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การศึกษาความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิร้านขายยา  “สมาร์ทฟาร์มาซี” 
BUSINESS DEMAND AND OPERATIONS OF   DRUGS STORE  “SMART 

PHARMACY” 
                 ฮุสนา   วาบา 

     บทคัดย่อ 

       การศึกษาความตอ้งการและการด าเนินการของธุรกิจร้านขายยา"สมาร์ทฟาร์มาซี  "มีวตัถุประสงค ์        

1) เพื่อศึกษาความตอ้งการและพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยาของผูบ้ริโภค 2) เพื่อศึกษายอดขายและ

แนวโน้มของยอดขายภายในระยะเวลา 5 ปี รวมถึงความเป็นไปได้ทางการเงินของธุรกิจร้านขายยา              

3)เพื่อศึกษาแนวทางการด าเนินงาน ของธุรกิจร้านขายยา 4)เพื่อศึกษาการวางแผนการจดัการเชิงกลยุทธ์ของ

ธุรกิจร้านขายยา 

       วิธีการศึกษาโดยท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูใ้ช้บริการร้านขายยาในเขต อ าเภอ บาเจาะ     

จ. นราธิวาส  จ านวน 200 คน เพื่อท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) 

วิเคราะห์โครงสร้างเงินทุน วิเคราะห์งบก าไรขาดทุน วิเคราะห์งบกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน รวมถึง

การพิจารณาผลทางการเงิน มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) อตัราส่วนทางการเงิน (%IRR) และระยะเวลาในการ

คืนทุน (Payback period) เพื่อประกอบการพิจารณาตดัสินใจลงทุน 

       จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีช่วงอายุอยู่ระหว่าง 30-35 ปี 

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการมากท่ีสุด  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 25,000-

30,000 บาท และมีสถานภาพสมรส  ส าหรับดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายยา ส าหรับตามทฤษฎีการ

วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบว่า มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายยาเฉล่ีย

เดือนละ ประมาณ 1 คร้ัง ราคาเฉล่ียในการซ้ือประมาณ 100  บาท/คร้ัง เวลาท่ี ไปใชบ้ริการร้านขายยาจะอยู่

ในช่วง 16.31-19.30 น. มากท่ีสุด  และกลุ่มประเภทยาท่ีจะซ้ือมากท่ีสุดคือยารักษาโรคกลุ่มยาแกป้วดลดไข ้

รองลงมา เป็นกลุ่มอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ  และผลการศึกษาขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ : ผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณภาพของยาและการมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลาย 

มากท่ีสุดขอ้  ดา้นราคา : ราคาของสินคา้ตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพยาและตอ้งไม่แพงกวา่ร้านอ่ืน   ดา้นการ

จดัจ าหน่าย : ร้านยาตอ้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างานและตั้งอยูใ่นท าเลท่ีมีธุรกิจคา้ขายอ่ืนๆและมีการคมนาคมท่ี

สะดวก  ด้านการส่งเสริมการขาย :  ตอ้งมีบริการตรวจวดัสุขภาพฟรี เช่น วดัความดนั ชั่งน ้ าหนัก มีบตัร
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สะสมแต้ม และบตัรสมาชิก ด้านบุคลากร: ต้องมีเภสัชกรท่ีมีความรู้ความสามารถอยู่ร้านตลอดทั้งวนั       

ดา้นกระบวนการ : มีการแนะน าการใช้ยาเป็นอย่างดี บริการรวดเร็วโดยใช้ระบบปฏิบติัการคอมพิวเตอร์   

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ: การตกแต่งร้านท่ีสวยงาม สะอาด สวา่งและมีระบบปรับอากาศ 

ค าส าคญั : ศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกิจร้านขายยา    ร้านขายยาสมาร์ทฟาร์มาซี 

                                                                   

  Abstract 

       The purposes of this research were 1) to study customers’ demand and their purchasing behaviors 

towards pharmacy stores 2) to study sales figures and trends for five years including financial possibilities 

forecast of Smart Pharmacy 3) to investigate tendency of “Smart Pharmacy” business operation, and        

4) to study strategic management of pharmacy business.                      

       The 200 research samples who were customers of the drugstores located in Bacho District, Narathiwat 

Province were asked to respond the questionnaire.  The data obtained from the questionnaire was analyzed 

using descriptive statistic analyzing capital structure, profit and loss statement, cash flow statement, 

including analyzing financial report, Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), Payback 

Period, for decision making of pharmacy business investment.   

        The findings showed that most of questionnaire responders were married 30-35-year-old female 

customers holding bachelor’s degree, working as government officer, and average earning 25,000-30,000 

Baht per month. In the aspect of customer purchasing behavior, it was found that the average frequency of 

purchasing was once a month, 100 Baht per single purchase, and the most frequent buying time was at 

16.31 to 19.30 hrs.    Pain reliever and fever reducer were the most common drugs purchased and dietary 

supplement products were the second most frequently purchased. The findings according to Marketing 

Mix (7Ps) factors revealed that in the Aspect of Product, the customers considered quality of drugs and a 

variety of products before making a purchase decision. In the Price Aspect, the customers preferred 

qualified products with reasonable price and must not be expensive than other stores.  For Place or 

Channel of Distribution Aspect, the customers preferred drug stores located near their house or workplace, 
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located on commercial street and can be easily accessed. In the Aspect of Sales Promotion, the customers 

preferred complimentary health care services such as blood pressure check, weighing, reward card and 

membership card.   In the Aspect of People, the pharmacists must be in charge of drug stores at all times 

that the pharmacy shop is open.  In Process Aspect, proper suggestions and recommendations on drug use 

are well-provided with fast service using computer system. For Physical Evidence and Presentation 

Aspect, pleasant-decorated stores with clean, proper brightness, and air-conditioned room were preferred 

Keyword: business demand and operation of drugs store 

บทน า 

ร้านขายยาเป็นหน่ึงธุรกิจในระบบบริการสุขภาพท่ีอยู่ใกลชิ้ดประชาชน ไม่เพียงแต่ท าหน้าท่ีดา้น

การกระจายยาเท่านั้นแต่ยงัมีบทบาทส าคญัเปรียบเสมือนเป็นท่ีพึ่งดา้นสุขภาพของชุมชนและเป็นอีกหน่ึง

ทางเลือก ของประชาชนในการเลือกใช้บริการเม่ือมีอาการเจ็บป่วยเบ้ืองตน้หรือไม่รุนแรงถึงขั้นตอ้งไป

โรงพยาบาล ข้อมูลจากศูนย์วิจยักสิกรไทยพบว่าในปี 2558 ธุรกิจร้านขายยามีมูลค่าประมาณ 34,000         

ลา้นบาท ปี 2559 มีมูลค่าประมาณ 37,000 ลา้นบาทและขอ้มูลระบุวา่ปี 2560 ธุรกิจร้านขายยามีมูลค่า 40,000 

ลา้นบาทตลาดเติบโตข้ึน 8-10% ในทุกปีซ่ึงถา้ยงัเติบโตไดข้นาดน้ี ในอนาคตปี 2570 ธุรกิจร้านขายยาใน

ไทยอาจมีมูลค่าสูงถึง 90,000 ลา้นบาท โดยปัจจุบนัมีร้านขายยาประมาณ 16 ,000 แห่ง แบ่งเป็นร้านขายยา

ทัว่ไป (Stand-alone) 14,600 แห่ง และร้านขายยาแบบ Chain Store 1,400 แห่ง พฤติกรรมของผูบ้ริโภค กรณี

ท่ีมีอาการเจ็บป่วยทัว่ไป อาทิ ไขห้วดั ปวดหวั ทอ้งเสีย และไม่มีสวสัดิการเบิกค่ารักษาพยาบาลของเอกชน 

คนไขส่้วนใหญ่จะหนัไปซ้ือยามากินเอง โดยให้เหตุผลวา่ มีความสะดวกรวดเร็วและเสียค่าใชจ่้ายไม่สูงนกั

เม่ือเทียบกบัไปโรงพยาบาลเอกชน และไม่ตอ้งรอคิวพบแพทยน์านเม่ือเทียบกบัโรงพยาบาลรัฐ เพราะคน

ไทยส่วนใหญ่ เม่ือเจ็บป่วยจะไม่ไปโรงพยาบาล แต่ตวัเลือกแรกของพวกเขาคือร้านขายยาจากผลวิจยัพบวา่

ทางเลือกแรกของคนเจบ็ป่วยไม่รุนแรง คือร้านขายยาถึง 32% ขณะท่ีคนจะเลือกไปโรงพยาบาลเอกชน 25%

และเลือกไปโรงพยาบาลรัฐเป็นตวัเลือกแรกเพียง 16% และลูกคา้ท่ีเดินเขา้ร้านขายยาวตัถุประสงคมี์แค่สอง

อย่าง อย่างแรก คือ “อยากได้ค  าตอบจากการหายเจ็บป่วย” คนไขก้ าลงัทุกข์ระทมจากอาการโรคต่างๆ  

แน่นอนท่ีสุดอาการโรคาพยาธิท่ีเกิดข้ึนแลว้ ผูป่้วยอยากไดย้าเพื่อไปบ าบดัให้อาการป่วยไขห้ายไป เป็น

รูปแบบพฤติกรรมเดิมๆท่ีเภสัชกรยงัคงท าหนา้ท่ีให้ค  าปรึกษาและจ่ายยาบ าบดัอาการให้คนไขห้ายป่วย และ 

แบบท่ีสองผูบ้ริโภคมาร้านยาเพื่อ “ซ้ือเพื่อสุขภาพ” คนไขโ้ดยปกติถา้หายจากโรคแลว้ ไม่อยากจะกลบัไป
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ป่วยอีกอยากไดท้างเลือกใหม่ๆ หรือผลิตภณัฑสุ์ขภาพต่างๆ เพื่อไปป้องกนัการเจ็บป่วย จะไดป้ระหยดัเงิน

ค่ายาหรือไม่อยากลาป่วยบ่อยๆจนเกิดกาสูญเสียรายได ้ ประกอบกบัค่านิยมการป้องกนัโรคมากกว่ารักษา

โรคท่ีไดรั้บความนิยมมากข้ึน ท าให้ธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบัสุขภาพ หรือเฮลทแ์คร์ (healthcare) คึกคกัข้ึนเร่ือย 

ๆ โดยเฉพาะธุรกิจร้านขายยาท่ีกระจายอยู ่ตามชุมชนต่าง ๆ ทัว่ประเทศ 

ทบทวนวรรณกรรม 

เป้าหมายทางธุรกจิ 

1 เป้าหมายระยะสั้น (Objectives) 

- ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี ตอ้งเป็นท่ีรู้จกักบักลุ่มเป้าหมายในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบ 2 กิโลเมตร โดยวดัจาก

จ านวนลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึน  จ  านวน 60% ภายในปีแรกท่ีเปิดกิจการ 

- ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี ตอ้งมีพนกังานท่ีเป็นเภสัชกรประจ าท่ีมีคุณสมบติัครบถว้น อยา่งนอ้ย 1 คน และมี

อตัราการลาออกไม่เกิน 1 คร้ังต่อปี และเน่ืองจากหัวใจของการบริการในธุรกิจร้านขายยาคือ คุณภาพของ

เภสัชกร และลูกคา้มกัจะติดการใหบ้ริการของเภสัชกรเป็นหลกั 

- ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี ตอ้งมียอดขายไม่ต ่ากวา่ 3,500,000 บาทภายในปีแรก และ มีอตัราการเติบโตไม่นอ้ย

กวา่ 15% ในปีแรก และ 20% ในปีถดัไป 

2 เป้าหมายระยะยาว (Goal) 

- ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี ตอ้งเป็นร้านยาในดวงใจของลูกคา้ในเร่ืองของสุขภาพ โดยวดั จากการมีลูกคา้

ประจ าเพิ่มข้ึน จ านวนไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ80  ภายในปีท่ี 3 

- ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซีตอ้งมียอดขายเฉล่ียในปีท่ี 3-5 ไม่ต ่ากวา่ 5,000,000 บาท 

- ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี ตอ้งขยายฐานลูกคา้เป้าหมายไปยงักลุ่มท่ีอยูน่อกบริเวณพื้นท่ี ดงักล่าวภายในปีท่ี3 

- ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี ตอ้งมีพนัธมิตรทางธุรกิจ เป็นโรงพยาบาลอยา่งนอ้ย 2 แห่ง (โครงการรับยาใกล้

บา้นจากโรงพยาบาลประจ าอ าเภอใกลเ้คียง) 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมโดยใช้ SWOT Analysis 
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Strengths (จุดแข็ง) 

1.ความหลากหลายของสินคา้และบริการ 

2.มีเภสัชกรประจ าตลอดเวลาท่ีร้านเปิด 

3. โครงการร้านยาคุณภาพ 

4.ตน้ทุนต ่า ไม่มีดอกเบ้ีย 

5.ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัของท าเลท่ีตั้งและ สถานท่ี 

6.เทคโนโลยดีา้นระบบปฏิบติัการท่ีทนัสมยัและครอบคลุม 

7.การขยายตวัของส่ือทางออนไลน์และออฟไลน์ 

8.มี connectionท่ีดีกบับุคคลากรทางการแพทยใ์นโรงพยาบาลประจ าอ าเภอ โรงพยาบาลบาเจาะ 

Opportunities (โอกาสทางธุรกจิ) 

1.นโยบายดา้นสาธารณสุขของรัฐบาลท่ีส่งเสริม ใหป้ระชาชนเขา้ถึงการบริการดา้นสุขภาพท่ี มากข้ึน 

2.นโยบายลดความแออดัและเวลารอคอยยาในโรงพยาบาลของรัฐ 

3. กระแสคนรักสุขภาพ 

4. สังคมผูสู้งอาย ุ

5. การขยายความเป็นเมืองท่ีมากข้ึน 

 Weakness (จุดอ่อน)  

1.ไม่มีอ านาจต่อรองกบัSuppliers จึงอาจมีตน้ทุนในเร่ืองการจดัเก็บสินคา้คงคลงัสูงในช่วงแรกของธุรกิจ  

2.เภสัชกรท่ีมีคุณภาพมกัตอ้งการค่าตอบแทนสูงท าใหต้น้ทุนสูงข้ึน  

 อุปสรรค (Threats)  

1.ขอ้ก าหนดต่างๆ ของกฎหมายวา่ดว้ยยา  
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2.กฎหมายแรงงานในเร่ืองของการบริหารตน้ทุน ทรัพยากรบุคคล  

3.คู่แข่งรายใหม่สามารถเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา 

แนวคิดและกลยุทธ์ทางการตลาด(marketing Mix 7Ps) 

1. ด้านผลิตภณัฑ์(Product)  ปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้

บริการร้านขายยา พบวา่ ผูบ้ริโภคจะให ้ความส าคญักบั คุณภาพยา  ความครบครันของผลิตภณัฑ์ยาในแต่ละ

กลุ่มยา ความหลากหลายของกลุ่มยา มียาหลายยี่ห้อให้เลือก มียาและเวชภณัฑ์ตั้งแสดงจ านวนมาก ในร้าน

ขายยาร้านขายยาสมาร์ทฟาร์มาซีมีการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลายชนิด เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการและ

ลกัษณะการใชชี้วติของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 

2.ดา้นราคา(price) “ราคาท่ีสมเหตุผล”คือ ราคา ท่ีผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาแลว้วา่คุม้ค่าท่ีผูบ้ริโภคจ่ายได ้เพราะ

การมารับบริการร้านยาทุกวนัน้ีต้องจ่ายเงินเอง ไม่มีหน่วยงานไหนหรือโครงการของรัฐมารับผิดชอบ

ค่าใช้จ่ายในการดูแลสุขภาพ ยิ่งเป็นยาโรคเร้ือรังท่ีคนไข้ต้องกินต่อเน่ือง ระดับราคายิ่งจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจอยา่งมาก ผูบ้ริโภคตอ้งการให้ร้านขายยาก าหนดราคาของยาให้เหมาะสมและสะทอ้นถึงคุณภาพ

จริงของยา และไม่ขายยาในราคาท่ีแพงเกินไป ตอ้งตรวจสอบราคาขายของสินคา้ให้อยู่ในระดบัตรงตาม

ภาวะก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค ตอ้งมีระบบบริหารตน้ทุนการซ้ือยาและค่าใชจ่้ายในการบริหารร้านต่างๆเพื่อให้

อยู่ในสภาวะท่ีแข่งขนัได ้ราคาตน้ทุนท่ีต ่าจะช่วยให้เราสามารถตั้งราคายืดหยุ่นไดต้ามลกัษณะของผูป่้วย 

ชนิดของสินคา้ ปริมาณและความถ่ีในการซ้ือ ในขณะเดียวกนัจะให้ก าไรมากพอเพื่อการหล่อเล้ียงองค์กร

ร้านยาใหอ้ยูต่่อไปได ้

3.ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) แมว้า่จะมีกระแสการซ้ือหรือสั่งยาผา่น online เขา้มามากในปัจจุบนั 

แต่ผูบ้ริโภคโดยเฉพาะผูป่้วยส่วนใหญ่ก็ยงัมองว่าการซ้ือยาผ่านช่องทางออนไลน์ยงัไม่น่าไวเ้น้ือเช่ือใจถึง

ขนาดนั้น โดยเฉพาะกลุ่มยาท่ีตอ้งอาศยัการวินิจฉัยพิจารณาจ่ายยาจากเภสัชกรตวัจริงเขา้มาช่วยเช่นโรค

เฉพาะทางโรคเร้ือรัง โรคท่ีมีความซบัซ้อน ท าให้ไม่ใช่เร่ืองแปลกท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่จะให้ความไวว้างใจใช้

บริการซ้ือผ่านจากทางหน้าร้าน ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซีได้แบ่งช่องทางในการจัดจ าหน่าย ออกเป็น                

2 ช่องทางหลกั ดงัน้ี 

 -ช่องทางออฟไลน์ คือ บริเวณหน้าร้าน ซ่ึงช่องทางน้ีจะจ าหน่ายสินค้าทุกประเภท และให้บริการใน          

ทุกรูปแบบ 
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 -ช่องทางออนไลน์ โดยผา่น 2 ช่องทางคือ Line และ Facebook Page โดยจะส่งขอ้ความส่ือสารโปรโมชัน่

กบัลูกคา้ และการแจง้ข่าวสารผา่นทาง LINE@ และ ใช ้Facebook ในการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัร้านยา

โดยการบริการออนไลน์ผ่านทาง Line จ ากดัแค่การปรึกษาปัญหาสุขภาพกบัเภสัชกร และ การนดัหมาย

ล่วงหนา้ 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี  ไดมี้การจดัท าโปรโมชัน่ ทั้งในส่วนของ

สินค้าและบริการ เพื่อให้ลูกค้าได้เข้าถึงสินค้าและบริการของร้านได้มากข้ึน ด้วยกลยุทธ์ดังต่อไปน้ี          

บตัรสมาชิก  บตัรสะสมแต้ม การจดั Solution เพื่อแก้ปัญหาสุขภาพเฉพาะเร่ืองของลูกค้า  และการมี

โปรโมชัน่ประจ าเดือนในช่วงท่ีเงินเดือนออก 

5.ด้านบุคลากร    (People ) ธุรกิจร้านยาเป็นธุรกิจประเภทบริการท่ีพนักงานจ าเป็นตอ้งมีกระบวนการ

ส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ และลูกคา้มกัใช้ความพึงพอใจในการให้บริการของพนกังานเป็นเกณฑ์หลกัเพื่อ

เลือกเขา้ใช้บริการร้านขายยา ซ่ึงต าแหน่งพนักงานท่ีส าคญัท่ีสุดคือเภสัชกรประจ าร้าน ซ่ึงมีส่วนร่วมใน

กระบวนการการใหบ้ริการเกือบทุกขั้นตอน และ สัมพนัธ์กบัการเลือกสินคา้หรือผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้อีกดว้ย 

6.ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)ลกัษณะทางกายภาพของธุรกิจหมายถึงทุกส่ิงท่ีลูกค้า

มองเห็นและรับรู้ไดจ้ากภายนอก ไม่ว่าจะเป็นการตกแต่งสถานท่ี การแต่งตวัของพนกังาน การให้บริการ   

ร้านยาสมาร์ทฟาร์มาซี จึงตกแต่งร้านในรูปแบบท่ีทนัสมยั โดยเนน้โทนสีเป็น น ้าตาล และ ขาว เพื่อให้ลูกคา้

ไดรั้บรู้ถึงความใหม่ทนัสมยั น ามาซ่ึงความดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาเยี่ยมชมร้านและเขา้มาจบัจ่ายซ้ือของในร้าน

และเพิ่มคุณค่าของสินคา้ทีมีอยู่ในร้านให้ดูน่าซ้ือ  ยกประเภทของยาท่ีจ าหน่ายให้ชัดเจน(สอดคล้องกบั

กฏหมายการเปิดร้านขายยา:GPP)  โดยมีการจดัผงัร้านยา (Store Layout) เพื่อให้ขายดี องคป์ระกอบหน่ึงคือ

การจดัวางผงัร้านคา้ จะตอ้งดึงดูดความสนใจลูกคา้ให้เขา้ร้าน พอเขา้มาในร้านก็ตอ้งอ านวยความสะดวกให้

คน้หาสินคา้ตามความตอ้งการความมุ่งหวงั และสามารถเดินทางไปขอค าปรึกษาจากเภสัชกรหรือพนกังาน

ไดเ้สมอ และทางร้านมีการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศภายในร้านเพื่อเพิ่ม บรรยากาศ ในการซ้ือและดึงดูดให้

ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือและการสร้างรอยยิม้ของพนกังาน เป็นการสร้างความประทบัใจแรกของลูกคา้ใน

การเขา้รับบริการ โดยหากมีความประทบัใจแรกแลว้ ส่งผลให้ลูกคา้เปิดใจรับการบริการในขั้นตอนต่อไป

มากข้ึน น าไปสู่ความพึงพอใจในทุกขั้นตอนของการรับบริการ 

7.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  (Process)จดัใหมี้การบริการดา้นเภสัชกรรมบริบาลอยา่งเต็มรูปแบบ กล่าวคือ 

มีเภสัชกรท่ีมีความรู้ความสามารถอยู่ให้บริการท่ีร้านตลอดทั้งวนั เพื่อให้บริการซกัประวติัอาการเจ็บป่วย   
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จดัและจ่ายยา และใหบ้ริการให้ค  าปรึกษาและแนะน าขอ้มูลต่าง ๆ ดา้นสุขภาพแก่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการท่ีร้าน 

รวมทั้งการใหบ้ริการโดยใชร้ะบบปฏิบติัการคอมพิวเตอร์ท่ีจะช่วยให้กระบวนการให้บริการมีความรวดเร็ว

และถูกตอ้ง เกิดความปลอดภยัในการใชย้าของผูบ้ริโภค 

แผนการด าเนินงาน 

       รูปแบบการด าเนินท่ีเหมาะสมในการประกอบธุรกิจร้านขายยา คือ หา ท าเลท่ีตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน        

ท่ีมีประชากรอาศยัอยู่จ  านวนมากและมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูง มีผูค้นสัญจรผ่านไปมาตลอดทั้งวนั ผูบ้ริโภค

สามารถเขา้ถึงไดง่้าย ขนาดของร้านขายยาท่ีเหมาะสมจะเป็นอาคารพาณิชยข์นาด 1 คูหา และมีการจดัแบ่ง

พื้นท่ีใชส้อยภายใน อาคารใหมี้ความเหมาะสม เพียงพอในการจดัวางสินคา้และการจดัแบ่งพื้นท่ีส าหรับการ

ใหบ้ริการ ต่าง ๆ ภายในร้านใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ี

ไม่มากเกินไปจะช่วยลดค่าใชจ่้ายในการลงทุนและการบริหารจดัการได ้ และควรจดัใหมี้เภสัชกรประจ าร้าน

ตลอดเวลาเปิดท าการเพื่อใหเ้ป็นไปตามท่ีกฎหมายก าหนดและพฒันาให้ร้านขายยามี คุณภาพและมาตรฐาน

ท่ีดีทั้ งในด้านการบริบาลทางเภสัชกรรม และการมี รูปแบบการด า เนินกิจการท่ีทันสมัยโดยน า

ระบบปฏิบติัการคอมพิวเตอร์มาช่วยในการบริหารจดัการร้านยา  ส่วนการสั่งซ้ือหรือการจดัหายาและ

เวชภณัฑข์องร้านขายยาควรมีการสั่งซ้ือยาและเวชภณัฑ์ผา่นทางร้านขายส่งยาในพื้นท่ีใกลเ้คียง เพราะจะท า

ใหไ้ดสิ้นคา้ในราคาถูก อีกทั้งสามารถ สั่งซ้ือ ในปริมาณนอ้ย ๆ เพื่อมาทดลองตลาดดูก่อนได ้เน่ืองจากตอน

เปิดร้านขายยาใหม่ ๆ ยงัไม่ สามารถคาดการณ์ชนิด ประเภท และปริมาณยาท่ีผูบ้ริโภคในชุมชนตอ้งการ

ใชไ้ดอ้ยา่งแม่นย  า และ เม่ือเวลาผา่นไประยะหน่ึงจะท าใหรู้้วา่ปริมาณการใชย้าแต่ละชนิดมีมากนอ้ยเพียงใด 

ซ่ึงถา้มีมากก็จะสั่งซ้ือจากบริษทัเพราะจะมีราคาถูกกวา่หรือเท่ากบัซ้ือจากร้านขายส่งยาแต่ไดเ้ครดิตท่ีนาน

กวา่ 

เคร่ืองมือทีใ่ช้และขอบเขตการศึกษา 

 ท าการศึกษาและเก็บรวมรวบขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในอ าเภอบาเจาะ จ. นราธิวาส เป็นเวลา 1 เดือน 

และท าการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ดว้ยวิธีการสุ่มกลุ่ม

ตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านขาย

ยาในเขตอ าเภอบาเจาะ จงัหวดันราธิวาส  จ  านวน 200 ตวัอย่าง ซ่ึงส่วนท่ี 1 จะเป็นขอ้มูลส่วนบุคคลตาม

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขายยา ส่วนท่ี 3 เป็น
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ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขายยาโดยใช้หลักการส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)     

โดยใหผู้บ้ริโภคเลือกระดบัความคิดเห็นเพียงระดบัเดียวตามความส าคญัมากท่ีสุด-นอ้ยท่ีสุด 

ผลการวจัิย 

 จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 30-35 ปี มี

สถานภาพสมรส  มีวุฒิการศึกษาอยู่ ในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการและเกษตรกรรม มี

รายไดเ้ฉล่ีย 25,000-30,000 บาทต่อเดือน แสดงใหเ้ห็นวา่ประชากรส่วนใหญ่ในพื้นท่ีเป้าหมายมีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อ ครัวเรือนในระดบัสูง จึงจดัเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูง ในดา้นพฤติกรรมการใช้บริการ ร้าน

ขายยา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีเวลาท่ีมาใช้บริการท่ีร้านขายยาช่วงเวลา 16.31-19.30น..มาก

ท่ีสุด นิยมซ้ือผลิตภณัฑ์ยาแผนปัจจุบนัจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มยาท่ีซ้ือจะเป็นประเภทยาแกป้วดลดไข้

มากท่ีสุด รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ตามล าดบั จ านวนความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขายยาคือเฉล่ีย

เดือนละ1 คร้ัง โดยเฉล่ียอยูท่ี่มูลค่า 100 บาทต่อคร้ังท่ีใช้บริการ  มีการรับรู้วา่ซ้ือยาและสินคา้จากคนขายท่ี

เป็นเภสัชกร และ มกัจะซ้ือยาจากร้านขายยาเจา้ประจ า ส่วนความพึงพอใจในผลการรักษาดว้ยยาจากร้านขาย

ยา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าการซ้ือยาจากร้านขายยาได้ผลการรักษาตรงตามความต้องการ

มากกวา่ 80 % แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเขตอ าเภอบาเจาะมีความพึงพอใจในการซ้ือยาและใชบ้ริการ

ทางดา้นสุขภาพจากร้านขายยามากพอสมควร ซ่ึงเอ้ือประโยชน์ต่อการท าธุรกิจร้านขายยาในพื้นท่ีดงักล่าว

ในด้านการเลือกใช้บริการจากร้านขายยากลุ่มตวัอย่างจะให้ความส าคญักับการท่ีมีเภสัชกรท่ีมีความรู้

ความสามารถอยู่ประจ าตลอดระยะเวลาท่ีร้านเปิด พนกังานขายมีกิริยามารยาทและมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิ้ม

แยม้แจ่มใส เอาใจใส่ลูกคา้มากท่ีสุด  การมีเภสัชกรอยูป่ระจ าตลอดเวลาท่ีร้านเปิดใหบ้ริการ ยามีคุณภาพและ

มีครบตามตอ้งการ ตั้งอยูใ่นท าเลท่ีมีการคมนาคมสะดวกและมีท่ีจอดรถสะดวก และร้านตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือ

ท่ีท างาน มีบริการให้ค  าปรึกษาทางโทรศพัท์และทางออนไลน์  มีการตรวจวดัสุขภาพฟรีเช่นวดัความดนัชัง่

น ้าหนกั  ร้านดูสะอาดและตกแต่งสวยงาม มีการคิดเงินและจ่ายยาโดยระบบคอมพิวเตอร์ 

 ผลการศึกษาการด าเนินงานทางธุรกิจประกอบดว้ย ตน้ทุนธุรกิจ การเงิน พฤติกรรมองคก์ร และการ

วางแผนการตลาดของความตอ้งการและด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยา “สมาร์ทฟาร์มาซี” พบวา่ การศึกษา

ความเป็นไปไดข้องโครงการในระยะ 5ปีขา้งหนา้ สมมติฐานเบ้ืองตน้ในการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

 โครงการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยา “สมาร์ทฟาร์มาซี” โดยในปีแรกทางร้านจะเพิ่มยอดขาย 

15%และ20%ต่อปีในปี ในปีท่ี 2และ3 และคงท่ีในปีต่อไป รายละเอียดดงัน้ี 
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 1. รายได ้ป่ีท่ี1 เท่ากบั 3,371,400 บาท ปีท่ี2 เท่ากบั 4,271,100 บาท ปีท่ี 3  เท่ากบั 5,125,320 บาท    

ปีท่ี 4  เท่ากบั 6,150,384 และ 7,380,460 บาท ในปีท่ี 5  

 2. กิจการใชเ้งินลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการ 100% จ านวน 1,000,000 บาท จากงบประมาณการ

ก าไรขาดทุน พบวา่ก าไรสุทธิปีแรก เท่ากบั 114,351.20 บาท ปีท่ี 2 เท่ากบั  131,272.85 บาท ในปีท่ี 3 เท่ากบั 

157,219.38 บาท ปีท่ี 4 เท่ากบั 188,355.22 บาทและในปีท่ี 5 เท่ากบั 225,718.22 บาท ตามล าดบั 

 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value : NPV) คือ การประเมินว่า “การลงทุนสร้างผลก าไรได้

หรือไม่” โดยการทอนเงินสดสุทธิแต่ละกอ้นท่ีไดน้ั้นกลบัมาเป็นมูลค่า ณ ปัจจุบนัจากการค านวณหา NPV 

ของแผนธุรกิจร้านขายยา “สมาร์ทฟาร์มาซี” มีค่าเท่ากบั 73,746.57 บาท ค่า NPV เป็นบวกแสดงว่าการ

ลงทุนใหผ้ลก าไรเห็นควรท าการลงทุน 

 IRR อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) คือ การประเมินวา่ “การลงทุนให้

อตัราผลตอบแทนเท่าใด” คือ การสุ่มอตัราคิดลด (Discount Rate) ท่ีท าให้ NPV มีค่าเท่ากบัศูนยก์ล่าวคือ    

ท าให้เงินสดสุทธิในอนาคตทอนมูลค่ากลบัมาปัจจุบนัแลว้มีค่าเท่ากบัเงินลงทุนกอ้นแรก ในกรณีน้ีค่า IRR 

คือ 17.20% จะเห็นว่า IRR มีค่ามากกว่าตน้ทุนทางการเงินท่ี 12% ดงันั้นการลงทุนน้ีให้อตัราผลตอบแทน   

สูงคุม้ค่ากบัการลงทุน 

ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period: PB) หมายถึง ระยะเวลาของการลงทุนท่ีกระแสเงินสดรับ

สุทธิจากโครงการเท่ากบักระแสเงินสดจ่ายสุทธิพอดีหรือกล่าวไดว้า่ลงทุนไม่มีก าไรและไม่ขาดทุน ในกรณี

น้ีระยะเวลาในการคืนทุน คือ 3 ปี 6 เดือน 

ข้อเสนอแนะ 

จุดมุ่งหมายหลกัของการศึกษาคร้ังน้ี คือ เพื่อศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจ ร้าน

ขายยาแผนปัจจุบนัการด าเนินกิจการท่ีทนัสมยั และมีการให้บริการทางดา้นเภสัชกรรมบริบาล เป็นร้านยา

คุณภาพ เป็นร้านยาท่ีดีในพื้นท่ีชุมชน เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการตดัสินใจลงทุนและการ

วางแผนกลยทุธ์ดา้นต่าง ๆ ในการบริหารธุรกิจร้านขายยา และจากผลการศึกษาคร้ังน้ีท าให้ไดข้อ้เสนอแนะ

ส าหรับผูท่ี้สนใจจะประกอบธุรกิจร้านขายยา  
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1 ขอ้เสนอแนะในการน าไปใชป้ระกอบธุรกิจร้านขายยา 

การประกอบธุรกิจร้านขายยาในปัจจุบันให้สามารถอยู่รอดและประสบความส าเร็จได้นั้ น

จ าเป็นต้องมีการพฒันาให้ร้านขายยามีคุณภาพและมาตรฐานท่ีดีทั้ งในด้านการบริบาลทางเภสัชกรรม 

ร่วมกบัการมีการบริหารจดัการท่ีดีโดยตอ้งมีการพฒันารูปแบบการด าเนินกิจการทั้งจากรูปลกัษณ์ภายนอก

ของร้านท่ีจดัตกแต่งใหเ้ป็นร้านขายยาท่ีดูสวย สะอาด สวา่ง มี ระเบียบ และทนัสมยั มีความน่าเช่ือถือและน่า

เขา้ไปใชบ้ริการ และการจดัให้มีการบริการดา้นเภสัชกรรมบริบาลท่ีดี คือ ตอ้งจดัให้มีเภสัชกรอยูใ่ห้บริการ

ท่ีร้านตลอดทั้งวนั เพื่อให้บริการซักประวติัอาการเจ็บป่วย จดัและจ่ายยา และให้บริการให้ค  าปรึกษาและ

แนะน าขอ้มูลต่างๆดา้นสุขภาพแก่ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการท่ีร้าน ซ่ึงจ าเป็นตอ้งมีการลงทุนสูง โดยเฉพาะ

อยา่งยิ่งการลงทุนดา้นบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวา่จา้งเภสัชกร และจากผลการศึกษาคร้ังน้ีแสดงให้เห็นวา่ 

แม้ว่าการพัฒนาร้านขายยาให้มีคุณภาพและได้มาตรฐานดังกล่าวข้างต้นจะต้องมีต้นทุนสูงแต่ก็ให้

ผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าในการลงทุนนอกจากน้ีในการลงทุนประประกอบธุรกิจร้านขายยายงัจะต้องมีการ

พิจารณาถึงความเหมาะสมในการเลือกท าเลท่ีตั้งของร้าน, ขนาดของร้านขายยาและการจดัแบ่งพื้นท่ีใชส้อย

ภายในอาคาร และการจดัหายาและเวชภณัฑ์เขา้ร้าน ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลต่อความส าเร็จในการประกอบ

ธุรกิจร้านขายยา การเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมกบัการ ประกอบธุรกิจร้านขายยานั้น จะตอ้งตั้งอยู่ในเขต

ชุมชนท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ประชากร ในพื้นท่ีมีก าลงัซ้ือสูง มีบริการสาธารณูปโภคท่ีเพียงพอ 

และควรหลีกเล่ียงท าเลท่ีตั้งท่ีมีการแข่งขนั ของธุรกิจประเภทเดียวกนัสูง ส่วนขนาดของร้านในการประกอบ

กิจการควรมีความเพียงพอในการ จดัวางสินคา้และการจดัแบ่งพื้นท่ีส าหรับการให้บริการต่างๆในร้านขายยา 

อยา่งไรก็ตามการมี พื้นท่ีไม่มากเกินไปจะส่งผลดีต่อธุรกิจ คือ ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการลงทุนและการบริหาร

จดัการ เช่น ค่าเช่าอาคารพาณิชย ์ค่าตกแต่งร้าน ค่าไฟฟ้า เป็นตน้ นอกจากน้ียงัเป็นการช่วยลดตน้ทุนในการ

สต๊อกสินคา้ท่ีจะตอ้งน ามาจดัวางให้มีปริมาณเหมาะสมกบัขนาดของร้าน ซ่ึงท าให้สามารถน าเงินตน้ทุน

ส่วนนั้นมาเป็นเงินทุนหมุนเวยีนใหเ้กิดสภาพคล่องในการด าเนินกิจการไดม้ากยิ่งข้ึน ในแง่ของการสั่งซ้ือยา

และเวชภณัฑ์ของร้านขายยาในช่วงแรกๆควรจะซ้ือผ่านทางร้านขายส่งยาในพื้นท่ี เน่ืองจากเป็นแหล่งท่ี

สามารถสั่งซ้ือยาและเวชภณัฑ์หลายๆ ตวัไดใ้นเวลาเดียวกนัโดยไม่ตอ้งเสียเวลาในการติดต่อกบัพนกังาน

ขายทีละบริษทั รวมทั้งไดย้าและเวชภณัฑใ์นราคาถูกและไม่ตอ้ แบกรับภาระในการสต๊อกสินคา้เป็นปริมาณ

มาก ๆ 
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2 ขอ้เสนอแนะเพื่อใชใ้นการศึกษาในอนาคต 

การศึกษาคร้ังน้ี พบวา่ ร้านขายยาท่ีอยูใ่นเขตอ าเภอเล็กมกัจะตั้งอยูห่่างไกลจากร้านขายส่งยาท่ีส่วน

ใหญ่จะตั้งอยูใ่จกลางเมืองหรือพื้นท่ีท่ีมีความเจริญทาง เศรษฐกิจสูง ท าให้จ  าเป็นตอ้งมีค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการจดัซ้ือ เช่น ค่าขนส่งสินคา้เพิ่มข้ึน โดยเฉพาะถา้หากว่ามีวงรอบการสั่งซ้ือสินคา้ถ่ีเกินไปก็จะท าให้

ค่าใชจ่้ายในส่วนน้ีเพิ่มมากข้ึน ในทางตรงกนัขา้มหากมีการซ้ือสินคา้คร้ังละมาก ๆ เพิ่มลดความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ ก็อาจจะท าใหเ้กิดปัญหาสินคา้คา้งสต๊อก หรือการขาดสินคา้บางตวัได ้ดงันั้นการมีการบริหารจดัการ

สินคา้คง คลงัท่ีดีจึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจร้านขายยาในอ าเภอเล็กๆ 

ซ่ึงควรเสนอแนะต่อผูท่ี้สนใจในการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจร้านขายยาในชุมชนในอนาคตจะน าไป

พิจารณาเพื่อการศึกษาเพิ่มเติม 

กติติกรรมประกาศ 

รายงานวิจยัฉบบัน้ีส าเร็จได้ด้วยความกรุณาของอาจารยร์องศาสตรจารยสุ์วีณา  ตัง่โพธิสุวรรณ       

ท่ีกรุณาให้ค  าปรึกษาและแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆพร้อมทั้งให้ขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์จนกระทัง่การ

ศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง ณ โอกาสน้ี 

ผู ้ศึกษาขอขอบพระคุณผู ้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม รวมถึง

ผูป้ระกอบการกิตติมศกัด์ิทุกท่านท่ีให้เกียรติและเสียสละเวลาให้เขา้สัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัธุรกิจพร้อมทั้ง

ความช่วยเหลือและเอ้ือเฟ้ือในดา้นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งต่อแผนธุรกิจ ขอ้มูลท่ีไดรั้บท าให้ผูจ้ดัท า

เขา้ใจถึงธุรกิจไดม้ากข้ึน 

สุดท้ายขอขอบคุณครอบครัว เพื่อร่วมชั้น และเจ้าหน้าท่ีมหาวิทยาลัยรามค าแหงทุกท่านท่ีคอย

ช่วยเหลือและแนะน าจนแผนธุรกิจฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 

สุดท้ายน้ีผู ้จ ัดท าหวงัว่าแผนธุรกิจฉบับน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผู ้ท่ีสนใจ และเก่ียวข้องหาก                 

มีขอ้ผดิพลาดประการใด ตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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