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บทคัดย่อ 
 

 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ ให้การบริหารจัดการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้เกิด
ความคุ้มค่ามากท่ีสุด และเหตุท่ีต้ังร้านยาคลังยาเชียงค ามาจากการได้ศึกษาสาขาวิชาชีพเภสัชกรรม 
และได้อาคารพาณิชย์ท าเลดีในการเช่าเปิดร้าน  
 แผนธุรกิจร้านยาคลังยาเชียงค าเป็นธุรกิจประเภทการบริการ โดยเป็นการด าเนินธุรกิจใหม่ 
วิธีการและเทคนิคในการจัดท าแผน คือการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ ปัจจัยการแข่งขัน การ
ส ารวจใช้แบบสอบถามจ านวน 200 คน และการส ารวจใช้การสัมภาษณ์จ านวน 9 คน โดยการส ารวจ
ท้ัง 2 วิธี ใช้การเลือกตัวอย่างโดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น 
ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และสถิติเชิงอ้างอิง ได้แก่ การประมาณค่าพารามิเตอร์ 
 แผนธุรกิจรวบรวมจากงานเอกสาร งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง โดยงบการลงทุนของร้านคลังยาเชียง
ค าท้ังส้ิน 1,032,260 บาท ซึ่งเป็นเงินในส่วนของเจ้าของท้ังส้ิน โดยในปีแรกรายได้จะได้เพียง 65% 
ของรายได้ต่อปีท่ีค านวณได้ เนื่องจากผู้บริโภคยังไม่รู้จักร้านใหม่ แต่ในปีท่ี 2 ได้รายได้ร้อยละ 100%
ของรายได้ต่อปีท่ีค านวณได้ ถัดจากปีท่ี 2 ยอดขายจะเพิ่มข้ึนปีละ 3% ของยอดขายในปีล่าสุด กล
ยุทธ์ของธุรกิจท่ีใช้ในร้านคลังยาเชียงค า คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดและเป็นการสร้างความได้เปรียบด้านการแข่งขัน  
 ผลการศึกษาช่วยให้เข้าใจปัญหาและอุปสรรค เพื่อให้เป็นแนวทางในการจัดท าธุรกิจ จากผล
การศึกษาร้านคลังยาเชียงค า มีความคุ้มค่าแก่การลงทุน เนื่องจากการศึกษาคาดว่าธุรกิจสามารถคืน
ทุนได้ในระยะเวลา 3ปี 10เดือน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีมูลค่า เท่ากับ 126,736 บาท และอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 18.20%  
 
ค ำส ำคัญ: ร้ำนยำคลังยำเชียงค ำ, คุณภำพร้ำนยำ, กลยุทธ์ร้ำนยำ, งบกำรเงินร้ำนยำ 
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ABSTRACT 
 

 The preparation of a business plan is intended to manage the available 
resources to achieve best value for money.   Causes the opening of drug store , 
Researcher graduated from the Faculty of Pharmacy and Researcher have a good 
commercial location for a rental shop.  
 This business plan is a type of service that is a new business. Methods and 
techniques is analyze the business environment , competitive factors. Using a 
questionnaire survey of 200 people and using interviews of 9 people. the survey two 
methods used to select samples using simple random sampling. The statistics used 
to analyze the information such as descriptive statistics Including the percentage and 
according to statistics, including parameter estimation. 
 Business plans compiled from documents and related research. The 
pharmacy invested a total of 1,032,260 baht that is all the money within equity. 
During its first year income is only 65% of income per year , because people do not 
know the new store. But in the second year Income to 100% of income per year. The 
next several years sales increased by 3% of sales last year. Business strategies used a 
strategy of differentiation to increase market share and create competitive advantage. 
 The study helps to understand the problems and obstacles for a guide in the 
preparation of the business. From the results , Klung Ya Chiang Kham Pharmacy is the 
worth of investment. Since the study was conducted in a payback period of 3 years 
and 10 months. Net present value (NPV) is worth 126,736 baht and internal rate of 
return (IRR) of 18.20%. 
 
Keywords: Klang Ya Chiang Kham Pharmacy, Quality Drug Stores, Strategy Drug 
Stores, Pharmacy Financial . 



ฉ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 

 การค้นคว้าอิสระเรื่องร้านยาคลังยาเชียงค า ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดีมาจากความเมตตากรุณา
อย่างยิ่งของท่าน ผศ.ศรัณยพงศ์ เท่ียงธรรม ท่ีให้ค าแนะน าท้ังหลักการและแนวคิดในการค้นคว้าอิสระ
ครั้งนี้และยังช่วยพิจารณาตรวจแก้ข้อมูลเพื่อให้แผนธุรกิจฉบับนี้มีความสมบูรณ์พร้อมน าไปใช้ในการ
ประกอบธุรกิจร้านยา 
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านในหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม ท่ีได้ถ่ายถอดแลกเปล่ียนประสบการณ์ความรู้ในชีวิตจริง ท าให้เข้าใจ
เหตุการณ์ทางธุรกิจมากขึ้น 
 สุดท้ายนี้กราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีเป็นก าลังใจ ค่อยช่วยเหลือ คอยสนับสนุนทุกการ
ตัดสินใจเสมอมาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
 

มณีทิพย์ เอี่ยมชาญชัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สารบัญ 
 

           หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย           ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ           จ 
กิตติกรรมประกาศ           ฉ 
สารบัญตาราง            ฌ   
สารบัญภาพ            ฎ 
บทท่ี 1 บทน า 
 1.1 ประเภทของธุรกิจ           2 
 1.2 ท่ีดินและศักยภาพของท าเลท่ีต้ัง         3 
 1.3 ประเภทของสินค้า/บริการ          10 
 1.4 รายละเอียดของสินค้า / บริการ        12 

1.5 วิสัยทัศน์            12 
 1.6 พันธะกิจ           12 
 1.7 เป้าหมาย            13 
 1.8 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจ         13 
 1.9 ทุนจดทะเบียนพาณิชย์         13 
 1.10 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ        14 
 1.11 ท่ีมาของการจัดท าแผน           15 
 1.12 ความส าคัญของการจัดท าแผน        15 
 1.13 วัตถุประสงค์ของการท าแผน         16 
 1.14 วิธีการศึกษา            16 
บทท่ี 2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 
 2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน        32 
 2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก           33 
 2.3 วิเคราะห์ SWOT ในธุรกิจร้านขายยา คลังยาเชียงค า      34 
 2.4 ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน       36 
 2.5 ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก       38 
 
 



ซ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

บทท่ี 3 การวิเคราะห์การแข่งขัน 
 3.1 สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน       40 
 3.2 คู่แข่งทางธุรกิจ          41 
 3.3 การวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง Five Forces  Model   42 
 3.4 สรุปผลกระทบต่อธุรกิจร้านขายยา ตาม Five Forces  Model     44 
 3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ        44 
 3.6 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า        45 
 3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบในการแข่งขัน       47 
บทท่ี 4 การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 4.1 กรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์         48 
 4.2 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ       49 
 4.3 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ          60 
 4.4 การวิเคราะห์ผลตอบแทน           61 
 4.5 แผนส ารองฉุกเฉิน              83 
 4.6 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต          83 
บรรณานุกรม              85 
ภาคผนวก            87 
ประวัติผู้เขียน          118 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาตให้ใช้สิทธิ์ในรายงานการค้นคว้าอิสระ 
  
  



ฌ 
 

สารบัญตาราง 
 

           หน้า 
ตารางท่ี 1.1: ตารางแสดงผลของปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา      25 
ตารางท่ี 1.2: ตารางแสดงปัจจัยผลิตภัณฑ์ยาท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา   25 
ตารางท่ี 1.3: ตารางแสดงปัจจัยผลิตภัณฑ์อื่นๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา   26 
ตารางท่ี 1.4: ตารางแสดงปัจจัยการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยา    26 
ตารางท่ี 1.5: ตารางแสดงปัจจัยด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยา     27 
ตารางท่ี 1.6: ตารางแสดงปัจจัยด้านสถานท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยา    28 
ตารางท่ี 1.7: ตารางแสดงปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 29 
ตารางท่ี 1.8: ตารางแสดงสรุปผลการสัมภาษณ์ ของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม กลุ่มละ5-6 คน     30 
ตารางท่ี 2.1: ตารางวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน          32 
ตารางท่ี 2.2: ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก        33 
ตารางท่ี 2.3: ตารางวิเคราะห์ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน     36 
ตารางท่ี 2.4: ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก                 38 
ตารางท่ี 3.1: ตารางการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน     40   
ตารางท่ี 3.2: ตารางการวิเคราะห์กระแสความนิยม/ปัจจัยอื่นๆ      41 
ตารางท่ี 3.3: ตารางวิเคราะห์คู่แข่งทางธุรกิจ        41 
ตารางท่ี 3.4: ตารางสรุปผลกระทบต่อธุรกิจร้านขายยา ตาม Five Forces  Model    44 
ตารางท่ี 3.5: ตารางวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า        45 
ตารางท่ี 3.6: ตารางวิเคราะห์ความได้เปรียบในการแข่งขัน       47 
ตารางท่ี 4.1: ตารางแสดงแผนปฏิบัติการกลยุทธ์ด้านราคา       54 
ตารางท่ี 4.2: ตารางแผนปฏิบัติการด้านสถานท่ี        55 
ตารางท่ี 4.3: ตารางแผนปฏิบัติการด้านการส่งเสริมการตลาด         57 
ตารางท่ี 4.4: ตารางแผนปฏิบัติการด้านการบริการ        58 
ตารางท่ี 4.5: ตารางแผนปฏิบัติการกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า     59 
ตารางท่ี 4.6: ตารางแสดงแผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ      60 
ตารางท่ี 4.7: ตารางแสดงทรัพย์สินท่ีใช้ในการลงทุนและประมาณการณ์ค่าเส่ือมราคา    61 
ตารางท่ี 4.8: ตารางแสดงค่าเส่ือมราคา         63 
ตารางท่ี 4.9: ตารางแสดงงบประมาณการขาย        64 
ตารางท่ี 4.10: ตารางแสดงงบประมาณการต้นทุนแรงงาน       67 



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี 4.11: ตารางการหา OT ของเภสัชกร ต่อช่ัวโมง       68 
ตารางท่ี 4.12: ตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่ายอื่นๆ       69 
ตารางท่ี 4.13: ตารางแสดงการประมาณการต้นทุนการให้บริการ      70 
ตารางท่ี 4.14: ตารางแสดงการค านวณต้นทุนคงท่ี        70 
ตารางท่ี 4.15: ตารางแสดงโครงสร้างการใช้เงินลงทุน       71 
ตารางท่ี 4.16: ตารางแสดงการประมาณการทางการเงินเพิ่ม/ลดจากปีก่อน      71 
ตารางท่ี 4.17: ตารางแสดงการค านวณภาษี         72 
ตารางท่ี 4.18: ตารางแสดงงบประมาณก าไรขาดทุน         74 
ตารางท่ี 4.19: ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน      75 
ตารางท่ี 4.20: ตารางแสดงประมาณการงบกระแสเงินสด       76 
ตารางท่ี 4.21: ตารางแสดงการประมาณการงบดุล        77 
ตารางท่ี 4.22: ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะปกติ      78 
ตารางท่ี 4.23: ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะประสบความส าเร็จ     78 
ตารางท่ี 4.24: ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะประสบปัญหา     79 
ตารางท่ี 4.25: ตารางแสดงการหาระยะเวลาคืนทุน1 (Payback Period)       79 
ตารางท่ี 4.26: ตารางแสดงการหาระยะเวลาคืนทุน2 (Payback Period)       80 
ตารางท่ี 4.27: ตารางแสดงกระแสเงินสดสุทธิระหว่างปี        80 
ตารางท่ี 4.28: ตารางแสดงกระแสเงินสดรับไม่เท่ากันทุกปี(PVIF)        81 
ตารางท่ี 4.29: มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)           81 
ตารางท่ี 4.30: ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)         82 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฎ 
 

สารบัญภาพ 
 

           หน้า 
ภาพที่ 1.1: ภาพวาดแสดงพื้นท่ีในอ าเภอเชียงค า         3 
ภาพที่ 1.2: ภาพจาก Google Earth          5 
ภาพที่ 1.3: รูปภาพ ร้านยาคลังยาเชียงค า          6 
ภาพที่ 1.4: รูปภาพ ท่ีจอดรถหลังร้าน          6 
ภาพที่ 1.5: รูปภาพแสดงการใช้พื้นท่ีภายในร้านยา         7 
ภาพที่ 1.6: มุมมองจากด้านบน           7 
ภาพที่ 1.7: มุมมองจากด้านหน้า           7 
ภาพที่ 1.8: มุมมองจากทางด้านขวา          8 
ภาพที่ 1.9: มุมมองจากทางด้านซ้าย          8 
ภาพที่ 1.10: รูปภาพ จ าลองก่อนการจัดเรียงยา         9 
ภาพที่ 1.11: รูปภาพ จ าลองหลังการจัดเรียงยา         9 
ภาพที่ 1.12: รูปภาพ แสดงแผนกต่างๆ ในร้านยาคลังยาเชียงค า        14 
ภาพที่ 1.13: ส่วนประสมการตลาด         17 
ภาพที่ 1.14: วงล้อ Deming PDCA Cycle          19 
ภาพที่ 2.1: SWOT Analysis          34 
ภาพที่ 3.1: รูปภาพ Five Force Model         42 
ภาพที่ 3.2: รูปภาพ BCG MATRIX           44 
ภาพที่ 4.1: รูปภาพแสดงกรอบแนวคิดสู่กลยุทธ์        48 
ภาพที่ 4.2: รูปภาพแสดงกลยุทธ์ทางธุรกิจ         49 
ภาพที่ 4.3: รูปภาพแสดงต าแหน่งร้านยาคลังยาเชียงค า       51 
ภาพที่ 4.4: รูปภาพแสดงแผนปฏิบัติการกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์      53 
ภาพที่ 4.5: รูปภาพแสดงอัตราภาษี         73 
 



 

บทที่ 1 
บทน า 

 
 เภสัชกรรมชุมชนหรือร้านยาคือ สถานท่ีท างานของเภสัชกรทางด้านเภสัชกรรม ได้แก่ การ
แนะน ายาให้แก่ผู้ซื้อและการจ าหน่ายโดยอ้างอิงถึงใบส่ังแพทย์หรือการซักถามประวัติผู้ป่วยเพื่อจ่าย
ยาได้อย่างถูกต้องมีเหตุผลแก่ผู้ใช้บริการ เภสัชกรทุกคนต้องอยู่ ณ ร้านยาท่ีตนสังกัดตลอดเวลาท่ีเปิด
ร้าน ท้ังนี้ครอบคลุมถึงร้านยาในห้างต่างๆด้วย นอกจากร้านยาจะจ่ายยาแล้ว บางสถานท่ียังเพิ่มสินค้า
ทางด้านเวชส าอางและเวชภัณฑ์ ตามสมควร 
 ร้านยามีความส าคัญอย่างมากในปัจจุบัน มาจากการที่ร้านยาเป็นหน่วยหนึ่งของระบบ
สุขภาพที่อยู่ใกล้ชิดประชาชน ไม่เพียงแต่ท าหน้าท่ีด้านการจ าหน่ายยาเท่านั้น แต่ยังมีบทบาทส าคัญ
เปรียบเสมือนเป็น "ท่ีพึ่งด้านสุขภาพของชุมชน" เป็นอีกหนึ่งทางเลือกในยามท่ีมีอาการหรือเจ็บป่วย
เบ้ืองต้น(Common illness) ร้านยายังเป็นแหล่งท่ีสามารถให้ความรู้ด้านการดูแลสุขภาพ  ตลอดจน
การแนะน าและส่งต่อไปยังแพทย์ผู้เช่ียวชาญตามสมควร ผู้คนมักใช้บริการร้านยาเนื่องจากร้านยามี
จ านวนมาก หาง่ายและราคาในการใช้บริการแต่ละครั้งไม่แพง 
 ร้านยาคุณภาพคือ ร้านขายยาท่ีมี “การรับรองจากสภาเภสัชกรรม” โดยก าหนดมาตรฐาน
ร้านยาไว้ 5 ด้าน (สมาคมเภสัชกรรมชุมชน (ประเทศไทย),  2553; ชิดพงษ์ กวีวรวฒุ,ิ 2549). ได้แก่ 
  - สถานท่ี อุปกรณ์ และส่ิงสนับสนุนบริการ 
  - การบริหารจัดการเพื่อคุณภาพ 
  - การบริการเภสัชกรรมท่ีดี 
  - การปฏิบัติตามกฎ ระเบียบ และจริยธรรม 
  - การให้บริการและการมีส่วนร่วมในชุมชนและสังคม 
 ร้านยาคุณภาพ ตามองค์การอนามัยโลกก าหนด บทบาทของเภสัชกร ได้แก่ 
  - หน้าท่ีให้การดูแล 
  - หน้าท่ีตัดสินใจ เภสัชกรต้องจ่ายยาท่ีเหมาะสมแก่ลูกค้า 
  - หน้าท่ีผู้ส่ือสาร เภสัชกรมักท าหน้าท่ีเป็นส่วนเช่ือมระหว่างแพทย์ และผู้ป่วย จึง
ต้องมีการส่ือสารที่ดี 
  - หน้าท่ีเป็นผู้น า โดยเฉพาะการท าร้านยาคุณภาพ 
  - หน้าท่ีผู้จัดการ คือ เอาใจใส่ท้ังเรื่องจัดการร้านและการดูแลผู้ป่วยไปพร้อมๆ กัน 
  - หน้าท่ีผู้เรียนรู้ตลอดเวลา เภสัชกรต้องเรียนรู้ตลอดเวลาเนื่องจากข้อมูลมีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
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  - หน้าท่ีการเป็นครู เภสัชกรต้องคอยสอนและแนะน าการปฏิบัติตัว ให้ผู้คนดูแล
สุขภาพอนามัยของตนได้ 
 เวลานี้ร้านขายยาไม่ได้เป็นตัวเลือกแรกของผู้บริโภคส าหรับการให้บริการด้านสุขภาพใน
เบ้ืองต้นเพียงตัวเลือกเดียวอีกแล้ว ปัจจุบัน มีคลินิกในโครงการหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า แม้
คลินิกจะไม่ท่ัวถึงเท่ากับร้านขายยา แต่ก็หาได้ไม่ยาก โดยไม่เสียค่าบริการและได้รับการดูแลจาก
แพทย์ ซึ่งผู้บริโภคท่ีไม่ค านึงถึงราคาจึงใช้บริการในโครงการดังกล่าว เด๋ียวนี้ผู้บริโภคมีความเป็นอยู่ที่ดี
ขึ้นกว่าในอดีต ผู้บริโภคมีความรู้มากขึ้นสนใจดูแลตัวเองมากขึ้น สุขภาพที่ดีของผู้บริโภคมิใช่เพียงแต่
ใช้ยาเพื่อให้หายจากการเจ็บป่วยเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการดูแลสุขภาพและความงาม เด๋ียวนี้ผู้บริโภค
มักชอบการเลือกซื้อ คือเห็นสินค้าและได้อ่านฉลากเปรียบเทียบค่อยตัดสินใจซื้อ วิธีจัดร้านจึงควรให้
เหมาะสมกับการเลือกซื้อเช่นกัน  
 ร้านขายยามีการพัฒนาและเปล่ียนแปลงมาตามล าดับ ในอดีตธุรกิจร้านยาเป็นธุรกิจภายใน
ครัวเรือนมีเจ้าของเพียงคนเดียว มีการสืบทอดธุรกิจร้านยาจากรุ่นสู่รุ่นและไม่มีเภสัชกรปฏิบัติการ
ตลอดเวลา จึงมีเพียงเภสัชกรแขวนป้าย (รุ่งเพชร เจริญวิสุทธิวงศ์, 2538, หน้า 159) จากการก่อต้ังมา
นาน การลงทุนในระยะแรก ใช้เงินลงทุนไม่มาก ธรุกิจค่อยๆขยายตัวตามความเหมาะสม มักไม่ค่อยมี
การปรับปรุงและเปล่ียนแปลง เวลานี้ร้านขายยาเริ่มมีมากขึ้น อีกท้ังทางเลือกด้านสาธารณสุขท่ี
ให้บริการนั้นมีมาก ได้แก่ โรงพยาบาล คลินิก สถานีอนามัย ดังนั้นเพื่อความอยู่รอดของร้านยา
จ าเป็นต้องพัฒนาตัวเองท้ังข้อมูลความรู้และรูปแบบของการดูแลลูกค้าให้มากขึ้น รวมท้ังมีเภสัช
ประจ าร้านตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ 
 จากท่ีข้าพเจ้า นางสาวมณีทิพย์ เอี่ยมชาญชัย ส าเร็จการศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ และจาก
ข้อมูลขั้นต้นเรื่องความส าคัญในด้านคุณภาพของร้านยา ท าให้ข้าพเจ้าตระหนักถึงความส าคัญของรา้น
ยาและได้เห็นโอกาสในการเปิดร้านคลังยาเชียงค า ก่อนท่ีจะก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้ในร้านคลังยาเชียงค า
ต้องศึกษาถึงทัศนคติและการปฏิบัติของลูกค้าเขตอ าเภอเชียงค าท่ีมีต่อร้านขายยา  
 ข้อมูลการแนะน าธุรกิจ และข้อมูลท่ีน ามาใช้ท าแผน โดยมีรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
1.1 ประเภทของธุรกิจ 
 ร้านยาคลังยาเชียงค าเป็นธุรกิจการบริการ เพราะร้านยาเน้นการดูแลลูกค้า ได้แก่ การ
จ าหน่ายยาคุณภาพ รับปรึกษาปัญหาด้านสุขภาพลูกค้า ต าแหน่งท่ีต้ังร้านยาคลังยาเชียงค ามีความ
ง่ายแก่การเดินทาง 
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ภาพที่ 1.1: ภาพวาดแสดงพื้นท่ีในอ าเภอเชียงค า 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
1.2 ที่ดินและศักยภาพของท าเลที่ต้ัง 
 1.2.1 ท าเลท่ีต้ังร้านยาคลังยาเชียงค า อยู่บ้านเลขท่ี 51/25 ม. 15 ต.หย่วน  
อ.เชียงค า จ.พะเยา 56110 
 1.2.2 ขนาดเนื้อที่ดิน 26 ตารางวา หรือ 104 ตารางเมตร 
 1.2.3 ลักษณะรูปแปลงท่ีดิน (กว้าง*ยาว) เท่ากับ 5*20.8 เมตร 
 1.2.4 ขอบเขตติดต่อของร้านยาคลังยาเชียงค า 
  ทิศเหนือ ร้านยาคลังยาเชียงค ามีระยะห่างกับสถานท่ีต่างๆ ดังนี้ 
   - เซเว่นอิเลฟเว่น ห่าง 8 เมตร 
   - ร้านยาเชียงค าเภสัช ห่าง 15 เมตร 
   - ร้านยาอุทัยวรรณเภสัช ห่าง 500 เมตร 
 ทิศใต้ ร้านยาคลังยาเชียงค ามีระยะห่างกับสถานท่ีต่างๆ ดังนี้ 
 - ศูนย์อาหาร (Food Court) ห่าง 3 เมตร 
 - ธนาคารกรุงเทพ ห่าง 500 เมตร 
 - ธนาคารไทยพาณิช ห่าง 520 เมตร 
 - เชียงค าโฮเต็ล ห่าง 700 เมตร 
 - ธนาคารกสิกรไทย ห่าง 750 เมตร 
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 ทิศตะวันตกเฉียงใต้ ร้านยาคลังยาเชียงค ามีระยะห่างกับสถานท่ีต่างๆ ดังนี้ 
 - ร้านยาเจริญเภสัช ห่าง 550 เมตร 
 - ร้านยาชูชัยฟาร์มาซี ห่าง 650 เมตร 
 - ตลาดเช้า ห่าง 660 เมตร 
 1.2.5 หน้าร้านคลังยาเชียงค าติดถนน 2 เลน กว้างประมาณ 5 เมตร  
 1.2.6 โอกาสท่ีผู้บริโภคเข้ามาในบริเวณนี้ มาจาก 
 1.2.6.1 ร้านเซเว่นอิเลฟเว่นอยู่ฝ่ังขวาของทางร้าน 
 1.2.6.2 ศูนย์อาหารอยู่ฝ่ังซ้ายของทางร้าน 
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ภาพที่ 1.2: ภาพจาก Google Earth 
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ภาพที่ 1.3: รูปภาพ ร้านยาคลังยาเชียงค า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.4: รูปภาพ ท่ีจอดรถหลังร้าน 
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ภาพที่ 1.5: รูปภาพแสดงการใช้พื้นท่ีภายในร้านยา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.6: มุมมองจากด้านบน 

ภาพที่ 1.7: มุมมองจากด้านหน้า 
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ภาพที่ 1.8: มุมมองจากทางด้านขวา 

 
 
ภาพที่ 1.9: มุมมองจากทางด้านซ้าย 
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ภาพที่ 1.10: รูปภาพ จ าลองก่อนการจัดเรียงยา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : บริษัท บลูเวิร์ค จ ากัด. (2555). รับออกแบบตกแต่งภำยใน, ตกแต่งคลินิก, ตกแต่งโรงพยำบำล,  
  ตกแต่งร้ำนขำยยำ. สืบค้นจาก http://www.be2hand.com/1073347-5.html 
 
ภาพที่ 1.11: รูปภาพ จ าลองหลังการจัดเรียงยา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : บริษัท ชลบุรี เอส.พี.มาร์ท จ ากัด. (2555). ตัวอย่ำงผลงำนของทำงร้ำน. สืบค้นจาก  
  http://www.chonburispmart.com/result_th.php 
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1.3 ประเภทของสินค้า/บริการ  
 1.3.1 สินค้าภายในร้านยาคลังยาเชียงค าและอุปกรณ์ท่ีต้องมีตามท่ีกระทรวงสาธารณสุข
ประกาศในหัวข้ออุปกรณ์ท่ีใช้ส าหรับขายยา 
 1.3.1.1 สินค้าภายในร้านยาคลังยาเชียงค า ได้แก่ ยาอันตราย ยาใช้ภายนอก ยา
แผนโบราณ เวชส าอาง และเวชภัณฑ์ ดังนี้ 
 1) ยาท่ีใช้ลดไขมัน ความดัน ได้แก่ Captopril, Enalapril, Losartan, 
Doxazocin, Hydralazine, Propanolol, Fenofibrate, Simvastatin, Gemfibrozil, 
Amlodipine, Metoprolol, Atenolol 
 2) ยาขับปัสสาวะ ได้แก่ Amiloride, Hydrochlorothiazide, 
Spironolactone 
 3) ยาท่ีใช้ในทางเดินหายใจ ได้แก่ Cetirizine, Loratadine, 
Chlorpheniramine, Dimenhydrinate, Hydroxyzine, Theophylline, Salbutamol, 
Dextromethorphan, Bromhexine, Ambroxal, Carbocysteine 
 4) ยาท่ีใช้ในระบบย่อยอาหาร ได้แก่ Aluminium hydroxide, Antacid 
mixture, Activated charcoal, Loperamide, Bisacodyl, Cimetidine,Domperidone, 
Metoclopramide, Omeprazole, Ranitidine, Simethicone , Oral Rehydration Salts, 
Glycerin Suppositories, ยาธาตุน้ าแดง, ทิงเจอร์มหาหิงค์ุ 
 5) ยาต้านการติดเช้ือ ได้แก่ Amoxicillin, Azithromycin, Cloxacillin, 
Clindamycin, Ciprofloxacin, Co-trimoxazole, Dicloxacillin, Erythromycin, Gentamicin, 
Ofloxacin, Norfloxacin 
 6) ยารักษาโรคผิวหนัง ได้แก่ Clotrimazole cream, Gentian violet, 
Ketoconazole cream 
 7) ยาท่ีใช้ในระบบต่อมไร้ท่อ ได้แก่ Glibenclamide, Gliclazide, 
Glipizide, Metformin 
 8) ยาเกี่ยวกับ ตา หู จมูก และคอ ได้แก่ Fusidic cream, 
Chloramphenicol eye drop, Chloramphenicol eye ointment, 
Genta-Oph eye/ear drop, Polyoph, Candid, Oral Paste 
 9) ยารักษาโรคระบบทางเดินปัสสาวะ อวัยวะสืบพันธุ์ และฮอร์โมนเพศ 
ได้แก่ Premarin, Candinas vaginal 
 10) ยาท่ีมีผลแก้ปวดและคลายกล้ามเนื้อ ได้แก่ Celecoxib, Diclofenac, 
Ibuprofen, Indomethacin, Mefenamic acid, Naproxen, Piroxicam, Tolperisone 
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 11) อาหารเสริม ได้แก่ Calcium, Fero-B-Cal, Folic acid, 
Multivitamins 
 12) สมุนไพรอัดเม็ด/ชง/ต้ม ได้แก่ เก๊กฮวย, ขมิ้นชัน, ขี้เหล็ก, ค าฝอย, 
ชุมเห็ดเทศ, บอระเพ็ด, ใบแปะก๊วย, ฟ้าทะลายโจร, มะขามแขก, มะขามป้อม, มะระขี้นก, โสม 
 13) อื่นๆ ได้แก่ Iodine Tincture, Povidone Iodine Solution, Ethyl 
Alcohol 70%, Normal Saline Solution, ยาหม่อง 
 14) เวชส าอาง ได้แก่ cetaphil, Smooth E, Rumpa 
 15) เวชภัณฑ์ ได้แก่ รถเข็นผู้ป่วย, อุปกรณ์ช่วยเดิน, ปรอทวัดไข้, เครื่อง
ตรวจวัดไขมัน-เบาหวาน, ชุดปั้มนมเก็บ, ไม้ค้ ายันผู้ป่วย 
 1.3.1.2 อุปกรณ์ท่ีต้องมีตามข้อก าหนดของกระทรวงสาธารณสุข ในการขายยา คือ 
 1) เครื่องท าความเย็น 1 เครื่อง 
 2) ถาดนับเม็ดยา อย่างน้อย 2 ถาด 
 3) เครื่องหาค่าความดันโลหิต อย่างน้อย 1 เครื่อง 
 4) อุปกรณ์ท่ีวัดส่วนสูง อย่างน้อย 1 เครื่อง     
 5) ถังดับเพลิง จ านวน 1 เครื่อง 
  1.3.1.3 อุปกรณ์อื่นๆ 
 1) เครื่องช่ังน้ าหนัก 
 2) ชุด COMPUTER ส าหรับใช้กับโปรแกรมร้านยา 
 3) เครื่องยิงราคา 
 4) เครื่องเก็บเงิน 
 5) โทรศัพท์ และเครื่องแฟกซ์ 
  1.3.1.4 ชุดแบบฟอร์มพนักงาน 
 - ชุดแบบฟอร์มพนักงาน ซึ่งออกแบบ ใช้ลักษณะเส้ือคอปกสีเขียว 
ก าหนดให้พนักงานคนละ 5 ชุด 
 - เภสัชกร มีเส้ือกาวน์ 2 ชุด ไว้ส าหรับสวมทับเครื่องแบบพนักงาน 
 1.3.1.5 กระดาษ และของท่ีใช้แล้วหมดไป ได้แก่ ถุงยา ซองยา กระดาษต่อเนื่อง
ส าหรับพิมพ์ใบเสร็จ 
 1.3.1.6 หนังสือได้แก่ 
  - หนังสือ MIMS เป็นต าราเกี่ยวกับข้อมูลของยาแต่ละตัว แต่จะไม่ละเอียด
เท่าหนังสือ Drug Information Handbook 
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  - หนังสือ Drug Information Handbook เป็นต าราเกี่ยวกับข้อมูลของยา
แต่ละตัว ได้แก่ ข้อบ่งใช้ของยา ผลข้างเคียงจากยา ยาท่ีไม่ควรใช้ร่วมกัน ขนาดยาท่ีควรได้รับต่อครั้ง 
 1.3.1.7 อื่นๆ ได้แก่ 
  - CATALOG สินค้า  อุปกรณ์การแพทย์ 
 1.3.2 ประเภทการบริการในร้านคลังยาเชียงค า 
  ร้านคลังยาเชียงค ามีบริการท่ีแตกต่างจากร้านยาอื่นๆ คือ มีการตรวจวัดความดัน 
ไขมัน น้ าตาล ประเมินการใช้ยาโดยผ่านส่ือออนไลน์หรือทางโทรศัพท์ มีการบันทึกประวัติผู้มาใช้
บริการ ซึ่งข้อมูลท่ีบันทึกแต่ละครั้ง ได้แก่ ช่ือ-นามสกุล โรคท่ีมาในครั้งนั้น ได้รับยาอะไรบ้าง และผล
การตรวจวัดต่างๆ ท้ังความดัน เบาหวาน และไขมัน การประเมินผลของโรคเรื้อรังท าได้ง่ายโดยดูจาก
ประวัติเดิมได้ยาอะไรไป ระยะเวลาเท่าไหร่ และผลตรวจครั้งนี้เมื่อเทียบกับครั้งก่อนดีขึ้นหรือไม่(ใน
กรณีของโรคเรื้อรัง) และท าให้ผู้บริโภคมีความอุ่นใจเมื่อมีระบบการบันทึกเข้ามาช่วย 
 
1.4 ข้อก าหนดของสินค้า / บริการ 
จุดเด่นและนวัตกรรมท่ีน ามาใช้ 
 ร้านยาคลังยาเชียงค าเน้นให้ค าแนะน า มีบริการท่ีแตกต่างจากร้านยาอื่นๆ มีการบริหาร
ลูกค้าสัมพันธ์ กล่าวคือ ทางร้านยาคลังยาเชียงค ามีระบบบันทึกประวัติการรักษาลูกค้า มีการโทรถาม
ผลการรักษา ให้ค าแนะน าเรื่องยา เวชส าอางผ่านส่ือออนไลน์ และมีการน าเสนอสินค้าท่ีลูกค้า
ต้องการผ่านการวิเคราะห์ประวัติการใช้บริการของลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพอใจสูงสุด และ
ขั้นตอนท่ีง่าย มีความรวดเร็วและแม่นย าในการวินิจฉัยโรคและการจ่ายยาท่ีเหมาะสม 
 
1.5 วิสัยทัศน์  
 เป็นผู้น าในย่านอ าเภอเชียงค าด้านการดูแลสุขภาพ โดยให้ความรู้ ค าปรึกษาการใช้ยา อาหาร
เสริม และเวชส าอาง เสมือนมีเภสัชกรประจ าบ้าน 
 
1.6 พันธะกิจ 
 - คัดเลือก จ าหน่ายยาท่ีมีมาตรฐาน ประสิทธิภาพดี ราคาเหมาะสม 
 - ศึกษาความรู้ด้านยา อาหารเสริม และเวชส าอาง อยู่ตลอดเวลา 
 - มีการพัฒนาระบบเก็บข้อมูลลูกค้าและช่องทางติดต่อกับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้การ
บริหารข้อมูลผู้มาใช้บริการถูกต้อง และค้นหาได้รวดเร็ว 
 - การติดตามผลการรักษาเพื่อให้การรักษาดียิ่งๆขึ้น  
 - ให้การรักษา ให้ความรู้แก่ลูกค้า อย่างมีจรรยาบรรณ 
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 - สร้างความพอใจให้แก่ผู้มาใช้บริการ 
 - ส่งเสริมการมีสุขภาพที่ดีของผู้มาใช้บริการในอ าเภอเชียงค า 
 
1.7 เป้าหมาย  
 1) เป้าหมายระยะส้ันภายใน 1 ปี 
  - มีอัตราก าไรสุทธิ ขาดทุนไม่เกิน 36.24% 
  - มีสมาชิกบนเว็บไซด์อย่างน้อย 50 คน 
  - มีลูกค้าไม่ต่ ากว่า 6,500 คน/ป ี
 2) เป้าหมายระยะกลางภายใน 2-5 ปี 
  - มีอัตราก าไรสุทธิ ไม่ต่ ากว่า 13.97% 
  -.มีสมาชิกบนเว็บไซด์อย่างน้อย 120 คน 
  - มีลูกค้าไม่ต่ ากว่า 7,800 คน/ป ี
  - คืนทุนในระยะเวลา 3 ปี 11 เดือน 
 3) เป้าหมายระยะยาวเกิน 5 ปี 
  - มีอัตราก าไรสุทธิ ไม่ต่ ากว่า 14.93% 
  - มีสมาชิกบนเว็บไซด์อย่างน้อย 300 คน 
  - มีลูกค้าไม่ต่ ากว่า 8,000 คน/ป ี
 
1.8 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 - เพื่อศึกษาทัศนคติผู้มาใช้บริการร้านขายยาในเขตอ าเภอเชียงค า  
 - เพื่อศึกษาส่ิงท่ีมีผลต่อลูกค้า ในการเลือกใช้บริการร้านขายยา 
 - เพื่อควบคุมรายจ่าย ให้มาตราส่วนรายได้ต่อต้นทุนสินค้าและบริการ ไม่ต่ ากว่า 1.50 
 - เพื่อวางแผนเน้นประชาสัมพันธ์ให้ร้านยาคลังยาเชียงค าเป็นท่ีรู้จักย่านอ าเภอเชียงค า 
ภายใน 1 ปี 
 
1.9 ทุนจดทะเบียนพาณิชย์ 1,500,000 บาท 
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1.10 โครงสร้างการบริหารธุรกิจ :  
 ร้านยาคลังยาเชียงค าแบ่งได้ 4 แผนก ได้แก่ 
ภาพที่ 1.12: รูปภาพ แสดงแผนกต่างๆ ในร้านยาคลังยาเชียงค า 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
1.10.1 พนักงานในร้านยาคลังยาเชียงค า 

  1) พนักงานท้ังหมดจ านวน 3 คน 4 แผนก 1 ฝ่าย ประกอบด้วย 
   - ฝ่าย ผู้จัดการท่ัวไป/เจ้าของ 
   - แผนก เภสัชกร/ผู้จ าหน่ายยา 
   - แผนก ผู้ดูแลสารสนเทศ 
   - แผนก แม่บ้าน 
   - แผนก บัญชี 
 1.10.2 ส่วนของแผนกพร้อมจ านวนพนักงานท้ังหมด คือ 
  1) ฝ่าย ผู้จัดการท่ัวไป/เจ้าของ 1 คน 
  2) แผนก เภสัชกร/ผู้จ าหน่ายยา 1 คน 
  3) แผนก ผู้ดูแลสารสนเทศ 1 คน 
  4) แผนก แม่บ้าน 1 คน 
  5) แผนก บัญชี 1 คน 
 1.10.3 รายนามหัวหน้าแผนกและภาระหน้าท่ี มีดังนี้ 
  1) นางสามมณีทิพย์ เอี่ยมชาญชัย ต าแหน่ง ผู้จัดการร้านยาคลังยาเชียงค า 
  ภาระหน้าท่ี ดูแลความเรียบร้อยของร้าน ก าหนดวิสัยทัศน์ ออกกลยุทธ์ที่จะน ามาใช้
ในร้านยาคลังยาเชียงค า 
 

ร้านยาคลังยาเชียงค า 

ผู้ดูแลเทคโนโลยีสารสนเทศ บัญชีและการเงิน แม่บ้าน 

เจ้าของ/ผู้จัดการทั่วไป 

เภสัชกร/ผู้จ าหน่ายยา 



15 
 

  2) นางสามมณีทิพย์ เอี่ยมชาญชัย ต าแหน่ง เภสัชกร/ผู้จ าหน่ายยา 
  ภาระหน้าท่ี คือ ควบคุมสต๊อกสินค้าในร้าน ดูแลความเรียบร้อยในร้านขายยา 
คัดเลือกยาคุณภาพเข้าร้าน ท าการส่ังซื้อยา เช็คสินค้าเพื่อส่ังซื้อเข้าร้าน 
  ท างานต้ังแต่ วันจันทร์-วันเสาร์ เวลา 10.00 น.-22.00 น.  
  3) นายสุชาติ รักไพรสุเทพสิริ ต าแหน่งกลุ่มเทคโนโลยีสารสนเทศ  
  ภาระหน้าท่ี คือ ออกแบบเว็บไซด์ พัฒนาระบบร้านขายยา ระบบสมาชิก บ ารุงและ
รักษาอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ภายในร้านยาคลังยาเชียงค า ท างาน 1 ครั้ง/เดือน  
  4) แผนกบัญชี  
  ภาระหน้าท่ี คือ ดูแลระบบการเงิน บัญชีต่างๆ ท างาน 1 ครั้ง/เดือน 
  5) แม่บ้าน ภาระหน้าท่ี คือ ท าหน้าท่ีตรวจนับสินค้าเข้าร้าน ท าความสะอาดภายใน
ร้านขายยา ดูแลความเรียบร้อยของสินค้าภายในร้านยา ท างาน 1 ครั้ง/สัปดาห์ 
 
1.11 ที่มาของการจัดท าแผน 
 การตั้งร้านยาคลังยาเชียงค าสาเหตุมาจากการได้ส าเร็จการศึกษาสาขาวิชาเภสัชศาสตร์ และ
เคยท างานท่ีร้านขายยาศาลาโอสถ โรงพยาบาลกล้วยน้ าไท และโรงพยาบาลคามิลเลียน รวม 3 ปี จึง
อยากน าความรู้ท่ีได้มาใช้ให้เกิดประโยชน์ ได้แก่ การดูแลสุขภาพของคนในเขตอ าเภอเชียงค า ให้
ความรู้ ให้ค าปรึกษาการใช้ยา อาหารเสริม และเวชส าอาง ของคนในอ าเภอเชียงค า ร่วมกับมีตึกแถว
ท าเลดีในการเช่าเปิดร้าน ด้วยเหตุนี้จึงเป็นเหตุผลการเปิดร้านยาคลังยาเชียงค า 
 
1.12 ความส าคัญของการจัดท าแผน 
 แผนธุรกิจนี้จัดท าขึ้นเพื่อเป็นหนทางและการด าเนินการท าธุรกิจร้านยาสู่เป้าหมายท่ีต้ังไว้ 
และยังช่วยควบคุมค่าใช้จ่ายให้มีศักยภาพและเตรียมทรัพยากรได้อย่างเหมาะสม โดยการตั้งรูปแบบ
ส าหรับด าเนินธุรกิจในร้านยาคลังยาเชียงค า การออกแบบตกแต่งภายในร้านยา การจัดสรรทรัพยากร
ภายในร้านยา กลยุทธ์ที่ใช้ในการด าเนินงานภายในร้าน ได้แก่ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบริการ ด้าน
สถานท่ี ด้านส่งเสริมการขาย ด้านราคา และด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า การวิเคราะห์
ผลตอบแทนของการลงทุน เป็นการควบคุมค่าใช้จ่ายโดยตัดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ าเป็นออกไปเพื่อให้เกิดการ
ใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากัดเกิดประสิทธิภาพสูงสุดเพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีต้ังไว้  
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1.13 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 
 1.13.1 เพื่อดูความเป็นไปได้ของธุรกิจร้านยาคลังยาเชียงค า 
 1.13.2 เพื่อต้ังรูปแบบส าหรับด าเนินธุรกิจร้านยาคลังยาเชียงค า 
 1.13.3 เพื่อให้การออกแบบโปรแกรมท่ีจะใช้ในร้านยาคลังยาเชียงค า มีความพร้อมส าหรับ
การใช้งาน 
 1.13.4 เพื่อประเมินวิธีการบริหารทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้มีความคุ้มค่ามากท่ีสุด 
 
1.14 วิธีการศึกษา 
 1.14.1 การค้นคว้าแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ส าหรับการเรียนรู้ ทัศนคติและ
พฤติกรรมของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเชียงค าท่ีมีต่อร้านยา มีดังนี้ 
  1 แนวคิดและทฤษฎีของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory) 
  2 แนวคิดด้านราคาและกลยุทธ์การตั้งราคา 
  3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพและผลิตภัณฑ์ 
  4 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับความต้องการของผู้ใช้บริการ 
  5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
  6 แนวคิด CRM 
   
  1 แนวคิดและทฤษฎีของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed) ได้แก่ 
   1) ผลิตภัณฑ์ แบ่งเป็น สินค้าและบริการ คือส่ิงท่ีเสนอให้กับผู้บริโภค โดย
ผู้ขายจะเป็นผู้ก าหนดราคาสินค้า ส่วนผู้ซื้อจะดูคุณค่าของสินค้าเทียบกับราคา 
   2) ราคา คือส่ิงท่ีผู้บริโภคต้องลงทุนเพื่อแลกกับสินค้าหรือบริการ ผู้บริโภค
ซื้อสินค้าเมื่อเห็นว่าคุณค่าของสินค้าอยู่เหนือราคา 
   3) สถานท่ี คือ พื้นท่ีหรือช่องทางท่ีใช้ย้ายสินค้าหรือบริการจากผู้ขายสู่ผู้ซื้อ 
   4) การส่งเสริมการจ าหน่าย คือการให้ข้อมูลและจูงใจเพื่อให้เกิดการซื้อ
สินค้า ผ่านช่องทางต่างๆท่ีเรียกว่า ส่วนประสมการติดต่อส่ือสาร ได้แก่ 
   - การโฆษณา เป็นช่องทางท่ีผู้บริโภคได้เห็นอย่างท่ัวถึง แต่มีต้นทุนท่ีสูง 
   - ใช้พนักงานในการขาย เพื่อกระตุ้นความต้องการสินค้าและ สร้างความ
มั่นใจของสินค้าแก่ลูกค้า 
   - การส่งเสริมการขาย ช่วยให้ลูกค้าสนใจอยากทดลองใช้สินค้านั้น แต่จะไม่
ท าบ่อยในสินค้าแต่ละตัว เพราะอาจท าให้สินค้านั้นดูไม่ดีได้   
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   - การประชาสัมพันธ์ เพื่อสร้างทัศนคติ ความน่าเช้ือถือ และสร้าง
ภาพลักษณ์ท่ีดีแก่ขององค์กร 
   - การตลาดทางตรง คือการติดต่อระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายโดยตรงไม่ต้องผ่าน
บุคคลอื่น เพื่อให้ลูกค้าตอบสนองได้ทันที ได้แก่ การขายแบบตัวต่อตัว ขายผ่านแคตตาล็อก ทาง
โทรศัพท์ ทางโทรทัศน์ และระบบออนไลน์ 
 
ภาพที่ 1.13: ส่วนประสมการตลาด  
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: Eventricity. (2556). To 4P or not to 4P. สืบค้นจาก 
 http://www.eventricity.biz/blog/2013/to-4p-or-not-to-4p/ 
   
2 แนวคิดในแง่ราคาและกลยุทธ์การตั้งราคา 
   ราคาเป็นส่ิงส าคัญท่ีช่วยท าก าไรส าหรับธุรกิจทุกประเภท การตั้งราคาควรดู
วัตถุประสงค์หลักของการค้าในระยะยาว ได้แก่ เพิ่มมูลค่าของสินค้าเพื่อรักษายอดขาย สินค้าท่ีจะท า
ก าไรได้ดีจะต้องใช้นวัตกรรม คุณภาพ ความรวดเร็วในการส่งมอบ ดังนั้น เราควรขายสินค้าท่ีมี
คุณภาพสูงแทนการขายสินค้าท่ีมีคุณภาพต่ า    
   หลายธุรกิจต้ังราคาผิดพลาด โดยต้ังราคายึดตามต้นทุน แม้ว่าธุรกิจมีต้นทุน
สินค้าต่ าไม่จ าเป็นต้องต้ังราคาต่ า ควรใช้เงินท่ีได้มาพัฒนาต่อยอดสินค้าใหม่ หรือพัฒนาสินค้าเดิมแล้ว
ต้ังราคาเพิ่มข้ึน 
   การตั้งราคา ควรต้ังราคาให้ต่ ากว่าคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ผู้บริโภคถึงจะ
ท าการซื้อ ดังนั้น ส่ิงท่ีต้องค านึงถึง ได้แก่ 
   - มูลค่าของสินค้าต้องสูงกว่าราคาสินค้านั้น 
   - ค่าใช้จ่ายและต้นทุนท่ีเสียไป 
   - การแข่งขัน 
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   - ปัจจัยอื่น ๆ 
   สรุปคือ ต้นทุนคือตัวก าหนดราคาต่ าสุด ส่วนการรับรู้ของผู้ซื้อต่อคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์เป็นตัวก าหนดเพดานของราคา  

กลยุทธ์ด้านราคามีรายละเอียดต่อไปนี ้
ส่วนลดและส่วนยอมให้ เป็นการลดราคาสินค้าจากราคาท่ีได้ต้ังไว้ ส่วนลดท่ี

ใช้ส่วนใหญ่ คือ ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดนอกฤดูกาล ส่วนลดเพื่อการส่งเสริมการจ าหน่ายและส่วนลด
เงินสด 
   - ส่วนลดปริมาณ คือ เมื่อซื้อสินค้ามากก็จะท าการลดราคาสินค้าต่อหน่วย  
เช่น ซื้อสินค้าต่ ากว่า 12 ช้ิน ผู้ผลิตจะขายช้ินละ 20 บาท แต่ซื้อสินค้าเกิน 12 ช้ิน จะขายช้ินละ 17 
บาท  
   - ส่วนลดนอกฤดูกาล คือ ซื้อของนอกฤดูกาล จะลดราคาสินค้าจากราคา
เดิม ได้แก่ ผู้ท่ีซื้อเส้ือกันหนาวในช่วงฤดูร้อน จะได้ราคาเส้ือกันหนาวถูกกว่า 
   - ส่วนลดในการส่งเสริมการจ าหน่าย ผู้ขายเป็นผู้ให้ส่วนลดชนิดนี้แก่
ตัวแทนจ าหน่ายในรูปของเงินชดเชย ผู้ขายส่วนมากมักนิยมโฆษณาสินค้าของตนในตลาดท้องถิ่น โดย
การใส่ช่ือและท่ีอยู่ของตัวแทนจ าหน่ายในตลาดท้องถิ่นเข้าไปด้วย โดยปกตินโยบายนี้เป็นผลท าให้
ยอดขายเพิ่มขึ้นและเปิดทางให้ผู้ขายได้เปรียบในการโฆษณาและส่งเสริมตลาดท้องถิ่น 
   - ส่วนลดเงินสด เป็นส่วนลดท่ีผู้ผลิตมอบให้แก่ร้านค้าปลีก เมื่อจ่ายเงินสด  
 
  3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพและผลิตภัณฑ์ 
   เวลานี้การให้ส่วนลดราคาเพียงอย่างเดียวอาจไม่พอ มาจากผู้ซื้อเริ่มให้
ความส าคัญคุณภาพสินค้ามากขึ้น ดังนั้นร้านค้าต่างๆควรพัฒนาสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยใช้วงจร
ของเดมมิ่ง (Deming) ซึ่งมีข้ันตอนดังนี้ Plan Do Cheek Act หรือ PDCA กล่าวคือ มีการวางแผน 
แล้วค่อยลงมือท า พอท าเสร็จก็ตรวจสอบช้ินงานว่าได้คุณภาพหรือไม่ ถ้าไม่ได้คุณภาพก็หาสาเหตุและ
ท าการแก้ไข เพื่อมีการวางแผนลงมือท าอีกครั้ง ดังภาพที่ 1.14 
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ภาพที่ 1.14: วงล้อ Deming PDCA Cycle 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : John L. (2555). Operational Governance – Building on P-D-C-A. Retrieved from  
 http://blog.ssqi.com/2012/02/29/operational-governance-building-on-pdca/  
  ความหมายของคุณภาพ  
   “คุณภาพ (Quality)” คือ การท าตามท่ีระบุไว้ โดยนึกถึงความพอใจของ
ลูกค้าเป็นหลัก และใช้ต้นทุนท่ีเหมาะสม 
   1. คุณภาพของสินค้าคือ สินค้าใช้งานได้ มีความสวยงามน่าดึงดูด มีความ
ปลอดภัย ความทนต่อการใช้งาน  การดูแลหลังการขาย และมูลค่าของสินค้านั้นมีผู้รับรู้ได้ 
   2. ลักษณะของบริการท่ีมีคุณภาพดี คือ มีความเช่ือถือได้บริการมีความ
สม่ าเสมอ พนักงานให้บริการอย่างถูกต้องตามหลักการอาชีพนั้นๆ มีการพูดจาสุภาพเป็นมิตร มีความ
ซื่อสัตย์ สามารถให้ข้อมูลท่ีลูกค้าต้องการได้  
   3. คุณภาพท่ีดีของทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ คือ มีการท างานตาม
วัตถุประสงค์ของสินค้านั้นได้ ราคาท่ีจ่ายไปคุ้มค่ากับคุณค่าของสินค้าท่ีได้มา สินค้าใช้งานง่ายสร้าง
ความช่ืนชอบแก่ผู้ใช้ 
  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
  ธงชัย สินติวงศ์(2537, หน้า 271) กล่าวว่า คุณลักษณะของสินค้า คือต้องดี 
เหนือกว่าคู่แข่ง และเป็นท่ีต้องการของผู้บริโภค  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543, หน้า 11) กล่าวว่า สินค้าจะเป็นอะไรกไ็ด้ ท่ี
ตอบสนองต่อความจ าเป็นหรือความต้องการของผู้ซื้อ ซึ่งท้ังสองฝ่ายอยู่ในกระบวนการแลกเปล่ียนกัน 
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4 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 
  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรม 
   พฤติกรรม คือการปฏิบัติ จ าแนกได้ 2 แบบคือ พฤติกรรมภายนอกคือส่ิงท่ี
เราเห็น ได้แก่ การพูด การร้องให้ การหัวเราะ และพฤติกรรมภายในคือส่ิงท่ีเราไม่เห็น ได้แก่ 
ความรู้สึก ทัศนคติ ความเช่ือ การรับรู้ 
  ปัจจัยก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภค ได้แก่ 
   1) ปัจจัยภายใน หรือปัจจัยด้านจิตวิทยา เกี่ยวกับท่าทางของแต่ละคน 
ได้แก่  
    1.1) การรับรู้ คือ ส่ิงท่ีได้รับเข้ามาผ่านทาง ตา หู ล้ิน จมูก หรือ
การสัมผัส แล้วถูกประมวลผลข้อมูล 
    1.2)  การเรียนรู้ คือ ส่ิงท่ีผ่านเข้ามาของแต่ละคนจะท าให้มีการ
เปล่ียนนิสัยของแต่ละคนได้ 
    1.3) แรงจูงใจและความต้องการ คือ บางอย่างท่ีจะท าให้เรามีพลัง
และเกิดความต่ืนตัวท าส่ิงใดๆ ให้บรรลุเป้าหมาย 
    1.4) บุคลิกภาพ คือ แต่ละคนจะมีลักษณะท่ีพิเศษไม่เหมือนกัน ซึง่
บ่งบอกถึงตัวตนแต่ละคน 
    1.5) ทัศนคติ คือ ส่ิงท่ีใช้ประเมินเรื่องใดๆ ได้แก่ พอใจหรือไม่
พอใจ ส่ิงนั้นดีหรือไม่ดี  
    1.6) ค่านิยม คือ ความเช่ือของแต่ละคนท่ียึดถือเป็นฐานส าหรับ
การประเมินส่ิงใดๆ  

1.7) วิถีชีวิต คือ ลักษณะการด ารงชีวิตของแต่ละคนท่ีเราเห็น 
   2) ปัจจัยภายนอก คือ ส่ิงท่ีอยู่รอบๆตัวเราท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค 
ได้แก่ 
    2.1) ครอบครัว คือ คนท่ีเกี่ยวข้องทางเช้ือสาย 
    2.2) กลุ่มอ้างอิง คือ คนหรือกลุ่มคนท่ีเราเอาค่านิยมมาใช้เป็นแนว
ทางการแสดงพฤติกรรมต่างๆออกมา 
    2.3) วัฒนธรรม คือ แนวทางในการด าเนินชีวิตซึ่งถูกส่งผ่านจาก
คนรุ่นหนึ่งไปสู่คนรุ่นหนึ่ง 
    2.4) ชนช้ันทางสังคม คือ ในชนช้ันเดียวกันจะมีวิถีชีวิตท่ีคล้ายกัน  
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   การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคมีประโยชน์หลายประการ ท าให้ผู้บริโภค
มีความรู้ความเข้าใจถึงลักษณะการบริโภคของตัวเองและผู้อื่น รวมท้ังอิทธิพลของปัจจัยต่างๆ ส่วน
เจ้าของธุรกิจท่ีท าการผลิตสินค้าหรือการบริการได้เข้าใจผู้บริโภคมากขึ้น เพื่อผลิตสินค้าหรือให้บริการ 
ท่ีสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
              ในการซื้อสินค้าแต่ละครั้งจะมีกระบวนการตัดสินใจ 4 ข้ันตอนคือ  
   1) ความต้องการของผู้บริโภค/การเข้าใจปัญหา เมื่อเราอยากได้ส่ิงของบาง
ส่ิงหรือข้อมูลตัวสินค้าท่ีจะซื้อต่างจากค าบอกเล่าของผู้ใช้สินค้านั้น  

2) เราจ าเป็นต้องค้นหาข้อมูลส าหรับการตัดสินใจ โดยปริมาณข้อมูลจะเพิ่ม
มากขึ้นหากการตัดสินใจซื้อนั้นต้องอาศัยกระบวนการคิดและแก้ไขปัญหาอย่างรอบคอบ หรือเป็นการ
ซื้อท่ีมีความเส่ียง 

3) การประเมินทางเลือก จ าแนกได้ 2 แบบ คือ 
    - ประเมินจากประสบการณ์ 
    - ประเมินจากข้อมูลท่ีมี 
   4) การตัดสินใจเลือก ผู้บริโภคประเมินข้อมูลเพื่อท าการเลือก ซึ่งผู้บริโภค
แต่ละคนอาจตัดสินใจเลือกท่ีแตกต่างถึงแม้จะได้ข้อมูลชุดเดียวกัน 
 
  5 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
   จิระสันต์ มีรัตน์ และคณะ (2545) ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านยาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลท่ีได้ ผู้คนให้น้ าหนักการมีเภสัชกรอยู่
ประจ าตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ ร้อยละ 46.3 การท่ีร้านยามีใบอนุญาตขายยาแสดงชัดเจน ร้อยละ 39 
การปรึกษาด้านยา ร้อยละ 39.7 การที่ร้านยามียาให้เลือกหลายชนิด ร้อยละ 31.6  การมีเครื่องท า
ความเย็นได้รับความสนใจน้อย  
   ดนัย ตันติศิริวัฒน์ (2544) ได้ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการร้านยา จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลท่ีได้ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้บริการ
ร้านยาเมื่อมีอาการเจ็บป่วยเล็กๆน้อยๆ เหตุผลมาจากความใกล้บ้านเป็นหลักและเลือกร้านท่ีมีเภสัช
กร มีความพึงพอใจในร้านยาท่ีใช้อยู่เป็นประจ า ชอบด้านของความเร่งด่วนและความง่ายในการ
ให้บริการเป็นอันดับหนึ่ง ปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษาและอาชีพมีความสัมพันธ์กับระดับความพึง
พอใจการบริการในร้านยา และการให้ความส าคัญกับการบริการด้านต่างๆในร้านยา จึงควรเลือกท า
เลของร้านให้อยู่ใกล้แหล่งท่ีอยู่อาศัย และจัดให้มีเภสัชกรประจ าร้านยาอยู่ตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ 
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เพื่อให้ค าแนะน าซักถามอาการอย่างละเอียดก่อนจ่ายยา ควรท าป้ายและติดรูปถ่ายของเภสัชกรให้
ชัดเจน ส าหรับให้ผู้บริโภคเข้าใจว่ามีเภสัชกรประจ าร้าน 
   ธิดารัตน์ บาระมีชัย ได้ศึกษา พฤติกรรมการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบัน
ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลท่ีได้  ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญปัจจัยด้าน
ต่างๆ ดังนี้ ด้านสินค้าท่ีมีคุณภาพ ความหลากหลายของสินค้า ด้านบริการมีการอธิบายการใช้ยา มี
การให้ค าปรึกษา ด้านบุคลากรมีเภสัชกรตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ ด้านราคาท่ีเหมาะสม ด้านสถานท่ีมี
ท่ีจอดรถ อยู่ใกล้บ้านหรือท่ีท างาน ด้านการส่งเสริมการขาย มีสินค้าตัวอย่างให้ทดลอง 
   ปัญจนาฏ อโนดาต ได้ศึกษา ความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสม
การตลาดบริการของร้านขายยา ฟาร์ม่าช้อยซ์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผลท่ีได้ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญปัจจัยด้านต่างๆ ดังนี้ ด้านสินค้าท่ีมีคุณภาพมีความหลากหลาย มีเวชภัณฑ์จ าหน่ายใน
ร้าน ด้านราคาต้องการความรู้สึกคุ้มค่าเมื่อจ่ายเงินไป  ด้านสถานท่ีการมีหลายสาขาเพื่อความสะดวก
ในการเดินทางมาใช้บริการ แสงสว่างภายในร้านท่ีเพียงพอ การเปิดเครื่องท าความเย็นด้วยอุณหภูมิท่ี
เหมาะสม   
 

6 แนวคิด CRM   
    CRM ย่อมาจาก Customer Relationship Management คือ การ
บริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า การหาทางท่ีท าให้ลูกค้าผูกพันกับสินค้าหรือบริการที่เรามอบให้ ซึ่ง
ลูกค้ากลุ่มนี้จะใช้สินค้าของเราไปตลอด ดังนั้นการท่ีจะสร้างความผูกพันท่ีดีกับลูกค้าเราต้องหาความ
เกี่ยวข้องระหว่างพฤติกรรมของลูกค้ากับกลยุทธ์ทางการตลาดของเรา  

กระบวนการท างานของระบบ CRM มี 4 ขั้นตอนดังนี้ 
      1) Identify เก็บข้อมูลลูกค้าได้แก่ ช่ือ-นามสกุล ข้อมูลส าหรับติดต่อลูกค้า 
      2) Differentiate แยกและจัดแบ่งลูกค้าเป็นกลุ่มตามคุณค่าท่ีลูกค้ามีต่อ
ร้านยา 
       3) Interact มีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าเพื่อหาความต้องการและส่ิงท่ีท าให้
ลูกค้าพอใจ 
       4) Customize เสนอสินค้าหรือบริการที่มีความเหมาะสมเฉพาะลูกค้าแต่
ละคน 
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โดย Relationship Marketing ประกอบด้วย 5C คือ 
   1) Communication : (การส่ือสาร) คือ การส่ือสารเพื่อให้ในส่ิงท่ีลูกค้า
ต้องการอย่างเต็มท่ีและกระตือรือร้นจนลูกค้าเกิดความช่ืนชอบสินค้าและบริการ 
   2) Caring and Giving : (ใส่ใจและรู้จักการให้กับผู้บริโภค) คือ การให้
ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ในทางท่ีจะปกป้องผู้บริโภค รวมถึงการคืนก าไรที่อาจอยู่ในรูปของท่ีให้ในโอกาส
ส าคัญต่างๆ  
   3) Commitment : (สัญญาใจ) คือ การรักษาสัญญาท่ีให้ไว้กับลูกค้า 
แสดงออกถึงความต้ังใจอย่างแรงกล้าท่ีจะสร้างความพอใจ จนเกิดเป็นความผูกพันระยะยาวหรือกล่าว
ได้ว่าเกิดความภักดี 
   4) Comfort : (สบายใจ) คือความเช่ือมั่น รู้สึกปลอดภัยในคุณภาพสินค้า
และบริการ เช่น ทุกครั้งท่ีเลือกส่งของกับไปรษณีย์ไทยต้องพูดได้ว่าไร้กงัวล ส่งถึงท่ีหมายแน่นอน  
   5) Conflict resolution and trust (สลายความขัดแย้งและสร้างความ
เช่ือมั่นจากการบริการ) หมายถึง ค าแนะน า ข้อร้องเรียน เมื่อเกิดปัญหาจากการใช้บริการ และพร้อม
ท่ีจะแก้ปัญหาต่างๆ เหล่านั้นด้วยความเต็มใจทันที 
 1.14.2 การด าเนินการวิจัย 
  1) วิธีการด าเนินการ 
  ในการด าเนินงานวิจัยมีท้ังการออกแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภค 
แล้วน าข้อมูลท่ีได้มาประมวลผลน าไปสู่การจัดการกลยุทธ์ส าหรับการด าเนินธุรกิจ  
  2) อุปกรณ์ในการเก็บข้อมูล 

 2.1) แบบสอบถาม ซึ่งมีเนื้อหาประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
  - ข้อมูลเบื้องต้น ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

    - การศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านยา ต่อปัจจัยทาง
การตลาด  

 2.2) การสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภค โดยรายละเอียดของค าถาม มีดังนี้ 
  - วีถชีีวิตกับร้านขายยาเป็นอย่างไร 
  - ความคิดเห็นกับปัจจัยทางการตลาดในด้านต่างๆ เป็นอย่างไร 
  - ปัญหาท่ีเจอในการใช้บริการร้านยามีอะไรบ้าง 
3) ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา คือประชากรชายและหญิงในอ าเภอเชียงค า 
4) จ านวนตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา 
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    - การค านวณตัวอย่างท่ีต้องใช้ศึกษา จากสูตรของทาโร่ ยามาเน่ 
(Yamane, 1973) ดังนี้  

  n = N/(1+Ne2)  
  n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการ  
  N = ขนาดของประชากร  
  e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตัวอย่างท่ียอมรับได้  
 จากข้อมูลพบว่า    
  ขนาดประชากร 26,585 คน  
  ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตัวอย่างท่ียอมรับได้ 5% 
  n = N/(1+Ne2)  
  n = 26,585/(1+26,585(0.05)2)  

    n = 394.07 ≈ 394 หน่วย 
  ดังนั้นจ านวนตัวอย่างท่ีท าการศึกษา เท่ากับจ านวน 394 คน แต่มีข้อจ ากัด ด้าน
เวลาและงบประมาณในการศึกษา จึงใช้ตัวอย่างเพียง 200 คน เพื่อเป็นค่าตัวแทนของประชากรใน
อ าเภอเชียงค า 
  จ านวนตัวอย่างท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ ท้ังหมด 11 คน โดยแบ่งกลุ่มเป็น 2 กลุ่ม เพื่อ
ทราบถึงความคิดเห็น วิถีชีวิตของผู้บริโภคและข้อเสนอแนะต่อร้านยา 

5) วิธีการสุ่มเลือกตัวอย่าง 
  ในการเลือกตัวอย่างของการตอบแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์นั้น จะใช้การสุ่ม
ตัวอย่างแบบง่าย 

6) สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ 
  สถิติท่ีใช้ส าหรับข้อมูลการตอบแบบสอบถาม คือ ร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิตของกลุ่ม
ตัวอย่าง 
  7) สรุปผลจากแบบสอบถาม ของผู้บริโภคในอ าเภอเชียงค า จ านวน 200 คน ได้ผล
ดังนี ้
  ในการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อร้านขายยาในอ าเภอเชียงค า ได้
จากการตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคในอ าเภอเชียงค า จ านวน 200 คน แบ่งเป็นชาย 87 คน และ
หญิง 113 คน ส่วนใหญ่มีอายุมากกว่า 41 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.0 รายได้ ต่ ากว่า 5,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 39.0  ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. คิดเป็นร้อยละ 54.0 และมีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 32.5  
 



25 
 

  จากผลการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดร้านยาในอ าเภอเชียงค า พบว่า ปัจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลมากต่อการเลือกใช้ร้านขาย
ยา โดยปัจจัยท่ีมีผลมาก คือ ด้านบุคลากร ด้านการบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ยา ด้านราคา ด้านสถานท่ี 
ปัจจัยท่ีมีผลปานกลาง คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์อื่นๆ  
ตารางท่ี 1.1: ตารางแสดงผลของปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

ปัจจัย 

ผลของปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

แปลผล 
มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

รวม ค่าเฉลี่ย (3) (2) (1) 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ผลิตภัณฑ์ยา 88 44 98 49 14 7 200 2.37 มีผลมาก 

ผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ 47 23.5 104 52 49 24.5 200 1.99 มีผลปานกลาง 

การบริการ 106 53 73 36.5 21 10.5 200 2.425 มีผลมาก 
ราคา 96 48 82 41 22 11 200 2.37 มีผลมาก 

สถานที ่ 93 46.5 86 43 21 10.5 200 2.36 มีผลมาก 
การส่งเสริมการตลาด 74 37 89 44.5 37 18.5 200 2.185 มีผลปานกลาง 

บุคลากร 111 55.5 75 37.5 14 7 200 2.485 มีผลมาก 

 

- ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ยา 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ยา ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยามากท่ีสุด คือ ด้าน
คุณภาพของยา ด้านความหลายของของชนิดและยี่ห้อของยาและด้านการได้รับการบรรจุในภาชนะท่ี
เหมาะสม ปัจจัยท่ีมีผลปานกลาง คือ ด้านสมุนไพรแบบเม็ด / ชง /ต้ม  
ตารางท่ี 1.2: ตารางแสดงปัจจัยผลิตภัณฑ์ยาท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

ผลิตภัณฑ์ยา 

ปัจจัยผลิตภัณฑ์ยาท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

แปลผล 
มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

รวม ค่าเฉลี่ย (3) (2) (1) 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

คุณภาพของยา 120 60 67 33.5 13 6.5 200 2.535 มีผลมาก 

ความหลายของของชนิด 
และย่ีห้อของยา 

103 51.5 83 41.5 14 7 200 2.445 มีผลมาก 

ยาได้รับการบรรจุ 
ในภาชนะที่เหมาะสม 

98 49 81 40.5 21 10.5 200 2.385 มีผลมาก 

สมุนไพรแบบเม็ด / ชง /ต้ม 62 31 87 43.5 51 25.5 200 2.055 มีผล 
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- ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อื่นๆ 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อื่นๆ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยาปานกลาง คือ 
ด้านเครื่องมือทางการแพทย์ท่ัวไป เช่น ปรอทวัดไข้ เครื่องตรวจความดัน ด้านเวชส าองค์ / อาหาร
เสริม และด้านผลิตภัณฑ์นมและอาหารส าหรับเด็กอ่อน 
ตารางท่ี 1.3: ตารางแสดงปัจจัยผลิตภัณฑ์อื่นๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

ผลิตภัณฑ์อื่นๆ 

ปัจจัยผลิตภัณฑ์อื่นๆท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

แปลผล 
มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

รวม ค่าเฉลี่ย (3) (2) (1) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เวชส าองค์ / อาหารเสริม 53 26.50 97 48.50 50 25.00 200 2.02 มีผลปานกลาง 

ผลิตภัณฑ์นมและ 
อาหารส าหรับเด็กอ่อน 

54 27.00 90 45.00 56 28.00 200 1.99 มีผลปานกลาง 

เคร่ืองมือทางการแพทย์ทั่วไป 
เช่น ปรอทวัดไข้ เคร่ืองตรวจ
ความดัน  

70 35.00 88 44.00 42 21.00 200 2.14 มีผลปานกลาง 

 

- ด้านการบริการ 
 ปัจจัยด้านการบริการ  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยามากท่ีสุด คือ ด้าน
การบันทึกประวัติการรักษา การแพ้ยา และยาท่ีได้รับแต่ละครั้ง ด้านการติดตามการรักษาหลังการ
ขาย ปัจจัยท่ีมีผลปานกลาง คือ ด้านการบริการปรึกษาปัญหาผ่านทางส่ือออนไลน์หรืทางโทรศัพท์  
ตารางท่ี 1.4: ตารางแสดงปัจจัยการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยา 

การบริการ 

ปัจจัยการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยา 

แปลผล 
มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

รวม ค่าเฉลี่ย (3) (2) (1) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
มีการติดตามการรักษาหลังการขาย 94 47.00 77 38.50 29 14.50 200 2.33 มีผลมาก 

ให้บริการปรึกษาปัญหาผ่านทางสื่อ
ออนไลน์หรืทางโทรศัพท ์

69 34.50 92 46.00 39 19.50 200 2.15 มีผลปานกลาง 

มีการบันทึกประวัติการรักษา การ
แพ้ยา และยาที่ได้รับแต่ละครั้ง 
เพื่อความสะดวกในการใช้บริการ
ครั้งต่อไป 

114 57.00 61 30.50 25 12.50 200 2.45 มีผลมาก 
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- ปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านราคา  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยามากท่ีสุด คือ ด้านการมี

ป้ายราคายาบอกชัดเจน ด้านการขายราคาถูกกว่าราคาท่ีติดไว้บนผลิตภัณฑ์  ด้านราคายาต่ ากว่า
ท้องตลาด   ปัจจัยท่ีมีผลปานกลาง คือ ด้านการต่อรองราคายา ด้านการรับช าระเงินด้วยบัตรเครดิต  
ตารางท่ี 1.5: ตารางแสดงปัจจัยด้านราคาท่ีมี อิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยา 

ด้านราคา 

ปัจจัยด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

แปลผล 
มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

รวม ค่าเฉลี่ย (3) (2) (1) 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ราคายาต่ ากว่าท้องตลาด 103 51.50 64 32.00 33 16.50 200 2.35 มีผลมาก 

ต่อรองราคายาได้ 78 39.00 81 40.50 41 20.50 200 2.19 มีผลปานกลาง 

มีป้ายราคายาบอกชัดเจน 124 62.00 61 30.50 15 7.50 200 2.55 มีผลมาก 

รับช าระเงินด้วยบัตรเครดิต 34 17.00 76 38.00 90 45.00 200 1.72 มีผลปานกลาง 

การขายราคาถูกกว่าราคาที่ติด
ไว้บนผลิตภัณฑ ์มีผลให้ท่าน
เลือกใช้บริการร้านน้ัน 

107 53.50 61 30.50 32 16.00 200 2.38 มีผลมาก 

 

- ปัจจัยด้านสถานท่ี 
 ปัจจัยด้านสถานท่ี ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยามากท่ีสุด ด้านร้านมีแสง
สว่างท่ีเหมาะสม ด้านร้านสะอาด / มีระเบียบ ด้านมีการจัดสินค้าท่ีเป็นหมวดหมู่ ด้านมีการจัด
ทางเดินเข้าออกสะดวก ด้านมีป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่  ด้านร้านขายยาอยู่ใกล้บ้าน หรือท่ีท างาน  ด้าน
ร้านขายยาอยู่ใกล้ตลาด ด้านมีท่ีจอดรถเพียงพอ ด้านส่วนท่ีสามารถเลือกซื้อสินค้าได้เอง  ปัจจัยท่ีมี
ผลปานกลาง คือ ด้านการมีเครื่องปรับอากาศในร้าน และด้านร้านขายยาต้ังอยู่ในห้างสรรพสินค้า 
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ตารางท่ี 1.6: ตารางแสดงปัจจัยด้านสถานท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยา 

ด้านสถานท่ี 

ปัจจัยด้านสถานท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

แปลผล 
มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

รวม ค่าเฉลี่ย (3) (2) (1) 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ร้านขายยาต้ังอยู่ใน
ห้างสรรพสินค้า 

50 25.00 91 45.50 59 29.50 200 1.96 มีผลปานกลาง 

ร้านขายยาอยู่ใกล้บ้าน หรือที่
ท างาน 

110 55.00 69 34.50 21 10.50 200 2.45 มีผลมาก 

ร้านขายยาอยู่ใกล้ตลาด 103 51.50 79 39.50 18 9.00 200 2.43 มีผลมาก 

ร้านสะอาด / มีระเบียบ 130 65.00 57 28.50 13 6.50 200 2.59 มีผลมาก 

ร้านมีแสงสว่างที่เหมาะสม 134 67.00 52 26.00 14 7.00 200 2.60 มีผลมาก 
มีป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่ เป็นที่
สังเกตได้ง่าย 

119 59.50 64 32.00 17 8.50 200 2.51 มีผลมาก 

มีเคร่ืองปรับอากาศ(แอร์) ใน
ร้าน 

84 42.00 71 35.50 45 22.50 200 2.20 มีผลปานกลาง 

มีการจัดทางเดินเข้าออก
สะดวก มีจุดซื้อและจ่ายเงินที่
ชัดเจน 

128 64.00 57 28.50 15 7.50 200 2.57 มีผลมาก 

มีการจัดสินค้าที่เป็นหมวดหมู่ 131 65.50 54 27.00 15 7.50 200 2.58 มีผลมาก 
มีที่จอดรถเพียงพอ 105 52.50 75 37.50 20 10.00 200 2.43 มีผลมาก 

มีส่วนที่สามารถเลือกซ้ือสินค้า
ได้เอง 

103 51.50 74 37.00 23 11.50 200 2.40 มีผลมาก 

 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยามากท่ีสุด คือ ด้านมี
การจัดอบรมความรู้ด้านสุขภาพ ให้ฟรี ด้านการแจกเอกสารให้ความรู้ เกี่ยวกับโรค อาหารเสริมต่างๆ 
ปัจจัยท่ีมีผลปานกลาง คือ ด้านการรับสมัครสมาชิก เพื่อสิทธิพิเศษ ด้านการโฆษณาผ่านทางวิทยุ 
ด้านการโฆษณาผ่านทางส่ือส่ิงพิมพ์ 
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ตารางท่ี 1.7: ตารางแสดงปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านขายยา 

แปลผล 
มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

รวม ค่าเฉลี่ย (3) (2) (1) 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

การโฆษณาผ่านทางวิทยุ 59 29.50 106 53.00 35 17.50 200 2.12 มีผลปานกลาง 
การโฆษณาของทางผ่านผ่าน
สื่อสิ่งพิมพ์ส่งตรงถึงท่าน เช่น 
ส่งราการสินค้าที่ขายดี หรือมี
การจัดโปรโมช่ันถึงท่าน 

50 25.00 100 50.00 50 25.00 200 2.00 
มีผลปานกลาง 

 

การแจกเอกสารให้ความรู้ 
เก่ียวกับโรค อาหารเสริมต่างๆ 

94 47.00 79 39.50 27 13.50 200 2.34 มีผลมาก 

การรับสมัครสมาชิก เพื่อสิทธิ
พิเศษ 

78 39.00 89 44.50 33 16.50 200 2.23 มีผลปานกลาง 

มีการจัดอบรมความรู้ด้าน
สุขภาพให้ฟรี  

99 49.50 77 38.50 24 12.00 200 2.38 มีผลมาก 
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ผลของการสัมภาษณ์และตอบแบบสอบถามถึงทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภค ได้ผลดังนี้ 
ตารางท่ี 1.8: ตารางแสดงสรุปผลการสัมภาษณ์ ของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม กลุ่มละ5-6 คน 

รายการ สรุปความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 11 คน 
ด้านทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อร้านยา 

ส่วนใหญ่ใช้บริการสถานพยาบาลใดในยาม
เจ็บป่วย 

ถ้าเจ็บปวดเล็กน้อยก็จะไปร้านขายยา ถ้ามีอาการมากก็ไปคลินิก
หรือโรงพยาบาล 

ส่วนมากท่านใช้บริการร้านขายยาใด เพราะ
เหตุใด 

-ร้านชูชัย เพราะบริการดี จัดยาดี ราคาไม่ค่อยแพง 
-เชียงค าเภสัช จัดยาดี ถูก แนะน าดี มีเภสัชประจ าตลอด  
-ธงชัย แนะน าดี มีเขียนบนซองยา 

ปัญหาที่ท่านพบในการใช้บริการร้านขายยา -บางร้านไม่ถามอะไรก็จัดยาให้ ไม่แนะน าวิธีการใช้ยา 
-บางร้านขายยาดี บางร้านจัดยาไม่ดีคือ ราคาถูกแต่กินแล้วก็ไม่หาย 

ลักษณะร้านขายยาปัจจุบันเป็นอย่างไร เค้าจะถามอาการเป็นมากี่วัน  แล้วเค้าจะจัดยาให้เรา 

ด้านผลิตภัณฑ์ยา 
ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับผลิตภัณฑ์ใน
ร้านขายยา 

อยากให้มียาครบ ขอยามีคุณภาพ 
 

ด้านสมุนไพร 

ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับสมุนไพรในร้าน
ขายยา 

มีก็ดี เพ่ือเป็นทางเลือกที่หลากหลาย บางคนถูกกับยาท่ัวไป บางคน
ถูกกับสมุนไพรก็มี 

ด้านบริการ 
ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับบริการร้านขาย
ยา 

-ต้องการบริการแนะน าท่ีดีๆ 
-อยากให้อธิบายยาละเอียด ชัดเจน ดูแลลูกค้าดีๆ 
-พูดกับลูกค้าดีๆ ย้ิมแย้มแจ่มใส พูดสนุก บริการที่รวดเร็ว 
-บริการต้องรวดเร็ว ถ้ามีการติดตามหลังการขายจะดีมาก 
-อยากให้ถามเป็นอะไรมา เป็นมากี่วัน กินยาอะไรมาบ้าง อยากให้
เค้าดูแลเราหน่อย อยากได้ตรงน้ี อย่ารังเกียจลูกค้า ควรจะพูดจาดี 
นิสัยดี ถึงแม้อารมณ์ไม่ดีก็ควรควบคุมอารมณ์ไว้ ต้องย้ิมแย้มเสมอ 
มีน้ า มีที่น่ังให้ลูกค้า 
-ถ้ามีการบันทึกประวัติก็ดี เพราะจะได้รู้ว่าตัวเองเคยใช้ยาอะไรบ้าง 
แพ้ยาอะไร เคยเป็นโรคอะไรมาก่อน ถ้าท าแบบน้ีจะได้สะดวก และ
สบายใจ 
-ท าประวัติการรักษา การใช้ยาน่าจะมี เพราะบางทีจ ายาที่ได้รับ
คร้ังก่อนไม่ได้ แต่อยากได้ยาตัวเดิม 
-บุคลากรในร้านขายยาต้องต้อนรับดี พูดดี  

          (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.8(ต่อ) : ตารางแสดงสรุปผลการสัมภาษณ์ ของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม กลุ่มละ5-6 คน 
ด้านราคา 

ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับราคาในการใช้
บริการร้านขายยา 

-ถ้ายาดีแพงหน่อยก็รับได้ แต่ถ้ายาตัวเดียวกันแพงกว่าที่อื่นก็ไม่ชอบ 
ถ้าเป็นไปได้ถูกกว่าคนอื่นนิดหน่อยก็ดี 
-ราคายาไม่สูงเกินไป, อยากให้ขายราคาพอดี ไม่แพงจนเกินไป 
-ถ้ามีการลดราคาบ้างเล็กน้อยในการซื้อแต่ละคร้ัง ลูกค้าจะดีใจ
มากๆเช่น 3-5 บาท 

ด้านสถานที่ 

ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับสถานที่ร้าน
ขายยา 

-มีไฟสว่างๆ ร้านจัดเป็นระเบียบ 
-ร้านมีลักษณะเด่น กว้าง สะอาด เป็นระเบียบ มีที่จอดรถ 
-มีบริการน้ าด่ืม มีเก้าอี้ให้น่ังรอ 

ด้านโปรโมชั่น 

ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับโปรโมช่ันใน
ร้านขายยา 

-มีของแถมถ้าซื้อปริมาณมาก,  มีบัตรสมาชิกก็ดีเพ่ือส่วนลด 
-ถ้ามีโปรโมช่ันก็ดี แต่ร้านยาปัจจุบันไม่มีการจัดโปรโมช่ัน และถ้ามี
บัตรสมาชิกเพ่ือส่วนลดก็จะดีมาก 
-มีแจกของในช่วงปีใหม่ 

ด้านบุคลากร 

ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับบุคลากรใน
ร้านขายยา 

-อยากให้เภสัชต้องเก่ง จัดยาดีๆ พนักงานพูดจาดีๆ 
-ถ้าลูกค้าเยอะ ก็ต้องมีผู้ช่วยเภสัชกร 
-เภสัชกรต้องดูดีน่าเช่ือถือ เรียบร้อย แต่งตัวดีใส่ชุดเภสัช  

อื่นๆ 
ช่วงเวลาท่ีท่านสะดวกในการซื้อยา -ส่วนใหญ่ซื้อตอนเย็นหลังเลิกงาน 16.00-20.00 น. 

-อยากให้ร้านขายยาเปิด 16.00 – 21.00 น. 

การรักษาให้หายไม่อยากให้เกินกี่วัน ประมาณ 1 อาทิตย์ 

อยากฝากอะไรกับร้านขายยา -อยากให้ร้านอยู่ที่เด่น ต้อนรับลูกค้าดี พูดจาเพาะ มีการถามอาการ 
แนะน ายา ต้องมีเภสัชประจ าเพ่ือความอุ่นใจ แนะน ายา การปฏิบัติ
ตัว ต้องเอาใจใส่ลูกค้าหน่อย ถ้าคนไหนไม่เข้าใจก็อธิบายช้าๆ บอก
ละเอียด ฉลากยาต้องละเอียด ชัดเจน ต้องเขียนและอธิบายด้วย ยา
ก็ไม่ควรแพงเกิน ขอยาดีหน่อย เพราะโรงพยาบาลคนไข้มาก ส่วน
คลินิกก็แพง  ร้านขายยาควรสะอาด จัดยาเป็นระเบียบ 
-ยาครบ ต้อนรับดีๆ ยาดีๆ ราคาย่อมเยาหน่อย จัดยาดี มีคุณภาพ 

 
 



 

บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการน าเสนอเนื้อหาในเรื่องการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกท่ีกระทบต่อ
ธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT analysis น ามาสรุปเป็นปัจจัยเส่ียงต่อธุรกิจโดยแบ่ง
ปัจจัยเส่ียงภายใน และปัจจัยเส่ียงภายนอก ดังนี้ 
 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 
ตารางท่ี 2.1: ตารางวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยภายใน 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ - มีจ านวนชนิดสินค้าน้อยกว่าร้านขายยาอื่น ท าให้ผู้คนเปรียบเทียบ

กับร้านอื่นในการเข้าใช้บริการร้านยาได้ 
- ราคาต้นทุนสินค้าสูงกว่าร้านขายยาอื่น สาเหตุจากการสั่งซื้อยา
ปริมาณน้อยในช่วงแรก ท าให้ราคาสินค้าเท่ากับคู่แข่งหรือสูงกว่าคู่
แข่งขันเล็กน้อย 
- เน้นขายสินค้ามีคุณภาพ ราคาสินค้าสูงกว่าท้องตลาดเล็กน้อยหาก
เปรียบเทียบกับคู่แข่ง ซึ่งคุณภาพของยาท่ีดีจะท าให้ได้การรักษาท่ีดี  

2. ด้านการบริการ - มีการบริการอย่างครบถ้วน ท้ังวัดความดัน วัดส่วนสูง น้ าหนัก 
ตรวจวัดน้ าตาล ไขมัน เป็นต้น เป็นสิ่งจูงใจผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการ 
- บริการติดตามผลการรักษาผ่านทางสื่อออนไลน์หรือทางโทรศัพท์ 
เพ่ือพัฒนาการรักษาให้ดีย่ิงข้ึนและเพ่ือให้ผู้บริโภคอุ่นใจว่าร้านยาจะไม่
ทอดทิ้ง 

3. ด้านเงินลงทุน ร้านยาคลังยาเชียงค าใช้เงินลงทุนของตัวเอง 100% ท าให้ไม่เสียค่า
ดอกเบี้ย 

4. ด้านสถานที่ - ท าเลที่ต้ังร้านคลังยาเชียงค าอยู่ในจุดที่มีการสัญจรไปมาตลอดเวลา 
อยู่ติดถนนใหญ่ ท าให้ร้านยาคลังยาเชียงค าเป็นที่รู้จักและจดจ าได้ง่าย 
- มีที่จอดรถเพียงพอ เพ่ือให้ลูกค้าสะดวกและง่ายต่อการใช้บริการ 
- ภายในรัศมี 500 เมตรของร้านขายยาคลังยาเชียงค า มีร้านขายยาอื่น
จ านวน 2 ร้าน อัตราการแข่งขันสูง แต่ข้อดีคือเป็นการเรียกลูกค้า 
กล่าวคือ ถ้ามาร้านยาต้องมาร้านยาโซนน้ี เป็นต้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1(ต่อ): ตารางวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยภายใน 
ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

5. ด้านบุคลากร - เภสัชกรมีประสบการณ์การท างานทั้งในโรงพยาบาลและร้านขายยา
ประมาณ 3 ปี ท าให้มั่นใจในการดูแลผู้ป่วยและให้ค าปรึกษาเร่ืองยาได้ 
- พนักงานสารสนเทศมีความช านาญในการออกแบบเว็บไซด์ อีกทั้ง
สามารถซ่อมและดูแลอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์เบื้องต้นได้ 

 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
ตารางท่ี 2.2: ตารางวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยภายนอก 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

1. ด้านสังคมและวัฒนธรรม - ประชากรส่วนใหญ่ในอ าเภอเชียงค ามีพฤติกรรมที่ประหยัด ใช้จ่าย
แบบพอเพียง ดังน้ันราคาสินค้าไม่ควรแพงเกินไป 
- ค่านิยมของผู้บริโภคในอ าเภอเชียงค า คือการบอกปากต่อปากถึง
สินค้าและบริการที่ได้รับ ดังน้ันการบริการที่ดีจะให้ร้านมีช่ือเสียง
แพร่กระจายอย่างรวดเร็ว 

2. ด้านเศรษฐกิจ - คนในอ าเภอเชียงค ามีค่าครองชีพไม่สูงมาก ดังน้ันผู้บริโภคมักซื้อ
สินค้าในราคาถูก 
- เมื่อเปิดการค้าแบบเสรี ภาษีน าเข้าเป็น 0 % การน าเข้าวัตถุดิบ จาก
แหล่งผลิตในเขตการค้าเสรี ท าให้ยามีราคาถูกลงสาเหตุจากต้นทุนที่
ถูกลง 
- การเปิดการค้าแบบเสรี ท าให้ตลาด 10 ประเทศร่วมเป็นตลาดเดียว 
ได้ลูกค้ามากข้ึน 
- การเปิดการค้าแบบเสรี อาจเกิดธุรกิจร้านขายยามากข้ึนท าให้การ
แข่งขันและรูปแบบธุรกิจร้านขายยามีความหลากหลายประเภทย่ิงข้ึน 

3. ด้านการเมืองการปกครอง - ปัจจุบันเร่ิมเข้าสู่สภาวะปกติ ท าให้ผู้บริโภคกล้าจับจ่ายใช้สอยมาก
ข้ึน 
- จากนโยบาย 30 บาทรักษาทุกโรค ท าให้ผู้บริโภคหันมาใช้บริการ
รักษาทางโรงพยาบาลมากข้ึน ท าให้ยอดขายของร้านยาลดลงบ้าง 
- การเปิดการค้าแบบเสรี ท าให้กฎหมายเอ้ือประโยชน์ให้ชาวต่างชาติ
เข้ามาลงทุน ท าให้การแข่งขันสูงข้ึน 

4. ด้านเทคโนโลยี - ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึงบริการที่ทางร้านยา
จัดข้ึนได้ง่าย ได้แก่ ให้ค าปรึกษาผ่านระบบออนไลน์ หรือทางโทรศัพท์ 
เป็นต้น 



34 
 

 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยภายในและภายนอกของธุรกิจเพื่อเราจะได้ทราบจุดอ่อน จุดแข็ง 
โอกาสและอุปสรรคทางธุรกิจของตัวเรา โดยวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยภายในและภายนอก สรุปได้ดังนี้ 
ภาพที่ 2.1: SWOT Analysis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: หทัยรัตน์ เหล่าบุญสุข. (2551). SWOT Analysis. สืบค้นจาก 
       http://www.thaigoodview.com/node/18401   
 
2.3 วิเคราะห์ SWOT ในธุรกิจร้านขายยา คลังยาเชียงค า 
 2.3.1 จุดแข็ง เป็นจุดเด่นของร้านคลังยาเชียงค า วิเคราะห์ปัจจัยภายในของธุรกิจได้ดังนี้ 
  - ประสบการณ์ขายยาจากร้านยาศาลาโอสถ 
  - มีบริการท่ีควบถ้วนอย่างเหมาะสมในร้านคลังยาเชียงค า ท้ังการตรวจวัดความดัน 
เบาหวาน ไขมัน และน้ าตาล 
  - ท าเลท่ีต้ังของร้านคลังยาเชียงค าติดกับถนนใหญ่ 
  - มีท่ีจอดรถส าหรับผู้มาใช้บริการ 
  - มีโปรแกรมท่ีบันทึกข้อมูลการรักษา ยาท่ีได้รับ ประวัติการแพ้ยา และผลการตรวจ 
เช่นผลของความดัน ไขมัน ระดับน้ าตาล เพื่อความถูกต้องและรวดเร็วต่อการใช้บริการในครั้งถัดไป 
เช่น ผู้ใช้บริการอยากได้ยาตัวเดิม, ผู้ใช้บริการอยากทราบผลตรวจเลือดว่าเป็นในแนวทางท่ีดีขึ้นหรือ
แย่ลง เป็นต้น 
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 2.3.2 จุดอ่อน เป็นจุดท่ีจะต้องพัฒนาของร้านคลังยาเชียงค า วิเคราะห์ปัจจัยภายในของ
ธุรกิจได้ดังนี ้
  - ร้านคลังยาเชียงค าเป็นตึกอาคาร 1 คูหา อาจท าให้ภาพลักษณ์ดูแล้วมีสินค้าน้อย 
เพราะร้านยาส่วนใหญ่ในอ าเภอเชียงค าเป็นร้านยา 2 คูหา 
  - เป็นร้านขายยาท่ีเพิ่งเปิดใหม่ ดังนั้นชนิดของสินค้าในช่วงแรกอาจจะมีไม่มาก  
  - สินค้าอาจจะมีต้นทุนสูงกว่าคู่แข่ง เพราะการส่ังซื้อจ านวนท่ีน้อยในช่วงแรก 
  - ในอ าเภอเชียงค ามีร้านขายยาอยู่มากและมีลูกค้าขาประจ า อาจจะให้มียอดขาย
น้อยในช่วงแรก 
 2.3.3 โอกาส  
  - เนื่องจากธุรกิจทางบ้านท่ีท าฟาร์มไก่ไข่เป็นที่รู้จักและเช่ือถือทางด้านคุณภาพใน
เขตอ าเภอเชียงค าและบริเวณโดยรอบ ดังนั้นการโฆษณาร้านยาคลังยาเชียงค าจึงสามารถท าให้ผู้คน
รู้จักได้ง่าย 
  - ท าเลท่ีต้ังของอาคารพาณิชย์อยู่ใกล้กับสถานท่ีส าคัญต่างๆ เช่น ธนาคารกรุงไทย 
ธนาคารกรุงเทพ โรงแรม เซเว่นอีเลฟเว่น และเป็นทางผ่านไปโรงเรียนเชียงค าวิทยาคม โรงเรียนปิย
มิตรวิทยาคม มีความสะดวกในการเข้ามาใช้บริการ  
  - การเปิดการค้าเสรีจะท าให้ได้ผู้บริโภคมากขึ้น 
  - การเปิดการค้าเสรีจะท าให้ต้นทุนถูกลง เนื่องจากวัตถุดิบท่ีน ามาท าเป็นยาไม่ต้อง
เสียภาษีการน าเข้า 
 2.3.4 อุปสรรค 
  - เป็นธุรกิจท่ีเป็นปัจจัยส่ีและมีผลตอบแทนท่ีสูง จึงท าให้มีคู่แข่งรายใหม่เกิดข้ึน
ตลอดเวลา 
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2.4 การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงภายใน 
ตารางท่ี 2.3: ตารางวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยเส่ียงภายใน 

ประเภทของปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด /  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  X  ความเสี่ยง มีดังน้ี 
- เป็นร้านขายยาท่ีเพ่ิงเปิดใหม่ ท าให้มีชนิดของ
รายการยาน้อยกว่าคู่แข่ง และต้นทุนของสินค้า
มากกว่าร้านขายยาอื่น 
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง คือ 
- พยายามปรับตัวให้เร็วที่สุด โดยหมั่นศึกษาชนิดของ
ยาท่ีผู้บริโภคใช้ และยาท่ีผู้บริโภคถามหา เพ่ือให้ได้
ชนิดและย่ีห้อของยาตรงกับอุปสงค์ของผู้บริโภค
อ าเภอเชียงค า 

2. ด้านบริการ   X ความเสี่ยง มีดังน้ี 
- ขาดประสบการณ์และความช านาญในการขายสินค้า 
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง  
- ศึกษาธุรกิจของทางบ้านก่อนเพ่ือเสริมทักษะด้าน
การขาย 

3. ด้านการเงิน  X  ความเสี่ยง มีดังน้ี 
- มีค่าใช้จ่ายสูงในช่วงแรก เน่ืองจากต้องสต็อกยา อีก
ทั้งต้นทุนสินค้าท่ีสูงกว่าคู่แข่งเน่ืองจากการสั่งสินค้าใน
ปริมาณท่ีน้อย 
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง  
- ในช่วงแรกจะไม่สต็อกสินค้าท่ียังไม่ทราบยอดขาย 
ลดความเสี่ยงเร่ืองต้นทุนจม 
- ติดต่อร้านยาขายส่งหลายๆร้าน ท าให้มีโอกาสใน
การได้ต้นทุนสินค้าถูก 

          (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.3(ต่อ): ตารางวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยเส่ียงภายใน 

ประเภทของปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด /  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

4. ด้านท าเลที่ต้ัง  X  ความเสี่ยง มีดังน้ี 
- มีร้านขายยาจ านวน 2 ร้าน อยู่ใกล้กับร้านยาคลังยา
เชียงค า อาจท าให้ผู้บริโภคสับสนได้ 
- ช่วงเช้าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มาซื้ออาหารในตลาด
พร้อมกับซื้อยา ท าให้อาจมีลูกค้าน้อย 
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง คือ 
- ท าป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่กว่าคู่แข่งเพ่ือให้ร้านเป็นที่
สังเกตได้ง่าย รวมถึงมีที่จอดรถหน้าร้าน ท าให้ซื้อ
สินค้าได้ง่าย 
- ท าให้บริการของร้านเป็นที่โดดเด่น เพ่ือให้ผู้บริโภค
จดจ าร้านยาคลังยาเชียงค าได้ 

5. ด้านบุคลากร  X  ความเสี่ยง มีดังน้ี 
1.ฝ่ายเภสัชกร  
- ยังไม่เคยเปิดร้านขายยามาก่อน ท าให้ไม่สามารถ
ต่อรองกับ Supplier และต้องใช้เวลาในการทดลอง
การบริการกับผู้ใช้บริการ 
- ขาดประสบการณ์การบริหารงานและบุคลากรใน
ร้าน 
2.ฝ่ายเทคนิค 
- ขาดประสบการณ์การวางระบบร้านขายยา และ
ระบบที่ใช้เป็นระบบที่สร้างข้ึนเอง จึงต้องใช้เวลาใน
การติดต้ังระบบ 
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง คือ 
- ศึกษาดูงานร้านขายยาท่ีมีมาตรฐาน  
- ปรึกษาและขอค าแนะน าจากผู้มีความรู้ 
- ศึกษาลองงานกับธุรกิจของทางบ้านก่อนเพ่ือเสริม
ทักษะบริหารควบคุมดูแลร้าน 
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2.5 การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงภายนอก 
ตารางท่ี 2.4: ตารางวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยเส่ียงภายนอก 

ประเภทของปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด /  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1. ด้านสังคมและวัฒนธรรม X   ความเสี่ยง มีดังน้ี 
- ผู้คนในอ าเภอเชียงค าใช้บริการในโรงพยาบาล
มากกว่าร้านขายยา 
- พลเมืองในอ าเภอเชียงค ามีการใช้จ่ายที่ประหยัด ท า
ให้สินค้าบางอย่างขายยาก เช่นอาหารเสริม เป็นต้น 
- ค่านิยมในการบอกปากต่อปากของคนในอ าเภอเชียง
ค า อาจท าให้ช่ือเสียงของทางร้าน เป็นในทิศทางดี
หรือไม่ดีก็ได้ 
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง คือ 
- การบริการที่มีคุณภาพและเป็นกันเองอย่างเสมอต้น
เสมอปลาย 
- ประชาสัมพันธ์ให้เห็นถึงความส าคัญของการบริการ
ในร้านขายยา ที่มีความสะดวกรวดเร็วกว่า
โรงพยาบาล และมีคุณภาพด้านการรักษาและการ
บริการ 
- ประชาสัมพันธ์ให้เห็นถึงความส าคัญของอาหารเสริม 
ส่งเสริมสุขภาพให้แข็งแรง และเน้นย้ าเร่ืองค่าอาหาร
เสริมที่อาจจะถูกกว่าค่ายา 

          (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.4(ต่อ): ตารางวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยเส่ียงภายนอก 

ประเภทของปัจจัย 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด /  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

2. ด้านเศรษฐกิจ  X 
 

 
 

ความเสี่ยง มีดังน้ี 
- ค่าครองชีพต่ า ท าให้ผู้คนใช้จ่ายน้อย 
- เมื่อเปิดการค้าแบบเสรีท าให้ภาษีน าเข้าเป็น 0% 
เกิดคู่แข่งใหม่จากประเทศอาเซียน 
- เมื่อเปิดการค้าแบบเสรีตลาด 10 ประเทศรวมตัว
กัน อาจเกิดปัญหาว่าต้นทุนของคู่แข่งขันต่ าลง 
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง คือ 
- สนับสนุนให้ผู้คนเห็นถึงความส าคัญสินค้าของ
ทางร้านและโฆษณาให้ร้านขายยาคลังยาเชียงค า
เป็นที่รู้จักเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน 
- สร้างจุดยืนให้กับธุรกิจและมีการต่ืนตัวพัฒนา
ธุรกิจตลอดเวลา 
- ติดตามข่าวสารและศึกษาข้อมูลแหล่งผลิตยาท่ีมี
คุณภาพดีและราคาท่ีถูกกว่า 

3. ด้านการเมืองการปกครอง  X  
 

ความเสี่ยง มีดังน้ี 
- มีนโยบาย 30 บาท รักษาทุกโรค ท าให้มี
ผู้ใช้บริการรับการรักษาท่ีโรงพยาบาลเป็นจ านวน
มาก  
สิ่งที่จะด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง คือ 
- เน่ืองจากนโยบาย 30 บาทรักษาทุกโรคมีการ
จ ากัดวงเงิน ท าให้ไม่สามารถจ่ายยาคร้ังละมากๆ 
จะต้องมาเข้ารับการรักษาต่อเน่ืองหากอาการไม่ดี
ข้ึน ทางร้านจึงเน้นประชาสัมพันธ์ถึงความคุ้มค่าท้ัง
ทางด้านเวลา ปริมาณยา ประสิทธิภาพการรักษา 
ด้วยราคาท่ีไม่แพง 

 



 

บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
 เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง Five 
Force  Model ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การ
วิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังราบละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1 สภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
ตารางท่ี 3.1: ตารางการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 

สภาพของการแข่งขัน เน้ือหา 

- การแข่งขัน - การแข่งขันของร้านขายยาในอ าเภอเชียงค าถือว่าอยู่ใน
ระดับที่สูง มาจากการมีร้านยาเปิดใหม่ตลอดเวลา 
ในขณะที่จ านวนประชากรในอ าเภอเชียงค าเพ่ิมข้ึนเพียง
เล็กน้อยในแต่ละปี ท าให้มีการแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาดเกิดข้ึน 

- จุดเด่น / ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน - การบริการติดตามผลการรักษาของผู้บริโภค ท้ังทางสื่อ
ออนไลน์หรือทางโทรศัพท์ 
-มีโปรแกรมบันทึกประวัติผู้มาใช้บริการ ประวัติแพ้ยา 
เพ่ือความง่ายในการดูแลผู้บริโภคคร้ังต่อไป 

- ผู้ครองส่วนครองตลาด  - ร้านชูชัยฟาร์มาซี มีส่วนแบ่งการตลาดในอ าเภอเชียง
ค าสูงที่สุด มาจากการเป็นร้านขายยาท่ีเปิดมานาน มียา
หลายชนิดหลายย่ีห้อ และมีราคาถูก 
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ตารางท่ี 3.2: ตารางการวิเคราะห์กระแสความนิยม/ปัจจัยอื่นๆ 
ที่มาของการแข่งขัน เน้ือหา 

- กระแสความนิยม - กระแสความนิยมการเลือกใช้บริการร้านขายยา มัก
เป็นการบอกโดยอาศัยการบอกปากต่อปาก ซึ่งมีอิทธิพล
ต่อการใช้บริการร้านขายยามาก เพราะผู้คนมักจะให้
ความเช้ือถือกับการพูดของบุคคลที่ลองใช้ผลิตภัณฑ์และ
มีการแนะน าต่อมากกว่าการบอกเล่าของเจ้าของร้าน 

- ปัจจัยอื่นๆ - ปัจจัยด้านท าเลเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ คือ
เป็นร้านที่เข้าถึงง่าย และมีที่จอดรถเพียงพอ 

 
3.2 คู่แข่งทางธุรกิจ 
ตารางท่ี 3.3: ตารางวิเคราะห์คู่แข่งทางธุรกิจ 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 

        คู่แข่งขันหลักของธุรกิจร้านยา คือ ร้านยาในพ้ืนที่
อ าเภอเชียงค า ซึ่งมีลักษณะ ดังน้ี 
1. ส่วนใหญ่ร้านยาไม่มีเภสัชกรประจ า 
2. ส่วนใหญ่เป็นร้านขายยาท่ีเปิดมานาน 
3. ส่วนใหญ่จะเปิดร้านเป็นแบบช่วงเวลา แยกได้เป็น 3 
กลุ่ม ดังน้ี กลุ่มที่เปิดช่วงเวลา 05.00–18.00 น.      
กลุ่มที่เปิดช่วง 10.00–22.00 น. และกลุ่มที่เปิดช่วง 
8.00–18.00 น. 
4. การตกแต่งร้านขายยาเป็นแบบเก่าคือเป็นห้องเปิด
โล่ง ไม่มีแอร์ 
5. ร้านขายยาในอ าเภอเชียงค า ส่วนใหญ่ไม่ขาย
เคร่ืองมือทางการแพทย์ 

        คู่แข่งขันรองของธุรกิจร้านยาคลังยาเชียงค า คือ 
โรงพยาบาล คลินิก และอนามัย ซึ่งลักษณะของคู่แข่งขัน
รอง มีลักษณะดังต่อไปน้ี 
1. มีคลินิกเปิดให้บริการในอ าเภอเชียงค าจ านวน 6 ร้าน 
2. มสีิทธ์ิการรักษา 30 บาทรักษาทุกโรค ในโรงพยาบาล 
3. มีสิทธ์ประกันสังคม ท่ีได้รับการรักษาฟรีใน
โรงพยาบาล 
4. มีแพทย์ให้การรักษาและวินิจฉัยโรค 
5. เข้ารับการรักษาแต่ละคร้ังนานกว่าการใช้บริการร้าน
ขายยา 
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3.3 การวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเร่ือง Five Forces  Model 
ภาพที่ 3.1: รูปภาพ Five Force Model 

 
ท่ีมา : Nidaguru. (2555). Five-Forces Model. Retrieved from 
        https://nidaguru.wordpress.com/category/michael-e-porter/five-force-model/ 
 
 ร้านขายยาคลังยาเชียงค ามีการวางกลยุทธ์ในองค์กรและวิเคราะห์คู่แข่งขัน โดยใช้เครื่องมือ 
Five-Force model  เพื่อน ามาวิเคราะห์ให้เห็นสภาพภาพการแข่งขันในร้านขายยาในปัจจุบัน โดย
รายละเอียดของการ วิเคราะห์ Five-Force model มีดังนี้ 
 3.3.1 ก าลังการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ  
  ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการร้านขายยาสามารถส่ังซื้อยาได้  2 แหล่ง คือซื้อจากร้านยา
ขายส่ง และส่ังจากโรงงานผลิตยา การส่ังยาท้ังสองแหล่งนี้ต่างกันตรงท่ีการส่ังจากร้านยาขายส่งถ้าส่ัง
ยาในปริมาณท่ีไม่มาก ราคาของยาท่ีจะซื้อจะได้ราคาถูกกว่าส่ังจากโรงงาน ในทางกลับกันหาก
ต้องการซื้อยาในปริมาณท่ีมาก ให้ส่ังจากโรงงานจะได้ราคาถูกกว่า  แต่ในช่วงแรกอาจจะส่ังจากร้าน
ยาขายส่งซัก 2-3 แห่ง เพื่อลดก าลังการต่อรองของ Supplier  
 3.3.2 การแข่งขันภายในธุรกิจร้านยา 
  ร้านยาในอ าเภอเชียงค ามีการแข่งขันกันสูง ในตัวอ าเภอเชียงค ามีร้านยา 7 ร้าน ดังนี้   
  1. ร้านชูชัยฟาร์มาซี 310 ถ.ศักดาบรรณกิจ ต.หย่วน อ.เชียงค า จ.พะเยา 56110 
  2. ร้านโอสถศาลา 5/2 ถ.พิศาล ม.13 ต.หย่วน อ.เชียงค า จ.พะเยา 56110 
  3. ร้านเชียงค าเภสัช 46/4 ม.13 ต.หย่วน อ.เชียงค า จ.พะเยา 56110 
  4. ร้านอุทัยวรรณเภสัช 18/4 ม.13 ถ.พิศาล ต.หย่วน อ.เชียงค า จ.พะเยา 56110 
  5. ร้านเจริญเภสัช 1 ม.15 ถ.ธนารักษ์ ต.หย่วน อ.เชียงค า จ.พะเยา 56160 

https://nidaguru.wordpress.com/category/michael-e-porter/five-force-model/


43 
 

  6. ร้านเทิดชัยฟาร์มาซี 310/2 ม.8 ถ.ธนารักษ์ ต.หย่วน อ.เชียงค า จ.พะเยา 56110 
  7. ร้านธงชัยฟาร์มาซี 399 ถ.ศักดาบรรณกิจ ต.หย่วน อ.เชียงค า จ.พะเยา 56110 
  ร้านยาส่วนใหญ่ไม่สร้างจุดเด่นให้แก่ตัวเอง ซึ่งแต่ละร้านส่วนใหญ่จะมีตัวยาท่ี
เหมือนกันเกือบหมด อาจต่างกันท่ีชนิดของสินค้าบางอย่างเพียงเล็กน้อย ได้แก่ อาหารเสริม สมุนไพร
เวชส าอาง ด้วยเหตุนี้ร้านขายยาคลังยาเชียงค าจึงได้เน้นความแตกต่างจากคู่แข่งในด้านการบริการ 
เป็นการสร้างเอกลักษณ์ของทางร้าน เพื่อให้ผู้บริโภคจดจ าได้ง่ายและแยกความแตกต่างของร้านขาย
ยาร้านอื่นได้ 
 3.3.3 ก าลังต่อรองของผู้บริโภค 
  ก าลังในการต่อรองของผู้บริโภคมีสูง เนื่องจากร้านยาในอ าเภอเชียงค ามีหลายร้าน 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้านยา โดยค านึงจากปัจจัยด้านราคาสินค้า  การบริการ และ
ประโยชน์ท่ีได้รับเป็นหลัก 
 3.3.4 ความเส่ียงจากผลิตภัณฑ์ทดแทน  
  สินค้าทดแทน ได้แก่ โรงพยาบาล คลินิก ยาสมุนไพร อนามัย และการแพทย์แผน
จีน แต่การแพทย์แผนจีนไม่ค่อยมีผลต่อผู้บริโภคในร้านขายยามากนัก เพราะผู้บริโภคท่ีนิยม
การแพทย์แผนจีนมีไม่มากนัก ส่วนความเส่ียงจากผลิตภัณฑ์ทดแทนท่ีมีผลต่อร้านขายยามาก คือ
โรงพยาบาล และคลินิก เพราะจากนโยบาย 30 บาท รักษาทุกโรค ท าให้ผู้คนมักใช้บริการ 
สถานพยาบาล ได้แก่ โรงพยาบาล คลินิก มากกว่า 
 3.3.5 ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่  
  คู่แข่งขันหน้าใหม่มีสูง  มาจากการที่ในตัวอ าเภอเชียงค ามีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา 
ท าให้เศรษฐกิจในตัวอ าเภอเชียงค าเจริญมากขึ้น จึงเป็นเหตุให้เกิดร้านขายยาใหม่ๆ ในอ าเภอเชียงค า 
ด้วยเหตุนี้การสร้างภาพลักษณ์ท่ีเป็นลักษณะเฉพาะตัวด้านความแตกต่างบริการของทางร้านยาจึงเป็น
ส่ิงส าคัญ เพื่อการสร้างฐานลูกค้าใหม่และรักษาฐานลูกค้าเดิม 
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3.4 สรุปผลกระทบต่อธุรกิจร้านขายยา ตาม Five Forces  Model 
ตารางท่ี 3.4: ตารางสรุปผลกระทบต่อธุรกิจร้านขายยา ตาม Five Forces  Model 

ปัจจัย ผลกระทบ 

1.ก าลังการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ - ก าลังการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ ต่ า 

2.การแข่งขันภายในธุรกิจร้านยา 
            - สภาวะการแข่งขันและจ านวนคู่แข่ง 
            - ความแตกต่างของการบริการ 

 
- คู่แข่งขันภายในธุรกิจร้านยามีผลกระทบมาก 
- คู่แข่งขันภายในธุรกิจร้านยามีผลกระทบน้อย  

3.ก าลังต่อรองของผู้บริโภค - ก าลังต่อรองของผู้บริโภคมีสูง 

4.ความเสี่ยงจากผลิตภัณฑ์ทดแทน 
- โรงพยาบาล, คลินิก 
- สมุนไพร, การแพทย์แผนจีน 

 
- มีผลกระทบต่อร้านขายยาสูง 
- มีผลกระทบต่อร้านขายยาต่ า 

5.ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ - ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่
ถึงจะมีน้อย แต่คู่แข่งขันรายใหม่มีผลต่อร้านยาบ้าง 

 
3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 3.5.1 การเขียนภาพวิเคราะห์ 
ภาพที่ 3.2: รูปภาพ BCG MATRIX 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: Wikran Mongkolchan. (2556). วิเครำะห์สถำนกำรณ์กำรตลำด. สืบค้นจาก 
 http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html 

 
 
 

ร้านคลังยา 

เชียงค า 
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3.52 ค าอธิบายสถานภาพร้านยาคลังยาเชียงค าตามภาพ 
  ผลการวิเคราะห์ร้านคลังยาเชียงค าคือ ต าแหน่ง  Question Mark เนื่องจากธุรกิจ
ร้านขายยามีอัตราความก้าวหน้าของตลาดมีสูง คือร้อยละ 15-20 % แต่ในช่วงระยะแรกส่วนแบ่ง
การตลาดอยู่ในระดับต่ าเนื่องมาจากเป็นร้านท่ีเปิดใหม่ยังไม่เป็นท่ีรู้จัก หากในอนาคตผู้คนเริ่มรู้จักและ
ตระหนักถึงคุณภาพด้านการรักษาและการบริการของทางร้านยาคลังยาเชียงค าท่ีเหนือคู่แข่ง  อาจท า
ให้ส่วนแบ่งการตลาดอาจมีการเปล่ียนแปลง 
 
3.6 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
ตารางท่ี 3.5: ตารางวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห ์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  - ผลิตภัณฑ์ยา ร้านคลังยาเชียงค า มียา
ทั่วไปที่ใช้บ่อย แต่มีความหลากหลายของ
ย่ีห้อน้อยในช่วงแรก 

- มียาท่ัวไป มียาหลายย่ีห้อซึ่งอาจเป็นที่
ต้องการของผู้บริโภคบางกลุ่มที่ต้องการ
ยาย่ีห้อที่เฉพาะ 

2. ปัจจัยด้านบริการ - มีบริการติดตามการรักษา ได้แก่ ช่องทาง
สื่อออนไลน์และทางโทรศัพท์ 
- มีการบันทึกประวัติผู้มาใช้บริการ เพ่ือให้
ผู้บริโภคมีความอุ่นใจทุกคร้ังที่มารับบริการ 
- มีน้ าด่ืมและที่น่ังส าหรับผู้มาใช้บริการ 

- ไม่มีบริการติดตามการรักษา 
- ไม่มีการบันทึกประวัติการรักษา 
- ไม่มีน้ าด่ืมและที่น่ังส าหรับผู้มาใช้
บริการ 

3. ราคาผลิตภัณฑ์ - ราคายาส่วนใหญ่ เป็นราคาท่ีตาม
ท้องตลาดหรือราคาอาจจะสูงกว่าราคา
ท้องตลาด เน่ืองจากช่วงแรกได้ผลิตภัณฑ์ที่
มีต้นทุนที่สูง 

- ราคายาของคู่แข่งขันที่อยู่มานาน 
มักจะมีราคาตามท้องตลาดหรือราคาท่ี
ถูกกว่าราคาท้องตลาด เน่ืองจากได้
ผลิตภัณฑ์ที่มีต้นทุนต่ ากว่าร้านขายยาที่
พ่ึงเปิดใหม่ 

                  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.5(ต่อ): ตารางวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห ์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

4. สถานที่ - สถานที่ของร้านขายยาคลังยาเชียงค า จะ
มีความได้เปรียบในช่วงเย็น เน่ืองจากใกล้
แหล่งช็อปปิ้งที่ผู้คนมักจะแวะเวียนมา
หลังจากท่ีเลิกงาน เลิกเรียน หรือทานข้าว 
- ด้านการตกแต่งร้าน จะตกแต่งร้านเป็น
แบบสมัยใหม่ คือให้ร้านดูสว่าง สะอาด 
เป็นระเบียบ มีแอร์เปิดในช่วงที่มีอากาศ
ร้อน เป็นต้น 
- ท าเลที่ต้ังของร้านขายยาเห็นได้ชัดเจน มี
ป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่ 
-มีที่จอดรถเพียงพอ 

- สถานที่ร้านขายยาของคู่แข่งที่ส าคัญ
จะมีความได้เปรียบในช่วงเช้า เน่ืองจาก
ร้านขายยาของคู่แข่งอยู่ใกล้กับตลาด
ในช่วงเช้า 
- ด้านการตกแต่งร้านของคู่แข่ง จะ
ตกแต่งร้านแบบเก่า ภายในร้านอาจจะ
ไม่ค่อยสว่าง และไม่มีเคร่ืองปรับอากาศ 
- ท าเลที่ต้ังร้านขายยาอยู่ในต าแหน่งที่
เห็นไม่ค่อยชัดเจน 
- พ้ืนที่จอดรถมีจ านวนจ ากัด 

5. โปรโมช่ัน - ทางร้านคลังยาเชียงค าจะมีการจัด
โปรโมช่ันต่างๆ ให้แก่ผู้บริโภค เช่น 
   1.มีการจัดโปรโมช่ันเวชส าอางและ
อาหารเสริมในช่วงเทศกาลต่างๆ 
   2.การประชาสัมพันธ์ของทางร้านผ่าน
ทางวิทยุ 
   3.การลดราคาหากผู้บริโภคซื้อสินค้าใน
จ านวนที่มาก 
   4.มีบัตรสมาชิกส าหรับการสะสมแต้ม
เพ่ือแลกรางวัลหรือการลดราคา 

- กลยุทธ์ที่คู่แข่งใช้ คือการลดราคา
ให้กับผู้บริโภคที่ซื้อจ านวนสินค้าใน
ปริมาณท่ีมาก 
- บางร้านมีการประชาสัมพันธ์ทางสื่อ
วิทยุท้องถ่ิน 
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3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ตารางท่ี 3.6: ตารางวิเคราะห์ความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห ์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  - ผลิตภัณฑ์ภายในร้านยาเชียงค ามีการเลือกแต่ยาท่ีมีคุณภาพ  
- มีแบรนด์เวชส าอางและอาหารเสริม ท่ีไม่มีขายในท้องตลาดอ าเภอเชียงค า 
แต่มีคุณภาพดีและราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับแบรนด์เวชส าอางค์ตามท้องตลาด 

2. ปัจจัยด้านบริการ - มีบริการติดตามการรักษา เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภค 
- มีการบันทึกประวัติผู้มาใช้บริการ เพ่ือความง่ายในการดูแลผู้บริโภคในคร้ัง
ต่อไป 
- มีบริการน้ าด่ืมและที่น่ังส าหรับผู้มาใช้บริการ 

3. ปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ทางร้านคลังยาเชียงค าจะมีการจัดโปรโมช่ันต่างๆให้แก่ลูกค้า ได้แก่ 
     1.มีการจัดโปรโมช่ันเวชส าอางและอาหารเสริมในช่วงเทศกาลต่างๆ 
     2.การประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุ 
     3.การลดราคาหากลูกค้าซื้อสินค้าในจ านวนที่มาก 
     4.มีการท าบัตรสมาชิกส าหรับการสะสมแต้มเพ่ือแลกของรางวัลหรือการ
ลดราคา 

4. ปัจจัยด้านสถานที่ - มีความได้เปรียบของสถานที่ในช่วงเย็น เน่ืองจากสถานที่ต้ังร้านยาคลังยา
เชียงค าอยู่ใกล้แหล่งช็อปปิ้ง ท าให้ผู้คนสะดวกมาใช้บริการ 
- ด้านการตกแต่งสถานที่ของร้านขายยาคลังยาเชียงค า มีความทันสมัย มี
แสวงสว่างภายใน การตกแต่งร้านและจัดร้านเน้นความเป็นระเบียบและมี
พ้ืนที่ใช้สอยส าหรับผู้ใช้บริการได้อย่างสะดวกสบายไม่แออัด 

 
 
 
 



 

บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการจัดท ากลยุทธ์และแผนงานจากแนวคิดและทฤษฎี “กลยุทธ์การตลาด (Marketing 
Strategy)” จะเลือกเน้นท่ีกลยุทธ์ STP และส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) ภาพ
แสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการ
ก าหนดตัวชี้วัดเพื่อการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยาย
ร้านในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ ์  
ภาพที่ 4.1: รูปภาพแสดงกรอบแนวคิดสู่กลยุทธ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจท่ีการแข่งขันที่สูง ดังนั้นการท่ีร้านยาคลังยาจะอยู่รอดนั้นต้องมีกล
ยุทธ์การด าเนินธุรกิจ ภาพแสดงกรอบแนวคิดสู่กลยุทธ์ มีรายละเอียดคือ 
 1. วิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ ในหัวข้อต่อไปนี้ 
  1.1 วิเคราะห์ข้อมูลธุรกิจร้านยาคลังยาเชียงค า เช่น มีจุดแข็ง จุดอ่อน อะไรบ้าง 
  1.2 วิเคราะห์ข้อมูลภายนอกธุรกิจร้านยาคลังยาเชียงค า เช่น มีโอกาส ภัยคุกคาม มี
อะไรบ้าง 
  1.3 วิเคราะห์ปัจจัยต่างๆของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านขายยา 
  

วสัิยทัศน์ 

การวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก 

- โอกาส    - ภัยคุกคาม 

   - จดุแขง็                     - จดุอ่อน 

   การวเิคราะห์สถานการณ์ภายใน 

 

วัตถุประสงค์ กลยุทธ์ ภารกิจหลัก 
ปัจจัยต่างๆของผู้บริโภค 

  - เพศ   - อาชีพ 

  - อายุ   - การศึกษา 
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2. เมื่อวิเคราะห์ท้ังสามหัวข้อข้างบนมาก าหนดวัตถุประสงค์ ภารกิจและวิสัยทัศน์ 
 3. น าเนื้อหาท่ีวิเคราะห์ได้กับข้อมูลท่ีก าหนดทิศทางในการด าเนินธุรกิจร้านยาคลังยาเชียงค า 
สู่การก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ระดับหน้าท่ี และกลยุทธ์ด้านการตลาด(4P) 
 
รูปภาพ 4.2: รูปภาพแสดงกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.2 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏบิัติการ มีดังนี้ 
 - กลยุทธ์ระดับธุรกิจ(Business strategy) ใช้กลยุทธ์ Differentiation strategy เนื่องจาก
ร้านยามีการแข่งขันสูง ร้านยาคลังยาเชียงค าจะสร้างการบริการท่ีแตกต่างจากร้านยาอื่นในอ าเภอ
เชียงค ามาเป็นจุดในการแข่งขัน ซึ่งบริการท่ีจะจัดขึ้น ได้แก่ มีบริการตรวจวัดความดัน ไขมัน น้ าตาล 
การบริการติดตามการรักษา บริการให้ค าแนะน าและปรึกษาผ่านทางส่ือออนไลน์  
 - กลยุทธ์ระดับหน้าที่(Functional Level Strategy)  แบ่งได้ 3 ส่วนคือ 
  1) การจัดการด าเนินงาน (Operating Management) คือจัดท าปัจจัยต่างๆ ดังนี้
   1.1) ตรวจสอบสินค้าภายในร้านให้พอดีกับความต้องการของลูกค้า คือ ไม่
สต็อกสินค้ามากไปหรือน้อยไป 
   1.2) คัดสรรสินค้าท่ีได้จากโรงงานท่ีเป็นท่ียอมรับในมาตรฐาน 
   1.3) ศึกษาข้อมูลสินค้าท่ีเป็นท่ีนิยมในตลาด ว่าความสามารถในการรักษา
ของยานั้นดีพอหรือไม ่
   1.4) อบรมบุคคลภายในร้านให้มีศักยภาพ  
  2) การบริหารด้านการตลาด (Marketing Management) คือจัดท าปัจจัยต่างๆ คือ 
   2.1) เน้นประชาสัมพันธ์ให้ร้านยาคลังยาเชียงค าเป็นที่คุ้นเคย โดยส่ิงท่ีท า
ให้ได้เปรียบร้านยาอื่นคือ การบริการท่ีแตกต่างจากร้านยาอื่น 
   2.2) จัดการด้านการเงิน (Financing Management) คือท าปัจจัยต่างๆ 
ดังนี ้
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    - ป้องกันไม่ให้เกิดภาวะเงินสดขาดในระบบ 
    - จัดท างบกระแสเงินสดอยู่ตลอดเวลา เพื่อเตรียมรับเหตุการณ์
ต่างๆ ได้แก่ การขยายสาขา, การสต็อกสินค้าท่ีมากขึ้น เป็นต้น 
 - กลยุทธ์ STP 
  1) S: Segmentation การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย ทางร้านยาคลังยาเชียงค าจะแบ่ง
กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ 
   - แบ่งกลุ่มเป้าหมายตามอายุ อายุต่ ากว่า 20 ปี, อายุในช่วง 21-30 ปี, อายุ
ในช่วง 31-40 ปี, อายุมากกว่า 41 ปีข้ึนไป 
   - แบ่งกลุ่มเป้าหมายตามเพศ คือเพศชาย และเพศหญิง 
   - แบ่งกลุ่มเป้าหมายตามระดับการศึกษา คือ ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 
/ ปวช , ปวส. หรือเทียบเท่า, ปริญญาตรี, สูงกว่าปริญญาตรี 
   - แบ่งกลุ่มเป้าหมายตามอาชีพ ได้แก่ ข้าราชการ, พนักงานรัฐวิสาหกิจ/
เอกชน, ธุรกิจส่วนตัว, นักเรียน / นักศึกษา, แม่บ้าน / เกษียณอายุ 
   - แบ่งกลุ่มเป้าหมายตามรายได้ ได้แก่  รายได้ต่ ากว่า 5,000 บาท, รายได้ 
5,001 – 10,000 บาท, รายได้ 10,001 – 15,000 บาท, รายได้ 15,001 – 20,000 บาท, รายได้ 
20,001 – 25,000 บาท และรายได้สูงกว่า 25,001 บาท 
   - แบ่งตามการความสนใจของผู้บริโภค ได้แก่ สนใจใส่ใจสุขภาพ, สนใจเรื่อง
ความสวยความงาน, สนใจเรื่องการรักษาโรคท่ีเป็นอยู่ และการรักษาโรคเรื้อรัง 
  2)  T: Target จากการแยกแยะกลุ่มเป้าหมายตามเพศ  การศึกษา รายได้ อายุ 
อาชีพ พฤติกรรมของผู้บริโภค และอรรถประโยชน์ สามารถก าหนดกลุ่มตลาดเป้าหมาย ดังนี้ 
   2.1) กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายหลัก 
    - ผู้บริโภคท่ีมีการการเจ็บป่วยกะทันหันแต่ไม่รุนแรง ต้องการยา
รักษาและบรรเทาอาการท่ีเกิดขึ้น 
    - กลุ่มแม่บ้านท่ีมีความสนใจสุขภาพร่างกาย สนใจในเรื่องวิธีการ
ดูแลสุขภาพ เวชส าอางท่ีลบเลือนริ้วรอย อาหารเสริมบ ารุงร่างกาย 
    - กลุ่มวัยรุ่น นักเรียน นักศึกษา และวัยท างาน ท่ีสนใจเรื่องความ
สวยงาม หรือบุคคลท่ีมีปัญหาเรื่องผิวหนัง ได้แก่ สิว ฝ้า กระ จุดด่างด า ท่ีต้องการปรึกษาการใช้ยา
หรือเวชส าอางในการรักษา 
    - กลุ่มวัยรุ่น นักเรียน และวัยท างาน ท่ีท างานหนัก เรียนหนัก ไม่มี
เวลาพักผ่อน ไม่มีเวลาดูแลสุขภาพ ต้องการปรึกษาเรื่องอาหารและอาหารเสริม 
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    - กลุ่มผู้ป่วยโรคเรื้อรัง ได้แก่ ความดัน , ไขมัน , เบาหวาน , โรคไต 
และโรคอื่นๆ ผู้ท่ีต้องการตรวจเลือดเป็นประจ า เพื่อดูผลเลือดกับการควบคุมอาหารพร้อมกับการ
รักษาด้วยยา 
   2.2) กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายรอง ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีต้องการปรึกษาด้าน
สุขภาพ อาหารเสริม โรคต่างๆ หรือการใช้ยา  
  3) P: Positioning การวางต าแหน่งร้านยาคลังยาเชียงค าจะเลือกวางต าแหน่ง เน้น
การบริการท่ีแตกต่าง ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพในราคาตามท้องตลาด หรือสูงกว่าท้องตลาดเล็กน้อย 
 
รูปภาพ 4.3: รูปภาพแสดงต าแหน่งร้านยาคลังยาเชียงค า 
 
 
 
 
 
 
 
    
    

- เน้นความส าพันธ์ที่ดีกับผู้ใช้บริการ โดยยึดหลัก “จริงใจ รู้จริง และรู้ใจ” 
เพื่อรักษาลูกค้าเก่าและเพิ่มลูกค้าใหม่ 

 - กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และโปรโมช่ัน (Promotion) หรือ 4P ดังนี้ 
  1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) ร้านยาแต่ละร้านมีสินค้าท่ี
เหมือนกันค่อนข้างมาก ส่ิงท่ีจะน ามาเป็นกลยุทธ์คือ ศึกษาข้อมูลสินค้าในปัจจุบันที่ก าลังเป็นท่ี
ต้องการ หากสินค้ามีคุณภาพดีก็น าสินค้านั้นเข้ามา และพยายามคอยดูว่าสินค้าตัวไหนขายดีในช่วง
ไหนแล้วพยายามดูแลควบคุมสต็อกสินค้าไม่ให้ขาด โดยสินค้าท่ีจ าหน่ายในร้านคลังยาเชียงค า 
แบ่งเป็นประเภทต่างๆได้ดังนี้ 
   - ยาแผนปัจจุบัน เป็นสินค้าหลักของทางร้านยาคลังยาเชียงค าได้คัดสรร
จากโรงงานท่ีเป็นท่ียอมรับในมาตรฐาน 
   - ยาแผนโบราณ 

ร้านยาชูชัยฟาร์มาซี 

ร้านยาเชียงค าเภสัช 

การเน้นการบริการที่แตกต่างและ

การสร้างความสัมพันธ์/การ

บริการติดตามการรักษา 

ราคาสินค้า 
ร้านยาคลังยาเชียงค า 
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   - สินค้าอื่นๆ จัดเป็นสินค้าท่ีเพิ่มรายได้ให้ร้านคลังยาเชียงค า โดยผลิตภัณฑ์
ท่ีเลือกจะยึดหลักว่าเป็นสินค้าท่ีเกี่ยวกับสุขภาพ แบ่งเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 
    - อาหารเสริมสุขภาพ โดยเราได้คัดสรรอาหารเสริมท่ีมีข้อมูลใน
การยืนยันถึงการป้องกันและรักษาได้ อาหารเสริมท่ีมีในร้านยาคลังยาเชียงค า ได้แก่ อาหารเสริมบ ารุง
ร่างกาย บ ารุงสมอง บ ารุงโลหิต บ ารุงเรื่องผิวพรรณ 
    - เวชส าอาง จะพิจารณาจากความสามารถในการรักษา และความ
อ่อนโยนกับทุกสภาพผิวหน้า โดยเฉพาะผู้มีผิวบอบบางแพ้ยา สินค้าเวชส าอาง ได้แก่ Eucerin, Oray, 
Rumpra และครีมของโรงพยาบาลยันฮี 
    - อุปกรณ์ทางการแพทย์ โดยเราได้เลือกสินค้าจากบริษัทท่ีผ่าน
การรับรองมาตรฐานในราคาไม่แพง เนื่องจากว่าสินค้าท่ีมีคุณภาพเป็นตัวช้ีวัดว่าอายุการท างานของ
สินค้าก็จะมีระยะเวลายาวนาน เครื่องมือทางการแพทย์ ได้แก่ ท่ีวัดไข้ เครื่องวัดความดัน ลูกบอลดูด
น้ ามูกเด็กเล็ก เครื่องพยุงในการช่วยเดิน รถเข็นนัง่ 
    - อื่นๆ ท่ีมีการจ าหน่าย ได้แก่ แปรงสีฟัน ผ้าอนามัย เครื่องด่ืม 
ไหมขัดฟัน 
   1.1) วัตถุประสงค์ 
    - คัดสรรสินค้าดีมีคุณภาพ  
    - คัดสรรสินค้าท่ีเป็นท่ีนิยม และมีคุณภาพเข้าสู่ร้านยา 
    - ดูแลหมุนเวียนสินค้าภายในร้าน โดยสินค้าท่ีซื้อมาก่อนขายก่อน 
    - คลังสินค้าไม่ควรสต็อกสินค้ามากเกินความจ าเป็นหรือน้อยไปจน
ไม่พอกับอุปสงค์ของผู้บริโภคได้ 
    - จัดสินค้าเข้าร้านให้มีความแตกต่างท้ังชนิดและยี่ห้อของยาได้ 
   1.2) งบประมาณ   200,000 บาท 
   1.3) การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
    - ค้นหาข้อมูลสินค้าท่ีออกมาใหม่ๆเสมอ 
    - พยายามหาบริษัทผลิตยามีคุณภาพราคาถูก เพื่อลดต้นทุน 
    - จัดการดูแลสินค้าให้เป็นระเบียบ เพื่อความสะดวกในการควบคุม
สินค้าภายในร้านและสต็อกสินค้า 
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   1.4) แผนปฏิบัติการ 
ภาพที่ 4.4: รูปภาพแสดงแผนปฏิบัติการกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    

1.5) การประเมินผล จัดท าแบบสอบถามความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์ ในร้านยาคลังยาเชียงค า ทุก 6 เดือน 

  2) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) ร้านยาคลังยาเชียงค าจะไม่ใช้การตัดราคา 
เพราะยาเป็นสินค้าท่ีจ าเป็น หากลดราคาสินค้าก็ได้สินค้าไม่มีคุณภาพเท่าท่ีควร เพราะต้องเลือกแต่
สินค้าท่ีมีราคาถูกเป็นหลัก นอกจากนี้ยังมีผลต่อจรรยาบรรณวิชาชีพเภสัชกร ดังนั้นการตั้งราคาสินค้า
ภายในร้านยาคลังยาเชียงค า ค านึงถึงในเรื่อง 
   - คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) เราต้องมองวา่ผู้บริโภคยอมรับคุณค่า
ของสินค้าสูงกว่าราคาในการจ าหน่ายสินค้านั้น 
   - ค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวพัน และต้นทุนสินค้า 
   - การแข่งขัน 
   2.1) วัตถุประสงค์ 
    - เพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความคุ้มค่าของเงินท่ีลงทุนไปกับความ
คุ้มค่าของผลิตภัณฑ์และบริการท่ีได้รับ 
    - จ าหน่ายสินค้าในราคาท่ีเหมาะสม 
   2.2) งบประมาณ   - บาท/ปี 
    
 

ตรวจสอบสินค้าในร้าน หากรายการสินค้าใดไม่พอให้จดบันทึกรายการสินค้าท่ีจะสั่งซื้อ 

น ารายการสินค้าท่ีจะท าการสั่งซื้อและจ านวนที่ต้องการส่งให้ร้านค้าส่ง 

ไปรับสินค้าในวันรุ่งข้ึน 

ก่อนน าสินค้าเข้าร้าน บันทึกข้อมูลสินค้าในระบบของร้านยาคลังยาเชียงค า 

 เพ่ือใหป้รับข้อมูลให้เป็นปัจจุบันมากที่สุด 

จดรายการยาท่ีลูกค้ามาสอบถาม หาข้อมูลตัวยาน้ันและหาบริษัทที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน 
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2.3) การปฏิบัติของกลยุทธ์ 
    - การก าหนดราคาสินค้ามองจาก ต้นทุนคือตัวก าหนดราคาต่ าสุด 
ส่วนท่ีผู้บริโภครับรู้ถึงความคุ้มค่าเป็นตัวก าหนดเพดานของราคา และยังต้องดูราคาสินค้านั้นในตลาด
ขายกันท่ีราคาเท่าไร โดยเมื่อทราบต้นทุนและต้ังราคาตามท้องตลาดแล้ว ดูว่าก าไรที่ได้พอหรือไม่ 
หากยังไม่พอก็พิจารณาดูว่าผู้บริโภครับรู้ถึงความคุ้มค่าของสินค้านั้นอย่างไร เพื่อใช้ปรับราคาให้ท่ี
สูงขึ้นในระดับราคาท่ีเหมาะสม 
    - สร้างรายได้ โดยใช้กับกลุ่มสินค้าเฉพาะ ซึ่งไม่สามารถ
เปรียบเทียบราคากับสินค้าท่ัวไปได้ เช่น เวชส าอางไม่ใช่ของท้องตลาด เป็นต้น 
   2.4) แผนปฏิบัติการ 
ตารางท่ี 4.1: ตารางแสดงแผนปฏิบัติการกลยุทธ์ด้านราคา 

รายการ 
เดือน 

ก.พ. 59 เม.ย. 59 มิ.ย. 59 ส.ค. 59 ต.ค. 59 ธ.ค. 59 

สร้างรายได้กับกลุ่มสินค้าเฉพาะ                                                                                                                                         

    

2.5) การประเมินผล  
    - จัดท าแบบสอบถามกับผู้ใช้บริการกับความพึงพอใจต่อราคา
สินค้า ในร้านคลังยาเชียงค า ทุก 6 เดือน 
  3) กลยุทธ์ด้านสถานท่ี 
   3.1) วัตถุประสงค์ 
    - เลือกร้านท่ีมีท าเลดี เข้าถึงได้ง่าย มีท่ีจอดรถ 
    - เพื่อให้ร้านมีความสะดุดตา เป็นท่ีสังเกตเห็นของผู้คนท่ัวไป 
    - เพื่อให้ร้านสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อยเสมอ 
    - เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้ง่าย 
    - เพื่อให้ผู้บริโภคท่ีรอคิวนาน ไม่เกิดความรู้สึกไม่พอใจ 
   3.2) งบประมาณ 13,000 บาท/เดือน 
   3.3) การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
    - ท าความสะอาดกวาดเช็ดถูพื้น เช็ดกระจกเช้า-เย็นทุกวัน 
    - ภายในร้านจัดเรียงสินค้าให้เป็นระเบียบเรียบร้อย เพื่อให้
ผู้บริโภคค้นหาสินค้าได้ง่าย 
    - เช่าร้านท่ีมีท าเลดี มีท่ีจอดรถ ผู้คนสัญจรผ่านไปมามาก 
    - ท าป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่ เพื่อให้คนสังเกตง่าย 

ตลอดทัง้ปี 



55 
 

    - ดูแลเรื่องแสงสว่างภายในและภายนอกร้านให้เหมาะสมอยู่เสมอ 
    - แบ่งบริเวณภายในร้านอย่างชัดเจน เช่นบริเวณให้บริการรักษา 
บริเวณท่ีจุดช าระเงิน บริเวณให้บริการน้ าด่ืมและนั่งรอรับบริการ บริเวณท่ีลูกค้าสามารถเลือกหยิบซื้อ
สินค้าเองได้ 
   3.4) แผนปฏิบัติการ 
ตารางท่ี 4.2: ตารางแผนปฏิบัติการด้านสถานท่ี 

รายการ 
เดือน 

ม.ค.
58 

มี.ค. 
58 

พ.ค. 
58 

ก.ค. 
58 

ก.ย. 
58 

พ.ย. 
58 

ม.ค. 
59 

มี.ค. 
59 

พ.ค. 
59 

ก.ค. 
59 

ก.ย. 
59 

พ.ย. 
59 

1.เลือกต าแหน่ง
ที่ต้ัง 

            

2.ตกแต่งสถานที่             
3.ช่ังยา+จัดยาบน
ช้ันวาง 

            

4.เปิดร้าน             
5.กวาดถูพ้ืน+เช็ด
กระจก เช้า-เย็น 

            

6.เต็มสินค้าบนช้ัน
วางเต็มจัดสินค้า
เป็นหมวดหมู่ 

            

7.แบ่งบริเวณ
ภายในร้านอย่าง
ชัดเจน 

            

8.ดูแลเร่ืองแสง
สว่างภายในและ
ภายนอกร้านให้
เหมาะสมอยู่เสมอ 

            

9.ท าป้ายช่ือร้าน
ขนาดใหญ่ เพ่ือให้
คนสังเกตง่าย 
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3.5) การประเมินผล จัดท าแบบสอบถามกับผู้ใช้บริการในด้านความพึง 
พอใจต่อราคาสินค้า ในร้านคลังยาเชียงค า ทุก 6 เดือน 
  4) กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย ในช่วงแรกของการเริ่มกิจการร้านยาคลังยาเชียงค า ถือ
ว่ามีความส าคัญมาก จึงมีกิจกรรมให้กับผู้บริโภคเพื่อการส่งเสริมการขาย ได้แก่ การอบรมด้านความรู้
เรื่องสุขภาพฟรี , แจกเอกสารให้ความรู้ในโรคและอาหารเสริมต่างๆ , มีระบบสมาชิกเพื่อส่วนลด
พิเศษ ,การโฆษณาทางวิทยุ และการโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์ 
   4.1) วัตถุประสงค์ 
    - เพื่อให้ร้านคลังยาเชียงค าเป็นท่ีรู้จักมากขึ้น 
    - เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด 
    - เพื่อดึงลูกค้าใหม่ให้เข้าร้าน 
    - เพื่อสร้างยอดขาย โดยกระตุ้นการซื้อต่อครั้งท่ีเพิ่มข้ึน 
    - เพื่อการให้ข้อมูลสินค้าใหม่ของทางร้าน 
    - เพื่อสร้างยอดขาย ผลก าไร ภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่ร้านยา 
   4.2) งบประมาณ 20,000 บาท/ปี 
   4.3) การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
    - การอบรมด้านความรู้เรื่องสุขภาพฟรี 
    - การแจกเอกสารให้ความรู้เกี่ยวกับโรคและอาหารเสริมต่างๆ  
    - ระบบสมาชิกเพื่อส่วนลดพิเศษ เช่นการสะสมแต้มแลกของขวัญ
หรือลดราคา 
    - การโฆษณาทางวิทยุ การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์ 
    - แจกสินค้าใหม่ให้น าไปใช้ทดลอง 
    - จัดลดราคาสินค้าพวกอาหารเสริม เวชส าอาง ในช่วงเทศการ วัน
พ่อ และวันแม่ 
    - ท าป้ายไฟขนาดใหญ่ติดหน้าร้านยาคลังยาเชียงค า เพื่อให้เป็นที่
สังเกตได้ง่ายของผู้บริโภค 
    - กลยุทธ์ส่วนลดปริมาณ คือเมื่อซื้อสินค้าจ านวนยิ่งมาก ราคาต่อ
ช้ินจะยิ่งถูกลง 
    - กลยุทธ์การขายสินค้า โดยต้ังราคาให้ถูกกว่าบนฉลาก 

- สร้างยอดขายอาจมุ่งเน้นการตั้งราคาพิเศษในช่วงเปิดร้านใหม่ 
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4.4) แผนปฏิบัติการ 
ตารางท่ี 4.3: ตารางแผนปฏิบัติการด้านการส่งเสริมการตลาด 

รายการ 
เดือน 

ม.ค.
59 

ก.พ. 
59 

มี.ค. 
59 

เม.ย.
59 

พ.ค. 
59 

มิ.ย. 
59 

ก.ค. 
59 

ส.ค. 
59 

ก.ย. 
59 

ต.ค. 
59 

พ.ย. 
59 

ธ.ค.
59 

1. การจัดอบรม
ความรู้ด้านสุขภาพ
ให้ฟรี 

            

2. การแจกเอกสาร
ให้ความรู้ 

            

3. การจัดท าบัตร
สมาชิกเพื่อส่วนลด
พิเศษ 

            

4. การโฆษณาผ่าน
ทางวิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์ 

            

5. ท าป้ายไฟหน้า
ร้าน 

น าป้ายไฟไว้บนหน้าร้าน 

6. จัดลดราคาสินค้า 
ในช่วงเทศการ วัน
พ่อ และวันแม่ 

            

7. แจกสินค้าใหม่ให้
น าไปใช้ทดลอง 
 

เฉพาะในช่วงที่มีสินค้าใหม่เข้ามา 

8. กลยุทธ์ส่วนลด
ปริมาณ 

 

9. การจ าหน่าย
สินค้าต่ ากว่าราคา
ข้างกล่อง 

 

 
   4.5) การประเมินผล 
    - จัดท าแบบสอบถามกับผู้ใช้บริการในด้านความพึงพอใจต่อราคา
สินค้า ในร้านคลังยาเชียงค า ทุก 1 ปี 
    - ดูจ านวนลูกค้าท่ีมาเป็นสมาชิกในปีถัดไปเพิ่มสูงขึ้นหรือไม่ 
   
 
 

1 ปีแรก 

ตลอดทัง้ปี 

ตลอดทัง้ปี 



58 
 

  5)  กลยุทธ์ด้านบริการ ร้านยาคลังยาเชียงค ามีบริการท่ีแตกต่างจากร้านยาอื่นๆ มี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว ดึงดูดใจลูกค้าได้ดี แม้ไม่ได้ดึงดูดใจด้วยราคาท่ีถูกก็ตามและการควบคุมคุณภาพ
ด้านการบริการท่ีแมจ้ะท าได้ยาก แต่เราสามารถยึดหลักความแตกต่างระหว่างความคาดหวังของ
ลูกค้าและประสบการณ์การบริการท่ีได้รับจริงมีน้อยท่ีสุด 
   5.1) วัตถุประสงค์ 
    - เพื่อดึงดูดลูกค้าด้วยบริการท่ีแตกต่างจากร้านยาอื่น 
    - เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด 
   5.2) งบประมาณ 25,000 บาท 
   5.3) การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
    - ในการมาใช้บริการแต่ละครั้ง จะมีการบันทึกข้อมูลของลูกค้า 
ได้แก่ ช่ือ-นามสกุล ประวัติการแพ้ยา อาการท่ีมาในครั้งนี้ และยาท่ีได้รับไป 
    - หลังการขายจะมีบริการติดตามผลการรักษาโดยผ่านช่องทาง
โทรศัพท์ 
   5.4) แผนปฏิบัติการ 
ตารางท่ี 4.4: ตารางแผนปฏิบัติการด้านการบริการ 

รายการ 
เดือน 

ก.พ. 59 เม.ย. 59 มิ.ย. 59 ส.ค. 59 ต.ค. 59 ธ.ค. 59 
บันทึกประวัติการรักษาของลูกค้า                                                                                                                                         

ติดตามผลการรักษา  

 
   5.5) การประเมิน 
    - ดูจ านวนลูกค้าท่ีกลับมาใช้บริการร้านยาซ้ าอีกว่ามีจ านวนมาก
น้อยเพียงใด 
    - ประเมินผลความพึงพอใจของลูกค้าทุก 6 เดือน ด้วยการตอบ
แบบสอบถาม 
 
 - กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า (Customer Relationship Marketing : 
CRM) เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ลูกค้าจะมีความภักดีในสินค้าและบริการของเรา 
  1) วัตถุประสงค์ 
   - รักษาลูกค้าเก่าและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ได้ 
   - เพื่อให้เกิดการติดต่อท่ีดีกับลูกค้า 

ตลอดทัง้ปี 

ตลอดทัง้ปี 
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   - มีรายได้เพิ่มข้ึน เนื่องจากน าเสนอได้ตรงความต้องการของลูกค้ามากขึ้น 
   - สามารถให้ลูกค้าสัมผัสถึงหลักการ “จริงใจ รู้จริงและรู้ใจ” ของร้านได้ 
  2) งบประมาณ 10,000 บาท/ปี 
  3) การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
   - การท าบันทึกประวัติของลูกค้า ช่ือ นามสกุล ท่ีอยู่ วันท่ีมาใช้บริการ โรค
ท่ีมารักษา ยาท่ีได้รับ สินค้าท่ีซื้อไป 
   - หมั่นท าการประมวลผลว่าลูกค้าแต่ละคน ว่ามีการเลือกซื้ออย่างไร เพื่อ
เราจะได้น าเสนอส่ิงท่ีตรงความต้องการ 
   - ในขั้นตอนการน าเสนอสินค้า/บริการ ต้องมีความ ง่าย สะดวก รวดเร็ว 
และถูกต้อง 
  4) แผนปฏิบัติการ 
ตารางท่ี 4.5: ตารางแผนปฏิบัติการกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

รายการ 
เดือน 

ม.ค.
59 

ก.พ. 
59 

มี.ค. 
59 

เม.ย.
59 

พ.ค. 
59 

มิ.ย. 
59 

ก.ค. 
59 

ส.ค. 
59 

ก.ย. 
59 

ต.ค. 
59 

พ.ย. 
59 

ธ.ค.
59 

1.ท าการเก็บข้อมูล
ของลูกค้า 

            

2.ประมวลผลข้อมูล ท าการประมวลผลทุกสิ้นเดือน 

3.น าเสนอสินค้าท่ี
ลูกค้าส่วนใหญ่
ต้องการ 

            

 
  5) การประเมินผล 
   - จัดท าแบบสอบถามกับผู้ใช้บริการในด้านความพึงพอใจต่อราคาสินค้า ใน
ร้านคลังยาเชียงค า ทุก 1 ปี 
   - ดูจ านวนของลูกค้าของร้านขายยาคลังยาเชียงค าเพิ่มข้ึนหรือไม่ โดยดูจาก
การข้อมูลการซื้อสินค้าซ้ าของลูกค้า 
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4.3 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
ตารางท่ี 4.6: ตารางแสดงแผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี 

- ไม่เสียค่าดอกเบี้ย 

- มีความง่ายในการน าเงินมาใช้ ไม่ต้องท าเร่ือง
ในการกู้ยืมเงิน 

ข้อเสีย 

- อาจเสียโอกาส เช่น การน าเงินตรงส่วนน้ีไปท า
อย่างอื่นที่อาจให้ก าไรมากกว่า 

- อาจท าให้ขาดการคิดวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ มา
จากสามารถน าเงินมาใช้ได้ง่าย 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก - ทางร้านคลังยาเชียงค า ให้กลยุทธ์ของแหล่ง
เงินทุนภายในเพียงอย่างเดียว 
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4.4 การวิเคราะห์ผลตอบแทน 
 4.4.1 งบประมาณการเงิน 
ตารางท่ี 4.7: ตารางแสดงทรัพย์สินท่ีใช้ในการลงทุนและประมาณการณ์ค่าเส่ือมราคา 
ที ่ รายการ   ค่าใช้จ่าย (บาท)   อายุงาน (ปี) ค่าขายซาก ค่าเสื่อมราคา 

  เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ             
    ค่าช้ันวางยา ตู้ โต๊ะ 60,000.00         

    ค่าตู้เย็น 5,000.00         

    ค่าท าประตูกระจกหน้าร้าน 12,000.00         
    ค่าเคร่ืองวัดความดันโลหิต 1,590.00         

    ค่าเคร่ืองวัดระดับน้ าตาล+ค่าเคร่ืองวัดไขมัน 8,900.00         

    ค่าเคร่ืองช่ังน้ าหนัก 250.00         
    เคร่ืองกรองน้ าด่ืม 2,700.00         

    รวม   90,440.00 5 18,088.00 14,470.40 

                (ตารางมีต่อ)  
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ตารางท่ี 4.7(ต่อ): ตารางแสดงทรัพย์สินท่ีใช้ในการลงทุนและประมาณการณ์ค่าเส่ือมราคา 
ที ่ รายการ   ค่าใช้จ่าย (บาท)   อายุงาน (ปี) ค่าขายซาก ค่าเสื่อมราคา 

  เคร่ืองใช้ส านักงาน             
    คอมพิวเตอร์ 15,000.00         

    Samsung galaxy note 10.1 18,000.00         

    ค่าเคร่ืองอ่านบาร์โค๊ด + เคร่ืองพิมพ์ 3,500.00         
    ค่าโต๊ะ และเก้าอี้ 3 ตัว 4,500.00         

    เคร่ืองปรับอากาศขนาด 18,000 บีทียู 18,000.00         

    ม้าน่ังยาวส าหรับลูกค้าน่ังรอ 1,350.00         
    พัดลมติดผนัง 2 ตัว 2,000.00         

    ค่าตรายางช่ือร้าน 300.00         

    รวม   62,650.00 5 12,530.00 10,024.00 
  ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน     50,000.00       

  เงินทุนหมุนเวียน     400,000.00       

  รวมมูลค่าการลงทุน     603,090.00       
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 4.4.2 การค านวณค่าเส่ือมราคา 
ตารางท่ี 4.8: ตารางแสดงค่าเส่ือมราคา 
รายการ   ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเสื่อมราคาทางตรง 

  ค่าเสื่อมราคาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ (บาท/ปี) 14,470.40 14,470.40 14,470.40 14,470.40 14,470.40 
ค่าเสื่อมราคาทางอ้อม 

  ค่าเสื่อมราคาเคร่ืองใช้ส านักงาน (บาท/ปี) 10,024.00 10,024.00 10,024.00 10,024.00 10,024.00 

ค่าเสื่อมราคารวมทั้งสิ้น (บาท/ปี) 24,494.40 24,494.40 24,494.40 24,494.40 24,494.40 
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 4.4.3 แสดงงบประมาณการขาย 
ตารางท่ี 4.9: ตารางแสดงงบประมาณการขาย 
    ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

    65.00% 100.00% 103.00% 106.09% 109.27% 

รายได้จากการขายสินค้า             
ยาแผนปัจจุบัน 

  จ านวนผู้ใช้บริการ (คน) 6,500.00 7,801.71 7,829.62 7,855.36 8,022.12 

  ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ (บาท) 67.84 80.00 82.00 84.00 85.00 
รวมรายได้จากยาแผนปัจจุบัน   440,967.58 624,136.74 642,028.82 659,850.00 681,880.11 

อุปกรณ์ทางการแพทย์ 

  จ านวนผู้ใช้บริการ (คน) 1,600.00 2,042.00 2,103.00 2,180.00 2,200.00 
  ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ (บาท) 50.00 62.00 63.00 64.00 65.56 

รวมรายได้จากอุปกรณ์ทางการแพทย์   80,000.00 126,604.00 132,489.00 139,520.00 144,236.40 

อาหารเสริมสุขภาพ 

  จ านวนผู้ใช้บริการ (คน) 523.31 670.00 680.00 695.78 703.00 
  ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ (บาท) 100.00 148.00 149.00 150.00 151.00 

รวมรายได้จากอาหารเสริมสุขภาพ   52,330.65 99,160.00 101,320.00 104,366.80 106,153.00 

                (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.9(ต่อ): ตารางแสดงงบประมาณการขาย 
    ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

    65.00% 100.00% 103.00% 106.09% 109.27% 
รายได้จากการขายสินค้า 

ผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 

  จ านวนผู้ใช้บริการ (คน) 500.00 673.00 674.00 675.00 676.00 
  ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ (บาท) 100.00 145.00 146.00 147.00 148.00 

รวมรายได้จากผลิตภัณฑ์เวชส าอาง   50,000.00 97,585.00 98,404.00 99,225.00 100,048.00 

สินค้าอุปโภคบริโภค 
  จ านวนผู้ใช้บริการ (คน) 1,400.00 1,950.00 2,000.00 2,022.13 2,050.00 

  ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ (บาท) 30.00 39.00 40.00 41.00 42.00 

รวมรายได้จากสินค้าอุปโภคบริโภค   42,000.00 76,050.00 80,000.00 82,907.27 86,100.00 
รวมรายได้ทั้งหมด   665,298.23 1,023,535.74 1,054,241.82 1,085,869.07 1,118,417.51 
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จากการสัมภาษณ์และรายงานวิชาการและจากการค านวณพบข้อสรุปว่า 
1.ในปีแรกรายได้จะได้เพียง 65 % เนื่องจากคนยงัไม่รู้จักร้านใหม่ แต่ในปีท่ี 2 รายได้จะได้ร้อยละ 100% (อ้างอิงจากการสอบถามร้านขายยา) 
2.จากสูตรรายได้ต่อปีของร้านขายยา พบว่าถ้า 100% ของทางร้านจะได้รายได้เท่ากับ 1,279,419.68 บาท/ปี 
3.จากสูตรข้อ 2 นั้น ได้มาจากผลส ารวจท่ีว่า คนหนึ่งคนเฉล่ียแล้วมาร้านยา 7 ครั้ง/ปี และ ค่าใช้จ่ายต่อครั้งเฉล่ีย 70  บาท/ครั้ง 
4.จากสูตรข้อ 2 นั้น คิดจากร้านขายยาในอ าเภอเชียงค า 7 ร้าน  
5.จากสูตรข้อ 2 นั้น จ านวนประชากรในอ าเภอเชียงค า 77,048 คน แต่ในการค านวณจะคิดเพียง 26,585.34 คน เนื่องจากการเน้นใน 
เรื่องของการเดินทางสะดวกจึงคิดประชากรท่ีอยู่ในรัศมี 3 กิโลเมตร เท่านั้น 
จากข้อมูล พบว่า โดยเฉล่ียคนมาซื้อยา 7 ครั้ง/ปี/คน ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉล่ียซื้อยา 70 บาท ต่อครั้ง 
   R  =  0.55 
   Np  =  26585.34 คน 
   Ns  =  7 
   P =  7 × 70 =490 
ดังนั้น รายได้ต่อปีของร้านขายยา = P × Q  
    = 70× 7 ×[(0.55 ×26585.34)/7] 
    = 70 × 7 ×1,575.64 
    = 1,023,535.74  บาท 
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 4.4.4 ประมาณการต้นทุนแรงงาน 
ตารางท่ี 4.10: ตารางแสดงงบประมาณการต้นทุนแรงงาน 
รายการ   ปีที่ 1 ปีที่ 2 

ค่าแรงงาน       

  เภสัชกร 240,000.00 249,600.00 
  ช่างเทคนิค (1คร้ัง/เดือน) 6,000.00 6,240.00 

  แม่บ้าน (1คร้ัง/สัปดาห์) 14,400.00 14,976.00 

รวมค่าแรงงาน   260,400.00 270,816.00 
        

ประมาณการค่าแรงทางตรงและผันแปร       

รายการ   ปีที่ 1 ปีที่ 2 
  ค่าแรงทางตรง (เงินเดือน) 260,400.00 270,816.00 

  ค่าแรงผันแปร (ค่าตอบแทน) 106,704.00 111,384.00 

รวมค่าแรงทั้งหมด   367,104.00 382,200.00 
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ตารางท่ี 4.11: ตารางการหา OT ของเภสัชกร ต่อช่ัวโมง 
1 เดือน ช่ัวโมงการท างาน 210  ช่ัวโมง   210 2520 

1 ปี ช่ัวโมงการท างาน 2,520 ช่ัวโมง       
114.2857 ให้ 114 บาท/ช่ัวโมง 120% ช่ัวโมง OT 

118.8571 ให้ 119 บาท/ช่ัวโมง 
  123.6114 ให้ 124 บาท/ช่ัวโมง 
  128.5559 ให้ 129 บาท/ช่ัวโมง 
  133.6981 ให้ 134 บาท/ช่ัวโมง 
    เภสัชท างาน 9 ช่ัวโมง/วนั วันจันทร์ถึงวนัเสาร์ ต้ังแต่10.00-19.00 น. 
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 4.4.5 ประมาณการค่าใช้จ่ายอื่นๆ  
ตารางท่ี 4.12: ตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่ายอื่นๆ 
รายการ   ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายทางตรง (บาท)             

  ค่าป้ายช่ือเภสัชกร 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 
  ค่าสาธารณูปโภค 60,100.00 61,458.67 62,817.35 64,205.69 65,624.31 

  ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 2,400.00 2,525.00 2,650.00 2,775.00 2,900.00 

  ค่าภาษีป้าย  1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 
  ภาษีโรงเรือน 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 

  ค่าด าเนินการใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบัน 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายทางตรง   72,700.00 74,183.67 75,667.35 77,180.69 78,724.31 
ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหารงาน             

  ค่าอินเตอร์เน็ต-ค่าโทรศัพท์ 15,600.00 15,600.00 15,600.00 15,600.00 15,600.00 

  ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 30,000.00 25,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 

  เบ็ดเตล็ด 4,500.00 4,725.00 4,950.00 5,175.00 5,400.00 
รวมค่าใช้จ่ายในการและการบริหารงาน   50,100.00 45,325.00 40,550.00 40,775.00 41,000.00 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ รวมทั้งสิน   122,800.00 119,508.67 116,217.35 117,955.69 119,724.31 
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ตารางท่ี 4.13: ตารางแสดงการประมาณการต้นทุนการให้บริการ 
รายการ   ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

  ค่าสินค้า 342,000.00 349,274.91 356,549.81 363,970.22 371,539.03 
  ค่าเสื่อมราคาทางตรง 14,470.40 14,470.40 14,470.40 14,470.40 14,470.40 

  ค่าใช้จ่ายทางตรง 72,700.00 74,183.67 75,667.35 77,180.69 78,724.31 

ต้นทุนสินค้าและบริการ   429,170.40 437,928.98 446,687.56 455,621.31 464,733.74 

  
 4.4.6 การค านวณต้นทุนคงท่ี  
 ตารางท่ี 4.14: ตารางแสดงการค านวณต้นทุนคงท่ี 
  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าแรงงานทางตรง (เงินเดือน) 260,400.00 270,816.00 281,648.64 292,914.59 304,631.17 

ค่าเสื่อมราคาท้ังสิ้น 24,494.40 24,494.40 24,494.40 24,494.40 24,494.40 
รวมต้นทุนคงที่ 284,894.40 295,310.40 306,143.04 317,408.99 329,125.57 

            

แสดงการค านวณต้นทุนผันแปร           
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าแรงผันแปร 106,704.00 111,384.00 116,064.00 120,744.00 125,424.00 

รวมต้นทุนผันแปร 106,704.00 111,384.00 116,064.00 120,744.00 125,424.00 
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 4.4.7 โครงสร้างการใช้เงินลงทุน  
ตารางท่ี 4.15: ตารางแสดงโครงสร้างการใช้เงินลงทุน 

รายการ   ส่วนของเจ้าของกิจการ 

สินทรัพย์     

  ค่าเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ 90,440.00 
  ค่าเคร่ืองใช้ส านักงาน 62,650.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน   50,000.00 

เงินทุนหมุนเวียน   400,000.00 
รวมมูลค่าการลงทุน   603,090.00 

 
ตารางท่ี 4.16: ตารางแสดงการประมาณการทางการเงินเพิ่ม/ลดจากปีก่อน  

รายการ 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

(+,-) % (+,-) % (+,-) % (+,-) % (+,-) % 

รายได้  65.00% 100.00% 103.00% 106.09% 109.27% 

ต้นทุนการให้บริการ  98.00% 100.00% 102.00% 104.04% 106.12% 

 
 
 
 



 

72 

 4.4.8 การค านวณภาษี  
  การค านวณภาษี เนื่องจากรายได้ร้านขายยาถือเป็นเงินได้พึงประเมนิประเภทท่ี 8 หรือ 40(8) การค านวณภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา สามารถ
ค านวณได้ 2 แบบ คือ แบบแรกหักค่าใช้จ่ายตามอัตราเหมาของธุรกิจซื้อมาขายไป คือ 80%ของรายได้ แบบท่ีสอง คือการหักค่าใช้จ่ายตามจริง ดังนั้น ทางร้านยา
คลังยาเชียงค า จึงเลือกการค านวณภาษีแบบแรก คือการหักค่าใช้จ่ายแบบเหมา ค านวณได้ดังนี้  
ตารางท่ี 4.17: ตารางแสดงการค านวณภาษี   

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 665,298.23 1,023,535.74 1,054,241.82 1,085,869.07 1,118,417.51 
หักค่าใช้จ่าย 80% 532,238.59 818,828.60 843,393.45 868,695.26 894,734.01 

หักค่าลดหย่อยบุคคลธรรมดา ผู้มีเงินได้ 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 

เงินได้สุทธิ 103,059.65 174,707.15 180,848.36 187,173.81 193,683.50 
วิธีที่1 อัตราภาษีเทียบจากตาราง 0.00 1,235.36 1,542.42 1,858.69 2,184.18 

แต่เน่ืองจากรายได้ประเภทที่ 8 มีจ านวนเกิน 1,000,000 บาท จึงต้องน ามาค านวณภาษีเงินได้พึงประเมิน ดังน้ี   

วิธีที่2 ภาษีเงินได้พึงประเมิน 0.5%ของรายได้ 0 5117.67872 5271.209082 5429.345354 5592.087537 
ดังน้ันในการเสียภาษี จะเลือกวิธีที่2 เน่ืองจากต้องเลือกวิธีการเสียภาษีที่มีค่ามากกว่า จึงต้องเลือกวิธีที่2   
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ภาพที ่4.5: รูปภาพแสดงอัตราภาษี  
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 4.4.9 งบประมาณก าไรขาดทุน  
ตารางท่ี 4.18: ตารางแสดงงบประมาณก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 665,298.23 1,023,535.74 1,054,241.82 1,085,869.07 1,118,417.51 

หัก ต้นทุนสินค้าและบริการ 429,170.40 437,928.98 446,687.56 455,621.31 464,733.74 
ก าไรข้างต้น 236,127.83 585,606.76 607,554.26 630,247.76 653,683.77 

หัก ค่าใช้จ่ายการขายและด าเนินงาน           

ค่าแรงทั้งหมด 367,104.00 382,200.00 397,712.64 413,658.59 430,055.17 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 50,100.00 45,325.00 40,550.00 40,775.00 41,000.00 

ค่าเสื่อมราคาทางอ้อม 10,024.00 10,024.00 10,024.00 10,024.00 10,024.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานตัดจ่าย 50,000.00 - - - - 
รวม ค่าใช้จ่ายในการขายและด าเนินงาน 477,228.00 437,549.00 448,286.64 464,457.59 481,079.17 

ก าไรจากการด าเนินงาน -241,100.17 148,057.76 159,267.62 165,790.17 172,604.60 

ภาษี (0.5% ของรายได้) 0.00 5,117.68 5,271.21 5,429.35 5,592.09 

ก าไรสุทธิ -241,100.17 142,940.09 153,996.41 160,360.83 167,012.51 
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 4.4.10 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
ตารางท่ี 4.19: ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที่4 ปีที5่ 

อัตราการหมุนเวียน 
ของสินทรัพย์รวม 

ยอดขาย 665,298.23 
1.84 

1,023,535.74 
2.03 

1,054,241.82 
1.60 

1,085,869.07 
1.33 

1,118,417.51 
1.13 

สินทรัพย์รวม 361,989.83 504,929.92 658,926.33 819,287.15 986,299.67 

อัตราก าไรสุทธิ 
ก าไรสุทธิ -241,100.17 

-36.24% 
142,940.09 

13.97% 
153,996.41 

14.61% 
160,360.83 

14.77% 
167,012.51 

14.93% 
ยอดขาย 665,298.23 1,023,535.74 1,054,241.82 1,085,869.07 1,118,417.51 

อัตราก าไรจาก 
การด าเนินงานตอ่สินทรัพย ์

ก าไรจากการด าเนินงาน -241,100.17 
-66.60% 

148,057.76 
29.32% 

159,267.62 
24.17% 

165,790.17 
20.24% 

172,604.60 
17.50% 

สินทรัพย์รวม 361,989.83 504,929.92 658,926.33 819,287.15 986,299.67 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ 
ต่อส่วนของเจ้าของ 

ก าไรสุทธิ -241,100.17 
-39.98% 

142,940.09 
23.70% 

153,996.41 
25.53% 

160,360.83 
26.59% 

167,012.51 
27.69% 

ส่วนของเจ้าของ 603,090.00 603,090.00 603,090.00 603,090.00 603,090.00 
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4.4.11 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด  
ตารางท่ี 4.20: ตารางแสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 
    ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดรับ               
  ทุน 603,090.00           

  เงินทุนหมุนเวียน   400,000.00         
  รายได้   665,298.23 1,023,535.74 1,054,241.82 1,085,869.07 1,118,417.51 
รวมเงินสดรับ   603,090.00 1,065,298.23 1,023,535.74 1,054,241.82 1,085,869.07 1,118,417.51 

กระแสเงินสดจ่าย               
  เคร่ืองมือและอุปกรณ์ 90,440.00           

  เคร่ืองใช้ส านักงาน 62,650.00           

  ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 50,000.00           
  ค่าสินค้า   342,000.00 349,274.91 356,549.81 363,970.22 371,539.03 
  ค่าแรง   367,104.00 382,200.00 397,712.64 413,658.59 430,055.17 

  ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ   122,800.00 119,508.67 116,217.35 117,955.69 119,724.31 
  จ่ายภาษี   0.00 5,117.68 5,271.21 5,429.35 5,592.09 
รวมเงินสดจ่าย   203,090.00 831,904.00 856,101.26 875,751.01 901,013.85 926,910.59 

เงินสดสุทธิ     233,394.23 167,434.49 178,490.81 184,855.23 191,506.91 
เงินสดคงเหลือต้นงวด (1 ม.ค.)       233,394.23 400,828.72 579,319.53 764,174.75 

เงินสดคงเหลือปลายงวด (31 ธ.ค.)     233,394.23 400,828.72 579,319.53 764,174.75 955,681.67 
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 4.4.12 การประมาณการงบดุล  
ตารางท่ี 4.21: ตารางแสดงการประมาณการงบดุล 

รายการ 
 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน             

  เงินสด 233,394.23 400,828.72 579,319.53 764,174.75 955,681.67 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน   233,394.23 400,828.72 579,319.53 764,174.75 955,681.67 

สินทรัพย์ถาวร             

  เคร่ืองมือและอุปกรณ์ 75,969.60 61,499.20 47,028.80 32,558.40 18,088.00 
  เคร่ืองใช้ส านักงาน 52,626.00 42,602.00 32,578.00 22,554.00 12,530.00 

รวมสินทรัพย์ถาวร   128,595.60 104,101.20 79,606.80 55,112.40 30,618.00 

รวมสินทรัพย์ทั้งสิ้น   361,989.83 504,929.92 658,926.33 819,287.15 986,299.67 
ทุน             

  ส่วนของเจ้าของ 603,090.00 603,090.00 603,090.00 603,090.00 603,090.00 

  ก าไรสะสม -241,100.17 -98,160.08 55,836.33 216,197.15 383,209.67 

รวมส่วนของต้นทุน   361,989.83 504,929.92 658,926.33 819,287.15 986,299.67 
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 4.4.13 สมมติฐานทางการเงิน 
  สมมติฐานทางการเงินในสภาวะปกติ 
ตารางท่ี 4.22: ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะปกติ 
สภาวะปกติ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 665,298.23 1,023,535.74 1,054,241.82 1,085,869.07 1,118,417.51 
ก าไรข้ันต้น 236,127.83 585,606.76 607,554.26 630,247.76 653,683.77 

ก าไรสุทธิ -241,100.17 142,940.09 153,996.41 160,360.83 167,012.51 

เงินสด 233,394.23 400,828.72 579,319.53 764,174.75 955,681.67 
สินทรัพย์รวม 361,989.83 504,929.92 658,926.33 819,287.15 986,299.67 

ก าไรสะสม -241,100.17 -98,160.08 55,836.33 216,197.15 383,209.67 

  สมมติฐานทางการเงินในสภาวะประสบความส าเร็จ 
ตารางท่ี 4.23: ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะประสบความส าเร็จ 
รายได้เพ่ิม 10% ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 731,828.06 1,125,889.32 1,159,666.00 1,194,455.98 1,230,259.26 
ก าไรข้ันต้น 302,657.66 687,960.34 712,978.44 738,834.67 765,525.52 

ก าไรสุทธิ -174,570.34 244,781.89 258,893.47 268,404.80 278,295.06 

เงินสด 299,924.06 569,712.12 853,627.11 1,147,069.24 1,450,417.90 
สินทรัพย์รวม 428,519.66 673,813.32 933,233.91 1,202,181.64 1,481,035.90 

ก าไรสะสม -174,570.34 70,211.55 329,105.02 597,509.82 875,804.87 
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  สมมติฐานทางการเงินในสภาวะประสบปัญหา 
ตารางท่ี 4.24: ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะประสบปัญหา 
รายได้ลดลง 10% ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 598,768.41 921,182.17 948,817.63 977,282.16 1,006,575.76 

ก าไรข้ันต้น 169,598.01 483,253.19 502,130.08 521,660.85 541,842.02 
ก าไรสุทธิ -307,629.99 45,704.19 53,843.44 57,203.26 55,729.97 

เงินสด 166,864.41 231,945.32 305,011.95 381,280.27 460,945.43 

สินทรัพย์รวม 295,460.01 336,046.52 384,618.75 436,392.67 491,563.43 
ก าไรสะสม -307,629.99 -261,925.80 -208,082.36 -150,879.10 -95,149.13 

 
 4.4.14 การวิเคราะห์ผลตอบแทน 
ตารางท่ี 4.25: ตารางแสดงการหาระยะเวลาคืนทุน1 (Payback Period) 

ปี กระแสเงินสดรับสุทธิ กระแสเงินสดรับสุทธิสะสม เงินลงทุน คืนทุนสะสม 
0     603,090.00   
1 233,394.23 233,394.23   369,695.77 
2 167,434.49 400,828.72   202,261.28 
3 178,490.81 579,319.53   23,770.47 
4 184,855.23 764,174.75   -161,084.75 
5 191,506.91 955,681.67     
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ตารางท่ี 4.26: ตารางแสดงการหาระยะเวลาคืนทุน2 (Payback Period) 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) = จ านวนปีก่อนคืนทุน + (เงินสดส่วนที่เหลือ/เงินสดรับในปีที่คืนทุน) 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
= 3+(161,084.75/184,855.23) 
= 3.87 

= 3 ปี 10 เดือน 

  ดังนั้น ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เท่ากับ 3 ปี 10 เดือน 
 
 4.4.15 ตารางหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  
  เงินลงทุน 603090 บาท 
  ก าหนดอัตราผลตอบแทนท่ีต้องการ คือ 10% 
ตารางท่ี 4.27: ตารางแสดงกระแสเงินสดสุทธิระหว่างปี 

ปี กระแสเงินสดรับสุทธิ 

1 233,394.23 
2 167,434.49 

3 178,490.81 

4 184,855.23 
5 191,506.91 

  กระแสเงินสดรับไม่เท่ากันทุกปี(PVIF) โดย N=1,2,3,4,5 ตามล าดับ I=10% 
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ตารางท่ี 4.28: ตารางแสดงกระแสเงินสดรับไม่เท่ากันทุกปี(PVIF) 
ปี กระแสเงินสดรับสุทธิ I=10% มูลค่าปัจจุบัน 
1 233,394.23 0.9091 212,178.70 
2 167,434.49 0.8265 138,384.60 
3 178,490.81 0.7513 134,100.14 
4 184,855.23 0.6830 126,256.12 
5 191,506.91 0.6209 118,906.64 

มูลค่าปัจจุบันของเงินสดรับสุทธิ     729,826.21 
 
ตารางท่ี 4.29: มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 

NPV = มูลค่าปัจจุบันของเงินสดรับสุทธิ - เงินท่ีลงทุนไป 
  = 729,826.21 - 603,090.00 
  = 126,736.2100 

ดังนั้น มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 126,736.21 บาท 
พบว่า NPV เป็นบวก ดังนั้นจึงยอมรับโครงการนีว้า่คุ้มค่าแก่การลงทุน 
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 4.4.16 ตารางหาอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  
เงินลงทุนเริ่มแรก       603,090.0000  บาท 

ตารางท่ี 4.30: ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
กระแสเงินสดรับสุทธิ     

 ปีท่ี 1   233,394.23 
 ปีท่ี 2   167,434.49 
 ปีท่ี 3   178,490.81 
 ปีท่ี 4   184,855.23 
 ปีท่ี 5   191,506.91 
 ผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 18.20% 

  ดังนั้น อัตราผลตอบแทนภายในของร้านคลังยาเชียงค า คือ 18.20% ซึ่งผลตอบแทนสูงกว่าผลตอบแทนท่ีแท้จริงท่ีต้องการ คือ IRR=10 ดังนั้น
โครงการนี้น่าลงทุน 
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4.5 แผนส ารองฉุกเฉิน 
 แผนฉุกเฉิน คือ การเตรียมการล่วงหน้า ในกรณีไม่เป็นไปตามแผนท่ีปฏิบัติ หรือผลลัพธ์ไม่
ตรงตามท่ีวางไว้ เพื่อการด าเนินงานของธรุกิจให้มีประสิทธิภาพและสามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างทันที 
ร้านยาคลังยาเชียงค าได้ท าแผนส ารองฉุกเฉินไว้ ดังนี้ 
 แผนส ารองด้านทรัพยากรบุคคล ถ้าการให้บริการในร้านคลังยาเชียงค าให้บริการไม่ท่ัวถึง 
ต้องเตรียมความพร้อมของผู้ช่วยเภสัชกรท่ีมาช่วย 
 แผนส ารองด้านการตลาด ถ้ายอดขายสินค้าตรงตามท่ีก าหนดไว้ แก้ไขโดยการท ากิจกรรม
การสนับสนุนการตลาด เช่น เพิ่มช่องทางการให้ข้อมูล แจกใบปลิวของทางร้าน พร้อมกับท าวิจัย
ตลาดเพื่อหาความต้องการของลูกค้า และท าวิจัยเพื่อถึงทัศนคติของผู้บริโภคต่อร้านยาคลังยาเชียงค า
ว่ามีส่ิงใดท่ีต้องเปล่ียนแปลง ส่ิงใดท่ีต้องพัฒนา หรือต้องเพิ่มเติมส่ิงใด  
 แผนส ารองด้านการเงิน ร้านยาคลังยาเชียงค ามีแผนด้านการเงินหากเกิดภาวะยอดขายต่ า
มาก , ขาดสภาพคล่องทางการเงิน หรือสินค้าไม่พอขาย ได้เตรียมแผนส ารองโดยการติดต่อกู้ยืมจาก
สถาบันทางการเงินเพื่อข้อกู้เงินมาลงทุนในธุรกิจเพิ่ม ดังนี้ หากมียอดขายต่ ามาก ก็น าเงินมาสนับสนุน
การขายและหาสาเหตุว่าท าไมยอดขายต่ า และหากสินค้าไม่พอขายก็น าเงินท่ีกู้มาลงทุนซื้อสินค้าเพิ่ม 
 
4.6 แผนรองรับในการขยายร้านในอนาคต 

 รูปแบบการขยายธุรกิจ 

- ขยายขนาดร้านยาคลังยาเชียงค า จากอาคารพาณิชย์ 1 ห้อง ขยายเป็น 2 ห้อง 
เพื่อให้ปรับเปล่ียนการขายจากขายปลีกสู่การขายปลีกและขายส่ง 

 โอกาสและอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
 โอกาส 

 -   เป็นท าเลท่ีดีในการค้าขาย 
  -   มีแหล่งเงินกู้ท่ีสามารถกู้ได้ในวงเงินสูง พอในการท าธุรกิจขายส่งยาได้ 
  อุปสรรค 
  -   การบริหารอาจต้องมีระบบท่ีละเอียดมากขึ้น สินค้าท่ีมีความแตกต่างของชนิด
มากขึ้น การขายมีการแบ่งราคาขายท้ังขายปลีกและขายส่ง ท าให้ต้องมีระบบบริหารจัดการที่ดี 
ไม่เช่นนั้นส่งผลให้เกิดการสต๊อกสินค้าบางชนิดท่ีไม่ต้องการมากเกินไปได้ หรือการสต๊อกสินค้าท่ีมี
ต้องการน้อยเกินไป  อาจท าให้ขาดทุนได้เช่นกัน  
 



84 
 

 

 แผนการใช้ทรัพยากร เมื่อขยายขนาดธุรกิจร้านคลังยาเชียงค า ทรัพยากรท่ีต้องใช้ได้แก่  
 -   ทรัพยากรด้านบุคคล 
  -  มีผู้ช่วยเภสัชกรประจ า จ านวน 2 คน  

   -  ช่างเทคนิคมาดูแลงานบ่อยข้ึน จากท่ีมาดูเดือนละครั้ง เป็นอาทิตย์ละ
ครั้ง เพื่อค่อยตรวจสอบเครื่องมืออิเล็กทรอนิกไม่ให้มีปัญหาในการใช้งานท่ีมากขึ้นได้ 

 -   ทรัพยากรอื่นๆ เช่น คอมพิวเตอร์อีก 1 ตัว ส าหรับจัดการคลังสินค้า 
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แบบสอบถามเพือ่การส ารวจ 
“ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านขายยาในอ าเภอเชียงค า จังหวัดพะเยา” 

 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของวิชาการศึกษาค้นคว้าด้วยตัวเองของนักศึกษาปริญญาโท 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยทางการ
ตลาดในการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านขายยาในอ าเภอเชียงค า จังหวัดพะเยา 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดเติมเครื่องหมาย  ในช่อง  ท่ีตรงกับความเป็นจริงและความเหมาะสมกับท่านมาก
ท่ีสุด 
1.เพศ  ชาย  หญิง   
2.อายุ 
 ต่ ากว่า 20 ปี      21 – 30 ปี  
 31 – 40 ปี      มากกว่า 41  
3.รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 ต่ ากว่า 5,000 บาท    5,001 – 10,000 บาท  
 10,001 – 15,000 บาท   15,001 – 20,000 บาท  
 20,001 – 25,000 บาท   สูงกว่า 25,001  
4.ระดับการศึกษา 
 ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช   ปวส. หรือเทียบเท่า  
  ปริญญาตรี      สูงกว่าปริญญาตรี  
5.อาชีพ 
 ข้าราชการ     พนักงานรัฐวิสาหกิจ/เอกชน   
 ธุรกิจส่วนตัว     นักเรียน / นักศึกษา   
 แม่บ้าน / เกษียณอายุ    อื่นๆ…………… 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา 
 เป็นการศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านขายยา 
ค าช้ีแจง โปรดเติมเครื่องหมาย  ในช่อง  ท่ีตรงกับความเป็นจริงและความเหมาะสมกับท่านมาก
ท่ีสุด 
1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ / บริการ 
 1.1 ผลิตภัณฑ์ยา 
ผลิตภัณฑ์ยาท่ีมีอยู่ในร้านขายยา มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร้านของท่านระดับใด 
 (   ) มีผลมาก   (   ) มีผล  (   ) ไม่มีผล 
ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ยาต่อไปนี้ มีผลต่อการเลือกรับบริการร้านขายยาของท่านในระดับใด 

ผลิตภัณฑ์ยา มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

คุณภาพของยา    
ความหลายของของชนิด
และย่ีห้อของยา 

   

ยาได้รับการบรรจุใน
ภาชนะที่เหมาะสม 

   

สมุนไพรแบบเม็ด / ชง /
ต้ม 

   

 
 1.2 ผลิตภัณฑ์อื่นๆ 
ผลิตภัณฑ์อื่นๆ ท่ีมีอยู่ในร้านขายยา มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร้านของท่านระดับใด 
 (   ) มีผลมาก   (   ) มีผล  (   ) ไม่มีผล 
ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์อื่นๆต่อไปนี้  มีผลต่อการเลือกรับบริการร้านขายยาของท่านในระดับใด 

ผลิตภัณฑ์อื่นๆ มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

เวชส าองค์ / อาหารเสริม    
ผลิตภัณฑ์นมและอาหาร
ส าหรับเด็กอ่อน 

   

เคร่ืองมือทางการแพทย์
ทั่วไป เช่น ปรอทวัดไข้ 
เคร่ืองตรวจความดัน  
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 1.3 การบริการ 
การบริการท่ีมีอยู่ในร้านขายยา  มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร้านของท่านระดับใด 
 (   ) มีผลมาก   (   ) มีผล  (   ) ไม่มีผล 
ปัจจัยทางด้านการบริการต่อไปนี้  มีผลต่อการเลือกรับบริการร้านขายยาของท่านในระดับใด 

การบริการ มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 
มีการติดตามการรักษาหลัง
การขาย 

   

ให้บริการปรึกษาปัญหา
ผ่านทางสื่อออนไลน์หรืทาง
โทรศัพท์ 

   

มีการบันทึกประวัติการ
รักษา การแพ้ยา และยาท่ี
ได้รับแต่ละคร้ัง เพ่ือความ
สะดวกในการใช้บริการคร้ัง
ต่อไป 

   

 
2. ปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านราคาท่ีมีอยู่ในร้านขายยา  มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร้านของท่านระดับใด 
 (   ) มีผลมาก   (   ) มีผล  (   ) ไม่มีผล 
ปัจจัยด้านราคาต่อไปนี้  มีผลต่อการเลือกรับบริการร้านขายยาของท่านในระดับใด 

ปัจจัยด้านราคา มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 
ราคายาต่ ากว่าท้องตลาด    

ต่อรองราคายาได้    

มีป้ายราคายาบอกชัดเจน    
รับช าระเงินด้วยบัตร
เครดิต 

   

การขายราคาถูกกว่าราคา
ที่ติดไว้บนผลิตภัณฑ์ มีผล
ให้ท่านเลือกใช้บริการร้าน
น้ัน 
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3. ปัจจัยด้านสถานท่ี 
ปัจจัยด้านสถานท่ีท่ีมีอยู่ในร้านขายยา  มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร้านของท่านระดับใด 
 (   ) มีผลมาก   (   ) มีผล  (   ) ไม่มีผล 
ปัจจัยด้านสถานท่ีต่อไปนี้  มีผลต่อการเลือกรับบริการร้านขายยาของท่านในระดับใด 

ปัจจัยด้านสถานที่ มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 
ร้านขายยาต้ังอยู่ใน
ห้างสรรพสินค้า 

   

ร้านขายยาอยู่ใกล้บ้าน หรือ
ที่ท างาน 

   

ร้านขายยาอยู่ใกล้ตลาด    

ร้านสะอาด / มีระเบียบ    
ร้านมีแสงสว่างที่เหมาะสม    

มีป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่ 
เป็นที่สังเกตได้ง่าย 

   

มีเคร่ืองปรับอากาศ(แอร์) 
ในร้าน 

   

มีการจัดทางเดินเข้าออก
สะดวก มีจุดซื้อและจ่ายเงิน
ที่ชัดเจน 

   

มีการจัดสินค้าท่ีเป็น
หมวดหมู่ 

   

มีที่จอดรถเพียงพอ    
มีส่วนที่สามารถเลือกซื้อ
สินค้าได้เอง 
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4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
การโฆษณา, การลดแลกแจกแถม และพนักงานขาย ท่ีมีอยู่ในร้านขายยา มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร้าน
ของท่านระดับใด 
 (   ) มีผลมาก   (   ) มีผล  (   ) ไม่มีผล 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดต่อไปนี้ มีผลต่อการเลือกรับบริการร้านขายยาของท่านในระดับใด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 

การโฆษณาผ่านทางวิทยุ    

การโฆษณาของทางผ่านผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ส่ง
ตรงถึงท่าน เช่น ส่งราการสินค้าท่ีขายดี หรือ
มีการจัดโปรโมช่ันถึงท่าน 

   

การแจกเอกสารให้ความรู้ เกี่ยวกับโรค 
อาหารเสริมต่างๆ 

   

การรับสมัครสมาชิก เพ่ือสิทธิพิเศษ    

มีการจัดอบรมความรู้ด้านสุขภาพ ให้ฟรี    

 
4. ปัจจัยด้านบุคลากร 
ปัจจัยด้านบุคลากรท่ีมีอยู่ในร้านขายยา  มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร้านของท่านระดับใด 
 (   ) มีผลมาก   (   ) มีผล  (   ) ไม่มีผล 
ปัจจัยด้านบุคลากรต่อไปนี้  มีผลต่อการเลือกรับบริการร้านขายยาของท่านในระดับใด 

ปัจจัยด้านบุคลากร มีผลมาก มีผล ไม่มีผล 
มีเภสัชอยู่ประจ าตลอดเวลาท่ีเปิดร้าน    

ความสามารถของเภสัชกร เช่น อธิบายเร่ือง
ยา การปฏิบัติตัวได้ดี  วินิจฉัยและจัดยาเก่ง
กินหายทุกคร้ัง 

   

มีผู้ช่วยเภสัชกร เพ่ือความเร็วในการ
ให้บริการ 

   

มีผู้ช่วยเภสัชกรที่สามารถให้ค าแนะน า
ผลิตภัณฑ์อื่นที่ไม่ใช้ยาได้แก่ท่านได้ 

   

พนักงานเป็นกันเอง และดูแลเอาใจใส่ท่าน    
พนักงานแต่งกายเหมาะสม มีป้ายช่ือชัดเจน    

พนักงานมีอัธยาศัยไมตรีที่ดีแก่ท่าน    
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5. เพิ่มเติมอื่นๆ/ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมท่ีมีต่อร้านขายยา 
 5.1 ปัญหาท่ีท่านมักพบเจอในร้านขายยา 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 5.2 ข้อเสนอแนะท่ีท่านอยากให้ร้านขายยาปรับปรุงหรือเพิ่มเติมในบริการของร้านขายยา 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติการศึกษา    
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 พ.ศ. 2555  ส าเร็จการศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ 
    มหาวิทยาลัยรังสิต 
 
ประสบการณ์ท างาน   
 พ.ศ.2557-ปัจจุบัน เภสัชกรในโรงพยาบาลกล้วยน้ าไท 
 พ.ศ.2556  เภสัชกรในร้านยาศาลาโอสถ 
 พ.ศ.2555  เภสัชกรในโรงพยาบาลคามิลเลียน 
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