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บทคดัย่อ 

 การวจิยั เร่ือง การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา ในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
(1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ (2) เพื่อศึกษาความแตกต่าง
ระหว่าง ลักษณะประชากรศาสตร์ กับการตดัสินใจใช้บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่  
(3) เพือ่ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด และคุณภาพของการบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านขาย
ยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั ไดแ้ก่ ประชาชนที่ใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลาย
สาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 400 คน โดยใชสู้ตรการค านวณประชากรของ Taro Yamane และจะใชก้ารสุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวก 

  ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ สถานภาพสมรสที่แตกต่างกนั มีการตดัสินใจใช้
บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาแตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและ
คุณภาพของการบริการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ความเป็นรูปธรรมของ
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การบริการ และการตอบสนองต่อผูม้ารับบริการ ที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาใน
จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ค าส าคญั: ร้านขายยาที่มีหลายสาขา, ส่วนประสมทางตลาด, คุณภาพของการบริการ, การตดัสินใจ 

Abstract 

 Research on " intention to choose a chain drugstore in Chiang Mai” has the following objectives:  
(1) To study the decision-making process in using services of chain drugstores among the population in Chiang 
Mai province, (2) to investigate the differences between demographic characteristics and the decision to use 
services of chain drugstores in Chiang Mai province, and (3) to examine the marketing mix and service of 
quality that influence the decision to use services of chain drugstores among the population in Chiang Mai 
province. The target population for this research consists of individuals residing in Chiang Mai province who 
have previously used services of chain drugstores. The sample size will be 400 people, determined using Taro 
Yamane's formula, and a convenience sampling method will be employed. 

 The study found that demographic factors, such as different marital statuses, play a significant role in 
the decision to use drugstores with multiple branches that differ from one another. This result is statistically 
significant at the 0.05 level. In addition, marketing mix and service quality factors, including product, 
distribution channels, promotion, service quality, and responsiveness to customers, also have an influence on 
the decision to use drugstores with multiple branches in Chiang Mai province. 

Keywords: Chain drugstore, marketing mix, service of quality, Decision  

บทน า 

 ร้านขายยาเป็นสถานบริการสุขภาพระดับปฐมภูมิ จะเป็นด่านแรกในการให้บริการผูป่้วย ในปัจจุบนั
ธุรกิจร้านขายยามีแนวโนม้การขยายตวัจากความตอ้งการของตลาดที่เพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง เป็นผลมาจาก อตัรา
การเจ็บป่วยโรคติดต่อและโรคไม่ติดต่อเร้ือรังมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น การเขา้ถึงหลกัประกนัสุขภาพถว้นหน้า และ
ความตอ้งดูแลสุขภาพเชิงป้องกนัมีแนวโนม้เพิม่ขึ้น ทั้งน้ีมูลค่าของตลาดยาในปี 2565 อยูท่ี่ 2.33 – 2.38 แสนลา้น
บาท หรือมีการขยายตวัขึ้น 3 – 5 % เม่ือเปรียบเทียบกบัปี 2564 ขอ้มูลจากส านกังานอาหารและยา  ในปี 2565 ทั้ง
ประเทศไทยมีร้านขายยาประมาณ 18,000 ร้าน โดยจ านวนของร้านขายยาเด่ียวจะคิดเป็น 80% ของจ านวนร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัทั้งหมด ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นผูป้ระกอบการรายกลางและรายเล็ก ส่วนร้านขายยาที่มีหลาย
สาขา ส่วนใหญ่จะเป็นผูป้ระกอบการรายใหญ่ที่ลงทุนเองและขยายธุรกิจไปในรูปแบบของแฟรนไซส์ ซ่ึงใน
ปัจจุบนัจะมีกลุ่มผูป้ระกอบรายใหญ่ทั้งจากภายในประเทศไทย และจากต่างประชาติที่ร่วมทุนกบัผูป้ระกอบการ
ไทย ก็ยงัคงมีแผนขยายการลงทุนในธุรกิจร้านขายยาที่มีหลายสาขาอยา่งต่อเน่ือง  
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 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดส้นใจท าการศึกษาการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ 
โดยจะศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และคุณภาพของการบริการ ที่อาจจะส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา เพื่อที่จะเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการร้านขายยาที่มีหลายสาขา ในการคิด
กลยทุธท์างการตลาดและ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูม้าใชบ้ริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

 1. เพือ่ศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาของประชาชนในจงัหวดัเชียงใหม่ 

 2. เพื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มี
หลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ 

 3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพของการบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้
บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ 

ขอบเขตการวิจัย 

 1.ขอบเขตดา้นประชากร คือ ประชาชนที่ใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 
400 คน  

 2.ขอบเขตดา้นระยะเวลา เร่ิมด าเนินการวจิยัในช่วงเดือนเมษายน – เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2566 

 3.ขอบเขตดา้นตวัแปร ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย ลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด 
และคุณภาพของการบริการ ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาของประชาชนใน
จงัหวดัเชียงใหม่ 

สมมติฐานการวิจัย 

 1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ที่ต่างกนั จะมีการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา ในจงัหวดั
เชียงใหม่ ที่แตกต่างกนั 

 2. ส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพของการบริการ น่าจะมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยา
ที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1. เพือ่ใหท้ราบถึงการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา ในจงัหวดัเชียงใหม่ 

 2. เพือ่เป็นแนวทางในการคิดกลยทุธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

 3. เพือ่จะไดต้อบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพใหม้ากที่สุด 
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การทบทวนวรรณกรรม 

 ส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler and Armstrong (2012) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด คือ เคร่ืองมือเชิงกลยทุธท์างการตลาด 
ที่องคก์รไดผ้สานแต่ละองคป์ระกอบเพื่อบรรลุวตัถุประสงคใ์นการสร้างความพึงพอใจ และตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะมี 4 องคป์ระกอบ ดงัน้ี  

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ สินคา้ หรือบริการ ที่องค์กรน าเสนอให้กับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึง
ผลิตภณัฑจ์ะรวมไปถึง สินคา้ การบริการ สถานที่ และแนวความคิด ที่จะสามารถตอบสนองความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

 2. ราคา (Price) คือ มูลค่าของสินคา้หรือบริการ ที่ผูบ้ริโภคยนิดีที่จะจ่ายเพื่อที่จะไดรั้บประโยชน์ของ
สินค้าหรือการบริการนั้ น โดยราคาเป็นหน่ึงในองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดที่สามารถ
เปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งรวดเร็ว และการก าหนดราคาตอ้งมีความเหมาะสมเพือ่ใหไ้ดม้าซ่ึงก าไร 

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ การจดัจ าหน่าย และการน าสินคา้หรือบริการ ไปยงัผูบ้ริโภค
เพือ่ใหท้นัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยตอ้งกระจายผลิตภณัฑใ์หต้รงกบักลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 

 4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) คือ เคร่ืองมือที่สร้างแรงจูงใจ ความคิด ความรู้สึก และความ
พึงพอใจ ในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการต่อผลิตภณัฑ์นั้น 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยตรง การส่ือสาร เป็นตน้  
คุณภาพของการบริการ 

 Parasuraman et al (1985) กล่าวว่า การรับรู้คุณภาพของการบริการ จะเกิดจากการเปรียบเทียบความ
คาดหวงัการบริการ เพือ่มุ่งหวงัใหเ้กิดความพงึพอใจต่อการใหบ้ริการ โดยจะมี 5 มิติ ดงัน้ี 
 1. ความน่าเช่ือถือของการบริการ คือ ความสามารถในการบริการของพนักงานที่ตรงกบัสัญญาที่ใหไ้ว ้
กบัผูรั้บบริการ โดยจะตอ้งมีความถูกตอ้งแม่นย  า จนเกิดเป็นความน่าเช่ือถือ 
 2.  การตอบสนองต่อผูม้ารับบริการ คือ ความพร้อมของพนกังานในการให้บริการที่ทนัท่วงที เพื่อผูม้า
รับบริการจะไดรั้บความสะดวกและรวดเร็วในการรับบริการ 
 3.  ความเป็นรูปธรรมของการบริการ  คือ ลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ ส่ิงอ านวยความสะดวก บุคลากร 
อุปกรณ์ และสถานที่ ที่ผูม้ารับบริการสามารถรับรู้ไดถึ้งการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนมากยิง่ขึ้น  
 4. ความเช่ือมัน่ไวว้างใจ คือ พนักงานมีความรู้ และมีมารยาททางสังคมที่ดีในการให้บริการ ท าให้ผูม้า
รับบริการเกิดความมัน่ใจต่อการมาใชบ้ริการ 
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 5. ความเขา้ใจและเห็นอกเห็นใจต่อผูม้ารับบริการ คือ ความสามารถในการดูแลเอาใจใส่ และเขา้
ใจความตอ้งการของผูม้ารับบริการแต่ละบุคคล 
 รุ่งทิพย ์นิลพทั (2561) กล่าวสรุปไวว้่า คุณภาพของการบริการ จะเป็นส่ิงส าคญัอย่างมากในการ
ตอบสนองความตอ้งการในธุรกิจให้บริการ เพือ่ท  าใหผู้ท้ี่รับบริการเกิดความพึงพอใจ ความประทบัใจ และเพื่อ
สร้างความแตกต่างของธุรกิจใหเ้หนือกวา่คู่แข่ง 

การตัดสินใจใช้บริการ 

 Blackwell et al (2001) กล่าวว่า ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจที่จะซ้ือผลิตภณัฑ ์จะตอ้งผ่านกระบวนการต่าง ๆ  
ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ ประกอบดว้ย 1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ 2) 
การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 3) ประเมินทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะเลือก
ผลิตภณัฑท์ี่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดม้ากที่สุด 

 มณฑิกา ปรีติประสงค ์(2564) กล่าวสรุปว่า กระบวนการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการที่ผูบ้ริโภค
พิจารณาเลือกส่ิงที่ดีที่สุด โดยจะตระหนักถึงปัญหาและความตอ้งการซ่ึงจะพิจารณาจากข้อมูลที่เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ และเปรียบเทียบทางเลือก จนน าไปสู่การตดัสินใจและพฤติกรรมหลงัการขายจะเป็นตวัก าหนด
การกลบัไปซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นซ ้ า 

กรอบแนวความคดิ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ   - อาย ุ
- ระดบัการศึกษา  - อาชีพ 
- รายไดต้่อเดือน  - สถานภาพ 

 

การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขาย

ยาท่ีมีหลายสาขา ในจงัหวดั

เชียงใหม่ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

 คุณภาพของการบริการ 
- ความเช่ือมัน่ไวว้างใจ 
- ความน่าเช่ือถือได ้
- ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
- การตอบสนองต่อผูรั้บบริการ 
- ความเขา้ใจและเห็นอกเห็นใจ 
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ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรที่อยูใ่นกลุ่มเป้าหมาย คือ ประชาชนที่ใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่  
โดยขอ้มูลจากส านักทะเบียน กรมการปกครอง ปี พ.ศ. 2565 จงัหวดัเชียงใหม่มีประชากร ประมาณ  1,792,474 
คน ทั้งน้ีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที่ทราบจ านวนของประชากรที่แน่นอน  จะสามารถค านวณไดจ้าก
สูตรของ Taro Yamane ซ่ึงไดก้  าหนดความคาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งที่ยอมรับได ้เท่ากบั 0.05 จึงค  านวณ
ขนาดของกลุ่มประชากรไดเ้ท่ากบั  400 คน และเพือ่ความสะดวกและความเหมาะสมในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
จะใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก ( Convenience Sampling) 
วธีิการด าเนินการวิจัย 

 การวิจยัน้ี เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non- Experimental) มีการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนามแบบ
วิจยัภาคตดัขวาง(Cross Sectional Studies)  การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ โดยตรวจสอบความเที่ยงตรงของ
เน้ือหา (Content Validity) โดยขอความอนุเคราะห์จากผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการศึกษางานวิจยัตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของภาษาและความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม พบว่าค่า IOC สูงสุดเท่ากบั 1 และค่า IOC ต ่า 
สุด เท่ากับ 1 ซ่ึงมากกว่า 0.50  แสดงว่าข้อค  าถามมีความครอบคลุมเน้ือหาต้องการ และน ามาทดลองใช้  
(try - out) กบักลุ่มประชากร คือ ประชาชนที่ใช้บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ 400 คน  
จากนั้นน าไปหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ไดค้่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.955 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.70 
แสดงไดว้่า ขอ้ค  าถามในแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่สูง สามารถน าไปเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลได ้
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวจิยัน้ีผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ ดงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
  1.1 ค่าร้อยละและค่าความถ่ี กบัตวัแปรที่มีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ ลกัษณะประชากรศาสตร์
  1.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน กบัตวัแปรที่มีระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ส่วน
ประสมทางการตลาด คุณภาพของการบริการ และการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา 
 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistic) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
  2.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม จะใชส้ถิติ t – Test 
ในการทดสอบสมมติฐานดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ คือ เพศ 
  2.2 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตั้งแต่ 3 กลุ่มขึ้นไป จะใช้การ
ทดสอบสมมติฐานด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และ
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สถานภาพสมรส ดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ซ่ึงหากพบความแตกต่างจะน าไปสู่
การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ดว้ยววธีิของ LSD   
  2.3 เพือ่ทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และคุณภาพของการบริการ ที่มีผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงจะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติ
สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
สรุปผลการวิจัย 

 ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 68.8 อายอุยูร่ะหวา่ง 12 – 24 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 71.3  ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละร้อยละ 81.3 ประกอบอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 
คิดเป็นร้อยละ 65.5 มีรายไดต้  ่ากว่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.8 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 94.5 และ
ส่วนใหญ่เขา้ใชบ้ริการร้านขายยา Watsons บ่อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 44.8 โดยสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จากการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด 
พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัคะแนนมาก เม่ือพจิารณาเป็นรายดา้น ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมากที่สุด และใหค้วามส าคญักบัดา้นราคานอ้ยที่สุด 
 2. ผลการวิเคราะห์คุณภาพของการบริการ จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นคุณภาพของการบริการ พบว่า 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัคะแนนมาก เม่ือพจิารณาเป็นรายดา้น ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัดา้นความ
น่าเช่ือถือมากที่สุด และใหค้วามส าคญักบัดา้นความเขา้ใจและเห็นอกเห็นใจต่อผูม้ารับบริการนอ้ยที่สุด 
 3. ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัคะแนนที่มาก ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา 
เม่ือมีอาการเจบ็ป่วยเล็กนอ้ย และไม่ตอ้งการพบแพทย ์ซ่ึงจะอยูใ่นระดบัคะแนนที่มากที่สุด  
 4. ผลการวิเคราะห์ การตดัสินใจใช้บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจังหวดัเชียงใหม่ จ  าแนกตาม
ลกัษณะประชากรศาสตร์ สามารถสรุปไดด้งัน้ี สถานภาพสมรสของประชาชนในจงัหวดัเชียงใหม่ที่ต่างกนั มี
การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ที่แตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ ที่
ระดบั 0.05 
 5. ผลการวิเคราะห์ ส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพของการบริการ ที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่  
 

 

 



8 
 

ตาราง  แสดงผลการวิเคราะห์สถิติความถดถอยเชิงพหุคูณของการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา

ในจงัหวดัเชียงใหม่ (n = 400) 

 b Std. 
Error 

Beta t sig F Sig. 

ค่าคงที ่ 0.420 0.185  2.269 0.024* 51.583 0.000 
ผลิตภณัฑ ์ 0.107 0.047 0.107 2.270 0.024*   
ราคา -0.001 0.38 -0.001 -0.018 0.986   
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.151 0.046 0.146 3.263 0.001*   
การส่งเสริมการตลาด 0.128 0.039 0.156 3.288 0.001*   
ความเช่ือมัน่ไวว้างใจ 0.088 0.063 0.087 1.389 0.166   
ความน่าเช่ือถือ -0.003 0.057 -0.003 -0.060 0.953   
ความเป็นรูปธรรม 0.236 0.056 0.242 4.248 0.000*   
การตอบสนอง 0.150 0.053 0.158 2.822 0.005*   
ความเขา้ใจ เห็นอกเห็นใจ 0.043 0.044 0.050 0.982 0.327   

R = 0.737,  R2 = 0.543, Adjusted   R2 = 0.533, SEE = 0.432 *Sig < 0.05 

 การวิเคราะห์สถิติความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า ตวัแปรอิสระทั้งหมด 
5 ดา้น ที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา ในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยเรียงล าดบัจากดา้นที่มี
ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการที่สูงที่สุด คือ ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Sig =0.000, b = 0.236) ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Sig =0.001, b = 0.151) ดา้นการตอบสนองต่อผูม้ารับบริการ (Sig =0.005, b = 0.150) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Sig =0.001, b = 0.128) และดา้นผลิตภณัฑ ์(Sig =0.024, b = 0.107) ตามล าดบั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั 0.737 และสามารถอธิบาย
ความสมัพนัธไ์ด ้ ร้อยละ 54.3 ,มีค่าความคาดเคล่ือนของการพยากรณ์ที่ ± 0.185 ซ่ึงสามารถสร้างสมการถดถอย 
ไดด้งัน้ี 
 Y = 0.420 + 0.236(ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ) + 0.151(ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) +  
  0.150(ด้านการตอบสนองต่อผู ้มารับบริการ)  + 0.128(ด้านการส่งเสริมการตลาด) + 
  0.107(ดา้นผลิตภณัฑ)์ 
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อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการวจิยัการศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
1. การตดัสินใจใช้บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
สามารถสรุปไดด้งัน้ี สถาพภาพสมรสของประชาชนในจงัหวดัเชียงใหม่ที่ต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
ขายยาที่มีหลายสาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ที่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุฑารัตน์ พิริยะเบญจวฒัน์ 
(2564) ได้กล่าวสรุปว่า ว่าผู ้บริโภคที่ มีสถานภาพสมรสต่างกัน จะมีการตัดสินใจใช้บริการสปา ใน
กรุงเทพมหานครต่างกนั เน่ืองจากสถานการณ์ในปัจจุบนัที่ประชาชนในประเทศไทยจะมีโอกาสหยา่ร้างที่สูงขึ้น 
ท าใหผู้บ้ริโภคที่สมรสตอ้งดูแลตวัเองมากขึ้นจากเดิม 
2. ส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพของการบริการ ที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลาย
สาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 2.1 ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ  มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา ใน
จงัหวดัเชียงใหม่มากที่สุด โดยจะให้ความส าคญัในเร่ืองการบริการที่ท  าให้รู้สึกสะดวกสบายมากที่สุด กล่าวได้
ว่า ผูม้ารับบริการตอ้งการความสะดวกสบายตั้งแต่ขั้นตอนแรก จนถึงขั้นตอนสุดทา้ยของการรับบริการ ดงันั้น
ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งมีแนวทางในการจดัระบบร้านขายยาที่ท  าใหผู้ม้ารับบริการสามารถรับรู้และสัมผสัได้
ถึงความสะดวกในการเขา้รับบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรียา ทยานุวฒัน์ (2563) ไดก้ล่าวสรุปในการ
วิจัยว่า ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีผลในการตัดสินใจใช้บริการ สายการบินต้นทุนต ่ า
ภายในประเทศ สายการบินนกแอร์ โดยความเป็นรูปธรรมเป็นส่ิงส าคญัในอ านวยความสะดวกต่าง ๆแก่
ผูโ้ดยสาร ที่สามารถรับรู้ไดท้นัที  ส่งผลใหผู้โ้ดยสารเกิดความประทบัใจต่อการบริการ  
 2.2  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา ในจงัหวดั
เชียงใหม่บริการ โดยผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญักบัเร่ืองท าเลที่ตั้งอยูใ่กลแ้หล่งชุมชนมากที่สุด ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการควรมีการวางแผนการเลือกท าเลที่ตั้งของร้านขายยาอยา่งรอบคอบ ว่าท าเลที่ตั้งร้านขายยาในแต่
ละสาขาจะที่ความเหมาะสม เช่น ใกลแ้หล่งชุมชน ที่พกัอาศยั หรือแหล่งท่องเที่ยวของจงัหวดั จะท าให้ผูม้ารับ
บริการมีความสะดวกในการเดินทาง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณภทัร ธานีรัตน์ และ ภคัจิรา นกับรรเลง (2564) 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมในจงัหวดัพิษณุโลก  พบว่า ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรม ในจงัหวดัพษิณุโลก 
 2.3 ปัจจยัดา้นการตอบสนองต่อผูม้าใชบ้ริการ มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา 
ในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญักบัเร่ืองเจา้หน้าที่รับช าระเงินอยา่งรวดเร็วมาก
ที่สุด  ซ่ึงผูป้ระกอบการร้านขายยาควรจะก าหนดแนวทางในขั้นตอนการช าระเงินอยา่งเป็นระบบ หากผูท้ี่มารับ
บริการมีจ านวนมาก ก็อาจจะเพิ่มส่วนของพนักงานที่รับช าระเงิน เพื่อท าให้ผูม้ารับบริการได้ช าระเงินอยา่ง
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รวดเร็ว ไม่ตอ้งเสียเวลานานสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุชาดา บุญศรี และคณะ (2565) ไดศ้ึกษาเร่ือง คุณภาพ
การให้บริการ ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการธนาคารแห่งหน่ึง ในจังหวดัสุพรรณบุรี พบว่าการ
ตอบสนองต่อผูม้ารับบริการมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธนาคารแห่งหน่ึง ในจงัหวดัสุพรรณบุรี ซ่ึงถือเป็น
ความรวดเร็วในการตั้ งใจที่จะช่วยเหลือผูม้ารับบริการอย่างรวดเร็ว และกระตือรือร้น ท าให้กระบวนการ
ใหบ้ริการมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 
 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจังหวดั
เชียงใหม่ โดยผูต้อบแบบสสอบถามจะใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการประชาสมัพนัธ ์หรือการโฆษณา ที่แพร่หลาย 
มากที่สุด การส่งเสริมการตลาดจึงมีความส าคญัในการสร้างการรับรู้ให้กบัผูม้าใชบ้ริการ ทั้งทางออฟไลน์ และ
ทางออนไลน์ ดงันั้นผูป้ระกอบการ จะตอ้งสร้างการรับรู้ขอ้มูลให้กบักลุ่มเป้าหมาย อาจจะดว้ยการจดักิจกรรม
ต่าง ๆ ผา่นช่องทางออนไลน์ของร้านขายยา เช่น Facebook , tiktok, Instagram เป็นตน้ หรือการท าวดีิโอแนะน า
ร้านหรือวธีิการดูแลสุขภาพผา่นทาง YouTube เพือ่เป็นการสร้างการรับรู้ และสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีใหก้บัร้านขาย
ยาที่มีหลายสาขา บริการ สอดคล้องกับงานวิจยัของ Amofah O. et al (2016) ได้ศึกษา เร่ืองส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านอาหาร เมืองคูมาซี ประเทศกานา พบว่า การส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าในร้านอาหาร เมืองคูซี ประเทศกานา 
 2.5 ด้านผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาในจังหวดั
เชียงใหม่ โดยผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญักบัเร่ืองผลิตภณัฑย์าที่มีคุณภาพและมีความปลอดภยัมาก
ที่สุด ซ่ึงผูป้ระกอบการร้านขายยาที่มีหลายสาขาควรให้ความส าคัญเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองคุณภาพ 
ประสิทธิภาพและความปลอดภยั ตั้งแต่การตรวจสอบว่าบริษทัที่ผลิตยาไดม้าตรฐาน และผลิตภณัฑไ์ดผ้า่นการ
ขึ้นทะเบียนยาในประเทศไทย เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับผูท้ี่มารับบริการ ซ่ึงหากผูม้ารับบริการเกิดความ 
พึงพอใจ จะส่งผลให้เกิดการตดัสินใจกลบัมาใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาอีกคร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ทิพวรรณ อารียวงศส์ถิต และ กฤษฎา มูฮมัมดั (2563) ไดก้ล่าวสรุปในการศึกษา เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครนายก ว่าด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครนายก เน่ืองจากผลิตภณัฑย์าเป็นผลลพัธ์ที่ผูบ้ริโภคจะคาดหวงัผลในการรักษา ดงันั้น
ตอ้งผลิตจากบริษทัที่ไดม้าตรฐาน ฉลากและบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑย์า มีความถูกตอ้งและน่าเช่ือถือ  

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

 1. การศึกษาน้ีส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามจะมีอายอุยูร่ะหว่าง 12 – 24 ปี ดงันั้นการศึกษาคร้ังต่อไป
ควรจะมีการศึกษาที่เจาะจงกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม ที่มีอายุ 57 ปีขึ้นไป เพื่อให้ได้ผลการวิเคราะห์ที่จะเป็น
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ประโยชน์ในการเตรียมความพร้อมของการเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุในประเทศไทย ที่จะมีผลต่อการท าแผนการ
ตลาดและการขยายธุรกิจของร้านขายยาที่มีหลายสาขาในอนาคต 
 2. การศึกษาคร้ังต่อไปควรจะมีการศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ  เพิ่มเติมที่คาดว่าจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา เช่น บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ พฤติกรรมของผูม้าใช้บริการ ความ
คาดหวงัและความพึงพอใจของการมารับบริการร้านขายยาที่มีหลายสาขา เป็นตน้ เพื่อเป็นประโชน์ให้กับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายยาที่มีหลายสาขา  
 3. การศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ และเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามเพียงวิธีเดียว 
ซ่ึงการศึกษาคร้ังต่อไปอาจจะเก็บขอ้มูลดว้ยวธีิอ่ืน ๆ เพิม่เติม เช่น เชิงคุณภาพ โดยอาจจะท าการสมัภาษณ์เชิงลึก
กบั กลุ่มผูท้ี่ใชบ้ริการร้านขายยาที่มีหลายสาขาเป็นประจ า เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลที่ละเอียดมากขึ้น 
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