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บทคัดย่อ 

การศึกษาครังนีมีวตัถุประสงค์เพือศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

ทางดา้นเทคนิค ทางดา้นการบริหาร และทางดา้นการเงินในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาในชุมชน

กึงเมืองกึงชนบท  ซึงเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนัทีมีรูปแบบการดาํเนินกิจการทีทนัสมยั  และมีการ

ให้บริการทางดา้นเภสัชกรรมบริบาลทีดี  และมีเภสัชกรอยู่ประจาํร้านตลอดทงัวนั เก็บรวบรวม

ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามตัวอย่างผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมายจาํนวน 200 ราย เพือเก็บรวบรวม

ข้อมูลเกียวกับลกัษณะประชากร พฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาและปัจจัยส่วนผสมทาง

การตลาดทีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยา เป็นต้น และใช้การสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการร้านขายยา เพือเก็บขอ้มูลเกียวกบัตน้ทุนทีใชใ้นการดาํเนินกิจการและการบริหาร

จดัการภายในร้านขายยา ซึงจะใชเ้ป็นขอ้มลูสาํหรับประกอบการตดัสินใจในการลงทุนต่อไป 

 ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการลงทุนทีเหมาะสมในการประกอบธุรกิจร้านขายยา

ในชุมชนกึงเมืองกึงชนบท คือ มีทาํเลทีตงัอยูใ่นแหล่งชุมชนทีมีประชากรอาศยัอยูจ่าํนวนมากและมี

กาํลงัซือค่อนขา้งสูง มีผูค้นสญัจรผา่นไปมาตลอดทงัวนั ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ขนาดของ

ร้านขายยาทีเหมาะสมจะเป็นอาคารพาณิชยข์นาด 1 คูหา และมีการจัดแบ่งพืนทีใชส้อยภายใน

อาคารใหมี้ความเหมาะสม เพียงพอในการจดัวางสินคา้และการจดัแบ่งพืนทีสาํหรับการให้บริการ

ต่าง ๆ ภายในร้านใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากทีสุด ซึงเป็นพืนทีที

ไม่มากเกินไปช่วยลดค่าใช้จ่ายในการลงทุนและการบริหารจัดการได ้และควรจัดให้มีเภสัชกร

ประจาํร้านตลอดเวลาเปิดทาํการเพือให้เป็นไปตามทีกฎหมายกาํหนดและพฒันาให้ร้านขายยามี

คุณภาพและมาตรฐานทีดีทงัในดา้นการบริบาลทางเภสชักรรม และการมีรูปแบบการดาํเนินกิจการ

ทีทนัสมยั ทาํให้ความจาํเป็นตอ้งมีการลงทุนสูง โดยเฉพาะอย่างยิงการลงทุนเกียวกบัการว่าจา้ง

เภสชักรประจาํร้านตลอดเวลาทีร้านเปิดใหบ้ริการ แต่ก็ใหผ้ลตอบแทนทีคุม้ค่ากบัการลงทุน เพราะ

จากผลการวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างการเงินของร้านขายยาในโครงการ พบว่า เมือกาํหนดอายุ

โครงการ 10 ปี ณ อตัราคิดลดร้อยละ 9  ร้านยาในโครงการมีมูลค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิ

เท่ากบั  4,665,723.68 บาท  อตัราผลตอบแทนภายใน มีค่ามากกว่าร้อยละ  30.00  อตัราผลตอบแทน
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ต่อตน้ทุนเท่ากบั 1.116 ระยะเวลาคืนทุน เท่ากบั  2.43 ปี แสดงใหเ้ห็นว่าโครงการนีให้ผลตอบแทน

คุม้ค่ากบัการลงทุน และมีความเป็นไปไดท้างการเงิน และเมือวิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลง

ของโครงการต่อยอดขายและตน้ทุนทีเปลียนแปลงไปพบว่า ร้านขายยาในโครงการสามารถทนต่อ

การเพิมขึนของตน้ทุนไดไ้ดสู้งสุดร้อยละ  11.65 เมือผลตอบแทนคงที และสามารถทนต่อการลดลง

ของผลตอบแทนไดต้าํสุดร้อยละ  10.43 เมือตน้ทุนคงที  
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Abstract 

The objective of this study was to analyze feasibility in aspects of marketing, 

technique, management, and finance for an investment on a drug store business providing modern 

pharmacy with a modern management and complete pharmacy service, in a Semi-urban 

Community. Data, regarding population characteristic, consumer’s behavior, and marketing mix 

factors effecting on decision making on selecting drug store, were collected by employing a 

questionnaire for sample of 200 consumers in the target area. Additionally, interview with drug 

store entrepreneur was employed to collect data concerning cost estimation for operation and 

internal management which could be included in decision on the investment as well. 

It was found that a suitable investment on the drug store business in a Semi-

urban Community consisted of a location in community with a high number of residents having 

high purchasing power and passers-by all day, easy accessibility for them and one unit of 

commercial building for the drug store, with appropriate area allocation for arranging products 

and providing services for consumers in order to best meet their requirement. The size of area was 

not too large; it could help reduce the cost on investment and was easy-to-operate. Besides, a 

pharmacist had to be on duty during operating hours, also to follow the law, and the drug store 

was planned to be developed to achieve a high quality and standard in both pharmaceutical 

service and modern management aspects, so increasing investment was needed especially on 

hiring pharmacist on duty during operating hours. In return, benefit was worth investment, as the 

result, with the project period of 10 years using a discount rate of 9.0%, it was found that the net 

present value (NPV) of the drug store business was 4,665,723.68 baht; the internal rate of return 

(IRR) was more than 30% whilst the benefit-cost ratio (B/C Ratio) was 1.118. Therefore, the drug 

store business was financially feasible to be invested in, with a potential payback period of 2.43  

years. A sensitivity of the business was undertaken, the results showed that, under the 
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assumption, benefits remained unchanged, costs could increase as much as 11.65%. When costs 

remained constant, returns could drop as low as 10.43%. 
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 บทที  1 

บทนํา 

 

1. หลักการและเหตผลุ  

การใชย้าของประเทศไทยมีแนวโน้มเพิมสูงขึนทุกปี โดยปี  2548  มีมูลค่า 7.4  

หมืนลา้นบาท  ปี  2549  มลูค่า  8.3  หมืนลา้นบาท  และปี  2550  สูงถึง  10.7  หมืนลา้นบาท  และ

เมือพิจารณาแนวโน้มด้านอุปสงค์พบว่า รายจ่ายด้านบริการสุขภาพของประเทศไทยมีทิศทาง

ปรับตวัเพิมขึนอยา่งต่อเนือง โดยอตัราการเติบโตของค่าใชจ่้ายดา้นบริการสุขภาพในปี 2541–2549  

จากราคาปีฐานขยายตวัในอตัราเฉลียร้อยละ  4.5  ต่อปี ซึงเติบโตใกลเ้คียงกบัอตัราการขยายตวัของ

เศรษฐกิจของประเทศในช่วงเวลาเดียวกนั  คือ โดยเฉลียร้อยละ  5.0  ต่อปี สะทอ้นให้เห็นว่า อตัรา

การขยายตัวของค่าใช้จ่ายด้านการดูแลสุขภาพของคนไทยเป็นไปในทิศทางเดียวกับอตัราการ

ขยายตวัทางเศรษฐกิจของประเทศ (อรกญัญา จินา 2553) 

ร้านขายยาเป็นหน่วยหนึงของระบบสุขภาพทีอยูใ่กลชิ้ดประชาชน โดยร้านขายยา

ไม่เพียงแค่ทาํหนา้ทีดา้นการกระจายยาเท่านนั  แต่ยงัมีบทบาทสาํคญัเปรียบเสมือนเป็น  “ทีพึงดา้น

สุขภาพของชุมชน” เพราะนอกเหนือจากการจาํหน่ายยาแลว้ ร้านขายยายงัเป็นแหล่งทีสามารถให้

คาํแนะนาํในการดูแลสุขภาพ  ตลอดจนการแนะนาํและการส่งต่อไปยงัแพทยผ์ูเ้ชียวชาญตามความ

เหมาะสม  และร้านขายยาส่วนใหญ่จะเปิดใหบ้ริการตลอดทงัวนั ประชาชนจึงสามารถเขา้ถึงบริการ

ดา้นสุขภาพจากร้านขายยาไดง่้าย ทาํใหร้้านขายยาเป็นสถานบริการสาธารณสุขทีสาํคญัทีประชาชน

ส่วนใหญ่นิยมมาใชบ้ริการ โดยพบว่าผูป่้วยในชุมชนไปซือยาตามร้านขายยามากขึน  เพือทีจะนาํมา

รักษาตนเอง  โดยเฉพาะการเจ็บป่วยทีไม่รุนแรง หรือเรียกพฤติกรรมนีว่าการใชย้ารักษาตนเอง 

(Self-medication) ซึงในปัจจุบนัสามารถกระทาํไดอ้ยา่งสะดวกสบายจนกระทงัมีผูน้าํการจดัหาการ

รักษาตนเองไปเปรียบเทียบกบัการซือหาสินคา้อุปโภคบริโภค (Commodity) นันคือ เกิดมี  “ความ

สะดวกสบายทางสุขภาพ (Commodification  of  health)”  อนัมกัจะหมายถึง ยา  หรือการบริการอืน

ใดทีมีผลต่อสุขภาพ  นอกจากนีมีการศึกษาวิจยัจาํนวนมาก  พบว่ามีการใชย้าเพือรักษาตนเองของ

ผูป่้วยก่อนผูป่้วยจะเขา้สู่ระบบการรักษาทางการแพทย ์ โดยเฉพาะผูป่้วยทีมีรายไดป้านกลางหรือ

นอ้ย เช่น รายงานการวิจยัเรืองการรักษาพยาบาลยามเจ็บป่วย ซือยากินเองหรือไปหาหมอ ซึงทาํการ

วิจยัสาํรวจขอ้มูลในช่วงระหว่างเดือน  พฤษภาคม  2540 – พฤศจิกายน 2541 เป็นระยะ ๆ พบว่า

ในช่วงทีสาํรวจ  1 – 8  เมษายน  2541  ประชาชนทีเจ็บป่วย  ร้อยละ 47.4  ซือยากินเอง โดยซือยา

จากร้านขายยาเป็นส่วนใหญ่   (การใชย้ารักษาตนเอง  หรือ Self-medication)  และไปพบแพทยที์
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คลินิกร้อยละ  42.8 (ศนูยว์ิจยักสิกรไทย 2542)  และจากผลการสาํรวจประชากรทีป่วยหรือรู้สึกไม่

สบายระหว่าง  1  เดือนก่อนวนัสัมภาษณ์ ว่ามีการรักษาพยาบาลโรคทีป่วยหรือมีอาการไม่สบาย

อยา่งไร  พบว่า  ครังสุดทา้ยทีป่วย  จะไปรักษาทีสถานีอนามยัหรือศนูยบ์ริการสาธารณสุขมากทีสุด  

(ร้อยละ  23.1)  รองลงมาคือ  ซือยากินเอง  (ร้อยละ 21.5)  ไปโรงพยาบาลชุมชน  (ร้อยละ  21.4)  

ไปคลินิกเอกชน (ร้อยละ 14.4) และไปโรงพยาบาลเอกชน (ร้อยละ 5.0) ตามลาํดบั  (สาํนกังานสถิติ

แห่งชาติ 2546) 

ธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจทีมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนือง และมีลกัษณะพิเศษ

แตกต่างไปจากธุรกิจอืน เนืองจากเป็นธุรกิจทีเกียวกับชีวิตและสุขภาพของประชาชน  การ

ให้บริการสุขภาพในร้านขายยาเป็นจุดสาํคญัอย่างยิงในระบบสาธารณสุขไทย เพราะเป็นแหล่ง

บริการดา้นสุขภาพปฐมภูมิ  (Primary   Heath  Care  Unit)    เมือประชาชนเริมเกิดอาการเจ็บป่วย

นิยมไปซือยาจากร้านขายยาก่อนไปพบแพทย ์ ซึงร้านขายยาในประเทศไทยแบ่งตามการขออนุญาต

สถานทีประกอบการดา้นยาตามระเบียบสาํนักงานคณะกรรมการอาหารและยา ว่าดว้ยเกณฑ์การ

พิจารณาเกียวกบัสถานทีขายยาแผนปัจจุบนั พ.ศ. 2547 ไดเ้ป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ 1. สถานทีขายยา

แผนปัจจุบนั 2. สถานทีขายยาแผนโบราณ 3. สถานทีขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จสาํหรับ

สตัว ์4. สถานทีขายยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จทีไม่ใช่ยาอนัตรายหรือยาควบคุมพิเศษ และ

ถา้แบ่งตามการตลาดจะแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1. ร้านคา้ขายยาปลีก 2. สถานปฏิบัติการ        

เภสัชกรรมชุมชนของคณะเภสัชศาสตร์ทุกมหาวิทยาลยั 3. ร้านขายยาส่ง 4. ร้านขายยาแบบ

เครือข่าย เช่น ฟาสซิโน,   สยามดรัก, จีเอ็นซีโปรดรักส์, องค์การเภสัชกรรม เอเพ็กซ์ เมดแคร์,       

ดี-เซน ฯลฯ  (ปภาดา ทตัพรพนัธ ์2548) 

การกระจายของร้านขายยาในประเทศไทยมีการกระจุกตวัอยู่เฉพาะในพืนทีทีมี

ความเจริญทางเศรษฐกิจเป็นส่วนใหญ่ เห็นไดจ้ากการทีในเขตพืนทีกรุงเทพมหานคร ซึงมีจาํนวน

ประชากรประมาณร้อยละ 10 ของประชากรทวัประเทศ  มีจาํนวนของร้านขายยาให้บริการเกินกว่า

ร้อยละ  50  ของร้านขายยาทวัประเทศ  และเมือพิจารณาถึงจาํนวนร้านขายยาของแต่ละจงัหวดัพบ

ความแตกต่างของปริมาณร้านขายยาของจงัหวดัเลก็กบัจงัหวดัใหญ่อย่างชดัเจน ทีเป็นเช่นนีแสดง

ใหเ้ห็นถึงความไม่เสมอภาคของการบริโภคยาของประชากรทวัประเทศเพราะมีการกระจุกตวัของ

ร้านขายยาอยู่ในจงัหวดัทีมีการเจริญทางเศรษฐกิจเท่านัน (พีรวุฒิ เจริญสุภวงศ ์อา้งถึงในบณัฑิต     

ศุกลกัษณ์, 2549) ทาํใหย้งัมีบางพืนทีทีร้านขายยากระจายอยูน่อ้ย โดยเฉพาะในพืนทีชนบท และกึง

เมืองกึงชนบท พืนทีอาํเภอเคียนซา  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  เป็นอีกพืนทีหนึงทีมีร้านขายยากระจายอยู่

นอ้ย  ซึงปัจจุบนัมีร้านขายยาแผนปัจจุบนัรวมทงัหมด  9 ร้าน แบ่งเป็นร้านขายยาในตาํบลเคียนซา 
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จาํนวน 4 ร้าน  ตาํบลพ่วงพรหมคร  จาํนวน 3 ร้าน และตาํบลบา้นเสด็จ จาํนวน 2 ร้าน (สาํนักงาน

สาธารณสุขจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 2555) 

 

ตาราง 1.1 แสดงสดัส่วนประชากรในอาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ต่อ 1 ร้านขายยา 

ปี  พ.ศ. จาํนวนร้านขายยา 1/ จาํนวนประชากร2/ 

(คน) 

สัดส่วนประชากรต่อ  1  

ร้าน 

2551 6 43,099 7,183.17 

2552 6 43,815 7,302.50 

2553 7 44,373 6,339.00 

3554 9 44,767 4,974.11 

2555 9 44,909 4,989.89 

ทีมา :  1/สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 2555,  

2/ กรมการปกครอง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 2555  

 

จากตาราง 1.1 จะเห็นได้ว่าจ ํานวนประชากรในอําเภอเคียนซา  จังหวัด                  

สุราษฎร์ธานี มีแนวโน้มเพิมขึนอย่างต่อเนือง ซึงอตัราการเพิมจาํนวนประชากรโดยเฉลียตงัแต่   

พ.ศ. 2551 ถึง พ.ศ. 2555 คิดเป็นร้อยละ 1.04 และจากสัดส่วนประชากรในอาํเภอเคียนซา ต่อ 1  

ร้านขายยาทียงัสูงอยู่ (สัดส่วนประชากรในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีต่อ 1 ร้านขายยาในปี พ.ศ. 2554 

เท่ากบั 2,577.28 คน) ประกอบกบัปัจจยัทางเศรษฐกิจของอาํเภอเคียนซาทีมีการขยายตวัเติบโตอยา่ง

ต่อเนือง ประชากรในพืนทีมีรายไดค่้อนขา้งสูง โดยรายไดป้ระชากรต่อหวัเฉลีย  71,167 บาทต่อคน

ต่อปี (ทีว่าการอาํเภอเคียนซา, 2554) เนืองจากในช่วง 10 ปี ทีผ่านมาราคายางพาราและปาล์ม      

นาํมนั ซึงเป็นพืชเศรษฐกิจหลกัของประชากรมีราคาสูงขึนอยา่งมาก ทาํใหป้ระชากรในพืนที         

มีรายไดแ้ละกาํลงัซือสินคา้ต่าง ๆ สูงตามไปดว้ย ปัจจยัทางดา้นสังคมทีประชากรมีวิถีชีวิตความ

เป็นอยูแ่บบสงัคมเมืองมากขึน เนืองจากการพฒันาทางดา้นการศึกษา การเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลความรู้

ดา้นต่าง ๆ รวมทังด้านสุขภาพมากขึน ทาํให้ประชาชนหันมาให้ความสาํคญัและใส่ใจการดูแล

สุขภาพมากขึน  พืนทีนีจึงเป็นอีกพืนทีหนึงทีมีความน่าสนใจสาํหรับการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยา 

และพืนทีทีน่าจะมีความเหมาะสมสาํหรับการทาํธุรกิจร้านขายยาในพืนทีอาํเภอเคียนซา จงัหวดั     

สุราษฎร์ธานี คือ ชุมชนบา้นปลายหริก ซึงตงัอยูใ่นพืนทีตาํบลเคียนซา เป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจ

ของอาํเภอเคียนซาเนืองจากเป็นทีตงัของโรงพยาบาลประจาํอาํเภอ โรงเรียน ธนาคารเพือการเกษตร

และสหกรณ์การเกษตร ย่านการคา้ทีมีทงัการคา้ปลีกและคา้ส่ง  ตลาดนัดทีเปิดทุกวนัอาทิตย ์วนั
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องัคาร วนัพุธ  และวนัศุกร์ ซึงมีคนในพืนทีต่าง ๆ ทวัทังอาํเภอมาจับจ่ายซือขายสินค้าอุปโภค

บริโภค   

การทาํธุรกิจร้านขายยามีการลงทุนสูง ทังต้นทุนในการตกแต่งร้านใหม่ และ

ตน้ทุนค่าจา้งบุคลากร นอกจากนีการประกอบธุรกิจร้านขายยาจะตอ้งมีเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ

ค่อนขา้งสูง ซึงจะใชเ้ป็นค่าใชจ่้ายเกียวกบัตน้ทุนค่ายาและเวชภณัฑ ์ค่าจา้งบุคลากรภายในร้าน และ

ค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ เป็นตน้ เนืองจากในช่วงเริมตน้ของกิจการจะมีรายรับน้อยกว่ารายจ่าย ทาํ

ใหต้อ้งมีเงินทุนหมุนเวียนในส่วนนีสาํรองไว ้เพราะมีร้านขายยาบางร้านตอ้งลม้เลิกกิจการเพราะ

ขาดเงินทุนหมุนเวียน ประกอบกบัยงัไม่เคยมีการศึกษาถึงพฤติกรรมการดูแลสุขภาพและการใช้

บริการทีร้านขายยาของประชากรในพืนทีนีซึงยงัมีวิถีชีวิตแบบกึงเมืองกึงชนบท ทาํให้ไม่แน่ใจว่า

ประชากรในพืนทีนีจะใหก้ารตอบสนองกบัการใชบ้ริการร้านขายยาในพืนทีมากน้อยแค่ไหน เช่น 

เมือมีอาการเจ็บป่วยหรือมีปัญหาด้านสุขภาพ ประชากรส่วนใหญ่อาจจะนิยมไปใช้บริการที

โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพตาํบล (รพ.สต.) หรือ โรงพยาบาลชุมชนประจาํอาํเภอมากกว่าการ

เลือกใชบ้ริการทีร้านขายยา หรือประชากรส่วนใหญ่ในพืนทีนีอาจจะมีความภกัดีและความเชือมนั

ต่อร้านขายยาเดิมทีเคยไปใช้บริการ และมกัจะไปซือยาทีร้ายขายยาเจ้าประจาํ เพราะจากการ

ทบทวนงานวิจยัเกียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาในเขตพืนทีอืน จะพบว่า  ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่จะมีความภกัดีและความเชือมนัต่อร้านขายยาเดิมทีเคยไปใชบ้ริการ และมกัจะไปซือยาที

ร้ายขายยาเจา้ประจาํ (บณัฑิต  ศุกลกัษณ์ 2549, อรกญัญา จินา 2553 และธิดารัตน์ บาระมีชยั 2553) 

ทาํใหร้้านขายยาซึงเพิงเปิดใหม่อาจจะไม่สามารถทีจะแทนทีและครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด

ได ้ซึงจะส่งผลกระทบต่อความอยูร่อดของการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาในพืนทีนีได ้ 

การลงทุนประกอบธุรกิจใด ๆ ก็ตาม  สิงทีผูล้งทุนตอ้งการก็คือ ผลกาํไรจากการ

ลงทุนนนั ๆ และความอยูร่อดทางธุรกิจ และดว้ยเหตุทีการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาทีมีรูปแบบการ

ดาํเนินกิจการทีทนัสมยั มีการใหบ้ริการทางดา้นเภสชักรรมบริบาลทีดีจะตอ้งใชเ้งินทุนเป็นจาํนวน

มาก ดังนันผูที้จะลงทุนควรจะมีการวางแผนโครงการและศึกษาความเป็นไปไดอ้ย่างรอบคอบ  

โดยเฉพาะการเปิดร้านขายยาในพืนทีทีประชากรมีวิถีชีวิตแบบกึงเมืองกึงชนบท ว่าจะสามารถอยู่

รอดไดห้รือไม่ ในภาวะทีมีการแข่งขนัทางการตลาดเพิมมากขึนเรือย ๆ การศึกษาครังนีจึงมุ่งศึกษา

ความเป็นได้ในการลงทุนเปิดร้านขายยาแผนปัจจุบันทีมีการดาํเนินกิจการทีทนัสมยั และมีการ

ใหบ้ริการทางดา้นเภสชักรรมบริบาลทีดีในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบท โดยใชพื้นทีตาํบลเคียนซา 

อาํเภอเคียนซา  จังหวดัสุราษฎร์ธานีเป็นพืนทีตัวอย่างในการศึกษา   เพือให้ได้ข้อมูลทีเป็น

ประโยชน์ต่อการตดัสินใจลงทุนและการวางแผนกลยทุธด์า้นการตลาดในการบริหารธุรกิจร้านขาย

ยาในพืนทีทีมีลกัษณะเป็นชุมชนกึงเมืองกึงชนบทต่อไป ซึงกาํหนดให้ร้านขายยาในโครงการทีจะ
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ทาํการศึกษาเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนั ตงัอยู่ริมถนนสายเคียนซา-พระแสง บริเวณชุมชนบา้น

ปลายหริก หมู่ 2 ตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ซึงจะใชก้ารเช่าอาคารพาณิชย ์2 

ชนั    ขนาด 5 × 15 ตารางเมตร จาํนวน 1 คูหา เป็นสถานทีดาํเนินกิจการ โดยมีการจดัแบ่งพืนทีชนั

ล่างของร้านออกเป็น 4 ส่วน คือ (1) ส่วนจดัวางสินคา้ทีผูบ้ริโภคสามารถหยิบเองได้ (2) ส่วนจดั

วางยาทีตอ้งจ่ายโดยเภสัชกร (3) ส่วนให้บริการให้คาํปรึกษาดา้นยาและสุขภาพแก่ผูม้ารับบริการ

โดยเภสชักร และตรวจสุขภาพเบืองตน้ และ (4) ส่วนสนบัสนุนการดาํเนินงาน และพืนทีชนัสองจะ

ใชเ้ป็นพืนทีสาํหรับเก็บสต็อกสินคา้ทีมีนาํหนกันอ้ย และเป็นทีพกัสาํหรับบุคลากรของร้านขายยา  

ทีมีภูมิลาํเนาอยู่นอกพืนทีอาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ทางโครงการจะจดัให้มีเภสัชกร

ประจาํร้านตลอดเวลาเปิดทาํการ โดยจะมีการจา้งงานอยู่ 2 รูปแบบ คือ กรณีจา้งเป็นลูกจา้งประจาํ 

(Full-Time) จะจ่ายค่าตอบแทนใหเ้ดือนละ 33,000 บาท (รวมค่าวิชาชีพเภสัชกรทีตอ้งระบุในป้าย

เภสชักรผูป้ฏิบติัการในร้านขายยา) และอีกกรณีหนึงเป็นการจา้งงานแบบเป็นลกูจา้งชวัคราว (Part-

Time) จะจ่ายค่าตอบแทนให้เป็นรายชวัโมง ๆ ละ 120 บาท สาํหรับการจดัหายาและเวชภณัฑ์เขา้

ร้านจะใชก้ารสงัซือผา่นทางร้านขายส่งยาในพืนทีจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 

 

2. วตัถประสงค์ ุ (Objective) 

1. เพือศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาดในการทาํธุรกิจร้านขายยาใน

โครงการ 

2. เพือศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นเทคนิคในการทาํธุรกิจร้านขายยาในโครงการ 

3. เพือศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการบริหารในการทาํธุรกิจร้านขายยาใน

โครงการ 

4. เพือศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินในการทาํธุรกิจร้านขายยาในโครงการ 

 

3. ขอบเขตการวจิยั 

1. พืนทีในการศึกษาวจิยัครังนี คือ บริเวณชุมชนในเขตพืนทีตาํบลเคียนซา  อาํเภอ

เคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  

2. ระยะเวลาทีใชใ้นการคาํนวณรายไดแ้ละผลตอบแทนของโครงการ เท่ากบั 10 ปี 

3. อตัราคิดลดทีใชใ้นการวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินของโครงการ 

คือ ค่าเสียโอกาสของเงินทุน อา้งอิงจากอตัราดอกเบียเงินกูลู้กคา้รายย่อยขนัตาํ (Minimum  Retail  

Rate, MRR)  ณ  เดือนมกราคม  พ.ศ.  2556  เท่ากบั  ร้อยละ 9 
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4. ประโยชน์ทีคาดว่าจะได้รับจากการศึกษา 

1. ทาํให้สามารถทราบถึงความเป็นไปไดแ้ละผลกระทบจากการลงทุนทาํธุรกิจ

ร้านยาในชุมชนกึงเมืองกึงชนบท 

2. ใชเ้ป็นขอ้มลูสาํหรับการตดัสินใจของผูล้งทุน 

3. ทาํให้สามารถประมาณเงินลงทุน ยอดขายหรือรายไดข้องร้านขายยาอนัเป็น

รายการสาํคญัในการประมาณการงบการเงินของธุรกิจได ้

4. เพือใหท้ราบถึงลกัษณะทวัไปของพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา และปัจจยั

ทีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคในชุมชนกึงเมืองกึงชนบท ซึงจะนาํไปใช้

ในการวางแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาดในการบริหารธุรกิจร้านขายยาในพืนทีทีมีลกัษณะดงักล่าว

ต่อไป 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ  

ชมชนกึงเมืองกึงชนบท ุ หมายถึง ชุมชนซึงบุคคลมีวิถีชีวิต 2 แบบ ในชุมชน

เดียวกนั คือ วิถีชีวิตแบบเมือง ยดึถือวฒันธรรมแบบเมืองและวฒันธรรมตะวนัตก ปะปนอยู่กบัวิถี

ชีวิตแบบชนบทในสงัคมแบบดงัเดิม สาเหตุเพราะชุมชนดงักล่าวไดรั้บอิทธิพลของความเจริญและ

การดําเนินชีวิตแบบชาวเมืองบางส่วน จึงทําให้แบบแผนการดํารงชีวิตของผูค้นทีอาศัยอยู่

เปลียนแปลงไปทาํใหส้ภาพสงัคมอยูร่ะหว่างความเป็นเมืองและความเป็นชนบท ทงันีอาจกล่าวได้

ว่าเป็นสังคมทีอยู่ในช่วงการเปลียนแปลงจากสังคมเกษตรกรรมไปสู่สภาพความเป็นเมือง ซึงใน

การศึกษาครังนีจะใชพื้นทีตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เป็นพืนทีตวัอย่างของ

พืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบท 
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บทที 2 

เอกสารและงานวิจัยทีเกียวข้อง 

 

การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนทาํธุรกิจร้านยาในชุมชนกึงเมืองกึงชนบท

ในครังนี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัทีเกียวขอ้งกบังานวิจยัในครังนี 

เพือจะไดน้าํมาเป็นขอ้มลูการกาํหนดกรอบแนวความคิดงานวิจยั และระเบียบวิธีในการดาํเนินการ

วิจยั โดยผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัทีเกียวขอ้งกบัการศึกษาความเป็นไป

ไดข้องโครงการ  (Feasibility  Study) ตามรายละเอียดดงัต่อไปนี  

 

1. แนวคดิเกียวกับการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility Study) 

การลงทุนประกอบธุรกิจใด ๆ ก็ตาม  สิงทีผูล้งทุนตอ้งการก็คือผลกาํไรจากการ

ลงทุนนนั ๆ และดว้ยเหตุทีการลงทุนต่าง ๆ ตอ้งใชเ้งินทุนเป็นจาํนวนมาก  เงินลงทุนนีอาจไดม้า

จากเงินทุนของตวัเอง  และ/หรือจากการกูย้มืมาโดยเอาทรัพยสิ์นของตนเป็นประกนั  ดงันันผูที้จะ

ลงทุนในโครงการใด ๆ ก็ตาม   ควรจะมีการวางแผนโครงการและศึกษาความเป็นไปได้อย่าง

รอบคอบ  ทงันีเพือใหบ้รรลุจุดประสงคด์งักล่าวขา้งตน้หรืออยา่งนอ้ยทีสุดก็เพือลดโอกาสการเสียง

ต่อความลม้เหลว  หากทาํการศึกษาวิเคราะห์โครงการแลว้ไดผ้ลว่าโครงการนันจะไม่สามารถ

ดาํเนินกิจการไดอ้ยา่งมีผลกาํไร 

ความลม้เหลวในการดาํเนินงานต่าง ๆ  ของโครงการหมายความว่าโครงการนัน ๆ 

ไม่สามารถสร้างผลกาํไรใหไ้ดใ้นระยะเวลาอนัสมควร  ถา้เรามาพิจารณาศึกษาดูแต่ละโครงการที

ประสบความลม้เหลว  จะพบว่าสาเหตุต่าง ๆ มาจากสิงต่อไปนี  คือ  ไม่สามารถขายสินค้าหรือ

บริการไดใ้นปริมาณทีเพียงพอในราคาพอสมควร,  ไม่สามารถควบคุมค่าใชจ่้ายในการผลิตหรือการ

ดาํเนินการได,้  ไม่สามารถเพิมเงินทุนหมุนเวียนให้พอเพียงต่อความตอ้งการทีจะใช ้ และสาเหตุ 

อืน ๆ 

สาเหตุของความลม้เหลวต่าง ๆ  เหล่านี  บางอย่างก็อยู่ในความควบคุมของฝ่าย

บริหาร  และบางอย่างก็อยู่นอกเหนือความควบคุม โดยสาเหตุของความลม้เหลวทีอยู่ในความ

ควบคุมของฝ่ายบริหารเกิดขึนเนืองจากการขาดความเขา้ใจในการดาํเนินงานในโครงการนัน ๆ 

อยา่งแทจ้ริง  ซึงเป็นสาเหตุพืนฐานของความลม้เหลวในกิจการ ดงันนั เพือใหเ้กิดความเขา้ใจในการ

ดาํเนินงานและเล็งเห็นเหตุการณ์ทีอาจจะเกิดขึนในอนาคตได ้หากจะลงทุนจะตอ้งทาํการศึกษา
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ความเป็นไปไดข้องโครงการ  (Feasibility  Study)  ก่อนตดัสินใจลงทุนในโครงการนนั ๆ (จนัทนา 

จนัทโร 2545) 

ค ําว่าการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility Study) ได้มีผูใ้ห้

ความหมายและทศันะไวห้ลากหลายประการ ดงันี 

การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ หมายถึง การศึกษาเพือตอ้งการทราบผลที

จะเกิดขึนจากการดาํเนินงานตามโครงการนัน ทงันีเพือช่วยประกอบการตดัสินใจของผูที้คิดจะ

ลงทุนในโครงการนนั ๆ (จนัทนา จนัทโร 2545) 

การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ คือ การศึกษาโครงการในภาพรวมทงัหมด  

ทงัในขอบเขตกวา้งทีเรียกว่ามหภาค และในขอบเขตทีมีรายละเอียดลึกลงไปทีเรียกว่าจุลภาค  

โครงการอุตสาหกรรมโดยทวัไป จะมีกิจกรรมหลกัหรือหน้าทีหลกั 3  กิจกรรม คือ กิจกรรมดา้น

การตลาด  เทคนิค  และดา้นการเงิน ผลของกิจกรรมดงักล่าวจะสรุป หรือสะทอ้นออกมาให้เห็นใน

รูปของงบการเงินล่วงหน้า  (Performa Financial  Statement) ซึงเป็นหัวใจสําคญัในการนํามา

ประเมินผลและตดัสินใจว่าจะลงทุนในโครงการหรือไม่ โดยพิจารณาทีผลตอบแทนการลงทุน  

และความเสียงว่าคุ ้มกบัเงินลงทุนและความเสียงทีคาดว่าจะเกิดขึนหรือไม่ จากคาํนิยามต่าง ๆ  

ดงักล่าวขา้งต้นพอสรุปได้ว่า การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการก็คือ การศึกษาและจดัทาํ

เอกสารทีประกอบไปดว้ยขอ้มูลต่าง ๆ ทีแสดงถึงเหตุผลสนับสนุน (Justification) ความถูกตอ้ง

สมบูรณ์ของโครงการ (Soundness) เพือใหไ้ดม้าซึงโครงการทีดี โดยโครงการทีดีจะไดแ้ก่โครงการ

ทีสามารถนาํไปปฏิบัติได้จริง และเมือปฏิบัติแลว้จะไดผ้ลประโยชน์ตอบแทนคุ้มค่าการลงทุน     

(ชยัยศ  สนัติวงศ ์2539) 

ความจาํเป็นทีจะตอ้งการศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการนันเป็นผลสืบเนือง

จากความขาดแคลนในทรัพยากร เมือเทียบกบัความตอ้งการลงทุนในโครงการต่าง ๆ การวิเคราะห์ 

ผลเสีย – ผลประโยชน์ของโครงการ (Cost – Benefit  Analysis) เป็นเครืองมือหนึงทีช่วยจดัสรร

ทรัพยากรทีขาดแคลนไปยงัโครงการต่าง ๆ อย่างมีประสิทธิภาพ (เสียค่าใชจ่้ายตาํทีสุด) และมี

ประสิทธิผล (ไดรั้บผลประโยชน์มากทีสุด) ถกูตอ้งตามหลกัวิชาการทางเศรษฐศาสตร์ และช่วยใหผู้ ้

วิเคราะห์โครงการสามารถตดัสินใจเลือกลงทุนในโครงการทีดี เหมาะสมและมีคุณค่าในทางปฏิบติั  

(หฤทยั  มีนะพนัธ ์2544)  

การวิเคราะห์โครงการของรัฐและเอกชนมีความแตกต่างกนั  โดยเอกชนจะเนน้ผล

กาํไรในรูปตวัเงิน (Money  profit) ทีไดจ้ากการมีโครงการ ในขณะทีการวิเคราะห์โครงการของ

รัฐบาลหรือทางเศรษฐศาสตร์ จะเนน้ผลกาํไรทางสงัคม (Social  Profit) เป็นส่วนรวม ความแตกต่าง

ในแนวความคิดเรืองของกาํไรดงักล่าวยงัทาํใหเ้กิดความแตกต่างในการตีราคาของโครงการอีกดว้ย  
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โดยจะมีการใชร้าคาตลาด (Market  Price) หากเป็นการวิเคราะห์โครงการของเอกชน และจะใช้

ราคาเงา (Shadow  Price) หากเป็นการวิเคราะห์โครงการของรัฐบาล การวิเคราะห์และประเมิน

โครงการโดยทวัไปนนั จะใชห้ลกัการวิเคราะห์ตน้ทุน – ผลตอบแทนของโครงการ (Cost – Benefit  

Analysis) เป็นหลกัในการพิจารณา โดยถา้เป็นโครงการของรัฐบาล จะตอ้งนําเอาต้นทุนและ

ผลตอบแทนทางเศรษฐศาสตร์มาคิดดว้ย เช่น ตน้ทุนค่าเสียโอกาส (Opportunity Cost) และตน้ทุน

ทางสังคม (Social  Cost) เป็นต้น  ส่วนการวิเคราะห์และประเมินโครงการของภาคเอกชนมี

วตัถุประสงคที์สาํคญัเพือวิเคราะห์ว่าโครงการทีจดัทาํมีความคุม้ทุนหรือไม่ กล่าวคือผลตอบแทนที

ได้ควรจะสูงกว่าเงินทีได้ลงทุนไป โดยคาํนึงถึงค่าเสียโอกาส ซึงอยู่ในรูปของอตัราส่วนลด  

(Discount  Rate)  การวิเคราะห์และประเมินโครงการของภาคเอกชนจึงเป็นการวิเคราะห์ดา้น

การเงิน  (Financial Cost – Benefit Analysis) (ประสิทธิ  ตงยงิสิริ 2542) 

การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการมีกระบวนการศึกษาและขันตอนการ

วิเคราะห์เพือหาผลทางเลือกทีดีทีสุดเพือให้โครงการไดรั้บผลตอบแทนจากการลงทุนมากทีสุด 

โดยทวัไปการศึกษาความเป็นไปไดจ้ะครอบคลุมในหลายดา้น (ประสิทธิ  ตงยงิสิริ 2542) เช่น 

1. การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด (Market Feasibility) เป็นเรือง

ของการศึกษาในประเด็นต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งกบัดา้นการตลาด เช่น การศึกษาภาวะอุตสาหกรรมของ

สินคา้ทีผลิต ภาวการณ์แข่งขนั กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย 

โฆษณาและประชาสมัพนัธ ์นโยบายดา้นราคาและการกาํหนดราคา ความไดเ้ปรียบเสียเปรียบใน

การแข่งขนั เป็นต้น แลว้นาํข้อมูลมาวิเคราะห์และคาดคะเนอุปสงค์หรือความตอ้งการทีมีผลต่อ

ผลผลิตของโครงการ เพือหาขอ้สรุปว่าสินคา้หรือบริการทีผลิตจะสามารถจาํหน่ายไดห้รือไม่ และ

คาดว่าจะมีปริมาณการจาํหน่ายเท่าไร (ประสิทธิ ตงยงิศิริ 2542) 

2. การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค (Technical Feasibility) เนืองจาก

การผลิตสินคา้และบริการจะมีเทคนิคการผลิตหรือการดาํเนินงานให้เลือกหลายรูปแบบ ซึงเทคนิค

การผลิตแต่ละประเภทก็มีความแตกต่างกันไปในด้านกรรมวิธีการผลิต เครืองจักร เครืองมือ

อุปกรณ์การผลิต ชนิด ปริมาณ และคุณภาพของปัจจยัการผลิตทีตอ้งการ สิงต่าง ๆ เหล่านีจะมีผลต่อ

ตน้ทุนการผลิต ดงันันจึงจาํเป็นตอ้งพิจารณาขอ้ดีขอ้เสียของเทคนิคการผลิตรูปแบบต่าง ๆ แลว้

คดัเลือกเทคนิคการผลิตทีเหมาะสมทีสุด การวิเคราะห์ทางดา้นนีจึงเน้นไปทีการกาํหนดทางเลือก

และการคัดเลือกทางเลือกดา้นเทคนิคทีดีทีสุดให้กับโครงการ ซึงจะนาํไปใชเ้ป็นข้อมูลในการ

วิเคราะห์ดา้นการเงินต่อไป (ประสิทธิ ตงยงิศิริ 2542) 

3. การวิ เคราะห์ ด้ านความเ ป็นไปไ ด้ ทาง ด้านสิงแวดล้อมและสังค ม 

(Environmental Feasibility) เป็นการศึกษาเพือให้ไดข้อ้สรุปว่าโครงการลงทุนทีจะลงทุนตาม
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เงือนไขนนัมีผลกระทบต่อสิงแวดลอ้มหรือไม่ ซึงจะมีทงัผลกระทบดา้นบวก เช่น การเพิมโอกาส

การทาํงาน การส่งเสริมการกระจายรายได้ และการปรับปรุงคุณภาพชีวิตมนุษยใ์ห้ดีขึน และ

ผลกระทบทางด้านลบหรือในทางเสียหาย โดยทําให้คุณค่าหรือทรัพยากรต่าง ๆ เกิดการ

เปลียนแปลงไปในทางเสือมสภาพหรือเสียหาย ผลกระทบทังทางด้านบวกและด้านลบของ

โครงการ จะตอ้งมีการนาํมาคิดคาํนวณเป็นผลตอบแทนและค่าใชจ่้ายของโครงการดว้ย โดยเฉพาะ

ทางดา้นค่าใชจ่้ายนันก็อาจจะประกอบไปดว้ยค่าใชจ่้ายในส่วนทีเกียวกบัการป้องกนั แกไ้ข และ

ค่าใชจ่้ายทางเศรษฐศาสตร์ทีทาํให้ทรัพยากรเกิดการสูญเสีย ดงันันก่อนทีจะตัดสินใจลงทุนใน

โครงการทีมีผลกระทบต่อสิงแวดลอ้ม จึงตอ้งทาํการศึกษาวิเคราะห์ทางดา้นนีเสียก่อน เพือหา

หนทางป้องกนั หลีกเลียง ลด หรือขจดัความเสียหายทีอาจเกิดขึน นอกจากนีผูล้งทุนจาํเป็นต้องมี

การศึกษาวิเคราะห์สิงแวดลอ้มทางดา้นสังคมในพืนทีทีจะลงทุนดว้ย ซึงเรามกัจะไดข่้าวว่ามีบาง

โครงการทีแมจ้ะไดศึ้กษาผลกระทบต่อสิงแวดลอ้มแลว้ ก็ยงัไดรั้บการต่อตา้นจากชุมชนในรูปแบบ

ต่าง ๆ  ดงันนัผูล้งทุนจึงควรศึกษาในประเด็นนีเพือประเมินถึงความเสียงดว้ย (ประสิทธิ ตงยิงศิริ 

2542) 

4. การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน (Financial Feasibility) เป็นการ

หาขอ้สรุปว่าตอ้งใชเ้งินลงทุนเท่าไร ผลตอบแทนจากการลงทุนจะมียอดขายและกาํไรสุทธิเท่าไร 

อตัราผลตอบแทนเป็นอย่างไร สมควรลงทุนหรือไม่ การวิเคราะห์ความเป็นไปไดใ้นดา้นการเงิน

ก่อนอืนตอ้งสามารถหาข้อสรุปว่าในการลงทุนตอ้งใชเ้งินลงทุนในส่วนใดบา้ง เป็นจาํนวนเงิน

เท่าไร มีแหล่งทีมาของเงินทุนอย่างไร เมือดาํเนินการแลว้คาดว่าจะมีผลการดาํเนินการกาํไรหรือ

ขาดทุนอย่างไร ฐานะกิจการในช่วงเวลาต่างๆ เป็นอย่างไร อตัราผลตอบแทนทางการเงินเท่ากบั

เท่าไร กระแสเงินสดของโครงการ และความสามารถในการชาํระหนีคืนสถาบนัการเงินเป็นอยา่งไร 

รวมทงัการวดัความคุม้ค่าหรือประเมินความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการโดยอาศยัเครืองมือ

ชีวดัต่าง ๆ (หฤทยั มีนะพนัธ ์2544)      

5. การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านเศรษฐศาสตร์ (Economic Feasibility) 

การวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างดา้นเศรษฐศาสตร์จะเกียวขอ้งกบัการกาํหนดว่าโครงการจะมีผล

ต่อการพฒันาระบบเศรษฐกิจทงัระบบหรือไม่เพียงไร และถา้มีผลทีเกิดขึนมีมากเพียงพอต่อการ

ตดัสินใจใหมี้การใชท้รัพยากรทีมีจาํกดัหรือไม่ การวดัตน้ทุนและผลตอบแทนและการเปรียบเทียบ

การลงทุน   ต่าง ๆ จะช่วยกาํหนดไดว้่าการลงทุนใดและดว้ยทางเลือกไหนจะช่วยส่งเสริมสวสัดิการ

ทางดา้นเศรษฐกิจไดดี้ทีสุด ซึงการวิเคราะห์ทางเศรษฐศาสตร์จะมีความแตกต่างจากการวิเคราะห์

ทางการเงินในแง่ทีว่าตน้ทุนและผลตอบแทนทางเศรษฐศาสตร์จะประเมินจากมุมมองโดยส่วนรวม

ของระบบเศรษฐกิจ ไม่ใช่จากมุมมองส่วนบุคคลหรือธุรกิจ ด้วยเหตุนีการวิ เคราะห์ทาง
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เศรษฐศาสตร์จึงมกันิยามผลตอบแทนว่าอะไรก็ไดที้ช่วยเพิมรายไดข้องชาติ และอะไรก็ตามทีทาํให้

รายไดข้องชาติลดลงคือตน้ทุน ผลตอบแทนและตน้ทุนจึงประเมินจากมุมมองของการเพิมหรือลด

ในรายไดป้ระชาชาติหรือสินคา้และบริการขนัสุดทา้ยนนัเอง (ประสิทธิ ตงยงิศิริ 2542)  

6. การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการบริหารทรัพยากรบคคล ุ เป็นการศึกษา

เพือหาขอ้สรุปถึงความเป็นไปไดใ้นด้านการจดัหาบุคลากรเพือปฏิบัติงานในด้านต่างๆ ซึงแบ่ง

ออกเป็นกลุ่มต่างๆ เช่น ผูบ้ริหารระดับสูง ผูบ้ริหารระดับกลาง พนักงาน ผูเ้ชียวชาญ/ช่างฝีมือ 

แรงงาน เป็นตน้ เนืองจากโครงการลงทุนต่างๆ จะตอ้งใชบุ้คลากรระดบัต่างๆ ในการปฏิบติังาน

เพือใหบ้รรลุผลสาํเร็จ การขาดบุคลากรทีเหมาะสมและเพียงพออาจเป็นอุปสรรคต่อความสาํเร็จของ

โครงการ เช่น หากเป็นโครงการทีตอ้งใชแ้รงงานมาก แต่ตงัอยู่ในแหล่งทีมีแรงงานน้อย ก็อาจ

ประสบปัญหาขาดแคลนแรงงาน เป็นตน้ (ณัฐพล ลีลาวฒันานนัท)์ 

7. การวิเคราะห์ด้านความเป็นไปได้ทางด้านกฎหมาย (Legal Feasibility) เป็น

การศึกษาเพือใหท้ราบว่ามีกฎหมายใดทีเกียวขอ้งกบัการลงทุนผลิตสินคา้หรือบริการของโครงการ

บา้ง กฎหมายทีมีอยู่เป็นอุปสรรคต่อการลงทุนหรือมีขอ้ปฏิบติัอย่างใดทีจะตอ้งปฏิบติัตาม เพราะ

กฎหมายอาจเป็นทงัโอกาสหรืออุปสรรคในการลงทุน จึงจาํเป็นตอ้งศึกษาโดยละเอียดดว้ย (ณัฐพล 

ลีลาวฒันานนัท)์ 

8. การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการปฏิบัตงิาน (Operational Feasibility) 

เป็นการประเมินถึงระบบใหม่เมือมีการใชง้าน ว่าจะสามารถแกไ้ขปัญหาของระบบเดิมไดม้ากน้อย

เพียงใด รวมถึงความรู้สึกของผูใ้ชร้ะบบทีมีต่อการทาํงานของระบบใหม่ดว้ย การจะประเมินว่า

ระบบใหม่นันจะสามารถแก้ไขปัญหาของระบบเดิมได้มากน้อยเพียงใด มีหลกัเกณฑ์ในการ

พิจารณาดงันี 

1) ประสิทธิภาพ (Performance) ระบบใหม่นันมีความเร็วในการทาํงานมากน้อย

เพียงใด สารสนเทศ (Information) ทีจะไดจ้ากระบบใหม่นัน มีความถูกตอ้ง ตรงประเด็น และ

สามารถใชร่้วมกนัไดห้รือไม่ 

2) เศรษฐศาสตร์ (Economy) ระบบใหม่นันสามารถช่วยลดตน้ทุนหรือเพิมกาํไร

ใหก้บัองคก์รไดอ้ยา่งไร 

3) การควบคุม (Control) มีความสามารถในการควบคุมระบบเพือป้องกนัการโกง

และการยกัยอก และมีความถกูตอ้งปลอดภยั ของขอ้มลูมากนอ้ยเพียงใด 

4) ประสิทธิผล (Efficiency) ระบบใหม่จะตอ้งมีการใชแ้หล่งทรัพยากรมากทีสุด

เพียงใด เช่น ทรัพยากรบุคคล เวลา ขอ้มลู เป็นตน้ 
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5) การบริการ (Services) ระบบใหม่มีการเตรียมการบริการเมือเกิดปัญหาแก่

ผูใ้ชง้าน และมีความยดืหยุน่หรือไม่  

9. การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการบริหารจัดการ (Management 

Feasibility) หรือความเป็นไปได้ทางด้านสถาบัน (Institutional Feasibility) ถึงแมว้่าจะมีการ

วิเคราะห์ดา้นต่าง ๆ มาแลว้ และปรากฏว่าโครงการทีเสนอเป็นโครงการทีดี แต่เมือโครงการไดรั้บ

อนุมติัและดาํเนินงานแลว้ ก็อาจจะประสบความลม้เหลวและขาดทุนไดเ้ช่นกนั ถา้หากว่าการจดัการ

หรือการบริหารโครงการไม่ดี ไม่มีประสิทธิภาพ และในหลายกรณีความสาํเร็จของโครงการจะ

ขึนอยูก่บัความสามารถในการบริหารหรือการจดัการเป็นสาํคญั ดงันนัในการวิเคราะห์ความเป็นไป

ไดข้องโครงการจึงจาํเป็นต้องมีการวิเคราะห์ทางดา้นนีดว้ย เพือก่อให้เกิดความมนัใจว่าจะไม่มี

ปัญหาแต่ประการใด เมือมีการนาํโครงการไปปฏิบติัและดาํเนินการ (ประสิทธิ ตงยิงศิริ 2542) ซึง

การวิเคราะห์ทางดา้นนีจะเป็นการหาขอ้สรุปเกียวกบัดา้นการบริหารจดัการว่ามีความสามารถใน

การนําพาธุรกิจหรือโครงการให้ประสบความสําเร็จได้มากน้อยเพียงใด ซึงจะต้องพิจารณาถึง

ความรู้ความสามารถและประสบการณ์ของผูบ้ริหารระดบัสูงและระดบักลาง โดยผูที้เป็นผูบ้ริหาร

ควรมีความรู้และประสบการณ์ในธุรกิจทีทาํก็จะช่วยลดความเสียงในการลงทุนลงไดม้าก (ณัฐพล 

ลีลาวฒันานนัท)์ 

ขอบเขตของการศึกษาความเป็นไปได้นัน จะมีความแตกต่างกันไปในแต่ละ

โครงการ ทังนีสุดแลว้แต่ว่าโครงการนันจะมีลกัษณะ ประเภท และชนิดของโครงการอย่างไร 

กล่าวคือในดา้นลกัษณะของโครงการก็อาจเป็นโครงการริเริมใหม่ หรือเป็นโครงการปรับปรุงขยาย

งานเดิม หรือเป็นเพียงการปรับเปลียนเฉพาะเครืองจกัรเครืองมือ หากเป็นโครงการเก่าทีผลผลิตของ

โครงการมีลกูคา้ประจาํอยูแ่ลว้ ก็ไม่จาํเป็นตอ้งศึกษาความเป็นไปไดโ้ดยละเอียด เช่น ไม่จาํเป็นตอ้ง

ศึกษาดา้นตลาดของโครงการ และการจดัองคก์รหรือการจดัการโครงการ แต่ถา้เป็นโครงการใหม่ก็

มีความจาํเป็นตอ้งศึกษาความเป็นไปไดโ้ดยละเอียดทุกดา้น  นันคือดา้นตลาด ดา้นเทคนิค ดา้น

การเงิน ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสงัคม ดา้นผลกระทบสิงแวดลอ้ม และดา้นการจดัองคก์รและการจดัการ 

ส่วนชนิดของโครงการนัน ก็อาจเป็นโครงการของรัฐบาลหรือเป็นโครงการของเอกชน ถา้เป็น

โครงการของรัฐบาล จุดสนใจของการวิเคราะห์จะอยู่ทีความอยู่ดีมีสุขของประชาชนและ

ผลตอบแทนสุทธิต่อสังคมโดยส่วนรวม แต่ถา้เป็นโครงการเอกชนแลว้ จุดสนใจจะอยู่ทีผลกาํไร

จากการลงทุนของผูล้งทุน ดังนันการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการจึงอาจเน้นไปทีการ

วิเคราะห์ดา้นตลาด ดา้นเทคนิค ดา้นการเงิน และดา้นการจดัการ อาจไม่จาํเป็นตอ้งศึกษาวิเคราะห์

ความเป็นไปไดท้างดา้นเศรษฐกิจ สงัคม และผลกระทบสิงแวดลอ้ม สาํหรับประเภทโครงการก็อาจ

เป็นโครงการทางดา้นการเกษตร อุตสาหกรรม พลงังาน คมนาคม และการศึกษา เป็นตน้ ซึงแต่ละ
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ประเภทโครงการก็อาจมีรายละเอียดของจุดเนน้หนกัของการวิเคราะห์แตกต่างกนัไปไดเ้ช่นกนั เช่น 

ถา้เป็นโครงการทางดา้นการศึกษา ก็อาจไม่จาํเป็นตอ้งวิเคราะห์ผลกระทบสิงแวดลอ้มของโครงการ 

แต่ถา้เป็นโครงการอุตสาหกรรม เหมืองแร่ เขือน และพลงังานแลว้ ผลกระทบสิงแวดลอ้มจะเป็น

เรืองสําคัญ และตอ้งมีการศึกษาวิเคราะห์ เพราะสิงเหล่านีอาจมีผลทาํให้โครงการไม่ได้รับการ

สนบัสนุนก็ได ้(ประสิทธิ ตงยงิศิริ 2542) 

ขอบเขตของการศึกษาความเป็นไปไดจึ้งไม่มีสูตรสาํเร็จตายตวัสาํหรับการกาํหนด

โครงสร้างการศึกษาความเป็นไปไดข้องแต่ละโครงการ และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัที

เกียวขอ้งกบัการศึกษาความเป็นไดใ้นการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยา พบว่า ผูว้ิจยัจะศึกษาวิเคราะห์

เกียวกบัการพิจารณาความเป็นไปได้ในทางด้านเทคนิค ความเป็นไปไดใ้นทางการตลาด ความ

เป็นไปไดใ้นทางการเงิน และความเป็นไปไดใ้นทางการบริหารในการทาํธุรกิจร้านยา ซึงงานวิจยั

บางชินจะเป็นการศึกษาวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้งั 4 ดา้นตามทีไดก้ล่าวขา้งตน้ แต่มีงานวิจยับาง

ชินจะเป็นการศึกษาวิเคราะห์เพียงบางดา้นเท่านนั เช่น มีการศึกษาวิเคราะห์เฉพาะความเป็นไปได้

ในทางการตลาด และความเป็นไปไดใ้นทางการเงินเท่านนั อยา่งไรก็ตามการศึกษาความเป็นไปได้

ในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาในชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะศึกษาเฉพาะความเป็นไปได้

ในทางดา้นการตลาด ความเป็นไปไดใ้นทางดา้นเทคนิค ความเป็นไปไดใ้นดา้นการบริหาร และ

ความเป็นไปไดใ้นทางดา้นการเงิน ซึงมีแนวคิดทีใชใ้นการวิเคราะห์ตามรายละเอียด ดงันี  

 

1.1 การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

การวิเคราะห์ความเป็นไปไดข้องโครงการ   จะตอ้งศึกษาและสาํรวจคุณลกัษณะ  

สภาวะและขนาดของตลาด  เพือนําไปเป็นข้อมูลในการกําหนดกลยุทธ์และแผนการตลาด  

ตลอดจนการพยากรณ์รายรับ  ต้นทุนด้านการตลาดและช่องทางการจัดจําหน่าย (วีระพล        

สุวรรณนันต์ 2534)  นอกจากนันในการวิเคราะห์ดา้นการตลาดจะทาํให้ทราบถึงปริมาณความ

ตอ้งการสินคา้หรืออุปสงค์ของโครงการ จึงจะเป็นเครืองมือแสดงถึงขนาดของโครงการ ฉะนัน

การศึกษาโครงสร้างการตลาดของโครงการ ซึงนบัว่ามีความสาํคญัยงิ เป็นการพิจารณาดา้นอุปสงค์

ของผลิตภณัฑ์ทีออกมาจากโครงการนันเอง ประเด็นของการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางดา้น

การตลาด จึงเป็นเรืองเกียวกบัการพยายามตอบคาํถามทีสาํคญัของอุปสงค์ โดยคาํตอบเหล่านีจะ

แสดงถึงภาวะความเป็นไปไดข้องโครงสร้างทางการตลาด 

การวิเคราะห์อุปสงค์ เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลจากตัวแปรทีนํามากาํหนดความ

ตอ้งการบริโภคสินคา้เพือนาํไปสู่การแบ่งส่วนแบ่งตลาดและเป้าหมายทางการตลาด การวิเคราะห์   

อุปสงคข์องการบริโภคของโครงการประกอบดว้ย  ตวัแปรดา้นภูมิศาสตร์ (Geographic)  คือ  การ
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ใชพื้นทีในการแบ่งตลาด  ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic)  โดยอาศยัตวัแปรพืนฐานที

เกียวขอ้งกบักลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง  ไดแ้ก่  เพศ  อายุ  จาํนวนสมาชิกในครอบครัว  รายได ้ อาชีพ  

การศึกษา  ทีพกั  เป็นตน้  ตวัแปรดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Behavioristic)  ไดแ้ก่  ความถีในการซือ  

สินคา้  ประเภทของร้าน  ช่วงเวลาทีมาซือสินคา้  ประเภทสินคา้ทีซือ  มลูค่าการซือ  ความภกัดีและ

ความพึงพอใจในการใชบ้ริการ  เป็นตน้  

 

การวิเคราะห์ดา้นการตลาดประกอบดว้ย (ชยัยศ  สนัติวงษ ์2539)  

1) การบรรยายภาวะตลาดโดยสรุป รวมถึงขอบเขตดา้นการตลาด ศกัยภาพของคู่

แข่งขนั วิธีการขนส่ง  ช่องทางระบบจดัจาํหน่าย  และวิธีปฏิบติัในทางการคา้โดยทวัไป 

2) วิเคราะห์อุปสงคท์งัในอดีตและปัจจุบนั  ทงัในดา้นปริมาณและมลูค่า 

3) วิเคราะห์ช่องทางระบบการจัดจาํหน่ายสินคา้ทังอดีต  ปัจจุบนั  และอนาคต  

เก็บรวบรวมข่าวสารเกียวกบัสถานการณ์แข่งขนัของผลิตภณัฑ์  เช่น  ราคาขาย  คุณภาพ  กลยุทธ์

ทางการตลาดของคู่แข่งขนั 

4) คาดคะเนอุปสงคข์องผลิตภณัฑใ์นอนาคต 

5) คาดคะเนส่วนแบ่งตลาดของโครงการนนั โดยคาํนึงถึงอุปสงค์ การจดัจาํหน่าย  

สภาวะการแข่งขนั  และกลยทุธท์างการตลาดของโครงการ 

                           

1.1.1 แนวคดิเกยีวกบัการวเิคราะห์พฤตกิรรมผ้บริโภคู  

การวิเคราะห์อุปสงคข์องการบริโภคดว้ยตวัแปรดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะตอ้ง

นาํแนวความคิดเกียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคมาพิจารณาดว้ย ซึงมีรายละเอียดดงันี 

1) ความหมายของพฤตกิรรมผ้บริโภคู  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ  Consumer Behavior หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออก

ของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซือ การใช ้การประเมินผล หรือจดัการกบัสินคา้และ

บริการ ซึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้เหตุผลทีจาํเป็นตอ้ง

ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจ ดงันันการศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ทีสร้างความพึงพอใจให้แก่

ผูบ้ริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคในสงัคมไดถ้กูตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิงขึน 

ทีสําคัญจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึนอย่างต่อเนือง  โดยการศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคนนั  จะไม่เพียงแต่ศึกษาเฉพาะว่าผูบ้ริโภคตดัสินใจใชท้รัพยากรทีมีอยู่  (เวลา  
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เงิน  ความพยายาม)  เพือเลือกซือสินคา้และบริการอะไร (what) เท่านนั แต่จะศึกษาครอบคลุมไปถึง

ว่าทาํไม  (why)  เขาถึงซือ  จะซือเมือไร  (when)  จะซืออย่างไร  (how)  และจะซือบ่อยแค่ไหน  

(how  often)  อีกดว้ย  การศึกษาวิจยัผูบ้ริโภค  จึงมีการกระทาํทุกระดบัขนัตอนในกระบวนการ

บริโภค (consumption process) คือ ก่อนการซือ ระหว่างการซือ  และหลงัการซือ (รองศาสตราจารย ์

ดารา  ทีปะปาล 2546)     

 

2) แบบจาํลองพฤตกิรรมผ้บริโภค ู (Consumer  behavior  model)  

แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจทีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจ

ซือผลิตภัณฑ์ เพือให้เขา้ใจพฤติกรรมของผูซื้อ โดยจุดเริมต้นของแบบจาํลองนีอยู่ทีมีสิงกระตุ้น 

(Stimulus) ซึงอาจจะเป็นสิงเร้าภายนอก หรือสภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้มากระทบกล่องดาํ

(black box) หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อซึงประกอบดว้ยคุณลกัษณะของผูซื้อและกระบวนการใน

การตดัสินใจ แลว้จึงทาํให้เกิดการตอบสนอง (Response) แบบจาํลองนีจึงอาจเรียกว่า โมเดลสิง

กระตุน้และการตอบสนอง (stimulus-response model : S-R Theory) งานของนักการตลาด คือ การ

ทาํความเข้าใจกับความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ (buyer's consciousness) หรือทีเรียกกนัว่ากล่องดาํ 

(black box) แบบจาํลองนีถกูแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี (ธนวรรณ แสงสุวรรณ 2547) 

 

รปที  ู 2.1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซือ  

ทีมา : ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547 

 

                  

  สิงกระต้นทางุ  สิงกระต้นุ   ลักษณะ กระบวนการ  การตอบสนอง   

  การตลาด อืน ๆ   ของผ้ซือู  ตัดสินในซือ  ของผ้ซือู    

  

ผลิตภณัฑ์ เศรษฐกิจ  วฒันธรรม ตระหนกัถึงปัญหา  

 

ประเภท 

ผลิตภณัฑ ์   

  ราคา เทคโนโลย ี สังคม คน้หาขอ้มูล ตรายหีอ้   

  สถานที การเมือง 

 

บุคคล ประเมินทางเลือก 

 

ผูข้าย   

  การส่งเสริม - วฒันธรรม  จิตวิทยา ตดัสินใจซือ  เวลา   

       การตลาด      พฤติกรรมหลงัซือ  ปริมาณ   
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3) สิงทีมอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมผ้บริโภค ู (Influencing buyer behavior) (ธนวรรณ 

แสงสุวรรณ 2547) 

3.1) ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม (cultural factors) ประกอบด้วย 

(1) วฒันธรรมพืนฐาน (culture) เป็นปัจจยัขนัพืนฐานในการกาํหนดความตอ้งการ

และพฤติกรรมของมนุษย ์เด็กทีกาํลงัเติบโตจะเรียนรู้สิงต่าง ๆ ในเรืองค่านิยม (values), การรับรู้ 

(perceptions), ความชอบ (preferences) และพฤติกรรม (behaviors) มาจากครอบครัว และสถาบนัที

สาํคญั ๆ เช่น โรงเรียน เป็นตน้  

(2) วฒันธรรมยอ่ย (subculture) ในแต่ละวฒันธรรมจะประกอบไปดว้ยวฒันธรรม

ย่อย ๆ ซึงจะมีความแตกต่างกันออกไป ประกอบด้วย เชือชาติ, สัญชาติ, ศาสนา, พืนทีทาง

ภูมิศาสตร์ เป็นตน้ ซึงจะนาํไปสู่การแบ่งส่วนตลาด และการออกแบบกลยทุธส่์วนประสมการตลาด

ทีแตกต่างกนัออกไป  

(3) ชนัทางสงัคม (social class) เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นลาํดบัขนัที

แตกต่างกนั โดยอาศยัตวับ่งชีอืน ๆ อาทิ รายได ้อาชีพ การศึกษา ความมงัคงั แหล่งทีพกัอาศยั เป็น

ตน้ สมาชิกทีอยูใ่นชนัทางสงัคมเดียวกนั ก็จะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมทีคลา้ย ๆ กนั ชนั

ทางสงัคมทีแตกต่างกนัจะนาํไปสู่ความชอบในผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ทีแตกต่างกนัไปดว้ย เช่น 

กลุ่มคนชนัสูงส่วนใหญ่จะใชเ้สือผา้ Brand name ขบัรถยนตร์าคาแพง เป็นตน้  

 

3.2) ปัจจยัทางด้านสังคม (social factors)  

นอกจากปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมแลว้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัไดรั้บอิทธิพลจาก

ปัจจยัทางสงัคม เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ตลอดจนบทบาทและสถานภาพ 

(1) กลุ่มอา้งอิง (reference groups) ประกอบดว้ยไปบุคคลหรือกลุ่มบุคคลทงัหมด

ทีมีอิทธิพลทงัทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติหรือพฤติกรรมของบุคคล สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 

ประเภท คือ กลุ่มอา้งอิงทางตรง (direct or membership groups) คือ กลุ่มบุคคลทีมีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคทางตรง และมีการติดต่อกนัแบบเผชิญหน้า แบ่งเป็น กลุ่มปฐมภูมิ (primary groups) เป็น

กลุ่มบุคคลทีมีการติดต่อกนัอย่างสมาํเสมอ และมีรูปแบบการติดต่อแบบไม่เป็นทางการ เช่น 

ครอบครัว เพือน เป็นตน้ และกลุ่มทุติยภูมิ (secondary groups) มีการติดต่อกนัแบบนาน ๆ ครัง และ

มีรูปแบบการติดต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางศาสนา กลุ่มวิชาชีพ หรือกลุ่มทางการคา้ เป็นตน้ 

และกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม (indirect groups) คือ กลุ่มบุคคลทีมีอิทธิพลทางออ้ม ไม่ไดมี้การรู้จกัเป็น

การส่วนตวั แบ่งเป็น กลุ่มใฝ่ฝัน (aspirational groups) บุคคลทีบุคคลอืนตอ้งการจะเป็นเหมือน เช่น 
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นกัแสดง นกัร้อง นายแบบ นางแบบ พิธีกร นักกีฬาทีมีชือเสียง เป็นตน้ และกลุ่มไม่พึงปรารถนา 

(dissociative groups) บุคคลทีค่านิยมหรือพฤติกรรมทีบุคคลอืนปฏิเสธ  

นักการตลาดจะตอ้งกาํหนดกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคเป้าหมายของตนให้ได ้แต่

ระดบัความรุนแรงของกลุ่มอา้งอิงจะแตกต่างกนัไประหว่างผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ซึงกลุ่มอา้งอิง

จะมีอิทธิพลต่อบุคคล 3 ทางดว้ยกนั คือ (1) กลุ่มอา้งอิงทาํให้บุคคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการ

ดาํเนินชีวิตใหม่ (2) มีอิทธิพลต่อทศันคติและแนวความคิดส่วนของตนเอง (3) มีอิทธิพลต่อการ

เลือกผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้  

(2) ครอบครัว (family) ครอบครัวถือเป็นองคก์รในสงัคมทีสาํคญัทีสุด โดยสมาชิก

ในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิงทางตรงขนัปฐมภูมิทีมีอิทธิพลอย่างมากต่อการตดัสินใจซือของ

ผูบ้ริโภค 

(3) บทบาทและสถานภาพ (roles and statuses) ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะอยู่ในกลุ่ม

หลาย ๆ กลุ่มแตกต่างกนัออกไป เช่น ครอบครัว ทีทาํงาน สมาคม เป็นตน้ ดงันันตาํแหน่งของ

บุคคลในแต่ละกลุ่มจะถกูกาํหนดในรูปของบทบาทและสถานภาพ ตวัอย่างเช่น นายทกัษิณ เมืออยู่

กับพ่อแม่จะแสดงบทบาทเป็นลูกชาย เมืออยู่กับครอบครัวจะมีบทบาทเป็นสามีและหัวหน้า

ครอบครัว เมือไปทาํงานจะแสดงบทบาทเป็นประธานบริษทั เป็นตน้ 

สรุปแลว้บทบาท (roles) จะประกอบดว้ยกิจกรรมต่าง ๆ ทีบุคคลถูกคาดหวงัให้

ปฏิบติั โดยสิงทีจะปฏิบติันนัขึนอยูก่บับุคคลทีอยูร่อบขา้ง นอกจากนีในแต่ละบทบาทจะประกอบ

ไปดว้ยสถานภาพ (status) ซึงคนจะซือสินคา้ทีบ่งบอกถึงสถานภาพของตนเอง เช่น ประธานบริษทั 

ตอ้งขบัรถเบนซ ์ใส่สูท เป็นตน้ ดงันนัหนา้ทีของนกัการตลาดจะตอ้งทราบว่าผลิตภณัฑ์รวมถึงตรา

สินคา้ของเรานนั เหมาะสาํหรับลูกคา้ทีอยู่ในบทบาทและสถานภาพใด แลว้ทาํการสือสารให้ตรง

กบักลุ่มลกูคา้เป้าหมาย  

 

3.3) ปัจจยัส่วนบคคล ุ (personal factors) ประกอบด้วย 

(1) อายุและลาํดบัขนัของวงจรชีวิต (age and stage in the life cycle) คนจะซือ

สินคา้และบริการทีแตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิต ดงันนัรสนิยมในการซือสินคา้ เช่น เสือผา้ อาหาร 

รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ หรือกิจกรรมยามว่าง จะมีความสัมพนัธ์กบัอายุและลาํดบัขนัของวงจรชีวิต 

ตวัอยา่งเช่น สินคา้ประเภทอาหาร เมืออยูใ่นช่วงวยัรุ่นจะนิยมรับประทานอาหารประเภท Fast food 

แต่เมือเขา้สู่วยัผูใ้หญ่ก็จะใหค้วามสาํคญักบัการรับประทานอาหารเพือสุขภาพมากขึน หรือกิจกรรม

ยามว่างของวยัรุ่น คือ การดูหนงั ฟังเพลง ร้องคาราโอเกะ แต่กิจกรรมยามว่างของวยัผูใ้หญ่อาจจะ

เป็นการปลกูตน้ไม ้ท่องเทียวเชิงธรรมชาติ เป็นตน้ 
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(2) อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (occupation and economic circumstances) 

ผูบ้ริโภคทีอยู่ในอาชีพทีแตกต่างกัน ความต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการก็จะแตกต่างกัน

ออกไป ดงันนันกัการตลาดสามารถออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของบุคคลทีอยู่ใน

แต่ละสาขาอาชีพได ้ตวัอย่างเช่น เครืองคิดเลข ก็จะมีการออกแบบให้มีรุ่นเพือให้ผูบ้ริโภคแต่ละ

อาชีพ เช่น นกัเรียน/นักศึกษา วิศวกร นักการเงิน นักบญัชี หรือพ่อคา้/แม่คา้เลือกใชไ้ดต้ามความ

เหมาะสม นอกจากนีการเลือกซือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคนันยงัไดรั้บผลกระทบจากสถานะทาง

เศรษฐกิจของบุคคลนนัอยา่งมาก สถานะทางเศรษฐกิจประกอบดว้ยรายไดส้าํหรับใชจ่้าย เงินออม

และสินทรัพย ์หนีสิน อาํนาจในการกูย้มื ทศันคติทีมีต่อการใชจ่้ายและการออม เป็นตน้  

(3) รูปแบบการดาํเนินชีวิต (lifestyle) คนแต่ละคนถึงแมว้่าจะมาจากวฒันธรรม

ยอ่ย ชนัทางสงัคม หรืออาชีพเดียวกนัก็ตาม แต่ก็อาจจะมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตทีแตกต่างกนัได ้ซึง

จะมีผลต่อการเลือกซือสินคา้และบริการ รูปแบบการดาํเนินชีวิตของบุคคล คือ รูปแบบการดาํเนิน

ชีวิตในสิงทีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของบุคคลใดบุคคลหนึง 

โดยรูปแบบการดาํเนินชีวิตจะแสดงออกถึง “ตวับุคคลนัน” ทีมีปฏิสัมพนัธ์กบัสิงแวดลอ้มรอบตวั

เขาทงัหมด 

(4) บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน (personality and self-concept) มนุษยเ์รา

ทุกคนจะมีลกัษณะเฉพาะตวัเป็นคุณสมบติัประจาํตวัเอง เรียกว่า บุคลิกภาพ และบุคลิกภาพจะมีผล

ต่อพฤติกรรมของแต่ละคนดว้ย แมว้่าจะมีสิงกระตุน้อยา่งเดียวกนัหากมีบุคลิกภาพแตกต่างกนัก็จะ

แสดงพฤติกรรมทีแตกต่างกนัไดเ้พราะเป็นลกัษณะเฉพาะตวั แต่ละบุคลิกภาพลว้นแลว้แต่สังสม

และปฏิบติัมานานจนกลายเป็นสิงทีเป็นบุคลิกภาพหรือคุณสมบติัเฉพาะตวัของบุคลใดบุคคลหนึงที

ไม่เหมือนกัน ความแตกต่างเฉพาะตัวนีเรียกว่า ปัจเจกชน คือมนุษยทุ์กคนไม่เหมือนกนันันเอง 

การศึกษาเรืองบุคลิกภาพเป็นประโยชน์ต่อนกัการตลาดอยา่งมากในการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคทีจะเลือก

ตรายหีอ้ ความคิดเกียวกบัตรายหีอ้จึงถกูคาํนึงถึงบุคลิกภาพดว้ยเพือนาํเสนอใหไ้ดว้่าผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์

ตรายหีอ้นีมีบุคลิกภาพอยา่งไร 

 

3.4) ปัจจยัทางด้านจติวทิยา (psychological factors) ประกอบด้วย  

(1) การจูงใจ (motivation) เป็นพลงักระตุน้หรือพลงัผลกัดนัทีอยู่ภายในตวับุคคล 

ซึงกระตุน้ใหบุ้คคลกระทาํหรือดาํเนินการใหไ้ดม้าซึงเป้าหมายทีตงัไว ้โดยอาจจะเกิดจากภายในตวั

บุคคล หรืออาจถกูกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด  วฒันธรรม หรือชนั

ทางสงัคม  
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(2) การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการทีบุคคลทาํการคดัเลือก จดัระเบียบ และ

ตีความหมายของขอ้มูล เพือกาํหนดเป็นภาพทีมีความหมายขึนมา มี 4 ขนัตอน คือ (1) Selective 

Explosure (การเลือกเปิดรับขอ้มูล) (2) Selective Attention (การเลือกสนใจขอ้มูล) (3) Selective 

Distortion: การเลือกตีความขอ้มลู และ (4) Selective Retention (การเลือกทีจะจดจาํขอ้มลู) 

(3) การเรียนรู้ (learning) คือ การเปลียนแปลงในพฤติกรรมของคนทีเกิดขึนจาก

ประสบการณ์ทีผา่นมาของคนแต่ละคน ซึงจะมีผลต่อพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภค 

(4) ความเชือและทศันคติ (beliefs and attitudes) ความเชือ (beliefs) เป็นความรู้สึก

นึกคิดทีบุคคลมีต่อสิงใดสิงหนึง อยู่บนพืนฐานของความรู้ ความคิดเห็น ส่วนทศันคติ (attitudes) 

เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโน้มการ

ปฏิบติัต่อสิงใดสิงหนึง ทงัความเชือและทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการของ

ผูบ้ริโภค ซึงผูบ้ริโภค อาจจะมีความเชือและทศันคติทีไม่ถูกตอ้ง ดงันันหน้าทีของนักการตลาดคือ

การสือสารเพือแกไ้ขความเชือและทศันคติเหล่านนั 

 

4) กระบวนการตดัสินใจในการซือ (Buying Decision Process) 

กระบวนการตดัสินใจในการซือ คือ ขนัตอนต่างๆ ทีผูบ้ริโภคตอ้งผ่านหรือ

พิจารณาหรือลงมือกระทาํอยา่งเป็นลาํดบัและดาํเนินต่อเนืองไปจนกระทงัเกิดการตดัสินใจซือและ

ลงมือซือสินคา้หรือบริการ ประกอบดว้ยขนัตอนต่างๆ 5 ขนัตอนตามลาํดบั ดงันี (ธนวรรณ       

แสงสุวรรณ 2547) 

 

รปที  ู 2.2  แสดงขันตอนในกระบวนการตดัสินใจซือสินค้าหรือบริการของผ้บริโภคู  

 

 

 

 

 

ทีมา : ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547 

 

(1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Need Recognition) กระบวนการ

ตดัสินใจซือของผูบ้ริโภคจะเกิดขึนเมือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ซึงอาจจะเป็นความตอ้งการใน

ระดบัพืนฐานหรือทีเรียกว่า “ความจาํเป็น (Need)” เช่น เมือหิวมนุษยต์อ้งการอาหารเพือตอบสนอง

การ

ตระหนัก 
ถึงปัญหา 

การค้นหา

ข้อมลู  

การ

ประเมิน

ทางเลือก 

 

การ

ตัดสินใจ 
ซือ 

 

พฤติกรรม 
หลังการ

ซือ 
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ต่อความหิว หรือเมือเจ็บป่วยก็ตอ้งการการรักษาพยาบาล และเมือความตอ้งการระดบัพืนฐานไดรั้บ

การตอบสนองแลว้มนุษยย์งัมีความตอ้งการในระดบัทีสูงขึน ทีอาจเรียกว่าเป็น “ความตอ้งการหรือ

ความอยาก (Want)”  ทีเกิดจากสิงกระตุน้จากภายนอกมาปลุกเลา้ให้เกิดความตอ้งการ เช่น ความ

ตอ้งการรับประทานพิซซ่าเพราะการไดช้มโฆษณาหรือไดพ้บเห็นผลิตภณัฑ์นัน ๆ โดยไม่ไดเ้กิด

จากความหิวทีเป็นตวักระตุน้ทางธรรมชาติ  เป็นตน้ 

(2) การค้นหาข้อมลและทางเลือกู  (Information Search) ในขนันีผูบ้ริโภคจะ

แสวงหาขอ้มูลเพือตดัสินใจ ในขนัแรกจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพือนาํมาใชใ้นการ

ประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มลูไม่เพียงพอก็ตอ้งหาขอ้มลูเพิมจากแหล่งภายนอก 

(3) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มลูทีได้

รวบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทงัในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือก

และความคุม้ค่ามากทีสุด 

(4) การตัดใจซือ (Purchase Decision) หลงัการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะ

ทราบขอ้ดี ขอ้เสีย หลงัจากนนับุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกทีดีทีสุดในการแกปั้ญหา มกัใช้

ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทงัประสบการณ์ของตนเองและผูอื้น 

(5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ (Postpurchase Behavior) เป็นขนัสุดทา้ยหลงัจาก

การซือผูบ้ริโภคจะนาํผลิตภณัฑ์ทีซือนันมาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะทาํการประเมินผลิตภณัฑ์

นนัไปดว้ย ซึงจะเห็นไดว้่า กระบวนการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเนือง ไม่ได้

หยดุตรงทีการซือ 

จากแนวคิดของการตัดสินใจ สรุปว่าเป็นกระบวนการประเมินผลเกียวกับ

ทางเลือกหรือตวัเลือกทีจะนาํไปสู่การบรรลุเป้าหมาย การคาดคะเนผลทีจะเกิดจากทางเลือกปฏิบติั 

ทีจะส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายไดม้ากทีสุด  

การตัดสินใจเป็นกระบวนการคิดในการเลือกปฏิบัติทางใดทางหนึงอย่างสุขุม 

รอบคอบ มีเหตุผล เพือให้ไดท้างเลือกทีดีทีสุดและตอบสนองต่อความตอ้งการ ซึงแนวคิดในการ

ตดัสินใจสรุปไดด้งันี การตดัสินใจตอ้งมีทางเลือก การตดัสินใจตอ้งมีจุดมุ่งหมายหรือวตัถุประสงค์

อยา่งใดอยา่งหนึง การตดัสินใจเป็นกระบวนการใชค้วามคิดอยา่งมีเหตุผล    

 

ผลิตภณัฑ์ยาเป็นสินคา้ทีมีความจาํเป็นสูง มีความยืดหยุ่นของอุปสงค์ค่อนขา้งตาํ

ปริมาณการบริโภคเปลียนแปลงไปไม่มาก เมือมีการเปลียนแปลงของราคา แต่ปริมาณการบริโภค

รวมของประเทศมีแนวโนม้เพิมมากขึนเรือย ๆ ส่วนหนึงเป็นผลจากการโฆษณาชกัจูงให้คนเปลียน

พฤติกรรมการบริโภคหนัมาบริโภคยาแผนปัจจุบนัแทนทียาแผนโบราณ อีกส่วนหนึงเป็นผลจาก
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การเพิมของประชากร ซึงมีผลโดยตรงต่อปริมาณการบริโภค นอกจากนนัความเจริญทางเศรษฐกิจ

และความกา้วหนา้ทางวิชาการ ความรู้จากการศึกษาก็มีส่วนสนับสนุนให้มีการบริโภคยาเพิมขึน

ดว้ย (พีรวุฒิ เจริญสุภวงศ ์อา้งถึงในบณัฑิต ศุกลกัษณ์, 2549) ในดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ

ร้านขายยา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัความครบของผลิตภณัฑ์ยาในแต่ละกลุ่มยา 

ร้านขายยาใกลบ้า้นหรือใกลที้ทาํงานเป็นร้านขายยาทีผูบ้ริโภคสะดวกทีสุดทีจะมาใชบ้ริการ และ

ตอ้งการซือยาจากคนขายยาทีเป็นเภสัชกรมากทีสุด ในการซือสินคา้จากร้านขายยาส่วนใหญ่ซือ

สินคา้ทีเป็นยา รองลงมาคืออาหารเสริมสุขภาพ ส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเองในการเลือกร้านขาย

ยา  ซึงในกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคนัน สาเหตุทีมาใชบ้ริการร้านขายยามากทีสุดเป็น

อนัดบัหนึง คือ มีอาการป่วย แต่ไม่ตอ้งการไปพบแพทย ์ซึงส่วนใหญ่ซือยาเพือรักษาอาการเจ็บป่วย

ของตวัเอง รองลงมาจะซือเพือป้องกนัโรคและส่งเสริมสุขภาพ และซือให้ผูอื้นใชต้ามลาํดบั คน้หา

ขอ้มลูเกียวกบัร้านขายยาในเรืองสถานทีตงัร้านขายยามากทีสุด โดยหาขอ้มลูจากเพือนบา้น/เพือนที

ทาํงาน/คนรู้จักทีเคยเข้าร้านขายยา (นฤมิตร ภูษา 2540, บัณฑิต ศุกลกัษณ์ 2549, มยุรฉัตร                

จิวาลกัษณ์ 2552, อรกญัญา จินา 2553 และธิดารัตน์ บาระมีชยั 2553) 

ปัจจัยสําคัญทีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยา ได้แก่ การให้

คาํแนะนาํการใชย้าดี ไดย้าทีมีคุณภาพดีและใหม่อยู่เสมอ พนักงานขายมีอธัยาศยัดี การมีเภสัชกร

ประจาํร้านตลอดเวลา การมีทีจอดรถสะดวก ความสะอาดและความสว่างของร้าน  ราคาสินค้า  

ชือเสียงของร้าน การมีบริการทางสุขภาพอืน ๆ และการโฆษณาร้านทางสือต่าง ๆ เป็นตน้ (กมล  

ศิลปะเวชกุล 2537, บณัฑิต  ศุกลกัษณ์ 2549 และธิดารัตน์ บาระมีชยั 2553) และจากการศึกษาความ

เป็นไปไดใ้นการลงทุนเปิดร้านขายยาในหา้งสรรพสินคา้  จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า พฤติกรรมการซือ

ยาของประชาชนส่วนใหญ่ซือยาจากร้านขายยาทวัไปนอกหา้งสรรพสินคา้ ร้อยละ 82 เมือเทียบกบั

ประชาชนทีซือยาในห้างสรรพสินคา้ ร้อยละ 13.5 ในเรืองคุณสมบติัของร้านขายยา กลุ่มตวัอย่าง

เห็นว่า ร้านขายยาในหา้งสรรพสินคา้มีเภสชักรประจาํร้านมากกว่าร้านขายยานอกห้างร้อยละ 61.5  

มีการใหค้าํแนะนาํการใชย้าดีกว่า  ร้อยละ 48 ในขณะทีร้านขายยานอกห้างสรรพสินคา้ขายยาใน

ราคาถูกกว่า ร้อยละ 51.1 ทาํให้สรุปได้ว่า ปัจจัยสําคญัทีทาํให้ผูบ้ริโภคซือยาจากร้านขายยาใน

หา้งสรรพสินคา้ ไดแ้ก่  การให้คาํแนะนาํการใชย้าดี ไดย้าทีมีคุณภาพดี พนักงานขายมีอธัยาศยัดี  

และความสะดวก นอกจากนีประชาชนมีความเห็นว่า ร้านขายยาในห้างสรรพสินคา้มีเภสัชกร

ประจาํ และมีการใหค้าํแนะนาํการใชย้ามากกว่าร้านขายยาภายนอก แต่มีขอ้เสียเปรียบทางดา้นราคา

ยาจะสูงกว่าร้านขายยานอกห้างสรรพสินค้า ในเรืองสถานทีตังร้านขายยาในห้างสรรพสินค้า  

ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่าควรตงัอยูบ่ริเวณใกลซุ้ปเปอร์มาร์เก็ต หรือตรงทางเขา้ห้างสรรพสินคา้ 

(กมล ศิลปะเวชกุล 2537)   
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การประเมินหลงัการใช้บริการร้านขายยา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความพึง

พอใจในการใชบ้ริการร้านขายยาในระดบัมาก โดยยาทีซือมาจากร้านขายยาสามารถบาํบดัโรคได้

ตามตอ้งการมากกว่าร้อยละ 80 จะกลบัมาใชบ้ริการร้านขายยาร้านนีอีกในครังต่อไปเพราะสะดวก

ใกลที้พกัหรือทีทาํงาน เภสชักรใหค้าํแนะนาํดี ส่วนความรู้สึกหลงัใชบ้ริการส่วนใหญ่มีความรู้สึก

พอใจ  จะเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาร้านเดิมทีเคยไป  และอาจจะแนะนาํให้บุคคลอืนเลือกใช้

บริการจากร้านขายยาร้านเดิมทีเคยไปใชบ้ริการ แต่ในกรณีทีมีความรู้สึกค่อนขา้งไม่พอใจและไม่

พอใจ  จะเปลียนไปร้านขายยาร้านใหม่  (อรกญัญา จินา 2553 และธิดารัตน์ บาระมีชยั 2553) 

ปัญหาทีผูบ้ริโภคมีต่อการใช้บริการร้านขายยา จากการค้นคว้าและทบทวน

งานวิจยั พบว่า ปัญหาทีกลุ่มตวัอยา่งพบมากในการใชบ้ริการร้านขายยา คือ ไม่มียาทีตอ้งการซือ ไม่

ทราบราคายาก่อนตดัสินใจซือ ยามีราคาแพงหรือราคาไม่เหมาะสม พนกังานขายไม่มีความรู้หรือไม่

แนะนาํในเรืองโรคและยา สถานทีตงัร้านไม่สะดวกในการใชบ้ริการ การให้บริการของเภสัชกร

และพนักงานไม่สุภาพ/ไม่เต็มใจ และยาหรือเวชภณัฑ์ไม่มีคุณภาพ เป็นตน้ ส่วนขอ้เสนอแนะที

ผูบ้ริโภคเสนอแนะใหแ้ก่ร้านขายยามากทีสุด คือ ควรมีป้ายบอกราคาชดัเจน รองลงมาคือ พนักงาน

ควรตอ้นรับลูกคา้อย่างดี ยิมแยม้แจ่มใส มีกิริยาทีดี เอาใจใส่ลูกคา้ และมีนาํใจ ควรมีเภสัชกรอยู่

ประจาํตลอดเวลา ควรตรวจสอบวนัหมดอายุของยาทีนาํมาจาํหน่ายทุกครัง ควรให้คาํแนะนาํและ

ใหท้างเลือกกบัผูซื้อยาและเวชภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัอาการและกาํลงัทรัพย ์สามารถแกปั้ญหาให้กบั

ลกูคา้ได ้และร้านยาควรมีความสะอาด และมีแสงสว่างทวัถึง เป็นตน้ (มยุรฉัตร จิวาลกัษณ์ 2552 

และธิดารัตน์ บาระมีชยั 2553)  

 

  1.1.2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

การวิเคราะห์ดา้นการตลาดนี  จะใชท้ฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ ฟิลิป    

คอทเลอร์  (Phillip  Kotler)  มาประกอบในการวิเคราะห์ดว้ย เพือกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทาง

การตลาด  ซึงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง การมีสินคา้ทีตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า รวมถึงมีการจดั

จาํหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซือหาเพือให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยการ

พยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง โดยส่วนประสมทาง

การตลาดสาํหรับธุรกิจร้านขายยาซึงเป็นธุรกิจประเภทคา้ปลีกทีประกอบกบัการให้บริการทางดา้น

วิชาชีพเภสชักรรมมีองค์ประกอบ 7 ประการ หรือ 7P ซึงมีผูที้เคยทาํการศึกษาเกียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ นฤมิตร 

ภูษา (2540), มยรุฉตัร จิวาลกัษณ์ (2552), สมประสงค ์แตงพลอย (2553) และอรกญัญา จินา (2553) 
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พบว่า แต่ละการศึกษามีผลการศึกษาทีสอดคลอ้งกนัคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) คือ  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นทาํเลทีตงั ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นสถานทีหรือ

ดา้นการตกแต่งร้าน ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยดา้นกระบวนการ มีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภค แต่ในแต่ละการศึกษาพบว่า

ปัจจยัในแต่ละดา้นจะมีผลอยูใ่นระดบัมากนอ้ยแตกต่างกนั เช่น การศึกษาของ มยรุฉัตร จิวาลกัษณ์ 

(2552) พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจัยดา้นสถานที และปัจจัยด้านราคาในระดบัมาก ส่วนปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัในระดบัปานกลาง ในขณะที

การศึกษาของสมประสงค์ แตงพลอย (2553) พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นสถานที 

โดยรวมมีความสาํคัญต่อพฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาในระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากรโดยรวมมีความสาํคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 

และการศึกษาของอรกัญญา จินา (2553) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลจูงใจให้

ผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการร้านขายยาทีมีความสาํคญัจากมากไปหานอ้ย  คือ ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้น

สถานที และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั และจากผลการศึกษาดงักล่าวขอ้งตน้ พบว่า ผูบ้ริโภค

ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัยอ่ย ๆ ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น ตามรายละเอียด

ดงันี 

1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิงทีเสนอขายโดยธุรกิจ เพือ

ตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยสิงทีสัมผสั

ไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้ เช่น บรรจุภณัฑ ์ สี  ราคา  คุณภาพ  ตราสินคา้  บริการและชือเสียงของผูข้าย  

ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้  บริการ ประสบการณ์ เหตุการณ์ สถานที สารสนเทศ  ความคิด บุคคล

หรือองคก์ร ซึงผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลกูคา้ จึงจะมีผล

ทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัเกียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ทีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา พบว่า ผูบ้ริโภคจะให้

ความสาํคญักบัความครบของผลิตภณัฑย์าในแต่ละกลุ่มยา ความหลากหลายของกลุ่มยา มียาหลาย

ยหีอ้ให้เลือก มียาและเวชภณัฑ์ตงัแสดงจาํนวนมาก คุณภาพยา และลกัษณะบรรจุภณัฑ์ทีซือจาก

ร้านขายยา (นฤมิตร ภูษา 2540, มยุรฉัตร จิวาลกัษณ์ 2552, สมประสงค์ แตงพลอย 2553 และ       

อรกญัญา จินา 2553) 

2)  ปัจจยัด้านราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิงอืน ๆ ทีมีความจาํเป็นตอ้ง

จ่ายเพือให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นส่วนประกอบหนึง

ของส่วนประสมทางการตลาด  เป็นส่วนทีทาํใหเ้กิดรายรับของธุรกิจ  ในขณะทีส่วนประกอบอืน ๆ 
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ของส่วนประสมทางการตลาดทาํใหเ้กิดตน้ทุน ในขณะเดียวกนัราคาก็เป็นตน้ทุน (cost) ของลูกคา้  

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นัน  

ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา  ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซือ และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัเกียวกบั

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาทีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยา  พบว่า 

ผูบ้ริโภคจะให้ความสาํคญักบัความเหมาะสมในดา้นราคาจาํหน่ายของยา การมีป้ายแสดงราคาที

เห็นชดัเจน ราคายาตาํกว่าทอ้งตลาด  สามารถต่อรองราคาได ้และผูบ้ริโภคจะไม่เลือกร้านทีขาย    

ยาเต็มราคา สาํหรับการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิตไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยา (นฤมิตร ภูษา 

2540, มยรุฉตัร จิวาลกัษณ์ 2552, สมประสงค ์แตงพลอย 2553 และอรกญัญา จินา 2553) 

3) ปัจจัยด้านสถานทีหรือการจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง  

โครงสร้างของช่องทางซึงประกอบด้วย สถาบันและกิจกรรมทีใช้เพือเคลือนยา้ยผลิตภณัฑ์และ

บริการจากองคก์รไปยงัตลาด  สถาบนัทีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด  

ส่วนกิจกรรมทีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บ

รักษาสินคา้คงคลงั และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัเกียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นสถานทีหรือทาํเลทีตงัของร้านขายยาทีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา พบว่า ร้านขาย

ยาทัวไปเป็นร้านทีผู ้บ ริโภคสะดวกทีสุดทีจะใช้บริการ  ร้ านขายยาในศูนย์การค้าหรือ

หา้งสรรพสินคา้ และร้านขายยาบริเวณตลาดสดมีความสะดวกลดลงตามลาํดบั (นฤมิตร ภูษา 2540)  

ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกใช้บริการร้านขายยาทีตังอยู่ใกลบ้้าน (ทีพกัอาศยั) หรือใกลที้ทาํงาน และ

ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบัสภาพแวดลอ้มโดยรอบของร้านขายยา ความสะดวกในการเดินทาง

มายงัร้านขายยา การมีทีจอดรถสะดวก และเวลาเปิด - ปิดทาํการของร้าน (นฤมิตร  ภูษา 2540,   

มยรุฉตัร จิวาลกัษณ์ 2552, สมประสงค ์แตงพลอย 2553 และอรกญัญา จินา 2553) 

4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเครืองมือการสือสารเพือ

สร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพือจูงใจ  

(Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ  เพือเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมี

อิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชือ  และพฤติกรรมการซือ หรือเป็นการติดต่อสือสารเกียวกบัขอ้มูล

ระหว่างผูข้ายกบัผูซื้อ  เพือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซือ เครืองมือในการติดต่อสือสารมี

หลายประการ หรือทีเรียกว่า  ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion  Mix) องค์กรอาจจะ

เลือกใช้หนึงหรือหลายเครืองมือ  ซึงต้องใช้หลกัการเลือกเครืองมือการสือสารการตลาดแบบ

ประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม

กบัลกูคา้  ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั  โดยมีจุดมุ่งหมายร่วมกนั และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยั

เกียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดทีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการ
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ร้านขายยา พบว่า ปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยา คือ การให้บริการให้คาํปรึกษาดา้น

สุขภาพแก่ผูม้าใชบ้ริการ การมีแผน่พบัใหค้วามรู้แก่ผูซื้อยา ขนาดป้ายของร้านขายยา การจดัอบรม

ความรู้เรืองสุขภาพให้ฟรีและการมีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก ชือเสียงของร้าน และการแจก

ผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช ้(นฤมิตร  ภูษา 2540, มยุรฉัตร จิวาลกัษณ์ 2552, สมประสงค์ แตงพลอย 

2553 และอรกญัญา จินา 2553) 

5) ปัจจัยด้านบคลากร ุ (People) หมายถึง ผูที้เกียวขอ้งทงัหมดในการนาํเสนอ

บริการ  ซึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลกูคา้ ไดแ้ก่ พนกังานผูใ้หบ้ริการ และลกูคา้ ในระบบการตลาด

บริการ ซึงตอ้งอาศยัการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation)  

เพือใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง พนกังานตอ้งมีความสามารถ  

มีทัศนคติทีดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเริมสร้างสรรค์ มีความสามารถในการ

แกปั้ญหา และสร้างค่านิยมให้กบัองค์กร และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัเกียวกบัปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรทีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา พบว่า ผูบ้ริโภค

จะใหค้วามสาํคญักบัการมีเภสชักรทีมีความรู้ความสามารถและอยูป่ระจาํตลอดเวลาทีร้านเปิด การ

แต่งกายทีเป็นระเบียบ การมีผูช่้วยเภสชักรทีมีความรู้ การใหข้อ้มลูเกียวกบัยาเป็นอยา่งดีของคนขาย

ยา การมีมนุษยส์มัพนัธ์ทีดีของคนขายยาและเภสัชกร ความคล่องแคล่วว่องไวในการหยิบยาของ

คนขายยา และการทีเภสัชกรใส่เสือกราวด์สีขาว (นฤมิตร ภูษา 2540, มยุรฉัตร จิวาลกัษณ์ 2552,  

สมประสงค ์แตงพลอย 2553 และอรกญัญา จินา 2553) 

6) ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอ้ม

ทังหมดในการนําเสนอบริการ และสถานทีซึงกิจการกับลูกค้ามีปฏิสัมพันธ์กัน รวมถึง

ส่วนประกอบใดก็ตามทีเห็นไดช้ดัเจน ซึงอาํนวยความสะดวกในการปฏิบติังาน หรือในการสือสาร

งานบริการ  และสามารถสะทอ้นใหเ้ห็นถึงคุณภาพของบริการ  ทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงภาพลกัษณ์ของ

องคก์ร เป็นสิงทีแสดงใหล้กูคา้เห็นบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม เช่น เครืองมือ อุปกรณ์ ป้ายแผน่พบั 

โฆษณา ซอง กระดาษจดหมาย รถใหบ้ริการ และความสะอาดของอาคารสถานที เป็นตน้ สิงเหล่านี

สามารถสะทอ้นใหเ้ห็นถึงคุณภาพของบริการได ้และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัเกียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพทีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา 

พบว่า ผูบ้ริโภคจะให้ความสาํคญักบัความสะอาด การจัดเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สวยงาม แสง

สว่าง การมีป้ายชือหน้าร้าน การมีทีจอดรถ การจดัผงัในร้านให้บริการไดส้ะดวก ร้านขนาดใหญ่ 

ระบบทาํความเย็นภายในร้าน และการจัดให้มีส่วนเลือกซือสินค้าได้เอง (นฤมิตร  ภูษา 2540,     

มยรุฉตัร จิวาลกัษณ์ 2552 และสมประสงค ์แตงพลอย 2553) 
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7) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ระเบียบวิธี (Procedures) กลไก  

(Mechanisms) และการเคลือนยา้ย (Flow) ของกิจการ ซึงเกิดขึนทังในระบบการนาํเสนอ การ

ปฏิบติังานบริการ (The  Service  Delivery  and  Operation  System) เนืองจากกระบวนการของ

บริการมีความสลบัซบัซอ้น  จึงมีความจาํเป็นตอ้งผนวกกระบวนการเหล่านีเขา้ดว้ยกนั เพือให้การ

ทาํงานของกระบวนการเป็นไปโดยราบรืน สามารถตอบสนองความตอ้งการตามคุณภาพทีลูกคา้

คาดหลงัได ้และจากการคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัเกียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

กระบวนการทีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีการ

ซกัถามอาการและใหค้าํแนะนาํก่อนจ่ายยา  (มยรุฉตัร จิวาลกัษณ์ 2552)  

 

การศึกษาความเป็นไปไดท้างด้านการตลาดในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์อุปสงค์ของการบริโภคจากตวั

แปรดา้นภูมิศาสตร์, ดา้นประชากรศาสตร์ และดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค การวิเคราะห์ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภค การวิเคราะห์

ปัญหาทีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการร้านขายยา และการวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาดของร้านขายในโครงการ 

 

1.2 การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค 

วตัถุประสงคห์ลกัของการวิเคราะห์โครงการทางดา้นเทคนิค  ก็คือ  โครงการธุรกิจ

นนั ๆ มีความเป็นไปไดท้างดา้นเทคนิคหรือไม่  โดยทวั ๆ ไปแลว้การวิเคราะห์ทางดา้นเทคนิคจะ

ทาํการศึกษารวบรวมขอ้มูลทีเกียวขอ้งกบัการผลิตวตัถุดิบ การควบคุมการผลิต การวางแผนการ

ผลิต  และใหค้วามสาํคญัต่อเครืองจกัรอุปกรณ์ต่าง ๆ  ทีใชใ้นการผลิตดว้ย 

การวิเคราะห์ทางดา้นเทคนิคนนัจะไม่มีหลกัเกณฑที์แน่นอน ทงันีเพราะโครงการ

ธุรกิจมีความแตกต่างกันในแต่ละประเภท แต่โดยทัว ๆ ไปแล้วการวิเคราะห์ความเป็นไปได้

ทางดา้นเทคนิค จะพิจารณาถึง   

1) ขนาดของโครงการ และความประหยดัจากขนาดทีอาจเกิดขึน 

2) สถานทีตงัของโครงการ การเขา้ถึงสาธารณูปโภค สาธารณูปการ และแหล่ง

ทรัพยากร 

3) จาํนวนประชากรทีคาดว่าจะได้ประโยชน์จากโครงการ และลกัษณะการ

กระจายตวัดา้นกายภาพของประชากรในพืนทีโครงการ 
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4) ประสิทธิภาพการใช้และการดูแลรักษาเทคโนโลยี รวมทังประเด็นเรือง

อะไหล่ และทกัษะดา้นเทคนิควิชาการทีมีอยูแ่ละหาได ้

5) วตัถุดิบและตลาดวตัถุดิบทีมีและทีหาได ้

6) ปริมาณและคุณภาพของแรงงานทีตอ้งการ 

7) ประมาณการตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายอืน ๆ ทีตอ้งการ 

 

การคน้ควา้และทบทวนงานวิจยัทีเกียวขอ้งกบัการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้น

เทคนิคของการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยา ทาํให้ทราบว่า การวิเคราะห์ความเป็นไดท้างดา้นนีจะ

ประกอบดว้ย การกาํหนดขนาดของร้าน การวิเคราะห์ตวัแปรต่าง ๆ ทีมีผลต่อการกาํหนดทาํเลทีตงั

ของร้านขายยา การวิเคราะห์ถึงตน้ทุนต่าง ๆ ของกิจการ ซึงตน้ทุนหลกั ๆ ในการทาํธุรกิจร้านขาย

ยา คือ การลงทุนในอาคารพาณิชย ์ การตกแต่งร้านใหม่และวสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ ค่าใชจ่้ายทางดา้นยา

และเวชภัณฑ์  และค่าจ้างบุคลากร  เป็นต้น และพบว่า ผูว้ิจ ัยทีเคยทําการศึกษาเรืองนี ได้แก่           

วรจินดา  คูหาสวรรค์ และบณัฑิต ศุกลกัษณ์ ซึงผลจากการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน

ทางด้านเทคนิคในโครงการแฟรนไซส์ร้านขาย ยาและผลิตภัณฑ์ เ พือสุขภาพ ในเข ต

กรุงเทพมหานคร โดยประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ทาํเลทีตงั อาคาร อุปกรณ์  และการจ้างงาน 

พบว่า ทาํเลทีตงัโครงการควรมีความพร้อมทางดา้นสาธารณูปโภค มีความสะดวกต่อการเขา้ถึง มี

คู่แข่งน้อยราย และอยู่ในชุมชนทีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทีมีฐานะปานกลางขึนไป  และมีระดับ

การศึกษาสูงทีมีความรู้ความเขา้ใจในการเอาใจใส่และดูแลสุขภาพ  อาคารทีใชด้าํเนินกิจการควร

เป็นอาคารทีครอบครองเป็นเจา้ของอยูแ่ลว้  เพือลดความเสียงและไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุนในการ

ซ่อมแซมและต่อเติมอุปกรณ์ตามทีบริษทัแม่  (Franchisor) ตอ้งการไดส้ะดวก ในส่วนการจา้งงาน

แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท  คือ พนกังานประจาํร้านใชก้ารจา้งงานแบบประจาํ และเภสัชกรใชก้ารจา้ง

งานแบบชวัคราว  จะทาํให้มีค่าใชจ่้ายตาํทีสุด (วรจินดา  คูหาสวรรค์ 2539) ส่วนการศึกษาความ

เป็นไปได้ทางด้านเทคนิคในการลงทุนประกอบธุรกิจร้านขายยาชุมชนในเขตจอมทอง พบว่า 

อาคารพาณิชยที์จะใชใ้นการประกอบการร้านขายยาของโครงการจะเป็นการเช่าอาคารพาณิชย ์การ

ดาํเนินกิจการของโครงการมุ่งหวงัในการเป็นมืออาชีพทางดา้นยาเป็นหลกั ไม่ไดต้อ้งการเป็นร้าน

ขายยาทีมีลกัษณะกึงเป็นร้านคา้ขายปลีกสินคา้อุปโภคบริโภค (Minimart) ดงันันร้านขายยาจึงไม่

ตอ้งการพืนทีในการแสดงสินคา้มาก สินคา้ส่วนใหญ่ทีมุ่งให้บริการกบัลูกคา้เป็นยาอนัตรายทีตอ้ง

จ่ายยาโดยเภสชักร เพือมุ่งหวงัในการรักษาโรคในชุมชน จึงเป็นการลดผลเสียต่อโครงการทีตอ้ง

แบกรับภาระค่าใชจ่้ายในการลงทุนและการบริหารจดัการทีมากขึนเกินความจาํเป็นโดยไม่ทาํให้

ยอดขายเพิมขึน การวิเคราะห์ความเหมาะสมในเลือกทาํเลทีตงั พบว่า ร้านขายยาของโครงการจะ
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ตงัอยูที่บริเวณถนนพระราม 2 กม. ที 1-5 ซึงเหตุผลทีเลือกทาํเลดงักล่าว คือ (1) เป็นแหล่งชุมชนทีมี

ประชากรอาศยัอยู่อย่างหนาแน่น (2) มีความพร้อมด้านสาธารณูปโภค (3) มีสภาพแวดลอ้มที

เอืออาํนวยต่อการคา้ปลีก และ (4) สภาวะการแข่งขนัในบริเวณดงักล่าวยงัไม่สูงมาก ส่วนการ

วิเคราะห์ตน้ทุนของร้านขายยา จะพบว่า ทุนตน้ของการทาํธุรกิจร้านขายยาสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 

2 ประเภท คือ (1) ตน้ทุนคงทีซึงประกอบดว้ยตน้ทุนคงทีทีเป็นค่าใชจ่้ายทางดา้นการลงทุนในครัง

แรกตอนทีเริมกิจการและต้นทุนคงทีทีเป็นค่าใชจ่้ายระหว่างดาํเนินการ และ (2) ตน้ทุนผนัแปร 

(บณัฑิต  ศุกลกัษณ์ 2549) 

 

การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิคในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์ความเหมาะสมในการเลือกทาํเล

ทีตงัของร้านขายยาในโครงการ, ขนาดของร้านขายยาและการจดัแบ่งพืนทีใชส้อยภายในอาคาร, 

การจดัหายาและเวชภณัฑเ์ขา้ร้าน และการจดัหาเภสชักรประจาํร้าน 

 

1.3 การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการบริหาร 

ธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจทีมีลกัษณะแตกต่างไปจากการซือมาและขายไปของ

สินคา้ในธุรกิจขายปลีกอืน ๆ เพราะยาเป็นสินคา้ทีมีผลโดยตรงต่อสุขภาพ ความรู้และความเขา้ใจ

ในการใชย้าเป็นเรืองทีซบัซอ้น ตอ้งใชอ้งค์ความรู้พิเศษทีประชาชนทวัไปไม่สามารถเขา้ถึงขอ้มูล

ได ้ดงันนัการทีจะดาํเนินธุรกิจใหป้ระสบความสาํเร็จ จาํเป็นอยา่งยงิทีจะตอ้งมีการบริหารจดัการทีดี 

จากการทีร้านขายยามีลกัษณะของความเป็นธุรกิจรวมกบัความเป็นวิชาชีพทางดา้นเภสัชกรรม การ

วิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างดา้นการบริหารจึงประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์ถึงสมรรถนะหลกัของ

องคก์รในการเป็นมืออาชีพทางดา้นยาและมืออาชีพทางดา้นผูป้ระกอบการคา้ปลีก เพือนาํไปสู่การ

จดัองค์กรและการดาํเนินงานด้านบุคลากรต่อไป  และจากการค้นควา้และทบทวนงานวิจัยที

เกียวขอ้งกบัการศึกษาความเป็นไดท้างดา้นการบริหารในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาชุมชนในเขต

จอมทอง พบว่า กลุ่มของความสามารถทีสําคญัหรือสมรรถนะหลกัขององค์กรทีสําคัญในการ

ดาํเนินธุรกิจร้านขายยา ประกอบดว้ยการประเมินทกัษะ ความรู้ ความสามารถในดา้นการบริบาล

เภสัชกรรมของเภสัชกรทีอยู่ประจาํร้านขายยาและด้านการบริหารธุรกิจการคา้ปลีก ส่วนการ

วิเคราะห์การจดัองค์กรและการดาํเนินงานดา้นบุคลากรพบว่า การจัดองค์กรของร้านขายยาใน

โครงการการศึกษาดงักล่าว จะเริมจากเจา้ของกิจการผูเ้ป็นเจา้ของทุนทีมีอาํนาจในการตดัสินใจ

ลงทุนหรือปิดกิจการโดยพิจารณาจากผลการดาํเนินงานประกอบ จากนันแบ่งสายการทาํงาน

ออกเป็น 2 สาย คือ สายดา้นการบริบาลเภสัชกรรมมีเภสัชกรประจาํร้านเป็นหัวหน้าสายงานและ
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ควบคุมดูแลเภสชักรนอกเวลาในการปฏิบติัหนา้ที และสายดา้นการบริหารธุรกิจคา้ปลีกมีผูจ้ดัการ

ร้านเป็นหัวหน้าสายงานและมีพนักงานประจาํร้านเป็นลูกน้องทีช่วยในการทาํงาน (บัณฑิต            

ศุกลกัษณ์ 2549)  

การศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการบริหารในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์สมรรถนะหลกัในการประกอบ

ธุรกิจร้านขายยาและการวิเคราะห์ความพร้อมของโครงการ และการวางแผนการจดัองค์กรและการ

ดาํเนินงานดา้นบุคลากรทีจะนาํไปใชใ้นการบริหารงานในการทาํธุรกิจร้านขายยาตามโครงการนี

ต่อไป 

 

1.4 การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงนิ 

การศึกษาดา้นการเงินของโครงการเริมจาก การกาํหนดทีมาของแหล่งเงินทุนทีจะ

นาํมาใชใ้นการลงทุนโดยตอ้งประเมินถึงตน้ทุนทางการเงิน  จากนันจึงทาํการกาํหนดตน้ทุนและ

ผลตอบแทนของโครงการ  (Cost-Benefit  Identity)  เพือใชใ้นการคาดคะเนการไหลของเงินสดของ

โครงการ (Cash  Flow)  ซึงเป็นกระบวนการวิเคราะห์ผลประโยชน์และค่าใชจ่้ายในรูปตวัเงินของ

โครงการทีถูกประเมินดว้ยราคาตลาด  เมือไดต้ารางกระแสเงินสดแลว้  ก็สามารถวดัความคุม้ค่า

หรือประเมินความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการโดยอาศยัเครืองมือทีใชชี้วดัต่าง ๆ จากนัน

เพือใหก้ารวิเคราะห์ทางการเงินมีความละเอียดสมบูรณ์ยิงขึน  จะทาํการวิเคราะห์ความเสียงและ

ความไม่แน่นอนของโครงการ  โดยการวิเคราะห์ความไวของโครงการ (Sensitivity  Analysis)  

กล่าวคือ  การวิเคราะห์ถึงการเปลียนแปลงอตัราผลตอบแทนของโครงการทีเกิดขึนเมือมีการ

เปลียนแปลงในตวัแปรทีมีผลต่อโครงการ  เนืองจากอนาคตเป็นสิงทีไม่แน่นอน  ความผนัผวนดา้น

ภาวะแวดลอ้มมีรอบดา้น  ถา้สถานการณ์บางอย่างเกิดผนัแปรไปมากจะมีผลกระทบต่อโครงการ

มากนอ้ยแค่ไหน  ซึงผลการวิเคราะห์ทงัหมดจะนาํไปใชป้ระกอบการตดัสินใจว่าสมควรลงทุนใน

โครงการหรือไม่  เกณฑก์ารตดัสินใจเพือการลงทุนอาศยัการคาํนวณผา่นเครืองมือทีใชชี้วดั (หฤทยั  

มีนะพนัธ ์2544)   

การกาํหนดตน้ทุนและผลตอบแทนของโครงการจะตอ้งมีการนาํแนวคิดเกียวกบั

ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ (Theory of the Firm) เขา้มาใชใ้นการวิเคราะห์ ซึงทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ที

นาํมาใชเ้ป็นหลกัการวิเคราะห์และตดัสินใจในองคก์รธุรกิจก็คือ  เศรษฐศาสตร์จุลภาค  เป็นทฤษฎี

ทีศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจของปัจเจกชน  ซึงมีบทบาทในระบบเศรษฐกิจในฐานะผูบ้ริโภค  

หรือผูซื้อสินคา้และบริการ  และเป็นผูข้ายทรัพยากรทีนาํมาใชเ้ป็นปัจจยัในการผลิต  การตดัสินใจ

ของปัจเจกชนจึงมีความสาํคญัต่อการจดัสรรทรัพยากรในระบบเศรษฐกิจ โดยอาศยักลไกราคาเป็น
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เครืองมือในการจดัสรรทรัพยากร  การศึกษาถึงการทาํงานของกลไกราคา  การแข่งขนัระหวา่งผูข้าย  

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  การกาํกบัดูแลจากภาครัฐ  และความบกพร่องของการทาํงานของกลไก

ราคา  (สรยทุธ  มีนะพนัธ ์2546) 

การวดัผลดาํเนินงานขององคก์รธุรกิจว่าเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพเพียงไรอาศยั

ตวัชีวดัเพือใชเ้ปรียบเทียบผลประกอบการในช่วงเวลาทีแตกต่างกนั นันคือผลกาํไร (Profit)  กาํไร

เป็นเครืองบ่งชีประสิทธิภาพการจดัการทีมีมาตรฐาน  การคาํนวณเหมือนกนัในทุกองคก์รธุรกิจ  ผล

กาํไรจึงถกูนาํมาใชว้ดัผลและประเมินการดาํเนินงาน  และใชเ้ป็นวตัถุประสงค์สูงสุด (Overarching  

Objection)  ขององคก์รธุรกิจในการกาํหนดกลยุทธ์และปกป้องธุรกิจ ใชเ้พือการตดัสินใจบริหาร

ทรัพยากรภายในองคก์ร  นอกจากนีผลกาํไรยงัเป็นผลตอบแทนการลงทุนในธุรกิจสาํหรับเจา้ของ

หรือผูถื้อหุ้น  และเป็นตัวประกอบในการกาํหนดผลตอบแทนแก่พนักงาน  ผูจ้ ัดการ  ผูบ้ริหาร

องคก์ร  เพือสร้างแรงจูงใจและกระตุน้การทาํงานใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ  การแสวงหากาํไร

สูงสุด (Profit  Maximization) ไดน้าํมาเป็นขอ้สมมุติฐานเบืองตน้ เพือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ

ขององคก์รในสภาพการแข่งขนั  ใชเ้ป็นตวัชีวดัประสิทธิภาพการจดัสรรทรัพยากรภายในองค์กร 

(สรยทุธ มีนะพนัธ ์2546) 

ธุรกิจร้านขายยาจดัเป็นองคก์รธุรกิจหนึงเช่นกนั  การแสวงหากาํไรสูงสุดจึงเป็น

วตัถุประสงคห์ลกัของธุรกิจเช่นเดียวกบัธุรกิจอืน ๆ  แมว้่าร้านขายยาทีจดัตงัขึนจะมีเป้าหมายอย่าง

อืนดว้ยทงัในดา้นวิชาชีพเภสชักรรม เช่น การเป็นทีปรึกษาสุขภาพเบืองตน้ของประชาชนในชุมชน  

การเพิมคุณภาพชีวิตของคนในชุมชน การลดค่าใชจ่้ายจากการใชย้าเกินความจาํเป็นของประชาชน  

และการคดัสรรยาคุณภาพสูงให้กับชุมชน  เป็นต้น หรือในดา้นธุรกิจ เช่น การเพิมส่วนแบ่งทาง

การตลาด  การตงัราคาขายยาให้ถูกกว่าคู่แข่ง  การมีสินค้าให้ครบทุกหมวดหมู่ในการรักษาโรค       

เป็นตน้  แต่เป้าหมายดงักล่าวไม่สามารถจดัเป็นวตัถุประสงคห์ลกัขององค์กรได ้เนืองจากแมว้่าจะ

ประสบผลสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจตามเป้าหมายดงักล่าว  แต่ไม่ไดห้มายความว่าจะทาํให้ร้านขาย

ยาทีจัดตังขึนอยู่รอดได้เสมอไป การแสวงหากําไรสูงสุดจึงเป็นเพียงสิงเดียวทีถือได้ว่าเป็น

วตัถุประสงค์หลกัขององค์กร  ทีสามารถทาํให้ร้านขายยาอยู่รอดและสามารถแข่งขนัในตลาดได ้

(บณัฑิต  ศุกลกัษณ์ 2549) 

การทีธุรกิจร้านขายยาตอ้งใชก้าํไรในเพือประเมินประสิทธิภาพขององค์กรธุรกิจ  

สามารถคาํนวณไดจ้าก  รายรับรวมทงัหมด (Total  Revenue) หกัลบดว้ยตน้ทุนรวมทงัหมด (Total  

Cost) ซึงเขียนเป็นสมการไดด้งันี  

 

 
Profit   =  TR  -  TC 
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รายรับรวม (Total  Revenue) หมายถึง ผลตอบแทนทีไดรั้บจากการดาํเนิน

โครงการเปิดร้านขายยา  ซึงก็คือจาํนวนเงินทีไดรั้บจากการขายสินคา้และบริการในร้านขายยา  ใช้

วิธีการทาํนายอุปสงค์ของตลาด  โดยวิธีการสาํรวจตลาด (Survey  Method)  แบบสุ่มตวัอย่างจาก

กลุ่มประชากรเป้าหมายทีจะมาใชบ้ริการร้านขายยาของโครงการ โดยสามารถประมาณการยอดขาย

ไดจ้ากการคาํนวณ  ดงันี  

 

     TR   =      P   X  Q 

 

โดยที     P    =    ราคาของสินคา้หรือบริการ ในทีนีจะหมายถึง ค่าใชจ่้ายใน

การซือยาและสินคา้ของผูบ้ริโภคโดยเฉลียต่อคน  

             Q =    ปริมาณสินคา้หรือบริการ ในทีนีจะหมายถึง จาํนวนผูบ้ริโภค

โดยเฉลียทีคาดว่าจะมาใชบ้ริการร้านขายยาในโครงการ   

 

ตน้ทุนรวม (Total  Cost)  ของโครงการเปิดร้านขายยา หมายถึง มูลค่าของปัจจยั

การผลิตหรือทรัพยากรต่าง ๆ  ทีใชไ้ปโดยโครงการ  ซึงก็คือจาํนวนเงินทงัหมดทีโครงการตอ้งจ่าย

ในการจดัหาปัจจยัการผลิต  สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น  2  ประเภทหลกั ๆ ดงันี 

1)  ต้นทนคงที  ุ (Fixed  Cost)  หมายถึง  ค่าใชจ่้ายทีไม่เปลียนแปลงไปตามการ

เปลียนแปลงของจาํนวนลกูคา้  ไม่ว่าจะมีลกูคา้หรือไม่  หรือจะมีลกูคา้เขา้ร้านมาซือสินคา้มากน้อย

เพียงไร  ก็ยงัตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในส่วนนี  สามารถแบ่งตน้ทุนคงทีสาํหรับธุรกิจร้านขายยาไดเ้ป็น 2 

ประเภท  ดงัต่อไปนี 

(1) ต้นทนคงทีในการลงทน  ุ ุ (Fixed  Investment  Cost)  เป็นค่าใชจ่้ายสาํหรับการ

ลงทุนครังแรก  ซึงเป็นค่าใชจ่้ายทีเกิดจากการซือทรัพยสิ์นถาวร  สาํหรับตน้ทุนคงทีในการลงทุน

ของร้านขายยาจะประกอบดว้ย 

ก.  ค่าตบแต่งและซ่อมแซมอาคารพานิชย ์ เช่น  ค่าเซง้อาการพาณิชย ์ ค่าทาํ

ประตูกระจกหนา้และหลงัร้าน  ค่าสติกเกอร์หนา้ร้าน  เป็นตน้ 

ข.  ค่าวางแผนและออกแบบโดยสถาปนิก 

ค.  ค่าพัฒนาระบบ  เช่น  ค่าติดตังระบบไฟฟ้านําประปา  โทรศพัท ์

คอมพิวเตอร์  เป็นตน้ 
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ง.  ค่าจดัซือสิงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น  ค่าจดัซือโต๊ะ เก้าอี  เคาว์

เตอร์  ตูแ้ละชนัวางยา  ตะแกรงแขวนยา  ตูเ้ก็บเอกสาร  ตูจ้ดหมาย  เครืองปรับอากาศ  ตูเ้ยน็แช่ยา  

ค่าป้ายไฟหนา้ร้าน  ตูไ้ฟลอ้เลือน  ป้ายไฟถนน  เครืองวดัความดนัโลหิต  ค่าตรายางชือร้าน  เป็นตน้  

นอกจากนีในปีที  6  ทางโครงการตอ้งลงทุนเพิมเติมเนืองจากวสัดุอุปกรณ์

บางอย่างมีอายุการใชง้าน 5 ปี  เช่น  สติกเกอร์หน้าร้าน ตูจ้ดหมาย  ค่าตรายางชือร้าน เครืองวดั

ความดนัโลหิต  เป็นตน้  

จ.  ค่าใชจ่้ายก่อนการดาํเนินงาน  ไดแ้ก่  ค่าใชจ่้ายทีเกิดขึนทงัหมดนบัตงัแต่

การก่อตงักิจการถึงวนัทีเริมดาํเนินการ  และวนัทีเริมดาํเนินการคือวนัทีกิจการเริมมีรายได ้ เช่น  ค่า

เช่าอาคารพาณิชยก่์อนเริมกิจการ  ค่าธรรมเนียมค่าก่อตงักิจการ  เป็นตน้   

 

(2) ต้นทนคงทีในการดําเนินการ ุ (Fixed Operation Cost) เป็นค่าใชจ่้ายทีเป็น

ต้นทุนคงทีระหว่างดําเนินการ ได้แก่   ค่าเช่าอาคารพาณิชย์  ค่าภาษีป้ายและภาษีโรงเรือน    

ค่าธรรมเนียมใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั เงินเดือนเภสชักรและพนกังานของร้านขายยา เป็นตน้ 

 

2)  ต้นทนผันแปร ุ (Variable Cost) หมายถึง ค่าใชจ่้ายทีเกิดจากการผลิต การ

บริหาร  การขายและค่าใชจ่้ายอืน ๆ ทีแปรเปลียนตามการเปลียนแปลงของยอดขาย นันคือ  ยิงมี

จาํนวนลกูคา้มาซือมาก  ค่าใชจ่้ายประเภทนีจะยิงสูงตาม  ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทีจดัเป็นตน้ทุนผนัแปร

ของธุรกิจร้านขายยาประกอบดว้ย  ตน้ทุนค่ายาและเวชภณัฑ์  ค่าคอมมิชชนับุคลากร  ค่าส่งเสริม

การขาย  ค่าสาธารณูปโภค  และค่าอุปกรณ์สาํนกังานสินเปลือง  เป็นตน้ 

 

เกณฑ์ทางการเงินทีใช้ในการประเมนิความเป็นไปได้ของโครงการ มีดงันีคือ   

1) มลค่าปัจจบันของผลตอบแทนสทธิของโครงการ ู ุ ุ (Net Present Value: NPV) 

มูลค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ คือ มูลค่าปัจจุบันของกระแส

ผลตอบแทนสุทธิ หรือกระแสเงินสดของโครงการ ซึงคํานวณได้ด้วยการทาํส่วนลดกระแส

ผลตอบแทนสุทธิ  ตลอดอายขุองโครงการให้เป็นมูลค่าปัจจุบนั หรืออาจจะคาํนวณหา  NPV จาก

ความแตกต่างระหว่างมูลค่าปัจจุบนัของกระแสผลตอบแทนรวมและมูลค่าปัจจุบนัของกระแส

ตน้ทุนรวม  ซึงสามารถเขียนสูตรการคาํนวณไดด้งันี   
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โดยที   NPV   = มลูค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิตลอดโครงการ 

   Bt   = มลูค่าผลตอบแทนในปีที  t 

   Ct   = มลูค่าของตน้ทุนในปีที  t 

   Co = มลูค่าของตน้ทุนในปีเริมตน้ 

   r =      อตัราคิดลด  (Discount  rate)  หรืออตัราดอกเบีย 

   t =          ปีของโครงการ คือ ปีที 1,2, 3,..n โดย n คืออายโุครงการ 

เกณฑที์ใชใ้นการตดัสินใจโดยการพิจารณา มูลค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิ 

(NPV) ถา้มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบัศนูย ์แสดงว่าการลงทุนในโครงการนันไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบั

การลงทุน แต่ถา้มีค่าน้อยกว่าศูนย ์แสดงว่าการลงทุนในโครงการนันไดผ้ลตอบแทนไม่คุม้ค่ากบั

การลงทุน ไม่ควรลงทุนในโครงการนนั 

 

2) อตัราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) 

อตัราผลตอบแทนภายในของโครงการ  คือ  ผลตอบแทนเป็นร้อยละต่อโครงการ  

หรือ  หมายถึงอตัราดอกเบียในการคิดลดทีทาํให้มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการมีค่าเท่ากบัศูนย ์ 

หรือ อตัราผลตอบแทนทีทาํให้มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับสุทธิเท่ากบัมูลค่าปัจจุบนัของ

กระแสเงินสดจ่ายสุทธิ  IRR   เป็นอตัราส่วนลดทีทาํใหโ้ครงการมีความคุม้ทุน  ซึงในการศึกษาครัง

นีจะคาํนวณค่า IRR  โดยวิธีลองผดิลองถกู  (Trial  and  Error  Method)  ถา้อตัราส่วนลดระดบัหนึง

ทีใชใ้นการคิดลดแลว้ทาํใหม้ลูค่าปัจจุบนัสุทธิมีค่าเป็นบวกหรือเกินศูนย ์แสดงว่าอตัราส่วนลดนัน

มีค่าตาํเกินไป แต่ถา้อตัราส่วนลดระดบัหนึงทีใชใ้นการ คิดลดแลว้ทาํใหม้ลูค่าปัจจุบนัสุทธิมีค่า 

เป็นลบหรือตาํกว่าศนูย ์แสดงว่าอตัราส่วนลดนนัมี ค่าสูงเกินไป  และในทีสุดจะมีอตัราคิดลดระดบั 

หนึงทีทาํใหม้ลูค่าปัจจุบนัสุทธิมีค่าเท่ากบัศนูยพ์อดี  ซึงก็คืออตัราผลตอบแทนภายในโครงการ  ซึง

สามารถคาํนวณไดด้งัสูตรต่อไปนี  

  

 

 

โดยที   IRR =  อตัราผลตอบแทนภายในจากการลงทุน 

   Bt = มลูค่าของผลตอบแทนในปีที t 

   Ct   =  มลูค่าของตน้ทุนในปีที  t 

    t =    ปีของโครงการ คือ ปีที 1,2,3,..n โดย n คือ อายโุครงการ 
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เกณฑที์ใชใ้นการตดัสินใจโดยการพิจารณาจาก อตัราผลตอบแทนภายในจากการ

ลงทุนทีคาํนวณได ้   ใหน้าํไปเปรียบเทียบกบัอตัราผลตอบแทนขนัตาํทีธุรกิจยอมรับการลงทุนได ้

ถา้อตัราผลตอบแทนภายในจากการลงทุนทีคาํนวณไดสู้งกว่าหรือเท่ากบัอตัราผลตอบแทนขนัตาํ   

ทีธุรกิจยอมรับการลงทุนได้  ถือเป็นโครงการทีคุ้มค่าต่อการลงทุน แต่ถา้มีค่าน้อยกว่าอตัรา

ผลตอบแทนขนัตาํทีธุรกิจยอมรับการลงทุนได ้ แสดงว่าการลงทุนในโครงการนันไดผ้ลตอบแทน

ไม่คุม้ค่ากบัการลงทุน  ไม่ควรลงทุนในโครงการนนั 

 

3) ระยะเวลาคนืทน  ุ (Payback  period) 

เป็นทีทราบกันดีว่า หากการดาํเนินงานได้รับผลตอบแทนคุ้มกบัจาํนวนเงินที

ลงทุนไดร้วดเร็วเท่าไรก็จะเป็นการดีมากขึนเท่านัน เพราะโอกาสเสียงต่อการขาดทุนในอนาคตมี

น้อยลง  และอีกประการหนึงผู ้ลงทุนสามารถนําเ งินลงทุนทีถอนคืนมาได้นีไปลงทุนหา

ผลประโยชน์ในกิจการอยา่งอืนต่อไป ดงันนัระยะเวลาคืนทุน  คือ จาํนวนปีในการดาํเนินการ ซึงทาํ

ใหผ้ลกาํไรทีไดรั้บในแต่ละปีรวมกนัแลว้มีค่าเท่ากบัเงินลงทุนเริมแรก เกณฑ์ทีใชใ้นการตดัสินใจ

โดยการพิจารณาลงทุนในโครงการทีไดรั้บผลตอบแทนคืนภายในระยะเวลาอนัสนั 

 

4) อตัราผลตอบแทนต่อต้นทน  ุ (Benefit  Cost  Ratio : B/C  Ratio) 

อตัราผลตอบแทนต่อต้นทุน คือ อตัราส่วนระหว่างผลรวมมูลค่าปัจจุบันของ

ผลตอบแทนกบัผลรวมมลูค่าปัจจุบนัของค่าใชจ่้ายในการลงทุน รวมค่าใชจ่้ายในการดาํเนินการของ

โครงการ โดยมีสูตรการคาํนวณดงันี 

 

   

 

โดยที   B/C   =          อตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุนของโครงการ 

   Bt   =          มลูค่าผลตอบแทนในปีที  t 

   Ct   =          มลูค่าของตน้ทุนในปีที  t 

   r =          อตัราคิดลด (Discount rate) หรืออตัราดอกเบีย 

   t =         ปีของโครงการ คือ ปีที 1, 2, 3,..n โดย n คือ อายโุครงการ 

เกณฑที์ใชใ้นการตดัสินใจโดยการพิจารณา  อตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุนจะตอ้งมี

ค่ามากกว่าหรือเท่ากบั  1   จึงจะถือว่าการลงทุนในโครงการนนัไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุน  
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แต่ถา้มีค่านอ้ยกว่า  1  แสดงว่าการลงทุนในโครงการนนัไดผ้ลตอบแทนไม่คุม้ค่ากบัการลงทุน  ไม่

ควรลงทุนในโครงการนนั 

   

5) การวเิคราะห์ความไวต่อการเปลยีนแปลง (Sensitivity  Analysis) 

ตน้ทุนและผลตอบแทนทีใช้ในการวิเคราะห์โครงการนันเป็นสิงทีได้จากการ

คาดคะเนทงัสิน  เพราะการวิเคราะห์โครงการก็คือ  การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการตอ้งทาํ

ก่อนตดัสินใจว่าจะลงทุนในโครงการนีหรือไม่  เมือเป็นเรืองของการคาดการณ์สิงทีเกิดขึนใน

อนาคตจึงมีโอกาสจะคลาดเคลือนได ้ ดงันนัเมือการวิเคราะห์โครงการตอ้งกระทาํอยู่ภายใตค้วาม

ไม่แน่นอนเช่นนี  จึงต้องมีการวิเคราะห์ความไวของโครงการ ซึงเป็นการศึกษาความไวต่อการ

เปลียนแปลงของรายการต้นทุนและผลตอบแทนของโครงการว่ามีผลกระทบทาํให้เกิดการ

เปลียนแปลงอย่างไร  ต่อมูลค่าปัจจุบันของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ  (NPV), อัตรา

ผลตอบแทนภายในของโครงการ (IRR),  อตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุน (B/C  Ratio)  และระยะเวลา

คืนทุน  (Payback  period)  เพือประกอบการตดัสินใจในการลงทุน ประโยชน์จากการวิเคราะห์

ความไวต่อการเปลียนแปลงนัน  ทาํให้ผูป้ระเมินโครงการทราบว่า หากตวัแปรไม่เป็นไปตามที

ประมาณการจะทาํให้ผลตอบแทนสุทธิของโครงการเปลียนแปลงไปอย่างไร ซึงจะช่วยให้การ

ประเมินโครงการมีประสิทธิภาพหรือความเทียงตรงมากขึน  และปัจจยัทีมีผลต่อโครงการ สามารถ

แบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ การเปลียนแปลงปัจจัยด้านต้นทุนของโครงการทีเพิมขึน และการ

เปลียนแปลงปัจจยัดา้นผลตอบแทนของโครงการทีลดลง  

การค้นควา้และทบทวนงานวิจัยทีเกียวขอ้งกบัการศึกษาความเป็นไดท้างด้าน

การเงินในการลงทุนทําธุรกิจร้านขายยาพบว่า ผูว้ิจ ัยทีเคยทําการศึกษาเรืองนี ได้แก่  กมล         

ศิลปะเวชกุล, อรกญัญา  จินา, สุชิน  ฐิตญาณพงศ,์ วรจินดา  คูหาสวรรค ์และบณัฑิต  ศุกลกัษณ์ ซึง

การวิเคราะห์ในดา้นนีจะประกอบด้วย  การคาดคะเนกระแสการไหลของเงินสดของโครงการ 

(Cash Flow)   แลว้ประเมินความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการโดยอาศยัเครืองมือทีใชชี้วดั

ต่าง ๆ ไดแ้ก่ มลูค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (NPV),  อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR), ระยะเวลา

คืนทุน (Payback  Period), ดชันีความสามารถในการทาํกาํไร (PI) และการวิเคราะห์จุดคุม้ทุนของ

โครงการ นอกจากนียงัมีการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ ซึงจากการศึกษาความเป็นไปได้

ในการลงทุนเปิดร้านขายยาในห้างสรรพสินค้า   จังหวัดเชียงใหม่  พบว่า ร้านขายยาใน

หา้งสรรพสินคา้มีรายไดป้ระมาณ  4,000 - 7,000 บาทต่อวนั โดยมีตน้ทุนสินคา้ขายประมาณร้อยละ  

72 ของยอดขาย  มีอตัราผลตอบแทนจากการลงทุนในปีแรกประมาณร้อยละ 20 และเมือดาํเนินการ

ครบ  10  ปี  มีดชันีการทาํกาํไรเท่ากบั  1.09  มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิเท่ากบั 1,937,056 บาท อตัรา
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ผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI)  เท่ากบั 20.4  และมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 2  ปี 10  เดือน (กมล  

ศิลปะเวชกุล 2537)   

การศึกษาความเป็นไปไดข้องธุรกิจร้านยาแห่งหนึงในเขตเทศบาลตาํบลชา้งเผือก  

อาํเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  ทีมีการกาํหนดอายโุครงการ  10  ปี  ณ  อตัราคิดลดร้อยละ 8 (อา้งอิง

จากอตัราดอกเบียเงินกูลู้กคา้รายย่อยขนัตาํ (Minimum  Retail  Rate, MRR)  ณ เดือนกรกฎาคม 

พ.ศ. 2553) โดยอยูภ่ายใตข้อ้สมมุติฐานทีว่า กิจการเป็นแบบเจา้ของคนเดียว ขนาดพืนทีของกิจการ  

ประมาณ  28  ตรารงเมตร ระดบัราคาสินคา้จะเพิมขึนร้อยละ  3.4  ต่อปี  (อา้งอิงจากอตัราเงินเฟ้อ

ทวัไป  ณ  เดือน กรกฎาคม  พ.ศ.  2553) อตัราการเพิมประชากรอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

เท่ากบัร้อยละ 0.01 และค่าจา้งบุคลากรเพิมขึนในอตัราร้อยละ  4 ต่อปี  (กาํหนดให้เพิมขึนมากกว่า

อตัราเงินเฟ้อทวัไป  ณ  เดือนกรกฎาคม  พ.ศ.  2553) พบว่า  มูลค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิ 

(NPV)  มีค่าเท่ากบั  1,506,136.14  บาท  อตัราผลตอบแทนภายใน  (IRR)  มีค่าเท่ากบั ร้อยละ  

71.25  อตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุน  (B/C  Ratio)  มีค่าเท่ากบั  1.1309  ระยะเวลาคืนทุน (Payback  

Period)  เท่ากบั  11 เดือน 5  วนั และเมือวิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลงของโครงการ พบว่า  

ณ  อตัราคิดลดร้อยละ 8 ธุรกิจร้านยาแห่งนนัมีความเป็นไปไดใ้นทางเศรษฐศาสตร์  ใน 2 กรณี คือ  

กรณีที  1  เมือผลตอบแทนคงที  ตน้ทุนสามารถเพิมขึนไดสู้งสุดร้อยละ 13.09  และกรณีที 2 เมือ

ตน้ทุนคงทีผลตอบแทนสามารถลดลงไดต้าํสุดร้อยละ 11.57 (อรกญัญา  จินา 2553)  ในขณะทีผล

การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการเปิดร้านขายยาในศูนยก์ารค้า ทีโครงการไทยพาณิชย ์      

ปาร์คพลาซ่า  กรุงเทพมหานคร  ในลกัษณะร้านสะดวกซือ พบว่า ใชเ้งินลงทุนประมาณ 1,586,000  

บาท  โดยแบ่งเป็นค่ามดัจาํสถานที  216,000  บาท ค่าตกแต่ง  วสัดุอุปกรณ์  305,000  บาท  ค่าสินคา้

และสต๊อกสินคา้คงคลงั  1,000,000  บาท  โดยมีค่าใชจ่้ายรายเดือน 94,000  บาทในปีแรก  และคาด

ว่าจะมีรายไดห้ลงัหักค่าใช้จ่ายประมาณ  195,436  บาทในปีแรก  ซึงจะทาํให้โครงการมีอตัรา

ผลตอบแทนจากการลงทุนตลอดอายขุองโครงการ  6  ปีเท่ากบัร้อยละ  38.88  และระยะเวลาคืนทุน

เท่ากบั  3.2  ปี (สุชิน  ฐิตญาณพงศ ์2538) ส่วนการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนทางการเงินใน

โครงการแฟรนไซส์ร้านขายยาและผลิตภัณฑ์เพือสุขภาพ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  

โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิเท่ากบั  5,114,981.93  บาท มีดชันีการทาํกาํไรเท่ากบั 1.93  และมี

อตัราผลตอบแทนภายในจากการลงทุนมากกว่าร้อยละ 10  ซึงมากกว่าดอกเบียเงินฝากประจาํ 1 ปี  

ทีใชเ้ป็นอตัราส่วนลดหรือค่าเสียโอกาสของการลงทุน (วรจินดา คูหาสวรรค์ 2539) และการศึกษา

ความเป็นไปไดใ้นการลงทุนประกอบธุรกิจร้านขายยาชุมชนในเขตจอมทอง พบว่า  ร้านขายยาของ

โครงการจะจดัตงัรูปแบบธุรกิจในลกัษณะห้างหุ้นส่วนจาํกดั  และเงินทุนทีจาํเป็นตอ้งใชส้าํหรับ

โครงการนี  ประมาณ  1,500,000  บาท  โดยระดมทุนจากหุ้นส่วนจาํนวน 3  คน ๆ ละ 500,000  
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บาท โดยมีแหล่งใชไ้ปของเงินทุนจากการประมาณการตน้ทุนคงทีในการลงทุนเริมแรกของกิจการ

เป็นเงินทงัสิน 1,126,370 บาท และทีเหลือเป็นเงินทุนหมุนเวียนในกิจการจาํนวน 373,630 บาท 

เนืองจากช่วงเริมตน้ของกิจการจะมีรายรับนอ้ยกว่ารายจ่าย ตน้ทุนของร้านขายยาในโครงการส่วน

ใหญ่จะจดัเป็นตน้ทุนผนัแปรมากทีสุดคิดเป็นร้อยละ 70.02  ของยอดขาย  ซึงตน้ทุนผนัแปรส่วน

ใหญ่เป็นตน้ทุนค่ายาและเวชภณัฑเ์ป็นหลกั  ในการวิเคราะห์เกณฑ์ทางดา้นการเงินทีเกียวขอ้งกบั

การตดัสินใจลงทุนในโครงการ พบว่า  มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (NPV)  เท่ากบั 921,677  

บาท  อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR)  เท่ากบั  15.76%  ระยะเวลาคืนทุน (Payback  Period)  เท่ากบั  

5.21  ปี  และดชันีความสามารถในการทาํกาํไร (PI)  เท่ากบั  1.82  โครงการมีจุดคุม้ทุนทีผูบ้ริโภค

จาํนวน  289,791 คน  คิดเป็นยอดขาย 56,799,036  บาท  โดยใช้ระยะเวลาดาํเนินกิจการจนถึง

จุดคุม้ทุนเป็นเวลา  8.38  ปี  ส่วนการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการต่อยอดขายและตน้ทุนค่า

เวชภณัฑ์ทีเปลียนแปลงไปพบว่า  ร้านขายยาในโครงการสามารถทนต่อการลดลงของยอดขาย

ไดม้ากทีสุดร้อยละ  9.24  และสามารถทนต่อการเพิมขึนของตน้ทุนค่าเวชภณัฑ์ยาไดที้ร้อยละ 4.62 

(บณัฑิต  ศุกลกัษณ์ 2549)  

การศึกษาทบทวนงานวิจยัดงักล่าวขา้งตน้ พบว่า ทุกโครงการลงทุนประกอบธุรกิจ

ร้านขายยามีความเป็นไปไดท้างการเงิน เนืองจากเมือพิจารณาผลการประเมินเครืองมือทีใชชี้วดั

ความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินแลว้ ทุกโครงการผ่านเกณฑ์การประเมินของแต่ละตวัชีวดัทีใชใ้น

แต่ละโครงการ จึงถือว่าเป็นโครงการทีมีคุม้ค่าในการลงทุน 

 

การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงินในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะประกอบไปดว้ยการประเมินตน้ทุนและกาํหนดทีมาของแหล่ง

เงินทุนทีจะนาํมาใช้ การประมาณการต้นทุนและผลตอบแทนของโครงการ การประเมินความ

เป็นไปไดท้างดา้นการเงินของโครงการโดยอาศยัเครืองมือทีใชชี้วดัต่าง ๆ และการวิเคราะห์ความ

ไวต่อการเปลียนแปลงของโครงการ 
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2. กรอบแนวคดิการวจิยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. ความเป็นไปได้ทางเทคนิค   

ความเหมาะสมในการเลือกทาํเลทีตังของ

ร้านขายยา, ขนาดของร้านขายยาและการจัดแบ่ง

พืนทีใช้สอยภายในอาคาร , การจัดหายาและ

เวชภณัฑเ์ขา้ร้าน และการจดัหาเภสชักรประจาํร้าน 
 

1. ความเป็นไปได้ทางการตลาด  

 อุปสงค์ของการบริโภคจากตัวแปรด้าน

ภูมิศาสตร์  ประชากรศาสตร์  และพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 

 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด ่ (7P) ทีมี

ผลตอการเลือกใช้บริการร้านขายยาของ่

ผูบ้ริโภค 

4. ความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน   

  การประมาณการตน้ทุนและผลตอบแทน

ของโครงการ 

 ความเป็นไปดา้นทางดา้นการเงินจากการ

ประเมิน NPV, IRR,  Payback  Period, 

B/C  Ratio  และการวิเคราะห์ความไวตอ่

การเปลียนแปลง  
 

3. ความเป็นไปได้ทางด้านการบริหาร   

สมรรถนะการบริหารธุรกิจคา้ปลีก และการ

บริบาลเภสชักรรมในการปฏิบติัการในธุรกิจร้าน

ขายยา 
 

ความเป็นไปได้ในการ

ลงทนทําธรกิจร้านยาในุ ุ

ชมชนกึงเมืองกึงชนบทุ  
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บทที 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาในชุมชนกึงเมืองกึง

ชนบทครังนี จะศึกษาโดยการวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาด ทางดา้นเทคนิค ทางดา้น

การบริหาร และทางด้านการเงินของร้านขายยาในโครงการซึงเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบันการ

ดาํเนินกิจการทีทนัสมยั  มีการให้บริการทางดา้นเภสัชกรรมบริบาลทีดี  และมีเภสัชกรอยู่ประจาํ

ร้านตลอดทงัวนั โดยมีระเบียบวิธีวิจยั ดงันี 

 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกล่มตวัอย่างุ   

การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาในชุมชนกึงเมืองกึง

ชนบทในครังนี  แบ่งประชากรออกเป็น  2   กลุ่ม   คือ 

1.  กลุ่มประชากรทีเป็นผูบ้ริโภคทีมาใชบ้ริการร้านขายยา  คือ ประชากรทีอาศยัอยู่

ในเขตพืนทีตาํบลเคียนซา  อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  ซึงประกอบดว้ย 7 ชุมชน คือ หมู่ที  

1 บา้นแหลมไผ ่ หมู่ที 2 บา้นปลายหริก  หมู่ที 3  บา้นดอนพยอม  หมู่ที  4  บา้นปลายคลอง  หมู่ที  

5  บา้นบางประ  หมู่ที  6  บา้นอุดมรัตน์  และหมู่ที  7  บา้นสุธรรมเจริญพฒันา  โดยมีประชากรรวม

ทงัหมด  5,899  คน (องคก์ารบริหารส่วนตาํบลเคียนซา (www.khiansa.go.th), 2555)  

2.  กลุ่มประชากรทีเป็นเจา้ของกิจการร้านขายยา   คือ ผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา

ในเขตพืนทีตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ซึงมีจาํนวนประชากรทงัหมด 4 ราย 

(สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดัสุราษฎร์ธานี, 2555) 

 

การเลือกกล่มตวัอย่างุ   

1.  กลุ่มตวัอย่างทีเป็นผูบ้ริโภคทีมาใชบ้ริการร้านขายยา จะทาํการคดัเลือกจาก

ประชากรทีใช้ในการศึกษา โดยคาํนวณจาํนวนตัวอย่างตามแนวคิดของทาโร่ ยามาเน่ (Taro  

Yamane)  ซึงกาํหนดความเชือมนัร้อยละ  92  มีสูตรการคาํนวณดงันี 

     n     =       N/(1+Ne2) 

   เมือ    n     =       จาํนวนตวัอยา่ง 

    N    =       จาํนวนประชากร 

    e     =        ความคลาดเคลือนของการสุ่มตวัอยา่ง (ร้อยละ 8) 



        

   

40  
 

แทนค่า   n    =      5,899/(1+5,899(0.08)2) 

          =      152.22  คน 

          =      152    คน 

 

จากการคาํนวณจะไดจ้าํนวนตวัอย่างทงัหมด 152 คน แต่เพือให้มีความสมบูรณ์

มากยงิขึนจึงใชจ้าํนวนตวัอยา่งในกลุ่มนีทงัหมด 200  คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบลาํดับชัน (Stratified Random 

Sampling) โดยเลือกชุมชนทีมีประชากรมากทีสุดและมีสภาพทางภูมิศาสตร์ตงัอยู่ใกลก้บัทีตงัของ

โครงการมา 3 ชุมชน จาก 7 ชุมชน ไดแ้ก่ ชุมชนบา้นแหลมไผ่ ชุมชนบา้นปลายหริก และบา้น       

สุธรรมเจริญพฒันา   ซึงไดแ้บ่งจาํนวนตวัอยา่งตามสดัส่วนจาํนวนประชากรในแต่ละชุมชน ดงันี 

 

ตารางที 3.1 แสดงจาํนวนตวัอยา่งในแต่ละชุมชนตามสดัส่วนประชากร 

ชมชนุ  จาํนวนประชากร (คน) จาํนวนตวัอย่าง (คน) 

บา้นแหลมไผ ่  214 17 

บา้นปลายหริก   1,335 108 

บา้นสุธรรมเจริญพฒันา   928 75 

รวม 2,477 200 

ทีมา : องคก์ารบริหารส่วนตาํบลเคียนซา (www.khiansa.go.th)  และจากการคาํนวณ 

  

ดงันัน จาํนวนตวัอย่างทงัหมด 200 คน แบ่งเป็น ชุมชนบา้นแหลมไผ่จาํนวน 17 

คน  ชุมชนบา้นปลายหริกจาํนวน 108 คน    และบา้นสุธรรมเจริญพฒันาจาํนวน 75  คน และสุ่ม

อยา่งจากแต่ละชุมชนโดยใชว้ิธีการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling)     

 

2. กลุ่มตวัอยา่งทีเป็นเจา้ของกิจการร้านขายยา ในการเก็บขอ้มลูครังนีจะเกบ็ขอ้มลู

จากการสมัภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 2 ราย ทียนิดีใหข้อ้มลู 

 

2. เครืองมือทีใช้ในการวจิยั 

เครืองมือทีใชใ้นการศึกษาวิจยัครังนี เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ร้านขายยาของผูบ้ริโภค ซึงเป็นแบบสอบถามทีผูว้ิจัยพฒันามาจากแบบสอบถามของงานวิจัย
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วิทยานิพนธ์เรือง การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนร้านขายยาในเขตจอมทอง (บัณฑิต            

ศุกลกัษณ์ 2549), สารนิพนธ์เรืองการศึกษาความเป็นไปไดข้องธุรกิจร้านขายยาแห่งหนึงในเขต

เทศบาลตาํบลชา้งเผือก อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ (อรกญัญา จินา 2553) และสารนิพนธ์เรือง

พฤติกรรมการซือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอาํเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ     

(สมประสงค ์แตงพลอย 2553) และแบบสอบถามนีจะประกอบดว้ยขอ้มลู 4 ส่วนดงันี   

ส่วนที  1  เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  ซึงประกอบดว้ย  เพศ  

อาย ุ ระดบัการศึกษา  สถานภาพสมรส  อาชีพ  รายไดเ้ฉลียต่อเดือน  จาํนวนสมาชิกในครอบครัว  

ช่วงอายขุองสมาชิกในครอบครัว และระยะห่างระหว่างบา้นหรือทีทาํงานกบัร้านขายยา  เป็นตน้ 

ส่วนที  2  เป็นขอ้มูลเกียวกับพฤติกรรมในการใช้บริการร้านขายยาของผูต้อบ

แบบสอบถาม  ซึงประกอบดว้ย  ความถีในการซือยา  เวลาทีไปใชบ้ริการทีร้านขายยา  สินคา้ทีมกั

ซือจากร้านขายยา  ชนิดของยาทีมกัจะไปซือทีร้านขายยา ค่าใชจ่้ายเฉลียต่อครังในการซือสินคา้จาก

ร้านขายยา  การเลือกร้านขายยาทีมีเภสชักร  การมีร้านขายยาเจา้ประจาํ  และความพอใจจากการใช้

ยาทีซือจากร้านขายยา  เป็นตน้ 

ส่วนที 3 เป็นขอ้มูลเกียวกับส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านขายยาของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามใหค้ะแนนตามระดบั

ความสาํคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นสถานทีหรือการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริม

การตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  และดา้นกระบวนการ ซึงไดก้าํหนดค่าคะแนน

ของระดบัความสาํคญัโดยใชม้าตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ของ ลิเคอร์ท  (Likert  Scale)  มี

ความหมายดงันี 

ระดับความสําคญั     คะแนน 

                    มากทีสุด          5 

                                  มาก          4 

               ปานกลาง          3 

                        นอ้ย          2 

       นอ้ยทีสุด          1 

ส่วนที  4 ปัญหาทีทาํใหผู้ต้อบแบบสอบถามเกิดความไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการ

ร้านขายยา โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามใหค้ะแนนตามระดบัความไม่พึงพอใจของแต่ละปัญหา ซึง

ไดก้าํหนดกาํหนดค่าคะแนนของระดบัความไม่พึงพอใจโดยใชม้าตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 

ของ ลิเคอร์ท  (Likert  Scale)  มีความหมายเหมือนแบบสอบถามส่วนที 3  

 



        

   

42  
 

3. การเก็บรวบรวมข้อมลู    

  3.1 เพอืบรรลวตัถประสงค์ข้อที  ุ ุ 1   การรวบรวมข้อมลประกอบด้วู ย 

3.1.1  ข้อมลปฐมภมิ ู ู (Primary data) จะเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม โดยแบ่ง

ออกเป็น 2 ส่วนคือ 

1) การสาํรวจพืนทีทีเป็นทีตงัโครงการเพือเก็บขอ้มูลสาํหรับการวิเคราะห์อุปสงค์

ของการบริโภคจากตวัแปรดา้นภูมิศาสตร์ และดา้นประชากรศาสตร์ รวมทงัใชเ้ป็นขอ้มูลสาํหรับ

การวางแผนกลยทุธท์างการตลาดของร้านขายยาในโครงการ 

2)  เก็บรวบรวมขอ้มลูทีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน

ขายยาของผูบ้ริโภคของกลุ่มตวัอยา่งทีเป็นผูบ้ริโภคทีมาใชบ้ริการทีร้านขายยาจาํนวน 200 คน  

 

 3.1.2 ข้อมลทตยิภม ิู ุ ู (Secondary data) ไดจ้ากคน้ควา้หนังสือ, เอกสาร, วารสาร

ต่าง ๆ จากหอ้งสมุดสถาบนัการศึกษาต่าง ๆ และหน่วยงานทีเกียวขอ้งในพืนที เพือรวบรวมขอ้มูล

พืนฐานเกียวกบัสภาพแวดลอ้มดา้นภูมิศาสตร์ (Geographic) ดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) 

และดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Behavioristic) ในการประกอบธุรกิจร้านขายยา, การวิเคราะห์ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านขายยาในโครงการ       

เป็นตน้ 

 

3.2 เพอืบรรลวตัถประสงค์ข้อที  ุ ุ 2   การรวบรวมข้อมลประกอบด้วยู  

3.2.1  ข้อมลปฐมภมิ ู ู (Primary data) จะเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม โดยแบ่ง

ออกเป็น 2 ส่วนคือ 

1)  การสาํรวจพืนทีทีเป็นทีตงัโครงการเพือเก็บขอ้มลูสภาพแวดลอ้มทีมีผลต่อการ

พิจารณาความเหมาะสมในการเลือกทาํเลทีตงัและขนาดของร้านขายยาในโครงการ และข้อมูล

เกียวกับการลงทุนในอาคารพาณิชย์ในบริเวณพืนทีตําบลเคียนซา  อาํเภอเคียนซา จังหวัด                 

สุราษฎร์ธานี   

2) เก็บรวบรวมขอ้มลูจากการสมัภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งทีเป็นเจา้ของธุรกิจร้าน

ขายยาในพืนทีตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ซึงเป็นการสนทนาประเด็นเฉพาะ

ระหว่างกลุ่มตวัอย่างกบัผูว้ิจยั เพือเก็บรวบรวมขอ้มูลเกียวกับการเลือกทาํเลทีตงัของร้านขายยา 

ขนาดของร้านขายยาและการจดัแบ่งพืนทีใชส้อยภายในอาคาร การจดัหายาและเวชภณัฑ์เขา้ร้าน 

และการจดัหาเภสชักรประจาํร้าน เป็นตน้   
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3.2.2 ข้อมลทตยิภม ิู ุ ู (Secondary data) ไดจ้ากคน้ควา้หนังสือ, เอกสาร, วารสาร

ต่าง ๆ จากหอ้งสมุดสถาบนัการศึกษาต่าง ๆ และหน่วยงานทีเกียวขอ้งในพืนที เพือรวบรวมขอ้มูล

พืนฐานเกียวกบัเกณฑ์ในการพิจารณาการเลือกทาํเลทีตงัของร้านขายยาในโครงการ การจดัแบ่ง

พืนทีใชส้อยภายในอาคาร  การจดัหายาและเวชภณัฑเ์ขา้ร้าน และการจดัหาเภสชักรประจาํร้าน เป็น

ตน้ 

 

3.3 เพอืบรรลวตัถประสงค์ุ ุ ข้อที 3  การรวบรวมข้อมลประกอบด้วยู  

3.3.1  ข้อมลปฐมภม ิู ู (Primary data) เก็บรวบรวมขอ้มลูจากการสัมภาษณ์เชิงลึก

กลุ่มตัวอย่างทีเป็นเจ้าของธุรกิจร้านขายยาในพืนทีตําบลเคียนซา  อาํเภอเคียนซา  จังหวัด                

สุราษฎร์ธานี ซึงเป็นการสนทนาประเด็นเฉพาะระหว่างกลุ่มตวัอย่างกบัผูว้ิจยั เพือให้กลุ่มตวัอย่าง

ได้แสดงความคิดเห็นเกียวกับเรืองความรู้  ทักษะ ความสามารถ และคุณสมบัติอืน ๆ ทีจาํเป็น

สาํหรับการดาํเนินกิจการและการบริหารธุรกิจร้านขายยาทีไดจ้ากประสบการณ์การทาํธุรกิจทีผ่าน

มา 

 

3.3.2 ข้อมลทตยิภม ิู ุ ู (Secondary data) ไดจ้ากคน้ควา้หนังสือ, เอกสาร, วารสาร

ต่าง ๆ จากหอ้งสมุดสถาบนัการศึกษาต่าง ๆ  และหน่วยงานทีเกียวขอ้งในพืนที เพือรวบรวมขอ้มูล

พืนฐานเกียวกบัสมรรถนะหลกัขององค์กรทีจาํเป็นสาํหรับการประกอบธุรกิจร้านขายยา และการ

วางแผนการจดัองคก์รและการดาํเนินงานดา้นบุคลากร 

 

3.4 เพอืบรรลวตัถประสงค์ข้อที ุ ุ 4 การรวบรวมข้อมลประกอบด้วยู  

3.4.1  ข้อมลปฐมภมิ ู ู (Primary data) จะเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม โดยแบ่ง

ออกเป็น 2 ส่วน  คือ 

1)  เก็บรวบรวมขอ้มลูจากการสมัภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งทีเป็นเจา้ของธุรกิจร้าน

ขายยาในพืนทีตาํบลเคียนซา  อาํเภอเคียนซา  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เพือเก็บรวบรวมขอ้มูลเกียวกบั

แหล่งเงินทุนทีนาํมาใชใ้นกิจการ  ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ หรือตน้ทุนทีใชใ้นการดาํเนินกิจการ  ซึงจะนาํ

ขอ้มลูมาใชใ้นการประเมินถึงตน้ทุนทางการเงินของกิจการ  

2) เก็บรวบรวมขอ้มูลเกียวกบัรายไดห้รือผลตอบแทนทีคาดว่าจะไดรั้บจากการ

ลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาตามโครงการวิจยันี   ซึงจะไดข้อ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่ม

ตวัอยา่งในส่วนทีเกียวกบัความถีในการซือยา และค่าใชจ่้ายเฉลียต่อครังในการซือสินคา้จากร้าน

ขายยาของผูต้อบแบบสอบถาม 
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3.4.2 ข้อมลทตยิภม ิู ุ ู (Secondary data) ไดจ้ากคน้ควา้หนังสือ, เอกสาร, วารสาร

ต่าง ๆ จากห้องสมุดสถาบนัการศึกษาต่าง ๆ และหน่วยงานทีเกียวข้องในพืนที  เช่น  ธนาคาร

พาณิชย,์  ผูป้ระกอบธุรกิจต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งกบัการตกแต่งร้านขายยาเปิดใหม่ เป็นตน้ เพือรวบรวม

ขอ้มลูพืนฐานเกียวกบัอตัราดอกเบียเงินกูลู้กคา้รายย่อยขนัตาํ (Minimum  Retail  Rate, MRR) และ  

อตัราเงินเฟ้อทวัไป  ณ  เดือนมกราคม  พ.ศ.  2556   และค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งกบัการดาํเนิน

กิจการร้านขายยา  เป็นตน้   

 

4. วธีิการวเิคราะห์ข้อมลและเครืองมือทีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมู ูล   

  4.1 เพือบรรลวัตถประสงค์ข้อที  ุ ุ 1   จะนําข้อมลทีเก็บรวบรวมได้มาวิเคราะห์ู

ข้อมลดังต่อไปนีู  

4.1.1 วิเคราะห์อุปสงค์ของการบริโภคจากตัวแปรด้านภูมิศาสตร์ , ด้าน

ประชากรศาสตร์ และดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  Statistic)  ใน

การอธิบายขอ้มลู และนาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียงและตารางประกอบการบรรยาย   

4.1.2  วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นทีมีผลจูงใจให้ผูต้อบ

แบบสอบถามเลือกใชบ้ริการร้านขายยาโดยหาค่าความถี ร้อยละ ค่าเฉลีย  และระดบัความสาํคญั 

และนาํเสนอขอ้มลูในรูปตารางประกอบการบรรยาย   

4.1.3 จัดลาํดับความสําคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลจูงใจให้

ผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา โดยเรียงตามลาํดบัคะแนนเฉลียของปัจจยัแต่

ละดา้นจากมากไปหานอ้ย และนาํเสนอขอ้มลูในรูปตารางประกอบการบรรยาย   

4.1.4 วิเคราะห์ปัญหาทีทาํให้ผูต้อบแบบสอบถามเกิดความไม่พึงพอใจในการใช้

บริการร้านขายยา โดยหาค่าความถี ร้อยละ ค่าเฉลีย  และระดบัความไม่พึงพอใจ และนาํเสนอขอ้มลู

ในรูปตารางประกอบการบรรยาย   

4.1.5 นาํผลจากการวิเคราะห์ข้างตน้มาใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

ของการทาํธุรกิจร้านขายยาในโครงการ  ซึงจะนาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง  

 

  4.2 เพือบรรลวัตถประสงค์ข้อที ุ ุ 2   จะนําข้อมลทีเก็บรวบรวมได้มาวิเคราะห์ู

ข้อมลดังต่อไปนีู  

4.2.1 วิเคราะห์ถึงความเหมาะสมในการเลือกทาํเลทีตงัของร้านขายยาในโครงการ 

โดยพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ ว่าเอือต่อการทาํธุรกิจคา้ปลีกหรือไม่ เช่น การเป็นแหล่งชุมชน ที

ผูบ้ริโภคมีกาํลงัซือมากพอ, เป็นทาํเลทีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงธุรกิจไดง่้าย เป็นตน้ ถา้ร้านขายยาใน
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โครงการตงัอยูใ่นพืนทีทีเอือต่อการคา้ปลีกถือว่ามีความเหมาะสมในการเลือกทาํเลทีตงัของร้านขาย

ยาในโครงการ แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง 

4.2.2 วิเคราะห์ถึงความเหมาะสมของขนาดร้านขายยาและการจดัแบ่งพืนทีใชส้อย

ภายในอาคาร โดยพิจารณาว่าเป็นการลงทุนทีเหมาะสมกบัรูปแบบการดาํเนินงานของธุรกิจร้านขาย

ยาในโครงการหรือไม่ และการจดัแบ่งพืนทีใชส้อยภายในอาคารอย่างไร มีความเหมาะสมหรือไม่ 

แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง 

4.2.3  วิเคราะห์ถึงความเหมาะสมในการการจดัหายาและเวชภณัฑ์เขา้ร้าน โดย

พิจารณาว่ามีความเหมาะสมกบัรูปแบบการดาํเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในโครงการหรือไม่ แลว้

นาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง 

4.2.4 วิเคราะห์ถึงความเหมาะสมของการจดัหาเภสชักรประจาํร้าน โดยพิจารณาวา่

มีความเหมาะสมกบัรูปแบบการดาํเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในโครงการหรือไม่ และการลงทุน

ดงักล่าวมีผลกระทบต่อดา้นการเงินของธุรกิจหรือไม่อยา่งไร แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง 

 

4.3 เพอืบรรลวตัถประสงค์ข้อที ุ ุ 3  จะนําข้อมลทีเกบ็รวบรวมได้มาวเิคราะห์ข้อู มลู

ดังต่อไปนี 

4.3.1 วิเคราะห์ถึงสมรรถนะภาพหลักขององค์กรในด้านการบริบาลทาง         

เภสัชกรรมของการปฏิบติัการในธุรกิจร้านขายยา  และประเมินว่าร้านขายยาในโครงการของมี

ความพร้อมในดา้นนีหรือไม่ แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง 

4.3.2 วิเคราะห์ถึงสมรรถนะภาพหลกัขององค์กรในดา้นการบริหารธุรกิจร้านคา้

ปลีกในธุรกิจร้านขายยา และประเมินว่าร้านขายยาในโครงการของมีความพร้อมในดา้นนีหรือไม่ 

แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง 

4.3.3 วางแผนการจดัองคก์รและการดาํเนินงานดา้นบุคลากรทีจะนาํไปใชใ้นการ

บริหารงานในการประกอบธุรกิจร้านขายยาตามโครงการนี แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปความเรียง 

  

4.4  เพือบรรลวัตถประสงค์ข้อที  ุ ุ 4   จะนําข้อมลทีเก็บรวบรวมได้มาวิเคราะห์ู

ข้อมลดังต่อไปนีู  

4.4.1  ประเมินตน้ทุนทางการเงินของโครงการ และกาํหนดทีมาของแหล่งเงินทุน

ทีจะนาํมาใชใ้นการลงทุน แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปตารางประกอบการบรรยาย 

4.4.2 ประมาณการตน้ทุนและผลตอบแทนของโครงการเพือใชใ้นการคาดคะเน

กระแสการไหลของเงินสดของโครงการ (Cash Flow)  ซึงเป็นกระบวนการวิเคราะห์ผลประโยชน์
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และค่าใชจ่้ายในรูปตวัเงินของโครงการทีถกูประเมินดว้ยราคาตลาด แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปตาราง

ประกอบการบรรยาย 

4.4.3 ประเมินความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการโดยอาศยัเครืองมือทีใชชี้

วดัต่าง ๆ แลว้นําเสนอข้อมูลในรูปตารางประกอบการบรรยาย ซึงรายละเอียดและเกณฑ์การ

ตดัสินใจของตวัชีวดัทางการเงิน เป็นดงันี 

1)  มลค่าปัจจบันของผลตอบแทนสทธิของโครงการ ู ุ ุ (Net  Present  Value : 

NPV)  สามารถคาํนวณไดด้งันี   

 

 

 

เกณฑที์ใชใ้นการตดัสินใจเพือการลงทุนในโครงการ 

NPV     0 แสดงว่า  ไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุน  และเป็น

โครงการทีน่าลงทุน 

NPV     0 แสดงว่า  ไดผ้ลตอบแทนไม่คุม้ค่ากบัการลงทุน  และเป็น

โครงการทีไม่สมควรลงทุน 

 

2)  อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of  Return : IRR)  

สามารถคาํนวณไดจ้ากสูตรต่อไปนี 

 

   

 

เกณฑที์ใชใ้นการตดัสินใจเพือการลงทุนในโครงการ 

IRR     อตัราคิดลดทีใชใ้นโครงการ แสดงว่า ไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบั

การลงทุน และเป็นโครงการทีน่าลงทุน 

IRR  อตัราคิดลดทีใชใ้นโครงการ แสดงว่า ไดผ้ลตอบแทนไม่คุม้ค่ากบั

การลงทุน และเป็นโครงการทีไม่สมควรลงทุน 

หมายเหตุ : อตัราคิดลดทีใชใ้นโครงการในทีนี  คือ  ค่าเสียโอกาสของ

เงินทุน  อา้งอิงจากอตัราดอกเบียเงินกูลู้กคา้รายย่อยขนัตาํ  (Minimum  Retail  Rate, MRR)  ณ  

เดือนมกราคม  พ.ศ.  2556    
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3) ระยะเวลาคืนทน  ุ (Payback  period)  คือ จาํนวนปีในการดาํเนินการ  ซึงทาํ

ใหผ้ลกาํไรทีไดรั้บในแต่ละปีรวมกนัแลว้มีค่าเท่ากบัเงินลงทุนเริมแรก เกณฑ์ทีใชใ้นการตดัสินใจ

โดยการพิจารณาลงทุนในโครงการทีไดรั้บผลตอบแทนคืนภายในระยะเวลาอนัสนั 

 

4) อัตราผลตอบแทนต่อต้นทน ุ (Benefit  Cost  Ratio : B/C  Ratio)  มีสูตรการ

คาํนวณดงันี 

 

 

 

เกณฑที์ใชใ้นการตดัสินใจเพือการลงทุนในโครงการ 

B/C Ratio      1 แสดงว่า ไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุน และเป็น

โครงการทีน่าลงทุน 

B/C Ratio   1 แสดงว่า ไดผ้ลตอบแทนไม่คุม้ค่ากบัการลงทุน และเป็น

โครงการทีไม่สมควรลงทุน 

 

 4.4.4 วิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลง (Sensitivity Analysis) เป็นการ

วิเคราะห์ผลกระทบต่อผลตอบแทนสุทธิของโครงการจากการเปลียนแปลงปัจจยัต่าง ๆ โดยกาํหนด

ปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเปลียนแปลง  คือ  ตน้ทุน (ในส่วนของตน้ทุนคงทีและตน้ทุนผนัแปร) 

และผลตอบแทน  จากนนัจะวิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลงของโครงการโดยใชอ้ตัราคิดลด

คงที  ซึงทาํการวิเคราะห์ใน  2  กรณี  ดงันี 

 กรณีที  1  ทาํการวิเคราะห์หาตน้ทุนทีเพิมขึนในอตัราสูงสุดทีธุรกิจยงัสามารถ

ดาํเนินกิจการต่อไปได ้ โดยใชม้ลูค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ (NPV),  และอตัรา

ผลตอบแทนต่อตน้ทุน  (B/C  Ratio)  เป็นเกณฑ์ในการพิจารณา  เมือสมมติให้ผลตอบแทนของ

ธุรกิจร้านขายยาคงที แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปตารางประกอบการบรรยาย 

 กรณีที  2  ทาํการวิเคราะห์หาผลตอบแทนทีลดลงในอตัราสูงสุดทีธุรกิจยงัสามารถ

ดาํเนินกิจการต่อไปได ้ โดยใชม้ลูค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ (NPV),  และอตัรา

ผลตอบแทนต่อตน้ทุน  (B/C  Ratio)  เป็นเกณฑใ์นการพิจารณา  เมือสมมติใหต้น้ทุนของธุรกิจร้าน

ขายยาคงที  แลว้นาํเสนอขอ้มลูในรูปตารางประกอบการบรรยาย 
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บทที  4 

ผลการศึกษา 

 

การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาในชุมชนกึงเมืองกึง

ชนบทครังนี มีวตัถุประสงคเ์พือศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาด ทางดา้นเทคนิค ทางดา้น

การบริหาร และทางดา้นการเงินของร้านขายยาในโครงการ โดยมีรายละเอียดของผลการศึกษาดงันี 

 

1. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในทางด้านการตลาด 

การศึกษาความเป็นไปไดท้างด้านการตลาดในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์อุปสงค์ของการบริโภค การ

วิเคราะห์ความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน

ขายยาของผูบ้ริโภค การวิเคราะห์ปัญหาทีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน

ขายยา และการวางแผนกลยทุธท์างการตลาด ตามรายละเอียดดงันี 

 

1.1 วเิคราะห์อปสงค์ของการบริโภคุ  

การวิเคราะห์อุปสงค์ เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลจากตัวแปรทีนํามากาํหนดความ

ตอ้งการบริโภคสินคา้เพือนาํไปสู่การแบ่งส่วนแบ่งตลาดและการกาํหนดเป้าหมายทางการตลาด 

การวิเคราะห์อุปสงคข์องการบริโภคของการศึกษาในครังนีประกอบดว้ย การวิเคราะห์ขอ้มลูจากตวั

แปรดา้นภูมิศาสตร์ (Geographic)  ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) และตวัแปรดา้น

พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Behavioristic)  เป็นตน้ ซึงมีรายละเอียดของผลการวิเคราะห์ดงันี 

1.1.1 การวเิคราะห์อปสงค์จากตวัแปรด้านภมศิาสตร์ ุ ู  

ตัวแปรทางภูมิศาสตร์เป็นตัวแปรอนัดับแรกทีโครงการเปิดร้านขายยาควร

พิจารณา และเป็นปัจจยัสาํคญัในการวางรากฐานการดาํเนินธุรกิจและเพือกาํหนดเป้าหมายทางการ

ตลาด เนืองจากธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจขายปลีก ผูบ้ริโภคเป็นผูเ้ดินทางมาเพือใชบ้ริการ ร้านขาย

ยาไม่สามารถเสนอสินคา้และบริการไปถึงบา้นผูบ้ริโภคได ้ร้านขายยาจึงตอ้งตงัอยูใ่นพืนทีทีมีความ

เจริญ มีชุมชนอยู่ใกลเ้คียง ใกลต้ลาด เป็นแหล่งทีผูค้นสัญจรไปมาเพือจบัจ่ายใชส้อยเป็นกิจวตัร

ประจาํวนั และการเดินทางสะดวก ผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย (บณัฑิต ศุกลกัษณ์, 2549) ซึง

สอดคลอ้งกบัทาํเลทีตงัของร้านขายยาในโครงการ ทีตงัอยู่ริมถนนสายเคียนซา-พระแสง บริเวณ

ชุมชนบา้นปลายหริก หมู่ 2 ตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ซึงมีสภาพเป็นตลาด
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ขนาดเลก็ทีเป็นยา่นการคา้ทีมีทงัการคา้ปลีกและคา้ส่ง บริเวณใกลเ้คียงกบัทีตงัของโครงการมีธุรกิจ

คา้ปลีกสินคา้และบริการตงัอยู่หลากหลายธุรกิจ เช่น ร้านสะดวกซือ Seven Eleven, Family mart, 

ร้านทอง, ร้านใหเ้ช่าซีดี เป็นตน้ และมีตลาดนัดทีเปิดทุกวนัอาทิตย ์วนัองัคาร วนัพุธ  และวนัศุกร์ 

จึงเป็นบริเวณทีเป็นศนูยก์ลางทางเศรษฐกิจของอาํเภอเคียนซา ทีคนในชุมชนและพืนทีต่าง ๆ ทวัทงั

อาํเภอมาจบัจ่ายซือขายสินคา้อุปโภคบริโภค มีผูค้นสญัจรผา่นไปมาตลอดทงัวนั เนืองจากอยู่ติดกบั

ถนนสายหลกัของอาํเภอเคียนซา และใกลก้บัถนนสายขนอม-กระบี ทีสามารถเชือมต่อไปยงัพืนที

ต่าง ๆ ได ้จึงจดัเป็นพืนทีทีมีความเจริญทางเศรษฐกิจระดบัหนึง ทีมีการคมนาคมสะดวก ผูบ้ริโภค

สามารถเขา้ถึงไดง่้าย จึงเอือประโยชน์ต่อการทาํธุรกิจร้านขายยาทีเป็นร้านคา้ปลีกอีกรูปแบบหนึง  

 

รปที ู 4.1 แสดงลกัษณะทางภูมิศาสตร์และสภาพแวดลอ้มบริเวณพืนทีชุมชนบา้นปลายหริก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ทีมา : ถ่ายจากสถานทีจริง เมือวนัที 10 สิงหาคม 2556 

 

1.1.2 การวเิคราะห์อปสงค์จากตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ุ  

การวิเคราะห์อุปสงคจ์ากตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู

จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคทีอาศยัอยู่ในเขตพืนทีตาํบลเคียนซา  อาํเภอ
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เคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี จาํนวน 200 คน ซึงไดข้อ้มูลเกียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์

ดงัต่อไปนี 

 

ตารางที   4.1 แสดงขอ้มูลเกียวกบัเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดข้องกลุ่มตัวอย่าง

ผูบ้ริโภค 

ข้อมลส่วนบคคลู ุ  จํานวนตัวอย่าง  (ร้อยละ) 

เพศ 

ชาย 

หญิง 

61 (30.5) 

139 (69.5) 

อายุ 

15-20 ปี 

21-30 ปี 

31-40 ปี 

41-50       ปี 

51-60       ปี 

61   ปีขึนไป 

 

20 (10.0) 

54 (27.0) 

66 (33.0) 

49 (24.5) 

10 (5.0) 

1 (0.5) 

ระดับการศึกษา 

ประถมศึกษาหรือเทียบเท่า 

มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 

อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 

ปริญญาตรี 

ปริญญาโท 

40 (20.0) 

55 (27.5) 

18 (9.0) 

83 (41.5) 

4 (2.0) 

อาชีพ 

เกษตรกร 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

รับราชการ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

อาชีพอิสระ 

นกัเรียน นกัศึกษา 

แม่บา้น ว่างงาน  

อืน ๆ 

 

56 (28.0) 

65 (32.5) 

27 (13.5) 

9 (4.5) 

6 (3.0) 

21 (10.5) 

4 (2.0) 

12 (6.0) 

รวม 200 (100.0) 
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ตารางที   4.1 (ต่อ) 

ข้อมลส่วนบคคลู ุ  จํานวนตัวอย่าง  (ร้อยละ) 

รายได้ต่อเดือน 

0 - 10,000 บาท 

10,001-15,000 บาท 

15,001-20,000 บาท 

20,001-25,000 บาท 

25,001-30,000 บาท 

30,001-35,000 บาท 

35,001-40,000 บาท 

มากกว่า 40,000 บาท 

55 (27.5) 

38 (19.0) 

29 (14.5) 

17 (8.5) 

28 (14.0) 

6 (3.0) 

7 (3.5) 

20 (10.0) 

รวม 200 (100.0) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

 

ตารางที 4.1 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างทีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงร้อยละ 69.5 มีอายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี มากทีสุดร้อยละ 33.0 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 21-30 ปี 

(ร้อยละ 27.0) และช่วงอาย ุ41-50 ปี (ร้อยละ 24.5) ตามลาํดบั มีวุฒิการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี

มากทีสุดร้อยละ 41.5 รองลงมาคือ ระดบัมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า (ร้อยละ 27.5) และประถมศึกษา

หรือเทียบเท่า (ร้อยละ 20.0) ตามลาํดับ มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัวมากทีสุดร้อยละ 32.5 

รองลงมาคือ เกษตรกร (ร้อยละ 28.0) และรับราชการ (ร้อยละ 13.5) ตามลาํดบั และมีรายไดอ้ยู่

ในช่วง 0 - 10,000 บาท มากทีสุดร้อยละ 27.5 รองลงมาคือ ช่วง 10,001 – 15,000 บาท (ร้อยละ 

19.0) และช่วง 15,001 – 20,000 บาท (ร้อยละ 14.5) ตามลาํดบั ซึงเมือหาค่าเฉลียของมีรายไดข้อง

ผูต้อบแบบสอบถามทงัหมดจะไดเ้ท่ากบั 21,584.44 บาทต่อเดือน 
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ตารางที   4.2 แสดงขอ้มูลเกียวกับสถานภาพสมรส และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวของกลุ่ม

ตวัอยา่งผูบ้ริโภค 

ข้อมลส่วนบคคลู ุ  จํานวนตัวอย่าง (ร้อยละ) 

สถานภาพ 

โสด 

สมรส 

หมา้ย – หยา่ร้าง 

 

72 (36.0) 

123 (61.5) 

5 (2.5) 

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

1 คน 

2 คน 

3 คน 

4 คน 

5 คน 

มากกว่า 5 คน 

 

14 (7.0) 

25 (12.5) 

49 (24.5) 

72 (36.0) 

27 (13.5) 

13 (6.5) 

รวม 200 (100.0) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

 

จากตารางที 4.2 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างทีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

สถานภาพสมรสมากทีสุดร้อยละ 61.5 รองลงมาคือมีสถานภาพเป็นโสดร้อยละ 36.0 และมีจาํนวน

สมาชิกในครอบครัวเท่ากบั 4 คนมากทีสุดร้อยละ 36.0 รองลงมา 3 คน (ร้อยละ 24.5) และ 5 คน 

(ร้อยละ 13.5) ตามลาํดบั  

 

การวิเคราะห์อุปสงคจ์ากตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ขา้งตน้แสดงให้เห็นว่า กลุ่ม

ตวัอยา่งทีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 21-40 ปี มีสถานภาพสมรส มี

จาํนวนสมาชิกในครอบครัวเท่ากบั 4 คนมากทีสุด มีวุฒิการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่

มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัและเกษตรกรรม มีรายไดเ้ฉลีย 21,584.44 บาทต่อเดือน แสดงให้เห็น

ว่าประชากรส่วนใหญ่ในพืนทีเป้าหมายมีรายไดเ้ฉลียต่อครัวเรือนในระดบัสูง จึงจดัเป็นผูบ้ริโภคที

มีกาํลงัซือค่อนขา้งสูง ซึงเอือประโยชน์ต่อการทาํธุรกิจร้านขายยา 
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1.1.3 การวเิคราะห์อปสงค์จากตวัแปรด้านพฤตกิรรมผ้บริโภค ุ ู  

การวิเคราะห์อุปสงค์จากตวัแปรดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ใชว้ิธีการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคทีอาศยัอยู่ในเขตพืนทีตาํบลเคียนซา  

อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี จาํนวน 200 คน ซึงไดข้อ้มลูผลการวิเคราะห์ดงันี 

 

ตารางที   4.3 แสดงขอ้มลูดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค 

ข้อมลทัวไปู  จํานวนตัวอย่าง (ร้อยละ) 

ระยะห่างระหว่างบ้านหรือทีทํางานกับร้านขายยา 

          0 - 1  กิโลเมตร 

          2 - 3  กิโลเมตร 

          4-6   กิโลเมตร 

          7  กิโลเมตรขึนไป 

 

109 (54.5) 

45 (22.5) 

21 (10.5) 

25 (12.5) 

ระยะเวลาการซือยาจากร้านขายยาครังสดท้ายุ  

นอ้ยกว่า  1  สัปดาห์ 

นอ้ยกว่า  1  เดือน 

3   เดือนทีผ่านมา 

มากกว่า  3   เดือน 

 

67 (33.5) 

73 (36.5) 

29 (14.5) 

31 (15.5) 

ช่วงเวลาทีใช้บริการร้านขายยา 

07.00 - 12.00  น. 

12.01 - 13.30  น. 

13.31 - 16.30  น. 

16.31 - 21.00  น. 

ไม่แน่นอน 

 

17 (8.5) 

5 (2.5) 

15 (7.5) 

78 (39.0) 

85 (42.5) 

มลค่าสินค้าทีซือจากร้านขายยาในแต่ละครัู ง 

0 - 100   บาท 

101-200   บาท 

201-300   บาท 

มากกว่า  300   บาท 

 

55 (28.0) 

74 (37.0) 

37 (18.5) 

33 (16.5) 

รวม 200 (100.0) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

 

ตารางที 4.3 แสดงใหเ้ห็นว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระยะห่างระหว่างบา้นหรือที

ทาํงานกบัร้านขายยา 0 – 1 กิโลเมตร มากทีสุดร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ 2 - 3 กิโลเมตร (ร้อยละ 
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22.5) และ 7 กิโลเมตรขึนไป (ร้อยละ 12.5) เมือพิจารณาจากขอ้มูลขา้งตน้และการคมนาคมสัญจร

มายงับริเวณทีตงัร้านขายยาในโครงการสรุปไดว้่า ร้านขายยาในโครงการมีรัศมีทีเป็นขอบเขตตลาด

เป้าหมายโดยรอบประมาณ 3 กิโลเมตรจากทีตงัของโครงการ ดงันันกลุ่มผูบ้ริโภคทีเป็นเป้าหมาย

หลกัของโครงการ คือ ประชากรทีมีภูมิลาํเนาทีพกัอาศยัหรือทีทาํงานอยู่ในพืนทีตาํบลเคียนซา 

อาํเภอเคียนซา  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซือยาครังล่าสุดในระยะเวลานอ้ยกว่า 1 เดือนมากทีสุด (ร้อย

ละ 36.5) รองลงมาคือน้อยกว่า 1 สัปดาห์ (ร้อยละ 33.5) และมากกว่า 3 เดือน (ร้อยละ 15.5) 

ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอย่างมีความถีในการซือยาหรือสินคา้จากร้านขายยาโดยเฉลีย 2.09 ครังต่อ

เดือน หรือ 25.08 ครังต่อปี จากขอ้มูลนีแสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของร้านขายยาใน

โครงการมีความถีในการซือยาค่อนขา้งบ่อย ซึงถือว่าเป็นผลดีทีเอือประโยชน์ของธุรกิจร้านขายยา

ในโครงการมากยงิขึน 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเวลาทีมาใชบ้ริการทีร้านขายยาไม่แน่นอนมากทีสุด (ร้อย

ละ 42.5) ทงันีเพราะการเกิดอาการเจ็บป่วยและความต้องการใชย้าในกรณีฉุกเฉินเป็นเรืองทีไม่

สามารถระบุเวลาได ้รองลงมาคือช่วงเยน็เวลา 16.30 - 21.00 น. (ร้อยละ 39.0) ซึงเป็นช่วงเวลาหลงั

เลิกงานหรือเสร็จสินภารกิจต่าง ๆ ทาํใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกในการมาซือยาหรือรับบริการต่าง 

ๆ ทีร้านขายยาในกรณีทีไม่จาํเป็นตอ้งใชย้าอยา่งฉุกเฉิน และจะเห็นว่าในช่วงเวลาทีผูบ้ริโภคจะตอ้ง

ทาํงาน คือ ในช่วงเชา้ถึงบ่ายกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคจะมาใชบ้ริการทีร้านขายยาน้อย อย่างไรก็ตาม

ร้านยาในโครงการจะเปิดให้บริการตลอดทงัวนัตงัแต่ 07.00 – 21.00 น. เพือให้ผูบ้ริโภคมีความ

สะดวกในการเขา้ถึงการรับบริการจากร้านขายยาทงัในกรณีการเกิดการเจ็บป่วยอยา่งฉุกเฉิน และไม่

ฉุกเฉิน 

กลุ่มตวัอยา่งซือสินคา้จากร้านขายยาครังละ 101 - 200 บาท มากทีสุดร้อยละ 37.0 

รองลงมาครังละ 0 – 100 บาท (ร้อยละ 28.0) และพบว่าผูต้อบแบบสอบถามทุกคนมีการซือยาและ

สินคา้จากร้านขายยา มีมลูค่าโดยเฉลียกบั 214.95 บาทต่อครัง และมีความถีในการซือยาและสินคา้

จากร้านขายยาโดยเฉลียกบั 2.09 ครังต่อเดือน ซึงตวัเลขทีไดนี้สามารถนาํไปใชป้ระกอบในการ

ประมาณการรายไดห้รือผลตอบแทนของร้านขายยาในโครงการเพือการวิเคราะห์ทางการเงินต่อไป 
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ตารางที 4.4 แสดงขอ้มลูประเภทของสินคา้ทีกลุ่มตวัอยา่งซือจากร้านขายยา  

ข้อมลทัวไปู  จํานวนครังของคําตอบ (ร้อยละ) 

ประเภทของสินค้าทีซือร้านขายยา 

         ยาแผนปัจจุบนั 

         ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  

         อุปกรณ์ทางการแพทย ์   

         ผลิตภณัฑเ์ครืองสาํอาง   

         ผลิตภณัฑล์ดนาํหนกั   

         ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร   

         สินคา้อุปโภคบริโภค 

                     รวม 

 

185 (47.7) 

60 (15.5) 

8 (2.1) 

34 (8.8) 

8 (2.1) 

27 (7.0) 

66 (17.0) 

388 (100) 

ประเภทของยาทีซือจากร้านขายยา 

         ยาแกป้วด ลดไข ้   

         ยาคลายกลา้มเนือ 

         ยาแกป้วดทอ้ง โรคกระเพาะ 

         ยารักษาอาการทอ้งเสีย 

         ยารักษาโรคไขห้วดั   

         ยาภูมิแพ ้ลดนาํมูก แกแ้พ ้แกค้นั 

         ยาคุมกาํเนิด   

         ยารักษาโรคผวิหนงั 

         ยาลา้งแผล ใส่แผล 

         ยาฆ่าเชือ แกอ้กัเสบ 

ยาอืน ๆ (ยารักษาอาการตกขาว ยารักษากามโรค  

    ยารักษาโรคเรือรัง เป็นตน้)  

                       รวม 

 

143 (22.0) 

47 (7.2) 

84 (12.9) 

56 (8.6) 

79 (12.2) 

75 (11.6) 

24 (3.7) 

30 (4.6) 

54 (8.3) 

42 (6.5) 

15 (2.4) 

 

649 (100) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

 

จากตารางที 4.4 พบว่า ผลิตภณัฑย์าแผนปัจจุบนัเป็นสินคา้ทีกลุ่มตวัอย่างนิยมซือ

จากร้านขายยามากทีสุดร้อยละ 47.7 รองลงมาคือ สินค้าอุปโภคบริโภค เช่น แชมพู สบู่ แป้ง 

ผงซกัฟอก เป็นตน้ (ร้อยละ 17.0) และผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (ร้อยละ 15.5) ตามลาํดบั แสดงใหเ้ห็น

ว่าผลิตภณัฑย์าแผนปัจจุบนัเป็นสินคา้ทีมีความสาํคญัมากทีสุดในร้านขายยาทีจะตอ้งใหค้วามสนใจ

และบริหารจดัการให้มีคุณภาพ เพียงพอ และครบถว้นตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในขณะที

สินคา้อุปโภคบริโภคและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเป็นผลิตภณัฑ์ทีมีความสาํคญัรองลงมา ซึงสินคา้
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ประเภทนีจดัเป็นสินคา้เสริมในการสร้างรายไดใ้หก้บักิจการ และเพิมความสะดวกสบายให้แก่ผูม้า

ใชบ้ริการมากยงิขึน รวมทงัเพิมโอกาสใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านขายยามากยงิขึน 

ประเภทของยาแผนปัจจุบนัทีกลุ่มผูบ้ริโภคนิยมซือจากร้านขายยามากทีสุด คือ    

ยาแกป้วด ลดไข ้ร้อยละ 22.0 รองลงมา คือ ยาแกป้วดทอ้ง โรคกระเพาะ (ร้อยละ 12.9) และยารักษา

โรคไขห้วดั (ร้อยละ 12.2) ตามลาํดบั อย่างไรก็ตามแมว้่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคจะซือยาประเภท   

ต่าง ๆ จากร้านขายยาไม่เท่ากนั แต่ทางโครงการไดก้าํหนดให้มียาแผนปัจจุบนัทีใชส้ําหรับการ

รักษาโรคพืนฐานในร้านขายยาใหค้รบถว้น เพียงพอพร้อมสาํหรับการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภค โดยจะ

สามารถจดัแบ่งยาแผนปัจจุบนัทีมีในร้านขายยาออกตามระบบต่าง ๆ ของร่างกายทียาไปออกฤทธิ 

ไดด้งันี คือ 1. ยาทีใชใ้นระบบทางเดินอาหาร 2. ยาทีใชก้บัระบบหวัใจและหลอดเลือด 3. ยาทีใชก้บั

ระบบทางเดินหายใจ 4. ยาทีใชก้บัระบบประสาทและกลา้มเนือ 5. ยาคุมกาํเนิด 6. ยาปฏิชีวนะและ

ยาฆ่าเชือต่าง ๆ 7. ยาทีใชก้บัระบบทางเดินปัสสาวะ 8. วิตามินและเกลือแร่ 9. ยาทีใชก้บัตา หู คอ 

จมกู และ 10. ยาทีใชก้บัผวิหนงั  

 

ตารางที   4.5 แสดงขอ้มลูการเลือกใชบ้ริการร้านขายยา และความพึงพอใจในผลการรักษาดว้ยยา

จากร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง  

ข้อมลทัวไปู  จํานวนตัวอย่าง (ร้อยละ) 

การรับร้ว่าคนขายเป็นเภสัชกรู  

         เป็นเภสัชกร 

         ไม่ใช่เภสัชกร 

         ไม่แน่ใจ 

 

 117 (58.5) 

32 (16.0) 

51 (25.5) 

การเลือกร้านขายยา 

         มีร้านขายยาเจา้ประจาํ 

         ซือจากร้านขายยาใดกไ็ดแ้ลว้แต่สะดวก 

 

110 (55.0) 

90 (45.0) 

ความพึงพอใจในผลการรักษาด้วยยาจากร้านขายยา 

ไดผ้ล  100 %  ทุกครัง 

ไดผ้ลมากกว่า  80 % 

ไดผ้ลมากกว่า  50 % 

ไดผ้ลนอ้ยกว่า  50% 

 

13 (6.5) 

110 (55.0) 

69 (34.5) 

8 (4.0) 

รวม 200 (100.0) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 
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จากตารางที 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการรับรู้ว่าซือยาและสินคา้จาก

คนขายทีเป็นเภสัชกรมากทีสุดร้อยละ 58.5 รองลงมาคือไม่แน่ใจร้อยละ 25.5 และไม่ใช่เภสัชกร

ร้อยละ16.0 แสดงว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นความสาํคญัในการซือยาจากคนขายทีเป็นเภสัชกร

ซึงเป็นผูมี้ความรู้ความชาํนาญในเรืองยา สามารถทาํให้การใชย้าของคนในชุมชนเกิดประสิทธิผล

และความปลอดภยัมากขึน สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งทีไม่แน่ใจว่าคนขายเป็นเภสชักรหรือไม่ และกลุ่มที

ซือยาจากคนขายทีไม่ใช่เภสชักร แสดงใหเ้ห็นว่ายงัมีร้านขายยาบางส่วนในพืนทีตาํบลเคียนซา ทีไม่

มีเภสชักรอยู่ประจาํร้านขายยาตลอดเวลาทีเปิดให้บริการ ซึงเป็นประเด็นทีน่าสนใจ เนืองจากใน

ปัจจุบนัยงัไม่มีกฎหมายทีกาํหนดใหเ้ภสชักรเท่านนัเป็นผูมี้สิทธิจ่ายยาไดใ้นร้านขายยา ประกอบกบั

ผูบ้ริโภคไม่ไดส้อบถามว่าผูจ่้ายยาในร้านขายยาเป็นเภสชักรหรือไม่ จึงตดัสินความเป็นเภสชักรจาก

การประเมินภายนอก เช่น จากการใส่เสือกาวน์ของผูข้าย หรือจากการทีผูข้ายมีบุคลิกดี น่าเชือถือ 

และมีความรู้ในเรืองยาและการใชย้า เป็นตน้ ทาํให้ผูบ้ริโภคทีมาซือยาจากร้านขายยาบางส่วนเกิด

ความไม่แน่ใจว่าคนขายในร้านขายยาเป็นเภสชักรหรือไม่ นอกจากนีอาจจะรวมไปถีงกลุ่มตวัอย่าง

ทีแน่ใจว่าซือยาจากเภสชักร อาจจะเป็นการเขา้ใจผดิไดเ้ช่นกนั ทางโครงการจึงถือเอาประเด็นนีมา

เป็นอีกส่วนหนึงของการกาํหนดกลยุทธ์ทางการแข่งขนั โดยโครงการจดัให้มีเภสัชกรประจาํร้าน

ตลอดเวลาเปิดทาํการ และทาํหนา้ทีใหบ้ริการทางดา้นเภสชักรรมบริบาลอยา่งเต็มรูปแบบ รวมทงัมี

การแสดงบทบาทของเภสชักรอยา่งชดัเจน เพือใหผู้บ้ริโภคเห็นความแตกต่างระหว่างการใหบ้ริการ

ในร้ายขายยาโดยเภสชักรกบับุคคลทีไม่ใช่เภสชักร และหนัใหคุ้ณค่าหรือความสาํคญัของการซือยา

และใชบ้ริการทางดา้นสุขภาพในร้านขายยาโดยผา่นเภสชักรมากขึนเรือย ๆ  

การเลือกร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีร้านขายยาเจา้

ประจาํมากทีสุดร้อยละ 55.0 และซือจากร้านขายยาใดก็ไดแ้ลว้แต่สะดวกร้อยละ 45.0 แสดงให้เห็น

ว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความภักดีต่อร้านขายยาทีมีอยู่เดิม ทาํให้ร้านขายยาทีเปิดใหม่ของ

โครงการอาจจะไม่สามารถทีจะแทนทีและครอบครองส่วนแบ่งตลาดได้ในทันทีทีเปิดร้าน 

จาํเป็นตอ้งมีการนาํกลยทุธท์างการตลาดและกลยุทธ์การบริหารจดัการต่าง ๆ มาใชเ้พือให้เกิดการ

เขา้ถึงผูบ้ริโภคทีเหนือกว่าคู่แข่งขนัในตลาด ซึงกลยุทธ์ทางการตลาดทีโครงการนาํมาใช ้คือ การ

วางแผนกลยุทธ์ของส่วนประสมทางการตลาด (7P) ส่วนกลยุทธ์การบริหารจดัการทีโครงการ

นาํมาใช้ คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทีเหนือกว่าคู่แข่งขันของ Michael E. porter หรือ 

Porter’s competitive strategies โดยโครงการจะมีการพฒันารูปแบบของร้านขายยาทงัจากรูปลกัษณ์

ภายนอกของร้านทีจะจดัตกแต่งใหดู้สวย สะอาด สว่าง มีระเบียบ ทนัสมยั และมีความน่าเชือถือเพือ

ดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ และจดัให้มีการบริการดา้นเภสัชกรรมบริบาลอย่างเต็มรูปแบบ 

กล่าวคือ มีเภสชักรอยูใ่หบ้ริการทีร้านตลอดทงัวนั เพือให้บริการซกัประวติัอาการเจ็บป่วย จดัและ



   

 

58 

จ่ายยา และใหบ้ริการใหค้าํปรึกษาและแนะนาํขอ้มลูต่าง ๆ ดา้นสุขภาพแก่ลกูคา้ทีมาใชบ้ริการทีร้าน 

รวมทังจะมีการให้บริการชังนําหนกั วดัความดนั และเจาะระดบันําตาลในเลือดแก่ผ ูป่้วยโรค           

เรือรัง ซึงบริการต่าง ๆ เหล่านียงัไม่มีในร้านขายยาทีมีอยูเ่ดิมในพืนทีตาํบลเคียนซา ทาํใหร้้านขายยา

ในโครงการจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี ซึงจะส่งผลให้ลูกคา้ที

ภกัดีต่อร้านขายยาเก่าส่วนหนึงค่อย ๆ เปลียนมาเป็นลกูคา้ของร้านขายยาในโครงการมากขึนเรือย ๆ   

ดา้นความพึงพอใจในผลการรักษาดว้ยยาจากร้านขายยา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่เห็นว่าการซือยาจากร้านขายยาไดผ้ลการรักษาตรงตามความตอ้งการมากกว่า  80 % ร้อยละ 55 

รองลงมา คือ ไดผ้ลมากกว่า 50 % (ร้อยละ 34.5) และไดผ้ล 100 % ทุกครัง (ร้อยละ 6.5) ตามลาํดบั 

แสดงใหเ้ห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจในการซือยาและใชบ้ริการทางดา้นสุขภาพจากร้านขาย

ยามากพอสมควร 

 

การวิเคราะห์อุปสงค์จากตวัแปรดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า กลุ่มตวัอย่างที

ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะห่างระหว่างบา้นหรือทีทาํงานกบัร้านขายยา 0 – 3 กิโลเมตร มี

เวลาทีมาใชบ้ริการทีร้านขายยาไม่แน่นอนมากทีสุด นิยมซือผลิตภณัฑ์ยาแผนปัจจุบนัจากร้านขาย

ยามากทีสุด รองลงมาคือ สินคา้อุปโภคบริโภค และผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ตามลาํดบั มีการรับรู้ว่า

ซือยาและสินคา้จากคนขายทีเป็นเภสัชกร และมกัจะซือยาจากร้านขายยาเจา้ประจาํ ส่วนความพึง

พอใจในผลการรักษาดว้ยยาจากร้านขายยา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าการซือยาจากร้าน

ขายยาไดผ้ลการรักษาตรงตามความตอ้งการมากกว่า  80 % แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคในพืนที

เป้าหมายมีความพึงพอใจในการซือยาและใชบ้ริการทางดา้นสุขภาพจากร้านขายยามากพอสมควร  

 

1.2 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการร้านขายยาของผ้บริโภคู  

การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ร้านขายยาของผูบ้ริโภค เป็นการวิเคราะห์จากการให้กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคตอบแบบสอบถามโดย

การใหค้ะแนนตามลาํดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นทีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา แลว้หาค่าความถี ร้อยละ ค่าเฉลีย  และระดบัแรงความสาํคญั  

ซึงใชเ้กณฑก์ารแปลความหมายจากคะแนนเฉลียดงัต่อไปนี  

  ค่าเฉลียระหว่าง 4.21 – 5.00  หมายถึง   มีความสาํคญัในระดบัมากทีสุด 

ค่าเฉลียระหว่าง 3.41 – 4.20      หมายถึง   มีความสาํคญัในระดบัมาก 

ค่าเฉลียระหว่าง 2.61 – 3.40  หมายถึง   มีความสาํคญัในระดบัปานกลาง 
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ค่าเฉลียระหว่าง 1.81 – 2.60  หมายถึง   มีความสาํคญัในระดบันอ้ย 

ค่าเฉลียระหว่าง 1.00 – 1.80  หมายถึง   มีความสาํคญัในระดบันอ้ยทีสุด 

 

1.2.1 ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ หมายถึง สิงทีเสนอขายโดยธุรกิจ เพือตอบสนองความ

จาํเป็นหรือความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยสิงทีสมัผสัไดแ้ละสมัผสั

ไม่ได ้ซึงผลการศึกษาครังนี พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขาย

ยาของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค ตามรายละเอียดดงันี 

 

ตารางที  4.6 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑที์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง 

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1. มียาคุณภาพดี 51 

(25.5) 

89 

(44.5) 

59 

(29.5) 

1 

(0.5) 

0 

 

3.95 

(มาก) 

2. มียาและเวชภณัฑต์งัแสดง

จาํนวนมาก 

25 

(12.5) 

95 

(47.5) 

71 

(35.5) 

8 

(4.0) 

1 

(0.5) 

3.68 

(มาก) 

3.  มียาหลายยหีอ้ใหเ้ลือก 30 

(15.0) 

94  

(47.0) 

66 

(33.0) 

10 

(5.0) 

0 

 

3.72 

(มาก) 

4.  มียาทีมีการโฆษณาจาํหน่าย 21 

(10.5) 

70 

(35.0) 

94 

(47.0) 

12 

(6.0) 

3 

(1.5) 

3.47 

(มาก) 

5.  มียาจาํหน่ายครบตาม

ตอ้งการ 

33 

(16.5) 

97 

(48.5) 

61 

(30.5) 

8 

(4.0) 

1 

(0.5) 

3.76 

(มาก) 

6. มีเครืองมือแพทยที์ใชเ้องได้

ทีบา้น เช่น เครืองวดัความดนั 

เป็นตน้ จาํหน่าย 

8 

(4.0) 

44 

(22.0) 

59 

(29.5) 

54 

(27.0) 

35 

(17.5) 

2.68 

(ปานกลาง) 

7. มีสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น  

สบู่ ยาสีฟัน ผงซักฟอกจาํหน่าย 

34 

(17.0) 

51 

(25.5) 

71 

(35.5) 

26 

(13.0) 

18 

(9.0) 

3.28 

(ปานกลาง) 

8. มีผลิตภณัฑน์มผงสาํหรับ

เดก็, ผูใ้หญ่จาํหน่าย 

28 

(14.0) 

65 

(32.5) 

72 

(36.0) 

24 

(12.0) 

11 

(5.5) 

3.38 

(ปานกลาง) 

9. มีอาหารเสริมสุขภาพ

จาํหน่าย 

34 

(17.0) 

89 

(44.5) 

58 

(29.0) 

12 

(6.0) 

7 

(3.5) 

3.66 

(มาก) 
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ตารางที  4.6 (ต่อ) 

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

10. มีเครืองสาํอางจาํหน่าย 25 

(12.5) 

49 

(24.5) 

77 

(38.5) 

35 

(17.5) 

13 

(6.5) 

3.39 

(ปานกลาง) 

11. สามารถเปลียนหรือคืน

สินคา้ได ้

42 

(21.0) 

43 

(21.5) 

55 

(27.5) 

36 

(18.0) 

24 

(12.0) 

3.22 

(ปานกลาง) 

ค่าเฉลียรวมปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
3.47 

(มาก) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั

สุราษฏร์ธานี ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก (ค่าเฉลีย 3.47) และเมือพิจารณา

ต่อปัจจยัยอ่ย พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมียาคุณภาพดีมากทีสุด (ค่าเฉลีย 

3.95) รองลงมาคือ การมียาจาํหน่ายครบตามตอ้งการ (ค่าเฉลีย 3.76) และการมียาหลายยหีอ้ใหเ้ลือก 

(ค่าเฉลีย 3.72) ตามลาํดบั 

 

1.2.2 ปัจจยัด้านราคา หมายถึง การตงัราคาสินคา้เป็นการกาํหนดมลูค่าราคาที

เหมาะสมของผลิตภณัฑย์าและสินคา้อืน ๆ ในร้านขายยา กล่าวคือไม่แพงเกินไปในความรู้สึกของ

ผูบ้ริโภค ซึงผลการศึกษาครังนี พบว่า ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา

ของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค ตามรายละเอียดดงันี 
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ตารางที 4.7 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นราคาทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน

ขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง 

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

ด้านราคา 

มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1. ราคาของสินค้า มีความ

เหมาะสม 

49 

(24.5) 

72 

(36.0) 

68 

(34.0) 

7 

(3.5) 

4 

(2.0) 

3.78 

(มาก) 

2.  ราคาใกลเ้คียงกบัร้านอืน ๆ 43 

(21.5) 

83 

(41.5) 

66 

(33.0) 

4 

(2.0) 

4 

(2.0) 

3.78 

(มาก) 

3.  มีป้ายแสดงราคาทีเห็น

ชดัเจนก่อนซือ 

52 

(26.0) 

63 

(31.5) 

58 

(29.0) 

16 

(8.0) 

11 

(5.5) 

3.64 

(มาก) 

4.  สามารถต่อรองราคาได ้ 14 

(7.0) 

25 

12.5 

68 

(34.0) 

58 

(29.0) 

35 

(17.5) 

2.62 

(ปานกลาง) 

5.  มียาใหเ้ลือกหลายราคา 21 

(10.5) 

69 

(34.5) 

67 

(33.5) 

33 

(16.5) 

10 

(5.0) 

3.29 

(ปานกลาง) 

ค่าเฉลียรวมปัจจัยด้านราคา 
3.42 

(มาก) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั

สุราษฏร์ธานี ให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัมาก (ค่าเฉลีย 3.42) และเมือพิจารณาต่อ

ปัจจัยย่อย พบว่า ตัวอย่างผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับการทีร้านขายยามีราคาของสินค้ามีความ

เหมาะสมและราคาใกลเ้คียงกบัร้านอืน ๆ มากทีสุด (ค่าเฉลีย 3.78) รองลงมาคือ การมีป้ายแสดง

ราคาทีเห็นชดัเจนก่อนซือ (ค่าเฉลีย 3.64) และการมียาใหเ้ลือกหลายราคา (ค่าเฉลีย 3.29) ตามลาํดบั 

 

1.2.3 ปัจจัยด้านสถานทีหรือการจัดจําหน่าย  ในทีนีหมายถึง ทาํเลทีตังของ

โครงการ และช่องทางการเขา้ถึงบริการต่าง ๆ ของร้านขายยา ซึงผลการศึกษาครังนี พบว่า ปัจจยั

ดา้นสถานทีหรือการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตัวอย่าง

ผูบ้ริโภค ตามรายละเอียดดงันี 

 



   

 

62 

ตารางที 4.8 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด้านสถานทีหรือการจัดจาํหน่ายทีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง  

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านสถานที 

หรือการจัดจําหน่าย 

มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1. ร้านตงัอยูใ่กลบ้า้นหรือที

ทาํงาน   

57 

(28.5) 

83 

(41.5) 

42 

(21.0) 

13 

(6.5) 

5 

(2.5) 

3.87 

(มาก) 

2. มีทีจอดรถสะดวก 48 

(24.0) 

82 

(41.0) 

57 

(28.5) 

10 

(5.0) 

3 

(1.5) 

3.81 

(มาก) 

3. ตงัอยูใ่นทาํเลทีมีการ

คมนาคมสะดวก 

49 

(24.5) 

88 

(44.0) 

59 

(29.5) 

3 

(1.5) 

1 

(0.5) 

3.90 

(มาก) 

4. ตงัอยูใ่นทาํเลทีมีธุรกิจคา้ขาย

อืน ๆ อยูด่ว้ย 

41 

(20.5) 

90 

(45.0) 

55 

(27.5) 

13 

(6.5) 

1 

(0.5) 

3.78 

(มาก) 

5. มีบริการใหค้าํปรึกษาทาง

โทรศพัท ์

20 

(10.0) 

48 

(24.0) 

53 

(26.5) 

47 

(23.5) 

32 

(16.0) 

2.88 

(ปานกลาง) 

ค่าเฉลียรวมปัจจัยด้านสถานทีหรือการจัดจําหน่าย 
3.65 

(มาก) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั

สุราษฏร์ธานี ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นสถานทีหรือการจดัจาํหน่ายในระดบัมาก (ค่าเฉลีย 3.65) 

และเมือพิจารณาต่อปัจจยัยอ่ย พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัการร้านขายยาตงัอยู่

ในทาํเลทีมีการคมนาคมสะดวกมากทีสุด (ค่าเฉลีย 3.90) รองลงมาคือร้านตงัอยู่ใกลบ้า้นหรือที

ทาํงาน (ค่าเฉลีย 3.87) และการมีทีจอดรถสะดวก (ค่าเฉลีย 3.81) ตามลาํดบั 

 

1.2.4 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นเครืองมือการสือสารเพือสร้างความพึง

พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พือจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ

ตอ้งการ เพือเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การลด

แลกแจกแถม เป็นตน้ ซึงผลการศึกษาครังนี พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค ตามรายละเอียดดงันี 
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ตารางที 4.9 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง  

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1. บริการตรวจวดัสุขภาพฟรี  49 

(24.5) 

50 

(25.0) 

46 

(23.0) 

33 

(16.5) 

22 

(11.0) 

3.36 

(ปานกลาง) 

2. มีแผ่นพบัใหค้วามรู้แจก

ใหแ้ก่ผูซื้อยา 

25 

(12.5) 

51 

(25.5) 

62 

(31.0) 

38 

(19.0) 

24 

(12.0) 

3.08 

(ปานกลาง) 

3. มีการแจกผลิตภณัฑใ์ห้

ทดลองใช ้

30 

(15.0) 

31 

(15.5) 

58 

(29.0) 

42 

(21.0) 

39 

(19.5) 

2.86 

(ปานกลาง) 

4. มีการจดัซุ้มส่งเสริมการขาย 16 

(8.0) 

21 

(10.5) 

72 

(36.0) 

44 

(22.0) 

47 

(23.5) 

2.58 

(นอ้ย) 

5. มีการสะสมแตม้ค่าใชจ่้าย

เพือแลกรางวลั 

9 

(4.5) 

22 

(11.0) 

58 

(29.0) 

50 

(25.0) 

61 

(30.5) 

2.34 

(นอ้ย) 

6. มีการใหส่้วนลดเมือซือ

มูลค่ามาก 

20 

(10.0) 

46 

(23.0) 

49 

(24.5) 

34 

(17.0) 

51 

(25.5) 

2.75 

(ปานกลาง) 

7. ความมีชือเสียงและความ

น่าเชือถือของร้าน 

40 

(20.0) 

79 

(37.5) 

52 

(26.0) 

19 

(9.5) 

10 

(5.0) 

3.61 

(มาก) 

ค่าเฉลียรวมปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
2.94 

(ปานกลาง) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั

สุราษฏร์ธานี ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง (ค่าเฉลีย 2.94) 

และเมือพิจารณาต่อปัจจยัยอ่ย พบว่า ตวัอยา่งผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัความมีชือเสียงและความ

น่าเชือถือของร้านมากทีสุด (ค่าเฉลีย 3.61) รองลงมาคือบริการตรวจวดัสุขภาพ เช่น วดัความดนั, ชงั

นาํหนกั เป็นตน้ ฟรี (ค่าเฉลีย 3.36) และการมีแผ่นพบัให้ความรู้แจกให้แก่ผูซื้อยา (ค่าเฉลีย 3.08) 

ตามลาํดบั 

1.2.5 ปัจจยัด้านบคลากรุ  หมายถึง ผูที้เกียวขอ้งทงัหมดในการนาํเสนอสินคา้และ

บริการ ซึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลกูคา้ ไดแ้ก่ พนกังานผูใ้หบ้ริการ และลกูคา้ ในระบบการตลาด
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บริการ ในทีนีหมายถึง เภสชักรและพนกังานขายในร้านขายยา ซึงผลการศึกษาครังนี พบว่า ปัจจยั

ด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาของกลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภค ตาม

รายละเอียดดงันี 

 

ตารางที 4.10 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นบุคลากรทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง 

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านบคลากรุ  มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1.  มีเภสัชกรอยูป่ระจาํ

ตลอดเวลาทีร้านเปิด 

77 

(38.5) 

58 

(29.0) 

39 

(19.5) 

16 

(8.0) 

10 

(5.0) 

3.88 

(มาก) 

2.  พนกังานขายมีกิริยามารยาท

และมนุษยส์ัมพนัธ์ทีดี ยมิแยม้

แจ่มใส  เอาใจใส่ลูกคา้   

73 

(36.5) 

 

66 

(33.0) 

 

54 

(27.0) 

 

4 

(2.0) 

 

3 

(1.5) 

 

4.01 

(มาก) 

 

3.  พนกังานขายมีความรู้

ความสามารถเกียวกบัยาเป็น

อยา่งดี   

69 

(34.5) 

 

66 

(33.0) 

 

50 

(25.0) 

 

11 

(5.5) 

 

4 

(2.0) 

 

3.92 

(มาก) 

 

4.  พนกังานขายมีความ

คล่องแคล่วว่องไวในการหยบิ

ยาและการใหบ้ริการต่าง ๆ 

51 

(25.5) 

75 

(37.5) 

58 

(29.0) 

10 

(5.0) 

6 

(3.0) 

3.78 

(มาก) 

5. เภสัชกรใส่เสือกราวดสี์ขาว

ในขณะทีอยูที่ร้าน 

47 

(23.5) 

55 

(27.5) 

56 

(28.0) 

29 

(14.5) 

13 

(6.5) 

3.47 

(มาก) 

6.  พนกังานขายมีการแต่งกาย

เหมาะสมและน่าเชือถือ 

46 

(23.0) 

68 

(34.0) 

74 

(37.0) 

9 

(4.5) 

3 

(1.5) 

3.73 

(มาก) 

ค่าเฉลียรวมปัจจัยด้านบคลากรุ  
3.80 

(มาก) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั

สุราษฏร์ธานี ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรในระดบัมาก (ค่าเฉลีย 3.80) และเมือพิจารณาต่อ

ปัจจยัยอ่ย พบว่า ตวัอยา่งผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการทีพนักงานขายมีกิริยามารยาทและมนุษย์
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สัมพนัธ์ทีดี ยิมแยม้แจ่มใส เอาใจใส่ลูกค้ามากทีสุด (ค่าเฉลีย 4.01) รองลงมาคือพนักงานขายมี

ความรู้ความสามารถเกียวกับยาเป็นอย่างดี สามารถซักประวติัและให้คาํแนะนําการใช้ยาได ้

(ค่าเฉลีย 3.92) และการมีเภสัชกรทีมีความรู้ความสามารถและอยู่ประจาํตลอดเวลาทีร้านเปิด 

(ค่าเฉลีย 3.88) ตามลาํดบั 

 

1.2.6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอ้มทังหมดในการ

นาํเสนอบริการ และสถานทีซึงกิจการกบัลกูคา้มีปฏิสมัพนัธก์นั รวมถึงส่วนประกอบใดก็ตามทีเห็น

ไดช้ดัเจน ซึงอาํนวยความสะดวกในการปฏิบติังาน หรือในการสือสารงานบริการ และสามารถ

สะทอ้นใหเ้ห็นถึงคุณภาพของบริการ ทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงภาพลกัษณ์ขององค์กร เป็นสิงทีแสดงให้

ลกูคา้เห็นบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม ซึงผลการศึกษาครังนี พบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค ตามรายละเอียดดงันี 

 

ตารางที 4.11 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพทีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง 

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1.  ร้านมีขนาดใหญ่ 21 

(10.5) 

68 

(34.0) 

97 

(48.5) 

14 

(7.0) 

0 

 

3.48 

(มาก) 

2. จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่

และเป็นระเบียบ 

43 

(21.5) 

95 

(47.5) 

57 

(28.5) 

5 

(2.5) 

0 

 

3.88 

(มาก) 

3. ร้านดูสะอาดและตกแต่ง

สวยงาม 

55 

(27.5) 

83 

(41.5) 

57 

(28.5) 

5 

(2.5) 

0 

 

3.98 

(มาก) 

4. ร้านดูสวา่ง มองเห็นได้

เด่นชดั 

60 

(30.0) 

84 

(42.0) 

54 

(27.0) 

2 

(1.0) 

0 

 

4.01 

(มาก) 

5. จดัรูปแบบร้านใหส้ามารถ

เลือกซือสินคา้ไดเ้อง 

37 

(18.5) 

80 

(40.0) 

69 

(34.5) 

12 

(6.0) 

2 

(1.0) 

3.69 

(มาก) 

6.  มีระบบปรับอากาศภายใน

ร้าน 

30 

(15.0) 

58 

(29.0) 

76 

(38.0) 

25 

(12.5) 

11 

(5.5) 

3.36 

(ปานกลาง) 

7. มีป้ายชือหนา้ร้านแสดงใหรู้้

ว่าเป็นร้านขายยาชดัเจน 

73 

(36.5) 

83 

(41.5) 

41 

(20.5) 

3 

(1.5) 

0 

 

4.13 

(มาก) 
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ตารางที 4.11 (ต่อ) 

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

8. ติดป้ายบอกเวลาทาํการของ

เภสัชกร 

53 

(26.5) 

73 

(36.5) 

50 

(25.0) 

14 

(7.0) 

10 

(5.0) 

3.72 

(มาก) 

ค่าเฉลียรวมปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
3.78 

(มาก) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั

สุราษฏร์ธานี ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัมาก (ค่าเฉลีย 3.78) และเมือ

พิจารณาต่อปัจจยัยอ่ย พบว่า ตวัอยา่งผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีป้ายชือหน้าร้านแสดงให้รู้ว่า

เป็นร้านขายยาชดัเจนมากทีสุด (ค่าเฉลีย 4.13) รองลงมาคือการทีร้านดูสว่าง มองเห็นไดเ้ด่นชัด 

(ค่าเฉลีย 4.01) และร้านดูสะอาดและตกแต่งสวยงาม (ค่าเฉลีย 3.98) ตามลาํดบั 

 

1.2.7 ปัจจยัด้านกระบวนการ หมายถึง ระเบียบวิธี กลไก และการเคลือนยา้ยของ

กิจการ ซึงเกิดขึนทงัในระบบการนาํเสนอ การปฏิบติังานบริการ เนืองจากกระบวนการของบริการมี

ความสลบัซบัซอ้น จึงมีความจาํเป็นตอ้งผนวกกระบวนการเหล่านีเขา้ดว้ยกนั เพือใหก้ารทาํงานของ

กระบวนการเป็นไปโดยราบรืน สามารถตอบสนองความตอ้งการตามคุณภาพทีลูกคา้คาดหวงัได  ้

ซึงผลการศึกษาครังนี พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา

ของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค ตามรายละเอียดดงันี 
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ตารางที 4.12 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นกระบวนการทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง 

ระดับความสําคญั ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านกระบวนการ มากทีสดุ   มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1.  มีการซักถามอาการก่อนจ่าย

ยา  และใหค้าํแนะนาํการใชย้า

เป็นอยา่งดี 

82 

(41.0) 

73 

(36.5) 

40 

(20.0) 

5 

(2.5) 

0 

 

4.16 

(มาก) 

2. ความรวดเร็วในการใหก้าร

บริการ 

48 

(24.0) 

96 

(48.0) 

54 

(27.0) 

2 

(1.0) 

0 

 

3.95 

(มาก) 

3. ความน่าเชือถือในการ

ใหบ้ริการ 

60 

(30.0) 

82 

(41.0) 

52 

(26.0) 

5 

(2.5) 

1 

(0.5) 

3.98 

(มาก) 

4. เวลาเปิด – ปิดของร้านขาย

ยาสะดวกต่อการใชบ้ริการ 

52 

(26.0) 

90 

(45.0) 

50 

(25.0) 

7 

(3.5) 

1 

(0.5) 

3.92 

(มาก) 

5. มีการคิดเงินและจ่ายยาโดย

ใชร้ะบบคอมพิวเตอร์ 

26 

(13.0) 

57 

(28.5) 

66 

(33.0) 

22 

(11.0) 

29 

(14.5) 

3.14 

(ปานกลาง) 

ค่าเฉลียรวมปัจจัยด้านกระบวนการ 
3.83 

  (มาก) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั

สุราษฏร์ธานี ให้ความสาํคัญกบัปัจจยัด้านกระบวนการในระดับมาก (ค่าเฉลีย 3.83) และเมือ

พิจารณาต่อปัจจยัยอ่ย พบว่า ตวัอยา่งผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีการซกัถามอาการก่อนจ่ายยา 

และใหค้าํแนะนาํการใชย้าเป็นอย่างดีมากทีสุด (ค่าเฉลีย 4.16) รองลงมาคือความน่าเชือถือในการ

ใหบ้ริการ (ค่าเฉลีย 3.98) และความรวดเร็วในการใหก้ารบริการ (ค่าเฉลีย 3.95) ตามลาํดบั 

 

1.2.8 การจดัลาํดับความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

การจดัลาํดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง โดยนาํคะแนนเฉลียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัใน

แต่ละดา้นมาเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ซึงคะแนนเฉลียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัในแต่ละ

ดา้นเป็นไปตามขอ้มลูทีแสดงในตาราง 4.13 
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ตารางที 4.13 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นทีมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความสําคญั (แปลผล) 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  

2. ดา้นราคา   

3. ดา้นสถานทีหรือการจดัจาํหน่าย     

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด    

5. ดา้นบุคลากร    

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   

7. ดา้นกระบวนการ 

3.47 (มาก) 

3.42 (มาก) 

3.65 (มาก) 

2.94 (ปานกลาง) 

3.80 (มาก) 

3.78 (มาก) 

3.83 (มาก) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามและการคาํนวณ 

 

เมือเปรียบเทียบคะแนนเฉลียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในแต่ละดา้นทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า กลุ่ม

ตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ เรียงตามคะแนนเฉลียไดด้งันี อนัดบัหนึงคือ ปัจจยัดา้น

กระบวนการ อนัดบัสองคือ ปัจจยัดา้นบุคลากร อนัดบัสามคือ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ

รองลงมาเป็น ปัจจยัดา้นสถานทีหรือการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั  

 

1.3 การวิเคราะห์ปัญหาทีทําให้ผ้บริู โภคเกิดความไม่พึงพอใจในการใช้

บริการร้านขายยา 

การวิเคราะห์ปัญหาทีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการร้านขาย

ยา เป็นการวิเคราะห์จากการใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามโดยการให้คะแนนตามระดบัความ

ไม่พึงพอใจจากปัญหาทีเกิดขึนจากการใชบ้ริการในร้านขายยา ซึงผลการวิเคราะห์แสดงรายละเอียด

ตามตารางต่อไปนี 
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ตารางที 4.14 แสดงระดบัความไม่พึงพอใจจากปัญหาทีเกิดจากการใชบ้ริการในร้านขายยา 

ระดับความสําคญั ปัญหาทีเกิดขึนจากการใช้

บริการในร้านขายยา  มากทีสดุ   มาก ปานกลาง น้อย น้อย 

ทีสดุ  

ค่าเฉลีย 

(แปลผล) 

1. ยาหรือเวชภณัฑไ์ม่มี

คุณภาพ 

41 

(20.5) 

37 

(18.5) 

59 

(29.5) 

44 

(22.0) 

19 

(9.5) 

3.18 

(ปานกลาง) 

2. ยามีลกัษณะเก่า ไม่น่าซือ 

หรือหมดอายุ 

45 

(22.5) 

28 

(14.0) 

52 

(26.0) 

39 

19.5) 

36 

(18.0) 

3.04 

(ปานกลาง) 

3. ไม่มียาทีท่านตอ้งการซือ     13 

(6.5) 

55 

(27.5) 

77 

(38.5) 

42 

(21.0) 

13 

(6.5) 

3.06 

(ปานกลาง) 

4.  ยามีราคาแพงหรือราคาไม่

เหมาะสม 

35 

(17.5) 

41 

(20.5) 

77 

(38.5) 

36 

(18.0) 

11 

(5.5) 

3.26 

(ปานกลาง) 

5.  ไม่ทราบราคายาก่อน

ตดัสินใจซือ   

23 

(11.5) 

39 

(19.5) 

85 

(42.5) 

28 

(14.0) 

25 

(12.5) 

3.04 

(ปานกลาง) 

6. ร้านอยูไ่กลจากทีบา้นหรือ

ทีทาํงาน 

17 

(8.5) 

45 

(22.5) 

71 

(35.5) 

36 

(18.0) 

31 

(15.5) 

2.90 

(ปานกลาง) 

7. สถานทีตงัร้านไม่มีทีจอด

รถหรือไม่สะดวกในการใช้

บริการ 

20 

(10.0) 

35 

(17.5) 

91 

(45.5) 

30 

(15.0) 

24 

(12.0) 

2.98 

(ปานกลาง) 

8. ไม่มีเภสัชกรประจาํร้าน

ตลอดเวลาทีร้านเปิด

ใหบ้ริการ 

28 

(14.0) 

48 

(24.0) 

62 

(31.0) 

31 

(15.5) 

31 

(15.5) 

3.06 

(ปานกลาง) 

9. การใหบ้ริการของเภสัชกร

และพนกังานไม่สุภาพ/ไม่เตม็

ใจ 

48 

(24.0) 

39 

(19.5) 

54 

(27.0) 

30 

(15.0) 

29 

(14.5) 

3.24 

(ปานกลาง) 

10. พนกังานขายไม่มีความรู้

หรือไม่แนะนาํในเรืองโรค

และยา 

42 

(21.0) 

39 

(19.5) 

56 

(28.0) 

35 

(17.5) 

28 

(14.0) 

3.16 

(ปานกลาง) 

11. สภาพร้านขายยาดูไม่

สะอาด ไม่เป็นระเบียบ ไม่น่า

เขา้ไปใชบ้ริการ 

34 

(17.0) 

32 

(16.0) 

58 

(29.0) 

41 

(20.5) 

35 

(17.5) 

2.94 

(ปานกลาง) 

ค่าเฉลียระดับความไม่พึงพอใจรวมปัญหาทีเกิดขึนจากการใช้บริการในร้านขายยา 
3.08 

(ปานกลาง) 

ทีมา : จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม หมายเหต ุ: ตวัเลขในวงเลบ็ คือ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคในตําบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา   

จงัหวดัสุราษฎร์ธานีมีความไม่พึงพอใจทีเกิดจากการใชบ้ริการในร้านขายยาอยู่ในระดบัปานกลาง 

(ค่าเฉลีย 3.08) และเมือพิจารณาถึงแต่ละปัญหา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคมีความไม่พึงพอใจกบั

การใหบ้ริการของเภสชักรและพนกังานทีไม่สุภาพหรือไม่เต็มใจมากทีสุด (ค่าเฉลีย 3.24) รองลงมา

คือ ยาหรือเวชภณัฑ์ไม่มีคุณภาพ (ค่าเฉลีย 3.18) และพนักงานขายไม่มีความรู้หรือไม่แนะนาํใน

เรืองโรคและยา (ค่าเฉลีย 3.16) ตามลาํดบั 

 

1.4  การวางแผนกลยทธ์ทางการตลาด ุ  

จากผลการวิเคราะห์ในขอ้ 1.2 และ 1.3 ข้างต้นสามารถมาใช้ในการวางแผน       

กลยทุธท์างการตลาด ตามรายละเอียดดงันี 

1.4.1 ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ จากผลการศึกษาครังนี พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคใน

พืนทีเป้าหมายใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก โดยให้ความสาํคญักบัการมียา

คุณภาพดีมากทีสุด รองลงมาคือ การมียาจาํหน่ายครบตามตอ้งการ และการมียาหลายยีห้อให้เลือก 

ตามลาํดบั ดงันันทางโครงการจึงให้ความสําคัญกับการคัดเลือกยาและสินคา้ทีมีคุณภาพมาวาง

จาํหน่ายในร้าน และการมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้ ซึงผลิตภณัฑ์ของร้านขายยาใน

โครงการ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ  

1) ผลิตภณัฑย์าแผนปัจจุบนั จดัเป็นสินคา้หลกัทีทางโครงการให้ความสาํคญัมาก

ทีสุด และในการสงัซือจะตอ้งพิจารณาอยา่งละเอียดรอบคอบ โดยคาํนึงถึงเรืองของคุณภาพสินคา้

เป็นปัจจัยสําคัญทีสุดในการตัดสินใจเลือกซือสินค้าเข้าร้าน โดยเลือกผลิตภัณฑ์ยาทีผ่าน

กระบวนการผลิตทีไดม้าตรฐานการผลิตตามทีองค์การอาหารและยากาํหนดเท่านัน ในดา้นความ

หลากหลายของผลิตภณัฑย์า ทางโครงการไดก้าํหนดใหมี้ยาแผนปัจจุบนัทีใชส้าํหรับการรักษาโรค

พืนฐานในร้านขายยาใหค้รบถว้น เพียงพอพร้อมสาํหรับการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภค โดยจะสามารถ

จดัแบ่งยาแผนปัจจุบนัทีมีในร้านขายยาออกตามระบบต่าง ๆ ของร่างกายทียาไปออกฤทธิ ไดด้งันี 

คือ 1. ยาทีใชใ้นระบบทางเดินอาหาร 2. ยาทีใชก้บัระบบหัวใจและหลอดเลือด 3. ยาทีใชก้บัระบบ

ทางเดินหายใจ 4. ยาทีใชก้บัระบบประสาทและกลา้มเนือ 5. ยาคุมกาํเนิด 6. ยาปฏิชีวนะและยาฆ่า

เชือต่าง ๆ 7. ยาทีใชก้บัระบบทางเดินปัสสาวะ 8. วิตามินและเกลือแร่ 9. ยาทีใชก้บัตา หู คอ จมูก 

และ 10. ยาทีใชก้บัผวิหนงั  

2) ผลิตภณัฑที์ไม่ใช่ยาแผนปัจจุบนั จดัเป็นสินคา้เสริมในการสร้างรายไดใ้ห้กบั

กิจการ และเพิมความสะดวกสบายให้แก่ผูม้าใชบ้ริการมากยิงขึน  กล่าวคือสามารถมาซือยาได้

พร้อม ๆ กบัสินคา้อืน ๆ ไดเ้ลยโดยไม่ตอ้งเสียเวลาแวะซือจากร้านอืนอีก รวมทังเพิมโอกาสให้
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ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านขายยามากยิงขึน สินคา้กลุ่มนีจะเลือกสินคา้ทีมีส่วนเกียวขอ้งกบั

สุขภาพ ซึงสามารถจดัแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ 

(1) ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร จากการทีการบริโภคอาหารของคนในยุคปัจจุบนัไม่

ครบหมวดหมู่ตามทีร่างกายตอ้งการและส่งผลโดยตรงต่อสุขภาพ ทาํใหเ้กิดโรคต่าง ๆ หรือร่างกาย

ไม่สมบูรณ์แข็งแรงอยา่งทีควรจะเป็น และดว้ยสภาวะทางสังคมทีมีความเร่งรีบมากยิงขึน ทาํให้มี

การปรับเปลียนพฤติกรรมการบริโภคเพือจัดเมนูอาหารใหม่เพือให้ร่างกายได้รับสารอาหาร

ครบถว้นเป็นสิงทีทาํไดย้าก ผูบ้ริโภคจึงหันมาสนใจการใชผ้ลิตภณัฑ์เสริมอาหารทดแทนกนัมาก

ยงิขึน ดงันนัทางโครงการจะคดัเลือกและพิจารณาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารโดยคาํนึงถึงเอกสารทาง

วิชาการทีรับรองสรรพคุณ และเลือกผลิตภัณฑ์ทีมีราคาสมเหตุสมผล โดยมีการพิจารณาถึงการ

โฆษณาประชาสมัพนัธแ์ละการส่งเสริมการขายเป็นเพียงส่วนประกอบหนึงในการตดัสินใจสังซือ

เท่านนั ในกรณีทีมีรายงานผลขา้งเคียงอนัไม่พึงประสงคเ์กิดขึนจากการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารนนั 

หรือผลิตภณัฑ์ดงักล่าวไม่ไดมี้สรรพคุณและความน่าเชือถือตามทีอวดอา้งประชาสัมพนัธ์ไวท้าง

โครงการจะพิจารณายกเลิกการจาํหน่ายในทนัที ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทีเขา้ข่ายทีทางโครงการ

สนใจได้แก่ ผลิตภัณฑ์สําหรับการควบคุมนําหนกั ว ิตามินและเกลือแร่ ผลิตภณัฑเ์พือการ         

บาํรุงผวิพรรณ และผลิตภณัฑที์ช่วยในการป้องกนัโรค เป็นตน้ 

(2) ผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร สินคา้ในกลุ่มนีมีทงัทีจดทะเบียนเป็นยาแผนโบราณ 

และเครืองสาํอาง ในส่วนทีขึนทะเบียนเป็นยาแผนโบราณทีถกูตอ้งตามทีคณะกรรมการอาหารและ

ยากาํหนด ทางโครงการจะจดัให้มีอย่างครบถว้นตามความตอ้งการและการเรียกหาการใชย้าจาก

ลกูคา้ในพืนที ผลิตภณัฑย์าแผนโบราณทีน่าสนใจ ไดแ้ก่ ฟ้าทะลายโจร ขมินชนั ว่านชกัมดลกู ไพล 

โสม ใบแป๊ะกว้ย ส้มแขก มะขามแขก ชะเอม เสลดพงัพอน ยาสตรีต่าง ๆ ยาหอม ยาขม ยาเขียว    

ยาประดง ยาจิบแก้ไอ เป็นตน้ สําหรับเครืองสําอางทีผลิตจากสมุนไพร โครงการมีความสนใจ

เช่นกันและจะจัดให้มีมุมเฉพาะสําหรับสินค้าประเภทนี การคัดเลือกสินค้ากลุ่มนีจะคาํนึงถึง

คุณภาพและความปลอดภยัเป็นหลกัมากกว่าราคาสินคา้และการส่งเสริมการขายจากบริษทัผูผ้ลิต 

และจะตอ้งผา่นการรับรองและขึนทะเบียนอยา่งถกูตอ้งจากคณะกรรมการอาหารและยาเท่านัน ซึง

ผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรประเภทเครืองสําอางทีจะจดัให้มีการจาํหน่ายในร้านขายยาในโครงการ 

ไดแ้ก่ สบู่ แชมพ ูยาสีฟัน เป็นตน้  

(3) เครืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทย ์ผลิตภณัฑ์เหล่านีใชเ้พือการป้องกนัโรค

และส่งเสริมสุขภาพ สินคา้เหล่านีทางโครงการจะจดัให้มีตามความตอ้งการของลูกคา้ เช่น ถุงยาง

อนามยั ผา้ออ้มสาํเร็จรูป อุปกรณ์ทาํแผล ปรอทวดัไข ้สาํลี หน้ากากอนามยั ชอ้นและไซลิงป้อนยา

เด็ก เป็นตน้ 
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(4) สินคา้อุปโภคบริโภค สินคา้ประเภทนีจดัเป็นสินคา้เสริมในการสร้างรายได้

ให้กับกิจการ และเพิมความสะดวกสบายให้แก่ผูม้าใช้บริการมากยิงขึน รวมทังเพิมโอกาสให้

ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านขายยามากยิงขึน โดยทางโครงการจะมีการจดัวางสินคา้กลุ่มนีไว้

บนชนัวางทีลูกคา้เขา้ถึงสินค้าได้ง่าย สะดวก สามารถหยิบดูหรือทดลองใช ้ได ้เพือกระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซือสินคา้มากขึน ตวัอยา่งสินคา้ในกลุ่มนี ไดแ้ก่ แชมพ ูสบู่ แป้ง ผงซกัฟอก 

โลชนับาํรุงผวิพรรณ เครืองดืม นม ขนม เป็นตน้ 

1.4.2 ปัจจยัด้านราคา จากผลการศึกษาครังนี พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในพืนที

เป้าหมายใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญักบัการทีราคาของสินคา้

ในร้านขายยามีความเหมาะสมและใกลเ้คียงกบัร้านอืน ๆ มากทีสุด รองลงมาคือ การมีป้ายแสดง

ราคาทีเห็นชดัเจนก่อนซือ และการมียาใหเ้ลือกหลายราคา ตามลาํดบั ดงันันในการกาํหนดราคายา

และเวชภณัฑข์องร้านขายยาในโครงการจะกาํหนดราคาโดยคิดอตัรากาํไรทีร้อยละ 30 จากราคาขาย 

ซึงการคิดราคาตามแบบดังกล่าวจะทาํให้ราคายาและเวชภณัฑ์ของทางร้านตาํกว่าราคาฉลากที 

บริษทักาํหนดไว ้ทาํใหล้กูคา้รู้สึกว่าไดรั้บส่วนลดจากการขายแลว้โดยไม่ตอ้งต่อรองราคา อยา่งไรก็

ตามการกาํหนดราคาสินคา้ดงักล่าวจะตอ้งคาํนึงถึงราคาสินคา้ของร้านอืน ๆ ทีอยู่ในพืนทีเดียวกนั

ดว้ย คือ จะตอ้งมีราคาไม่สูงกว่าราคาของร้านอืน ๆ ส่วนการกาํหนดราคาสินคา้ประเภทอืน ๆ ที

ไม่ใช่ยาและเวชภณัฑ ์จะกาํหนดจากการพิจารณาราคาตน้ทุนและราคาขายในทอ้งตลาดของสินคา้

แต่ละรายการ นอกจากนีเพือให้สอดคลอ้งกับความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทางโครงการได้

กาํหนดให้มีการติดป้ายราคาทีสินคา้ทุกชินในร้าน ยกเวน้กรณีทีเป็นสินคา้ประเภทยาเม็ดร่วงที

จะตอ้งจดัและจ่ายใส่ซองยาตามการพิจารณาของเภสชักร เพือใหส้ะดวกต่อการพิจารณาสินคา้และ

การตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค  

1.4.3 ปัจจัยด้านสถานทีหรือการจัดจําหน่าย จากผลการศึกษาครังนี พบว่า กลุ่ม

ตวัอยา่งผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมายใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นสถานทีหรือการจดัจาํหน่ายในระดบั

มาก โดยให้ความสําคัญกับการทีร้านขายยาตังอยู่ในทาํเลทีมีการคมนาคมสะดวกมากทีสุด 

รองลงมาคือร้านตงัอยูใ่กลบ้า้นหรือทีทาํงาน และการมีทีจอดรถสะดวก ตามลาํดบั ซึงทางโครงการ

จะให้ความสําคัญกับทาํเลทีตงัมากทีสุด โดยร้านขายยาในโครงการจะตังอยู่ในบริเวณทีมีการ

คมนาคมทีสะดวกสบาย ผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย และมีทีจอดรถหน้าร้านเพือเพิมความ

สะดวกสบายให้แก่ลูกคา้มากยิงขึน นอกจากนียงัมีการให้บริการตอบคาํถามและให้คาํปรึกษา

เกียวกบัการใชย้าและปัญหาดา้นสุขภาพต่าง ๆ ทางโทรศพัทอี์กดว้ย 

1.2.4 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาครังนี พบว่า กลุ่มตวัอย่าง

ผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมายให้ความสาํคญักบัปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง 
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โดยให้ความสําคัญกบัความมีชือเสียงและความน่าเชือถือของร้านมากทีสุด รองลงมา คือ การ

ให้บริการตรวจวดัสุขภาพ เช่น วดัความดนั, ชงันาํหนกั เป็นตน้ ฟรี และการมีแผ่นพบัความรู้ที

เกียวกบัความรู้เรืองโรคและการใชย้าแจกให้แก่ผูใ้ชบ้ริการ ตามลาํดบั ดงันันในดา้นปัจจัยการ

ส่งเสริมการตลาดนี ทางโครงการจะเน้นให้ความสาํคญักบักิจกรรมทีเป็นประโยชน์การต่อใชย้า

และส่งเสริมสุขภาพของผูบ้ริโภคและคนในชุมชน เช่น การให้บริการตรวจสุขภาพเบืองตน้ เช่น 

การตรวจวดัความดนัโลหิต, ระดบันาํตาลในกระแสเลือดและการชงันาํหนกั เป็นตน้ การแจกแผ่น 

พบัหรือเอกสารทีเกียวกบัความรู้เรืองโรคและการใชย้าทีถกูตอ้งเหมาะสม เป็นตน้ 

1.4.5 ปัจจยัด้านบคลากรุ  จากผลการศึกษาครังนีพบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคใน

พืนทีเป้าหมายให้ความสาํคัญกับปัจจยัด้านบุคลากรในระดับมาก โดยให้ความสาํคัญกับการที

พนักงานขายมีกิริยามารยาทและมนุษย์สัมพันธ์ทีดี ยิมแยม้แจ่มใส เอาใจใส่ลูกค้ามากทีสุด 

รองลงมาคือพนกังานขายมีความรู้ความสามารถเกียวกบัยาเป็นอย่างดี  สามารถซกัประวติัและให้

คาํแนะนาํการใชย้าได ้และการมีเภสชักรทีมีความรู้ความสามารถและอยูป่ระจาํตลอดเวลาทีร้านเปิด 

ตามลาํดบั ดงันนัทางโครงการจะเนน้ใหค้วามสาํคญักบัการใหบ้ริการแก่ลกูคา้ของร้าน โดยจะเน้น

ใหเ้ภสชักรและพนกังานในร้านขายยามีกิริยามารยาทและมนุษยส์ัมพนัธ์ทีดี ยิมแยม้แจ่มใส เอาใจ

ใส่ลกูคา้เพือเป็นอีกจุดหนึงในการดึงดูดลูกคา้ให้มาใชบ้ริการทีร้านขายยา และจะมีการสนับสนุน

ใหพ้นกังานขายในร้านขายยาไดเ้ขา้รับการฝึกอบรมความรู้เกียวกบัเรืองยาและโรคก่อนเริมทาํงาน

ในร้านขายยา และในระหว่างทีทํางานอยู่ในร้านขายยาเป็นระยะ ๆ อย่างสมาํเสมอ  รวม               

ทงัการฝึกสอนจากเภสชักรประจาํร้านขายยาเป็นประจาํ เพือให้สามารถช่วยเภสัชกรในให้บริการ

แก่ลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากนีทางโครงการไดก้าํหนดให้มีเภสัชกรทีมีความรู้ความสามารถอยู่

ประจาํตลอดเวลาทีร้านเปิดอยูแ่ลว้ และมีการใหก้ารบริการดา้นเภสชักรรมบริบาลทีดีมากยิงขึน ซึง

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมาย 

  1.4.6 ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ จากผลการศึกษาครังนี พบว่า กลุ่มตวัอย่าง

ผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมาย ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัมาก โดยให้

ความสาํคญักบัการมีป้ายชือหนา้ร้านแสดงใหรู้้ว่าเป็นร้านขายยาชดัเจนมากทีสุด รองลงมาคือการที

ร้านดูสว่าง มองเห็นไดเ้ด่นชดั และร้านดูสะอาดและตกแต่งสวยงาม ตามลาํดบั ดงันนัทางโครงการ

ไดจ้ดัใหร้้านขายยามีป้ายชือหนา้ร้านและป้ายไฟโฆษณาริมถนนเพือแสดงให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเป็นร้าน

ขายยาอยา่งชดัเจน และร้านขายยาในโครงการจะเป็นร้านขายยาทีมีการจดัตกแต่งให้ดูทนัสมยั มี

ความเป็นระเบียบเรียบร้อย สวยงาม สะอาด สว่าง ซึงสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

1.4.7 ปัจจยัด้านกระบวนการ จากผลการศึกษาครังนี พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค

ในพืนทีเป้าหมายใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการในระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญักบัการ
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มีการซกัถามอาการก่อนจ่ายยา และให้คาํแนะนาํการใชย้าเป็นอย่างดีมากทีสุด รองลงมาคือความ

น่าเชือถือในการให้บริการ และความรวดเร็วในการให้การบริการ ตามลาํดบั ซึงสอดคลอ้งกับ

นโยบายของโครงการทีจะเน้นให้การบริการด้านเภสัชกรรมบริบาลทีดีมากยิงขึน เช่น การ

ใหบ้ริการใหค้าํแนะนาํและคาํปรึกษาเกียวกบัการใชย้า และการดูแลสุขภาพทงัดา้นการแกไ้ขและ

การป้องกนัการเกิดโรค โดยจะมีเภสชักรเป็นผูใ้หบ้ริการตลอดเวลาทีร้านเปิดใหบ้ริการ  

 

2. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค 

การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิคในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์ความเหมาะสมในการเลือกทาํเล

ทีตงัของร้าน, ขนาดของร้านขายยาและการจัดแบ่งพืนทีใชส้อยภายในอาคาร, การจดัหายาและ

เวชภณัฑเ์ขา้ร้าน และการจดัหาเภสชักรประจาํร้าน ซึงมีรายละเอียดของผลการวิเคราะห์ดงันี 

 

2.1 การเลือกทําเลทีตงัของร้าน 

ในการดาํเนินธุรกิจคา้ปลีกนนั การเลือกทาํเลทีตงัร้านคา้ถือเป็นเรืองสาํคญั เพราะ

ทาํเลทีตงัทีดียอ่มมีผลทาํใหก้ารดาํเนินงานของธุรกิจบรรลุวตัถุประสงค์ ในทางตรงกนัขา้มถา้ทาํเล

ทีตงัไม่ดี ยอ่มมีผลกระทบต่อการดาํเนินงานและผลกาํไรทีตงัไว ้ดงันันการตดัสินใจในการเลือก

ทาํเลทีตังร้านจึงเป็นเรืองทีต้องพิจารณาอย่างละเอียดรอบคอบ เพือให้ได้ทาํเลทีตงัทีดีทีสุด ซึง

ขอ้พิจารณาทีธุรกิจขนาดย่อมควรให้ความสาํคญัในการเลือกทาํเลทีตงัมี 4 ประการ ดงันี (วรกร 

ชาํนาญไพศาล 2545)  

1) ข้อพิจารณาทางด้านเศรษฐกิจ (รายได้ของผ้บริโภคู ) เนืองจากร้านคา้ปลีกมี

ลกัษณะเป็นกิจกรรมในการจดัจาํหน่ายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคขนัสุดทา้ย ดงันนักาํลงัซือของผูบ้ริโภค

จึงเป็นสิงสาํคญัทีตอ้งพิจารณา รวมทงัศึกษาถึงแนวโนม้ในการซือสินคา้จากผูบ้ริโภค  

2) ข้อพจิารณาทางด้านประชากร ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกตอ้งศึกษาเกียวกบัการ

กระจายรายไดแ้ละการดาํเนินชีวิตของประชากรในทาํเลทีตงันนั ซึงจะทาํให้ทราบถึงปริมาณความ

ตอ้งการในผลิตภณัฑ ์เพือจะไดต้ดัสินใจดาํเนินการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

3) ข้อพจิารณาด้านค่แข่งขันู  “การรู้เขารู้เรา” เป็นหลกัในการวางแผนกลยุทธ์ทีดี

ทีสุด ดงันนัผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งมีความรู้เกียวกบัคู่แข่งขนั เพือจะไดต้ดัสินใจเลือก

ทาํเลทีตังและดาํเนินธุรกิจได้อย่างถูกต้อง โดยต้องศึกษาถึงจาํนวนคู่แข่งขันในทาํเลทีตังนัน 

รูปแบบการบริหารกิจการของคู่แข่งขัน ตลอดจนรูปแบบการแข่งขัน คู่แข่งขนัสามารถเป็นทัง

อุปสรรคและตัวกระตุ้นในการขาย กล่าวคือ คู่แข่งขันจะแย่งลูกค้าและส่วนแบ่งตลาด ใน
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ขณะเดียวกนัคู่แข่งขนัก็จะเอือประโยชน์ต่อการขายสินคา้ เนืองจากการมีร้านคา้ในลกัษณะเดียวกนั

อยูร่วมกนัจะสามารถดึงดูดลกูคา้ได ้และกลายเป็นยา่นธุรกิจนนั ๆ ไปโดยปริยาย 

4) ข้อพิจารณาทางด้านสาธารณปโภคู  ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกต้องศึกษา

เกียวกบัสาธารณูปโภคในทาํเลทีตงันนั ๆ ว่ามีบริการสาธารณะดา้นพลงังาน การขนส่ง การเงิน การ

บริหารวิชาชีพ มากนอ้ยเพียงใด นอกจากนียงัรวมไปถึงขอ้บงัคบัและบทบญัญติักฎหมายต่าง ๆ ที

เกียวข้อง ข้อจ ํากัดเกียวกับสภาพทีดินหรือตัวอาคาร ตลอดจนความจําเป็นในการติดตัง

สาธารณูปโภคเพิมเติม 

สรปได้ว่าุ  ทาํเลทีตังทีเหมาะสมของร้านค้าปลีก คือ อยู่ใกลชุ้มชน ผูบ้ริโภค

สามารถเขา้ถึงไดง่้าย ประชากรมีกาํลงัซือสูง และส่วนใหญ่มีฐานะทางเศรษฐกิจค่อนขา้งดีหรือปาน

กลาง มีบริการสาธารณูปโภคทีเพียงพอ และพยายามหลีกเลียงทาํเลทีตงัทีมีคู่แข่งขนัทีประกอบ

กิจการประเภทเดียวกนั สาํหรับการเลือกสถานทีตงัของร้านขายยาในโครงการในการศึกษาครังนีจะ

ตงัอยูริ่มถนนสายเคียนซา-พระแสง       บริเวณชุมชนบา้นปลายหริก หมู่ 2 ตาํบลเคียนซา อาํเภอ

เคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ซึงสาเหตุทีเลือกทาํเลดงักล่าวเป็นทีตงัของโครงการมีเหตุผลดงันี 

(1) เป็นแหล่งชุมชนทีมีประชากรอาศยัอยู่จาํนวนมาก มีผูค้นสัญจรผ่านไปมา

ตลอดทงัวนั เนืองจากอยูติ่ดกบัถนนสายหลกัของอาํเภอเคียนซา และใกลก้บัถนนสายขนอม-กระบี 

ทีสามารถเชือมต่อไปยงัพืนทีต่าง ๆ ได ้และตงัอยูใ่นบริเวณทีเป็นศนูยก์ลางทางเศรษฐกิจของอาํเภอ

เคียนซา ทีคนในชุมชนและพืนทีต่าง ๆ ทวัทงัอาํเภอมาจบัจ่ายซือขายสินคา้อุปโภคบริโภค ซึงถือได้

ว่าเป็นผูบ้ริโภคทีมีฐานะทางเศรษฐกิจค่อนขา้งดีหรือปานกลาง ทาํให้เป็นผูบ้ริโภคทีมีกาํลงัซือสูง 

และเป็นประชากรทีมีวิถีชีวิตความเป็นอยู่แบบสังคมเมืองมากขึนเรือย ๆ เนืองจากการพฒันา

ทางดา้นการศึกษา และการเขา้ถึงแหล่งขอ้มลูความรู้ดา้นต่าง ๆ รวมทงัดา้นสุขภาพมากขึนจากความ

เจริญกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยกีารสือสาร  ทาํใหห้นัมาใหค้วามสาํคญัและใส่ใจการดูแลสุขภาพ

มากขึน ดงันนัร้านขายยาในโครงการซึงเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนัทีมีการดาํเนินกิจการทีทนัสมยั 

และมีการใหบ้ริการทางดา้นเภสัชกรรมอย่างเต็มรูปแบบ และผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงบริการนีได้

ง่าย จะเป็นอีกทางเลือกหนึงทีผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจเลือกใชบ้ริการแทนการพึงพาการบริการ

สุขภาพรูปแบบอืน ๆ มากขึนเรือย ๆ บริเวณนีจึงเป็นทาํเลทีมีความเหมาะสมกบัการเป็นทีตงัของ

ร้านขายยาในโครงการ 

(2) มีสภาพแวดลอ้มทีเอืออาํนวยต่อการคา้ปลีก กล่าวคือ ทีตงัของร้านขายยาใน

โครงการตงัอยูใ่นชุมชนบา้นปลายหริก ซึงมีสภาพเป็นตลาดขนาดเลก็ทีเป็นยา่นการคา้ทีมีทงัการคา้

ปลีกและค้าส่ง บริเวณใกลเ้คียงกับทีตังของโครงการมีธุรกิจค้าปลีกสินค้าและบริการตังอยู่

หลากหลายธุรกิจ เช่น ร้านสะดวกซือ Sevent Eleven, ร้านทอง, ร้านใหเ้ช่าซีดี, ร้านขายปลีกและส่ง
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สินค้าเบ็ดเตล็ด ร้านขายปลีกและส่งผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร ร้านขายเครืองใช้ไฟฟ้า ปัมนํามนั  

เป็นตน้ และมีตลาดนดัทีเปิดทุกวนัอาทิตย ์วนัองัคาร วนัพุธ  และวนัศุกร์ ซึงมีผูบ้ริโภคทงัในชุมชน

ใกลเ้คียงและพืนทีต่าง ๆ ทวัทงัอาํเภอมาจบัจ่ายซือขายสินคา้อุปโภคบริโภคเป็นจาํนวนมาก ทาํใหมี้

ผูบ้ริโภคสญัจรผา่นหนา้ร้านของโครงการมีจาํนวนมากตามไปดว้ย และร้านตงัอยู่ติดกบัถนนสาย

หลกั ทาํใหล้กูคา้สามารถแวะจอดรถหน้าร้านบริเวณริมถนนไดอ้ย่างสะดวก ส่งผลดีต่อธุรกิจร้าน

ขายยาของโครงการ  

(3) สภาวะการแข่งขันของธุรกิจร้านขายยาในบริเวณดังกล่าวยงัไม่สูงมากนัก 

ถึงแมว้่าในบริเวณใกลเ้คียงกบัทีตงัร้านขายยาของโครงการจะมีร้านขายยาตงัอยูแ่ลว้ 4 ร้าน แต่ส่วน

ใหญ่เป็นร้านขายยาแบบดงัเดิมทีมีลกัษณะแบบซือมาขายไป ขาดการติดตามความรู้ความกา้วหน้า

ทางเภสัชกรรม ไม่มีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลาทีร้านเปิดทาํการ ไม่มีการให้บริการโดยให้

หลกัการบริบาลทางเภสชักรรมอยา่งเต็มรูปแบบ และยงัไม่มีการนาํกลยทุธต่์าง ๆ ดา้นการตลาดเขา้

มาใชเ้พือพยายามขยายตลาด ทาํใหก้ารแข่งขนัของธุรกิจนีไม่มีความรุนแรงมากนกั 

(4) มีความพร้อมด้านสาธารณูปโภค ได้แก่ บริการสาธารณะ การขนส่ง การ

คมนาคม การสือสาร ระบบไฟฟ้าประปา และการเงิน เป็นต้น และไม่มีขอ้บงัคบัและบทบัญญัติ

กฎหมายต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งเกียวกบัสภาพทีดินหรือตวัอาคาร ตลอดจนความจาํเป็นในการติดตัง

สาธารณูปโภคเพิมเติมทีเป็นขอ้จาํกดัหรืออุปสรรคต่อการดาํเนินธุรกิจร้านขายยา  

 

ทาํเลทีตงัของร้านขายยาในโครงการนีจึงมีความเหมาะสม เนืองจากตงัอยูใ่นแหล่ง

ชุมชนทีมีประชากรอาศยัอยูจ่าํนวนมาก มีผูค้นสญัจรผา่นไปมาตลอดทงัวนั ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง

ได้ง่าย ผูบ้ริโภคมีกําลังซือสูง ส่วนใหญ่มีฐานะทางเศรษฐกิจค่อนข้างดีหรือปานกลาง มี

สภาพแวดลอ้มทีเอืออาํนวยต่อการคา้ปลีก สภาวะการแข่งขนัยงัไม่มีความรุนแรงมากนัก และมี

บริการสาธารณูปโภคทีเพียงพอต่อการดาํเนินธุรกิจ 

 

2.2 ขนาดของร้านขายยาและการจดัแบ่งพนืทีใช้สอยภายในอาคาร 

ขนาดของร้านในการประกอบกิจการ เป็นอีกปัจจยัหนึงทีมีความสาํคญัทีตอ้งนาํมา

พิจารณา เนืองจากจะมีผลต่อตน้ทุนค่าใชจ่้าย อาทิ ค่าเช่าอาคาร การตกแต่งอาคารพาณิชย ์เป็นตน้ 

สาํหรับอาคารพาณิชยที์จะใช้ในการดาํเนินธุรกิจร้านขายยาในโครงการจะเป็นการเช่าอาคาร

พาณิชย ์2 ชนั จาํนวน 1 คูหา โดยตวัอาคารมีขนาด 5 × 15 ตารางเมตร ในปัจจุบนัตวัอาคารอยู่ใน

ระหว่างการก่อสร้าง ทาํใหใ้นช่วงทีเริมตน้โครงการตวัอาคารจะอยูใ่นสภาพทีดี มีความแข็งแรง ไม่

ทรุดโทรม และดูสะอาด สวยงาม ซึงจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ภายนอกหรือลกัษณะทางกายภาพของ
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ร้านขายยาใหดู้ดี สะอาดตา มีความน่าเชือถือ เป็นจุดทีช่วยดึงดูดลูกคา้ไดอี้กทางหนึง และช่วยลด

ตน้ทุนในส่วนของการปรับปรุงซ่อมแซมร้านและตวัอาคารไดอี้กส่วนหนึงดว้ย และเหตุผลทีทาง

โครงการเลือกอาคารพาณิชยจ์าํนวน 1 คูหา ในการดาํเนินธุรกิจร้านขายยาเนืองจากทางโครงการได้

พิจารณาแลว้เห็นว่า พืนทีจาํนวน 1 คูหามีความเพียงพอในการจดัวางสินคา้และการจดัแบ่งพืนที

สาํหรับการใหบ้ริการต่าง ๆ ในร้านขายยา แมว้่าร้านขายยาในโครงการจะมีการดาํเนินกิจการกึงเป็น

ร้านขายปลีกสินคา้อุปโภคบริโภคทีจาํเป็นสาํหรับชีวิตประจาํวนั เช่น สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม แป้ง 

เป็นตน้ ร่วมดว้ย เพือเพิมความสะดวกสบายให้แก่ผูบ้ริโภคมากยิงขึน ซึงการทีใชพื้นทีไม่มากจะ

ส่งผลดีต่อโครงการ คือ ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการลงทุนและการบริหารจดัการ เช่น ค่าเช่าอาคาร

พาณิชย ์ค่าตกแต่งร้าน ค่าไฟฟ้า เป็นตน้ ทีเกินความจาํเป็นโดยไม่ทาํใหย้อดขายเพิมขึน นอกจากนี

ยงัเป็นการช่วยลดตน้ทุนในการสต๊อกสินคา้ทีจะตอ้งนาํมาจดัวางให้มีปริมาณเหมาะสมกบัขนาด

ของร้าน ซึงทาํใหส้ามารถนาํเงินตน้ทุนส่วนนนัมาเป็นเงินทุนหมุนเวียนให้เกิดสภาพคล่องในการ

ดาํเนินกิจการไดม้ากยงิขึน  

การจดัแบ่งพืนทีใชส้อยภายในอาคารและการตกแต่งร้านขายยาของทางโครงการ

จะใช้ หลกัการจัดการร้านขายยาแนวใหม่ตามมาตรฐานของร้านขายยาคุณภาพ ของกระทรวง

สาธารณสุข ประยุกต์เขา้กบัหลกัการคา้ปลีกแนวใหม่ (Modern Trade) โดยมุ่งหวงัให้การตกแต่ง

ร้านสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีจะมาใชบ้ริการร้านขายยาในโครงการให้มาก

ทีสุด โดยไดมี้การจดัแบ่งพืนทีการใชส้อยภายในอาคารดงันี 

(1) พนืทีใช้สอยชันล่าง จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลกั ๆ คือ พืนทีดา้นหน้าซึงส่วน

ใหญ่จะใชใ้นการขายสินคา้และบริการทางสุขภาพเป็นหลกั และส่วนสนับสนุนการดาํเนินงาน อยู่

ทางดา้นหลงัของอาคาร พืนทีชนัล่างนีจะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ก. ส่วนจดัวางสินคา้ทีผูบ้ริโภคสามารถหยิบเองได ้ไดแ้ก่ ตูเ้ครืองดืมเพือสุขภาพ 

อุปกรณ์ทางการแพทย ์ผลิตภณัฑส์มุนไพร ผลิตภณัฑเ์พือความงาม ผลิตภณัฑส์าํหรับเด็กและทารก 

และสินคา้อุปโภคบริโภค เป็นตน้ บริเวณนีจะมีการจดัวางสินคา้ไวบ้นชนัวางสินคา้ทีลูกคา้เขา้ถึง

สินค้าได้ง่าย สะดวก และทัวถึง สามารถหยิบดูและทดลองใช้ เพือกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคมีการ

ตดัสินใจซือสินคา้มากขึน ซึงเป็นอีกกลยุทธ์หนึงในการเพิมยอดขายของร้านคา้ปลีก และมีพืนที

มากพอสาํหรับลกูคา้ทีจะสญัจรภายในร้านไดโ้ดยไม่ติดขดัเมือมีลกูคา้เขา้มาพร้อม ๆ กนัหลายคน 

ข. ส่วนจัดวางยาทีตอ้งจ่ายโดยเภสัชกร ได้แก่ ยาอนัตรายทงัหมด และอุปกรณ์

บางอยา่งทีตอ้งการคาํปรึกษา เป็นตน้ ซึงบริเวณนีจะมีการแสดงป้ายบอกใหช้ดัเจนเพือใหเ้ป็นทีรับรู้

ของผูม้ารับบริการ และมีพืนทีเพียงพอใหเ้ภสชักรไดท้าํหนา้ทีใหบ้ริการทางดา้นเภสชักรรมบริบาล 



   

 

78 

ไดแ้ก่ การซกัประวติัการเจ็บป่วย การจดัยาจ่ายยา การแนะนาํการใชย้าและการปฏิบติัตนตามความ

เหมาะสม เป็นตน้ แก่ลกูคา้ทีมาใชบ้ริการ 

ค. ส่วนให้บริการให้คาํปรึกษาดา้นยาและสุขภาพแก่ผูม้ารับบริการโดยเภสัชกร 

และตรวจสุขภาพเบืองต้น เช่น วดัความดัน เจาะนําตาลในเลือด เป็นตน้ แก่ลกูคา้ทีเป็นผูป่้วย   

เรือรังและผูที้สนใจ พืนทีส่วนนีจะเป็นส่วนทีอยูด่า้นในสุดของพืนทีดา้นหน้าทีใชเ้ป็นทีขายสินคา้

และใหบ้ริการทางสุขภาพ จะมีการจดัวางโต๊ะและเกา้อีสาํหรับเภสชักรและผูม้ารับมาการ และโต๊ะ

นีส่วนหนึงจะใชเ้ป็นโต๊ะทาํงานดา้นเอกสารต่าง ๆ ของเภสชักรประจาํร้านดว้ย 

ง. ส่วนสนับสนุนการดาํเนินงาน อยู่ทางดา้นหลงัของอาคาร ประกอบดว้ย ห้อง   

นาํ มุมพกัผอ่นของพนกังาน ตูเ้ก็บเอกสาร และพืนทีสาํหรับเก็บสต็อกสินคา้ทีมีนาํหนกัมาก  เช่น 

ยานาํ อาหารเสริมสุขภาพแบบกระป๋อง เครืองดืมเพือสุขภาพ เป็นตน้ 

(2) พืนทีชันสอง ใชเ้ป็นพืนทีสําหรับเก็บสต็อกสินคา้ทีมีนําหนกันอ้ย เช่น ยา   

เมด็ ยาครีม เวชภณัฑท์างการแพทย ์เป็นตน้ โดยการจดัเก็บสินคา้คงคลงัทงัในส่วนของพืนทีชนัล่าง

และพืนทีชนัสองจะจดัเรียงสินคา้แยกตามหมวดหมู่ของสินคา้เพือให้ง่ายต่อการคน้หาสินคา้และ

การตรวจนบัสินคา้คงคลงั นอกจากนีบริเวณพืนทีชนัสองยงัให้เป็นทีพกัสาํหรับบุคลากรของร้าน

ขายยาทีมีภูมิลาํเนาอยูน่อกพืนทีอาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานีอีกดว้ย 

 

ขนาดของร้านขายยาและการจดัแบ่งพืนทีใชส้อยภายในอาคารของร้านขายยาใน

โครงการจึงมีความเหมาะสม เนืองจากมีพืนทีเพียงพอในการจดัวางสินค้าและการจดัแบ่งพืนที

สาํหรับการให้บริการต่าง ๆ ภายในร้าน และไม่มากเกินความจาํเป็น นอกจากนีการจดัแบ่งพืนที

สาํหรับการให้บริการต่าง ๆ ภายในร้านยงัเป็นไปตามหลกัการจัดการร้านขายยาแนวใหม่ตาม

มาตรฐานของร้านขายยาคุณภาพ ของกระทรวงสาธารณสุขและหลกัการคา้ปลีกแนวใหม่ ทาํให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีจะมาใชบ้ริการร้านขายยาในโครงการใหม้ากทีสุด 

 

2.3 การจดัหายาและเวชภณัฑ์เข้าร้าน 

การสงัซือยาและเวชภณัฑข์องร้านขายยาในโครงการในช่วงแรก ๆ จะซือผ่านทาง

ร้านขายส่งยาในพืนทีจงัหวดัสุราษฎร์ธานีเป็นส่วนใหญ่ ซึงแหล่งซือยาประเภทนีเป็นทีนิยมอย่าง

มากของร้านขายยาประเภทขายปลีก เนืองจากเป็นแหล่งทีสามารถสังซือยาหลาย ๆ ตวัไดใ้นเวลา

เดียวกนัโดยไม่ตอ้งเสียเวลาในการติดต่อกบัพนกังานขายทีละบริษทั ทาํให้ไดย้าครบรายการตามที

ตอ้งการโดยการสงัซือครังเดียว ขอ้สาํคญัคือไดร้าคาพิเศษเหมือนซือแบบส่งเสริมการขายกบัทาง

บริษทัแต่ไม่ตอ้งแบกรับภาระในการสต็อกสินคา้เป็นปริมาณมาก ๆ เพราะว่าร้านขายยาประเภทขาย
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ส่งไดท้าํหนา้ทีในการต่อรองราคากบับริษทัผูจ้ดัจาํหน่ายยาแทนแลว้ แต่ก็ตอ้งจะตอ้งระวงัร้านขาย

ยาประเภทขายส่งบางแห่งทีเนน้ตน้ทุนตาํโดยไม่คาํนึงถึงจริยธรรม ในการประกอบอาชีพ เช่น นาํ

ยาตวัอยา่ง ยาหนีภาษี ยาทีมีการผลิตทีไม่ไดม้าตรฐาน ยาเสือมคุณภาพ มาจาํหน่าย และมกัจะไม่รับ

คืนสินคา้ทีซือมาแลว้ ซึงทางโครงการจะมีการตรวจสอบประวติัความเป็นมาของผูป้ระกอบการขาย

ส่งยาว่ามีประวติัทีดี มีคุณธรรมในการประกอบอาชีพ รวมถึงการสอบถามถึงขอ้ดี ขอ้เสียของร้าน

ขายส่งยาแต่ละร้านจากผูป้ระกอบธุรกิจร้านขายยาในพืนทีจงัหวดัสุราษฎร์ธานีก่อนทีจะทาํการ

ติดต่อซือขายด้วย อย่างไรก็ตามทางโครงการจะสังซือยาจากร้านขายส่งยา 2-3 ราย เพือจะได้

ตรวจสอบราคาสินคา้ว่ารายใดมีสินคา้รายการใดถกูหรือแพงกว่ากนั และยงัสามารถป้องกนัปัญหา

สินคา้ขาดสต็อคไดอี้กดว้ยในกรณีทีร้านขายส่งยารายใดมีรายการสินคา้ขาดชวัคราว 

การสังซือหรือการจัดหายาและเวชภณัฑ์ของร้านขายยาในโครงการจึงมีความ

เหมาะสม เพราะการสงัซือยาและเวชภณัฑผ์า่นทางร้านขายส่งยาในพืนทีจงัหวดัสุราษฎร์ธานีจะทาํ

ให้ได้สินค้าในราคาถูก อีกทังสามารถสังซือในปริมาณน้อย ๆ เพือมาทดลองตลาดดูก่อนได ้

เนืองจากตอนเปิดร้านขายยาใหม่ ๆ ยงัไม่สามารถคาดการณ์ชนิด ประเภท ปริมาณยาทีผูบ้ริโภคใน

ชุมชนนิยมใชไ้ดอ้ย่างแม่นยาํ และการสังซือยาและเวชภณัฑ์จากบริษทัยาหากตอ้งการราคาทีถูก

เหมือนสงัซือจากร้านขายส่งยา จะตอ้งสงัซือในปริมาณทีมากพอสมควร อยา่งไรก็ตามเมือเวลาผ่าน

ไประยะหนึงจะทาํให้รู้ว่าปริมาณการใชย้าแต่ละชนิดมีมากน้อยเพียงใด ซึงถา้มียาหรือเวชภณัฑ์

รายการใดมีการสงัซือในปริมาณมากก็จะสงัซือจากบริษทัเพราะจะมีราคาถกูกว่าหรือเท่ากบัซือจาก

ร้านขายส่งยาแต่ไดเ้ครดิตทีนานกว่า อีกทงัยงัสามารถมีโอกาสเขา้ร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายทีมกั

มีการเปลียนแปลงทุก ๆ 3 – 6 เดือน ทีทาํให้ตน้ทุนสินคา้ยิงถูกลงหรือไดเ้ป็นอุปกรณ์ช่วยส่งเสริม

การขาย เช่น แผน่พบั ถุงหิว ชนัวางสินคา้ เป็นตน้  

 

2.4 การจดัหาเภสัชกรประจาํร้าน 

กิจการร้านขายยาทุกแห่งจาํเป็นตอ้งมีเภสัชกรประจาํร้านตามทีกฎหมายกาํหนด 

ซึงเป็นข้อบังคับหลกัในการเปิดร้านยาในปัจจุบัน คือ ต้องมีเภสัชกรทีมีใบประกอบวิชาชีพ      

เภสชักรรมเป็นผูข้ออนุญาตเป็นผูมี้หน้าทีปฏิบติัการในร้านขายยาจึงจะสามารถเปิดร้านขายยาได ้

และตงัแต่ในปี 2553 เป็นตน้ไป ทางสาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ไดมี้นโยบายการ

บงัคบัใช้กฎหมายดา้นยาแก่ร้านขายยา และเภสัชกรมากขึน จึงนาํไปสู่การใช้ Good Pharmacy 

Practice (GPP) ซึงเป็นมาตรฐานทีจะนาํมาใชใ้นร้านขายยา เพือเป็นทางรอดของร้านขายยา ทีจะ

สามารถแข่งขนักบัธุรกิจทีมีเงินทุนมากกว่าได ้โดยเสนอแนะใหธุ้รกิจร้านขายยามีการปรับตวัอย่าง

เร่งด่วน เช่น แนะนาํใหป้ฏิบติังานโดยมีหลกัการ คือ คาํนึงถึงการช่วยเหลือผูป่้วยสาํคญักว่าการคา้ 
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มีการจดัส่งขอ้มลูข่าวสารและเก็บประวติัผูป่้วยอย่างเป็นระเบียบและใส่ใจ แสดงบทบาทเภสัชกร

ใหช้ดัเจนโดยให้ติดตามผลการทาํงานและปรับปรุงตวัเองอยู่เสมอ และทีสาํคญัเภสัชกรตอ้งเป็น

ส่วนทีสาํคญัทีสุดของการบริการในร้านขายยา (วงการยา ฉบบั 140) ดงันนัทางโครงการจึงจดัให้มี

เภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลาเปิดทาํการโดยจะมีการจ้างงานอยู่ 2 รูปแบบ คือ กรณีจ้างเป็น

ลูกจา้งประจาํ (Full-Time) จะจ่ายค่าตอบแทนให้เดือนละ 33,000 บาท (รวมค่าวิชาชีพเภสัชกรที

ตอ้งระบุในป้ายเภสชักรผูป้ฏิบติัการในร้านขายยา) และอีกกรณีหนึงเป็นการจา้งงานแบบเป็นลกูจา้ง

ชวัคราว (Part-Time) จะจ่ายค่าตอบแทนใหเ้ป็นรายชวัโมง ๆ ละ 120 บาท ซึงการจา้งงานแบบนีจะ

มีความเหมาะสม เนืองจากเป็นไปตามขอ้บงัคบัทีกฎหมายกาํหนด และนโยบายของโครงการทีจะ

ดาํเนินธุรกิจร้านขายยาในรูปแบบทีมีการใหบ้ริการทางดา้นเภสัชกรรมบริบาลทีดี มีเภสัชกรเป็นผู ้

ให้บริการตลอดเวลาทีร้านเปิดให้บริการ และการจ้างงานในรูปแบบนีจะทาํให้ธุรกิจตอ้งเสีย

ค่าใชจ่้ายในการจา้งเภสชักรนอ้ยกว่ากรณีจา้งเป็นลกูจา้งประจาํ (Full-Time) จาํนวน 2 คน แลว้สลบั

กบัปฏิบติัหนา้ทีทีร้านขายยา  

การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิคในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี พบว่า ร้านขายยาในโครงการมีว่าเป็นไปไดท้างด้านเทคนิค 

กล่าวคือ มีความเหมาะสมในการเลือกทาํเลทีตงัของร้านขายยาในโครงการ เนืองจากตงัอยู่ในแหล่ง

ชุมชนทีมีประชากรอาศยัอยูจ่าํนวนมาก มีผูค้นสญัจรผา่นไปมาตลอดทงัวนั ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง

ได้ง่าย ผูบ้ริโภคมีกําลังซือสูง ส่วนใหญ่มีฐานะทางเศรษฐกิจค่อนข้างดีหรือปานกลาง  มี

สภาพแวดลอ้มทีเอืออาํนวยต่อการคา้ปลีก สภาวะการแข่งขนัยงัไม่มีความรุนแรงมากนัก และมี

บริการสาธารณูปโภคทีเพียงพอต่อการดาํเนินธุรกิจ ขนาดของร้านขายยาและการจดัแบ่งพืนทีใช้

สอยภายในอาคารของร้านขายยามีความเหมาะสม เนืองจากมีพืนทีมีความเพียงพอในการจดัวาง

สินคา้และการจดัแบ่งพืนทีสาํหรับการใหบ้ริการต่าง ๆ ภายในร้าน และไม่มากเกินความจาํเป็น ช่วย

ลดค่าใช้จ่ายในการลงทุนและการบริหารจัดการของธุรกิจได้ และการจัดแบ่งพืนทีสาํหรับการ

ใหบ้ริการต่าง ๆ ภายในร้านเป็นไปตามหลกัการจดัการร้านขายยาแนวใหม่ตามมาตรฐานของร้าน

ขายยาคุณภาพ ของกระทรวงสาธารณสุขและหลกัการคา้ปลีกแนวใหม่ ทาํให้สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีจะมาใชบ้ริการร้านขายยาในโครงการให้มากทีสุด  และมีความ

เหมาะสมในแง่ของการจดัหาและจา้งงานเภสชักรประจาํร้าน กล่าวคือ มีการจดัหาเภสชักรไวพ้ร้อม

จะปฏิบติัหน้าทีเภสัชกรประจาํร้านของร้านขายยาในโครงการแลว้ โดยจะมีเภสัชกรประจาํร้าน

ตลอดเวลาเปิดทาํการตามทีกฎหมายกาํหนดและเป็นไปตามนโยบายของโครงการ รวมทงัมีจา้งงาน

และจ่ายค่าตอบแทนในรูปแบบทีเหมาะสม 
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3. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการบริหาร 

การศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการบริหารในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี จะประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์สมรรถนะหลกัขององค์กรและ

ความพร้อมของโครงการ และการวางแผนการจดัองค์กรและการดาํเนินงานด้านบุคลากร ซึงมี

รายละเอียดของผลการวิเคราะห์ดงันี 

 

3.1 การวเิคราะห์สมรรถนะหลักขององค์และความพร้อมของโครงการ 

สมรรถนะหลกัขององค์กร (Core Competency) เป็นกลุ่มของความสามารถทีเกิด

จากการผสมผสานความรู้ ทกัษะ เจตคติ เทคโนโลยี และนวตักรรมขององค์กร ความสาํเร็จของ

องคก์รทีเกิดจากสมรรถนะหลกันนั เป็นความสาํเร็จทีเกิดจากคนในองคก์รเป็นสาํคญั สาํหรับธุรกิจ

ร้านขายยาซึงเป็นองค์กรธุรกิจทีมีลกัษณะผสมผสานระหว่างการเป็นหน่วยธุรกิจคา้ปลีกและ

สถานทีประกอบวิชาชีพเภสชักรรม ดงันนักุญแจสาํคญัทีจะทาํให้ธุรกิจร้านขายยาสามารถแข่งขนั

และอยูร่อดไดใ้นอนาคตจึงจะตอ้งผสมผสานแนวคิดทางดา้นการบริบาลเภสัชกรรมและแนวทาง

ในการบริหารธุรกิจเขา้ดว้ยกนั ทาํให้สามารถแบ่งกลุ่มของความสามารถทีสาํคญัในการประกอบ

ธุรกิจร้านขายยาไดเ้ป็น 2 ดา้น คือ ดา้นการบริบาลเภสชักรรม และดา้นการบริหารธุรกิจร้านคา้ปลีก 

โดยมีผลการวิเคราะห์ความพร้อมของร้านขายยาในโครงการเมือพิจารณาจากความความพร้อมใน

การมีสมรรถนะหลกัทงั 2 ดา้นดงักล่าวขา้งตน้ ดงันี  

 

3.1.1 กล่มความสามารถในด้านการบริบาลเภสัชกรรม ุ  

ธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจทีมีลกัษณะอืน ๆ นอกเหนือจากการซือมาและขายไป

ของสินคา้ และยาเป็นสินคา้ทีมีผลโดยตรงต่อสุขภาพ ความรู้และความเขา้ใจในการใชย้าเป็นเรืองที

ซบัซอ้น ตอ้งใชอ้งคค์วามรู้พิเศษทีประชาชนทวัไปไม่สามารถเขา้ถึงขอ้มูลได ้ผูใ้ห้และผูรั้บบริการ

มีขอ้มลูทีไม่เท่าเทียมกนั จาํเป็นทีจะตอ้องมีเภสชักรทีมีความรู้และจรรยาบรรณมาตดัสินใจในการ

ใหบ้ริการเกียวกบัการเลือกใชแ้ละการใหข้อ้มลูเกียวกบัยาทีถกูตอ้ง ดงันนักลุ่มความสามารถในดา้น

การบริบาลเภสชักรรมจึงมีความจาํเป็นสาํหรับการประกอบธุรกิจร้านขายยา ซึงกลุ่มความสามารถ

ในด้านนี จะประกอบด้วย ความรู้ (Knowledge) ทกัษะ (Skills) ความสามารถ (Abilities) และ

คุณสมบติัอืน ๆ (Other Characteristics) ทีจาํเป็นสาํหรับการบริบาลเภสชักรรมในการปฏิบติัการใน

ธุรกิจร้านขายยาสามารถสรุปไดด้งันี (สุวิทย ์ชาญพิทยานุรักษ ์2547)  

  (1) ความรู้สาํหรับการบริบาลเภสชักรรม ประกอบดว้ย 

   - ความรู้เรืองอาการป่วยพืนฐานทวัไปและการรักษา 
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   - ความรู้ในมาตรฐานการรักษาโรค 

   - ความรู้เรืองโรคทีพบบ่อยในชุมชน ครอบคลุมตังแต่ ลกัษณะ อาการ 

สาเหตุ พยาธิวิทยา อาการแสดง การติดต่อ ความรุนแรง ตลอดจนแนวทางการรักษา 

             - ความรู้ดา้นเภสชัวิทยาของยา เรืองกลไกการออกฤทธิ การให้ยา การจดั                                                  

กลุ่มยา รวมไปถึงอาการไม่พึงประสงคต่์าง ๆ ทีเกิดจากการใชย้า  

   - ความรู้ในการเลือกใชย้า รวมถึงการเลือกใชย้าทดแทนยาตวัอืน  

   - ความรู้ในการจดัเก็บยา และการประมาณอายุของยา รวมทงัมีวิธีการที

จะตรวจสอบดวู่ามียาเสือมคุณภาพโดยวิธีการง่าย ๆ 

   - ความรู้เรืองปฏิกิริยาระหว่างยากบัยา ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร อาหาร และ                                                  

อืน ๆ  

   - ความรู้ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(2) ทกัษะสาํหรับการบริบาลเภสชักรรม ประกอบดว้ย 

- ความรู้และทกัษะในการซกัประวติัผูป่้วย 

              - ความรู้และทกัษะในการใหค้าํแนะนาํ การใหค้าํปรึกษาในเรืองการใชย้า               

และการปฏิบติัตวัของคนไข ้

              - ความรู้และทักษะทีเกียวกับการจ่ายยา เช่น วิธีการใช้ ขนาดยาทีใช ้              

ระยะเวลาทีใช ้เวลาทีใหย้า การระบุชือยาจากการดูลกัษณะ สี ขนาด และภาชนะบรรจุยา 

- ทกัษะการสือสาร โดยเฉพาะการสือสาร 2 ทางระหว่างผูป่้วยและตัว

เภสชักร 

(3) ความสามารถสาํหรับการบริบาลเภสชักรรม ประกอบดว้ย 

   - ความรู้ความสามารถในการประเมินอาการคนไข ้หรือการวินิจฉัยโรค

เบืองตน้ 

   - ความสามารถในการใชย้าใหเ้หมาะสมกบัผูป่้วย 

   - ความรู้ความสามารถในการวิเคราะห์อาการเพือแยกโรค 

  (4) คุณลกัษณะอืน ๆ สาํหรับการบริบาลเภสชักรรม ประกอบดว้ย 

   - คุณธรรม จริยธรรม จรรยาบรรณ 

   - มีใจรักในงานทีทาํอยู ่ 

   - รู้จกัหนา้ที ความรับผดิชอบ 

   - มีจิตวิญญาณแห่งการใหบ้ริการ 

   - มีการแสดงตนว่าเป็นเภสชักร เช่น ใส่เสือกราวน์ ติดป้ายชือ 
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   - มีมนุษยส์มัพนัธ ์เปิดเผยและเป็นมิตร รู้จกัทกัทาย พดูจาดี 

 

การวิเคราะห์สมรรถนะหลกัขององคก์รของธุรกิจร้านขายยาในโครงการจากการ

ประเมินความพร้อมเกียวกบักลุ่มความสามารถในดา้นการบริบาลเภสัชกรรม พบว่า ร้านขายยาใน

โครงการมีความพร้อมในด้านนี เนืองจากโครงการได้เตรียมเภสัชกรทีมีความรู้ ทักษะ 

ความสามารถ และคุณลกัษณะสาํหรับการบริบาลทางเภสัชกรรมดงักล่าวขา้งตน้ครบถว้น ซึงเป็น

เภสชักรทีจบเภสัชศาสตร์สาขาเภสัชกรรมคลินิกและมีประสบการณ์ในการทาํงานในร้านขายยา

ชุมชนมานานกว่า 3 ปี สาํหรับมาทาํหนา้ทีเป็นเภสชักรประจาํร้าน 

 

3.1.2 กล่มความสามารถในด้านการบริหารธรกจิค้าปลกีุ ุ  

กลุ่มของความสามารถในการบริหารธุรกิจคา้ปลีกให้ประสบความสาํเร็จ ไดแ้ก่ 

ความรู้ (Knowledge) ทักษะ (Skills) ความสามารถ (Abilities) และคุณสมบัติอืน ๆ (Other 

Characteristics) ทีจาํเป็นสาํหรับการบริหารธุรกิจคา้ปลีกในธุรกิจร้านขายยามีดงันี  

(1) ความรู้สาํหรับการบริหารธุรกิจคา้ปลีก ประกอบดว้ย 

- ความรู้ในดา้นการบริหารจดัการองคก์รธุรกิจ 

- ความรู้ดา้นคอมพิวเตอร์ 

(2) ทกัษะสาํหรับการบริหารธุรกิจคา้ปลีก ประกอบดว้ย 

- ทกัษะในการสร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบับุคคลอืน 

- ทกัษะในการขาย 

- ทกัษะในการสือสาร 

- ทกัษะในการสร้างทีมงาน 

- ทกัษะในการนาํเสนอ 

(3) ความสามารถสาํหรับการบริหารธุรกิจคา้ปลีก ประกอบดว้ย 

- ความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหา 

- ความสามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 

- ความสามารถในการเป็นผูน้าํ 

(4) คุณลกัษณะอืน ๆ สาํหรับการบริหารธุรกิจคา้ปลีก ประกอบดว้ย 

- มีวิสยัทศัน์ทีดี 

- มีความสามารถในการวางแผนและปฏิบติัการตามแผนได ้

- มีสุขภาพทีแข็งแรงและมีความมนัคงทางอารมณ์ 



   

 

84 

- มีความคิดสร้างสรรคแ์ละริเริมไดดี้ 

- มีเวลาเพียงพอทีจะบริหารธุรกิจการคา้ 

การวิเคราะห์สมรรถนะหลกัขององคก์รของธุรกิจร้านขายยาในโครงการจากการ

ประเมินความพร้อมเกียวกบักลุ่มความสามารถในดา้นการบริหารธุรกิจคา้ปลีก พบว่า ร้านขายยาใน

โครงการมีความพร้อมในดา้นนี  

 

3.2 การวางแผนการจดัองค์กรและการดําเนินงานด้านบคลากรุ  

การทีองคก์รจะกระทาํภารกิจหลกัให้บรรลุวตัถุประสงค์และมีประสิทธิภาพนัน 

หน่วยงานจาํเป็นจะต้องมีบุคลากรทีมีคุณภาพในปริมาณทีเหมาะสมกบังาน ดงันันการบริหาร

ทรัพยากรมนุษย ์จึงจดัเป็นปัจจยัทีสาํคญัอย่างหนึงในการบริหารงาน เพราะบุคลากรเป็นผูจ้ดัหา

และใชท้รัพยากรบริหารอืนๆ ซึงถา้องคก์รเริมตน้ดว้ยการมีบุคลากรทีดี มีความสามารถ ปัจจยัดา้น

อืน ๆ ก็จะดีตามมา ดงันนัการบริหารทรัพยากรมนุษยจึ์งมีความสาํคญัต่อการพฒันาองค์กร ซึงการ

บริหารทรัพยากรมนุษย ์เป็นการดาํเนินการทีเกียวกบับุคคลทีถือว่าเป็นทรัพยากรทีมีค่าทีสุดของ

องคก์รเพือใหส้ามารถปฏิบติังานไดส้าํเร็จตามวตัถุประสงค์ขององค์กร พร้อมทงัดาํเนินการธาํรง

รักษาและพฒันาใหท้รัพยากรมนุษยข์ององคก์รมีคุณภาพชีวิตในการทาํงาน ดงันันทางโครงการจึง

ใหค้วามสาํคญักบัการวางแผนการจดัองคก์รและการดาํเนินงานดา้นบุคลากรเป็นอย่างมาก ซึงทาง

โครงการไดพิ้จารณาลกัษณะงานในร้านขายยาแลว้สามารถแบ่งบุคลากรออกไดเ้ป็น 2 ประเภท

ใหญ่ ๆ คือ เภสัชกรและพนักงานประจาํร้าน และได้วางแผนการดาํเนินงานด้านบุคลากรแต่ละ

ประเภทของร้านขายยาในโครงการดงันี 

(1) เภสัชกร กิจการร้านขายยาทุกแห่งจาํเป็นต้องมีเภสัชกรประจาํร้านตามที

กฎหมายกาํหนด การจาํหน่ายยาและการใหก้ารบริบาลทางเภสชักรรมเป็นหนา้ทีหลกัของเภสชักรที

ตอ้งอาศยัองคค์วามรู้เฉพาะทางเภสชักรรม ซึงการสนบัสนุนใหป้ระชาชนในชุมชนมีการใชย้าอย่าง

มีคุณภาพและประสิทธิผลเป็นกลยุทธ์หลกัทีทางโครงการเลือกใช ้โดยมุ่งเน้นให้มีการให้บริการ

ด้านเภสัชกรรมบริบาลทีดีมากยิงขึน และข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง

ผูบ้ริโภค พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัการมีเภสชักรทีมีความรู้ความสามารถและอยูป่ระจาํ

ตลอดเวลาทีร้านเปิดในระดบัมาก ดงันนัทางโครงการจึงจดัใหมี้การจา้งงานโดยใหมี้เภสชักรประจาํ

ร้านตลอดเวลาเปิดทาํการโดยจะมีการจา้งงานอยู ่2 กรณีคือ กรณีจา้งเป็นลกูจา้งประจาํ (Full-Time) 

จะจ่ายค่าตอบแทนให้เดือนละ 25,000 บาท รวมค่าวิชาชีพเภสัชกรทีตอ้งระบุในป้ายเภสัชกรผู ้

ปฏิบติัการในร้านขายยาอีกเดือนละ 8,000 บาท ส่วนอีกกรณีหนึงเป็นการจา้งงานแบบเป็นลูกจา้ง

ชวัคราว (Part-Time) จะจ่ายค่าตอบแทนให้เป็นรายชัวโมง ๆ ละ 120 บาท ซึงร้านขายยาใน
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โครงการจะเปิดใหบ้ริการทุกวนัในเวลา 07.00 – 21.00 น. จึงตอ้งแบ่งเวลาการทาํงานของเภสัชกร

ออกเป็น เวลาปกติ (Full-Time) ตงัแต่เวลา 07.00 – 17.00 น. (ใหพ้กั 1 ชวัโมง) วนัจนัทร์ถึงวนัเสาร์ 

และนอกเวลา (Part-Time) คือ ตงัแต่เวลา 17.00 – 21.00 น. วนัจนัทร์ถึงวนัเสาร์ และตงัแต่เวลา 

07.00 – 21.00 น. วนัอาทิตย ์ดงันนัค่าใชจ่้ายในส่วนของค่าตอบแทนของเภสัชกรจะประกอบดว้ย 

ค่าจา้งเภสัชกรประจาํร้านเดือนละ 33,000 บาท คิดเป็นค่าจา้งต่อปี 396,000 บาท ค่าจา้งเภสัชกร

นอกเวลาวนัจนัทร์ถึงวนัเสาร์วนัละ 4 ชัวโมง ๆ ละ 120 บาท  รวม 6 วนั ต่อสัปดาห์ คิดเป็น

ค่าใชจ่้ายสปัดาห์ละ 2,880 บาท และค่าจา้งเภสัชกรนอกเวลาวนัอาทิตย ์14 ชวัโมง ๆ ละ 120 บาท 

คิดเป็นค่าใชจ่้ายสปัดาห์ละ 1,680 บาท ซึงใน 1 ปีมี 52 สัปดาห์ รวมค่าใชจ่้ายสาํหรับเภสัชกรนอก

เวลาทงัสิน 237,120 บาทต่อปี ทาํใหมี้ค่าใชจ่้ายในการจา้งงานเภสชักรรวมทงัสิน 633,120 บาทต่อปี 

(ค่าใชจ่้ายนีคิดในช่วงปีแรกของโครงการ และกาํหนดให้มีการจ่ายค่าจา้งบุคลากรเพิมขึนในอตัรา

ร้อยละ 4 ต่อปี) 

(2) พนักงานประจําร้าน เป็นบุคลากรทีช่วยสนับสนุนการขายและการบริหาร

จดัการร้าน โดยมีหนา้ทีหลกัในการช่วยเหลือเภสชักรในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ โครงการจะว่าจา้ง

พนกังานประจาํร้านจาํนวน 1 คน โดยจะจ่ายค่าตอบแทนให้ 9,000 บาทต่อเดือน ทาํให้มีค่าใชจ่้าย

ในการจา้งงานพนกังานประจาํร้านรวมทงัสิน 108,000 บาทต่อปี (ค่าใชจ่้ายนีคิดในช่วงปีแรกของ

โครงการ และกาํหนดใหมี้การจ่ายค่าจา้งบุคลากรเพิมขึนในอตัราร้อยละ 4 ต่อปี) 

 

4. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในทางด้านการเงนิ 

4.1 สมมตฐิานทีใช้ในการวเิคราะห์  

การศึกษาความเป็นไปได้ทางดา้นการเงินของร้านขายยาในชุมชนกึงเมืองกึง

ชนบทในครังนี อยูภ่ายใตข้อ้สมมติดงัต่อไปนี 

- อายโุครงการเท่ากบั  10  ปี 

- แหล่งเงินทุน : เนืองจากการลงทุนในธุรกิจร้านขายยาของโครงการเป็นกิจการ

แบบเจา้ของคนเดียว โดยมีการจดัหาแหล่งเงินทุนจาํนวน 1,000,000 บาท  มา

จากการกูย้ืมเงินจากธนาคารพาณิชยเ์ป็นจาํนวนเงิน 500,000 บาท  และเป็น

ทุนจากส่วนของเจา้ของจาํนวน 500,000 บาท ซึงมีแหล่งใชไ้ปของเงินทุนจาก

การประมาณการต้นทุนคงทีในการลงทุนเริมแรกของกิจการเป็นเงินทงัสิน 

438,490 บาท ตามรายละเอียดทีไดแ้สดงไวใ้นตารางที 4.16 และทีเหลือเป็น

เงินทุนหมุนเวียนในกิจการจาํนวน 561,510 บาท เนืองจากช่วงเริมตน้ของ

กิจการจะมีรายรับนอ้ยกว่ารายจ่าย  
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- เงินกูย้มืจากธนาคาร จาํนวน 500,000 บาท ใชอ้ตัราดอกเบียเงินกูร้้อยละ 8 ต่อ

ปี (อา้งอิงจากดอกเบียเงินกูสิ้นเชือไทรทองสาํหรับกลุ่มวิชาชีพทางการแพทย์

ของธนาคารออมสิน ณ  เดือนมกราคม  พ.ศ.  2556) เป็นอตัราดอกเบีนคงที 

โดยชาํระเงินกูทุ้กเดือน เดือนละ 6,500 บาท เป็นเวลา 10 ปี (รายละเอียดการ

คาํนวณแสดงในภาค ผนวก ค) 

- อตัราคิดลด : อตัราคิดลดทีใช ้คือ ค่าเสียโอกาสของเงินทุน อา้งอิงจากอตัรา

ดอกเบียเงินกูลู้กคา้รายย่อยขนัตาํ (Minimum  Retail  Rate, MRR)  ณ  เดือน

มกราคม  พ.ศ.  2556  เท่ากบั  ร้อยละ 9  (ธนาคารแห่งประเทศไทย 2556)  

- ค่าเสือมราคาทรัพยสิ์น : การคิดค่าเสือมราคาสินทรัพยต่์าง ๆ ทีเป็นการลงทุน

ของกิจการ จะใชก้ารคาํนวณโดยวิธีเสน้ตรง (Straight Line)   

- ค่าภาษี : เนืองจากร้านขายยาของโครงการจะจดทะเบียนพาณิชยเ์ป็นนิติบุคคล 

จึงตอ้งจ่ายภาษีในอตัราร้อยละ 30 ของกาํไร 

- ระดบัราคาสินคา้เพิมขึนร้อยละ 3.23 ต่อปี (อา้งอิงจากอตัราเงินเฟ้อทวัไป ณ 

เดือน มกราคม พ.ศ.  2556) (ธนาคารแห่งประเทศไทย 2556)  

- ค่าเช่าอาคารพาณิชย ์: เนืองจากพืนทีทีเป็นทีตงัร้านขายยาของทางโครงการจะ

เป็นเช่าอาคารพาณิชยที์มีค่าเช่าเดือนละ 4,500 บาท และมีอายุสัญญา 5 ปี 

ดงันันในปีที 6-10 ทางโครงการจะตอ้งจ่ายค่าเช่าเพิมสูงขึนจากเดิม โดย

กาํหนดให้ค่าเช่าอาคารพาณิชยเ์พิมขึนร้อยละ 4 ต่อปี (กาํหนดให้เพิมขึน

มากกว่าอตัราเงินเฟ้อทวัไป ณ เดือน มกราคม พ.ศ.  2556)  

- ค่าจ้างบุคลากรเพิมขึนในอตัราร้อยละ 4 ต่อปี (กาํหนดให้เพิมขึนมากกว่า

อตัราเงินเฟ้อทวัไป ณ เดือน มกราคม พ.ศ.  2556) 

- อตัราการเพิมจํานวนประชากรในตําบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จังหวัด          

สุราษฎร์ธานี  เท่ากบัร้อยละ  1.00  

 

4.2  การประมาณหรือการวเิคราะห์ต้นทนของร้านขายยา ุ  

ตน้ทุนของร้านขายยาแบ่งเป็น  2 ส่วน คือ 

1)  ต้นทนคงที  ุ (Fixed  Cost)   

เป็นค่าใชจ่้ายทีไม่เปลียนแปลงไปตามการเปลียนแปลงของจาํนวนลูกคา้ ไม่ว่าจะ

มีลกูคา้หรือไม่  หรือจะมีลกูคา้เขา้ร้านมาซือยาและสินคา้อืน ๆ มากนอ้ยเพียงไร กต็อ้งเสียค่าใชจ่้าย
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ในส่วนนีจาํนวนเท่าเดิม สามารถแบ่งต้นทุนคงทีสําหรับธุรกิจร้านขายยาได้เป็น 2 ประเภท  

ดงัต่อไปนี 

1.1) ต้นทนคงทีในการลงทน  ุ ุ (Fixed  Investment  Cost)  เป็นค่าใชจ่้ายสาํหรับ

การลงทุนครังแรก  ซึงเป็นค่าใชจ่้ายทีเกิดจากการซือทรัพยสิ์นถาวร  มีรายละเอียดดงัแสดงในตาราง

ที 4.15 

 

ตารางที 4.15 แสดงการประมาณการตน้ทุนคงทีในการลงทุนในปีที 0  

ที รายการ ค่าใช้จ่าย (บาท) 

1 ค่าเช่าอาคารพาณิชยก์่อนเริมกิจการ (3 เดือน) 13,500 

2 ค่าทาํประตูกระจกหนา้และหลงัร้าน   18,000 

3 ค่าจดัทาํและติดตงัเคาวเ์ตอร์  ตูแ้ละชนัวางยา   250,000 

4 ค่าสติกเกอร์หนา้ร้าน   1,500 

5 ค่าป้ายต่าง ๆ ภายในร้านขายยา 1450 

6 ค่าติดตงัระบบไฟฟ้า  8,700 

7 ค่าติดตงัระบบนาํประปา   3,100 

8 ค่าเครืองคอมพิวเตอร์และโปรแกรมการจดัการร้านขายยา 35,000 

9 ค่าโต๊ะสาํนกังาน  เกา้อีสาํนกังาน เกา้อีลูกคา้   13,500 

10 ค่าตูเ้กบ็เอกสาร   7,520 

11 ค่าเครืองปรับอากาศ 18,000 บีทีย ูและค่าติดตงั    28,800 

12 ค่าป้ายชือหนา้ร้าน  ตูไ้ฟลอ้เลือน  ป้ายไฟโฆษณาริมถนน  26,000 

13 ค่าตะแกรงแขวนยา และตะกลา้วางยา 3,000 

14 ค่าตูเ้ยน็แช่ยาและเครืองดืม 19,800 

15 ค่าเครืองวดัความดนัโลหิตแบบดิจิตอล 2,190 

16 ค่าเครืองเจาะวดัระดบันาํตาลในเลือด 2,150 

17 ค่าเครืองชงันาํหนกั   980 

18 ค่าตูจ้ดหมาย 300 

19 ค่าตรายางชือร้าน  450 

20 ค่าถาดนบัยาและชอ้นตกัยา 500 

21 ค่าธรรมเนียมค่าก่อตงักิจการ   2,050 

 รวมต้นทนคงทีในการลงทนในปีที ุ ุ 0 438,490 

ทีมา : จากการสอบถามผูป้ระกอบการและการคาํนวณ 
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นอกจากนีในปีที  6  ทางโครงการตอ้งลงทุนเพิมเติมเนืองจากวสัดุอุปกรณ์บางอย่าง

มีอายกุารใชง้าน  5  ปี  เช่น  สติกเกอร์หน้าร้าน  ตูจ้ดหมาย  ค่าตรายางชือร้าน  เครืองวดัความดนั

โลหิต  เป็นตน้ ทาํใหต้อ้งลงทุนเพิมประมาณ 53,760 บาท ซึงมีรายละเอียดของค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ดงั

แสดงในตารางที 4.16 

 

ตารางที 4.16 แสดงการประมาณการตน้ทุนคงทีในการลงทุนในปีที 6  

ที รายการ ค่าใช้จ่าย (บาท) 

1 ค่าสติกเกอร์หนา้ร้าน   1,800 

2 ค่าป้ายต่าง ๆ ภายในร้านขายยา 1,750 

3 ค่าตะแกรงแขวนยา และตะกลา้วางยา 3,600 

4 ค่าเครืองคอมพิวเตอร์ 30,000 

5 เกา้อีสาํนกังาน เกา้อีลูกคา้   8,650 

6 ค่าเครืองวดัความดนัโลหิต  2,650 

7 ค่าเครืองเจาะวดัระดบันาํตาลในเลือด 2,600 

8 ค่าเครืองชงันาํหนกั   1,200 

9 ค่าตูจ้ดหมาย 360 

10 ค่าตรายางชือร้าน  550 

11 ค่าถาดนบัยาและชอ้นตกัยา 600 

รวม 53,760 

ทีมา : จากการสอบถามผูป้ระกอบการและการคาํนวณ 

 

หมายเหต ุการคิดค่าเสือมราคาสาํหรับทรัพยสิ์นทีเป็นตน้ทุนคงทีจะใชก้ารคาํนวณ

โดยวิธีเส้นตรง (Straight Line) ซึงเป็นวิธีการกระจายตน้ทุนของทรัพยสิ์นถาวรออกให้เท่า ๆ กนั

ตลอดอายกุารใชง้าน ดงันนัค่าใชจ่้ายในการลงทุนในทรัพยสิ์นทีมีอายกุารใชง้าน 10 ปี ซึงประกอบ

ไปดว้ย ค่าทาํประตูกระจกหนา้และหลงัร้าน  18,000 บาท, ค่าจดัทาํและติดตงัเคาวเ์ตอร์  ตูแ้ละชนั

วางยา  250,000 บาท โต๊ะสาํนกังาน  6,380  บาท, ค่าตูเ้ก็บเอกสาร  7,520 บาท, ค่าเครืองปรับอากาศ 

18,000 บีทีย ูและค่าติดตงั 28,800 บาท, ค่าป้ายชือหน้าร้าน  ตูไ้ฟลอ้เลือน  ป้ายไฟโฆษณาริมถนน 

26,000 บาท และค่าตูเ้ยน็แช่ยาและเครืองดืม 19,800 บาท รวมทงัสิน 356,500 บาท จะคิดค่าเสือม

ราคาต่อปีเท่ากบั 35,650 บาท ส่วนทรัพยสิ์นทีมีอายุการใชง้าน 5 ปี ซึงประกอบดว้ยค่าสติกเกอร์

หนา้ร้าน 1,500 บาท, ค่าป้ายต่าง ๆ ภายในร้านขายยา 1,450 บาท, ค่าตะแกรงแขวนยา และตะกลา้

วางยา 3,000 บาท, ค่าเครืองคอมพิวเตอร์ 25,000 บาท, เกา้อีสาํนักงาน  4,070  บาท, เกา้อีลูกคา้  2 
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ตวั ตัวละ 1,540 บาท ค่าเครืองวดัความดนัโลหิต 2,190 บาท, ค่าเครืองเจาะวดัระดบันาํตาลใน   

เลือด 2,150 บาท, ค่าเครืองชงันาํหนกั  980 บาท, ค่าตูจ้ดหมาย 300 บาท, ค่าตรายางชือร้าน 450 

บาท และค่าถาดนบัยาและชอ้นตกัยา 500 บาท รวมทงัสิน 44,670 บาท ดงันันในช่วงปีที 1 – 5 จะ

คิดค่าเสือมราคาต่อปีเท่ากบั 8,934 บาท ส่วนในปีที 6 – 10 กาํหนดให้ระดบัราคาสินคา้เพิมขึนร้อย

ละ 3.23  ต่อปี ทาํให้การลงทุนในทรัพยสิ์นดงักล่าวรวมทงัสิน 53,760 บาท (ตามรายละเอียดใน

ตารางที 4.16)  ดงันนัจะคิดค่าเสือมราคาต่อปีเท่ากบั 10,760 บาท  

 

1.2) ต้นทนคงทีในการดําเนินการ ุ (Fixed Operation Cost) เป็นค่าใชจ่้ายทีเป็น

ต้นทุนคงทีระหว่างดําเนินการ ได้แก่ ค่าเช่าอาคารพาณิชย์ ค่าภาษีป้ายและภาษีโรงเรือน 

ค่าธรรมเนียมใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบัน ค่าจ้างเภสัชกรและพนักงานประจาํร้าน และค่า

ประกนัสงัคม เป็นตน้ โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางต่อไปนี 

 

ตารางที  4.17 แสดงการประมาณการตน้ทุนคงทีในการดาํเนินการต่อปีในปีที 1  

ที รายการ ค่าใช้จ่าย (บาท) 

1 ค่าเช่าอาคารพาณิชย ์  54,000 

2 ค่าภาษีป้าย 1,400 

3 ค่าธรรมเนียมใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั   2,000 

4 ค่าจา้งเภสัชกร  633,120 

5 ค่าจา้งพนกังานประจาํร้าน 216,000 

6 ค่าประกนัสังคม 19,800 

 รวม 926,320 

ทีมา : จากการคาํนวณ 

 

ค่าเช่าอาคารพาณิชย ์โครงการจะเช่าอาคารพาณิชยที์มีอตัราค่าเช่าเดือนละ 4,500 

บาท ในช่วง 5 ปีแรก และในปีที 6-10 ทางโครงการจะตอ้งจ่ายค่าเช่าเพิมสูงขึนจากเดิม โดย

กาํหนดใหค่้าเช่าอาคารพาณิชยเ์พิมขึนร้อยละ 4 ต่อปี เมือคาํนวณจะไดค่้าเช่าเท่ากบั 5,474.94 หรือ

ประมาณ 5,500 บาทต่อเดือน 

ค่าภาษีป้าย เป็นค่าใชจ่้ายในดา้นภาษีทีตอ้งจ่ายให้กบัสาํนักงานเทศบาลตาํบลเคียน

ซา ในอตัราตามทีกฎหมายกาํหนดภายในเดือนมีนาคมของทุกปี ภาษีป้ายไฟโฆษณา (ภาษาไทยปน

ภาษาองักฤษ) ขนาด 2.4 ม.×1.2 ม.  รวมป้ายชือหนา้ร้าน (ภาษาไทย) ขนาด 4 ม.×0.6 ม. จะเสียภาษี

รวม 1,400 บาทต่อปี 
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ค่าธรรมเนียมใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั เป็นค่าใชจ่้ายทีตอ้งจ่ายให้กบัสาํนักงาน

สาธารณสุขจงัหวดัสุราษฎร์ธานี เป็นค่าธรรมเนียมรายปี ๆ ละ 2,000 บาท โดยกาํหนดชาํระภายใน

เดือนธนัวาคมของทุกปี 

ค่าประกนัสงัคม โครงการร้านขายยาจะจดัสวสัดิการใหก้บัลกูจา้งประจาํของร้านทุก

คนโดยการเขา้ระบบประกนัสงัคมเพือใหไ้ดรั้บการคุม้ครองสิทธิประโยชน์จากการประกนัตนใน

สิทธิประโยชน์ 7 กรณี คือ กรณีเจ็บป่วยหรือประสบอนัตราย คลอดบุตร ทุพพลภาพ เสียชีวิต 

สงเคราะห์บุตร ชราภาพ และว่างงาน ดว้ยการออกเงินสมทบในส่วนของนายจา้งในอตัราร้อยละ 5 

และส่วนผูป้ระกนัตน (ลูกจา้ง) ในอตัราร้อยละ 5 ซึงคาํนวณจากฐานค่าจา้งในอตัราสูงสุดไม่เกิน 

15,000 บาท (ตามอตัราเงินสมทบกองทุนประกันสังคมซึงเริมใช้ตังแต่ 1 มกราคม 2547) ค่า

ประกนัสงัคมของลกูจา้งประจาํร้านขายยาในโครงการมีจาํนวน 2 คน ไดแ้ก่ เภสัชกรประจาํร้าน 1 

คน คิดในอตัราสูงสุด 15,000 บาท และพนักงานประจาํร้าน 1 คน คิดตามอตัราเงินเดือนทีไดรั้บ 

โดยในปีแรกจะคิดทีอตัราเงินเดือนเท่ากบั 9,000 บาท และตงัแต่ปีที 2 เป็นตน้อตัราเงินเดือนจะ

เพิมขึนร้ายละ 4 ต่อปี  ทาํใหใ้นปีแรกโครงการจะตอ้งจ่ายค่าประกนัสังคมในส่วนนายจา้งเป็นเงิน 

1,200 บาทต่อเดือน รวมทงัสิน 14,400 บาทต่อปี และตงัแต่ปีที 2 เป็นตน้ไปโครงการจะตอ้งจ่ายค่า

ประกนัสงัคมในส่วนนายจา้งตามทีแสดงไวใ้นตารางที 4.18 

ค่าจา้งเภสชักรและพนกังานประจาํร้าน จะเป็นไปตามรายละเอียดทีแสดงไวใ้นการ

วิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างดา้นเทคนิคขา้งตน้  
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                ตารางที 4.18 แสดงการประมาณการตน้ทุนคงทีในการดาํเนินการต่อปีตลอดอายโุครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        ทีมา : จากการคาํนวณ 

 

 

 

  

 

ค่าใช้จ่าย (บาท) ในปีที n ที รายการ 

ปีที 1 ปีที 2 ปีที 3 ปีที 4 ปีที 5 ปีที 6 ปีที 7 ปีที 8 ปีที 9 ปีที 10 

1. ค่าเช่าอาคารพาณิชย ์  54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 

2. ค่าภาษีป้าย  1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 

3. ค่าธรรมเนียมใบอนุญาต

ขายยาแผนปัจจุบนั   

2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

4. ค่าจา้งเภสัชกร  633,120 658,444.80 684,782.60 712,173.90 740,660.90 770,287.30 801,098.80 833,142.70 866,468.40 901,127.20 

5. ค่าจา้งพนกังานพนกังาน

ประจาํร้าน 

108,000 112320 116812.8 121485.31 126344.72 131398.51 136654.45 142120.63 147805.46 153717.68 

6. ค่าประกนัสังคม 14400 14616 14840.64 15074.27 15317.24 15569.93 15832.72 16106.03 16390.27 16685.88 

รวม 812,920.00 842,780.80 873,836.04 906,133.48 939,722.86 986,655.74 1,022,985.97 1,060,769.36 1,100,064.13 1,140,930.76 
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2)  ต้นทนผนัแปร  ุ (Variable  Cost)  หมายถึง  ค่าใชจ่้ายทีเกิดจากการผลิต  การ

บริหาร  การขายและค่าใชจ่้ายอืน ๆ ทีแปรเปลียนตามการเปลียนแปลงของยอดขาย นันคือ  ยิงมี

จาํนวนลูกคา้มาซือมาก  ค่าใชจ่้ายประเภทนีจะยิงสูงตาม  ได้แก่  ตน้ทุนค่ายาและเวชภณัฑ์  ค่า

คอมมิชชนับุคลากร  ค่าส่งเสริมการขาย  ค่าสาธารณูปโภค  และค่าอุปกรณ์สาํนักงานสินเปลือง  

เป็นตน้โดยทางโครงการไดมี้การประมาณการตน้ทุนผนัแปรของธุรกิจร้านขายยาตามรายละเอียด

ดงัแสดงในตารางต่อไปนี  

 

ตารางที 4.19 แสดงการประมาณการตน้ทุนผนัแปรของร้านขายยาในโครงการ 

ที รายการ ต้นทนผันแปรต่อยอดขาย ุ (ร้อยละ) 

1 ตน้ทุนค่ายาและเวชภณัฑ์ 65 

2 ค่าคอมมิชชนับุคลากร 2 

3 ค่าส่งเสริมการขาย 1 

4 ค่าสาธารณูปโภค 1.5 

5 ค่าอุปกรณ์สาํนกังานสินเปลือง 0.5 

 รวม 70 

ทีมา : จากการสอบถามผูป้ระกอบการและการคาํนวณ 

การประมาณการตน้ทุนผนัแปรของธุรกิจร้านขายยาของโครงการ ไดม้าจากการ

กาํหนดนโยบายของร้านทีจะกาํหนดราคาขายสินค้าให้มีกาํไรร้อยละ 30 ของยอดขาย โดย

กาํหนดให้เป็นตน้ทุนค่ายาและเวชภณัฑ์ร้อยละ 65 ของยอดขาย และมีการกาํหนดค่าคอมมิชชนั

ให้กบัพนักงานทุกคนเพือกระตุน้ให้พนักงานมีแรงจูงใจในการทาํงานและอยู่กับร้านตลอดอายุ

โครงการ ทงันีมีการกาํหนดค่าคอมมิชชนัให้กบัเภสัชกรในอตัราร้อยละ 1.5 และพนักงานในร้าน

ร้อยละ 0.5 รวมเป็นร้อยละ 2 ของยอดขาย ค่าส่งเสริมการขายเท่ากบัร้อยละ 1.00 ของยอดขาย เพือ

เป็นการกระตุน้ยอดขายให้เพิมมากขึน ส่วนค่าสาธารณูปโภค ซึงประกอบด้วย ค่าโทรศพัท์ ค่า

ไฟฟ้า และค่านาํประปา  กาํหนดใหเ้ท่ากบัร้อยละ 1.5 ของยอดขาย และค่าวสัดุสาํนักงานสินเปลือง

ทีตอ้งใชไ้ปในการดาํเนินกิจการ เช่น ซองใส่ยา สติกเกอร์สลากยา สมุดเช็คธนาคาร ปากกา ดินสอ 

ยางลบ ลวดเยบ็กระดาษ อุปกรณ์เพือทาํความสะอาดร้าน เป็นตน้ กาํหนดให้เท่ากบัร้อยละ 0.5 ของ

ยอดขาย โดยการกาํหนดอตัราส่วนของค่าสาธารณูปโภคและค่าวสัดุสาํนักงานสินเปลืองไดม้าจาก

การสอบถามจากผูป้ระกอบการทีมีลกัษณะการดาํเนินธุรกิจร้านขายยาทีคลา้ยกบัโครงการ และนาํ

ขอ้มลูมาคาํนวณเพือหาค่าเฉลีย 
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4.3 การประมาณการด้านผลตอบแทน   

 

รายได้ต่อปีของร้านขายยา   = P   X   Q 

 

                           โดย     P    คือ    ค่าใชจ่้ายในการซือสินคา้ของผูบ้ริโภคโดยเฉลียต่อคนต่อปี  

 (แบบสอบถาม) 

                   Q    คือ จาํนวนผูบ้ริโภคโดยเฉลียทีคาดว่าจะมาใชบ้ริการร้านขายยาใน 

โครงการ   

ขอ้มลูทีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมาย

ของร้านขายยาในโครงการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทุกคนมีการซือยาและสินคา้จากร้านขายยา 

ซึงมีมูลค่าในการซือโดยเฉลียกบั 214.95 บาทต่อครัง และมีความถีในการซือโดยเฉลียกบั  25.08 

ครังต่อปี จาํนวนประชากรเป้าหมายของโครงการในพืนทีตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดั      

สุราษฎร์ธานีเท่ากบั 5,899 คน และจาํนวนร้านขายยาทีเป็นคู่แข่งในตลาดเป้าหมายเท่ากบั 4 ร้าน

รวมกบัร้านขายยาของโครงการทีจะเปิดใหม่อีก 1 ร้านรวมเป็น 5 ร้าน จากขอ้มูลดงักล่าวทาํให้

สามารถประเมินยอดขายหรือผลตอบแทนต่อปีในปีที 1 ของร้านขายยาในโครงการไดด้งันี  

 จะไดว้่า  P =     214.95  X  25.08       =     5,390.95   บาท 

   Q =     5,899/5    คน 

  =     1,179.80   คน 

            รายไดต่้อปีของร้านขายยา   =      P   X   Q          

แทนค่า    =      5,390.95  X  (5,899/5)  

=      6,360,242.81   บาท 

ตวัเลขดงักล่าวเป็นส่วนแบ่งทางการตลาดเฉลียทีควรจะเป็นของร้านขายยาทีเปิด

ใหม่ในกรณีทีเป็นตลาดทีมีการแข่งขนัแบบสมบูรณ์ทีสินคา้และบริการสามารถทดแทนกนัไดอ้ย่าง

สมบูรณ์ แต่ในความเป็นจริงร้านขายยาทีเปิดใหม่ของโครงการไม่สามารถทีจะขายสินคา้และ

บริการแทนทีร้านทีมีอยูเ่ดิมไดท้นัที ทงันีเนืองจากผูบ้ริโภคในพืนทีตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา 

จงัหวดัสุราษฎร์ธานีมีความภกัดีต่อร้านขายยาทีมีอยูเ่ดิม เห็นไดจ้ากการทีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใน

ตาํบลเคียนซามีร้านขายยาเจ้าประจาํ (ร้อยละ 55.5) ทาํให้ร้านขายยาทีเปิดใหม่ของโครงการไม่

สามารถทีจะแทนทีและครอบครองส่วนแบ่งตลาดไดใ้นทนัทีทีเปิดร้าน จาํเป็นตอ้งใชเ้วลาสร้างฐาน

ลูกคา้ประจาํและสร้างความภกัดีของลูกคา้ต่อร้านขายยาในโครงการ ซึงจากการทีร้านขายยาใน

โครงการเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบันทีมีการดาํเนินกิจการทีทนัสมยั มีการให้บริการทางด้าน         
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เภสชักรรมบริบาลอยา่งเต็มรูปแบบ และมีเภสชักรประจาํตลอดเวลาทีร้านเปิดใหบ้ริการ จะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี ซึงจะส่งผลใหล้กูคา้ทีภกัดีต่อร้านขายยาทีมีอยู่

เดิมส่วนหนึงค่อย ๆ เปลียนมาเป็นลกูคา้ของร้านขายยาในโครงการ และจากการทีผูว้ิจยัไดร้วบรวม

ขอ้มลูจากการสอบถามผูป้ระกอบการร้านขายยาทีมีทาํเล ขนาดของกิจการและรูปแบบการดาํเนิน

กิจการในลกัษณะเดียวกบัโครงการ ประกอบกบัการคาดคะเนตลาดบริเวณทีตงัของโครงการ ผูว้ิจยั

คาดการณ์ว่าในปีแรกจะมีลกูคา้เพียงร้อยละ 60 ของจาํนวนลูกคา้เป้าหมาย และสามารถทีจะสร้าง

ฐานลกูคา้ไดเ้พิมขึนเป็นร้อยละ 80 ในปีที 2 จนกระทงัสามารถครองส่วนแบ่งทางการตลาดทงัหมด

ไดใ้นปีที 3 และการคาํนวณค่าใชจ่้ายในการซือสินคา้จากร้านขายยาของผูบ้ริโภคตงัแต่ปีที 2 เป็น

ตน้ไป สมมติให้ระดับราคาสินคา้เพิมขึนร้อยละ 3.23  ต่อปี  (อา้งอิงจากอตัราเงินเฟ้อทวัไป  ณ  

เดือน มกราคม พ.ศ.  2556) และอตัราการเพิมจาํนวนประชากรในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา 

จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เท่ากบัร้อยละ 1.00 จึงมีผลต่อการคาํนวณจาํนวนผูม้าใชบ้ริการและรายไดข้อง

ร้านขายยาในโครงการดว้ย 

 

ดงันนัจะไดว้่า 

รายไดต่้อปีของร้านขายยาในปีแรก =     5,390.95  X  0.60  X   (5,899/5) 

         =     3,816,145.69   บาท 

รายไดต่้อปีของร้านขายยาในปีที 2       =     5,565.08  X  0.80  X   (5,958/5) 

         =     5,305,079.46  บาท 

รายไดต่้อปีของร้านขายยาในปีที 3      =     5,744.83  X   (6,017/5) 

        =     6,913,960.35   บาท 

            รายไดต่้อปีของร้านขายยาในปีที 4 เป็นตน้ไป จะเป็นไปตามทีแสดงรายละเอียดใน

ตารางที 4.20 
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ตารางที 4.20 แสดงรายไดจ้ากการขายสินคา้ต่อปีของร้านขายยาในโครงการตลอดอายขุองโครงการ 

ปีที ค่าใช้จ่ายใน 

การซือสินค้า 

ต่อคนต่อปี 

(P) 

จํานวนผ้บริโภคู

ทีมาใช้บริการ

ร้านขายยา 

(Q) 

รายได้ต่อปีของ

ร้านขายยา (บาท) 

P   X   Q 

หมายเหตุ 

0 0.00 0.00 0.00  

1 5,390.95 707.88 3,816,145.69  

2 5,565.08 953.28 5,305,079.46  

3 5,744.83 1,203.51 6,913,960.35 

4 5,930.39 1,215.55 7,208,685.56 

อัต ร า ก า ร เ พิ ม จํ า น ว น ป ร ะ ช า ก ร ใ น              

ต. เคียนซา   เท่ากบัร้อยละ 1.00 

5 6,121.94 1,227.70 7,515,905.74 ระดบัราคาสินคา้เพิมขึนร้อยละ 3.23  ต่อปี   

6 6,319.68 1,239.98 7,836,276.81 จาํนวนร้านขายยาใน ต. เคียนซา คงที 

7 6,523.8 1,252.38 8,170,276.64 

8 6,734.52 1,264.91 8,518,561.69 

รูป แบ บก าร บริ โภ ค ขอ งป ระ ชา ชน ไ ม่

เปลียนแปลง 

9 6,952.05 1,277.55 8,881,591.48  

10 7,176.60 1,290.33 9,260,182.28  

รวม 73,426,665.70  

ทีมา : จากการคาํนวณ 

 

4.4 การประมาณการกระแสเงนิสดและงบกําไรขาดทนุ  

เมือคาํนวณประมาณการตน้ทุนและผลตอบแทนของร้านขายยาในโครงการตลอด

อายขุองโครงการ ภายใตเ้งือนไข ระดบัราคาสินคา้เพิมขึนร้อยละ 3.23 ต่อปี อตัราการเพิมจาํนวน

ประชากรในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เท่ากบัร้อยละ 1.00 ค่าจา้งบุคลากร

เพิมขึนร้อยละ 4 ต่อปี จาํนวนร้านขายยาในพืนทีตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี

คงที และรูปแบบการบริโภคของประชาชนไม่เปลียนแปลง จะสามารถจดัทาํตารางประมาณการ

กระแสเงินสดและงบกาํไรขาดทุนของร้านขายยาในโครงการไดด้งัต่อไปนี 
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    ตารางที 4.21 แสดงการประมาณงบกาํไร - ขาดทุนของร้านขายยาในโครงการตลอดอายขุองโครงการ 
รายการ ปีที 0 ปีที 1 ปีที 2 ปีที 3 ปีที 4 ปีที 5 ปีที 6 ปีที 7 ปีที 8 ปีที 9 ปีที 10 

รายได้ :            

รายไดจ้ากการขายสินคา้   3,816,145.69 5,305,079.46 6,913,960.35 7,208,685.56 7,515,905.74 7,836,276.81 8,170,276.64 8,518,561.69 8,881,591.48 9,260,182.28 

ค่าใช้จ่าย :                       

ตน้ทุนคงทีในการลงทุน 438,490.00           53,760.00         

ตน้ทุนคงทีระหว่างการ

ดาํเนินงาน 

 812,920.00 842,780.80 873,836.04 906,133.48 939,722.86 986,655.74 1,022,985.97 1,060,769.36 1,100,064.13 1,140,930.76 

คา่เสือมราคา  44,584.00 44,584.00 44,584.00 44,584.00 44,584.00 46,410.00 46,410.00 46,410.00 46,410.00 46,410.00 

ตน้ทุนผนัแปร            

     ตน้ทุนคา่ยา,เวชภณัฑ์  2,480,494.70 3,448,301.65 4,494,074.23 4,685,645.61 4,885,338.73 5,093,579.93 5,310,679.82 5,537,065.10 5,773,034.46 6,019,118.48 

     คา่คอมมิชชนับุคลากร  76,322.91 106,101.59 138,279.21 144,173.71 150,318.11 156,725.54 163,405.53 170,371.23 177,631.83 185,203.65 

     คา่ส่งเสริมการขาย  38,161.46 53,050.79 69,139.60 72,086.86 75,159.06 78,362.77 81,702.77 85,185.62 88,815.91 92,601.82 

     คา่สาธารณูปโภค  57,242.19 79,576.19 103,709.41 108,130.28 112,738.59 117,544.15 122,554.15 127,778.43 133,223.87 138,902.73 

     คา่อุปกรณ์สํานกังาน   19,080.73 26,525.40 34,569.80 36,043.43 37,579.53 39,181.38 40,851.38 42,592.81 44,407.96 46,300.91 

รวมรายการจ่าย 438,490.00 3,528,805.98 4,600,920.42 5,758,192.29 5,996,797.37 6,245,440.88 6,572,219.51 6,788,589.62 7,070,172.54 7,363,588.17 7,669,468.36 

กาํไรก่อนหกัดอกเบียและ

ภาษี 

-438,490.00 287,339.71 704,159.04 1,155,768.07 1,211,888.19 1,270,464.86 1,264,057.30 1,381,687.02 1,448,389.15 1,518,003.31 1,590,713.92 

หกัดอกเบียจ่าย  38,770.00 35,945.00 32,885.00 29,572.00 25,983.00 22,098.00 17,888.00 13,332.00 8,394.00 3,048.00 

กาํไรก่อนหกัภาษี  248,569.71 668,214.04 1,122,883.07 1,182,316.19 1,244,481.86 1,241,959.30 1,363,799.02 1,435,057.15 1,509,609.31 1,587,665.92 

ภาษีนิติบุคคล 30%  74,570.91 200,464.21 336,864.92 354,694.86 373,344.56 372,587.79 409,139.71 430,517.14 452,882.79 476,299.78 

บวก คา่เสือมราคา   44,584.00 44,584.00 44,584.00 44,584.00 44,584.00 46,410.00 46,410.00 46,410.00 46,410.00 46,410.00 

กําไรสทธิุ  -438,490.00 218,582.79 512,333.83 830,602.15 872,205.33 915,721.30 915,781.51 1,001,069.32 1,050,950.00 1,103,136.52 1,157,776.15 

        ทีมา : จากการคาํนวณ 
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    ตารางที 4.22 แสดงการประมาณการกระแสเงินสดของร้านขายยาในโครงการตลอดอายขุองโครงการ 

รายการ 
ปีที 0 ปีที 1 ปีที 2 ปีที 3 ปีที 4 ปีที 5 ปีที 6 ปีที 7 ปีที 8 ปีที 9 ปีที 10 

ผลตอบแทน : รายการรับ            

เงินสดยกมา  561,510.00 746,058.80 1,221,533.63 2,012,216.77 2,841,190.10 3,710,090.40 4,575,165.91 5,521,319.23 6,512,797.23 7,551,523.76 

เงินลงทุน 1,000,000.00           

รายไดจ้ากการขายสินคา้   3,816,145.69 5,305,079.46 6,913,960.35 7,208,685.56 7,515,905.74 7,836,276.81 8,170,276.64 8,518,561.69 8,881,591.48 9,260,182.28 

รวมรายการรับ 1,000,000.00 4,377,655.69 6,051,138.26 8,135,493.98 9,220,902.33 10,357,095.84 11,546,367.21 12,745,442.55 14,039,880.92 15,394,388.71 16,811,706.04 

ต้นทน ุ : รายการจ่าย            

ตน้ทุนคงทีในการลงทุน 438,490.00      53,760.00     

ตน้ทุนคงทีระหว่างการ

ดาํเนินงาน  

812,920.00 842,780.80 873,836.04 906,133.48 939,722.86 986,655.74 1,022,985.97 1,060,769.36 1,100,064.13 1,140,930.76 

ตน้ทุนผนัแปร            

     ตน้ทุนคา่ยา, เวชภณัฑ์    2,480,494.70 3,448,301.65 4,494,074.23 4,685,645.61 4,885,338.73 5,093,579.93 5,310,679.82 5,537,065.10 5,773,034.46 6,019,118.48 

     คา่คอมมิชชนับุคลากร    76,322.91 106,101.59 138,279.21 144,173.71 150,318.11 156,725.54 163,405.53 170,371.23 177,631.83 185,203.65 

     คา่ส่งเสริมการขาย    38,161.46 53,050.79 69,139.60 72,086.86 75,159.06 78,362.77 81,702.77 85,185.62 88,815.91 92,601.82 

     คา่สาธารณูปโภค    57,242.19 79,576.19 103,709.41 108,130.28 112,738.59 117,544.15 122,554.15 127,778.43 133,223.87 138,902.73 

     คา่อุปกรณ์สํานกังาน  19,080.73 26,525.40 34,569.80 36,043.43 37,579.53 39,181.38 40,851.38 42,592.81 44,407.96 46,300.91 

คา่ดอกเบียจ่าย  38,770.00 35,945.00 32,885.00 29,572.00 25,983.00 22,098.00 17,888.00 13,332.00 8,394.00 3,048.00 

ภาษีนิติบุคคล 30%  74,570.91 200,464.21 336,864.92 354,694.86 373,344.56 372,587.79 409,139.71 430,517.14 452,882.79 476,299.78 

รวมรายการจ่าย 438,490.00 3597562.893 4792745.632 6083358.205 6336480.232 6600184.438 6920495.297 7169207.328 7467611.683 7778454.956 8102406.136 

จ่ายคืนเงินกู ้(เงินตน้)   34,034.00 36,859.00 39,919.00 43,232.00 46,821.00 50,706.00 54,916.00 59,472.00 64,410.00 69,642.00 

เงินคงเหลือยกไป 561,510.00 746,058.80 1,221,533.63 2,012,216.77 2,841,190.10 3,710,090.40 4,575,165.91 5,521,319.23 6,512,797.23 7,551,523.76 8,639,657.90 

เงินสดรับรายปี -438,490.00 218,582.80 512,333.83 830,602.15 872,205.33 915,721.30 915,781.51 1,001,069.31 1,050,950.01 1,103,136.52 1,157,776.14 

      ทีมา : จากการคาํนวณ 
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4.5 การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงนิของโครงการ 

จากการประมาณการตน้ทุนและผลตอบแทนของร้านขายยาในโครงการ เมือนาํมา

วิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการ โดยอาศยัเครืองมือทีใชชี้วดัต่าง ๆ เป็นเกณฑ์ใน

การตดัสินใจลงทุน จะไดผ้ลการวิเคราะห์ดงันี 

1) มลค่าปัจจบันของผลตอบแทนสทธิของโครงกู ุ ุ าร  (Net Present Value: NPV) 

สามารถคาํนวณไดด้งันี   

 

ตารางทื 4.23 แสดงการวิเคราะห์มลูค่าปัจจุบนัสุทธิของร้านขายยาในโครงการ ณ อตัราคิดลด 9 % 

ปีที Discount 

Factor 

ผลตอบแทน

(บาท) 

  

ต้นทนุ  

(บาท) 

  

ผลตอบ 

แทนสทธิุ  

(บาท) 

  

มลค่าู

ปัจจบันสทธิุ ุ

ของ

ผลตอบแทน

(บาท) 

มลู ค่า

ปัจจบันสทธิุ ุ

ของต้นทนุ

(บาท) 

มลค่าู

ปัจจบันุ สุทธิ

ของ

ผลตอบแทน

สทธิุ  (บาท) 

0 1 0 3,597,562.89 -438,490.00 0 438,490.00 -438,490.00 

1 0.9174 3,816,145.69 4,792,745.63 218,582.80 3,500,932.06 3,300,404.20 200,527.86 

2 0.8417 5,305,079.46 6,083,358.20 512,333.83 4,465,285.38 4,034,054.00 431,231.38 

3 0.7722 6,913,960.35 6,336,480.23 830,602.15 5,338,960.18 4,697,569.21 641,390.98 

4 0.7084 7,208,685.56 6,600,184.44 872,205.33 5,106,632.85 4,488,762.60 617,870.26 

5 0.6499 7,515,905.74 6,920,495.30 915,721.30 4,884,587.14 4,289,459.87 595,127.27 

6 0.5963 7,836,276.81 7,169,207.33 915,781.51 4,672,771.86 4,126,691.35 546,080.51 

7 0.547 8,170,276.64 7,467,611.68 1,001,069.31 4,469,141.32 3,921,556.41 547,584.91 

8 0.5019 8,518,561.69 7,778,454.96 1,050,950.01 4,275,466.11 3,747,994.30 527,471.81 

9 0.4604 8,881,591.48 8,102,406.14 1,103,136.52 4,089,084.72 3,581,200.66 507,884.05 

10 0.4224 9,260,182.28 3,597,562.89 1,157,776.14 3,911,501.00 3,422,456.35 489,044.64 

รวม 73,426,665.70 65,286,996.80 8,139,668.90 44,714,362.62 40,048,638.94 4,665,723.68 

ทีมา : จากการคาํนวณ 
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  จากสตรู  

 

 

           =         44,714,362.62  -   40,048,638.94  

                         =         4,665,723.68  บาท 

ร้านขายยาในโครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิของเงินลงทุนเท่ากับ 4,665,723.68 

บาท ซึงมีค่ามากกว่าศนูย ์แสดงว่า เป็นโครงการทีไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุน และมีความ

เป็นไปไดท้างการเงิน  

 

2) อตัราผลตอบแทนภายในของโครงการ  (Internal  Rate  of  Return : IRR) 

การศึกษาครังนีจะคาํนวณค่า IRR  โดยวิธีลองผิดลองถูก  (Trial  and  Error  

Method)  ถา้อตัราส่วนลดระดบัหนึงทีใชใ้นการคิดลดแลว้ทาํให้มูลค่าปัจจุบนัสุทธิมีค่าเป็นบวก

หรือเกินศนูย ์แสดงว่าอตัราส่วนลดนนัมีค่าตาํเกินไป  แต่ถา้อตัราส่วนลดระดบัหนึงทีใชใ้นการคิด

ลดแลว้ทาํให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิมีค่าเป็นลบหรือตาํกว่าศนูย ์แสดงว่าอตัราส่วนลดนันมี ค่าสูง 

เกินไป   และในทีสุดจะมีอตัราคิดลดระดบัหนึงทีทาํใหม้ลูค่าปัจจุบนัสุทธิมีค่าเท่ากบัศูนยพ์อดี  ซึง

ก็คืออตัราผลตอบแทนภายในโครงการ  ซึงสามารถคาํนวณไดด้งัสูตรต่อไปนี  

  

 

 

จากการคาํนวณค่า IRR ของธุรกิจร้านขายยาในโครงการโดยวิธีลองผิดลองถูก 

พบว่า มีค่ามากกว่าร้อยละ 30 ซึงมีค่ามากกว่าร้อยละ 9         (อา้งอิงจากอตัราดอกเบียเงินกูล้กูคา้ราย

ยอ่ยขนัตาํ (Minimum  Retail  Rate, MRR) ของธนาคารแห่งประเทศไทย) แสดงว่า ธุรกิจร้านขายยา

เป็นโครงการทีไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุน และมีความเป็นไปไดท้างการเงิน  
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3) ระยะเวลาคนืทน  ุ (Payback  period) 

 

ตารางที 4.24 แสดงการหาระยะเวลาคืนทุนของร้านขายยาในโครงการ 

ปีที ค่าใช้จ่ายในการ

ลงทนเริมแรกุ  

รายจ่ายรวมต่อปี รายได้จากการ

ขายสินค้าต่อปี 

ผลตอบแทนสทธิุ

ต่อปี 

ผลตอบแทน

สทธิสะสมต่อปีุ  

 -438,490.00 0 0 -438,490.00  

1 - 3,597,562.89 3,816,145.69 218,582.80 218,582.80 

2 - 4,792,745.63 5,305,079.46 512,333.83 730,916.63 

3 - 6,083,358.20 6,913,960.35 830,602.15  

4 - 6,336,480.23 7,208,685.56 872,205.33  

5 - 6,600,184.44 7,515,905.74 915,721.30  

6 - 6,920,495.30 7,836,276.81 915,781.51  

7 - 7,169,207.33 8,170,276.64 1,001,069.31  

8 - 7,467,611.68 8,518,561.69 1,050,950.01  

9 - 7,778,454.96 8,881,591.48 1,103,136.52  

10 - 8,102,406.14 9,260,182.28 1,157,776.14  

รวม -438,490.00 65,286,996.80 73,426,665.70 8,139,668.90  

ทีมา : การคาํนวณ 

 

จากตารางที 4.24 แสดงใหเ้ห็นว่าค่าใชจ่้ายในการลงทุนเริมแรกของร้านขายยาใน

โครงการมีมลูค่าทงัสิน 438,490 บาท เมือคาํนวณหาผลตอบแทนสุทธิสะสม พบว่า ระยะเวลาคืน

ทุนซึงคือ ระยะเวลาทีผลตอบแทนสุทธิสะสมเท่ากับค่าใช้จ่ายในการลงทุนเริมแรก จะอยู่ใน

ช่วงเวลาระหว่างปีที 1 กบัปีที 2 สามารถคาํนวณระยะเวลาคืนทุนไดด้งันี 

ปีที 1 ผลตอบแทนสุทธิสะสมเท่ากบั 218,582.80 บาทยงัมีมลูค่าน้อยกว่าค่าใชจ่้าย

ในการลงทุนเริมแรกอีก 438,490 - 218,582.80 เท่ากบั  219,907.20 บาท 

ปีที 2  ผลตอบแทนสุทธิ ต่อปี เท่ากับ 512,333.83 บาท ดังนัน  ระยะเวลาที

ผลตอบแทนในปีที 2 จะเท่ากบั 219,907.20 บาท ใชเ้วลา 219,907.20/512,333.83  365 วนั เท่ากบั 

157 วนั หรือ 0.43 ปี 

ดงันันระยะเวลาคืนทุนของร้านขายยาในโครงการเท่ากบั 2.43 ปี ซึงถือว่าเป็น

โครงการลงทุนทีมีระยะเวลาคืนทุนในระยะสนั และนอ้ยกว่าระยะเวลาคืนทุนของโครงการร้านขาย

ยาทีมีการศึกษามาก่อนหนา้นี กล่าวคือ โครงการลงทุนลงทุนประกอบธุรกิจร้านขายยาชุมชนในเขต
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จอมทอง มีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  เท่ากบั  5.21  ปี (บณัฑิต  ศุกลกัษณ์ 2549) จึงถือว่า

เป็นโครงการทีมีความน่าสนใจในการลงทุน 

 

 4) อตัราผลตอบแทนต่อต้นทน  ุ (Benefit  Cost  Ratio : B/C  Ratio) 

 

 

 

 

=         44,714,362.62/40,048,638.94  

=          1.116 

ร้านขายยาในโครงการมีอตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุนเท่ากบั 1.116 ซึงมีค่ามากกว่า 

1 แสดงว่า เป็นโครงการทีไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุน และมีความเป็นไปไดท้างการเงิน 

 

4.6 การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลงของโครงการ (Sensitivity 

analysis) 

การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลง (Sensitivity  Analysis)  เป็นการ

วิเคราะห์ผลกระทบต่อผลตอบแทนสุทธิของโครงการจากการเปลียนแปลงปัจจยัต่าง ๆ โดยกาํหนด

ปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเปลียนแปลง  คือ  ตน้ทุนของธุรกิจร้านขายยา (ในส่วนของตน้ทุนคงที

และตน้ทุนผนัแปร) และผลตอบแทน  ซึงจะทาํการวิเคราะห์ใน  2  กรณี  ดงันี 

กรณีที  1 ทาํการวิเคราะห์หาตน้ทุนทีเพิมขึนในอตัราสูงสุดทีธุรกิจยงัสามารถ

ดาํเนินกิจการต่อไปได ้โดยใชม้ลูค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ (NPV), และอตัรา

ผลตอบแทนต่อตน้ทุน (B/C Ratio) เป็นเกณฑใ์นการพิจารณา เมือสมมติให้ผลตอบแทนของธุรกิจ

ร้านขายยาคงที ณ อตัราคิดลด 9% 

กรณีที  2 ทาํการวิเคราะห์หาผลตอบแทนทีลดลงในอตัราสูงสุดทีธุรกิจยงัสามารถ

ดาํเนินกิจการต่อไปได ้โดยใชม้ลูค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ (NPV), และอตัรา

ผลตอบแทนต่อตน้ทุน (B/C Ratio) เป็นเกณฑ์ในการพิจารณา เมือสมมติให้ตน้ทุนของธุรกิจร้าน

ขายยาคงที ณ อตัราคิดลด 9% 
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ตารางที 4.25 แสดงผลการวิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลงของโครงการ ณ อตัราคิดลด 9% 

ปัจจัยทีเปลียนแปลง NPV B/C ratio 

ตน้ทุนเพิมขึนสูงสุด ร้อยละ 11.65014294 0.00 1.00 

ผลตอบแทนลดลงสูงสุด ร้อยละ 10.43450787 0.00 1.00 

ทีมา : จากการคาํนวณ  

 

จากตารางที 4.43 แสดงใหเ้ห็นว่าเมือให้ผลตอบแทนของธุรกิจร้านขายยาคงที ณ 

อตัราคิดลด 9% และใหต้น้ทุนของโครงการ (ในส่วนของตน้ทุนคงทีและตน้ทุนผนัแปร) เพิมขึน 

พบว่า ตน้ทุนสามารถเพิมขึนไดสู้งสุดประมาณร้อยละ 11.65  ทีทาํให้ธุรกิจร้านขายยาในโครงการ

ยงัสามารถดาํเนินกิจการต่อไปได้ โดยจะมีผลทาํให้มูลค่าปัจจุบันของผลตอบแทนสุทธิของ

โครงการ (NPV) เท่ากบั 0.00 และอตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุน (B/C Ratio) เท่ากบั 1.00 และเมือให้

ตน้ทุนของธุรกิจร้านขายยาคงที ณ อตัราคิดลด 9% ขณะใหผ้ลตอบแทนของโครงการลดลง พบว่า 

ผลตอบแทนสามารถลดลงไดสู้งสุดประมาณร้อยละ 10.43 ทีทาํให้ธุรกิจยงัสามารถดาํเนินกิจการ

ต่อไปได ้โดยจะมีผลทาํให้มูลค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ (NPV) เท่ากบั 0.04 

และอตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุน (B/C Ratio) เท่ากบั 1.00 

 

การศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงิน พบว่า การลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

โครงการ ซึงเป็นกิจการแบบเจา้ของคนเดียว มีการจดัหาแหล่งเงินทุนจาํนวน 1,000,000 บาท  มา

จากการกูย้มืเงินจากธนาคารพาณิชยเ์ป็นจาํนวนเงิน 500,000 บาท  และเป็นทุนจากส่วนของเจา้ของ

จาํนวน 500,000 บาท ซึงมีแหล่งใชไ้ปของเงินทุนจากการประมาณการตน้ทุนคงทีในการลงทุน

เริมแรกของกิจการเป็นเงินทงัสิน 438,490 บาท และทีเหลือเป็นเงินทุนหมุนเวียนในกิจการจาํนวน 

561,510 บาท เนืองจากช่วงเริมตน้ของกิจการจะมีรายรับนอ้ยกว่ารายจ่าย การวิเคราะห์ความเป็นไป

ไดท้างการเงินของโครงการโดยอาศยัเครืองมือทีใชชี้วดัต่าง ๆ เป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจลงทุน 

ภายใตข้อ้สมมติว่า อายุโครงการเท่ากบั  10  ปี อตัราคิดลด เท่ากบั  ร้อยละ 9 ระดบัราคาสินคา้

เพิมขึนร้อยละ 3.23 ต่อปี ค่าเช่าอาคารพาณิชยแ์ละค่าจ้างบุคลากรเพิมขึนในอตัราร้อยละ 4 ต่อปี 

และจาํนวนอตัราการเพิมประชากรในตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เท่ากบัร้อย

ละ 1.00 พบว่า  มลูค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิ (NPV)  มีค่าเท่ากบั  4,665,723.68 บาท  อตัรา

ผลตอบแทนภายใน  (IRR)  มีค่ามากกว่าร้อยละ  30.00  อตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุน  (B/C  Ratio)  

มีค่าเท่ากบั  1.116 ทาํใหโ้ครงการนีเป็นโครงการทีไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุน และมีความ

เป็นไปไดท้างการเงิน และโครงการนีมีระยะเวลาคืนทุน (Payback  Period)  เท่ากบั 2.43 ปี ซึงถือวา่
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เป็นโครงการทีมีระยะเวลาคืนทุนในระยะสนั และนอ้ยกว่าระยะเวลาคืนทุนของโครงการร้านขาย

ยาทีมีการศึกษามาก่อนหน้านี จึงถือว่าเป็นโครงการทีมีความน่าสนใจในการลงทุน ส่วนผลการ

วิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลงของโครงการ  พบว่า  ณ  อตัราคิดลดร้อยละ  9  ธุรกิจร้านยา

แห่งนนัมีความเป็นไปไดใ้นทางเศรษฐศาสตร์  ใน  2  กรณี  คือ  กรณีที  1  เมือผลตอบแทนคงที  

ตน้ทุนสามารถเพิมขึนไดสู้งสุดร้อยละ  11.65  และกรณีที  2  เมือตน้ทุนคงทีผลตอบแทนสามารถ

ลดลงไดต้าํสุดร้อยละ  10.43  
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บทท ี5 

สรปผลุ  อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

1. สรปผลการศึกษาุ  

ธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจทีมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนือง เนืองจากร้านขายยา

เป็นหน่วยหนึงของระบบสุขภาพทีอยูใ่กลชิ้ดประชาชน และร้านขายยาส่วนใหญ่จะเปิดให้บริการ

ตลอดทงัวนั ประชาชนจึงสามารถเขา้ถึงบริการไดง่้าย ทาํใหร้้านขายยาเป็นสถานบริการสาธารณสุข

ทีสาํคญัแห่งหนึงทีประชาชนส่วนใหญ่นิยมมาใชบ้ริการ แต่อยา่งไรก็ตามแมว้่าจาํนวนร้านขายยาจะ

เพิมมากขึนเรือย ๆ แต่การกระจายของร้านขายยาในประเทศไทยนันมีการกระจุกตวัอยู่เฉพาะใน

พืนทีทีมีความเจริญทางเศรษฐกิจหรือพืนทีทีมีลกัษณะเป็นชุมชนเมืองเป็นส่วนใหญ่ ทาํให้ยงัมีบาง

พืนทีทีมีลกัษณะเป็นชุมชนชนบทและชุมชนกึงเมืองกึงชนบทจะมีร้านขายยากระจายอยูน่อ้ย ทาํให้

พืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบททีประชากรในชุมชนมีความวิถีชีวิตความเป็นอยู่แบบสังคมเมืองมาก

ขึน เนืองจากการพฒันาทางดา้นการศึกษา และการเขา้ถึงแหล่งขอ้มลูความรู้ดา้นต่าง ๆ รวมทงัดา้น

สุขภาพมากขึน ทาํให้หันมาให้ความสาํคญัและใส่ใจการดูแลสุขภาพมากขึน  ร้านขายยาจึงน่าจะ

เป็นหน่วยหนึงทีผูบ้ริโภคในชุมชนเล็งเห็นถึงความสาํคญัและนิยมเลือกใช้บริการมากขึน พืนที

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทจึงเป็นอีกพืนทีหนึงทีมีความน่าสนใจสาํหรับการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยา 

อยา่งไรก็ตามการลงทุนประกอบธุรกิจใด ๆ สิงทีผูล้งทุนตอ้งการก็คือ ผลกาํไรจากการลงทุนนัน ๆ 

และความอยูร่อดทางธุรกิจ ดงันนัผูที้จะลงทุนควรจะมีการวางแผนโครงการและศึกษาความเป็นไป

ไดอ้ยา่งรอบคอบ การศึกษาครังนีจึงมีวตัถุประสงคเ์พือการศึกษาความเป็นไดใ้นการลงทุนทาํธุรกิจ

ร้านขายยาทีมีรูปแบบการดาํเนินกิจการทีทนัสมยั  และมีการใหบ้ริการทางดา้นเภสชักรรมบริบาลที

ดี  โดยมีเภสชักรอยูป่ระจาํร้านตลอดทงัวนัในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบท  โดยจะใชพื้นทีตาํบล

เคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เป็นทีตงัของร้านขายยาในโครงการ เพือให้ไดข้อ้มูลที

เป็นประโยชน์ต่อการตดัสินใจลงทุนและการวางแผนกลยทุธด์า้นการตลาดในการบริหารธุรกิจร้าน

ขายยาในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบทต่อไป   

การศึกษาครังนีมีวตัถุประสงคเ์พือศึกษาความเป็นไดใ้นการลงทุนเปิดร้านขายยา

ในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบท โดยการพิจารณาจากการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้าน

การตลาด  ดา้นเทคนิค  ดา้นการบริหาร และดา้นการเงิน การเก็บรวบรวมขอ้มูลไดท้าํโดยการ

สาํรวจตลาดภาคสนามโดยใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 200 ตวัอย่าง เพือเก็บรวบรวมขอ้มูลเกียวกบั

ลกัษณะประชากร พฤติกรรมการบริโภคยาและความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมี
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ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมาย และการสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการร้านขายยาในพืนทีเป้าหมาย เพือเก็บข้อมูลเกียวกับตน้ทุนและการบริหารจดัการ

ภายในร้านขายยา 
ผลการศึกษา พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 

21-40 ปี  มีสถานภาพสมรส มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัวเท่ากบั 4  คนมากทีสุด  มีวุฒิการศึกษาอยู่

ในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัวและเกษตรกรรม มีรายได้เฉลีย 

21,584.44  บาทต่อเดือน  แสดงให้เห็นว่าประชากรส่วนใหญ่ในพืนทีเป้าหมายมีรายไดเ้ฉลียต่อ

ครัวเรือนในระดบัสูง จึงจดัเป็นผูบ้ริโภคทีมีกาํลงัซือค่อนขา้งสูง ในดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ร้านขายยา  พบว่า  กลุ่มตวัอยา่งทีศึกษาส่วนใหญ่มีเวลาทีมาใชบ้ริการทีร้านขายยาไม่แน่นอนมาก

ทีสุด นิยมซือผลิตภณัฑย์าแผนปัจจุบนัจากร้านขายยามากทีสุด รองลงมาคือ สินคา้อุปโภคบริโภค 

และผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ตามลาํดบั  มีการรับรู้ว่าซือยาและสินคา้จากคนขายทีเป็นเภสัชกร และ

มกัจะซือยาจากร้านขายยาเจา้ประจาํ ส่วนความพึงพอใจในผลการรักษาดว้ยยาจากร้านขายยา พบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นว่าการซือยาจากร้านขายยาไดผ้ลการรักษาตรงตามความตอ้งการมากกว่า  

80 % แสดงใหเ้ห็นว่าผูบ้ริโภคในพืนทีเป้าหมายมีความพึงพอใจในการซือยาและใชบ้ริการทางดา้น

สุขภาพจากร้านขายยามากพอสมควร  จึงเอือประโยชน์ต่อการทาํธุรกิจร้านขายยาในพืนทีดงักล่าว   

ในดา้นการเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยากลุ่มตวัอย่างจะให้ความสาํคญักบัการที

พนักงานขายมีกิริยามารยาทและมนุษย์สัมพันธ์ทีดี ยิมแยม้แจ่มใส เอาใจใส่ลูกค้ามากทีสุด 

รองลงมา คือ การมีเภสัชกรอยู่ประจาํตลอดเวลาทีร้านเปิดให้บริการ ยามีคุณภาพและมีครบตาม

ตอ้งการ ตงัอยูใ่นทาํเลทีมีการคมนาคมสะดวกและมีทีจอดรถสะดวก และร้านตงัอยู่ใกลบ้า้นหรือที

ทาํงาน 
ผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงินของร้านขายยาในโครงการ พบว่า การ

ลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาทีมีรูปแบบการดาํเนินกิจการทีทันสมยั  และมีการให้บริการทางด้าน  

เภสชักรรมบริบาลทีดีในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบท  มีความจาํเป็นตอ้งลงทุนเพิมขึนค่อนขา้งสูง 

โดยเฉพาะอยา่งยงิการลงทุนเกียวกบัการว่าจา้งเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลาทีร้านเปิดให้บริการ 

แต่ก็ให้ผลตอบแทนทีคุม้ค่ากบัการลงทุน เพราะจากผลการวิเคราะห์เกณฑ์การตดัสินใจเพือการ

ลงทุน  พบว่า เมือกาํหนดอายุโครงการ 10 ปี ณ อตัราคิดลดร้อยละ 9 ร้านยาในโครงการมีมูลค่า

ปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิ (NPV) มีค่าเท่ากบั 4,665,723.68 บาท อตัราผลตอบแทนภายใน 

(IRR)  มีค่ามากกว่าร้อยละ 30.00  อตัราผลตอบแทนต่อตน้ทุน (B/C  Ratio)  มีค่าเท่ากบั  1.116 ทาํ

ใหโ้ครงการนีเป็นโครงการทีไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่ากบัการลงทุนและมีความเป็นไปไดท้างการเงิน 

และโครงการนีมีระยะเวลาคืนทุน (Payback  Period)  เท่ากบั 2.43 ปี ซึงถือว่าเป็นโครงการลงทุนที
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มีระยะเวลาคืนทุนในระยะสนั และนอ้ยกว่าระยะเวลาคืนทุนของโครงการร้านขายยาทีมีการศึกษา

มาก่อนหนา้นี จึงถือว่าเป็นโครงการทีมีความน่าสนใจในการลงทุน ส่วนผลการวิเคราะห์ความไว

ต่อการเปลียนแปลงของโครงการ พบว่า ณ อตัราคิดลดร้อยละ 9 ธุรกิจร้านยาแห่งนนัมีความเป็นไป

ไดใ้นทางเศรษฐศาสตร์  ใน 2  กรณี  คือ  กรณีที 1 เมือผลตอบแทนคงที  ตน้ทุนสามารถเพิมขึนได้

สูงสุดร้อยละ 11.65 และกรณีที 2 เมือตน้ทุนคงทีผลตอบแทนสามารถลดลงไดต้าํสุดร้อยละ 10.43 

ซึงรูปแบบการลงทุนทีเหมาะสมในการประกอบธุรกิจร้านขายยาในชุมชนกึงเมืองกึงชนบท คือ มี

ทาํเลทีตังอยู่ในแหล่งชุมชนทีมีประชากรอาศยัอยู่จาํนวนมากและมีกาํลงัซือค่อนขา้งสูง  มีผูค้น

สญัจรผา่นไปมาตลอดทงัวนั ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้าย  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีกาํลงัซือสูง  ขนาด

ของร้านขายยาทีเหมาะสมจะเป็นอาคารพาณิชยข์นาด 1 คูหา และมีการจดัแบ่งพืนทีใชส้อยภายใน

อาคารใหมี้ความเหมาะสม เพียงพอในการจดัวางสินคา้และการจดัแบ่งพืนทีสาํหรับการให้บริการ

ต่าง ๆ ภายในร้านใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากทีสุด  ซึงเป็นพืนทีที

ไม่มากเกินไปช่วยลดค่าใช้จ่ายในการลงทุนและการบริหารจัดการได ้และควรจัดให้มีเภสัชกร

ประจาํร้านตลอดเวลาเปิดทาํการเพือให้เป็นไปตามทีกฎหมายกาํหนดและพฒันาให้ร้านขายยามี

คุณภาพและมาตรฐานทีดีทงัในดา้นการบริบาลทางเภสชักรรม และการมีรูปแบบการดาํเนินกิจการ

ทีทนัสมยั  ส่วนการสังซือหรือการจดัหายาและเวชภัณฑ์ของร้านขายยาควรมีการสังซือยาและ

เวชภณัฑผ์า่นทางร้านขายส่งยาในพืนทีใกลเ้คียง เพราะจะทาํใหไ้ดสิ้นคา้ในราคาถูก อีกทงัสามารถ

สงัซือในปริมาณน้อย ๆ เพือมาทดลองตลาดดูก่อนได ้ เนืองจากตอนเปิดร้านขายยาใหม่ ๆ ยงัไม่

สามารถคาดการณ์ชนิด ประเภท และปริมาณยาทีผูบ้ริโภคในชุมชนตอ้งการใชไ้ดอ้ยา่งแม่นยาํ และ

เมือเวลาผา่นไประยะหนึงจะทาํใหรู้้ว่าปริมาณการใชย้าแต่ละชนิดมีมากน้อยเพียงใด ซึงถา้มีมากก็

จะสงัซือจากบริษทัเพราะจะมีราคาถกูกว่าหรือเท่ากบัซือจากร้านขายส่งยาแต่ไดเ้ครดิตทีนานกว่า 

 

2. อภปิรายผล 

1.1 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

ผลการวิเคราะห์ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในครังนี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเวลา

ทีไปใชบ้ริการทีร้านขายไม่แน่นอน  มกัจะเลือกใชบ้ริการร้านขายยาเจา้ประจาํ และเห็นว่าการซือยา

จากร้านขายยาไดผ้ลการรักษาตรงตามความตอ้งการมากกว่า  80 % (ร้อยละ 55.0)  แสดงให้เห็นว่า

ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการซือยาและใชบ้ริการจากร้านขายยามากพอสมควร ซึงสอดคลอ้งกบั

ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาทีเคยมีผูท้าํการศึกษามาก่อนหน้านี (บัณฑิต         

ศุภลกัษณ์ 2549, อรกญัญา จินา 2553 และธิดารัตน์ บาระมีชยั 2553) 
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การเลือกใชบ้ริการจากร้านขายยาผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบัการทีพนกังานขาย

มีกิริยามารยาทและมนุษยส์มัพนัธ์ทีดี ยิมแยม้แจ่มใส เอาใจใส่ลูกคา้มากทีสุด รองลงมา คือ การมี

เภสชักรอยูป่ระจาํตลอดเวลาทีร้านเปิดใหบ้ริการ ยามีคุณภาพและมีครบตามตอ้งการ ตงัอยู่ในทาํเล

ทีมีการคมนาคมสะดวกและมีทีจอดรถสะดวก และร้านตงัอยู่ใกลบ้า้นหรือทีทาํงาน ซึงสอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาทีเคยมีผูท้าํการศึกษามาก่อนหน้านี (นฤมิตร 

ภูษา 2540, มยรุฉตัร จิวาลกัษณ์ 2552, สมประสงค ์แตงพลอย 2553 และอรกญัญา จินา 2553) 

การศึกษาครังนี พบว่า มลูค่าการซือสินคา้จากร้านขายโดยเฉลียของกลุ่มตวัอย่าง

ผูบ้ริโภค เท่ากบั 214.95 บาทต่อครัง และมีความถีในการซือสินคา้หรือใชบ้ริการจากร้านขายยาโดย

เฉลียเท่ากบั 25.08 ครังต่อปี เมือเปรียบเทียบกบัการศึกษาก่อนหนา้นี พบว่า มลูค่าการซือสินคา้โดย

เฉลียและความถีในการซือสินคา้หรือใชบ้ริการจากร้านขายยาของการศึกษาครังนีจะสูงกว่าของ

การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนร้านขายยาในเขตจอมทอง (บณัฑิต ศุภลกัษณ์ 2549) มาก

พอสมควร (มีมลูค่าการซือสินคา้โดยเฉลียของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค เท่ากบั 196 บาทต่อครัง และมี

ความถีในการซือสินคา้หรือใชบ้ริการจากร้านขายยาโดยเฉลียเท่ากบั 17.17 ครังต่อปี) ซึงอาจจะเป็น

ผลมาจากการทีประชากรในพืนทีตาํบลเคียนซา อาํเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานีเป็นผูบ้ริโภคที

มีกาํลงัซือสูงกว่าผูบ้ริโภคในพืนทีเขตจอมทอง อย่างไรก็ตามเนืองจากตอ้งนาํมูลค่าการซือสินคา้

โดยเฉลียของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค และความถีในการซือสินคา้หรือใชบ้ริการจากร้านขายยาโดย

เฉลีย มาใชใ้นการคาํนวณเพือประมาณการรายไดข้องโครงการ ดงันันหากตวัเลขดงักล่าวทีไดจ้าก

การศึกษาครังนีมีค่าสูงเกินความเป็นจริง อาจจะส่งผลให้การคาํนวณทางการเงินและการวิเคราะห์

ความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินของร้านขายยาในโครงการผิดพลาดไปดว้ย จึงตอ้งมีการพิจารณา

อยา่งรอบคอบ และจาํเป็นตอ้งมีการวิเคราะห์ความไวต่อการเปลียนแปลงของโครงการ (Sensitivity 

analysis) ควบคู่กนัไปดว้ย 

 

1.2 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค 

ผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นเทคนิคในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบทในครังนี พบว่า ร้านขายยาในโครงการมีว่าเป็นไปไดท้างด้านเทคนิค 

กล่าวคือ มีความเหมาะสมในการเลือกทาํเลทีตังของร้าน เนืองจากตังอยู่ในแหล่งชุมชนทีมี

สภาพแวดลอ้มทีเอืออาํนวยต่อการคา้ปลีก ผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึงไดง่้าย เป็นแหล่งชุมชนทีมี

ประชากรอาศยัอยู่อย่างหนาแน่น มีความพร้อมด้านสาธารณูปโภค และสภาวะการแข่งขันใน

บริเวณดังกล่าวยงัไม่สูงมาก ซึงเป็นลกัษณะทาํเลทีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาความเป็นไปได้



   

 

108 

ทางด้านเทคนิคของการลงทุนประกอบธุรกิจร้านขายยาทีเคยมีผูท้ ําการศึกษามาก่อนหน้านี          

(วรจินดา คูหาสวรรค ์2539 และบณัฑิต ศุภลกัษณ์ 2549) 

ผลการวิเคราะห์ความเหมาะสมของขนาดของร้านขายยาและการจดัแบ่งพืนทีใช้

สอยภายในอาคารของร้านขายยา พบว่า มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการ

ลงทุนร้านขายยาในเขตจอมทอง (บณัฑิต ศุภลกัษณ์ 2549) ซึงใชก้ารเช่าอาคารพาณิชยจ์าํนวน 1 

คูหา เป็นทีดาํเนินกิจการเหมือนกนั พบว่ามีความเหมาะสม เนืองจากมีพืนทีเพียงพอในการจดัวาง

สินคา้และการจัดแบ่งพืนทีสาํหรับการให้บริการต่าง ๆ ภายในร้าน และมีพืนทีไม่มากเกินความ

จาํเป็น ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการลงทุนและการบริหารจดัการทีเกินความจาํเป็นโดยไม่ทาํให้ยอดขาย

เพิมขึน 

ผลการวิเคราะห์ความเหมาะสมในการการจัดหายาและเวชภัณฑ์ พบว่า ทาง

โครงการจะจดัหายาและเวชภณัฑโ์ดยซือผา่นร้านขายส่งยาในพืนทีใกลเ้คียง ซึงเป็นวิธีการจดัหาทีมี

ความเหมาะสมเนืองจากทาํใหส้ามารถซือสินคา้ไดใ้นราคาถกู และสามารถสงัซือในปริมาณน้อย ๆ 

เพือมาทดลองตลาดดูก่อนได ้ซึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนร้านขายยา

ในเขตจอมทอง (บณัฑิต ศุภลกัษณ์ 2549)   

 

1.3 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการบริหาร 

ธุรกิจร้านขายยาเป็นองค์กรธุรกิจทีมีลกัษณะผสมผสานระหว่างการเป็นหน่วย

ธุรกิจค้าปลีกและสถานทีประกอบวิชาชีพเภสัชกรรม ดังนันสมรรถนะหลกัขององค์กร (Core 

Competency) ทีสําคญัในการประกอบธุรกิจร้านขายยาได้เป็น 2 ดา้น คือ ด้านการบริบาลเภสัช

กรรม และดา้นการบริหารธุรกิจร้านคา้ปลีก และทางโครงการไดใ้หค้วามสาํคญักบัการวางแผนการ

จดัองคก์รและการดาํเนินงานดา้นบุคลากรเป็นอยา่งมาก โดยจดัใหมี้เภสชักรประจาํร้านตลอดเวลา

เปิดทาํการ ซึงจะมีการจ้างงานอยู่ 2 กรณีคือ กรณีจ้างเป็นลูกจ้างประจาํ (Full-Time) จะจ่าย

ค่าตอบแทนให้เป็นรายเดือน และการจ้างงานแบบเป็นลูกจ้างชัวคราว (Part-Time) จะจ่าย

ค่าตอบแทนใหเ้ป็นรายชวัโมง ซึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนร้านขายยา

ในเขตจอมทอง (บณัฑิต ศุภลกัษณ์ 2549)   

 

1.4 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงนิ 

ผลการวิเคราะห์ความเป็นไดท้างดา้นการเงินในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาใน

ชุมชนกึงเมืองกึงชนบท พบว่า เป็นโครงการทีมีความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน ซึงมีความ
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สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาทีเคยมี

ผูท้าํการศึกษามาก่อนหน้านี (กมล  ศิลปะเวชกุล 2537, สุชิน ฐิตญาณพงศ์ 2538, วรจินดา           

คูหาสวรรค์ 2539, บณัฑิต ศุภลกัษณ์ 2549 และอรกญัญา จินา 2553) และจากผลการศึกษาครังนี

แสดงใหเ้ห็นว่า แมว้่าการพฒันาใหร้้านขายยามีคุณภาพและมาตรฐานทีดีทงัในดา้นการบริบาลทาง

เภสชักรรม และการมีรูปแบบการดาํเนินกิจการทีทนัสมยั ร่วมกบัการมีการบริหารจดัการทีดี จะทาํ

ใหมี้ความจาํเป็นตอ้งมีการลงทุนสูง  โดยเฉพาะอย่างยิงการลงทุนดา้นบุคลากรทีเกียวขอ้งกบัการ

ว่าจา้งเภสชักรประจาํร้านตลอดเวลาทีร้านเปิดใหบ้ริการ และการตกแต่งร้านใหมี้รูปแบบทีทนัสมยั 

เช่น ค่าทาํประตูกระจกหน้าร้าน ค่าเครืองปรับอากาศ เป็นตน้ แต่ก็ให้ผลตอบแทนทีคุม้ค่าในการ

ลงทุน ซึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินของโครงการลงทุนประกอบ

ธุรกิจร้านขายยาชุมชนในเขตจอมทอง (บณัฑิต ศุภลกัษณ์ 2549) อย่างไรก็ตามการประกอบธุรกิจ

ร้านขายยาในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบทจะใชต้้นทุนคงทีในการลงทุนเริมแรกของกิจการตาํ   

กว่าการประกอบธุรกิจร้านขายยาในพืนทีชุมชนเมืองค่อนขา้งมาก กล่าวคือ ร้านขายยาในโครงการ

มีต้นทุนคงทีในการลงทุนเริมแรกของกิจการเป็นเงินทังสินประมาณ 438,490 บาท ในขณะที

โครงการลงทุนประกอบธุรกิจร้านขายยาชุมชนในเขตจอมทองมีตน้ทุนคงทีในการลงทุนเริมแรก

ของกิจการเป็นเงินทงัสินประมาณ 1,126,370 บาท (บณัฑิต ศุกลกัษณ์ 2549) ซึงน่าจะเป็นผลมาจาก

การทีการประกอบธุรกิจร้านขายยาในชุมชนเมืองมีการสภาวะการแข่งขันสูงกว่า และ

สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทีเป็นตวัผลกัดนัใหจ้าํเป็นตอ้งใชต้น้ทุนในการตกแต่งร้านสูงกว่ามาก  

เมือพิจารณาในแง่ของระยะเวลาคืนทุนของโครงการ พบว่า ร้านขายยาใน

โครงการมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 2.43 ปี ซึงใกลเ้คียงกบัผลการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุน

เปิดร้านขายยาในห้างสรรพสินคา้  จงัหวดัเชียงใหม่ ทีมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั  2  ปี  10  เดือน 

(กมล ศิลปะเวชกุล 2537) และผลการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการเปิดร้านขายยาใน

ศนูยก์ารคา้  ทีโครงการไทยพาณิชยป์าร์คพลาซ่า  กรุงเทพมหานคร ทีระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 3.2  ปี 

(สุชิน ฐิตญาณพงศ ์2538) แต่มีระยะเวลาคืนทุนสันกว่าโครงการลงทุนประกอบธุรกิจร้านขายยา

ชุมชนในเขตจอมทองทีระยะเวลาคืนทุน เท่ากบั  5.21  ปี (บณัฑิต ศุกลกัษณ์ 2549) ซึงน่าจะมีผลมา

จากการทีร้านขายยาในโครงการมีต้นทุนคงทีในการลงทุนเริมแรกตํากว่าโครงการลงทุน    

ประกอบธุรกิจร้านขายยาชุมชนในเขตจอมทองดงัทีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ทาํใหส้ามารถคืนทุนได้

เร็วกว่า  อย่างไรก็ตามร้านขายยาในโครงการมีระยะเวลาคืนทุนนานกว่าระยะเวลาคืนทุนของ

โครงการลงทุนทาํธุรกิจร้านยาแห่งหนึงในเขตเทศบาลตาํบลชา้งเผอืก อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ทีมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากบั  11 เดือน 5 วนั (อรกญัญา จินา 2553) ซึงเมือพิจารณาการคาํนวณ
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ระยะเวลาคืนทุนของโครงการลงทุนทาํธุรกิจร้านยาแห่งหนึงในเขตเทศบาลตาํบลชา้งเผือก  พบว่า 

มีวิธีการคาํนวณทีแตกต่างจากการคาํนวณของการศึกษานี จึงไม่สามารถนาํมาเปรียบเทียบกนัได ้

 

3. ข้อเสนอแนะ 

จุดมุ่งหมายหลกัของการศึกษาครังนี คือ เพือศึกษาความเป็นไดใ้นการลงทุนเปิด

ร้านขายยาแผนปัจจุบนัการดาํเนินกิจการทีทนัสมยั และมีการใหบ้ริการทางดา้นเภสัชกรรมบริบาล

ทีดีในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบท  เพือใหไ้ดข้อ้มลูทีเป็นประโยชน์ต่อการตดัสินใจลงทุนและการ

วางแผนกลยทุธด์า้นต่าง ๆ ในการบริหารธุรกิจร้านขายยาในพืนทีทีมีลกัษณะเป็นชุมชนกึงเมืองกึง

ชนบท และจากผลการศึกษาครังนีทาํใหไ้ดข้อ้เสนอแนะสาํหรับผูที้สนใจจะประกอบธุรกิจร้านขาย

ยาในพืนทีมีลกัษณะดงักล่าวดงัต่อไปนี  

 

3.1 ข้อเสนอแนะในการนําไปใช้ประกอบธรกิจร้านขายุ ยา 

การประกอบธุรกิจร้านขายยาในปัจจุบันให้สามารถอยู่รอดและประสบ

ความสาํเร็จไดน้นั จาํเป็นตอ้งมีการพฒันาให้ร้านขายยามีคุณภาพและมาตรฐานทีดีทงัในดา้นการ

บริบาลทางเภสชักรรม ร่วมกบัการมีการบริหารจดัการทีดี โดยตอ้งมีการพฒันารูปแบบการดาํเนิน

กิจการทังจากรูปลกัษณ์ภายนอกของร้านทีจดัตกแต่งให้เป็นร้านขายยาทีดูสวย สะอาด สว่าง มี

ระเบียบ และทนัสมยั มีความน่าเชือถือและน่าเข้าไปใชบ้ริการ และการจดัให้มีการบริการด้าน  

เภสชักรรมบริบาลทีดี คือ มีตอ้งมีการจดัใหมี้เภสชักรอยูใ่หบ้ริการทีร้านตลอดทงัวนั เพือให้บริการ

ซกัประวติัอาการเจ็บป่วย จดัและจ่ายยา และให้บริการให้คาํปรึกษาและแนะนาํขอ้มูลต่าง ๆ ดา้น

สุขภาพแก่ผูบ้ริโภคทีมาใชบ้ริการทีร้าน ซึงจาํเป็นตอ้งมีการลงทุนสูง โดยเฉพาะอย่างยิงการลงทุน

ดา้นบุคลากรทีเกียวขอ้งกบัการว่าจา้งเภสชักร และจากผลการศึกษาครังนีแสดงใหเ้ห็นว่า แมว้่าการ

พัฒนาร้านขายยาให้มีคุณภาพและได้มาตรฐานดังกล่าวข้างต้นจะต้องมีต้นทุนสูง แต่ก็ให้

ผลตอบแทนทีคุ้มค่าในการลงทุน นอกจากนีในการลงทุนประกอบธุรกิจร้านขายยาในชุมชนกึง

เมืองกึงชนบทยงัจะตอ้งมีการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการเลือกทาํเลทีตงัของร้าน, ขนาดของ

ร้านขายยาและการจดัแบ่งพืนทีใชส้อยภายในอาคาร และการจดัหายาและเวชภณัฑเ์ขา้ร้าน ซึงปัจจยั

เหล่านีจะมีผลต่อความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจร้านขายยา การเลือกทาํเลทีตงัทีเหมาะสมกบัการ

ประกอบธุรกิจร้านขายยานนั จะตอ้งตงัอยูใ่นเขตชุมชนทีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ประชากร

ในพืนทีมีกาํลงัซือสูง มีบริการสาธารณูปโภคทีเพียงพอ และควรหลีกเลียงทาํเลทีตงัทีมีการแข่งขนั

ของธุรกิจประเภทเดียวกนัสูง ส่วนขนาดของร้านในการประกอบกิจการควรมีความเพียงพอในการ
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จดัวางสินคา้และการจดัแบ่งพืนทีสาํหรับการให้บริการต่าง ๆ ในร้านขายยา อย่างไรก็ตามการมี

พืนทีไม่มากเกินไปจะส่งผลดีต่อโครงการ คือ ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการลงทุนและการบริหารจดัการ 

เช่น ค่าเช่าอาคารพาณิชย ์ค่าตกแต่งร้าน ค่าไฟฟ้า เป็นตน้  นอกจากนียงัเป็นการช่วยลดตน้ทุนใน

การสต๊อกสินคา้ทีจะตอ้งนาํมาจดัวางใหมี้ปริมาณเหมาะสมกบัขนาดของร้าน ซึงทาํให้สามารถนาํ

เงินตน้ทุนส่วนนนัมาเป็นเงินทุนหมุนเวียนใหเ้กิดสภาพคล่องในการดาํเนินกิจการไดม้ากยิงขึน ใน

แง่ของการสงัซือยาและเวชภณัฑข์องร้านขายยาในช่วงแรก ๆ ควรจะซือผ่านทางร้านขายส่งยาใน

พืนที  เนืองจากเป็นแหล่งทีสามารถสงัซือยาและเวชภณัฑห์ลาย ๆ ตวัไดใ้นเวลาเดียวกนัโดยไม่ตอ้ง

เสียเวลาในการติดต่อกบัพนกังานขายทีละบริษทั  รวมทงัไดย้าและเวชภณัฑใ์นราคาถูกและไม่ตอ้ง

แบกรับภาระในการสต็อกสินคา้เป็นปริมาณมาก ๆ  

 

3.2 ข้อเสนอแนะเพอืใช้ในการศึกษาในอนาคต 

การศึกษาครังนี พบว่า ร้านขายยาทีอยู่ในพืนทีชุมชนกึงเมืองกึงชนบทส่วนใหญ่

มกัจะตงัอยูห่่างไกลจากร้านขายส่งยาทีส่วนใหญ่จะตงัอยูใ่จกลางเมืองหรือพืนทีทีมีความเจริญทาง

เศรษฐกิจสูง ทาํให้จาํเป็นต้องมีค่าใชจ่้ายทีเกียวข้องกับการจัดซือ เช่น ค่าขนส่งสินค้าเพิมขึน 

โดยเฉพาะถา้หากว่ามีวงรอบการสังซือสินคา้ถีเกินไปก็จะทาํให้ค่าใช้จ่ายในส่วนนีเพิมมากขึน 

ในทางตรงกนัขา้มหากมีการซือสินคา้ครังละมาก ๆ เพิมลดความถีในการซือสินคา้        ก็อาจจะทาํ

ใหเ้กิดปัญหาสินคา้คา้งสต๊อก หรือการขาดสินคา้บางตวัได ้ดงันนัการมีการบริหารจดัการสินคา้คง

คลงัทีดีจึงเป็นอีกปัจจยัหนึงทีมีผลต่อความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจร้านขายยาในชุมชนกึงเมือง

กึงชนบท ซึงควรเสนอแนะต่อผูที้สนใจในการศึกษาวิจยัทีเกียวขอ้งกบัธุรกิจร้านขายยาในชุมชนใน

อนาคตจะนาํไปพิจารณาเพือการศึกษาเพิมเติมต่อไป 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาของผ้บริโภคู  

 

คําชีแจง  แบบสอบถามนีจดัทาํขึนเพือการศึกษาหาขอ้มูลในการจดัทาํวิทยานิพนธ์ ของ

นั ก ศึ ก ษ า ห ลั ก สู ต ร บ ริ ห า ร ธุ ร กิ จ ม ห า บั ณ ฑิ ต  (MBA) ค ณ ะ วิ ท ย า ก า ร จั ด ก า ร 

มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขตสุราษฎร์ธานี เพือสาํรวจพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา

ของผูบ้ริโภค โดยจะนาํขอ้มลูทีไดรั้บไปใชใ้นการจดัทาํงานวิจยัเรืองการศึกษาความเป็นไปไดใ้น

การทาํธุรกิจร้านยาในชุมชนกึงเมืองกึงชนบท ขอ้มลูทีไดรั้บจะเป็นประโยชน์อย่างยิงต่อการศึกษา

ครังนี แบบสอบถามชุดนีมีทงัหมด 4 ส่วน ดงันี   

ส่วนที  1   ขอ้มลูทวัไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที  2   ขอ้มลูเกียวกบัพฤติกรรมและประสบการณ์ในการใชบ้ริการจากร้านขายยาของ

ผูบ้ริโภค 

ส่วนที  3   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา

ของผูบ้ริโภค 

ส่วนที  4   ปัญหาทีเกิดขึนจากการใชบ้ริการในร้านขายยาทีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึง

พอใจ 

ผูจ้ดัทาํ ใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการสละเวลาเพือตอบแบบสอบถามฉบบันี และ

ขอขอบพระคุณท่านในความร่วมมือมา ณ ทีนี 

 

                                                                                                     ขอแสดงความนบัถือ 

                                                                                                       เกษสุดา  นครศิลป์ 

              ผูว้ิจยันกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต             

               มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขตสุราษฎร์ธานี 

                                                  กุมภาพนัธ ์2556 
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ส่วนที 1 ข้อมลทัวไปของผ้ตอบแบบสอบถามู ู  

คาํชีแจง โปรดทาํเครืองหมาย   ลงใน    หรือเติมขอ้ความลงใน................. ใหต้รงกบั

ขอ้มลูตามคุณสมบติัและความคิดเห็นของท่าน 

 

1. เพศ 

 ชาย    หญิง 

 ชายแสดงเป็นหญิง  หญิงแสดงเป็นชาย 

2. อายุ...........................ปี 

3. ระดับการศึกษา 

  ประถมศึกษาหรือเทียบเท่า  มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 

  อนุปริญญาหรือเทียบเท่า   ปริญญาตรี 

  ปริญญาโท    อืน ๆ (โปรดระบุ).................. 

4. สถานภาพการสมรส 

  โสด   สมรส   หมา้ย – หยา่ร้าง 

5. อาชีพ 

  เกษตรกร    ประกอบธุรกิจส่วนตวั  

  รับราชการ           พนกังานบริษทัเอกชน  

 อาชีพอิสระ  เช่น  ทนายความ,  วศิวกร,  สถาปนิก,  นกับญัชี  เป็นตน้ 

 นกัเรียน,  นกัศึกษา,            แม่บา้น,  ว่างงาน   

 อืน ๆ (โปรดระบุ)........................................................................... 

6. รายได้เฉลยีต่อเดือนของท่าน.........................................บาท 

7. จาํนวนสมาชิกในครอบครัวของท่าน...........................คน 

8. อายของสมาชิกใครอบครัว ุ  

 คนที  1   อายเุท่ากบั.............ปี  คนที   2   อายเุท่ากบั.............ปี 

คนที  3   อายเุท่ากบั.............ปี  คนที   4   อายเุท่ากบั.............ปี 

 คนที  5   อายเุท่ากบั.............ปี  คนที   6   อายเุท่ากบั.............ปี 

คนที  7   อายเุท่ากบั.............ปี   

9. ระยะห่างระหว่างบ้านหรือทีทาํงานของท่านกบัร้านขายยาทีอย่ใกล้บ้านหรือททีํางานของท่าน ในู

ตาํบลเคยีนซา อาํเภอเคยีนซา.........................กโิลเมตร  
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ส่วนที 2 ข้อมลเกยีวกบัพฤตกิรรมและประสบการณ์ในการใช้บริการจากร้านขายยาของู

ผ้ตอบแบบสอบถามู  

คาํชีแจง โปรดทาํเครืองหมาย   ลงใน    หรือเติมขอ้ความลงใน................. ใหต้รงกบั

ขอ้มลูตามคุณสมบติัและความคิดเห็นของท่าน 

 

10. ท่านซือสินค้าจากร้านขายยา ครังสดท้ายเมอืไหรุ่   

 นอ้ยกว่า  1  สปัดาห์   นอ้ยกว่า  1  เดือน 

 3   เดือนทีผา่นมา   6  เดือนทีผา่นมา 

 มากกว่า  6   เดือน  

11. ส่วนใหญ่ท่านมาใช้บริการร้านขายยาในช่วงเวลาใด 

 07.00-12.00  น.    12.01-13.30  น. 

 13.31-16.30  น.    16.31-19.00  น. 

 19.01-21.00  น.    ไม่แน่นอน 

12. ปกตท่ิานจะซือสินค้าอะไรจากร้านขายยา   (ตอบได้มากกว่า  1  ตวัเลอืก) 

 ยาแผนปัจจุบนั  

ประเภทของยาทท่ีานมกัจะซือจากร้านขายยาแผนปัจจบัน ุ (ตอบได้มากกว่า 1 ตวัเลอืก) 

   ยาแกป้วด ลดไข ้   ยาคลายกลา้มเนือ 

   ยาแกป้วดทอ้ง โรคกระเพาะ  ยารักษาอาการทอ้งเสีย 

   ยารักษาโรคไขห้วดั   ยาภูมิแพ ้ลดนาํมูก แกค้นั 

   ยาคุมกาํเนิด    ยารักษาโรคผวิหนงั 

 ยาลา้งแผล ใส่แผล   ยาฆ่าเชือ แกอ้กัเสบ 

   ยารักษาอาการตกขาว   ยารักษากามโรค 

                                    ยารักษาโรคเรือรัง เช่น ความดนั เบาหวาน  

   อืน ๆ โปรดระบุ............................................... 

 อาหารเสริมสุขภาพและวิตามิน    

 อุปกรณ์ทางการแพทย ์   

 ผลิตภณัฑเ์ครืองสาํอาง   

 ผลิตภณัฑล์ดนาํหนกั   

 ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร   

 ผลิตภณัฑอื์น ๆ ทีไม่ใช่ยา  เช่น  แชมพ ู สบู่  ยาสีฟัน  เป็นตน้ 
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13.  โดยเฉลยีแล้วในการซือสินค้าจากร้านขายยาแต่ละครังมมีลค่าู ...........................................บาท 

14.  โดยเฉลยีในระยะเวลา 1  เดอืน  ท่านซือสินค้าจากร้านขายยา..................................ครัง 

15.   โดยปกตเิมอืท่านซือยาจากร้านขายยา คนทขีายยาให้ท่านเป็นเภสัชกรหรือไม่ 

 เป็นเภสชักร   ไม่ใช่เภสชักร   ไม่แน่ใจ 

16.  เมอืท่านต้องการซือยา ท่านมกัจะ........................ 

 ซือยาจากร้านขายยาเจา้ประจาํ 

 ซือจากร้านขายยาใดก็ไดแ้ลว้แต่สะดวก 

17.  ยาทีท่านซือจากร้านขายยามสีรรพคณสามารถบําบดัโรคได้ผลตรงตามความต้องการของท่านุ

มากน้อยเพยีงไร 

 ไดผ้ล  100 %  ทุกครัง   ไดผ้ลมากกว่า  80 % 

 ไดผ้ลมากกว่า  50 %   ไดผ้ลนอ้ยกว่า  50% 

 ไม่ค่อยไดผ้ลการรักษา  

 

ส่วนที  3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมผีลต่อการตดัสินใจเลอืกใช้บริการร้านขายยาของท่าน 

คาํชีแจง โปรดพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละขอ้ต่อไปนีทีท่านคิดว่ามีผล

ต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของท่านและทาํเครืองหมาย  ลงในช่องทีตรงกบัระดบัความ

คิดเห็นของท่าน โดยกาํหนดค่าคะแนนของช่วงนาํหนกัเป็น 5 ระดบั ซึงมีความหมายดงันี  

          ระดับ 5 หมายถึง ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของท่านมาก

ทีสุด 

ระดับ 4  หมายถึง ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของท่านมาก 

ระดับ 3  หมายถึง ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของท่าน

ปานกลาง  

ระดับ 2  หมายถึง ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของท่าน

นอ้ย 

ระดับ 1 หมายถึง ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขายยาของท่าน

นอ้ยทีสุด 
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ระดับความคดิเห็น  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการร้านขายยาของท่าน (5) 

มากทีสดุ  

 (4) 

มาก 

 (3) 

ปานกลาง 

 (2) 

น้อย 

 (1) 

น้อยทีสดุ  

           ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  เหล่านีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของท่านแค่ไหน 

1. มียาคุณภาพดี      

2. มียาและเวชภณัฑต์งัแสดงจาํนวนมาก      

3.  มียาหลายยหีอ้ใหเ้ลือก      

4.  มียาทีมีการโฆษณาจาํหน่าย      

5.  มียาจาํหน่ายครบตามตอ้งการ      

6. มีเครืองมือแพทยที์ใชเ้องไดที้บา้น เช่น 

เครืองวดัความดนั เป็นตน้ จาํหน่าย 

     

7. มีสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น  สบู่ ยาสี

ฟัน ผงซักฟอกจาํหน่าย 

     

8. มีผลิตภณัฑน์มผงสาํหรับเดก็, ผูใ้หญ่

จาํหน่าย 

     

9. มีอาหารเสริมสุขภาพจาํหน่าย      

10. มีเครืองสาํอางจาํหน่าย      

11. สามารถเปลียนหรือคืนสินคา้ได ้      

           ปัจจัยด้านราคา  เหล่านีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของท่านแค่ไหน          

1.  ราคาของสินคา้มีความเหมาะสม      

2.  ราคาใกลเ้คียงกบัร้านอืน ๆ      

3.  มีป้ายแสดงราคาทีเห็นชดัเจนก่อนซือ      

4.  สามารถต่อรองราคาได ้      

5.  มียาใหเ้ลือกหลายราคา      

           ปัจจัยด้านสถานทีหรือการจัดจําหน่าย  เหล่านีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของท่านแค่ไหน          

1. ร้านตงัอยูใ่กลบ้า้นหรือทีทาํงาน        

2. มีทีจอดรถสะดวก      

3. ตงัอยูใ่นทาํเลทีมีการคมนาคมสะดวก      

4. ตงัอยูใ่นทาํเลทีมีธุรกิจคา้ขายอืน ๆ อยู่

ดว้ย 

     

5. มีบริการใหค้าํปรึกษาทางโทรศพัท ์      

           ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  เหล่านีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของท่านแค่ไหน             

1. บริการตรวจวดัสุขภาพฟรี เช่น วดั

ความดนั, ชงันาํหนกั เป็นตน้ 

     



                          
121 

ระดับความคดิเห็น  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการร้านขายยาของท่าน (5) 

มากทีสดุ  

 (4) 

มาก 

 (3) 

ปานกลาง 

 (2) 

น้อย 

 (1) 

น้อยทีสดุ  

2. มีแผ่นพบัใหค้วามรู้แจกใหแ้ก่ผูซื้อยา      

3. มีการแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้      

4. มีการจดัซุ้มส่งเสริมการขาย      

5. มีการสะสมแตม้ค่าใชจ่้ายเพือแลก

รางวลั 

     

6. มีการใหส่้วนลดเมือซือมูลค่ามาก      

7. ความมีชือเสียงและความน่าเชือถือของ

ร้าน 

     

           ปัจจัยด้านบคลากรุ   เหล่านีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของท่านแค่ไหน          

1.  มีเภสัชกรทีมีความรู้ความสามารถ

และอยูป่ระจาํตลอดเวลาทีร้านเปิด 

     

2.  พนกังานขายมีกิริยามารยาทและ

มนุษยส์ัมพนัธ์ทีดี ยมิแยม้แจ่มใส  เอาใจ

ใส่ลูกคา้   

     

3.  พนกังานขายมีความรู้ความสามารถ

เกียวกบัยาเป็นอยา่งดี  สามารถซักประวติั

และใหค้าํแนะนาํการใชย้าได ้

     

4.  พนกังานขายมีความคล่องแคล่ว

ว่องไวในการหยบิยาและการใหบ้ริการ

ต่าง ๆ 

     

5. เภสัชกรใส่เสือกราวดสี์ขาวในขณะที

อยูที่ร้าน 

     

6.  พนกังานขายมีการแต่งกายเหมาะสม

และน่าเชือถือ 

     

           ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  เหล่านีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของท่านแค่ไหน           

1.  ร้านมีขนาดใหญ่      

2. จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่และเป็น

ระเบียบ 

     

3. ร้านดูสะอาดและตกแต่งสวยงาม      

4. ร้านดูสวา่ง มองเห็นไดเ้ด่นชดั      
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ระดับความคดิเห็น  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการร้านขายยาของท่าน (5) 

มากทีสดุ  

 (4) 

มาก 

 (3) 

ปานกลาง 

 (2) 

น้อย 

 (1) 

น้อยทีสดุ  

5. จดัรูปแบบร้านใหส้ามารถเลือกซือ

สินคา้ไดเ้อง 

     

6.  มีระบบปรับอากาศภายในร้าน      

7. มีป้ายชือหนา้ร้านแสดงใหรู้้ว่าเป็นร้าน

ขายยาชดัเจน 

     

8. ติดป้ายบอกเวลาทาํการของเภสัชกร      

           ปัจจัยด้านกระบวนการ  เหล่านีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของท่านแค่ไหน 

1.  มีการซักถามอาการก่อนจ่ายยา  และ

ใหค้าํแนะนาํการใชย้าเป็นอยา่งดี 

     

2. ความรวดเร็วในการใหก้ารบริการ      

3. ความน่าเชือถือในการใหบ้ริการ      

4. เวลาเปิด – ปิดของร้านขายยาสะดวก

ต่อการใชบ้ริการ 

     

5. มีการคิดเงินและจ่ายยาโดยใชร้ะบบ

คอมพิวเตอร์ 
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ส่วนที 4 ปัญหาทเีกดิขึนจากการใช้บริการในร้านขายยาททีาํให้ท่านเกดิความไม่พงึพอใจ 

คาํชีแจง โปรดพิจารณาปัญหาทีเกิดขึนจากการใชบ้ริการในร้านขายยาแต่ละขอ้ต่อไปนีที

ท่านคิดว่า ทาํใหท่้านเกิดความไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการจากร้านขายยา และทาํเครืองหมาย  ลง

ในช่องทีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่าน โดยกาํหนดค่าคะแนนของช่วงนาํหนกัเป็น 5 ระดบั ซึง

มีความหมายดงันี  

          ระดับ  5   หมายถึง   ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลทาํใหท่้านเกิดความไม่พึงพอใจมากทีสุด 

ระดับ  4   หมายถึง   ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลทาํใหท่้านเกิดความไม่พึงพอใจมาก 

ระดับ  3    หมายถึง   ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลทาํใหท่้านเกิดความไม่พึงพอใจปานกลาง  

ระดับ  2    หมายถึง   ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลทาํใหท่้านเกิดความไม่พึงพอใจนอ้ย 

ระดับ  1    หมายถึง   ท่านคิดว่าเรืองดงักล่าวมีผลทาํใหท่้านเกิดความไม่พึงพอใจนอ้ยทีสุด 

 

ระดับความไม่พึงพอใจ ปัญหาทีเกิดขึนจากการใช้บริการในร้าน

ขายยาทีทําให้ท่านเกิดความไม่พึงพอใจ

ในการใช้บริการ 

(5) 

มากทีสดุ  

 (4) 

มาก 

 (3) 

ปานกลาง 

 (2) 

น้อย 

 (1) 

น้อยทีสดุ  

1.  ยาหรือเวชภณัฑไ์ม่มีคุณภาพ      

2. ยามีลกัษณะเก่าไม่น่าซือ หรือหมดอาย ุ      

3. ไม่มียาทีท่านตอ้งการซือ          

4.  ยามีราคาแพงหรือราคาไม่เหมาะสม      

5.  ไม่ทราบราคายาก่อนตดัสินใจซือ        

6. ร้านอยูไ่กลจากทีบา้นหรือทีทาํงาน      

7. สถานทีตงัร้านไม่มีทีจอดรถหรือไม่

สะดวกในการใชบ้ริการ 

     

8. ไม่มีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลาที

ร้านเปิดใหบ้ริการ 

     

9. การใหบ้ริการของเภสัชกรและ

พนกังานไม่สุภาพ/ไม่เตม็ใจ 

     

10. พนกังานขายไม่มีความรู้หรือไม่

แนะนาํในเรืองโรคและยา 

     

11. สภาพร้านขายยาดูไม่สะอาด ไม่เป็น

ระเบียบ ไม่น่าเขา้ไปใชบ้ริการ 
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ภาคผนวก ข 

การตรวจสอบคณภาพของแบบสอบถามุ  

 

รายชือผ้ทรงคณวฒิทีตรวจสอบคณภาพแบบสอบถามู ุ ุ ุ  

 1. ดร.นนทิภคั เพียรโรจน ์ คณะศิลปะศาสตร์และวิทยาการจดัการ  

     มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์  วิทยาเขตสุราษฎร์ธานี 

              2.  ดร. บุญฤทธิ ชูประดิษฐ ์ คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยอุีตสาหกรรม      

มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์  วิทยาเขตสุราษฎร์ธานี 

  3. ผศ. โนรี ใจใส่     มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์  วิทยาเขตสุราษฎร์ธานี 

 

1. การตรวจสอบความเทียงตรง (validity) 

 ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามมาทาํการหาความเทียงตรงตามเนือหา (Content Validity) โดย

ให้ผูเ้ชียวชาญจาํนวน 3 คน พิจารณาขอ้คาํถามแต่ละขอ้ว่ามีความเกียวขอ้งหรือสอดคลอ้งกบัตวั

แปรแต่ละตวัตามนิยามทีกาํหนดไวห้รือไม่ จากนันนาํผลทีได้มาคาํนวณหาค่าอตัราส่วนความ

เทียงตรงตามเนือหา (อาคม ใจแกว้ 2551) ซึงกาํหนดไวว้่าถา้ค่าดชันีความสอดคลอ้งของคาํถาม

มากกว่าหรือเท่ากบั 0.5 ขอ้คาํถามนนัสามารถเป็นตวัแทนลกัษณะเฉพาะของปัจจยัส่วนประสมนัน

และสามารถนาํไปใชไ้ด ้ขอ้คาํถามทีมีความเทียงตรงตามเนือหาน้อยกว่า 0.5 ผูว้ิจยัจะตดัขอ้คาํถาม

นนัทิงไป 

 การศึกษาครังนีหาความเทียงตรงตามเนือหา (Content Validity) โดยการคาํนวณค่า 

IOC (Index of Item-Objective Congruence) ซึงคาํนวณไดจ้าก 

IOC     =     ∑R/N 

   เมือ  IOC  คือ  ค่า Index of Item-Objective Congruence 

    ∑R คือ  คะแนนจากผูเ้ชียวชาญ 

    N คือ จาํนวนผูเ้ชียวชาญ 

 จากการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัส่วนประสมทางการตลาด

ทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาพบว่า แบบสอบถามนีมีค่า Index of Item-Objective 

Congruence เท่ากบั 1.00 และทุกขอ้คาํถามมีค่าดชันีความสอดคลอ้งของคาํถาม (Index of Item-

Objective Congruence) มากกว่า 0.5 จึงไม่มีการตดัขอ้คาํถามออกไป ซึงมีรายละเอียดดงัแสดงใน

ตารางต่อไปนี  
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ตารางที ข1 แสดงการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของคาํถาม (IOC) ในแบบสอบถามเรือง การศึกษา

ความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกิจร้านยาในชุมชนกึงเมืองกึงชนบท 

ค่าความสอดคลอ้ง ∑R 
ค่า 

IOC 
แปลผล 

รายการ 
คน

ที1 

คน

ที 2 

คน

ที 3 

   

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์         

1. มียาคุณภาพดี 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. มียาและเวชภณัฑต์งัแสดงจาํนวนมาก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3.  มียาหลายยหีอ้ใหเ้ลือก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4.  มียาทีมีการโฆษณาจาํหน่าย 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5.  มียาจาํหน่ายครบตามตอ้งการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6. มีเครืองมือแพทยที์ใชเ้องไดที้บา้น เช่น เครืองวดัความ

ดนั เป็นตน้ จาํหน่าย 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

7. มีสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น แชมพู สบู่ แป้ง ผงซักฟอก 

เป็นตน้ จาํหน่าย 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8. มีผลิตภณัฑน์มผงสาํหรับเดก็, ผูใ้หญ่จาํหน่าย 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

9. มีอาหารเสริมสุขภาพจาํหน่าย 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

10. มีเครืองสาํอางจาํหน่าย 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

11. สามารถเปลียนหรือคืนสินคา้ได ้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านราคา         

1.  ราคาของสินคา้มีความเหมาะสม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  ราคาใกลเ้คียงกบัร้านอืน ๆ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3.  มีป้ายแสดงราคาทีเห็นชดัเจนก่อนซือ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4.  สามารถต่อรองราคาได ้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5.  มียาใหเ้ลือกหลายราคา 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

 ปัจจัยด้านสถานทีหรือการจัดจําหน่าย         

1. ร้านตงัอยูใ่กลบ้า้นหรือทีทาํงาน   1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. มีทีจอดรถสะดวก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ตารางที ข1 (ต่อ) 

 

 

ค่าความสอดคลอ้ง ∑R 
ค่า 

IOC 
แปลผล 

รายการ 
คน

ที1 

คน

ที 2 

คน

ที 3 

   

3. ตงัอยูใ่นทาํเลทีมีการคมนาคมสะดวก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4. ตงัอยูใ่นทาํเลทีมีธุรกิจคา้ขายอืน ๆ อยูด่ว้ย 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5. มีบริการใหค้าํปรึกษาทางโทรศพัท ์ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด         

1. บริการตรวจวดัสุขภาพฟรี เช่น วดัความดนั, ชงันาํหนกั

เป็นตน้ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. มีแผ่นพบัใหค้วามรู้แจกใหแ้ก่ผูซื้อยา 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3. มีการแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4. มีการจดัซุ้มส่งเสริมการขาย 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5. มีการสะสมแตม้ค่าใชจ่้ายเพือแลกรางวลั 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6. มีการใหส่้วนลดเมือซือมูลค่ามาก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

7. ความมีชือเสียงและความน่าเชือถือของร้าน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

 ปัจจัยด้านบคลากรุ          

1.  มีเภสัชกรทีมีความรู้ความสามารถและอยูป่ระจาํ

ตลอดเวลาทีร้านเปิด 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  พนกังานขายมีกิริยามารยาทและมนุษยส์ัมพนัธ์ทีดี ยมิ

แยม้แจ่มใส  เอาใจใส่ลูกคา้   
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3.  พนกังานขายมีความรู้ความสามารถเกียวกบัยาเป็นอยา่ง

ดี  สามารถซักประวติัและใหค้าํแนะนาํการใชย้าได ้
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4.  พนกังานขายมีความคล่องแคล่วว่องไวในการหยบิยา

และการใหบ้ริการต่าง ๆ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5. เภสัชกรใส่เสือกราวดสี์ขาวในขณะทีอยูที่ร้าน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6.  พนกังานขายมีการแต่งกายเหมาะสมและน่าเชือถือ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ตารางที ข1 (ต่อ) 

 

ค่าความสอดคลอ้ง ∑R 
ค่า 

IOC 
แปลผล 

รายการ 
คน

ที1 

คน

ที 2 

คน

ที 3 

   

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ           

1.  ร้านมีขนาดใหญ่ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3. ร้านดูสะอาดและตกแต่งสวยงาม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4. ร้านดูสวา่ง มองเห็นไดเ้ด่นชดั 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5. จดัรูปแบบร้านใหส้ามารถเลือกซือสินคา้ไดเ้อง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6.  มีระบบปรับอากาศภายในร้าน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

7. มีป้ายชือหนา้ร้านแสดงใหรู้้ว่าเป็นร้านขายยาชดัเจน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8. ติดป้ายบอกเวลาทาํการของเภสัชกร 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านกระบวนการ         

1.  มีการซักถามอาการก่อนจ่ายยา  และใหค้าํแนะนาํการใช้

ยาเป็นอยา่งดี 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. ความรวดเร็วในการใหก้ารบริการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3. ความน่าเชือถือในการใหบ้ริการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4. เวลาเปิด – ปิดของร้านขายยาสะดวกต่อการใชบ้ริการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5. มีการคิดเงินและจ่ายยาโดยใชร้ะบบคอมพิวเตอร์ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัญหาทีเกิดขึนจากการใช้บริการในร้านขายยา       

1.  ยาหรือเวชภณัฑไ์ม่มีคุณภาพ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  ยามีลกัษณะเก่า ไม่น่าซือ หรือหมดอาย ุ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3. ไม่มียาทีท่านตอ้งการซือ     1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4.  ยามีราคาแพงหรือราคาไม่เหมาะสม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5.  ไม่ทราบราคายาก่อนตดัสินใจซือ   1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6. ร้านอยูไ่กลจากทีบา้นหรือทีทาํงาน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ตารางที ข1 (ต่อ) 

 

2. ขันตอนการหาค่าความเชือมนั (Reliability) 

ผูว้ิจยันาํผลการทดสอบแบบสอบถามก่อนใชจ้ริงจากประชากรทีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 

30 คน มาหาค่าความเทียง โดยวิธีหาค่าความคงทีภายในของแบบสอบถาม (Internal Consistency) 

โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ในการวิเคราะห์ พบว่า แบบสอบถามชุดทีเป็นคาํถามเกียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา และชุดทีเป็นคาํถามเกียวกบั

ปัญหาทีเกิดขึนจากการใชบ้ริการในร้านขายยาทีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจ มีค่าความ

เชือมนั (Cronbach’s Alpha) เท่ากบั 0.9521 และ 0.9636 ตามลาํดบั ซึงถือว่ามีค่าความเชือมนัอยู่ใน

ระดบัทีเหมาะสมหรือยอมรับได ้โดยมีรายละเอียดแสดงขอ้มลูดงัต่อไปนี 

 

 

 

 

 

 

ค่าความสอดคลอ้ง ∑R 
ค่า 

IOC 
แปลผล 

รายการ 
คน

ที 1 

คน

ที 2 

คน

ที 3 

   

7. สถานทีตงัร้านไม่มีทีจอดรถหรือไม่สะดวกในการใช้

บริการ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8. ไม่มีเภสัชกรประจาํร้านตลอดเวลาทีร้านเปิดใหบ้ริการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

9. การใหบ้ริการของเภสัชกรและพนกังานไม่สุภาพ/ไม่เตม็

ใจ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

10. พนกังานขายไม่มีความรู้หรือไม่แนะนาํในเรืองโรคและ

ยา 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

11. สภาพร้านขายยาดูไม่สะอาด ไม่เป็นระเบียบ ไม่น่าเขา้

ไปใชบ้ริการ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

รวม 58 58 58 174 1.00 ใชไ้ด ้
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ตารางที ข2 แสดงค่า Reliability Analysis–Scale (Alpha) ของชุดคาํถามเกียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยา 

 

       Scale Mean if       Scale Variance           Corrected Item-  Conbach’s Alpha 

          Item Deleted                 if  Item Deleted              Total Correlation       if Item Deleted                     

A1 156.0333         701.3437          .7214          .9503 

A2 156.4667         705.3609          .6713           .9506 

A3 156.4333         721.9092          .3060            .9522 

A4 156.7000         720.2862          .3220            .9521 

A5     156.3333         705.7471         .7122             .9505 

A6       157.3000         714.1483          .3526            .9522 

A7       156.9667         733.2057          .0083             .9545 

A8 156.9000        726.5759          .1200            .9536 

A9      156.5667        719.8402         .2405             .9528 

A10   157.1000       723.6793         .1685             .9533 

A11     157.3000         710.5621          .3911             .9520 

B1     156.2667         699.6506          .7183             .9503 

B2     156.2000         703.1310          .7263             .9504 

B3 156.4000         698.1793          .6553             .9505 

B4      157.6000         717.8345          .3335             .9521 

B5       156.9333         707.2368          .4744             .9515 

C1        156.0667         704.3402          .4969             .9514 

C2       156.1333         707.2920          .5360             .9511 

C3        156.0667         705.0299          .5997             .9508 

C4       155.9667         712.3782          .5009             .9514 

C5       156.8333         708.2126          .4260             .9518 

D1       156.5667         679.3575          .7660             .9496 

D2       157.0333         699.6195          .5527             .9511 

D3       157.4333         708.8057          .3645             .9524 

D4      157.7333         713.3747          .3301             .9524 
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ตารางที ข2 (ต่อ) 

 

       Scale Mean if       Scale Variance           Corrected Item-  Conbach’s Alpha 

          Item Deleted                 if  Item Deleted              Total Correlation       if Item Deleted                    

D5   157.8000         719.8207          .2104             .9533 

D6      157.4000         702.1793          .4259             .9521 

D7       156.4667        674.8782          .8466             .9491 

E1       156.1000         702.7828          .6643             .9506 

E2       156.1333         691.2230          .8020             .9497 

E3         156.2333         684.8057          .8717             .9492 

E4       156.3667        688.2402          .8445             .9494 

E5       156.5333         686.8092          .6991             .9501 

E6       156.2333        686.9437          .8892             .9492 

F1        156.4667         717.6368          .3862             .9518 

F2       156.1333         707.2230          .6515             .9507 

F3        156.2000         702.9241          .6097             .9508 

F4        156.0333        699.4816          .8019             .9500 

F5       156.6333         711.5506          .4286             .9517 

F6      156.9333        712.3402          .3964             .9519 

F7    156.0000        701.7241          .6948             .9504 

F8       156.0667         698.8230          .6742             .9504 

G1       155.9000         704.7828          .6450             .9507 

G2        156.2667         710.0644          .6169             .9509 

G3       156.2333         692.3230          .7347             .9500 

G4       156.0667         699.8575          .7763             .9501 

G5       156.9333         693.9264          .6551             .9504 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 47 

Alpha =    .9521 
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ตารางที ข3 ตารางแสดงค่า Reliability Analysis–Scale (Alpha) ของชุดคาํถามเกียวกบัปัญหาที

เกิดขึนจากการใชบ้ริการในร้านขายยาทีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจ 

 

       Scale Mean if       Scale Variance           Corrected Item-  Conbach’s Alpha 

          Item Deleted                 if  Item Deleted              Total Correlation       if Item Deleted                    

Z1 28.6000         120.0414          .6784             .9644 

Z2 28.4000         115.7655          .8394             .9599 

Z3 28.4667         111.5678          .9005             .9576 

Z4  28.8000         109.9586          .8828             .9581 

Z5 28.7667         117.6333          .6550             .9654 

Z6 28.6000         112.0414          .8468             .9593 

Z7 28.4667         108.8092          .9282             .9565 

Z8 28.4667         109.7057          .8927             .9578 

Z9 28.5667         114.7368          .8533             .9593 

Z10 28.4333         115.4264          .7708             .9618 

Z11 28.7667         112.5299          .8222             .9602 

 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 11 

Alpha =    .9636 
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ภาคผนวก ค 

 การคํานวณดอกเบียและการชําระคืนเงินกู้ 

 

จาํนวนเงินกูย้มืจากธนาคาร 500,000  บาท   

อตัราดอกเบียร้อยละ           8   ต่อปี 

งวดการชาํระคืน          120    งวด 

ชาํระคืนงวดละ                6,067     บาท 

 

ตารางที ค1 แสดงการคาํนวณดอกเบียและการชาํระคืนเงินกู ้

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     500,000 

1 ม.ค. 6,067 2,734 3,333 497,266 

 ก.พ. 6,067 2,752 3,315 494,514 

 มี.ค. 6,067 2,770 3,297 491,744 

 เม.ย. 6,067 2,789 3,278 488,955 

 พ.ค. 6,067 2,807 3,260 486,148 

 มิ.ย. 6,067 2,826 3,241 483,322 

 ก.ค. 6,067 2,845 3,222 480,477 

 ส.ค. 6,067 2,864 3,203 477,614 

 ก.ย. 6,067 2,883 3,184 474,731 

 ต.ค. 6,067 2,902 3,165 471,828 

 พ.ย. 6,067 2,921 3,146 468,907 

 ธ.ค. 6,067 2,941 3,126 465,966 

รวม 72,804 34,034 38,770  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     465,966 

2 ม.ค. 6,067 2,961 3,106 463,005 

 ก.พ. 6,067 2,980 3,087 460,025 

 มี.ค. 6,067 3,000 3,067 457,025 

 เม.ย. 6,067 3,020 3,047 454,005 

 พ.ค. 6,067 3,040 3,027 450,965 

 มิ.ย. 6,067 3,061 3,006 447,904 

 ก.ค. 6,067 3,081 2,986 444,823 

 ส.ค. 6,067 3,102 2,965 441,722 

 ก.ย. 6,067 3,122 2,945 438,599 

 ต.ค. 6,067 3,143 2,924 435,456 

 พ.ย. 6,067 3,164 2,903 432,292 

 ธ.ค. 6,067 3,185 2,882 429,107 

รวม 72,804 36859 35,945  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     429,107 

3 ม.ค. 6,067 3,206 2,861 425,901 

 ก.พ. 6,067 3,228 2,839 422,673 

 มี.ค. 6,067 3,249 2,818 419,424 

 เม.ย. 6,067 3,271 2,796 416,153 

 พ.ค. 6,067 3,293 2,774 412,861 

 มิ.ย. 6,067 3,315 2,752 409,546 

 ก.ค. 6,067 3,337 2,730 406,209 

 ส.ค. 6,067 3,359 2,708 402,850 

 ก.ย. 6,067 3,381 2,686 399,469 

 ต.ค. 6,067 3,404 2,663 396,065 

 พ.ย. 6,067 3,427 2,640 392,639 

 ธ.ค. 6,067 3,449 2,618 389,189 

รวม 72,804 39,919 32,885  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     389,189 

4 ม.ค. 6,067 3,472 2,595 385,717 

 ก.พ. 6,067 3,496 2,571 382,221 

 มี.ค. 6,067 3,519 2,548 378,702 

 เม.ย. 6,067 3,542 2,525 375,160 

 พ.ค. 6,067 3,566 2,501 371,594 

 มิ.ย. 6,067 3,590 2,477 368,005 

 ก.ค. 6,067 3,614 2,453 364,391 

 ส.ค. 6,067 3,638 2,429 360,753 

 ก.ย. 6,067 3,662 2,405 357,091 

 ต.ค. 6,067 3,686 2,381 353,405 

 พ.ย. 6,067 3,711 2,356 349,694 

 ธ.ค. 6,067 3,736 2,331 345,958 

รวม 72,804 43,232 29,572  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     345,958 

5 ม.ค. 6,067 3,761 2,306 342,198 

 ก.พ. 6,067 3,786 2,281 338,412 

 มี.ค. 6,067 3,811 2,256 334,601 

 เม.ย. 6,067 3,836 2,231 330,765 

 พ.ค. 6,067 3,862 2,205 326,903 

 มิ.ย. 6,067 3,888 2,179 323,015 

 ก.ค. 6,067 3,914 2,153 319,101 

 ส.ค. 6,067 3,940 2,127 315,162 

 ก.ย. 6,067 3,966 2,101 311,196 

 ต.ค. 6,067 3,992 2,075 307,204 

 พ.ย. 6,067 4,019 2,048 303,185 

 ธ.ค. 6,067 4,046 2,021 299,139 

รวม 72,804 46,821 25,983  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     299,139 

6 ม.ค. 6,067 4,073 1,994 295,066 

 ก.พ. 6,067 4,100 1,967 290,966 

 มี.ค. 6,067 4,127 1,940 286,839 

 เม.ย. 6,067 4,155 1,912 282,684 

 พ.ค. 6,067 4,182 1,885 278,502 

 มิ.ย. 6,067 4,210 1,857 274,291 

 ก.ค. 6,067 4,238 1,829 270,053 

 ส.ค. 6,067 4,267 1,800 265,786 

 ก.ย. 6,067 4,295 1,772 261,491 

 ต.ค. 6,067 4,324 1,743 257,168 

 พ.ย. 6,067 4,353 1,714 252,815 

 ธ.ค. 6,067 4,382 1,685 248,433 

รวม 72,804 50,706 22,098  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     248,433 

7 ม.ค. 6,067 4,411 1,656 244,023 

 ก.พ. 6,067 4,440 1,627 239,582 

 มี.ค. 6,067 4,470 1,597 235,113 

 เม.ย. 6,067 4,500 1,567 230,613 

 พ.ค. 6,067 4,530 1,537 226,084 

 มิ.ย. 6,067 4,560 1,507 221,524 

 ก.ค. 6,067 4,590 1,477 216,934 

 ส.ค. 6,067 4,621 1,446 212,313 

 ก.ย. 6,067 4,652 1,415 207,661 

 ต.ค. 6,067 4,683 1,384 202,979 

 พ.ย. 6,067 4,714 1,353 198,265 

 ธ.ค. 6,067 4,745 1,322 193,520 

รวม 72,804 54,916 17,888  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     193,520 

8 ม.ค. 6,067 4,777 1,290 188,743 

 ก.พ. 6,067 4,809 1,258 183,934 

 มี.ค. 6,067 4,841 1,226 179,093 

 เม.ย. 6,067 4,873 1,194 174,220 

 พ.ค. 6,067 4,906 1,161 169,315 

 มิ.ย. 6,067 4,938 1,129 164,376 

 ก.ค. 6,067 4,971 1,096 159,405 

 ส.ค. 6,067 5,004 1,063 154,401 

 ก.ย. 6,067 5,038 1,029 149,363 

 ต.ค. 6,067 5,071 996 144,292 

 พ.ย. 6,067 5,105 962 139,187 

 ธ.ค. 6,067 5,139 928 134,048 

รวม 72,804 59,472 13,332  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     134,048 

9 ม.ค. 6,067 5,173 894 128,875 

 ก.พ. 6,067 5,208 859 123,667 

 มี.ค. 6,067 5,243 824 118,424 

 เม.ย. 6,067 5,278 789 113,147 

 พ.ค. 6,067 5,313 754 107,834 

 มิ.ย. 6,067 5,348 719 102,486 

 ก.ค. 6,067 5,384 683 97,102 

 ส.ค. 6,067 5,420 647 91,682 

 ก.ย. 6,067 5,456 611 86,227 

 ต.ค. 6,067 5,492 575 80,735 

 พ.ย. 6,067 5,529 538 75,206 

 ธ.ค. 6,067 5,566 501 69,640 

รวม 72,804 64,410 8,394  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ตารางที ค1 (ต่อ) 

ปีที เดือน จ่ายทังสิน เงินต้น ดอกเบีย คงเหลือเงินต้น 

     69,640 

10 ม.ค. 6,067 5,603 464 64,037 

 ก.พ. 6,067 5,640 427 58,397 

 มี.ค. 6,067 5,678 389 52,720 

 เม.ย. 6,067 5,716 351 47,004 

 พ.ค. 6,067 5,754 313 41,250 

 มิ.ย. 6,067 5,792 275 35,458 

 ก.ค. 6,067 5,831 236 29,628 

 ส.ค. 6,067 5,869 198 23,758 

 ก.ย. 6,067 5,909 158 17,850 

 ต.ค. 6,067 5,948 119 11,902 

 พ.ย. 6,067 5,988 79 5,914 

 ธ.ค. 5,953 5,914 39 0 

รวม 72,690 69,642 3,048  

ทีมา : การคาํนวณ 
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ภาคผนวก ง 

 รายชือร้านขายยาในเขตพืนที อ. เคียนซา จ. สราษฎร์ธานีุ  

 

ตารางที ข1 แสดงรายชือร้านขายยาในเขตพืนที อ. เคียนซา จ. สุราษฎร์ธานี 

ลําดับ ชือร้าน ทีตัง 

1. คนโอสถ 239   ถ.  ตลาดเคียนซา  ม.  1 ต.  เคียนซา  อ.  เคียนซา 

2. บา้นยาจนัทวงศ ์ 269   ม.  7 ต.  เคียนซา  อ.  เคียนซา 

3. จนัทร์ส่งเภสัช 156   ถ.  เคียนซา - พระแสง ม.  7 ต.  เคียนซา  อ.  เคียนซา 

4. โดมยา 1/7   ถ.  เคียนซา – บา้นนาํเกลียง  ม. 7  ต. เคียนซา อ.  เคียนซา 

5. บณัฑิตยเ์ภสัช 281   ม.  1 ต.  พ่วงพรหมคร  อ.  เคียนซา 

6. ช. เภสัช 81   ม.  1 ต.  พ่วงพรหมคร  อ.  เคียนซา 

7. พิทกัษเ์ภสัช 387   ม.  1 ต.  พ่วงพรหมคร  อ.  เคียนซา 

8. นิคมเภสัช 123   ม. 12   ต.  บา้นเสดจ็  อ.  เคียนซา 

9. ทบัใหม่เภสัช 114   ม.  4   ต.  บา้นเสดจ็  อ.  เคียนซา 
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ประวัติผ้เขียนู  

 

ชือ – สกล ุ   นางสาวเกษสุดา     นครศิลป์ 

รหัสประจาํตวันักศึกษา 5445521006 

วฒิุ การศึกษา   

  วฒิุ              ชือสถาบัน             ปีทีสําเร็จ 

 

มธัยมศึกษาตอนปลาย   โรงเรียนสุราษฎร์ธานี   2545 

เภสชัศาสตร์บณัฑิต  มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์  2550 

    

การตพีมิพ์เผยแพร่ผลงาน 

การศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงินในการลงทุนทาํธุรกิจร้านขายยาในตาํบลเคียนซา อาํเภอ    

เคียนซา  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี. เอกสารประกอบการประชุมระดบัชาติ  

ราชภฏัสุราษฎร์ธานีวจิยั ครังที 9. มหาวิทยาลยัราชภฏัสุราษฎร์ธานี 2556. 

 

 

 

 


