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บทคัดย่อ 

บทความนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นแนวทางสนับสนุนให้เภสัชกรสามารถสร้างแบรนด์ส่วนบุคคลที่มี
ความโดดเด่น สร้างความแตกต่างและพัฒนาบุคลิกภาพในการสื่อสาร สร้างความน่าเชื่อถืออย่างมืออาชีพและ
เป็นที่จดจ าแก่ผู้พบเห็น จากการทบทวนวรรณกรรมการสร้างแบรนด์ส่วนบุคคลของเภสัชกรซึ่งได้ค้นหาจาก
บทความและงานวิจัย โดยใช้ค าค้นว่า การสร้างแบรนด์ส่วนบุคคลของเภสัชซึ่งครอบคลุมตั้งแต่ปี พ.ศ.2540-
2565 พบว่าการสร้างแบรนด์ส่วนบุคคลของเภสัชกรชุมชนมีองค์ประกอบดังนี้  (1) การรู้จักตัวเอง 
ประกอบด้วย ความรู้เฉพาะทาง การใช้เทคโนโลยี ทักษะการขาย ทักษะการวิเคราะห์ ความสามารถเรื่อง
ภาษาและความคิดสร้างสรรค์ (2) ทักษะการสื่อสาร ประกอบด้วย มีมนุษยสัมพันธ์ การพูดจูงใจ การฟัง การ
จัดการทางอารมณ์ ภาษากายและท่าทาง รวมถึงความร่วมมือ (3) ภาพลักษณ์และบุคลิกภาพ ประกอบด้วย 
รูปร่าง หน้าตา การแต่งกายและมารยาททางสังคม และ (4) การปฏิบัติตนอย่างเสมอต้นเสมอปลาย 
ประกอบด้วย การต้อนรับ การทักทายและขอบคุณ การจดจ า การมีใจรักการบริการ การให้เกียรติ การเข้าอก
เข้าใจ การใสใจรายละเอียด ความซื่อสัตย์และการปรับปรุงการให้บริการอย่างสม่ าเสมอ ซึ่งปัจจัยทั้งสี่ด้านท า
ให้เกิดผลดังนี้ (1) ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าเพราะเภสัชกร (2) การใช้เทคโนโลยีสานความสัมพันธ์อย่าง
ต่อเนื่อง และ (3) การยอมรับจากเพ่ือนร่วมงาน 

 
ค าส าคัญ:  การสร้างแบรนด์ส่วนบุคคล, เภสัชกรชุมชน, สร้างความแตกต่าง 
 
Abstract 
 This article aims to provide a guideline to support pharmacists to create a distinctive 
personal brand, differentiate and develop a personality for communication, establish 
professional credibility, and be remembered by people. According to a literature review on 
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personal branding of pharmacists, which was searched for articles and research used the word 
personal brand of pharmacist, covered from 1997 to 2022. It was found that the personal 
branding of community pharmacists, there are components as follows: (1 )  Knowing yourself 
consists of specialized knowledge, technology skills, sales skills, analytical skills, language skills, 
and creativity. (2 )  Communication skills consist of interpersonal, persuasive speech, listening 
skills, emotional intelligence, body language, and gestures including cooperation. (3 )  Image 
and personality consist of appearance, dressing, and social etiquette. And (4 ) Conducting 
oneself consistently consists of hospitality, greeting and thanking, recognizable, service mind 
respect, honesty, empathy, caring, honesty, and Continual service improvement. These four 
factors contribute to the results as follows (1 )  Repeat customers because of pharmacists 
(2) Use technology to build relationships continually and (3) Recognition from colleagues. 
 
Keywords: Personal Branding, Community Pharmacy, Make a Difference   
 
บทน า   

ปัจจุบันผู้คนหันมาให้ความส าคัญกับดูแลสุขภาพอย่างมากจึงท าให้ธุรกิจร้านขายยาน่าสนใจมากขึ้น 
ดึงดูดกลุ่มธุรกิจใหญ่ที่มีส่วนเกี่ยวข้องและไม่เกี่ยวข้องกับด้านสุขภาพหันมาลงทุนเปิดร้านขายยา ท าให้ร้าน
ขายยามีจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว เช่น เครือข่ายธุรกิจศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้า เครือข่ายโรงพยาบาล 
และเครือข่ายร้านสะดวกซื้อ จึงท าให้ธุรกิจร้านขายยาไม่เคยหยุดเติบโต บางท าเลที่มีการแข่งขันสูงมีร้านขาย
ยาหลายร้านตั้งอยู่ใกล้บริเวณกัน โดยร้านขายยา 1 ร้านจะต้องมีเภสัชกร 1 คนที่ต้องควบคุมดูแลร้าน 

วิชาชีพเภสัชชุมชน ลูกค้าจะจ าเภสัชกรได้จากการสวมใส่เสื้อกาวน์สีขาวที่ถูกจ ากัดให้สวมใส่ได้เฉพาะ
เภสัชกรเท่านั้น (Amorha et al., 2019) ดูเหมือนเป็นการสร้างความแตกต่างจากบุคลากรอ่ืนในร้านหากแต่
ความจริงแล้วเภสัชไม่สามารถท าให้ลูกค้าจดจ าใบหน้า อิริยาบท หรือรายละเอียดอย่างอ่ืนของเภสัชกรได้เลย
นอกจากเสื้อกาวน์สีขาวที่สวมใส่และไม่สามารถแยกความแตกต่างของเภสัชกรแต่ละคนได้ 

เภสัชกรทุกคนมีเอกลักษณ์ในตัวเองอยู่แล้วเพียงแต่เภสัชกรคนนั้นจะจัดการกับเอกลักษณ์ของตนเอง
อย่างไรเพ่ือให้โดดเด่นและมีความแตกต่าง การดูดีมีตัวตนไม่ได้เกิดขึ้นเองแต่มาจากการตกแต่งและสร้างขึ้น
โดยเฉพาะในยุคที่การแข่งขันสูงและร้านยามีจ านวนมาก เภสัชกรต้องสร้างตัวตนให้มีความเหมาะสมกับยุค
สมัยและสอดคล้องกับวัฒนธรรม สิ่งแวดล้อมรวมถึงเทคโนโลยี เพ่ือให้มีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง 
(Rangarajan et al., 2017) ถึงแม้ว่าจะเป็นเภสัชกรที่เก่ง มีความสามารถ แต่ถ้าไม่มีใครจดจ าได้แสดงว่ายัง
เป็นคนไร้ตัวตน ไม่มีความเป็นเอกลักษณ์ ไม่มี Personal brand (Rangarajan et al., 2017)  
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การสร้างแบรนด์ส่วนบุคคล (Brand Personal) 
การสร้างแบรนด์ส่วนบุคคล (Brand Personal) คือ การมีเอกลักษณ์ที่แตกต่างจากคนอ่ืนเพ่ือเป็นจุด

ขายให้กับตัวเอง ท าให้ผู้คนจดจ าได้และเป็นภาพติดในใจของผู้ที่พบเจอ กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ส่วนบุคคล
ของเภสัชกรสามารถช่วยเพ่ิมมูลค่าทางการตลาดให้แก่ตัวเภสัชกร เพราะเภสัชกรเป็นส่วนส าคัญในการสร้าง
ยอดขายของร้านยาจึงต้องมีความแตกต่าง (Morgan, 2011) เภสัชกรจึงต้องสร้างความเป็นตัวตนสะท้อน
ความสามารถ ผ่านทางการให้ค าปรึกษา ตอบค าถาม แก้ปัญหา และทักษะการสร้างความสัมพันธ์ในการอยู่
ร่วมกับผู้อ่ืน ท าให้ผู้ที่มาใช้บริการจดจ าได้  เพราะผู้ใช้บริการจะให้ความส าคัญกับบุคคลมากกว่าองค์กรหรือตัว
ร้าน (Aaker, 1997)  ดังนั้นองค์ประกอบในการสร้างแบรนด์บุคคลของเภสัชกรประกอบด้วย 1) การรู้จักตัวเอง  
2) ทักษะการสื่อสาร 3) รูปลักษณ์ บุคลิกภาพ 4) การปฏิบัติตนอย่างสม่ าเสมอ 5) การประเมินผล โดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1) การรู้จักตัวเอง (Knowing yourself) 
การรู้จักตัวเอง คือการมองเห็นตัวเอง รู้จุดเด่นที่มีอยู่ในตัวเอง ความรู้ ความสามารถ ความชอบ ความ

ถนัด ความเชี่ยวชาญเฉพาะทางที่ผู้อ่ืนไม่มีและมีความมั่นใจในความสามารถของตนเอง เภสัชกรสามารถ
น าเสนอจุดเด่นของตนเองเพ่ือช่วยเหลือ บรรเทาทุกข์ให้แก่ผู้อ่ืนและสังคม การบอกต่อ การมีทัศนคติที่ดีและ
แสดงออกทางพฤติกรรมด้านบวก  (Pyszczynski et al., 2004) การมีคุณค่าในตัวเองของเภสัชประกอบด้วย 
1.1) มีความรู้ เฉพาะทาง 1.2) การใช้ เทคโนโลยี  1.3) ทักษะการขาย 1.4) ทักษะการวิ เคราะห์  
1.5) ความสามารถในเรื่องภาษา 1.6) มีความคิดสร้างสรรค์ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1.1) ความรู้เฉพาะทาง (Specialized Knowledge) 
เภสัชกรเป็นผู้ที่มีความรู้เฉพาะทางเรื่องยาที่กว้างและลึกจากการศึกษาเล่าเรียน จากประสบการณ์

ที่สะสมมาและไม่หยุคค้นคว้าหาความรู้เพ่ิมเติมตลอดเวลา (Waterfield, 2010) ความรู้ที่เภสัชกรมีติดตัวได้
กลายเป็นสินทรัพย์ที่ส าคัญที่สุด การให้ค าแนะน าสะท้อนถึงความเป็นมืออาชีพ ความรู้ไม่ได้เป็นเพียงการสร้าง
ความแตกต่างและความได้เปรียบในการแข่งขันเท่านั้น แต่สามารถท าให้ผู้มาใช้บริการรู้สึกถึงความคุ้มค่า  
ให้ความไว้วางใจ รู้สึกดีที่ได้สนทนาด้วยเพราะการไว้ใจมีผลต่อการปฏิบัติตาม จากการใช้เวลาในการสนทนา
ท าให้ผู้ใช้บริการจดจ าเภสัชกรผู้ที่ไขข้องข้องใจและให้ความกระจ่างรวมถึงเติมเต็มสิ่งที่ผู้รับบริการทราบมา
ก่อน (Garjani et al., 2009) เพราะธุรกิจร้านยาเกี่ยวข้องกับชีวิตคนและสุขภาพ ผู้ใช้บริการจะประทับใจใน
ค าปรึกษาและตัวเภสัชแม้ว่าจะไม่ได้ซื้อสินค้าที่ร้าน และยังกลายเป็นส่วนประกอบส าคัญในการสร้างความ
ยั่งยืนให้ร้านยาด้วย   

1.2) ทักษะด้านเทคโนโลยี (Technology skills) 
ทุกวันนี้เทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อชีวิตประจ าวันของทุกคนรวมถึงการท างานของเภสัชกรด้วย เภสัช

กรจึงจ าเป็นที่จะต้องแสดงให้เห็นว่ามีทักษะในการใช้อุปกรณ์เทคโนโลยีดิจิตอลต่าง  ๆ อย่างน้อยใน
ระดับพ้ืนฐานที่จ าเป็นจะต้องรู้นอกเหนือจากความรู้เฉพาะทาง จากนั้นสามารถเจาะลงไปในสิ่ งที่สนใจและ
สามารถเชื่อมโยงกับการท างานของตนเองได้ พร้อมที่จะให้บริการผ่านทางการใช้อุปกรณ์ต่าง  ๆ เช่น 
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คอมพิวเตอร์ แท็ปเลต สมาร์ทโฟน สมาร์ทวอช และสื่อออนไลน์ เพ่ือช่วยการสืบค้นข้อมูล รวบรวมข้อมูล เพ่ิม
ช่องทางการสื่อสาร ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างานได้เต็มที่ (Balen & Jewesson, 2004)  

1.3) ทักษะการขาย (Selling skills) 
เภสัชกรชุมชนมีความเก่ียวข้องกับการขายยา ธุรกิจต้องมีก าไรถึงจะด าเนินต่อไปได้ เภสัชกรจึงต้อง

มีทักษะการขายเชิงรุก มีการขายที่เป็นแบบฉบับของตัวเอง เรียนรู้สิ่งใหม่ๆเพ่ือเพ่ิมพูนทักษะด้านการขาย 
โดยใช้ความน่าเชื่อถือและความไว้วางใจมากกว่าการโน้มน้าวใจ (Ben Said et al., 2019) เภสัชกรต้องเข้าหา
ลูกค้าก่อนเพ่ือสร้างความสัมพันธ์ รู้ถึงความต้องการและสาเหตุที่ท าให้ลูกค้าไม่ซื้อ กล้าที่จะเปลี่ยนค าแนะน า
เป็นเสนอสินค้าที่ลูกค้าต้องการเพ่ือแก้ปัญหาที่ต้นเหตุให้กับลูกค้าโดยมีทัศนคติที่ดีและเชื่อมั่นในสินค้า ท าให้
ลูกค้าเห็นจุดเด่น ความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าอ่ืนเพ่ือเป็นการปิดการขาย เภสัชกรยังสามารถปรับตัว
เข้ากับลูกค้าทีม่ีความหลากหลาย (Udayana et al., 2019) และสามารถถ่ายทอดเทคนิคการขายให้แก่ผู้อ่ืนได้ 

1.4) ทักษะการวิเคราะห์ (Analytical skills)   
การวิเคราะห์มีความจ าเป็นในทุกธุรกิจ การวิเคราะห์เป็นทักษะหนึ่งที่ท าให้เห็นความสามารถที่

แตกต่างของเภสัชกรแต่ละคน คุณสมบัติของเภสัชกรที่สามารถเป็นนักวิเคราะห์ได้จะต้องเป็นคนช่างสังเกต มี
ความสนใจกระตือรือรน้ มีความรู้รอบด้าน ชอบข้อมูล ชอบตัวเลขและสามารถใช้คอมพิวเตอร์เพ่ือประมวลผล
และน าเสนอข้อมูลที่ยากให้เข้าใจง่าย การวิเคราะห์ท าให้เข้าใจในปัญหา รู้สาเหตุ เพ่ือน ามาวางแผนในการ
แก้ไขปัญหา หาแนวโน้มและโอกาสทางธุรกิจโดยใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ สามารถวิเคราะห์ในเชิงลึกเพ่ือเป็นการ
แก้ปัญหาอย่างถาวรและป้องกันการเกิดปัญหา เภสัชกรที่มีความสามารถในการวิเคราะห์จึงเป็นที่ต้องการของ
องค์กรต่าง ๆ และสามารถเลื่อนต าแหน่งขึ้นสู่ผู้บริหารได้ 

1.5) ความสามารถเรื่องภาษา (language skills) 
เภสัชมีความรู้ทางวิชาชีพที่ช านาญอยู่แล้ว แต่ปัจจุบันการสื่อสารด้วยภาษาที่สองมีความส าคัญจะ

เสริมให้เภสัชกรโดดเด่นยิ่งขึ้น (Ferguson & Candib, 2002)  ท าให้ดูมีความสามารถหลากหลายและมีความ
ได้เปรียบกว่าคนที่รู้เพียงภาษาเดียวเพราะการสื่อสารไม่ได้อยู่แค่ในประเทศเดียวอีกแล้ว การสืบค้นข้อมูลจาก
หนังสือ ต ารา และงานวิจัยส่วนใหญ่เป็นภาษาอังกฤษท าให้ได้แนวคิดที่หลากหลายกว่าการอ่านงานในประเทศ
เพียงอย่างเดียว การรู้ภาษาอังกฤษท าให้ความรู้ทั่วไปกว้างขึ้นจากการดูข่าวต่างประเทศ หนังสือพิมพ์และ
วารสารวิชาการต่าง ๆ ซึ่งดีกว่าการดูข่าวในประเทศเพียงอย่างเดียว ในการให้บริการคู่มือการใช้เครื่องมือและ
อุปกรณ์การแพทย์ส่วนใหญ่จะเป็นภาษาอังกฤษ และร้านยาที่ตั้งอยู่ตามเมืองท่องเที่ยวถ้าเภสัชกรสามารถพูด
ภาษาอังกฤษได้ท าให้ได้เปรียบกว่าเภสัชกรที่สื่อสารภาษาอังกฤษไม่ได้  

1.6) มีความคิดสร้างสรรค์ (Creativity)  
ความคิดสร้างสรรค์คือการคิดท าสิ่งใหม่ๆที่แตกต่างออกไปจากกรอบเดิมเพราะถ้าทุกคนคิด

เหมือนกันหมดจะท าให้ขาดการพัฒนา  ลักษณะของคนที่มีความคิดสร้างสรรค์คือ มีจินตนาการ กล้าคิดริเริ่ม 
มองเห็นความท้าทาย มีอารมณ์อยากรู้อยากเห็น รับรู้ถึงปัญหาได้ เร็ว มีความคิดหลายแง่มุม กระตือรือร้น 
มีความสนใจที่รอบด้านและมีอิสระทางความคิดเป็นของตัวเอง จึงสามารถสร้างความแตกต่างได้อย่างชัดเจน  
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ผู้ที่มีความคิดสร้างสรรค์จะแสดงออกชัดเจนเมื่อท างาน เพราะจะมีแนวทางในการแก้ปัญหา ค้นคว้า ทดลอง
โดยไม่กลัวความล้มเหลวและตื่นตัวที่จะแสวงหาโอกาสตลอดเวลา 

การรู้จักตัวเอง รู้ว่าตัวเองมีความถนัดด้านไหน มีจุดอ่อนจุดแข็งเป็นอย่างไร จะสามารถพัฒนา
ตัวเองได้เร็วกว่าคนที่ไม่รู้และสามารถพัฒนาตนเองให้โดดเด่นกว่าผู้อ่ืน คุณค่าในตัวเองมาจากการพยายาม
ขวนขวาย ศึกษาหาความรู้ตลอดเวลาไม่เคยหยุดนิ่งทั้งทางด้านวิชาชีพและด้านความรู้รอบตัว ฝึกฝนจนมีความ
ช านาญที่โดดเด่นจากผู้อ่ืนจนสามารถสร้างมูลค่าให้แก่ตัวเองเพราะสิ่งเหล่านี้ไม่สามารถเกิดขึ้นเองได้ เภสัชกร
ควรปรับตัวให้ตรงกับความต้องการของตลาด ตามวัฒนธรรม ตามยุคสมัยและตรงตามที่องค์กรต่าง ๆ ต้องการ 

2) ทักษะการสื่อสาร (Communication Skills) 
การสื่อสารถือเป็นความสามารถของเภสัชกรโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ แลกเปลี่ยน

ข้อมูล การรวบรวมข้อมูล การเรียนรู้ การสอน การโน้มน้าวใจผู้ใช้บริการ และช่วยผู้ใช้บริการตัดสินใจ (King & 
Hoppe, 2013; Mehrabian & Morton, 1967) พบว่าคู่สนทนาจะรับรู้และจดจ าข้อความจาก 3 องค์ประกอบ
คือ 1) ร้อยละ7 จากค าพูด 2) ร้อยละ38 จากน้ าเสียง และ 3) ร้อยละ55 จากภาษากาย ในการสื่อสาร
ประกอบด้วย 4 ประเด็นหลัก ได้แก่ 1) การใช้วาจา การเลือกใช้ค าที่เหมาะสม 2) ไม่ใช้วาจา การแสดงออก
ทางสีหน้า การสบตาและท่าทางที่ใช้แทนวาจา 3) ปริมาณและคุณภาพของเนื้อหาที่ต้องการสื่อออกไป และ 
4) ทัศนคติและการเอาใจใส่ของเภสัชกร เนื่องจากสิ่งเหล่านี้จะส่งผลต่อรูปแบบการสื่อสารและทัศนคติของ
เภสัชกรที่มีต่อผู้ใช้บริการ (Kee et al., 2018) การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ เสริมสร้างความเป็นมืออาชีพของ
เภสัชกรในร้านขายยาชุมชน มีองค์ประกอบดังต่อไปนี้ 1) การมีมนุษยสัมพันธ์ 2) การพูดจูงใจ 3) การฟัง  
4) การจัดการทางอารมณ์ 5) ภาษากายและท่าทาง 6) ความร่วมมือ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

2.1) การมีมนุษยสัมพันธ์ (Interpersonal skills)  
การมีมนุษยสัมพันธ์คือการสร้างความสัมพันธ์ ความเกี่ยวข้องระหว่างมนุษย์เพ่ือน าไปสู่ความเป็น

มิตร เภสัชกรต้องสร้างความสัมพันธ์ขึ้นเองโดยใช้การสื่อสารเพราะเภสัชกรจะต้องพบเจอผู้คนที่มีพ้ืนฐานไม่
เหมือนกัน มนุษยสัมพันธ์เป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ ศาสตร์คือการเรียนรู้เกี่ยวกับแต่ละคน ความรู้ ความสามารถ 
ประสบการณ์ ค่านิยม เป็นต้น ส่วนศิลป์คือการเรียนรู้ที่จะปรับตัวเพ่ือให้เข้ากับเพ่ือนร่วมงานและลูกค้าโดยใช้
ศิลปะเพ่ือสร้างความพึงพอใจ ให้เกิดความเข้าใจ เป็นที่รักใคร่ ชนะใจ เกิดความน่าเชื่อถือ เกิดความร่วมมือ
ร่วมใจเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ มนุษยสัมพันธ์ท าให้บางคนมีเพ่ือนมากบางคนมีเพ่ือนน้อยเพราะความสามารถ
ทางศิลปในการสร้างสายสัมพันธ์ไม่เท่ากัน ท าให้เภสัชกรที่มีมนุษยสัมพันธ์ดีมักได้เปรียบกว่า  

2.2) การพูดจูงใจ (Persuasive speech) 
การพูดจูงใจ คือการพูดโน้มน้าวใจเพ่ือให้ผู้ฟังคล้อยตาม มีจุดประสงค์เพ่ือให้เชื่อ ประทับใจ และ

ปฏิบัติตาม การพูดที่ได้ใจคนฟังจะต้องจับจุดให้ได้ว่าผู้ฟังมีความสนใจในเรื่องใดจากนั้นพูดเรื่องที่ผู้ฟังสนใจ 
เรื่องที่เกี่ยวข้องกับผู้ฟัง ท าให้ผู้ฟังรู้สึกว่ามีคุณค่า ประทับใจและเห็นภาพถ้าน าไปปฏิบัติจะยิ่งได้ประโยชน์ 
การที่จะจูงใจผู้ฟังได้นั้นเภสัชกรควรมีหลักฐาน เอกสารประกอบการพูด มีความรู้ ภาพลักษณ์ที่ดูน่าเชื่อถือ 
เปรียบเทียบให้เห็นความจ าเป็นและมีเหตุผล การเอ่ยปากชมให้ก าลังใจท าให้ผู้ฟังรู้สึกมีพลังบวก การสื่อสารที่
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ตรงไปตรงมาท าให้ผู้ฟังมีความเข้าใจและคล้อยตาม เมื่อผู้ฟังขอความคิดเห็นควรอธิบายด้วยค าพูดที่เข้าใจง่าย
เพ่ือให้ผู้ที่รับฟังสามารถน าไปถ่ายทอดต่อให้ผู้ที่ไม่ได้มาฟังได้รับรู้เหมือนมาฟังด้วยตนเอง  

2.3) การฟัง (Listening skills) 
การฟังเป็นการสื่อสารที่ใช้มากที่สุดในชีวิตประจ าวัน การฟังท าให้โลกกว้างขึ้นเมื่อได้แลกเปลี่ยน

ประสบการณ์กับผู้พูด การฟังสามารถเสริมสร้างความสัมพันธ์กับผู้พูดและเข้าใจผู้พูดมากขึ้น การฟังอย่างมี
สมาธิท าให้จับใจความส าคัญและน ามาประมวลผลเพ่ือหาเหตุผลมาโต้แย้งหรือเสริมในสิ่งที่ผู้เล่าทราบอยู่แล้ว 
มารยาทในการฟังเป็นสิ่งส าคัญ การให้ความสนใจผู้พูด ไม่พูดแทรก อดทนฟังถ้าเป็นเรื่องยาก ฟังโดยปราศจาก
อคติเพราะเป็นการให้เกียรติผู้พูดและสังเกตผู้พูดระหว่างที่ฟัง (Gülpinar & Özçelikay, 2021) การเป็นคนที่
รับฟังได้ทุกเรื่องจะท าให้เภสัชกรได้รับความไว้วางใจจากผู้พูด แม้จะไม่แสดงความเห็นเลยก็ตาม 

2.4) ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligent)  
งานของเภสัชกรชุมชนเป็นงานที่เลี่ยงไม่ได้ที่จะต้องพบปะกับผู้คนและแต่ละสถานการณ์ท าให้เกิด

อารมณ์ท่ีไม่เหมือนกัน การสื่อสารกับผู้อื่นต้องควบคุมอารมณ์ ถ้ารู้สึกดีจะท าให้เกิดอารมณ์ด้านบวก ถ้ารู้สึกไม่
ดีจะท าให้รู้สึกขัดแย้งหรืออารมณ์ที่ท าให้รู้สึกเฉยๆ จึงต้องรู้เท่าทันอารมณ์ของตัวเองเพราะอารมณ์สามารถท า
ให้เกิดการแสดงออกของสีหน้า ท่าทาง น้ าเสียงและค าพูด เช่นการพูดประโยคเดียวกันแต่น้ าเสียงไม่เหมือนกัน
จึงท าให้ผู้ฟังมีความรู้สึกต่างกัน นอกจากการควบคุมอารมณ์ของตนเองแล้วยังต้องรู้จักสังเกตุ สีหน้า ท่าทาง 
น้ าเสียงและเข้าใจอารมณ์ของผู้อื่นด้วย  

2.5) ภาษากายและท่าทาง (Body Language) 
Mehrabian & Morton (1967) พบว่า ภาษากายมีความส าคัญมากกว่าค าพูด ขณะที่เภสัชกร

ก าลังพูดจะมีการแสดงท่าทางตามธรรมชาติ ท่าทางเป็นการสื่อสารที่ส าคัญอีกประการที่ท าให้ผู้อ่ืนมองเห็น
และเข้าใจความต้องการของเภสัชกรรวมถึงภาษากายยังบ่งบอกถึงนิสัยใจคอและถูกอบรมสั่งสอนมาอย่างไร 
แต่ละคนจะมีท่าทางการแสดงออกที่แตกต่างกันโดยเฉพาะท่วงท่าในชีวิตประจ าวันโดยที่ไม่ตั้งใจ เช่นการใช้
สายตามองผู้อ่ืน การพูด การกอดอก การไหว้ การยืน การเดิน และการทานอาหารเป็นต้น ในการสนทนาควร
ระวังเรื่องภาษากายและท่าทางถึงแม้ว่าจะไม่มีการพูดแต่ภาษากายจะส่งสัญญานด้านบวกหรือด้านลบออกไปสู่
คู่สนทนาได ้

2.6) ความร่วมมือ (Collaboration) 
การให้ความร่วมมือ คือการท างานเป็นทีม การที่เภสัชกรจะได้รับความร่วมมือจากบุคคลรอบข้าง 

จะต้องมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ไม่ใช้อ านาจ มีทักษะการสื่อสารที่สามารถระดมความคิดที่เห็นต่างน ามาช่วยเหลือ
ซึ่งกันและกันไม่เอาความคิดคนใดคนหนึ่งเป็นหลัก มีการพูดจาสื่อสารที่ตรงประเด็นเข้าใจง่าย ถนอมน้ าใจ  
มีทักษะในการพูดยกย่อง ให้ก าลังใจ ชื่นชม และพูดชักจูงเพ่ือให้ได้ความร่ามมือและบรรลุเป้าหมายด้วยกัน  

การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพโดยสามารถปรับการสื่อสารที่สอดคล้องกับค่านิยมของลูกค้าหรือเพ่ือน
ร่วมงาน (King & Hoppe, 2013) ไม่ว่าจะเป็นทางวาจาหรือท่าทางสามารถสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเภสัช
กับเพ่ือนร่วมงานหรือลูกค้า สามารถชนะใจคนรอบข้าง ท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ ท าปัญหาใหญ่ให้เป็นเรื่องเล็ก 
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ได้ประโยชน์ทุกฝ่าย การสื่อสารยังท าให้เกิดความเข้าใจซึ่งกันละกัน เข้าใจความกังวล ความคาดหวัง ความ
ต้องการ สามารถการเข้าถึงปัญหารวมถึงการแบ่งปันความรู้สึกของผู้อ่ืน  

3) ภาพลักษณ์และบุคลิกภาพ (Personality) 
การท างานด้านการแพทย์ความน่าเชื่อถือเป็นสิ่งส าคัญ รูปลักษณ์และบุคลิกภาพสามารถสร้างความ

ประทับใจได้ตั้งแต่ครั้งแรกที่พบ (First impression) เป็นเครื่องมือหลักในการดึงดูดผู้ใช้บริการ เป็นด่านหน้า
ก่อนที่เภสัชกรจะมีการสนทนากับลูกค้าและยังเป็นการสื่อสารถึงตัวเภสัชกรอย่างหนึ่งที่บ่งบอกว่าเภสัชเป็นคน
ที่ดูแลตัวเองดีแค่ไหน เมื่อเป็นการสร้างความประทับใจด้วยบุคลิกภาพ เภสัชต้องมีกลยุทธ์ในการปรับปรุง
บุคลิกภาพซึ่งประกอบด้วย 1) รูปร่าง หน้าตา 2) การแต่งกาย 3) มารยาททางสังคม โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

3.1) รูปร่าง หน้าตา (Appearance)  
รูปร่าง หน้าตาเป็นสิ่งแรกที่ผู้ใช้บริการมองเห็น การมีรูปร่างหน้าตาและผิวพรรณที่ดูดีท าให้เป็น

จุดเด่น ใครเห็นจะต้องมอง มีเสน่ห์ดึงดูดให้คนอยากพูดคุยด้วยแต่ถ้าเป็นผู้ที่หน้าตาไม่ดีมากสามารถเอาชนะได้
ด้วยการแต่งหน้าที่กลบจุดด้อยและทรงผมที่รับกับใบหน้าเพ่ือเพ่ิมการดูดี การท าสีผมบอกถึงรสนิยมและความ
ทันสมัยสามารถเพ่ิมความม่ันใจให้ดูดีมากข้ึน หน้าตา ผิวพรรณที่ดีมีผลท าให้ลูกค้าสอบถามเกี่ยวกับวิธีการดูแล
ตนเอง เป็นโอกาสที่ท าให้เภสัชกรให้ข้อมูล ให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าในการดูแลตนเอง การสนทนาในสิ่งที่ลูกค้า
สนใจช่วยสร้างความสัมพันธ์และความเป็นกันเองกับลูกค้าด้วย 

3.2) การแต่งกาย (Clothing)  
รูปแบบการแต่งกายมาจากจิตใจ ความชอบส่วนบุคคลและอารมณ์  อย่างไรก็ตามการแต่งกาย 

เสื้อผ้า รองเท้าควรเลือกให้เหมาะสมกับงาน รู้จักกาละเทศะ เข้ากับรูปร่าง และดูสมวัยตามยุคสมัย รูปร่างที่ดู
แข็งแรง ทรวดทรงดี คล่องแคล่ว กระฉับกระเฉง ท าให้น่ามองเพราะท าให้ใส่เสื้อผ้าแบบไหนก็ดูดี การมีรูปร่าง
ที่ดีจากออกก าลังกายการดูแลตัวเองสามารถเป็นแรงจูงใจให้ผู้ที่เห็นต้องการออกก าลังกายด้วยเช่นกัน 
(Carlson & Donavan, 2016) อย่างไรก็ตามสิ่งที่ส าคัญคือการสวมเสื้อกาวน์ขณะปฏิบัติหน้าที่เป็นการบอก
ต าแหน่งของเภสัชกรเพ่ือความไม่สับสนในหน้าที่และมีความน่าเชื่อถือ  

3.3) มารยาททางสังคม (Social Etiquette)  
มารยาท คือกิริยา วาจา ท่าทางที่สุภาพ การปฏิบัติตัวในสังคมอย่างหมาะสมถูกต้องตาม

กาละเทศะ เพราะโลกที่เปลี่ยนไปตามยุคสมัยท าให้วัฒนธรรมและมารยาทถูกกลืนหายไป แต่ละคนจะยึดตาม
ความสะดวกของตนเอง เภสัชกรที่จะชนะใจผู้อ่ืนได้จะต้องมีสติตลอดเวลา ส ารวม ท าตามกฎ กติกา มารยาท
ของสังคมรู้ว่าสิ่งใดควรท าและสิ่งใดไม่ควรท า มารยาทเป็นการสื่อสารที่ส าคัญอีกประการจากสิ่งที่ผู้อ่ืนมองเห็น
และยังบอกว่าเภสัชกรถูกปลูกฝังมาอย่างไรสามารถดูได้จากพฤติกรรมที่แสดงออกกับผู้อ่ืน  

สุภาษิต “ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง” ยังเป็นสุภาษิตที่ใช้ได้อยู่เสมอโดยเฉพาะผู้ที่ต้อง
พบปะกับลูกค้าโดยตรงไม่ควรปล่อยให้เสื้อผ้า หน้า ผม ดูไม่ดี การรู้จักแต่งตัว ให้ สวย หล่อ รูปลักษณ์และ
บุคลิกภาพดูดีของเภสัชกรจะส่งผลโดยตรงในเชิงบวกของผู้พบเห็น ดึงดูดให้น่าสนทนา สร้างความน่าเชื่อถือ
และบอกถึงความพร้อมในการให้บริการ พร้อมที่จะมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อ่ืน (Roux, 2000) ถึงแม้ว่าผู้ที่มีหน้าตา
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รูปร่างไม่ดีมากนักแต่ถ้ารู้จักแต่งหน้า แต่งตัว ท าให้ตัวเองดูดีเป็นที่น่ามอง สามารถท าให้สะดุดตาขึ้นมาได้
เช่นกัน 

4) การปฏิบัติตนอย่างเสมอต้นเสมอปลาย (Behave consistently) 
สิ่งส าคัญในการให้บริการลูกค้าคือความเสมอต้นเสมอปลายเพราะลูกค้าคือคนส าคัญของธุรกิจ  

การมอบประสบการณ์ที่ดีให้ลูกค้าและการดูแลควรมีความเสมอต้นเสมอปลายซึ่งประกอบด้วย  1) คุณธรรม
และจรรยาบรรณ 2) การต้อนรับ ทักทายและขอบคุณ 3) การจดจ า 4) การมีใจรักการบริการ 5) การให้เกียรติ 
6) การเข้าอกเข้าใจ 7) การใส่ใจรายะเอียด 8) ความซื่อสัตย์ 9) ปรับปรุงการให้บริการสม่ าเสมอ โดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

4.1) คุณธรรมและจรรยาบรรณ (Morality and Ethics) 
ปัจจุบันธุรกิจร้านยามีสิ่งดึงดูดใจหลายประการที่ท าให้เภสัชกรท าผิดจรรยาบรรณได้อย่างง่ายดาย 

เช่น ค่าตอบแทน เป้าหมายยอดขาย สินค้าใกล้หมดอายุและปัญหาการเงินส่วนตัว เภสัชต้องตั้งม่ันในคุณธรรม
และจริยธรรม ไม่ท าสิ่งที่เสื่อมเสียชื่อเสียงตนเองและองค์กร ค านึงถึงความปลอดภัยและผลประโยชน์ของ
ลูกค้า ไม่กล่าวอ้างถึงสรรพคุณของสินค้าเกินความเป็นจริงเพ่ือให้บรรลุเป้าการขาย รวมถึงตระหนักถึงเศรษ
ฐานะของลูกค้ามากกว่าผลประโยชน์ของตนเองเพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือและความไว้ใจจากลูกค้า   

4.2) การต้อนรับ ทักทายและขอบคุณ (Hospitality, greeting and thanks) 
การต้อนรับและกล่าวทักทายลูกค้าหรือเพ่ือนร่วมงานเป็นธรรมเนียมไทยที่ดีงามด้วย เป็นเสน่ห์

อย่างหนึ่งที่ต้นทุนต่ าแต่ได้ผลมาก  การทักทายที่เป็นเอกลักษณ์ของคนไทยคือ กล่าวค าว่าสวัสดีพร้อมพนมมือ
และผงกศีรษะด้วยหน้าตาที่ยิ้มแย้มพร้อมให้บริการ จากนั้นอาจจะถามความต้องการเ พ่ือสามารถให้บริการได้
ตรงความต้องการ การต้อนรับและทักทายยังเป็นการแสดงถึงทัศนคติด้านพฤติกรรมของเภสัชกรด้วยเพราะจะ
ท าให้ลูกค้าสัมผัสได้ถึงประสบการณ์ท่ีดี เป็นการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง การกล่าวขอบคุณและอวยพรให้
ลูกค้าประทับใจควรท าด้วยความสดใส มีพลัง ส่วนการกล่าวขอบคุณเพ่ือนร่วมงานควรพูดด้วยความจริงใจ 

4.3) การจดจ า (Remembering) 
การท าให้ลูกค้าหรือเพ่ือนร่วมงานรู้สึกว่าเป็นคนพิเศษคือการถูกจดจ าได้ การจ าชื่อ จ าสิ่งที่ลูกค้า

ซื้อ จ าสิ่งที่เพ่ือนร่วมงานชอบ คือการใส่ใจจดจ าเรื่องส าคัญของผู้อ่ืน เช่น การกล่าวทักทายที่เอ่ยชื่อลูกค้าท าให้
มีความพิเศษกว่าไม่เอ่ยชื่อ จดจ าสิ่งที่ลูกค้าเคยเล่า ถามเรื่องลูก ๆ ถามถึงสินค้าที่ซื้อไปครั้งก่อน  เพราะการถูก
จ าได้ท าให้รู้สึกเหมือนเป็นคนส าคัญและมีความเป็นกันเองซึ่งเป็นการสร้างมนุษยสัมพันธ์ สิ่งเล็กน้อยที่ช่วยมัด
ใจลูกค้า การจ าชื่อเพ่ือนร่วมงาน อาหาร สี ที่เพ่ือนร่วมงานชอบ เป็นการเรียนรู้กันไปเพ่ือปรับตัวให้เกิดความ
ใกล้ชิดสนิทสนม ช่วยให้ท างานเข้าขากัน ส่งผลต่อการท างานร่วมกันออกมาดีขึ้น 

4.4) การมีใจรักการบริการ (Service mind) 
การมีใจรักการบริการเป็นหัวใจของการบริการ เภสัชกรต้องมีจิตใจรักการบริการ มีทัศนคติที่ดีต่อ

การบริการ การบริการที่ดีสามารถเพ่ิมมูลค่าได้โดยท าให้ลูกค้ายินดีจ่ายเพราะความพึงพอใจและสามารถสร้าง
ความแตกต่างที่ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ เภสัชกรสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าเกินความ
คาดหวังในการให้บริการอย่างสม่ าเสมอ (Doucette & McDonough, 2002) เพราะลูกค้าคาดหวังว่าเภสัชกร
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จะท าได้มากกว่าการจ่ายยา รวมถึงสร้างความรู้สึกเชิงบวกให้ลูกค้าแต่ถ้าขาดการมีใจรักการบริการคงยากที่จะ
พิชิตใจลูกค้าและไม่สามารถที่เปลี่ยนลูกค้าเหล่านี้ให้เป็นลูกค้าประจ าได้ และมีความภาคภูมิใจทุกครั้งที่ได้ส่ง
มอบคุณค่าและบริการแก่ลูกค้า  

4.5) การให้เกียรติ (Honor) 
การให้เกียรติคือการยอมรับนับถือในความสามารถ ให้ความเคารพและมีกิริยาวาจาที่อ่อนน้อม

ถ่อมตนต่อผู้อ่ืน ขงเบ้งกล่าวว่า“ผู้มีเกียรติ คือผู้ที่ให้เกียรติคนอ่ืนก่อน” ดังนั้นการให้เกียรติต้องเริ่มจากตัวเอง
ก่อนในการให้เกียรติผู้อ่ืนแม้ว่าผู้นั้นจะด้อยกว่าซึ่งเป็นหัวใจในการท างานทุกอาชีพ สามารถท าได้ทั้งทางกาย 
วาจา ใจ สนทนาพูดคุยให้ความส าคัญกับทุกคนที่สนทนาด้วย ซึ่งการให้เกียรติลูกค้าและผู้ร่วมงานจะช่วยสร้าง
บรรยากาศและความประทับใจได้เป็นอย่างดี เมื่อทุกคนเปิดใจจะยอมรับและให้เกียรติในตัวเภสัชเช่นกัน 

4.6) การเข้าอกเข้าใจ (Empathy) 
การเข้าอกเข้าใจคือการเอาใจเขามาใส่ใจเรา ท าให้เข้าใจว่าผู้อ่ืนรู้สึกอย่างไรเมื่อมองจากในมุมมอง

ของผู้อ่ืน เภสัชกรจะใช้ทักษะการฟังเป็นหลักฟังโดยไม่แสดงความคิดเห็นและไม่ยึดความคิดของตัวเองเป็น
ศูนย์กลางรับฟังทุกความคิดเห็น จากนั้นใส่ใจในความทุกข์หรือความเดือดร้อนของลูกค้าหรือผู้ร่วมงาน เมื่อมี
ความเข้าใจที่ตรงกันจะท าให้เภสัชกรหาวิธีแบ่งปันความรู้สึกและพูดคุยอย่างถูกวิธี ท าให้คนรอบข้างเพ่ิมความ
ไว้วางใจและความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Vogel et al., 2018)  

4.7) การใส่ใจรายละเอียด (Caring) 
การใส่ใจรายละเอียด คือการพิถีพิถัน ประณีต ฟังความต้องการ รู้จักสังเกตุและเอาใจใส่ใน

ความชอบของผู้อ่ืน การใส่ใจรายละเอียดยังหมายถึงการคิดแทนลูกค้าว่าท าอย่างไรลูกค้าจะได้รับความ
สะดวกสบายหรือได้รับบริการที่ดีที่สุด เช่นการจัดสินค้าให้มองเห็นชัด เรียงสินค้าให้หยิบง่าย ท าอย่างไรจะ
เห็นข้อความควรควรระวังได้สินค้าที่ตรงตามความต้องการแม้ว่าเป็นสินค้าเล็กน้อย การท างานที่ใส่ใจ
รายละเอียดจะท าให้ได้งานท่ีมีคุณภาพและส่งมอบคุณค่าที่ดีที่สุดให้ลูกค้า 

4.8) ความซ่ือสัตย์ (Honesty) 
ความซื่อสัตย์เป็นการบ่งบอกว่าบุคคลผู้นั้นมีศีลธรรม เป็นคุณลักษณะส่วนบุคคลและแสดง

ออกเป็นภาพลักษณ์ที่ผู้อ่ืนสามารถมองเห็นได้ว่าตัวเภสัชกรเป็นคนที่มีความซื่อสัตย์หรือไม่ ความซื่อสัตย์ควร
ท าทั้งต่อหน้าลับหลังผู้อ่ืน ซื่อสัตย์ทั้งทางกาย วาจาและใจ เช่นพฤติกรรมตรงไปตรงมา ไม่พูดปดให้ข้อมูลที่
ตรงไปตรงมา ไม่คดโกงเอาเปรียบ แจ้งลูกค้าเมื่อสินค้ามีต าหนิ ปฏิบัติตามระเบียบ มีความเป็นธรรมและ
บริสุทธิ์ใจ จะท าให้ได้รับความไว้วางใจ ความน่าเชื่อถือ เพราะคนที่มีความซื่อสัตย์ผู้อ่ืนเคารพยกย่องว่าเป็นคน
ดีเป็นคนที่น่าคบหาสามารถท าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าในระยะยาว 

4.9) ปรับปรุงการให้บริการสม่ าเสมอ (Constant improvement in service) 
ในโลกที่มีการแข่งขัน การบริการเป็นสิ่งที่ส าคัญส าหรับธุรกิจเพราะลูกค้าทุกคนชอบที่จะได้รับการ

บริการที่ดี การปรับปรุงการบริการต้องคิดหาทางเพ่ือให้ได้เปรียบทางการแข่งขัน สร้างประสบการณ์ที่ดีให้แก่
ลูกค้าที่เหนือกว่าคู่แข่ง งานบริการจึงไม่มีค าว่าสิ้นสุดเพราะลูกค้าและกระแสของสินค้ามี การเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลาแต่ยังมีช่องทางให้เติมเต็มอยู่เสมอโดยเน้นการสร้างความสัมพันธ์ มีความฉลาดที่จะให้บริการและมี
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ไหวพริบดีในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าเพราะการให้บริการที่ดีไม่ได้เกิดขึ้นเองแต่ต้องมีความตั้งใจ มุ่งมั่น  
มีเป้าหมายและกลยุทธ์บริการที่จะมัดใจลูกค้าให้กลับมาใช้บริการซ้ า   

การปฏิบัติตัวอย่างเสมอต้นเสมอปลายเป็นการรักษามาตราฐาน ถ้าท าดีอยู่แล้วควรรักษาความดี
และท าต่อไปเรื่อย ๆ จากนั้นควรพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น ไม่ควรแย่ลง รักษามาตราฐานของการบริการให้โดดเด่นและ
ยังเป็นการรักษาลูกค้า เช่นการซื้อยาพาราเซตามอลลดไข้ แม้ว่ายาจะมีราคาถูกแต่ถ้ามีการบริการที่ดี ทักทาย
พูดคุย ถามไถ่ใส่ใจอาการ ท าให้ลูกค้ารู้สึกดีและกลับมาใช้บริการใหม่ในครั้งหน้า นอกจากบริการลูกค้าแล้ว
การบริการยังน ามาปฏิบัติกับเพ่ือนร่วมงานได้เช่นกันเป็นการสร้างความสัมพันธ์และชนะใจเพ่ือนร่วมงานอีก
ทาง  
 
บทสรุป  

จากการที่เภสัชกรสร้างคุณค่าให้ตนเอง สร้างความสัมพันธ์ ใช้ทักษะต่าง ๆ เพ่ือให้เป็นที่จดจ าและโดด
เด่น จะต้องมีการประเมินการตอบรับจากลูกค้าหรือเพ่ือนร่วมงานเพ่ือกระตุ้นให้มีการปรับปรุงตนเองอย่าง
สม่ าเสมอตามสิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา โดยประเมินจาก 1) ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าเพราะตัว
เภสัชกร 2) การใช้เทคโนโลยีสานสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง 3) การยอมรับจากเพ่ือนร่วมงาน โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

1) ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ  าเพราะตัวเภสัชกร (Regular customers because of pharmacists) 
ผลจากการที่เภสัชกรสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ท าให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจและความพึงพอใจใน

ตัวเภสัชกร ความสัมพันธ์ที่ลึกซึ้งอาจจะแสดงออกมาในรูปแบบ การเรียกชื่อเล่นของเภสัชกร พูดคุยอย่างสนิท
สนม ทุกคนในครอบครัวซือ้ยาจากเภสัชกรคนเดียวกัน การพาคนรู้จักที่ป่วยมาพบเภสัชกร ซื้อขนมติดไม้ติดมือ
มาฝากแม้ว่าจะไม่ได้มาใช้บริการร้านยา แสดงให้เห็นว่าลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าเพราะตัวเภสัชกร  เห็นถึง
การที่ลูกค้าเอาใจใส่ในตัวเภสัชด้วยเช่นกัน ยิ่งท าให้เกิดความสัมพันธ์ที่ลึกซึ้ง บอกถึงการประสบความส าเร็จ
เพราะลูกค้าเป็นกุญแจส าคัญกับธุรกิจในระยะยาว (Doucette & McDonough, 2002)  

2) การใช้เทคโนโลยีสานความสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง (Continuous use of technology to 
build relationships) 

การดูแลลูกค้าไม่ได้จบเพียงแค่ลูกค้าอยู่ต่อหน้าเท่านั้นแต่สามารถดูแลได้โดยการน า Social Media 
มาใช้ในการรักษามิตรภาพ ลูกค้าบางรายไม่สะดวกที่จะมาหน้าร้าน เช่น ลูกค้าที่มีลูกเล็ก ๆ เภสัชกรสามารถ
ให้ค าแนะน าผ่านช่องทางออนไลน์ เมื่อลูกค้าไว้วางใจลูกค้าจะโทรติดต่อกลับมาทุกครั้งเมื่อต้องการความ
ช่วยเหลือเพ่ิมเติม แม้บางครั้งลูกค้าจ าเป็นต้องซื้อยาจากร้านอ่ืนแต่จะน ายานั้นกลับมาปรึกษาเภสัชกรที่สนิท
และไว้ใจเสมอผ่านทาง Social Media อีกครั้ง การใช้ Facebook, Line หรือช่องทางอ่ืน ๆ เภสัชกรควรมี
ความรู้เรื่องการใช้เทคโนโลยีและส่งข้อมูลใหม่ๆให้ลูกค้าอย่างสม่ าเสมอเพื่อเป็นการรักษาความสัมพันธ์ในระยะ
ยาว สามารถสอบถามความพึงพอใจและสิ่งที่ควรปรับปรุงในอนาคต (Hendra et al., 2022)  
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3) การยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน (Recognition from colleagues) 
การพิชิตใจเพ่ือนร่วมงานเป็นสิ่งส าคัญ การมีทักษะการสื่อสารที่ดีและรู้จักควบคุมอารมณ์ท าให้มี

เพ่ือนมากยิ่งขี้น การมีภาพลักษณ์ที่เป็นมืออาชีพ กล้าแสดงความคิดเห็นในมุมที่คนอ่ืนคาดไม่ถึงท าให้เพ่ือน
ร่วมงานมั่นใจในความสามารถและเชื่อใจจากการรักษาค าพูด อย่างไรก็ตามเภสัชกรต้องเคารพและรับฟัง
ความเห็นต่างของเพ่ือนร่วมงานด้วย เพราะเภสัชกรที่เก่งแต่ขาดคุณสมบัติจึงท าให้ไม่ได้รับการยอมรับจาก
เพ่ือนร่วมงาน ไม่สามารถท างานเป็นทีมได้ 

การตอบรับจากลูกค้าและเพ่ือนร่วมงานเป็นสิ่งส าคัญที่บ่งบอกว่าเภสัชกรเป็นอย่างไร ถ้ามีการตอบรับ
ด้านลบเภสัชกรต้องหาทางปรับปรุงแก้ไขตัวเองเพราะสิ่งที่เภสัชกรก าลังปฏิบัติอยู่ต่ ากว่ าความคาดหวัง ทาง
กลับกันถ้าผลตอบรับดีเภสัชกรจะต้องรักษาระดับความเป็นมืออาชีพไว้ การวิพากวิจารจากลูกค้าและคนรอบ
ข้างเภสัชกรควรเปิดใจรับฟังเพ่ือท าให้เกิดการพัฒนาโดยไม่เก็บค าวิจารณ์มาเป็นอารมณ์จนท าให้เกิดความรู้สึก
ลบหรือไม่พอใจ การรับฟังค าวิจารณ์ยังช่วยให้เภสัชกรไม่ท าผิดพลาดเรื่องเดิมในอนาคตและอยู่ร่วมกับผู้อ่ืนใน
สังคมได ้

อาชีพเภสัชกรชุมชนมีความส าคัญต่อธุรกิจร้านขายยาเพราะถ้าร้านขายยาขาดเภสัชกรจะไม่สามารถ
ด าเนินธุรกิจต่อได้ ปัจจุบันร้านขายยามีการแข่งขันสูงโดยที่ยาหรือสินค้าในร้านขายยาไม่ได้มีความแตกต่างกัน
มากนักแต่เภสัชกรชุมชนสามารถสร้างความแตกต่างได้โดยการสร้างแบรนด์ส่วนบุคคล มีการปรับเปลี่ยน
ตัวเองให้เข้ากับยุคและสถานการณ์ปัจจุบัน เพ่ือให้เภสัชกรดูโดดเด่นในธุรกิจร้านขายยาและมีความแตกต่าง
จากคนอ่ืนในธุรกิจเดียวกันจึงจะสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้  ถูกมองเห็นมากขึ้นและสามารถเพ่ิมมูลค่าให้ตัว
เภสัชกรโดยมีจุดขายที่หลายองค์กรอยากได้มาร่วมงาน (Hofmann et al., 2021) ในประเทศไทยถ้าเภสัชกร
สามารถสร้างแบรนด์ส่วนบุคลได้จะสามารถสะท้อนให้เห็นว่าเภสัชกรเป็นผู้ที่มีความเชี่ยวชาญช านาญใน
วิชาชีพของตนเอง มีความเป็นมืออาชีพ  มีภาพลักษณ์ที่น่าเชื่อถือ สามารถดึงดูดลูกค้าและท าให้ลูกค้าเปิดใจ 
โดยเฉพาะชุมชนที่มีร้านยาตั้งอยู่หลายร้านยิ่งต้องสร้างความแตกต่างและให้ลูกค้ารับรู้ถึงความแตกต่างจริง ๆ   
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