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บทคัดยอ (Abstract) 
 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8P) กับ
พฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ ซ่ึงปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด (8P) ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี บุคลากร การสงเสริมการตลาด ลักษณะทางกายภาพของราน  
กระบวนการในการจัดการและคุณภาพการบริการ เก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม แบงออกเปน 3 สวน ขอมูล
ท่ัวไป ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8P) และพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาของผูบริโภค 
ดูวาผูบริโภคจะกลับมาซ้ือซํ้าหรือบอกตอหรือไม ผูตอบแบบสอบถามมีท้ังหมด 154 คน หลังใชบริการท่ีราน
ขายยาจํานวน 10 ราน โดยวิธีสุมตามสะดวก สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 72.1) ชวงอายุสวนใหญของ
ผูตอบแบบสอบถาม 40-59 ป (รอยละ 50.6) ระดับการศึกษาอยูในระดับ ตํ่ากวามัธยมปลาย (รอยละ 41.6) 
ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ เกษตรกร (รอยละ 29.9) รายได
โดยเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท พบมากท่ีสุด (รอยละ 39.6) และมีจุดประสงคมารานขายยาเพ่ือมา 
ซ้ือยา (รอยละ 81.8) ผลการวิจัย พบวา โดยเฉลี่ยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี บุคลากร และลักษณะทางกายภาพของราน และใหความสําคัญในระดับ
มาก ตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และกระบวนการในการจัดการ สําหรับการหาความสัมพันธระหวาง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมสามารถวิเคราะหไดเนื่องจากผูตอบแบบสอบถามเกือบท้ังหมดมีพฤติกรรม
หลังการใชบริการรานขายยาแบบเดียวกัน คือ ตั้งใจมาใชบริการซํ้า และบอกตอบุคคลท่ีรูจัก ถึงรอยละ 
99 และ 96 ตามลําดับ 
คําสําคัญ (Keywords) : สวนประสมทางการตลาด 8P; พฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยา; การซ้ือซํ้า 
 
Abstract 
 This study aimed to explore the association of marketing mix 8Ps with post-pharmacy 
service behavior of consumers in Mueang Si Sa Ket District. The marketing mix 8Ps investigated 
in this study were product, price, place, people, promotion, physical evidence, process, 
productivity and service quality. A survey questionnaire was used to collect personal 
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information, opinion on marketing 8Ps and post-pharmacy service behavior of consumers (i.e. 
repurchase and pass on) from consumers who had just finished getting services from 
drugstores. There were 154 responders from 10 drugstores; most of them were Thai women 
(72.1%) aged between 40-59 years old (50.6%) with up to 41.6% lower than high school 
educational background. Their most frequent job was farmer (29.9%) and 39.6% of them 
received monthly income lower than 10,000 baht. Most responders (81.8%) came to the 
drugstores to seek for medicine. The result of this study showed that on average product, 
price, place, people, physical evidence and service quality were considered as the most 
important strategies for choosing the drugstores to get the services; while promotion and 
process strategies were considered as important in less degree.  However, the association of 
marketing mix 8Ps with the post-pharmacy service behavior could not be determined because 
nearly all of the responders had intention for repurchase and word of mouth (99% and 96%, 
respectively). 
Keywords: marketing mix 8P; post-pharmacy service behavior; repurchase 
 
บทนํา (Introduction) 
 ปจจุบันธุรกิจรานขายยามีการแขงขันกันคอนขางสูง มีรานขายยาเปดใหมจํานวนมาก ไมวาจะเปน
รานขายยาแบบผูประกอบการคนเดียว หรือรานขายยาแบบสาขา เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีทําเงินไดงาย ลงทุน
นอย จากขอมูลในป 2557-2561 มีรานขายยาแผนปจจุบัน (ขย.1) เปดใหมเพ่ิมถึง 3,541 ราน คิดเปนรอยละ 
23 และรวมท้ังประเทศมีรานขายยาแผนปจจุบันในป 2561 สูงถึง 18,900 ราน ตอมาในป 2562 พบวามีราน
ขายยาท่ีตองปดตัวลง เหลือจํานวนเพียง 13,906 คิดเปนรอยละ 26 ซ่ึงจํานวนดังกลาว เปนรานขายยาท่ี 
เภสัชกรเปนเจาของเองและรานท่ีไมใชเภสัชกรเปนเจาของ แตถึงอยางไรการตลาดมีความสําคัญตอการ
ประกอบธุรกิจรานขายยาคอนขางมาก ซ่ึงงานเภสัชกรรมชุมชนเองเปนสายงานท่ีสําคัญตอระบบบริการ
สุขภาพในประเทศไทยในปจจุบัน นอกจากจะขายยาและผลิตภัณฑสุขภาพแลว รานขายยายังเปนสถานบริการ
ทางสุขภาพ ซ่ึงประชาชนสามารถใชบริการในการซ้ือยา และขอคําแนะนําในเรื่องการใชยาและสุขภาพ ทําการ
สงมอบยาใหแกผูบริโภค เภสัชกรชุมชน ผูทําหนาท่ีเปนผูปฏิบัติการในรานยา มีหนาท่ีหลักๆ ในการสงมอบยา
และใหคําแนะนําแกผูบริโภค(หรือผูปวย) ดูแลคุณภาพและประกันคุณภาพของยาตั้งแตการจัดหายา เขาราน
จนถึงสงมอบแกผูบริโภค จัดทําบัญชียาตามกฎหมาย รวมท้ังการบริหารจัดการกิจการรานยาใหดําเนินไปได 
ซ่ึงถือเปนการประกอบวิชาชีพเภสัชกรรม แตในรายละเอียด ปลีกยอย เภสัชกรแตละคนก็มีแนวทางการปฏิบัติ
ท่ีหลากหลาย หากเภสัชกรท่ีทํางานเภสัชกรรมชุมชนสามารถปรับตัวหรือมีความรูความเขาใจเรื่องของสวน
ประสมทางการตลาดก็จะเปนผลดีตอการทําธุรกิจ 
 จากการศึกษาท่ีผานมา ผูวิจัยเห็นวา ยังไมมีการหาความสัมพันธของปจจัยดานคุณภาพการบริการ  
กับพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาและในชวงเวลาหรือปท่ีตางกัน ผลการศึกษาก็แตกตางกัน กลาวคือ  
เม่ือเวลาผานไป พฤติกรรมผูบริโภคในแตละชวงเวลาก็มีความแตกตางกันออกไป ซ่ึงอาจมีผลตอปจจัย 
สวนประสมทางการตลาด 
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 ในป 2556 จังหวัดศรีสะเกษมีรานขายยาแผนปจจุบัน (ขย.1) จํานวน 32 ราน แบงเปนรานขายยา
ปลีกผูประกอบการคนเดียวจํานวน 29 ราน รานขายยาแบบสาขา 3 ราน และในชวงป 2557-2560 มีราน 
ขายยาในจังหวัดศรีสะเกษเปดใหมจํานวนมาก ป 2561 มีรานขายยาจํานวน 104 ราน และมีแนวโนมเพ่ิมข้ึน
ทุกป โดยท่ีผานมารานขายยาไดมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง จากประเด็นท้ังหมดเปนประเด็นท่ีผูบริโภคใหความ
สนใจ ซ่ึงหากรานขายยาตองการความยั่งยืนในธุรกิจ จึงตองปรับตัวไปตามความตองการของผูบริโภครุนใหม  
ไมวาจะเปนการตกแตงรานหรือการใหคําปรึกษาจากเภสัชกร เปนตน ดังนั้น ผูวจิัยจึงศึกษาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด 8Ps ท่ีมีความสัมพันธกับหลังการใชบริการรานขายยาของผูบริโภค เพ่ือเปนประโยชนแก
ผูประกอบการ กิจการรานขายยาหรือผูสนใจประกอบกิจการรานขายยา สามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคได 
 
วัตถุประสงคการวิจัย (Research Objectives) 
 เพ่ือหาความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 8Ps กับพฤติกรรมหลังการใชบริการ
รานขายยาของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ 
 
สมมติฐานการวิจัย (Research Hypothesis) 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 8Ps มีความสัมพันธกับพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ 
 กรอบแนวคิดการวิจัย (Conceptual Framework) 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยไดนําแนวคิดและทฤษฎีของ Schifman 
& Kanuk (1994) และ Kotler & Keller (2009) มาสรางเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย  ดังนี้ 
 

 ตัวแปรตน              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดการวิจัย  (Conceptual framework) 

 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 8Ps 

-ผลิตภัณฑ   
-ราคา 
-สถานท่ีตั้ง 
-บุคลากร  
-การสงเสริมการตลาด 
-ลักษณะทางกายภาพของราน 
-กระบวนการในการจัดการ 
-คุณภาพการบริการ 

พฤติกรรมหลังการใชบริการ
รานขายยาของผูบริโภค 
(Post-pharmacy service 
behavior of consumer) 
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วิธีดําเนินการวิจัย (Research Methods) 
 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีวิธีดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

1. ขอบเขตของการวิจัย 
1.1  ขอบเขตดานเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด กับพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาในเขต อ.เมือง จ.ศรีสะเกษ 
1.2  ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

   ประชากร (Population) ท่ีใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคท่ีใชบริการจากรานขายยาในอําเภอ
เมือง จังหวัดศรีสะเกษ 
   กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา จํานวน 154 คน โดยคํานวณจํานวนตัวอยางสําหรับ 
multinomial logistic regression analysis และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) 

1.3  ขอบเขตดานพ้ืนท่ี อําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ 
1.4  ขอบเขตดานระยะเวลา ดําเนินการศึกษาวิจัยตั้งแตเดือนมิถุนายน ถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ. 

2563 
2. เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิจัยสรางข้ึนจาก

การศึกษาคนควาแนวคิดทฤษฎีและเอกสาร โดยแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
  สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปและคุณลักษณะของผูบริโภค 
  สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
  สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยา 

  เกณฑการใหคะแนน 
  งานวิจัยฉบับนี้ใชมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) ของลิเคิรท (Likert scale) โดยใช
คําถามแบบประเมินคา 5 ระดับ 
  การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
  การตรวจสอบความถูกตองเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน โดย
พิจารณาความสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงคท่ีตองการศึกษา และไดวัดคาดัชนีความสอดคลอง 
(IOC : Index of Item Objective Congruence) เพ่ือหาความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม หรือคาสอดคลอง
ระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงค 
  ตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยนําแบบสอบถามไปทดลองใช 
(Tryout) กับกลุมตัวอยางท่ีไมใชกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจํานวน 30 คน แลวนําผลมาคํานวณหาคาความ
เชื่อม่ัน โดยหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของ Cronbachไดคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.77 
และความเชื่อม่ันของแตละปจจัยมากกวา 0.7 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยเปนผูแจกแบบสอบถามและเก็บขอมูลเอง โดยการรอเก็บขอมูลหลังจากผูบริโภคใชบริการราน
ขายยาเสร็จสิ้นแลวบริเวณหนารานขายยา 
 
 



101 
วารสารการบริหารและสังคมศาสตรปริทรรศน 

ปท่ี 5 ฉบับท่ี 4 เดือนกรกฎาคม-สงิหาคม 2565 

 

 การคํานวณจํานวนตัวอยาง 
 งานวิจัยนี้ใชสถิติการวิเคราะหความถดถอยโลจิสติก ในการทํานายพฤติกรรมหลังการใชบริการราน
ขายยาของผูบริโภค จากการศึกษาของ Peduzzi et.al.(1996) จํานวนตัวอยางสําหรับ multinomial logistic 
regression analysis คา events per variable ควรมีคาอยางนอย 10 

  ดังนั้น  N = 𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸  𝑘𝑘
𝑝𝑝
 

 โดย  P = สัดสวนของลักษณะท่ีสนใจในประชากรเทากับ 0.52 ซ่ึงอางอิงจากการวิจัยของ ออมทอง 
ทิพยภูวตานนท (2557) ซ่ึงพบวาผูบริโภคท่ีบอกตอคนใกลชิดใหมาซ้ือยาท่ีรานขายยาระดับมากถึงมากท่ีสุด
เปนรอยละ 52 
  k = จํานวนตัวแปรตน หรือ ปจจัยท่ีศึกษา ซ่ึงในงานวิจัยนี้มี 8 ตัวแปร ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา
สถานท่ีต้ัง บุคลากร การสงเสริมการตลาด ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการในการจัดการ และคุณภาพ 
การบริการ 

  จํานวนตัวอยางในการศึกษานี้ (N) =   10 𝑥𝑥 8
0.52

   = 154 คน 

  ดังนั้น ขนาดกลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยครั้งนี้ เทากับจํานวน 154 ตัวอยาง 
4. การวิเคราะหขอมูลและสถิติ 

 นําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะหประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติดวยคอมพิวเตอร สถิติท่ีใชใน
การวิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจงความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 8P และพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาของผูบริโภค โดยใชสถิติถดถอยแบบ Multinomial 
Logistic Regression Analysis 
 
ผลการวิจัย (Research Results) 
 ผลการวิเคราะหขอมูลคุณลักษณะของผูบริโภคท่ีใชบริการรานขายยาในอําเภอเมือง จังหวัด 
ศรีสะเกษ พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 72.1) ชวงอายุสวนใหญของผูตอบแบบสอบถาม 40-59 ป 
(รอยละ 50.6) ระดับการศึกษาอยู ในระดับ ต่ํากวามัธยมปลาย (รอยละ 41.6) ดานอาชีพของผูตอบ
แบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือเกษตรกร (รอยละ 29.9) รองมาคือรับจางท่ัวไป (รอยละ 
27.9) รายไดโดยเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท พบมากท่ีสุด (รอยละ 39.6) และมีจุดประสงคมารานขาย
ยาเพ่ือมาซ้ือยา (รอยละ 81.8) 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด 8Ps กับพฤติกรรมหลังการใช
บริการรานขายยาของผูบริโภค 
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ตารางท่ี 1 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาด 8Ps  

  

 จากตารางท่ี 1 พบวา คาเฉลี่ยความคิดเห็นใหความสําคัญตอการเลือกใชบริการรานยาอยูในระดับ
มากท่ีสุด สําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑ สถานท่ีตั้ง ราคา บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และคุณภาพ 
การบริการ และอยูในระดับมากสําหรับปจจัยดานสงเสริมการตลาด และกระบวนการในการจัดการ ตามลําดับ 
 จากการตรวจสอบความสัมพันธกันเอง (multicollinearity) ระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 8Ps ไมพบวามี multicollinearity แตเม่ือทดสอบหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 8Ps และพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยา ไดแก ความตั้งใจในการกลับมาใชบริการราน 
ขายยาซํ้าในอนาคต และการแนะนํารานขายยาท่ีสํารวจใหแกครอบครัว ญาติ หรือคนรูจักมาใชบริการ โดย
สถิติ logistic regression แลวพบวาไมสามารถวิเคราะหโดยใชสถิติดังกลาวได เนื่องจากขอมูลมีลักษณะ 
quasi-complete separation เกิดข้ึน กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถามเกือบท้ังหมดตองการใชบริการราน 
ขายยาซํ้าในอนาคต และตองการแนะนํารานขายยาใหบุคคลอ่ืน มีเพียงไมเกินรอยละ 4 ท่ีไมตองการกระทํา
ดังกลาว และไมมีผูตอบแบบสอบถามท่ีตอบ“ไมแนใจ”เลย กลาวคือ การท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในปจจัยสวนประสมทางการตลาดสวนใหญในระดับมากท่ีสุดจะมีความตั้งใจใชบริการรานขายยาซํ้า และ
ตองการแนะนํารานขายยาใหบุคคลอ่ืนเกือบท้ังหมด 
 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 
 การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps) กับพฤติกรรมหลังการใช
บริการรานขายยาของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ ซ่ึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps)  
สามารถอภิปรายผลได ดังนี้ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นความสําคัญในระดับมากถึงมาก
ท่ีสุดทุกปจจัยซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ ออมทอง ทิพยภูวตานนท (2557) ท่ีศึกษาเรื่องปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกรานขายยาของผูบริโภค กรณีศึกษา อําเภอบางพลี 
จังหวัดสมุทรปราการ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกๆ ดาน อยูในระดับดี
ถึงดีมาก ซ่ึงการศึกษาของออมทองเปนการหาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 ปจจัย ไมไดรวมถึงคุณภาพ
การบริการ การศึกษาของออมทองเปนการเก็บขอมูลกลุมตัวอยางตามสถานท่ีท่ีไดกําหนด ลักษณะ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 8Ps คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความสําคัญ 

1. ผลิตภัณฑ 4.69 0.40 มากท่ีสุด 
2. ลักษณะทางกายภาพ 4.66 0.36 มากท่ีสุด 
3. บุคลากร 4.60 0.39 มากท่ีสุด 
4. คุณภาพการบริการ 4.49 0.04 มากท่ีสุด 
5. สถานท่ีตั้ง 4.41 0.65 มากท่ีสุด 
6. ราคา 4.40 0.49 มากท่ีสุด 
7. กระบวนการในการจัดการ 4.08 0.77 มาก 
8. การสงเสริมการตลาด 3.86 0.40 มาก 
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แบบสอบถามเปนการถามถึงประสบการณท่ีผานนานมาแลวของผูตอบแบบสอบถาม มีความแตกตางในเรื่อง
ของแบบสอบถามซ่ึงในงานวิจัยนี้ถามผูบริโภคหลังจากท่ีใชบริการรานขายยาแลวทันที ทําใหขอมูลท่ีไดเปน
ประสบการณปจจุบันของผูบริโภคหลังจากใชบริการรานยาแลวมีระดับความคิดเห็นและตัดสินใจอยางไร 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถาม เห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอง
กับผลการศึกษาของ ประภาพรรณ เลาหะวลีสันต (2546) ท่ีศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการจากรานขายยาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
มีผลตอการเลือกใชบริการรานขายยาของผูบริโภค ดังนั้น จึงไดแนะแนวทางการพัฒนารานขายยา โดยพัฒนา
ใหมีความหลากหลายของสินคา ซ่ึงจากขอสังเกต พบวา ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ สวนใหญ
ประกอบอาชีพเกษตรกรรม รายไดนอย สวนใหญตองการเพ่ือมาซ้ือยา รานยาจึงอาจจะพิจารณาการเลือกยา
เขารานใหหลากหลายยี่หอตามกําลังซ้ือของผูบริโภค แตอยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑท่ีนํามาจําหนายในรานท่ี
สําคัญท่ีสุด คือยา ตองเปนยาท่ีดีมีคุณภาพ แตมีการศึกษาท่ีมีผลการศึกษาแตกตางออกไปคือการศึกษาของ 
สมประสงค แตงพลอย (2553) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซ้ือยาจากรานขายยาของผูบริโภคในอําเภอ 
พระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ พบวา ผลิตภัณฑไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือยาจากรานขายยาของ
ผูบริโภค ในดานอนาคตแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือยาจากรานขายยา ในอําเภอพระประแดง จังหวัด
สมุทรปราการ  ซ่ึงหมายถึงวา  ไมวาประเภทยาในรานจะมากหรือนอย ลักษณะบรรจุภัณฑหรือคุณภาพของยา
ในรานจะเปนอยางไร ผูบริโภคก็มีแนวโนมวาจะมาซ้ือซํ้า หากเปนผลิตภัณฑท่ีตรงตามการใช แตอยางไรก็ตาม
การศึกษาของ สมประสงค แตงพลอย ไมมีขอคําถามในความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
 ปจจัยดานสถานท่ีตั้ง พบวา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับ
ผลการศึกษาของ ออมทอง ทิพยภูวตานนท (2557) ไดพบวาผูบริโภคจะเลือกรานขายยาใกลท่ีอยูอาศัย ใกลท่ี
ทํางาน ยานชุมชน ตลาดสด ซ่ึงควรจะมีท่ีจอดรถใหเพียงพอกับลูกคาดวย รวมถึงสอดคลองกับการศึกษาของ 
แสงสุข พิทยานุกุล และ ศิริ ชะระอํ่า (2560: 135) ไดศึกษาการตัดสินใจเลือกใชบริการรานขายยาของผูบริโภค
ไทย ระบุวา ปจจัยเรื่องสถานท่ีตั้งของรานขายยาเปนสิ่งกําหนดระดับความสะดวกสบายในการ เขาถึงและเขา
ใชบริการรานขายยานั้น เปนสิ่งท่ีผูบริโภคใหความสําคัญเปนอันดับแรก 
 ปจจัยดานราคา  พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของ ออมทอง ทิพยภูวตานนท (2557) พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ ราคาขายท่ีมาตรฐาน ควร
จะมีปายบอกราคา และควรจะมีราคายาท่ีไมแพงเม่ือเปรียบเทียบกับรานอ่ืน ซ่ึงจากการสอบถาม พบวา 
รานขายยาบางรานยังไมมีปายบอกราคา  จึงควรพัฒนาหรือปรับปรุงเพ่ือใหตรงตามการตองการของผูบริโภค 
 ปจจัยดานบุคลากร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือบุคลากรใช
คําพูดและน้ําเสียงท่ีเหมาะสม บุคลากรมีอัธยาศัยดี กิริยามารยาทเหมาะสม บุคลากรมีความกระตือรือรนใน
การใหบริการ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ บุษบา โทวรรณา (2558) ซ่ึงศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ณ รานยาบุษบาฟารมาซี จ.รอยเอ็ด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญปจจัย
ดานบุคลากรมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง ซ่ึงสะทอนใหทราบวาการดําเนินธุรกิจรานยาในปจจุบัน ผูบริโภคไมไดให
ความสนใจในเรื่องราคาสินคาและทําเลท่ีตั้งของรานยาแตเพียงอยางเดียวเหมือนดังท่ีเขาใจกันโดยท่ัวไป 
รานยาควรมีเภสัชกรอยูประจํารานตลอดเวลา เพ่ือสรางความม่ันใจในการเขารับบริการใหกับผูบริโภค และ
เภสัชกรท่ีอยูประจํารานควรเปนบุคคลท่ีมีความรูและมีประสบการณในการใหคําแนะนํา อธิบายรายละเอียด
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สรรพคุณของยาไดอยางถูกตอง และการจัดยาไดเหมาะสมกับผูบริโภค รวมไปถึงตองเปนบุคคลท่ีมี 
มนุษยสัมพันธท่ีดี ยิ้มแยมแจมใสและเต็มใจใหคําปรึกษาและการบริการท่ีเปนกันเอง 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ซ่ึง
สอดคลองกับผลการศึกษาของ ออมทอง ทิพยภูวตานนท (2557) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
อยูในระดับมาก แตเปนความสําคัญลําดับสุดทายในปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ังหมด และสอดคลองกับ
การศึกษาของ นฤมิตร ภูษา (2540) พบวา การสงเสริมการขายและการโฆษณาไมมีอิทธิพลตอการเลือกราน
ขายยา โดยสาเหตุท่ีกิจกรรมการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือยาในรานขายยาแผนปจจุบัน 
เนื่องจากในการซ้ือยาแตละครั้ง ผูบริโภคมุงหวังท่ีจะซ้ือยาเพ่ือรักษาอาการเจ็บปวย การทํากิจกรรมสงเสริม
การตลาดท่ีหลากหลายมุงหวังใหผูบริโภคซ้ือสินคาในปริมาณมากนั้น จึงไมมีผลในการตัดสินใจซ้ือยา แต
อยางไรก็ตาม รานขายยามีขอจํากัดในดานการสงเสริมการตลาด เนื่องจากขอบังคับทางกฎหมาย ไมอนุญาตให
ทําการลดแลกแจกแถมยา หรือโฆษณารานขายยา ในสวนผลิตภัณฑทดลองใชก็ตองเปนผลิตภัณฑอ่ืนๆ 
นอกเหนือจากยา 
 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
สอดคลองกับผลการศึกษาของ นฤมิตร ภูษา (2540) เรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกรานขายยาแผน
ปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ความสะอาด การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู
สวยงาม แสงสวางและปายชื่อหนาราน มีความสําคัญมากท่ีสุด เชนเดียวกับการศึกษาของ เอกราช ทองสุข 
(2554) ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน ของผูบริโภคใน
จังหวัดชุมพร เม่ือพิจารณาเปนรายปจจัย พบวา ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผูบริโภคใหความสําคัญ
เปนอันดับหนึ่ง และสอดคลองกับการศึกษาของ แสงสุข พิทยานุกุล และศิริ ชะระอํ่า (2560: 135-145) พบวา 
รานขายยาควรมีภาพลักษณท่ีสะทอนถึงความสะอาด และการใหบริการดานสุขอนามัยท่ีมี กลาวคือ บริเวณ
หนารานมีความเปนระเบียบ สะอาด โปรงโลง อากาศสามารถายเทไดดี ไมอับชื้น มีเครื่องปรับอากาศ เพ่ือให
อุณหภูมิในรานมีความเหมาะสม ซ่ึงสงผลตอคุณภาพการเก็บรักษายาเพ่ือจัดจําหนาย เชนเดียวกับการศึกษา
ของ วารี สุทักษิณา (2558) พบวา ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ อันไดแก ปจจัยท่ีเก่ียวกับรานขายยามี
ความสะอาด สวางสะดุดตา บรรยากาศในรานเย็นสบาย พ้ืนท่ีในรานกวาง มีพ้ืนท่ีใหเลือกซ้ือยาเอง สงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือยาในรานขายยาแผนปจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร จากขอสังเกต ถึงแมผูบริโภคของรานขาย
ยาในอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ จะมีรายไดนอย แตก็ใหความสําคัญตอปจจัยดานลักษณะทางกายภาพอยู
ในระดับมากท่ีสุด เนื่องจากลักษณะทางกายภาพท่ีดี ทําใหรานขายยามีความโดดเดน สรางความไววางใจใหกับ
ผูบริโภคในการใชบริการรานขายยานั้นๆ 
 ปจจัยดานกระบวนการในการจัดการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก จาก
ขอสังเกตพบวา ผูตอบแบบสอบถาม อําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ เปนผูมีรายไดนอย และประกอบอาชีพ
เกษตรกรรม รับจาง และคาใชจายตอการซ้ือไมสูงมาก ทําใหไมไดใหความสําคัญมากท่ีสุดตามขอคําถาม
แบบสอบถาม  ในเรื่องระบบการชําระเงิน เครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัติ หรือการโอนผานธนาคารหรือการใช
บัตรเครดิต ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ วารี สุทักษิณา (2558) พบวา ปจจยัดานกระบวนการในการจัดการ
ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ คือ จายยาถูกตอง บริการรวดเร็ว ชําระเงินไดหลายชองทาง แตอยางไรก็ตามปจจัย
ดานกระบวนการเหลานี้ เชน เรื่องความหลากหลายในการชําระเงินไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือยาในรานขาย
ยาแผนปจจุบัน เนื่องจากคาใชจายแตละครั้งในการซ้ือยาเปนราคาท่ีไมสูงมากและสามารถชําระเงินดวยเงินสด
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ได และเรื่องความรวดเร็วในการจายยาไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือยาในรานขายยาแผนปจจุบัน เนื่องจากการ
ซ้ือยาไมไดใชเวลานานมากในการซ้ือตอครั้ง แตเม่ือวิเคราะหจากเหตุผลดังกลาวแลว หากรานขายยาสามารถ
บริการไดอยางรวดเร็ว และมีชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย รองรับยอดซ้ือท่ีสูงข้ึน ก็จะเปนผลดีตอราน
ขายยานั้นๆ 
 ปจจัยดานคุณภาพการบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ซ่ึง
สอดคลองกับการศึกษาของ สุกัญญา ศรสงวนสกุล และ สุมนา ลาภาโรจนกิจ (2558) ท่ีไดศึกษาปจจัยคุณภาพ
การบริการกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการรานขายยา ในเขตอําเภอเมืองตรัง จังหวัดตรัง โดยไดแบง
คุณภาพการบริการออกเปน 5 ดาน ไดแก ดานความนาเชื่อถือ ดานการใหความม่ันใจ ดานการบริการท่ี 
จับตองไดเปนรูปธรรม ดานความใสใจ และดานการตอบสนองความตองการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับคุณภาพการบริการท้ัง 5 ดาน มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการราน 
ขายยาในเขตอําเภอเมืองตรัง จังหวัดตรัง และไดกลาวไววา การตอบสนองผูใชบริการ เภสัชกรควรแสดงออก
ถึงความพรอม ความตั้งใจท่ีจะใหบริการ เต็มใจท่ีจะชวยเหลือ และบริการอยางรวดเร็ว ตอบสนองทันตาม
ความตองการของผูใชบริการ จากผลการศึกษา การตอบสนองความตองการ มีผลตอการตัดสินใจในบริการ 
นั่นคือ ผูตอบแบบสอบถามจะเลือกใชบริการรานขายยาท่ีสามารถตอบสนองความตองการได เชน มีการ
บริการท่ีดี เอาใจใส เภสัชกรมีคําแนะนําปรึกษาท่ีดี เปนตน ถารานขายยาใดสามารถตอบสนองความตองการ
ได จะสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานขายยานั้น สิ่งท่ีเภสัชกรจะตองใหความสําคัญ คือ การให
คําแนะนําการดูแลตนเองแกลูกคา โดยเฉพาะผูปวยท่ีมีโรคประจําตัวและแพยา นอกจากนี้ การมีเภสัชกร
ประจํารานตลอดเวลาท่ีขออนุญาตทําการไว จะทําใหลูกคาไดรับยาท่ีดี มีคุณภาพ เหมาะสมและถูกตองตาม
โรคท่ีลูกคาเปนและตรงตามหลักวิชาการ โดยสอดคลองกับขอคําถามดานคุณภาพการบริการในขอท่ีบอกวา 
มีการซักถามขอมูลและอธิบายวิธีการใชหรือใหคําแนะนําการปฏิบัติตัวจนเปนท่ีนาพอใจกอนการจายยาหรือ
ผลิตภัณฑสุขภาพ  คําแนะนําท่ีไดรับ มีความชัดเจนและเขาใจงาย สามารถตอบคําถามเก่ียวกับยาหรือ
ผลิตภัณฑไดอยางชัดเจนตรงความตองการ มีเภสัชกรอยูปฏิบัติงานตามเวลาท่ีระบุ นอกจากนั้นในยุคนี้ 
รานขายยาตองใหความสําคัญในการจัดใหมีบริการตอบขอสงสัยในภายหลัง ทางโทรศัพทหรือชองทางออนไลน
ตางๆ อีกดวย  เนื่องจากผูบริโภคใหความสําคัญในขอนี้เพ่ิมข้ึน 
 สําหรับการหาความสัมพันธหรืออํานาจในการทํานายของปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอ
พฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยา พบวา ไมสามารถวิเคราะหทางสถิติได เนื่องมาจากผูตอบ
แบบสอบถามเกือบท้ังหมดมีพฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาแบบเดียวกัน ไดแก ความตั้งใจในการใช
บริการรานขายยาซํ้า และการบอกตอบุคคลท่ีรูจัก ซ่ึงนาจะเกิดจากผูตอบแบบสอบถามเปนผูใชบริการราน 
ขายยานั้นเปนประจําอยูแลว ดังนั้น การหาปจจัยสวนประสมทางการตลาดใดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมหลัง 
การใชบริการรานขายยามากนอยตางกันอยางไร อาจตองใชรูปแบบการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพโดยการ
สัมภาษณเชิงลึก หรือการใหเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยตรง 
 
องคความรูท่ีไดจากการวิจัย (Research Knowledge) 
 จากการศึกษา การทบทวนวรรณกรรมและผลของการวิเคราะหขอมูล องคความรูท่ีไดจากการวิจัย 
คือ พฤติกรรมหลังการใชบริการรานขายยาของผูบริโภคใน อ.เมือง จ.ศรีสะเกษ  ในภาพรวมหากรานขายยา
นั้นมีผลิตภัณฑท่ีครบ หรือบริการท่ีตรงตามความตองการของผูบริโภค ก็จดทําใหผูบริโภคกลับมาซ้ือซํ้าหรือ
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บอกตอผูอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคของ Schiffman และ Kanuk ท่ีไดบอกวากอนท่ี
ผูบริโภคจะซ้ือซํ้าหรือบอกตอ มันมีกระบวนการตัดสินใจกับอิทธิพลตางๆ การท่ีผูบริโภคไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยภายนอก ซ่ึงไดแก กิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงในงานวิจัยนี้เปนสวนประสมทางการตลาด 8Ps จาก
อิทธิพลนี้จะนําไปสูกระบวนการภายในของผูบริโภค ซ่ึงในข้ันกระบวนการเปนข้ันตอนของการตัดสินใจของ
ผูบริโภค โดยเริ่มจากการตระหนักถึงความตองการ การวิเคราะหทางเลือก ท่ีมาจากพ้ืนฐานทางจิตวิทยาและ
ปจจัยภายนอก จนถึงข้ันผลลัพธท่ีผูบริโภคตัดติดใจซ้ือและประเมินหลังการซ้ือ ซ่ึงจะสงผลทําใหเกิด
ประสบการณและประสบการณดังกลาวจะมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือในครั้งตอไป เพราะฉะนั้นแสดงใหเห็นถึง
การท่ีผูบริโภคจะกลับมาซ้ือซํ้าหรือบอกตอนั้น รานขายยาตองใหประสบการณท่ีดีตอผูบริโภค โดยการให
ความสําคัญตอการจัดการรานขายยาใหมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย มีท่ีจอดรถเพียงพอ เดินทางมารานไดสะดวก 
มีราคาจําหนายท่ีเหมาะสม ยุติธรรม บุคลากรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ อัธยาศัยดี ตกแตงราน
เหมาะสมนาเขาใชบริการ สะดวกในการรับบริการ เภสัชกรอยูปฏิบัติงานตลอดเวลา ใหคําแนะนําดี เปนตน 
ดังผลการวิจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในทุกปจจัยอยูในระดับมากถึงมากท่ีสุด 
 
ขอเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

1. ขอเสนอแนะการนําผลการวิจัยไปใช 
 จากการศึกษาครั้งนี้มีขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษา ดังนี้ 
 รานขายยาควรนําปจจัยสวนประสมทางการตลาด 8P มาใชในการปรับปรุง พัฒนา หรือสรางราน  
เพ่ือใหเกิดความใชบริการของผูบริโภค ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากถึงดีมากท่ีสุดทุก
ปจจัย โดยหากมีทรัพยากรจํากัดควรปรับปรุงปจจัยสวนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ กอนปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด และกระบวนการในการจัดการ 

2. ขอเสนอแนะการวิจัยครั้งตอไป 
 หากตองการทราบอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการเลือกมารับบริการ
รานขายยาของผูบริโภค ควรออกแบบแบบสอบถาม โดยการเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ โดยตรง  
หรือทําการวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือสํารวจเชิงลึกเก่ียวกับอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหเลือก
มารับบริการรานขายยาของผูบริโภค 
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