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งานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี เน่ืองจากไดรั้บความกรุณา และความช่วยเหลืออยา่ง
สูงยิง่จาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศกัด์ิชยั เศรษฐ์อนวชั และผูช่้วยศาสตราจารย ์วา่ท่ีร้อยตรี ดร. 
ธนภณ นิธิเชาวกุล ท่ีไดใ้หค้วามช่วยเหลือ ใหค้วามรู้ ความคิด ใหค้  าแนะ ค าปรึกษา ตลอดจนการ
ตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ เป็นอยา่งดีจบการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเสร็จสมบูรณ์ ผูว้จิยั
ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบพระคุณผูท้รงคุณวฒิุทุกท่าน ดงัปรากฏช่ือในงานนิพนธ์ฉบบัน้ีท่ีไดใ้หค้วามกรุณา 
และอนุเคราะห์ในการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือรวมทั้งขอ้เสนอแนะต่าง ๆ แก่ผูว้จิยั 
และขอขอบพระคุณคณาจารยเ์จา้ของต าราทุกท่านท่ีไดน้ ามาอา้งอิง 

 ตลอดจนขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ท่ีใหค้วามร่วมมือและอ านวยความ
สะดวกในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชากรเป็นอยา่งดี และขอขอบคุณเพื่อน ๆ ตลอดจนทุก
ท่านท่ีไดใ้หค้วามช่วยเหลือเป็นก าลงัใจในการท างานนิพนธ์ในคร้ังน้ีจนส าเร็จลุล่วงมาได ้

ความดีอนัพึงเกิดจากงานนิพนธ์ฉบบัน้ีผูว้จิยัขอมอบเป็นเคร่ืองตอบแทนพระคุณบิดา 
มารดา ครูอาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่านท่ีมีส่วนวางพื้นฐานดา้นการศึกษาแก่ผูว้จิยั 
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 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1. ศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและ
มาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา 2. ศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีส่งผลต่อการรับรู้การรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยาเขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทย
และมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูท่ี้ใชบ้ริการร้านขายยาใน
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ซ่ึงเป็นลูกคา้คนไทยและมาเลเซีย ท่ีเดินทางเขา้มายงัเขตอ าเภอสุ
ไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติการทดสอบค่า t  (t-Test) และ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One - Way ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการวิจยัพบวา่ 
 พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส แบ่งตาม
สญัชาติไดด้งัน้ี ลูกคา้สญัชาติไทย และสญัชาติมาเลเซีย ส่วนใหญ่ซ้ือยาเพ่ือรักษาโรคเบ้ืองตน้ ผูมี้อิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือ คือ ตนเอง ส่วนใหญ่ใชบ้ริการ 1 คร้ังในรอบ 1 เดือนท่ีผา่นมา  มีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10 นาที และจะกลบัมาซ้ือหรือใชบ้ริการในร้านขายยาร้านเดิมอีก และช่วงเวลามาใช้
บริการส่วนใหญ่ลูกคา้สญัชาติไทยมาใชบ้ริการช่วงเวลา 17.01 - 20.00 น. ส่วนลูกคา้ชาวมาเลเซีย สะดวก
มาใชบ้ริการ 08.01 - 11.00 น. ส่วนการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ ดา้น
ราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี ดา้น
บุคลากร ดา้นกายภาพ ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ี
ต่างกนั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด ในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส 
โดยรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา 
จ าแนกตาม การเลือกซ้ือสินคา้ สาเหตุท่ีซ้ือหรือใชบ้ริการ ผูมี้อิทธิพลช่วยตดัสินใจซ้ือ และการกลบัมาซ้ือ
หรือใชบ้ริการในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด ในร้านขายยา เขตอ าเภอ
สุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส โดยรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 The objectives of this research are 1. to compare personal factors that affect perceived marketing 
mix of pharmacy service amongst Thai and Malaysian customers using pharmacy services in Sungai Kolok 
District, Narathiwat Province; 2. To compare behaviour of service users that affects perceived marketing mix of 
pharmacy services in Sungai Kolok District, Narathiwat Province amongst Thai and Malaysian customers using 
pharmacy services. The sample group in this study is selected from customers using the pharmacy service in 
Sungai Kolok District, Narathiwat Province who are 400 Thai and Malaysian customers traveling to the Sungai 
Kolok District, Narathiwat Province. Statistics used in this study were frequency, percentage, mean, standard 
deviation as well as using t-test and One-Way ANOVA to test the hypothesis. The results of the research 
showed that; 
 Behaviour of service users in pharmacy in Sugai Kolok District, Narathiwat Province can be 
classified by nationality as follows; The majority of Thai and Malaysian customers buy drugs for fundamental 
treatment. The most influential people in the purchasing decision are themselves. Mostly, they use pharmacy 
services 1 time in the past 1 month. The period of using pharmacy services is less than/equal to 10 minutes and 
they will return to buy or use the services in the same pharmacy. With regard to the hours of using pharmacy 
services, most Thai customers come to use the services during 17.01 - 20.00 hrs. For Malaysian customers, they 
come to use the services during 08.01 - 11.00 hrs. In terms of the perceived marketing mix in pharmacy 
services, it was found that price and promotion can be rated at moderate level. However, product, location, 
personnel, physical aspects, processes can be rated at high level.  
 The hypothesis testing found that personal factors classified by educational level and different 
careers were significantly affect perceived marketing mix in pharmacies in Sungai Kolok District, Narathiwat 
Province in different way as evidenced by statistical significance at the level of 0.05. Moreover, behaviour of 
service users in pharmacies classified by product selection, buying reasons/or using influencers to impact on 
purchasing decisions and returning to buy or use the services in different pharmacies affects the perceived 
marketing mix in pharmacies in Sungai Kolok District, Narathiwat Province. Overall, the difference is 
statistically significant at the level of 0.05. 
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ฌ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี หนา้ 
 4 - 13 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
  การตลาดบริการร้านขายยา ดา้นบุคคล  69 
 4 - 14 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
  การตลาดบริการร้านขายยา ดา้นกายภาพ  70 
 4 - 15 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
  การตลาดบริการร้านขายยา ดา้นกระบวนการ  71 
 4 - 16 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งสถานภาพกบัการรับรู้ส่วนประสมทาง 
  การตลาดบริการร้านขายยา  72 
 4 - 17 การเปรียบเทียบรายคู่ของสถานภาพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
  การตลาดบริการ ร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์  73 
 4 - 18 การเปรียบเทียบรายคู่ของสถานภาพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
  การตลาดบริการร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  74 
 4 - 19 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งอาชีพกบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา  74 
 4 - 20 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา โดยรวม  76 
 4 - 21 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์  77 
 4 - 22 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นราคา  77 
 4 - 23 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี  78 
 4 - 24 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  79 
 4 - 25 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นบุคคล  80 
 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี หนา้ 
 4 - 26 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นกายภาพ  80 
 4 - 27 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นกระบวนการ  81 
 4 - 28 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการ ร้านขายยา  82 
 4 - 29 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา โดยรวม  84 
 4 - 30 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์  84 
 4 - 31 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นราคา  86 
 4 - 32 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี  87 
 4 - 33 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  88 
 4 - 34 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นบุคคล  88 
 4 - 35 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นกายภาพ  89 
 4 - 36 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นกระบวนการ  90 
 4 - 37 ผลการเปรียบเทียบระหวา่งสัญชาติกบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  ร้านขายยาของลูกคา้ ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา   91 
 4 - 38 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ี 
  นิยมซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ร้านขายยา  92 
 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี หนา้ 
 4 - 39 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ท่ีต่างกนั  
  ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการฯ โดยรวม  94 
 4 - 40 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสาเหตุท่ีนิยมซ้ือ ท่ีต่างกนั 
  ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์  95 
 4 - 41 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือใน 
  ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา  
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี  96 
 4 - 42 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ท่ีต่างกนั 
  ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นบุคคล  97 
 4 - 43 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือใน 
  ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา  
  ดา้นกายภาพ  98 
 4- 44 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยามซ้ือใน 
  ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา  
  ดา้นกระบวนการ  99 
 4 - 45 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือใน 
  ร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ร้านขายยา  100 
 4 - 46 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา  
  ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา โดยรวม  102 
 4 - 47 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา  
  ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา ดา้นราคา  103 
 4 - 48 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือท่ีซ้ือใน 
  ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี  104 
 4 - 49 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามสาเหตุท่ีซ้ือใน 
  ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา 
  ดา้นบุคคล  105 



ฏ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี หนา้ 
 4 - 50 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม ผูท่ี้มี 
  อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
  ร้านขายยา  105 
 4 - 51 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
  ซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา  
  โดยรวม  107 
 4 - 52 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลใน 
  การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์  108 
 4 - 53 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลใน 
  การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  109 
 4 - 54 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลในการ 
  ตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  ร้านขายยา ดา้นกระบวนการ  110 
 4 - 55 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม จ านวน 
  คร้ังท่ีใชบ้ริการในรอบ 1 เดือนท่ีซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการ ร้านขายยา  111 
 4 - 56 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามจ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ 
  ในรอบ 1 เดือนในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
  บริการร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  113 
 4 - 57 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามระยะเวลา 
  ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ร้านขายยา  114 
 4 - 58 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
  ในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา  
  ดา้นบุคคล  116 
 



ฐ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี หนา้ 
 4 - 59 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามช่วงเวลา 
  ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยากบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ร้านขายยา  117 
 4 - 60 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ในร้าน 
  ขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา  
  ดา้นผลิตภณัฑ์  119 
 4 - 61 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการใน 
  ร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา  
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี  119 
 4 - 62 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการใน 
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 บทที่ 1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ร้านขายยา จดัเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีใหบ้ริการสุขภาพอยูใ่กลชิ้ดกบัแหล่งชุมชน หรือแหล่งท่ี
อยูอ่าศยัของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป จึงอาจกล่าวไดว้า่ร้านขายยามีบทบาทส าคญัในการเป็นท่ีพึ่งดา้น
สุขภาพของคนในชุมชน และเป็นอีกหน่ึงทางเลือกของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการเม่ือมีอาการ
เจบ็ป่วยเบ้ืองตน้ เช่น อาการปวดศีรษะ ไขห้วดั ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ปวดกลา้มเน้ือ อุบติัเหตุเล็กนอ้ย 
เป็นตน้ ซ่ึงในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายยาเปิดร้านขายยากระจายไปยงัชุมชน หรือเป็น
ลกัษณะของร้านขายยาท่ีเป็นสาขา (แฟรนไชส์) ตามศูนยก์ารคา้ต่าง ๆ (ศูนยว์จิยักสิกร, 2558, หนา้ 
2) และจากการขยายตวัของร้านขายยาไดก้ระจายไปยงัพื้นท่ีต่าง ๆ ของประเทศ โดยเฉพาะอยา่งยิง่
พื้นท่ีเขตเศรษฐกิจพิเศษ ซ่ึงร้านขายยาดงักล่าวจะรองรับความตอ้งการนกัท่องเท่ียว ผูท่ี้สนใจเขา้ไป
ท างานในพื้นท่ี และผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพื้นดงักล่าว  
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส เป็นเมืองท่ีอยูใ่นพื้นท่ีเขต
เศรษฐกิจพิเศษและตน้แบบการคา้ชายแดน หรือ “สุไหงโก-ลก โมเดล” ตามนโยบายท่ีรัฐบาลได้
ก าหนดใหพ้ื้นท่ีท่ีรองรับกบัการเปิดประชาคมอาเซียน(AEC)  ซ่ึงจากนโยบายดงักล่าวจะส่งผลให้
เกิดเพิ่มมูลค่าการคา้ชายแดนใต ้ประมาณ 4,500 ลา้นบาท โดยอ าเภอสุไหงโก-ลก จะเป็นเมือง
ศูนยก์ลางการคา้ชายแดนระหวา่งประเทศไทย และมาเลเซีย (บริษทั บางกอก มีเดีย แอนด ์บรอด
คาสต้ิง จ ากดั, 2560) นอกจากน้ี การขยายความเจริญในพื้นท่ีอ าเภอสุไหงโก-ลก ยงัส่งผลใหมี้
ประชาชนท างานในถ่ินท่ีอยูอ่าศยัเพิ่มข้ึน ทั้งยงัเป็นพื้นท่ีการเจรจาธุรกิจ รวมไปถึงนกัท่องเท่ียวท่ี
เขา้มาท่องเท่ียวในพื้นท่ีจ  านวนเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีจากการศึกษาขอ้มูลดา้นการคา้ชายแดน ในปี 2559 
พบวา่ การคา้ขายมีมูลค่า 3,133 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 66.39 ของมูลค่าการคา้รวม เพิ่มข้ึนจากปี 
2558 ร้อยละ 5.99 และในอ าเภอสุไหงโก-ลก ไดเ้สนอโครงการเมืองตน้แบบทั้งหมด 3 โครงการ 8 
แผนงาน งบประมาณรวม 532 ลา้นบาท แต่ขณะน้ีมี 2 โครงการเท่านั้นท่ีคืบหนา้ ไดแ้ก่ 1. แผนการ
ปรับปรุงพื้นท่ีโดยรอบสถานีรถไฟสุไหงโก-ลก งบประมาณ 31.20 ลา้นบาท และ 2.การศึกษาความ
เหมาะสมสถานีขนส่งสินคา้ ผา่น (สนช.) วาระท่ี 1 เช่นกนั ดว้ยงบประมาณ 18.6 ลา้นบาท เป็นค่า
ส ารวจและจดักรรมสิทธ์ิท่ีดิน และจา้งท่ีปรึกษา 2 พื้นท่ี คือ จงัหวดันราธิวาสและจงัหวดัสงขลา จึง
ท าใหโ้อกาสในการท าการคา้ขายมีเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก และท าใหต้ลาดของธุรกิจร้านขายยา
ขยายตวัใหญ่ข้ึน (ประชาชาติธุรกิจ, 2560) 
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 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ จะเห็นถึงการขยายตวัทางเศรษฐกิจ แต่ประเด็นตอ้งใหค้วามส าคญั
ท่ีจะรองรับการขยายตวัทางเศรษกิจดงักล่าวคือ การใหบ้ริการดา้นสุขภาพเพื่อรองรับความ
เจริญเติบโตของพื้นท่ี และจากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการใหบ้ริการดา้นสุขภาพ ในอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส พบวา่ มีโรงพยาบาลทั้งหมด จ านวน 1 แห่ง (กลุ่มงานคุม้ครอง
ผูบ้ริโภค กระทรวงสาธารณสุขจงัหวดันราธิวาส, 2561) เม่ือศึกษาอตัราส่วนของบุคลากรทาง
การแพทย ์พบวา่ จงัหวดันราธิวาส ยงัขาดแคลนบุคลากรทางการแพทย ์ในปีงบประมาณ พ.ศ. 2558 
พบวา่ สัดส่วนต่อประชากรการแพทย ์จ านวน 1 คนต่อผูใ้ชบ้ริการ 5,401 คน ทนัตแพทย ์จ านวน 1 
คนต่อผูใ้ชบ้ริการ 15,251 คน เภสัชกรรม จ านวน 1 คนต่อผูใ้ชบ้ริการ 6,173 คน และพยาบาล
เทคนิค 1 คนต่อผูใ้ชบ้ริการ 5,559 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 1 กนัยายน 2558 – 30 กนัยายน 2559) จึงเห็น
วา่การใหบ้ริการทางการแพทยมี์ไม่เพียงพอกบัจ านวนคน ท าใหผู้ป่้วยท่ีมีการเจบ็ป่วยเบ้ืองตน้ หรือ
เจบ็ป่วยไม่มากนกั เลือกใชบ้ริการดา้นสุขภาพกบัร้านขายยาทดแทนการใชบ้ริการทางการแพทยอ่ื์น  
 ร้านขายยาแผนปัจจุบนั หรือ (ข.ย. 1) ในอ าเภอสุไหงโก-ลก มีลกัษณะเป็นร้านขายยา
เด่ียวทั้งหมดซ่ึงจดทะเบียนร้านขายยาต่อกระทรวงสาธารณสุขจงัหวดันราธิวาส นบัถึงปี พ.ศ. 2560 
โดยมีจ านวนรวมทั้งหมด 21 ร้าน ซ่ึงร้านขายยาประเภทน้ี สามารถจ าหน่ายวตัถุควบคุมพิเศษ หรือ
ยาอนัตรายบางชนิดไดต้ามพระราชบญัญติัยา พ.ศ. 2510 ส าหรับร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-
ลก ซ่ึงใหบ้ริการจ าหน่ายยาแผนปัจจุบนั ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร อุปกรณ์การแพทย ์เคร่ืองส าอาง ทั้ง
คา้ปลีกส่ง รวมถึงใหบ้ริการตรวจวดัความดนั ตรวจวดัระดบัน ้าตาลในเลือด ชัง่น ้าหนกั วดัส่วนสูง 
และใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสุขภาพทัว่ไป โดยมีกลุ่มลูกคา้ท่ีหลากหลาย คือ ประชาชนชาวไทย ชาว
มาเลเซีย (กลุ่มงานคุม้ครองผูบ้ริโภค กระทรวงสาธารณสุขจงัหวดันราธิวาส, 2561)   
 จากรายละเอียดขา้งตน้จะเห็นวา่ร้านขายยาจะตอ้งเปิดด าเนินการให้เป็นไปตาม
ขอ้ก าหนดของกระทรวง สาธารณสุข และสภาเภสัชกรรม ซ่ึงการด าเนินการเปิดร้านขายยา
มาตรการต่าง ๆ เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะสร้างความปลอดภยั และมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคในการเขา้รับ
บริการจากร้านขายยาท่ีมีมาตรฐาน โดยในปี พ.ศ. 2556 ส านกังานคณะกรรมการอาหาร และยา 
กระทรวงสาธารณสุข ไดบ้งัคบัใชป้ระกาศ กระทรวงสาธารณสุขวา่ดว้ยการขอใบอนุญาต และออก
ใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั พ.ศ. 2556 เพื่อควบคุมคุณภาพร้านยาในหลายประเด็น เช่น การมี
เภสัชกร ประจ าการตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ การควบคุมคุณภาพ สถานท่ีและยา รวมทั้งการบริการ
ทางเภสัชกรรมในภาพรวม และนอกจากมาตรการในการควบคุมบงัคบั แลว้ ยงัมีการส่งเสริมให้
ร้านขายยาเขา้รับการรับรองคุณภาพ ใหเ้ป็นไปตามประกาศเกณฑม์าตรฐานร้านยาคุณภาพ เพื่อให้
เกิดการปรับปรุงและพฒันาคุณภาพ การใหบ้ริการเพื่อประโยชน์ของสาธารณชน (ลือรัตน์  
อนุรัตน์พานิช, 2557) 
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 จากขอ้มูลขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่นอกจากร้านขายยาในอ าเภอสุไหงโก-ลก จะตอ้งปฏิบติั
ตามขอ้บงัคบัของกระทรวงสาธารณสุขวา่ดว้ยการขอใบอนุญาต และออกใบอนุญาตขายยาแผน
ปัจจุบนั พ.ศ. 2556 แลว้ ยงัจะตอ้งเตรียมพฒันาการใหบ้ริการเพื่อรองรับกบัความตอ้งการของ
ประชากรทั้งใน และนอกพื้นท่ีท่ีมีแนวโนม้ความตอ้งการใชบ้ริการท่ีเพิ่มข้ึน ท าใหร้้านขายยาตอ้ง
เตรียมพฒันา การใหบ้ริการใหส้อดรับกบัความตอ้งการในการใชบ้ริการท่ีเพิ่มข้ึน ดงัเช่นขอ้คน้พบ
ในงานวจิยัของ Rathinavelu and others (2014) อธิบายวา่ การใหค้วามช่วยเหลือเร่ืองยา สามารถ
เพิ่มความตระหนกัในการดูแลดา้นความปลอดภยัของยา และรวมความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการ
ดูแลยา  ในส่วนของงานวิจยัของ Purcareaa and Gheorghea (2015) อธิบายวา่ ลกัษณะของกิจกรรม
ทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์ ช่วยใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภค  และงานวจิยัของ Chia-Nan 
Wang and others (2018) อธิบายวา่ แนวทางท่ีจะท าใหธุ้รกิจร้านขายยาประสบความส าเร็จทางใน
ปัจจุบนั ตอ้งมุ่งเนน้ไปท่ีการพฒันาการบริการเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้ท่ี
เปล่ียนแปลงไป ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านขายยาควรพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดโดยมุ่งเนน้ไปท่ี
เภสัชกรในร้านคา้และพนกังานบริการการขาย นอกจากน้ีควรฝึกอบรมทกัษะการขายใหต้รงกบั
ความตอ้งการท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัในการบริการ จากการศึกษาขอ้มูลขา้งตน้ จึงเห็นวา่ ร้านขายยา
ในอ าเภอสุไหงโก-ลก จ าเป็นตอ้งพฒันาการใหบ้ริการ โดยศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้าน
ขายยา และการศึกษาถึงการรับรู้เก่ียวกบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ท่ีน ามาใช ้จึงเห็นวา่ควรศึกษาวจิยัเร่ือง การเปรียบเทียบ
พฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก 
จงัหวดันราธิวาส เพื่อน าผลการศึกษาน้ีมาใชพ้ฒันาการให้บริการในร้านขายยาใหส้อดรับกบั
พฤติกรรมการใชบ้ริการ และการเพิ่มการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส เพื่อใหธุ้รกิจร้านขายยาสามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
เพิ่มข้ึน   

  

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใช้
บริการในร้านขายยา จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได ้และ สัญชาติ 
 2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการ ท่ีส่งผลต่อการรับรู้การรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ระหวา่งลูกคา้
ชาวไทยและชาวมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา จ าแนกตาม สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มี
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อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และ
การกลบัมาซ้ือซ ้ า 

 
สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได ้และ 
สัญชาติ ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั 
โดยเขียนสมมติฐานการวจิยัรายขอ้ยอ่ยไดด้งัน้ี 
  1.1 เพศ ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา
แตกต่างกนั 
  1.2 อาย ุท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขต
อ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา
แตกต่างกนั 
  1.3 ระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการใน
ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
  1.4 สถานภาพ ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขาย
ยาแตกต่างกนั 
  1.5 อาชีพ ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา
แตกต่างกนั 
  1.6 รายได ้ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา
แตกต่างกนั 
  1.7 สัญชาติ ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา
แตกต่างกนั 
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 พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียแตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้
ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั ซ่ึงประกอบดว้ยสมมติฐานยอ่ยได ้ดงัน้ี 
  2.1 พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียดา้น สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
แตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุ
ไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั 
  2.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียดา้น สาเหตุท่ีซ้ือ 
แตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก 
จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั 
  2.3  พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียดา้น ผูท่ี้มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ แตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขาย
ยาแตกต่างกนั 
  2.4  พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียดา้น จ านวนคร้ังท่ีใช้
บริการ แตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั 
  2.5 พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียดา้น ระยะเวลาท่ีใช้
บริการ แตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั 
  2.6 พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียดา้นช่วงเวลาท่ีใช้
บริการ แตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั 
  2.7  พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ชาวไทยและชาวมาเลเซียดา้นการกลบัมาซ้ือซ ้ า 
แตกต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก 
จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ชาวไทยและมาเลเซียท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาแตกต่างกนั 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าได้รับ 
 1. น ามาใชพ้ฒันาการใหบ้ริการท่ีสอดรับกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ท่ีใช้
บริการในร้านขายยา ในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
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 2. พฒันาระดบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหง
โกลก จงัหวดันราธิวาส ใหสู้งข้ึน เพื่อท าใหลู้กคา้รับทราบและมีพฤติกรรมท่ีจะท่ีใชบ้ริการในร้าน
ขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาสมากข้ึน 
 3. ธุรกิจร้านขายยาสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดั
นราธิวาสไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน   
  

ขอบเขตการศึกษา 
 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
 ประชากรท่ีผูว้จิยัเลือกศึกษา เป็นของลูกคา้ทั้งชาวไทย และ ชาวมาเลเซียท่ีใชบ้ริการใน
ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ทั้งน้ีผูว้จิยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยการค านวณท่ีไม่ทราบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นอน ตามสูตรของ 
Cochran (1979) โดยใชส้ัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้เท่ากบั 0.05 ก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใช ้ไดจ้  านวน 400 คน 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
 ตวัแปรตน้ 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูม้าใชบ้ริการ คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 
รายได ้และสัญชาติ ซ่ึงไดก้ าหนดปัจจยัขา้งตน้น้ี จากการศึกษาในงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายเล่ม ดงัน้ี 
ศิริจรรยา เครือวริิยะพนัธ์ (2554); กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน (2555); รัติยา ภกัดี (2556); 
อานนท ์ศรีพงษ ์(2556); เกษกนก ศศิบวรยศ (2556); จ  าลอง ลิมปิวริิยจิต (2557); อนุศรา ธนามี 
(2558); ณัฐพล แจ่มเล็ก (2558); นุชจิรา ศรีขจรเกียรติ (2559); แสงสุข พิทยานุกุล (2560) 
 2. พฤติกรรมการใชบ้ริการ ดงัน้ี สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และการกลบัมาซ้ือ
ซ ้ า ซ่ึงไดก้ าหนดปัจจยัขา้งตน้น้ี จากการศึกษาในงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายเล่ม ดงัน้ี กนกกาญจน์  
โชคกาญจนวฒัน (2555); อานนท ์ศรีพงษ ์(2556); นุชจิรา ศรีขจรเกียรติ (2559); แสงสุข พิทยานุกุล 
(2560) 
 ตวัแปรตาม 
 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดั
นราธิวาส ของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กายภาพ และกระบวนการ 
ซ่ึงไดก้ าหนดปัจจยัการรับรู้ จากการศึกษางานวจิยัของ เกษกนก ศศิบวรยศ (2556) และการศึกษา
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การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส 
จากการศึกษาในงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายเล่ม ดงัน้ี ศิริจรรยา เครือวริิยะพนัธ์ (2554)  กนกกาญจน์ 
โชคกาญจนวฒัน (2555) อานนท ์ศรีพงษ ์(2556) จ าลอง ลิมปิวริิยจิต (2557) และณฐัพล แจ่มเล็ก 
(2558) 
 ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
 การศึกษาคร้ังน้ีใช ้ระยะเวลา  1 ปี ระยะเวลาเก็บรวบรวมขอ้มูลช่วงเดือนกนัยายน 2561 
– กนัยายน 2562  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



8 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 ผูว้จิยัไดศึ้กษาเร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส โดยผูว้จิยัไดค้ดัเลือกตวัแปร และแบ่ง
ออกเป็นสองกลุ่ม คือ ตวัแปรตน้ และ ตวัแปรตาม สามารถเขียนกรอบวิจยัไดด้งัน้ี   
 
 ตัวแปรต้น                                                                   ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 - 1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. สถานภาพ 
5. อาชีพ 
6. สัญชาติ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส 

1. สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ  
2. สาเหตุท่ีซ้ือ  
3. ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  
4. จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ  
5. ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ  
6. ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  
7. การกลบัมาซ้ือซ ้ า 

 
  

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหง

โก-ลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้  

1. ผลิตภณัฑ ์ 

2. ราคา  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4. การส่งเสริมการตลาด  

5. บุคคล  

6. กายภาพ  

7. กระบวนการ  
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นิยามศัพท์ 
 การเปรียบเทียบ หมายถึง การน าปัจจยัท่ีเป็นตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล และ
พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามรายการท่ีต่างกนั น ามาพิจารณาการส่งผลกบัปัจจยัท่ีเป็นตวั
แปรตาม คือ การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา กรณีศึกษา เขตอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส โดยเทียบเคียงหาขอ้แตกต่าง ของผูใ้ชบ้ริการในร้านขายยา เขต
อ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 การรับรู้ หมายถึง  ส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการในร้านขายยาไดรั้บขอ้มูล แลว้น าไปตีความขอ้มูลตาม
ส่ิงเร้าท่ีมากระตุน้ความรู้สึก และแปลความหมายจากความรู้ ประสบการณ์ และความเขา้ใจของ
บุคคลคนนั้น เพื่อน าไปสู่การตอบสนองในดา้นการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 ร้านขายยา หมายถึง สถานประกอบการซ่ึงจ าหน่ายยา และวตัถุควบคุมพิเศษ หรือยา
อนัตรายบางชนิดไดต้ามพระราชบญัญติัยา พ.ศ.2510 ส าหรับร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก 
ซ่ึงใหบ้ริการจ าหน่ายยาแผนปัจจุบนั ไม่วา่จะเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร อุปกรณ์การแพทย ์
เคร่ืองส าอาง ทั้งคา้ปลีกส่ง รวมถึงใหบ้ริการตรวจวดัความดนั ตรวจวดัระดบัน ้าตาลในเลือด  
ชัง่น ้าหนกั วดัส่วนสูง และใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสุขภาพทัว่ไป 
 ผูค้า้ปลีก หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในปริมาณนอ้ย และมีจุดประสงคเ์พื่อน าไปใชเ้อง ในเขต
อ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 ผูจ้  าหน่ายต่อ หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมากเพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ ในเขตอ าเภอ  
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 เภสัชกร หมายถึง คือผูป้ระกอบ  การแนะน าการใช ้ตลอดจนติดตามการใชย้าของผูป่้วย
ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 ผูใ้หบ้ริการ หมายถึง ผูท่ี้บริการค าแนะน าและจ าหน่ายสินคา้แกลู้กคา้ เก่ียวกบัสินคา้ท่ี
ไม่ใช่ยาซ่ึงก าหนดไวว้า่สามารถจ่ายไดเ้ฉพาะเภสัชกร แก่ผูท่ี้ใชบ้ริการ ในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก 
จงัหวดันราธิวาส 
 เพศ หมายถึง ลกัษณะทางชีววทิยาของคน ท่ีแบ่งออกเป็นชาย หรือ หญิง ท่ีใชบ้ริการ ใน
เขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 อาย ุหมายถึง ช่วงเวลาการด ารงอยูข่องชีวติ นบัตั้งแต่เกิด ของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอ  
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
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 ระดบัการศึกษา หมายถึง การผา่นกระบวนการเรียนรู้ทางวิชาการในระดบัต่าง ๆ เช่น 
ระดบัปฐมวยั ระดบัประถมศึกษา ระดบัมธัยมศึกษา และ ระดบั อุดมศึกษา รวมถึง การศึกษาแบบ
พิเศษของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 สถานภาพ หมายถึง ความสัมพนัธ์ระหวา่งชาย หญิง ท่ีมีพฤติกรรมอยูกิ่นฉนัสามีภรรยา 
โดย แบ่งเป็น โสด คือไม่เคยผา่นการสมรส และ สมรส คือ ผา่นการสมรสถูกตอ้งตามกฏหมาย 
หรืออยูกิ่นดว้ยกนั ของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 อาชีพ หมายถึง การท ามาหากิน หรือ งานท่ีตอ้งปฏิบติัประจ าเพื่อหาเล้ียงชีพของ
ผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 รายได ้หมายถึง ตวัเงินท่ีไดรั้บมาจากการหาเล้ียงชีพของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอ  
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 สัญชาติ หมายถึง เช้ือชาติดั้งเดิมท่ีไดรั้บมาแต่ก าเนิดจากบิดาและมารดาของผูใ้ชบ้ริการ
ในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 พฤติกรรมการใชบ้ริการ หมายถึง การแสดงออกของผูใ้ชบ้ริการในร้านขายยา ในเขต
อ าเภอสุไหงโก-ลก ประกอบไปดว้ยสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และการกลบัมาซ้ือซ ้ า 
 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา หมายถึง กิจกรรมท่ีธุรกิจร้านขาย
ยา ในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส น ามาใชใ้นการพฒันาการตลาด เพื่อใหเ้ป็นไปตาม
เป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีก าหนดไว ้ประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กายภาพ และกระบวนการ 
 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้หรือการบริการท่ีจ าหน่ายในร้านขายยา อ าเภอ สุไหงโก-ลก 
จงัหวดันราธิวาส ประกอบไปดว้ย คุณภาพ ขนาด ความหลากหลาย การใหบ้ริการประกอบการขาย 
การรับประกนั ฯลฯ 
 ราคา หมายถึง มูลค่าท่ีเป็นตวัเงินเพื่อน ามาแลกกบัสินคา้หรือการบริการของผูใ้ชบ้ริการ
ในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ประกอบไปดว้ย การก าหนดราคา การให้ส่วนลดและ
ส่วนยอมให ้และการใหร้ะยะเวลาในการช าระเงิน การจ่ายผา่นบตัร เป็นตน้   
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การบริหารจดัการสินคา้ เคล่ือนยา้ยสินคา้ไปยงั
ผูบ้ริโภค โดยมีกิจกรรมเสริมคือ การจดัการสินคา้คงคลงั ความสะดวกสบายดา้นสถานท่ี เวลา 
วธีิการ ท าเลท่ีตั้ง ช่องทางการซ้ือ เช่น ทางโทรศพัท ์ทางไปรษณีย ์ทางออนไลน์ ในดา้นการส่งมอบ
สินคา้ ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งการใหมี้บริการเพิ่มเติม   
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 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือ โดยการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ การส่งเสริมการขาย โดยใชว้ธีิ ลด แลก แจก แถม ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ
ในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 บุคคล หมายถึง พนกังานท่ีใหบ้ริการ ไดแ้ก่ เภสัชกร เจา้ของร้าน ผูใ้หบ้ริการ หรือ
พนกังานยกของ ของร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 กายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัหรือรู้สึกไดเ้ม่ือรับการบริการท่ีร้านขายยาใน
เขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่การเตรียมการบริการจนถึงการส่งมอบการ
บริการแก่ผูบ้ริโภคของร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส    



 

 

บทที่ 2 
 แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 
 
 การวจิยัเร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ในอ าเภอ สุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ผูว้จิยัไดศึ้กษาจากขอ้มูลทุติยภูมิ ประกอบดว้ย แนวคิด 
ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 1. แนวคิด ทฤษฎีการรับรู้ 
 2. แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 3. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 4. ลกัษณะร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคิดทฤษฎีการรับรู ้
 ความหมายการรับรู้ 
 ศูนยว์จิยัเพื่อพฒันาชุมชน มหาวทิยาลยัสยาม ( 2557, หนา้ 17)  อธิบายความหมายของ 
การรับรู้ (Perception) ไวว้า่ การรับรู้ หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลเลือกรับ และตีความขอ้มูลท่ีไดรั้บ เพื่อ
ก าหนดภาพท่ีมีความหมายในการตลาด ซ่ึงการรับรู้เปรียบเสมือนช่องทางในการท่ีนกัการตลาด
จะตอ้งสร้างภาพพจน์   ท่ีดีใหก้บัตราสินคา้หรือสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัการบริหารจนผูบ้ริโภค
เกิดการรับรู้ท่ีดีใหก้บัตราสินคา้หรือสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัการบริการ จนผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ท่ี
ดี โอกาสท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคหนัมาซ้ือสินคา้หรือบริการของบริษทัก็จะง่ายข้ึน  
  สุรพงษ ์ชูเดช (2556) อธิบายความหมายของ การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีเกิดข้ึน
หลงัจากท่ีส่ิงเร้านั้นมีการกระตุน้การรู้สึก และถูกตีความเป็นส่ิงท่ีมีความหมายโดยใชค้วามรู้ 
ประสบการณ์ และความเขา้ใจของบุคคล ดงันั้นหากบุคคลขาดการเรียนรู้ หรือประสบการณ์ จะมี
เพียงการรับสัมผสัเท่านั้น หรืออาจกล่าวไดว้า่ การรับรู้นั้นเป็นพื้นฐานการเรียนรู้ท่ีส าคญัของบุคคล 
และน าไปสู่การตอบสนองพฤติกรรมต่าง ๆ โดยการรับรู้จะข้ึนอยูก่บัสภาพแวดลอ้มของคนแต่ละ
คน และความสามารถในการแปลความหมายของสภาพนั้น ๆ ทั้งน้ี การรับรู้ท่ีดี จะข้ึนอยูก่บัการ
เรียนรู้ท่ีมีประสิทธิภาพ จึงตอ้งใชปั้จจยัการรับรู้ และส่ิงเร้าท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงปัจจยัการรับรู้ 
ประกอบดว้ย ประสาทสัมผสั และปัจจยัทางจิตคือ ความรู้เดิม ความตอ้งการ และเจตคติ เป็นตน้  
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 พฤติกรรมการรับรู้ 
 พฤติกรรมการรับรู้ เป็นกระบวนการตอบสนองต่อส่ิงแดลอ้มท่ีต่อเน่ืองจากการรู้ลึกหรือ
สัมผสัรับรู้ประกอบดว้ยกระบวนการท่ีส าคญั ดงัน้ี 1. การรับสัมผสั 2. ชนิดของธรรมชาติ หรือ 
ส่ิงเร้า 3. การใชค้วามรู้เดิมหรือประสบการณ์เดิมในการสัมผสั 4. การใชค้วามรู้เดิมหรือ
ประสบการณ์เดิมในการแปลความหมาย โดยรวมการรับรู้เป็นผลเน่ืองมาจากการท่ีมนุษยใ์ชอ้วยัวะ
รับสัมผสั (Sensory motor) ซ่ึงเรียกวา่ เคร่ืองรับ (Sensory) ทั้ง 5 ชนิด คือ ตา หู จมูก ล้ิน และ
ผวิหนงั (สุรพงษ ์ชูเดช, 2556, หนา้ 29) 
  จากการวจิยัมีการคน้พบวา่ การรับรู้ของคนเกิดจากการเห็น คิดเป็นร้อยละ 75.0 จากการ
ไดย้นิ คิดเป็นร้อยละ 13.0 การสัมผสั คิดเป็นร้อยละ 6 กล่ิน คิดเป็นร้อยละ 3 และรส คิดเป็นร้อยละ 
3 การรับรู้จะเกิดข้ึนมากนอ้ยเพียงใด ข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีมีอิทธิพล หรือปัจจยัในการรับรู้ ไดแ้ก่ ลกัษณะ
ของผูรั้บรู้ ลกัษณะของส่ิงเร้า การท่ีมนุษยจ์ะรับรู้และสามารถพฒันาจนเป็นการเรียนรู้ไดดี้หรือไม่
นั้น ยอ่มข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบต่าง ๆ ดงัน้ี (คณะศึกษาศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น, 2555) 
 1. สติปัญญา โดยจะสามารถวดัไดว้า่ ผูท่ี้มีสติปัญญาสูงกวา่ จะส่งผลต่อการรับรู้ไดดี้กวา่ 
ผูท่ี้มีสติปัญญาต ่ากวา่ 
 2. การสังเกต และการพิจารณา จะข้ึนอยูก่บัความช านาญ และความสนใจต่อส่ิงเร้า 
 3. คุณภาพของจิตในขณะท่ีรับรู้นั้น ถา้หากวา่อยูใ่นช่วงท่ีเหน็ดเหน่ือย อ่อนลา้ เครียด 
หรือมีอารมณ์ขุ่นมวั จะท าใหแ้ปลความหมายของส่ิงเร้าท่ีสัมผสัไดไ้ม่ดี แต่ในทางตรงกนัขา้ม หาก
สภาพจิตใจผอ่งใส ปลอดโปร่ง จะท าใหก้ารรับรู้ และการเรียนรู้เป็นไปดว้ยดี และเป็นระบบดียิง่ข้ึน 
 การจดัระบบการรับรู้ 
 ในการรับรู้นั้น จะเก่ียวเน่ืองกนักบัส่ิงเร้าหรือไม่นั้น ตอ้งพิจารณาถึงส่ิงเร้าท่ีปรากฏแต่จะ
น ามาจดัระบบตามหลกั ดงัน้ี (คณะศึกษาศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น, 2555) 
 1. หลกัแห่งความคลา้ยคลึง (Principle of similarity) เป็นลกัษณะของส่ิงเร้าใดท่ีมีความ
คลา้ยกนัจะรับรู้วา่เป็นพวกเดียวกนั 
 2. หลกัแห่งความใกลชิ้ด (Principle of proximity)  เป็นลกัษณะของส่ิงเร้าท่ีมีความใกล้
กนั โดยมีการรับรู้ท่ีเป็นพวกเดียวกนั 
 3. หลกัแห่งความสมบูรณ์ (Principle of closure) เป็นลกัษณะของการรับรู้ส่ิงท่ีไม่
สมบูรณ์ใหส้มบูรณ์ข้ึน 
 องคป์ระกอบของการรับรู้จากส่ิงเร้า 
 นอกจากการรับรู้เป็นส่ิงท่ีตอ้งเรียนรูแลว้ การรับรู้ยงัเป็นส่ิงเลือกสรร(Perception is 
selective)  
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ท่ีข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบหลกั 2 ประการ ดงัน้ีคือ (สุรพงษ ์ชูเดช, 2556, หนา้ 29 – 30)  
 1. ตวับุคคล จดัเป็นองคป์ระกอบท่ีเกิดจากส่ิงเร้า โดยมีลกัษณะของส่ิงเร้าท่ีท าให ้ท่ีท าให้
เรารับรู้ไดท้นัที หรือเป็นส่ิงเร้าท่ีสามารถดึงดูดความสนใจไดเ้ป็นอยา่งดี ควรมีลกัษณะดงัน้ี  
  1.1 ความเขม้และขนาด เช่น เป็นคนมีเสียงดงั ท าให้รับรู้ไดว้า่ มีส่ิงเร้าท่ีมีลกัษณะตรง
ขา้ม  
  1.2 ความผดิแผกกนั เช่น ตวัหนงัสือเอียง หรือการขีดเส้นใต ้จะท าใหรั้บรู้ไดว้า่มี
อะไรมากกวา่ตวัหนงัสือธรรมดา  
  1.3 การกระท าซ ้ า เป็นการย  ้าท าใหเ้กิดการรับรู้ไดดี้ข้ึน  
  1.4 การเคล่ือนไหว ส่ิงเร้าท่ีเคล่ือนไหวจะดึงดูดการรับรู้ไดดี้กวา่ส่ิงเร้าท่ีอยูน่ิ่ง  
  1.5 ความแปลกใหม่ ความสนใจของบุคคลเปล่ียนไดด้ว้ยการเสนอส่ิงเร้าท่ีมีความ
แปลกใหม่  
  1.6 การใชอิ้ทธิพลทางสังคม เป็นการใชส่ิ้งของหรือบุคคลทีมีอิทธิพลทางสังคม
กระตุน้ใหเ้กิดความสนใจ  
 2. องคป์ระกอบอนัเน่ืองมาจากตวับุคคลประกอบดว้ย 2 ส่วนท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
  2.1 องคป์ระกอบในดา้นสรีระ อวยัวะถือเป็นส่วนท่ีรับสัมผสัของแต่ละคนมี
ความสามารถจ ากดัท่ีไม่สามารถตอบสนองส่ิงเร้าทุกชนิดได ้นอกจากนั้นสภาพร่างกายก็มีผลต่อ
สมรรถภาพการรับ สัมผสั รวมทั้งอิทธิพลจากสารเคมีสามารถท าใหส้มรรถภาพในการรับรู้
เปล่ียนไปได ้ 
  2.2 องคป์ระกอบทางดา้นจิตวทิยา ไดแ้ก่  
   2.2.1 ความสนใจ คนเราจะเลือกรับรู้ในส่ิงท่ีสนใจ  
   2.2.2 ความคาดหวงั ถา้เราคาดหวงัส่ิงใดไวก้ารรับรู้ของเราก็จะเป็นไปตามท่ี
คาดหวงั  
   2.2.3 ความตอ้งการ หากคนเรามีความตอ้งการส่ิงใด จะส่งผลใหมี้การรับรู้ไปตาม
ความตอ้งการนั้น  
   2.2.4 การเห็นคุณค่า การรับรู้ข้ึนอยูก่บัการเห็นคุณค่าท่ีมีอยูใ่นตวัของส่ิงนั้น 
 จะเห็นไดว้า่การรับรู้ท่ีผิดพลาด เป็นส่ิงท่ีตอ้งอาศยัอวยัวะในการรับสัมผสั ทั้งจาก หู ตา 
จมูก ปาก ดงันั้นเม่ือไดเ้ห็นหรือรับฟังจากค าบอกเล่า อาจจะท าใหเ้ช่ือหรือไม่เช่ือ หรือบิดเบือน
ขอ้มูลไป นอกจากนั้นถา้คนแต่ละคนมีประสบการณ์และค่านิยมท่ีแตกต่างกนั จะท าใหก้ารรับรู้นั้น
ต่างกนั ดงันั้นกรรับรู้ท่ีไม่ถูกตอ้ง จะตอ้งรับรู้โดยผา่นประสาทสัมผสัหลายทาง ทั้งยงัตอ้งผา่น
กระบวนการคิดไตร่ตรองให้มากข้ึน 
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 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัการรับรู้ขา้งตน้ จะเห็นวา่ เป็นการศึกษาถึงกระบวนการท่ี
เกิดข้ึนหลงัจากท่ีส่ิงเร้านั้นมีการกระตุน้การรู้สึก ซ่ึงผูว้จิยัเลือก ปัจจยัทางการตลาด เป็นส่ิงเร้า โดย
สามารถศึกษาถึงประสบการณ์ และความเขา้ใจท่ีเกิดจากการรับสัมผสัทางหู ตา จมูก ปาก ของลูกคา้
ชาวไทย และ ชาวมาเลเซีย ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ท่ีจะ
สามารถน าไปสู่การตอบสนองต่อพฤติกรรมต่าง ๆ โดยการรับรู้เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด ทั้งน้ี
หากน าแนวคิดเก่ียวกบัการรับรู้มาศึกษาประยกุตเ์ขา้กบัแนวคิดปัจจยัทางการตลาด น่าจะท าให้
ทราบถึงระดบัการรับรู้เก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาดท่ีร้านขายยาจดัใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงแนวคิดส่วนน้ี
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เกษกนก ศศิบวรยศ (2556) ไดศึ้กษาถึงระดบัความคิดเห็นต่อการรับรู้
การใหบ้ริการซ่ึงสามารถทราบถึงระดบัการรับรู้ต่อส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีอาจจะแตกต่างกนั ซ่ึงความ
แตกต่างน้ีสามารถน ามาศึกษาท่ีใชใ้นการพฒันากลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัความแตกต่างของปัจจยั
ส่วนบุคคล และพฤติกรรมการใชบ้ริการของแต่ละคนท่ีแตกต่างกนัได ้  
 

แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นแนวทางการพฒันาการตลาด ของธุรกิจเพื่อให้
เป็นไปตามเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีก าหนดไว ้ (กลยทุธ์การตลาด, 2554)  
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด (2554) ใหค้วามหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง เคร่ืองมือต่าง ๆ ทาง การตลาดท่ีกิจการใชเ้พื่อตอบสนองต่อวตัถุประสงคท์าง
การตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ยกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุม
ได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด   
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 อา้งถึงใน สมวรรณ ธนศรีพนิชชยั, 2559) ให้
ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการ
ด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสม
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  
 Kotler and Keller (2012) ให้ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุก
ส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ   
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 สรุปความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการ
ใชใ้นการด าเนินงานการตลาด โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจกบั
ลูกคา้เป้าหมาย ท่ีสามารถใชโ้นม้นา้วความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ร็วยิง่ข้ึน   
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
 ส าหรับส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑสิ์นคา้ หรือบริการ (Product 
strategy) ราคา (Price strategy) ช่องทางจดัจ าหน่าย/สถานท่ี (Place strategy) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategy) มาใชเ้พื่อศึกษาถึงการใชก้ลยทุธ์การตลาดตามส่วนประสมทางงการตลาด 
(Marketing Mixed) หรือ 7P’s โดยใชเ้ป็นแนวทางในการสร้าง หรือก าหนดกลยทุธ์ทางดา้น
การตลาดของร้านขายยา เก่ียวกบัสินคา้และบริการ หรือกลยทุธ์ท่ีสามารถน ามาปรับใชไ้ดก้บัทุก
เร่ืองทั้งในชีวติประจ าวนั หรือในองคก์รทางธุรกิจเพราะเป็นการก าหนดเป้าหมายทั้งในระยะสั้น 
และระยะยาว  (กลยทุธ์การตลาด, 2554) ส าหรับ ส่วนประสมทางการตลาด จดัวา่เป็น เคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีธุรกิจหรือกิจการสามารถควบคุมได ้และน ามาใชใ้นการวางกลยทุธ์เพื่อใหบ้รรลุ
วตัถุประสงคท์างการตลาด ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้นอกจากน้ีการน า
ขอ้มูลจากส่วนประสมทางการตลาดมาวิเคราะห์ จะท าใหน้กัการตลาดเขา้ใจผลกระทบของกิจกรรม
ทางการตลาดในแต่ละกิจกรรมไดอ้ยา่งแม่นย  า (Kotler & Keller, 2012; Waxman, 2016)  มี
รายละเอียดแต่ละดา้น ดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นการศึกษาแนวทางท่ีจะเลือกมาใชไ้ดต้ามความเหมาะสมแก่
ธุรกิจ อาทิ กลยทุธ์ตน้ทุนต ่า (Cost Leadership) การมีตน้ทุนต ่าในการผลิตจะช่วยใหมี้ศกัยภาพใน
การแข่งขนัสูง กลยทุธ์ความแตกต่าง (Differentiation) ความแตกต่างของสินคา้และบริการจะช่วย
สร้างโอกาสทางธุรกิจ และสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้และบริการ (กลยทุธ์การตลาด, 2554) 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจหรือกิจการใชใ้นการเสนอขายเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ และใหค้วามพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค โดยส่ิงท่ีเสนอขายนั้นสามารถเป็นส่ิงท่ี
มีตวัตนทางกายภาพ เช่น รถยนต ์โทรศพัท ์รองเทา้ คอมพิวเตอร์ และส่ิงท่ีไม่มีตวัตน เช่น ธุรกิจ
บริการ ระบบงานคอมพิวเตอร์ ส่ิงท่ีเสนอขายนั้นจะมีวฏัจกัรชีวติของตวัเอง (Product life cycle) 
เร่ิมตั้งแต่ช่วงเติบโตของยอดขายไปยงัช่วง ท่ียอดขายเติบโตอยา่งสมบูรณ์ และจบลงท่ีการถดถอย
ของยอดขาย ผลิตภณัฑน์ั้นจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า (Value) ต่อ
ผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคไดท้  าการซ้ือผลิตภณัฑ ์ในการวางแผนทางดา้นผลิตภณัฑน์ั้น 
(Kotler & Keller, 2012) 
 Waxman (2016) อธิบายวา่ ผลิตภณัฑ ์(Product) / บริการ (Service) หมายถึง ส่ิงท่ี
น าเสนอกบัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคคือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่า (Value) ใน
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สายตาของลูกคา้ คุณค่าของสินคา้ในรูปตวัเงินก็คือราคา (Value) ของสินคา้ ผูข้ายจะเป็นผูก้  าหนด
ราคาผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อจะเกิดการตดัสินใจซ้ือก็ต่อเม่ือมีการยอมรับในตวัสินคา้ผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นคุณสมบติัท่ีสัมผสัไดแ้ละไม่ได ้
ตลอดจนผลประโยชน์ท่ีคาดหวงั ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้บริการและความคิดสินคา้ (Goods) 
เป็นส่ิงท่ีสัมผสัได ้แต่บริการ (Services) สัมผสัไม่ได ้เกิดจากการใชค้วามพยายามของมนุษย ์ส่วน
ความคิด (Idea) อาจจะเป็นระหวา่งมูลค่า (Philosophies) บทเรียน (Lessons) แนวคิด (Concepts) 
และขอ้เสนอ(Advice)   
 อีกนยัหน่ึง ผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการท าธุรกิจ ซ่ึงการเสนอขาย อาจเป็นสินคา้
ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้การศึกษาเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑน์ั้น นกัการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑใ์นรูปของผลิตภณัฑเ์บ็ดเสร็จ (Total product) ซ่ึง
หมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น 
ผูบ้ริหารการตลาด ตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้การสร้างความพอใจใหแ้ก่ผู ้บริโภค และสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จะตอ้งศึกษาปัญหาต่าง ๆ ท่ีครอบคลุมถึงการ
เลือกตวัผลิตภณัฑ ์หรือ สายผลิตภณัฑ ์การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ ์ลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบ้ริการประกอบการขาย การ
รับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด 
วงจรผลิตภณัฑข์องสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น นกั
บริหารการตลาดควรจะใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดอยา่งไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะสร้างความ
เจริญกา้วหนา้ใหแ้ก่กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ใหส้อด คลอ้งกบัความ
ตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร ทั้งน้ีนกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาระดบัของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมี 5 
ระดบั (5 Product levels) และในระดบัท่ีสูงข้ึนนั้นผลิตภณัฑจ์ะมีมูลค่าต่อผูบ้ริโภคมากข้ึน (Kotler 
& Keller, 2012) ดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑห์ลกั (Core product) หมายถึง ผลิตภณัฑห์รือบริการหลกัท่ีผูบ้ริโภค 
ตอ้งการท่ีจะไดรั้บจากการซ้ือ หรือเป็นสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคใชพ้ิจารณาเลือกซ้ือ เช่น ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ือจาก โรงแรมคือการพกัผอ่นและการนอนหลบั หรือ ผูบ้ริโภคซ้ือสวา่นไปเพราะตอ้งการ
เจาะรู  
 2. ผลิตภณัฑแ์ทจ้ริง (Actual product) หมายถึง ส่ิงท่ีนกัการตลาดเปล่ียน ผลิตภณัฑห์ลกั
ใหเ้ป็นผลิตภณัฑส์ าหรับการขาย ซ่ึงเป็นการท าใหผ้ลิตภณัฑห์ลกัท าหนา้ท่ีไดดี้ข้ึน เช่น โรงแรมมีท่ี
นอน ห้องอาบน ้า ผา้เช็ดตวั โตะ๊ ตูเ้ส้ือผา้  
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 3. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expect product) คือ การท่ีนกัการตลาดเตรียมส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงัวา่จะไดโ้ดยทัว่ไปหลงัจากท่ีซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการโรงแรมท่ี มี
หอ้งพกัท่ีมีเตียงนอนท่ีสะอาด มีผา้ขนหนูท่ีสะอาด มีโคมไฟส าหรับท างาน และมีความเงียบสงบ  
 4. ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented product) คือ การท่ีนกัการตลาดมอบส่ิงท่ี เหนือความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภค เช่น แบรนดสิ์นคา้  
 5. ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์(Potential product) คือ คุณสมบติัใหม่ของ ผลิตภณัฑท่ี์บริษทั
ท าการคน้หา พฒันาส่ิงใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต  
 2. ดา้นราคา (Pricing) เป็นส่ิงท่ีจะตอ้งพิจารณาเพื่อใชก้ารจดักิจกรรมดา้นไม่วา่จะเป็น
การตั้งราคาประหยดั (Economy) ตั้งราคาต ่าส าหรับสินคา้คุณภาพต ่าเพื่อใหส้ามารถแข่งขนัไดใ้น
ตลาด กลยทุธ์ราคาเจาะตลาด (Penetration) ตั้งราคาต ่าส าหรับสินคา้คุณภาพสูง เพื่อเจาะตลาดให้
รวดเร็วยิง่ข้ึน กลยทุธ์ราคาหวักะทิ (Skimming) คุณภาพสินคา้ และบริการไม่สูงนกัแต่ตั้งราคาสูงไว้
ในช่วงเร่ิมตน้เพื่อน ามาใชก้ารส่งเสริมการขายในลกัษณะของการลดราคาในภายหลงักลยทุธ์ราคา
แบบสินคา้คุณภาพ (Premium) เป็นการตั้งราคาไวสู้งของสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพสูงส าหรับ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายในตลาดระดบัสูง ในส่วนของหลกัการตั้งราคานั้นเราสามารถใชห้ลกัการตั้ง
ราคาแบบสะทอ้นตน้ทุน (Cost base pricing) และหลกัการตั้งราคาแบบสะทอ้นคุณคุณค่า (Value 
base pricing) มาใชใ้นการพิจารณาดว้ยในธุรกิจโรงแรม การใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค าถึงถึง 
Product life cycle ดว้ย เพราะคุณค่าของสินคา้และบริการจะเปล่ียนแปลงไปตามวงจรชีวติของ
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเม่ือน าออกมาเสนอสู่ตลาดใหม่ ๆ มกัจะไดรั้บความสนใจ และสามารถขายไดใ้นราคา
ท่ีสูง เม่ือเน่ินนานไป มีสินคา้และบริการของรายอ่ืน ๆ เขา้มาแข่ง สภาพของหอ้งพกัเส่ือมสภาพไป
ราคาขายก็จะตอ้งลง (กลยทุธ์การตลาด, 2554) 
 ดา้นราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีถูกก าหนดข้ึนเพื่อเป็นค่าใชจ่้ายเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง 
ผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึงสามารถอยูใ่นรูปแบบต่าง ๆ เช่น ค่าเช่า ราคา ค่าปรับ ค่านายหนา้ 
ผูบ้ริโภค จะท าการเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ ์(Value) กบัราคาของผลิตภณัฑ ์(Price) 
เม่ือ พิจารณาในมุมมองท่ีแคบท่ีสุด ส าหรับดา้นราคา ในท่ีน้ี จะหมายถึง จ านวนเงินท่ีก าหนดข้ึน
เป็นค่าใชจ่้ายส าหรับผลิตภณัฑ ์หรือบริการ ส่วนในมุมมองกวา้งราคา หมายถึง จ านวนรวมของคุณ
ค ่าทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให ้ไดม้าซ่ึงประโยชน์ของการไดรั้บหรือการใชผ้ลิตภณัฑห์รือ
บริการ ราคายงัเป็นส่ิงท่ีก าหนดถึง คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย ช่องทางการ
ส่ือสาร และยงัเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงคุณค่าของตราสินคา้หรือตวัสินคา้ (Kotler and Keller, 2012)  



19 

 Waxman (2016) อธิบายความหมายของ ราคา (Price) หมายถึง ราคาทุน (Cost) ท่ีลูกคา้
จ่ายไปในการไดรั้บผลิตภณัฑม์า ตน้ทุนอยูใ่นรูปของตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะน ามาเปรียบเทียบกนั
ระหวา่งมูลค่า ของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้มูลค่าสูงกวา่ตน้ทุนก็ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
 ส าหรับปัจจยัท่ีตอ้งค านึงถึงในการก าหนดกลยทุธ์ทางดา้นราคา ไดแ้ก่  (Kotler & Keller, 
2012)   
 1. การก าหนดราคา (List price) คือการท่ีกิจการพิจารณาก าหนดราคาใหเ้หมาะสมกบั
คุณภาพของ และการวางของผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการทางดา้นราคาของ กลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย  
 2. การใหส่้วนลดและส่วนยอมให ้(Price discount & allowance) คือการ ใหส่้วนลดจาก
ราคาท่ีก าหนดเพื่อเป็นการจูงใจใหผู้บ้ริโภคมาซ้ือ 
 3. การใหร้ะยะเวลาในการช าระเงิน และสินเช่ือ (Payment period and credit term) คือ
การใหร้ะยะเวลาในการช าระเงินหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้  าการซ้ือ ตามเง่ือนไขท่ีไดท้  าการตกลงไว ้ 
 การก าหนดราคา (Price) ตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอ
ขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายวา่จะตั้งราคา เพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยาย
ส่วนถือครองตลาด (Market share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมี การใชก้ลยทุธ์ในการตั้ง
ราคาท่ีจะท าใหเ้กิดการยอมรับจากตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนั ในตลาด กล
ยทุธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนัน ามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น การลดราคา หรืออาจ
ตั้งราคาสินคา้ใหสู้งส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้
ผลทาง จิตวทิยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการใหสิ้นเช่ือหรือ
นโยบายการใหส่้วนลดเงิน สดส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้ง 
ค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมี ผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน 
ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ ระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑ์
นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนด กลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้ง
ค านึงถึงประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี    
 1. คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ ในคุณค่า
ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑ์นั้น  
 2. ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
 3. การแข่งขนั  
 4. ปัจจยัอ่ืน ๆ 
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 3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) มีหลากหลายลกัษณะใหเ้ลือกใชใ้นธุรกิจไดต้ามความ
เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีมีอยู ่อาทิ การจ าหน่ายตรง (Direct) โดยไม่ผา่นคนกลาง 
อาจจะท าไดโ้ดยการเปิดหนา้ร้านจ าหน่าย (Outlet) เปิดเวบ็ไซตจ์  าหน่าย การใชพ้นกังานขาย ฯลฯ 
โดยไม่ผา่นตวัแทน หรือพอ่คา้คนกลาง การจ าหน่ายผา่นคนกลาง (Intermediary) โดยอาจจะมีคน
กลางเพียงระดบัเดียว ซ่ึงโดยปกติแลว้จะเป็นผูค้า้ปลีก (Retailer) หรือหลายระดบัโดยผา่นทางผูค้า้
ส่ง (Wholesaler) เพื่อใหส้ามารถกระจายสินคา้เขา้สู่ตลาดและจ าหน่ายไปยงัลูกคา้เป้าหมาย หรือ
อาจจะเลือกใชท้ั้ง 2 รูปแบบในลกัษณะของหลากหลายช่องทาง (Multi-Channel)(กลยทุธ์การตลาด, 
2554) 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีใชใ้นการส่งมอบผลิตภณัฑห์รือบริการจาก
กิจการไปยงัผูบ้ริโภค โดยมีการส่งมอบโดยกิจการเองหรือผา่นคนกลาง โดยการส่งมอบผลิตภณัฑ์
และบริการนั้นจะพิจารณาถึงความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค ทั้งในดา้นสถานท่ี เวลา และวธีิการ 
ส าหรับกระบวนการในการออกแบบช่องทางการจ าหน่ายจะเร่ิมจากการคน้หาส่ิงท่ี ผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายตอ้งการจากช่องทางนั้น ผูบ้ริโภคอาจตอ้งการซ้ือจากสถานท่ีใกล ้และสะดวก หรือส่ิง
ท่ีพวกเขาอาจเตม็ใจท่ีจะเดินทางไกลข้ึนเพื่อไปยงัสถานท่ีท่ีเป็นศูนยก์ลางของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
หรือท าการซ้ือดว้ยตนเองผา่นช่องทางต่าง ๆ เช่น ทางโทรศพัท ์ทางไปรษณีย ์ทางออนไลน์ ในดา้น
การส่งมอบสินคา้ ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งการใหมี้บริการเพิ่มเติม เช่น บริการ การส่ง การใหเ้ครดิต 
การซ่อมแซม การติดตั้ง เป็นตน้ ดงันั้นการส่งมอบท่ีรวดเร็ว ช่องทางการซ้ือท่ีมีความหลากหลาย 
และการใหบ้ริการเพิ่มเติมท่ีมีมากข้ึนนั้น จะท าให้ระดบัการใหบ้ริการของช่องทางการจ าหน่าย
เพิ่มข้ึนตามไป ดว้ย (Kotler and Keller, 2012)  
 Waxman (2016) อธิบายวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย / สถานท่ี (Place) หมายถึง 
โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจาก
องคก์ารหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด  
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมน้ีนั้น ข้ึนอยูก่บั
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไวว้า่ตอ้งการส่งเสริมในดา้นใด ระดบัใด แลว้จึงก าหนดกลยทุธ์ต่าง ๆ มาใช้
งานใหเ้หมาะสม โดยการส่งเสริมน้ีอาจจะแบ่งระดบัออกเป็น การส่งเสริมในหมู่ลูกคา้ การส่งเสริม
ช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมภายในองคก์รเอง เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการส่งเสริม
ท่ีตั้งไว ้ไม่วา่จะเป็นดา้นยอดขาย รายได ้ภาพลกัษณ์ และดา้นอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากไปจากน้ี โดย
ตอ้งน าเอาหลกัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication : IMC) 
มาใช ้มากกวา่การส่งเสริมเพียงดา้นใดดา้นหน่ึงเป็นการเฉพาะ (กลยทุธ์การตลาด, 2554) 



21 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารขอ้มูล
ระหวา่งกิจการ และผูบ้ริโภค มีจุดประสงคเ์พื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ขอ้มูลของตราสินคา้ ผลิตภณัฑ ์
บริการ หรือองคก์ร ซ่ึงตอ้งสร้างการรับรู้อยา่งสม ่าเสมอ และสร้างความความพึงพอใจต่อตราสินคา้
ผา่นการจูงใจเพื่อให้เกิด ความตอ้งการหรือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดหวงั
วา่การส่ือสารจะมีอิทธิพล ต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยใชก้ารติดต่อส่ือสาร
ระหวา่งกิจการและผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรม การซ้ือสามารถท าไดโ้ดยผา่น
เคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั โดยใชห้ลกัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) หรือ IMC เพื่อใหท้  าการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (Kotler & Keller, 2012) 
 Waxman (2016) อธิบายความหมาย การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจจะใชบุ้คคลหรือไม่ใช ้ก็ได ้โดยการติดต่อส่ือสารนั้นมีหลายประการท่ีเรียกวา่ 
ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด หรือ ส่วนประสมติดต่อส่ือสาร (Promotion mix or 
communication mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 4 ส่วนประสม ดงัน้ี 
 1. การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบ เผชิญหนา้กนั 
(Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้ การส่งเสริม 
การตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง  
 2. การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม การตลาด 
โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ท (Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะ
สามารถ เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง  
 3. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหนา้ท่ีช่วย พนกังานขาย
และการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความ ตอ้งการ
ในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอยา่ง แจกคูปอง 
ของ แถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่าง ๆ ฯลฯ  
 4. การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) ใน ปัจจุบนัธุรกิจมกั
สนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ชเ้งินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของ กิจการ 
ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้ท่ีการแสวงหาก าไร (Maximize profit) เพียงอยา่งเดียว ตอ้ง
เนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการใหบ้ริการแก่สังคมดว้ย (Social objective) เน่ืองจากความอยูร่อดของ 
องคก์ารธุรกิจข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อตา้นหรือมี
ความคิด วา่องคก์ารธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ใหก้บัตนมากจนไม่ค  านึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค 
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เช่น การผลิตสินคา้ แลว้ล่อยน ้าเสียลงแม่น ้า หรือท าใหอ้ากาศเป็นพิษ ก่อใหเ้กิดผลเสียแก่ส่วนรวม 
โดยมิไดห้าวธีิแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององคก์ารธุรกิจ 
  Kotler and Keller (2012) อธิบายองคป์ระกอบของการส่ือสารทางการตลาดสามารถแบ่ง
ไดเ้ป็น 8 ประเภท ดงัน้ี  
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารเพื่อเสนอเก่ียวกบัแนวคิด ของสินคา้หรือ
บริการในช่องทางต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุส่ิงพิมพ ์อินเทอร์เน็ต ป้ายโฆษณาตาม สถานท่ี
สาธารณะ  
 2. การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริม หรือกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหรือทดลองใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการในระยะเวลาสั้นๆ เช่น การลด ราคา การ
แจกสินคา้ทดลอง การเสนอสิทธิประโยชน์พิเศษ การแลกซ้ือสินคา้ หรือบริการ และโปรแกรมการ
ส่งเสริมการขายต่าง ๆ  
 3. งานแสดงและการใหมี้ประสบการณ์ร่วม (Events & experiences) เป็นส่ิงท่ีกิจการให้
การสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีมีความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ เช่น การท่ีผูผ้ลิต อุปกรณ์รองเทา้กีฬา
สนบัสนุนกิจกรรมการวิง่มาราธอน หรือผูผ้ลิตอุปกรณ์เกมเป็นผูส้นบัสนุนการ แข่งขนัเกม  
 4. การประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว (Public relations & publicity) เป็นกิจกรรมท่ี
กิจการจดัข้ึนเพื่อใหก้ลุ่มบุคคลต่างๆ เขา้ร่วม เช่นพนกังานในองคก์ร กลุ่มลูกคา้ องคก์รภาครัฐ ส่ือ
ต่าง ๆ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑห์รือบริษทั  
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการส่ือสารโดยตรงกบั ผูบ้ริโภคเป็น
รายบุคคลผา่นทาง โทรศพัท ์จดหมาย จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail)  
 6. การตลาดปฏิสัมพนัธ์ (Interactive marketing) เป็นกิจกรรมผา่นทางช่องทางต่าง ๆ 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมทั้งทางตรงและทางออ้ม โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเพิ่มการรับรู้ ในตรา
สินคา้  
 7. การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of mouth marketing) หมายถึง การส่ือสารระหวา่ง
บุคคลผา่นการพูดคุย การเขียน หรือช่องทางทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงการส่ือสารนั้นจะ เก่ียวกบั
ประสบการณ์ใชง้านผลิตภณัฑ ์ 
 8. การขายโดยพนกังานขาย (Personal selling) หมายถึง การส่ือสารซ่ึงหนา้ ระหวา่งผูซ้ื้อ 
และผูข้าย เพื่อเป็นการน าเสนอ และตอบปัญหาเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์   
 5. ดา้นบุคคล (Personal) เจา้ของธุรกิจและพนกังานใหบ้ริการทุกระดบัถือวา่เป็น
บุคลากรในธุรกิจบริการ ซ่ึงผลิตภณัฑบ์ริการทั้งหลายข้ึนอยูก่บัการท่ีบุคคลปฏิบติัต่อกนัทั้งสองฝ่าย 
(Interaction) คือระหวา่งลูกคา้กบัพนกังานบริษทัสภาพของการปฏิบติัต่อกนัสองฝ่ายมีอิทธิพลต่อ
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การรับรู้ของลูกคา้ในดา้นคุณภาพของบริการเป็นอยา่งมาก ลูกคา้มกัตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพของ
บริการท่ีเขารับจากการประเมินบุคคลท่ีเป็นผูใ้หบ้ริการ (Christopher and Jochen, 2011, p. 44)  ใน
ส่วนของการพฒันาบุคคลท่ีใหบ้ริการ ส่ิงส าคญัท่ีองคก์รตอ้งให้ความส าคญัในการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม และใหผ้ลตอบแทน หรือรางวลัเพื่อจูงใจพนกังานท่ีปฏิบติังานมีความพร้อมและยนิดี
ปฏิบติังาน ซ่ึงบุคคลท่ีผา่นการเลือกและฝึกอบรมพร้อมท่ีจะปฏิบติังาน จะสามารถสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งดี สามารถแข่งขนัทางดา้นบริการกบัคู่แข่งได ้เจา้หนา้ท่ีท่ีให้บริการจะตอ้ง
มีทศันคติ และไหวพริบท่ีดี ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งทนัท่วงที (Armstrong 
& Kotler, 2009)  
 เม่ือพนกังานขององคก์รผา่นการฝึกอบรมจนมีความรู้ความสามารถในการปฏิบติังาน จะ
ใหส้ามารถตอบสนองผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์ และมีความสามารถในการแกปั้ญหา
ต่าง ๆ หรือ เพื่อการสร้างค่านิยมใหแ้ก่องคก์ร ดงันั้นกลยทุธ์ดา้นบุคคล จะตอ้งมีความรู้
ความสามารถ และความน่าเช่ือถือของบุคลกร โดยตวับุคคลในองคก์รมีการบริการดี หรือมีคนเก่ง
ท างานในองคก์ร จึงถือวา่บุคคลมีความส าคญักบัธุรกิจท่ีตอ้งท าหนา้ท่ีบริการเป็นอยา่งมาก 
โดยเฉพาะในธุรกิจร้านขายยาจ าเป็นตอ้งก าหนดพนกังานขายยาเป็นผูมี้ความรู้ความสามารถ
โดยตรงและเป็นเภสัชกรประจ าร้านซ่ึงถือเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัส าหรับร้านขาย นอกจากเภสัชกรท่ี
มีตอ้งเป็นผูมี้ความรู้ความสามารถท่ีถือเป็นเร่ืองส าคญัแลว้ ยงัตอ้งเป็นผูท่ี้รักงานทางดา้นบริการ มี
บุคลิกดี ยิม้แยม้แจ่มใส นอกจากน้ีแลว้ยงัตอ้งมีความอดทนต่อปัญหาท่ีเกิดข้ึน และพยายามเรียนรู้ท่ี
แกไ้ขปัญหาเพื่อน าไปสู่การใหบ้ริการท่ีดี เพื่อสามารถมดัใจผูบ้ริโภคไดด้ว้ยการใหบ้ริการ ทั้ง
ก่อน ระหวา่ง และหลงัการขาย การพฒันาตนเองเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการบริการนั้นถือวา่
เป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัมากกลยทุธ์หน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด เน่ืองจากทุกวนัน้ีการแข่งขนัใน
การบริการในธุรกิจร้านขายยาจะสามารถรองรับความตอ้งการของลูกคา้ไดสู้งสุด (Lovelock,Wirtz, 
Keh & Lu, 2005) 
 6. ดา้นกายภาพ (Physical) เป็นการพฒันากลยทุธ์ท่ีจะท าให้ลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก
การเลือกใช ้สินคา้และ/หรือบริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่น และมี
คุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน  
การพูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีถือเป็นความจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ 
และการใหบ้ริการกบัลูกคา้ซ่ึงจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ี
ลูกคา้ สามารถมองเห็นได ้ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ใหค้วามพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของ
สภาพทาง กายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน ซ่ึงลว้นแลว้แต่มีผลกระทบอยา่งมากต่อ
ความประทบัใจ และความรู้สึกของลูกคา้ (Christopher & Jochen, 2011, p. 44) หรืออีกนยัหน่ึง กล
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ยทุธ์กายภาพน้ีถือเป็นการสร้างคุณภาพโดยรวมใหก้บัภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ รวมถึงทั้ง
ดา้นปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพอ่ืนๆ อีกดว้ย หรือเป็นส่ิงท่ีปรากฎต่อสายตาลูกคา้ เช่น สี รูปร่าง 
แพค็เกจ บรรยากาศภายในร้าน เป็นตน้ หรือเป็นหลกัฐานทางกายภาพ เช่น ร้านตดัผม มีเกียรติบตัร 
แชมป์ตดัผม ท าใหลู้กคา้เช่ือมัน่ หรือ มีการใส่ยนิูฟอร์ม เหมือนกนั ท าใหค้นเช่ือมัน่ในมาตรฐาน
ของร้าน เป็นตน้ ในส่วนของหลกัฐานการแสดงความเป็นมืออาชีพของการใหบ้ริการ ทุกส่ิงทุก
อยา่งท่ีถูกจดัวา่เป็นปัจจยัท่ีใชใ้นการแข่งขนัจะตอ้งรับรู้ไดว้า่ก าลงัใชบ้ริการอยา่งมือ
อาชีพ ตวัอยา่งเช่น สถานท่ีใหบ้ริการตอ้งบ่งบอกถึงความเป็นมืออาชีพดว้ย หากผูป้ระกอบการ
ปล่อยใหม้าตรฐานความสะอาดและความปลอดภยัของร้านขายยาใกลเ้คียงกบัร้านขายยาแผนไทย 
หรือเป็นร้านขายยาแบบเก่าอยา่งสมยัก่อนโดยไม่ท าการพฒันาปรับปรุงร้าน ลูกคา้ส่วนใหญ่ก็จะไม่
มัน่ใจความเป็นมืออาชีพของคุณอยา่งแน่นอน (โสภิตา รัตนสมโชติ, 2558, หนา้ 15) 
 ดงันั้นจึงเห็นวา่การสร้างคุณภาพดา้นรูปแบบการใหบ้ริการใหส้ามารถจบัตอ้งได ้เช่น 
พนกังานตอ้งแต่งตวัใหเ้รียบร้อย เส้ือผา้สะอาดสะอา้น ค าพูดตอ้งสุภาพ การใหบ้ริการรวดเร็ว และ
ค านึงถึงคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ หรืออุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงกลยทุธ์ดา้นกายภาพน้ีจะช่วย
สร้างความประทบัใจตั้งแต่คร้ังแรกท่ีลูกคา้เดินเขา้มาใชบ้ริการ 
 7. ดา้นกระบวนการ (Process strategy)  กระบวนการ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ระเบียบวธีิการและงาน ในการปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการ
ใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว โดยใน แต่ละกระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่
รูปแบบและวธีิการด าเนินงานขององคก์ร ทั้งน้ีกิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยง
และประสานกนั จะท าใหก้ระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ 
ทั้งน้ีกระบวนการท างานในดา้นของการบริการ จ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ี
ชดัเจน เพื่อใหพ้นกังานภายในองคก์รทุกคน เกิดความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัใหเ้ป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้งและราบร่ืน (โสภิตา รัตนสมโชติ, 2558, หนา้ 15) ทั้งน้ีในการพฒันา
ดา้นกระบวนการ ตอ้งก าหนดกระบวนการตอ้นรับ การใหข้อ้มูลหรือรายละเอียดในการตอบขอ้
ซกัถามของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงในการสร้างและส่งมอบสินคา้องคป์ระกอบของผลิตภณัฑไ์ปยงัลูกคา้นั้น 
ตอ้งมีการออกแบบและจดัขบวนการในเชิงปฏิบติัอยา่งมีประสิทธิภาพ กระบวนการนั้นสามารถ
อธิบายไดว้า่เป็นวธีิการและล าดบัขั้นตอนซ่ึงระบบการบริการตอ้งด าเนินไป (Christopher & 
Jochen, 2011, p. 44)   
 เป็นส่ิงท่ีศึกษาถึงกระบวนการต่าง ๆ เพื่อใชเ้ป็นกลยทุธ์ ไม่วา่จะเป็นการจดัการดา้น
สินคา้และบริการ ระเบียบขอ้ปฏิบติัท่ีชดัเจนและรวดเร็ว เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
หรือในส่วนของกระบวนการในการจดัการดา้นการบริการ ท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ 
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และเกิดความภกัดีในตวัสินคา้ และกระบวนการผลิตภณัฑ์ท่ีรวดเร็ว ผดิพลาดนอ้ย และสามารถ
ปฏิบติัใหไ้ดป้ริมาณงานมากข้ึน (Kotler, 2016) 
 สรุปไดว้า่ การใชกิ้จกรรมส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นกิจกรรมท่ีผูป้ระกอบการ
เลือกใชเ้พื่อกระตุน้จูงใจลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ โดยตอ้งน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการไดต้รงกบั
ความตอ้งการและตอบสนองต่อการใชสิ้นคา้หรือบริการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงจะท าใหผู้ว้จิยัได้
ทราบถึงระดบัส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านขายยา จากลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา 
เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส โดยจะเลือกศึกษาตวัแปร ดงัน้ี ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กายภาพ และกระบวนการ   
 

แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 นิตยา ปัดธุลี (2559, หนา้ 30) ไดส้รุปความหมายค าวา่ พฤติกรรม หมายถึง การกระท าหรือ
กิจกรรมของอินทรีย ์ทั้งท่ีสังเกตไดง่้าย เช่น การนัง่ การเล่น การพูด การยกมือ ฯลฯ และท่ีสังเกตได้
ยากหรือส่วนท่ีเจา้ของพฤติกรรมเองเท่านั้นท่ีรู้ เช่น การคิด การจ า การรับรู้ และความรู้สึก เป็นตน้ 
 Belch and Belch (1993, p.103) ใหค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ
และกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้ 
การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑแ์ละบริการหลงัการใช ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ความปรถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ 
 Engel, Blackwell and Miniard (1993, p.4) ใหค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
กิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บการบริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑ ์และ
บริการหลงัการใช ้รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท ากิจกรรมนั้น ๆ  
 ดงันั้น พฤติกรรมในท่ีน้ีคือ การกระท าต่าง ๆ ท่ีแสดงใหบุ้คคลอ่ืนสังเกตเห็นไดเ้ป็น
รูปธรรม หรือสัมผสัส่ิงท่ีคนๆ นั้น ๆ แสดงออกมา ในท่ีน้ีคือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นลูกคา้
ท่ีไปใชบ้ริการในร้านขายยา ท่ีแสดงความรู้สึก ความคิดเห็น หรือการกระท าออกมาให้เห็นในส่ิงท่ี
ตอ้งการกระท าในส่ิงนั้น ๆ ท่ีไดใ้ชบ้ริการในร้านขายยานั้น ๆ หรือเป็นการแสดงออกของแต่ละ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการในร้านขายยา รวมทั้งกระบวนการในการ
ตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 
 ความหมายของพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
 ฉตัยาภร เสมอใจ (2550 อา้งถึงใน เมธา สายสุวรรณ, 2560, หนา้ 11 – 13) ไดส้รุป
ความหมายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ  
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การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต ดงันั้นเพื่อใหส้ามารถเขา้ใจความหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน เราจึงควรท าความเขา้ใจถึงความหมายของค าศพัทต่์อไปน้ี 
 1. ลูกคา้ (Customer) หมายถึง บุคคลท่ีท าการซ้ือหรือคาดวา่จะซ้ือสินคา้หรือบริการจาก
แหล่งใดแหล่งหน่ึง ซ่ึงผูซ้ื้อ (Buyer) อาจจะไม่ไดเ้ป็นผูใ้ช ้(User) สินคา้หรือบริการนั้นก็ได ้ซ่ึงเรา
สามารถแบ่งลูกคา้ออกเป็น 2 ประเภท คือ 
  1.1 ลูกคา้บุคคล (Personal customer) หมายถึง ผูซ่ึ้งซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อการใช้
ส่วนตวัหรือในครอบครัว 
  1.2 ลูกคา้องคก์าร (Organization customer) หมายถึง องคก์ารซ่ึงซ้ือสินคา้หรือบริการ
เพื่อใชเ้ป็นส่วนประกอบในการผลิตสินคา้หรือบริการหรือการด าเนินงานขององคก์าร ลูกคา้
องคก์ารจึงสามารถเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial user) 
 2. ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งมีความเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมการประเมินการ
ครอบครอง และการใชสิ้นคา้หรือบริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการใชด้ว้ยตนเองหรือการใชใ้น
ครอบครัว 
 3. ผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงั (Personal or potential consumers) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคล
ท่ีธุรกิจมุ่งเนน้ท่ีจะท าการกระตุน้หรือชกัจูงใจให้เกิดความตอ้งการและท าการซ้ือสินคา้หรือบริการ
ของธุรกิจ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งแยกผูค้าดหวงัออกมาอยา่งชดัเจน เพื่อท าการส่งเสริมการตลาดให้
ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย 
 4. ผูบ้ริโภครายบุคคล (Individual consumer) เป็นผูซ้ื้อท่ีด าเนินกระบวนการซ้ือส าหรับ
ตนเอง ผูซ้ื้ออาจมีผูท่ี้เขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ โดยแต่ละบุคคลจะไดรั้บบทบาทท่ี
แตกต่างกนัในการแสดงพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ่ึง
สามารถแบ่งออกเป็น 5 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
  4.1 ผูริ้เร่ิม (Initiator) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการและ
ริเร่ิมความคิดเก่ียวกบัการซ้ือและความตอ้งการสินคา้และบริการ 
  4.2 ผูมี้อิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งแสดงพฤติกรรมใด ๆ เป็นส่ิงกระตุน้
หรือจูงใจต่อบุคคลอ่ืน ทั้งท่ีตั้งใจและไม่ตั้งใจซ่ึงอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และ/หรือการใชสิ้นคา้
และบริการ 
  4.3 ผูต้ดัสินใจ (Decider) หมายถึง ผูท่ี้ตดัสินใจหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจวา่จะ
ซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
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  4.4 ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งด าเนินการซ้ือจริง อาจไม่ใช่ผูจ่้ายเงินแต่ท า
หนา้ท่ีซ้ือเท่านั้น 
  4.5 ผูใ้ช ้หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งเก่ียวขอ้งกบัการใชสิ้นคา้หรือบริการโดยตรง ซ่ึงอาจเป็น
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือผูใ้ชใ้นอุตสาหกรรม 
 5. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร (Organization consumers) คือผูบ้ริโภคท่ีเป็นหน่วยงานต่าง ๆ 
ซ่ึงอาจเป็นองคก์รท่ีไม่คาดหวงัผลก าไรหรือหน่วยงานธุรกิจท่ีหวงัผลก าไรก็ไดท่ี้ด าเนินกิจกรรม
จดัซ้ือเพื่อน าผลิตภณัฑต่์าง ๆ ไปใชใ้นหน่วยงานเพื่อน าไปผลิตหรือจดัจ าหน่ายต่อ พฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการในองคก์ารมกัจะมีการจดับทบาทหนา้ท่ีในกระบวนการตดัสินใจ
จนถึงกระบวนการการซ้ือใชท่ี้ชดัเจน 
 องคป์ระกอบของพฤติกรรม 
 ครอนบาค (Cronbach,1963 อา้งถึงใน นิตยา ปัดธุลี, 2559, หนา้ 33) ไดใ้หล้กัษณะของ
พฤติกรรมของมนุษยว์า่มีองคป์ระกอบ 7 ประการ ไดแ้ก่ 
 1. มีเป้าหมายหรือมีความตอ้งการ   
 2. ความพร้อม (Readiness) เป็นระดบัความสามารถในการท าเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตน   
 3. สถานการณ์ (Situation) หมายถึง เหตุการณ์หรือโอกาสในการกระท ากิจการใดกิจการ
หน่ึง   
 4. การตีความ (Interpretation) เป็นการพิจารณาเพื่อหาวธีิการตอบสนองความตอ้งการ 
 5. การตอบสนอง (Response) เป็นการกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ตามท่ีพิจารณาตดัสินใจ  
 6. ผลท่ีเกิดข้ึน (Consequence) เป็นส่ิงท่ีประจกัษส์อดคลอ้ง (Confirm) หรือไม่สอดคลอ้ง 
(Contradict) กบัการคาดหวงั  สามารถลงจอดได ้มีผลลพัธ์ท าใหน้กัท่องเท่ียวไม่สามารถบรรลุผล
ตามท่ีคาดหมายไวไ้ด ้
 7. ปฏิกิริยาต่อการผิดหวงั (Reaction to thwarting) เป็นกิริยาท่ีเกิดข้ึนหลงัจาก  
ไม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ ท าใหต้อ้งกลบัไปตีความใหม่ เพื่อเลือกวธีิการตอบสนองความ
ตอ้งการใหป้ระสบผลส าเร็จ พฤติกรรมจะสมบูรณ์และส้ินสุดเม่ือมนุษยไ์ดรั้บผลตามความคาดหวงั 
ถา้ยงัไม่สมหวงัก็จะมีปฏิกิริยาต่อไปอีก   
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ฉตัราภร เสมอใจ (2550 อา้งถึงใน เมธา สายสุวรรณ, 2560, หนา้ 13 – 15) การวเิคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไรในการด าเนินชีวิต รวมถึงการ
ตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้ หรือบริการอยา่งไร ซ่ึงหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพในการวเิคราะห์
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พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ หลกั 6Ws 1H ท่ีตอ้งพิจารณาหลกัต่างๆ เก่ียวกบัตลาดเพื่อใหไ้ดค้  าตอบท่ี
ตอ้งการตามหลกั 7Os ดงัต่อไปน้ี   
 1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) ผูบ้ริโภคทุกคนอาจไม่ใช่ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายเสมอไป วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็เพื่อหากลุ่มท่ีใช้
สินคา้หรือบริการ หรือมีแนวโนม้ท่ีจะใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงอาจช่วยใหท้ราบลกัษณะ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใชข้อง
กลุ่มเป้าหมาย 
 2. ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) หลงัจากสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายท่ี
ชดัเจนไดแ้ลว้ จึงท าการวเิคราะห์พฤติกรรมตลาด เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีลูกคา้
ตอ้งการจากผลิตภณัฑห์รือองคก์าร (Object) 
 3. ท าไมจึงซ้ือ (Why does the market buy?) การวิเคราะห์หวัขอ้น้ีจะช่วยใหท้ราบถึง
เหตุผลท่ีแทจ้ริง (Objective) ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทางในการ
วางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหส้ามารถตอบสนองเหตุผลท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้
 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) ในการตดัสินใจซ้ืออาจมี
บุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ (Organization) เพราะผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีซ้ืออาจ
ไม่ใช่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้มากนกัจึงตอ้ง
อาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
 5. ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา้
และบริการใจแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช ้ดงันั้นการวิเคราะห์โอกาสในการซ้ือ
ของลูกคา้ (Occasion) จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตใหเ้พียงพอ และ
เตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 
 6. ซ้ือท่ีไหน (Where does market buy?) เพื่อใหท้ราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ี
จะไปซ้ือ (Outlets) เพื่อการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
 7. ซ้ืออยา่งไร (How does market buy?) เพื่อใหท้ราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา้ 
(Operation) วา่มีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อแกไ้ขหรือ
ลดปัญหานั้นๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหาและตดัสินใจซ้ืออยา่งไร จะช่วยให้
ธุรกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 ในการศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคของประชากรในสังคมใด ๆ จึงหมายรวมถึง
การศึกษาประชากรหรือผูบ้ริโภคในสังคมนั้น การศึกษาความตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการ 
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ต่าง ๆ วา่อยูภ่ายใตเ้ง่ือนไขหรือปัจจยัใดบา้ง โดยรวมถึงการศึกษาถึงสินคา้และบริการท่ีถูกบริโภค
ดว้ย 
 จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ ผูว้จิยัเห็นวา่ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามหลกั 
6 Ws 1H ฉตัราภร เสมอใจ (2550 อา้งถึงใน เมธา สายสุวรรณ, 2560) มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ท่ีเก่ียวขอ้งของ กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน (2555) อานนท ์ศรีพงษ ์(2556) และแสงสุข  
พิทยานุกุล (2560) มีตวัแปรท่ีสอดรับกนั ดงันั้นผูว้จิยัสามารถสรุปแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีจะ
น าไปใชเ้ป็นประเด็นท่ีศึกษา ดงัน้ีคือ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และการกลบัมาซ้ือซ ้ า 
 

ลักษณะร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จังหวัดนราธิวาส 
 ร้านขายยา จดัเป็นธุรกิจบริการดา้นสุขภาพ โดยทัว่ไปร้านขายยาจะตั้งอยูใ่นชุมชนต่าง ๆ 
เน่ืองจากประชาชนส่วนใหญ่มกัมีอาการเจบ็ป่วยเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา จึงจ าเป็นตอ้งพึ่งพา และ
เลือกใชบ้ริการร้านขายยาเป็นทางเลือกในดา้นสุขภาพ โดยทัว่ไปผูใ้ชบ้ริการในร้านขายยามกัมี
อาการเจบ็ป่วยท่ีไม่รุนแรง เช่น มีอาการไข ้หรือเป็นหวดั ไอบ่อย ๆ  ปวดศีรษะ ทอ้งเสีย ทอ้งผกู 
เป็นตน้ นอกจากนั้นร้านขายยา ยงัจ  าหน่ายยา่ตามใบสั่งแพทย ์รวมไปถึงการจ าหน่ายอาหารเสริม
ชนิดต่าง ๆ ซ่ึงสอดรับกบัพฤติกรรมของประชาชนในปัจจุบนัท่ีใส่ใจต่อสุขภาพ และนิยามเลือก
บริโภคอาหารเสริมชนิดต่าง ๆ ควบคุมกบัการรับประทานอาหารในชีวติประจ าวนั จึงท าใหร้้านขาย
ยามีโอกาสในการขายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมควบคู่ไปกบัการจ าหน่ายยารักษาโรค ท่ีเป็นสินคา้หลกั
ของร้านขายยา (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2558, หนา้ 2) ทั้งน้ีสามารถแบ่งประเภทการขออนุญาตขายยา
ไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ ยาแผนปัจจุบนั และยาแผนโบราณ โดยการขายยาแผนปัจจุบนั สามารถแบ่ง
ออกไดเ้ป็น 3 ประเภทตามกฎกระทรวงฉบบัท่ี 15 ตามความในพระราชบญัญติัยา พ.ศ.2510 (2510 
อา้งถึงใน กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2557) อธิบายไดด้งัน้ี  
 1. ร้านขายยาแผนปัจจุบนั (ข.ย.1) ขายยาอนัตราย หรือ ยาควบคุมพิเศษบางประเภทท่ี
อนุญาตใหเ้ภสัช กรร้านยาขายได ้ซ่ึงยาควบคุมพิเศษตอ้งมีใบสั่งแพทย ์เช่น ยาไวอากร้า (Viagra) 
เป็นตน้ แต่ยาควบคุมพิเศษบาง ประเภทก็หา้มขายในร้านยาประเภทน้ี เช่น ยานอนหลบับางประเภท 
หรือ ยาสเตียรอยด ์บางประเภท เช่น ยาเพรด นิโซโลน ทั้งน้ี ร้านยาประเภทน้ี “ตอ้งมีเภสัชกร” 
ควบคุมร้าน  
 2. ร้านขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จ ท่ีไม่ใช่ยาอนัตราย หรือยาควบคุมพิเศษ 
(ข.ย. 2) ยาเหล่าน้ีไม่ตอ้งใช ้ใบสั่งแพทย ์และ “ไม่ตอ้งมีเภสัชกร” ควบคุมร้าน  
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 3. ร้านขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จส าหรับสัตว ์(ข.ย.3) ควบคุมการขายโดย
เภสัชกร หรือ ผูป้ระกอบการบ าบดัโรคสัตวช์ั้น 1 หรือชั้น 2 ประจ าอยูต่ลอดเวลาท่ีเปิดท าการ การ
ซ้ือยาไม่ตอ้งใชใ้บสั่งยาของสัตวแพทย ์
 ลกัษณะการลงทุนของผูป้ระกอบการร้านขายยา 
 จากการขยายตวัของชุมชน และสังคมเมืองมากข้ึน ส่งผลใหร้้านขายยาในปัจจุบนัมีอตัรา
การขยายตวัเฉล่ียปีละประมาณร้อยละ 11 (CAGR ปี 2555 – 2558) โดยแนวโนม้ความตอ้งการของ
ประชาชนในการใชบ้ริการร้านขายยายงัมีโอกาสเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ
ร้านขายยาเปิดด าเนินการหลากหลายประเภทท่ีแบ่งตามลกัษณะการลงทุน ดงัน้ี 
 1. ร้านขายยาแบบสาขา (Chain store) สภาพการแข่งขนัในธุรกิจร้านขายยาในปัจจุบนั 
พบวา่ ผูป้ระกอบการรายใหญ่ทั้งท่ีเป็นผูป้ระกอบการไทย และผูป้ระกอบการต่างชาติท่ีร่วมทุนกบั
ผูป้ระกอบการไทย ไดเ้ปิดสาขาร้านขายยา โดยมีการขยายการลงทุนเพิ่มสาขาร้านขายยา ไปยงั
ชุมชนต่าง ๆ ในลกัษณะของร้านแบบเด่ียว และลกัษณะของการตั้งเป็นแบบคีออส หรือเคาน์เตอร์
ขายยาในโมเดิร์นเทรด (Modern trade) อาทิ กลุ่มไฮเปอร์มาร์เก็ต กลุ่มร้านคา้สะดวกซ้ือ รวมถึง
กลุ่มร้านคา้เฉพาะในหมวดสินคา้สุขภาพ และความงาม โดยร้านคา้โมเดิร์นเทรดเหล่าน้ีจะเพิ่มโซน
จ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มยา และเวชภณัฑ ์ซ่ึงผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีจะมีความไดเ้ปรียบในเร่ืองของท าเล
ท่ีตั้งของสาขาท่ีกระจายอยูท่ ัว่ทุกพื้นท่ี สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง จึงเป็นความ
ทา้ทายส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเพิ่งเขา้สู่ตลาด  
 2. ร้านขายยาเด่ียว หรือร้านขายยาเอสเอม็อี ท่ีเป็นบุคคลทัว่ไปสนใจเลือกท าธุรกิจร้าน
ขายยา โดยมีทั้งแบบท่ีเจา้ของร้านไม่ไดเ้ป็นเภสัชกร และเจา้ของร้านท่ีเป็นเภสัชกรเองเปิดร้านขาย
ยา ทั้งน้ีหากเจา้ของร้านขายยาไม่ไดเ้ป็นเภสัชกร จ าเป็นตอ้งจา้งเภสัชกรอยูป่ระจ าร้าน  
 ทั้งน้ีร้านขายยาทุกประเภทตอ้งอยูภ่ายใตห้ลกัเกณฑแ์ละวิธีปฏิบติัทางเภสัชกรรม (Good 
Pharmacy Practice) หรือ GPP ซ่ึงจะมีรายละเอียดและกฎระเบียบท่ีแตกต่างจากเดิม โดยครอบคลุม
ตั้งแต่ขอ้ก าหนดมาตรฐานดา้นสถานท่ี อุปกรณ์และเคร่ืองมือ ในการควบคุมเก็บรักษาคุณภาพยา
อาทิ การจดับริเวณใหค้ าปรึกษาดา้นยา การจดัพื้นท่ีตามประเภทยาอยา่งชดัเจน แยก เก็บยาอนัตราย 
ยาควบคุมพิเศษ ยาส าหรับสัตว ์เป็นสัดส่วนจากยาอ่ืนๆ ก าหนดใหมี้การแสดงป้ายช่ือพร้อมรูปถ่าย
เภสัช กร รวมไปถึงการปฏิบติัหนา้ท่ีของเภสัชกรประจ าร้านขายยา ซ่ึงหากทางส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ตรวจพบวา่ร้านขายยาใดมีการกระท าฝ่าฝืนกฎหมายจะด าเนินคดี
กบัผูท่ี้ฝ่าฝืนทุกราย ดว้ยการก าหนดหลกัเกณฑด์งักล่าวน้ี ส่งผลใหธุ้รกิจร้านขายยาในปัจจุบนัตอ้ง
ปฏิบติัตามหลกัเกณฑอ์ยา่งเคร่งครัด และตอ้งวา่จา้งเภสัชกรประจ าร้าน โดยถือเป็นสภาพปัญหา
ของผูป้ระกอบการร้านขายแบบเด่ียวท่ีไม่ไดเ้ป็นเภสัชกรเอง ตอ้งประสบปัญหาการแยง่ตวัเภสัชกร
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ประจ าร้านกบัผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีลงทุนในธุรกิจร้านขายยา รวมถึงยงัตอ้งแข่งขนักบักลุ่ม
ธุรกิจโรงพยาบาลท่ีมีการขยายการลงทุนอยา่งต่อเน่ืองเช่นกนัโดยผูป้ระกอบการรายใหญ่จะมี
อ านาจในการต่อรอง ค่อนขา้งสูง มีเงินทุนและอาจจะมีความสามารถในการจ่ายค่าจา้งท่ีสูงกวา่ 
ในขณะท่ีผูป้ระกอบการร้านขายยาท่ีเจา้ของร้านเป็นเภสัชกรก็อาจจะไม่ประสบปัญหาดงักล่าว แต่
อยา่งไรก็ตามการขยายการลงทุนในธุรกิจร้านขายยาของผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีกระจายไปยงั
พื้นท่ีต่างๆ สามารถสร้างความกดดนัในการแข่งขนัใหก้บัผูป้ระกอบการร้านขายยาแบบเด่ียวมาก
ข้ึน ท าใหธุ้รกิจของผูป้ระกอบการแบบเด่ียว ตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัของธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึน โดย
ตอ้งปรับตวั และสร้างกลยทุธ์การแข่งขนัใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด (ศูนยว์จิยั
กสิกรไทย, 2558, หนา้ 6 – 8) 
 ร้านขายยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก 
 ร้านขายยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ท่ีจดทะเบียนร้านขายยาต่อ
กระทรวงสาธารณสุขจงัหวดันราธิวาส นบัถึงปี พ.ศ. 2560 มีจ านวนรวมทั้งหมด 21 ร้าน โดยทุก
ร้านมีลกัษณะเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนั หรือ (ข.ย. 1) ท่ีสามารถจ าหน่ายวตัถุควบคุมพิเศษ หรือยา
อนัตรายบางชนิดไดต้ามพระราชบญัญติัยา พ.ศ.2510  ส าหรับร้านขายยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก 
ในปัจจุบนัมีลกัษณะเป็นร้านขายยาเด่ียวทั้งหมด ใหบ้ริการจ าหน่ายยาแผนปัจจุบนั ผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร อุปกรณ์การแพทย ์เคร่ืองส าอาง ทั้งคา้ปลีกส่ง รวมถึงใหบ้ริการตรวจวดัความดนั  ตรวจวดั
ระดบัน ้าตาลในเลือด ชัง่น ้าหนกั วดัส่วนสูง และใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสุขภาพทัว่ไป โดยจะมีขอ้มูล
เก่ียวกบัร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก ท่ีไดจ้ดทะเบียนเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนักบั
กระทรวงสาธารณสุขจงัหวดันราธิวาส ดงัน้ี  
 การเปล่ียนแปลงการใหบ้ริการและอตัราการเติบโตของร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหง
โก-ลก จงัหวดันราธิวาส 
 การใหบ้ริการยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิมมากนกั ร้านขายยาทั้งหมดยงัด าเนิน
กิจการร้านในลกัษณะร้านขายยาเด่ียว ยงัคงใชร้ะบบการใหบ้ริการแบบ Offline แต่โดยตามสถิติการ
จดทะเบียนยอ้นหลงัของร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดั นราธิวาส ยอ้นหลงัไป 4 ปี
ล่าสุดพบวา่มีอตัราการจดทะเบียนเพิ่มข้ึน คือ พ.ศ. 2558 มีจ านวน 19 ร้าน พ.ศ. 2559 มีจ านวน 20 
ร้าน พ.ศ. 2560 มีจ านวน 20 ร้าน และ ในพ.ศ. 2561 มีจ านวน 21 ร้าน (กลุ่มงานคุม้ครองผูบ้ริโภค, 
2561) ประกอบกบัแนวโนม้ทางปริมาณท่ีเพิ่มข้ึนของประชากรทั้งสองกลุ่ม คือ ประชากรในเขต
อ าเภอ สุไหงโก-ลก และ ประชากรสัญชาติมาเลเซียท่ีเดินทางเขา้มายงัอ าเภอสุไหงโก-ลก ทั้งน้ี
ผูว้จิยัไดศึ้กษาสถิติจ านวนชาวมาเลเซียท่ีเดินทางเขา้มาใน อ าเภอ สุไหง โก-ลก จงัหวดั นราธิวาส 
ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2554 ถึง พ.ศ. 2559 ดงัตารางท่ี 2 - 1 
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ตารางท่ี 2 - 1 จ านวนชาวมาเลเซียท่ีเดินทางเขา้มาในอ าเภอ สุไหง โก-ลก จงัหวดั นราธิวาส  
 (ด่านตรวจคนเขา้เมือง อ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส, 2560) 
 

ปี พ.ศ จ านวน (คน) 
2554 213,942 
2555 230,006 
2556 269,962 
2557 286,773 
2558 507,076 
2559 522,833 

 
 จากสถิติดงักล่าวจะสามารถแสดงใหเ้ห็นไดว้า่การใชบ้ริการร้านขายยามีแนวโนม้เพิ่มข้ึน 
เน่ืองจากสถิติทางประชากรดงักล่าวสวนทางกบัสถิติการขาดแคลนของบุคลากรทางการแพทยใ์น
เขต จงัหวดั นราธิวาส ซ่ึงพบวา่จงัหวดันราธิวาส ยงัขาดแคลนบุคลากรทางการแพทย ์ใน
ปีงบประมาณ พ.ศ. 2558 พบวา่ สัดส่วนต่อประชากรการแพทย ์จ านวน 1 : 5,401 คน ทนัตแพทย ์
จ านวน 1 : 15,251 คน  เภสัชกรรม จ านวน 1 : 6,173คน และพยาบาลเทคนิค 1 : 5,559 คน (ขอ้มูล 
ณ วนัท่ี 1 กนัยายน 2558 – 30 กนัยายน 2559) (แผนพฒันาจงัหวดันราธิวาส พ.ศ. 2561-2564, 2561) 
ท าใหป้ระชากรทั้งในและนอกพื้นท่ีซ่ึงมีอาการป่วยเล็กนอ้ยมีแนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการจากร้านขายยาเพิ่มข้ึน ส่งผลต่ออตัราการเจริญเติบโตท่ีสูงของธุรกิจร้านขายยาในพื้นท่ีอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดั นราธิวาส 
   

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 ศิริจรรยา เครือวริิยะพนัธ์ (2554) งานวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดร้าน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการและแนว
ทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดของร้านขายยา ผลการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ 
21-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือน 
10,001 – 15,000 บาท ใชบ้ริการร้านขายยาใกลบ้า้น และมีเภสัชการปฏิบติังานอยูป่ระจ าร้าน ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่  ยาท่ีจ าหน่ายเป็นยาท่ี
ถูกตอ้งตามกฎหมาย ดา้นราคาท่ีมีผลระดบัมากคือ จ าหน่ายยาท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของยา 
ดา้นสถานท่ีมีผลในระดบัมาก คือ ภายในร้านมีแสงสวา่งไม่มืดทึบ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผล
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ระดบัปานกลาง คือ สามารถลดราคาไดเ้ม่ือซ้ือในปริมาณมาก ดา้นบริการท่ีมีผลระดบัมากท่ีสุด คือ 
ใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดา้นบุคลากรท่ีมีผลระดบัมากท่ีสุด คือ ผูข้ายพูดจาสุภาพ ใหเ้กียรติ  
ยิม้แยม้ มีความรู้เร่ืองยาอยา่งถูกตอ้ง ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือ ยามีราคาแพงกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบ
ร้านอ่ืน โดยตอ้งการใหมี้ชนิดของยาใหเ้ลือกซ้ือมากข้ึน และมีการใหค้  าปรึกษาดา้นสุขภาพ ส่วน
แนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดร้านขายยา ประกอบดว้ย การมีบุคลากรท่ีมีความรู้เร่ืองยาอยา่ง
ถูกตอ้ง สร้างความสามารถในการแข่งขนั ปรับปรุงระบบการจดัการ ก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 
และกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน และสร้างความแตกต่างในสินคา้และบริการ มีขอ้เสนอแนะคือ ร้าน
ขายยาควรเพิ่มประเภทสินคา้ท่ีเป็น การป้องกนัและดูแลสุขภาพมากข้ึน โดยปรับเปล่ียนเป็นศูนย์
สุขภาพในการใหค้  าปรึกษาดา้นสุขภาพโดยไม่จ  าเป็นตอ้งมีอาการเจบ็ป่วย ควรใหค้วามส าคญักบั
รูปแบบการตกแต่งร้าน โดยข้ึนอยูก่บักลุ่มเป้าหมาย และท าเล รวมทั้งเภสัชกรควรปรับเปล่ียน
บทบาทในการรักษาพยาบาลผูป่้วยแบบสหสาขา 
 กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน (2555) วิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา ในเขตพระนครศรีอยุธยา มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัทางการ
ตลาดท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาในเขตพระนครศรีอยธุยา พฤติกรรมการ
ซ้ือ ยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค เปรียบเทียบจ าแนกตามคุณลกัษณะส่วนบุคคลของ ผูบ้ริโภค 
จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้สถานภาพสมรส และ
อาชีพ ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือยาของ
ผูบ้ริโภคในเขตพระนครศรีอยธุยา ผลการศึกษา พบวา่ ระดบัความส าคญัทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา พบวา่ โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่มี
อิทธิพลการตดัสินใจในระดบัมาก ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยา 
จากร้านขายยาในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยธุยามากท่ีสุด พบวา่ ดา้นการส่งเสริม การตลาด มี
อิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั พฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ พบวา่ สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยา ส่วนใหญ่ซ้ือยารักษาโรค โดยตวัเองเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจการเขา้ใชร้้านขายยา 1 คร้ัง/ เดือน ใชเ้วลาประมาณ 11 – 20 นาที ต่อการซ้ือ 1 คร้ัง 
และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ในภาพรวม ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
การศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มีเพียงดา้นการ
จดัจ าหน่ายเท่านั้น ท่ีมีการตดัสินใจแตกต่างกนั ปัจจยัส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยา ในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา พบวา่ ดา้น
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ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านขายยาในเขตพระนครศรีอยธุยา 
 อานนท ์ศรีพงษ ์(2556) วิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดั สระแกว้ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา เพื่อ
ศึกษาส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยา เพื่อศึกษาเปรียบเทียบ
พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค ในอ าเภอวงัสมบูรณ์ จงัหวดัสระแกว้ จ  าแนกตาม 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ผลการศึกษา พบวา่ ดา้นพฤติกรรมการซ้ือยา ผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาดา้นบุคคล คือ ตวัผูซ้ื้อเอง โดยใชเ้วลาเฉล่ียในการซ้ือ นอ้ยกวา่ 10 
นาที กลุ่มยารักษาโรคท่ีซ้ือมาท่ีสุดและ มีพฤติกรรมซ้ือซ ้ า คือ ยาแกป้วดลดไข ้การซ้ืออยูใ่น
ช่วงเวลา 06.01 – 10.00 น. และ พบวา่ 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ คือ รายได ้อาชีพ อาย ุและ 
ระดบัการศึกษา ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา จากร้านขายยาในอ าเภอ วงับูรณ์ในดา้นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา เวลาเฉล่ียในการซ้ือยา สินคา้ท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด และช่วงเวลาท่ีซ้ือ
บ่อยท่ีสุด 2. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา จากร้านขายยาในอ าเภอ 
วงับูรณ์ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา เวลาเฉล่ียในการซ้ือยา สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ
มากท่ีสุด และช่วงเวลาท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ ดา้นสถานท่ี 
 จ  าลอง ลิมปิวริิยจิต (2557) วิจยัเร่ือง ความคิดเห็นของประชาชนเก่ียวกบัปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์จากร้านขายยาฮกแซต้ึง จงัหวดัตราด มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็น
ของประชาชนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยา และเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ประชาชน ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาฮกแซต้ึง จงัหวดัตราด จ าแนกตามเพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อาย ุ41 ปีข้ึนไป มากท่ีสุด ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ คา้ขาย/ธุรกิจ
ส่วนตวั/รับจา้ง มีรายไดต่้อเดือนมากท่ีสุด คือ 10,001 บาทข้ึนไป - 20,000 บาท ผลการวเิคราะห์
ขอ้มูลความคิดเห็น ของประชาชนเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาฮก
แซต้ึง จงัหวดัตราด พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายดา้น พบวา่ ในดา้น
ผลิตภณัฑอ์ยูใ่น ระดบัมากเป็นอนัดบัแรก รองลงมา ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากดา้นสถานท่ีอยูใ่น
ระดบัมาก และสุดทา้ยดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ ประชาชนท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์จากร้านขายยา ฮกแซต้ึง จงัหวดัตราด ไม่แตกต่างกนั ส่วนประชาชนท่ีมี
ระดบัการศึกษาต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยา 
ฮกแซต้ึง จงัหวดัตราด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 อนุศรา ธนามี (2558) วิจยัเร่ือง ความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านขายยาเอสเอม็อี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านขายยาเอสเอม็อี  และศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด กบัความพึงพอใจใชบ้ริการร้านขายเอสเอม็อี ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านขายยาเอสเอม็อี 
ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มี 5 ปัจจยั โดยสามารถเรียงล าดบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึง
พอใจ จากมากไปหานอ้ย  คือ ปัจจยัดา้นความสะดวกรวดเร็วในการรับบริการ ปัจจยัดา้นการ
น าเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นการอ านวยความสะดวกในการช าระ
เงิน ปัจจยัดา้นบุคลากร และอายขุองสินคา้ ตามล าดบั ในส่วนของปัจจยัทางดา้นลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ท่ีแตกต่างในดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และช่วงของรายได้
เฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาเอสเอม็อี ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล โดยรวมไม่แตกต่างกนั ในระหวา่งผูท่ี้มีอาย ุระดบัการศึกษา และช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกนั แต่ในขณะท่ีสถานภาพ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน
ขายยาเอสเอม็อีของผูใ้ชบ้ริการ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล แตกต่างกนั โดยพบวา่ กลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพโสด มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านขายยามากกวา่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพสมรส และกลุ่มผูมี้อาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีความพึงพอใจโดยรวมในการใชบ้ริการ
ร้านขายยาเอสเอม็อีมากท่ีสุด ส่วนกลุ่มผูมี้อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีความพึงพอใจ
โดยรวมในการใชบ้ริการร้านยาเอสเอม็อีนอ้ยท่ีสุด 
 แสงสุข พิทยานุกุล (2560) วจิยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ไทย มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษารูปแบบการดูแลสุขภาพ และการดูแลรักษาอาการเจบ็ป่วยของคนไทย 
การศึกษาทศันคติและพฤติกรรมในการใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภค และสามารถน าไปเสนอ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทย ผลการวจิยั พบวา่ คนไทย
ในวยั 15 – 34 ปี ส่วนใหญ่ มีการออกก าลงักายเป็นประจ า และใหค้วามส าคญักบัการนอนหลบั
พกัผอ่นใหเ้พียงพอ แต่ไม่ให้ความส าคญักบัการรับประทานผกั ผลไม ้วติามิน และอาหารเสริมและ
ยงั พบวา่ 3 ใน 4 ของคนไทยใชบ้ริการร้านขายยาอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ในช่วง 1 ปี เม่ือมีอาการเจบ็ป่วย
ทัว่ไป เช่น ปวดหวั ไอ/มีน ้ามูก เสมหะ เจบ็คอ ไขห้วดั ทอ้งเสีย ปวดกลา้มเน้ือ คนไทยส่วนใหญ่ 
(ร้อยละ 70)จะเลือกซ้ือยาจากร้านขาย ยามากกวา่การไปโรงพยาบาลหรือคลินิก ในขณะท่ีผูท่ี้มี
อาการจากโรคประจ าตวั ส่วนใหญ่ (ร้อยละ 72) จะเลือกเขา้ รับการรักษาจากโรงพยาบาลมากกวา่ 
ซ่ึงหลกัเกณฑ ์4 อนัดบัแรกในการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทย คือ 1. ความสะดวก
ในการเดินทาง 2. เภสัชกรมีความรู้และใหค้  าแนะน าไดดี้ 3. ราคาเหมาะสม และ 4. คุณภาพของ ยา
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ท่ีจ  าหน่าย นอกจากนั้นแลว้ ผูบ้ริโภคยงัคาดหวงัให้ร้านขายยาเป็นร้านท่ีเปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง 
มีคลินิกแพทย ์ใหบ้ริการในร้าน มีการใหบ้ริการตรวจสุขภาพฟรีเบ้ืองตน้ และสามารถใช้
ประกนัสังคม หรือหลกัประกนัสุขภาพ (สปสช) ได ้และขอ้คน้พบเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคไทย 6 ดา้น คือ ดา้นท่ีตั้ง ดา้นเภสัชกรและการ
ใหบ้ริการ ดา้นสภาพร้าน ดา้นผลิตภณัฑย์า ดา้นราคา และดา้นมูลค่าเพิ่มของการบริการ 
 Malewski (2013) วจิยัเร่ือง ความพึงพอใจของผูป่้วยกบัเภสัชกรรมชุมชน:  
การเปรียบเทียบประชากรในเครือข่ายเภสัชกรรมจากเมืองและชานเมือง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ ซ่ึงคือผูป่้วยมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัสูง มีความพึงพอใจต่อดา้นความสัมพนัธ์กบัเภสัชกร 
และการใหบ้ริการ มากกวา่ร้อยละ 70 ในกลุ่มท่ีไม่มีความแตกต่างดา้นสถานท่ี  แต่มีความพึงพอใจ
แตกต่างกนัไประหวา่งผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเมือง และชานเมืองเก่ียวกบัการเขา้ถึงบริการเภสัชกรรมการ
บริการลูกคา้และปัญหาความไวว้างใจจากผูป่้วยต่อเภสัชกรบางราย พอสรุปไดว้า่ความแตกต่าง
ระหวา่งความพึงพอใจของผูป่้วยในประชากรชานเมืองและในเมืองท าใหก้ารศึกษามีขนาดเป็นวง
กวา้งข้ึน ซ่ึงอาจจะตอ้งศึกษากบัชุมชน หรือเมืองอ่ืนๆ เพื่อใหส้ามารถท าความเขา้ใจ และสามานรถ
เก็บขอ้มูลไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน 
 Chia-Nan Wang and others (2018) งานวจิยัเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการ
ใชบ้ริการเภสัชกรรมของร้านขายยาในภาคใตข้องเวยีดนาม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใหบ้ริการของร้านขายยาในภาคใตข้องเวยีดนาม โดยปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใหบ้ริการของร้านขายยา กล่าวคือ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนมากใหค้วามส าคญักบัการใหบ้ริการของร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรประจ าอยูต่ลอดเวลา 
เน่ืองจากลูกคา้มีความคาดหวงัท่ีจะปรึกษาตลอดจนไดรั้บค าแนะน าโดยตรงจากเภสัชกร ทั้งน้ีลูกคา้
ยงัมีความคาดหวงัใหเ้ภสัชกร หรือพนกังานขายบริการดว้ยความนอบนอ้ม ใหข้อ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์ท าใหไ้ดรั้บการตอบรับท่ีดีจากลูกคา้ จึงพอสรุปไดว้า่ แนวทางท่ีจะท าใหธุ้รกิจร้านขายยา
ปลีกประสบความส าเร็จทางในปัจจุบนัตอ้งมุ่งเนน้ไปท่ีการพฒันาการบริการเพื่อใหส้อดคลอ้งกบั
พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูป้ระกอบการร้านขายยาควรพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด
โดยมุ่งเนน้ไปท่ีเภสัชกรในร้านคา้และพนกังานบริการการขาย นอกจากน้ีควรฝึกอบรมทกัษะการ
ขายใหต้รงกบัความตอ้งการท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัในการบริการ 
 จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ ผูว้จิยัสามารถสรุปผลการศึกษางานวจิยัท่ี
เก่ียวขอ้งของแต่ละเล่มไดด้งัน้ี งานวจิยัของ ศิริจรรยา เครือวริิยะพนัธ์ (2554) พบวา่ ปัจจยัทาง
การตลาดมีผลต่อการใชบ้ริการในร้านขายยา  และยงัเห็นวา่การพฒันากลยทุธ์การตลาดของร้านขาย
ยา จะสามารถแข่งขนัในตลาดได ้งานวจิยัของ กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน (2555)  ผลการศึกษา
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พบวา่ ระดบัความส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา  งานวจิยัของ 
อานนท ์ศรีพงษ ์(2556) พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ คือ รายได ้อาชีพ อาย ุและ ระดบั
การศึกษา ส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือยา ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา เวลาเฉล่ีย
ในการซ้ือยา สินคา้ท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด และช่วงเวลาท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด นอกจากนั้นยงัพบวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา เวลาเฉล่ียในการซ้ือยา สินคา้ท่ี
นิยมซ้ือมากท่ีสุด และช่วงเวลาท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ ดา้นสถานท่ี งานวจิยัของ เกษกนก ศศิบวรยศ 
(2556) พบวา่ การรับรู้คุณภาพการใหบ้ริการ ดา้นความมัน่ใจต่อลูกคา้ ดา้นความรวดเร็วในการ
ตอบสนอง ดา้นความไวว้างใจ/ความน่าเช่ือถือ และดา้นความเป็นรูปธรรมของการให้บริการ มี
อิทธิพลต่อความภกัดีของผูม้าใชบ้ริการในส่วนการรับรู้คุณภาพการใหบ้ริการ ดา้นความเอาใจใส่
ดูแลลูกคา้ ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูม้าใชบ้ริการ ส่วนคุณค่าท่ีรับรู้จากการเขา้รับบริการ มี
อิทธิพลต่อความภกัดี และพบวา่คุณค่าท่ีรับรู้จากการเขา้รับบริการ ส่งผลต่อความภกัดีมากกวา่การ
รับรู้คุณภาพการใหบ้ริการของผูม้าใชบ้ริการ งานวิจยัของ จ าลอง ลิมปิวริิยจิต (2557) พบวา่ 
ประชาชนท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์าก
ร้านขาย แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 งานวจิยัของ อนุศรา ธนามี (2558) พบวา่ 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ จากมากไปหานอ้ย  คือ ปัจจยัดา้นความสะดวกรวดเร็วในการรับ
บริการ ปัจจยัดา้นการน าเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นการอ านวย
ความสะดวกในการช าระเงิน ปัจจยัดา้นบุคลากร และอายุของสินคา้ ตามล าดบั ในส่วนของปัจจยั
ทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ท่ีแตกต่างในดา้นสถานภาพ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความพึงพอใจ
ในการใชบ้ริการร้านขายยาเอสเอม็อีของผูใ้ชบ้ริการ แตกต่างกนั  งานวจิยัของ ณฐัพล แจ่มเล็ก 
(2558)  พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมี อาชีพ และ ระดบัการศึกษาต่างกนั มีส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ แตกต่างกนั งานวจิยัของ นุชจิรา ศรีขจรเกียรติ 
(2559)  พบวา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการ เก่ียวกบัจ านวนคร้ังของการมาใชบ้ริการ มีความสัมพนัธ์เชิง
ลบในระดบัต ่ากบัพฤติกรรมบริการของผูใ้หบ้ริการ งานวิจยัของ แสงสุข พิทยานุกุล (2560)  พบวา่ 
ปัจจยัดา้นท่ีตั้ง ดา้นเภสัชกร ดา้นการใหบ้ริการ ดา้นสภาพร้าน ดา้นผลิตภณัฑย์า ดา้นราคา และดา้น
มูลค่าเพิ่มของการบริการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา งานวิจยัของ Rathinavelu 
and others (2014) พบวา่ การใหค้วามช่วยเหลือเร่ืองยา สามารถเพิ่มความตระหนกัในการดูแลดา้น
ความปลอดภยัของยา และรวมความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการดูแลยา งานวจิยัของ Purcareaa and 
Gheorghea (2015) พบวา่ ลกัษณะของกิจกรรมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์ ช่วยให้
เขา้ถึงผูบ้ริโภค และงานวจิยัของ Chia-Nan Wang and others (2018) เสนอแนะวา่ แนวทางท่ีจะท า
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ใหธุ้รกิจร้านขายยา ประสบความส าเร็จทางในปัจจุบนัตอ้งมุ่งเนน้ไปท่ีการพฒันาการบริการเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูป้ระกอบการร้านขายยาควรพฒันากลยทุธ์
ทางการตลาดโดยมุ่งเนน้ไปท่ีเภสัชกรในร้านคา้และพนกังานบริการการขาย นอกจากน้ีควร
ฝึกอบรมทกัษะการขายใหต้รงกบัความตอ้งการท่ีลูกคา้ให้ความส าคญัในการบริการ 
  จากผลสรุปในงานวจิยัขา้งตน้ ท าใหผู้ว้จิยัสามารถสังเคราะห์ตวัแปรท่ีศึกษา ซ่ึงสามารถ
สรุปตารางวเิคราะห์ตวัแปรไดด้งัตารางท่ี 2 - 2 ถึง 2 - 4 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2 - 2 การวเิคราะห์ตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลท่ีใชใ้นการศึกษา  
 

ช่ือผูว้จิยั (ปี พ.ศ.) 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ ระดบั
การศึกษา 

สถานภาพ อาชีพ รายได ้ สิทธิ
อ่ืนๆ 

ศิริจรรยา เครือวริิยะพนัธ์ 
(2554) 

/ / / / / /  

กนกกาญจน์ โชคกาญ
จนวฒัน (2555) 

/ / / / / /  

รัติยา ภกัดี (2556) / / /    / 
อานนท ์ศรีพงษ ์(2556) / / /  / /  
เกษกนก ศศิบวรยศ (2556) / / / / / /  
จ  าลอง ลิมปิวริิยจิต (2557) / / /  / /  
อนุศรา ธนามี (2558) / / / / / /  
ณฐัพล แจ่มเล็ก (2558) / / / /  /  
นุชจิรา ศรีขจรเกียรติ 
(2559) 

/ / /     

แสงสุข พิทยานุกุล (2560) / /     / 
 
 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลในงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ในตารางท่ี 2 - 2 ผูว้ิจยัสามารถสรุป
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีควรน าไปใชใ้นการศึกษาวจิยั ในประเด็นปัจจยัส่วนบุคคลของผูม้าใชบ้ริการใน
ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส แบ่งไดด้งัน้ี คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ รายได ้และสัญชาติ   
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ตารางท่ี 2 - 3 การวเิคราะห์ตวัแปรพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีใชใ้นการศึกษา 
 

ช่ือผูว้จิยั (ปี พ.ศ.) 
พฤติกรรมการใชบ้ริการ 

1 2 3 4 5 6 7 
กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน (2555) / / /  / /  
อานนท ์ศรีพงษ ์(2556) /  /  / / / 
แสงสุข พิทยานุกุล (2560)  /  /    

 
 1 หมายถึง   สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ  
 2 หมายถึง  สาเหตุท่ีซ้ือ  
 3 หมายถึง  ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  
 4 หมายถึง  จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ  
 5 หมายถึง  ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ  
 6 หมายถึง  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  
 7  หมายถึง  การกลบัมาซ้ือซ ้ า 
 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามตารางท่ี 2 - 3 ผูว้จิยั
สามารถสรุปปัจจยัพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีจะน าไปใชใ้นการศึกษาวจิยั พฤติกรรมการใชบ้ริการ
ของผูม้าใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส แบ่งไดด้งัน้ี คือ สินคา้ท่ี
นิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และการกลบัมาซ้ือซ ้ า    
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ตารางท่ี 2 - 4 การวเิคราะห์ตวัแปรการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา    
 

ช่ือผูว้จิยั (ปี พ.ศ.) 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านขายยา 

1 2 3 4 5 6 7 
เกษกนก ศศิบวรยศ (2556) / / / /    
ศิริจรรยา เครือวริิยะพนัธ์ (2554)   / / / / /   
กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน (2555) / / / /    
อานนท ์ศรีพงษ ์(2556) / / / / /   
จ  าลอง ลิมปิวริิยจิต (2557)  / / / /    
ณฐัพล แจ่มเล็ก (2558) / / / / / / / 
   
 1 หมายถึง  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 2 หมายถึง  ดา้นราคา  
 3 หมายถึง  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 4 หมายถึง  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 5 หมายถึง  ดา้นบุคคล  
 6 หมายถึง  ดา้นกายภาพ  
 7 หมายถึง  ดา้นกระบวนการ  
 
  การวเิคราะห์จากตารางท่ี 2 - 4 ปัจจยัเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาดบริการจาก
การศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัสามารถสรุปปัจจยัน้ีมาใชใ้นการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ของผูม้าใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส แบ่งได้
ดงัน้ี คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กายภาพ และ
กระบวนการ ซ่ึงไดก้ าหนดปัจจยัการรับรู้  
  จากผลสรุปในงานวจิยัขา้งตน้ ท าใหผู้ว้จิยัสามารถสังเคราะห์ตวัแปรท่ีศึกษาดงัน้ี ตวัแปร
ตน้ ไดแ้ก่ 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ก าหนดปัจจยัศึกษา ดงัน้ีคือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ 
อาชีพ รายได ้และสัญชาติ 2. พฤติกรรมการใชบ้ริการ ไดศึ้กษาจากแนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
สามารถก าหนดปัจจยัศึกษา ดงัน้ีคือ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และการกลบัมาซ้ือซ ้ า และตวั
แปรตาม ไดแ้ก่ การรับรู้กลยทุธ์การตลาดร้านขายยา ของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุ
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ไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ไดก้ าหนดปัจจยัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีสามารถ
ก าหนดปัจจยัศึกษา ดงัน้ีคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล 
กายภาพ และกระบวนการ 



 

 

บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส  เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
research) โดยใชแ้นวทางการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research) ซ่ึงใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaires) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล มีขั้นตอนในการด าเนินการวิจยั ดงัต่อไปน้ี  
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  
 3. การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา และความน่าเช่ือถือ  
 4. กระบวนการและขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 5. วธีิการทางสถิติและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากร                                

ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโกลก จงัหวดั 
นราธิวาส โดยจ านวนประชากรในเขต อ าเภอสุไหงโก-ลกมีจ านวน  37,119 คน (ระบบสถิติทางการ
ทะเบียน, 2560) และจ านวนชาวมาเลเซียท่ีเดินทางเขา้มายงัเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลกมีจ านวน 522,833 
คน (ด่านตรวจคนเขา้เมือง, 2560) รวมประชากรทั้งส้ิน 559,952 คน   
 กลุ่มตวัอยา่ง  

กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดั นราธิวาส 
โดยจ านวนประชากรในเขต อ าเภอสุไหงโก-ลกมีจ านวน  37,119 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน, 
2560)  หรือคิดเป็นร้อยละ 6.60 ของจ านวนประชากรท่ีใชศึ้กษา และจ านวนชาวมาเลเซียท่ีเดิน
ทางเขา้มายงัเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลกมีจ านวน 522,833 คน (ด่านตรวจคนเขา้เมือง, 2560) หรือคิดเป็น
ร้อยละ 93.40 ของจ านวนประชากรท่ีใชศึ้กษา โดยรวมประชากรทั้งส้ิน 559,952 คน แต่ทั้งน้ีใน
ช่วงเวลาท่ีศึกษาไม่ตรงกบัขอ้มูลท่ีไดรั้บ เพื่อความสะดวก ผูว้จิยัจึงเลือกใชก้ารค านวณกลุ่มตวัอยา่ง
โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยใชสู้ตรของ Cochran (1970 อา้งถึงใน ยทุธ ไกยวรรณ์, 
2550, หนา้ 154 - 155) และก าหนดใหมี้ค่าความคลาดเคล่ือน เท่ากบั 0.05 ดงัน้ี 
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 สูตร 
 n =    𝑍2 

       4𝑍2 

 
เม่ือ n คือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม ซ่ึงในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนด
สัดส่วนของประชากรท่ีตอ้งการจะสุ่ม เท่ากบั 0.5 
 Z คือ ค่าความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติซ่ึงในการวจิยัคร้ังน้ี
ก าหนดใหมี้ค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 1.96  
 d คือ สัดส่วนคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดซ่ึ้งในการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดใหมี้ค่า ความคลาด
เคล่ือน เท่ากบั 0.05 
 
 ดงันั้น เม่ือน ามาแทนค่าสูตรจะได ้ดงัน้ี 
 n =    (1.96)2 

    4(0.05) 
 =  384.16 คน 

 
 จากการค านวณ ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 384 คน และส ารองขอ้มูลเพิ่มอีก 16 คน 
รวมจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดก้  าหนดการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota 
sampling)  แบ่งเป็น  กลุ่มละ 200 ชุด  ซ่ึงเป็นประชากรในเขต อ าเภอสุไหง โก-ลก จ านวน 200 ชุด 
และชาวมาเลเซีย ในอ าเภอสุไหงโก-ลก จ านวน 200 ชุด ส่วนการแจกแบบสอบถามใชว้ธีิการเลือก
แบบบงัเอิญ คือ ใครท่ีเขา้ไปใชบ้ริการในร้านขายยา ในเขตอ าเภอสุไหง-โกลก ใหค้รบตามโควตา้
และจ านวนรวมทั้งส้ิน 400 ชุด   
  

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเปรียบเทียบพฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส โดยก าหนดเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถาม ซ่ึงมีทั้งค  าถามชนิด
ปลายปิด (Closed-ended questions) แบบสอบถามน้ีสร้างข้ึนจากการศึกษาเอกสาร และผลงานวจิยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้บ่งเน้ือหาออกเป็น 3 ส่วน มีรายละเอียดดงัน้ี  
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 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ 
อาชีพ รายได ้และ สัญชาติ ลกัษณะค าถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check list) 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาในเขตอ าเภอ  
สุไหงโก-ลก ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ จ านวนคร้ังท่ีใช้
บริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และการกลบัมาซ้ือซ ้ า ลกัษณะค าถามเป็นแบบ
เลือกตอบ ส่วนท่ี 3 แบบสอบถาม การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก 
จงัหวดันราธิวาส ผูว้จิยัเลือกใชจ้ากแนวคิดปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ แบ่งได ้7 
ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กายภาพ และ
กระบวนการ โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วน (Rating Scale) เป็นการประเมินค่า 5 ระดบั 
ตามหลกัการหาค่าพิสัย ดงัน้ี (สุพกัตร์ พิบูลย,์ 2552) 
  
  อนัตรภาคชั้น = ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด 

            จ  านวนชั้น 
    = 5 – 1 = 0.80 
       5  

  ดงันั้นจึงน าไปใชใ้นการก าหนดช่วงของการแปลผลโดยใชค้่าเฉล่ียเลขคณิต ก าหนด
เกณฑข์องการแปลความหมาย ตามผลการค านวณ 0.80 ไดด้งัน้ี   
 ระดบัคะแนน    ความหมาย  
 ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00    เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20   เห็นดว้ยมาก  
 ค่าเฉล่ีย 2.61 - 3.40   เห็นดว้ยปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  เห็นดว้ยนอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
  

การทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา  และความน่าเชื่อถือ  
 1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity)  
 ความเท่ียงตรง โดยน าแบบสอบถามใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้แบบอิสระ เพื่อ
พิจารณาความสอดคลอ้งกนัระหวา่งขอ้ค าถามกบัเน้ือหาของงานวจิยั คุณภาพของเคร่ืองมือวดัท่ีได ้
ถูกตอ้งตรงตามเน้ือเร่ืองท่ีตอ้งการความสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั และการใชเ้คร่ืองมือ
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วจิยัสามารถวดัไดค้รอบคลุมเน้ือหาทั้งหมด จากนั้นใหผู้ท้รงคุณวุฒิพิจารณาความสอดคลอ้ง มี
ผูท้รงคุณวุฒิ ทั้งหมด 3 ท่าน คือ 

 1.  รศ.ดร.ฐิตินนัท ์เอ้ืออ านวย อาจารยค์ณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 2. ภญ.นภสัสร สกุลยนืยง เภสัชกร 
 3. นางภคัจิรา ค าสินธ์ุ ผูป้ระกอบการร้านขายยา 

 ซ่ึงการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of consistency หรือ IOC) มีเกณฑก์ารให้
คะแนน ดงัน้ี (ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550, หนา้ 141) 
 ใหค้ะแนน  +1  หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
 ใหค้ะแนน    0   หมายถึง    ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
 ใหค้ะแนน  -1   หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
 เม่ือไดแ้บบประเมินค่าดชันีความสอดคลอ้งมาแลว้น ามาหาค่า IOC (Item-Objective 
Congruence Index) ค านวณจากสูตรความตรงเชิงเน้ือหา ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการ
ทบทวนเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณา และน าไปทดสอบความตรง
เชิงเน้ือหา (Content validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) เพื่อน าไปปรับปรุง
แกไ้ขก่อนน าไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง ซ่ึงการหาความตรงเชิงเน้ือหาท าไดโ้ดยการหาค่า
ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) ตามสูตรของ  Rovinelli and  Hambleton (1977 อา้งถึงใน ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550, 
หนา้ 141-142) โดยใชสู้ตรดงัน้ี  
  
  IOC  =    
              
เม่ือ  IOC    แทน ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัเน้ือหา  
       R         แทน ผลรวมของคะแนนความคิดของผูเ้ช่ียวชาญเน้ือหาทั้งหมด  
        N        แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด  
 ค่า IOC ตอ้งมีค่า IOC ไม่นอ้ยกวา่ 0.5  จึงจะน าไปใชใ้นการศึกษาจริงได ้
 ผลการประเมินความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม พบวา่ ทุกขอ้มีค่า IOC อยูต่ ั้งแต่ 0.67 – 
1.00 ถือวา่ผา่นเกณฑค์วามเท่ียงตรง ซ่ึงไดจ้ากการประเมินค่า IOC เรียบร้อยแลว้ ผูว้จิยัจะน า
แบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามค าช้ีแนะ จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ ไปแปล
เป็นภาษามลาย ู(ภาษาราชการของมาเลเซีย) โดยใหผู้เ้ช่ียวชาญดา้นภาษา ไดแ้ก่ อาจารยช์าวไทย

N

R
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มุสลิมผูส้อนภาษามลาย ูเป็นผูแ้ปลและใหค้ณาจารยผ์ูส้อนช่วยตรวจสอบแบบสอบถามฉบบัภาษา
มาลาย ู
 2. การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) 
 เม่ือผูว้ิจยัไดแ้กไ้ขแบบสอบถามตามท่ีผูท้รงคุณวฒิุระบุเรียบร้อยแลว้ จะตอ้งน า
แบบสอบถามมาท าการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability test) โดยท าการแจกกบักลุ่มทดลอง 
ก าหนดเกณฑ ์ร้อยละ 10.0 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด เท่ากบั 40 ตวัอยา่ง โดยมีคุณสมบติั
ใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นชาวไทย จ านวน 20 ตวัอยา่ง และชาวมาเลเซีย จ านวน 20 ตวัอยา่ง 
เพื่อน ามาหาความเช่ือมัน่โดยหาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s alpha โดยใชเ้กณฑส์ัมประสิทธ์ิแอลฟา 
(Alpha Coefficient) (Cronbach, 1990) มีผลการวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 3 - 1  
 
ตารางท่ี 3 - 1 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
 

ตวัแปรท่ีใชว้เิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.756 
2. ดา้นราคา   0.890 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.860 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.838 
5.ดา้นบุคคล 0.825 
6.ดา้นกายภาพ 0.853 
7.ดา้นกระบวนการ 0.881 

ภาพรวม 0.956 
 

 เกณฑก์ารพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบราค () มีค่าอยูร่ะหวา่ง 0 <  <1 
เพื่อน ามาแปลความหมายของค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ดงันี (ราช ศิริวฒัน์, 2559) 
 

ค่าความเช่ือถือได ้ ระดบัความเช่ือถือได ้ การน าไปใช ้
0.70 - 1.00 สูง ใชไ้ดดี้ 
0.41 - 0.70 ปานกลาง พอใช ้
0.21 - 0.40 ต ่า ควรปรับปรุง 
ต ่ากวา่ 0.20 ต ่ามาก ใชไ้ม่ได ้
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  ผลจากการวดัค่าความเท่ียง พบวา่ ค่าความเท่ียงของแบบสอบถามเม่ือน าไปใชท้ดสอบ
กบักลุ่มทดลอง 40 ชุด พบวา่ มีค่าความเท่ียงของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากบั .956 โดยค าถามแต่
ละดา้นมีระดบัความเท่ียงอยูร่ะหวา่ง .756 - .890 โดยค าถามแต่ละดา้นมีระดบัความเท่ียงใชไ้ดดี้  ซ่ึง
ผา่นเกณฑท่ี์ก าหนด จึงสามารถน ามาใชใ้นงานวจิยัได ้ 

  
กระบวนการและขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ส าหรับกระบวนการและขั้นตอนการเก็บขอ้มูลมีดงัน้ี 
 1.ขออนุญาตผูเ้ขา้ใชบ้ริการเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2. ผูว้จิยัไดสุ่้มผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส ซ่ึงเป็น
กลุ่มตวัอยา่งท่ีจะท าการเก็บ แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเตม็ใจในการตอบ
แบบสอบถาม 
 3. ผูว้จิยัไดช้ี้แจงถึงวตัถุประสงคข์องการท าวจิยั รวมทั้งหลกัเกณฑใ์นการตอบ
แบบสอบถามเพื่อใหก้ลุ่มตวัอยา่ง มีความเขา้ใจในขอ้ค าถาม และความตอ้งการของผูว้ิจยั 
 4. ท าการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง และใหผู้ต้อบแบบสอบถามตอบขอ้มูล 
โดยใชเ้วลาประมาณ 10 – 15 นาที และผูว้จิยัไดร้อเก็บแบบสอบถามคืนทนัที หลงัจากนั้น
ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามก่อนการจดัเก็บ  
 5. น าแบบสอบถามท่ีไดม้าท าการตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และ
น าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ต่อไป   
 

วิธีการทางสถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 วธีิการทางสถิติและการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติทางดา้น
สังคมศาสตร์ ท่ีใชส้ าหรับงานวจิยัน้ีสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
 1. สถิติพื้นฐาน/พรรณนา (Descriptive Statistics) ดงัน้ี 
  1.1 แบบสอบถามตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ลกัษณะค าถามเป็นแบบเลือกตอบ 
(Check list) วิเคราะห์ความถ่ี และค่าร้อยละ (%) 
  1.2 แบบสอบถาม ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาในเขตอ าเภอ  
สุไหงโก-ลก ลกัษณะค าถามเป็นแบบเลือกตอบ วิเคราะห์ความถ่ี และค่าร้อยละ (%) 
  1.3 แบบสอบถาม ตอนท่ี 3 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
scale) วิเคราะห์ค่าเฉล่ีย  ( ) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) 
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 2. สถิติเชิงอนุมาน หรือสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน (Inferential statistics) ดงัน้ี  
การวเิคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 และขอ้ท่ี 2 ก าหนดสถิติการวจิยั คือ ใชค้่าสถิติ t-Test เป็นการ
ใชใ้นการทดสอบเพื่อหาค่าความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีมีตวัแปร 2 ตวัแปร 
และการวเิคราะห์โดยใช ้ F-test (One way analysis of variance) กรณีท่ีมีตวัแปรมากกวา่ 2 ตวัแปร 
และหากพบวา่มีค่าระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .05 ตอ้งแสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ โดยใช ้(Least 
Significant Difference: LSD)  



 

 

บทที ่4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การวจิยัเร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส การวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลความหมาย
ของการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
  n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง  
   แทน ค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง 
 SD  แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 MS  แทน ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน ชั้นความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 t  แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา t-Distribution 
 F-Ratio แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา F-Distribution 
 F-Prob., p แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 LSD.  แทน การทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Fisher’s Least-Significant  
    Different) 
 *  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั .05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

X
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ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4 - 1 ความถ่ีและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล ความถ่ี ร้อยละ 

เพศ ชาย 162 40.50 

หญิง 238 59.50 

รวม 400 100.00 

อาย ุ นอ้ยกวา่ 20 ปี   13 3.25 

21 – 30 ปี 131 32.75 

31- 40 ปี                   121 30.25 

41- 50 ปี  71 17.75 

51 – 60 ปี 55 13.75 

61 ปีข้ึนไป 9 2.25 

รวม 400 100.00 

ระดบัการศึกษา นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถมศึกษา 32 8.00 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 88 22.00 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 109 27.25 

อนุปริญญา/ปวส.  52 13.00 

ปริญญาตรี 112 28.00 

สูงกวา่ปริญญาตรี 7 1.75 

รวม 400 100.00 

สถานภาพ  
 

โสด    130 32.50 

สมรส  252 63.00 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่/ ม่าย    18 4.50 

 รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4 - 1 (ต่อ) 
 

   

ปัจจยัส่วนบุคคล   ความถ่ี ร้อยละ 

อาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ    24 6.00 

พนกังานบริษทัเอกชน  117 29.25 

ลูกจา้งทัว่ไป 136 34.00 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 118 29.50 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 5 1.25 

รวม 400 100.00 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 บาท 135 33.75 

10,001 – 15,000 บาท 111 27.75 

15,001 – 20,000 บาท  83 20.75 

20,001 – 25,000 บาท 19 4.75 

25,001 – 30,000 บาท 20 5.00 

30,001 บาทข้ึนไป 32 8.00 

รวม 400 100.00 

สัญชาติ ไทย 200 50.00 

มาเลเซีย 200 50.00 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4 - 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ของลูกคา้ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดั
นราธิวาส จ าแนกตามรายการ ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 เพศ พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 และเพศชาย
จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 ตามล าดบั 
 อาย ุพบวา่ ส่วนใหญ่ มีอาย ุ21 – 30 ปี จ  านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 รองลงมา 
อาย ุ31 – 40 ปี จ  านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.25 อาย ุ41- 50 ปี จ  านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.75  อาย ุ 51 – 60 ปี จ  านวน 55 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.75 นอ้ยกวา่ 20 ปี จ  านวน 13 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.25 และอาย ุ61 ปีข้ึนไป จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 ตามล าดบั 
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 ระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่มีการศึกษา ระดบัปริญญาตรี จ  านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.00 รองลงมา มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 มธัยมศึกษา
ตอนตน้ จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00  อนุปริญญา/ปวส.  จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.00 นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถมศึกษา จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และสูงกวา่ปริญญาตรี 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ตามล าดบั 
 สถานภาพ ส่วนใหญ่ สมรส จ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 โสด จ านวน 130 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.50 และหยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่/ ม่าย  จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 ตามล าดบั 
 อาชีพ ส่วนใหญ่ เป็นลูกจา้งทัว่ไป จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมา 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 117 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.25ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และนกัเรียน/
นกัศึกษา จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามล าดบั  
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่ นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 135 คน คิดเป็น
ร้อยละ 33.75 รองลงมา 10,001 –15,000 บาท จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 รายได ้15,001 – 
20,000 บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 รายได ้30,001 บาทข้ึนไป จ านวน 32 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.00 รายได ้25,001 – 30,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และรายได ้20,001 – 
25,000 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั  
 สัญชาติ มีส่วนเป็นคนไทย จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 และเป็นชาวมาเลเซีย 
จ านวน 200.00 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  
 

ผลการวิเคราะห์ความถี่และร้อยละของพฤติกรรมการใช้บริการในร้านขายยา แบ่งตาม
สัญชาติ  
 

ตารางท่ี 4 - 2 ความถ่ีและร้อยละของพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา แบ่งตามสัญชาติ 
 

พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา 
สญัชาติไทย  สญัชาติมาเลเซีย  

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
สินคา้ท่ีนิยมซ้ือใน
ร้านขายยา  

ยารักษาโรค 151 75.50 151 75.50 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/วติามิน  41 20.50 39 19.50 
วสัดุท่ีใชป้ระกอบการรักษา
โรค / อุปกรณ์การแพทย ์       

8 4.00 10 5.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 
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ตารางท่ี 4 - 2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา 
สญัชาติไทย สญัชาติมาเลเซีย 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 

สาเหตุท่ีซ้ือสินคา้
ในร้านขายยา 

เพ่ือรักษาโรคเบ้ืองตน้        149 74.50 146 73.00 
เพ่ือตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ 11 5.50 11 5.50 
เพื่อบ ารุงสุขภาพ/ความ
สวยงาม 

35 17.50 36 18.00 

เพ่ือน าไปจ าหน่ายต่อ 2 1.00 6 3.00 
ของฝาก (ผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร) 

3 1.50 1 0.50 

 รวม  200 100.00 200 100.00 
ผูท่ี้มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจ ซ้ือ 

ตนเอง  128 64.00 121 60.50 
สมาชิกในครอบครัว 29 14.50 19 9.50 
คนรู้จกั  11 5.50 14 7.00 
คนรัก 5 2.50 2 1.00 
เภสชักรประจ าร้าน 27 13.50 44 22.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 
จ านวนคร้ังท่ีใช้
บริการในร้านขาย
ยาในรอบ 1 เดือน
ท่ีผา่นมา 

1 คร้ัง  98 49.00 113 56.50 
2 – 3 คร้ัง 86 43.00 79 39.50 
4 คร้ังข้ึนไป 16 8.00 8 4.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 
ระยะเวลาท่ีใช้
บริการในร้านขาย
ยา 

นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10นาที 144 72.00 121 60.50 
11-20นาที 48 24.00 75 37.50 
20 นาทีข้ึนไป 8 4.00 4 2.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 
ช่วงเวลาท่ีใช้
บริการในร้านขาย
ยา 
 

08.01 - 11.00 น. 35 17.50 90 45.00 
11.01 - 14.00 น. 36 18.00 38 19.00 
14.01-17.00 น. 34 17.00 14 7.00 
17.01-20.00 น. 95 47.00 58 29.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 
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ตารางท่ี 4 - 2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา 
สญัชาติไทย สญัชาติมาเลเซีย 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
การกลบัมาซ้ือซ ้ า
ในร้านขายยาร้าน
เดิมหรือไม่ 

ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 0 0.00 27 13.50 
ไม่แน่ใจ 45 22.50 48 24.00 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 155 77.50 125 62.50 

 รวม 200 100.00 200 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4 - 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดั
นราธิวาสจ าแนกตามรายการ แบ่งตามสัญชาติ ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 สินคา้ท่ีซ้ือในร้านขายยามากท่ีสุด พบวา่ อนัดบัแรก เลือกซ้ือยารักษาโรค โดยลูกคา้
สัญชาติไทย และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 75.50) เท่ากนั รองลงมา ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร/วติามิน 
ลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 20.50) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 19.50) และอนัดบัสุดทา้ย คือ วสัดุ
ท่ีใชป้ระกอบการรักษาโรค / อุปกรณ์การแพทย ์ลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 4.00) และสัญชาติ
มาเลเซีย (ร้อยละ 5.00) ตามล าดบั 
      สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา พบวา่ อนัดบัแรก เพื่อรักษาโรคเบ้ืองตน้ โดยลูกคา้สัญชาติไทย 
(ร้อยละ 74.50) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 73.00) รองลงมา เพื่อบ ารุงสุขภาพ/ความสวยงาม โดย
ลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 17.50) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 18.00) อนัดบัสาม เพื่อตรวจ
สุขภาพเบ้ืองตน้ โดยลูกคา้สัญชาติไทย และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 5.50) เท่ากนั อนัดบัส่ีสาเหตุ
ไม่ตรงกนั โดยลูกคา้สัญชาติไทย ใหเ้หตุผลวา่ ของฝาก (ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) (ร้อยละ 1.50) ส่วน
สัญชาติมาเลเซีย ใหเ้หตุผลวา่ เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ (ร้อยละ 3.00) และอนัดบัสุดทา้ย ลูกคา้สัญชาติ
ไทย ใหเ้หตุผลวา่ เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ (ร้อยละ 1.00)  และสัญชาติมาเลเซีย ใหเ้หตุผลวา่ ของฝาก 
(ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) (ร้อยละ 0.50) ตามล าดบั 
  ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ อนัดบัแรก คือ ตนเอง โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อย
ละ 64.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 60.50) รองลงมา ของลูกคา้สัญชาติไทย คือ สมาชิกใน
ครอบครัว (ร้อยละ 14.50) ส่วนสัญชาติมาเลเซีย คือ เภสัชกรประจ าร้าน (ร้อยละ 22.00) อนัดบัสาม  
ของลูกคา้สัญชาติไทย คือ  เภสัชกรประจ าร้าน  (ร้อยละ 13.50) ส่วนสัญชาติมาเลเซีย คือ สมาชิกใน
ครอบครัว (ร้อยละ 9.50) อนัดบัส่ี คือ คนรู้จกั โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 5.50) และสัญชาติ
มาเลเซีย (ร้อยละ 7.00) และอนัดบัสุดทา้ย คือ คนรัก โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 2.50) และ
สัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 1.00) ตามล าดบั   
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 จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาในรอบ 1 เดือนท่ีผา่นมา พบวา่ อนัดบัแรก 1 คร้ัง 
โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 49.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 56.50)  รองลงมา 2 – 3 คร้ัง 
โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 43.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 39.50) และอนัดบัสุดทา้ย 4 
คร้ังข้ึนไป โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 8.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 4.00) ตามล าดบั 
 ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา พบวา่ อนัดบัแรก นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10นาที โดยลูกคา้
สัญชาติไทย (ร้อยละ 72.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 60.50)  รองลงมา 11 – 20 นาที โดยลูกคา้
สัญชาติไทย (ร้อยละ 24.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 37.50) และอนัดบัสุดทา้ย 20 นาที ข้ึนไป 
โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 4.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 2.00)   
 ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา พบวา่ อนัดบัแรกของลูกคา้สัญชาติไทย คือ   17.01 - 

20.00 น. (ร้อยละ 47.00) ส่วนสัญชาติมาเลเซีย คือ 08.01 - 11.00 น. (ร้อยละ 45.00) รองลงมาของ
ลูกคา้สัญชาติไทย คือ เวลา 11.01 - 14.00 น. (ร้อยละ 18.00) ส่วนสัญชาติมาเลเซีย คือ 17.01-20.00
น. (ร้อยละ 29.00) อนัดบัสาม ของลูกคา้สัญชาติไทย คือ เวลา 08.01 - 11.00 น. (ร้อยละ 17.50) 
ส่วนสัญชาติมาเลเซีย คือ 11.01-14.00น. (ร้อยละ 19.00) และอนัดบัสุดทา้ย ตรงกนั คือ 14.01- 
17.00น. โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 17.00) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 7.00)  ตามล าดบั  
 การกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาร้านเดิมหรือไม่ พบวา่ อนัดบัแรก กลบัมาใชบ้ริการร้าน
เดิม โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 77.50 และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 62.50)   รองลงมา ไม่แน่ใจ 
โดยลูกคา้สัญชาติไทย (ร้อยละ 22.50) และสัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 24.00)  และอนัดบัสุดทา้ย ไม่
กลบัมาใชบ้ริการ พบเพียงลูกคา้สัญชาติมาเลเซีย (ร้อยละ 13.50) ตามล าดบั 
 

ผลการวิเคราะห์การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหง
โกลก จังหวัดนราธิวาส 
 
ตารางท่ี 4 - 3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าเฉล่ียของการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน 
 ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส  (n = 400) 
 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการฯ SD 𝑍̅ แปลผล ล าดบั 
1. การรับรู้ฯ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

1.1 เภสัชกรจดัยาหรือสินคา้ในร้านขายยาตรงตาม
อาการ/โรค/ค าสั่งซ้ือของลูกคา้ 

 
0.777 

 
4.12 

 
มาก 

 
1 
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ตารางท่ี 4 - 3 (ต่อ) 
 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการฯ SD 𝑍̅ แปลผล ล าดบั 
1.2 มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายขนาดตามความตอ้งการ 0.794 3.76 มาก 2 

   1.3 มีการรับประกนั/รับเปล่ียนสินคา้ตามเง่ือนไข 0.884 3.42 มาก 4 
1.4 มีบริการเสริม เช่น บริการวดัความดนัฟรี  

ตรวจเบาหวานฟรี ใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสุขภาพฟรี 
 
1.163 

 
3.57 

 
มาก 

 
3 

ภาพรวมการรับรู้ฯ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.715 3.72 มาก - 
2. การรับรู้ฯ ดา้นราคา 
   2.1  มีการใหส่้วนลดราคา เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีก าหนด 0.932 3.32 ปานกลาง 1 
   2.2  ใหบ้ริการช าระเงินผา่นบตัรเครดิต/E-banking 1.141 2.55 นอ้ย 3 
   2.3  มีการใหเ้ครดิตกบัผูค้า้ปลีก/ผูจ้  าหน่าย 1.079 2.67 ปานกลาง 2 
ภาพรวมการรับรู้ฯ ดา้นราคา 1.051 2.85 ปานกลาง - 
3.การรับรู้ฯ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
   3.1 ร้านขายยามีความสะอาด/ดูเป็นระเบียบ  
เรียบร้อย  

 
0.797 

 
3.79 

 
มาก 

 
1 

   3.2 การจดัสินคา้/ยาประเภทต่างๆ เป็นหมวดหมู่  0.791 3.78 มาก 2 
   3.3 มีท่ีนัง่ส าหรับลูกคา้ท่ีรอใชบ้ริการในร้าน 0.911 3.34 ปานกลาง 5 
   3.4  มีบริการจุดน ้าด่ืมฟรีไวส้ าหรับบริการลูกคา้ 1.009 3.41 มาก 4 
   3.5  การเดินทางมาร้านขายยาไดส้ะดวก/ง่าย 0.909 3.50 มาก 3 
   3.6  มีท่ีจอดรถใหเ้พียงพอ/มีรถประจ าทางผา่น 0.881 3.15 ปานกลาง 6 
ภาพรวมการรับรู้ฯดา้นช่องทางฯ/สถานท่ี 0.883 3.49 มาก - 
4.การรับรู้ฯ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
   4.1  ทราบรายละเอียดของร้านขายยาจากส่ือ 0.961 3.11 ปานกลาง 1 
   4.2  มีการจดัของแถมให้กบัลูกคา้เสมอ เช่น ถุงผา้ หรือ 
อ่ืน ๆ 

1.160 2.75 ปานกลาง 2 

   4.3  มีส่วนลดพิเศษใหใ้นช่วงเทศกาล หรือ           
วนัส าคญัทางศาสนา 

 
1.158 

 
2.64 

 
ปานกลาง 

 
3 

ภาพรวมการรับรู้ฯ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.093 2.83 ปานกลาง - 
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ตารางท่ี 4 - 3 (ต่อ) 
 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการฯ SD 𝑍̅ แปลผล ล าดบั 
5.การรับรู้ฯ ดา้นบุคคล 
   5.1  ผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการท่ีท่านสอบถาม 0.796 3.76 มาก 5 
   5.2  ผูใ้หบ้ริการยนิดีใหค้  าปรึกษาอยา่งใกลชิ้ด     
เป็นกนัเอง 

 
0.823 

 
3.75 

 
มาก 

 
6 

   5.3  ผูใ้หบ้ริการใชค้  าพูดส่ือสารท่ีท าใหท้่านเขา้ใจง่ายข้ึน 0.753 3.88 มาก 1 
   5.4  ผูใ้หบ้ริการซกัถามความตอ้งการดว้ยความสนใจ 0.789 3.82 มาก 4 
   5.5  เภสัชกรประจ าร้าน สามารถตอบค าถาม 
เก่ียวกบัยาหรือการใชสิ้นคา้ไดทุ้กค าถาม 

 
0.773 

 
3.85 

 
มาก 

 
2 

   5.6  เภสัชกรประจ าร้าน แนะน าการใชย้า/สินคา้ไดอ้ย่าง
มืออาชีพ 

 
0.748 

 
3.84 

 
มาก 

 
3 

ภาพรวมการรับรู้ฯ ดา้นบุคคล 0.780 3.82 มาก - 
6. การรับรู้ฯ ดา้นกายภาพ  
   6.1  มีป้ายแสดงถึงเภสัชกรผูมี้หน้าท่ีปฏิบติัการ ประจ า
ร้านขายยาในขณะนั้น โดยแสดงใหเ้ห็นอยา่งชดัเจน 

 
0.839 

 
3.98 

 
มาก 

 
1 

   6. 2  เภสัชกรแต่งกายดว้ยชุดคลุมท่ีแสดงถึง 
สัญลกัษณ์ความเป็นเภสัชกร และ มีสัญลกัษณ์ 
ขององคก์ารเภสัชกรรม 

 
 

0.907 

 
 

3.79 

 
 

มาก 

 
 

3 
   6.3  ลูกคา้สามารถแยกแยะความแตกต่างของตวัเภสัชกร
กบัผูใ้หบ้ริการทัว่ไปภายในร้านได ้

 
0.784 

 
3.85 

 
มาก 

 
2 

   6.4  มีการตกแต่งร้านดว้ยสี/วสัดุ/อุปกรณ์ในร้านขายยาท่ี
เหมาะสมและน่าใชบ้ริการ 

 
0.779 

 
3.62 

 
มาก 

 
6 

   6.5  ภายในร้านขายยาไม่มีกล่ินท่ีไม่พึงประสงค ์ 0.830 3.65 มาก 4 
   6.6  ภายในร้านไม่มีเสียงดงัรบกวน 0.830 3.56 มาก 5 
   6.7  ภายในร้านมีอากาศถ่ายเท อุณหภูมิเหมาะสม 0.821 3.77 มาก 7 
ภาพรวมการรับรู้ฯ ดา้นกายภาพ 0.827 3.70 มาก - 
7. การรับรู้ฯดา้นกระบวนการ 
   7.1  การตอ้นรับเม่ือลูกคา้เขา้มาในร้าน 0.798 3.70 มาก 3 
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ตารางท่ี 4 - 3 (ต่อ) 
 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการฯ SD 𝑍̅ แปลผล ล าดบั 
   7.2 มีการประเมินอาการของโรคเบ้ืองตน้ก่อนการจดัยา 0.736 3.82 มาก 1 
   7.3 มีการสาธิตวธีิการใชสิ้นคา้ หรือแนะน า 
ขอ้บ่งใชย้า/สินคา้อยา่งละเอียด  

 
0.803 

 
3.69 

 
มาก 

 
2 

   7.4 มีการสร้างความประทบัใจก่อนท่ีลูกคา้ 
จะออกจากร้านหลงัจากใชบ้ริการเสร็จ 

 
0.776 

 
3.60 

 
มาก 

 
4 

ภาพรวมการรับรู้ฯ ดา้นกระบวนการ 0.778 3.70 มาก - 
 

 จากตารางท่ี 4 - 3 ผลการศึกษาการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส สามารถวเิคราะห์รายดา้น ไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ ทุก
รายการ อยูใ่นระดบัมาก โดยอนัดบัแรก คือ เภสัชกรจดัยาหรือสินคา้ในร้านขายยาตรงตามอาการ/
โรค/ค าสั่งซ้ือของลูกคา้ รองลงมา มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายขนาดตามความตอ้งการ มีบริการ
เสริม เช่น บริการวดัความดนัฟรี ตรวจเบาหวานฟรี ใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสุขภาพฟรี และมีการ
รับประกนั/รับเปล่ียนสินคา้ตามเง่ือนไข ตามล าดบั 
 ดา้นราคา พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ อยูใ่น
ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ อนัดบัแรก คือ มีการใหส่้วนลดราคา เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีก าหนด รองลงมา มี
การใหเ้ครดิตกบัผูค้า้ปลีก/ผูจ้  าหน่ายต่อ และอนัดบัสุดทา้ย อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ ใหบ้ริการช าระ
เงินผา่นบตัรเครดิต/E-banking ตามล าดบั 
 ดา้นสถานท่ี พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ อยูใ่น
ระดบัมาก ไดแ้ก่ อนัดบัแรก คือ  ร้านขายยามีความสะอาด/ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย รองลงมา การจดั
สินคา้/ยาประเภทต่าง ๆ เป็นหมวดหมู่ การเดินทางมาร้านขายยาไดส้ะดวก/ง่าย มีบริการจุดน ้าด่ืม
ฟรีไวส้ าหรับบริการลูกคา้ ล าดบัถดัไป อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีท่ีนัง่ส าหรับลูกคา้ท่ีรอใช้
บริการในร้าน และมีท่ีจอดรถใหเ้พียงพอ/มีรถประจ าทางผา่น ตามล าดบั  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดทุกรายการอยูใ่นระดบัปานกลาง อนัดบัแรก คือ ทราบรายละเอียดของร้านขายยาจากส่ือ 
รองลงมา มีการจดัของแถมใหก้บัลูกคา้เสมอ เช่น ถุงผา้ หรือ อ่ืน ๆ และมีส่วนลดพิเศษใหใ้นช่วง
เทศกาล หรือวนัส าคญัทางศาสนา ตามล าดบั 
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 ดา้นบุคคล พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดทุกรายการอยูใ่น
ระดบัมาก อนัดบัแรก คือ ผูใ้หบ้ริการใชค้  าพูดส่ือสารท่ีท าใหท้่านเขา้ใจง่ายข้ึน รองลงมา เภสัชกร
ประจ าร้าน สามารถตอบค าถาม เก่ียวกบัยาหรือการใชสิ้นคา้ไดทุ้กค าถาม เภสัชกรประจ าร้าน 
แนะน าการใชย้า/สินคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพ ผูใ้หบ้ริการซกัถามความตอ้งการดว้ยความสนใจ  
ผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการท่ีท่านสอบถาม และผูใ้หบ้ริการยนิดีให้ค  าปรึกษาอยา่งใกลชิ้ด     
เป็นกนัเอง ตามล าดบั 
 ดา้นกายภาพ พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดทุกรายการอยู่
ในระดบัมาก อนัดบัแรก คือ มีป้ายแสดงถึงเภสัชกรผูมี้หนา้ท่ีปฏิบติัการ ประจ าร้านขายยาใน
ขณะนั้น โดยแสดงใหเ้ห็นอยา่งชดัเจน รองลงมา ลูกคา้สามารถแยกแยะความแตกต่างของตวัเภสัช
กรกบัผูใ้หบ้ริการทัว่ไปภายในร้านได ้ เภสัชกรแต่งกายดว้ยชุดคลุมท่ีแสดงถึงสัญลกัษณ์ความเป็น
เภสัชกร และ มีสัญลกัษณ์ขององคก์ารเภสัชกรรม ภายในร้านขายยาไม่มีกล่ินท่ีไม่พึงประสงค ์
ภายในร้านไม่มีเสียงดงัรบกวน  มีการตกแต่งร้านดว้ยสี/วสัดุ/อุปกรณ์ในร้านขายยาท่ีเหมาะสมและ
น่าใชบ้ริการ และภายในร้านมีอากาศถ่ายเท อุณหภูมิเหมาะสม ตามล าดบั ดา้นกระบวนการ 
โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดทุกรายการอยูใ่นระดบัมาก อนัดบัแรก คือ มี
การประเมินอาการของโรคเบ้ืองตน้ก่อนการจดัยา รองลงมา มีการสาธิตวธีิการใชสิ้นคา้ หรือ
แนะน า ขอ้บ่งใชย้า/สินคา้อยา่งละเอียด การตอ้นรับเม่ือลูกคา้เขา้มาในร้าน และมีการสร้างความ
ประทบัใจก่อนท่ีลูกคา้จะออกจากร้านหลงัจากใชบ้ริการเสร็จ ตามล าดบั  
 

ผลการวิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4 - 4 ผลการเปรียบเทียบระหวา่งเพศกบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน- 
 ขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส    
 
การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ เพศ N Mean SD t p 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ชาย 162 3.75 0.668 0.921 .380 

หญิง 238 3.69 0.745   
2. ดา้นราคา ชาย 162 2.80 0.877 -0.625 0.266 

หญิง 238 2.87 0.938   
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ชาย 162 3.49 0.648 0.183 0.428 

หญิง 238 3.49 0.695   
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ตารางท่ี 4 - 4 (ต่อ) 
 
การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ เพศ N Mean SD t p 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ชาย 162 2.84 0.893 0.448 0.328 

หญิง 238 2.81 0.950   
5.  ดา้นบุคคล ชาย 162 3.87 0.621 1.480 0.070 

หญิง 238 3.78 0.692   
6.  ดา้นกายภาพ ชาย 162 3.79 0.599 1.161 0.123 
 หญิง 238 3.71 0.676   
7.  ดา้นกระบวนการ ชาย 162 3.75 0.646 1.475 0.071 
 หญิง 238 3.66 0.689   
รวม ชาย 162 3.47 0.553 0.812 0.209 

หญิง 238 3.43 0.616   
 
 จากตารางท่ี 4 - 4 พบวา่ ผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบระหวา่งเพศ กบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส พบวา่ เพศท่ี
ต่างกนั มีการรับรู้ โดยรวม และทุกดา้น ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ ไม่
แตกต่างกนั   
 
ตารางท่ี 4 - 5 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งอายกุบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส 
 
อายกุบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 6.514 1.33 2.60 0.025* 

ในกลุ่ม 394 197.405 0.501   
รวม 399 203.919    



61 

ตารางท่ี 4 - 5 (ต่อ) 
 
อายกุบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 5 0.888 0.178 0.209 0.959 
ในกลุ่ม 394 335.052 0.850   
รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย /สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 5 3.426 0.685 1.506 0.187 
ในกลุ่ม 394 179.248 0.455   
รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 5 3.742 0.748 0.872 0.500 
ในกลุ่ม 394 338.300 0.859   
รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 5 7.266 1.453 3.381 0.005* 
ในกลุ่ม 394 169.366 0.430   
รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 4.411 0.882 2.143 0.060 
ในกลุ่ม 394 162.234 0.412   
รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 5.184 1.037 2.322 0.043* 
ในกลุ่ม 394 175.960 0.447   
รวม 399 181.144    

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 5 2.747 0.549 1.581 0.164 
ในกลุ่ม 394 136.962 0.348   
รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 5 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนอายกุบัการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ อายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
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บริการในร้านขายยา โดยรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  อายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อ
การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/
สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกายภาพ ไม่แตกต่างกนั ส่วนอายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อกลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 6 ถึง ตารางท่ี 4 - 8 
  
ตารางท่ี 4 - 6 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาย ุท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
𝒙̅ 

อาย ุ(ปี) 
นอ้ยกวา่20 21-30 31-40 41-50 51-60 61 ข้ึนไป 

 3.48 3.66 3.64 3.77 3.94 4.14 

นอ้ยกวา่/เท่ากบั 20 ปี 3.48  (.389) (.452) (.175) (.038)* (.033)* 

21 – 30 ปี 3.66   (.805) (.281) (.015)* (.050)* 

31 – 40 ปี 3.64    (.204) (.010)* (.041)* 

41 – 50 ปี 3.77     (.195) (.143) 

51 – 60 ปี 3.94      (.254) 

61 ปีข้ึนไป 4.14       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 6 การเปรียบเทียบรายคู่ของอายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 
 ผูท่ี้มีอายนุอ้ยกวา่/เท่ากบั 20 ปี มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ51 – 60 ปี และอาย ุ61 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  
 ผูท่ี้มีอาย ุ21 – 30 ปี มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ51 – 60 ปี และอาย ุ61 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  
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 ผูท่ี้มีอาย ุ31 - 40 มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ51 – 60 ปี และอาย ุ61 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 7 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาย ุท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
 บริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคลการ 
𝑍̅ 

อาย ุ(ปี) 
นอ้ยกวา่ 20 21-30 31-40 41-50 51-60 61 ข้ึนไป 

 4.14 3.73 3.72 3.91 3.96 4.28 

นอ้ยกวา่/เท่ากบั 20 ปี 4.14  (.030)* (.029)* (.250) (.365) (.631) 

21 – 30 ปี 3.73   (.941) (.054) (.029)* (.015)* 

31 – 40 ปี 3.72    (.050)* (.027)* (.014)* 

41 – 50 ปี 3.91     (.706) (.117) 

51 – 60 ปีก 3.96      (.175) 

61 ปีข้ึนไป 4.28       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 7 การเปรียบเทียบรายคู่ของอายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล ดงัน้ี  
 อายนุอ้ยกวา่/เท่ากบั 20 ปี  มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
บุคคล แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ21 – 30 ปี และอาย ุ31 – 40 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 อาย ุ51 – 60 ปี มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ21 – 30 ปี และอาย ุ31 – 40 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 อาย ุ61 ปีข้ึนไป มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ21 – 30 ปี และอาย ุ31 – 40 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 8 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาย ุท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการร้านในขายยา ดา้นกระบวนการ 
 

ดา้นกระบวนการ 
𝑍̅ 

อาย ุ(ปี) 
นอ้ยกวา่20 21-30 31-40 41-50 51-60 61 ข้ึนไป 

 3.75 3.61 3.62 3.84 3.88 3.78 

นอ้ยกวา่/เท่ากบั 20 ปี 3.75  (.473) (.504) (.650) (.537) (.924) 

21 – 30 ปี 3.61   (.913) (.019)* (.013)* (.468) 

31 – 40 ปี 3.62    (.027)* (.018)* (.494) 

41 – 50 ปี 3.84     (.766) (.787) 

51 – 60 ปี 3.88      (.679) 

61 ปีข้ึนไป 3.78       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 8 การเปรียบเทียบรายคู่ของอายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ ดงัน้ี  
  อาย ุ21 – 30 ปี มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
กระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ41 – 50 ปี และ 51 – 60 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05  
 อาย ุ31 - 40 มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาย ุ41 – 50 ปี และ 51 – 60 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   
 
ตารางท่ี 4 - 9 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งระดบัการศึกษากบัการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา 
 

ระดบัการศึกษากบัการ
รับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการฯ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 6.488 1.298 2.590 0.025* 
ในกลุ่ม 394 197.431 0.501   
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ตารางท่ี 4 - 9 (ต่อ) 
 

ระดบัการศึกษากบัการ
รับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการฯ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

 รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 5 5.250 1.050 1.251 0.285 
ในกลุ่ม 394 330.690 0.839   
รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย /สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 5 8.647 1.729 3.916 0.002* 
ในกลุ่ม 394 174.026 0.442   
รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 5 6.073 1.215 1.424 0.214 
ในกลุ่ม 394 335.969 0.853   
รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 5 7.860 1.572 3.670 0.003* 
ในกลุ่ม 394 168.772 0.428   
รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 9.590 1.918 4.811 0.000* 
ในกลุ่ม 394 157.055 0.399   
รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 6.153 1.231 2.771 0.018* 
ในกลุ่ม 394 174.992 0.444   
รวม 399 181.144    

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 5 4.439 0.888 2.586 0.026* 
ในกลุ่ม 394 135.271 0.343   
รวม 399 139.71    

 

 จากตารางท่ี 4 - 9 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระดบัการศึกษากบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน



66 

ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั ส่วนระดบัการศึกษาท่ี
ต่างกนั ส่งผลต่อกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้น
กายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดง
เปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 10 ถึง ตารางท่ี 4 - 15 
  
ตารางท่ี 4 – 10 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นรวม 
 

ดา้นรวม 𝑍̅ 

ระดบัการศึกษา 
นอ้ยกวา่/
เท่ากบั
ประถม 

มธัยม 
ศึกษา
ตอนตน้ 

มธัยมศึก
ษาตอน
ปลาย/
ปวช. 

ปวส. ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

3.50 3.33 3.35 3.55 3.55 3.66 

นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถม  3.50  (.173) (.212) (.684) (.640) (.499) 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.33   (.831) (.033)* (.009)* (.152) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 

3.35 
   

(.042)* (.011)* (.172) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.55     (.989) (.636) 

ปริญญาตรี 3.55      (.629) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.66       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 10 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้    
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม ดงัน้ี  
 ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั มธัยมศึกษาตอนตน้ และมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั มธัยมศึกษาตอนตน้ และมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 – 11 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 𝑍̅ 

ระดบัการศึกษา 
นอ้ยกวา่/
เท่ากบั
ประถม 

มธัยม 
ศึกษา
ตอนตน้ 

มธัยมศึก
ษาตอน
ปลาย/
ปวช. 

ปวส. ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

3.99 3.60 3.63 3.74 3.77 4.21 

นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถม  3.99  (.007)* (.012)* (.114) (.111) (.453) 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 
3.60 

  (.720) (.246) (.094) (.027)

* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 3.63 

   
(.369) (.165) 

(.036)

* 

อนุปริญญา/ปวส. 3.74     (.832) (.097) 

ปริญญาตรี 3.77      (.105) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.21       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 11 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี  
 ระดบัการศึกษานอ้ยกวา่/เท่ากบัประถมศึกษา มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั มธัยมศึกษาตอนตน้ และมธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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 ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั มธัยมศึกษาตอนตน้ และมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 – 12 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี 

𝑍̅ 

ระดบัการศึกษา 
นอ้ยกวา่/
เท่ากบั
ประถม 

มธัยม 
ศึกษา
ตอนตน้ 

มธัยมศึก
ษาตอน
ปลาย/
ปวช. 

ปวส. ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

3.45 3.30 3.42 3.58 3.68 3.40 

นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถม  3.45  (.251) (.825) (.395) (.089) (862). 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.30   (.179) (.015)* (.000)* (.675) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 

3.42 
   

(.163) (.004)* (.942) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.58     (.370) (.512) 

ปริญญาตรี 3.68      (.289) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.40       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 12 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้     
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดงัน้ี 
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบั การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. และ
ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบั การศึกษาปริญญา
ตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 – 13 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
  ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคคล 𝑍̅ 

ระดบัการศึกษา 
นอ้ยกวา่/
เท่ากบั
ประถม 

มธัยม 
ศึกษา
ตอนตน้ 

มธัยมศึก
ษาตอน
ปลาย/
ปวช. 

ปวส. ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

3.98/ 3.61 3.75 3.98 3.90 4.12 

นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถม  3.98  (.006)* (.073) (.980) (.507) (.622) 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 
3.61 

  (.148) (.001)* (.002)* (.049)

* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 

3.75 
   

(.035)* (.090) (.146) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.98     (.448) (.600) 

ปริญญาตรี 3.90      (.385) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.12       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 13 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้     
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล ดงัน้ี 
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขายยา ดา้นบุคคล แตกต่างเป็นรายคู่กบั ระดบัการศึกษานอ้ยกวา่/เท่ากบัประถมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล แตกต่างเป็นรายคู่กบั ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 14 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
 ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ 
 

ดา้นกายภาพ 𝑍̅ 

ระดบัการศึกษา 
นอ้ยกวา่/
เท่ากบั
ประถม 

มธัยม 
ศึกษา
ตอนตน้ 

มธัยมศึก
ษาตอน
ปลาย/
ปวช. 

ปวส. ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

3.74 3.53 3.67 3.86 3.93 3.86 

นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถม  3.74  (.110) (.591) (.396) (.120) (.648) 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.53   (.121) (.003)* (.000)* (.185) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 

3.67 
   

(.077) (.002)* (.444) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.86     (.471) (1.000) 

ปริญญาตรี 3.93      (.756) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.86       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 14 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ ดงัน้ี 
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขายยา ดา้นกายภาพ แตกต่างเป็นรายคู่กบั ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ แตกต่างเป็นรายคู่กบั ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 15 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม 
 ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ 
 

ดา้นกายภาพ 𝑍̅ 

ระดบัการศึกษา 
นอ้ยกวา่/
เท่ากบั
ประถม 

มธัยม 
ศึกษา
ตอนตน้ 

มธัยมศึก
ษาตอน
ปลาย/
ปวช. 

ปวส. ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

3.85 3.55 3.60 3.79 3.81 4.00 

นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถม  3.85  (.031)* (.059) (.697) (.732) (.593) 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.55   (.640) (.040)* (.008)* (.450) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 

3.60 
   

(.094) (.020)* (.129) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.79     (.852) (.441) 

ปริญญาตรี 3.81      (.474) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.00       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 15 การเปรียบเทียบรายคู่ของระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้     
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ ดงัน้ี  
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขายยา ดา้นกระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั ระดบัการศึกษานอ้ยกวา่/เท่ากบัประถมศึกษา 
อนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 16 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งสถานภาพกบัการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา 
 

สถานภาพกบัการรับรู้ 
ส่วนประสมทางการตลาด

บริการฯ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 4.538 2.269 4.518 0.01* 
ในกลุ่ม 397 199.381 0.502   
รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 2 4.048 2.024 2.421 0.090 
ในกลุ่ม 397 331.891 0.836   
รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
/สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.247 0.123 0.269 0.765 
ในกลุ่ม 397 182.426 0.460   
รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 2 11.535 5.768 6.928 0.001* 
ในกลุ่ม 397 330.506 0.833   
รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 2 0.128 0.064 0.144 0.866 
ในกลุ่ม 397 176.505 0.445   
รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 0.137 0.068 0.163 0.850 
ในกลุ่ม 397 166.508 0.419   
รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 2.404 1.202 2.669 0.071 
ในกลุ่ม 397 178.741 0.450   
รวม 399 181.144    
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ตารางท่ี 4 - 16 (ต่อ) 
 

สถานภาพกบัการรับรู้ 
ส่วนประสมทางการตลาด

บริการฯ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 2 1.550 0.775 2.226 0.109 
ในกลุ่ม 397 138.160 0.348   
รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 16 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนสถานภาพกบัการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ สถานภาพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  สถานภาพท่ี
ต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/
สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการแไม่แตกต่างกนั ส่วนสถานภาพท่ีต่างกนั 
ส่งผลต่อกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 17 
ถึง ตารางท่ี 4 - 18 
 
ตารางท่ี 4 -17 การเปรียบเทียบรายคู่ของสถานภาพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
  การตลาดบริการ ร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 𝑍̅ 

สถานภาพ 
โสด สมรส หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่ม่าย 
3.58 3.80 3.57 

โสด 3.58  (.004)* (.967) 
สมรส 3.80   (.019)* 
หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่ม่าย 3.57    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4 - 17 การเปรียบเทียบรายคู่ของสถานภาพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ สถานภาพสมรส มีการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั สถานภาพโสด และ
หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่ม่าย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 18 การเปรียบเทียบรายคู่ของสถานภาพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 𝑍̅ 

สถานภาพ 
โสด สมรส หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่ม่าย 
2.63 2.95 2.46 

โสด 2.63  (.001)* (.092) 
สมรส 2.95    (.028)* 
หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่ม่าย 2.46    

 
 จากตารางท่ี 4 - 18 การเปรียบเทียบรายคู่ของสถานภาพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ สถานภาพสมรสมีการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างเป็นรายคู่กบั 
สถานภาพ โสด และหยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่ม่าย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 19 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งอาชีพกบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา 
 

อาชีพกบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 4 10.390 2.597 5.301 0.000* 

ในกลุ่ม 395 193.530 0.490   

รวม 399 203.919    
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ตารางท่ี 4 - 19 (ต่อ) 
 

อาชีพกบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นราคา 

ระหวา่งกลุ่ม 4 13.721 3.430 4.205 0.002* 

ในกลุ่ม 395 322.218 0.816   

รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย /
สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 4 8.469 2.117 4.801 0.001* 

ในกลุ่ม 395 174.204 0.441   

รวม 399 182.673    

อาชีพกบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 4 12.514 3.128 3.750 0.005* 

ในกลุ่ม 395 329.528 0.834   

รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 

ระหวา่งกลุ่ม 4 10.273 2.568 6.098 0.000* 

ในกลุ่ม 395 166.359 0.421   

รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 4 9.852 2.463 6.205 0.000* 

ในกลุ่ม 395 156.793 0.397   

รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 4 9.719 2.430 5.599 0.000* 

ในกลุ่ม 395 171.425 0.434   

รวม 399 181.144    

รวม 

ระหวา่งกลุ่ม 4 9.630 2.408 7.311 0.000* 

ในกลุ่ม 395 130.080 0.329   

รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4 - 19 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนสถานภาพกบัการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ อาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เม่ือ
พิจารณารายดา้น พบวา่ อาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึง
แสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 20 ถึง ตารางท่ี 4 – 27 
 
ตารางท่ี 4 - 20 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา โดยรวม 
 

โดยรวม 
𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

 3.65 3.40 3.28 3.65 3.43 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 3.65  (.047)* (.004)* (.978) (.442) 

พนกังานเอกชน 3.40   (.117) (.001)* (.881) 

ลูกจา้งทัว่ไป 3.28    (.000)* (.559) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.65     (.416) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.43      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 -20 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม ดงัน้ี  
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั พนกังานเอกชน และลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั พนกังานเอกชน และลูกจา้งทวัไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 21 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

 3.92 3.65 3.55 3.93 3.75 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 3.92  (.084) (.020)* (.943) (.628) 

พนกังานเอกชน 3.65   (.298) (.002)* (.743) 

ลูกจา้งทัว่ไป 3.55    (.000)* (.537) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.93       (.578) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.75      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 21 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี  
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั ลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าความ
ต่างเท่ากบั .36 
 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั พนกังานเอกชน และลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05  
 

ตารางท่ี 4 - 22 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 

 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา 

 

ดา้นราคา 
𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

 3.14 2.68 2.72 3.08 2.73 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 3.14  (.023)* (.034)* (.788) (.359) 
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ตารางท่ี 4 - 22 (ต่อ) 

 

ดา้นราคา 
𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

 3.14 2.68 2.72 3.08 2.73 

พนกังานเอกชน 2.68   (.740) (.001)* (.893) 

ลูกจา้งทัว่ไป 2.72    (.001)* (.966) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.08     (.392) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2.73      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 22 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา ดงัน้ี 
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
ราคา แตกต่างเป็นรายคู่กบั พนกังานเอกชน และลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
  คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั พนกังานเอกชน และลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 23 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 

 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 

 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/
สถานท่ี 𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

3.65 3.49 3.31 3.66 3.60 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 3.65  (.304) (.022)* (.934) (.888) 

พนกังานเอกชน 3.49   (.028)* (.057) (.724) 

ลูกจา้งทัว่ไป 3.31    (.000)* (.338) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.66     (.848) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.60      
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* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 23 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี พบวา่ ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ พนกังานเอกชน และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบั ลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 

ตารางท่ี 4 - 24 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

2.90 2.68 2.70 3.09 2.87 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 2.90  (.279) (.319) (.352) (.936) 

พนกังานเอกชน 2.68   (.862) (.656) .001* 

ลูกจา้งทัว่ไป 2.70    (.093) (.690) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.09     (.597) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2.87      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.00 

   

 จากตารางท่ี 4 - 24 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ นกัเรียน/นกัศึกษา มี
การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างเป็นราย
คู่กบั พนกังานเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
 
 
 
 
 



80 

ตารางท่ี 4 - 25 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคคล 𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

3.97 3.84 3.61 4.00 3.83 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 3.97  (.397) (.014)* (.834) (.679) 

พนกังานเอกชน 3.84   (.005)* (.070) (.977) 

ลูกจา้งทัว่ไป 3.61    (.000)* (.448) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 4.00     (.584) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.83      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4 - 25 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล พบวา่ อาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ พนกังาน
เอกชน และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
บุคคล แตกต่างเป็นรายคู่กบั ลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 26 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ 
 

ดา้นกายภาพ 𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

4.07 3.76 3.55 3.88 3.86 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 4.07  (.027)* .(.000)* (.181) (.489) 

พนกังานเอกชน 3.76   (.011)* (.127) (.728) 

ลูกจา้งทัว่ไป 3.55    (.000)* (.291) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.88     (.930) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.86      



81 

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 26 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ ดงัน้ี  
 อาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นกายภาพ แตกต่างเป็นรายคู่กบั อาชีพพนกังานเอกชน และลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05  
 อาชีพพนกังานเอกชน และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ แตกต่างเป็นรายคู่กบั ลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 27 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ 
 

ดา้นกระบวนการ 𝑍̅ 

อาชีพ 
ราชการฯ พนกังานฯ ลูกจา้งฯ คา้ขายฯ นกัเรียน 

3.92 3.67 3.53 3.89 3.40 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 3.92  (.096) (.008)* (.855) (.111) 

พนกังานเอกชน 3.67   (.093) (.011)* (.367) 

ลูกจา้งทัว่ไป 3.53    (.000)* (.661) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.89     (.104) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.40      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4 - 27 การเปรียบเทียบรายคู่ของอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ ดงัน้ี   
 อาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นกระบวนการแตกต่างเป็นรายคู่กบั ลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
กระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั พนกังานเอกชน  และลูกจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 28 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการ ร้านขายยา 
 

อาชีพกบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 5 14.474 2.895 6.021 0.000* 

ในกลุ่ม 394 189.445 0.481   

รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 

ระหวา่งกลุ่ม 5 16.733 3.347 4.131 0.001* 

ในกลุ่ม 394 319.207 0.810   

รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย /
สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 5 17.146 3.429 8.162 0.000* 

ในกลุ่ม 394 165.527 0.420   

รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 5 12.005 2.401 2.866 0.015* 

ในกลุ่ม 394 330.037 0.838   

รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 

ระหวา่งกลุ่ม 5 8.280 1.656 3.876 0.002* 

ในกลุ่ม 394 168.352 0.427   

รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 5 13.532 2.706 6.964 0.000* 

ในกลุ่ม 394 153.113 0.389   

รวม 399 166.645    

 
 



83 

ตารางท่ี 4 - 28 (ต่อ) 
 

อาชีพกบัการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นกระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 5 8.770 1.754 4.009 0.001* 

ในกลุ่ม 394 172.375 0.437   

รวม 399 181.144    

รวม 

ระหวา่งกลุ่ม 5 11.277 2.255 6.919 0.000* 

ในกลุ่ม 394 128.432 0.326   

รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4 - 28 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนสถานภาพกบัการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 29 ถึง 
ตารางท่ี 4 – 36 
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ตารางท่ี 4 - 29 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
 

โดยรวม 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

  20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.46 3.32 3.41 3.46 3.37 3.97 

นอ้ยกวา่10,000  3.46  (.074) (.536) (.966) (.548) (.000)* 

10,000 -15,000  3.32   (.324) (.334) (.724) (.000)* 

15,001-20,000 3.41    (.704) (.817) (.000)* 

20,001-25,000 3.46     (.630) (.002)* 

25,001-30,000 3.37      (.000)* 

30,001บาทข้ึนไป 3.97       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 29 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้     ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 
บาทข้ึนไป มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั  
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 

ตารางท่ี 4 - 30 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

  20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.84 3.54 3.58 3.65 3.74 4.19 

นอ้ยกวา่ 10,000 3.84  (.001)* (.008)* (.254) (.542) (.011)* 

10,000 -15,000  3.54   (..653) (.528) (.233) (.000)* 
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ตารางท่ี 4 - 30 (ต่อ) 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

  20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.84 3.54 3.58 3.65 3.74 4.19 

15,001-20,000 3.58    (.719) (.367) (.000)* 

20,001-25,000 3.65     (.677) (.007)* 

25,001-30,000 3.74      (.023)* 

30,001บาทข้ึนไป 4.19       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 30 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10,000 บาท มีการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 15,000 
บาท 15,001 – 20,000 บาท  
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 
บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 31 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา 
 

ดา้นราคา 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

  20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.84 3.54 3.58 3.64 3.74 4.19 

นอ้ยกวา่10,000  3.84  (.634) (.327) (.185) (.916) (.000)* 

10,000 -15,000  3.54   (.173) (.121) (.722) (.000)* 

15,001-20,000 3.58    (.460) (.655) (.004)* 

20,001-25,000 3.64     (.350) (.151) 

25,001-30,000 3.74      (.014)* 

30,001ข้ึนไป 4.19       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

  จากตารางท่ี 4 - 31 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้     ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 
บาทข้ึนไป มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบั 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 
และ 25,001 – 30,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 32 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี 𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.45 3.39 3.47 3.50 3.26 4.16 

นอ้ยกวา่10,000  3.45  (.475) (.864) (.774) (.208) (.000)* 

10,000 -15,000  3.39   (.426) (.514) (.386) (.000)* 

15,001-20,000 3.47    (.855) (.191) (.000)* 

20,001-25,000 3.50     (.245) (.001)* 

25,001-30,000บาท 3.26      (.000)* 

30,001บาทข้ึนไป 4.16       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

   จากตารางท่ี 4 - 32 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี  พบวา่ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ีแตกต่างเป็นรายคู่กบั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่และเท่ากบั 
10,000 บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 20,001 – 25,000 บkm และ 25,001 – 
30,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 33 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 2.92 2.69 2.78 2.72 2.53 3.25 

นอ้ยกวา่10,000  2.92  (.056) (.276) (.376) (.080) (.067) 

10,000 -15,000  2.69   (.521) (.911) (.472) (.003)* 

15,001-20,000 2.78    (.798) (.283) (.014)* 

20,001-25,000 2.72     (.527) (.046)* 

25,001-30,000บาท 2.53      (.000)* 

30,001บาทข้ึนไป 3.25       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  

  จากตารางท่ี 4 - 33 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างเป็นรายคู่กบั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 
บาท 20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 

ตารางท่ี 4 - 34 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคคล 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.80 3.71 3.79 3.86 3.83 4.39 

นอ้ยกวา่10,000  3.80  (.283) (.916) (.704) (.825) (.000)* 
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ตารางท่ี 4 - 34 (ต่อ) 
 

ดา้นบุคคล 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.80 3.71 3.79 3.86 3.83 4.39 

10,000 -15,000  3.71   (.397) (.353) (.433) (.000)* 

15,001-20,000 3.79    (.672) (.788) (.000)* 

20,001-25,000 3.86     (.900) (.025)* 

25,001-30,000บาท 3.83      (.015)* 

30,001บาทข้ึนไป 4.29       
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

  จากตารางท่ี 4 - 34 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 
บาทข้ึนไป มีการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล แตกต่างเป็นรายคู่
กบั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10,000 บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 

ตารางท่ี 4 -35 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
  ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ 
 

ดา้นกายภาพ 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.71 3.62 3.71 3.83 3.82 4.34 
นอ้ยกวา่10,000 3.71  (.285) (.970) (.428) (.439) (.000)* 
10,000 -15,000  3.62   (.327) (.182) (.185) (.000)* 
15,001-20,000 3.71    (.457) (.470) (.000)* 
20,001-25,000 3.83     (.977) (.005)* 
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ตารางท่ี 4 -35 (ต่อ) 
 

ดา้นกายภาพ 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.71 3.62 3.71 3.83 3.82 4.34 
25,001-30,000 3.82      (.004)* 
30,001ข้ึนไป 4.34       

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 35 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 
บาทข้ึนไป มีการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ แตกต่างเป็นราย
คู่กบั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10,000 บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 

ตารางท่ี 4 - 36 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน 
 ประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ 
 

ดา้นกระบวนการ 
𝑍̅ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  (บาท) 
10,000 10,000-

15,000 
15,001-
20,000 

20,001-
25,000 

25,001-
30,000 

30,001 

 3.72 3.61 3.64 3.63 3.65 4.16 
นอ้ยกวา่10,000 3.72  (.231) (.380) (.600) (.674) (.001)* 
10,000 15,000  3.61   (.830) (.819) (.827) (.000)* 
15,001-20,000 3.64    (.981) (.939) (.000)* 
20,001-25,000 3.63     (.931) (.006)* 
25,001-30,000 3.65      (.008)* 
30,001ข้ึนไป 4.16       

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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  จากตารางท่ี 4 - 36 การเปรียบเทียบรายคู่ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
30,001 บาทข้ึนไป มีการรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10,000 บาท 10,001 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 37 ผลการเปรียบเทียบระหวา่งสัญชาติกบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
    ในร้านขายยาของลูกคา้ ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา   
 
การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา 
สัญชาติ N Mean SD t p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ไทย 203 3.72 0.749 0.279 0.390 
มาเลเซีย 197 3.71 0.679   

1. ดา้นราคา ไทย 203 2.82 1.006 -0.433 0.333 
มาเลเซีย 197 2.86 0.809   

2. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/
สถานท่ี 

ไทย 203 3.66 0.688 5.265 0.000* 
มาเลเซีย 197 3.32 0.618   

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไทย 203 2.74 0.863 -1.860 0.032* 
มาเลเซีย 197 2.91 0.981   

5.  ดา้นบุคคล ไทย 203 3.91 0.677 3.188 0.001* 
มาเลเซีย 197 3.72 0.642   

6.  ดา้นกายภาพ ไทย 203 3.87 0.664 4.365 0.000* 
 มาเลเซีย 197 3.61 0.602   
7.  ดา้นกระบวนการ ไทย 203 3.79 0.693 2.768 0.003* 
 มาเลเซีย 197 3.61 0.639   
รวม ไทย 203 3.50 0.631 2.005 0.023* 

มาเลเซีย 197 3.39 0.542   
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4 - 37 พบวา่ ผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบระหวา่งสัญชาติ กบัการรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยาของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา พบวา่ สัญชาติท่ี
ต่างกนั มีการรับรู้ โดยรวมแตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา 
ไม่แตกต่างกนั ส่วนการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
แตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 38 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ 
 ท่ีนิยมซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
 
สินคา้ท่ีนิยมซ้ือกบัการ
รับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการฯ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 3.521 1.760 3.488 0.032* 

ในกลุ่ม 397 200.398 0.505   

รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 2 4.889 2.444 2.931 0.054 

ในกลุ่ม 397 331.051 0.834   

รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย /สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 2 2.970 1.485 3.280 0.039* 

ในกลุ่ม 397 179.703 0.453   

รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2 4.601 2.300 2.706 0.068 

ในกลุ่ม 397 337.441 0.850   

รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 2 5.311 2.656 6.154 0.002* 

ในกลุ่ม 397 171.322 0.432   

รวม 399 176.633    
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ตารางท่ี 4 - 38 (ต่อ) 
 
สินคา้ท่ีนิยมซ้ือกบัการ
รับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการฯ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ดา้นกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 3.410 1.705 4.147 0.017* 

ในกลุ่ม 397 163.235 0.411   

รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 4.151 2.076 4.656 0.010* 

ในกลุ่ม 397 176.993 0.446   

รวม 399 181.144    

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 2 3.766 1.883 5.499 0.004* 

ในกลุ่ม 397 135.944 0.342   

รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

   จากตารางท่ี 4 - 38 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม
สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ในร้านขายยามากท่ีสุดท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบวา่ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือในร้านขายยามากท่ีสุดท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั ในส่วนการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบราย
คู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 39 ถึง ตารางท่ี 4 – 44 
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ตารางท่ี 4 – 39 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ  
  ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการฯ โดยรวม 
 

โดยรวม 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
ยารักษาฯ เสริมอาหารฯ วสัดุฯ/อุปกรณ์ 

3.39 3.64 3.52 
ยารักษาโรค 3.39  (.001)*. (.380) 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/
วติามิน 

3.64   (.428) 

วสัดุท่ีใชป้ระกอบการ
รักษาโรค / อุปกรณ์
การแพทย ์     

 
3.52 

   

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4 - 39 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
นิยมซ้ือ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม พบวา่ 
สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ คือ ยารักษาโรค มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั การเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/วิตามิน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05  
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ตารางท่ี 4 – 40 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสาเหตุท่ีนิยมซ้ือ  
  ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา  
  ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
ยารักษาฯ เสริมอาหารฯ วสัดุฯ/อุปกรณ์ 

3.67 3.90 3.71 
ยารักษาโรค 3.67  (.008)* (.804) 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/
วติามิน 

3.90   (.284) 

วสัดุท่ีใชป้ระกอบการ
รักษาโรค / อุปกรณ์
การแพทย ์     

 
3.71 

   

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 40 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
นิยมซ้ือในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ การเลือกซ้ือยารักษาโรค มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กบั การเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/วิตามิน อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 – 41 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือใน 
 ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา  
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
ยารักษาฯ เสริมอาหารฯ วสัดุฯ/อุปกรณ์ 

3.45 3.66 3.44 
ยารักษาโรค 3.45  (.010)* (.993) 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/
วติามิน 

3.66   (.212) 

วสัดุท่ีใชป้ระกอบการ
รักษาโรค / อุปกรณ์
การแพทย ์     

 
3.44 

   

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4 - 41 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
นิยมซ้ือ ในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี พบวา่ การเลือกซ้ือยารักษาโรค มีการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบั การเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/วิตามิน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 – 42 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ  
  ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา  
  ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคคล 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
ยารักษาฯ เสริมอาหารฯ วสัดุฯ/อุปกรณ์ 

3.75 4.04 3.83 
ยารักษาโรค 3.75  (.001)* (.618) 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/
วติามิน 

4.04   (.220) 

วสัดุท่ีใชป้ระกอบการ
รักษาโรค / อุปกรณ์
การแพทย ์     

 
3.83 

   

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 42 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
นิยมซ้ือ ในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นบุคคล พบวา่ การเลือกซ้ือยารักษาโรค มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นบุคคล แตกต่างเป็นรายคู่กบั การเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/วติามิน อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 43 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือใน 
 ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา  
 ดา้นกายภาพ 
 

ดา้นกายภาพ 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
ยารักษาฯ เสริมอาหารฯ วสัดุฯ/อุปกรณ์ 

3.64 3.90 3.75 
ยารักษาโรค 3.64  (.004)* (.630) 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/
วติามิน 

3.90   (.343) 

วสัดุท่ีใชป้ระกอบการ
รักษาโรค / อุปกรณ์
การแพทย ์     

 
3.75 

   

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 43 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
นิยมซ้ือในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นกายภาพ พบวา่ การเลือกซ้ือยารักษาโรค มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา ดา้นกายภาพ แตกต่างเป็นรายคู่กบั การเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/วติามิน อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 44 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยามซ้ือใน 
 ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา  
 ดา้นกระบวนการ 

 

ดา้นกระบวนการ 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
ยารักษาฯ เสริมอาหารฯ วสัดุฯ/อุปกรณ์ 

3.64 3.90 3.75 
ยารักษาโรค 3.64  (.002)* (.506) 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/
วติามิน 

3.90   (.379) 

วสัดุท่ีใชป้ระกอบการ
รักษาโรค / อุปกรณ์
การแพทย ์     

 
3.75 

   

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 44 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
นิยามซ้ือ ในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นกระบวนการ พบวา่ การเลือกซ้ือยารักษาโรค มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา ดา้นกระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั การเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร/วิตามิน อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 45 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือใน 
  ร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
 
สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา
กบัการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ 

ในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 3.719 0.930 1.834 0.121 
ในกลุ่ม 395 200.2 0.507   
รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 4 9.133 2.283 2.760 0.028* 
ในกลุ่ม 395 326.807 0.827   
รวม 399 335.94    

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย /สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 4 4.824 1.206 2.678 0.031* 
ในกลุ่ม 395 177.849 0.450   
รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 4 5.245 1.311 1.538 0.190 
ในกลุ่ม 395 336.797 0.853   
รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 4 5.546 1.387 3.201 0.013* 
ในกลุ่ม 395 171.087 0.433   
รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 3.466 0.866 2.097 0.080 
ในกลุ่ม 395 163.179 0.413   
รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 3.618 0.905 2.013 0.092 
ในกลุ่ม 395 177.526 0.449   
รวม 399 181.144    
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ตารางท่ี 4 - 45 (ต่อ) 
 
สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา
กบัการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ 

ในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 4 4.273 1.068 3.115 0.015* 
ในกลุ่ม 395 135.437 0.343   
รวม 399 139.71    

 
 จากตารางท่ี 4 - 45 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนพฤติกรรมการใชบ้ริการตามสาเหตุท่ี
ซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา พบวา่ พฤติกรรมการ
ใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบวา่ พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ ไม่แตกต่างกนั ในส่วนการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี และดา้นบุคคล แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 46 ถึง ตารางท่ี 4 - 49 
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ตารางท่ี 4 - 46 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา  
 ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
 

โดยรวม 
𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา 
รักษาฯ ตรวจฯ บ ารุงฯ จ าหน่าย ของฝาก 

 3.39 3.53 3.62 3.52 3.91 

รักษาเบ้ืองตน้ 3.39  (.288) (.003)* (.550) (.050)* 

ตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ 3.53   (.509) (.960) (.234) 

บ ารุงสุขภาพ/ความงาม 3.62    (.626) (.344) 

จ  าหน่ายต่อ 3.52     (.276) 

ของฝาก(เสริมอาหาร) 3.91      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 46 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตาม
สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
โดยรวม ดงัน้ี 
 บ ารุงสุขภาพ/ความงาม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั รักษาเบ้ืองตน้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ของฝาก (ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั รักษาเบ้ืองตน้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 47 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา  
 ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา 
 

ดา้นราคา 
𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา 
รักษาฯ ตรวจฯ บ ารุงฯ จ าหน่าย ของฝาก 

 2.77 2.80 3.14 2.63 3.25 

รักษาเบ้ืองตน้ 2.77  (.864) (.002)* (.658) (.292) 

ตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ 2.80   (.129) (.634) (.364) 

บ ารุงสุขภาพ/ความงาม 3.14    (.129) (.811) 

จ  าหน่ายต่อ 2.63     .(.020)* 

ของฝาก(เสริมอาหาร) 3.25      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4 - 47 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตาม
สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นราคา ดงัน้ี  
 บ ารุงสุขภาพ/ความงาม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
ราคา แตกต่างเป็นรายคู่กบั รักษาเบ้ืองตน้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ของฝาก (ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา ดา้นราคา แตกต่างเป็นรายคู่กบั รักษาเบ้ืองตน้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 48 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือท่ีซ้ือใน 
 ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/
สถานท่ี 𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้าน
ขายยา 

รักษาฯ ตรวจฯ บ ารุงฯ จ าหน่าย ของฝาก 
 3.44 3.45 3.65 3.56 4.21 

รักษาเบ้ืองตน้ 3.44  (.968) (.017)* (.613) (.023)* 

ตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ 3.45   (.208) (.676) (.037)* 

บ ารุงสุขภาพ/ความงาม 3.65    (.718) (.107) 

จ  าหน่ายต่อ 3.56     (.116) 

ของฝาก(เสริมอาหาร) 4.21      

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05       

 
 จากตารางท่ี 4 - 48 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตาม
สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดงัน้ี  
 บ ารุงสุขภาพ/ความงาม และอ่ืน ๆ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบั รักษาเบ้ืองตน้ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05  
 ของฝาก (ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบั ตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 49 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามสาเหตุท่ีซ้ือใน 
 ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา
 ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคคล 
𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการตามสาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา 
รักษาฯ ตรวจฯ บ ารุงฯ จ าหน่าย ของฝาก 

 3.75 3.96 4.02 3.92 4.21 

รักษาเบ้ืองตน้ 3.75  (.140) (.002)* (.473) (.165) 

ตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ 3.96   (.736) (.867) (.492) 

บ ารุงสุขภาพ/ความงาม 4.02    (.685) (.570) 

จ  าหน่ายต่อ 3.92     (.470) 

ของฝาก (เสริมอาหาร) 4.21      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 49 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตาม
สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
ดา้นบุคคล พบวา่ 
 บ ารุงสุขภาพ/ความงาม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
บุคคล แตกต่างเป็นรายคู่กบั รักษาเบ้ืองตน้   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
  
ตารางท่ี 4 - 50 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม ผูท่ี้มี 
 อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา 
 
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือ กบัการรับรู้ส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 4 7.604 1.901 3.825 0.005* 

ในกลุ่ม 395 196.315 0.497   

รวม 399 203.919    
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ตารางท่ี 4 - 50 (ต่อ) 
 
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือ กบัการรับรู้ส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นราคา 

ระหวา่งกลุ่ม 4 5.274 1.319 1.575 0.180 

ในกลุ่ม 395 330.665 0.837   

รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย /
สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 4 2.043 0.511 1.117 0.348 

ในกลุ่ม 395 180.631 0.457   

รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 4 17.152 4.288 5.213 0.000* 

ในกลุ่ม 395 324.889 0.823   

รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 4 2.538 0.635 1.440 0.220 

ในกลุ่ม 395 174.094 0.441   

รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 2.287 0.572 1.374 0.242 

ในกลุ่ม 395 164.358 0.416   

รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 5.509 1.377 3.098 0.016* 

ในกลุ่ม 395 175.635 0.445   

รวม 399 181.144    

รวม 

ระหวา่งกลุ่ม 4 4.714 1.179 3.449 0.009* 

ในกลุ่ม 395 134.996 0.342   

รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05       

 
   จากตารางท่ี 4 - 50 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม 
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
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ขายยา พบวา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผล
ต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตาม ผูท่ี้มี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นบุคคล และดา้นกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
ในส่วนการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบราย
คู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 51 ถึง ตารางท่ี 4 - 54 
 
ตารางท่ี 4 - 51 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีผูท่ี้มีอิทธิพลในการ 
 ตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา โดยรวม 
 

โดยรวม 
𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือฯ 
ตนเอง ครอบครัว คนรู้จกั คนรัก เภสัชกรฯ 

 3.41 3.57 3.17 3.64 3.58 

ตนเอง 3.41  (.072) (.058) (.309) (.028)* 

สมาชิกในครอบครัว 3.57   (.008)* (.798) (.956) 

คนรู้จกั 3.17    (.065) (.003)* 

คนรัก 3.64     (.814) 

เภสัชกรประจ าร้าน 3.58      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05    
 

 จากตารางท่ี 4 - 51 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผู ้
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา โดยรวม ดงัน้ี   
 สมาชิกในครอบครัว มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั คนรู้จกั   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 เภสัชกร มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็น
รายคู่กบั ตนเอง และคนรู้จกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   
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ตารางท่ี 4 - 52 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลใน 
 การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือฯ 
ตนเอง ครอบครัว คนรู้จกั คนรัก เภสัชกรฯ 

 3.68 3.82 3.30 4.07 3.87 

ตนเอง 3.68  (.229) (.010)* (.152) (.055) 

สมาชิกในครอบครัว 3.82   (.378) (.003)* (.723) 

คนรู้จกั 3.30    (.011)* (.001)* 

คนรัก 4.07     (.463) 

เภสัชกรประจ าร้าน 3.87      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  
 จากตารางท่ี 4 - 52 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผู ้
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑด์งัน้ี   
 ตนเอง มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่าง
เป็นรายคู่กบั คนรู้จกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 คนรัก มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่าง
เป็นรายคู่กบั สมาชิกในครอบครัว และคนรู้จกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 เภสัชกร มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์
แตกต่างเป็นรายคู่กบั คนรู้จกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 53 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลใน 
 การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ท่ีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือฯ 
ตนเอง ครอบครัว คนรู้จกั คนรัก เภสัชกรฯ 

 2.72 3.08 2.44 3.14 3.13 

ตนเอง 2.72  (.014)* (.142) (.225) (.001)* 

สมาชิกในครอบครัว 3.08   (.005)* (.860) (.754) 

คนรู้จกั 2.44    (.071) (.001)* 

คนรัก 3.14     (.975) 

เภสัชกรประจ าร้าน 3.13      
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  
 จากตารางท่ี 4 - 53 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผู ้
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี  
 สมาชิกในครอบครัว และเภสัชกรประจ าร้าน มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างเป็นรายคู่กบั ตนเอง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05    
 สมาชิกในครอบครัว มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด แตกต่างเป็นรายคู่กบั คนรู้จกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 เภสัชกรประจ าร้าน มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด แตกต่างเป็นรายคู่กบั คนรู้จกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 54 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลใน 
 การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
 บริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ 
 

ดา้นกระบวนการ 
𝑍̅ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือฯ 
ตนเอง ครอบครัว คนรู้จกั คนรัก เภสัชกรฯ 

 3.65 3.84 3.44 3.71 3.87 

ตนเอง 3.65  (.073) (.134) (.801) (.015)* 

สมาชิกในครอบครัว 3.84   (.016)* (.640) (.815) 

คนรู้จกั 3.44    (.336) (.060) 

คนรัก 3.71     (.556) 

เภสัชกรประจ าร้าน 3.87      

 
 จากตารางท่ี 4 - 54 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ จ าแนกตามผู ้
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ ดงัน้ี 
 สมาชิกในครอบครัว มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
กระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั คนรู้จกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 เภสัชกรประจ าร้าน มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้น
กระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั ตนเอง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 55 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม  
 จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในรอบ 1 เดือนท่ีซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสม 
 ทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
 
จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ กบัการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 2 2.419 1.210 2.383 0.094 

ในกลุ่ม 397 201.500 0.508   

รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.774 0.387 0.458 0.633 

ในกลุ่ม 397 335.166 0.844   

รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย /
สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.114 0.057 0.124 0.884 

ในกลุ่ม 397 182.559 0.460   

รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2 8.731 4.365 5.199 0.006* 

ในกลุ่ม 397 333.311 0.840   

รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 

ระหวา่งกลุ่ม 2 1.867 0.933 2.120 0.121 

ในกลุ่ม 397 174.766 0.440   

รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.511 0.256 0.611 0.543 

ในกลุ่ม 397 166.134 0.418   

รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.229 0.115 0.252 0.778 

ในกลุ่ม 397 180.915 0.456   

รวม 399 181.144    
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ตารางท่ี 4 - 55 (ต่อ) 
 
จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ กบัการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

รวม 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.356 0.178 0.506 0.603 

ในกลุ่ม 397 139.354 0.351   

รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4 - 55 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนก
ตามจ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในรอบ 1 เดือน ในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา พบวา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการตามจ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในรอบ 1 เดือนท่ีซ้ือ
ในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการตามจ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการใน
รอบ 1 เดือนในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ ไม่แตกต่างกนั ในส่วนการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความ
แตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 56 
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ตารางท่ี 4 - 56 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามจ านวนคร้ังท่ีใช ้
 บริการในรอบ 1 เดือนในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง 
 การตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการตามจ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการรอบ 
1 เดือน 

1 คร้ัง 2 – 3 คร้ัง 4 คร้ังข้ึนไป 
2.97 2.67 2.63 

1 คร้ัง 2.97  (.002)* (.081) 
2 – 3 คร้ัง 2.67   (.827) 
4 คร้ังข้ึนไป 2.63    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 56 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามจ านวน
คร้ังท่ีใชบ้ริการในรอบ 1 เดือนในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ การใชบ้ริการ 1 คร้ัง มีการรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบั การใชบ้ริการ 2 – 3 คร้ัง 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 4 - 57 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม 
 ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ในร้านขายยา 
 
ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ กบัการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 2 1.000 0.500 0.978 0.377 

ในกลุ่ม 397 202.919 0.511   

รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.368 0.184 0.218 0.805 

ในกลุ่ม 397 335.572 0.845   

รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย /
สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.853 0.427 0.932 0.395 

ในกลุ่ม 397 181.820 0.458   

รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2 2.670 1.335 1.562 0.211 

ในกลุ่ม 397 339.371 0.855   

รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 

ระหวา่งกลุ่ม 2 3.895 1.948 4.476 0.012* 

ในกลุ่ม 397 172.738 0.435   

รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.436 0.218 0.521 0.594 

ในกลุ่ม 397 166.209 0.419   

รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.162 0.081 0.178 0.837 

ในกลุ่ม 397 180.982 0.456   

รวม 399 181.144    
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ตารางท่ี 4 - 57 (ต่อ) 
 
ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ กบัการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

รวม 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.451 0.225 0.643 0.526 

ในกลุ่ม 397 139.259 0.351   

รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05       

  
 จากตารางท่ี 4 - 57 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนก
ตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
พบวา่ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา โดยรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการใน
ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
ไม่แตกต่างกนั ในส่วนการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นบุคคล แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงั
ตารางท่ี 4 - 58 
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ตารางท่ี 4 - 58 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
 ในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน 
 ร้านขายยา ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคคล 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
นอ้ยกวา่/=10 

นาที 
11 – 20 
นาที 

20 นาทีข้ึนไป 

3.75 3.93 4.11 
นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10 นาที 3.75  (.012)* (.063) 
11 – 20 นาที 3.93   (.385) 
20 นาทีข้ึนไป 4.11    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 58 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม
ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา ดา้นบุคคล พบวา่  การใชบ้ริการตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ในร้านขายยา 11 – 20 นาที มี
การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล แตกต่างเป็นรายคู่กบั การใช้
บริการนอ้ยกวา่/เท่ากบั 10 นาที อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 59 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม 
  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยากบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
  ในร้านขายยา 
 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ กบัการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุ่ม 3 4.976 1.659 3.302 0.020* 

ในกลุ่ม 396 198.943 0.502   

รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 

ระหวา่งกลุ่ม 3 2.195 0.732 0.868 0.458 

ในกลุ่ม 396 333.745 0.843   

รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย /
สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 3 4.061 1.354 3.001 0.030* 

ในกลุ่ม 396 178.612 0.451   

รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 3 11.232 3.744 4.482 0.004* 

ในกลุ่ม 396 330.809 0.835   

รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 

ระหวา่งกลุ่ม 3 0.012 0.004 0.009 0.999 

ในกลุ่ม 396 176.621 0.446   

รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 3 1.187 0.396 0.947 0.418 

ในกลุ่ม 396 165.458 0.418   

รวม 399 166.645    

ดา้นกระบวนการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3 2.096 0.699 1.545 0.202 

ในกลุ่ม 396 179.048 0.452   

รวม 399 181.144    
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ตารางท่ี 4 - 59 (ต่อ) 
 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ กบัการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

บริการในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

รวม 

ระหวา่งกลุ่ม 3 1.485 0.495 1.419 0.237 

ในกลุ่ม 396 138.224 0.349   

รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05       

 
 จากตารางท่ี 4 - 59 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนก
ตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยากบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
พบวา่ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขายยา โดยรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการใน
ร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ดา้นบุคคล  ดา้น
กายภาพ และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั ในส่วนการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงั
ตารางท่ี 4 - 60 ถึง ตารางท่ี 4 - 62 
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ตารางท่ี 4 - 60 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ในร้าน 
 ขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา  
 ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 𝑍̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
08.01 - 11.00  11.01 - 14.00 14.01 - 17.00  17.01 - 20.00 

3.84 3.51 3.69 3.72 
08.01 – 11.00 น. 3.84  (.002)* (.234) (.190) 
11.01 – 14.00 น. 3.51   (.164) (.033) 
14.01 – 17.00 น. 3.69    (.797) 
17.01 – 20.00 น.  3.72     

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 60 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ การใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ในเวลา 08.01 
– 11.00 น. มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างเป็น
รายคู่กบั การใชบ้ริการในร้านขายยา ในเวลา 11.01 – 14.00 น.อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 61 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้าน 
 ขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา  
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 

 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี 𝒙̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
08.01 - 11.00  11.01 - 14.00 14.01 - 17.00  17.01 - 20.00 

3.40 3.37 3.61 3.58 
08.01 – 11.00 น. 3.40  (.748) (.068) (.028)* 
11.01 – 14.00 น. 3.37   (.054) (.027)* 
14.01 – 17.00 น. 3.61    (.787) 
17.01 – 20.00 น.  3.58     

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4 - 61 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตาม
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี พบวา่ การใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชใ้นร้านขายยา 
ในเวลา 17.01 – 20.00 น. มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย/สถานท่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบั การใชบ้ริการในร้านขายยา ในเวลา 08.01 – 11.00 น. 
และ 11.01 – 14.00 น.อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 62 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
 ในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน 
 ร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด 𝒙̅ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
08.01 - 11.00  11.01 - 

14.00 
14.01 - 
17.00  

17.01 - 20.00 

2.97 2.55 2.62 2.91 
08.01 – 11.00 น. 2.97  (.001)* (.023)* (.540) 
11.01 – 14.00 น. 2.55   (.673) (.006)* 
14.01 – 17.00 น. 2.62    (.058) 
17.01 – 20.00 น.  2.91     

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4 - 62 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการจ าแนกตาม
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี 
  การใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ในเวลา 08.01 – 11.00 น. มีการรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างเป็นรายคู่กบั การ
ใชบ้ริการในร้านขายยา ในเวลา และ 11.01 – 14.00 น. และ 14.01 – 17.00 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05  
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 การใชบ้ริการตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา ในเวลา  17.01 – 20.00 น.  มีการ
รับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างเป็นรายคู่กบั 
การใชบ้ริการในร้านขายยา ในเวลา 11.01 – 14.00 น.อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 – 63 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนระหวา่ง พฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ า 
  ในร้านขายยากบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ร้านขายยา  
 
การกลบัมาซ้ือซ ้ า กบั
การรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ 

ในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 33.661 16.830 39.244 0.000* 
ในกลุ่ม 397 170.259 0.429   
รวม 399 203.919    

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 2 9.915 4.958 6.037 0.003* 
ในกลุ่ม 397 326.025 0.821   
รวม 399 335.940    

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย /สถานท่ี 

ระหวา่งกลุ่ม 2 19.869 9.935 24.226 0.000* 
ในกลุ่ม 397 162.804 0.410   
รวม 399 182.673    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2 21.348 10.674 13.214 0.000* 
ในกลุ่ม 397 320.694 0.808   
รวม 399 342.042    

ดา้นบุคคล 
ระหวา่งกลุ่ม 2 31.878 15.939 43.714 0.000* 
ในกลุ่ม 397 144.755 0.365   
รวม 399 176.633    

ดา้นกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 28.302 14.151 40.609 0.000* 
ในกลุ่ม 397 138.343 0.348   
รวม 399 166.645    
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ตารางท่ี 4 – 63 (ต่อ) 
 
การกลบัมาซ้ือซ ้ า กบั
การรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ 

ในร้านขายยา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 29.148 14.574 38.065 0.000* 
ในกลุ่ม 397 151.997 0.383   
รวม 399 181.144    

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 2 20.400 10.200 33.940 0.000* 
ในกลุ่ม 397 119.310 0.301   
รวม 399 139.710    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
  จากตารางท่ี 4 - 63 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนก
ตาม การกลบัมาซ้ือซ ้ า ในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
พบวา่ การกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบวา่ การจะกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล  ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นจึงแสดงเปรียบเทียบรายคู่ความแตกต่างดว้ยตาราง LSD ดงัตารางท่ี 4 - 64 
ถึง ตารางท่ี 4 – 71 
 
 
 
 
 
 
 



123 

ตารางท่ี 4 - 64 การเปรียบเทียบรายคู่ของท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
 

โดยรวม  𝑍̅ 

พฤติกรรมการจะกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
 ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

2.92 3.17 3.59 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 2.92  (.036)* (.075) 
ไม่แน่ใจ 3.17   (.054) 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 3.59    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 64 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามการ
กลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา โดยรวม พบวา่ ไม่แน่ใจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 65 การเปรียบเทียบรายคู่ของการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 𝑍̅ 

พฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

3.06 3.35 3.90 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 3.06  (.038)* (.000)* 
ไม่แน่ใจ 3.35   (.000)* 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 3.90    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 65 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ าแนกตามการ
กลบัมาซ้ือซ ้ า ในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย
ยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี  
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 ไม่แน่ใจ และกลบัมาซ้ือซ ้ าร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขายยา โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ไม่แน่ใจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็น
รายคู่กบั กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 66 การเปรียบเทียบรายคู่ของการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา 
 

ดา้นราคา 𝑍̅ 

พฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

2.91 2.56 2.93 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 2.91  (.071) (.941) 
ไม่แน่ใจ 2.56   (.001)* 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 2.93    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 66 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ า ในร้านขายยาท่ี
ต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นราคา พบวา่ กลบัมาใช้
บริการร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่
กบั ไม่แน่ใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4 - 67 การเปรียบเทียบรายคู่ของการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 𝑍̅ 

พฤติกรรมการจะกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

2.88 3.26 3.62 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 2.88  (.007)* (.000)* 
ไม่แน่ใจ 3.26   (.000)* 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 3.62    
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* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 67 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมท่ีกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ี
ต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี ดงัน้ี  
 ไม่แน่ใจ และกลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่แน่ใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
  
ตารางท่ี 4 - 68 การเปรียบเทียบรายคู่ของการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 𝑍̅ 

พฤติกรรมการจะกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

2.83 2.41 2.97 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 2.83  (.064) (.443) 
ไม่แน่ใจ 2.41   (.000)* 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 2.97    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4 - 68 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ า ในร้านขายยาท่ี
ต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบวา่ กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม 
แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่แน่ใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4 - 69 การเปรียบเทียบรายคู่ของการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล 
 

ดา้นบุคคล 𝑍̅ 

พฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

2.92 3.62 3.97 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 2.92  (.000)* (.000)* 
ไม่แน่ใจ 3.62   (.000)* 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 3.97    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4 - 69 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ี
ต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นบุคคล ดงัน้ี  
 ไม่แน่ใจ  มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็น
รายคู่กบั ไม่กลบัมาซ้ือซ ้ า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ และไม่แน่ใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05  
  
ตารางท่ี 4 - 70 การเปรียบเทียบรายคู่ของการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ 
 

ดา้นกายภาพ 𝑍̅ 

พฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

2.87 3.59 3.88 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 2.87  (.000)* (.000)* 
ไม่แน่ใจ 3.59   (.000)* 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 3.88    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 



127 

 จากตารางท่ี  4 - 70 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ า ในร้านขายยา
ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกายภาพ ดงัน้ี  
 ไม่แน่ใจ  มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็น
รายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าความต่างเท่ากบั .72 
 กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ และไม่แน่ใจ  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05  
 
ตารางท่ี 4 - 71 การเปรียบเทียบรายคู่ของการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ 
 

ดา้นกระบวนการ 𝑍̅ 

พฤติกรรมการการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยา 
ไม่กลบั ไม่แน่ใจ กลบัมา 

2.97 3.42 3.86 
ไม่กลบัมาใชบ้ริการ 2.97  (.001)* (.000)* 
ไม่แน่ใจ 3.42   (.000)* 
กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 3.86    

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05  
  

 จากตารางท่ี 4 - 71 การเปรียบเทียบรายคู่ของพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขายยาท่ี
ต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา ดา้นกระบวนการ ดงัน้ี  
 ไม่แน่ใจ  มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา โดยรวม แตกต่างเป็น
รายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขายยา 
โดยรวม แตกต่างเป็นรายคู่กบั ไม่กลบัมาใชบ้ริการ และไม่แน่ใจ  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05  
 
 



 

 

บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ  ซ่ึงใชแ้บบสอบถาม ใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการร้านขายยาในเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก จงัหวดั 
นราธิวาส ซ่ึงเป็นลูกคา้คนไทย และมาเลเซียท่ีเดินทางเขา้มายงัเขตอ าเภอ สุไหงโก-ลก มีจ านวน 
400 ตวัอยา่ง ซ่ึงสามารถสรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

สรุปผล  
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ของลูกคา้ร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดั
นราธิวาส พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 59.50 มีอาย ุ21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.75 
การศึกษา ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 28.00 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 63.00 อาชีพ เป็น
ลูกจา้งทัว่ไป คิดเป็น  ร้อยละ 34.00 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 33.75 เป็นคนไทย คิดเป็นร้อยละ 50.00  และเป็นคนมาเลเซีย คิดเป็นร้อยละ 50.00   
 พฤติกรรมการใชร้้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส แบ่งตามสัญชาติ
ไดด้งัน้ี 
 ลูกคา้สัญชาติไทย สินคา้ท่ีซ้ือในร้านขายยามากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือยารักษาโรค ร้อยละ 
75.50 สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา คือ เพื่อรักษาโรคเบ้ืองตน้ ร้อยละ 74.50 ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือ คือ ตนเอง ร้อยละ 64.00 จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาในรอบ 1 เดือนท่ีผา่นมา คือ 1 คร้ัง 
ร้อยละ 49.00 ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา คือ นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10นาที ร้อยละ 72.00 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา คือ 17.01 - 20.00 น. ร้อยละ 47.00 และการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้าน
ขายยาร้านเดิมหรือไม่ คือ กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม ร้อยละ 77.50  
 ลูกคา้สัญชาติมาเลเซีย สินคา้ท่ีซ้ือในร้านขายยามากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือยารักษาโรค ร้อย
ละ 75.50  สาเหตุท่ีซ้ือในร้านขายยา คือ เพื่อรักษาโรคเบ้ืองตน้ ร้อยละ 73.00 ผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ คือ ร้อยละ 60.50 จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาในรอบ 1 เดือนท่ีผา่นมา คือ  1 
คร้ัง ร้อยละ 56.50 ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา คือ นอ้ยกวา่/เท่ากบั 10 นาที ร้อยละ 60.50 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา คือ 08.01 - 11.00 น. ร้อยละ 45.00 การกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านขาย
ยาร้านเดิมหรือไม่ คือ กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม ร้อยละ 62.50 
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 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดั
นราธิวาส สามารถสรุปรายดา้น ไดด้งัน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ ทุก
รายการ อยูใ่นระดบัมาก โดยอนัดบัแรก คือ เภสัชกรจดัยาหรือสินคา้ในร้านขายยาตรงตามอาการ/
โรค/ค าสั่งซ้ือของลูกคา้ รองลงมา มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายขนาดตามความตอ้งการ มีบริการ
เสริม เช่น บริการวดัความดนัฟรี ตรวจเบาหวานฟรี ใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสุขภาพฟรี และมีการ
รับประกนั/รับเปล่ียนสินคา้ตามเง่ือนไข ตามล าดบั 
 2. ดา้นราคา พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ อยู่
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ อนัดบัแรก คือ มีการใหส่้วนลดราคา เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีก าหนด 
รองลงมา มีการให้เครดิตกบัผูค้า้ปลีก/ผูจ้  าหน่ายต่อ และอนัดบัสุดทา้ย อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ 
ใหบ้ริการช าระเงินผา่นบตัรเครดิต/E-banking ตามล าดบั 
 3. ดา้นสถานท่ี พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ อยูใ่น
ระดบัมาก ไดแ้ก่ อนัดบัแรก คือ  ร้านขายยามีความสะอาด/ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย รองลงมา การจดั
สินคา้/ยาประเภทต่าง ๆ เป็นหมวดหมู่ การเดินทางมาร้านขายยาไดส้ะดวก/ง่าย มีบริการจุดน ้าด่ืม
ฟรีไวส้ าหรับบริการลูกคา้ ล าดบัถดัไป อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีท่ีนัง่ส าหรับลูกคา้ท่ีรอใช้
บริการในร้าน และมีท่ีจอดรถใหเ้พียงพอ/มีรถประจ าทางผา่น ตามล าดบั  
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดทุกรายการอยูใ่นระดบัปานกลาง อนัดบัแรก คือ ทราบรายละเอียดของร้านขายยาจากส่ือ 
รองลงมา มีการจดัของแถมใหก้บัลูกคา้เสมอ เช่น ถุงผา้ หรือ อ่ืน ๆ และมีส่วนลดพิเศษใหใ้นช่วง
เทศกาล หรือวนัส าคญัทางศาสนา ตามล าดบั 
 5. ดา้นบุคคล พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดทุกรายการอยู่
ในระดบัมาก อนัดบัแรก คือ ผูใ้หบ้ริการใชค้  าพูดส่ือสารท่ีท าให้ท่านเขา้ใจง่ายข้ึน รองลงมา เภสัช
กรประจ าร้าน สามารถตอบค าถาม เก่ียวกบัยาหรือการใชสิ้นคา้ไดทุ้กค าถาม เภสัชกรประจ าร้าน 
แนะน าการใชย้า/สินคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพ ผูใ้หบ้ริการซกัถามความตอ้งการดว้ยความสนใจ ผู ้
ใหบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการท่ีท่านสอบถาม และผูใ้หบ้ริการยนิดีใหค้  าปรึกษาอยา่งใกลชิ้ดเป็น
กนัเอง ตามล าดบั 
 6. ดา้นกายภาพ พบวา่ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดทุกรายการ
อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัแรก คือ มีป้ายแสดงถึงเภสัชกรผูมี้หนา้ท่ีปฏิบติัการ ประจ าร้านขายยาใน
ขณะนั้น โดยแสดงใหเ้ห็นอยา่งชดัเจน รองลงมา ลูกคา้สามารถแยกแยะความแตกต่างของตวัเภสัช
กรกบัผูใ้หบ้ริการทัว่ไปภายในร้านได ้ เภสัชกรแต่งกายดว้ยชุดคลุมท่ีแสดงถึงสัญลกัษณ์ความเป็น
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เภสัชกร และ มีสัญลกัษณ์ขององคก์ารเภสัชกรรม ภายในร้านขายยาไม่มีกล่ินท่ีไม่พึงประสงค ์
ภายในร้านไม่มีเสียงดงัรบกวน  มีการตกแต่งร้านดว้ยสี/วสัดุ/อุปกรณ์ในร้านขายยาท่ีเหมาะสมและ
น่าใชบ้ริการ และภายในร้านมีอากาศถ่ายเท อุณหภูมิเหมาะสม ตามล าดบั  
 7. ดา้นกระบวนการ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดทุกรายการอยู่
ในระดบัมาก อนัดบัแรก คือ มีการประเมินอาการของโรคเบ้ืองตน้ก่อนการจดัยา รองลงมา มีการ
สาธิตวธีิการใชสิ้นคา้ หรือแนะน า ขอ้บ่งใชย้า/สินคา้อยา่งละเอียด การตอ้นรับเม่ือลูกคา้เขา้มาใน
ร้าน และมีการสร้างความประทบัใจก่อนท่ีลูกคา้จะออกจากร้านหลงัจากใชบ้ริการเสร็จ ตามล าดบั  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งัน้ี 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาสแตกต่างกนั ดงัน้ี 
  1.1 ระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 
  1.2 อาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาสทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  1.3 อายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  1.4 ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/
สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
  1.5 สถานภาพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย 
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  1.6 สัญชาติท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย 
เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้น
กายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 2. พฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีต่างกนั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส แตกต่างกนั ดงัน้ี 
  2.1 สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ และการกลบัมาซ้ือ
ซ ้ าในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอ 
สุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส โดยรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
  2.2 การกลบัมาซ้ือซ ้ าท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล  ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  2.3 สินคา้ท่ีนิยมซ้ือท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 
  2.4 สาเหตุท่ีซ้ือท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้าน
ขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี และ
ดา้นบุคคล แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  2.5 ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  2.6 ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/
สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  2.7 จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในรอบ 1 เดือนท่ีต่รงกนั กบัการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  2.8 ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นบุคคล แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 
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อภิปรายผล  
 พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ส่วนใหญ่ 
ซ้ือยารักษาโรค ในร้านขายยามากท่ีสุด สาเหตุท่ีซ้ือ  เพื่อรักษาโรคเบ้ืองตน้ โดยตนเองมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงไดซ้ื้อจ านวน 1 คร้ังในรอบ 1 เดือนท่ีผา่นมา ใชร้ะยะเวลาในร้านขายยา นอ้ย
กวา่/เท่ากบั 10นาที ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ เวลา 17.01-20.00 น. และการกลบัมาซ้ือซ ้ าร้านเดิม เม่ือ
พิจารณาแลว้เห็นวา่ สอดคลอ้งกบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  คือ พฤติกรรมการซ้ือยา เกิดจากผูซ้ื้อเป็นผู ้
ตดัสินใจซ้ือเอง ใชเ้วลาในการซ้ือ นอ้ยกวา่ 10 นาที สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ คือ ยาแกป้วดลดไข ้คนไทยใช้
บริการร้านขายยาอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ในช่วง 1 ปี โดยเลือกซ้ือยาเม่ือมีอาการเจบ็ป่วยทัว่ไป (อานนท ์
ศรีพงษ,์ 2556; แสงสุข พิทยานุกุล, 2560) ดงันั้น ร้านขายยาจึงควรพฒันาการบริการให้สอดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อ โดยผูป้ระกอบการร้านขายยาท่ีเจา้ของร้านเป็นเภสัชกร ตอ้งเผชิญกบัการ
แข่งขนัของธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึน โดยตอ้งปรับตวั และสร้างกลยทุธ์การแข่งขนัใหต้รงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2558)  นอกจากน้ี ผูว้จิยัเห็นวา่ ร้านขายยาในเขตอ าเภอ
สุไหงโก-ลก ควรจ าหน่ายยารักษาโรคท่ีถูกตอ้งตามกฎหมาย ใหค้รอบคลุมทุกประเภท โดยการ
กระตุน้จูงใจใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือหรือใชบ้ริการเพิ่มข้ึนในรอบ 1 เดือน เช่น บตัรส่วนลดค่ายา หรือ
บตัรก านลัของแถมในการซ้ือคร้ังต่อไป ภายในรอบ 30 วนั รวมถึง การจดัเภสัชกรประจ าร้าน และ
ผูช่้วยใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการใชบ้ริการท่ีมากกวา่ช่วง เวลา 17.01-20.00 น. ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ี
ลูกคา้มาใชบ้ริการมากกวา่ช่วงเวลาอ่ืน เพื่อการกระตุน้จูงใจใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการในคร้ังต่อไป
เพิ่มข้ึน 
 อยา่งไรก็ตาม เม่ือศึกษาในส่วนของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามระดบัการศึกษา และ
อาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโก
ลก จงัหวดันราธิวาส โดยรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เม่ือพิจารณาแลว้
เห็นวา่ผลการทดสอบสมมติฐานน้ี สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาในงานวจิยัท่ีพบวา่ ระดบัการศึกษา 
และอาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา  และส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
แตกต่างกนั จึงเห็นวา่ ร้านขายยา ควรพฒันาการใชส่้วนประสมทางการตลาดบริการท่ีหลากหลาย
ตามความแตกต่างของระดบัการศึกษา และอาชีพของลูกคา้ท่ีซ้ือยาแตกต่างกนั (อานนท ์ศรีพงษ,์ 
2556; อนุศรา ธนามี, 2558; จ าลอง ลิมปิวริิยจิต, 2557 และ ณฐัพล แจ่มเล็ก, 2558) ทั้งน้ีความ
แตกต่างของแต่ละคนยอ่มมีความแตกต่างกนัตาม การรับรู้ ความรู้ ประสบการณ์ และความเขา้ใจ
ของบุคคล เพราะการรับรู้จะข้ึนอยูก่บัสภาพแวดลอ้มของคนแต่ละคน และความสามารถในการ
แปลความหมายของสภาพนั้น ๆ ซ่ึงการรับรู้จึงตอ้งอาศยัองคป์ระกอบท่ีเกิดจากส่ิงเร้า ท่ีสามารถ
ดึงดูดความสนใจไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น การน าเสนอในรูปแบบของตวัหนงัสือ ในส่วนส าคญัท่ีตอ้งการ
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จูงใจ อาจใชเ้ป็นตวัหนงัสือใหญ่ข้ึนกวา่ปกติ หรือใชต้วัหนงัสือเอียงหรือหนากวา่ตกัหนงัสือ
ขอ้ความปกติ หรือการทดลองท าใหดู้ในบุคคลท่ีมีการรับรู้ไดน้อ้ยกวา่ โดยท าซ ้ า เพื่อเป็นการย  ้าท า
ใหเ้กิดการรับรู้ไดดี้ข้ึน (สุรพงษ ์ชูเดช, 2556) นอกจากน้ี ยงัพบวา่ ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 
และปริญญาตรี มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก 
จงัหวดันราธิวาส โดยรวม มากกวา่ มธัยมศึกษาตอนตน้ และมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ในส่วน
ของอาชีพ พบวา่ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส โดยรวม มากกวา่ พนกังานเอกชน และลูกจา้งทัว่ไป  และใน
ส่วนของพนกังานเอกชน มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโก
ลก จงัหวดันราธิวาส โดยรวม นอ้ยกวา่ คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  ดงันั้นจึงควรพฒันาระดบัการรับรู้ 
เพราะการรับรู้ข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีมีอิทธิพล หรือปัจจยัในการรับ ซ่ึงลกัษณะของส่ิงเร้าท่ีมีความใกลก้นั 
โดยมีการรับรู้ท่ีเป็นพวกเดียวกนั (คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัขอนแก่น, 2555)   
 อน่ึง จากผลการศึกษาผูว้ิจยัเห็นวา่ ร้านขายยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ตอ้งมุ่งเนน้การ
พฒันาการรับรู้ท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่น การใชภ้าษาพูด ท่ีส่ือสารเขา้ใจไดง่้าย ๆ ซ่ึงจะท าใหเ้ขา้ถึง
กลุ่มคนท่ีมีความรู้นอ้ย หรือการกระจายขอ้มูลข่าวสารหลากหลายช่องทาง หรือหลากหลาย
ช่วงเวลาเพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มคนท่ีท างาน ซ่ึงอาจมีเวลารับรู้ข่าวสารช่วงวนัหยดุ หรือหลงัเลิกงาน จึง
เห็นวา่การท ากิจกรรมทางการตลาดจึงควรก าหนดกลยทุธ์ท่ีหลากหลาย และการเลือกวธีิการให้
ขอ้มูลข่าวสารหลากหลายวธีิและหลากหลายช่วงเวลา เช่น เภสัชกรจดัยาท่ีใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบั
สุขภาพกบัคนงานท่ีเพิ่งเลิกงาน อาจมีความเหน็ดเหน่ือยจากการท างาน จึงอาจรับรู้ขอ้มูลการ
แนะน าไดไ้ม่ครบถว้น ดงันั้น เภสัชกรอาจจะตอ้งเขียนเป็นตวัอกัษรในส่วนท่ีส าคญัใหก้บัลูกคา้ 
เพื่อเนน้ย  ้าใหจ้ดจ าขอ้มูลท่ีแนะน าเร่ืองสุขภาพหรือเร่ืองยาไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน ซ่ึงการเพิ่มการรับรู้ดว้ย
วธีิการรับรู้ผา่นประสาทสัมผสัเพิ่มมากกวา่ 1 การสัมผสัจะท าใหเ้กิดการรับรู้ท่ีมากข้ึนได ้   
 อยา่งไรก็ตาม จากการศึกษาสัญชาติท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี 
ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั โดยพบวา่ลูกคา้ร้านขายยาท่ีเป็นชาว
ไทย มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส
ทุกดา้นมากกวา่ลูกคา้ชาวมาเลเซีย  ทั้งน้ีส่วนหน่ึงเป็นเพราะความแตกต่างเร่ืองการส่ือสาร ซ่ึงจาก
ขอ้คน้พบ พบวา่ ในดา้นบุคคล การรับรู้อยูใ่นระดบัมาก ในอนัดบัแรก คือ ผูใ้หบ้ริการใชค้  าพูด
ส่ือสารท่ีท าใหท้่านเขา้ใจง่ายข้ึน รองลงมา เภสัชกรประจ าร้าน สามารถตอบค าถาม เก่ียวกบัยาหรือ
การใชสิ้นคา้ไดทุ้กค าถาม เม่ือพิจารณาแลว้เห็นวา่การส่ือสารทางการตลาดเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีช่วย
กระตุน้จูงใจลูกคา้ไดดี้ เม่ือพิจารณาแลว้เห็นวา่สอดคลอ้งกบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง คือ ร้านขาย
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จ าเป็นตอ้งมีเภสัชการปฏิบติังานอยูป่ระจ าร้าน ซ่ึงเภสัชกรและพนกังานท่ีใหบ้ริการในร้านขายยามี
ผลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด โดยผูข้ายพูดจาสุภาพ ใหเ้กียรติ ยิม้แยม้ มีความรู้เร่ืองยาอยา่งถูกตอ้ง 
และลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัการใหบ้ริการของร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรประจ าอยูต่ลอดเวลา เน่ืองจาก
ลูกคา้มีความคาดหวงัท่ีจะปรึกษาตลอดจนไดรั้บค าแนะน าโดยตรงจากเภสัชกร (ศิริจรรยา  
เครือวริิยะพนัธ์, 2554; Wang et al., 2018) ทั้งน้ีลูกคา้ยงัมีความคาดหวงัให้เภสัชกร หรือพนกังาน
ขายบริการดว้ยความนอบนอ้ม ใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ท าใหไ้ดรั้บการตอบรับท่ีดีจากลูกคา้  
ดงันั้นร้านขายยาควรประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าวเพื่อใหก้ลุ่มบุคคลต่าง ๆ เขา้ร่วม กิจกรรมนั้น 
ๆ หรือการบอกกล่าวเพื่อส่ือสารโดยตรงกบัผูบ้ริโภคเป็นรายบุคคล  การส่ือสารระหวา่งบุคคลผา่น
การพูดคุย การเขียน และการส่ือสารซ่ึงหนา้ ระหวา่งผูซ้ื้อ และผูข้าย เพื่อเป็นการน าเสนอ และตอบ
ปัญหาเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์เม่ือพิจารณาเห็นวา่การส่ือสารโดยบุคคลหรือการใหบ้ริการเป็นส่ิง
ส าคญั  โดยลูกคา้มกัตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพของบริการท่ีเขารับจากการประเมินบุคคลท่ีเป็นผู ้
ใหบ้ริการ (Kotler & Keller, 2012; Christopher & Jochen, 2011) ทั้งน้ี ผูว้จิยัเห็นวา่ ร้านขายยาใน
เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก จ าเป็นตอ้งมีล่าม หรือตวัเภสัชกรท่ีสามารถสนทนาภาษามลายไูดด้ว้ยจะยิง่
ท  าใหเ้พิ่มการรับรู้ใหก้บัลูกคา้ชาวมาเลเซียท่ีเพิ่มข้ึนได ้เพราะลูกคา้จ าเป็นตอ้งไดรั้บค าแนะน าการ
ใชย้า/สินคา้ หรือสามารถใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดซ้กัถาม และใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
นอกจากนั้นผูป้ระกอบการร้านขายยาควรพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดโดยมุ่งเนน้ไปท่ีเภสัชกรใน
ร้านคา้และพนกังานบริการการขาย ท่ีสามารถใหข้อ้มูลหรือใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ทั้งชาวไทยและ
มาเลเซียได ้จึงเห็นวา่ควรฝึกอบรมทกัษะการเจรจาใหก้บัเภสัชกร และพนกังานขายท่ีสามารถให้
ขอ้มูลและใหบ้ริการไดต้รงกบัความตอ้งการท่ีลูกคา้ได ้
 พฤติกรรมการใชบ้ริการ เก่ียวกบัสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือหรือใชบ้ริการ ผูท่ี้มีอิทธิพล
ช่วยตดัสินใจซ้ือ และการกลบัมาซ้ือซ าท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส โดยรวม แตกต่างกนั ซ่ึงในรายละเอียด ยงั
พบวา่ การกลบัมาซ้ือหรือใชบ้ริการท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
ร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ แตกต่างกนั ในส่วนของสินคา้ท่ีนิยมซ้ือท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั ในส่วย
ของสาเหตุท่ีซ้ือท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุ
ไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี และดา้นบุคคล แตกต่าง



135 

กนั  ในส่วนของผูท่ี้มีอิทธิพลช่วยตดัสินใจซ้ือในร้านขายยา กบัการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั และช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาท่ีต่างกนั ส่งผล
ต่อการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เม่ือพิจารณาแลว้เห็นวา่สอดคลอ้งกบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงพบวา่ 
ปัจจยัส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดั
นราธิวาส มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยา อาทิเช่น ดา้นบุคคล และดา้น
สถานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ และช่วงเวลาท่ีใช้
บริการ  
 ดงันั้น ร้านขายยาควรพฒันาการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขต
อ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส โดยเนน้ท่ีบุคคลท่ีสามารถส่ือสาร รวมทั้งสร้างความสัมพนัธ์ท่ี
ดีส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ (กนกกาญจน์ โชคกาญจนวฒัน, 2555 และ อานนท ์ศรีพงษ,์ 2556) 
และในส่วนของกิจกรรมทางการตลาด จึงควรมุ่งเนน้การติดต่อส่ือสารระหวา่งกิจการและผูบ้ริโภค 
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสามารถท าไดโ้ดยผา่นเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั เช่น การใช้
ส่ือต่าง ๆ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑห์รือบริษทั รวมถึงการเสนอขาย
สินคา้แบบ เผชิญหนา้กนั ไดพ้บปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้เถือวา่เป็นวธีิท่ีดีท่ีสุดใน
ส่วนของพนกังานบริการตอ้งสามารถใหข้อ้มูลหรือรายละเอียดในการตอบขอ้ซกัถามกบั
ผูใ้ชบ้ริการ (Kotler & Keller, 2012; Lisa Waxman, 2016; Christopher & Jochen, 2011) ซ่ึงผูว้จิยั
เห็นวา่ ร้านขายยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ตอ้งสร้างและส่งมอบสินคา้องคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑไ์ปยงัลูกคา้นั้น ตอ้งมีการออกแบบและจดัขบวนการในเชิงปฏิบติัอยา่งมีประสิทธิภาพ 
กระบวนการนั้นสามารถอธิบายไดว้า่เป็นวธีิการ และล าดบัขั้นตอนซ่ึงระบบการบริการตอ้งด าเนิน
ไป ทั้งน้ีผูว้จิยัเสนอแนะวา่ควรพฒันาการรับรู้ในรายดา้นจากการพิจารณาขอ้คน้พบในอนัดบัแรก 
เช่น ดา้นสถานท่ี ร้านขายยามีความสะอาด/ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย ดา้นกายภาพ ควรมีป้ายแสดงถึง
เภสัชกร ผูมี้หนา้ท่ีปฏิบติัการ ประจ าร้านขายยาในขณะนั้น โดยแสดงใหเ้ห็นอยา่งชดัเจน และดา้น
กระบวนการ ควรประเมินอาการของโรคเบ้ืองตน้ก่อนการจดัยา เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเช่ือใจเภสัช
กร และเช่ือถือร้านขายยา ท าใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน ส่งผลใหลู้กคา้จะกลบัมาซ้ือยาท่ีร้านขายยา
เดิม 
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ข้อเสนอแนะ 
 ขอ้เสนอแนะจากการวจิยัคร้ังน้ี 
 ร้านขายยาควรพฒันาส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย เขตอ าเภอสุไหงโกลก 
จงัหวดันราธิวาส เพื่อใหส้อดรับกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ ดงัน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการร้านขายยา ในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ควรจ าหน่ายยา
รักษาโรคทุกประเภทตามขอ้ก าหนดท่ีถูกตอ้งของกฎหมาย เพื่อสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
ซ้ือยาในร้านขายยาเพื่อรักษาโรค 
 2. ดา้นราคา ควรเลือกใชว้ธีิการใหส่้วนลดจากราคาท่ีขาย เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกดีกบัร้านขาย
ยา 
 3. ดา้นสถานท่ี ตอ้งมุ่งเนน้ความสะอาด  และความเป็นระเบียบเรียบร้อยของร้านขายยา 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการร้านขายยา ในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ควร
เลือกส่ือหลากหลายช่องทาง ในการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร โดยไม่ตอ้งใชภ้าษาทางการมาก
นกั เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจง่าย รวมถึงการระบุขอ้มูลค าแนะน าการใชย้าเป็นภาษามลาย ูใหก้บักลุ่ม
ลูกคา้ท่ีเป็นชาวมาเลเซีย นอกจากนั้นผูป้ระกอบการ ควรมุ่งเนน้การจูงใจใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือหรือใช้
บริการเพิ่มข้ึนในรอบ 1 เดือน เช่น บตัรส่วนลดค่ายา หรือบตัรก านลัของแถมในการซ้ือคร้ังต่อไป 
ภายในรอบ 30 วนั รวมถึง การจดัเภสัชกรประจ าร้าน และผูช่้วยใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการใช้
บริการท่ีมากกวา่ช่วง เวลา 17.01-20.00น. ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการมากกวา่ช่วงเวลาอ่ืน 
เพื่อการกระตุน้ จูงใจใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการในคร้ังต่อไปเพิ่มข้ึน ในส่วนของการประชาสัมพนัธ์ 
เห็นวา่ ร้านขายยาควรใหค้วามรู้และประชาสัมพนัธ์เร่ืองยา หรือการเสนอแนะใหใ้ชสิ้นคา้ ควรตอ้ง
น าเสนอผา่นส่ือท่ีหลากหลาย ในหลายช่วงเวลา เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ทุกกลุ่มอาชีพ และ
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั และการออกแบบป้ายลงบนส่ือโฆษณา ผูอ้อกแบบส่ือให้กบัร้านขาย
ยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ท่ีใชต้วัอกัษรในการน าเสนอ ควรออกแบบตวัหนงัสือในส่วนส าคญัท่ี
ตอ้งการจูงใจ อาจใชเ้ป็นตวัหนงัสือใหญ่ข้ึนกวา่ปกติ หรือใชต้วัหนงัสือเอียงหรือหนากวา่ปกติ 
 5. ดา้นบุคคล ร้านขายยาจ าเป็นตอ้งมีล่าม หรือตวัเภสัชกรท่ีสามารถสนทนาภาษามลายู
ไดด้ว้ยจะยิง่ท  าใหเ้พิ่มการรับรู้ใหก้บัลูกคา้ชาวมาเลเซียท่ีเพิ่มข้ึนได ้เพราะลูกคา้จ าเป็นตอ้งไดรั้บ
ค าแนะน าการใชย้า/สินคา้ หรือสามารถใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดซ้กัถาม และใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ได้
เป็นอยา่งดี นอกจากนั้นผูป้ระกอบการร้านขายยาควรพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดโดยมุ่งเนน้ไปท่ี
เภสัชกรในร้านคา้และพนกังานบริการการขาย ท่ีสามารถใหข้อ้มูลหรือใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ทั้งชาว
ไทยและมาเลเซียได ้จึงเห็นวา่ควรฝึกอบรมทกัษะการเจรจาใหก้บัเภสัชกร และพนกังานขายท่ี
สามารถใหข้อ้มูลและใหบ้ริการไดต้รงกบัความตอ้งการท่ีลูกคา้ได ้ในส่วนของเภสัชกร ตอ้งมี
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ความรู้ในเร่ืองยา รวมถึงมีความรู้ทางดา้นสหเวช เพื่อสามารถวนิิจฉยัโรคหรือใหค้  าแนะน าการใช้
ยากบัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง โดยสามารถจดัยาในการรักษาโรคทัว่ไปไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และหากลูกคา้มี
ความเส่ียงหรือไม่แน่ใจในการใชย้ารักษา ควรแนะน าใหลู้กคา้ไปพบแพทย ์เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือ และความรู้สึกท่ีดีใหก้บัร้านขายยาไดม้ากยิง่ข้ีน ซ่ึงจะส่งผลใหลู้กคา้จะกลบัมาซ้ือยาท่ี
ร้านขายยาเดิม 
 6. ดา้นกายภาพ ควรมีการติดป้ายแสดงใบประกอบวชิาชีพการเป็นเภสัชกรรม ของเภสัช
กรประจ าร้านขายยาในขณะนั้น โดยแสดงใหลู้กคา้เห็นอยา่งชดัเจน   
 7. ดา้นกระบวนการ พนกังานขายหนา้ร้านขายยา หรือเภสัชกร ควรสาธิตหรือทดลอง
วธีิการใชง้านอุปกรณ์/เคร่ืองมือแพทย ์หรือการใชย้าท่ีตอ้งใชเ้ทคนิคหรือขั้นตอนท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงควร
อธิบายประกอบท่าทางการท าซ ้ ามากกวา่ 1 รอบ รวมถึงมีเอกสารแนบใหก้บัลูกคา้ เพื่อสร้างการ
จดจ าและการรับรู้ไดดี้ข้ึน  ในขั้นตอนของการแนะน าควรใหค้  าแนะน าอยา่งชา้ ๆ ในช่วงเวลาหลงั
เลิกงานกบักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นลูกจา้งทัว่ไป หรือเป็นพนกังาน เน่ืองจากกลุ่มน้ีอาจมีความเหน็ดเหน่ือย
จากการท างาน จึงอาจรับรู้ขอ้มูลการแนะน าไดไ้ม่ครบถว้น ดงันั้น เภสัชกรอาจจะตอ้งเขียนดว้ย 
โดยเนน้ตวัอกัษรในส่วนท่ีส าคญัใหก้บัลูกคา้ เพื่อเนน้ย  ้าใหจ้ดจ าขอ้มูลท่ีแนะน าเร่ืองสุขภาพหรือ
เร่ืองยาไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน ซ่ึงการเพิ่มการรับรู้ดว้ยวธีิการรับรู้ผา่นประสาทสัมผสัเพิ่มมากกวา่ 1 การ
สัมผสัจะท าใหเ้กิดการรับรู้ท่ีมากข้ึนได ้   
  ขอ้เสนอแนะการวิจยัคร้ังต่อไป 
 การวจิยัคร้ังน้ีท าใหท้ราบถึงความแตกต่างของสัญชาติระหวา่งลูกร้านคา้ขายยาในเขต
อ าเภอสุไหงโก-ลก ท่ีเป็นคนไทย กบัชาวมาเลเซีย ดว้ยเหตุน้ีผูว้จิยัเห็นวา่ ลูกคา้ชาวมาเลเซีย เป็น
กลุ่มเป้าหมายรองของร้านขายยาในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีน่าสนใจในการขยายฐาน
ลูกคา้ไดเ้พิ่มข้ึน อยา่งไรก็ตามจะเห็นวา่ลูกคา้จะกลบัมาใชบ้ริการร้านเดิมมากถึง ร้อยละ 76.35 ซ่ึง
ถือวา่ลูกคา้จะกลบัมาซ้ือร้านเดิมในระดบัท่ีมาก จึงเห็นวา่ควรศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ความจงรักภกัดีในร้านขายยา ท่ีเลือกซ้ือ จึงควรศึกษา การใหบ้ริการของร้านขายยา ท่ีส่งผลต่อความ
จงรักภกัดีต่อร้านขายยา ในเขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ทั้งน้ีเพื่อน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการ
บริการของร้านขายยา เพื่อเพิ่มจ านวนความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการร้านขายยาร้านเดิม ใน
เขตอ าเภอสุไหงโก-ลก ใหม้ากข้ึน 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง “ การเปรียบเทียบพฤติกรรมและการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการในร้านขาย  

เขตอ าเภอสุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส” 
 
ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ในช่อง (   ) หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีเวน้ไวใ้ห้ตรงตาม
ความเป็นจริง 

1. เพศ 
(   ) 1. ชาย                      (   ) 2. หญิง           

2. อาย ุ
(   ) 1. นอ้ยกวา่ 20 ปี                (   ) 2. 21 – 30 ปี        (   ) 3. 31- 40 ปี                   
(   ) 4. 41- 50 ปี       (   ) 5. 51 – 60 ปี        (   ) 6. 61 ปีข้ึนไป    

3. ระดบัการศึกษา 
 (   ) 1. นอ้ยกวา่/เท่ากบัประถมศึกษา  (   ) 2. มธัยมศึกษาตอนตน้  
 (   )  3. มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  (   ) 4. อนุปริญญา/ปวส.   
 (   )  5. ปริญญาตรี    (   ) 6. สูงกวา่ปริญญาตรี  

4. สถานภาพ  
(   ) 1.โสด               (   ) 2. สมรส  (   ) 3. หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่/ ม่าย     

5. อาชีพ 
(   ) 1. ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ    (   ) 2. พนกังานบริษทัเอกชน   (   ) 3. ลูกจา้งทัว่ไป 
(   ) 4. คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั (   ) 5. อ่ืนๆ ระบุ............................................................. 

6.    รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 (   ) 1. นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 บาท  (   ) 2. 10,001 – 15,000 บาท  
 (   ) 3. 15,001 – 20,000 บาท   (   ) 4. 20,001 – 25,000 บาท  
 (   ) 5. 25,001 – 30,000 บาท   (   ) 6. 30,001 บาทข้ึนไป 

7.    สัญชาติ 
 (   ) 1.ไทย      (   ) 2. มาเลเซีย 
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ส่วนที ่2  พฤติกรรมการใช้บริการในร้านขายยา ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ในช่อง (  ) หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีเวน้ไวใ้ห้ตรงตาม
ความเป็นจริง (ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้ละ 1 ค าตอบเท่านั้น) 

 
1. สินคา้ท่ีซ้ือในร้านขายยามากท่ีสุด   
(   ) 1. ยารักษาโรค           (   ) 2. ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร/วติามิน  
(   ) 3. วสัดุท่ีใชป้ระกอบการรักษาโรค / อุปกรณ์การแพทย ์ (   ) 4. อ่ืน   (ระบุ)............................. 
2. สาเหตุท่ีซ้ือ/ใชบ้ริการในร้านขายยา 
(   ) 1. เพื่อรักษาโรคเบ้ืองตน้          (   ) 2. เพื่อตรวจสุขภาพเบ้ืองตน้ 
(   ) 3. เพื่อบ ารุงสุขภาพ/ความสวยงาม   (   ) 4. เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ 
(   ) 5. อ่ืนๆ (ระบุ)................................... 
3. ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
(   ) 1. ตนเอง     (   ) 2. สมาชิกในครอบครัว           (   ) 3. คนรู้จกั 
(   ) 4. คนรัก    (   ) 5. เภสัชกรประจ าร้าน           
(   ) 6. อ่ืนๆ(ระบุ)...................................................... 
4. จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการในร้านขายยาในรอบ 1 เดือนท่ีผา่นมา 

  (   ) 1. 1 คร้ัง    (   )  2. 2 – 3 คร้ัง  (   ) 3. 4 คร้ังข้ึนไป 
5. ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา 

 (   ) 1. นอ้ยกวา่ /เท่ากบั 10 นาที  (   )  2. 11- 20 นาที (   ) 3. 20 นาทีข้ึนไป   
6. ช่วงเวลาท่ีสะดวกมาใชบ้ริการในร้านขายยา 
 (   ) 1.  08.01 - 11.00 น.   (   )  2. 11.01 - 14.00 น.    
 (   ) 3.  14.01 - 17.00 น.   (   )  4. 17.01 - 20.00 น.      
7. ท่านจะกลบัมาซ้ือหรือใชบ้ริการในร้านขายยาร้านเดิมหรือไม่ 

 (   ) 1. ไม่กลบัมาใชบ้ริการ (   )  2. ไม่แน่ใจ  (   ) 3. กลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 
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ส่วนที ่3  การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านขายยา เขตอ าเภอ 
สุไหงโกลก จงัหวดันราธิวาส 
ค าช้ีแจง  การรับรู้ของท่านมากน้อยระดบัใด โดยท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่องใดช่องหน่ึงท่ีตรงกบั
ความคิดเห็นของท่าน    

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ของลูกค้าทีใ่ช้บริการในร้านขายยา 

 เขตอ าเภอสุไหงโกลก จังหวัดนราธิวาส 

ระดับการรับรู้กลยุทธ์การตลาดร้านขาย
ยา  

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

1.ท่านรับรู้ ด้านผลติภัณฑ์ มากนอ้ยระดบัใด 
1.3  เภสัชกรจดัยาหรือสินคา้ในร้านขายยาตรงตาม 
อาการ/โรค/ค าสั่งซ้ือของลูกคา้ 

     

1.4   มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายขนาดตามความ 
ตอ้งการ 

     

1.3  มีการรับประกนั/รับเปล่ียนสินคา้ตามเง่ือนไข       
1.5 มีบริการเสริม เช่น บริการวดัความดนัฟรีตรวจ 
เบาหวานฟรี ใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัสุขภาพฟรี 

     

2.ท่านรับรู้ ดา้นราคา มากนอ้ยระดบัใด 
2.1  มีการใหส่้วนลดราคา เม่ือซ้ือในปริมาณท่ี 

ก าหนด 
     

2.2  ใหบ้ริการช าระเงินผา่นบตัรเครดิต      
2.3  มีการใหเ้ครดิตกบัผูค้า้ปลีก/ผูจ้  าหน่ายต่อ      

3.ท่านรับรู้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/สถานที ่มากนอ้ยระดบัใด 
3.1  ร้านขายยามีความสะอาด/ดูเป็นระเบียบ  
เรียบร้อย  

     

3.2  การจดัสินคา้/ยาประเภทต่างๆ เป็นหมวดหมู่       
3.3  มีท่ีนัง่รอส าหรับลูกคา้ท่ีรอใชบ้ริการในร้าน      
3.4  มีบริการจุดน ้าด่ืมฟรีไวส้ าหรับบริการลูกคา้      
3.5  การเดินทางมาร้านขายยาไดส้ะดวก/ง่าย      
3.6  มีท่ีจอดรถใหเ้พียงพอ/มีรถประจ าทางผา่น      
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การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ของลูกค้าทีใ่ช้บริการในร้านขายยา 

 เขตอ าเภอสุไหงโกลก จังหวัดนราธิวาส 

ระดับการรับรู้กลยุทธ์การตลาดร้านขาย
ยา 

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

4.ท่านรับรู้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มากนอ้ยระดบัใด 
4.1  ทราบรายละเอียดของร้านขายยาจากส่ือ      
4.2  มีการจดัของแถมใหก้บัลูกคา้เสมอ เช่น 
ถุงผา้หรือ อ่ืนๆ 

     

4.3  มีส่วนลดพิเศษใหใ้นช่วงเทศกาล หรือ           
วนัส าคญัทางศาสนา 

     

5.ท่านรับรู้ ดา้นบุคลากร มากนอ้ยระดบัใด 
5.1  ผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการท่ีท่าน 
สอบถาม 

     

5.2  ผูใ้หบ้ริการยนิดีใหค้  าปรึกษาอยา่งใกลชิ้ด     
เป็นกนัเอง 

     

5.3  ผูใ้หบ้ริการใชค้  าพูดส่ือสารท่ีท าใหท้่าน 
เขา้ใจง่ายข้ึน 

     

5.4  ผูใ้หบ้ริการซกัถามความตอ้งการดว้ย 
ความสนใจ 

     

5.5  เภสัชกรประจ าร้าน สามารถตอบค าถาม 
เก่ียวกบัยาหรือการใชสิ้นคา้ไดทุ้กค าถาม 

     

5.6  เภสัชกรประจ าร้าน แนะน าการใชย้า/ 
สินคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพ 

     

6.ท่านรับรู้ ด้านกายภาพ มากนอ้ยระดบัใด 
6.1  มีป้ายแสดงถึงเภสัชกรผูมี้หนา้ท่ี 
ปฏิบติัการประจ าร้านขายยาในขณะนั้นแสดง 
ใหเ้ห็นอยา่งชดัเจน  

     

6.2  เภสัชกรแต่งกายดว้ยชุดคลุมท่ีแสดงถึง 
สัญลกัษณ์ความเป็นเภสัชกร และ มีสัญลกัษณ์ของ 
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องคก์ารเภสัชกรรม 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ของลูกค้าทีใ่ช้บริการในร้านขายยา 

 เขตอ าเภอสุไหงโกลก จังหวัดนราธิวาส 

ระดับการรับรู้คุณภาพการให้บริการของ
ร้านขายยา  

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

6.ท่านรับรู้ ด้านกายภาพ มากนอ้ยระดบัใด 
6.3  ลูกคา้สามารถแยกแยะความแตกต่างของตวั 
เภสัชกรกบัผูใ้หบ้ริการทัว่ไปภายในร้านได ้

     

6.4  มีการตกแต่งร้านดว้ยสี/วสัดุ/อุปกรณ์ในร้าน 
ขายยาท่ีเหมาะสมและน่าใชบ้ริการ 

     

6.5  ภายในร้านขายยาไม่มีกล่ินท่ีไม่พึงประสงค ์      
6.6  ภายในร้านไม่มีเสียงดงัรบกวน      
6.7  ภายในร้านมีอากาศถ่ายเท อุณหภูมิเหมาะสม      

7.ท่านรับรู้ ด้านกระบวนการ มากนอ้ยระดบัใด  
7.1  การตอ้นรับเม่ือลูกคา้เขา้มาในร้าน      
7.2 มีการประเมินอาการของโรคเบ้ืองตน้ก่อนการ 
จดัยา 

     

7.3 มีการสาธิตวธีิการใชสิ้นคา้ หรือแนะน า         
ขอ้บ่งใชย้า/สินคา้อยา่งละเอียด  

     

7.5 มีการสร้างความประทบัใจก่อนท่ีลูกคา้จะออก 
จากร้านหลงัจากใชบ้ริการเสร็จ 

     

 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………  



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ผลการประเมินค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม
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ดา้นผลิตภณัฑ์ 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.756 4 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

p1.1 11.3500 5.772 .613 .688 
p1.2 11.3750 5.830 .570 .703 
p1.3 11.7250 5.179 .590 .681 
p1.4 11.8250 3.789 .572 .738 

 
ดา้นราคา   

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.890 3 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

p2.1 5.7500 6.654 .688 .924 
p2.2 6.5000 4.923 .872 .765 
p2.3 6.1000 5.579 .815 .818 
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.860 6 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

p3.1 18.4750 12.256 .604 .846 
p3.2 18.5250 11.897 .636 .841 
p3.3 19.2500 10.551 .604 .850 
p3.4 18.9250 9.404 .773 .814 
p3.5 18.6500 11.618 .637 .839 
p3.6 19.1750 11.225 .726 .825 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.838 3 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

p4.1 5.6750 4.994 .526 .929 
p4.2 6.0500 3.690 .805 .667 
p4.3 6.2250 3.769 .796 .678 
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ดา้นบุคลากร 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.825 6 

 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

p5.1 20.6750 6.584 .366 .850 
p5.2 20.7000 5.651 .635 .788 
p5.3 20.4250 5.943 .728 .769 
p5.4 20.4750 6.051 .617 .791 
p5.5 20.3500 6.233 .690 .780 
p5.6 20.3750 6.651 .611 .797 

 
ดา้นกายภาพ 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.853 7 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

p6.1 23.8250 11.481 .542 .843 
p6.2 24.0250 10.999 .554 .843 
p6.3 24.1000 11.221 .664 .827 
p6.4 24.4000 10.144 .799 .804 
p6.5 24.1750 11.635 .541 .843 
p6.6 24.2500 11.321 .563 .840 
p6.7 24.1250 10.625 .657 .826 
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ดา้นกระบวนการ 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.881 4 

 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

p7.1 12.0500 4.100 .661 .879 
p7.2 11.8750 3.958 .819 .822 
p7.3 11.9250 4.020 .722 .855 
p7.4 12.1500 3.515 .786 .832 

 
 ผลจากการวดัค่าความเท่ียง พบวา่ ค่าความเท่ียงของแบบสอบถามเม่ือน าไปใชท้ดสอบกบั
กลุ่มทดลอง 40 ชุด พบวา่ มีค่าความเท่ียงของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากบั .956 โดยค าถามแต่ละ
ดา้นมีระดบัความเท่ียงอยูร่ะหวา่ง .756 - .890 โดยค าถามแต่ละดา้นมีระดบัความเท่ียงใชไ้ดดี้ และ
ใชไ้ดดี้มาก  



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ขอ้มูลสถานประกอบการร้านขายยาในอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส
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ตารางท่ี ค-1 ขอ้มูลสถานประกอบการร้านขายยาในอ าเภอสุไหงโก-ลก จงัหวดันราธิวาส  
(กลุ่มงานคุม้ครองผูบ้ริโภค กระทรวงสาธารณสุขจงัหวดันราธิวาส, 2561) 
 

ล าดับ 
ชื่อผู้รับ
อนุญาต 

ชื่อร้าน ท่ีอยู่ 
ผู้มีหน้าท่ี
ปฏิบัติการ 

เลขท่ี
เภสัชกร 

เลขใบ 
อนุญาต 

ร้านขายยาแผนปัจจุบัน จ านวน 21 ร้าน 

1. 
นายสุระชาติ      
นิยมธรรม 

เอ๊ียะซ่ิว
โอสถ 

25-27  
ถ.วงศว์ถีิ 

ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวนุสส
รา  เจนพาณิช
พงศ ์

ภ.
19877 

5/2526 

2. 
นายสมโภชน์    
หงษกิ์ตติยา
นนท ์

ส.เจริญ
เภสัช 

12-14  
ถ.สฤษด์ิวงศ ์ 
ต.สุไหงโก-ลก 

นายสมโภชน์ 
หงษกิ์ตติยาย
นนท ์

ภ.2372 6/2529 

3. 
นายทวยีศ 
จิรวชิญ 

จิระเภสัช 
23-25  

ถ.สฤษด์ิวงศ ์  
ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวชญา
นิน 
จิรวชิญ 

ภ.
24737 

9/2526 

4. 
นายเกษม         
จารุพงศา 

เกษมชีพ
เภสัช 

38   
ถ.สฤษด์ิวงศ ์
ต.สุไหงโก-ลก 

นางรัตนวณัณ์ 
ศกัดิรัตน์ 

ภ.
18223 

10/2526 

5. 
นายวรชยั 
เลิศวไิลรัต
นพงศ ์

ปริญญา
เภสัช 

100   
ถ.สฤษด์ิวงศ ์
ต.สุไหงโก-ลก 

นายวรชยั  เลิศ
วไิลรัตนพงษ ์

ภ.4243 1/2528 

6. 
นายดุสิต 
ตั้งบวรพิเชฐ 

สอง 
เภสัชกร 

71  
ถ.เจริญเขต 

ต.สุไหงโก-ลก 

นายดุสิต 
ตั้งบวรพิเชฐ 

ภ.6970 2/2535 

7. 
นายเฉลิมพล 
จะปะกิยา 

คลงัยา 
โก-ลก 

34    
ถ.บุษยพนัธ์ 

ต.สุไหงโก-ลก 

นายเฉลิมพล 
จะปะกิยา 

ภ.8199 3/2535 

8. 
นางสาว 
เนตรทราย 
เจริญวุฒิธรรม 

ลา้นยา 
28/3   

ถ.วงศว์ถีิ 
ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวเนตร
ทราย  เจริญวุฒิ
ธรรม 

ภ.9649 2/2541 
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ตารางท่ี ค-1 (ต่อ) 
 

ล าดับ 
ชื่อผู้รับ
อนุญาต 

ชื่อร้าน ท่ีอยู่ 
ผู้มีหน้าท่ี
ปฏิบัติการ 

เลขท่ี
เภสัชกร 

เลขใบ 
อนุญาต 

ร้านขายยาแผนปัจจุบัน จ านวน 21 ร้าน 

9. 
นางสาววลยั  
เอ่ียมประภาส 

เอเซีย
พาณิชย ์

160   
ถ.เอเซีย 18 

ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาววลยั 
เอ่ียมประภาศ 

ภ.
13262 

2/2547 

10. 
นางยลูยัละห์   
หะยเีปาะหะ 

ศูนยย์า
โก-ลก 

136   
ถ.สฤษด์ิวงศ ์
ต.สุไหงโก-ลก 

นางยลูยัละห์ 
หะยเีปาะหะ 

ภ.
15192 

1/2551 

11. 
นางสาวมนสัว ี 
พิพฒันวานิช 

นครยา 
41   

ถ.ทรายทอง 6 
ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวมนสัว ี 
พิพฒันวานิช 

ภ.
16979 

2/2551 

12. 
นายวทินาถ    
โชติไพบูลย์
พนัธ์ 

อุนเอียะ
หงวน 

122-124 
ถ.สฤษด์ิวงศ ์
ต.สุไหงโก-ลก 

นายวทินาถ 
โชติไพบูลย์
พนัธ์ 

ภ.
10476 

2/2554 

13. 
นายอนุพนธ์      
นราประสิทธ์ิ 

ลอนดอน
ฟาร์มาซี 

24,26  ซ.1 
ถ.เจริญเขต 

ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวนิอร 
นราประสิทธ์ิ 

ภ.
13364 

1/2555 

14. 
นางสาวสุภคั 
บุญเพียรผล 

สุภคั
เภสัช 

2 ซ.4 
ถ.เจริญเขต 

ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวสุภคั 
บุญเพียรผล 

ภ.
26124 

9/2555 

15. 
นางสุภวรรณ 
นุ่นจนัทร์ 

ลูกชา้ง
ฟาร์ม่า 

246 
ถ.ทรายทอง 4 
ต.สุไหงโก-ลก 

นางสุภวรรณ  
นุ่นจนัทร์ 

ภ.
14891 

2/2557 

16. 
นางยลูยัละห์ 
หะยเีปาะหะ 

มุสลิม
เภสัช 

81 
ถ.ประชาววิฒัน์ 
ต.สุไหงโก-ลก 

นายชีคห์อาฮา
หมดั ซูกอร์  
อลัอิดรุซ 

ภ.9264 6/2557 
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ตารางท่ี ค-1 (ต่อ) 
 

ล าดับ 
ชื่อผู้รับ
อนุญาต 

ชื่อร้าน ท่ีอยู่ 
ผู้มีหน้าท่ี
ปฏิบัติการ 

เลขท่ี
เภสัชกร 

เลขใบ 
อนุญาต 

ร้านขายยาแผนปัจจุบัน จ านวน 21 ร้าน 

17. 
นางสาวสิรีธร 
แกว้ประเสริฐ
ศิลป์ 

ร้านยา 
เก็นต้ิง 

37 ซ.1/1   
ถ.เจริญเขต  

ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวสิรีธร 
แกว้ประเสริฐ
ศิลป์ 

ภ.
28656 

8/2557 

18. 
นางสาวมีนา 
ดาดา 

ดาดา
เภสัช 

191  ซ.1   
ถ.เจริญเขต  

ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวมีนา 
ดาดา 

ภ.
28527 

4/2558 

19. 
นางสาววรรณ
วสิา  เพง็ด า 

แปซิฟิก
คลีนิก 

737  
ถ.ประชาววิฒัน์  
ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวจิตต์
ชนก  บู่สาลี 

ภ.
32774 

11/2559 

20. 
นางสาวนูรวา
ตี 
มะมิง 

โก-ลก 
ฟาร์มาซี 

14 ซ. 2  
ถ.เทศปฐม  

ต.สุไหงโก-ลก 

นายธีระศกัด์ิ 
มีเท่ียง 

ภ.
27292 

1/2560 

21. 
นางสาวสุภา
วดี 
พิมาพนัธ์ุศรี 

กวงฮวด
ร้านยา 

342  
ถ.เจริญเขต 

ต.สุไหงโก-ลก 

นางสาวสุภาวดี 
พิมาพนัธ์ุศรี 

ภ.
34921 

1/2560 
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