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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 ธุรกิจร้านขายยาแบบดัง้เดิมประเทศไทยมีส่วนส าคญักบัวิถีชีวิตประจ าวนัของประชาชน
คนไทยอยา่งแนบแนน่ทัง้ด้านเศรษฐกิจและสงัคม  ร้านขายยาแบบดัง้เดิมเป็นวิสาหกิจชมุชน โดย
มีรูปแบบเป็นร้านค้าย่อย ห้องแถว และมาตัง้อยู่ในตลาดสดหรือชุมชน  เจ้าของดูแลเอง การ
บริหารแบบครอบครัวและไม่มีระบบ ร้านขายยาเร่ิมขยายตลาดเข้าไปขายในห้างสรรพสินค้า  มี
การจดัวางสินค้าอยา่งเป็นหมวดหมู ่ ประเภทของสินค้ามีความหลากหลายมากขึน้คือ นอกจากจะ
มีผลิตภณัฑ์ยาแล้วยงัมีสินค้าประเภทอ่ืนๆ เช่น ผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัความงาม  อาหารเสริม  ยาลด
ความอ้วน  มีการท างานเป็นระบบ มีการบริหารการจดัการท่ีดี  และบคุลากรท่ีมีคณุภาพ  จ านวน
ร้านขายยาสมยัใหมท่ี่เปิดในห้างสรรพสินค้าทัว่ประเทศมีมากกวา่ 200 ร้าน และขยายมากขึน้ทกุที 
(ธีระ  ฉกาจนโรดม 2545:30)  สภาพธุรกิจค้าปลีกร้านขายยาแบบดัง้เดิม  ได้มีการแข่งขนัโดยน า
องค์ความรู้และเทคนิคใหม่ๆ มาใช้ในการแข่งขันอย่างสูง วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง
ประกอบด้วย 
 2.1  ประเภทของร้านขายยา 
 2.2  มลูคา่ตลาดยาในประเทศไทย 
 2.3  ทฤษฎี Five Forces ของ M.E. Porter  
 2.4  ทฤษฎีหว่งโซค่ณุคา่ (Value Chain) ของ M.E. Porter 
 2.5  แนวคดิเร่ืองสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 2.6  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 2.7  กรอบแนวคดิในการวิจยั 
 
2.1  ประเภทของร้านขายยา 
  
 ตามพระราชบญัญตัคิวบคมุการขายยา พ.ศ.2479  แบง่การขายยาเป็น 3 ประเภท คือ 

1) ประเภท ก.  ต้องมีเภสัชกรแผนปัจจุบันชัน้ 1 (เภสัชกรท่ีต้องอยู่ประจ าท่ีร้าน
ตลอดเวลาท่ีร้านเปิดท าการ)  ควบคมุกิจการ  จะผลิตและขายยาได้ทกุชนิด 
 2)  ประเภท ข.  ต้องมีเภสชักรแผนปัจจบุนัชัน้ 2  (เภสชักรท่ีอยู่ประจ าร้านในช่วงเวลาท่ี
ก าหนด)  ควบคมุกิจการ  จะปรุงยาตามใบสัง่แพทย์ และขายยาอนัตรายได้บางอยา่ง 
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 3)  ประเภท ค.  เป็นร้านขายยาส าเร็จรูปท่ีไม่มียาอนัตรายผสมอยู่  ร้านนีถ้้าเจ้าของร้าน
เป็นเภสชักรแผนโบราณ ก็ผลิตยาแผนโบราณขายได้  ถ้าเจ้าของร้านเคยเป็นลกูจ้างท างานอยู่ใน
ร้านขายยามาไมน้่อยกวา่ 3 ปี  สามารถรับยาส าเร็จรูปมาขายได้เทา่นัน้   
 ตอ่มาได้มีพระราชบญัญัติควบคมุการขายยา พ.ศ.2493  เพิ่มการขายยาประเภทท่ี 4 คือ 
ประเภท ง.  อนุญาตให้ผู้ มีใบอนุญาตสามารถขายยานอกสถานท่ีได้  ซึ่งขดักับพระราชบญัญัต ิ
พ.ศ.2479 ท่ีจ ากดัมิให้มีการขายยานอกสถานท่ีท่ีได้รับอนุญาต จึงได้มีการแก้ไขพระราชบญัญัติ
ควบคมุการขายยา พ.ศ.2493 โดยก าหนดให้ยกเลิกการประกอบกิจการประเภท ง. ภายในปี 2500 
 พระราชบัญญัติยา พ.ศ.2510 ก าหนดว่าให้มีการควบคุมการขายยาโดยผู้ รู้ และต้อง
ควบคมุการขายตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ  โดยแบง่ร้านขายยาเป็น 3 ประเภท คือ 
 1)  ‘ขย.1’  เป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนั  ควบคมุการขายยาโดยเภสชักรชัน้ 1 หรือชัน้ 2
 2)  ‘ขย.2’  เป็นร้านขายยาแผนปัจจบุนัเฉพาะยาบรรจเุสร็จท่ีไม่ใช่ยาอนัตรายหรือควบคมุ
พิเศษ  ควบคมุการขายยาโดยเภสชักรชัน้ 1 หรือชัน้ 2 หรือผู้ประกอบวิชาชีพเวชกรรม พยาบาล 
(ชัน้ 1)  ผดงุครรภ์ (ชัน้ 1)  หรือผู้ประกอบโรคศลิปะแผนปัจจบุนั ชัน้ 1 ในสาขาทนัตกรรม     

 3) ‘ขย.3’  เป็นร้านขายยาแผนปัจจบุนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จส าหรับสตัว์  ควบคมุการขาย
ยาโดยเภสชักร หรือผู้ประกอบการบ าบดัโรคสตัว์ชัน้ 1 หรือชัน้ 2 
 
2.2  มูลค่าตลาดยาในประเทศไทย 
  
 ตลาดยาในประเทศไทยแบง่ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยหลกัๆ ได้ 2 ช่องทาง คือ ช่องทางร้าน
ขายยาเรียกว่า Pharmacy หรือ Drugstore หรือ OTC (Over The Counter) channel  มีขนาด
ตลาด 1 ใน 3 ของตลาดยาทัง้หมด และช่องทางโรงพยาบาล (รวมคลินิก) เรียกว่า Medical หรือ 
Ethical channel  ซึ่งมีขนาดใหญ่กว่าช่องทางร้านขายยาถึง 2 เท่า หรือ 2 ใน 3 ของตลาดยา
ทัง้หมด (ธีระ  ฉกาจนโรดม, 2545:6) 
 ตลาดยาในประเทศไทยมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง  โดยตลาดรวมทัง้หมดของปี 
2002  มีการเจริญเติบโตขึน้ 12% เม่ือเปรียบเทียบกับปี 2001 โดยช่องทางจ าหน่ายทาง
โรงพยาบาลเติบโตขึน้ 16%  และช่องทางจ าหน่ายทางร้านขายยาเติบโตขึน้ 3% ถึงแม้ว่าช่องทาง
จ าหน่ายในร้านขายยามีอัตราการเจริญเติบโตท่ีลดลง แต่ก็ยังมีการเจริญเติบโตอยู่  ซึ่งคงต้อง
ศกึษาในรายละเอียดและผลกระทบตอ่ไป 
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ตารางท่ี 2.1  การบริโภคผ่านร้านขายยาแบ่งตามภูมิศาสตร์ (Geographical) 

ภาค ยอดบริโภคยา 
(ล้านบาท) 

สว่นแบง่ 
(ร้อยละ) 

ประชากร 
(ร้อยละของประเทศ) 

ยอดบริโภคตอ่คน 
(บาท) 

เหนือ 
อีสาน 
กลาง 
ใต้ 
กรุงเทพฯและปริมณฑล 

1,023 
1,100 
2,068 
1,155 
5,654 

9.3 
10.0 
18.8 
10.5 
51.4 

19.8 
34.7 
17.3 
13.1 
15.1 

82 
50 
190 
140 
594 

ข้อมลู: Division of Health Statistic / IMS  ตวัเลขนีไ้มร่วมยาแผนโบราณ 
ท่ีมา: www.Brandagemag.com / pharmarketing / วารสาร Brandage ปีท่ี 3 ฉบบัท่ี 6  
 โดย ภก.ธีระ  ฉกาจนโรดม 
 
2.3  ทฤษฎี Five Forces ของ M.E. Porter   

 
แนวทางการวิเคราะห์ของ Michael E. Porter มีดงันี ้
1.  อปุสรรคกีดขวางการเข้าสู่อตุสาหกรรม(Rivalry Among Current Competitors) จะ

ได้แก่ 
- การประหยดัจากขนาด (Economies of scale) เน่ืองจากผลิตสินค้าท่ีเป็นมาตรฐาน

จ านวนมาก ซึ่งท าให้ต้นทุนของสินค้าลดต ่าลง เพราะสามารถลดต้นทุนคงท่ีต่อหน่วยลดลง 
  - การผกูพนัในตราย่ีห้อ (Brand Loyalty) 

- เงินลงทนุ (Capital requirements) ถ้าต้องลงทนุสงู ก็จะเป็นอปุสรรคตอ่รายใหม่ 
  - การเข้าถึงชอ่งจดัจ าหนา่ย (Access to distribution) 

- นโยบายของรัฐบาล ถ้ารัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมีข้อห้ามสัมปทาน 
  - ต้นทนุหรือคา่ใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินค้า (Switching cost) ถ้าลกูค้า
ต้องมีต้นทนุ หรือค้าใช้จ่ายในส่วนนีส้งู ต้นทนุเหล่านีซ้ึ่งอาจได้แก่ ต้นทนุของอปุกรณ์เคร่ืองจกัรท่ี
ต้องปรับเปล่ียนเพิ่ม หรืออาจจะเป็นระบบงานท่ีต้องจดัรูปแบบใหม่ คา่ฝึกอบรมแลสอนงานให้กบั
พนกังานเพ่ือให้ท างานตามระบบใหมเ่ป็นต้น 

- ข้อได้เปรียบต้นทนุในด้านอ่ืนๆ เช่น เป็นเจ้าของเทคโนโลยีเฉพาะ มีวตัถดุิบราคาถกู
มีท าเลท่ีตัง้ดีกวา่ มีแหลง่เงินทนุท่ีต้นทนุถกู และท ามานนานจนเกิดการเรียนรู้ 
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2.  แรงผลกัดนัจากผู้ผลิตหรือคูแ่ขง่ท่ีมีในอตุสาหกรรม (Threat of New Entrance) 
  - จ านวนคูแ่ขง่ขนั ถ้าคูแ่ขง่ขนัมีจ าวนมาก หรือ มีขีดความสามารถพอ ๆ กนั จะท าให้
มีการแขง่ขนัท่ีรุนแรง 
  - อตัราการเติบโตของอตุสาหกรรม ถ้าอตุสาหกรรมยงัคงเตบิโต การแขง่ขนัจะไม่
รุนแรงมากนกั 
  - ความแตกตา่งของสินค้า ถ้าสินค้ามีความแตกตา่งกนัไป การแขง่ขนัก็จะน้อยลง 
  - ความผกูพนัในตราย่ีห้อ 
  - ก าลงัการผลิตสว่นเกิน ถ้าอตุสาหกรรมมีก าลงัผลิตส่วนเกิน การแขง่ขนัจะรุนแรง 
  - ต้นทนุคงท่ีของธุรกิจ และต้นทนุในการเก็บรักษา 
  - อปุสรรคกีดขวางการออกจากอตุสาหกรรม เชน่ ข้อตกลงกบัสหภาพแรงงานในการ
จา่ยชดเชยท่ีสงูมา 

3.  อ านาจต่อรองของผู้ ขาย (ซัพพลายเออร์)(Bargaining Power of Suppliers) 
  - จ านวนผู้ขายหรือวตัถดุิบท่ีมีอยู่ ถ้ามีผู้ขายน้อยราย อ านาจต่อรองของผู้ขายจะสูง 
  - ระดบัการรวมตวักนัของผู้ขายวตัถดุิบ ถ้าผู้ขายรวมตวักันได้ อ านาจการต่อรองก็ 
จะสงู 

 - จ าวนวัตถุดิบหรือแหล่งวัตถุดิบท่ีมี ถ้าวัตถุดิบมีน้อย อ านาจต่อรองจะสูง 
  - ความแตกตา่งและเหมือนกนัของวตัถดุบิ ถ้าวตัถดุิบมีความแตกตา่งกนัมาก อ านาจ
ตอ่รองผู้ขายจะสงู 

4.  อ านาจการตอ่รองของกลุม่ผู้ ซือ้หรือลกูค้า (Bargaining Power of Customers ) 
  - ปริมาณการซือ้ ถ้าซือ้มาก ก็มีอ านาจการตอ่รองสงู 
  - ข้อมลูตา่งๆ ท่ีลกูค้าได้รับเก่ียวกบัสินค้าและผู้ขาย ถ้าลกูค้ามีข้อมลูมาก ก็ตอ่รอง
ได้มาก 
  - ความจงรักภกัดีตอ่ย่ีห้อ 
  - ความยากง่ายในการรวมตวักนัของกลุม่ผู้ ซือ้ ถ้าลกูค้ารวมตวักนัง่ายก็มีอ านาจ
ตอ่รองสงู 
  - ความสามารถของผู้ ซือ้ท่ีจะมีการรวมกิจการไปดานหลงั คือ ถ้าลกูค้าสามารถผลิต
สินค้าได้ด้วยตนเองอ านาจการตอ่รองก็จะสงู 
  - ต้นทนุในการเปล่ียนไปใช้สินค้าของคนอ่ืน หรือ ใช้สินค้าของคูแ่ขง่แล้วลกูค้าต้องมี
ต้นทนุในการเปล่ียนสงู อ านาจการตอ่รองของลกูค้าก็จะต ่า 
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5.  แรงผลกัดนัซึ่งเกิดจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนได้ (Threat of Substitute 
Products or Services) 

 - ระดบัการทดแทน เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแคไ่หน เชน่ 
เคร่ืองปรับอากาศกบัพดัลม 

 - ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินค้าปัจจุบนั ไปสู่การใช้สินค้า
ทดแทน 

 - ระดบัราคาสินค้าทดแทนและคณุสมบตัใิช้งานของสินค้าทดแทน  
          Five Forces Model เป็น what to แต่องค์ท่ีจะท าให้ประสบความส าเร็จในการ

แข่งขนัได้ครบถ้วนนัน้คือ How to build Competitive Advantage เพ่ือชิงความได้เปรียบในการ
แข่งขนั (Competitive Advantage) และจะเป็นสิ่งท่ีท าให้ผู้ ให้บริการประสบความส าเร็จในธุรกิจ 
กลยทุธ์ทัว่ไปหรือ Generic Strategy มีอยู่สามชนิดตามแนวคิดของ พอร์ตเตอร์ คือ (Michael E. 
Porter, 2007)   

1.  Differentiation คือ การสร้างความแตกตา่งให้สินค้าหรือบริการ โดนเฉพาะอย่าง
ยิ่งการเพิ่มคณุคา่สินค้า (Value Added) จะท าให้สินค้าหรือบริการสามารถขายในราคาท่ีสงูได้  

2.  Cost Leadership คือการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั โดยผู้ ใดมีต้นทนุการ
ผลิตต ่าท่ีสดุจะเป็นผู้ชนะ  

3.  Focus ผู้ ให้บริการมุ่งเจาะสินค้าเฉพาะกลุ่ม เช่น ท า Consumer Segmentation 
แล้วเลือกเจาะกลุ่มผู้บริโภค เช่น ท าตลาดกลุ่ม ผู้บริโภคนิยมสินค้าท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวัและ
แตกตา่ง Life Style เป็นต้น 
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ทฤษฎี Five Forces ของ M.E. Porter   
         

ใช้วดัระดบัความเข้มข้นของการแขง่ขนัซึง่มีองค์ประกอบ ดงัภาพ  
 
 
 
 

  

 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1  Five Forces Model 
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Competitors 

 
 

Intensive  
of Rivalry 
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2.4  ทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของ M.E. Porter 
  
 ซึ่งอธิบายองค์ประกอบของกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) และกิจกรรมหลัก 
(Primary Activities) ของกิจการไว้ดงัภาพท่ี 2.2 
 

  Value Chain Analysis 
 

 
 
Support 
Activities  

 
 

 

   Primary Activities 
 

ภาพท่ี 2.2  ห่วงโซค่ณุคา่ (Value Chain) 
 

 คณะผู้วิจยัจะท าการศึกษาตามกรอบแนวคิดเร่ืองห่วงโซ่คณุค่าของธุรกิจดงัภาพข้างต้น  
ซึ่งจะเน้นใน 2 กิจกรรม  กิจกรรมแรก คือ กิจกรรมหลกั  ซึ่งประกอบด้วย 1) การจดัหาวตัถดุิบเข้า
มายงัธุรกิจ (Inbound Logistics)  2) การด าเนินงาน เช่น การจดัสินค้า การจ าแนกสินค้า เป็นต้น  
3) การจดัสง่สินค้าไปยงัลกูค้า (Outbound Logistics)  4) การตลาดและการขาย  5) การบริการ 
 กิจกรรมท่ี 2 คือ กิจกรรมสนบัสนุน ประกอบด้วย  1) โครงสร้างพืน้ฐาน  2) การจดัการ
บคุลากร  3) การใช้และพฒันาเทคโนโลยี  4) การจดัซือ้  นอกจากนีย้งัศึกษาเก่ียวกับหน้าท่ีหลกั
ของธุรกิจ ได้แก่ การตลาด การผลิต การเงิน การบริหารงานบคุคล และการด าเนินงาน ปัญหาและ
อุปสรรคของร้านขายยาแบบดัง้เดิม  ตลอดจนความต้องการพัฒนาตนเอง และความต้องการ
ชว่ยเหลือจากภาครัฐของร้านขายยาแบบดัง้เดมิ 
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Sociocultural 
Forces 

Societal Environment 

Economic 
Forces 

Technological 
Forces 

Political-Legal 
Forces 

2.5  แนวคิดเร่ืองสภาพแวดล้อมธุรกจิ (Wheel and Hunger, 2004) 
 
 ซึ่งอธิบายว่าสภาพแวดล้อมของธุรกิจ มีทัง้สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อม
ภายนอก ซึง่แบง่ออกเป็นระดบัตา่งๆ ดงันี ้
 5.1  สภาพแวดล้อมภายในกิจการ (Internal Environment) 
 5.2  สภาพแวดล้อมอตุสาหกรรมหรือสภาพแวดล้อมในการด าเนินงาน  

       (Task Environment) 
5.3  สภาพแวดล้อมระดบัมหภาค (Societal Environment) ดงัภาพท่ี 2.3 
 

 
 
   

 

 

  

  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.3  สภาพแวดล้อมธุรกิจ 
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สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ สภาพแวดล้อมภายนอกและ
สภาพแวดล้อมภายใน 

สภาพแวดล้อมภายนอก  เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อองค์การธุรกิจ หรือกิจการซึ่ง
เป็นสิ่งท่ีไม่สามารถควบคมุได้ อนัได้แก่ สภาพแวดล้อมทัว่ไป และสภาพแวดล้อมการด าเนินงาน  
หากจะพดูถึงสภาพแวดล้อมทัว่ไป ถือเป็นปัจจยัสภาพแวดล้อมท่ีไม่ได้มีผลกระทบโดยตรงแตก็่มี
ผลกระทบทางอ้อมตอ่การด าเนินงานของกิจการ ไม่ว่าจะเป็นปัจจยัทางด้านเศรษฐกิจ สงัคมและ
วฒันธรรม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี และปัจจยัระหวา่งประเทศ 

ปัจจยัทางเศรษฐกิจ มีความส าคญัตอ่การประกอบธุรกิจเป็นอยา่งยิ่ง หากสภาพเศรษฐกิจ
ดีก็จะเอือ้อ านวยต่อการประกอบธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ  ในทางตรงกันข้าม ถ้าสภาพ
เศรษฐกิจมีแนวโน้มถดถอยหรือตกต ่า  เง่ือนไขทางเศรษฐกิจมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาและ
ยากท่ีจะพยากรณ์ ซึง่มีผลท าให้การประกอบธุรกิจหยดุชะงกั ล้มเหลว หรืออาจจะต้องเลิกกิจการ 

ส่วนปัจจยัทางสงัคมและวัฒนธรรมนัน้ ได้แก่ ทศันะคติทางสังคม ค่านิยม บรรทัดฐาน 
ความเช่ือ พฤติกรรม การเปล่ียนแปลงทางด้านประชากร เช่น การศกึษา และอตัราการเกิด นบัได้
ว่าการเปล่ียนแปลงของปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการขายสินค้าและการหาก าไรของกิจการ  
ดงันัน้ผู้บริหารจึงควรตรวจสอบและให้ความสนใจแนวโน้มของการเปล่ียนแปลง ซึ่งอาจจะได้
โอกาสใหม่หรืออาจจะพบอปุสรรคท่ีส าคญัก็ได้ ตวัอย่างเช่น ธุรกิจมีโอกาสออกสินค้าตวัใหม่หรือ
เลิกผลิตสินค้าบางรายการ เน่ืองจากผู้บริโภคไมต้่องการอีกตอ่ไป เป็นต้น 

นอกจากนี ้ปัจจัยทางการเมืองและกฎหมายนับว่าเป็นอีกปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ประกอบธุรกิจ ได้แก่ การเมือง กฎข้อบงัคบั นโยบายของรัฐบาล แนวโน้มการออกกฎหมาย และ
พระราชบญัญัติต่างๆ ได้แก่ กฎหมายภาษีอากร  พระราชบญัญัติค่าแรงขัน้ต ่า  พระราชบญัญัติ
การโฆษณา  พระราชบัญญัติโรงงาน  และพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้ บริโภค เป็นต้น ซึ่งการ
เปล่ียนแปลงดงักล่าวจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อการด าเนินงาน  ตวัอย่างเช่น การเปล่ียนแปลง
กฎหมายภาษีอากรอาจท าให้ต้นทนุสินค้าสงูขึน้ หรือการเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาลอาจเป็น
ผลดีต่อการส่งเสริมการลงทุนและการส่งออก เป็นต้น  ดังนัน้ธุรกิจจะต้องคอยติดตามความ
เคล่ือนไหวหรือการเปล่ียนแปลงทางการเมืองและกฎหมายด้วย 

ส่วนปัจจัยทางเทคโนโลยี  ในปัจจุบนันับได้ว่าการเปล่ียนแปลงและความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยีมีผลกระทบตอ่การด าเนินธุรกิจ  โดยเฉพาะอยา่งยิ่งด้านคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต มี
ความส าคญัต่อองค์การธุรกิจมาก โดยมีการน าเอาปัจจัยทางเทคโนโลยีมาพิจารณาเพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขนั เพ่ือช่วยให้ธุรกิจมีเทคนิคและระบบการผลิตท่ีทนัสมยัขึน้ สามารถ
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ลดต้นทุนการผลิตลงและเพิ่มก าลังการผลิต ช่วยให้สามารถจัดการ และมีการติดต่อส่ือสารท่ี
รวดเร็วยิ่งขึน้ ช่วยให้ธุรกิจสามารถผลิตสินค้าใหม่ๆ  ท าให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลกูค้าได้มีประสิทธิภาพยิ่งขึน้ (สยามอินโฟบสิ,2550) 

 
2.6  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  
 ณฐัชยั  ศรีพนัธุ์  (2542)  ศกึษาเร่ือง “การศกึษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมี
ตอ่ร้านขายยารูปแบบเดิมและรูปแบบใหม่”  มีวตัถปุระสงค์เพ่ือ  1) ศึกษาและเปรียบเทียบความ
คิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค  2) ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้บริการของ
ผู้บริโภคทีมีตอ่ร้านขายยารูปแบบใหม่และร้านขายยารูปแบบเดิม  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัมี
จ านวน 322 คน  โดยเป็นผู้ ท่ีเคยใช้บริการจากร้านขายยารูปแบบเดิมและรูปแบบใหม่  เคร่ืองมือ
ทางสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน คา่ t-test  
One-Way Anova  และคา่ไคร์สแควร์  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างคิด
ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตา่งๆ นัน้  ร้านขายยารูปแบบใหม่มีข้อดีระหว่างร้ายขายยารูป
แบบเดิม  ซึ่งจุดท่ีเด่น คือ ความสวยงามของร้าน และสินค้าใหม่  แต่ปัจจยัด้านราคาและปัจจัย
เก่ียวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย  ท าเลท่ีตัง้นัน้เป็นจุดเด่นของร้านขายยารูปแบบเดิม  และเม่ือ
ส ารวจพฤติกรรมของผู้ บริโภคโดยจ าแนกลักษณะทางประชากรศาสตร์ออกเป็น เพศ  อาย ุ 
การศึกษา  อาชีพ  และรายได้  พบว่ากลุ่มตวัอย่างตา่งๆ นี ้มีพฤติกรรมการบริโภคหมวดสินค้าท่ี
แตกต่างกัน และมีความสมัพันธ์กันระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์บางประการกับหมวด
สินค้าท่ีแตกตา่งกัน และมีความสมัพนัธ์กันระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์บางประการกับ
หมวดสินค้าท่ีบริโภค  การปรับปรุงของร้านขายยารูปแบบเดิมจึงควรเน้นด้านผลิตภัณฑ์และการ
ประชาสมัพนัธ์  แตร้่านขายยารูปแบบใหมค่วรปรับปรุงด้านราคาเป็นส าคญั 
 พรเทพ  อภิญญาประเทือง และคณะ  (2539)  ศกึษาโครงการร้านขายยาในประเทศไทยปี 
2536 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามคิดว่าร้านขายยาท่ีเหมาะสมควรอยู่บนห้างสรรพสินค้าหรือ
ศนูย์การค้า  รองลงมาคือ  ป้ายรถเมล์  สถานีจอดหรือหยดุรถไฟฟ้า  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความ
คิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบของธุรกิจร้านขายยาท่ีจะประสบความส าเร็จในอนาคตว่าควรจะเป็น
รูปแบบใหม ่
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 จิตติมา  เสมอภาค และเนตรนภา  กลิ่นเมือง  (2539)  ศึกษาถึงปัญหาอุปสรรคในแง่
เงินทนุ  การบริหาร  การจดัการ  สถานท่ีตัง้ร้าน  บคุลากร  และการประชาสมัพนัธ์  รวมทัง้หน้าท่ี
ของเภสชักรในร้านขายยาแบบใหม่  ศึกษาจากทัง้หมด 6 แห่ง  ปัญหาท่ีส าคญัท่ีเกิดขึน้บ่อยกับ
ร้านคือปัญหาด้านการบริหารจดัการ และปัญหาการจดัส่งสินค้าล่าช้า  ไม่มีสินค้าตามสัง่ เป็นต้น  
พบวา่ปัญหานีเ้กิดขึน้กบัทกุร้านท่ีส ารวจ ปัญหาดงักล่าวนัน้  ส่วนหนึ่งเกิดจากความผิดพลาดของ
ผู้ดแูลสาขาเอง  เพราะการตรวจเช็คสินค้าไม่ละเอียด  วิธีแก้ปัญหาคือการยืมสินค้าจากสาขาอ่ืน 
หรือเพิ่มจ านวนสินค้าในการสัง่ซือ้ครัง้ต่อไป  ส่วนปัญหาท่ีพบบ่อยตามมา คือ การขาดบุคลากร 
ทัง้เภสชักร และพนกังานสาขา  วิธีแก้โดยการหาเภสชักรชัว่คราว (Part Time)  และน าพนกังาน
จากสาขาอ่ืนมาทดแทนชัว่คราว  การแก้ปัญหาเช่นนี ้จึงก่อให้เกิดผลในด้านคณุภาพของบคุลากร
ยงัไม่เป็นท่ีน่าพอใจ  เพราะเภสชักรส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการท างานน้อย  พนักงานไม่มี
ความรู้ด้านยาและผลิตภณัฑ์ในร้าน ปัญหาด้านอ่ืนๆ เช่น สถานท่ีและการประชาสมัพนัธ์นัน้ เป็น
ปัญหาน้อยกว่าปัญหาหลักทัง้สองประเภทข้างต้น  เพราะร้านขายยาส่วนใหญ่จะใช้การเช่า
สถานท่ีมากกว่าการเซ้ง หรือซือ้  เน่ืองจากเงินลงทนุต ่ากว่า  ส่วนการประชาสมัพนัธ์นัน้ พบว่าไม่
คอ่ยมีการแขง่ขนัผา่นส่ือมากนกั แตจ่ะใช้การประชาสมัพนัธ์ท่ีหน้าร้านมากกวา่ 
 บุณพิศทุธ์  เจริญศรี  (2546)  ท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคในร้านขายยาแบบดัง้เดมิและแบบสมยัใหม่”  ซึง่การวิจยันีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือ  1) เพ่ือ
ศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ถึงความพึงพอใจของผู้บริโภคในร้านขายยาแบบดัง้เดิมและ
แบบสมยัใหม่  2) เพ่ือศกึษาระดบัความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมการตลาดในร้าน
ขายยาแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่  ผู้วิจยัได้ใช้วิธีวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research)  โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากแบบสอบถามทัง้หมด 200 ชุด  กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลมีจ านวนและร้อยละ  ค่าเฉล่ีย (Means)  ค่าไคร์สแควร์ (Chi-
square)  คา่ t-test  คา่ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
 ผลการวิจัยจากการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ บริโภคในร้านขายยาแบบ
ดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่  พบว่าระดบัความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่ส่วนประสมการตลาด 
จะมีความพึงพอใจในร้านขายยาแบบสมัยใหม่มากกว่าแบบดัง้เดิม  โดยเฉพาะในเร่ืองของตวั
ผลิตภณัฑ์  ผู้บริโภคจะพึงพอใจท่ีมีสินค้าหลากหลาย  คณุภาพของสินค้า  สินค้าใหม่และมีความ
แตกตา่งจากร้านอ่ืนๆ  และร้านก็ต้องมีความสะอาด  การตกแต่งร้านสวยงาม ในท่ีนีห้มายถึงการ
จดัเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ เป็นระเบียบ  นอกจากนีย้งัต้องการท่ีจะให้มีเภสชักรประจ าท่ีร้ าน
คอยท่ีจะให้ค าปรึกษาและค าแนะน าอย่างมีคุณภาพ  บุคลากรในร้านทุกคนควรจะเป็นผู้ ท่ีมี
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ความรู้ความสามารถ มีบคุลิกลกัษณะท่ีดี แตง่ตวัดี มารยาทดี พดูจาไพเราะ มีความสะอาด และ
ให้บริการลกูค้าด้วยความจริงใจ 
 ไพบลูย์  สลกัฤทยั  (2546)  ศกึษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ยาของผู้บริโภคจากร้านขาย
ยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ยาของผู้บริโภคจากร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร  โดย
ประยกุต์จากทฤษฎีสว่นประสมการตลาด  ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค  เพ่ืออธิบายถึงความสมัพนัธ์
ของส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมผู้บริโภค ลักษณะของการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ 
(Survey research) โดยส ารวจจากแหล่งข้อมลูปฐมภูมิ (Primary sampling)  ซึ่งใช้แบบสอบถาม
จ านวน 120 ชดุ  โดยใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple random sampling)  โดยใช้สถิติ ร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  วิเคราะห์ข้อมูลในรูปแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics)  และการใช้วิธีไคสแควร์ (Chi-Square test)  ในการวิเคราะห์ข้อมลูในรูปแบบสถิติเชิง
อนมุาน (Inferential Statistics) 
 จากผลการวิจัยพบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุไม่เกิน 30 ปี  มี
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี  มีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท  และประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน  ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้ยาแก้ปวด/ลดไข้  เหตผุลท่ีผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้ยาท่ีร้านขาย
ยาเพราะความสะดวก  ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจซือ้ยาด้วยตวัเองมากท่ีสุด  ผู้บริโภคส่วนใหญ่
ซือ้ยาเม่ือเร่ิมมีอาการไมส่บาย  ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้ยาใกล้บ้าน/ท่ีท างาน  และผู้บริโภคส่วนใหญ่
ซือ้ยาด้วยตนเองมากท่ีสดุ 
 นฤมิตร  ภูษา  (2540)  ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  ซึ่งการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การ
เลือกร้านขายยาแผนปัจจบุนัของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  มีวตัถปุระสงค์เพ่ือหา
ปัจจยัทางด้านการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกร้านขายยาของผู้บริโภคท่ีอาศยัอยู่ในอ าเภอเมือง  
จงัหวดัเชียงใหม ่
 ท าการศึกษาโดยการสมัภาษณ์ด้วยแบบสอบถามท่ีผู้ศึกษาจดัท าขึน้  สุ่มตวัอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจงกบัผู้ ท่ีมาใช้บริการท่ีมีอายเุท่ากบัหรือมากกว่า 30 ปี ท่ีร้านขายยา 3 ท าเลแตกตา่ง
กนั  คือ ร้านขายยาในศนูย์การค้าหรือห้างสรรพสินค้า  ร้านขายยาบริเวณตลาดสด  และร้านขาย
ยาทัว่ไป  ท าเลละ 40 ตวัอยา่ง  รวมเป็นตวัอยา่ง 120 ตวัอยา่ง  น าผลท่ีได้มาวิเคราะห์หาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลตอ่การเลือกร้านขายยาด้วยโปรแกรม SPSS/PC +  ใช้คา่สถิติ  อตัราร้อยละ คา่ความถ่ี  
คา่ Chi-square  และคา่เฉล่ียเลขคณิตกบัส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
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เป็นเพศหญิง  อายุอยู่ระหว่าง 30 ถึง 39 ปี  จบการศึกษาสูงท่ีสุดระดบัปริญญาตรี  มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษัทเอกชน  ระดบัรายได้เดือนละ 5,001 ถึง 15,000 บาท 
 การศกึษาพบวา่  ปัจจยัด้านการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกร้านขายยาแผนปัจจบุนัของ
ผู้ตอบแบบสอบถามเรียงตามล าดบัความส าคญั ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ยา  ปัจจยัด้านท าเล  
ปัจจัยด้านราคา  ปัจจัยด้านการตกแต่ง  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ยกเว้นปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีไมใ่ชย่า พบวา่ไมมี่อิทธิพลตอ่ผู้ตอบแบบสอบถามในการเลือกร้านขายยา 
 ปัจจยัผลิตภัณฑ์ยา  ผู้ตอบแบบสอบถามจะให้ความส าคญักับความครบของผลิตภัณฑ์
ยาในแตล่ะกลุม่ยา  ความหลากหลายของกลุม่ยา  และคณุภาพของยาตามล าดบั 
 ปัจจัยท าเลท่ีตัง้ของร้านขายยา  พบว่า ร้านขายยาทัว่ไปเป็นร้านท่ีผู้ตอบแบบสอบถาม
สะดวกท่ีสดุท่ีจะใช้บริการ  ร้านท่ีตัง้อยู่ในศนูย์การค้าหรือห้างสรรพสินค้า  และร้านขายยาบริเวณ
ตลาดสด  ความสะดวกลดลงตามล าดบั 
 ปัจจยัด้านราคา  พบว่า การมีป้ายแสดงราคาท่ีเห็นชดัเจนก่อนซือ้มีผลสงูท่ีสดุ  รองลงมา
คือราคายาท่ีต ่ากวา่ท้องตลาด  การตอ่รองราคา  และผู้ตอบแบบสอบถามจะไม่เลือกร้านท่ีขายยา
เต็มราคา  ส าหรับการรับช าระเงินด้วยบัตรเครดิตไม่มีผลต่อการเลือกร้านขายยาของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม 
 ปัจจยัด้านการตกแต่งร้านขายยา  พบว่า ความสะอาด  การจดัเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่
สวยงาม  แสงสวา่ง และป้ายช่ือหน้าร้าน  มีผลมากท่ีสดุ  รองลงมาคือ ท่ีจอดรถ  การจดัผงัในร้าน
ให้ใช้บริการได้สะดวก  ร้านขนาดใหญ่  ระบบท าความเย็นในร้าน และการจดัให้มีส่วนเลือกซือ้
สินค้าได้เอง  มีผลตามล าดบั 
 ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด พบว่า การพนักงานและการประชาสัมพันธ์เท่านัน้มี
อิทธิพลตอ่การเลือกร้านขายยา  ส าหรับการส่งเสริมการขายและการโฆษณาไม่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกร้านขายยา  ด้านการพนกังาน  การมีเภสชักรท่ีมีความสามารถและอยู่ประจ าตลอดเวลาร้าน
เปิดมีผลมากท่ีสดุ  การมีมนษุย์สมัพนัธ์ท่ีดี  การแตง่กายท่ีเป็นระเบียบ  และการมีผู้ช่วยเภสชักรก็
มีผลต่อการเลือกร้านขายยา  ด้านการประชาสัมพันธ์นัน้  การท่ีร้านขายยาให้ค าปรึกษาด้าน
สุขภาพแก่ผู้ ตอบแบบสอบถามส าคัญท่ีสุด  การจัดอบรมความรู้เร่ืองสุขภาพให้ฟรีและการมี
อปุกรณ์อ านวยความสะดวกมีผลรองลงมาตามล าดบั 
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 การท่ีร้านขายยาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ใช่ยา  พบว่า เป็นปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกร้านขายยาของผู้ตอบแบบสอบถาม  จากการทดสอบทางสถิติด้วยค่า Chi-square พบว่า 
ความแตกต่างกันของปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามทางด้านการศึกษา อาชีพ และ
รายได้  ไมมี่ผลตอ่การเลือกร้านขายยา 
 
2.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
                       ตวัแปรอิสระ                                                            ตวัแปรตาม 
 
 

 

  

  

 

  

 

 

   

  

  

ภาพท่ี 2.4  กรอบแนวคดิในการวิจยั 
 
 

ชนิดร้านค้าปลีก 

ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ประกอบการ 

ความคิดเหน็ของผู้ประกอบการ
เก่ียวกับความรุนแรงของ 

การแข่งขัน 

ระดบัอิทธิพลของคูแ่ขง่รายใหม ่
 ระดบัการแขง่ขนัของคูแ่ขง่โดยตรง 

ที่เป็นร้านขายยาดัง้เดิมทีม่ีอยู ่
ในปัจจบุนั 

 ระดบัอ านาจตอ่รองของลกูค้า 
 ระดบัอิทธิพลของสนิค้าทดแทน 
 ระดบัอ านาจตอ่รองของซบัพลายเออร์ 

ความต้องการพฒันาตนเอง 
 

ขนาดกิจการ 
 
พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ ( 5 กลุม่) 

 

สภาพธุรกิจตามความคิดเหน็ของ
ผู้ประกอบการ 

 ด้านปัจจยัพืน้ฐานเก่ียวกบัหน้าทีห่ลกัใน
การบริหารธุรกิจ ได้แก่ การตลาด การผลติ 

การเงิน การบริหารงานบคุคล  
การด าเนินงานทัว่ไป 

 จดุออ่น จดุแข็ง โอกาส และภยัคกุคาม 
 สภาพการรวมกลุม่และเช่ือมโยง 

ระหวา่งธุรกิจ 
 ปัญหาและอปุสรรค 
 

ความต้องการสนบัสนนุจากภาครัฐ 
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หมายเหต ุ: 1)  ผลท่ีได้จากความต้องการพฒันาตนเองเป็น training needs ซึง่น าไปสูก่าร 
      ฝึกอบรมสมัมนาให้แก่ผู้ประกอบการทัง้ 5 กลุม่ 
 2)  ผลท่ีได้จากการวิเคราะห์ SWOT สามารถน าไปแนะน าผู้ประกอบการให้รักษา 
      จดุแข็ง แก้ไขจดุออ่น ฉกฉวยโอกาส และป้องกนัภยัคกุคามได้ 
 3)  ผลท่ีได้จากระดบัความรุนแรงในการแขง่ขนัสามารถชีแ้นะให้ผู้ประกอบการ       
      ปรับตวัในประเดน็ตา่งๆ เพ่ือความได้เปรียบในการแข่งขนัได้                
 
ตัวแปรที่ศึกษา 
 
ตัวแปรอิสระ  ได้แก่  ข้อมลูการประกอบการ  มีดงันี ้
1.  ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ประกอบการ 
2.  ประเภทกิจการ 
3.  ขนาดกิจการ 
4.  พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ 
ตัวแปรอิสระกลุ่มที่ 2 (สภาพธุรกิจ) 
1.  สภาวะธุรกิจและแนวโน้มของธุรกิจค้าปลีกข้างต้น 
2.  ระดบัการปรับตวัและพฒันาจ าแนกตามปัจจยัตา่งๆ 
3.  จดุออ่น และจดุแข็งของธุรกิจ 
4.  โอกาส และภยัคกุคามของธุรกิจ 
5.  ระดบัปัญหาและอปุสรรค 
6.  สภาพการรวมกลุม่และเช่ือมโยงระหว่างธุรกิจ 
7.  ความต้องการพฒันาตนเอง 
8.  ความต้องการชว่ยเหลือจากรัฐบาล 
ตัวแปรตาม (สภาพการแข่งขัน) 
การศกึษาครัง้นีจ้ะวดัระดบัความรุนแรงของการแขง่ขนัจากตวัแปร ดงันี ้
1.  อิทธิพลของคูแ่ขง่รายใหม่ 
2.  อ านาจการตอ่รองของลกูค้า 
3.  ความรุนแรงของการแขง่ขนักนัเองในอตุสาหกรรม 
4.  อิทธิพลของสินค้าทดแทน 
5.  อ านาจการตอ่รองของซพัพลายเออร์  




