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บทคดัย่อ

	 การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อจดักลุ่มร้านยาตามลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ ลกัษณะของ

ธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาด และผลการด�ำเนินงาน และศึกษาลกัษณะของร้านยาในแต่ละกลุ่ม 	

โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั ไดแ้ก่ ร้านยา ประเภท ข.ย.1 ท่ีเป็นสมาชิกของสมาคมร้านขายยา 

จ�ำนวน 207 ร้าน ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม โดยสถิติท่ีใช้ใน	

การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ จ�ำนวน ร้อยละ และการวิเคราะห์จดักลุ่มเชิงล�ำดบัชั้น (Hierachical Cluster 

Analysis) ผลการวิจยั พบว่าสามารถจดักลุ่มร้านยาได ้3 กลุ่ม ดงัน้ี กลุ่มท่ี 1 จ�ำนวน 58 ร้าน คิดเป็น	

ร้อยละ 28.02 โดยมีลกัษณะเป็นกลุ่มร้านยาดั้งเดิมท่ีมีศกัยภาพนอ้ย ผูป้ระกอบการมีอายมุาก การศึกษา	

ไม่สูง และด�ำเนินกิจการมานาน ผลิตภณัฑ์ท่ีขายไม่มีความหลากหลาย พื้นท่ีจดัจ�ำหน่ายมีขนาดเล็ก 	

ไม่เน้นการส่งเสริมการตลาด และมีผลการด�ำเนินงานค่อนขา้งน้อย กลุ่มท่ี 2 จ�ำนวน 51 ร้าน คิดเป็น	

ร้อยละ 24.64 โดยมีลกัษณะเป็นกลุ่มร้านยาท่ีมีศกัยภาพมาก ผูป้ระกอบการอยูใ่นวยักลางคน มีการศึกษาสูง 

ผลิตภณัฑท่ี์ขายมีความหลากหลาย พื้นท่ีจดัจ�ำหน่ายมีขนาดใหญ่ มีการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ 

และมีผลการด�ำเนินงานสูง และกลุ่มท่ี 3 จ�ำนวน 98 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 47.34 โดยมีลกัษณะเป็นกลุ่ม	

ร้านยารุ่นใหม่ท่ีเร่ิมมีแนวโน้มท่ีดีผูป้ระกอบการมีอายุไม่สูงมาก ระดบัการศึกษาสูง ผลิตภณัฑ์ท่ีขาย	

มีความหลากหลาย พื้นท่ีจดัจ�ำหน่ายมีขนาดปานกลางและมีผลการด�ำเนินงานปานกลาง ผลการจดักลุ่ม

ร้านยาจะท�ำใหส้มาคมร้านขายยาสามารถจดักิจกรรมส่งเสริมสนบัสนุนร้านยาสมาชิกตามศกัยภาพของ

ร้านยาไดอ้ยา่งเหมาะสม

ค�ำส�ำคญั: การจดักลุ่ม, ร้านยาประเภท ข.ย.1
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ABSTRACT

	 The objective of this research was to cluster type 1 pharmacies based on general qualification 	
of entrepreneur, character of business, marketing mix factors, and achievement. In addition, the traits 	
of each cluster were studied. The number of type 1 pharmacy samples, that were members of Thai 	
Pharmacies Association, was 207 stores. Questionnaire was used as a tool for data collection and the 	
statistics that were used for data analysis were percentage, mean, standard deviation, and cluster analysis. 
The result of this research found that the samples were clustered into three clusters. The first cluster was 
less potential traditional pharmacy, 28.02%. Their performance in operation business was low. 	
The entrepreneurs in this cluster ran business for a long time. They were old and did not finish high 	
education. There were no various kinds of product on small sales areas and no focusing on promotion 	
in business. The second cluster was high potential pharmacy, 24.64%. The performance in operation 	
business is high. The entrepreneurs in this cluster were middle-aged and had high education. 	
There were various kinds of product on large sales areas and various kinds of promotion in business. 	
The third cluster was new generation pharmacy, 47.34%. The performance in operation business was 
middle. The entrepreneurs in this cluster were young and had high education. There were various kinds 	
of product on medium sales areas in business. From the results, Thai Pharmacies Association can use it to 
support members appropriately following their potential. 

Key words: clustering, type 1 pharmacies

บทน�ำ
	 ร้านยา มกัเป็นทางเลือกแรกของประชาชน

ในการรับบริการเม่ือเกิดการเจ็บป่วยในเบ้ืองตน้ 

(ชอ้งมาศ, 2551) เน่ืองจากมีร้านยากระจายอยูท่ ัว่

ทั้งประเทศ การบริโภคยาของผูบ้ริโภคโดยซ้ือจาก

ร้านยามีมูลค่าสูงประมาณร้อยละ 20 ของมูลค่า

การบริโภคยาทั้งประเทศ (สุวทิย,์ 2554) การด�ำเนิน

ธุรกิจร้านยาในอดีตมกัด�ำเนินการโดยเจา้ของกิจการ 

และบริหารงานแบบภายในครอบครัว ลกัษณะ

ของร้านจะเป็นร้านคา้ยอ่ยท่ีอยูต่ามหอ้งแถว หรือ

ชุมชน เม่ือยคุสมยัเปล่ียนแปลงลกัษณะของร้านยา

ก็เปล่ียนไป ร้านยาเร่ิมมีการขยายเข้าไปสู่ห้าง

สรรพสินคา้ มีการด�ำเนินธุรกิจร้านยาในรูปแบบ

แฟรนไชส์ จ�ำนวนร้านยาประเภท ข.ย.1 มีแนวโนม้

เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยในสิบปีท่ีผา่นมาเพิ่มข้ึน

กวา่ร้อยละ 40 (ส�ำนกัยา, 2559) ท�ำใหมี้การแข่งขนั

กันมากข้ึน การใช้กลยุทธ์เพื่อลดต้นทุน เช่น 	

การหลีกเล่ียงไม่ใช้ผู ้ประกอบการวิชาชีพมา

ปฏิบัติงานจริง จึงได้รับการน�ำมาใช้ในร้านยา	

บางร้าน ซ่ึงการด�ำเนินการในลกัษณะดังกล่าว	

น�ำไปสู่คุณภาพของร้านยาท่ีลดลง 

	 ธุรกิจร้านยา เป็นธุรกิจร้านคา้ปลีกท่ีมีอยู่

ทัว่ทุกภูมิภาคในประเทศไทย ร้านยาแผนปัจจุบนั

จ�ำแนกประเภทไดเ้ป็น 3 ประเภท ตามกฎกระทรวง

ฉบบัท่ี 15 (พ.ศ. 2525) ออกตามความในพระราช

บญัญติัยา พ.ศ. 2510 ซ่ึงไดแ้ก่ ร้านยาหรือร้านขายยา

แผนปัจจุบัน (ข.ย.1) ร้านยาหรือร้านขายยา	

แผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จท่ีไม่ใช่ยาอนัตราย
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หรือยาควบคุมพิเศษ (ข.ย.2) และร้านยาหรือ	

ร้านขายยาแผนปัจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จ

ส�ำหรับสัตว์ (ข.ย.3) และใน พ.ศ. 2556 ได้มี	

การออกกฎกระทรวง การขออนุญาตและการออก

ใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั โดยเพ่ิมประเภท

ร้านขายส่งยาแผนปัจจุบัน (ข.ย.4) โดยสถิติ	

ใบอนุญาตประกอบธุรกิจเก่ียวกบัยาทัว่ราชอาณาจกัร 

ประจ�ำปี 2557 ส�ำหรับสถานท่ีขายยาแผนปัจจุบนั 

(ข.ย.1) มีจ�ำนวน 15,359 ใบอนุญาต จ�ำแนกเป็น	

ใบอนุญาตในเขตกรุงเทพฯ จ�ำนวน 4,794 ใบอนุญาต 

และเขตภูมิภาค จ�ำนวน 10,565 ใบอนุญาต (ส�ำนกัยา, 

2559) ซ่ึงร้านยาแผนปัจจุบนั (ข.ย.1) สามารถขาย

ยาอนัตราย หรือยาควบคุมพิเศษบางประเภท โดย

ตอ้งมีใบสัง่แพทย ์และจ่ายยาโดยเภสชักร ในขณะ

ท่ีร้านยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จ ท่ีไม่ใช่

ยาอนัตราย หรือยาควบคุมพิเศษ (ข.ย.2) ไม่จ�ำเป็น

ตอ้งมีเภสชักรเป็นผูจ่้ายยา

	 ภาวะการแข่งขนัท่ีร้านยาเผชิญ ท�ำใหร้้านยา

ควรไดรั้บการพฒันาเพื่อให้มีมาตรฐานคุณภาพ

ตามกฎหมาย และอยูใ่นเกณฑท่ี์จะสามารถแข่งขนั

และอยู่รอดไดน้อกจากน้ีหากร้านยามีมาตรฐาน

ตามเกณฑคุ์ณภาพ ก็จะเป็นแหล่งบริการสุขภาพ

ใหแ้ก่ประชาชนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพแหล่งหน่ึง 

แต่การพฒันาร้านยาให้มีคุณภาพจะไม่สามารถ

บรรลุไดอ้ย่างราบร่ืนหากไม่มีเงินทุนสนับสนุน 	

ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านยาตอ้งแบกรับภาระค่าใชจ่้าย

เพื่อให้ร้านยามีคุณภาพตามเกณฑ์ของกฎหมาย 	

ถึงแมว้า่ค่าใชจ่้ายในการพฒันาร้านยาใหมี้คุณภาพ

บางส่วนเป็นรายจ่ายท่ีร้านยาต้องจ่ายเป็นปกติ 	

แต่บางส่วนเป็นรายจ่ายท่ีเพิ่มข้ึนท่ีผูป้ระกอบการ

ต้องแบกรับ ดังนั้ นความส�ำเร็จในด้านผลการ

ด�ำเนินงานของการประกอบการธุรกิจร้านยาจึง

เป็นส่ิงท่ีสนบัสนุนการรักษาคุณภาพหรือการยก

ระดบัคุณภาพในอนาคต ซ่ึงหากมีหน่วยงานมีเขา้

มาสนับสนุนส่งเสริมการด�ำเนินงานของธุรกิจ

ร้านยา จะท�ำใหเ้พิ่มโอกาสในการพฒันาศกัยภาพ

ของร้านยาได้

	 สมาคมร้านขายยา (Thai Pharmacies 

Association) ไดรั้บอนุญาตให้จดัตั้งเป็นสมาคม

การคา้ในปี พ.ศ. 2524 (สมาคมร้านขายยา, 2558) 

สมาชิกของสมาคมมีอยูท่ ัว่ทุกภูมิภาคโดยสมาชิก

ของสมาคมร้านขายยา ประเภท ข.ย.1 ท่ียงัคง	

ความเป็นสมาชิก มีจ�ำนวน 1,539 ร้าน (ขอ้มูล 	

ณ วนัท่ี 2 กมุภาพนัธ์ 2558) โดยวตัถุประสงคห์ลกั

ของสมาคมฯคือ การส่งเสริมและสนบัสนุนการ

ประกอบอาชีพร้านยาของสมาชิก ดงันั้นเพื่อให้

สมาคมฯได้มีขอ้มูลในการด�ำเนินงานให้บรรลุ

วตัถุประสงค ์การจดักลุ่มร้านยาจะท�ำใหส้มาคมฯ

สามารถเลือกจัดกิจกรรมให้การส่งเสริมและ

สนับสนุนได้อย่างเหมาะสมเติมเต็มศักยภาพ	

ของแต่ละกลุ่ม ซ่ึงจะน�ำไปสู่การพฒันาร้านยา

สมาชิกให้สามารถประกอบธุรกิจไดอ้ย่างมัน่คง 	

มีความสามารถในการแข่งขนั และพฒันาคุณภาพ

อยา่งย ัง่ยนืต่อไปในอนาคต

วตัถุประสงค์ของการวจิยั
	 1.	 เพื่อจดักลุ่มร้านยา ประเภท ข.ย.1 ท่ีเป็น

สมาชิกของสมาคมร้านขายยา

	 2.	 เพือ่ศึกษาลกัษณะของร้านยาในแต่ละกลุ่ม

วธีิด�ำเนินการวจิยั
1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง

	 ประชากรไดแ้ก่ ร้านยาท่ีเป็นสมาชิกของ

สมาคมร้านขายยา ประเภท ข.ย.1 ท่ียงัคงความ	

เป็นสมาชิกทั้งหมด จ�ำนวน 1,539 ร้าน (ขอ้มูล 	

ณ วนัท่ี 2 กมุภาพนัธ์ 2558)

	 ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ร้านยาท่ีไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่ง

ร้านยาท่ีเป็นสมาชิกสมาคมร้านขายยาประเภท ข.ย.1 
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โดยค�ำนวณขนาดตวัอยา่งตามสูตร เม่ือก�ำหนดระดบั

ความเช่ือมัน่ 95% ดงัน้ี (Daniel and Cross, 2013) 
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	 โดยท่ี N แทนจ�ำนวนประชากรซ่ึงก�ำหนด

เป็น 1,539 e แทนระดบัความคลาดเคล่ือนสูงสุด 

ซ่ึงก�ำหนดเป็น 0.07 และ p แทนสดัส่วนของส่ิงท่ี

สนใจ ซ่ึงก�ำหนดเป็น 0.5 ดังนั้นก�ำหนดขนาด

ตวัอยา่ง ดงัน้ี

	
n =
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1,539(1.96 )(0.5)(0.5)

0.07 (1539-1)+(1.96 ) 0.5 (0.5)

2
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	 = 174

	 เน่ืองจากอาจเกิดความผิดพลาดในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจึงด�ำเนินการเกบ็ขอ้มูลและรวบรวม

ขอ้มูลไดจ้�ำนวน 207 ร้าน

	 การเลือกตวัอย่างร้านยาจ�ำนวน 207 ร้าน 

โดยใชก้ารเลือกตวัอยา่งแบบแบ่งเป็นชั้น (Stratified 

Random Sampling) ซ่ึงก�ำหนดภาคเป็นชั้นภูมิ และ

เลือกตวัอยา่งจากแต่ละภาคตามสดัส่วนของร้านยา

ในแต่ละภาค ซ่ึงจ�ำนวนร้านยาท่ีเลือกตัวอย่าง	

ในแต่ละภาค เป็นดงัน้ี

	 -	 กรุงเทพฯ	 127	 ร้าน

	 -	 ภาคกลาง	    26	 ร้าน

	 -	 ภาคเหนือ	       8	 ร้าน

	 -	 ภาคตะวนัออก	    25	 ร้าน

	 -	 ภาคะวนัออกเฉียงเหนือ	      3	 ร้าน

	 -	 ภาคใต	้       4	 ร้าน

	 -	 ภาคตะวนัตก	    14	 ร้าน

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการส�ำรวจ

	 เคร่ืองมือท่ีใชส้�ำหรับการส�ำรวจขอ้มูลจาก

ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านยาเป็นแบบสอบถาม ซ่ึง

ประกอบดว้ยค�ำถามปลายเปิด และค�ำถามปลายปิด 

โดยโครงสร้างของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 	

4 ตอน ดงัน้ี

	 -	 ตอนท่ี 1 ลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 

และความสัมพนัธ์ของผูป้ระกอบการกบัเภสัชกร

ประจ�ำร้าน

	 -	 ตอนท่ี 2 ลกัษณะของธุรกิจ ประกอบดว้ย 

ระยะเวลาด�ำเนินงาน รูปแบบของธุรกิจ และประเภท

ของการขาย

	 -	 ตอนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี

จดัจ�ำหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร

	 -	 ตอนท่ี 4 ผลการด�ำเนินงาน ประกอบ

ดว้ย รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือน และ

จ�ำนวนลูกคา้เฉล่ียต่อวนั

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล

	 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

ซ่ึงเก็บขอ้มูลร้านยาจากการเขา้ร่วมประชุมใหญ่

สามญัประจ�ำปี 2558 ของสมาคมร้านขายยา และ

การส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์

4. การวเิคราะห์ข้อมูล

	 ข้อมูลทั้ งหมดท่ีได้จากการส�ำรวจผ่าน

แบบสอบถาม ผูว้จิยัไดน้�ำมาตรวจสอบความถูกตอ้ง

ของการตอบแบบสอบถาม และใหร้หสัของแต่ละ

ตวัแปร ตามคู่มือลงรหสัท่ีไดก้�ำหนดไว ้เพื่อน�ำไป

ประมวลผลดว้ยโปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติโดย
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สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชส้ถิติพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ในรูปของจ�ำนวน และร้อยละ

และวิเคราะห์การจดักลุ่มโดยการวิเคราะห์จดักลุ่ม

เชิงล�ำดบัชั้น (Hierachical Cluster Analysis) ดว้ย

เทคนิค Agglomerative และใชว้ธีิการรวมกลุ่มของ

วอร์ด (Ward’s Method) โดยวดัระยะทางด้วย 

Gower’s Distance

ผลการวจิยั
	 การศึกษาคร้ังน้ีด�ำเนินการในช่วงเดือน

มีนาคม 2558 - มีนาคม 2559 โดยส�ำรวจร้านยา

จ�ำนวน 207 ร้าน ขอ้มูลท่ีน�ำมาใชใ้นการจดักลุ่ม

ร้านยา ไดแ้ก่ ลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ

ร้านยาลกัษณะของธุรกิจร้านยา ส่วนประสมทาง	

การตลาด และผลการด�ำเนินงานเม่ือวิเคราะห์ผล

ด้วยการวิเคราะห์จัดกลุ่มเชิงล�ำดับชั้ น พบว่า

สามารถจดักลุ่มร้านยาได ้3 กลุ่ม โดยพิจารณาจาก

เดนโดแกรม (Dendogram) ตามภาพท่ี 1 และ

ลกัษณะของแต่ละกลุ่มแสดงดงัตารางท่ี 1 - ตารางท่ี 8 

โดยตวัเขม้ในตารางหมายถึงค่าร้อยละของกลุ่ม

มากกวา่ค่าร้อยละรวม ร้อยละ 5 ข้ึนไป ซ่ึงถือเป็น

ลกัษณะเด่น

ภาพที ่1	 เดนโดแกรม (Dendogram) ของการจดักลุ่มร้านยา โดยการวิเคราะห์จดักลุ่มเชิงล�ำดบัชั้น 	

ดว้ยเทคนิค Agglomerative และใช้วิธีการรวมกลุ่มของวอร์ด (Ward’s Method) โดยวดั	

ระยะทางดว้ย Gower’s Distance
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ตารางที ่1	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านยา

ลกัษณะทัว่ไปของผู้ประกอบการร้านยา กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

เพศ

	 ชาย 62.1 47.1 27.6 42.0

	 หญิง 37.9 52.9 72.4 58.0

อายุ

	 0 – 35 12.5 21.7 33.0 24.4

	 36 - 50 16.1 37.0 38.5 31.6

	 > 50 71.4 41.3 28.6 44.0

สถานภาพสมรส

	 โสด 15.5 19.6 56.1 35.7

	 สมรส 74.1 70.6 40.8 57.5

	 หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู่ 10.3 9.8 3.1 6.8

ระดบัการศึกษา

	 ไม่เกินประถมศึกษา 17.5 2.0 1.0 5.9

	 มธัยมศึกษา 24.6 5.9 9.3 12.7

	 อนุปริญญา 10.5 2.0 5.2 5.9

	 ปริญญาตรี 43.9 60.8 62.9 57.1

	 สูงกวา่ปริญญาตรี 3.5 29.4 21.6 18.5

ความสัมพนัธ์ของผู้ประกอบการ

กบัเภสัชกรประจ�ำร้าน

	 ผูป้ระกอบการเป็นเภสชักร 16.7 52.1 37.9 35.5

	 ลูก หลาน หรือเครือญาติของ

	 ผูป้ระกอบการเป็นเภสชักร

25.9 20.8 25.3 24.4

	 บุคคลอ่ืน เป็นเภสชักร 57.4 27.1 36.8 40.1



295วารสารวิจัยมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 10(2) : 289-306 (2561)

ตารางที ่2	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และปัจจยัลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านยา

ลกัษณะของธุรกจิร้านยา กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

ระยะเวลาด�ำเนินกจิการร้านยา

	 นอ้ยกวา่ 1 ปี 0.0 2.0 10.3 5.4

	 1.00 – 3.00 ปี 5.3 10.0 17.5 12.3

	 3.01 – 10.00 ปี 10.5 28.0 25.8 22.1

	 10.01 – 20.00 ปี 26.3 24.0 14.4 20.1

	 มากกวา่ 20 ปี 57.9 36.0 32.0 40.2

รูปแบบของธุรกจิร้านยา

	 เจา้ของคนเดียว 96.5 84.0 96.8 93.5

	 หา้งหุน้ส่วน 3.5 8.0 3.2 4.5

	 บริษทัจ�ำกดั 0.0 8.0 0.0 2.0

ประเภทของการขาย

	 ขายปลีก 91.2 62.0 92.6 84.6

	 ขายปลีกพร้อมขายส่ง 8.8 38.0 7.4 15.4

ตารางที ่3	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์

ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด 

ด้านผลติภณัฑ์

กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

การขายยาสมุนไพร

	 ขาย 66.1 93.9 94.7 86.4

	 ไม่ไดข้าย 33.9 6.1 5.3 13.6

การขายวติามนิอาหารเสริม

	 ขาย 46.4 98.0 98.9 83.9

	 ไม่ไดข้าย 53.6 2.0 1.1 16.1
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ตารางที ่3	 (ต่อ)

ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด 

ด้านผลติภณัฑ์

กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

การขายเวชส�ำอาง

	 ขาย 16.1 95.9 86.2 68.8

	 ไม่ไดข้าย 83.9 4.1 13.8 31.2

การขายเคร่ืองมือแพทย์

	 ขาย 7.1 77.6 36.2 38.2

	 ไม่ไดข้าย 92.9 22.4 63.8 61.8

การมบีริการตรวจวดั

	 มี 5.4 38.8 20.2 20.6

	 ไม่มี 94.6 61.2 79.8 79.4

การมบีริการทางเภสัชชุมชนทีร่่วมมือ

กบัภาครัฐ

	 มี 0.0 26.5 8.5 10.6

	 ไม่มี 100.0 73.5 91.5 89.4

ความหลากหลายของตราสินค้า

	 นอ้ยท่ีสุด 15.5 2.0 3.1 6.4

	 นอ้ย 6.9 0.0 1.0 2.5

	 ปานกลาง 74.1 42.9 82.3 70.4

	 มาก 3.4 42.9 11.5 16.7

	 มากท่ีสุด 0.0 12.2 2.1 3.9
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ตารางที ่4	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา

ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด 

ด้านราคา

กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

ร้อยละของการก�ำหนดราคาสินค้าหรือ

บริการทีม่ากกว่าต้นทุน

	 นอ้ยกวา่ 10.00 14.5 10.2 4.3 8.6

	 10.01 – 20.00 56.4 28.6 44.7 43.9

	 20.01 – 30.00 23.6 44.9 35.1 34.3

	 30.01 – 40.00 1.8 12.2 11.7 9.1

	 มากกวา่ 40 3.6 4.1 4.3 4.0

ระดบัความชัดเจนของป้ายแสดงราคา

สินค้าหรือบริการ

	 นอ้ยท่ีสุด 5.4 4.0 1.1 3.0

	 นอ้ย 7.1 6.0 11.6 9.0

	 ปานกลาง 57.1 46.0 48.4 50.2

	 มาก 26.8 40.0 29.5 31.3

	 มากท่ีสุด 3.6 4.0 9.5 6.5

ระดบัความสามารถในการต่อรองราคา

	 นอ้ยท่ีสุด 3.6 18.0 5.2 8.0

	 นอ้ย 14.5 34.0 33.3 28.4

	 ปานกลาง 70.9 38.0 54.2 54.7

	 มาก 10.9 8.0 6.2 8.0

	 มากท่ีสุด 0.0 2.0 1.0 1.0
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ตารางที ่5	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี

จดัจ�ำหน่าย

ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด 

ด้านสถานทีจ่ดัจ�ำหน่าย

กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

ขนาดพืน้ทีร้่าน

	 นอ้ยกวา่ 8 ตารางเมตร 16.1 0.0 3.2 6.0

	 8.01 – 16 ตารางเมตร 46.4 16.0 28.0 30.2

	 16.01 – 24 ตารางเมตร 14.3 8.0 28.0 19.1

	 24.01 – 32 ตารางเมตร 12.5 12.0 22.6 17.1

	 32.01 – 40 ตารางเมตร 5.4 26.0 14.0 14.6

	 มากกวา่ 40 ตารางเมตร 5.4 38.0 4.3 13.1

การมส่ีวนช้ันวางผลติภณัฑ์ทีใ่ห้

ลูกค้าหยบิชมด้วยตวัเอง

	 ไม่มี 53.7 4.0 10.8 20.8

	 มี 46.3 96.0 89.2 79.2

การมเีคร่ืองปรับอากาศบริเวณส่วนขาย

	 ไม่มี 47.3 6.0 26.3 27.0

	 มี 52.7 94.0 73.7 73.0

จ�ำนวนหลอดไฟเฉลีย่ในร้านต่อพืน้ที ่

3x3 ตารางเมตร

	 ไม่เกิน 1 ดวง 5.4 0.0 4.3 3.5

	 2 ดวง 33.9 14.6 24.5 24.7

	 มากกวา่ 2 ดวง 60.7 85.4 71.3 71.7
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ตารางที ่5	 (ต่อ)

ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด 

ด้านสถานทีจ่ดัจ�ำหน่าย

กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

สถานทีต่ั้งร้านอยู่ใกล้ตลาด

	 ใช่ 57.9 58.8 71.4 64.6

	 ไม่ใช่ 42.1 41.2 28.6 35.4

สถานทีต่ั้งร้านอยู่ใกล้โรงงาน

	 ใช่ 15.8 17.6 19.4 18.0

	 ไม่ใช่ 84.2 82.4 80.6 82.0

สถานทีต่ั้งร้านอยู่ใกล้ห้างสรรพสินค้า

	 ใช่ 21.1 21.6 14.3 18.0

	 ไม่ใช่ 78.9 78.4 85.7 82.0

สถานทีต่ั้งร้านอยู่ใกล้สถานศึกษา

	 ใช่ 35.1 41.2 27.6 33.0

	 ไม่ใช่ 64.9 58.8 72.4 67.0

สถานทีต่ั้งร้านอยู่ใกล้โรงพยาบาล

	 ใช่ 21.1 37.3 10.2 19.9

	 ไม่ใช่ 78.9 62.7 89.8 80.1

สถานทีต่ั้งร้านมรีถโดยสารผ่าน

	 ไม่มี 34.0 22.4 30.2 29.3

	 มี 66.0 77.6 69.8 70.7
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ตารางที ่6	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริม

การตลาด

ปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาด 

ด้านส่งเสริมการตลาด

กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

จ�ำนวนแผ่นพบัทีใ่ห้ความรู้

	 นอ้ยกวา่ 3 เร่ือง 50.0 4.0 22.3 25.3

	 3 – 5 เร่ือง 29.6 26.0 35.1 31.3

	 6 – 8 เร่ือง 11.1 24.0 13.8 15.7

	 9 – 11 เร่ือง 3.7 8.0 11.7 8.6

	 มากกวา่ 11 เร่ือง 5.6 38.0 17.0 19.2

ร้อยละของลูกค้าที่ได้รับแจกผลิตภัณฑ์

ให้ทดลองใช้

	 ไม่มีผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช้ 49.1 8.0 16.7 23.6

	 นอ้ยกวา่ 1% 31.6 26.0 24.0 26.6

	 2 – 5% 17.5 30.0 36.5 29.6

	 6 – 10% 1.8 24.0 14.6 13.3

	 มากกวา่ 10 % 0.0 12.0 8.3 6.9

การแจกของแถมหรือลดราคาเม่ือซ้ือ

สินค้าครบตามก�ำหนด

	 ไม่มี 80.7 34.0 45.3 52.5

	 มี 19.3 66.0 54.7 47.5
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ตารางที ่7	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร

ปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาด 

ด้านบุคลากร

กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

ความรู้ความสามารถของเภสัชกร/ผู้ขาย 

ในการให้ข้อมูล

	 นอ้ยท่ีสุด 3.6 0.0 0.0 1.0

	 นอ้ย 5.4 2.0 2.1 3.0

	 ปานกลาง 53.6 24.0 26.0 33.2

	 มาก 33.9 62.0 55.2 51.0

	 มากท่ีสุด 3.6 12.0 16.7 11.9

มนุษยสัมพนัธ์ของเภสัชกร/ผู้ขาย

	 นอ้ย 0.0 4.0 1.0 1.5

	 ปานกลาง 43.6 18.0 27.1 29.4

	 มาก 49.1 66.0 55.2 56.2

	 มากท่ีสุด 7.3 12.0 16.7 12.9

ค่าตอบแทนเภสัชกร

	 นอ้ยกวา่ 10,000 66.7 19.6 48.3 46.2

	 10,001 – 20,000 17.6 19.6 24.1 21.2

	 20,001 – 30,000 7.8 17.4 18.4 15.2

	 30,001 – 40,000 3.9 19.6 6.9 9.2

	 มากกวา่ 40,000 3.9 23.9 2.3 8.2
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ตารางที ่8	 ร้อยละของร้านยาจ�ำแนกตามกลุ่มร้านยา และผลการด�ำเนินงาน

ผลการด�ำเนินงาน กลุ่มร้านยา รวม

1 2 3

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน

	 ไม่เกิน 150,000 92.7 14.9 72.0 64.1

	 150,001 – 350,000 7.3 31.9 22.6 20.5

	 มากกวา่ 350,000 0.0 53.2 5.4 15.4

ก�ำไรเฉลีย่ต่อเดือน

	 ไม่เกิน 20,000 79.6 6.4 42.4 44.0

	 20,001 – 60,000 18.5 31.9 51.1 37.3

	 มากกวา่ 60,000 1.9 61.7 6.5 18.7

จ�ำนวนลูกค้าโดยเฉลีย่ต่อวนั

	 ไม่เกิน 50 80.7 12.2 57.9 53.2

	 51 – 100 19.3 42.9 36.8 33.3

	 มากกวา่ 100 0.0 44.9 5.3 13.4

	 การจดักลุ่มร้านยาตามลกัษณะทัว่ไปของ	

ผูป้ระกอบการ ลกัษณะของธุรกิจ ส่วนประสม

ทางการตลาด และผลการด�ำเนินงานของร้านยา 

ซ่ึงสามารถจดักลุ่มร้านยา ได ้3 กลุ่ม จากร้านยา

ตวัอย่างทั้ งหมด 207 ร้าน จ�ำแนกเป็นกลุ่มท่ี 1 

จ�ำนวน 58 ร้าน กลุ่มท่ี 2 จ�ำนวน 51 ร้าน และกลุ่มท่ี 3 

จ�ำนวน 98 ร้าน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.02 24.64 

และ 47.34 ตามล�ำดบัซ่ึงสรุปลกัษณะเด่นของร้านยา

ในแต่ละกลุ่ม เป็นดงัน้ี

	 กลุ่มที ่1: กลุ่มร้านยาดั้งเดมิทีม่ศัีกยภาพน้อย 

	 ร้านยาท่ีอยูใ่นกลุ่มท่ี 1 ผูป้ระกอบการร้านยา

มกัเป็นเพศชาย มีอายุมากกว่า 50 ปี สมรสแลว้ 	

โดยมีระดับการศึกษาไม่เกินมัธยมศึกษา และ

เภสัชกรของร้านเป็นบุคคลอ่ืนท่ีไม่ใช่ตนเอง	

หรือเครือญาติมกัด�ำเนินกิจการร้านยามาอยา่งนอ้ย 

10 ปี และประเภทของการขายเป็นแบบขายปลีก

	 สินค้าหรือบริการท่ีร้านยาในกลุ่มน้ีขาย	

มีเพียงยาแผนปัจจุบนั โดยมกัไม่ได้ขายวิตามิน

อาหารเสริม เวชส�ำอาง และเคร่ืองมือแพทย ์รวมทั้ง

ไม่ได้มีบริการตรวจวัด และบริการทางเภสัช

ชุมชนท่ีร่วมมือกบัภาครัฐ ซ่ึงความหลากหลาย

ของตราสินคา้อยูใ่นระดบัไม่เกินระดบัปานกลาง 

มกัก�ำหนดราคาสินคา้หรือบริการมากกว่าตน้ทุน

ไม่เกินร้อยละ 20 ความชัดเจนของป้ายแสดง	

ราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง และความสามารถใน

การต่อรองราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง

	 ขนาดพื้นท่ีร้านส่วนใหญ่ไม่เกิน 16 ตาราง

เมตร โดยไม่มีส่วนชั้นวางผลิตภณัฑ์ท่ีให้ลูกคา้

หยิบชมด้วยตนเอง และจ�ำนวนหลอดไฟเฉล่ีย	

ในร้านต่อพื้นท่ี 3x3 ตารางเมตร มีไม่เกิน 2 ดวง 
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	 การส่งเสริมการตลาดโดยการแจกแผน่พบั

ท่ีใหค้วามรู้ส่วนใหญ่มีจ�ำนวนไม่เกิน 3 เร่ือง ลูกคา้

ท่ีได้รับแจกผลิตภัณฑ์ให้ทดลองใช้มีน้อยกว่า	

ร้อยละ 1 และไม่มีการแจกของแถมหรือลดราคา

เม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก�ำหนด

	 ความรู้ความสามารถของเภสัชกร/ผูข้าย 	

ในการให้ขอ้มูลมกัอยู่ในระดับปานกลาง เวลา

ท�ำงานจริงของเภสัชกรมกัท�ำงานเฉพาะตามเวลา

ท่ีแจ้งอย. โดยค่าตอบแทนเภสัชกรน้อยกว่า 	

10,000 บาท

	 ผลการด�ำเนินงานของร้านยาในกลุ่มน้ี โดย

ส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 150,000 บาท 

ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท และจ�ำนวน

ลูกคา้โดยเฉล่ียต่อวนัไม่เกิน 50 คน

	 กลุ่มที ่2: กลุ่มร้านยาทีม่ศัีกยภาพมาก 

	 ร้านยาท่ีอยู่ในกลุ่มท่ี 2 ผู ้ประกอบการ	

ร้านยามกัสมรสแลว้ มีการศึกษาอย่างน้อยระดบั

ปริญญาตรี โดยผูป้ระกอบการมกัเป็นเภสชักร เม่ือ

เปรียบเทียบกับร้อยละรวม ตัวอย่างในกลุ่มน้ี	

ท่ีผูป้ระกอบการเป็นเพศชาย และมีอายอุยูใ่นช่วง 	

36 - 50 ปี มีร้อยละสูงกว่าร้อยละรวม ส่วนใหญ่

ด�ำเนินกิจการร้านยามา 3 - 10 ปี 

	 สินค้าหรือบริการท่ีร้านยาในกลุ่มน้ีขาย

นอกจากยาแผนปัจจุบนัแลว้ส่วนใหญ่ยงัมีการขาย

ยาสมุนไพร วิตามินอาหารเสริม เวชส�ำอาง และ

เคร่ืองมือแพทย ์โดยความหลากหลายของตราสินคา้

อยูใ่นระดบัอยา่งนอ้ยระดบัมาก การมีบริการทาง

เภสัชชุมชนท่ีร่วมมือกบัภาครัฐมีร้อยละมากกว่า

กลุ่มอ่ืน การก�ำหนดราคาสินคา้หรือบริการโดย

ส่วนใหญ่ก�ำหนดมากกวา่ตน้ทุนร้อยละ 20.01-30.00 

และความสามารถในการตอ่รองราคาอยูใ่นระดบันอ้ย

ถึงนอ้ยท่ีสุด 

	 ขนาดพืน้ท่ีร้านโดยส่วนใหญ่มีขนาดมากกวา่ 

32 ตารางเมตร โดยมีส่วนชั้นวางผลิตภณัฑ์ท่ีให้

ลูกคา้หยบิชมดว้ยตนเอง มีเคร่ืองปรับอากาศบริเวณ

ส่วนขาย จ�ำนวนหลอดไฟเฉล่ียในร้านต่อพื้นท่ี 

3x3 ตารางเมตร มีมากกว่า 2 ดวง และสถานท่ี	

ตั้งร้านมกัมีรถโดยสารผา่น 

	 การส่งเสริมการตลาดโดยการแจกแผน่พบั

ท่ีใหค้วามรู้โดยส่วนใหญ่มี 6 - 8 เร่ือง และมากกวา่ 

11 เร่ือง ลูกคา้ท่ีไดรั้บแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช้

มีอยา่งนอ้ยร้อยละ 6 และมีการแจกของแถมหรือ

ลดราคาเม่ือสินคา้ครบตามก�ำหนด 

	 ความรู้ความสามารถของเภสัชกร/ผูข้าย 	

ในการให้ข้อมูลโดยส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก 

มนุษยสัมพนัธ์ของเภสัชกร/ผูข้ายอยู่ในระดับ

อยา่งนอ้ยระดบัมาก เวลาท�ำงานจริงของเภสัชกร

มกัท�ำงานเตม็เวลาเปิด-ปิดของร้านโดยคา่ตอบแทน

เภสชักรมากกวา่ 30,000 บาท

	 ผลการด�ำเนินงานของร้านยาในกลุ่มน้ี โดย

ส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 150,000 บาท 

ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 60,000 บาท และจ�ำนวน

ลูกคา้โดยเฉล่ียต่อวนัมากกวา่ 50 คน

	 กลุ่ มที่  3:  กลุ่ ม ร้านยา รุ่นใหม่ที่ เ ร่ิมมี 

แนวโน้มทีด่ ี

	 ร้านยาท่ีอยูใ่นกลุ่มท่ี 3 ผูป้ระกอบการร้านยา

มกัเป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 50 ปี สถานภาพ

สมรสโสด โดยมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มกั

ด�ำเนินกิจการร้านยามา 1 - 3 ปี และประเภทของ

การขายเป็นแบบขายปลีก

	 สินค้าหรือบริการท่ีร้านยาในกลุ่มน้ีขาย

นอกจากยาแผนปัจจุบันแล้วส่วนใหญ่ยงัมีขาย	

ยาสมุนไพร วิตามินอาหารเสริม เวชส�ำอาง และ

ความหลากหลายของตราสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง
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	 ขนาดพื้น ท่ี ร้านโดยส่วนใหญ่มีขนาด	

อยู่ในช่วง 16.01 - 32 ตารางเมตร มีส่วนชั้นวาง

ผลิตภณัฑ์ท่ีให้ลูกคา้หยิบชมดว้ยตนเอง สถานท่ี

ตั้งร้านมกัอยูใ่กลต้ลาด

	 ลูกคา้ท่ีไดรั้บแจกผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช้

ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงร้อยละ 2 - 5% และมีการแจก

ของแถมหรือลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก�ำหนด

	 ความรู้ความสามารถของเภสัชกร/ผูข้าย 	

ในการให้ขอ้มูลส่วนใหญ่อยู่ในระดบัอย่างน้อย

ระดับมากโดยค่ าตอบแทนเภสัชกรไม่ เ กิน 	

20,000 บาท 

	 ผลการด�ำเนินงานของร้านยาในกลุ่มน้ี 	

โดย ส่วนใหญ่รายได้ เฉ ล่ี ย ต่อ เ ดือนไม่ เ กิน 	

150,000 บาท ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 	

20,001 - 60,000 บาท และจ�ำนวนลูกคา้โดยเฉล่ีย

ต่อวนัไม่เกิน 100 คน

สรุปและอภปิรายผล
	 จากการจดักลุ่มร้านยา จ�ำนวน 207 ร้าน 

ตามลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ ลกัษณะ

ของธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาด และผลการ

ด�ำเนินงาน ซ่ึงสามารถจดักลุ่ม ได ้3 กลุ่ม ดงัน้ี

	 1) กลุ่มร้านยาดั้งเดมิทีม่ศัีกยภาพน้อย

	 เ น่ื อ งจาก ร้ านยาในก ลุ่ม น้ี ส่ วนใหญ่	

เป็นร้านยาท่ีมีระยะเวลาด�ำเนินการมานาน ซ่ึง	

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีอายุมาก และระดับ	

การศึกษาไม่สูงมากนัก ผลิตภัณฑ์ท่ีวางขาย	

อยู่ในร้านส่วนใหญ่มีเพียงยาแผนปัจจุบนั ไม่ได	้

มีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย และไม่ค่อยมีการส่งเสริม

การตลาด ผลการด�ำเนินงานของร้านยาในกลุ่มน้ี 

โดยส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 150,000 

บาท ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท และ

จ�ำนวนลูกคา้โดยเฉล่ียต่อวนัไม่เกิน 50 คน ดงันั้น

อาจใหก้ารสนบัสนุนในดา้นขอ้มูลของผลิตภณัฑ์

ยาใหม่ๆ ท่ีหลากหลายซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของขนิษฐา (2555) ท่ีร้านยาดั้งเดิมควรมีการปรับ

ตวัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก พร้อมใหค้วามรู้

และแหล่งของผลิตภณัฑน์ั้นๆ นอกจากน้ีการอบรม

ใหค้วามรู้ใหด้า้นการบริหาร การส่งเสริมการตลาด 

กเ็ป็นอีกทางหน่ึงท่ีจะช่วยพฒันาร้านยาในกลุ่มน้ี 

	 2) กลุ่มร้านยาทีม่ศัีกยภาพมาก

	 ร้านยาท่ีอยูใ่นกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นร้านยาท่ีมี

ระยะเวลาด�ำเนินการไม่นานมาก ประมาณ 3 - 10 ปี 

ผูป้ระกอบการมกัเป็นเภสชักร ผลิตภณัฑท่ี์วางขาย

อยูใ่นร้านส่วนใหญ่จะมีหลากหลายทั้งชนิดสินคา้ 

และตราสินค้า รวมทั้ งมีการส่งเสริมการตลาด 	

ผลการด�ำเนินงานของร้านยาในกลุ่มน้ี โดยส่วนใหญ่

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 150,000 บาท ก�ำไร

เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 60,000 บาท และจ�ำนวน

ลูกคา้โดยเฉล่ียต่อวนัมากกว่า 50 คน ซ่ึงร้านยา	

กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มร้านยาท่ีมีศกัยภาพมากอยูแ่ลว้ อาจ

สนับสนุนในส่วนของการให้ความรู้ในการใช้

เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการบริหารจดัการร้านยา 

เพื่อช่วยในการบริหารและจัดเก็บข้อมูล ซ่ึงจะ

ท�ำใหผู้ป้ระกอบการสามารถน�ำขอ้มูลมาวิเคราะห์

ผลการด�ำ เนินงานของธุรกิจได้ง่าย ข้ึน เป็น	

การเตรียมความพร้อมเพื่อรองรับการแข่งขัน 

(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2558)

	 3) กลุ่มร้านยารุ่นใหม่ทีเ่ร่ิมมแีนวโน้มทีด่ ี

	 ร้านยาท่ีอยู่ในกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นร้านยา	

ท่ีมีระยะเวลาด�ำเนินการน้อย ประมาณ 1-3 ปี 	

ผู ้ประกอบการมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ผลิตภัณฑ์ท่ีวางขายอยู่ในร้านส่วนใหญ่จะมี	

หลากหลายชนิดสินค้า รวมทั้ งมีการส่งเสริม	

การตลาดบ้าง ผลการด�ำเนินงานของร้านยาใน

กลุ่มน้ี โดยส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 
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150,000 บาท ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 	

20,001 - 60,000 บาท และจ�ำนวนลูกคา้โดยเฉล่ีย

ต่อวนัไม่เกิน 100 คน เน่ืองจากร้านยาในกลุ่มเป็น

ส่วนใหญ่เป็นร้านยาท่ีเพิ่งเปิดด�ำเนินการ และมี

แนวโน้มท่ีจะปรับตวัเขา้กับส่ิงแวดล้อมได้ง่าย 

การใหก้ารสนบัสนุนอาจเป็นในดา้นของแนวทาง

การบริหารงาน การบริหารงานโดยอาศยัการวเิคราะห์

ขอ้มูล และการใชเ้ทคโนโลยใีนการบริหารจดัการ

ร้านยา เพือ่ประกอบการตดัสินใจในการบริหารงาน 

จะช่วยพฒันาศกัยภาพของร้านยาในกลุ่มน้ีใหดี้ยิง่ข้ึน 

ข้อเสนอแนะ
1. ข้อเสนอแนะต่อสมาคมร้านขายยา

	 จากการจดักลุ่มร้านยาได ้3 กลุ่ม ตามปัจจยั

ต่างๆ เพื่อให้สมาคมร้านขายยาจัดกิจกรรม

สนบัสนุน ส่งเสริมการด�ำเนินงานของร้านยาให้

เหมาะสมตามศกัยภาพของร้านยา ดงันั้น สมาคม

ร้านขายยาควรให้การสนับสนุนร้านยา 3 กลุ่ม 	

ตามศกัยภาพท่ีมีของแต่ละกลุ่ม ดงัน้ี

	 1) กลุ่มร้านยาดั้งเดมิทีม่ศัีกยภาพน้อย

	 เน่ืองจากร้านยาในกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นร้านยา

ท่ีมีระยะเวลาด�ำเนินการมานาน ซ่ึงผูป้ระกอบการ

ส่วนใหญ่มีอายมุาก และระดบัการศึกษาไม่สูงมากนกั 

ผลิตภณัฑท่ี์วางขายอยู่ในร้านส่วนใหญ่มีเพียงยา

แผนปัจจุบนั ไม่ไดมี้ผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย และ

ไม่ค่อยมีการส่งเสริมการตลาด ผลการด�ำเนินงาน

ของร้านยาในกลุ่มน้ี โดยส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนไม่เกิน 150,000 บาท ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือน	

ไม่เกิน 20,000 บาท และจ�ำนวนลูกคา้โดยเฉล่ีย	

ต่อวนัไม่เกิน 50 คน ดงันั้นอาจให้การสนบัสนุน

ในดา้นขอ้มูลของผลิตภณัฑย์าใหม่ๆ ท่ีหลากหลาย 

พร้อมให้ความรู้และแหล่งของผลิตภัณฑ์นั้ นๆ 

นอกจากน้ีการอบรมใหค้วามรู้ใหด้า้นการบริหาร 

การส่งเสริมการตลาด ก็เป็นอีกทางหน่ึงท่ีจะช่วย

พฒันาร้านยาในกลุ่มน้ี 

	 2) กลุ่มร้านยาทีม่ศัีกยภาพมาก

	 ร้านยาท่ีอยูใ่นกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นร้านยาท่ี

มีระยะเวลาด�ำเนินการไม่นานมาก ประมาณ 3 - 10 ปี 

ผูป้ระกอบการมกัเป็นเภสชักร ผลิตภณัฑท่ี์วางขาย

อยูใ่นร้านส่วนใหญ่จะมีหลากหลายทั้งชนิดสินคา้ 

และตราสินค้า รวมทั้ งมีการส่งเสริมการตลาด 	

ผลการด�ำเนินงานของร้านยาในกลุ่มน้ี โดยส่วนใหญ่

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 150,000 บาท ก�ำไร

เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 60,000 บาท และจ�ำนวน

ลูกคา้โดยเฉล่ียต่อวนัมากกว่า 50 คน ซ่ึงร้านยา	

กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มร้านยาท่ีมีศักยภาพมากอยู่แล้ว 	

อาจสนบัสนุนในส่วนของการใหค้วามรู้ในการใช้

เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการบริหารจดัการร้านยา 

เพื่อช่วยในการบริหารและจัดเก็บข้อมูล ซ่ึงจะ

ท�ำใหผู้ป้ระกอบการสามารถน�ำขอ้มูลมาวิเคราะห์

ผลการด�ำเนินงานของธุรกิจไดง่้ายข้ึน 

	 3) กลุ่มร้านยารุ่นใหม่ทีเ่ร่ิมมแีนวโน้มทีด่ ี

	 ร้านยาท่ีอยู่ในกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นร้านยา	

ท่ีมีระยะเวลาด�ำเนินการน้อย ประมาณ 1 - 3 ปี 	

ผู ้ประกอบการมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ผลิตภัณฑ์ท่ีวางขายอยู่ในร้านส่วนใหญ่จะมี	

หลากหลายชนิดสินค้า รวมทั้ งมีการส่งเสริม	

การตลาดบ้าง ผลการด�ำเนินงานของร้านยาใน

กลุ่มน้ี โดยส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 

150,000 บาท ก�ำไรเฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 	

20,001 - 60,000 บาท และจ�ำนวนลูกคา้โดยเฉล่ีย

ต่อวนัไม่เกิน 100 คน เน่ืองจากร้านยาในกลุ่ม	

เป็นส่วนใหญ่เป็นร้านยาท่ีเพิ่งเปิดด�ำเนินการ 	

และมีแนวโน้มท่ีจะปรับตัวเข้ากับส่ิงแวดล้อม	

ไดง่้าย การให้การสนบัสนุนอาจเป็นในดา้นของ

แนวทางการบริหารงาน การบริหารงานโดยอาศยั
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การวิเคราะห์ข้อมูล และการใช้เทคโนโลยีใน	

การบริหารจดัการร้านยา เพ่ือประกอบการตดัสินใจ

ในการบริหารงาน จะช่วยพฒันาศกัยภาพของร้านยา

ในกลุ่มน้ีใหดี้ยิง่ข้ึน

2. ข้อเสนอแนะส�ำหรับการท�ำวจิยัคร้ังต่อไป

	 ผูว้ิจัยมีข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยใน

คร้ังต่อไป ดงัน้ี

	 1)	การศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส�ำเร็จ

ของธุรกิจร้านยาส�ำหรับคร้ังต่อไป ควรศึกษาปัจจยั

ในดา้นอ่ืนเพิ่มเติม เช่น ปัจจยัดา้นการให้บริการ 

และปัจจยัดา้นการบริหารการด�ำเนินงาน เป็นตน้ 

เพื่อท่ีจะได้ทราบถึงสถานภาพการให้บริการ 	

การบริหารด�ำเนินงานของร้านยา และท�ำใหท้ราบถึง

อิทธิพลของปัจจยัดงักล่าวว่ามีผลต่อความส�ำเร็จ

หรือไม่ รวมทั้ งสามารถเป็นข้อมูลให้สมาคม	

ร้านขายยาทราบศักยภาพในด้านดังกล่าวของ	

ร้านยา และน�ำขอ้มูลดงักล่าวมาก�ำหนดแนวทาง

การสนบัสนุนการให้ความรู้ หรือการส่งเสริมอ่ืน 

ซ่ึงจะท�ำใหร้้านยามีความสามารถในการด�ำเนินธุรกิจ

ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื

	 2)	ควรศึกษาเพิ่มในส่วนของความตอ้งการ

ส่ง เส ริม  สนับสนุน เพื่ อพัฒนาตนเองของ	

ผู ้ประกอบการร้านยา เพื่อจะได้ให้ผู ้ท่ี มีส่วน

เ ก่ียวข้องได้น�ำ เ ป็นข้อมูลในการให้ความ รู้ 	

การสนับสนุนแก่ผู ้ประกอบการได้ตรงตาม	

ความตอ้งการอยา่งแทจ้ริง
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