ้ดผ้ลการศกึษาทีส่ามารถน าไปพฒันาธุรกจิรา้นขายยาในดา้นอื่นๆเพิม่เตมิและเพื่อให้ได้
ขอ้มลูทีท่นัสมยัต่อเหตุการณ์ในอนาคต สามารถน าผลการศกึษาทีไ่ดม้าพฒันาปรบัปรงุคุณภาพของรา้นขาย
ยาในหลากหลายมติใิห้ตรงความต้องการของผู้ใช้บรกิาร เพื่อให้ผู้ใช้บรกิารเลอืกเข้าใช้บรกิารและเกดิการ
ความภกัดต่ีอองคก์รต่อไป 

2.การศกึษาในครัง้นี้เป็นการศกึษาจากกลุ่มตวัอย่างทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานครในภาพรวม การ
ศึกษาวิจยัในอนาคตอาจท าการศึกษาที่จ าเพาะเจาะจงมากขึ้น เช่น ก าหนดประเภทร้านขายยาในการ
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ศกึษาวจิยัว่าจะศกึษารา้นขายยาประเภทเชนสโตรห์รอืรา้นขายยาเดี่ยว หรอืก าหนดพืน้ทีศ่กึษาให้จ าเพาะ
เจาะจงมากขึน้ เพื่อใหไ้ดผ้ลการศกึษาทีเ่ฉพาะเจาะจงและแม่นย าต่อประชากรในพืน้ทีน่ัน้ๆเพื่อใหส้ามารถ
วางแผนพฒันาคุณภาพรา้นขายยาใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึน้ 
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