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บทคัดยอ  

  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดของนิสิต คณะเภสัชศาสตร 

มหาวิทยาลัยเวสเทิรน 2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใช้บริการรานยาของนิสิต คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน            

3.เพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานยาของนิสิต คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน   กลุม

ตัวอยางที่ใช้ในการศึกษาและทำการวิจัยครั้งนี้ไดแก่ นิสิต คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน ตำบลลาดสวาย อำเภอลำลูก

กา จังหวัดปทุมธานี นิสิตชั้นปที่ 1-5 จำนวน 130 คน   มีผูตอบแบบสอบถามจำนวน 109 คน เครื่องมือที่ใช้ คือแบบสอบถาม  

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห ไดแก ่ค่ารอยละ ค่าเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบไคสแควร 

 ผลการวิจัย พบวา 1.ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 85 คน (รอยละ 78.0) ซึ่งผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีอายุ 19 - 21 ป จำนวน 80 คน (รอยละ 73.4) สวนใหญเปนนิสิต ชั้นปที่ 1 จำนวน 44 คน  (รอยละ 40.4) และรายได

ตอสวนใหญนอยกวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท จำนวน 66 คน (รอยละ 60.6) 2. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อยูในภาพรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน ดานที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 

ดานผลิตภัณฑ มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ดานกระบวนการ มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด  และดานที่

นอยที่สุด คือ ดานการสงเสริมการตลาด มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก  3.ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซื้อยารักษาโรคในราน
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ยาแผนปจจุบัน  ความถี่ของการซื้อยานอยกวา 1 ครั้งตอเดือน  ค่าใช้ในการซื้อยาจ่ายตอครั้งเฉลี่ยอยูที่ 100 - 300 บาท 

วัตถุประสงค์ในการซื้อยาเพื่อรักษาโรคที่เปนอยูในปจจุบัน  บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อยาสวนใหญเปนตัวเองนิสิตเอง ใช้บริการ

ระหวางเวลา 13.01-17.00 น. ใช้บริการวันจันทร-วันศุกร สาเหตุการซื้อยาในรานยาเปนเพราะเสียเวลานอยกวา โดยสวนใหญให

ความสำคัญกับตราของผลิตภัณฑยา และยี่หอของผลิตภัณฑยา สวนใหญใหความสำคัญ กรณียาสำหรับใบหนา ผลิตภัณฑอื่นๆ ที่

ตองการซื้อในรานยา  นอกจากยา จะเปนผลิตภัณฑเสริมอาหาร และไมเคยเทียบราคา  4.ความสัมพันธของข้อมูลทั่วไปของผูตอบ

แบบสอบถามกับพฤติกรรมการเลือกรับบริการจากรานยาพบวา เพศ อายุ และระดับชั้นปไมมีความสัมพันธกับการเคยซื้อยาในราน

ยา ความถี่ในการซื้อยา ค่าใช้ในการซื้อยาจ่ายตอครั้ง วัตถุประสงค์ในการซื้อยา บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อยา ช่วงเวลาที่ใช้บริการ 

วันที่ใช้บริการ สาเหตุการซื้อยาในรานยา การใหความสำคัญกับตรา/ยี่หอ ใหความสำคัญกับยี่หอยาทุกกรณี ผลิตภัณฑอื่นๆ        

ที่ ตองการซื้อในรานยานอกจากยา และการเทียบราคาของยาแตละราน สวนรายไดตอเดือน และ บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อยา      

มีความสัมพันธอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

คำหลัก: สวนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา 

 

Abstract 

 This research aimed to 1. Study the opinions on marketing mix of pharmacy students, Western 

University. 2. Study the behavior of pharmacy students in using drugstore services of Western University. 3. 

Study the factors related to the decision to use drugstore services of pharmacy students, Western University. 

The sample group used in this study and research were pharmacy students, Western University, Lad Sawai 

Subdistrict, Lam Luk Ka District, Pathum Thani Province, 130 first- to fifth-year students, and 109 respondents. 

The instrument was a questionnaire. The statistics used for analysis were percentage, mean, standard 

deviation, and Chi-square test. 

 The research results found that 1. Most of the respondents were female, 85 people (78.0 percent), 

most of whom were 19-21 years old, 80 people (73.4 percent), most of whom were first-year students, 44 

people (40.4 percent), and most of them had an income of less than or equal to 10,000 baht, 66 people 

(60.6 percent). 2. The respondents had opinions on marketing mix factors in general, with opinions at a high 

level. When considering each aspect, the aspect with the highest average value was product, with the highest 

level of opinion, followed by process, with the highest level of opinion, and the least level was promotion, 

with a high level of opinion. 3. Most of the respondents had bought medicines from a drugstore, with a 

frequency of buying medicine less than once a month, and an average cost of buying medicine per time of 

100-300 baht. The purpose of buying medicines to treat current diseases was to control the influence of 

buying medicines on most of them, the students themselves, Using the service between 13.01-17.00 hrs. 

Using the service Monday-Friday. The reason for buying medicine in the drugstore was because it took less 

time. Most of them focus on the brand of the medicine and the brand of the medicine. Most of them focus 

on the case of medicine for the face. Other products that they wanted to buy in the drugstore, besided 

medicine, were food supplements and had never compared prices. 4. The relationship of the general 

information of the respondents with the behavior of choosing to receive services from the drugstore found 

that gender, age, and grade level were not related to having ever bought medicine in the drugstore, 

frequency of buying medicine, cost of buying medicine per time, purpose of buying medicine, influential 
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person in buying medicine, time of using the service, date of using the service, reason for buying medicine in 

the drugstore, importance of brand/brand, importance of the brand of medicine in every case, other products 

that they wanted to buy in the drugstore besides medicine, and comparing the price of medicine in each 

store. As for monthly income and influential person in buying medicine, there was There was a correlation 

with  a statistically significant level  at  0.05  

 

Keywords: Marketing Mix, Deciding to use a pharmacy 

 

บทนำ 

ยานับวาเปนสิ่งที่มีความสำคัญในการดำรงชีวิตเปนสิ่งที่ใช้รักษาหรือปองกันโรคตางๆ ถือวามีบทบาทที่สำคัญใน

ชีวิตประจำวัน ผูบริโภคสวนใหญจะมีการหาซื้อยามารับประทานเอง เมื่อมีอาการเจ็บปวยเล็กนอย เหตุผลของการเข้าไปใช้บริการ

รานยานั้นจะมีความสะดวกในเรื่องของเวลา เกิดความสะดวกสบาย มีราคาที่ยอมเยา  จากงานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้ยา

ของคนไทย และการเลือกรับบริการรานยาไดพบวารานยา เปนความคิดแรกที่ประชาชนตางๆเล็งเห็นค่าเมื่อเกิดความเจ็บปวยและ

นิยมที่จะหายามารับประทานเอง(นาถชิดา ธนะฐากรกุล, 2557) รานยาเปนสวนหนึ่งของระบบบริการสุขภาพ เปรียบเสมือนเปนที่

พึ่งพาดานสุขภาพใหกับประชาชนซึ่งทำหนาที่ใหการบริการดานยาและสุขภาพกับประชาชนที่เข้ามาใช้บริการในการรักษาอาการ

เจ็บปวยในเบื้องตนแตไมใช่การทำหนาที่รักษาอาการเจ็บปวยเบื้องตนเพียงอยางเดียวเทานั้นยังมีการใหคำปรึกษาและแนะนำการ

ใช้ยาอยางถูกตองเหมาะสม ตลอดจนการดูแลเรื่องสุขภาพและนำสงตอไปยังแพทยที่มีความเชี่ยวชาญในการรักษาโรค ในประเทศ

ไทยไดมีการพัฒนาในเรื่องของรานยาอยางตอเนื่อง ไมวาจะใช้เรื่องของการจัดรูปแบบของรายขายยา ดานราคาสถานที่ตั้ง และ

การที่มีเภสัชกรปฏิบัติอยูประจำวัน เปนตน สภาเภสัชกรรมไดมีการจัดทำมาตรฐานรานยา โดยมีจุดมุงหมายสำคัญในการพัฒนา

รานยาใหมีคุณภาพ ตรงตามหลักประกันสุขภาพทั่วหนาโดยที่ประชาชนทุกคนสามารถข้ารับบริการรานยาไดอยางอิสระและ

สามารถเลือกใช้บริการไดตรงตามความตองการ (นาถชิดา ธนะฐากรกุล, 2557) สถานการณการแพรระบาดของโควิดสายพันธุ 

Omicron มีแนวโนมสงผลกระทบตอการฟนตัวของภาคธุรกิจและกำลังซื้อของครัวเรือน  สวนทางกับค่าครองชีพที่ปรับเพิ่มขึ้น

อยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนราคาเนื้อสัตว ไข่ไก่ น้ำมันพืช อุตสาหกรรมยาเปนหนึ่งในอุตสาหกรรมเกี่ยวเนื่องสำคัญของธุรกิจ 

Healthcare ซึ่งมีแนวโนมเติบโต สะทอนจากค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลทั้งหมดของผูบริโภคกวา รอยละ 30-40 เปนค่าใช้จ่าย

ที่เกี่ยวกับยา  โดยมูลค่าการนำเข้ายาของไทยในป 2564 ยังคงขยายตัวเพิ่มขึ้นราว รอยละ13.0 จากป 2563 ซึ่งสวนหนึ่งนาจะเปน

ผลมาจากการนำเข้ายาเพื่อรักษาผูปวยโควิด-19  แมสถานการณการระบาดจะมีสัญญาณดีขึ้น จนอาจทำใหความตองการยา

ดังกลาวปรับตัวลดลง แตในทางกลับกัน ก็อาจทำใหคนไข้ไทยกลุมเดิมที่รักษาโรคทั่วไป และคนไข้ตางชาติบางกลุมทยอยกลับมาใช้

บริการรักษาพยาบาลเพิ่มขึ้น ในขณะที่คาดวาจำนวนผูปวยโรคไมติดตอเรื้อรัง (NCDs) นาจะมีแนวโนมเพิ่มขึ้นหลังไทยเข้าสูสังคม

สูงอายุอยางสมบูรณในปนี้ ปจจัยข้างตนนาจะยังหนุนใหมูลค่าตลาดยาในประเทศป 2565 อยูที่ รอยละ 2.33-2.38 แสนลานบาท 

หรือขยายตัว รอยละ3.0-5.0 เมื่อเทียบกับป 2564 ที่ขยายตัว รอยละ 2.5 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2566)   

 จากสภาพของเศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนแปลง และมีการแข่งขันที่มากยิ่งขึ้นในดานของการทำธุรกิจที่ดี ดังนั้นรานยาตอง

พยายามหากลยุทธทางการตลาด เข้ามามีบทบาทในการกำหนดนโยบาย แก้ไขกับปญหาตางๆที่จะเกิดขึ้นในการทำธุรกิจของราน

ยาเช่นเดียวกันก็ตองมีการสรางกลยุทธขึ้นมาเพื่อประชาชนเกิดความรูสึกในการที่จะตอบสนองการเข้าเลือกรับบริการ ครองใจ

ลูกค้าและครอบครองสวนแบงของตลาด เข้าใจการตลาดโดยจะสงผลไปตอการลงทุนที่มีประสิทธิภาพอยางตอเนื่อง กลยุทธที่

นำมาใช้มีบทบาทมากมาย แตเริ่มจากการที่กลยุทธมีพื้นฐานในดานสวนผสมของการตลาด (7 P) เข้ามาใช้ (นาถชิดา ธนะฐากรกุล, 

2557) ดังนั้นการศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดหรือ 7 P ที่มีผลตอการเลือกซื้อยารักษาโรคในรานยาแผนปจจุบันนั้น

จึงเปนสิ่งที่มีความสำคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งในงานวิจัยนี้จะมุงเนนการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อยา โดยพิจารณาข้อมูล
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จากรานยาในรูปแบบตางๆเพื่อศึกษาและทราบถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดหรือ 7 P ที่มีผลตอการเลือกซื้อยาใน

รูปแบบรานยาตางๆ ที่แตกตางกัน เพื่อที่จะไดข้อมูลจุดเดนของความ  หลากหลายรูปแบบของรานยา และนำผลงานวิจัยไปเปน

แนวทางพัฒนาปรับปรุงคุณภาพการบริการในรานยารูปแบบอื่นใหมีการบริหารจัดการรานยาที่ทัดเทียม สามารถดึงดูดผูบริโภค

ไดมากขึ้นและแข่งขันกับจำนวนรานยาที่เพิ่มขึ้นในทุกปไดสวนประสมทางการตลาด 7 ประการ หรือ 7 P สวนประสมทาง

การตลาดคือเครื่องมือหรือปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมไดที่ธุรกิจตองใช้ความรวมมือเพื่อตอบสนองความตองการและสรางความ

พึงพอใจใหแก่กลุมเปาหมายเพื่อกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความตองการในตัวของสินค้าและบริการ  

 1. ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการหรือความจำเปนของลูกค้า สั่งของพึงพอใจ

คุณสมบัติ ผลิตภัณฑประโยชนคุณภาพรูปรางลักษณะบรรจุภัณฑตราสินค้าและยังประกอบดวยสิ่งที่สามารถสัมผัสไดและไมไดเช่น

ราคาคุณภาพตราสินค้าและบริการ 

  2. ราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินที่จะตองชำระเพื่อใหไดตัวผลิตภัณฑ หรือ คุณค่าที่อยูในรูปของตัวเงิน ผูบริโภค

เปรียบเทียบระหวางคุณค่าของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้นๆ เมื่อเทียบแลวเมื่อคุณค่าของผลิตภัณฑสูงกวาราคาก็จะเกิด

เปนการตัดสินใจซื้อสินค้า  

 3. ดานสถานที่หรือดานการจัดจำหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของช่องทางในการจัดจำหนายสินค้าและบริการ ซึ่ง

ประกอบไปดวย การขนสง คลังสินค้าและสถานที่จัดจำหนาย  

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือในการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ ตราสินค้าและ

บริการ โดยใช้เพื่อจูงใจใหเกิดเปนความตองการ เตือนความทรงจำในตัวผลิตภัณฑ โดยจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อและ

พฤติกรรมในการซื้อ การสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหวางผูขายและผูซื้อ  

 5. บุคลากร (People) จะมองในแง่ของตัวพนักงาน การใหบริการ การแตงกาย รวมถึงการพูดจา การมีทาทางกริยาที่

นอบนอม มีมารยาทโดยที่ผูใหบริการนั้นตองมีการคัดเลือก การฝกอบรมการจูงใจเพื่อที่จะสามารถจูงใจผูบริโภคหรือลูกค้าที่เข้ามา

รับบริการ และสรางความแตกตางเหนือกวาคู่แข่งขัน  

 6. กระบวนการการใหบริการ (Process) กระบวนการ ขั้นตอน นโยบายตางๆ ในการใหบริการ ที่มีสวนเกี่ยวข้องกับ

กระบวนการผลิตที่มีประสิทธิภาพใหแก่ลูกค้า โดยคำนึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเปนหลักซึ่งลูกค้าตองไดรับความสะดวกในการ

เข้ารับบริการ มีขั้นตอนที่ไมซับซ้อน มีการใหบริการอยางเสมอภาค  

 7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปจจัยที่เกี่ยวข้อง สามารถจับตองไดในการใหบริการ สิ่งแวดลอมตางๆ 

ของสถานที่การใหบริการ การติดปายบอกตำแหนงของรานที่ชัดเจน มีการสินค้าตามหมวดหมูรูปแบบ ของการใหบริการเพื่อสราง

คุณค่าใหแก่ตัวลูกค้า ในสวนของปายชื่อราน สถานที่ตั้ง ความสะอาด ความเปนระเบียบเรียบรอย การจัดสถานนั่งไวบริการให

คำปรึกษา บรรจุภัณฑอุปกรณที่ใช้ในการจัดจำหนายมีความสะดวกและมีคุณภาพ เปนตน 

 จึงทำใหผูวิจัยเกิดความสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานยาของนิสิตคณะเภสัช

ศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน เพื่อเปนประโยชนดานข้อมูลแก่ผูประกอบการกิจการธุรกิจรานขายยา เภสัชกร และหนวยงาน

ราชการตางๆ ที่ตองการข้อมูลไปพัฒนาอุตสาหกรรมรานขายยา รวมถึงผูที่สนใจลงทุนทำธุรกิจรานขายยา สามารถนำข้อมูลไป

ประยุกตใช้ได 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดของนิสิต คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใช้บริการรานยาของนิสิตคณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน 

3. ศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานยาของนิสิตคณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน 
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วิธีดำเนินการวิจัย 

 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากร          

  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาและทำการวิจัยครั้งนี้ไดแก่ นิสิตคณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน  

(มหาวิทยาลัยเวสเทิรน., 2566:, ออนไลน) 

           กลุมตัวอยาง          

  กลุมตัวอยางที่ใช้ในการทำวิจัยครั้งนี้คือ นิสิตชั้นปที่ 1-5 คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน จำนวน 130  คน 

(มหาวิทยาลัยเวสเทิรน., .2566, :ออนไลน) 

 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้คือแบบสอบถาม สรางขึ้นจากการบททวน แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง โดยไดออกแบบสอบถามใหสอดคลองกับการวิจัย โดยมีการสรางแบบสอบถามดังนี้   

1.ศึกษาเอกสาร  แนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องตางๆ   

2.นำความรูที่ไดจากข้อ  1 มาสรางแบบสอบถาม  ศึกษาการสรางแบบสอบถามมาตราสวนประมาณค่า (Rating 

Scale) ใหครอบคลุมเนื้อหา  

3. นำแบบสอบถามจากข้อ 2 เสนอผูเชี่ ยวชาญ เพื่อหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อ ห า (Content Validity) แลวนำมา

หาค่า IOC ไดค่า IOC = 0.67-1.00 

 4. นำแบบสอบถามจากข้อ 3 มาปรับปรุงแก้ไขแลวนำแบบสอบถามที่ไดไปทดลอง (Try-out) กับนักศึกษาที่ไมใช่

กลุมตัวอยาง จำนวน 30 คน แลวนำไปหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ไดค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

 (  - Coefficient ) ของคอนบราค เทากับ 0.890   

5. นำแบบสอบถามที่ไดจากขั้นที่ 4 มาปรับปรุงแก้ไข และนำไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล แบบสอบถามที่ใช้ในการ

เก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งนี้แบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้  

  ตอนที่ 1 ข้อมูลสวนบุคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน เปน

แบบสำรวจรายการ (Check-list) 

 ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใช้บริการรานยาของนิสิต คณะเภสัชศาสตร 

มหาวิทยาลัยเวสเทิรน เปนแบบสำรวจรายการ (Check-list) 

 ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใช้บริการรานยา ของนิสิต คณะเภสัชศาสตร 

มหาวิทยาลัยเวสเทิรน  

 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข้อมูล ไดแก่ ค่ารอยละ ค่าเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบไคสแควร 

 

ผลการวิจัย 

 1.ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 109 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง จำนวน 85 คน (รอยละ 78.0) และ

เพศชาย จำนวน 24 คน (รอยละ 22.0) ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 19 - 21 ป จำนวน 80 คน (รอยละ 73.4) ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนนิสิต ชั้นปที่ 1 จำนวน 44 คน (รอยละ 40.4) และรายไดตอสวนใหญนอยกวาหรือเทียบเทา 10,000 

บาท จำนวน 66 คน (รอยละ 60.6) 

a
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 2. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด อยูในภาพรวม มีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก (  = 4.42, S.D.= .02)  เมื่อพิจารณารายดาน ดานที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานผลิตภัณฑ มีความคิดเห็นอยูในระดับ

มากที่สุด (  = 4.67, S.D.= .52)  รองลงมาคือ ดานกระบวนการ มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด (  = 4.62, S.D.= .58)  

และดานที่นอยที่สุด คือ ดานการสงเสริมการตลาด มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก (  = 4.01, S.D.= .58)   

 3.ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซื้อยารักษาโรคในรานขายยาแผนปจจุบัน  ความถี่ของการซื้อยานอยกวา 1 ครั้งตอ

เดือน  ค่าใช้ในการซื้อยาจ่ายตอครั้งเฉลี่ยอยูที่ 100 - 300 บาท วัตถุประสงค์ในการซื้อยาเพื่อรักษาโรคที่เปนอยูในปจจุบัน  บุคคล

ที่มีอิทธิพลในการซื้อยาสวนใหญเปนตัวเองนิสิตเอง ใช้บริการระหวางเวลา 13.01-17.00 น. ใช้บริการวันจันทร-วนัศกุร สาเหตุการ

ซื้อยาในรานยาเปนเพราะเสียเวลานอยกวา โดยสวนใหญใหความสำคัญกับตราของผลิตภัณฑยา และยี่หอของผลิตภัณฑยา สวน

ใหญใหความสำคัญ กรณียาสำหรับใบหนา ผลิตภัณฑอื่นๆ ที่ตองการซื้อในรานยา  นอกจากยา จะเปนผลิตภัณฑเสริมอาหาร และ

ไมเคยเทียบราคา   

 4.ความสัมพันธของข้อมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรมการเลือกรับบริการจากรานขายยาพบวา เพศ 

อายุ และระดับชั้นปไมมีความสัมพันธกับการเคยซื้อยาในรานยา ความถี่ในการซื้อยา ค่าใช้ในการซื้อยาจ่ายตอครั้ง วัตถุประสงค์ใน

การซื้อยา บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อยา ช่วงเวลาที่ใช้บริการ วันที่ใช้บริการ สาเหตุการซื้อยาในรานยา การใหความสำคัญกับตรา/

ยี่หอ ใหความสำคัญกับยี่หอยาทุกกรณี ผลิตภัณฑอื่นๆ ที่ตองการซื้อในรานยานอกจากยา และการเทียบราคาของยาแตละราน 

สวนรายไดตอเดือน และ บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อยา มีความสัมพันธอยางมีนัยสำคัญทางสถิต ิที่ระดับ 0.05 (p = 0.04) 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. จากผลการศึกษาความคิดเห็นตอสวนประสมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอสวน

ประสมการตลาดของรานยาอยูในระดับมาก สอดคลองกับผลการศึกษาของคุลิกา วัฒนสุวกุล (2555) ไดศึกเรื่องปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อความพึงพอใจและความตั้งใจซื้อซ้ำของลูกค้า พบวาความคิดเห็นโดยรวมสวนประสม

การตลาดอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนประสมการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการซื้ออยูในระดับมาก โดย

ดานบุคลากร มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ดานกระบวนการ และลักษณะกายภาพ สอดคลองงานวิจัยของอารียา มั่นอวม และ 

ชิดตะวัน ชนะกุล (2565) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาของผูบริโภคในเขตอำเภอเมือง 

จังหวัดชัยนาท ผลการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดานอายุ และดาน

อาชีพ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติและผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่

มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดานผลิตภัณฑดานบุคลากร และดานกระบวนการใหบริการ สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญทางสถิต ิ

 2. จากผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกรับบริการจากรานขายยา พบวาสวนใหญบุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อยาในแตละ

ครั้งคือผูตอบแบบสอบถามเอง สวนใหญจะซื้อยานอยกวา 1 ครั้ง ตอเดือน ค่าใช้ในการซื้อยาจ่ายตอครั้งสวนใหญ เฉลี่ยอยูที่ 100 - 

300 บาท วัตถุประสงค์ในการซื้อยา สวนใหญเพื่อรักษาโรคที่เปนอยูในปจจุบัน บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อยาสวนใหญเปนตัวเอง

นิสิตเอง ช่วงเวลาที่ใช้บริการ สวนใหญใช้บริการระหวางเวลา 13.01-17.00 น. วันที่ใช้บริการ สำหรับสินค้าที่ซื้อจากรานขายยา

มากที่สุด คือ สวนใหญเพื่อรักษาโรคที่เปนอยูในปจจุบัน สอดคลองกับผลการศึกษาของ สมประสงค์ แดงพลอย (2553) ศึกษา

พฤติกรรมการซื้อยาจากรานขายยาของผูบริโภค ในอำเภอพระปะแดงจังหวัดสมุทรปราการ และสอดคลองกับผลการศึกษาของม

ยุรฉัตร จิวาลักษณ (2552) ศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในการเลือกรานขายยา สอดคลองงานวิจัยของอารี

ยา มั่นอวม และ ชิดตะวัน ชนะกุล (2565) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาของผูบริโภคในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดชัยนาท ผลการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดาน

อายุ และดานอาชีพ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติและผลการศึกษาปจจัยสวนประสม
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X X

X
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ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดานผลิตภัณฑดานบุคลากร และดานกระบวนการใหบริการ 

สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญทางสถิต ิ

 3. จากผลการศึกษาเหตุผลที่เลือกซื้อยาจากรานขายยาคุณภาพ พบวา การไดรับยาที่มีคุณภาพและการไดรับคำปรึกษา

จากเภสัชกรโดยตรงเปนเหตุผลสำคัญในการเลือกซื้อยาจากรานขายยาสอดคลองกับแนวคิดของ Zhou, Xue & Ping (2012) ได

กลาววา ยาที่มีคุณภาพและมีมาตรฐาน จะสงผลในทางความสัมพันธเชิงบวกกับตัวผูบริโภคในการเลือกรับบริการและสอดคลอง

กับผลการศึกษาของปญจนาฏ อโนดาต (2553) ศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีตอสวนประสมการตลาดบริการของราน

ขายยา ฟารมาช้อยซ์ ในอำเภอเมืองเชียงใหม พบวา ปจจัยยอยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในดานบุคลากร คือ มีเภสัชกรคอยใหคำปรึกษา 

คำแนะนำเกี่ยวกับการใช้เวชภัณฑที่ถูกตองตลอดเวลา และดานกระบวนการบริการ เนื่องจากมีเภสัชกรคอยใหคำปรึกษา ก่อนการ

จ่ายยาทุกครั้ง  สอดคลองงานวิจัยของอารียา มั่นอวม และ ชิดตะวัน ชนะกุล (2565) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการรานขายยาของผูบริโภคในเขตอำเภอเมือง จังหวัดชัยนาท ผลการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดานอายุ และดานอาชีพ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติและผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดานผลิตภัณฑ

ดานบุคลากร และดานกระบวนการใหบริการ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

 4. จากผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลมีผลตอพฤติกรรมการเลือกรับบริการจากรานยาของนิสิต คณะเภสัชศาสตร 

มหาวิทยาลัยเวสเทิรน พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการเลือกรับบริการจากรานขายยา ไมสอดคลองกับ

ผลการศึกษาของ สมประสงค์ แดงพลอย (2553) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อยาจากรานขายยาของผูบริโภค ในอำเภอพระปะแดง 

จังหวัดสมุทรปราการ พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา สวนรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกรับบริการจากราน

ขายยา สอดคลองงานวิจัยของอารียา มั่นอวม และ ชิดตะวัน ชนะกุล (2565) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้

บริการรานขายยาของผูบริโภคในเขตอำเภอเมือง จังหวัดชัยนาท ผลการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดานอายุ และดานอาชีพ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ

และผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยาพบวา ดานผลิตภัณฑดาน

บุคลากร และดานกระบวนการใหบริการ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานขายยา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะการนำผลการวิจัยไปใช ้

 จากผลการศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการรานยาของนิสิต คณะเภสัชศาสตร 

มหาวิทยาลัยเวสเทิรน ผูวิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี ้

 1. ผูใช้บริการใหความสำคัญมากตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของรานยาในเนื่องจากเปนสินค้าที่เกี่ยวข้องกับ

สุขภาพ เจ้าของรานและเภสัชกรประจำรานจึงตองใสใจและใหความสำคัญตอสวนประสมทางการตลาดทุกดาน โดยเฉพาะสถานที่

ที่สะอาด สวาง และบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน ปลอดภัย เนื่องจากสถานที่ที่สะอาดและบรรจุภัณฑที่หอหุมและเก็บรักษายาที่ได

มาตรฐานทำใหผูใช้บริการรูสึกมั่นใจเมื่อใช้บริการ 

 2. เภสัชกรเปนผูมีสวนช่วยใหคำปรึกษาในการซื้อหรือช่วยในการตัดสินใจซื้อยาจากรานยา ของผูใช้บริการ ดังนั้น

เภสัชกรประจำราน ควรเพิ่มเติมความรูเกี่ยวกับยารักษาโรคอยางสม่ำเสมอ เพื่อสามารถใหคำปรึกษาและแนะนำข้อมูลการใช้ยา

ทั้งประสิทธิภาพและผลข้างเคียงของยา แก่ผูใช้บริการใหไดรับประโยชนจากการรับบริการในรานมากขึ้น 

 3. การไดรับยาที่มีคุณภาพและไดคำปรึกษาจากเภสัชกรโดยตรง เปนเหตุผลที่ผูใช้บริการเลือกซื้อยาจากรานยา 

เจ้าของรานควรจัดสรรจำนวนของเภสัชกรประจำรานตอผูใช้บริการใหเหมาะสมนอกจากนี้ตองเลือกซื้อยาที่มีคุณภาพ มีการ

ตรวจสอบวันหมดอายุของยาและจัดการยาคงคลังอยางเปนระบบโดยเก็บรักษาในบรรจุภัณฑและอุณหภูมิที่เหมาะสมเพื่อคงรักษา

ประสิทธิภาพของยาไว 
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 4. ปจจัยสวนบุคคล เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันของผูรับบริการในรานยากับพฤติกรรมการเลือก

รับบริการในรานยาไมแตกตางกัน ทำใหเจ้าของรานยาสามารถกำหนดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของ

ผูใช้บริการทุกกลุมแตควรคำนึงถึงสัญชาติของผูรับบริการจากการใช้ภาษาการสื่อสารที่แตกตางกันดวย 

  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

                   ความพึงพอใจที่สงผลตอปจจัยสวนประสมการตลาดของผูบริโภคในการเลือกใช้บริการรานยาของนิสิตคณะเภสัช

ศาสตร มหาวิทยาลัยเวสเทิรน 
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