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บทคัดย่อ 

              การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เพ่ือศกึษาการเปล่ียนแปลงและแข่งขนัของธุรกิจค้าปลีก
ร้านขายยาปัจจุบนัในประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงค์ เพ่ือส ารวจและศึกษา สภาวะการแข่งขนัของ
ธุรกิจ  โครงสร้างการจดัการท่ีเปล่ียนแปลงไป  จดุแข็ง จดุออ่น โอกาสและภยัคกุคาม การรวมกลุ่มและ
การเช่ือมโยงระหวา่งธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม ปัญหาและอปุสรรค ความต้องการ
พัฒนาตนเอง และความต้องการสนับสนุนจากภาครัฐ ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม 
กระบวนการวิจยัเป็นการส ารวจและสอบถาม บคุลากรของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม จาก
ร้านค้าจ านวน 400 ร้าน โดยแบง่ตวัแทนจากพืน้ท่ีเป้าหมายออกเป็น 5 กลุ่มๆ ละ 80 คน ประกอบด้วย 
จากกรุงเทพมหานครและปริมณฑล, ภาคกลางและภาคตะวันออก, ภาคเหนือ, ภาคตะวันออก 
เฉียงเหนือ และภาคใต้ รวมทัง้สิน้ 400 คน สถิติท่ีใช้ในการวิจยัใช้คา่ร้อยละ (%) คา่เฉล่ีย ( ) และ 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ส าหรับแบบสอบถามปลายเปิดใช้การวิเคราะห์โดยการรวบรวม 
จ าแนกแยกแยะ จดักลุม่ และการเขียนเป็นความเรียง (Descriptive) 
 
ผลการวิจัย 
1.  สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
     1.1  สภาวะธุรกิจของร้านขายยา ยงัมีลกัษณะกิจการท่ีเป็นเจ้าของเพียงคนเดียวและบริหารงาน
ด้วยตนเอง การเปล่ียนแปลงของธุรกิจในรอบ 3 ปีท่ีผา่นมา มีสดัสว่นยอดขายท่ีลดลง ส่งผลให้ผลก าไร
ของธุรกิจร้านขายยาแบบดัง้เดิมมีทิศทางลดลง แต่ในด้านสินทรัพย์ของธุรกิจร้านขายยามีทิศทาง
สงูขึน้ 

 1.2  ผลกระทบจากสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลงไปในปัจจบุนั คือด้านต้นทนุการซือ้สินค้าเข้าร้าน 
ด้านการตลาด และด้านความหลากหลายของสินค้า  
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2.  โครงสร้างการเปล่ียนแปลงของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
     โครงสร้างการด าเนินธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดั่งเดิมได้มีการเปล่ียนแปลงจากท่ีมีการ
บริหารงานท่ีใช้การตดัสินใจด้วยตนเองโดยอาศยัประสบการณ์ มาเป็นการใช้หลักการบริหารงาน
สมยัใหมเ่ก่ียวกบัการบริหารการเงิน การบริหารการเงิน และการจดัการข้อมลูขา่วสาร 
       ลกัษณะของโครงสร้างจากธุรกิจขายยาเพียงอย่างเดียว มาเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัสินค้าสขุภาพ 
และความสวยงาม โดยเป็นธุรกิจเสริม และมีแนวโน้มเปล่ียนแปลงเป็นธุรกิจหลกั 
3.  การรวมกลุ่มและการเช่ือมโยงระหว่างธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
    การรวมกลุ่มและการเช่ือมโยงระหว่างธุรกิจมีน้อย เป็นเพียงการติดต่อกับผู้ผลิตและแลกเปล่ียน
ข้อมลูขา่วสารในระหวา่งกลุม่กบัผู้ขายยาด้วยกนั ไม่มีการรวมกลุม่ในเร่ืองการบริหารจดัการสินค้าและ
การบริหารการเงิน  
4.  จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภัยคุกคามของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
    4.1 จดุแข็งของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม ประกอบด้วย1) การดแูลเอาใจใส่ลกูค้าท่ีมา
ซือ้สินค้า 2) การสัง่งานภายในร้าน 3) การเงิน 4) ร้านค้าเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย และ 5) การจดัซือ้ 
   4.2 จดุอ่อนของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม ประกอบด้วย1) การบริหารต้นทนุ 2) วิธีการ
บริหารสมยัใหม ่3) เทคโนโลยี / คอมพิวเตอร์ 4) การจดัการสตอ็กสินค้า และ 5) คณุภาพของพนกังาน 
  4.3 โอกาสของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม ประกอบด้วย 1) คู่แข่งค้าปลีกดัง้เดิม 2) 
เจ้าหนี ้/ สถาบนัการเงิน 3) ชุมชนละแวกใกล้เคียง 4) สมาคมการค้าปลีก / ชมรม และ 5) การ
เปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี 
  4.4 ภยัคกุคามของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม ประกอบด้วย 1) กฎหมาย / กฎเกณฑ์ของ
รัฐบาล 2) การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี 3) สภาพสงัคมและคา่นิยม 4) คูแ่ข่งค้าปลีกสมยัใหม่ และ
5) การเปล่ียนแปลงของผู้บริโภค 
5.  ปัญหาและอุปสรรค ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
      5.1  ปัญหาและอปุสรรค ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิมระดบัสงู ประกอบด้วย 1) เร่ือง
ต้นทนุสินค้าท่ีสงู 2) ความหลากหลายของสินค้า 3) เงินทนุ 4) ความทนัสมยั / เทคโนโลยี และ 5) การ
โฆษณา / ประชาสมัพนัธ์  
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      5.2  ปัญหาและอปุสรรค ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิมในระดบัรองลงมา ประกอบด้วย         
1) ความรู้เร่ืองการตลาดค้าปลีกยงัมีน้อย 2) ความเช่ือมัน่ตอ่คณุภาพสินค้าของผู้บริโภคสมยัใหม่กบั
ร้านค้าปลีกสมยัใหม ่3) การจดัวางสินค้า และ 5) การบริการลกูค้า  
6.  ความต้องการพัฒนาตนเอง ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
      ความต้องการพัฒนาตนเอง ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม ประกอบด้วย 1) เสริม
ความรู้ด้านเทคโนโลยีเก่ียวกบัการค้าปลีก 2) เสริมความรู้ด้านการตลาดค้าปลีก 3) เงินทนุ 4) เสริม
ความรู้ด้านการจดัการการเงิน และ 5) เสริมความรู้ด้านการบริการ  
7.  ความต้องการสนับสนุนจากภาครัฐ ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
     ความต้องการสนบัสนนุจากภาครัฐ ของธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม ประกอบด้วย 1) ให้
รัฐช่วยสร้างแรงสนบัสนุนทางกระแสสงัคมให้หนัมาสนบัสนนุร้านค้าปลีกไทย 2) ให้รัฐส่งเสริมด้าน
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ให้ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 3) จดัอบรมด้านการตลาดค้าปลีก 4) จดัอบรมด้าน
เทคโนโลยีเก่ียวกบัการค้าปลีก 5) ให้รัฐช่วยเหลือเงินทนุ 6) จดัอบรมด้านการเงิน และ 7) จดัอบรม
ด้านการบริการ 
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                                                ABSTRACT 

       The research is a survey research to study the change and the competition in retail 

drugstore business in Thailand. The objectives of this research are to survey and study the 

competitive environment of the business, the change in management structure, strength, 

weakness, opportunity and threat, the demand for self development, and the needs for 

government support to the traditional retail drugstore.  As for research method, we survey 

and interview the person from 400 traditional retail drugstores, with the total of 400 persons 

divided in to 5 groups of 80 peoples from Bangkok and perimeter, central region and 

eastern region, northern region, north eastern region, and south region. The statistic 

analysis use in this research are percentage (%), average ( ), and standard deviation 

(S.D.). As for open-ended questionnaire, the method of analysis is collecting, classifying, 

grouping, and descriptive writing.  

Research result 

1. The competitive environment of the traditional retail drugstore business. 

1.1 The retail drugstore business environment is still one business owner who take care 

all of the business by himself. The change of the business in the past 3 years illustrate that 

the sales proportion is decreasing. As a result, the profit of the business is lower. However, 

the asset value of the retail drugstore business is increasing. 
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1.2 The influences from the change of the business environment in the present day are 

the cost of the product purchasing, the marketing, and the variety of the product. 

2. The structure of changing in the traditional retail drugstore business environment. 

The business structure of the traditional retail drugstore has changed from making the 

decision by using self-experience to the using of modern principle of management, financial 

management, and information management. 

 The business structure has also changed from medical vender only to include heath 

related product and cosmetic as an additional business. However, the trend is additional 

business can become to be core business in the future. 

3. The collaboration and the business relation of the traditional drugstore business.  

 There is very little business collaboration and business relation, only supplier contact, 

and exchange information between the retail drugstore person. There is no collaboration of 

the product management and financial management. 

4. The SWOT analysis of the traditional retail drugstore business. 

 4.1  Strength: 1) Close relationship with the customers. 2) Commanding within the store. 

3) Financial. 4) The store is well known. 5) Purchasing. 

 4.2 Weakness: 1) Cost management. 2) Modern management.  3) Technology /Computer.  

4) Stock Management. 5) Employee quality. 

 4.3 Opportunity: 1) Traditional retail Competitors. 2) Creditor and financial institute. 3) Nearby 

 community. 4) Retail association / club. 5) Change in technology. 

 4.4 Threat: 1) Law / government regulation. 2) Change in technology. 3) State of society 

and social value. 4) New generation retail. 5) Change in consumer behavior. 
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5. The problems and obstacle of the traditional retail drugstore business.  

 The first priority problems and obstacles of the traditional retail drugstore business are 

1) High cost. 2) Product variety. 3) Capital. 4) Modern / technology. 5) Advertising / public 

relation. 

 The second priority problems and obstacles of the traditional retail drugstore business 

are 1) A little knowledge in marketing of retail business. 2) The confident of the new 

generation consumer to the new generation retail drugstore. 3) Product placement. 4) 

Customer service. 

6. The needs for self improvement of the traditional retail drugstore business.  

 The needs for self improvement of the traditional retail drugstore business include. 1) 

Education in technology related to retail business. 2) Marketing knowledge in retail 

business. 3) Capital 4) Education in financial management. 5) Enhancing knowledge in 

customer service. 

7. The needs for government’s   supporting to the traditional retail drugstore business. 

 The needs for government’s supporting to the traditional retail drugstore business are 1) 

Government should establish a campaign to enhance the social support for Thai retail store. 

2) Government should support for advertising and public relation of the small retail shop. 3) 

Establish a training in marketing for retail business. 4) Establish a training in technology for 

retail business. 5) Financial support. 6) Establish a training in financial. 7) Establish a 

training in service. 

 

 




