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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อร้าน
ขายยา ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และเพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมในการใชบ้ริการจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรที่ท างานหรืออาศยัอยู่ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จังหวดัสงขลา จ านวน 423 คน ค่าสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานคือ สถิติ Chi-
Square จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยู่ในช่วง 26-35 
ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาท ข้ึนไป อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู ้บริโภคที่ใช้
บริการร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา โดยภาพรวมผู ้บริโภคในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามีระดบัความเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับ
มากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร, ดา้นกระบวนการ, ดา้นราคา, ดา้นกายภาพ, 
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และมีด้านส่งเสริมการขายตามล าดับ  ส่วนใหญ่ซ้ือยาเพื่อ
ตนเองและผูอ่ื้น ซ้ือสินคา้เป็นยารักษาโรค โดยซ้ือตามค าแนะน าของเภสัชกร/พนักงาน
ในร้าน ไดรั้บข่าวสารผ่านช่องทาง Social Media เลือกมาร้านขายยาเม่ือมีอาการเจ็บป่วย
เล็กน้อย ในช่วง 18.01 – 22.00 น. ตามวนัที่สะดวก เหตุผลที่ใช้บริการร้านขายยาเพราะ
ใชร้ะยะเวลารวดเร็ว โดยเลือกร้านที่เภสัชกรมีความรู้ และให้ค าแนะน าดี เลือกเขา้ร้านยา 



2 
 

ดว้ยตวัเอง และตัดสินใจซ้ือยาด้วยตัวเอง วิธีการใช้บริการร้านขายยา คือ ใช้เวลาแต่ละ
คร้ังน้อยกว่า 10 นาที ความถี่มากกว่า 1 เดือน/คร้ัง วิธีการใช้จ่ายแต่ละคร้ังใช้เงินสด 
ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยอยู่ในช่วง 100-300 บาท วิธีในการติดต่อกับร้านขายยาส่วนใหญ่ผ่านทาง
หน้าร้าน และผู ้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้บริการซ ้ าจากร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา  
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้และ
อาชีพ มีความสัมพนัธ์ กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย และด้านกระบวนการ 
ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา ส่วนปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และด้าน
กายภาพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 
 
ค าส าคัญ :    ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมผูบ้ริโภค, ร้านขายยา 
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Abstract 
 The study on Marketing Mix Factors of Customers Affecting to Drug Store in 
Hat Yai District, Songkhla Province had the objectives to study Marketing Mix Factors 
of Customers Affecting to Drug Store in Hat Yai District, Songkhla Province and to 
study the behavior of customers toward using drug store’s services in Hat Yai District, 
Songkhla Province. The population used in this study was the population of 423 people 
working or living in Hat Yai District, Songkhla Province. The statistical values used to 
analyze the data were percentage, mean, standard deviation. The statistic used to test 
the hypothesis was Chi-Square statistics.  The findings revealed that the majority of the 
sample were female, aged 26-35 years, graduated with bachelor's degree with a 
monthly average income of 30,001 baht or more, private company employee. The level 
of opinion on the marketing mix factors of the consumers using drug store services in 
Hat Yai District. Songkhla Province. Overall, consumers in Hat Yai, Songkhla 
Province had the highest level of opinion on marketing mix factors.  When considering 
each aspect, it was found that the product was the highest average followed by people 
(personnel), process, price, physical evidence, place (distribution channels), and 
promotion (sales promotion), respectively. Most bought a drug for themselves and 
others as a medicine according to the advice of pharmacists/front staff and received 
news through social media channels, decided to drug store when there was a minor 
illness during 18.01 p.m.  - 22.00 p.m. on a convenient day. The reason for using drug 
store services was rapidness by choosing a knowledgeable and advisable drug store 
and bought medicine by themselves. The period of using services was less than 10 
minutes and more than 1 month/time, paid by cash and average expenses are in the 
range of 100-300 baht. The most contact channel of drug store was through the 
storefront. Most consumers repeatedly opted for using services from drug stores in Hat 
Yai District, Songkhla Province.  An analysis of the relationship between personal 
factors and drug store service behavior in Hat Yai District, Songkhla Province was 
found that gender, age, education level, income, and occupation were significantly 
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associated with drug store services  behavior at the level of 0.05. Sales promotion and 
process did not correlate with drug store service behavior. Products, prices, distribution 
channels, personnel, and physical factors were significantly associated with drug store 
service behavior at the level of 0.05. 
 

Keywords:    Marketing mix factors, consumer behavior, drug store  
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ยาเป็นปัจจัยส าคัญอย่างหน่ึงในการรักษาความเจ็บป่วย โดยทั้งการบ าบัด 
บรรเทาอาการทุกข์ทรมาน (สาคร อินธิราช, 2556) โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกรณีที่มี
อาการเจ็บป่วยทั่วไป อาทิ ไข้หวดั ปวดหัว ท้องเสีย และไม่มีสวสัดิการเบิกค่ารักษา 
พยาบาลของเอกชน คนไขส่้วนใหญ่จะหันไปซ้ือยามากินเอง โดยให้เหตุผลว่า มีความ
สะดวกรวดเร็วและเสียค่าใชจ้่ายไม่สูงนักเม่ือเทียบกบัไปโรงพยาบาลเอกชน และไม่ตอ้ง
รอคิวพบแพทยน์านเม่ือเทียบกบัโรงพยาบาลรัฐ คนไทยส่วนใหญ่ ร้อยละ 70 จะเลือกซ้ือ
ยาจากร้านยามากกว่าการไปโรงพยาบาล (ศูนย์วิจัยกสิกร, 2560) โดยอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลามีการขยายตัวของร้านขายยาแผนปัจจุบันอย่างต่อเน่ือง จากสถิติจ านวน
ร้านขายยาแผนปัจจุบันชั้ น 1 ที่ได้รับอนุญาตให้ เปิดด าเนินกิจการจากส านักงาน
สาธารณสุข จังหวดัสงขลา ณ วนัที่ 12 ตุลาคม 2563 มีจ านวน 272 ร้าน จากจ านวนร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัที่เพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้เกิดการแข่งขนัอย่างมากระหว่างร้าน
ขายยา ท าให้ร้านขายยาต่างตอ้งปรับตวัเพื่อรับการเปล่ียนแปลงที่เกิดข้ึน เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค   
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อร้านขายยา
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใชบ้ริการจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

สมมติฐานงานวิจัย 
1. ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้

บริการร้านขายยาที่ต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการ

ร้านขายยาที่ต่างกนั 
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ขอบเขตของงานวิจัย 
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อร้านขายยา ในอ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรที่ท างาน หรืออาศยัอยู่ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 
 โดย Kotler (2003, p. 92) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ มักจะน ามาใช้
ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการของลูกคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย  
แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่าน้ัน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ และการส่งเสริมการตลาด ต่อมามีการคิด
ตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ตัวแปร ไดแ้ก่ บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 
เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดที่ส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ 
แนวคิดเร่ือง SWOT ANALYSIS 
 สถาบันพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2556) การวิเคราะห์SWOT 
เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆทั้งภายนอกและภายในอุตสาหกรรม ซ่ึงปัจจัย
เหล่าน้ีแต่ละอย่างจะช่วยให้เขา้ใจไดว่้ามีอิทธิพลใดบ้างที่ส่งผลต่ออุตสาหกรรม จุดแข็ง
ของอุตสาหกรรมจะเป็นความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมาย 
จุดอ่อนของอุตสาหกรรมจะเป็นคุณลักษณะภายในที่อาจจะท าลายผลการด าเนินงาน 
โอกาสเป็นสถานการณ์ที่อาจท าให้บรรลุเป้าหมายของอุตสาหกรรม อุปสรรคเป็น
สถานการณ์ที่ขดัขวางการบรรลุเป้าหมายของอุตสาหกรรม  
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระท า
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆที่มีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ
ของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้า หรือบริการตามข้อมูลและ
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ขอ้จ ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจ
ของผูบ้ริโภค ราช ศิริวฒัน์ (2560) 
แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพและบริการ 
 Kotler, Philip and Armstrong, G. (2010). ไดก้ล่าวว่าการบริการหมายถึงปฏิบัติ- 
การใดๆ ที่บุคคลกลุ่มหน่ึง สามารถน าเสนอให้อีกกลุ่มบุคคลหน่ึง ซ่ึงไม่สามารถจับตอ้ง
ไดไ้ม่ไดส่้งผล ถึงความเป็นเจา้ของส่ิงใด โดยมีเป้าหมาย และความตั้งใจในการส่งมอบ
บริการน้ัน ทั้งน้ีการกระท าดงักล่าวอาจจะรวมหรือไม่รวมอยู่กบัสินคา้ที่มีตวัตนก็ได ้
พฤติกรรมผู้บริโภค 
 Schiffman and Kanuk, (1987) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไว้
ว่าเป็นพฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือ 
การบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรที่มี
อยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินค้าและบริการต่างๆ อนัประกอบด้วย ซ้ืออะไร 
ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ที่ไหน และบ่อยแค่ไหน 
 โดยจากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูว้ิจยั พบว่ามีค าถาม 7 ค าถาม (6W1H) 
เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภคโดยค าถาม (6W1H) ใครอยู่ใน
ตลาดเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคต้องการซ้ืออะไร (What) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) 
ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom) ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How) ผูบ้ริโภคซ้ือ
เม่ือใด (When) ผูบ้ริโภคซ้ือที่ไหน (Where) เสรี วงษม์ณฑา (2542) 

การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
แสงสุข พิทยานุกุล และศิริ ชะระอ า (2560) ไดศ้ึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

ร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทย พบว่า คนไทยในวยั 15-34 ปี ส่วนใหญ่ มีการออกก าลงักาย
เป็นประจ า และให้ความส าคัญ  กับการนอนหลับพักผ่อนให้ เพี ยงพอ แต่ไม่ให้
ความส าคัญกบัการรับประทานผกั ผลไม้ วิตามิน และอาหารเสริมและยงัพบว่า 3 ใน 4 
ของคนไทยใช้บริการร้านขายยาอย่างน้อย 1 คร้ัง ในช่วง 1 ปี เม่ือมีอาการเจ็บป่วยทัว่ไป 
เช่น ปวดหัว ไอ/มึน น ้ามูก เสมหะ เจ็บคอ ไขห้วดั ท้องเสีย ปวดกลา้มเน้ือ คนไทยส่วน
ใหญ่ (ร้อยละ 70) จะเลือกซ้ือยาจากร้านขายยามากกว่าการไปโรงพยาบาลหรือคลินิก  
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รจนา สันติภานุโสภณ และคณะ (2560) ได้ศึกษาพฤติกรรมการเลือกร้านขายยา
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยอง พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดโ้ดยเฉลี่ยต่อ
เดือน มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจังหวดัระยอง
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

นาถชิดา ธนะฐากรกุล (2557) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อร้านขายยาในอ าเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี  พบว่า ส่วนใหญ่มี
ความเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก โดยด้านลักษณะทาง
กายภาพมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร ดา้นสถานที่ และดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

วิธีการด าเนินวิจัย 
 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรที่ท างาน หรืออาศัยอยู่ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ที่มีโอกาสใช้บริการจากร้านขายยาที่อยู่ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 423 คน 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
รายได ้และอาชีพ โดยจะเป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ของผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อร้านขายยา ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา โดยใช้ระดับการ
วดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Interval) 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการใช้บริการร้านขายยาโดยให้
ผูต้อบเลือกตอบ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เป็นการเก็บข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ (Primary Source) ท าการเก็บรวบรวม 
ขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคที่ท างานหรืออาศัยอยู่ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ที่มีการ
ใช้บริการร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ 
และรวบรวมค าตอบเพื่อน าไปวิเคราะห์ต่อไป  
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการวิเคราะห์ 
ขอ้มูลเชิงพรรณนา จะใชค่้าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Means) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD) ในการอธิบายลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
รายได ้อาชีพ ความคิดเห็นทางดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ในการทดสอบสมมติฐาน 
แต่ละขอ้โดยใช ้สถิติ Chi-Square (X - test) ใชใ้นการทดสอบ ความเป็นอิสระกนัของ 
ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดของร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอ้ที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา
วิเคราะห์ใช ้สถิติ Chi-Square ใชใ้นการทดสอบความเป็นอิสระกนั 
 สมมติฐานขอ้ที่ 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยามีผลต่อ
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านยา การวิเคราะห์ใช ้Chi-Square - test) ใชใ้นการทดสอบ
ความเป็นอิสระกนั 
 

ผลการศึกษา 
 

ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 77.8 อายุ 26-35 ปี  
คิดเป็นร้อยละ 40.9 มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 66.4 มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 30,001 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 46.8 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
 ความคิดเห็นโดยรวมต่อส่วนประสมทางการตลาด มีค่าเฉลี่ย คือ 4.37 แปล
ความหมายของคะแนนเฉลี่ยตามระดบัความส าคญัที่มีต่อการใชบ้ริการร้านขายยาอยู่ใน
ระดับมากที่สุด  พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ 4.64 
รองลงมา คือ ด้านบุคลากร ค่าเฉลี่ยคือ 4.62, ด้านกระบวนการ ค่าเฉลี่ยคือ 4.49, ด้าน
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ราคา ค่าเฉลี่ยคือ 4.41, ด้านกายภาพ  ค่าเฉลี่ยคือ 4.38, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค่าเฉลี่ยคือ 4.31 และมีดา้นส่งเสริมการขายอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย คือ 3.74 
พฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือยาเพื่อตนเองและผู ้อ่ืน คิดเป็นร้อยละ 72.10 
สินค้าส่วนใหญ่ที่ซ้ือคือยารักษาโรค คิดเป็นร้อยละ 90.80 โดยซ้ือตามค าแนะน าของ
เภสัชกร/พนักงานในร้าน คิดเป็นร้อยละ 80.10ไดรั้บข่าวสารผ่านช่องทาง Social Media
คิดเป็นร้อยละ 48.20 เลือกมาร้านขายยาเม่ือมีอาการเจ็บป่วยเล็กน้อย ในช่วง 18.01 – 
22.00 น. ตามวนัที่สะดวก เหตุผลที่ใชบ้ริการร้านขายยาเพราะใชร้ะยะเวลารวดเร็ว โดย
เลือกร้านที่เภสัชกรมีความรู้ และให้ค าแนะน าดี เลือกเขา้ร้านยาด้วยตวัเอง และตดัสินใจ
ซ้ือยาด้วยตัวเอง วิธีการใช้บริการร้านขายยา คือ ใช้เวลาแต่ละคร้ังน้อยกว่า 10 นาที 
ความถี่มากกว่า 1 เดือน/คร้ัง วิธีการใชจ่้ายแต่ละคร้ังใช้เงินสด ค่าใช้จ่ายเฉล่ียอยู่ในช่วง 
100-300 บาท วิธีในการติดต่อกับร้านขายยาส่วนใหญ่ผ่านทางหน้าร้าน และผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการซ ้ าจากร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอ้ที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใช้
บริการร้านขายยา พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเลือกรับบริการจากร้านขายยาอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยา 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย และดา้นกระบวนการ ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา ส่วนปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และด้าน
กายภาพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 
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สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยามีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านขายยา    
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย และดา้นกระบวนการ ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา ส่วนปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และด้าน
กายภาพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 
 

อภิปรายผล 
 

ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได ้
และอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการจากร้านขายยา โดยจากปัจจัยส่วนบุคคลที่มี
ค่าสถิติต่อพฤติกรรมการใช้บริการจากร้านขายยามากที่สุด คือปัจจัยส่วนบุคคลในด้าน
อาชีพ รองมาเป็นปัจจัยส่วนบุคคลในด้านรายได้ ด้านอายุ ด้านเพศ และด้านระดับ
การศึกษา ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ รุ่งโรจน์ พึ่งจิตร, และวรินทร์-
ทิพย ์ก าลงัแพทย ์(2558) ซ่ึงได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือยาจากร้านขายยา  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
 จากการศึกษาความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาใน
อ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการจากร้านขายยา โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยมากที่ สุด รองลงมา คือ  ด้านบุคลากร, ด้าน
กระบวนการ, ด้านราคา, ดา้นกายภาพ, ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และมีดา้นส่งเสริม
การขายตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ทิพวรรณ อารียวงศ์สถิตย์ ,  
และกฤษฎา มูฮัมหมัด. (2563) ที่ได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจัยส่วนประสมการ
การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในจังหวดั นครนายก พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการ
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ตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจังหวดันครนายก 
อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ รุ่ งโรจน์ พึ่งจิตร,  
และวรินทร์ทิพย ์ก าลงัแพทย ์(2558) ซ่ึงไดศ้ึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ 
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการขาย บุคลากร กระบวนการ และกายภาพ มีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา 
พฤติกรรมการใช้บริการจากร้านขายยา  
 1. ลูกคา้เป้าหมาย  
 ผู ้บริโภคส่วนใหญ่มีการซ้ือยาเพื่อตนเองและผู ้อ่ืนมากที่ สุด สอดคล้องกับ
การศึกษาของนาถชิดา ธนะฐากรกุล(2557) ที่พบว่า กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่ เลือกรับ
บริการจากร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี มีการซ้ือยาเพื่อตนเองและผูอ่ื้น  
 2. ส่ิงที่ผูบ้ริโภคซ้ือ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือยารักษาโรคยารักษาโรค โดยพิจารณาเลือกซ้ือสินค้า
จากค าแนะน าของเภสัชกร/พนักงานในร้าน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดโมเดลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคของ Kotler, Philip. (1997) ที่กล่าวว่าการตอบสนองของผูซ้ื้อ ประกอบไปด้วย 
การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตราย่ีห้อ เป็นตน้ สอดคล้องกับการศึกษาของนาถชิดา 
ธนะฐากรกุล (2557) ที่พบว่า ประเภทสินคา้ที่ลูกค้าซ้ือส่วนใหญ่จากร้านขายยา คือ กลุ่ม
ยารักษาโรค และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ ของราช ศิริวฒัน์ (2560) 
ที่กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มีกระบวนการที่คลา้ยคลึงกัน คือ การ
ตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเปลี่ยนแปลงของ
สภาพครอบครัว การเปลี่ยนแปลงของสถานะการเงิน เป็นตน้ 
 3. สถานที่ซ้ือบริการ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีช่องทางรับข้อมูลข่าวสารทาง Social Media เม่ือมีอาการ
เจ็บป่วยเล็กน้อยจะเลือกใช้บ ริการจากร้านขายยา สอดคล้องกับการศึกษาของ
Chonsirirungsakul, U. (2012) ซ่ึงพบว่าในปัจจุบันช่องทางการตลาดดิจิทัล (digital 
marketing) เป็นกลยุทธ์การท าการตลาดรูปแบบหน่ึงบนส่ือสังคมออนไลน์ สอดคล้อง
กบัการศึกษาของแสงสุข พิทยานุกุล และศิริ ชะระอ า (2560) ซ่ึงได้ศึกษาการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทย พบว่า เม่ือมีอาการเจ็บป่วยทัว่ไป เช่น ปวด
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หัว ไอ/มึน น ้ ามูก เสมหะ เจ็บคอ ไข้หวดั ท้องเสีย ปวดกล้ามเน้ือ คนไทยส่วนใหญ่จะ
เลือกซ้ือยาจากร้านขายยา มากกว่าการไปโรงพยาบาล  
 4. ช่วงเวลาการใชบ้ริการ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้ช่วงเวลาที่ใช้บริการร้านขายยาในช่วงเวลา 18.01 – 
22.00 น. ตามวนัที่สะดวก สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ทิพวรรณ อารียวงศ์สถิตย์ , 
และกฤษฎา มูฮัมหมัด. (2563) ที่ได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในจังหวดันครนายก พบว่า มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในช่วง 18.00-21.00 น. สอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ Schiffman and Kanuk, (1987) ที่พบว่า พฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคแสดงออก
ไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์ บริการ และ
แนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได้  
 5. ความตอ้งการใชบ้ริการ  
 ความต้องการใช้บริการร้านขายยาในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลาผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีเหตุผล คือ ใช้ระยะเวลารวดเร็ว และเหตุผลในการเลือกใช้บริการจากร้าน
ขายยาแต่ละร้าน เพราะเภสัชกรมีความรู้ และให้ค าแนะน า สอดคล้องกับแนวคิดเร่ือง
การตดัสินใจซ้ือของราช ศิริวฒัน์. (2560). ที่ว่าผูบ้ริโภคมักจะต้องตดัสินใจในทางเลือก
ต่างๆของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินคา้ หรือบริการตามขอ้มูลและ
ขอ้จ ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจ
ของผูบ้ริโภค  
 6. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือก และตัดสินใจซ้ือ คือ ตัวเอง 
สอดคลอ้งกับการศึกษาของทิพวรรณ อารียวงศ์สถิตย,์ และ กฤษฎา มูฮมัหมดั. (2563) ที่
ได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และปัจจัยส่วนประสมการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผู ้บริโภคในจังหวัดนครนายก พบว่า
ตวัเอง มีอิทธิพลมากสุดในการตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยา และ
ยงัสอดคล้องกับการศึกษาของนาถชิดา ธนะฐากรกุล (2557) พบว่า ผูท้ี่มีอิทธิพลต่อการ
ซ้ือมากที่สุด คือตัวเอง และยงัสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ ของราช ศิ
ริวฒัน์ (2560) ในเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
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 7. วิธีใชบ้ริการ 
 วิธีการใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ ใชเ้วลาแต่ละคร้ังน้อยกว่า 
10 นาที ความถ่ีมากกว่า 1 เดือน/คร้ัง วิธีการใช้จ่ายแต่ละคร้ังใชเ้งินสด ค่าใช้จ่ายเฉล่ียอยู่
ในช่วง 100-300 บาท วิธีในการติดต่อกับร้านขายยาส่วนใหญ่ผ่านทางหน้าร้าน และ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้บริการซ ้ าจากร้านขายยา ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา 
ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของ รจนา สันติภานุโสภณ และคณะ (2560) ซ่ึงได้ศึกษา
พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาของผู ้บริโภคในจังหวัดระยองพบว่า ในภาพรวมมี
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขายยาที่ต่างกัน โดยเป็นผลมาจากปัจจัยส่วนบุคคล 
และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีการ
ตดัสินใจซ้ือ ของราช ศิริวฒัน์ (2560) ในเร่ืองของพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase 
Behavior) ที่กล่าวว่าหลงัจากมีการซ้ือแล้ว ผูบ้ริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค
ซ่ึงอาจได้รับความพึงพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจอาจท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าได้ หรือ
อาจมีการแนะน าให้เกิดลูกค้ารายใหม่ และยังสอดคล้องกับการศึกษาของนาถชิดา 
ธนะฐากรกุล (2557) ซ่ึงพบว่า เวลาโดยเฉล่ียที่ ซ้ือน้อยกว่า 10 นาที ความถ่ีในการซ้ือ
หรือบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนานกว่า 1 เดือน/คร้ัง และมีพฤติกรรมการเลือกรับ
บริการซ ้ า 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  
 1. ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น
ผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากยาเป็นสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพ ดงัน้ันเจา้ของร้านควรจะตอ้งใส่ใจใน
ตวัผลิตภณัฑ์ทั้งในดา้นคุณภาพ และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
 2. เภสัชกรนับเป็นบุคลากรที่มีความส าคญัต่อร้านขายยา เน่ืองจากเป็นหน่ึงใน
อนัดบัที่ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและจากผล
การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาส่วนใหญ่มีความเชื่อถือในตวัเภสัชกร 
เพราะเภสัชกรเป็นตวัแปรหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือยา 
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ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัประเด็นในดา้น Telepharmacy เน่ืองจากใน
ปัจจุบนัมีการใชร้ะบบอินเตอร์เน็ต การซ้ือของออนไลน์มากข้ึน และหลายๆหน่วยงาน
ยงัให้ความส าคญั Telemedicine และTelepharmacy ท าให้ระบบออนไลน์มีการพฒันา
อย่างรวมเร็วดงัน้ันจึงควรมีการการศึกษาเพิ่มเติม เพื่อท าให้ทราบพฤติกรรมและความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นพฤติกรรมเก่ียวการการใชบ้ริการทางสุขภาพ เชน่ ปรึกษา
แพทย ์ปรึกษาเภสัชกร ซ้ือยาแบบออนไลน์ 
 2. ควรมีการศึกษาถึงความแตกต่างของท าเลของร้านขายยาต่างๆ ที่ส่งผลต่อกลุ่ม
ผูบ้ริโภคที่ต่างกนั เพื่อเป็นขอ้มูลให้ผูท้ี่สนใจเปิดร้านขายยาในอนาคต 
 3. ควรมีการศึกษาร้านยาที่มีลกัษณะต่างๆกนั เช่น ร้านยาเด่ียว ร้านยาหลายสาขา 
ร้านยาคุณภาพ เป็นตน้    
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