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บทคดัย่อ 
การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ส ารวจปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซื้อ ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดบรกิารและการตดัสนิใจซื้อยาและและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ปทุมธานีในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเชื้อไวรสัโคโรนา 2019 2) เปรยีบเทยีบพฤตกิรรม             
การซื้อที่แตกต่างกันกับการตัดสินใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านขายยา 3) วิเคราะห์ปัจจัย              
สว่นประสมการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยา งานวจิยัน้ีใช้
เทคนิคการวิจยัเชิงปรมิาณ กลุ่มตวัอย่าง คือประชาชนที่ซื้อยาและและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านยาใน
จงัหวดัปทุมธานี จ านวน 400 คน เกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลไดแ้ก่ 
สถติเิชงิพรรณนา ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการถดถอยพหุคูณ 
ผลวจิยัพบวา่ 1) กลุม่ตวัอยา่งผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยาสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ31-40 ปี การศกึษาปรญิญา
ตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10 ,001–20,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อโดยประเภท
ผลติภณัฑท์ีซ่ื้อมากทีสุ่ดคอื ยาแกป้วดลดไข ้ยาระบบทางเดนิหายใจ เวชภณัฑท์ีซ่ื้อมากทีสุ่ดคอื แอลกอฮอรเ์จล/ 
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สเปร์ ส่วนวติามนิและอาหารเสรมิทีซ่ื้อมากที่สุด คอื วติามนิซ ีสมุนไพร วตัถุประสงค์ในการซื้อยาที่รา้นยาคอื 
ต้องการปรกึษาการใชย้าจากเภสชักรประจ ารา้น ช่วงเวลาทีซ่ื้อ 18.01–20.00 น. ความถี่ในการซื้อ 1–2 ครัง้ต่อ
เดอืน ส่วนใหญ่ใชบ้รกิารทีร่า้นยาแบบเดีย่ว จ านวนเงนิเฉลีย่ในการซื้อ 201–300 บาทต่อครัง้ และตดัสนิใจซื้อ
ด้วยตวัเอง กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพของร้าน              
มากทีสุ่ด การตดัสนิใจในการซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจากรา้นขายยาเดมิมากทีสุ่ด รองลงมาคอื รา้นขายยา
แบบเดี่ยว 2) พฤติกรรมการซื้อของลูกค้าที่แตกต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจาก              
ร้านขายยาแตกต่างกนั 2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑ์
สุขภาพจากร้านขายยา ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ยาฯ (β=0.236) รองลงมาคอื สถานที่ตัง้และเวลาการเขา้ถงึ
บรกิาร (β=0.235) และราคา/ ค่าใช้จ่าย (β=-0.091) และสามารถอธบิายการพยากรณ์การตดัสนิใจไดร้อ้ยละ 
33.6 (Adjust R2 =.336)  

ค าส าคญั: พฤตกิรรมการซื้อ ปัจจยัสว่นประสมการตลาด การตดัสนิใจซือ้ รา้นขายยา ไวรสัโคโรนา 2019 

Abstract 
 This research aimed 1) to survey personal factors, consumers’ purchasing behavior,  service 

marketing mix factors and purchasing decisions of medicines and health products from drug store of 
consumers in Pathum Thani Province during the pandemic situation of Corona 2019 2 )  to compare the 
difference of purchasing behavior and customer’s purchasing decisions of medicines and health products 
from drugstores 3) to analyze the service marketing mix factors which affect the decision to purchase 
medicines and health products from drugstores. This research was quantitative research, testing 400 
samples of customer who bought medicines and health products from drugstores in Pathum Thani 
province. The data were collected by questionnaires. The statistics used in the research were the 
descriptive statistics and One-way ANOVA, Multiple regression techniques were used to test the 
hypotheses. The results showed that 1) the sample of drugstore customers were mostly female, age 31-
40 years old, bachelor degree level of education. Most of them working as private company employee, 
average monthly income 10,001–20,000 baht. For purchasing behavior, the most purchased product were 
analgesic antipyretic drugs and respiratory medication. The most purchased medical supplies were alcohol 
gel/ spray. The most purchased vitamins and supplements were vitamin C and herbs. The main objective 
of purchasing medicine at drugstore was consulting with a pharmacist for how to take medicine. The most 
popular purchasing period is 18.01–20.00 with frequency 1-2 times per month. Most of customer purchase 
medicines and health productd from stand-aloned drug store, buying at 201–300 baht per time by 
themselves. The most importance marketing mixed factor in drugstore customers’ view was stores’ 
physical envidence. The level of consumer decision-making in purchasing medicines and health products 
from the current drugstore was highest, followed by stand-aloned drugstore. 2) The difference in 
customer’s purchasing behavior made the difference in purchasing decisions of medicines and health 
products from drug store. 3) Service marketing mix factors influenced purchasing decisions of medicines 
and health products from drugstores consisting of product elements (regression coefficient (β) =0.236), 
followed by place and time (β=0.235) and price and other user outlays (β=- 0.091) with predicted ratio 
33.6 % (adjust R2 =.336)    

Keywords: Purchasing behavior, Marketing mix factor, Purchasing decision, Drug store, COVID-19 
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บทน า     
  รา้นขายยาเป็นหน่วยบรกิารหน่ึงของระบบสขุภาพทีอ่ยูใ่กลช้ดิประชาชน โดยรา้นขายยาไมเ่พยีงแตจ่ะท า

หน้าทีด่า้นการจ าหน่ายยาและเวชภณัฑเ์ทา่นัน้ แต่ยงัมบีทบาทส าคญัเป็นทีพ่ึง่ดา้นสุขภาพของชุมชน หรอือาจกลา่ว
ไดว้่ารา้นขายยาเป็นสถานบรกิารสาธารณสุขที่ส าคญัแห่งหน่ึงทีป่ระชาชนสว่นใหญ่นิยมมาใช้บรกิาร เน่ืองจากโดย
ส่วนมากร้านขายยาจะเปิดให้บรกิารตลอดทัง้วนั ท าให้ประชาชนสามารถเขา้ถงึบรกิารสุขภาพจากร้านขายยาได้
โดยง่าย รา้นขายยาจงึเป็นทางเลอืกหน่ึงของประชาชนในการใชบ้รกิารเมื่อมอีาการหรอืเจบ็ป่วยโรคทัว่ไป โดยพบว่า
ผูป่้วยในชุมชนซือ้ยาจากรา้นขายยามากขึน้เพื่อทีจ่ะน ามารกัษาตนเองโดยเฉพาะการเจบ็ป่วยที่ไม่รุนแรง จากสถติิ
จ านวนผูท้ีซ่ือ้ยาจากรา้นขายยามจี านวนมากขึน้ รปูแบบของธุรกจิรา้นยาในประเทศไทยประเภทคา้ปลกี แบง่ออกเป็น 
2 ประเภท ได้แก่ ร้านยาเดี่ยว (stand-alone) ร้านยาแบบมีหลายสาขา (chain store) กับร้านยาแบบมีหลายสาขา                      
ในรูปแบบแฟรนไชส์ (franchise) ซึ่งจากข้อมูลศูนย์วิจ ัยกรุงศรี (2563) พบว่าธุรกิจร้านขายยาในประเทศไทย                     
ในปี พ.ศ. 2563 มมีลูคา่ตลาดประมาณ 35,000 – 36,000 ลา้นบาท ขยายตวัเพิม่ขึน้รอ้ยละ 3.7 เมื่อเทยีบกบัปีทีผ่า่นมา 
และจ านวนรา้นขายยาทัว่ประเทศมทีัง้สิน้ 20,516 แหง่ (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2562)  

ในช่วงปี พ.ศ.2563 ต่อเน่ืองถงึ ปี พ.ศ.2564 ประเทศไทยไดเ้ผชญิกบัวกิฤตกิารแพร่ระบาดของ
โรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 (COVID-19) วกิฤตน้ีิน าไปสูภ่าวะเศรษฐกจิชะลอตวัและถดถอยของประเทศ 
รา้นยาแมเ้ป็นสถานบรกิารในระดบัปฐมภูมทิี่มบีทบาทในการใหบ้รกิารดา้นยาและสง่เสรมิให้เกดิการใช้ยา             
ที่เหมาะสมในชุมชนแล้ว ยงัจดัเป็นธุรกิจค้าปลกีที่ด าเนินธุรกิจโดยหวงัผลก าไรด้วย ธุรกิจร้านยาในช่วง
สถานการณ์การแพรร่ะบาดของเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 โดยการเปรยีบเทยีบก่อนการระบาด พบวา่ผูบ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซือ้กลุม่ยารกัษาโรคในปรมิาณการซือ้ทีเ่พิม่ขึน้รอ้ยละ 32 และซือ้ในปรมิาณเทา่เดมิ รอ้ยละ 50 
และส่วนใหญ่ที่ผูบ้รโิภคซื้อเป็นกลุ่มยาที่ไม่จ าเป็นต้องมใีบสัง่ซื้อยาจากแพทย ์แต่สนิค้าเครื่องส าอางกลบั
พบว่ามปีรมิาณการซื้อทีล่ดลง คอื ร้อยละ 16 (ปราณ สุวรรณทตั, 2563) ในช่วงวกิฤตโิรคระบาดมรี้านยา
บางส่วนได้รบัผลกระทบต่อรายได้ แต่หลังจากพ้นช่วงวิกฤติโรคระบาด การฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจยงัมี                 
ความ ไม่แน่นอนซึ่งอาจขยายวงกว้างที่ส่งผลต่อการประกอบการและผลก าไรของร้านยาหลายๆ ร้านได้   
แนวทางการพฒันาร้านยา อาท ิการเขา้ร่วมโครงการ “รบัยาที่ร้านยาเพื่อลดความแออดัในโรงพยาบาล” 
(ววิฒัน์ ถาวรวฒันยงค,์ 2563) การพฒันาตามแนวทางต่างๆ เหล่าน้ีน่าจะเป็นแนวทางทีท่ าใหธุ้รกจิร้านยา
เตบิโตในระยะยาวและเป็นทีพ่ึง่ดา้นสขุภาพของชุมชน 

จงัหวดัปทุมธานีมกีารขยายตวัของรา้นขายยาแผนปัจจุบนัอยา่งต่อเน่ือง จากสถติจิ านวนรา้นขายยาแผน
ปัจจุบนัชัน้ 1 ทีไ่ดร้บัอนุญาตให้เปิดด าเนินกจิการจากส านักงานสาธารณสุข จงัหวดัปทุมธานี มจี านวนทัง้สิน้ 518 
รา้น (กองยา ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข, 2562) จากจ านวนรา้นขายยาแผนปัจจุบนั             
ที่เพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้เกิดการแข่งขนัที่สูงขึน้ระหว่างร้านขายยา มกีารปรบัเปลี่ยนรูปแบบการขายยาที่              
ตา่งจากในอดตี โดยม ีรปูแบบการบรกิารของรา้นขายยามคีวามหลากหลายมากขึน้ เชน่ การขายยาทัง้ในรปูแบบขายที่
หน้ารา้นและขายออนไลน์ การใหค้ าปรกึษาเกีย่วกบัผลติภณัฑย์าจากเภสชักรแบบครบวงจร การตัง้ราคายาตามก าลงั
ซือ้ของกลุ่มลูกคา้ทีแ่ตกต่างกนั ทัง้น้ีเพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยาทีนิ่ยมใชบ้รกิาร
รา้นขายยาทีใ่หค้วามรูส้กึมากกว่าการเป็นรา้นขายยาเหมอืนในอดตีที่ผา่นมา นอกจากน้ี รา้นยาในจงัหวดัปทุมธานี
ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 แมว้่าธุรกจิรา้นยายงัคงเปิดด าเนินการไดภ้ายใต้
พระราชก าหนดฉุกเฉิน มกีลุ่มประชาชนซือ้ยาเพื่อรกัษาตนเองและป้องกนัโรค รวมถงึซือ้ยาหรอืเวชภณัฑไ์วเ้พื่อเกบ็
ส ารองยามฉุกเฉินเพิ่มมากขึ้น แต่สถานการณ์ดังกล่ าวอาจจะไม่ใช่สถานการณ์ที่จะเกิดขึ้นอย่างถาวรและ                       
เกดิในระยะยาว อนัเน่ืองมาจากผูป่้วย ผูร้บับรกิาร/ ผูบ้รโิภคอาจมแีนวโน้มจบัจา่ยใชส้อยทีล่ดลงจากสถานการณ์ความ
ไม่แน่นอน รวมทัง้สภาวะการแข่งขนัในตลาดที่มากขึ้น ท าให้ร้านขายยาต่างต้องปรบัตวัเพื่อรบัการเปลี่ยนแปลง                    
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ที่เกิดขึน้ การใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารต้องมกีารปรบัเปลี่ยนให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกค้าและตองสนอง            
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคในยคุวถิปีกตใิหม่ (new normal)  

ดงันัน้จากความส าคญัของปัญหาดงักล่าวขา้งตน้ จงึจ าเป็นตอ้งศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ยาและผลติภณัฑ์
สุขภาพจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี ในช่วงสถานการณ์การแพรร่ะบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 
2019  เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้น
ขายยา และแนวทางในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพมากขึน้  

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อส ารวจปัจจยัสว่นบุคคล พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ความคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสม

การตลาดบรกิารและการตดัสนิใจซื้อยาและและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ปทุมธานีในชว่งสถานการณ์การแพรร่ะบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019   

2.เพื่อเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภค ที่แตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซื้อยาและและ
ผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี  

3.เพื่อวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาและและผลติภัณฑ์
สขุภาพจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี  

ทบทวนวรรณกรรม  
 งานวจิยัน้ีประยกุตใ์ชแ้นวคดิ ทฤษฎ ีทีเ่กีย่วขอ้งในประเดน็ ดงัน้ี 
 แนวคิดพฤติกรรมซ้ือของผูบ้ริโภค  
             การวเิคราะหค์วามตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้ยาและและผลติภณัฑส์ุขภาพของผูบ้รโิภค จาก
การศกึษาแนวคดิการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของ Kotler, & Keller (2012, p.188) ซึง่ประกอบไปดว้ย
หลกัการ 6W 1H 1) ใครบา้งอยูใ่นตลาดเป้าหมายเป็นค าถามเพือ่ใหท้ราบถงึลกัษณะของกลุม่เป้าหมายลูกคา้ 
2) ตอ้งการซือ้อะไร เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถงึสิง่ที่ตอ้งการซื้อ 3) ท าไมลูกคา้กลุ่มลูกคา้จงึได้ตดัสนิใจซื้อ 
เป็นค าถามทีต่้องการทราบวตัถุประสงคใ์นการซือ้ 4) ใครบา้งมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้เป็นค าถามเพื่อ
ตอ้งการทราบถงึบทบาทของกลุ่มต่างๆ ทีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 5) ซือ้เมื่อใด เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการ
ทราบถงึโอการในการซือ้6) ซือ้ทีไ่หน เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการทราบถงึชอ่งทางทีล่กูคา้ซือ้ 7) ซือ้อยา่งไร เป็น
ค าถามเพื่อตอ้งการทราบถงึขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้ยาและและผลติภณัฑ์
สุขภาพของผูบ้รโิภค โดยประยุกตใ์ชแ้นวคดิการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 1) ประเภทยา
และและผลติภณัฑส์ุขภาพทีซ่ือ้ 2) เหตุผลการซือ้ 3) ช่วงเวลาทีซ่ือ้ 4) ความถีใ่นการซือ้ 5) ช่องทางการซือ้ 
6) จ านวนเงนิเฉลีย่ในการซือ้ 7) ผูท้ีม่สีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 

ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือยาและและผลิตภัณฑ์
สขุภาพ 

ทพิวรรณ อารยีวงศส์ถติย ์และกฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) ผลการศกึษา พบว่า พฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ พบวา่ สนิคา้ทีซ่ือ้จากรา้นขายยา สว่นใหญ่ซือ้ยารกัษาโรค โดยตวัเองเป็นผูท้ีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจ
การเขา้ใช้ร้านขายยา 1 ครัง้/ เดอืน ช่วงเวลาที่ซื้อ 18.01-21.00 น. พฤตกิรรมการซื้อ ได้แก่ ด้านความถี่            
ในการซือ้ ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ ดา้นประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้แตล่ะครัง้และดา้น
ชว่งเวลาในการซือ้ทีแ่ตกตา่งกนั มรีะดบัการตดัสนิใจทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั  

แสงสุข พทิยานุกูล และศริ ิชะระอ ่า (2560) ผลการวจิยัพบว่า 3 ใน 4 ของคนไทยใช้บรกิารรา้น
ขายยาอย่างน้อย 1 ครัง้ ในช่วง 1 ปี เมื่อมอีาการเจบ็ป่วยทัว่ไป เช่น ปวดหวั ไอ / มนี ้ามูก เสมหะ เจบ็คอ 
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ไขห้วดั ทอ้งเสยี ปวดกลา้มเน้ือ คนไทยสว่นใหญ่ (รอ้ยละ 70) จะเลอืกซือ้ยาจากรา้นขายยามากกว่าการไป
โรงพยาบาลหรอืคลนิิก ในขณะทีผู่ท้ ีม่อีาการจากโรคประจ าสว่นใหญ่ (รอ้ยละ 72) จะเลอืกเขา้รบัการรกัษา
จากโรงพยาบาลมากกวา่ 

    แนวคิดปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดในธุ รกิจบริการ  Lovelock, & Wirtz (2011, pp.44-48)                    
ได้กล่าวถงึ กลยุทธ์การตลาดบรกิาร “7P’s” ในการบรหิารการตลาดบรกิารแบบผสมผสานหรอืบูรณาการ             
ซึ่งอธิบายถึงตวัแปรในการตดัสนิใจ 7 ประการที่ธุรกิจบริการต้องพจิารณา ได้แก่ 1) องค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (Product elements) จะต้องพิจารณาผลิตภัณฑ์ทัง้ผลิตภัณฑ์หลัก  (Core product) และ
องค์ประกอบเสรมิในส่วนที่เป็นบรกิารควบคู่กบัผลิตภณัฑ์หลกั 2) สถานที่ และเวลาในการเขา้ถงึบริการ 
(Place and time) ในการส่งมอบองคป์ระกอบของสนิคา้ไปสู่ลูกคา้นัน้เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจ ทัง้ในเรื่อง
เวลาและสถานทีร่วมไปถงึช่องทางการใชบ้รกิาร ทัง้ น้ีขึน้อยูก่บัรูปแบบของผลติภณัฑบ์รกิารทีส่ง่มอบไปยงั
ลูกค้าเวลาที่ต้องการ ได้แก่ ความรวดเรว็และความสะดวก 3) การส่งเสรมิการตลาดและการให้การขอ้มูล
ลูกค้า (Promotion and education) การสื่อสารที่มีประสทิธิภาพ ได้แก่ ให้ข่าวสารและค าแนะน าที่จ าเป็น                 
จูงใจกลุ่มเป้าหมายใหเ้หน็ถงึประโยชน์ของผลติภณัฑ ์4) ราคาและค่าใชจ้่ายอื่นของผูใ้ชบ้รกิาร (Price and 
other Uuer outlays) องค์ประกอบน้ีชี้ให้เห็นถึงการบริหารค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น เน่ืองจากลูกค้าได้ร ับ
คุณประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ในรูปบริการ 5) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical envidence) สถานที่
สิง่แวดล้อมภายในและภายนอกร้านค้า เป็นหลกัฐานเสรมิที่มองเหน็ได้ และแสดงถงึรูปแบบและคุณภาพ                 
6) กระบวนการ (Process) ในการสร้างและส่งมอบสนิค้าองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ไปยงัลูกค้านัน้ตอ้งมี 
การออกแบบและจดัการกระบวนการในเชิงปฏิบตัิอย่างมีประสทิธภิาพ 7) บุคคล (People) การที่บุคคล
ปฏบิตัติอบตอ่กนัสองฝ่ายคอืระหวา่งลกูคา้กบัพนกังาน เชน่ การบรกิารสขุภาพ สภาพของการปฏบิตัติอบต่อ
กนัสองฝ่ายมอีทิธพิลตอ่การรบัรูข้องลกูคา้ในดา้นสขุภาพของบรกิาร  

    ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
Kotler, & Keller (2012, p.183) เสนอแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค  (A model of consumer 

behavior) กล่าวว่า การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบไปดว้ย 1) ประเภทผลติภณัฑท์ี่ซื้อ 2) แบรนด์ที่    
เลือกซื้อ 3) ราคาที่สามารถจ่ายได้ 4) ปริมาณที่ซื้อ 5) ช่วงเวลาที่ซื้อ และ 6) วิธีการช าระเงิน รวมทัง้ 
Schiffman, & Kanuk (2010, p. 483) ไดเ้สนอโมเดลการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Consumer decision-making 
model) การบรโิภคประกอบด้วยขัน้ตอนที่มคีวามเกี่ยวขอ้งสมัพนัธ์รวมกัน 3 ขัน้คอื ขัน้ปัจจยัน าเขา้ ขัน้
กระบวนการ และขัน้ผลลพัธ์ สว่นทีเ่ป็นผลลพัธข์องโมเดลการตดัสนิใจซือ้ จะประกอบดว้ยกจิกรรม 2 อยา่ง 
คอื พฤตกิรรมการซื้อ (Purchase behavior) แบ่งเป็นการลองซื้อ (Trial) กบัการซื้อซ ้า (Repeat purchase) 
และการประเมนิผลภายหลงัการซื้อ โดยจะส่งผลต่อการสร้างประสบการณ์ ในการใช้สนิค้าให้กบัผูบ้รโิภค               
ซึ่งจะเป็นข้อมูลในการตดัสนิใจซื้อ และ Schiffman, & Wisenblit (2015 p.368) ผลลพัธ์ที่เกิดขึ้นจากการ
บรโิภค ถา้ผูบ้รโิภคพอใจกจ็ะซือ้ซ ้า แนะน าบอกตอ่ และสง่ผลตอ่ความเชื่อมัน่และความภกัดขีองลกูคา้ ดงันัน้                 
ในงานวจิยัน้ีจงึศกึษาการตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้รโิภค ประกอบด้วย           
1 ) การตัดสินใจซื้อยาและเวชภัณฑ์จากร้านขายยาเดิม 2 ) การตัดสินใจซื้อยาและเวชภัณฑ์จาก                
ร้านขายยาใหม่ 3) การตดัสนิใจซื้อยาและเวชภณัฑ์จากร้านขายยาแบบเดี่ยว 4) การตดัสนิใจซื้อยาและ
เวชภณัฑจ์ากรา้นขายยาแบบสาขา 
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            ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อกาารตดัสินใจซ้ือยาและ
ผลิตภณัฑส์ขุภาพ 

วรีวชิญ ์ก ากดัวงษ ์และลดัดาวลัย ์เลขมาศ (2559) ผลการศกึษา พบวา่ผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยา สว่น
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 40–49 ปี ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีการประกอบอาชีพพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/ ราชการ รายได้ต่อเดือนโดยเฉลี่ย คือ รายได้ 15,000–25,000 บาท ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดทีม่ผีลตอ่การซือ้ยาแผนไทย ไดแ้ก่ ดา้นการบรกิารลกูคา้ สถานทีต่ ัง้ และผลติภณัฑ ์สว่นปัจจยัดา้น
ราคา ดา้นการสื่อสารการตลาด และดา้นการออกแบบรา้นและการแสดงสนิคา้พบว่าไม่มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ยาของผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยา 

แสงสุข พทิยานุกูล และศริ ิชะระอ ่า (2560) ผลการวจิยั หลกัเกณฑ ์4 อนัดบัแรกในการเลอืกใช้
บรกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภคไทย คอื  ความสะดวก ในการเดนิทาง เภสชักรมคีวามรูแ้ละใหค้ าแนะน าไดด้ ี
ราคาเหมาะสม และคุณภาพของยาทีจ่ าหน่าย และปัจจยัทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาของ
ผู้บริโภคไทย 6 ด้าน คือ ด้านที่ตัง้ ด้านเภสชักรและการให้บริการ ด้านสภาพร้าน ด้านผลิตภัณฑ์ยา                 
ดา้นราคา และดา้นมลูคา่เพิม่ของการบรกิาร 

ทพิวรรณ อารยีวงศส์ถติย ์และกฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัสว่นประสม
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยา สว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้ยา
จากร้านขายยามากที่สุด คอื ด้านผลติภณัฑ์ รองลงมาคอืดา้นการจดัจ าหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ตามล าดบั 
            ววิฒัน์ ถาวรวฒันยงค์ (2563) และปราณ สุวรรณทตั (2563) ธุรกจิรา้นยาในช่วงมกีารระบาดของ
เชือ้ฯ โดยการเปรยีบเทยีบก่อนการระบาด พบว่า ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อกลุ่มยารกัษาโรคในปรมิาณ
การซือ้ทีเ่พิม่ขึน้รอ้ยละ 32 และซือ้ในปรมิาณเทา่เดมิ รอ้ยละ 50 และสว่นใหญ่ทีผู่บ้รโิภคซือ้มกัเป็นกลุ่มยาที่
ไม่จ าเป็นตอ้งมใีบสัง่ซือ้ยาจากแพทย ์การใชเ้ทคโนโลยทีางไกลในการใหค้ าปรกึษาสุขภาพและยาและการ
พฒันาด้านการจัดการพื้นที่ ภายในร้านยาให้เป็นสดัส่วน สะอาด สวยงาม สว่างสะดุดตาเพื่อรองรับ
ผูร้บับรกิาร  
               Nitadpakorn, Farris, & Kittisopee (2017) ผลการวจิยัพบว่าการรบัรู้ของลูกค้าที่มีต่อเภสชักรที่
ไดร้บัการบรกิารจากเภสชักรมอือาชพี เป็นปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการดงึดูดลูกคา้ใหม้าใชบ้รกิารทีร่า้นขายยาและ               
ความภกัดขีองลูกคา้รา้นขายยา การรบัรูข้องลูกคา้เกี่ยวกบัเภสชักรมผีลต่อการใชบ้รกิารรา้นขายยารา้นเดมิ
ของลูกค้า ส่วนปัจจยัโครงสร้างเชงิคุณภาพของร้านขายยาและราคายาไม่มผีลต่อการรบัรู้ของลูกค้าที่มี               
ตอ่รา้นขายยา  

Habashand Al-Dmour (2020) ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก (ปัจจยัภายใน 
ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์เกี่ยวกับแบรนด์ ปัจจัยภายนอกประกอบด้วย ราคา 
ผลติภณัฑ์ยาและเวชภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ การโฆษณาเกี่ยวกบัสนิค้า ความคดิเหน็ของเพื่อนและครอบครวั              
ที่มีต่อแบรนด์) มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อยาที่ร้านขายยา ทัง้น้ีปัจจยัภายในส่งผลมากกว่าปัจจยัภายนอก
โดยเฉพาะ ประสบการณ์เกี่ยวกับแบรนด์เป็นปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดต่อลูกค้าในการตัดสินใจซื้อยาที่                   
รา้นขายยา  

 Yotsombut, Duangchan, & Nakpun (2021) ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ            
สว่นประสมการตลาดดา้นสถานที่มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นสง่เสรมิการตลาด และ ดา้นราคา ตามล าดบั 
ทศันคตขิองผูบ้รโิภคที่มตี่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อความตัง้ใจมาใช้บรกิารร้านขายยา ดงันัน้
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รา้นขายยาควรเน้นการพฒันาความสามารถดา้นบรกิารใหบุ้คลากรเพื่อจูงใจใหลู้กคา้มคีวามตัง้ใจทีจ่ะมาใช้
บรกิารรา้นขายยาเพิม่ขึน้ 

 สมมติฐานการวิจยั มรีายละเอยีดดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1: พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อยาและ

ผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานีแตกตา่งกนั (H1)  
สมมติฐานท่ี 2: ปัจจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑ์

สขุภาพ จากรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี (H2)  
กรอบแนวคิดการวิจยั 
ผู้วิจยัได้ศึกษาแนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง และก าหนดเป็นกรอบแนวคดิการวจิยั               

ดงัแสดงในภาพที ่1             

  
ภาพท่ี 1 แสดงองคป์ระกอบของตวัแปร สมมตฐิานการวจิยัและและกรอบแนวคดิการวจิยั 

           องคป์ระกอบของตวัแปร 
         ตวัแปรต้น ไดแ้ก่ 1) พฤตกิรรมการซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพ ประกอบดว้ย 1) ประเภทยาและและ
ผลติภณัฑส์ขุภาพ 2) เหตุผลการซือ้ 3) ชว่งเวลาทีซ่ือ้ 4) ความถีใ่นการซือ้ 5) ชอ่งทางการซือ้ 6) จ านวนเงนิ
เฉลี่ยในการซื้อ 7) ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย                
1) ผลติภณัฑ์ยาและเวชภณัฑ์ 2) ราคาและค่าใช้จ่าย 3) สถานที่ตัง้และเวลาเขา้ถงึบริการ 4) การส่งเสรมิ
การตลาดและการใหข้อ้มลู 5) กระบวนการบรกิาร 6) บุคลากร 7) สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
          ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านขายยา ประกอบด้วย                           
1) การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยาเดมิ 2) การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพ
จากรา้นขายยาใหม ่3) การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยาแบบเดีย่ว 4) การตดัสนิใจซือ้
ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยาแบบสาขา            

วิธีด าเนินการวิจยั  
งานวจิยัน้ีใช้เทคนิคการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใช้เครื่องมอืแบบสอบถาม ประชากรที่ศกึษาคอื 

ประชาชนทีอ่าศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี จ านวน 985,643 คน (ส านกังานสถติแิหง่ชาต,ิ 2563)  
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กลุ่มตวัอยา่ง คอื ประชาชนทีอ่าศยัอยูใ่นพืน้ทีจ่งัหวดัปทุมธานีและเคยซือ้ยาและเวชภณัฑจ์าก
รา้นขายยาในจงัหวดัปทุมธานี จ านวน 400 คน การก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชก้ารเปิดตารางของ Yamane 
(1976) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ไดจ้ านวนตวัอยา่ง 400 คน การสุม่ตวัอยา่งใชว้ธิแีบบอาศยัความน่าจะเป็น 
โดยใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบชัน้ภูมิ (Stratified random sampling) เป็นอ าเภอตามสดัสว่นของประชากรใน
พืน้ที ่และสุม่แบบเป็นระบบ (Systematic random sampling) ตามเลขทีบ่า้น จนไดจ้ านวนตวัอยา่ง 400 คน 
              การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือแบบสอบถามด้วยการทดสอบค่าความตรงเชิงเน้ือหาด้วย
เทคนิค Item Objective Congruence--IOC (Ravinelli, & Hambleton อา้งถงึใน สทิธิ ์ธรีสรณ์, 2550) โดยขอ้
ค าถามทีม่คี่า IOC ตัง้แต่ 0.66-1.00 คดัเลอืกไวใ้ชไ้ดข้อ้ค าถามทีม่คีา่ IOC น้อยกว่า0.66 พจิารณาปรบัปรุง
หรือตดัออก (Cox & Vagars,1996; Bemnan,1972; Bern,1980 อ้างถึงใน ศิริชยั กาญจนวาสี, ทวีวัฒน์             
ปิตยานนท ์และดเิรก ศรสีุโข, 2551) ผลการหาค่า IOC ขอ้ค าถามทีม่คี่า IOC มากว่า 0.66 จ านวน 42 ขอ้ 
ข้อค าถามที่มีค่า IOC น้อยกว่า0.66 จ านวน 8 ข้อ ได้ปรับปรุงแล้ว ผลการทดสอบความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถาม ค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ของคอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ของ Cronbach 
(1990) จากการทดสอบหาค่าสมัประสทิธิข์องความเชื่อมัน่ (Reliability coefficient) ของขอ้ค าถามส่วนที ่3 
ปัจจยัการตลาด ไดค้่าสมัประสทิธิข์องความเชื่อมัน่เท่ากบั .923 และขอ้ค าถามสว่นที ่4 การตดัสนิใจซื้อยา
และเวชภณัฑ์ มคี่าสมัประสทิธิข์องความเชื่อมัน่ที่เท่ากบั .894 แบบสอบถามทัง้ฉบบัมีค่าสมัประสทิธิข์อง
ความเชื่อมัน่ที่เท่ากบั .930 ซึ่งค่าสมัประสทิธิข์องความเชื่อมัน่มากกว่า 0.8 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2551)              
ซึง่แสดงวา่เครื่องมอืแบบสอบถาม มคีวามน่าเชื่อถอืสามารถน าไปใชใ้นการศกึษาได้ 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้เครื่องมอืแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง ประชาชนที่อาศยัอยูใ่น 
จงัหวดัปทุมธานีและเคยซือ้ยาและเวชภณัฑจ์ากรา้นขายยาในจงัหวดัปทุมธานี จ านวน 400 คน โดยใชผู้ช้่วย
นกัวจิยัทีผ่า่นการอบรมการเกบ็รวบรวมขอ้มลู จ านวน 8 คน กระจายตามอ าเภอตามสดัสว่นของประชากรใน
พืน้ที ่ในชว่งเดอืนเมษายน 2564 จนไดจ้ านวนตวัอยา่ง 400 คน 
              สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 1) การส ารวจปัจจยัสว่นบุคคล พฤตกิรรมการซือ้ ความคดิเหน็ต่อ
ปัจจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารและการตดัสนิใจซือ้ยาและเวชภณัฑจ์ากรา้นขายยา ใชส้ถติเิชงิพรรณนา 
ได้แก่ ความความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2) การวเิคราะห์เปรยีบเทียบ
พฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพ ใชส้ถติทิดสอบความแปรปรวน
ทางเดยีว (One-way ANOVA) และ3) การวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลตอ่การตดัสนิใจ
ซือ้ยาและเวชภณัฑจ์ากรา้นขายยา ใชส้ถติสิมการถดถอยพหุคณู (Multiple regression)  

ผลการวิจยั  
ตอนท่ี 1 ผลการส ารวจปัจจยัส่วนบคุคล และพฤติกรรมการซ้ือ 
1.1 ผลการส ารวจปัจจยัส่วนบคุคล และพฤติกรรมการซ้ือ 

ผู้ใช้บริการร้านขายยาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 59.1 อายุ 31 -40 ปี ร้อยละ 27.3 
การศกึษาปรญิญาตรรีอ้ยละ 40 อาชพีพนักงานเอกชน รอ้ยละ 27.7 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10 ,001–20,000 
บาท รอ้ยละ 46.4 

ผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยามพีฤตกิรรมการซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพ โดยสนิคา้ / ประเภทยาที่
ซือ้จากรา้นขายยามากทีสุ่ดคอื ยารกัษาโรค รอ้ยละ 42 โดยยาแก้ปวดลดไข ้เป็นยารกัษาโรคทีซ่ือ้มากทีส่ดุ 
รอ้ยละ 31.3 รองลงมาคอื ยาระบบทางเดนิหายใจ รอ้ยละ 16.1 เวชภณัฑท์ีซ่ือ้มากทีสุ่ด คอื แอลกอฮอรเ์จล 
แอลกอฮอร์สเปร์ หน้ากากอนามยั ร้อยละ 40.20 วิตามินและอาหารเสริมที่ซื้อมากที่สุด คือ วิตามินซี 
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สมุนไพร รอ้ยละ 32.25 วตัถุประสงคห์ลกัในการใชบ้รกิารรา้นขายยายา คอื ต้องการปรกึษาการใชย้าจากเภสชั
กรประจ ารา้น รอ้ยละ 36.70 ช่วงเวลาทีซ่ื้อยา คอื 18.01 – 20.00 น. รอ้ยละ 43.70 ความถี่ในการซื้อยา/ 
เวชภณัฑ์จากรา้นขายยาในรอบ 1 เดอืนทีผ่่านมา คอื 1 – 2 ครัง้ต่อเดอืน รอ้ยละ 58.60 ช่องทางในการซื้อยา 
คอื รา้นขายยาแบบเดีย่ว รอ้ยละ 79.00 จ านวนเงนิเฉลีย่ทีใ่ชใ้นการซื้อยา คอื 201 – 300 บาท รอ้ยละ 39.90 
ตดัสนิใจซื้อยาดว้ยตวัผูบ้รโิภคเอง รอ้ยละ 63.40 

1.2 ผลการส ารวจความคิดเหน็ของลกูค้าต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยา 

ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร  

รายการ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.70 0.85 มาก 
ดา้นราคาและคา่ใชจ้่าย  3.66 0.81 มาก 
ดา้นสถานทีต่ัง้และเวลาในการเขา้ถงึบรกิาร  3.05 0.82 ปานกลาง 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาดและการใหค้วามรูข้อ้มลู 3.03 0.67 ปานกลาง 
ดา้นบคุลากรผูใ้ห้บรกิาร 3.77 0.86 มาก 
ดา้นกระบวนการบรกิาร 3.68 0.88 มาก 
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 3.82 0.83 มาก 
ค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 3.53 0.57 มาก 

  จากตารางที่ 1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านขายยาให้ความส าคัญต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดของรา้นขายยาโดยภาพรวมในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.53 ซึง่ปัจจยัทีม่คีวามส าคญัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้น
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ โดยมคี่าเฉลีย่ 3.82 รองลงมา คอื ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร โดยมคี่าเฉลีย่ 3.77 ดา้นผลติภณัฑ ์
โดยมคี่าเฉลีย่ 3.70 ดา้นกระบวนการบรกิาร โดยมคี่าเฉลีย่ 3.68 ดา้นราคาและค่าใชจ้่าย โดยมคี่าเฉลีย่ 3.66 ดา้นสถาน

ที่ตัง้และเวลาในการเขา้ถงึบรกิาร โดยมคี่าเฉลีย่ 3.05 และด้านการส่งเสรมิการตลาดและการให้ความรู้ขอ้มูล โดยมี
ค่าเฉลีย่ 3.03 ตามล าดบั 

1.3 ผลการส ารวจการตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภณัฑส์ขุภาพจากร้านขายยา 
    การส ารวจข้อมูลเชิงพรรณนาของการตัดสินใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ จากร้านขายยา            

ของผู้บริโภคที่มต่ีอปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านขายยาจะน าเสนอข้อมูลเป็นค่าเฉลี่ยเลขคณิต และ             
ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เพื่ออธบิายระดบัการตดัสนิใจของผู้บรโิภคในการซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพ จาก
รา้นขายยา  

ตารางท่ี 2 แสดงระดบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยา  

รายการ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัการ
ตดัสินใจ 

ตดัสนิใจซือ้ยาเเละเวชภณัฑค์รัง้ต่อไปจากรา้นขายยารา้นเดมิ 3.68 0.97 มาก 

ตดัสนิใจซือ้ยาเเละเวชภณัฑค์รัง้ต่อไปจากรา้นขายยาใหม่ 2.94 0.82 ปานกลาง 
ตดัสนิใจซือ้ยาเเละเวชภณัฑค์รัง้ต่อไปจากรา้นขายยาเเบบเดีย่ว 3.52 0.97 มาก 
ตดัสนิใจซือ้ยาเเละเวชภณัฑค์รัง้ต่อไปจากรา้นขายยาเเบบสาขา 3.02 0.86 ปานกลาง 
ค่าเฉล่ียการตดัสินใจใช้บริการร้านขายยา 3.27 0.63 ปานกลาง 
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        จากตารางที ่2 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยามคีา่เฉลีย่ระดบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
ในการซือ้ยาและเวชภณัฑ ์ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่ 3.27 ซึง่ตดัสนิใจซือ้ยาและเวชภณัฑค์รัง้ต่อไป
จากร้านขายยาเดิมมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ย 3.68 รองลงมาคอื ร้านขายยาแบบเดี่ยว โดยมคี่าเฉลี่ย 3.52                
รา้นขายยาเเบบสาขา โดยมคีา่เฉลีย่ 3.02 และจากรา้นขายยาใหม ่โดยมคีา่เฉลีย่ 2.94 ตามล าดบั 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร (ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1)  
2.1 ผลการเปรียบเทียบพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนักบัระดบัการตดัสนิใจซื้อยา

และผลติภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี (H1) พบว่า ช่วงเวลาที่ซื้อ ความถี่              
ในการซือ้ ช่องทางการซือ้ จ านวนเงนิเฉลีย่ในการซือ้ ผูท้ีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบั
การตัดสินใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานีแตกต่างกัน               
ส่วนประเภทยาและและผลิตภัณฑ์สุขภาพ เหตุผลการซื้อที่แตกต่างกัน มีระดบัการตดัสนิใจใช้บริกา ร                   
ไมแ่ตกตา่งกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงัแสดงในตารางที ่3 

ตารางท่ี 3 แสดงการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยระดบัการตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยา 
จ าแนกตามพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกตา่งกนั 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค F-test Sig. 

ประเภทยาและและผลติภณัฑส์ขุภาพ  1.618 .07 
เหตุผลการซือ้ .758 . 70 
ชว่งเวลาทีซ่ือ้ 1.811* .03 
ความถีใ่นการซือ้ 2.515** .002 
ชอ่งทางการซือ้ 2.838** .001 
จ านวนเงนิเฉลีย่ในการซือ้ 2.914** .00 
บุคคลทีม่สีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 2.010* .019 

หมายเหต ุ *ระดบันัยส าคญั P<.05   **ระดบันยัส าคญั P<.01 

2.2 ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและ
ผลิตภณัฑส์ขุภาพ จากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานีโดยภาพรวม  

การวจิยัในครัง้น้ีมจี านวนตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพ จาก 
ร้านขายยา และตวัแปรอิสระจ านวน 7 ตวั ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ 2) ราคาและ
ค่าใช้จ่าย 3) สถานที่ตัง้และเวลาการเข้าถึงบริการ 4) การส่งเสริมการตลาดและการให้ข้อมูลข่าวสาร                    
5) กระบวนการบรกิาร 6) บุคลากร 7) สิง่แวดล้อมทางกายภาพ แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของ             
ตวัแปรในตารางที ่4 
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ตารางท่ี 4 แสดงการวเิคราะหส์มการถดถอยของอการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพ จากรา้นขายยา 
 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานีโดยภาพรวม 

ตวัแปร ค่าสมัประสิทธ์ิ
ถดถอย (b)  

t Sig. ดชันีบอกภาวะร่วม
เส้นตรงพห ุ

Tolerance VIF 

ค่าคงที ่ 1.343 10.083 .000   
ดา้นผลติภณัฑ ์ .236** 6.631 .000 .626 1.596 
ดา้นสถานทีแ่ละเวลาการเขา้ถงึ
การบรกิาร  

.235** 7.513 .000 .872 1.147 

ดา้นราคาและค่าใชจ้่าย  -.091* 2.521 .012 .671 1.490 
R2 = .345, Adjust R2 =.336 SEE 0.50, F 77.91, Sig. of F = .000, Durbin-Watson 1.582    

หมายเหต ุ*ระดบันยัส ำคญัทำงสถติ ิα<.05    **ระดบันยัส ำคญัทำงสถติ ิα<.01   

จากตารางที่ 4 ผู้วิจยัใช้วิธีการวิเคราะห์การถดถอยโดยวิธี stepwise ผลการวิเคราะห์ พบว่า               
ตวัแปรอสิระจ านวน 3 ตวัประกอบดว้ย ผลติภณัฑซ์ือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพ สถานทีแ่ละเวลาในการเขา้ถงึ
การบริการ และราคาและค่าใช้จ่าย สามารถอธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม (การตดัสนิใจซื้อยาและ
ผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยา) ไดร้อ้ยละ 34.5 โดยตวัแปร 2 ตวัทีม่ผีลในทศิทางบวกตอ่การตดัสนิใจซื้อ 
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑย์า และผลติภณัฑส์ุขภาพมรีะดบันัยส าคญัทีสุ่ดคอื 0.236 รองลงมาคอื สถานทีแ่ละ
เวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร เท่ากบั 0.235 สว่นตวัแปรทีม่ผีลในทศิทางลบต่อการตดัสนิใจซื้อฯ คอื ราคา
และค่าใช้จ่าย มีค่าเท่ากับ -0.091 การตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปรอิสระด้วยค่า collinearity 
statistics ส าหรับค่าสัดส่วนความแปรปรวนในตัวแปรที่อธิบายไม่ได้ด้วยตัวแปรอื่นๆ  (Tolerance)                          
มคี่ามากกวา่ 0.626 และค่า VIF มคี่าน้อยกว่า 1.596 ไดค้่า Tolerance มคี่าเขา้ใกล ้1 และค่า VIF มคี่าน้อย 
แสดงวา่ตวัแปรอสิระไมม่คีวามสมัพนัธก์นั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2551) ไมม่ปัีญหา multicollinearity  

ผลการวิเคราะห์สามารถเขียนเป็นสมการเชิงเส้นแสดงความสมัพนัธ ์ดงัน้ี 
การตดัสนิใจซือ้ซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยาโดยภาพรวม = 1.343 +0.236 (ผลติภณัฑย์าและ
ผลติภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยา) +0.235 (สถานที่และเวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร) - 0.091 (ราคาและ
คา่ใชจ้า่ย)  

2.3 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและ
ผลิตภณัฑส์ขุภาพ จากร้านขายยาร้านเดิมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  

การวิจยัในครัง้น้ีมีจ านวนตัวแปรตาม ได้แก่ การตดัสนิใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจาก               
ร้านขายยา และตวัแปรอิสระจ านวน 7 ตวั ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ 2) ราคาและ
ค่าใช้จ่าย 3) สถานที่ตัง้และเวลาการเข้าถึงบริการ 4) การส่งเสริมการตลาดและการให้ข้อมูลข่าวสาร                     
5) กระบวนการบรกิาร 6) บุคลากร 7) สิง่แวดล้อมทางกายภาพ แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของ             
ตวัแปรในตารางที ่5 
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ตารางท่ี 5 แสดงการวเิคราะหส์มการถดถอยของอการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพ จากรา้นขายยา              
 รา้นเดมิของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี   

ตวัแปร ค่าสมัประสิทธ์ิ
ถดถอย (b)  

t Sig. ดชันีบอกภาวะร่วม
เส้นตรงพห ุ

Tolerance VIF 

ค่าคงที ่ .756 3.381 .001   

ดา้นผลติภณัฑ ์ .336** 5.666 .000 .584 1.713 
ดา้นกระบวนการบรกิาร .179** 3.554 .000 .744 1.344 

ดา้นสถานทีแ่ละเวลาในการเขา้ถงึการ
บรกิาร  

.179** 3.489 .001 .842 1.187 

ดา้นราคาและค่าใชจ้่าย  -.133* 2.239 .026 .650 1.539 
R2 =.299, Adjust R2 =.292 SEE 0.50, F=47.37, Sig. of F =.000, Durbin-Watson 1.832   

หมายเหต ุ *ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิα<.05  **ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิα<.01   

จากตารางที ่5 ผลการวเิคราะห ์พบวา่ ตวัแปรอสิระจ านวน 4 ตวัประกอบดว้ย ผลติภณัฑย์าและ
ผลติภณัฑ์สุขภาพ กระบวนการบรกิาร สถานที่และวลาในการเข้าถงึการบรกิาร และราคาและค่าใช้จ่าย 
สามารถอธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม (การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพ จากรา้นขายยาเดมิ) 
ไดร้อ้ยละ 29.9 โดยตวัแปร 3 ตวัทีม่ผีลในทศิทางบวกต่อการตดัสนิใจซือ้ฯ ประกอบดว้ย ผลติภณัฑย์าและ
ผลติภณัฑส์ุขภาพมรีะดบันัยส าคญัที่สุดคอื 0.336 รองลงมาคอื กระบวนการบรกิาร เท่ากบั 0.179 สถานที่ 
และเวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร เท่ากบั 0.179 ส่วนตวัแปรที่มผีลในทิศทางลบต่อการตดัสนิใจซื้อฯ คอื 
ราคาและคา่ใชจ้า่ย  มคี่าเท่ากบั -0.133 การตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระดว้ยคา่ collinearity 
statistics ส าหรับค่าสัดส่วนความแปรปรวนในตัวแปรที่อธิบายไม่ได้ด้วยตัวแปรอื่นๆ ( Tolerance)                          
มคี่ามากกวา่ 0.584 และค่า VIF มคี่าน้อยกว่า 1.713 ไดค้่า Tolerance มคี่าเขา้ใกล ้1 และค่า VIF มคี่าน้อย 
แสดงวา่ตวัแปรอสิระไมม่คีวามสมัพนัธก์นั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2551) ไมม่ปัีญหา multicollinearity 

ผลการวิเคราะหส์ามารถเขียนเป็นสมการเชิงเส้นแสดงความสมัพนัธ ์ดงัน้ี 
การตดัสนิใจซือ้ซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยารา้นเดมิ = .756 + 0.336 (ผลติภณัฑ์

ซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยา) + 0.179 (กระบวนการบรกิาร) + 0000.179 (สถานที ่และเวลา
ในการเขา้ถงึการบรกิาร) - 0.133 (ราคาและคา่ใชจ้า่ยซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยา)  

 
2.4 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและ

ผลิตภณัฑ์สุขภาพ จากร้านขายยาร้านใหม่ของผู้บริโภคในจงัหวดัปทุมธานี แสดงผลการวิเคราะห์
ความสมัพนัธข์องตวัแปรดงัแสดงในตารางที ่6 
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ตารางท่ี 6 แสดงการวเิคราะหส์มการถดถอยของอการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพ จากรา้นขายยา              
 รา้นใหมข่องผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี   

ตวัแปร ค่า
สมัประสิทธ์ิ
ถดถอย (b)  

t Sig. ดชันีบอกภาวะร่วม
เส้นตรงพห ุ

Tolerance VIF 

คา่คงที ่ 2.134 9.606 .000   
ดา้นสถานทีแ่ละเวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร  .305* 1.946 .050 .678 1.474 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดและการใหข้อ้มลูฯ .277** 3.397 .001 .719 1.390 
ดา้นบคุลากร  .262** -4.974 .000 .649 1.542 
ดา้นผลติภณัฑ ์ .219** 3.959 .000 .593 1.685 
R2 =.352, adjust R2 =.332, SEE 0.765, F=15.667, Sig. of F = .000, Durbin-Watson 1.689   

หมายเหต ุ*ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิα<.05   **ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิα<.01     

จากตารางที ่6  ผลการวเิคราะห ์พบวา่ ตวัแปรอสิระจ านวน 4 ตวัประกอบดว้ย สถานทีแ่ละเวลา
ในการเขา้ถงึการบรกิาร การสง่เสรมิการตลาดและการใหข้อ้มลู บุคลากร ผลติภณัฑย์าและผลติภณัฑส์ขุภาพ 
สามารถอธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม (การตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจากรา้นขายยารา้น
ใหม่) ได้ร้อยละ 35.2 จากตวัแปรต้นจ านวนทัง้หมด 4 ตวัมีผลในทิศทางบวกต่อการตดัสนิใจซื้อยาและ
ผลติภณัฑส์ุขภาพของลูกคา้จากรา้นขายยาใหม่ในจงัหวดัปทุมธานี โดยทีต่วัแปรสถานทีแ่ละวลาการเขา้ถงึ
การบรกิารมรีะดบันยัส าคญัทีส่ดุคอื 0.305 รองลงมาคอืการสง่เสรมิการตลาดและการใหค้วามรูข้อ้มูล เทา่กบั 
0.277 บุคลากร เทา่กบั 0.262 และผลติภณัฑ ์มคีา่เทา่กบั 0.219 การตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร
อสิระด้วย ค่า collinearity statistics ส าหรบัค่าสดัส่วนความแปรปรวนในตวัแปรทีอ่ธบิายไม่ไดด้ว้ยตวัแปร
อื่นๆ (Tolerance) มคีา่มากกวา่ 0.593 และคา่ VIF มคีา่น้อยกวา่ 1.685 ไดค้า่ Tolerance มคีา่เขา้ใกล ้1 และ
ค่า VIF มีค่าน้อย แสดงว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพนัธ์กัน (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2551) ไม่มีปัญหา 
multicollinearity 

ผลการวิเคราะห์สามารถเขียนเป็นสมการเชิงเส้นแสดงความสมัพนัธ ์ดงัน้ี 
การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพจากรา้นขายยารา้นใหม ่= 2.134 + 0.277 (การสง่เสรมิ

การตลาดและการใหค้วามรูข้อ้มลู) + 0.262 (บุคลากร) + 0.219 (ผลติภณัฑร์า้นขายยา)  
 
2.5 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและ

ผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาแบบเด่ียว ของผู้บริโภคในจงัหวดัปทุมธานี แสดงผลการวเิคราะห์
ความสมัพนัธข์องตวัแปรดงัแสดงในตารางที ่7 
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ตารางท่ี 7 แสดงการวิเคราะห์สมการถดถอยของการตัดสินใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านขายยา 
 แบบเดีย่วของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี   

ตวัแปร ค่า
สมัประสิทธ์ิ
ถดถอย (b)  

t Sig. ดชันีบอกภาวะร่วม
เส้นตรงพห ุ

Tolerance VIF 

คา่คงที ่ .645 2.778 .006   
ดา้นผลติภณัฑ ์ .269** 4.308 .000 .555 1.801 
ดา้นราคาและคา่ใชจ้่าย -.202** 3.057 .002 .549 1.821 
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  .165** 2.586 .010 .558 1.793 
ดา้นสถานทีแ่ละเวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร  .136** 2.627 .009 .868 1.152 
R2 =.263, SEE 0.10, F=39.549, Sig. of F =.000, Durbin-Watson 1.689   

หมายเหต ุ**ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิα<.01   

จากตารางที ่7 ผลการวเิคราะห ์พบวา่ ตวัแปรอสิระจ านวน 4 ตวัประกอบดว้ย ผลติภณัฑย์าและ
ผลติภณัฑส์ขุภาพ ราคาและคา่ใชจ้า่ย สถานทีแ่ละวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  
สามารถอธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม (การตดัสนิใจซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจากรา้นขายยาแบบ
เดีย่ว) ไดร้อ้ยละ 26.3 โดยตวัแปร 3 ตวัทีม่ผีลในทศิทางบวกต่อการตดัสนิใจซือ้ฯ จากรา้นขายยาแบบเดีย่ว 
ประกอบด้วย  ตวัแปรผลิตภัณฑ์ยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพมีระดบันัยส าคญัที่สุดคือ 0.269 รองลงมาคอื 
สิง่แวดล้อมทางกายภาพ มคี่าเท่ากบั 0.165 และสถานที่ และเวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร เท่ากบั 0.136 
ส่วนตัวแปรที่มีผลในทิศทางลบต่อการตัดสินใจซื้อฯ คือ ราคาและค่าใช้จ่าย มีค่าเท่ากับ -0.202                        
การตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระด้วยค่า collinearity statistics ส าหรับค่าสัดส่วน                   
ความแปรปรวนในตวัแปรทีอ่ธบิายไม่ไดด้ว้ยตวัแปรอื่นๆ (Tolerance) มคีา่มากกวา่ 0.549 และคา่ VIF มคีา่
น้อยกว่า  1.821  ได้ค่า Tolerance มีค่าเข้าใกล้ 1 และค่า VIF มีค่าน้อย แสดงว่าตัวแปรอิสระไม่มี
ความสมัพนัธก์นั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2551) ไมม่ปัีญหา multicollinearity 

 
ผลการวิเคราะห์สามารถเขียนเป็นสมการเชิงเส้นแสดงความสมัพนัธ ์ดงัน้ี 
การตดัสนิใจซือ้ซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายแบบเดีย่ว = .645 + 0.269 (ผลติภณัฑ์

ยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ) -  0.202 (ราคาและค่าใช้จ่าย )  + 0 .165 (สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ                       
รา้นขายยา) +0.136 (สถานทีแ่ละเวลาในการเขา้ถงึการบรกิารรา้นขายยา)  

 
 2.6 การวิเคราะหปั์จจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและ

ผลิตภณัฑส์ขุภาพจากร้านขายยาแบบสาขา ของผู้บริโภคในจงัหวดัปทุมธานี แสดงผลการวเิคราะห์
ความสมัพนัธข์องตวัแปรในตารางที ่8 
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ตารางท่ี 8 แสดงการวเิคราะหส์มการถดถอยของอการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพ จากรา้นขายยา
แบบสาขาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานี   

ตวัแปร ค่า
สมัประสิทธ์ิ
ถดถอย (b)  

t Sig. ดชันีบอกภาวะร่วม
เส้นตรงพห ุ

Tolerance VIF 

คา่คงที ่ 1.413 7.526 .000   
ดา้นสถานทีแ่ละเวลาในการเขา้ถงึ
การบรกิาร  

.392** 8.068 .000 .875 1.142 

ดา้นผลติภณัฑ ์ .111* 2.371 .018 .875 1.142 
R2 =.298, SEE 0.11, F=48.105, Sig. of F =.000, Durbin-Watson 1.661   

หมายเหต ุ*ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิα<.05   **ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิα<.01     
 
จากตารางที ่8 ผลการวเิคราะห ์พบว่าตวัแปรอสิระจ านวน 2 ตวัประกอบดว้ย สถานทีต่ ัง้และวลา

การเขา้ถงึการบรกิาร และ ผลติภณัฑย์าและผลติภณัฑส์ุขภาพ สามารถอธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม 
(การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยาแบบสาขา) ไดร้อ้ยละ 29.8 จากตวัแปรตน้จ านวน
ทัง้หมด 2 ตวัมผีลในทศิทางบวกต่อการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพของลกูคา้รา้นขายยาแบบสาขา
ในจงัหวดัปทุมธานี โดยทีต่วัแปรสถานที ่และเวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร มรีะดบันัยส าคญัทีสุ่ดคอื 0.392 
รองลงมาคอื ผลติภณัฑ์ยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพมคี่าเท่ากบั 0.111 การตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง                
ตวัแปรอสิระด้วยค่า collinearity statistics ส าหรบัค่าสดัส่วนความแปรปรวนในตวัแปรที่อธบิายไม่ได้ด้วย                
ตวัแปรอื่นๆ (Tolerance) มคี่ามากกว่า 0.875 และค่า VIF มคี่าน้อยกว่า 1.142 ได้ค่า Tolerance มคี่าเขา้
ใกล ้1 และค่า VIF มคี่าน้อย แสดงว่าตวัแปรอสิระไม่มคีวามสมัพนัธก์นั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา , 2551) ไม่มี
ปัญหา multicollinearity 

ผลการวิเคราะห์สามารถเขียนเป็นสมการเชิงเส้นแสดงความสมัพนัธ ์ดงัน้ี 
การตดัสนิใจซื้อซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาแบบสาขา= 1.413 + 0.392 สถานที่ และเวลา       
การเขา้ถงึการบรกิาร +0.111 ผลติภณัฑย์าและผลติภณัฑส์ขุภาพของรา้นขายยา  

สรปุและอภิปรายผล 
         จากผลส ารวจดา้นปัจจยัสว่นบุคคลและพฤตกิรรมการซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยาในชว่งสถานการณ์
การแพร่ระบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 31-40 ปี การศกึษาปรญิญา
ตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001–20,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อโดยประเภท
ผลติภณัฑท์ีซ่ือ้มากที่สุดคอื ยาแก้ปวดลดไข ้และยาระบบทางเดนิหายใจ ซึง่เป็นกลุ่มยาที่ลูกค้าที่เจ็บป่วย
ทัว่ไปและไม่ตอ้งการไปรกัษาทีโ่รงพยาบาล ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 
2019 เวชภณัฑ์ที่ซื้อมากที่สุด คอื แอลกอฮอร์เจล/ สเปร์ ส่วนวติามนิและอาหารเสรมิที่ซื้อมากที่สุด คอื 
วิตามินซี สมุนไพร ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ร้านยาที่เปิดด าเนินการได้ภายใต้พระราชก าหนดฉุกเฉิน มีกลุ่ม
ประชาชนซือ้ยาเพื่อรกัษาตนเองและเวชภณัฑป้์องกนัโรค เชน่ แอลกอฮอล ์หน้ากากอนามยั เป็นตน้ รวมถงึ
ซือ้ยาหรอืเวชภณัฑไ์วเ้พื่อเกบ็ส ารองยามฉุกเฉินเพิม่มากขึน้ ส าหรบัวตัถุประสงคห์ลกัในการซือ้ยาทีร่า้นยา
คอื ตอ้งการปรกึษาการใชย้าจากเภสชักรประจ ารา้น ช่วงเวลาทีซ่ือ้ 18.01–20.00 น. ความถีใ่นการซือ้ 1–2 
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ครัง้ต่อเดอืน ซือ้จากรา้นขายยาแบบเดี่ยว จ านวนเงนิเฉลี่ยในการซื้อ คอื 201–300 บาทต่อครัง้ สอดคลอ้ง
กบัผลวจิยัของทพิวรรณ อารยีวงศส์ถติย ์และกฤษฎา มฮูมัหมดั (2563) พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้จากรา้นขาย
ยา ส่วนใหญ่ซื้อยารกัษาโรค ช่วงเวลาที่ซื้อ 18.01-21.00 น. และผลวิจยัของ แสงสุข พทิยานุกูล และ              
ศริ ิชะระอ ่า (2560) ผลการวจิยัพบว่า 3 ใน 4 ของคนไทยใชบ้รกิารรา้นขายยา เมื่อมอีาการเจบ็ป่วยทัว่ไป 
เช่น ปวดหวั ไอ/ มนี ้ามูก เสมหะ เจบ็คอ ไขห้วดั ทอ้งเสยี ปวดกลา้มเน้ือ นอกจากน้ีผลการส ารวจยงัพบว่า
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพของร้านมากทีสุ่ด 
เน่ืองจากมาตรการการป้องกันการสมัผ้สเชื้อโรค จึงให้ความส าคญัต่อการจดัการพื้นที่ภายในร้านยาให้ 
สะอาด ปลอดภยั สว่นการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซือ้ยาและและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยาเดมิ
มากทีสุ่ด รองลงมาคอื รา้นขายยาแบบเดีย่ว เน่ืองจากมาตรการการเวน้ระยะห่างทางสงัคม ลูกคา้สว่นใหญ่
จงึซือ้ยาจากรา้นยาใกลบ้า้น รา้นขายยาแบบเดีย่ว การใหบ้รกิารของเภสชักรจะมคีวามเป็นกนัเองและคุน้เคย
กับผู้รบับริการมากกว่าร้านยาแบบหลายสาขา ทัง้น้ีเป็นเพราะเภสชักรมกัเป็นบุคลากรประจ า ไม่ต้องมี                  
การหมุนเวยีนเปลีย่นสถานทีป่ฏบิตังิาน สง่ผลดตีอ่การสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัผูร้บับรกิารไดง้า่ย  
  ผลการทดสอบสมตฐิานขอ้ที ่1 พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกตา่งกนัดา้นชว่งเวลาที่
ซื้อ ความถี่ในการซื้อ ช่องทางการซื้อ จ านวนเงนิเฉลี่ยในการซื้อ ผูท้ี่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อมรีะดบั                     
การตัดสินใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานีแตกต่างกัน                 
สว่นประเภทยาและผลติภณัฑส์ุขภาพ เหตุผลการซือ้ทีแ่ตกตา่งกนั มรีะดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารไมแ่ตกต่าง
กนั ผลการวจิยัสอดคลอ้งกบัผลวจิยัของทพิวรรณ อารยีวงศส์ถติย ์และกฤษฎา มฮูมัหมดั (2563) พฤตกิรรม             
การซือ้ ไดแ้ก่ ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้แต่ละครัง้และ
ด้านช่วงเวลาในการซื้อที่แตกต่างกัน มรีะดบัการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกัน ส่วนประเภทยาและผลิตภัณฑ์
สุขภาพ เหตุผลการซื้อที่แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจใช้บริการไม่แตกต่างกัน อาจเน่ืองจากกลุ่ม
ประชาชนซือ้ยาเพื่อรกัษาตนเองและเวชภณัฑป้์องกนัโรค รวมถงึซือ้ยาหรอืเวชภณัฑไ์วเ้พื่อเกบ็ส ารองยาม
ฉุกเฉินในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 มคีวามตอ้งการและพฤตกิรรม
การซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพคล้ายคลึงกันและมีวตัถุประสงค์ในการซื้อยาที่ร้านยาคล้ายคลึงกัน คือ
ตอ้งการปรกึษาการใชย้าจากเภสชักร  

ผลการทดสอบสมตฐิานขอ้ที ่2 พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยาโดยภาพรวม ประกอบดว้ย ผลติภณัฑย์าและเวชภณัฑ ์รองลงมา
คอื สถานทีแ่ละเวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร และ ราคา/ ค่าใชจ้่าย ผลวจิยัสอดคล้องกบั แนวคดิสว่นประสม
ทางการตลาดในธุรกิจบริการ Lovelock, & Wirtz (2011, pp.44-48) กลยุทธ์การตลาดบริการ ได้แก่            
1) องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์จะตอ้งพจิารณาผลติภณัฑท์ัง้ผลติภณัฑห์ลกั และองคป์ระกอบเสรมิในสว่นที่
เป็นบรกิารควบคูก่บัผลติภณัฑห์ลกั 2) สถานที ่และเวลา ในการสง่มอบองคป์ระกอบของสนิคา้ไปสูลู่กคา้นัน้
เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจ ทัง้ในเรื่องเวลาและสถานทีร่วมไปถงึช่องทางการใชบ้รกิาร ทัง้น้ีขึน้อยูก่บัรูปแบบ
ของผลติภณัฑบ์รกิารทีส่ง่มอบไปยงัลูกคา้เวลาทีต่อ้งการ ไดแ้ก่ ความรวดเรว็และความสะดวก 3) ราคาและ
ค่าใช้จ่ายอื่นของผูใ้ช้บรกิาร องค์ประกอบน้ีชีใ้ห้เหน็ถงึการบรหิารค่าใช้จ่ายที่เกดิขึน้ เน่ืองจากลูกคา้ไดร้บั
คุณประโยชน์จากผลติภณัฑใ์นรูปบรกิาร ผลการวจิยัสอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ วรีวชิญ์ ก ากดัวงษ์ และลดัดา
วลัย ์เลขมาศ. (2559) ปัจจยัสว่นประสมการตลาดทีม่ผีลตอ่การซือ้ยา ไดแ้ก่ ดา้นการบรกิารลกูคา้ สถานทีต่ ัง้ 
และผลติภณัฑ ์สว่นปัจจยัดา้นการสื่อสารการตลาด และดา้นการออกแบบรา้นและการแสดงสนิคา้พบวา่ไมม่ี
ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ยาของผูใ้ชบ้รกิารรา้นขายยา อกีทัง้ผลการวจิยัของ แสงสขุ พทิยานุกูล และศริ ิชะระอ ่า 
(2560) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายยาของผูบ้รโิภค คอื ดา้นทีต่ ัง้ ดา้นผลติภณัฑย์า 
ดา้นราคา และผลวจิยัของ ทพิวรรณ อารยีวงศส์ถติย ์และกฤษฎา มฮูมัหมดั (2563) พบวา่ ปัจจยัสว่นประสม
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ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อยาจากร้านขายยามากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ              
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา ตามล าดับ และผลการศึกษาของ Yotsombut, Duangchan, & 
Nakpun (2021) ผูบ้รโิภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานที่มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ด้าน
ราคา  
 ส่วนปัจจัยส่วนประสมบริการที่ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพจาก               
ร้านขายยาโดยภาพรวม ประกอบด้วย การส่งเสรมิการตลาดและการให้การขอ้มูลลูกค้า สิง่แวดล้อมทาง
กายภาพ  กระบวนการบรกิาร และบุคคล อาจเน่ืองจากรา้นยาที่เปิดด าเนินการไดภ้ายใต้พระราชก าหนด
ฉุกเฉิน รา้นขายยาสว่นใหญ่มกีารปรบักลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด การปรบักระบวนการบรกิาร สิง่แวดลอ้ม
ทางกายภาพ และบุคลากรประจ ารา้นใหส้อดคลอ้งกบัมาตรการการป้องกนัแพร่ระบาดและมาตรการการเวน้
ระยะห่างทางสงัคม โดยมีการน าเทคโนโลยีเข้ามาเพิม่ศกัยภาพในการให้บริการ เช่น การท าสมาชิก /                 
การบนัทกึขอ้มูลผูป่้วย การประชาสมัพนัธร์า้นผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ การจดัการพืน้ทีภ่ายในรา้นยาให้เป็น
สดัสว่น สะอาด การเวน้ระยะห่างในจุดบรกิารเพื่อป้องกนัการสมัผส้เชื้อโรค เพื่อรองรบัผูร้บับรกิาร เป็นต้น 
จงึอาจส่งผลให้ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด สิง่แวดล้อมทางกายภาพ  กระบวนการบรกิาร และบุคคล              
ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยาโดยภาพรวม ผลการวจิยัสอดคลอ้ง
กับผลการศึกษาของ วิวฒัน์ ถาวรวฒันยงค์ (2563) และ ปราณ สุวรรณทตั (2563) ธุรกิจร้านยาในช่วง                 
มกีารระบาดของเชื้อฯ มกีารใช้เทคโนโลยทีางไกลในการให้ค าปรกึษาสุขภาพและยาและการพฒันาด้าน               
การจดัการพืน้ที่ภายในร้านยาให้เป็นสดัส่วน สะอาด สวยงาม เพื่อรองรบัผูร้บับรกิารเป็นแนวทางในการ
พฒันาใหร้า้นยาเป็นทีพ่ึง่ดา้นสขุภาพของชุมชน 
           จากผลวจิยั ยงัพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์ยาและผลติภณัฑ์สุ ขภาพ 
กระบวนการบริการ สถานที่ เวลาช่องทางการเข้าถึงการบริการ และราคา / ค่าใช้จ่าย มีอิทธิพลต่อ             
การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจากรา้นขายยาเดมิ ในจงัหวดัปทุมธานี ในขณะทีปั่จจยัดา้นสถานที่
และวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร การสง่เสรมิการตลาดและการให้ความรูข้อ้มูลขา่วสาร  บุคลากร ผลติภณัฑ์
ยาและผลติภณัฑส์ขุภาพ มอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพของลกูคา้จากรา้นขายยาใหม่
ในจงัหวดัปทุมธานี ผลวจิยัสอดคลอ้งกบั แนวคดิสว่นประสมทางการตลาดในธุรกจิบรกิาร Lovelock, & Wirtz 
(,2012) ไดก้ล่าวถงึ  กลยุทธก์ารตลาดบรกิารในการบรหิารการตลาดบรกิารแบบผสมผสานหรอืบูรณาการ 
นอกจากน้ีผลการวจิยัสอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ Nitadpakorn, Farris, & Kittisopee (2017) การรบัรูข้องลกูคา้
ทีม่ตีอ่เภสชักรทีไ่ดร้บัการบรกิารจากเภสชักรมอือาชพี เป็นปัจจยัทีส่ง่ผลตอ่การดงึดดูลกูคา้ใหม้าใชบ้รกิารที่
ร้านขายยา ผลงานวจิยัของ Habash, & Al-Dmour (2020) ราคา ผลติภณัฑ์ยาและเวชภณัฑ์ การโฆษณา
เกี่ยวกบัสนิค้า มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยาที่ร้านขายยา และ Yotsombut, Duangchan, & Nakpun (2021) 
รา้นขายยาควรเน้นการพฒันาความสามารถดา้นบรกิารใหบุ้คลากรเพื่อจูงใจให้ลูกคา้มคีวามตัง้ใจทีจ่ะมาใช้
บรกิารร้านขายยาเพิม่มากขึ้น โดยเฉพาะในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเชื้อไวรสัโคโรนา 
2019 การบรกิารของร้านขายยา จะต้องปฏบิตัติามมาตรการการป้องกนัการแพร่ระบาดของเชื้อโรคไวรสั          
โคโรนา ในดา้นการจดัสถานที ่สิง่แวดลอ้มทางกายภาพของรา้นขายยา การเวน้ระยะห่างในจุดบรกิารเพื่อ
ป้องกนัการสมัผส้เชือ้โรค ดงัผลการศกึษาของววิฒัน์ ถาวรวฒันยงค์ (2563) เสนอแนวทางในการปรบัปรุง
การพฒันาดา้นการจดัการพืน้ทีภ่ายในรา้นยาใหเ้ป็นสดัสว่น สะอาด  

นอกจากน้ี ผลการวจิยัยงัพบวา่ ผลติภณัฑย์าและผลติภณัฑส์ุขภาพ ราคา/ คา่ใชจ้า่ย สถานทีแ่ละ
เวลาการเข้าถึงการบริการ และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อยาและผลิตภณัฑ์
สุขภาพจากรา้นขายยาแบบเดีย่ว ในขณะที ่ปัจจยัดา้นสถานทีต่ ัง้ เวลาการเขา้ถงึการบรกิาร และผลติภณัฑ์
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ยาและผลติภณัฑ์สุขภาพ มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื้อยาและผลติภณัฑ์สุขภาพจากรา้นขายยาแบบสาขา  
ผลวจิยัสอดคลอ้งกบั แนวคดิสว่นประสมทางการตลาดในธุรกจิบรกิาร Lovelock, & Wirtz (2012) ไดก้ลา่วถงึ                  
กลยทุธก์ารตลาดบรกิารในการบรหิารการตลาดบรกิารแบบผสมผสานหรอืบูรณาการใหเ้หมาะสม ทัง้น้ี ธุรกจิ
ร้านยาแบบเดี่ยว การบรหิารจดัการมคีวามยดืหยุ่นด้านก าหนดราคาสนิค้ามากกว่า เน่ืองจากราคาสนิค้า
ไม่ได้ถูกก าหนดใหเ้ป็นมาตรฐานเดยีวกนัจากส่วนกลางเหมอืนร้านยาแบบมหีลายสาขา การปรบัลดราคา                
จงึสามารถท าไดอ้ยา่งรวดเรว็ ณ จุดการบรกิาร การใหบ้รกิารของเภสชักรจะมคีุน้เคยกบัผูร้ ับบรกิารมากกว่า
รา้นยาแบบหลายสาขา ทัง้น้ีเป็นเพราะเภสชักรมกัเป็นบุคลากรประจ า สง่ผลดตี่อการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ ี
กบัผูร้บับรกิารไดง้่าย สว่นรา้นยาแบบสาขา มปีระสบการณ์ในการบรหิารจดัการระบบทัง้ในดา้นซอฟตแ์วรท์ี่
ใชใ้นการท างานหรอืการจดัการสนิคา้คงคลงั การบรหิารจดัการสามารถสัง่ซือ้สนิคา้ในตน้ทุนทีต่ ่ากวา่รา้นยา
เดีย่วจากการจดัการคลงัสนิคา้และการสัง่ซือ้ในครัง้ละปรมิาณมาก สามารถจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายไดง้า่ย
กวา่รา้นขายยาแบบเดีย่ว  

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั  

1.ร้านขายยาควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ ในช่วง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเชื้อไวรสัโคโรนา 2019 กลุ่มประชาชนซื้อยาเพื่อรกัษาตนเองและ
เวชภณัฑป้์องกนัโรค รวมถงึซือ้ยาหรอืเวชภณัฑไ์วเ้พื่อเกบ็ส ารองยามฉุกเฉิน รา้นขายยาตอ้งบรหิารจดัการ
ระบบสนิคา้คงคลงัผลติภณัฑย์าทีม่คีวามต้องการมากขึน้ ไดแ้ก่ ยาแกป้วดลดไข ้ยาระบบโรคทางเดนิหายใจ 
และผลติภณัฑส์ขุภาพกลุม่วติามนิช ีสมุนไพร เวชภณัฑก์ลุม่แอลกอฮอรเ์จล/ สเปร ์หน้ากากอนามยั ชุดตรวจ
คดักรองการติดเชื้อไวรสัโคโรนา ชุดดูแลสุขภาพที่บ้านในกรณีที่ไม่ได้เข้ารกัษาในโรงพยาบาล  (Home 
isolation) เป็นตน้  

2.ร้านขายยาควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดด้านสถานที่และเวลาในการเข้าถึงบริการ ในช่วง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 รูปแบบของผลติภณัฑบ์รกิารทีส่ง่มอบไปยงั
ลูกคา้เวลาทีต่อ้งการ ไดแ้ก่ ความรวดเรว็และความสะดวก โดยเฉพาะในช่วงเวลา 18.01–20.00 น. ซึง่เป็น
ช่วงหลงัเวลาท างานที่บ้าน (Work from home) ลูกค้ามีต้องการปรึกษาการใช้ยาจากเภสชักรประจ าร้าน              
โดยการปรบัรูปแบบการบรกิาร การน าเทคโนโลยเีขา้มาเพิม่ศกัยภาพในการใหบ้รกิาร ไดแ้ก่ ระบบสมาชกิ /               
การบนัทึกข้อมูลผู้ป่วย การให้ค าปรึกษาสุขภาพและยาโดยเภสชักร การสัง่ซื้อและเวชภัณฑ์ผ่านระบบ
ออนไลน์ และการจดัสง่สนิคา้ทางขนสง่ถงึบา้นลูกคา้ เป็นตน้ โดยการสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ในชุมชน
โดยรอบร้านยา ด้วยการให้สทิธพิเิศษ เช่น ลูกค้าสมาชกิ ส่วนลดการบรกิารการสัง่ซื้อและเวชภณัฑ์ผ่าน
ระบบออนไลน์ เป็นตน้ 

3.รา้นขายาแบบเดีย่ว ควรมุ่งเน้นกลยุทธก์ารตลาดดา้นผลติภณัฑย์าและผลติภณัฑส์ุขภาพ ราคา
และค่าใชจ้่าย สถานทีแ่ละวลาในการเขา้ถงึการบรกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ทัง้น้ีธุรกจิรา้นยาแบบ
เดี่ยวตัง้อยู่ในชุมชนใกล้บ้านลูกค้า การบรหิารจดัการใหใ้ช้ความยดืหยุ่นด้านก าหนดราคาสนิค้า การปรบั
ราคา ณ จุดการบรกิารส าหรบัลูกคา้รายบุคคลและลูกคา้กลุ่มสมาชกิ การใหบ้รกิารของเภสชักรประจ าร้าน
สรา้งความสมัพนัธก์บัผูร้บับรกิารดว้ยการใหค้วามรูข้อ้มูลขา่วสารดา้นยาและผลติภณัฑส์ุขภาพผา่นสือ่สงัคม
ออนไลน์ เช่น ไลน์ เฟสบุค  การจดัสิง่แวดล้อมทางกายภาพของร้านขายยาด้านการจดัการพื้นที่ภายใน              
รา้นยาใหเ้ป็นสดัสว่น สะอาด ลดการสมัผสั  

4.รา้นขายยาแบบสาขาทีส่ว่นใหญ่เปิดบรกิารในศูนยก์ารคา้ ควรมุง่เน้นปัจจยัดา้นสถานทีแ่ละเวลา
การเข้าถึงการบริการ และผลิตภัณฑ์ยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ โดยใช้จุดแข็งระบบร้านยาแบบสาขา             
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ในการบริหารจัดการระบบผลิตภัณฑ์ยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพที่หลากหลาย ระบบซอฟต์แวร์ที่ใช้                  
ในการจดัการสนิค้าคงคลงั การจดักิจกรรมการสื่อสารการตลาด การส่งเสรมิการขายในระบบสมาชกิทาง               
สือ่สงัคมออนไลน์ และแพลทฟอรม์ E-marketplace 
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรศกึษาตวัแปรอื่นๆ ทีอ่าจมตี่อการตดัสนิใจซือ้ยาและผลติภณัฑส์ุขภาพจาก
รา้นขายยาของผูบ้รโิภค เชน่ ปัจจยัดา้นสงัคม  ปัจจยัดา้นจติวทิยา เป็นตน้  
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