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ABSTRACT 

 
This project proposes to know about requirement of customer for buying 

Medicine in Vending Machine. Medicine Vending Machines are expanding business for 
Warinya Pharmacy. We use qualitative questionnaire about 20 persons whose works in 
office. 

Internet factors from the questionnaire founded most people want pain pill and 
reduce fever pill in Medicine Vending Machine by having medicine notice card about 
label and how to take medicine. They agree to use coins and banknotes with Medicine 
Vending Machine. External factors found most people like to have Medicine Vending 
Machine in their accommodation. Limitation for using Medicine Vending Machine is they 
cannot choose the medicine when they have sickness. Medicine Vending Machine do 
not have direct competitor but it has 7-11 and Lotus are indirect competitor. Medicine 
Vending Machine are new business that has advantage point: diversity close people and 
open 24 hours and it disadvantage points: new model and no seller. We use marketing 
mix and customer relationship management strategy in business. 

 
 
Keywords: Medicine vending machine, Warinya pharmacy 
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  (ตารางมตีอ่) 

 
บทที่ 1 
บทน ำ 
 

บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวกับการแนะน าธุรกิจ ความส าคัญและที่มาของการจัดท า
แผน วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน และวีการศึกษาที่น ามาใช้ส าหรับการจัดท าแผน โดยมี
รายละเอียดเป็นรายข้อ ดังต่อไปนี้ 
แนะน าธุรกิจ 
ตารางที่ 1.1 : แนะน าธุรกิจ 

ประเภทของธุรกิจ (ใส่เนื้อหา) 

สถานที่ตั้ง 342/7 ถ.พหลโยธิน ต.หัวเวียง อ.เมือง จ.ล าปาง  
-ตั้งอยู่อยู่ตรงข้าม 7-11,Lotus,โรงแรมรีเจนท์ลอดจ์
,คอนโด The Gusto ติดกับคลินิกแพทย์ 
-ในพ้ืนที่ระยะทางภายใน 2 กิโลเมตรมีโรงพยาบาล
ล าปาง, โรงพยาบาลค่ายสุรศักดิ์มนตรี ,ส านักงาน
ประปา ,ส านักงานป่าไม้ล าปาง 

 
 
ภาพที่ 1.1 แผนที่ วริญญา เภสัช 
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  (ตารางมตีอ่) 

ประเภทของสินค้า / บริการ วริญญา เภสัช เป็นร้านยาที่จ าหน่ายยา สินค้าสุขภาพ ที่

ให้บริการตู้ยาและเพ่ิมรูปแบบสมาชิกท่ีเพ่ิมรายได้ให้กับ

ผู้ที่มาใช้บริการ 

รายละเอียด สินค้า / บริการ 
จุดเด่น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
นวัตกรรม 

1.บริการตู้ยาสามัญประจ าบ้าน 

1.1.ตู้ยาสามัญซึ่งเป็นตู้ยาที่ผู้ซื้อสามารถซื้อยาสามัญ

ประจ าบ้านได้โดยไม่มีเภสัชกรประจ าและมีการติดตั้ง

ตามสถานที่ต่างๆทั่วไปเช่น ส านักงาน ร้านค้า ที่พัก

อาศัย มหาวิทยาลัย หรือบริเวณชุมชน ที่มีความ

ต้องการยาสามัญประจ าบ้านในกรณีเร่งด่วนได้สะดวก

และรวดเร็ว 

1.2.ผู้ซื้อสามารถซื้อได้ตลอด 24 ชั่วโมง 

1.3.สินค้าคุณภาพเดียวกับร้านยา สามารถใช้ดูแลรักษา

อาการเบื้องต้นได้ 

2.ระบบสมาชิกเพ่ิมรายได้ให้กับผู้ที่มาใช้บริการ(Health 

family club) เป็นระบบการบริการที่เข้าถึงผู้บริโภคโดย

ใช้เครือข่าย ระบบการขายส่วนใหญ่ที่ผ่านมาระบบจะใช้

ส าหรับการขายสินค้าประเภทใดประเภทหนึ่ง แต่ใน

โครงการนี้ลูกค้าสามารถซ้ือยาได้หลากหลาย โดยมีการ

รับรองจากเภสัชกร 

1.บริการตู้ยาสามัญประจ าบ้าน 

-เป็นการเปลี่ยนแปลงระบบการซื้อยาสามัญประจ าบ้าน

จากรูปแบบเดิมที่ต้องซื้อที่ร้านขายของช าหรือร้านยา

เท่านั้น ก็มาใช้บริการจากตู้ยาสามัญประจ าบ้านได้ ซึ่ง

ให้บริการถึงส านักงานหรือบริเวณท่ีพักอาศัย 

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : แนะน าธุรกิจ 
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  (ตารางมตีอ่) 

2.รูปแบบสมาชิกเพ่ิมรายได้ให้กับผู้ที่มาใช้บริการ

(Health family club) 

-รูปแบบการจ าหน่ายสินค้าสุขภาพรูปแบบใหม่ที่เป็น

ระบบเครือข่าย โดยไม่จ ากัดยี่ห้อ ไม่จ ากัดประเภท

สินค้า 

วิสัยทัศน์ 1.มุ่งม่ันที่จะขยายตลาดสินค้ายาในรูปแบบที่ต่างออกไป 

การบริการที่ต่างออกไป ให้เข้าถึงผู้มาใช้บริการมากขึ้น 

2.เป็นผู้น าด้านบริการตู้ยาสามัญประจ าบ้าน ในประเทศ

ไทยภายใน 3 ปี  

3.การท าระบบสมาชิกเพ่ิมรายได้ให้กับผู้มาใช้บริการมี

ตลาดขยายมาขึ้น 10 % ทุกปี 

4.ผู้ใช้บริการตามสถานที่ต่างๆสามารถเข้าถึงยาสามัญ

ประจ าบ้านที่นิยมและมีคุณภาพได้อย่างทั่วถึงและเป็น

ประโยชน์ต่อสุขภาพมากที่สุด 

5.เป็นผู้น าในการเข้าถึงลูกค้าด้วยผลิตภัณฑ์ยาสามัญ

ประจ าบ้านได้อย่างทั่วถึง 

พันธกิจ 1. มุ่งเน้นที่จะพัฒนาระบบการให้บริการที่แปลกใหม่ มี

คุณภาพตรงกับความต้องการของผู้มาใช้บริการมากท่ีสุด 

2. จะปฏิบัติต่อพนักงาน ลูกค้า และผู้บริโภคเสมือน

ครอบครัวเดียวกัน 

3.สร้างประโยชน์ให้กับผู้ใช้บริการสูงสุด 

4.ท าให้สังคมมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น 

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : แนะน าธุรกิจ 
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  (ตารางมตีอ่) 

5.สร้างผลก าไรที่ยั้งยืน  เหมาะสมแก่ผู้มีส่วนได้เสียใน

บริการนี้ 

เป้าหมาย เป้าหมายระยะสั้น 
1.เพ่ิมฐานลูกค้าร้านยาได้มากขึ้น 10%ต่อปีจากการท า
ระบบ Health family club 
2.ขยายตู้ยาสามัญประจ าบ้าน ไปได้มากกว่า 30 % ใน
พ้ืนที่ในเมือง จังหวัดล าปาง 
3.ขยายตู้ยาสามัญประจ าบ้าน ไปได้มากกว่า 10 % ใน
พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
 
เป้าหมายระยะยาว 
1.เพ่ิมฐานลูกค้าให้กับร้านยาได้มากกว่า 30 % ของ
ประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 
2.ขยายตู้ยาสามัญประจ าบ้าน สามารถขยายในกรุงเทพ
ได้มากกว่า 50% ในพ้ืนที่ 
3.ขยายตู้ยาสามัญประจ าบ้านไปตามหัวเมืองใหญ่ของ
ไทย เช่น เชียงใหม่ หาดใหญ่ นครราชสีมา 
4.ขยายตู้ยาสามัญประจ าบ้านไปตามประเทศ AEC ใน 5 
ปี 
5.ขยายบริการตู้ยาสามัญประจ าบ้านไป ประเทศอ่ืนๆ
นอกเหนือ AEC ภายใน 7 ปี 
 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 1.ยอดขายวริญญา เภสัชเพ่ิมขึ้น 30 % ต่อปี  
2.สร้างธุรกิจให้มีรายได้ที่ยั้งยืนและสร้างประโยชน์ให้กับ
สังคม 
 

 
 
 
 

 

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : แนะน าธุรกิจ 
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  (ตารางมตีอ่) 

 
 
โครงสร้างการบริหารงาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ทุนจดทะเบียน (ถ้ามีข้อมูล)   - บาท 

 

จ านวนพนักงาน   4  คน 
 

ส่วนงาน (แผนก) 
พร้อมจ านวนพนักงาน 

1.ผลิตภัณฑ์ 1 คน 

2.การบริการตู้ยาสามัญ 1 คน 

3.การตลาด 1 คน 

4.ลูกค้าสัมพันธ์ 1 คน 

5.บัญชี 1 คน 

6. CIO(Cheift information officer) 1 คน 

7.ฝ่ายขาย 1 คน 

ผู้บริหาร 

ผลิตภัณฑ์ 

การบริการตู้ยาสามัญ 

การตลาด 

ลูกค้าสัมพันธ์ 

บัญช ี

CIO(Cheift information officer) 

ฝ่ายขาย 

จัดซื้อ 

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : แนะน าธุรกิจ 
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8.จัดซื้อ 1 คน 

รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน 
(แผนก) และภาระหน้าที่ 

1.วริญญา บุตรชา 

ต าแหน่ง-ฝ่ายผลิตภัณฑ์ 
ภาระหน้าที่-ดูแลผลิตภัณฑ์ น าสินค้าเทคโนโลยีใหม่ๆมา  
 
2.วริญญา บุตรชา 

ต าแหน่ง-การบริการตู้ยาสามัญ 
ภาระหน้าที่-คิด พัฒนา ตู้ยา เพ่ือน าไปวางจ าหน่าย 
 

3.วริญญา บุตรชา 

ต าแหน่ง-การตลาด  
ภาระหน้าที่-ท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จัก และเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมาย 
 
4.- 

ต าแหน่ง-ลูกค้าสัมพันธ์  
ภาระหน้าที่-ดูแลลูกค้าหลังการขาย-หลังการบริการ 
 

5.- 

ต าแหน่ง-บัญชี 
ภาระหน้าที่-ค านวณการเงิน รายรับรายจ่าย  
 

6.- 

ต าแหน่ง- CIO(Cheift information officer)  

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : แนะน าธุรกิจ 
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ภาระหน้าที่-ประมวลข้อมูลการขายสินค้าในร้าน เพ่ือ
น าไปปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจมากท่ีสุด 
7.วริญญา บุตรชา 

ต าแหน่ง-ฝ่ายขาย 
ภาระหน้าที่-จ าหน่ายสินค้า สนับสนุนการขาย 
 
8.-  
ต าแหน่ง-จัดซื้อ  
ภาระหน้าที่-จัดซื้อ วางแผนจ าหน่ายสิค้าในร้าน ให้เกิด
ความคุ้มค่าสูงสุด 

ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา (3 ปี 
การด าเนินงาน) 

วริญญา เภสัชเปิดร้านที่ ที่อยู่ปัจจุบันมาได้ 2 ปี มีรายได้
ต่อเดือนประมาณ 100,000 บาทต่อเดือน และมีการ
จ าหน่ายผ่านทางหน้าร้าน และช่องทางออนไลน์ 
 

ที่มาของการจัดท าแผน -แผนธุรกิจนี้เป็นธุรกิจใหม่ที่เป็นการด าเนินงานใน
ลักษณะที่ยังไม่มีใครท าเพราะโลกธุรกิจมีการแข่งขันสูง 
และมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  
จึงต้องการเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายสินค้าเพ่ือให้ทันต่อ
ยุคสมัยที่เปลี่ยนไป และมีรายได้ที่ยั้งยืน  
 

ความส าคัญของการจัดท าแผน -เพ่ือให้ทราบถึงเป้าหมายที่ชัดเจนและวัดผลได้ทาง
ธุรกิจ 
-เพ่ือจัดล าดับความคิด  กระบวนการท างานอย่างเป็น
ระบบ 
 

วัตถุประสงค์ของการท าแผน -เพ่ือให้มีแผนและกลยุทธ์ในการด าเนินงานให้ส าเร็จตาม
เป้าหมายและวัตถุประสงค์ท่ีวางไว้ 
-เพ่ือน าเสนอต่อแหล่งเงินทุน 
 

 

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : แนะน าธุรกิจ 
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ตารางที่ 1.2 : วิธีการศึกษา 
1.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัย
ที่เก่ียวข้อง 

1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาด(Marketing Mix)(Kotler,2546) 

2. แนวคิดการรักษาฐานลูกค้า ระบบการจัดการ
ความสัมพันธ์ลูกค้า CRM (Customer 
relationship management)(ยุทธศักดิ์ คณา
สวัสดิ์,ม.ป.ป) 
 
3.แนวคิดการสรรหาบุคลากร  

(Barton&Martin,1994) 

4.แนวคิดการจัดซื้อ-จัดหาสินค้า(อดุลย์ จาตุรงค
กุล,2547) 
 

1.2  การด าเนินการวิจัย 

1.2.1  วิธีการด าเนินการ 

 

 

 

การด าเนินการท าโดยการแจกแบบส ารวจข้อมูล
ให้กับกลุ่มประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิงทุก
วัย ที่มีการใช้บริการร้านยาและประชากรตาม
ส านักงานต่างๆที่ใช้ยาสามัญประจ าบ้าน      

ประเด็นที่ท าการสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูล 

1.ปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจเข้าซื้อยารับประทาน
จากร้านขายยา 

2.ยาที่นิยมซื้อจากร้านขายยา 

3.เห็นด้วยหรือไม่กับการมีตู้จ าหน่ายยาติดตั้งตาม
สถานที่ท างาน 
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4.อยากให้ตู้จ าหน่ายยามียาชนิดใด 

5.อยากให้ตู้ยามีคุณสมบัติพิเศษใดบ้าง 

6.ตู้จ าหน่ายยาควรติดตั้งตาสถานที่ใดบ้าง 

7.ระบบการช าระเงินกับตู้จ าหน่ายยาควรใช้ระบบ
ใด 

8.ข้อจ ากัดใดที่คิดว่าจะเกิดข้ึนเมื่อมีตู้จ าหน่ายยา 

1.2.2  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย -ด าเนินการท าแบบสอบถามเชิงคุณภาพ 

1.2.3  ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา -กลุ่มตัวอย่างท้ังเพศชายและหญิง หลากหลาย
ช่วงอายุ ที่ท างานในส านักงานราชการและเอกชน 

1.2.4  จ านวนตัวอย่าง 

 

-ใช้กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 21 คน เพศชายจ านวน 
10 คน เพศหญิงจ านวน 11 คน 

1.2.5  วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง -ด าเนินการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยเลือกจากกลุ่ม
ตัวอย่างที่ท างานในส านักงานราชการหรือ
ส านักงานเอกชน แล้วเลือกแบบสุ่ม เพ่ือท า
แบบสอบถาม 

 1.2.6  สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล -สถิติที่ใช้ คือการใช้ค่าเปอร์เซ็นต์ร้อยละ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

ตารางที่ 1.2 (ต่อ) : วิธีการศึกษา 
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บทที่ 2  

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 
 

บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่องกลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาดของวริญญา เภสัช เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็น
ปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

1.ปัจจัยด้านงานบริการ 
 

1.สถานการณ์-ร้านยามีบริการเครื่องวัดความดัน ที่วัด
ส่วนสูง น้ าหนัก ที่วัดไข้ และน้ าดื่ม บริการให้ค าปรึกษา
สุขภาพโดยเภสัชกร 
2. ผลต่อธุรกิจ-มีลูกค้าเข้าใช้บริการจากสิ่งอ านวยความ
สะดวก และมารับค าปรึกษาสุขภาพอย่างต่อเนื่อง 

2.ปัจจัยด้านสินค้า 1.สถานการณ์-มีการเพ่ิมสินค้าใหม่เข้ามาในร้านอย่าง
ต่อเนื่อง แต่สินค้าที่ลูกค้าต้องการมีความหลากหลายและ
เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง อาจมีสินค้าที่ไม่มากพอตามความ
ต้องการลูกค้า 
2.ผลต่อธุรกิจ-ลูกค้ามาที่ร้านได้รับสินค้าที่ต้องการ 
บางส่วนอาจไม่ได้รับสินค้าไปเนื่องจากไม่มีสินค้า อาจท า
ให้ลูกค้าไม่ได้สินค้าท่ีต้องการ 

3.ปัจจัยด้านเงินทุน 1.สถานการณ์-มีเงินทุนหมุนเวียนระดับหนึ่ง แต่หากต้อง
ท าธุรกิจเพ่ิมเติมหรือเพ่ิมช่องทางการท าตู้ยาสามัญประจ า
บ้าน อาจไม่เพียงพอ 
2.ผลต่อธุรกิจ-การหมุนเวียนเงินยังสามารถหมุนเวียนไป
ได้ แต่หากต้องท าธุรกิจเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายคือตู้ยา
สามัญประจ าบ้าน อาจไม่เพียงพอต่อการท าธุรกิจ 
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ตารางที่ 2.2: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 
1.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 1. สถานการณ์- อยู่ในภาวะฟ้ืนตัวอย่างค่อยเป็น

ค่อยไป แนวโน้มธุรกิจค่อยๆปรับตัวดีขึ้น (อ้างอิง
จากเวปไซต์ธนาคารแห่งประเทศไทย ข้อมูลเดือน 
กรกฎาคม  2559) 
2.  ผลต่อธุรกิจ-การจับจ่ายใช้สอยดีขึ้น โดยเฉพาะ
ในภาคเอกชนและการท่องเที่ยว 

2.ปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 1. สถานการณ์-ผู้บริโภคหันมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน 
ดูแลสุขภาพมากข้ึน เมื่อเกิดสิ่งผิดปกติต่อสุขภาพ 
ผู้บริโภคใส่ใจตัวเองมากขึ้น  
2. ผลต่อธุรกิจ-ผู้บริโภคมีความต้องการใช้ยาสินค้า
เพ่ือสุขภาพมากข้ึน ต้องการยาอย่างเร่งด่วน ที่มี
คุณภาพดี ได้ผลจริง ปลอดภัย 

3.ปัจจัยด้านธุรกิจยา 1. สถานการณ์-มีร้านยาใหม่เกิดข้ึนอย่างต่อเนื่อง 
และตลาดยาก็ยังเติบโตอย่างต่อเนื่อง มีการแข่งขัน
สูงขึ้น ไม่ว่าจะเป็นราคา โปรโมชัน ที่ต้องออกมา
อย่างต่อเนื่อง 
2. ผลต่อธุรกิจ-ร้านยาต้องปรับตัวเองให้ทันคู่แข่งที่
เปิดใหม่ รักษาจุดเด่นของตัวเอง รักษากลุ่มลูกค้า
เก่าไว้ 
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ตารางที่ 2.3: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด/

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1.ปัจจัยด้านงานบริการ     /  -พัฒนาและปรับปรุงการให้บริการ
อย่างต่อเนื่อง รักษามาตรฐานการ
ให้บริการ 

2.ปัจจัยด้านสินค้า  /   -ปรับปรุง พัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่อง 
น าสินค้าใหม่ สินค้าที่มีการโฆษณา
ตามท้องตลาดมาจ าหน่ายที่ร้าน 
ปรับปรุงตามความต้องการของ
ผู้บริโภค 

3.ปัจจัยด้านเงินทุน  /      -ท าการยื่นแผนธุรกิจเพ่ือหาเงินทุนมา
ขยายช่องทางจ าหน่ายสินค้า และ
หมุนเวียนธุรกิจ 

 
 
 
 
ตารางที่ 2.4: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ   /  -รักษากลุ่มลูกค้าเดิม มีโปรโมชันตาม
ช่วงฤดูกาล คืนก าไรให้ลูกค้า 
-เพ่ิมเครื่องช าระเงินบัตรเครดิต 
 

2.ปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

 /   -ลูกค้าต้องการสินค้าดี มีคุณภาพ 
บริการที่ดี คุ้มค่าราคา ร้านยาต้อง
ให้บริการที่ดี ให้ค าปรึกษา จ าหน่าย
สินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย 

(ตารางมีต่อ) 
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3.ปัจจัยด้านธุรกิจยา  /  -ธุรกิจยามีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
แข่งขันสูงขึ้น เราจึงต้องรักษาลูกค้าท่ี
มีอยู่ และขยายฐานลูกค้า เพ่ิมช่อง
ทางการจ าหน่ายให้เข้าถึงลูกค้ามาก
ขึ้น 

 
 

ตารางที่ 2.4 (ต่อ) : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
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บทที่ 3 
                                       การวิเคราะห์การแข่งขัน 
 
 บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเรื่อง
กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของ วริญญา เภสัช ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และที่มาของการ
แข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และ
การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
ตารางที่ 3.1 : สภาพของการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-ระดับของการแข่งขัน จากการวิเคราะห์ธุรกิจร้านยาในจังหวัดล าปาง 

การแข่งขันค่อนข้างสูง เนื่องจากมีธุรกิจร้านขาย
ยาอยู่เป็นจ านวนมาก บางร้านเปิดร้านยามา
มากกว่า 30 ปี ราคาถูกและมีฐานลูกค้าจ านวน
มาก  ท าให้การเกิดขึ้นของร้านยาใหม่ มีการ
แข่งขันสูง แต่ในธุรกิจของตู้จ าหน่ายยา ยังเป็น
ธุรกิจใหม่ที่ไม่มีการแข่งขัน เนื่องจากไม่มีคู่แข่ง
ทางตรงท่ีท าธุรกิจตู้จ าหน่ายยา แต่มีคู่แข่งรองคือ 
ร้านยาที่จ าหน่ายยาทั่วไปและ7-11 หรือ Lotus 
ที่จ าหน่ายยาสามัญประจ าบ้านเช่นเดียวกัน 

-จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน -การบริการ ซึ่งตู้จ าหน่ายยาสามารถสร้างความ
สะดวกสบายของการซื้อยาให้กับผู้มาใช้บริการ ตู้
บริการยานี้สามารถช่วยกรณีฉุกเฉิน ส าหรับ
ผู้ใช้บริการที่มีเจ็บป่วยกระทัน  
-ให้บริการได้ 24 ชั่วโมง 
-ตู้จ าหน่ายยา มีระบบการให้ข้อมูลโดยเภสัชกร 
การใช้ยา ข้อควรระวัง 
-มีการเก็บยาในอุณหภูมิที่เหมาะสมต่อมาตรฐาน
ยา 

-ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เป็นที่รู้จักในตลาด) ตู้จ าหน่ายยาเป็นธุรกิจใหม่ที่ยังไม่มีจ าหน่าย 
ดังนั้นยังไม่มีผู้ครองส่วนตลาดในธุรกิจประเภทนี้ 
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ตารางที่ 3.2 : ที่มาของการแข่งขัน 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
-กระแสความนิยม จากสภาพเศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ท าให้คน

ต้องใช้จ่ายอย่างรอบคอบมากขึ้น ท าให้การใช้จ่ายเกี่ยวกับ
สุขภาพจึงต้องระมัดระวังมากขึ้น นอกจากนี้ สภาพรถติด การ
เดินทาง ท าให้คนเลือกท่ีจะดูแลตนเองก่อนด้วยการซื้อยาทาน
เอง ในบริเวณท่ีตนอาศัยอยู่ ยิ่งใกล้ยิ่งสะดวกยิ่งดี ดังนั้นตู้
จ าหน่ายยานี้จึงสามารถตอบโจทย์กลุ่มคนเหล่านี้ได้เป็นอย่างดี 

 
 
 
ตารางที่ 3.3 : คู่แข่งขันของธุรกิจ 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 
- -Traditional dispensary เชน่ ร้านขายยา 

-Modern trade เช่น 7-11 , Lotus 
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การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
 1.การเขียนภาพวิเคราะห์ 

วิเคราะห์สถานการณ์ตลาด (BCG Matrix) 
 
ภาพที่ 3.1: ภาพ BCG Matrix 

  

 
         Relative market share 
                                  High                        Low 

จากแผนภาพ BCG Matrix จะแสดงสถานการณ์ของตลาด  
  - ต าแหน่ง ? แสดงถึงต าแหน่งธุรกิจที่มีส่วนแบ่งการตลาดน้อย โดยที่ตลาดยังมีการ
เติบโตอยู่อย่างต่อเนื่อง ซึ่งเมื่อธุรกิจอยู่ตรงนี้แล้วจะสามารถเข้าไปอยู่ในต าแหน่ง Star หรือ Dogs ก็
ได้ 
 - ต าแหน่ง Star คือต าแหน่งที่ ตลาดมีการเติบโตสูงสูง และมีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุด
ซึ่งธุรกิจที่อยู่ในต าแหน่งนี้ควรจะต้องลงทุนเพ่ือให้ธุรกิจครองส่วนแบ่งการตลาดคงที่ และเติบโตขึ้น 
เมื่อสามารถรักษาระดับธุรกิจไว้ได้ ก็จะสามารถย้ายไปอยู่ในต าแหน่ง Cash cows 
 - ต าแหน่ง Cash Cows คือต าแหน่งที่มีส่วนแบ่งการตลาดสูง แต่ธุรกิจนั้นมีการเติบโต
ต่ า หรือแทบจะไม่มีการเติบโตแล้ว ซึ่งเป็นธุรกิจที่เราแทบไม่ต้องท าอะไรเนื่องจากธุรกิจอยู่ตัวแล้ว ไม่
ต้องลงทุนเพ่ิม เพราะครองส่วนแบ่งการตลาดค่อนข้างสูงอยู่แล้ว 
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 - ต าแหน่ง Dogs คือต าแหน่งที่มีส่วนแบ่งการตลาดน้อย และมีการเติบโตต่ า ซึ่งธุรกิจที่
อยู่ในต าแหน่งนี้เป็นต าแหน่งที่ต้องระวัง เนื่องจากธุรกิจท าก าไรน้อยมาก  

 
ภาพที่ 3.2: ภาพ BCG matrix ของธุรกิจตู้จ าหน่ายยาของวริญญา เภสัช 
 
 
   High     Low 
 

 
High  

 
 
 

Low 
 
 
 
 
 

 
 

1. ค าอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
ต าแหน่งของตู้จ าหน่ายยา เป็นต าแหน่ง ? เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ ซึ่งอยู่ในจุดที่ไม่ทราบ
ว่าธุรกิจจะเป็นอย่างไร อาจจะไปเป็น Star หรือ Dogs ก็ได้ ซึ่งทางผู้ท าธุรกิจก็จะ
ผลักดันธุรกิจให้เข้าต าแหน่ง Star ซึ่งเป็นต าแหน่งที่ธุรกิจครองส่วนแบ่งตลอดสูงและมี
การเติบโตของธุรกิจ เพราะธุรกิจยังไม่มีคู่แข่ง สามารถตอบโจทย์ คนที่มีอาการเจ็บป่วย
เบื้องต้น ให้มีความสะดวกสบายในการใช้บริการตู้จ าหน่ายยา และผู้ที่มีการเจ็บป่วย
เบื้องต้น ฉุกเฉิน ที่สามารถใช้บริการได้ตลอด 24 ชั่วโมง 
 
 
 

 

 

 

 

 
      ตู้จ าหน่ายยา วริญญา เภสัช  
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ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ มีความหลากหลายของสินค้า

และพยายามหาสินค้ามา
ตอบสนองลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 
เพ่ือปรับตัวตามสภาพความ
ต้องการของตลาด 

- 

ราคาผลิตภัณฑ์ ราคาสินค้าระดับปานกลาง 
 

- 

 
 
 
ตารางที่ 3.5 : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
บริการ 
 
 
 
 
 
 
 

ให้บริการที่ดี บริการสินค้าเบื้องต้นที่เกี่ยวข้องกับ
สุขภาพ เช่น ยาสามัญประจ าบ้าน อุปกรณ์ท า
แผล ผ้าอนามัย ทิชชูเปียก ยาดม น้ าเปล่า เป็น
ต้น นอกจากนี้ยังมีวิดีโอที่แสดงคุณสมบัติของยา 
หรือสินค้าชนิดนั้น มีป้ายติดอธิบายการใช้ยา 
คุณสมบัติ การใช้งาน ข้อควรระวัง เป็นต้น 
ให้บริการ 24 ชั่วโมง 
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บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และ
ทฤษฏีเรื่องกลยุทธส่วนประสมการตลาดของตู้จ าหน่ายยา วริญญา เภสัชโดยเนื้อหาประกอบด้วย 
ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการ
ก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยาย
ธุรกิจในอนาคต 
กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 
 กรอบแนวคิดการท าธุรกิจ ศึกษาความเป็นไปได้และการตอบสนองต่อตู้จ าหน่ายยาใน
กลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่มุ่งการศึกษาพฤติกรรมลูกค้ากลุ่มที่มีความแตกต่างของลักษณะการท างาน เพศ วัย 
อายุ สถานภาพ และรูปแบบของสถานที่พักอาศัย ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้ตู้จ าหน่ายยา เพ่ือน ามา
พิจารณาการเข้าสู่การคิดแผนกลยุทธ์ 
ภาพที่ 4.1: กรอบแนวคิดการท าธุรกิจของธุรกิจตู้จ าหน่ายยา วริญญา เภสัช 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้ 
แนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้ 

 
 

การสรรหาบคุลากร 

ภายในองค์กร 

ภายนอกองค์กร 

การจดัซือ้จดัหาสนิค้า 

การมีสว่นร่วมและการมีอิทธิพล 

การจดัซือ้และขอบเขตการตดัสินใจ 

การมีหน่วยงานภายในฝ่ายจดัซือ้ 

ความสมัพนัธ์ทัง้ภายในและภายนอก 

ระบบตา่งๆ 

การบรรจบุคุลากรและการฝึกอบรม 

 

สว่นประสมการตลาด 

ผลติภณัฑ์ 

ราคา 

ช่องทางการจดัจ าหนา่ย 

การสง่เสริมการตลาด 

การบริหารลกูค้าสมัพนัธ์ 

ค้นหาคณุคา่ที่แท้จริงของลกูค้า 

ก าหนดกลุม่ตลาดเป้าหมาย 

การน าเสนอคณุคา่แก่ลกูค้า 

การประเมินปล 

IRR/Profit 
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1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) 

Kotler (2546:24) กล่าววา่ ส่วนประสมทางตลาดคือ เครื่องมือทางการตลาดที่เอาไว้

ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่มซึ่งเป็นที่รู้จักกันว่าคือ “4Ps”อันได้แก่

ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 

การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือสินค้าท่ีใช้จัดจ าหน่าย โดยต้องเป็นสิ่งที่จับต้องได้ สามารถเก็บ

ไว้ใช้งานได้ โดยที่สินค้านั้นต้องเป็นสินค้าที่มีคุณค่า สร้างประโยชน์ให้ผู้บริโภค ช่วยให้ผู้บริโภคมีชีวิตที่

ดีขึ้น เป็นสินค้าที่มีเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจต่อ

สิ่งนั้น และเกิดการกลับมาใช้ซ้ า เช่น ยา เครื่องวัดความดัน อุปกรณ์วัดไข้ ที่วัดไข้ เป็นต้น 

 1.2 ราคา (Price) จ านวนเงินที่ผู้บริโภคจ่ายให้กับสินค้าที่จัดจ าหน่าย โดยราคานี้เป็นราคาท่ี

รวมทั้งต้นทุนสินค้า ต้นทุนอ่ืนๆและก าไรไว้ ซึ่งก าไรเป็นสิ่งที่ท าให้ธุรกิจเกิดรายได้ จึงต้องมีการ

ค านวณอย่างรอบคอบ เพ่ือให้ธุรกิจอยู่รอด โดยราคาที่ตั้งนี้ต้องก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผู้บริโภคอีก

ด้วย 

1.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel) ช่องทางการจัดจ าหน่าย คือช่องทางที่ท าให้ผู้ขาย

สินค้าและผู้บริโภคมาพบกัน การจ าหน่ายสินค้าสามารถจ าหน่ายได้ในช่องทางต่างๆ เช่น หน้าร้านค้า 

ช่องทางออนไลน์ หรือการเข้าถึงจุดที่ผู้บริโภคอาศัยอยู่ เพ่ือเพ่ิมการจ าหน่ายสินค้าให้เข้าถึงผู้บริโภค

มากขึ้น 

 1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) กิจกรรมทางการตลาด ที่ใช้สื่อสารข้อมูลของสินค้า

ให้กับผู้บริโภค เพ่ือสื่อสารข้อมูลต่างๆและปรับทัศนคติของสินค้าต่อผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคมีทัศนคติ

ที่ดีต่อสินค้าและจูงใจผู้บริโภคอยากซ้ือสินค้านั้น โดยการส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยเครื่องมือ

ส่งเสริมการตลาด ดังนี้  
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1.4.1 การโฆษณา (Advertising) การสื่อสารโดยช่องทางการโฆษณา เพ่ือให้ผู้บริโภคทราบ

ถึงสินค้าชนิดนั้นในวงกว้าง โดยการสื่อสารทางนี้จะใช้กรณีต่อไปนี้คือ 

-เมื่อธุรกิจต้องการให้ทราบถึงความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ในวงกว้างอย่างรวดเร็ว 

-เมื่อธุรกิจต้องการครองต าแหน่งในใจลูกค้าเช่น สินค้า X ใช้เพื่อท าความสะอาดรถยนต์ 

ดังนั้น ผู้บริโภคจะรับรู้ว่าถ้าท าความสะอาดรถยนต์ คิดถึงสินค้า X 

-เมื่อธุรกิจต้องการสร้างผลกระทบต่อคนส่วนใหญ่ ให้คนส่วนใหญ่รับรู้ต่อสินค้าชนิดนี้ 

-เมื่อธุรกิจต้องการสร้างความตระหนัก( Awareness )ให้กับผู้บริโภค เกิดการตระหนักรู้ถึง

การมีอยู่ของสินค้านั้น แสดงจุดยืนสินค้าชนิดนั้น 

1.4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal selling) เป็นการใช้พนักงานขายเพ่ือให้เกิดยอด

การขาย โดยพนักงานขายจะช่วยเติมเต็มข้อมูลต่างๆที่อาจไม่ครบถ้วนจากการใช้สื่อโฆษณา ซ่ึง

พนักงานขายจะใช้ในกรณีดังนี้ 

-สินค้าท่ีต้องอาศัยข้อมูลเพิ่มเติม  เพื่อช่วยเพิ่มความสามารถในการตัดสินใจต่อลูกค้า เช่น 

รถยนต์ คอนโด 

-สินค้าประเภทที่ต้องการการดูแลและบริการเป็นอย่างดี 

1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) ท าให้ผู้บริโภคหันมาสนใจสินค้าชนิดนั้น

มากกว่า สินค้าชนิดอ่ืน เช่น การลด แลก แจก แถม ซึ่งการส่งเสริมการขายจะใช้ในกรณี ดังนี้ 

-สินค้าใหม่ที่ต้องการกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจทดลองใช้ 

-ธุรกิจต้องการเพ่ิมอัตราการใช้งานของผู้บริโภค ให้มีการซื้อมากข้ึน ใช้สินค้ามากข้ึน บ่อยขึ้น 

-ธุรกิจต้องการส่งเสริมผู้บริโภคท่ีเคยใช้สินค้าอยู่แล้ว ตัดสินใจใช้สินค้าซ้ าอีก 

1.4.4 การประชาสัมพันธ์ (Public relation) ให้ข้อมูลสินค้าที่เป็นจุดเด่น เหนือกว่าคู่แข่ง

เพ่ือให้สินค้าเป็นที่น่าสนใจมากข้ึน กล่าวคือ ธุรกิจจะใช้ในโอกาสต่อไปนี้ 
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-ธุรกิจต้องการสร้างภาพลักษณ์ว่าเหนือกว่าคู่แข่ง ให้ผู้บริโภครับรู้ถึงของภาพลักษณ์ท่ีดีของ

สินค้า 

-ธุรกิจต้องการให้ความรู้ต่อผู้บริโภคเพ่ิมเติมซึ่งบางครั้งการโฆษณา ไม่สามารถให้ข้อมูลที่

ครบถว้นได้เนื่องจากเวลาน้อย การประชาสัมพันธ์ท าให้ผู้บริโภครับรู้ข้อมูลสินค้าได้เพ่ิมข้ึน 

1.4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการสื่อสารโดยตรงกับผู้บริโภคโดยตรง ท า

ให้รู้ข้อมูลความต้องการจากผู้บริโภคได้โดยตรง ธุรกิจจะใช้ในโอกาสต่อไปนี้ 

-ธุรกิจมีสินค้าบางชนิดที่ต้องมีการติดต่อเป็นเฉพาะคน เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดี รู้สึก

พิเศษมากขึ้น 

-ธุรกิจมีฐานข้อมูลผู้บริโภคอยู่แล้ว เพ่ือแจ้งเตือนสิทธิพิเศษต่างๆ และช่วยเตือนให้ผู้บริโภค

คิดถึงสินค้าชนิดนั้น 

2. แนวคิด การรักษาฐานลูกค้า ระบบการจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า CRM(Customer 
relationship management) (ยุทธศักดิ์ คณาสวัสดิ์ , ม.ป.ป.) 
        การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management:CRM) หมายถึง 
การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ เป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคและบริษัท เพ่ือให้เกิดความพึง
พอใจระยะยาวต่อลูกค้า และน าไปสู่การครองใจลูกค้า ซึ่งการรักษาลูกค้าเก่าจะเสียค่าใช้จ่ายน้อยกว่า
การสร้างลูกค้าใหม่ ซึ่งการสร้างความพึงพอใจระยะยาว จะน าไปสู่การเพ่ิมลูกค้าใหม่ จากการเล่าปาก
ต่อปาก              
       โดยการท า CRM จะเริ่มจากการเก็บข้อมูลลูกค้า จากนั้นน ามาวิเคราะห์ ประเมินว่าผู้บริโภคมี
พฤติกรรมอย่างไร ชอบซื้ออะไร ชอบซื้อเวลาไหน เมื่อทราบแล้วก็จะท าให้เราสามารถปรับปรุงการ
จัดซื้อสินค้าหรือบริการให้ตรงใจผู้บริโภค   
       ตวัอย่าง ของการใช้ CRM คือการใช้เมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่โรงแรงแห่งหนึ่ง ซึ่งโรงแรมนี้มี
ข้อมูลลูกค้าบันทึกไว้ว่าเคยมาใช้บริการ และลูกค้ามีความชอบและไม่ชอบอาหารประเภทใด หรือชอบ
ห้องพักแบบใด ทางโรงแรมก็สามารถจดจ าได้ และสามารถดูแลลูกค้าได้ตามที่ลูกค้าเคยแจ้งและทาง
โรงแรมได้มีการบันทึกไว้ เป็นต้น 
  
 
 



23 
 

   

        ดร. ชัยเสฎฐ์  พรหมศรี (2549) ได้อธิบายขั้นตอนการท า CRM ดังนี้ 
1. ค้นหาคุณค่าท่ีแท้จริงที่ตอบสนองได้ตรงใจความต้องการของลูกค้าที่สุดและเหนือกว่าคู่แข่ง 

ซึ่งต้องท าการค้นหาความต้องการของลูกค้าดังนี้ 

 ธุรกิจตู้จ าหน่ายยามีการส ารวจวิจัยความต้องการลูกค้าจากการเก็บข้อมูล จากการสัมภาษณ์ 
พูดคุย เก็บข้อมูลจากความคิดเห็นของลูกค้า เพ่ือน าไปเป็นข้อมูลในการปรับปรุงธุรกิจ 

 หลังจากการท าส ารวจความต้องการแล้วจึงน ามาวิเคราะห์หาความต้องการที่แท้จริงของ
ลูกค้า 

 ตู้จ าหน่ายยาต้องมีการวิเคราะห์ตนเองว่าสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
อย่างไร 

 ควรเปรียบเทียบธุรกิจของตนเองกับคู่แข่งว่าเราสามารถตอบสนองได้มากกว่า ดีกว่าคู่แข่ง
อย่างไร 

2. การก าหนดตลาดเป้าหมาย 
       เนื่องจากความต้องการของลูกค้ามีความแตกต่างกัน จึงควรเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายให้ตรงกับ
เป้าหมายธุรกิจที่ตั้งไว้ ว่าสินค้าท่ีท าต้องการจะเจาะลูกค้ากลุ่มใด 

3. การน าเสนอคุณค่าแก่ลูกค้า  
       ทุกฝ่ายในองค์กรที่ต้องน าเสนอคุณค่าของสินค้าให้ตรงใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมากที่สุด ไม่ว่าจะ
เป็นการตอบสนองทางโทรศัพท์ การเก็บข้อมูลการขายเพื่อปรับปรุงสินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย ทุก
ฝ่ายจึงมีหน้าที่ที่จะน าเสนอคุณค่าสินค้าแก่ลูกค้าท่ีมาใช้บริการตู้จ าหน่ายยา 

4. การประเมินผลก่อนและหลังท า CRM ในด้านยอดขายและคะแนนความพึงพอใจหลังจาก
ได้รับบริการ 

 ประเมินจากยอดขายก่อนและหลังท า CRM จะท าการประเมินยอดขายทุกเดือน เพ่ือน า
ข้อมูลยอดขายมาปรับปรุงธุรกิจ 

 ประเมินจากคะแนนความพึงพอใจหลังจากการได้รับบริการก่อนและหลังท า CRM  โดยจะท า
การประเมินทุกทุก 3 เดือน เพ่ือดูความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากมีการปรับปรุงด้านต่างๆ
จากการใช้ข้อมูล CRM 
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ตารางที่ 4.1: แสดงรายงานยอดขายตู้จ าหน่ายยา รายวัน 
  รายงานยอดขายตู้จ าหน่ายยา รายวัน, 

ประจ าเดือน............ ปี........   
 สาขา......................... 

วันที่ ยอดขาย 

1   

2   

3   

4   

5   

.   

.   

.   

31   

รวม   
 
 
 
3. แนวคิดการสรรหาบุคลากร 
  Bartol & Martin,( 1994) ให้ความหมายว่า “การสรรหา” คือ กระบวนการหาคน
และชักจูงผู้สมัครงานที่มีความรู้ความสามารถและเหมาะสมบรรจุในต าแหน่ง งานที่ว่าง  
 การสรรหาบุคลากรเป็นการหาบุคลากรที่พร้อมต่อต าแหน่งงานนั้น ซึ่งการสรรหา
บุคลากรนั้นจะท าเม่ือเกิดการขยายกิจการ หรือมีการก่อตั้งองค์กรใหม่จึงต้องการพนักงาน ในการเข้า
มาท างานในต าแหน่งนั้น โดยการคัดเลือกหรือสรรหานั้นสามารถหาได้จาก 2 แหล่งคือ 
 1. การสรรหาจากภายในองค์กร โดยการเลื่อนต าแหน่งพนักงานภายในองค์กร เพื่อให้
เกิดขวัญและก าลังใจ 
 2. การสรรหาจาภายนอกองค์กร โดยการเปิดรับสมัครจากภายนอกให้เข้ามาติดต่อที่
ส านักงาน หรือติดต่อไปที่กรมแรงงานเพ่ือแจ้งว่าส านักงานมีความต้องการบุคลากรต าแหน่งนี้ หรือ
ติดต่อกับสถาบันการศึกษาที่มีนักศึกษาสาขานั้นๆตรงกับท่ีต้องการ 
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 โดยวิธีการสรรหาบุคลากร มีแนวคิดดังนี้(อุทัย  หิรัญโต ,2531)  
 1. คัดสรรบุคลากรที่มีความรู้ ความสามารถในด้านนั้นๆ เพ่ือจะได้น ามาพัฒนาธุรกิจได้
ต่อไป 
 2. คัดเลือกบุคลากรโดยให้โอกาสกับทุกคนโดยปราศจากการแบ่งแยก เชื่อชาติ ฐานะ 
เพ่ือลดความล าเอียงในการตัดสินใจ เพื่อบุคลากรที่มีความสามารถตรงกับต าแหน่งหน้าที่นั้นๆ 
 3. คัดสรรบุคลากรที่คุณภาพไม่ใช่ปริมาณ โดยเน้นที่คุณภาพของคนมากกว่าจ านวนที่
รับเข้ามา โดยคุณภาพในที่นี้คือลุคลากรมีความสามารถตรงต่อต าแหน่งหน้าที่ และยังช่วยให้ธุรกิจ
ขับเคลื่อนไปอย่างมีประสิทธิภาพ  
 บุคลากรที่ได้ท าการสรรหามานั้นจะท าการฝึกอบรมบุคลากรเพื่อให้มีความสามารถตรง
ตามความต้องการของธุรกิจ ซึ่งธุรกิจตู้จ าหน่ายยานี้จะให้ความส าคัญกับระบบการบริหารลูกค้า
สัมพันธ์ ที่คอยตอบค าถามลูกค้า ดูแลลูกค้าที่ใช้บริการตู้จ าหน่ายยา ลูกค้าที่มีค าถามเก่ียวกับการใช้ตู้ 
การใช้ยา เป็นต้น ดังนั้นการอบรมจะเน้นเรื่องระบบ CRM  
 ธุรกิจตู้จ าหน่ายยามีการอบรมพนักงานในการน า CRMไปปฏิบัติใช้ในการท างาน โดย
การน าหลัก 3P (People, Process, proactive) ไปประกอบใช้ ดังนี้ 
   1.พนักงานบริษัท (People)  

 พนักงานเป็นทั้งตัวแทนของบริษัท ที่ไปเจอลูกค้าเป็นด่านแรก 

 พนักงานเป็นตัวแทนสินค้า/บริการ ที่ต้องรู้และเข้าใจสินค้ามากที่สุดเพ่ือให้สามารถตอบค าถาม
ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 พนักงานท าหน้าที่สื่อสาร สร้างความสัมพันธ์ที่ดี ความเข้าใจที่ดีไปในทิศทางเดียวกันกับลูกค้า 
เพ่ือให้เกิดความรู้สึกที่ดีต่อสินค้าและบริการ 

   2. วิธีการสร้าง คุณค่าให้กับลูกค้า(Process) 

 การผลิตสินค้าใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าอยู่เสมอ 

 การรับค าสั่งซื้อหรือการให้บริการที่รวดเร็ว โดยเฉพาะจาก call center 

 การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ค้าส่ง โดยการศึกษาความต้องการของลูกค้าเพ่ือน ามาวางแผน
การตลาด CRM เพ่ือลดต้นทุนและอ านาจการต่อรอง 

   3. การบริการเชิงรุก (Proactive ) 

 การบริการด้วยความเป็นกันเอง 

 การให้บริการลูกค้าด้วยใจ 
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กระบวนการดูแลพนักงานเพ่ือจูงใจให้พนักงานท างานกับองค์กรอย่างต่อเนื่อง 

 เงินเดือนเป็นเงินเดือนตามต าแหน่งหน้าที่ท่ีเหมาะสม เพ่ือให้เพียงพอต่อการด าเนินชีวิต 

 เงินเดือนจะมีการปรับเงินเดือนขึ้น 5-10% ทุกปีตามระยะเวลาการท างานและผลงาน 

 มีสวัสดิการดูแลสุขภาพตามนโยบายรัฐบาล  

 มีโบนัส 1-2เดือน หากมียอดขายเป็นไปตามเป้าหมายที่ตั้งไว้  

 มีการเลื่อนต าแหน่งหน้าที่การงาน เพื่อให้กระตุ้นการท างานให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 มีตั๋วเดินทางเที่ยวกับครอบครัว 1-4 คนต่อพนักงาน 1 คน ปีละ 1 ครั้ง ภายในประเทศ 
4.แนวคิดการจัดซื้อจัดหาสินค้า 
 แนวคิดการจัดซื้อจัดหาสินค้า เข้ามาจ าหน่ายในตู้จ าหน่ายยา สามารถระบุภาพรวม
ได้มา 6 ขัน้ตอน(อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2547) 
ภาพที่ 4.2 :ภาพรวมแนวคิดการจัดซื้อจัดหาสินค้า 
 

 
 
 
 

1.การมีส่วนร่วมและการมีอิทธิพล(Contribution and 
Influence) 

2.การจัดซือ้และขอบเขตการตัดสินใจซือ้(Purchasing and 
Audit Framework)  

3.การมีหน่วยงานภายในฝ่ายจัดซือ้ (Organization) 

 4.ความสัมพันธ์(ภายในและภายนอก) 

 5.ระบบต่างๆ (system) 

 6.การบรรจุบุคลากรและฝึกอบรม (Staffing and Training) 
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1. การมีส่วนร่วมและการมีอิทธิพล(Contribution and Influence)  
               การจัดซื้อมีผลต่อระบบปฎิบัติการทางธุรกิจทั้งหมด ตั้งแต่กระบวนการข่าวสาร การวิจัย 
การจัดซื้อ การบริหารพัสดุ ทั้งหมดนี้ต้องใช้การส่วนร่วมและการมีอิทธิผลจากด้านอื่นๆ ซึ่งท าให้มีผล
ต่อการตัดสินใจ ดังนั้นการมีส่วนร่วมและการมีอิทธิพลจึงมีผลโดยรวมต่อการตัดสินใจซื้อ 

2. การจัดซื้อและขอบเขตการตัดสินใจซื้อ(Purchasing and Audit Framework)  
                เป็นการสร้างกฎเกณฑ์ให้กับบริษัท รวมถึงการสร้าง Mission  บทบาท นโยบาย คู่มือ
ปฎิบัติให้กับบริษัท ที่ท าให้ทุกฝ่ายท างานร่วมกันได้ดีและคล่องตัวขึ้น 

3. การมีหน่วยงานภายในฝ่ายจัดซื้อ (Organization) 
               เป็นการจัดตั้งหน่วยงานภายในฝ่ายเพ่ือให้ง่ายต่อการตัดสินใจ ไม่ว่าจะเป็นการควบรวม
อ านาจหรือการแบ่งแยกการตัดสินใจ มีหน่วยงานตรวจสอบใบสั่งซื้อ การออกใบสั่งซื้อ การจัดซื้อ
สินค้า เป็นต้น การจัดตั้งหน่วยงานเหล่านี้มีความส าคัญต่อกลยุทธการจัดซื้อสินค้าเป็นอย่างมาก 

4. ความสัมพันธ์(ภายในและภายนอก) 
               การจัดซื้อต้องมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ซื้อ และผู้ขายสินค้า โดยการจัดซื้อต้องมี
ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ขายสินค้า เมื่อผู้ขายสินค้ามีความสัมพันธ์ที่ดีให้บริษัทแล้วหลังจากนั้นจะต้องท า
การหากลยุทธ์การจัดซื้อที่เหมาะสม เพ่ือลดต้นทุน เพิ่มคุณค่าในการจัดส่งสินค้า แต่หากยังไม่มีผู้ขาย
สินค้าท่ีเหมาะสม หน้าที่ของฝ่ายจัดซื้อจะต้องการแหล่งขายสินค้าท่ีเหมาะสมต่อความต้องการของ
บริษัท 

5. ระบบต่างๆ (system)  
               เป็นระบบที่ใช้งานกับคอมพิวเตอร์ ที่ช่วยเพิ่มพูนข้อมูลข่าวสาร สินค้า ช่วยค านวณสินค้า 
ช่วยให้การตัดสินใจง่ายขึ้นในการท างานจัดสั่งสินค้า 

6. การบรรจุบุคลากรและฝึกอบรม (Staffing and Training) 
             การด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพ ต้องมีบุคลากรที่มีคุณภาพในการท างาน มีการจัดฝึกอบรม
เพ่ือยกระดับความสามารถในการท างาน มีการเลื่อนต าแหน่งเพ่ือให้เกิดแรงจูงใจในการท างาน 
            โดยกระบวนการจัดซื้อตู้จ าหน่ายยาจะซื้อสินค้าท่ีผลิตในประเทศไทย ที่เป็นที่รู้จักกันอยู่แล้ว
ในไทย เพ่ือให้ลูกค้าสามารถจดจ าได้ง่าย สะดวกต่อการหยิบซื้อ สินค้าจ าพวกยามีอายุขั้นต่ าประมาณ 
1 ปีขั้นไป โดยจะมีการจดวันหมดอายุสินค้าไว้ในระบบให้ตั้งเตือนก่อนเป็นเวลา 6 เดือน เพ่ือท าการ
เปลี่ยนคืนบริษัท และจะท าการตรวจเช็คสต็อคสินค้าทุกอาทิตย์ อาทิตย์ละ 1 วันเพื่อตรวจนับยอด
การจ าหน่าย และสินค้าคงเหลือ เพื่อเตรียมสั่งยาจากผู้ผลิตในล็อตถัดไป 
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ตารางที่ 4.2 : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
1.กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด วัตถุประสงค์ 

1.เพื่อสร้างการรับรู้และตอบสนองความต้องการลูกค้า 
2.เพื่อให้ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการตู้จ าหน่ายยา 

 งบประมาณ - บาท 
 การด าเนินงานของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
สินค้า(Product) 
จากการท าแบบสอบถามท าให้พบความต้องการของลูกค้า 
โดยหลักของสินค้าใน4Ps สินค้าท่ีใช้จัดจ าหน่ายต้องเป็น
สินค้าท่ีสร้างประโยชน์ให้ลูกค้า ช่วยให้มีชีวิตที่ดีข้ึน และ
สามารถตอบสนองความต้องที่แท้จริงของลูกค้า  โดยสินค้า
ต่างๆมีดังนี้โดยแบ่งแยกเป็นรายละเอียดของตัวสินค้าคือตู้
จ าหน่ายยา และรายละเอียดของสินค้าที่บรรจุอยู่ในตู้ว่าควร
มีสินค้าประเภทใดบ้าง ดังนี้ 
1.ตู้จ าหน่ายยาจ าหน่ายสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 
โดยตู้จ าหน่ายยาควรมีสินค้าที่ได้ข้อมูลหลังจากท า
แบบสอบถาม ซึ่งสินค้าที่ส่วนใหญ่ควรมี 3 กลุ่มแรกคือ ยา
แก้ปวด ชุดอุปกรณ์ท าแผล กลุ่มยาแก้ปวดท้อง  
2.ตู้จ าหน่ายยาควรมีการท าป้ายบอกคุณสมบัติยา น้ าดื่มไว้
จ าหน่ายบริการ และวิดีโอบอกวิธีการรับประทานยา 
3.ตู้จ าหน่ายยาควรจะใช้วิธีหยอดเหรียญ หยอดแบงค์ได้เป็น
หลัก เพ่ือให้สะดวกแก่ผู้ใช้บริการตู้จ าหน่ายยา 
4.ตู้จ าหน่ายยาควรท าการตรวจสอบคุณภาพตู้อย่าง
สม่ าเสมอ ทุก 1 เดือน เพ่ือให้ตู้จ าหน่ายยามีคุณภาพดีอย่าง
ต่อเนื่อง 
 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย(Channel) 
ในส่วนช่องทางจ าหน่ายคือจุดที่ลูกค้าที่และสินค้าพบกัน 
จากการท าแบบสอบถามพบว่าผู้ท าแบบสอบถามแนะน าว่า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตู้จ าหน่ายยาควรจะติดตั้งตามสถานที่พักอาศัยที่มีผู้พักอาศัย
อยู่  หลังจากนั้นจะกระจายไปตามออฟฟิตที่ท างาน 
เนื่องจากที่พักอาศัยเป็นจุดที่มีความต้องการตู้จ าหน่ายยา
มากที่สุดจากผู้ท าแบบสอบถามทั้งหมด 
 
การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
การส่งเสริมการตลาด เป็นกิจกรรมทางการตลาด เพ่ือ
สื่อสารข้อมูลต่างๆของผลิตภัณฑ์ท าให้ผู้บริโภคมีทัศนคติท่ีดี
ต่อสินค้าและจูงใจผู้บริโภคอยากซ้ือสินค้านั้น โดยตู้จ าหน่าย
ยาพบว่า การท ากิจกรรมการตลาดที่เหมาะสมนั่น ควรจะใช้
เครื่องมือเหล่านี้ 
1.การโฆษณา(Advertising) เป็นการสื่อสารให้ผู้บริโภค
ทราบถึงสินค้าชนิดนั้นในวงกว้าง เมื่อธุรกิจตู้ยานี้ต้องการ
สร้างผลกระทบต่อคนส่วนใหญ่ในวงกว้าง และสร้างความ
ตระหนักกับลูกค้า เกิดความตระหนักรู้ถึงการมีอยู่อยู่ของ
สินค้านั้นโดยจะท าการโฆษณาในรูปแบบดังนี้ 
-ท าป้ายโฆษณาติดรถส่งของให้ตู้จ าหน่ายยาเพื่อสร้างความ
น่าเชื่อถือและคุ้นเคย  
-ท าโฆษณาออนไลน์ ผ่านช่องทาง Facebook เพ่ือให้เป็นที่
รู้จัก 
2.การประชาสัมพันธ์(Public relation) ท าเพ่ือให้ข้อมูล
สินค้าท่ีเป็นจุดเด่นและสร้างจุดแข็งที่เหนือกว่าคู่แข่ง สร้าง
ความน่าสนใจให้กับตัวสินค้า โดยการท าดังนี้ 
-การติดสติ๊กเกอร์และ POP UP ที่ตู้เพ่ือให้เกิดการสะดุดตา 
และการรับรู้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ 
 

2.กลยุทธ์การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ 
(CRM) 
 

วัตถุประสงค์ 
1.เพื่อให้เกิดการใช้บริการตู้จ าหน่ายยาซ้ า 
2.ปรับปรุงตู้จ าหน่ายยาให้ตรงกับความต้องการลูกค้าใน
พ้ืนที่นั้น 

 งบประมาณ - 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางที่ 4.2 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
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 การด าเนินงานของกลยุทธ์และแผนการ 
1.ตู้จ าหน่ายยาจะค้นหาความต้องการของลูกค้าและประเมิน
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยการเก็บข้อมูลจาก Call center 
และจาก ช่องทาง Facebook 
2.ศึกษาค้นหาความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า จากการเก็บ
ข้อมูลยอดจ าหน่ายสินค้าแต่ละตัว เพื่อปรับปรุงรูปแบบ
สินค้าให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 

3.กลยุทธ์การสรรหาบุคลากร 
 

วัตถุประสงค์ 
1.เพื่อให้ได้บุคลากรที่มีคุณภาพตรงตามความต้องการของ
ต าแหน่งหน้าที่นั้น 

 งบประมาณ - 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์และแผนการ 
การสรรหาบุคลากรมีแนวคิดเกี่ยวกับการสรรหาบุคลากร
ดังนี้ 
1.มีความรู้ ความสามารถในด้านนั้นๆ  
2.คัดเลือกบุคลากรโดยไม่แบ่งแยก เพ่ือลดความล าเอียงใน
การตัดสินใจ 
3.ตัดเลือกท่ีคุณภาพของบุคลากรที่จะช่วยให้ธุรกิจขับเคลื่อน
ไม่เน้นปริมาณ 
 ซึ่งบุคลากรต้องผ่านแนวคิดเหล่านี้โดยจะรับสมัครบุคลากร
จากภายในองค์กรก่อน ว่ามีบุคคลที่ต้องการท างานและมี
ความสามารถตรงความต้องการหรือไม่ หากไม่มีท าการรับ
สมัครจากจากภายนอก  
 

4.กลยุทธ์การจัดซื้อ 
 

วัตถุประสงค์ 
1.เพื่อให้ได้สินค้ามีคุณภาพ เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย  
2.เพื่อให้ได้สินค้าที่มีราคาท่ีเหมาะสม ตรงตามความต้องการ
ของธุรกิจ 
 

 งบประมาณ - 

(ตารางมีต่อ) 

ตารางที่ 4.2 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
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 การด าเนินงานของกลยุทธ์และแผนการ 
มีการใช้กรอบแนวคิดดังแผนภาพข้างล่าง 

 
 โดยธุรกิจนี้มีการจัดตั้งฝ่ายจัดซื้อ ที่สามารถด าเนินการ
จัดซื้อได้อย่างมีประสิทธิภาพ ให้ตรงตามนโยบายของธุรกิจ 
มีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ขายสินค้าและผู้ซื้อสินค้า ใช้ระบบ
คอมพิวเตอร์ในระบบการท างาน  
-ธุรกิจตู้จ าหน่ายยาจะติดต่อซื้อยาและมีความสัมพันธ์อันดี
กับผู้ผลิตยาโดยเฉพาะในไทยที่เป็นที่รู้จักและมีคุณภาพอย่าง
แท้จริง 
-มีระบบข่าวสารที่ดีและความสัมพันธ์ที่ดีจากผู้ขายสินค้า
ให้กับตู้จ าหน่ายยาเพ่ือใช้ในการเปรียบเทียบราคาสินค้า การ
ขนส่ง การเปลี่ยนคืนยา จากหลายแหล่งผู้ผลิตยา และ
ต่อรองเพ่ือให้ได้คุณสมบัติสินค้าตามที่ต้องการ  

 
 
 
 
 

ตารางที ่4.2 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
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แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 
การดูแลระบบการเงินและระบบการเติมยา 
        - การดูแลระบบการเงินมีการเก็บเงินที่ตู้ เพ่ือดูแลความปลอดภัยให้กับตู้และตรวจสอบจ านวน
ยาและวันหมดอายุ สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 
 
ตารางที่ 4.3 : แหล่งเงินทุน 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสีย 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน แหล่งเงินทุนภายใน 67 % 
ข้อดี-เป็นเงินทุนส่วนตัว ไม่เสียดอกเบี้ยในการท า
ธุรกิจ 
ข้อเสีย-งบประมาณจ ากัดและต้องใช้เงินส่วนตัว
ไปในการท าธุรกิจ ซึ่งมีความเสี่ยง 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก แหล่งเงินทุนภายนอก 33 % 
ข้อดี-สามารถกู้เงินได้มากกว่าที่มีในทุนส่วนตัว 
ท าให้สามารถขยายธุรกิจได้มากข้ึน 
ข้อเสีย-เสียดอกเบี้ยในการท าธุรกิจจ านวนมาก 

 
ผลการวิเคราะห์การลงทุน 

 ตารางที่ 4.4 : แสดงผลการวิเคราะห์การลงทุน 

ระยะเวลาคืนทุน 
 
 

2.396 ปี 

 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  
 

฿231,051.24 

 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
 

34% 
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งบกระแสเงินสด 
ตารางที่ 4.5 : แสดงงบกระแสเงินสด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสดจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ก าไรสุทธิ 
           

356,510.00  
           

506,485.00  
           

630,857.50  
           

807,572.50  
           

964,069.40  

บวก ค่าเสื่อมราคา 
             

25,000.00  
             

25,000.00  
             

25,000.00  
             

25,000.00  
             

25,000.00  

บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

             
25,200.00  

             
25,200.00  

             
25,200.00  

             
25,200.00  

             
25,200.00  

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 
           

150,000.00  
           

120,000.00  
             

90,000.00  
             

60,000.00  
             

30,000.00  

บวก ภาษีเงินได้
ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

           
152,790.00  

             
64,275.00  

             
53,302.50  

             
75,735.00  

             
67,070.10  

บวก เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น 

           
106,953.00  

             
44,992.50  

             
37,311.75  

             
53,014.50  

             
46,949.07  

เงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

           
816,453.00  

           
785,952.50  

           
861,671.75  

        
1,046,522.00  

       
1,158,288.57  

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน           

สินทรัพย์รวม 
-

1,800,000.00  
                            

-    
                            

-    
                            

-    
                            

-    

ค่าจดทะเบียน -15,000.00  
                            

-    
                            

-    
                            

-    
                            

-    
ค่าเช่าและค่ามัดจ า
สถานที่ -21,000.00  

                            
-    

                            
-    

                            
-    

                            
-    

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-
1,836,000.00  

                            
-    

                            
-    

                            
-    

                            
-    

 (ตารางมีต่อ) 
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งบกระแสเงินสดจากสถานการณ์ปกติ (ต่อ) 
 

กระแสเงินสด
จากการจัดหา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กู้จากสถาบัน
การเงิน 1,000,000.00 

                            
-    

                            
-    

                            
-    

                            
-    

 
หัก ช าระเงินกู้ -200,000.00 -200,000.00  -200,000.00  -200,000.00  -200,000.00  

 
หัก ช าระ
ดอกเบี้ยเงินกู้ -150,000.00 -120,000.00  -90,000.00  -60,000.00  - 30,000.00  
 
หัก เงินปันผล -106,953.00 -151,945.50  -189,257.25  -242,271.75  - 289,220.82  

ทุนหุ้นสามัญ 
        

2,390,000.00  
                            

-    
                            

-    
                            

-    
                            

-    

กระแสเงินสด
จากกิจกรรมการ
จัดหา 

        
2,933,047.00  -471,945.50  -479,257.25  -502,271.75  -519,220.82  

เงินสดสุทธิ 
        

1,913,500.00  
           

314,007.00  
           

382,414.50  
           

544,250.25  
           

639,067.75  
บวก เงินสดต้น
งวด 

                            
-    

        
1,913,500.00  

        
2,227,507.00  

        
2,609,921.50  

       
3,154,171.75  

เงินสดปลายงวด 
        

1,913,500.00  
        

2,227,507.00  
        

2,609,921.50  
        

3,154,171.75  
       

3,793,239.50  
 

ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด 
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งบประมาณการขาย 
ตารางที่ 4.6: แสดงงบประมาณการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

การประมาณการ
รายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนผู้มาใช้บริการ
ต่อวัน 500 550 605 666 733 

ช่วง (6.00-12.00 น.) 125 138 151 166 183 

ช่วง (12.00-
18.00น.) 125 137 151 166 183 

ช่วง (18.00-6.00 น.) 250 275 303 333 367 

ผู้มาใช้บริการต่อวัน/
ตู้ 100 110 121 133 147 
รายได้จ าหน่ายต่อ
วัน/ตู้ 4000 4400 4840 5320 5880 

จ านวนตู้ที่ให้บริการ 5 5 5 5 5 

รายได้รวมต่อวัน 20,000 22,000 24,200 26,600 29,400 

รายได้ค่าบริการต่อปี 7,300,000 8,030,000 8,833,000 9,709,000 10,731,000 
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งบก าไรขาดทุน 
ตารางที่ 4.7 : แสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

 

 

 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 7,300,000.00 8,030,000.00 8,833,000.00 9,709,000.00 10,731,000.00 

หัก ต้นทุนผัน
แปร 

    
5,110,000.00  

   
5,621,000.00  

    
6,183,100.00  

   
6,796,300.00  7,511,700.00 

ก าไรส่วนเกิน 
    

2,190,000.00  
   

2,409,000.00  
    

2,649,900.00  
   

2,912,700.00  3,219,300.00 
หัก ต้นทุน
คงท่ี 

        
983,200.00  

      
963,200.00  

       
996,200.00  

      
970,850.00  1,007,233.00 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

    
1,206,800.00  

   
1,445,800.00  

    
1,653,700.00  

   
1,941,850.00  2,212,067.00 

หัก ดอกเบี้ย
จ่าย  

        
150,000.0 

      
120,000.00  

         
90,000.00  

        
60,000.00  30,000.00 

ก าไรก่อนหัก
ภาษ ี

    
1,056,800.00  

   
1,325,800.00  

    
1,563,700.00  

   
1,881,850.00  2,182,067.00 

หัก ภาษี 30% 
        

317,040.00  
      

397,740.00  
       

469,110.00  
      

564,555.00  654,620.10 

ก าไรสุทธิ 
        

739,760.00  
      

928,060.00  
    

1,094,590.00  
   

1,317,295.00  1,527,446.90 
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     ตารางที่ 4.8: แสดงก าไรสะสมจากสถานการณ์ปกติ 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  

ยกยอดไปงบดุล  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ก าไรสะสมต้นปี 
                         
-    

      
517,832.00  

    
1,167,474.00  

   
1,933,687.00  

     
2,855,793.50  

บวก ก าไรสุทธิ 
        
739,760.00  

      
928,060.00  

    
1,094,590.00  

   
1,317,295.00  

     
1,527,446.90  

หัก เงินปันผล 
        
221,928.00  

      
278,418.00  

       
328,377.00  

      
395,188.50  

         
458,234.07  

ก าไรสะสม
ปลายงวด 

        
517,832.00  

   
1,167,474.00  

    
1,933,687.00  

   
2,855,793.50  

     
3,925,006.33  

      ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ภาษีเงินได้ 
        
317,040.00  

      
397,740.00  

       
469,110.00  

      
564,555.00  

         
654,620.10  

ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น 

        
317,040.00  

        
80,700.00  

         
71,370.00  

        
95,445.00  

           
90,065.10  

      ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

เงินปันผลจ่าย 
        
221,928.00  

      
278,418.00  

       
328,377.00  

      
395,188.50  

         
458,234.07  

เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

        
221,928.00  

        
56,490.00  

         
49,959.00  

        
66,811.50  

           
63,045.57  
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 จากการศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการตู้จ าหน่ายยา จากการสอบถาม

ข้อมูลเชิงคุณภาพจ านวน 21 คน เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยผู้วิจัยได้แบ่งข้อมูลเป็น 2 ส่วนดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

ส่วนที่ 2 ปัจจัยและทัศนคติในการใช้บริการตู้จ าหน่ายยา 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

 ส่วนนี้จะแสดงข้อมูลเนื้อหาส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ 

สถานภาพ ลักษณะที่พักอาศัย ซี่งจะแสดงตามข้อมูลดังนี้ 

ตารางที่ 4.9: แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 10 47.6 

หญิง 11 52.4 

รวม 21 100 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านเพศ พบว่ามีเพศชาย จ านวน 10 คน คิดเป็น 47.6% เพศหญิง

จ านวน 11 คน คิดเป็น 52.4% ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.10: แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละช่วงอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 25 ปี 2 9.5 

25-35 ปี 15 71.4 

35-45 ปี 2 9.5 

45-55 ปี 1 4.8 

55 ปีขึ้นไป 1 4.8 

รวม 21 100 

  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านอายุ พบว่ามีผู้ท าแบบสอบถามช่วงอายุน้อยกว่า 25 ปี จ านวน 2 

คนคิดเป็น 9.5% ช่วงอายุ 25-35 ปี จ านวน 15 คน คิดเป็น 71.4% ช่วงอายุ 35-45 ปี จ านวน 2 คน 

คิดเป็น 9.5% ช่วงอายุ 45-55ปี จ านวน 1 คน คิดเป็น 4.8% ช่วงอายุ 55 ปีขึ้นไป จ านวน 1 คนคิด

เป็น 4.8 % ตามล าดับ  

 

ตารางที่ 4.11: แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ระดับการศึกษาของผู้ท าแบบสอบถาม 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่ามัธยมปลาย - 0 

มัธยมปลาย 1 4.8 

ปริญญาตรี 13 61.9 

 

 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ) : แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ระดับการศึกษาของผู้ท าแบบสอบถาม 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ปริญญาโท 6 28.5 

ปริญญาเอก 1 4.8 

รวม 21 100 

 

 ผลการวิเคราะห์ระดับการศึกษา พบว่า ไม่มีผู้ท าแบบสอบถามที่ต่ ากว่ามัธยมปลาย  มีผู้ท า

แบบทดสอบระดับการศึกษามัธยมปลาย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8% ระดับปริญญาตรี 13 คน คิดเป็น

ร้อยละ 61.9% ระดับปริญญาโท จ านวน 6 คน คิดเป็น 28.5% ระดับปริญญาเอก จ านวน 1 คน คิด

เป็น 4.8 % ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 4.12 : แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละรายได้ต่อเดือน ของผู้ท าแบบสอบถาม 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 10,000 บาท - 0 

10,001-20,000 บาท 8 38.1 

20,001-30,000 บาท 4 19 

30,001-40,000 บาท 3 14.3 

40,001-50,000 บาท 3 14.3 

50,001 ขึ้นไป 3 14.3 

รวม 21 100 
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 ผลการวิเคราะห์พบว่า ไม่มีผู้ท าแบบสอบถามที่มีรายได้น้อยกว่า 10,000 บาท มีผู้มีรายได้ 

10,001-20,000 บาทต่อเดือน จ านวน 8 คน คิดเป็น 38.1 % ผู้มีรายได้ 20,001-30,000 บาทต่อ

เดือน มีจ านวน 4 คน คิดเป็น 19 % ผู้มีรายได้ 30,001-40,000 บาท มีจ านวน 3 คน คิดเป็น 14.3% 

ผู้มีรายได้ 40,001-50,000บาท มีจ านวน 3 คน คิดเป็น 14.3 % ผู้มีรายได้ 50,001 บาทขี้นไป 

จ านวน 3 คน คิดเป็น 14.3 % ตามล าดับ 

ตารางที่ 4.13 : แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ อาชีพของผู้เข้าร่วมท าแบบสอบถาม 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 12 57.2 

ลูกจ้าง/พนักงานเอกชน 5 23.8 

ธุรกิจส่วนตัว 2 9.5 

อ่ืนๆ 2 9.5 

รวม 21 100 

 

อ่ืนๆ    1 โค้ชกีฬา 

 1 นักศึกษา 

 จากผลการวิเคราะห์ พบว่าผู้ท าแบบสอบถาม เป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 12 คนคิด

เป็น  57.2 % เป็น ลูกจ้าง/พนักงานเอกชน จ านวน 5 คน คิดเป็น 23.8 % ท าธุรกิจส่วนตัว จ านวน 2 

คน คิดเป็น 9.5 % อาชีพอ่ืนๆ จ านวน 2 คนคิดเป็น 9.5% คืออาชีพโค้ชและนักศึกษา  
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ตารางที่ 4.14: แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ สถานภาพของผู้ร่วมท าแบบทดสอบ 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 17 81 

แต่งงาน 4 19 

หย่าร้าง - - 

รวม 21 100 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ร่วมท าแบบท าสอบมีสถานภาพโสด 17 คน คิดเป็น 81 % 

สถานภาพแต่งงานมีจ านวน 4 คน คิดเป็น 19 % ตามล าดับ 

ตารางที่ 4.15: แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละที่พักอาศัยของผู้ร่วมท าแบบทดสอบ 

ที่พักอาศัย จ านวน  ร้อยละ 

คอนโด/หมู่บ้าน 15 71.4 

บ้าน 3 14.3 

อพาทเมนต์ 1 4.8 

หอพัก 2 9.5 

รวม 21 100 

 

ผลการวิเคราะห์ ที่พักอาศัยของผู้ร่วมท าแบบทดสอบ พบว่า พักอาศัยอยู่คอนโดจ านวน 15 

คน คิดเป็นร้อยละ 71.4 % พักอาศัยอยู่บ้าน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3% พักอาศัยอยู่ 

อพาทเมนต์จ านวน 1 คนคิดเป็น 4.8 % พักอยู่ในหอพักจ านวน 2 คน คิดเป็น 9.5 % ตามล าดับ 
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ส่วนที่ 2  ปัจจัยและทัศนคติในการใช้บริการตู้จ าหน่ายยา 

จากข้อมูลแบบสอบถาม เกี่ยวกับการตัดสินใจเข้าซื้อยารับประทานจากร้านขายยา 3 ปัจจัย

แรกท่ีใช้ตัดสินใจเข้าซื้อยารับประทานเองจากร้านขายยาคือ อันดับ 1 คือสะดวกหรือใกล้  อันดับ 2  

คือ ฉุกเฉิน อันดับ 3  คือ ประหยัดหรือถูก โดยยาส่วนใหญ่ที่นิยมซื้อคือ ยาแก้ปวด พารา ยาปวด

กล้ามเนื้อ และยาโรคกระเพาะอาหาร 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยกับการมีตู้จ าหน่ายยาติดตั้งตามสถานที่ท างาน และเห็น

ด้วยที่จะใช้บริการตู้จ าหน่าย เพราะความสะดวกไม่ต้องเดินออกมาข้างนอกสถานที่นั้น โดยยาที่อยาก

ให้มีจ าหน่ายในตู้จ าหน่ายยาคือ 1.ยาแก้ปวด ลดไข้ 2.  อุปกรณ์ท าแผล เช่น พลาสเตอร์ แอลกอฮอล์ 

น้ าเกลือล้างแผล เบตาดีน 3.ยากลุ่มแก้ปวดท้อง เช่น ท้องอืด โรคกระเพาะอาหาร โดยผู้ตอบ

แบบสอบถามต้องการให้ตู้จ าหน่ายยา มีป้ายบอกคุณสมบัติยาและวิธีการรับประทานมาเป็นอันดับ 1 

อยากให้มีน้ าบริการและวิดีโอบอกคุณสมบัติยา วิธีการรับประทานยาตามล าดับ  

 ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการให้ตู้จ าหน่ายยาติดตั้งตามหมู่บ้านที่พักอาศัย คอนโด อันดับ

ต่อมาอยากให้ติดตั้งตามออฟฟิต ที่ท างานและติดตั้งตามรถไฟฟ้า ระบบการช าระเงินส่วนใหญ่เห็น

ด้วยให้ใช้วิธีการหยอดเหรียญหรือธนบัตร ทอนเงินเพ่ือให้สะดวกในการซื้อยาจากตู้จ าหน่ายยา 

นอกจากนี้ยังมีวิธีการช าระเงินโดยผ่าน K mobile application และ การช าระโดยบัตร Rabbit 

card อีกด้วย ข้อจ ากัดในการใช้ตู้ที่ผู้ท าแบบสอบถามตอบส่วนใหญ่คือเรื่องการไม่รู้จะซื้อยาใด หากมี

การเจ็บป่วยขึ้นมา รองลงมาคือเรื่องของคุณภาพยา เช่น แสงแดดส่องถึง ยาหมดอายุ แมลงบินเข้าตู้

เป็นต้น อันดับ 3 คือ การใช้ตู้ไม่เป็น ความยากในการใช้งานตู้จ าหน่ายยา 

แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ย่อ) 
   -รูปแบบการขยายธุรกิจ 
  ขายตู้จ าหน่ายยาให้ตามร้านยาต่างๆ โดยสามารถเติมยาเองได้ แต่มีค่า ส่งเสริมการขายและต้อง
จ าหน่ายยา 1 ตัวของบริษัท 
 -โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

  โอกาส ช่วยเพิ่มรายได้ให้ธุรกิจ และสร้างรายได้ให้กับร้านขายยาในตอนร้านปิดได้ ท าให้ลูกค้า

สามารถซื้อยาตอนกลางคืนได้ 

 อุปสรรค ความเข้าใจในการลงทุนของร้านค้าต่างๆที่สนใจ ร้านค้าที่มีจ าหน่ายอยู่แล้วเช่น 7-11 
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-แผนการใช้ทรัพยากร 
ลงทุนจ าหน่ายเป็นตู้ ต่อ 1 ร้านค้า โดยช่วงแรกอาจเป็นการฝากวางตู้ แต่มีการเก็บค่าดูแลตู้ 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถามความพึงพอใจ/ไม่พึงพอใจ ต่อการใช้บริการตู้จ าหน่ายยา 

สาขา......................................... 

เดือน.................................พ.ศ.2560 

 

ข้อชี้แจง   กรุณาท าเครื่องหมายในข้อที่ตรงกับความเป็นจริงและในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของ

ท่านมากที่สุด 

 

 

1.  เพศ      1)  ชาย        2)  หญิง 

 

2.  อายุ      1)  ต่ ากว่า 20 ปี    2)  21 - 40 ปี    

                       3)  41 – 60 ปี           4)  60 ปีขึ้นไป 

3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 

      1)  มัธยมศึกษาตอนต้น/ตอนปลาย/เทียบเท่า     2)  ปริญญาตรี  

      3)  ปริญญาโท                       4)  ปริญญาเอก 

 

 

 

  ตอนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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4.  รายได้ของผู้มาใช้บริการ 

     1)  10,000-20,000 บาท     2)  20,001-30,000 บาท  

     3)  30,001-40,000 บาท    4)  40,001-50,000 บาท 

     5)  50,001 ขึ้นไป 

 

5.  อาชีพของผู้มาใช้บริการ 

     1)  ข้าราชการ/รัฐวิสากิจ      2)  ลูกจ้าง/พนักงานเอกชน  

     3)  ธุรกิจส่วนตัว      4)  อ่ืนๆ......................................... 

 

6.  สถานภาพของผู้มาใช้บริการ 

     1)  โสด       2)  แต่งงาน  

     3)  หย่าร้าง 
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ประเด็น/ด้าน 
ระดับความพึงพอใจ ระดับความไม่พึงพอใจ 

พอใจ

มาก 

พอใจ พอใจ

น้อย 

ไม่พอใจ ไม่พอใจ

มาก 

1. ด้านสถานที่ติดตั้งตู้ 

 1.1  ตู้จ าหน่ายยาตั้งอยู่ในจุดที่เข้าถึง

และสังเกตง่าย 

     

 1.2  ตู้จ าหน่ายยามีความเหมาะสมต่อ

สถานที่ 

     

2.  ด้านสินค้าที่จัดจ าหน่าย 

 2.1 คุณภาพสินค้าที่วางจ าหน่าย 

เป็นไปตามมาตรฐานคุณภาพยาและ

อุปกรณ์การแพทย์ 

     

2.2 ความเหมาะสมของราคาต่อสินค้า

ที่จัดจ าหน่าย 

     

2.3 ความหลากหลายของสินค้าท่ีจัด

จ าหน่าย  

     

2.4 สินค้าตรงความต้องการของ

ผู้ใช้บริการตู้จ าหน่ายยา 

     

 

   ตอนที ่2  ความพงึพอใจ /ไม่พงึพอใจต่อการใช้บริการ 

(ตารางมีต่อ) 
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ประเด็น/ด้าน 
ระดับความพึงพอใจ ระดับความไม่พึงพอใจ 

พอใจมาก พอใจ พอใจ

น้อย 

ไม่พอใจ ไม่พอใจ

มาก 

3.  ด้านบุคลากรที่ให้บริการ 

3.1 พนักงานตอบสนองลูกค้าและให้

การตอบรับที่ดีเช่น โทรกลับลูกค้า

ตามสัญญา 

     

3.2 ความเต็มใจและความพร้อมใน

การให้บริการอย่างสุภาพ 

     

3.3 ความรู้ความสามารถในการ

ให้บริการ เช่น สามารถ 

    ตอบค าถาม ชี้แจงข้อสงสัยให้

ค าแนะน าได้ เป็นต้น 

     

3.5 การให้บริการเหมือนกันทุกราย

โดยไม่เลือกปฏิบัติ 

     

3.6 พนักงานสามารถจดจ าลูกค้าที่

เคยติดต่อมาได้ 

     

4.  ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 

4.1 ความชัดเจนของป้าย สัญลักษณ์ 

ประชาสัมพันธ์ให้เห็นตู้จ าหน่ายยา 

     

4.2 ความเพียงพอของสิ่งอ านวย

ความสะดวก เช่น  น้ าดื่ม 

     

(ตารางมีต่อ) 
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4.3 ความชัดเจนและความเข้าใจของ

ป้ายแสดงวิธีการใช้ยา 

     

4.4 ความชัดเจนและวามเข้าใจของ

วิดีโอแสดงวิธีการใช้ยา 

     

4.5  ความสะอาดของสถานที่

ให้บริการ   

     

5.  ท่านมีความพึงพอใจ / ไม่พึง

พอใจต่อการให้บริการในภาพรวม อยู่

ในระดับใด 

     

 

 

 

ปัญหา  1. 

............................................................................................................................. .... 

  2. 

............................................................................................................................. .... 

ข้อเสนอแนะ   1. .. 

........................................................................................................... ...................... 

  2. .. 

............................................................................................................................. .... 

 

 ขอขอบคุณในความร่วมมือที่ท่านได้เสียสละเวลาให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในครั้งนี้ 

ตอนที่ 3   ปญัหา /ข้อเสนอแนะ 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล นางสาว วริญญา บุตรชา 

อีเมลล์ warinya_t@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ.2559 ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

พ.ศ.2555 ปริญญาตรี คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

ประสบการณ์การท างาน 

พ.ศ.2557 เจ้าของกิจการ วริญญา เภสัช 

พ.ศ.2556-2557 เภสัชกรประจ า ร้านยาดี  

พ.ศ.2555 -2556 โรงพยาบาลจักษุรัตนิน 

ผลงานวิชาการ 

พ.ศ.2555 การพัฒนาสารสกัดจากผักปลังเพ่ือใช้เป็นส าให้ความชุ่มชื่นในเครื่องส าอาง 
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