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ต่อการศึกษา รวมถึงการให้ความช่วยเหลือและสนบัสนุนทุก ๆ ดา้นอยา่งดียิ่ง และตรวจทานแกไ้ข
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ธุรกิจ ทุกท่านท่ีไดใ้หค้วามรู้ตลอดจนแง่คิดในดา้นต่าง ๆ และขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ีของวิทยาลยัการ
จดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ท่ีไดใ้ห้ความช่วยเหลือ บริการประสานงานดา้นต่าง ๆ เป็นอยา่งดีตลอด
ระยะเวลาท่ีท าการศึกษา 

ขอกราบขอบพระคุณ บิดา และมารดา ท่ีให้โอกาส ให้การสนับสนุนช่วยเหลือดา้น 
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ความช่วยเหลือทุก ๆ เร่ือง รวมถึงมิตรภาพท่ีดี ส่งผลให้การเรียนเป็นไปอย่างมีความสุขตลอด
ระยะเวลาการศึกษา รวมทั้งเพื่อน ๆ เภสัชกรและผูท่ี้เก่ียวขอ้งทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยสนบัสนุนขอ้มูล
ความรู้ต่าง ๆ รวมทั้งเป็นก าลงัใจท่ีดี ท าใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 

สุดทา้ยน้ี หากสารนิพนธ์ฉบบัน้ี จะเป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์แก่หน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง
และผุท่ี้สนใจขอ้มูล ผูว้ิจยัขอมอบความดีงามน้ีให้แก่ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทุกท่าน และในส่วนของ
ความผดิพลาดหรือขอ้บกพร่องต่าง ๆ ผูว้จิยัขอนอ้มรับไวแ้ต่เพียงผูเ้ดียว และขออภยัมา ณ ท่ีน่ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ มีวตัถุประสงค์ในการวิจยัคร้ังน้ีเพื่อศึกษาถึงความคิดเห็น

ของร้านขายยาแบบเชนสโตร์ต่อตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั ร้านขายยาเด่ียว หรือร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ 
SME และผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั และหาแนวทางใหร้้านขายยาเด่ียว หรือ
ร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME สามารถด าเนินธุรกิจในตลาดร้านขายยาในปัจจุบนัได ้การวจิยัคร้ังน้ี ประกอบ
ไปดว้ย การวิจยัเชิงเอกสาร และการสัมภาษณ์เจาะลึก โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่งเป็น 3 กลุ่มคือ กลุ่มตวัอยา่งเภสัชกร
ประจ าร้านขายยาเด่ียวหรือSME จ านวน 5 ท่าน กลุ่มตวัอย่างเภสัชกรประจ าร้านขายยาแบบเชนสโตร์ จ านวน 5 
ท่าน และกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคร้านขายยา จ านวน 5 ท่าน 

จากผลการศึกษาพบวา่แนวทางท่ีจะช่วยใหร้้านขายยาเด่ียวหรือSME สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้
ในตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั ไดแ้ก่ 1.การสร้างภาพลกัษณ์การบริการดว้ยเภสัชกร   2.ผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย 
นอกเหนือจากยา 3.การสร้างเครือข่ายพนัธมิตรระหวา่งร้านขายยาในชุมชน เพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบหากร้านขายยา
เชนสโตร์มีการขยายตวัมายงัชุมชน 4.การสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค 5.การสร้างส่ิงแวดลอ้มท่ีดีภายในร้าน 
เพื่อปรับภาพลกัษณ์ของร้านให้ดูมีความเป็นมืออาชีพ จากการศึกษาผูว้ิจยัจึงขอเสนอแนะให้ร้านขายยาเด่ียวหรือ
SME ควรน าน าระบบการบริหารความสมัพนัธ์กบัลูกคา้มาใช ้เพื่อสร้างสมัพนัธภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค และควรสร้าง
เครือข่ายพนัธมิตรระหวา่งร้านขายยาในชุมชน เพ่ือให้เกิดอ านาจการต่อรองกบัซพัพลายเออร์ อีกทั้งควรมีระบบ
การบริการจดัการคลงัสินคา้ เพ่ือช่วยใหร้้านขายยาเด่ียวหรือSME มีตน้ทุนการสตอ๊กสินคา้ท่ีลดลง 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
จากรายงานของศูนยว์ิจยักสิกรไทย ในปี  2558 คาดว่าธุรกิจร้านขายยามีมูลค่าตลาด

ประมาณ 34,000-35,000 ลา้นบาทขยายตวัเพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 10-12 เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา ดงั
แสดงในภาพท่ี 1.1 โดยส่วนหน่ึงเป็นผลมาจากการขยายสาขาร้านขายยาท่ีเป็นเชนสโตร์ (Chain 
Store) ของกลุ่มผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึน เน่ืองจากเห็นถึงศกัยภาพของธุรกิจร้าน
ขายยาท่ีมีโอกาสเติบโตได้อีกมาก จากความตอ้งการยาของตลาดในประเทศท่ีเพิ่มข้ึน โดยเฉพาะ
พฤติกรรมการซ้ือยามารับประทานเองมีสัดส่วนท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลให้จ  านวนร้านขายยามีแนวโน้ม
เพิ่มข้ึนทุกปี 
 

 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.1 มูลค่าตลาดธุรกิจร้ายขายยา 
ส าหรับแนวโนม้ของธุรกิจร้านขายยาในปี 2559 ความตอ้งการบริโภคยาของผูบ้ริโภค

ยงัคงเพิ่มข้ึนสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการดูแลเอาใจใส่สุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมากข้ึน ในขณะท่ีภาวะ
เศรษฐกิจท่ียงัคงชะลอตวันั้นอาจจะมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาจากร้านขายยาของคนไขใ้น
บางกลุ่ม กล่าวคือคนไขอ้าจจะเลือกใชสิ้ทธิประกนัสังคม หรือประกนัสุขภาพถว้นหนา้ (บตัรทอง) 
แทนการซ้ือยาจากร้านขายยามารับประทานเอง แต่การเขา้รับการบริการท่ีโรงพยาบาลอาจท าให้
คนไขต้อ้งเสียเวลาในการเดินทาง และการรอเขา้พบแพทย ์อาจส่งผลให้คนไขห้นัมาใชบ้ริการร้าน
ขายยาท่ีมีความสะดวกและรวดเร็วกว่า ส่งผลให้แนวโน้มของสัดส่วนค่าใช้จ่ายในการซ้ือยาและ
เวชภณัฑต่์าง ๆ ของครัวเรือนมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน ดงัแสดงในภาพท่ี 1.2 
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ภำพที ่1.2 สัดส่วนค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัเวชภณัฑ ์และค่ารักษาพยาบาลเฉล่ียต่อเดือนของครัวเรือน 
จากรายงานของศูนยว์จิยักสิกรไทย พบวา่ ธุรกิจร้านขายยายงัคงมีแนวโนม้ขยายตวัจาก

ความตอ้งการของตลาดท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลให้การแข่งขนัของธุรกิจร้านขายยามีทิศทางท่ี
รุนแรงข้ึน โดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายใหญ่ทั้งท่ีเป็นผูป้ระกอบการไทย และผูป้ระกอบการต่างชาติ
ท่ีร่วมทุนกบัผูป้ระกอบการไทย ยงัคงมีแผนขยายการลงทุนในธุรกิจร้านขายยาแบบเชนสโตร์ อยา่ง
ต่อเน่ือง เฉล่ียไม่ต ่ากว่า 70 สาขาต่อปี ทั้งในรูปแบบของการลงทุนเองและการขยายธุรกิจในรูป
ของแฟรนไชส์ (Franchise) โดยเฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกโมเดิร์นเทรด (Modern Trade) ราย
ใหญ่หลายราย อาทิ กลุ่มไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarket) กลุ่มร้านคา้สะดวกซ้ือ (Convenience Store) 
รวมถึงกลุ่มร้านคา้เฉพาะในหมวดสินคา้สุขภาพและความงามท่ีสนใจหนัมาแตกสาขาธุรกิจโดยการ
เพิ่มโซนจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มยาและเวชภณัฑภ์ายในร้านคา้ปลีกมากข้ึน เช่นเดียวกนักบัความเห็น
ของ นายแพทย์บุญ วนาสิน ประธานบริหารกลุ่มโรงพยาบาลธนบุรี ในฐานะประธานบริษทั       
ทันตสยาม จ ากัด เจ้าของร้านขายยาเอเพ็กซ์ เฮลท์แคร์ เปิดเผยกับ หนังสือพิมพ์ประชาชาติ
ธุรกิจ ฉบบัวนัท่ี 29 สิงหาคม 2558 วา่ “ตลาดร้านขายยาโดยรวมในเขตกรุงเทพฯยงัเติบโตต่อเน่ือง 
แต่การแข่งขนัค่อนขา้งสูง และร้านขายยามีจ านวนมาก ตามการขยายตวัของเชนสโตร์อยา่งร้านขาย
ยา บู๊ทส์, วตัสัน, เอ็กซ์ตา้พลสัของเซเวน่อีเลฟเวน่ ท าให้ตลาดเร่ิมโอเวอร์ซพัพลาย อยา่งไรก็ตามใน
ต่างจงัหวดั โดยเฉพาะหัวเมืองใหญ่ยงัมีโอกาสขยายตวั และร้านขายยาส่วนใหญ่จะหันมาให้
ความส าคญักบัการเพิ่มสินคา้กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร สินคา้เพื่อสุขภาพและความงามมากข้ึน เพื่อ
รองรับกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค” ซ่ึงผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีมีความไดเ้ปรียบในเร่ืองของท าเลท่ีตั้งของ
สาขาท่ีกระจายอยูท่ ัว่ทุกพื้นท่ี สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งกวา้งขวาง อีกทั้งการท าธุรกิจร้าน
ขายยาแบบเชนสโตร์ท่ีมีสาขาจ านวนมากจะมีประโยชน์จากอีโคโนมีออฟสเกล (Economic of 
Scale) ท าให้ร้านขายยาเด่ียว (Stand-alone) หรือร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME ล าบาก เพราะมี
ต้นทุนสูงท าให้แข่งขนัยาก จึงเป็นความท้าทายส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเพิ่งเข้าสู่ตลาด 
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นอกจากน้ี ผลจากการเปิดการคา้เสรี AEC ซ่ึงนอกจากจะเป็นโอกาสทางการตลาดแลว้ ยงัเป็นปัจจยั
ทา้ทายส าหรับผูป้ระกอบการ SME ด้วยเช่นกนั เน่ืองจากการเปิดการคา้เสรี AEC จะดึงดูดความ
สนใจของกลุ่มนกัลงทุนต่างชาติให้เขา้มาลงทุนเปิดธุรกิจร้านขายยาใหม่ๆ ในประเทศไทยเพิ่มข้ึน 
เน่ืองจากตลาดในประเทศไทยค่อนขา้งใหญ่และมีความโดดเด่นในเร่ืองของบริการด้านสุขภาพ 
ส่งผลใหก้ลุ่มประเทศท่ีมีจุดแขง็ทางดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพสนใจลงทุน
ในประเทศไทย อาทิ ญ่ีปุ่น สิงคโปร์และมาเลเซีย เป็นตน้  

ความเคล่ือนไหวอยา่งต่อเน่ืองของผูป้ระกอบการรายใหญ่ไม่ว่าจะเป็นผูป้ระกอบการ
รายเก่าหรือรายใหม่ นบัเป็นปัจจยัทา้ทายท่ีส าคญัส าหรับผูป้ระกอบการร้านขายยา SME ท่ีจะตอ้ง
เผชิญกบัการแข่งขนัท่ียากล าบากมากข้ึน โดยเฉพาะร้านขายยาท่ีอยูใ่นท าเล หรือบริเวณท่ีมีร้านขาย
ยาของผูป้ระกอบการรายใหญ่ตั้งอยู่ก็อาจจะสูญเสียความสามารถในการแข่งขนั และถูกแย่งชิง    
ส่วนแบ่งตลาดได ้ทางผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นว่าควรท าการศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยา     
เชนสโตร์ ร้านขายยาเด่ียวหรือ SME และกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่ออาจใช้เป็น
แนวทางท่ีจะช่วยให้ร้านขายยา SME สามารถปรับตวั และสามารถแข่งขนัในตลาดร้านขายยาใน
อนาคตได ้
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของร้านขายยาแบบเชนสโตร์ ร้านขายยาเด่ียว หรือ
ร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME และผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อตลาดร้านขายยาใน
ปัจจุบนั 

 
1.2.2 เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อน าเสนอแนวทางให้ร้านขาย

ยาเด่ียว หรือร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME สามารถด าเนินธุรกิจในตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั
ได ้
 
 

1.3 ขอบเขตกำรวจิัย 
การศึกษาน้ี เป็นงานศึกษาวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงไดก้ าหนดขอบเขตการ

วจิยัไว ้ดงัน้ี  
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1.3.1 ขอบเขตปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ : มุ่งศึกษาเฉพาะกลุ่มผูใ้หบ้ริการร้านขายยา 

แบบเชนสโตร์ ร้านขายยาเด่ียว หรือร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME  และผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งหมด 15 คน 
 

1.3.2 ขอบเขตดา้นระยะเวลา : การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการจดัเก็บขอ้มูลแบบปฐม
ภูมิจากการเก็บตวัอย่างโดยการสัมภาษณ์ ซ่ึงใช้เวลาประมาณ 2 สัปดาห์ ตั้งแต่วนัท่ี 1-31 มีนาคม 
พ.ศ.2559  
 
 

1.4 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
เพื่อทราบถึงความคิดเห็นของของร้านขายยาแบบเชนสโตร์ ร้านขายยาเด่ียว หรือร้าน

ขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ต่อตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั เพื่อ
เปรียบเทียบความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อหาแนวทางให้ร้านขายยาเด่ียว หรือร้านขายยาท่ี
ด าเนินธุรกิจแบบ SME สามารถปรับตวัให้สามารถแข่งขนักบัตลาดท่ีก าลงัเติบโต และมีการแข่งขนั
ท่ีรุนแรงมากข้ึนในอนาคต 
 
 

1.5 นิยำศัพท์เฉพำะ 
 

1.5.1 โมเดิร์นเทรด หมายถึง การขายสินคา้และบริการอยา่งสมยัใหม่ โดยมีการจดัการ
อยา่งเป็นระบบ คือ  

1.5.1.1 การจดัการดา้นรูปแบบของร้านและการตกแต่งร้าน 
1.5.1.2 การจดัการเร่ืองสินคา้และบริการ 
1.5.1.3 การจดัการเร่ืองระบบในการควบคุมสินคา้และบริการ 
1.5.1.4 การจดัการเร่ืองการบริหารคน เงิน การตลาด 

โมเดิร์นเทรดแบ่งออกเป็น แบบร้านเดียว ไม่มีสาขา และ โมเดิร์นเทรด แบบการขยาย
สาขา เรียกวา่ เชนสโตร์ 
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1.5.2 ร้านขายยาแบบเชนสโตร์ หมายถึง ธุรกิจร้านขายยาคา้ปลีกมีสาขาตั้งแต่สอง
สาขาข้ึนไป มีเจ้าของรายเดียวกัน อ านาจควบคุมและบริหารในทุกสาขาข้ึนอยู่ กับเจ้าของราย
เดียวกนั หรือผูถื้อหุน้กลุ่มเดียวกนัโดยมีผูบ้ริโภคเป็ นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเดียวกนั 

 
1.5.3 ร้านขายยาเด่ียว หมายถึง ธุรกิจร้านขายยาคา้ปลีกมีสาขาเดียว 
 
1.5.4 แฟรนไชส์ หมายถึง ธุรกิจคา้ปลีกในรูปแบบหน่ึงท่ีเนน้สร้างประสิทธิภาพและ

ความส าเร็จให้กับธุรกิจของผูค้ ้าปลีกอิสระ ผูใ้ห้สิทธิทางการค้า (Franchisor) ซ่ึงเป็นบริษทัแม่ 
(Parent Company) ยินยอมให้ผูค้า้ปลีกอิสระสามารถใช้เคร่ืองหมายทางการคา้ (Trademark) และ
ความช่วยเหลือในงานต่างๆ ด้านบริหารงานให้กบัผูค้า้ปลีกอิสระ ท่ีเรียกว่า ผูรั้บสิทธิทางการคา้ 
(Franchisee) ท่ีมีสิทธ์ิจ าหน่ายสินคา้หรือบริการภายใตเ้ง่ือนไข ท่ีตกลงกนั 
 

1.5.5 ไฮเปอร์มาร์เก็ต หมายถึง ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่กวา่ซูเปอร์สโตร์ รูปแบบร้าน
คลา้ยคลงัสินคา้ (Warehouse) มีปริมาณ สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมาก ปัจจุบนัในประเทศไทยมีรูปแบบทั้ง
จ  าหน่ายปลีกและส่ง เนน้วางต าแหน่งร้านในใจกลุ่มลูกคา้ดา้นความประหยดั 

 
1.5.6 ร้านคา้สะดวกซ้ือ หมายถึง เป็นธุรกิจคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมี

อตัราการหมุนเวียนสินคา้ค่อนขา้งสูง พื้นท่ีร้านประมาณ 1- 2 คูหาของอาคารพาณิชย ์อ านวยความ
สะดวกในการซ้ือใหก้บัลูกคา้ดว้ยการบริการ 24 ชัว่โมง และตั้งอยูใ่นพื้นท่ีชุมชน 

 
1.5.7 การคา้ปลีก หมายถึง การด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัการซ้ือขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค

คนสุดทา้ย โดยไม่มีการผา่นคนกลางใดๆ เพื่อน าไปใชใ้นการบริโภคส่วนตวั 
 

1.5.8 เขตการค้าเสรี หมายถึง การรวมกลุ่มเศรษฐกิจโดยมีเป้าหมายเพื่อลดภาษี
ศุลกากรระหวา่งกนัภายในกลุ่ม ท่ีท าขอ้ตกลงลงให้เหลือน้อยท่ีสุด หรือเป็นร้อยละ 0 และใชอ้ตัรา
ภาษีปกติท่ีสูงกวา่กบัประเทศนอกกลุ่ม 

 
1.5.9 AEC หมายถึง ASEAN Economic Community ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เป็น

เป้าหมายการรวมตวักันของประเทศสมาชิกอาเซียนเพื่อเพิ่มอ านาจต่อรองกับคู่ค้า และเพิ่มขีด
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ความสามารถการแข่งขนัทางดา้นเศรษฐกิจระดบัโลก รวมถึงมีการยกเวน้ภาษีสินคา้บางชนิดใหก้บั
ประเทศสมาชิก ส่งเสริมใหภู้มิภาคมีความเจริญมัง่คัง่ มัน่คง ประชาชนอยูดี่กินดี  
 

1.5.10 SME หมายถึง Small and Medium Enterprise หรือ ธุรกิจขนาดยอ่ม เป็นธุรกิจ
ท่ีเป็นอิสระมีเอกชนเป็นเจา้ของ ด าเนินการโดยเจา้ของเอง ไม่เป็นเคร่ืองมือของธุรกิจใดไม่ตกอยู่
ภายใตอิ้ทธิพลของบุคคลหรือธุรกิจอ่ืน มีตน้ทุนในการด าเนินงานต ่า และมีพนกังานจ านวนไม่มาก 
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บทที ่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

งานสารนิพนธ์เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาแบบเชนสโตร์ 
ร้านขายยาเด่ียวหรือ SME และกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ี
เก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 ทฤษฎีการตดัสินใจ 
2.3 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจยา 
2.5 แนวคิดการเปิดการคา้เสรีอาเซียน 
2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีไดศึ้กษานั้น ครอบคลุมความหมายของพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ดงัต่อไปน้ี 
 

2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ส าหรับค าวา่ “พฤติกรรมผูบ้ริโภค” มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Loudon and Della,1993) หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ และ

กิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลกระท า เม่ือเขาท าการประเมิน (Evaluating) แสวงหาและครอบครอง 
(Acquiring) การใช ้(Using) หรือบริโภค (Consuming) สินคา้และบริการ (Goods and Services)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Schiffman and Kanuk, 1997) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลใน
การค้นหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluating) และการ
ด าเนินการ (Disposing) เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดยคาดหวงัวา่ส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของตนได ้
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พฤติกรรมผู ้บริโภค (Engle, Blackwell and Miniard, 1993) หมายถึง กระบวนการ
ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลในการประเมิน (Evaluating) การจดัหา (Acquiring) 
การใช ้(Using) และการด าเนินการ (Disposing) เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ 

พฤติกรรมผู ้บริโภค (ศุภร เสรีรัตน์ , 2545, หน้า 6 อ้างอิงจาก Engle, Blackwell & 
Miniard, 1990, P. 3) ไดก้ล่าววา่ “พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยตรง
กบัการจดัหาใหไ้ดม้าซ่ึงการบริโภค และการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการ
ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย” 

จากความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ
หรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล 
ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

 
2.1.2 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

2.1.2.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม (cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลออก
ท่ีกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดก้วา้งขวางท่ีสุด ลึกล ้ าท่ีสุด ซ่ึงแบ่งย่อยออกเป็นวฒันธรรม
หลกั (core culture) แลว้ก็อนุวฒันธรรม (subculture) และชั้นทางสังคม (social class) 

วฒันธรรมหลกั เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นทุกกลุ่มหรือในทุกสังคมของมนุษย ์และ
เป็นตวัก่อให้เกิดค่านิยม การรับรู้ ความอยากได ้ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึน
แลว้ก็ถ่ายทอดใหแ้ก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุท่ีแต่ละสังคมก็มีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ผลก็
คือพฤติกรรมการซ้ือของมนุษยใ์นแต่ละสังคมก็จะผดิแผกแตกต่างกนัไป 

อนุวฒันธรรม หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มย่อยท่ีรวมกันเข้าเป็น
สังคมกลุ่มใหญ่ จ าแนกอนุวฒันธรรมออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ 

1. อนุวฒันธรรมทางเช้ือชาติ (ethnic subculture) 
2. อนุวฒันธรรมตามทอ้งถ่ิน (regional subculture)  
3. อนุวฒันธรรมทางอาย ุ(age subculture)  
4. อนุวฒันธรรมทางอาชีพ (occupational subculture) 
ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจ านวนหน่ึงท่ีมีรายได ้อาชีพ การศึกษา หรือ

ชาติตระกูลอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่งเหมือนกนั ชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นสังคมเม่ือ
แบ่งออกแลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชั้นเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 
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2. สถานภาพของผูบ้ริโภคจะสูงหรือต ่า ส่วนหน่ึงข้ึนอยู่กบัว่าจะถูกจดั
กลุ่มอยูใ่นชั้นทางสังคมระดบัใด 

3. ชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคถูกจดักลุ่มและล าดบัความสูงต ่าโดยตวั
แปรหลายตวั เช่น อาชีพ รายได้ ความมัง่คัง่ร ่ ารวย การศึกษา และ
ค่านิยม เป็นตน้ 

4. บุคคลอาจมีการเคล่ือนไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยงัชั้น
อ่ืน ๆ ได ้ทั้งเล่ือนข้ึนและเล่ือนลง 

2.1.2.2 ปัจจยัทางสังคม (social factors) ปัจจยัทางสังคมท่ีส่งอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีมากมาย เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพใน
สังคม เป็นตน้ 

กลุ่มอา้งอิง (reference group) กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง 
กลุ่มบุคคลซ่ึงผูบ้ริโภคคนนั้น ยึดถือหรือไม่ยึดถือเอาเป็นแบบอย่างในการบริโภคหรือไม่บริโภค
ตาม โดยท่ีผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได ้

ครอบครัว (family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึง ๆ ประกอบดว้ยพอ่แม่ และ
ลูก สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวมีอิทธิพลอย่างส าคญัในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัมี
ผลการวจิยัท่ียนืยนัวา่ครอบครัวเป็นองคก์รซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุดในสังคม 

บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ หมายถึง 
ฐานะ ต าแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในสังคม ส่วน บทบาท หมายถึง การท าตามหนา้ท่ี
ท่ีสังคมก าหนดไว ้ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนย่อมมีสถานภาพได้
หลายอย่าง มากบ้างน้อยบ้าง เช่น เป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นลูก เป็นรัฐมนตรี เป็นนักการเมือง เป็น
ปลดักระทรวง เป็นนายต ารวจ เป็นนายธนาคาร เป็นนกัศึกษา ฯลฯ สถานภาพเป็นส่ิงท่ีสมาชิกใน
สังคมหน่ึง ๆ ก าหนดข้ึนเป็นบรรทดัฐานส าหรับกระจายอ านาจ หน้าท่ี ความรับผิดชอบ และสิทธิ
ต่าง ๆ ใหแ้ก่สมาชิก  

ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors) ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ๆ ได้แก่ อายุ วฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได้ 
รูปแบบการด าเนินชีวติ บุคลิกภาพและมโนทศัน์ท่ีมีต่อตนเอง 

อายุ (age) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคล
ย่อมแปรเปล่ียนไปตามระยะเวลาท่ียงัมีชีวิตอยู่ ขณะอยู่ในวยัทารกหรือวยัเด็ก พ่อแม่จะเป็นผู ้
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์มาให้บริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยู่ในวยัรุ่นบุคคลจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ดว้นตนเองในบางอยา่ง โดยเฉพาะเม่ืออยูล่บัหลงัพอ่แม่เขา้สู่วยัผูใ้หญ่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง อ านาจ
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ในการตดัสินใจซ้ือจะมีมากท่ีสุด ต่อเม่ือเขา้สู่วยัชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติพี่น้อง 
บุตรหลาน จะหวนกลบัเขา้มาอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออีก 

วัฏจักรชีวิตครอบครัว ( family life cycle)  หมายถึง รอบแห่งชีวิต
ครอบครัว นบัตั้งแต่การเร่ิมตน้ชีวิตครอบครัวไปจบลงท่ีการส้ินสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วงของ  
วฏัจกัรชีวิตครอบครัวผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป วฏัจกัรชีวิต
ครอบครัวของบุคคลแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนใหญ่ ๆ คือ 

1. ระยะท่ียงัเป็นหนุ่มสาวและโสดแยกตวัจากบิดามารดามาอยู่อย่าง
อิสระ 

2. ระยะท่ีกา้วเขา้สู่ชีวติครอบครัว 
3. ระยะท่ีก่อก าเนิดและเล้ียงดูบุตร 
4. ระยะท่ีบุตรแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ 
5. ระยะส้ินสุดชีวติครอบครัว 
อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท า

ให้ตอ้งบริโภคผลิตภณัฑ์แตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นกัธุรกิจท่ีตอ้งใช้ความคิดอยู่
ตลอดเวลา หากขบัรถดว้ยตนเองอาจเกิดอุบติัเหตุไดง่้าย ท าใหต้อ้งบริโภคบริการของพนกังานขบัรถ 
พนกังานส่งเอกสารตอ้งการความคล่องตวัในการปฏิบติังานหากใช้รถยนต์ย่อมบงัเกิดความล่าช้า
เพราะการจราจรติดขดั จึงตอ้งบริโภครถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 

รายไดส่้วนบุคคล (Personal income) รายไดส่้วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือหรือไม่ ซ้ือ ได้แก่ รายได้ส่วนบุคคลท่ีถูกหักภาษีแล้ว 
(Disposable income) หลงัจากถูกหักภาษี ผูบ้ริโภคจะน าเอารายไดส่้วนหน่ึงไปเก็บออมไวแ้ละอีก
ส่วนหน่ึงไปซ้ือผลิตภณัฑ์อนัจ าเป็นแก่การครองชีพเรียกว่า Disposable income และรายไดส่้วนน้ี
น่ีเองท่ีผูบ้ริโภคจะน าไปซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่มเฟือย 

รูปแบบการด าเนินชีวิต (life styles) รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลใด 
หมายถึง พฤติกรรมการใชชี้วติ ใชเ้งิน และใชเ้วลา ของบุคคลคนนั้น ซ่ึงแสดงออกมาใหป้รากฏซ ้ า ๆ 
กัน ในส่ีมิติต่อไปน้ี คือ มิติทางด้านลักษณะประชากรท่ีประกอบกันเข้า เป็นตัวคนคนนั้ น 
(demographics) กิจกรรมท่ีเขาเข้าไปมีส่วนร่วม (activities) ความสนใจท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
(interest) และความคิดเห็นท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (opinion) มิติทั้ง 3 อย่างหลงัน้ี มกันิยมรียกว่า 
AIO Demographics 
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2.1.2.3 ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) ท่ีส่งอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การจูงใจ (motivation) การรับรู้ (perception) การเรียนรู้ 
(learning) ความเช่ือและทศันคติ (beliefs and attitudes) 

การจูงใจ โดยทัว่ไป หมายถึง การชกัน าหรือการเกล้ียกล่อมเพื่อให้บุคคล
เห็นคลอ้ยตาม ส่ิงท่ีใชช้กัน าหรือเกล้ียกล่อมเรียกวา่แรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยูใ่นตวั
บุคคลแล้ว และพร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ีทางให้บุคคลกระท าการอย่างใดอย่างหน่ึง เพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายของบุคคลนั้น 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้า
เขา้มาจดัระเบียบและท าความเขา้ใจ โดยอาศยัประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยา
ตอบสนอง การท่ีผูบ้ริโภคสองคนไดรั้บส่ิงเร้าอย่างเดียวกนั และตกอยู่ภายใตส้ถานการณ์เดียวกนั 
แต่มีปฏิกิริยาตอบสนองแตกต่างกัน เป็นเพราะการรับรู้น่ีเอง นักการตลาดพึงเข้าใจว่าใน
ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคจะตกอยู่ท่ามกลางส่ิงเร้ามากมาย และผูบ้ริโภคสามารถจะเลือกรับได้ 
สามารถจะบิดเบือนได ้และสามารถท่ีจะเลือกจดจ าเอาไวไ้ด ้การส่งส่ิงเร้า (เช่น การโฆษณา) ออกไป 
จึงตอ้งโดดเด่น ชดัเจน และจ าง่าย จึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ีประสงค ์

การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดมี้
ประสบการณ์ ไม่วา่จะโดยทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแลว้วา่ผลิตภณัฑใ์ด
สามารถตอบสนองความตอ้งการหรือสร้างความพอใจให้แก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เม่ือตกอยูใ่น
ภาวะท่ีความตอ้งการหรือความอยากไดอ้ยา่งเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์
เดิมไปบริโภคอีก 

ความเช่ือและทศันคติ ความเช่ือเป็นลกัษณะท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ี
จะเป็นไปได ้อนัเป็นจุดมุ่งหมายท่ีมีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็ได ้ความเช่ือน้ี
อาจเกิดจากความรู้ ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได ้และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือนใจ 
เขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่ก็ได ้

ความเช่ือ เป็นตวัก่อให้เกิดจินตภาพของผลิตภณัฑข้ึ์นในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้
หากปรากฏวา่ผูบ้ริโภคมีความเช่ือผดิ ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ยอ่มเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้ง
ท าการรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือใหถู้กตอ้งดว้ยกลวธีิต่าง ๆ 

ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าที
ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออก
ในทางเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยก็ได ้ทศันคติท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีธรรมชาติท่ีค่อนขา้ง
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เปล่ียนแปลงยาก แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ นกัการตลาดจึงควรใชว้ิธีปรับขอ้เสนอให้สอดคล้องกบั
ทศันคติแทน 

นกัการตลาดถา้สามารถท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือวา่ ผลิตภณัฑ์ของตนมีคุณภาพดีเด่น
กว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน ถ้าสามารถท าให้ผู ้บริโภคมีทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์ของตนได้ 
ผลิตภณัฑ์นั้นย่อมมีจินตภาพท่ีดีอยู่ในหัวใจของผูบ้ริโภค โอกาสท่ีผลิตภณัฑ์จะขายไดย้่อมมีมาก
ดว้ย 

 
 

2.2 ทฤษฎกีารตัดสินใจ  
การศึกษาเพื่อก าหนดกรอบแนวคิด ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือท่ีได้

ศึกษานั้นครอบคลุมความหมายของการตดัสินใจ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคดงัน้ี 
 
2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 
การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะ 

จากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่(C. Glenn Walters, 1987, น.69 อา้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550, น.
49)  

การตดัสินใจ คือ การเลือกเอาวธีิปฏิบติัอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากวธีิปฏิบติัหลายๆ อยา่งท่ีมี
อยู ่(ยุดา รักไทย และธนิกานต ์มาฆะศิรานนท.์ (2542 , น. 9 อา้งถึงใน สุทามาศ จนัทรถาวร, 2556, 
น.623)  

การตดัสินใจ คือ กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อใหบ้รรลุ 
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา (กิตติ ภกัดีวฒันะกุล, 2546 
หนา้ 7 อา้งถึงใน สุทามาศ จนัทรถาวร. 2556, น.623)  

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้่า การตดัสินใจ คือ กระบวนการในการเลือก
ทางเลือก ทางใดทางหน่ึงเพื่อให้ไดม้าซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งการ รวมไปถึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคใน
การตดัสินใจเลือก ซ้ือสินคา้และบริการ 
 

2.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีขั้นตอนดงัน้ี 
2.2.2.1 การยอมรับปัญหา (Problem recognition) หมายถึง สภาวะท่ี

ผูบ้ริโภครู้และประจกัษช์ดัวา่ ความปรารถนาของเขากบัความเป็นจริงท่ีด ารงอยู ่ยงัมีขอ้แตกต่างกนั
ทั้งระดบัความเป็นจริงท่ีด ารงอยู่นั้นยงัต ่ากว่าระดบัความปรารถนาเสียอีกดว้ย เช่น ผูบ้ริโภคท่ีเป็น
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เจา้ของรถยนต์คนัหน่ึง ย่อมมีความปรารถนาจะให้เคร่ืองยนต์ท างานทุกคร้ังท่ีท าการติดเคร่ืองใน
เวลาเช้า เพื่อขบัข่ีออกไปท างาน แต่ถา้ปรากฏว่าในหน่ึงสัปดาห์ตอ้งท าการเข็นเพื่อให้เคร่ืองยนต์
ท างานถึงหา้วนั ผูบ้ริโภคคนนั้นยอ่มรู้ประจกัษช์ดัวา่ มีความแตกต่างเกิดข้ึนระหวา่งระดบัของความ
ปรารถนากับระดับของความเป็นจริง นั่นคือการยอมรับปัญหานั่นเองเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจหา
ทางแกไ้ขปัญหา ย่อมหมายความว่าเขาจะตอ้งด าเนินการตามขั้นตอนต่อไป คือ การเสาะแสวงหา
สารสนเทศเก่ียวกบัวธีิแกปั้ญหา 

2.2.2.2 การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (Information search) สารสนเทศ
เก่ียวกบัวิธีแก้ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคเสาะแสวงหาก็คือ ส่วนประสมการตลาดท่ีนักการตลาดจ านวน
มากมายจากหลายบริษทัพฒันาออกมาเสนอนั่นเอง ส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคจะไป
แสวงหามาจากส่ีแหล่งดว้ยกนัคือ 

1. แหล่งบุคคล (personal source) 
2. แหล่งการคา้ (commercial source) 
3. แหล่งสาธารณะ (public source) 
4. แหล่งประสบการณ์ (experience source) 
ผลจากการเสาะแสวงหาสารสนเทศ จะท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บส่วนประสม

การตลาดมาจ านวนหน่ึง ส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ีจะถูกวิเคราะห์และพฒันาข้ึนเป็นทางเลือก
ส าหรับผูบ้ริโภคนั้น ๆ แลว้จึงประเมินทางเลือกต่อไป 

2.2.2.3 การประเมินทางเลือก (Alternatives evaluation) เม่ือถึงขั้นตอนน้ี 
ผูบ้ริโภคจะก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ ข้ึนมา เพื่อวดัและเปรียบเทียบคุณค่าของส่วนประสมการตลาดท่ี
จดัเก็บรวบรวมมานั้น เกณฑเ์หล่าน้ีไดแ้ก่รายละเอียดของส่วนประสมการตลาดท่ีพึงประสงคห์รือไม่
พึงประสงคน์ัน่เอง 

2.2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ในขั้นตอนการประเมินผล
ทางเลือกท่ีแลว้มา ผูบ้ริโภคไดเ้รียงล าดบัคะแนนของทางเลือกต่าง ๆ ไวแ้ลว้ ความตั้งใจซ้ือก็เกิดข้ึน
แลว้ พอมาถึงการตดัสินใจซ้ือ จะเป็นการเลือกเอาทางใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกนั้น 
โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑต์ราท่ีผา่นเกณฑม์าดว้ยคะแนนดีท่ีสุด 
 

2.2.3 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Postpurchase behavior) หลงัจากการท่ีไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์
มา และได้บริโภคแล้ว ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้ว่าผลิตภณัฑ์นั้นสามารถแก้ปัญหาได้จริงหรือไม่ สร้าง
ความพอใจให้มากน้อยเพียงใดเม่ือลูกค้าได้รับความพอใจหรือพอใจมากจากการได้บริโภค
ผลิตภณัฑ ์ลูกคา้มกัจะ 
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1. ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากบริษทัมากข้ึน มีความภกัดียาวนาน 
2. ซ้ือผลิตภณัฑซ์ ้ าอีกเม่ือบริษทัออกผลิตภณัฑใ์หม่หรือปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หม่ 
3. กล่าวถึงผลิตภณัฑแ์ละบริษทัไปในทางบวก 
4. สนใจขอ้เสนอของคู่แข่งนอ้ยลง มีความไวต่อการเปล่ียนแปลงราคา 
5. เสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หบ้ริษทัทราบ 
6. เป็นลูกคา้ประจ าของบริษทั 
ในกรณีผูบ้ริโภคไดรั้บความไม่พอใจจากการไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคอาจเก็บง า

ความรู้สึกไม่พอใจนั้นเอาไวเ้งียบ ๆ ก็ได ้หรืออาจมีปฏิกิริยาตอบโตก้็ได ้เป้าหมายของการตอบโต้
อาจเป็นตวัผลิตภณัฑห์รือผูข้ายก็ได ้

 
2.2.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ  (AIDA) 

(St.Elmo Lewis, 1898 อา้งถึงใน ณภทัคอร ปุณยาภาภสัสร, 2551)  
1. ความตั้งใจ (Attention) เร่ิมตน้ท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งรู้จกัสินคา้และบริการนั้นก่อน ซ่ึง

จะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีความตั้งใจในการรับสารความสนใจ  
2. (Interest) นอกจากการรู้จกัสินค้าแล้วก็ยงัไม่เพียงพอผูบ้ริโภคต้องถูกเร้า ความ

สนใจ จนสามารถแยกแยะสินคา้นั้นออกจากสินคา้อ่ืน ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาด 
3. ความปรารถนา (Desire) ความสนใจท่ีถูกกระตุน้จะกลายเป็นความอยาก ความ

ปรารถนา ท่ีจะไดค้รอบครองสินคา้นั้น ตามปกติความปรารถนาจะเกิดข้ึนจากการเห็นประโยชน์ท่ี
สินคา้นั้นเสนอ ใหห้รือเกิดจากการเห็นหนทางแกปั้ญหาท่ีมีอยูท่ี่สินคา้นั้นหยบิยืน่ให ้

4. กระท า (Action) เม่ือความปรารถนาเกิดข้ึนแล้ว กระบวนการซ้ือจะสมบูรณ์ก็
ต่อเม่ือ ผูบ้ริโภคกา้วเขา้สู่ขั้นตอนสุดทา้ยคือการซ้ือสินคา้ 

จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้า่การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ
วา่จะซ้ือ ผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยัคือขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ ทศันคติของผูบ้ริโภค ความ
ตั้งใจ ความสนใจ ความปรารถนา และการกระท า 

 
 

2.3 ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงใช้ร่วมกนั

เพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย อนัประกอบดว้ย 



  15 
 

2.3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย 
สินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (utility) มีคุณค่า 
(value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้
 

2.3.2 ราคา (Price) คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (cost) ของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า ผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาก็
จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

2.3.2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (perceived value) ในสายตาของลูกค้า ซ่ึงต้อง
พิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.3.2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3.2.3 การแข่งขนั 
2.3.2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 
2.3.3 การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการ
ขาย (personal selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (non personal selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ต้องใช้หลักการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (integrated marketing communication) โดยพิจารณาความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัมี
ดงัน้ี 

2.3.3.1 การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร
เก่ียวกับองค์การและผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์รายการ        
กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (creative strategy) และ  
กลยทุธ์วธีิการโฆษณา (advertising tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (media strategy) 

2.3.3.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (personal selling) เป็นกิจกรรม
การแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 

2.3.3.3 การส่งเสริมการขาย (sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการ
ส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การใชข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
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สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
ส่งเสริมการขาย 

2.3.3.4 การให้ข่ าวและการประชาสัมพันธ์  (publicity and public 
relation) การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มหน่ึงกลุ่มใด 

2.3.3.5 การตลาดทางตรง (direct marketing) และการตลาดเช่ือมตรง 
(online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อท าใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือ
ใช้วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัที ซ่ึงประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การใชจ้ดหมายตรง การใชแ้คตตาล็อก การขายทาง
โทรทศัน์ วทิย ุหรือ หนงัสือพิมพ ์
 

2.3.4 สถานที่ในการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่เป้าหมาย ก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
สินคา้ก็คือ การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บสินคา้คงคลงั การจ าหน่าย ประกอบดว้ย 

2.3.4.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (channel of distribution) หมายถึง 
เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2.3.4.2 การสนับสนุนการกระจายตัว สินค้า สู่ตลาด (marketing 
logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การขายสินคา้จึงประกอบดว้ย การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ การคลงัสินคา้ 
และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

 
 

2.4 แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิยา 
 

2.4.1 ระบบธุรกจิยา 
บุษบง จ าเริญดารารัศมี (2546: 12-42) ไดก้ล่าวว่า ธุรกิจยาประกอบดว้ยกลุ่มธุรกิจ 3 

กลุ่มคือ ผูผ้ลิตยา ผูส้ั่งน าเขา้จากต่างประเทศและผูจ้  าหน่ายยา แต่ละกลุ่มธุรกิจจะประกอบดว้ยกลุ่ม
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ยอ่ยอีกจ านวนหน่ึง แต่มีเป้าหมายในเชิงธุรกิจเหมือนกนัคือตอ้งการจ าหน่ายผลิตภณัฑข์องตนเองให้
ได้มากท่ีสุดซ่ึงจะท าให้มีผลก าไรมากข้ึน เป็นสัดส่วนกนั แต่ละกลุ่มตอ้งน ากลยุทธ์มาใช้ ยิ่งการ
แข่งขนัสูงข้ึน กลยุทธ์ใหม่ๆแปลกๆก็ถูกน ามาใช้มากข้ึน เป็นล าดบั เม่ือผนวกกบัขอ้อ่อนดอ้ยของ
ระบบก ากบัดูแลยาท่ีขาดประสิทธิภาพ จึงท าให้ระบบธุรกิจยาขยายอิทธิพลจนมีผลต่อรูปแบบการ
กระจายยาทั้งในเมือง ในชนบทมากนอ้ยแตกต่างกนั ส าหรับร้านยาในฐานะผูป้ระกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม ผูป้ระกอบการร้านยาในเมืองไทยแบ่งออกเป็น 4 ประเภทตามลกัษณะการ
บริหารธุรกิจ ดงัน้ี 

2.4.1.1 ผูแ้ทนจ าหน่าย (Distributors) ท าการจ าหน่ายยาชนิดต่าง ๆ ซ่ึง
ส่วนใหญ่น าเขา้จากต่างประเทศ เป็นยาส าเร็จรูปและหากเป็นวตัถุดิบทางยาก็จะมีโรงงานผลิตยาท า
หน้าท่ีจดัท าเป็นยาส าเร็จรูปอีกต่อหน่ึง ยาท่ีผลิตข้ึนเองจากสมุนไพรมีบา้งยงัไม่มากนักและยงั
ตอ้งการการส่งเสริมใหเ้ป็นอุตสาหกรรมยา 

2.4.1.2 ผูข้ายส่ง (Wholesalers) เป็นผูซ้ื้อยาทุกชนิดจากบริษัทต่าง ๆ
หลายบริษทัเขา้มาเก็บไวใ้นโกดงัแลว้ท าการขายใหร้้านยายอ่ยอีกต่อหน่ึง 

2.4.1.3 ผู ้ขายปลีก (Retailers)  เป็นการขายตรงแก่ลูกค้า ซ่ึงจะแบ่ง
ออกเป็น 4 ประเภทยอ่ยตามพระราชบญัญติัยา 2510 มาตรา 39 แกไ้ขเพิ่มเติมโดยพระราชบญัญติัยา 
(ฉบบัที 3) พ.ศ.2522 คือ 

1. ร้านยาแผนปัจจุบนั 
2. ร้านยาแผนปัจจุบนันเฉพาะยาบรรจุเสร็จทีไม่ใช่ยาอนัตรายหรือยา

ควบคุมพิเศษ 
3. ร้านยาแผนโบราณ 
4. ร้านยาแผนปัจจุบนัเฉพาะยาบรรจุเสร็จส าหรับสัตว ์
5. ร้านยาขายปลีกและส่งรวมกนัซ่ึงจะพบมากในต่างจงัหวดัและอยูใ่น

ตวัเมือง โดยสั่งยาเข้ามาจ าหน่ายคร้ังละมาก ๆแล้วส่งขายร้านยาย่อย ๆหรือร้านยาเล็ก ๆทีห่าง
ออกไปจากตวัจงัหวดัอีกต่อหน่ึงและขณะเดียวกนัก็ขายปลีกไปในตวั 

 
2.4.2 การเติบโตของธุรกจิร้านขายยา 
ชูเพ็ญ วิบุลสันติ และคณะ (2548: 60) ได้กล่าวว่าในอดีตรูปแบบร้านขายยามีเพียง

ประเภทเดียว คือ ร้านขายยาอิสระ (Independent drugstore) หมายถึงร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีมีการ
ด าเนินการโดยเจา้ของคนเดียวหรือหุ้นส่วนท่ีมีร้านขายยาอยูเ่พียงแห่งเดียวไม่มีสาขาอ่ืน ในปัจจุบนั
ร้านขายยาแบบมีสาขา หรือ ร้านขายยาแบบเชนสโตร์เป็นรูปแบบร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีการ
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ด าเนินงานโดยบุคคลหรือนิติบุคคลท่ีมีร้านขายยามากกว่า 1 สาขา และมีช่ือร้านเดียวกนั ถือไดว้่า
เป็นท่ีนิยมมากข้ึนซ่ึงร้านขายยาในแต่ละรูปแบบนั้นก็จะมีการจดัการ การด าเนินการ และระบบ
บริหารท่ีแตกต่างกันออกไป ท าให้เกิดข้อได้เปรียบและข้อสียเปรียบท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละ
รูปแบบ และส่งผลต่อการตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดในการเขา้รับบริการของลูกคา้ 

จากขอ้มูลของส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (สสว.) ไดแ้สดง
ให้เห็นถึงการเติบโตของธุรกิจร้านขายยาในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา นอกเหนือจากร้านขายยาใน
รูปแบบดัง่เดิม (โชห่วย) ยงัมีการขยายตวัของร้านขายยาแบบเชนสโตร์ จากต่างประเทศรายใหม่ๆ 
เขา้มาเป็นจ านวนมาก ไดแ้ก่ 

1. ร้านขายยาแบบดัง่เดิม แบ่งเป็น 3 ประเภท 
 ร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรประจ า และมีเภสัชกรท าหน้าท่ีตลอดเวลา

ปฏิบติัการ (เวลาท่ีระบุบนป้ายแสดงช่ือผูป้ฏิบติัการ พร้อมเวลา) 
 ร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรประจ า แต่ไม่มีเภสัชกรประจ าในช่วงเวลา

ปฏิบติัการ หรือไม่อยู่เลย แต่ขายโดยเจา้ของร้านหรือบุคคลอ่ืน จะมีป้ายระบุว่า "ร้านขายยาแผน
ปัจจุบนั" 

 ร้านขายยาหมอต๋ี (ร้านท่ีไม่มีเภสัชกรประจ า) หรือ ร้านข.ย. 2 จะมี
ป้ายระบุวา่ "ร้านขายยาแผนปัจจุบนับรรจุเสร็จ" 

2. ร้านขายยาขององคก์ารเภสัชกรรม (อภ.)  
3. ร้านคา้ปลีกสินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม เป็นรูปแบบร้านคา้ปลีกเฉพาะอย่าง 

หรือท่ีเรียกว่า Specialty Store มีผูน้  าตลาดไดแ้ก่ ร้านวตัสัน ร้านบู๊ทส์ เป็นตน้ ปัจจุบนัร้านคา้ปลีก 
สินคา้เพื่อสุขภาพและความงามเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็วตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคยคุใหม่ ซ่ึงเกิด
จากไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความทนัสมยั และความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือหาสินคา้
ท่ีตนเองตอ้งการ รวมถึงความหลากหลายของสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ 

4. แผนกยาท่ีตั้งอยู่ในธุรกิจโมเดิร์นเทรด เช่น เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซีและคาร์ฟู รวมทั้ง
เซเวน่อีเลฟเวน่ ท่ีมีแผนรุกธุรกิจร้านขายยาภายใตแ้บรนด ์"เอก็ซ์ ตร้า" เป็นตน้ 

5. ร้านขายยาในลกัษณะแฟรนไชส์ ปัจจุบนัร้านขายยาแบบเชนสโตร์ ขนาดใหญ่ใน
ต่างประเทศต่างสนใจท่ีจะเขา้มาลงทุนในธุรกิจร้านขายยา รวมถึงร้านท่ีเก่ียวกบัสุขภาพและความ
งามในไทยมากข้ึน โดยเฉพาะร้านขายยาแบบเชนสโตร์ใหญ่ๆในเอเชีย อยา่งเช่น ร้าน 999 ของจีน 
ร้านเมอร์คิวรีของฟิลิปปินส์ หรือเครือข่ายของกลุ่มการ์เดียนกบัเอเพก็ซ์ ซ่ึงสองรายหลงัน้ีเป็นของ
ประเทศสิงคโปร์ท่ีส่วนใหญ่มีเครือข่ายในประเทศของตวัเองหลายสิบแห่งและมีฐานทางธุรกิจท่ีดีท่ี
พร้อมออกต่างประเทศได ้
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2.4.3 ธุรกจิของร้านขายยาแบบเชนสโตร์ 
ส านกัส่งเสริมการแข่งขนัทางการคา้ กรมการคา้ภายใน (2556:1-2) ธุรกิจยารักษาโรค 

เป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีผูป้ระกอบธุรกิจจ านวนมาก ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการผลิต/น าเขา้ยา ผูป้ระกอบการ
ร้านยาทัว่ประเทศ ซ่ึงปัจจุบนัมีจานวน 2,134 ราย และ 17,463 ร้านคา้ ตามล าดบั ในปัจจุบนัห้างคา้
ปลีกขนาดใหญ่/ศูนยก์ารคา้/ร้านสะดวกซ้ือไดมี้การเปิดร้านขายยาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ และภายหลงัการเปิดเสรีการคา้ในปี 2558 ถา้มีผูป้ระกอบการต่างชาติเขา้มาเปิดธุรกิจร้านขาย
ยาแบบเชนสโตร์จ าหน่ายยาและอาหารเสริมเพิ่มจ านวนมากข้ึน และหากผูป้ระกอบการร้านขายยา
แบบเชนสโตร์ ดังกล่าว ใช้อ านาจเหนือตลาดของเครือข่ายค้าปลีก ก็อาจจะส่งผลกระทบกับ
ผูป้ระกอบการผลิต/น าเขา้ยา และผูป้ระกอบการร้านยารายยอ่ยของไทย เสียเปรียบจากอ านาจต่อรอง
ท่ีนอ้ยกวา่ และลม้เลิกกิจการไปในท่ีสุด 

2.4.3.1 พฒันาการร้านขายยาแบบเชนสโตร์ ร้านขายยาแบบเชนสโตร์ 
แบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ร้านขายยาแบบเชนสโตร์ท่ีเป็น Stand alone ตั้งอยู่ในห้างคา้ปลีก 
ขนาดใหญ่/ศูนยก์ารคา้ ประกอบดว้ยร้านยารูปแบบร้านขายยาแบบเชนสโตร์ของไทยและต่างชาติ 
อาทิเช่น บูท๊ส์ (องักฤษ) วตัสัน (เครือเซ็นทรัล) ฟาสซิโน (ไทย) ร้านบาลานซ์ (เครือสหพฒัน์) ร้านซู
รูฮะ (เครือสหพฒัน์-ญ่ีปุ่น) ร้านกรุงเทพดรักส์สโตร์ (ไทย) ร้านหมอยาพลาซ่า (ไทย) เป็นตน้ และ
กลุ่มท่ี 2 ร้านขายยาแบบเชนสโตร์ท่ีเป็นของห้างค้าปลีกขนาดใหญ่/ศูนย์การคา้/ร้านสะดวกซ้ือ 
ไดแ้ก่ ร้าน Pure (บ๊ิกซี) ร้าน Tesco Pharmacy (เทสโก)้ ร้าน Exta (ซีพีออลล)์ นอกจากน้ี ยงัมีร้านขาย
ยาแบบเชนสโตร์ท่ีเป็นการร่วมทุนกบัต่างชาติซ่ึงอยู่ในระยะเร่ิมตน้การด าเนินการ ได้แก่ ญ่ีปุ่น
กบับจ.โอสถสภาและเครือสหพฒัน์ การร่วมลงทุนของบจ.เบอร์ล่ียุคเกอร์กบัญ่ีปุ่น โดยญ่ีปุ่นจะ
ลงทุนดา้น Know how บจ.คอสเวย ์(ประเทศไทย) ซ่ึงอยู่ภายใต ้บจ.Berjaya (มาเลเซีย) มีการปรับ
ธุรกิจร้านสะดวกซ้ือของตนเองในปี 2555 กลายเป็นธุรกิจ 3 อยา่ง 2 ระบบในร้านเดียวกนั คือ รวม
เอาร้านขายยา เคาเตอร์แบรนด ์และสินคา้ของบริษทัไวใ้นร้านเดียว และมีช่ือร้าน Cosway pharmacy 

2.4.3.2 สัดส่วนของร้านขายยาแบบเชนสโตร์ เม่ือพิจารณาสัดส่วน
ผูป้ระกอบการร้านขายยาแบบเชนสโตร์มีเพียงร้อยละ 6.19 ของผูป้ระกอบการร้านยาทั้ งหมด 
(17,463 ร้านคา้) ซ่ึงถือวา่เป็นสัดส่วนท่ีนอ้ยมาก นอกจากน้ี มูลค่าการจ าหน่ายยาทั้งหมดในปี 2555 
มีมูลค่า 112,100 ลา้นบาท (เป็นการจ าหน่ายในโรงพยาบาล 86,877 ลา้นบาท ในร้านยาทัว่ประเทศ 
25,223 ลา้นบาท) ซ่ึงมูลค่าการจ าหน่ายยาในร้านขายยาแบบเชนสโตร์มีมูลค่าเพียง 5,719 ลา้นบาท 
หรือร้อยละ 22.67 ของมูลค่าการจ าหน่ายยาในร้านยาทัว่ประเทศ (25,3223 ล้านบาท) เห็นได้ว่า 
มูลค่าการจ าหน่ายยาในร้านขายยาแบบเชนสโตร์มีมูลค่าเพียงเล็กน้อย เม่ือเทียบกับมูลค่าการ
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จ าหน่ายยาทั้งหมด และเม่ือค านวณส่วนแบ่งตลาดของร้านขายยาแบบเชนสโตร์แลว้ ปรากฏวา่ ไม่มี
ผูป้ระกอบการร้านขายยาแบบเชนสโตร์รายใด เป็นผูมี้อ านาจเหนือตลาด  
 

2.4.4 การก ากบัดูแลของรัฐ  
พระราชบญัญติัยา พ.ศ. 2510 (กระทรวงสาธารณสุข) เป็นกฎหมายท่ีรัฐใชก้ ากบัดูแล 

บทบญัญติัท่ีส าคญั ไดแ้ก่  
มาตรา  12 การผลิตและน าเข้ายา การขายยา ต้องข้ึนทะเบียนขอรับอนุญาตเป็น

ผูป้ระกอบการ  
มาตรา 21 ใหมี้เภสัชกรชั้นหน่ึงประจ าอยู ่ณ สถานท่ีผลิตยา ขายยา ตลอดเวลาท่ีเปิดท า

การ เป็นตน้  
พระราชบญัญติัว่าด้วยราคาสินค้าและบริการ พ.ศ. 2542 (กรมการค้าภายใน) เป็น

กฎหมายท่ีก าหนดใหย้ารักษาโรคแผนปัจจุบนัเป็นสินคา้ควบคุม  
พระราชบญัญติัการแข่งขนัทางการคา้ พ.ศ. 2542 (กรมการคา้ภายใน) เป็นกฎหมายท่ี

รัฐใชก้ ากบัดูแลพฤติกรรมทางการคา้ของผูป้ระกอบธุรกิจให้มีการแข่งขนัทางการคา้ท่ีเสรีและเป็น
ธรรม 

 
2.4.5 สถานการณ์ตลาดร้านขายยาในปัจจุบัน 
นสพ.ประชาชาติธุรกิจธุรกิจ (27 - 30 ส.ค. 2558) รายงานถึงความเคล่ือนไหวของธุรกิจ

ร้านขายยาในช่วงท่ีผ่านมาวา่ ส่วนใหญ่ เป็นการขยายตวัของเชนสโตร์ของผูป้ระกอบการรายใหญ่ 
อาทิ ซูรูฮะ ซูเปอร์ดรักสโตร์ ของบริษทั ซูรูฮะ (ประเทศไทย) จ ากดั บริษทัร่วมทุนระหวา่งสหพฒัน์
และบริษทัแม่ท่ีญ่ีปุ่น ตั้งเป้าเปิด 100 สาขาใน 5 ปี จากท่ีมี 24 สาขา และมีแผนจะขยายธุรกิจออกไป
ในหลายประเทศในอาเซียน บ๊ิกซีท่ีมีร้านยาเพรียว 155 สาขา ยงัคงเดินหน้าเปิดเพิ่มต่อเน่ือง ส่วน
เซเวน่อีเลฟเวน่มีร้านยาเอก็ซ์ตา้พลสั มีนโยบายเปิดขายแฟรนไชส์มากข้ึน 

ขณะท่ีกลุ่มโรงพยาบาลกรุงเทพมีการเพิ่มสัดส่วนสินคา้เวชส าอางเขา้มาในร้านยา
เซฟดรักมากข้ึน รวมถึงบริษทั ฟาร์แมกซ์ รีเทล จ ากดั ผูด้  าเนินธุรกิจร้านยาฟาร์แมกซ์ ก็ประกาศจะ
เปิดสาขาเพิ่มอีกปีละ 3-5 แห่ง จากปัจจุบนัท่ีมี 7-8 สาขา 

ทั้งน้ี ส านกัยา กระทรวงสาธารณสุข ระบุวา่ปี 2557 ท่ีผา่นมา มีร้านยาแผนปัจจุบนัเปิด
ด าเนินการ 15,359 ร้าน แบ่งเป็น กรุงเทพฯ 4,794 ร้าน ต่างจงัหวดั 10,565 ร้าน เป็นร้านขายยาเชน  
สโตร์ประมาณ 1,400 ร้าน 

http://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1440825141
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นายปริญญา อคัรจนัทโชติ นายกสมาคมร้านขายยา เปิดเผย "ประชาชาติธุรกิจ" ว่า 
ปัจจุบนัธุรกิจร้านขายยาขยายตวั ต่อเน่ือง ล่าสุดมีจ านวนร้านขายยาทั้งส้ินประมาณ 1.9 หม่ืนร้าน 
โดยการขบัเคล่ือนหลกัๆ มาจากเชนร้านขายยาท่ีมีการเปิดสาขาใหม่จ  านวนมาก อาทิ บู๊ทส์ วตัสัน 
เอ็กซ์ตร้า ของเซเว่นอีเลเว่น และยงัมีผูเ้ล่นรายใหม่ๆ อย่างโรงพยาบาลเอกชน อาทิ โรงพยาบาล
กรุงเทพ ท่ีซ้ือกิจการร้านยาเซฟดรักมาบริหารอยา่งไรก็ตาม เน่ืองจากร้านขายยามีกฎหมายควบคุม
เร่ืองใบอนุญาตและเภสัชกรประจ าร้าน ประกอบกบัปัจจุบนัเภสัชกรหายาก ซ่ึงเป็นขอ้จ ากดัท่ีท าให้
ผูป้ระกอบการไม่สามารถจะขยายสาขาไดอ้ยา่งรวดเร็ว ขณะเดียวกนัก็ท าให้เกิดการแยง่ตวับุคลากร
และเภสัชกร นอกจากน้ี ท่ีสังเกตพบคือ ร้านยาตามชายแดนมีความคึกคกัข้ึนตามการเติบโตของ
การคา้ชายแดน "แมว้า่ตลาดใหญ่ของยาจะยงัอยูท่ี่ช่องทางโรงพยาบาลเป็นหลกั แต่ช่วงหลงัๆ มาน้ี 
บริษทัยาไดห้นัมาให้ความส าคญักบัช่องทาง ร้านขายยามากข้ึน และร้านขายยาท่ีเปิดใหม่ ส่วนใหญ่
เป็นเชนสโตร์ ส่วนร้านขายยาเด่ียว มีแนวโนม้ท่ีจะปิดตวัมากข้ึน อยา่งไรก็ตาม ปัจจุบนัร้านขายยา
เด่ียวยงัมีจ านวนมากกวา่ร้านขายยาเครือข่าย หรือเชนสโตร์ โดยมีสัดส่วน 80 : 20" 

นพ.บุญ วนาสิน ประธานบริหารกลุ่มโรงพยาบาลธนบุรี ในฐานะประธานบริษทั ทนัต
สยาม จ ากดั เจา้ของร้านขายยาเอเพ็กซ์ เฮลท์แคร์ เปิดเผย "ประชาชาติธุรกิจ" ว่า ตลาดร้านขายยา
โดยรวมในเขตกรุงเทพฯ ยงัเติบโตต่อเน่ือง แต่การแข่งขนัค่อนขา้งสูง และร้านขายยามีจ านวนมาก 
ตามการขยายตวัของเชนสโตร์อยา่ง บู๊ทส์, วตัสัน, เอ็กซ์ตา้พลสัของเซเวน่อีเลฟเวน่ ท าให้ตลาดเร่ิม
โอเวอร์ซพัพลาย อยา่งไรก็ตาม ในต่างจงัหวดั โดยเฉพาะหวัเมืองใหญ่ยงัมีโอกาสขยายตวั และร้าน
ขายยาส่วนใหญ่จะหันมาให้ความส าคญักบัการเพิ่มสินคา้กลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร สินคา้เพื่อ
สุขภาพและความงามมากข้ึน เพื่อรองรับกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค "ร้านเชนสโตร์ท่ีมีสาขาจ านวนมาก
จะมีประโยชน์จากอีโคโนมีออฟสเกล ท าให้ร้านขายยาเด่ียวล าบาก เพราะตน้ทุนสูงท าให้แข่งขนั
ยาก และมีแนวโนม้ปิดตวั เพราะไม่คุม้ค่าเช่าท่ี ค่าแรง จากการส ารวจพบวา่ความส าเร็จของร้านขาย
ยาข้ึนอยูก่บัเภสัชกรท่ีมีอธัยาศยัดี แนะน าดี ท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้ า" 

ส าหรับเอเพก็ซ์ เฮลทแ์คร์ ภายในส้ินปีน้ี จะเปิดเพิ่มอีก 2 แห่งในกรุงเทพฯ จากปัจจุบนั 
มี 10 สาขา และจากน้ีไปมีนโยบายจะหนัมาลงทุนกบัธุรกิจร้านขายยาอยา่งจริงจงั ตั้งเป้าเปิดใหไ้ดปี้
ละ 2-3 สาขา งบฯ ลงทุน 2-3 ลา้นบาทต่อสาขา เนน้ท าเลใกลโ้รงพยาบาล ยา่นชุมชน และมีแผนจะ
สร้างแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกั 

นางสาวสลิลลา สีหพนัธ์ุ รองประธานกรรมการบริหาร ฝ่ายกิจการบรรษทั บริษทั เอก-
ชัย ดิสตริบิวชั่น ซิสเต็มส์ จ  ากดั เทสโก้ โลตสั กล่าวว่า บริษทัมีนโยบายจะลงทุนเปิดร้านขายยา 
"เทสโก ้โลตสั ฟาร์มาซี" เพิ่มอยา่งต่อเน่ือง โดยจะเนน้เปิดตามสาขาไฮเปอร์มาร์เก็ต จากปัจจุบนัท่ี
เปิดไปกว่า 50 สาขา นอกจากยาท่ีเป็นสินค้าหลักแล้ว ในร้านก็จะมีสินค้ากลุ่มเวชส าอาง และ
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อุปกรณ์การแพทย ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ครบวงจร และดึงดูดให้เขา้มาใช้บริการ 
อยา่งไรก็ตามยอมรับวา่จ านวนเภสัชกรท่ีมีอยูไ่ม่เพียงพอ และกฎหมายท่ีก าหนดใหมี้เภสัชกรประจ า
ร้านเป็นขอ้จ ากดัในการขยายสาขาใหม่ๆ 
 
 

2.5 แนวคดิการเปิดการค้าเสรีอาเซียน 
ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2558) รายงานวา่การเปิดตลาดการคา้เสรีอาเซียน (AEC) ส่งผลให้

เกิดการผลกัดนัใหเ้กิดการแกก้ฎหมายหลาย ๆ ฉบบัท่ีเก่ียวขอ้งกบัวชิาชีพเภสัชกรรมโดยตรง เพื่อให้
ทนัสมยัและสอดคลอ้งกบัความเป็นสากลเป็นส่ิงท่ีเภสัชกรทุกคนหลีกเล่ียงไปไม่ได ้และไม่ใช่แค่
เพียงเฉพาะเภสัชกรเท่านั้น ธุรกิจร้านขายยาก็ตอ้งมีการพฒันาปรับตวัดว้ยเช่นกนั สัญญาณดงักล่าว
น ามาซ่ึงโอกาสและความทา้ทายของธุรกิจท่ีจะท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงไป 

การเปิดการคา้เสรีอาเซียน (AEC) ท าให้ตลาดมีขนาดใหญ่ข้ึน ความตอ้งการบริโภคยา
มีโอกาสมากข้ึน นอกจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคในประเทศท่ีเพิ่มข้ึนแลว้ ธุรกิจร้านขายยามี
โอกาสขยายตัวรองรับกับความต้องการบริโภคยาของผู ้บริโภคต่างชาติ ไม่ว่าจะเป็นกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีแนวโนม้เดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในไทยมากข้ึนและอาจมีอาการเจ็บป่วย
กะทนัหันระหว่างท่องเท่ียวในประเทศไทย รวมถึงความต้องการของกลุ่มผูบ้ริโภคในอาเซียน
โดยเฉพาะกลุ่มประเทศเพื่อนบ้านท่ีก าลังซ้ือมีแนวโน้มเพิ่มข้ึน การใส่ใจสุขภาพรวมถึงความ
ตอ้งการดา้นสาธารณสุขก็มีมากข้ึน ดงันั้น โอกาสท่ีผูบ้ริโภคในแถบประเทศเพื่อนบา้นโดยเฉพาะ
กลุ่มคนท่ีอยูต่ามแนวชายแดนจะขา้มแดนมาซ้ือยาจากร้านขายยาของไทยเพื่อรักษาอาการเจ็บป่วย
เบ้ืองตน้ก็อาจจะเพิ่มข้ึนเช่นกนั  

นอกจากน้ี ผลจากการเปิดการคา้เสรี AEC ซ่ึงนอกจากจะเป็นโอกาสทางการตลาดแลว้ 
ยงัเป็นปัจจยัทา้ทายส าหรับผูป้ระกอบการเอสเอ็มอีดว้ยเช่นกนั เน่ืองจากการเปิดการคา้เสรี AEC จะ
ดึงดูดความสนใจของกลุ่มนกัลงทุนต่างชาติให้เขา้มาลงทุนเปิดธุรกิจร้านขายยาใหม่ ๆ ในประเทศ
ไทยเพิ่มข้ึน เน่ืองจากตลาดในประเทศไทยค่อนขา้งใหญ่และมีความโดดเด่นในเร่ืองของบริการดา้น
สุขภาพ ส่งผลให้กลุ่มประเทศท่ีมีจุดแข็งทางดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ
สนใจลงทุนในประเทศไทย อาทิ ญ่ีปุ่น สิงคโปร์และมาเลเซีย เป็นตน้ 
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2.6 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ขนิษฐา อุดมอภิรัตน์ (2555: บทคดัยอ่) ศึกษาทศันคติและแนวทางการปรับตวัในการ

ด าเนินกิจการของร้านขายยารายย่อยแบบเดิม เพื่อการแข่งขันกับห้างขายยาสมัยใหม่ พบว่า 
ผูป้ระกอบการร้านยารายย่อยแบบเดิมในจงัหวดัสุโขทยัส่วนมากเป็นเพศชาย อายุ 31 – 40 ปี มี
สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มียอดขายต่อเดือน 300,001 – 400,000 บาท ส่วนมาก
จะมีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการเฉล่ียต่อวนั 51 คนข้ึนไป และมีระยะเวลาด าเนินกิจการ 11 ปี ข้ึน โดยส่วน
ใหญ่ มีรูปแบบสถานประกอบการเป็นแบบร้านขายยาแบบร้านเดียว และจะจดัตั้งธุรกิจแบบเจา้ของ
คนเดียว และพบวา่ผูป้ระกอบการร้านยารายยอ่ยแบบเดิมเห็นดว้ยกบัแนวการปรับตวั โดยท่ีเห็นดว้ย
วา่ตอ้งมีแนวการปรับตวัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้น
บุคลากร ตามล าดบั และเห็นดว้ยนอ้ยท่ี สุดในแต่ละดา้น ในเร่ืองดงัต่อไปน้ีการเพิ่มพื้นท่ี ในการจอด
รถให้กวา้งขวางมากข้ึนท่ี เพียงพอต่อการจอดรถยนตไ์ดป้ระมาณ 5 คนั การเพิ่มปริมาณการสั่งยาท่ี 
ดีมีคุณภาพท่ี เป็นยาน าเขา้จากต่างประเทศ การจา้งพนกังานท าความสะอาด และพนกังานท าความ
สะอาดตอ้งท างานทุก ๆ 2 ชั่วโมง เพื่อความสะอาดของทางร้าน และยาท่ี น าเขา้จากต่างประเทศ 
จะตอ้งมีราคาสูง   

ชิดาภา พงศ์วรานนท์ (2553: บทคดัย่อ) ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการ
ให้บริการของร้านยาลูกโซ่ พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีเพศต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านยา
ลูกโซ่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ลูกคา้ท่ีมีอายตุ่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของร้านยา
ลูกโซ่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภาพ ส าหรับลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดต่างกนั มีความพึงพอใจต่อ
การให้บริการของร้านยาลูกโซ่แตกต่างกนั 5 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ ส่วนลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการ
ให้บริการของร้านยาลูกโซ่แตกต่างกนัในดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นกระบวนการ ลูกคา้ท่ีมีรายได้
ต่อเดือนต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของร้านยาลูกโซ่แตกต่างกนัในดา้นการจดัจ าหน่าย
และดา้นการส่งเสริมการตลาด นอกจากน้ียงัพบวา่ระยะเวลาในการเป็นลูกคา้และความถ่ีในการมา
ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้ มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของร้านยาลูกโซ่ไม่แตกต่างกนั 

สมประสงค ์แตงพลอย (2553: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภคใน อ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี
สัญชาติไทย เพศหญิง อายรุะหวา่ง 26-35 ปี ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ประกอบ
อาชีพพนกังานโรงงานอุตสาหกรรม และมีรายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถาม
แสดงความเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของร้านขายยาในดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบั
มาก ในดา้นพฤติกรรมการซ้ือพบว่าผูมี้อิทธิพลมากท่ีสุดไดแ้ก่ ตนเอง โดยมีการซ้ืออยูใ่นช่วงเวลา 
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18.01- 22.00 น. เวลาโดยเฉล่ียท่ีซ้ือน้อยกว่า 10 นาที กลุ่มยาท่ีซ้ือมากท่ีสุดได้แก่ ยารักษาโรค 
ประเภทยาแกป้วดลดไข ้และมีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
พบวา่ 

1. อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผู ้บ ริโภคในอ าเภอ                
พระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังของมากท่ีสุด 
ช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยท่ีสุด เวลาโดยเฉล่ีย ท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง
สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโนม้พฤติกรรม
การซ้ือยาของจากร้านขายยา 

2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ในด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอ พระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ใน
ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังของมากท่ีสุด ช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยท่ีสุด 
เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่ม
ประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือยาของจากร้านขายยา 

3. บุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอ พระ
ประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ ในด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาในแต่ละคร้ังของมากท่ีสุด 
ช่วงเวลาซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยทีสุด เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือยาจากร้านขายยาในแต่ละคร้ัง 
สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด กลุ่มประเภทยาท่ีซ้ือจากร้านขายยามากท่ีสุด แนวโนม้พฤติกรรม
การซ้ือยาของจากร้านขายยา 

คุลิกา วฒันสุวกุล (2555: บทคดัยอ่) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือซ ้ า กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสัน พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นหญิงอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 
บาท ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานหรือ
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ อยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง มีพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือเฉล่ีย 3 คร้ัง
ต่อ  3 เดือน ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเวชภณัฑ์เฉล่ีย 406.75 บาทต่อ 3 เดือน เหตุผลในการซ้ือเวชภณัฑ์ 
เพื่อใช้เวลาเจ็บป่วย ซ้ือเพราะตนเอง และเวลาท่ีซ้ือคือ ช่วงเย็น (15.01-19.00 น.) สาเหตุท่ีมาซ้ือ
เวชภณัฑ ์เพราะท าเลท่ีตั้งร้านสะดวกในการมาใชบ้ริการ มีความพึงพอใจโดยรวมและความพึงพอใจ
ในการซ้ือเวชภณัฑ์แผนกยาร้านวตัสัน มีความคุม้ค่ากบัราคา อยู่ในระดบัมาก มีความพึงพอใจใน
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การซ้ือเวชภณัฑ์แผนกยาร้านวตัสัน เม่ือเปรียบเทียบกบัความคาดหวงัเอาไวอ้ยูร่ะดบัปานกลาง และ
มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาซ้ือเวชภณัฑแ์ผนกยาของร้านวตัสันในอนาคตซ ้ า 

ศิรินภา สระทองหน (2555: บทคดัยอ่) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม และความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการใชบ้ริการร้านวตัสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านวตัสัน พบวา่ ซ้ือผลิตภณัฑ์กลุ่มดูแลผิว
กายมากท่ีสุด ประเภทการส่งเสริมการตลาดคือ โปรโมชัน่ วตัสัน มิดเยียร์เซล ลดสูงสุด 50% มาก
ท่ีสุด วตัถุประสงคเ์ขา้ใชบ้ริการเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์ สาเหตุท่ีมาใชบ้ริการเพราะมีผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการ
ครบถว้น บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคือตวัเอง เลือกใชบ้ริการร้านวตัสันตั้งอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ 
ช่วงเวลาในการเขา้ใชบ้ริการ 18.01-20.00 น. ความถ่ีในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน ประมาณ 2 คร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเฉล่ียต่อคร้ัง 351.38 บาท 

2. ความพึงพอใจท่ีมาใชบ้ริการร้านวตัสันโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และรายขอ้ พบวา่ 
ความพึงพอใจโดยรวม ความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีได้รับเม่ือเทียบกับความ
คาดหวงั ความพึงพอใจในโดยรวมต่อโปรโมชัน่ต่าง ๆ เม่ือเทียบกบัความคาดหวงั อยูใ่นระดบัมาก 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการ ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการมีเพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการของร้านวตัสันในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการมี
ระดบัการศึกษาอาชีพรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในต่อโปรโมชัน่ต่าง ๆ ของ
ร้านวตัสันแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05, 0.01 และ 0.01 ตามล าดบั 

อภิญาณี พญาพิชยั (2553: บทคดัยอ่) ศึกษาการรับรู้ของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อการไดรั้บรอง
มาตรฐานร้านยาคุณภาพของร้านบูท๊ส์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการแผนกยาในร้านบู๊ทส์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุมากกว่า 
30-40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเจา้ของธุรกิจ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-
40,000 บาท 

2. ระดบัการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อการส่ือสารทางการตลาดของร้านบู๊ทส์ โดยรวมอยู่
ในระดบันอ้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดระดบัมาก 
ในด้านเภสัชกรประจ าร้าน ผูบ้ริโภคมีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดระดับน้อย ในด้านป้าย
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สัญลกัษณ์ร้านยาคุณภาพ และผูบ้ริโภคมีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดระดบัน้อยท่ีสุด ในดา้น
การประชาสัมพนัธ์ผา่นเวป็ไซดข์องบริษทั และดา้นการใหข้่าวประชาสัมพนัธ์ผา่นส านกัข่าวต่าง ๆ 

3. ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ต่อการไดรั้บรองมาตรฐานร้านยาคุณภาพมาก 
4. ผูบ้ริโภคมีขอ้เสนอแนะว่า ควรมีป้ายบอกชดัเจนภายในร้านว่าได้รับการรับรอง

มาตรฐานร้านยาคุณภาพ 
5. การส่ือสารทางการตลาดด้านการประชาสัมพันธ์ผ่านเว็ปไซด์ของบริษัท มี

ความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ต่อการไดรั้บรองมาตรฐานร้านยาคุณภาพในทิศทางตรงกนัขา้ม ระดบัต ่า
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ช่วยใหผู้ว้จิยัมีแนวทางท่ีจะก าหนด
กรอบการวจิยัของการวจิยัในคร้ังน้ีต่อไป 
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บทที ่ 3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 

ทางผูว้ิจยัไดก้  าหนดระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั (methodology)โดย
เป็นกระบวนวธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ (qualitative research) ประกอบไปดว้ย 

1. การวจิยัเชิงเอกสาร (documentary research) 
2. การสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) 
ส าหรับการน าเสนอระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั นั้นในส่วนน้ีผูว้ิจยัได้

ก าหนดกรอบและขอบเขต ตลอดจนเหตุผลส าคญัของการน าระเบียบวธีิการวิจยัหรือกระบวนวิธีการ
วิจยั ดงักล่าวขา้งตน้ มาใช้ในการด าเนินการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ก าหนดให้มีวิธีด าเนินการวิจยัท่ี
ส าคญั ดงัน้ี 

3.1 วธีิการวจิยั 
3.2 กลุ่มตวัอยา่ง 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4 วธีิการเก็บขอ้มูล 
3.5 เคร่ืองมือในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 วธิีกำรวจิัย 
ส าหรับการก าหนดระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั ตามศึกษาวิจยัคร้ังน้ี 

ผูว้ิจยัไดก้  าหนดโดยการใชก้ระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ ประกอบไปดว้ย กระบวนการศึกษาและ
วเิคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารหรือการวจิยัเชิงเอกสาร (และกระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึก โดยมีเหตุผล
ประการส าคญัของการน าระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั ดงักล่าวขา้งตน้ มาใชใ้นการ
ด าเนินกระบวนการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
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3.1.1 กำรวจัิยเชิงเอกสำร  
ประกอบดว้ยการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั ทฤษฎีพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และทฤษฎีส่วนผสมการตลาด รวมถึงไดศึ้กษา
ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสัมพนัธ์กบัหวัขอ้ท่ีทางผูว้จิยัจะท าการศึกษา 
 

3.1.2 กำรสัมภำษณ์เจำะลกึ  
ประกอบด้วยการออกแบบโครงสร้างของข้อค าถามท่ีสามารถน าไปใช้ในการ

สัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง หรือการสัมภาษณ์แบบช้ีน า (guided interview) คือ การสัมภาษณ์แบบ
ไม่มีโครงสร้างหรือเป็นการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด ซ่ึงเป็นกระบวนวิธีการวิจยั ท่ีมีความยืดหยุน่
และเปิดกวา้งหรือมีการน าค าส าคญั (keywords) มาใชป้ระกอบในการช้ีน าค าสัมภาษณ์ คือ มีการร่าง
ขอ้ค าถามท่ีมีลกัษณะปลายเปิดท่ีมีค าส าคญัพร้อมกบัลกัษณะของขอ้ค าถามท่ีมีความยืดหยุ่นและ
พร้อมท่ีจะมีการปรับเปล่ียนถ้อยค าของขอ้ค าถามให้มีความสอดคล้องกบัผูมี้ส่วนร่วมในการวิจยั
หรือผูใ้ห้สัมภาษณ์แต่ละคนในแต่ละสถานการณ์ท่ีมีเหตุการณ์หรือมีสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลง
ไป เพื่อให้ผู ้ให้สัมภาษณ์ตอบข้อค าถามจากการสัมภาษณ์เจาะลึก ท าให้ได้ข้อมูลท่ีมีความ
หลากหลายในมิติต่าง ๆ 
 
 

3.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
ส าหรับการก าหนดระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั โดยการใช้กระบวน

วิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ คร้ังน้ี ไดก้  าหนดกลุ่มตวัอยา่งจาก เภสัชกรประจ าร้านขายยา SME เภสัชกร
ประจ าร้านขายยาแบบเชนสโตร์ และผูบ้ริโภคร้านขายยา เพื่อให้ทราบถึงแนวความคิดของแต่ละ
กลุ่มตวัอย่าง โดยด าเนินกระบวนการคดัเลือกกลุ่มตวัอย่าง ด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 
(purposive random) คือ การเลือกตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัได้ด าเนินการพิจารณาเลือกตวัอย่างด้วยตนเอง
เพื่อท่ีจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากกระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ ดงักล่าว มาด าเนินการประมวลผล
ขอ้มูลน าไปสู่ขอ้คน้พบต่อไป โดยไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการสัมภาษณ์เจาะลึก ดงัต่อไปน้ี 

1. กลุ่มตวัอย่างเภสัชกรประจ าร้านขายยา SME ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 
ท่าน 

2. กลุ่มตวัอย่างเภสัชกรประจ าร้านขายยาแบบเชนสโตร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 5 ท่าน 

3. กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคร้านขายยา ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ท่าน 
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3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
เน่ืองจากการวิจยัได้ก าหนดกระบวนวิธีการวิจยัโดยการใช้กระบวนวิธีการวิจยัเชิง

คุณภาพนั้น ประกอบไปดว้ยการวิจยัเชิงเอกสาร ท่ีไดท้  าการสืบคน้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ส่วนเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล อีกแนวทางหน่ึงนั้น ไดแ้ก่ แบบสัมภาษณ์
ท่ีมีลกัษณะเป็นการสัมภาษณ์เจาะลึก เพื่อให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ตอบขอ้ค าถามจากการสัมภาษณ์เจาะลึก 
ท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความหลากหลายในมิติต่าง ๆ 

โดยขอ้ค าถามส าหรับน าไปใชใ้นกระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึก ประกอบไปดว้ย ขอ้
ค าถามจ านวน 2 ตอน ไดแ้ก่ 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภำษณ์ ประกอบดว้ย 
 ช่ือ – นามสกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ช่ือร้านขายยาท่ีประจ าอยู ่
 ประสบการณ์ท างาน 
 วนัท่ีสัมภาษณ์ 
 เวลาสัมภาษณ์ 
ตอนที ่2 บทสัมภำษณ์แบ่งตำมกลุ่มตัวอย่ำง ประกอบดว้ย 
 บทสัมภาษณ์ส าหรับเภสัชกรประจ าร้านขายยาเด่ียว หรือ SME 
 บทสัมภาษณ์ส าหรับเภสัชกรประจ าร้านขายยาแบบเชนสโตร์ 
 บทสัมภาษณ์ส าหรับผูบ้ริโภคร้านขายยา 
โดยตวัอยา่งแบบสัมภาษณ์แสดงไวใ้นภาคผนวก 

 
 

3.4 วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ส าหรับกระบวนการหรือแนวทางในการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีน ามาใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี 

ไดมี้การเก็บรวบรวมขอ้มูลใน 2 ลกัษณะ  
 

3.4.1 กำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำกกำรศึกษำค้นคว้ำข้อมูลจำกเอกสำรทำงวิชำกำรและ
ข้อมูลจำกส่ือเทคโนโลยสีำรสนเทศ 
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ส าหรับการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาค้นควา้ขอ้มูลจากเอกสารทางวิชาและ
ขอ้มูลจากส่ือเทคโนโลยีสารสนเทศนั้น ผูว้ิจยัไดด้ าเนินกระบวนการในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ทางสถาบันอุดมศึกษาทั้ งภาครัฐและเอกชน รวมทั้ งแหล่งข้อมูลจากส่วนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง 
โดยเฉพาะแหล่งขอ้มูลทางเวบ็ไซตท่ี์ปรากฏบนอินเตอร์เน็ต เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลในระดบัทุติยภูมิ 
(secondary data) ประเภทต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นขอ้มูลจากเอกสารทางวิชาการ รายงานการศึกษาวิจยั
และผลงานวิจยัประเภทต่าง ๆ เป็นตน้ เพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางในการออกแบบหรือสร้างแบบ
สัมภาษณ์เจาะลึกรวมทั้งเพื่อน ามาใช้เป็นส่วนประกอบในกระบวนการวิเคราะห์และประมวลผล
ขอ้มูลในการวจิยัต่อไป 
 

3.4.2 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูลจำกกำรสัมภำษณ์เจำะลกึ 
ส าหรับแนวทางประการส าคญัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เจาะลึก นั้น 

ทางผูว้จิยัไดก้  าหนดแนวทางประการส าคญัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการขอความร่วมมือบุคคล
ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี เพื่อขอสัมภาษณ์อยา่งเป็นทางการและไม่เป็นทางการ โดย
ในกระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึกนั้น ทางผูว้ิจยัไดด้ าเนินกระบวนการบนัทึกขอ้มูล โดยวิธีการจด
บนัทึกขอ้มูลและการบนัทึกเสียงของผูมี้ส่วนร่วมในการวิจยัหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยการขออนุญาต
จากผูมี้ส่วนร่วมในการวจิยัหรือผูใ้หส้ัมภาษณ์ก่อนท าการบนัทึกเสียงหากไดรั้บอนุญาต เพื่อน ามาใช้
ในกระบวนการตรวจสอบและตรวจทานความถูกตอ้งยอ้นกลบัในภายหลงัได ้
 
 

3.5 เคร่ืองมือในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ส าหรับกระบวนการในการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เจาะลึก นั้น ผูว้ิจยัได้

น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เจาะลึกนั้น มาใช้ในกระบวนการวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูล 
โดยด าเนินการร่วมกับกระบวนการรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาคน้ควา้ข้อมูลจากเอกสาร โดย
กระบวนการและวธีิการวิเคราะห์ จะด าเนินกระบวนการตามแนวทางการวจิยัเชิงคุณภาพ ไดแ้ก่ การ
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยพิจารณาประเด็นหลกั (major themes) หรือแบบแผนหลกั (major pattern) ท่ีพบ
ในขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด จากนั้นจึงน าประเด็นหลกั มาพิจารณาแบ่งแยกออกเป็น
ประเด็นยอ่ย (sub-themes) และหวัขอ้ยอ่ย (categories) เป็นกระบวนการวเิคราะห์โดยการเร่ิมตน้จาก
การวิเคราะห์ภาพรวมไปสู่การวิเคราะห์ประเด็นยอ่ยของกระบวนการวเิคราะห์ตามแนวทางการวจิยั
เชิงคุณภาพ รวมทั้งผูว้ิจยัจะได้ด าเนินกระบวนการในการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์
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เจาะลึก โดยการพรรณนาขอ้มูลตามปรากฏการณ์ร่วมดว้ยเพื่อหาขอ้คน้พบจากกระบวนวิธีการวิจยั
เชิงคุณภาพ การวจิยัคร้ังน้ีจะเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 1-31 มีนาคม 2559  
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บทที ่ 4 
ผลการวจิัย 

 
 

งานสารนิพนธ์เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาเชนสโตร์ ร้าน
ขายยาเด่ียวหรือSME และกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อ
ศึกษาถึงความคิดเห็นของแต่ละกลุ่มต่อตลาดร้านขายยาในปัจจุบนัโดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ 
แบบสัมภาษณ์เจาะลึก และไดแ้บ่งกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ หรือกลุ่มเป้าหมาย เป็น 3 กลุ่ม ประกอบดว้ย 
กลุ่มเป้าหมายร้านขายยาเชนสโตร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ท่าน กลุ่มเป้าหมายร้านขายยา
เด่ียวหรือSME ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ท่าน และกลุ่มเป้าหมายกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 5 ท่าน แลว้น าขอ้มูลไปวเิคราะห์เชิงเน้ือหา และสังเคราะห์ ซ่ึงการน าเสนอ
ผลการวจิยัแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

4.1  ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกส าหรับร้านขายยาเชนสโตร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.2  ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกส าหรับร้านขายยาเด่ียวหรือSME ในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.3  ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.4  ผลการวเิคราะห์ 
4.5  การคน้พบท่ีส าคญั 
โดยมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

 
 

4.1 ผลการสัมภาษณ์เจาะลกึส าหรับร้านขายยาเชนสโตร์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกส าหรับร้านขายยาเชนสโตร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร มี

ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั จ านวน 5 ท่าน สามารถสรุปเป็นประเด็นต่าง ๆไดท้ั้งหมด 7 
ประเด็น 

 
4.1.1 ประเด็นข้อได้เปรียบของร้านขายยาเชนสโตร์  

4.1.1.1 กระบวนการท างาน เน่ืองจากร้านขายยาเชนสโตร์มีการวาง
ระบบท่ีมีมาตรฐานไวจึ้งส่งผลให้กระบวนการท างานเป็นระบบสามารถตรวจสอบราคาหรือระบบ
คลงัสินคา้ได ้จึงท าใหร้้านขายยาเชนสโตร์มีมาตรฐานในการท างาน   
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4.1.1.2 ระบบคลงัสินคา้ เน่ืองจากร้านขายเชนสโตร์มีระบบสารสนเทศ
มาช่วยในการบริหารจดัการร้านท าให้ง่ายต่อการบริหารจดัการคลงัสินคา้ ทั้งส่วนการประมาณการ
สั่งสินคา้เขา้ร้าน การเช็คอายขุองสินคา้ ส่งผลใหร้้านขายยาเชนสโตร์มีโอกาสท่ีจะสูญเสียตน้ทุนจาก
การสตอ๊กสินคา้เกิน หรือมีสินคา้หมดอายใุนร้าน 

4.1.1.3 ความหลากหลายของสินคา้ เป็นท่ีเห็นได้ชัดเจนว่าร้านขายยา
เชนสโตร์ไม่ไดมี้เพียงแต่ยาท่ีจ  าหน่ายภายในร้าน หากแต่มีสินคา้อ่ืน ๆจ านวนมากท่ีมีให้บริการแก่
ผูบ้ริโภค โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ด้านความงาม และผลิตภณัฑ์สุขภาพท่ีเป็นตวัช่วยในการดึงดูด
ผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ร้าน เพราะถึงแมว้า่ผูบ้ริโภคไม่ไดต้อ้งการซ้ือยา แต่ก็อาจเขา้มาใชบ้ริการดว้ยตอ้งการ
ซ้ือสินคา้อยา่งอ่ืน จึงเป็นอีกทางเลือกใหผู้บ้ริโภค 

4.1.1.4 ระบบสมาชิก ร้านขายยาเชนสโตร์บางแบรนด์ มีการท าระบบ
สมาชิกให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถตรวจสอบได้ว่าตนเคยซ้ือยาอะไรไป หรือมี
ประวติัแพย้าอะไรบา้ง เป็นอีกจุดแขง็ท่ีสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 

4.1.1.5 อ านาจการต่อรองราคา เน่ืองจากร้านขายยาเชนสโตร์มีระบบการ
จดัซ้ือยาจากส่วนกลาง ซ่ึงท าให้ร้านขายยาเชนสโตร์สามารถต่อรองกบัซพัพลายเออร์ได ้ส่งผลให้
ร้านขายยาเชนสโตร์ไดเ้ปรียบในเร่ืองของตน้ทุน 

4.1.1.6 Brand Loyalty ของผูบ้ริโภค เน่ืองจากร้านขายยาเชนสโตร์มีการ
สร้างภาพลกัษณ์ให้กบัผูบ้ริโภค ทั้งในด้านการบริการท่ีมีคุณภาพ การรับรองมาตรฐาน และการ
สร้างความน่าเช่ือถือของแบรนด์ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิด Brand Loyalty เป็นอีกนึงขอ้ไดเ้ปรียบของร้าน
ขายยาเชนสโตร์ 

4.1.1.7 การท าโฆษณา โดยตามกฎหมายแลว้ยาจะไม่สามารถท าโฆษณา
ได ้แต่เน่ืองจาก ร้านขายยาเชนสโตร์ มีสินคา้ท่ีหลากหลาย นอกเหนือจากยา ท าให้ทางร้านขายยา
เชนสโตร์สามารถท าการโฆษณาแบรนด์ หรือการส่งเสริมการขายภายในร้าน ของสินคา้อ่ืน ๆ ท่ี
ไม่ใช่ยา เป็นอีกช่องทางท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคจดจ าและนึกถึงเวลาตอ้งการซ้ือสินคา้ ส่งผลใหมี้จ านวน
ผูบ้ริโภคเขา้มใชบ้ริการเพิ่มมากยิง่ข้ึน 

4.1.1.8 จ านวนสาขาท่ีมีจ านวนมาก ส่งผลใหผู้บ้ริโภคจดจ า และสามารถ
เขา้ถึงร้านขายยาเชนสโตร์ไดม้ากกวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME  

4.1.1.9 ท าเลท่ีตั้ง ร้านขายยาเชนสโตร์นิยมเปิดสาขาบนหา้งสรรพสินคา้ 
และตึกออฟฟิศ ถือเป็นจุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงไดง่้าย 
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4.1.1.10 Cosmetic Brand เ ป็น อีก นึงข้อได้ เป รียบ ท่ีจะ ช่วย ดึ ง ดูด
ผูบ้ริโภคเขา้ร้านขายยาเชนสโตร์ ซ่ึง Cosmetic Brand ส่วนใหญ่จะนิยมท าสัญญาร่วมกบัร้านขายยา
เชนสโตร์มากกวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME เน่ืองจากตอ้งการรักษาภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 

4.1.1.11 Cash Flow ระบบหมุนเวียนเงินทุนของร้านขายยาเชนสโตร์ 
ไดเ้ปรียบกวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME เน่ืองจากการท าธุรกิจท่ีใหญ่ มีหลายสาขามีระบบหมุนเวยีน
เงินท่ีดี และการด าเนินงานเป็นในรูปแบบของบริษทัมีความน่าเช่ือถือกบัทางธนาคารหากตอ้งท าการ
ลงทุน 

 
4.1.2 ประเด็นข้อเสียเปรียบของร้านขายยาเชนสโตร์  
การก าหนดราคาของร้านขายยาเชนสโตร์ถูกก าหนดมาจากบริษัท ไม่สามารถ

ปรับเปล่ียนราคาไดต้ามตอ้งการของแต่ละสาขา นอกจากน้ีการก าหนดราคาของร้านขายยาเชนสโตร์
ยงัติดกบัขอ้ตกลงการก าหนดราคายากบัทางบริษทัผูผ้ลิตยาท่ีไดก้ าหนดราคายาขั้นต ่าไวก้บัร้านขาย
ยาเชนสโตร์ 

 
4.1.3 ประเด็นปัจจัยการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านขายยาเชนสโตร์ของผู้บริโภค  

4.1.3.1 การบริการของร้านขายยาเชนสโตร์ ส่วนใหญ่จะค่อนข้างมี
มาตรฐาน เน่ืองจากมีการอบรมพนักงานท่ีมาอยู่ประจ าในแต่ละสาขา ส่งผลให้การบริการมี
มาตรฐานสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 

4.1.3.2 ระดบัราคา เป็นอีกส่ิงท่ีส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ร้านขายยาเชนสโตร์บางร้านมีราคายาค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัร้านขายยาเด่ียวหรือSME ซ่ึงผูบ้ริโภค
ท่ีจะซ้ือยากบัร้านขายยาเชนสโตร์ร้านนั้น ๆ จะตอ้งมีอ านาจการซ้ือค่อนขา้งสูง ซ่ึงเป็นอีกจุดท่ีท าให้
ร้านขายยาเชนสโตร์จะมีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งมีอ านาจซ้ือสูง แต่ส าหรับร้านขายยาเชนสโตร์บาง     
แบรนดก์็มีการปรับราคายาใหมี้ราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้ายข้ึน  

4.1.3.3 สถานท่ี ร้านขายยาเชนสโตร์จะมีการจัดรูปแบบร้านท่ีใช้ไฟ
ค่อนขา้งสวา่ง และรักษาความสะอาดท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ร้านมีมาตรฐาน และมีการจดัวางสินคา้
เป็นหมวดหมู่ท  าใหง่้ายตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

4.1.3.4 ความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากร้านขายยาเชนสโตร์จะมีเภสัชกร
ประจ าท่ีร้านตลอดเวลาท าให้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจท่ีจะเขา้รับบริการ อีกทั้งร้านขายยาเชนสโตร์
จะมีการสร้างภาพลกัษณ์ของร้านท่ีดีในสายตาผูบ้ริโภค อาทิเช่น หากเภสัชกรไม่อยูท่ี่ร้านจะไม่ท า
การจ าหน่ายยาใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ และสร้างช่ือเสียง 
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4.1.3.5 การส่งเสริมการขายเป็นอีกปัจจยัท่ีช่วยดึงดูดความสนใจของ
ผูบ้ริโภค ถึงแมว้า่ผลิตภณัฑท่ี์สามารถจดัการส่งเสริมการขายภายในร้านนั้นไม่เก่ียวขอ้งกบัยาก็ตาม 
 

4.1.4 ประเด็นกลยุทธ์ของร้านขายยาเชนสโตร์ 
4.1.4.1 กลยทุธ์ส าคญัของร้านขายยาเชนสโตร์คือ การขยายสาขาเพิ่มเติม

ใหค้รอบคลุมพื้นท่ีมากท่ีสุด เพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงร้าน 
4.1.4.2 การขยายตัวเข้าไปย ังชุมชน เป็นอีกกลยุทธ์ท่ีร้านขายยาเชน 

สโตร์ก าลงัมีด าเนินการ เน่ืองจากในปัจจุบนัร้านขายยาเชนสโตร์จะเปิดบนห้างสรรพสินคา้ และตึก
ออฟฟิศเป็นส่วนใหญ่ ดงันั้นแหล่งชุมชนจึงเป็นโอกาสท่ีส าคญัท่ีจะขยายตวัเขา้ไปให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึง
มากท่ีสุด 

4.1.4.3 จ านวนสินค้า ปัจจุบันร้านขายยาเชนสโตร์มีจ านวนสินค้า
ค่อนขา้งมากอยูแ่ลว้ แต่วา่รายการยาในร้านอาจยงัไม่ครอบคลุมเท่ากบัร้านขายยาเด่ียวหรือSME การ
เพิ่มรายการยาจึงเป็นอีกกลยุทธ์ท่ีจะช่วยให้ร้านขายยาเชนสโตร์สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้เพิ่มข้ึน นอกจากน้ีร้านขายยาเชนสโตร์ยงัมีแนวคิดท่ีจะน าผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ ท่ีน าเขา้จาก
ต่างประเทศมาวางจ าหน่ายในร้าน เพื่อท่ีจะดึงดูใหลู้กคา้เขา้มาใชบ้ริการมากยิง่ข้ึน 

4.1.4.4 การพัฒนาเป็นร้านยาคุณภาพ เป็นอีกกลยุทธ์ท่ีสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กับร้านขายยาเชนสโตร์ แต่ว่ามีผูบ้ริโภคบางกลุ่มเท่านั้ นท่ีจะรู้จัก และเข้าใจถึง
ความส าคญัของร้านขายยาคุณภาพ แต่ถึงอยา่งไรก็ดีการเป็นร้านยาคุณภาพก็กลายเป็นบรรทดัฐาน
ของร้านขายยาเชนสโตร์ไปแลว้ 

4.1.4.5 การส่งเสริมการขายสินคา้ภายในร้าน เป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัของ
ร้านขายยาเชนสโตร์ท่ีจะดึงดูดผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้าน ท าให้บางคร้ังก็มีผลพลอยไดใ้นการ
ขายยาไปในตวั 
 

4.1.5 ประเด็นสินค้าทีนิ่ยมของร้านขายยาเชนสโตร์ 
สินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมในร้านคือ น ้ าเปล่า เคร่ืองส าอาง วิตามิน ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว ยากลุ่ม

ทางเดินอาหาร ยากลุ่มลดอาการปวด  
 

4.1.6 ประเด็นกลุ่มผู้บริโภคของร้านขายยาเชนสโตร์ 
โดยส่วนใหญ่กลุ่มของผูบ้ริโภคคือระดบักลางถึงบน เน่ืองจากราคายาในร้านค่อนขา้ง

สูง เม่ือเปรียบเทียบกบัร้านขายยาเด่ียวหรือSME 
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4.1.7 ประเด็นการเปิดเขตการค้าเสรีอาเซียน 
ในมุมมองของร้านขายยาเชนสโตร์ มองวา่หากมีการเปิดเขตการคา้เสรีอาเซียนจะมีผล

ใหร้้านขายยาเชนสโตร์แบรนด์ต่างชาติหนัมาลงทุนในตลาดร้านขายยาในประเทศไทยมากยิง่ข้ึน แต่
ถึงอยา่งไรก็ดีวชิาชีพเภสัชกรในประเทศไทยยงัคงมีความตอ้งการสูง อาจท าใหก้ารขยายตวัท าไดไ้ม่
ง่าย 

จากประเด็นต่าง ๆ สามารถสรุปไดด้งัแผนภาพท่ี 4.1 
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ภาพที่ 4.1 แผนภาพเช่ือมโยงความคิดจากการศึกษาความคิดเห็นของร้านขายยาเชนสโตร์        
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4.2 ผลการสัมภาษณ์เจาะลกึส าหรับร้านขายยาเดี่ยวหรือSME ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกส าหรับร้านขายยาเด่ียวหรือSME ในเขตกรุงเทพมหานคร มี

ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั จ านวน 5 ท่าน สามารถสรุปเป็นประเด็นต่าง ๆไดท้ั้งหมด 7 
ประเด็นหลกั 
 

4.2.1 ประเด็นข้อได้เปรียบของร้านขายยาเดี่ยวหรือSME 
4.2.1.1 เน่ืองจากร้านขายยาเด่ียวหรือSME มกับริหารร้านด้วยเจ้าของ

เพียงรายเดียวจึงง่ายต่อการปรับตวัตามสถานการณ์ต่างๆ และมีความคล่องตวัในการบริหารจดัการ
ร้าน 

4.2.1.2 ร้านขายยาเด่ียวหรือSME มกัมีรายการยาค่อนขา้งหลากหลาย 
และครบถว้นกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

4.2.1.3 การเข้าร้านขายยาเด่ียวหรือSME ของผู ้บริโภคค่อนข้างง่าย 
เพราะส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นชุมชน อีกทั้งการตกแต่งร้านจะไม่ไดดู้หรูหราเกินไป ท าให้ผูบ้ริโภคสบาย
ใจท่ีจะเขา้ไปใชบ้ริการ 
 

4.2.2 ประเด็นข้อเสียเปรียบของร้านขายยาเดี่ยวหรือSME 
4.2.2.1 การสร้างภาพลักษณ์  ร้านขายยา เ ด่ียวหรือSME จะสร้าง

ภาพลกัษณ์ไดแ้ต่การบริการลูกคา้ จะไม่สามารถท าโฆษณาตามส่ือต่าง ๆไดเ้หมือนร้านขายยาเชน 
สโตร์เน่ืองจากไม่มีเงินทุนเพียงพอ 

4.2.2.2 ร้านขายยาเด่ียวหรือSME มีอ านาจการต่อรองกบัซพัพลายเออร์ท่ี
ต ่ากว่าร้านขายยาเชนสโตร์ เน่ืองจากเป็นร้านเด่ียวไม่ไดมี้หลายสาขาท าให้ปริมาณการสั่งซ้ือยามี
จ านวนไม่มาก จึงมีอ านาจการต่อรองต ่า และบางร้านจ าเป็นตอ้งซ้ือยาต่อจากร้านยีป๊ั่ว ท าใหมี้ตน้ทุน
สินคา้ท่ีสูงกวา่ร้านขายยาเชนสโตร์ 

4.2.2.3 แหล่งเงินทุน เป็นอีกขอ้เสียเปรียบของร้านขายยาเด่ียวหรือSME 
เน่ืองจากเป็นธุรกิจเล็กมีแหล่งเงินทุนหมุนเวียนไม่มาก การจะขยบัขยายร้าน สาขา หรือเพิ่มจ านวน
รายการยาจึงท าไดย้าก 
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4.2.3 ประเด็นปัจจัยการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านขายยาเดี่ยวหรือSME 
4.2.3.1 ดา้นระบบราคา ร้านขายยาเด่ียวหรือSME สามารถต่อรองราคา

ได้ ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าร้านขายยาเด่ียวหรือSME ขายยาในราคาไม่แพง ท าให้เป็นปัจจยันึงท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือยากบัร้านขายยาเด่ียวหรือSME 

4.2.3.2 การบริการ เน่ืองจากร้านขายยาเด่ียวหรือSME มกัด าเนินกิจการ
โดยเจา้ของเอง จึงเนน้การบริการเพื่อสร้างความประทบัใจต่อผูบ้ริโภค และให้บริการดว้ยตนเองก็
จะท าใหเ้กิดความคุน้เคยกบัผูบ้ริโภคในชุมชน และสร้างความมัน่ใจอีกดว้ย 

4.2.3.3 สถานท่ี ร้านขายยาเด่ียวหรือSME เนน้การตกแต่งร้านใหมี้ความ
สวา่ง และสะอาดเป็นหลกั เพื่อเป็นจุดดึงดูดให้ลูกคา้เขา้ร้าน อีกทั้งสถานท่ีตั้งของร้านมกัอยูใ่นย่าง
ชุมชนท าให้ง่ายต่อการเขา้ถึงของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีภายในร้านโดยส่วนใหญ่จะพยายามจดัให้มี
ส่วนบริการตนเองของลูกคา้ แต่บางร้านก็อาจมีพื้นท่ีจ  ากดั 

4.2.3.4 ความน่าเช่ือถือของร้านขายยาเด่ียวหรือSME เกิดจากเภสัชกร
สามารถรักษาอาการของลูกคา้ได ้ซ่ึงจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคบอกกนัปากต่อปาก ซ่ึงเป็นอีกปัจจยัให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาเด่ียวหรือSME 
 

4.2.4 ประเด็นกลยุทธ์ของร้านขายยาเดี่ยวหรือSME 
4.2.4.1 กลยุทธ์ท่ีส าคญัคือการพฒันาคุณภาพการบริการ เพื่อสร้างความ

ประทบัใจกบัลูกคา้ 
4.2.4.2 การสร้างพนัธมิตรระหว่างร้าน เน่ืองจากร้านขายยาเด่ียวหรือ

SME มีอ านาจการต่อรองต ่า หากมีการรวมตวัสร้างเครือข่ายพนัธมิตรก็จะสามารถเพิ่มอ านาจการ
ต่อรองกบัซพัพลายเออร์ อาทิเช่นการรวมตวักนัเพื่อท่ีจะสั่งซ้ือยาดว้ยกนั จะช่วยให้ร้านขายยาเด่ียว
หรือSME มีอ านาจในการต่อรองราคายามากข้ึนช่วยลดตน้ทุนค่ายาของร้านได ้นอกจากน้ีร้านขายยา
ควรร่วมมือกนัภายในชุมชนเดียวกนั ไม่ควรแข่งขนัโดยการตดัราคากนัเอง  

4.2.4.3 การเพิ่มความหลากหลายของสินคา้ ให้ตรงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค อาจเป็นอีกกลยทุธ์ ท่ีสามารถเพิ่มรายไดแ้ละดึงดูดใหผู้บ้ริโภคมาใชบ้ริการท่ีร้าน แต่ทั้งน้ีก็
ควรท่ีจะค านึงถึงความคุม้ค่าของการลงทุนดว้ย 

4.2.4.4 การพฒันาเป็นร้านยาคุณภาพ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ และ
ไว้วางใจกับผู ้บริโภค ถึงแม้ว่าในปัจจุบันผู ้บริโภคส่วนใหญ่อาจจะยงัไม่ รู้จัก และเข้าใจถึง
ความส าคญัของร้านยาคุณภาพ แต่ในมุมมองของร้านขายเด่ียวหรือSME มองวา่การการันตีเป็นร้าน
ยาคุณภาพเป็นอีกขอ้รับรองท่ีจะช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือของร้าน ถึงอยา่งไรก็ดีควรมีการให้ความรู้
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ผูบ้ริโภคควบคู่ไปดว้ย เพราะหากผูบ้ริโภคบางกลุ่มไม่เขา้ใจความส าคญัของร้านยาคุณภาพก็อาจจะ
ท าใหเ้ขาเขา้ใจผดิวา่วา่ร้านยาคุณภาพเป็นร้านขายยาท่ีจ าหน่ายยาในราคาท่ีสูง 

4.2.4.5 การจัดการส่งเสริมการขายสินค้าในร้าน โดยปกติเราจะไม่
สามารถจดัโปรโมชัน่ให้กบัสินคา้ท่ีเป็นยาในร้านขายยาได ้แต่วา่สินคา้ประเภทอ่ืน อาทิเช่นอาหาร
เสริม หรือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง เราสามารถจดัโปรโมชั่นได้ ซ่ึงการจดัโปรโมชั่นเป็นอีกวิธีท่ีจะ
ดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชบ้ริการในร้านได ้
 

4.2.5 ประเด็นสินค้าทีนิ่ยมของร้านขายยาเดี่ยวหรือSME 
สินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมในร้าน คือ ยากลุ่มสตรี ยากลุ่มบรรเทาอาการปวด และอาหารเสริม 

 
4.2.6 ประเด็นกลุ่มผู้บริโภคของร้านขายยาเดี่ยวหรือSME 
กลุ่มของผูบ้ริโภคมีค่อนขา้งหลากหลายคือระดบัล่างถึงบน  

 
4.2.7 ประเด็นการเปิดเขตการค้าเสรีอาเซียน 
ส าหรับร้านขายยาท่ีใกลโ้รงงานอาจไดรั้บผลดีคือมีจ านวนลูกคา้ท่ีเป็นแรงงานต่างชาติ

เพิ่มข้ึน 
จากประเด็นต่าง ๆสามารถสรุปไดด้งัแผนภาพท่ี 4.2 
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ภาพที่ 4.2 แผนภาพเช่ือมโยงความคิดจากการศึกษาความคิดเห็นของร้านขายยา เด่ียวหรือSME 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4.3 ผลการสัมภาษณ์เจาะลกึส าหรับกลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูเ้ข้าร่วม

สัมภาษณ์เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั จ านวน 5 ท่าน สามารถสรุปเป็นประเด็นต่าง ๆไดท้ั้งหมด 5 ประเด็น
หลกั 

 
4.3.1 ประเด็นความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อร้านขายยาเดี่ยวหรือSME  
ผูบ้ริโภคมองว่าร้านขายยาเด่ียวหรือSME เป็นร้านท่ีจ าหน่ายยาในราคาถูก และมี

รายการยาท่ีค่อนขา้งครบถว้น อีกทั้งมีความสะดวก เน่ืองจากร้านขายยาจะอยูใ่กลก้บับา้นพกั โดยยา
ท่ีนิยมเลือกซ้ือมกัจะเป็นยาสามญัประจ าบา้นเป็นหลกั แต่โดยส่วนมากผูบ้ริโภคมกัมีช่ือยาในใจเวลา
เขา้รับบริการอยู่แล้ว อาจไม่ตอ้งการค าแนะน าจากทางร้าน แต่หากไม่มัน่ใจตอ้งการค าแนะน าก็
อาจจะเลือกไปพบแพทยห์รือปรึกษาร้านขายยาท่ีมัน่ใจวา่ผูข้ายเป็นเภสัชกรจริง ๆ เน่ืองจากผูบ้ริโภค
มองวา่ร้านขายยาบางร้านไม่น่าเช่ือถือ เพราะไม่ไดมี้เภสัชกรประจ าร้านจึงไม่มัน่ใจท่ีจะให้ทางร้าน
จ่ายยาให ้ส่วนขอ้ดีของร้านขายยาเด่ียวหรือSME คือส่วนใหญ่เจา้ของร้านจะเป็นผูใ้ห้บริการเองก็จะ
บริการลูกค้าด้วยความจริงใจ เน้นการให้ข้อมูลลูกคา้ และใส่ใจรายละเอียดของลูกค้า บางร้าน
สามารถจดจ าลูกคา้ได้ท าให้เป็นท่ีประทบัใจของลูกคา้ โดยกลุ่มจะเป็นแบบขาประจ าใช้บริการ   
เร่ือย ๆ 
 

4.3.2 ประเด็นความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อร้านขายยาเชนสโตร์ 
ผูบ้ริโภคมองว่าร้านขายยาเชนสโตร์ส่วนใหญ่จะตั้งอยู่บนห้างสรรพสินคา้ ห่างจาก

ชุมชน การขยายตวัของร้านขายยาเชนสโตร์ไม่น่าจะกระทบต่อร้านขายยาเด่ียวหรือSME แต่ร้านขาย
ยาเชนสโตร์จะมีความน่าเช่ือถือกว่า เน่ืองจากร้านขายยาเชนสโตร์จะมีเภสัชกรประจ าร้าน ดงันั้น
หากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการไดรั้บค าแนะน าหรือตอ้งการใหเ้ภสัชกรจ่ายยาให ้อาจจะเลือกใชบ้ริการ
ร้านขายยาเชนสโตร์มากกวา่ เพราะมัน่ใจวา่ ไดรั้บยาจากเภสัชกรจริง ๆ แต่บางสาขาของร้านขายยา
เชนสโตร์ก็อาจจะไม่ค่อยให้ค  าแนะน า ผูบ้ริโภคมองว่าอาจเป็นเพราะเภสัชกรท่ีให้บริการจะต้อง
ท างานหลายอยา่งจึงไม่ค่อยมีเวลาใส่ใจผูบ้ริโภคมากนกั แต่การมีเภสัชกรประจ าร้านนอกจากจะเพิ่ม
ความน่าเช่ือถือแลว้ผูบ้ริโภคมองวา่จะช่วยให้การจดัเรียงยาในร้านเป็นระบบระเบียบ และท าให้ร้าน
ดูน่าเขา้ใชบ้ริการ แต่หากถามถึงการใชบ้ริการจริง ๆ ของผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ท่ีเขา้รับบริการจาก
ร้านขายยาเชนสโตร์จะเนน้ซ้ือสินคา้ท่ีเป็นของใชเ้ล็ก ๆ นอ้ย ๆ มากกวา่ท่ีจะเลือกซ้ือยา และลูกคา้จะ
เป็นลกัษณะขาจรไม่ไดย้ึดว่าจะใช้บริการท่ีสาขาใดเป็นประจ า เพราะคิดว่าทุกสาขาสินคา้ไม่ไดมี้
ความแตกต่างกนั 
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4.3.3 ประเด็นความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อร้านยาคุณภาพ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่รู้จกัค าว่าร้านยาคุณภาพ มีเพียงบางส่วนท่ีเคยเห็นป้ายร้านยา

คุณภาพ แต่ไม่เขา้ใจวา่มีความส าคญัอยา่งไร เม่ือผูว้ิจยัให้ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านยาคุณภาพ ผูบ้ริโภคก็มี
ความเห็นวา่จะเป็นโครงการท่ีช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือให้รับร้านขายยา ซ่ึงหากผูบ้ริโภคจะซ้ือยาใน
คร้ังถดัไปอาจจะพิจารณาถึงการการันตีเป็นร้านยาคุณภาพเพิ่มข้ึน 
 

4.3.4 ประเด็นปัจจัยในการเลือกรับบริการร้านขายยาของผู้บริโภค 
4.3.4.1 หากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการให้ทางร้านขายยาจ่ายาให้ ผูบ้ริโภค

จะเลือกเขา้รับบริการร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรเป็นผูท่ี้จ่ายยาให ้
4.3.4.2 สถานท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกเขา้บริการร้านขายยาท่ีตกแต่งร้านให้มี

แสงสวา่ง มีความสะอาด น่าเขา้ใชบ้ริการ ท่ีส าคญัสถานท่ีตั้งตอ้งสะดวกต่อการเดินทางของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงส่วนใหญ่จะเลือกร้านท่ีอยูใ่กลก้บับา้นพกัเป็นหลกั 

4.3.4.3 ช่ือเสียงของร้านเป็นเร่ืองท่ีส าคัญ เน่ืองจากท าให้ผูบ้ริโภคมี
ความเช่ือถือ และอยากท่ีจะเขา้รับบริการจากทางร้าน 

4.3.4.4 ราคาเป็นปัจจยัส าคญัต่อเลือกเขา้รับบริการร้านขายยา ผูบ้ริโภค
มกันิยมเขา้รับบริการร้านขายยาท่ีราคายอ่มเยาไม่แพงจนเกินไป ยกเวน้กรณีท่ีตอ้งใชย้าอยา่งเร่งด่วน
จริง ๆ ถึงไม่สนใจดา้นราคา 

4.3.4.5 ผูบ้ริโภคตอ้งการยาท่ีมีความใหม่ ไม่คา้งสต๊อก เพราะเช่ือว่ายา
เก่าอาจเส่ือมคุณภาพได ้

4.3.4.6 เวชส าอางในร้านมีผลตอ้งการเลือกเขา้รับบริการ เพราะบางคร้ัง
ผูบ้ริโภคไม่ไดต้อ้งการมาซ้ือยาจากร้านเพียงอยา่งเดียว แต่บางคร้ังก็ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง 
หากร้านขายยาร้านไหนท่ีมีผลิตภณัฑ์จ  าหน่ายให้แก่ผูบ้ริโภคก็อาจเป็นอีกปัจจยัยท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
เขา้รับบริการจากร้าน 

4.3.4.7 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายสินคา้ภายในร้านมีผลต่อการ
ดึงดูดผูบ้ริโภคอยา่งมาก โดยเฉพาะร้านขายยาเชนสโตร์ท่ีนิยมจดัโปรโมชัน่สินคา้ส่งผลใหผู้บ้ริโภค
สนใจเขา้ร้านเพิ่มข้ึน 
 

4.3.5 ประเด็นความคาดหวงัของผู้บริโภคต่อร้านขายยา 
4.3.5.1 ผูบ้ริโภคคาดหวงัว่าร้านขายยาควรเป็นมากกว่าร้านขายยาท่ี

ผูบ้ริโภคจะสามารถเขา้ไปใชบ้ริการไดใ้นทุก ๆวนั 
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4.3.5.2 ผูโ้ภคมองวา่ร้านขายยาควรมีผลิตภณัฑ์ออแกนิค (organic) เช่น
พวกยาสมุนไพร ท่ีเป็นแบบส าเร็จรูปแลว้ ให้เป็นทางเลือกแกผูบ้ริโภค และตอ้งการให้ร้านขายยา
แนะน าสรรพคุณและวธีิการใชอ้ยา่งถูกตอ้ง 

4.3.5.3 ผูบ้ริโภคคาดหวงัว่าควรมีเภสัชกรประจ าร้านจริง ๆ เพื่อสร้าง
ความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

4.3.5.4 การจัดรูปแบบของร้านขายยา ผู ้บริโภคอยากให้ปรับการ
จดัรูปแบบของร้านให้ผูบ้ริโภคมีบริเวณสามารถเลือกสรรยาได้ด้วยตนเอง และอยากให้มีมุม
ใหบ้ริการตนเองของผูบ้ริโภคเยอะกวา่เคาน์เตอร์ (counter) ยา 

4.3.5.5 ความเป็นมืออาชีพ (professional) ในการให้บริการ ผูบ้ริโภค
มองว่าเภสัชกรหรือพนกังานในร้านขายยาไม่ควรท่ีจะรับประทานอาหารในร้านขายยาเพราะดูไม่
เป็นระเบียบไม่น่าเช่ือถือ และไม่ควรน าลูกหลานมาเล่นหรืออยูภ่ายในร้าน เพราะท าใหผู้บ้ริโภครู้สึก
วา่ไม่มีความเป็นมืออาชีพในการใหบ้ริการ 

4.3.5.6 สถานท่ี ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ปรับคือไม่ตอ้งการให้หนา้ร้านขายยามี
ป้ายติดหน้าร้านจนไม่สามารถมองเห็นสภาพภายในร้าน การติดหน้าร้านท่ีดูรกท าให้ผูบ้ริโภคไม่
อยากเขา้รับบริการ 

4.3.5.7 ผูบ้ริโภคมีความเห็นวา่ร้านขายยาควรมีการท าประวติัลูกคา้ อาจ
ท าในรูปแบบบตัรสมาชิก เพื่อใหร้้านขายยาสามารถดูประวติัการซ้ือยายอ้นหลงั หรือมีขอ้มูลการแพ้
ยาของผูบ้ริโภค และหากร้านขายยาสามารถติดตามอาการโดยอาจเป็นการโทรศพัทส์อบถามอาการ
หลงัจากไดรั้บยาไปจะท าใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจเพิ่มมากข้ึน 

จากประเด็นต่าง ๆ สามารถสรุปไดด้งัแผนภาพท่ี 4.3 
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ภาพที่ 4.3 แผนภาพเช่ือมโยงความคิดจากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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4.4 ผลการวเิคราะห์  
จากการสัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 3 กลุ่มพบวา่ 
 
4.4.1 จุดอ่อนส าคญัของร้านขายยาเด่ียวหรือSME แต่กลบัเป็นจุดแข็งของร้านขายยา

เชนสโตร์คือ การมีเภสัชกรประจ าร้าน ซ่ึงเป็นจุดอ่อนท่ีส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไม่ค่อยเช่ือถือร้าน
ขายยาเด่ียวหรือSME เพราะไม่มัน่ใจวา่บุคคลท่ีขายยาในร้านเป็นเภสัชกรจริงหรือไม่ หรือวา่เป็นแค่
พนกังานในร้านทัว่ไปท่ีสวมเส้ือกราว ดงันั้นหากร้านขายยาเด่ียวหรือSME สามารถปรับจุดอ่อนให้
เป็นจุดแข็งไดก้็จะสร้างความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภค
ผูว้จิยัยงัพบวา่ผูบ้ริโภคหลายท่านไม่ไดเ้ห็นความส าคญัของบทบาทวชิาชีพเภสัชกร เพราะหลายท่าน
เลือกซ้ือยาจากการถามผูรู้้ แต่กลบัไม่ตอ้งการให้ทางร้านจ่ายยาให้แก่ตนเอง เพราะไม่มัน่ใจว่าจะ
ไดรั้บการบริการจากเภสัชกรตวัจริง 

 
4.4.2 ร้านขายยาเชนสโตร์มีแผนกลยุทธ์ท่ีจะขยายตวัไปยงัเขตชุมชน แต่ในแผนกล

ยุทธ์ของร้านขายยาเด่ียวหรือSME ไม่ไดมี้แผนรองรับการขยายตวัของร้านขายยาเชนสโตร์ อาจเป็น
อีกจุดท่ีร้านขายยาเด่ียวหรือSME จะตอ้งตระหนกัเพิ่ม 
 

4.4.3 กลยทุธ์ท่ีร้านขายยาเด่ียวหรือSME เลือกใชคื้อเนน้การใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพเป็น
หลกัถือวา่เป็นกลยทุธ์ท่ีดีในการดึงดูดผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคเลือกเขา้รับบริการร้านขายยาเด่ียว
หรือSME นอกจากดา้นราคาและรายการยาท่ีครบถว้นแลว้ ก็เป็นเพราะมีการบริการท่ีดีใส่ใจลูกคา้ 
เนน้การใหข้อ้มูล หากแต่ผูบ้ริโภคตอ้งการใหมี้การบริการเพิ่มเติมนัน่คือการท าประวติัลูกคา้ เพื่อให้
สามารถติดตามอาการ หรืออาจจะช่วยให้คุณภาพการบริการดียิ่งข้ึนโดยสามารถดูประวติัยอ้นหลงั
การใช้ยาได้ เพราะลูกค้าบางรายไม่สามารถจดจ าช่ือยาได้ จะช่วยให้ลูกค้าประทับใจในการ
ใหบ้ริการ และอยากกลบัมาใชบ้ริการท่ีร้านอีกต่อไป 
 

4.4.4 การพฒันาเป็นร้านยาคุณภาพเป็นอีกกลยทุธ์ท่ีทั้งร้านขายยาเด่ียวหรือSME และ
ร้านขายยาเชนสโตร์มีแผนท่ีจะพัฒนา แต่ในมุมมองของผูบ้ริโภคยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั และเขา้ใจนัก 
ดงันั้นการท าร้านยาคุณภาพถือวา่เป็นโครงการท่ีดีท่ีจะท าให้ร้านมีความน่าเช่ือถือ แต่ทางร้านเองก็
ควรมีการประชาสัมพนัธ์ใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจ และตระหนกัถึงคุณภาพท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน ซ่ึงจะช่วย
ใหก้ลยทุธ์น้ีเกิดประโยชน์แก่ร้านของตน 
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4.4.5 แหล่งเงินทุนเป็นอีกจุดอ่อนของร้านขายยาเด่ียวหรือSME แต่กลบัเป็นจุดแข็งท่ี
ส าคญัของร้านขายยาเชนสโตร์ ดงันั้นหากร้านขายยาเด่ียวหรือSME ตอ้งการจะขยายกิจการก็อาจจะ
ท าไดย้ากนอกจากจะท าให้ให้ตน้ทุนของทางร้านลดลง แนวทางการสร้างพนัธมิตรระหวา่งร้านขาย
ยาเด่ียวหรือSME ดว้ยกนัเป็นอีกทางออกท่ีจะช่วยให้ทางร้านมีเงินทุนหมุนเวียนเพิ่ม นอกจากน้ีจะ
ช่วยใหท้างร้านมีอ านาจในการต่อรองกบัทางซพัพลายเออร์ (supplier) ไดอี้กดว้ย 
 

4.4.6 การจดัใหมี้การส่งเสริมการขายหรือมีโปรโมชัน่ในร้านเป็นอีกกลยทุธ์ท่ีร้านขาย
ยาเด่ียวหรือSME และร้านขายยาเชนสโตร์ ใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดผูบ้ริโภคให้เขา้ร้าน และเป็น
กลยทุธ์ท่ีถือวา่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 

4.4.7 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคยงัคงนิยมซ้ือยาจากร้านขายยาเด่ียวหรือSME 
เน่ืองจากร้านขายยาเด่ียวหรือSME มีรายการยาท่ีครบถว้น และราคาท่ีถูกกวา่ แต่เพียงแค่ 2 ปัจจยัน้ี
อาจเป็นขอ้ได้เปรียบท่ีไม่มีน ้ าหนักพอท่ีจะดึงดูดผูบ้ริโภคในระยะยาวได้นาน ด้านรายการยาหา
กร้านขายยาเชนสโตร์จะมีการปรับปรุงเพิ่มจ านวนรายการยาก็ท าไดไ้ม่ยากเน่ืองจากมีเงินทุนในการ
ลงทุนค่อนขา้งสูงอยูแ่ลว้ นอกจากน้ีส าหรับราคายาท่ีร้านขายยาเชนสโตร์จะสูงกวา่ร้านขายยาเด่ียว
หรือSME พบว่าปัจจุบนัมีร้านขายยาเชนสโตร์บางแบรนด์ท่ีมีการปรับระดบัราคาลง ซ่ึงจากการ
สัมภาษณ์ยงัพบว่าสาเหตุท่ีระดบัราคาสูงมีผลมาจากทางบริษทัผูผ้ลิตยาไดมี้ขอ้ตกลงการก าหนด
ราคายาไวก้บัทางร้านขายยาเชนสโตร์ส่งผลให้ราคายาค่อนขา้งสูงกว่าร้านขายยาเด่ียวหรือSME  
หากแต่ถา้ในอนาคตมีการปรับเปล่ียนขอ้ตกลงน้ีอาจส่งผลกระทบต่อร้านขายยาเด่ียวหรือSME ก็
เป็นได ้
 

4.4.8 ผูบ้ริโภคยงัมีความคาดหวงัวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME ควรเป็นร้านท่ีผูบ้ริโภค
สามารถเขา้รับบริการไดทุ้ก ๆ วนั ซ่ึงความคาดหวงัน้ีถือเป็นจุดแข็งหรือกลยุทธ์หลกัท่ีร้านขายยา
เชนสโตร์ใช ้คือมีสินคา้หลากหลายจ านวนมาก เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่หาก
ร้านขายยาเด่ียวหรือSME จะปรับปรุงเพื่อท าใหไ้ดต้ามความตอ้งการของผูบ้ริโภคก็ควรท่ีจะประเมิน
สถานการณ์ให้ดีก่อน เพราะในแต่ละท าเล แต่ละชุมชนผูบ้ริโภคมีความตอ้งการแตกต่างกนั อีกทั้ง
จะตอ้งใช้การลงทุนเพิ่มข้ีนซ่ึงอาจตอ้งประเมินความคุม้ค่าของการลงทุน แต่ส่ิงท่ีผูว้ิจยัพบว่าร้าน
ขายยาเด่ียวหรือSME สามารถปรับปรุงและพฒันาได้ทันทีคือองค์ความรู้อ่ืน ๆท่ีจะใช้แนะน า
ผูบ้ริโภค อาทิเช่นองคค์วามรู้ดา้นการใชผ้ลิตภณัฑ์ทางเลือกสมุนไพร หรืออาหารเสริม ซ่ึงหากร้าน
ขายยาเด่ียวหรือSME สามารถกระท าไดก้็อาจเป็นอีกจุดแขง็ท่ีจะดึงดูดลูกคา้เขา้ร้าน 
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4.4.9 ผูบ้ริโภคมองวา่ในร้านขายยาไม่ควรมีการรับประทานอาหาร หรือน าบุตรหลาน
มานัง่อยูใ่นร้าน เพราะจะท าให้ร้านขายยาร้านนั้น ๆดูไม่น่าเช่ือถือ ซ่ึงโดยปกติแลว้ร้านขายยาเด่ียว
หรือSME บางร้านก็มีลกัษณะเช่นน้ี หากมีการปรับปรุงอาทิเช่น หากตอ้งการทานอาหาร หรือมีบุตร
หลานอยูด่ว้ยควรจะมีการจดัพื้นท่ีดา้นหลงัร้าน หรือมีส่วนท่ีมีฉากปิดบงัสายตาของผูบ้ริโภคก็จะท า
ให้ร้านดูน่าเช่ือถือเพิ่มมากข้ึน นอกจากน้ีควรปรับปรุงพื้นท่ีภายในร้านให้มีบริเวณท่ีให้ผูบ้ริโภค
สามารถเลือกสรรสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง มากกวา่ท่ีจะมีแต่เคาเตอร์และตูเ้ตม็แน่นร้าน 

 
 

4.5 การค้นพบทีส่ าคญั 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลร้านขายยาเด่ียวหรือSME ควรมีการปรับตัวเพื่อรองรับ

สถานการณ์ร้านขายยาท่ีเปล่ียนแปลงไปดงัน้ี 
 

4.5.1 การสร้างภาพลกัษณ์การบริการดว้ยเภสัชกร เพื่อให้ผูบ้ริโภคมองวา่ร้านขายยา
เด่ียวหรือSME เป็นร้านขายยาท่ีน่าเช่ือถือ หากตอ้งการปรึกษาเร่ืองปัญหาสุขภาพ จะได้รับการ
บริการดว้ยเภสัชกรผูเ้ช่ียวชาญดา้นยาและองคค์วามรู้ดา้นสุขภาพจริง ๆ 
 

4.5.2 ผลิตภณัฑ์ในร้านควรท่ีจะมีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ
ควรท่ีจะมีผลิตภณัฑ์อ่ืนนอกเหนือจากยา แต่ถึงอย่างไรก็ดีต้องมีการประเมินความต้องการของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละพื้นท่ีเพื่อช่วยให้การเลือกสินคา้เขา้ร้านนั้นเหมาะสมกบัแต่ละร้าน อีกทั้งไม่เป็น
การลงทุนท่ีสูญเปล่า 
 

4.5.3 การสร้างเครือข่ายพนัธมิตรระหวา่งร้านขายยาในชุมชน เพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ
หากร้านขายยาเชนสโตร์มีการขยายตวัมายงัชุมชน และอาจช่วยในเร่ืองของตน้ทุนหากมีการท า
ขอ้ตกลงกาสั่งซ้ือยาระหวา่งร้านได ้เพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรองกบัซพัพลายเออร์ 
 

4.5.4 การสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค เป็นการสร้าง loyalty จากกลุ่มผูบ้ริโภค 
โดยการให้บริการดว้ยความใส่ใจ และริเร่ิมการท าประวติัลูกคา้ของร้าน นอกจากจะสร้างความพึง
พอใจให้แก่ลูกคา้แลว้ แต่อาจจะท าให้เราทราบถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการของทางร้าน เพื่อ
น ามาวางแผนกลยทุธ์ต่อไป ทั้งดา้นการบริการและการสั่งซ้ือสินคา้เขา้มาภายในร้าน 
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4.5.5 การสร้างส่ิงแวดล้อมท่ีดีภายในร้าน เพื่อปรับภาพลกัษณ์ของร้านให้ดูมีความ
เป็นมืออาชีพ  และถา้หากร้านขายยาเด่ียวหรือเชนสโตร์ มีพื้นท่ีมากเพียงพอ หรือสามารถจดัสรร
พื้นท่ีได ้เพื่อปรับปรุงชั้นวางสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือไดด้ว้ยตนเอง ใหมี้ลกัษณะง่ายต่อการ
เขา้ถึงของผูบ้ริโภคก็อาจจะช่วยใหผู้บ้ริโภคสนใจในการเขา้รับบริการเพิ่มข้ึน  
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บทที ่ 5 
การอภิปรายผล 

 
 

5.1 การอภิปรายผลจากการค้นพบ 
วตัถุประสงคใ์นการวิจยัคร้ังน้ีเพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของร้านขายยาแบบเชนสโตร์

ต่อตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั ร้านขายยาเด่ียว หรือร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME และ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั และหาแนวทางให้ร้านขายยาเด่ียว 
หรือร้านขายยาท่ีด าเนินธุรกิจแบบ SME สามารถด าเนินธุรกิจในตลาดร้านขายยาในปัจจุบันได้ 
พบวา่ผลจากการสัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง ทั้ง 3 กลุ่ม สามารถสรุปเป็นประเด็นหลกัๆได ้5 ประเด็น 
เพื่อใหร้้านขายยาเด่ียวหรือSME สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปไดใ้นตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั ไดแ้ก่ 

1. การสร้างภาพลกัษณ์การบริการดว้ยเภสัชกร  
2. ผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย 
3. การสร้างเครือข่ายพนัธมิตรระหวา่งร้านขายยาในชุมชน  
4. การสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค  
5. การสร้างส่ิงแวดลอ้มท่ีดีภายในร้าน  
 
 

5.2 ส่ิงทีค้่นพบสัมพนัธ์กบัทฤษฎต่ีาง ๆ และงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
จากผลการศึกษามีความสัมพนัธ์กบักบัทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 
1. ทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ เม่ือเกิดความปรารถนานา

การซ้ือเน่ืองจากเกิดปัญหาต่าง ๆ ข้ึน โดยการตดัสินใจซ้ือจะตอ้งมีการพิจารณาเปรียบเทียบคุณค่า
ของส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงจากผลวิจยัผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือยาจากร้านขายยาเด่ียวหรือSME 
เน่ืองจากทางร้านมีรายการยาครบถ้วน มีราคาท่ีเหมาะสม และสถานท่ีสะดวกต่อการเดินทาง 
นอกจากน้ีพฤติกรรมหลงัการซ้ือยงัข้ึนกบัการเรียนรู้ว่ามีความพึงพอใจขากการได้รับการบริโภค
หรือไม่ ถา้พากพึงพอใจอาจท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ า ซ่ึงจากผลวจิยัผูบ้ริโภคยงัพบวา่ผูบ้ริโภครับยงัคงเขา้
บริการร้านขายยาเด่ียวหรือSME เน่ืองจากความพึงพอใจดา้นราคา รายการยาท่ีครบถว้น และความ
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สะดวก แต่หากต้องการค าปรึกษาจากเภสัชกรจะเลือกเข้ารับบริการจากร้านขายยาเชนสโตร์
เน่ืองจากเคยใชบ้ริการและพึงพอใจท่ีทางร้านมีเภสัชกรประจ าร้านจริง 

 
2. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด เป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจและเลือก

กลบัมาใชบ้ริการกบัทางร้าน จากผลวจิยัพบวา่ทั้งร้านขายยาเด่ียวหรือSME และร้านขายยาเชนสโตร์
ใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดมาเป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดผูบ้ริโภคเขา้รับบริการของทางร้าน ซ่ึง
ผลงานวจิยัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ คุลิกา วฒันสุวกุล (2555) 

 
3. จากขอ้คน้พบทั้ง 5 ประเด็นมีส่วนสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ขนิษฐา อุดมอภิรัตน์ 

(2555) ท่ีกล่าวไวว้า่ “ผู้ประกอบการร้านยารายย่อยแบบเดิมเห็นด้วยกับแนวการปรับตัว โดยท่ี เห็น
ด้วยว่าต้องมีแนวการปรับตัวด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านสถานท่ี และ
ด้านบุคลากร ตามล าดับ” ซ่ึงจากผลการศึกษาของผูว้ิจยัพบวา่ แนวทางท่ีจะช่วยให้ร้านขายยาเด่ียว
หรือSME สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปไดใ้นตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั ไดแ้ก่ 

1. การสร้างภาพลกัษณ์การบริการดว้ยเภสัชกร เพื่อให้ผูบ้ริโภคมองว่า
ร้านขายยาเด่ียวหรือSME เป็นร้านขายยาท่ีน่าเช่ือถือ หากตอ้งการปรึกษาเร่ืองปัญหาสุขภาพ จะ
ไดรั้บการบริการดว้ยเภสัชกรผูเ้ช่ียวชาญดา้นยาและองคค์วามรู้ดา้นสุขภาพจริง ๆ 

2. ผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย ควรท่ีจะมีผลิตภณัฑ์อ่ืนนอกเหนือจากยา แต่
ถึงอย่างไรก็ดีต้องมีการประเมินความต้องการของผูบ้ริโภคในแต่ละพื้นท่ีเพื่อช่วยให้การเลือก
สินคา้เขา้ร้านนั้นเหมาะสมกบัแต่ละร้าน อีกทั้งไม่เป็นการลงทุนท่ีสูญเปล่า 

3. การสร้างเครือข่ายพนัธมิตรระหวา่งร้านขายยาในชุมชนเพื่อสร้างขอ้
ไดเ้ปรียบหากร้านขายยาเชนสโตร์มีการขยายตวัมายงัชุมชน และอาจช่วยในเร่ืองของตน้ทุนหากมี
การท าขอ้ตกลงกาสั่งซ้ือยาระหวา่งร้านได ้เพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรองกบัซพัพลายเออร์ 

4. การสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค เป็นการสร้าง loyalty จากกลุ่ม
ผูบ้ริโภค โดยการให้บริการดว้ยความใส่ใจ และริเร่ิมการท าประวติัลูกคา้ของร้าน นอกจากจะสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้แลว้ แต่อาจจะท าให้เราทราบถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการของทาง
ร้าน เพื่อน ามาวางแผนกลยทุธ์ต่อไป ทั้งดา้นการบริการและการสั่งซ้ือสินคา้เขา้มาภายในร้าน 

5. การสร้างส่ิงแวดลอ้มท่ีดีภายในร้าน เพื่อปรับภาพลกัษณ์ของร้านใหดู้
มีความเป็นมืออาชีพ  และถา้หากร้านขายยาเด่ียวหรือเชนสโตร์ มีพื้นท่ีมากเพียงพอ หรือสามารถ
จดัสรรพื้นท่ีได ้เพื่อปรับปรุงชั้นวางสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือไดด้ว้ยตนเอง ใหมี้ลกัษณะง่าย
ต่อการเขา้ถึงของผูบ้ริโภคก็อาจจะช่วยใหผู้บ้ริโภคสนใจในการเขา้รับบริการเพิ่มข้ึน 
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5.3 ประโยชน์ของงานวจิัยทีอ่าจน าไปสู่การใช้งาน หรือการตั้งทฤษฎใีหม่ 
จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัเขา้ใจถึงขอ้ไดเ้ปรียบ ขอ้เสียเปรียบของร้านขายยาเด่ียวหรือSME 

และขอ้ไดเ้ปรียบ ขอ้เสียเปรียบของร้านขายยาเชนสโตร์ รวมถึงความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ร้านขายา จนสามารถสรุปเป็นประเด็นต่าง ๆเพื่อช่วยให้ร้านขายยาเด่ียวหรือSME มีแนวทางในการ
พฒันาตนเองใหส้ามารถด าเนินธุรกิจในตลาดร้านขายยาต่อไปได ้ซ่ึงในอนาคตตลาดร้านขายยาจะมี
การแข่งขนักนัรุนแรงมากยิ่งข้ึน และมีแนวโน้มท่ีร้านขายยาเชนสโตร์จะเขา้มาแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาดในพื้นท่ีเขตชุมชน ซ่ึงเป็นตลาดใหญ่ของร้านขายยาเด่ียวหรือSME หากร้านขายยาเด่ียว
หรือSME มีการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเตรียมรับมือกบัสถานการณ์ในอนาคตก็จะช่วยให้ร้านขายยา
เด่ียวหรือSME สามารถอยูร่อดในธุรกิจต่อไปได ้

 
 

5.4 ข้อจ ากดัของงานวจิัย 
 

5.4.1 ขอ้จ ากดัดา้นเวลา ระยะเวลาในการศึกษาคร้ังน้ีค่อนขา้งสั้ น ส่งผลให้ผูว้ิจยัไม่
สามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างได้อย่างหลากหลาย กลุ่มตวัอย่างมีจ านวนไม่มากนัก
อาจจะท าใหผ้ลการศึกษาท่ีไดไ้ม่สมบูรณ์เท่าท่ีควร 

 
5.4.2 ขอ้จ ากดัด้านกลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างเป็นเพียงกลุ่มเล็ก ๆเท่านั้น อาจจะไม่

สามารถสะทอ้นความคิดเห็นของประชากรส่วนใหญ่ได้ และขอ้มูลเป็นเพียงความคิดเห็น ไม่มี
เกณฑต์ดัสินไดว้า่ถูกตอ้งจริงหรือไม่ 

 
5.4.3 ขอ้จ ากดัของผูว้ิจยั เน่ืองจากผูว้ิจยัเป็นเภสัชกร ค่อนขา้งทราบถึงสถานการณ์

ตลาดร้านขายยาในประเทศไทย ท าให้อาจมีความอคติให้การสัมภาษณ์ ส่งผลให้กลุ่มตวัอย่างอาจ
ขอ้มูลท่ีไดอ้าจไม่ตรงความจริงทั้งหมด 
 

5.4.4 การศึกษาคร้ังน้ีกลุ่มตวัอย่างเป็นเพียงกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร จึง
ไม่อาจน าขอ้น้ีไปอา้งอิงถึงตลาดร้านขายยาทัว่ประเทศได ้
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บทที ่ 6 
สรุปผลการวจิัย และข้อเสนอแนะ 

 
 

6.1 สรุปผลการวจิัย 
ปัจจุบนัการแข่งขนัของธุรกิจร้านขายยามีทิศทางท่ีรุนแรงข้ึน โดยเฉพาะผูป้ระกอบการ

รายใหญ่ทั้งท่ีเป็นผูป้ระกอบการไทย และผูป้ระกอบการต่างชาติท่ีร่วมทุนกบัผูป้ระกอบการไทย 
ยงัคงมีแผนขยายการลงทุนในธุรกิจร้านขายยาแบบเชนสโตร์ อยา่งต่อเน่ือง ส าหรับผูป้ระกอบการ
ร้านขายยา SME จะตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัท่ียากล าบากมากข้ึน โดยเฉพาะร้านขายยาท่ีอยูใ่นท าเล 
หรือบริเวณท่ีมีร้านขายยาของผูป้ระกอบการรายใหญ่ตั้งอยู่ก็อาจจะสูญเสียความสามารถในการ
แข่งขนั และถูกแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดได ้ทางผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นวา่ควรท าการศึกษาเปรียบเทียบความ
คิดเห็นของ ร้านขายยา เชนสโตร์  ร้านขายยา เ ด่ียวหรือ SME และก ลุ่มผู ้บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร เพื่ออาจใชเ้ป็นแนวทางท่ีจะช่วยให้ร้านขายยา SME สามารถปรับตวั และสามารถ
แข่งขนัในตลาดร้านขายยาในอนาคตได ้

การวจิยัคร้ังน้ีเป็นกระบวนวธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ ประกอบไปดว้ย การวจิยัเชิงเอกสาร 
และการสัมภาษณ์เจาะลึก โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่งเป็น 3 กลุ่มคือ 

1. กลุ่มตวัอย่างเภสัชกรประจ าร้านขายยา SME ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 
ท่าน 

2. กลุ่มตวัอย่างเภสัชกรประจ าร้านขายยาแบบเชนสโตร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 5 ท่าน 

3. กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ท่าน 
เคร่ืองท่ีใช้ การวิจัยเชิงเอกสาร ท่ีได้ท าการสืบค้นแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ี

เก่ียวขอ้ง ส่วนเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ได้แก่ แบบสัมภาษณ์ท่ีมี
ลกัษณะเป็นการสัมภาษณ์เจาะลึก โดยการวิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 1-31 มีนาคม 
2559  

จากผลการศึกษาพบว่าแนวทางท่ีจะช่วยให้ร้านขายยาเด่ียวหรือSME สามารถด าเนิน
ธุรกิจต่อไปไดใ้นตลาดร้านขายยาในปัจจุบนั ไดแ้ก่ 
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1. การสร้างภาพลกัษณ์การบริการดว้ยเภสัชกร เพื่อใหผู้บ้ริโภคมองวา่ร้านขายยาเด่ียว
หรือSME เป็นร้านขายยาท่ีน่าเช่ือถือ หากตอ้งการปรึกษาเร่ืองปัญหาสุขภาพ จะไดรั้บการบริการดว้ย
เภสัชกรผูเ้ช่ียวชาญดา้นยาและองคค์วามรู้ดา้นสุขภาพจริง ๆ 

2. ผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย ควรท่ีจะมีผลิตภณัฑ์อ่ืนนอกเหนือจากยา แต่ถึงอยา่งไรก็ดี
ตอ้งมีการประเมินความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละพื้นท่ีเพื่อช่วยให้การเลือกสินคา้เขา้ร้านนั้น
เหมาะสมกบัแต่ละร้าน อีกทั้งไม่เป็นการลงทุนท่ีสูญเปล่า 

3. การสร้างเครือข่ายพนัธมิตรระหวา่งร้านขายยาในชุมชนเพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบหาก
ร้านขายยาเชนสโตร์มีการขยายตวัมายงัชุมชน และอาจช่วยในเร่ืองของตน้ทุนหากมีการท าขอ้ตกลง
กาสั่งซ้ือยาระหวา่งร้านได ้เพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรองกบัซพัพลายเออร์ 

4. การสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค เป็นการสร้าง loyalty จากกลุ่มผูบ้ริโภค โดย
การให้บริการดว้ยความใส่ใจ และริเร่ิมการท าประวติัลูกคา้ของร้าน นอกจากจะสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกคา้แลว้ แต่อาจจะท าให้เราทราบถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการของทางร้าน เพื่อน ามา
วางแผนกลยทุธ์ต่อไป ทั้งดา้นการบริการและการสั่งซ้ือสินคา้เขา้มาภายในร้าน 

5. การสร้างส่ิงแวดลอ้มท่ีดีภายในร้าน เพื่อปรับภาพลกัษณ์ของร้านให้ดูมีความเป็น
มืออาชีพ  และถา้หากร้านขายยาเด่ียวหรือเชนสโตร์ มีพื้นท่ีมากเพียงพอ หรือสามารถจดัสรรพื้นท่ี
ได้ เพื่อปรับปรุงชั้นวางสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือได้ด้วยตนเอง ให้มีลกัษณะง่ายต่อการ
เขา้ถึงของผูบ้ริโภคก็อาจจะช่วยใหผู้บ้ริโภคสนใจในการเขา้รับบริการเพิ่มข้ึน 
 
 

6.2 ข้อเสนอแนะ 
 

6.1.1 จากการศึกษาแนวทางการสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกับผูบ้ริโภค เป็นแนวทางท่ี
น่าสนใจส าหรับร้านขายยาเด่ียวหรือSME การสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค อาจน าระบบ การ
บริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management) มาปรับใชก้บัทางร้านได ้โดย
กระบวนการท างานของระบบการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มี 4 ขั้นตอนดงัน้ี 

1. Identify เก็บขอ้มูลวา่ลูกคา้ของทางร้านเป็นใคร เช่น ช่ือลูกคา้ ขอ้มูล
ส าหรับติดต่อกบัลูกคา้ 

2. Differentiate วิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าแต่ละคน และจัดแบ่ง
ลูกคา้ออกเป็นกลุ่มตามคุณค่าท่ีลูกคา้มีต่อร้าน 
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3. Interact มีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อเรียนรู้ความตอ้งการของลูกคา้ และ
เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ในระยะยาว 

4. Customize น าเสนอสินคา้หรือบริการท่ีมีความเหมาะสมเฉพาะตวักบั
ลูกคา้แต่ละคน 

ซ่ึงการท าระบบการบริหารความสัมพนัธ์กับลูกค้าจะช่วยให้การบริการของทางมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน นอกจากน้ีหากมีการจดบนัทึกการให้บริการลูกคา้เป็นประจ า ก็จะท าใหท้าง
ร้านสร้างลกัษณะกลุ่มลูกคา้ ลกัษณะสินคา้ท่ีลูกคา้นิยมเลือกซ้ือ ทางร้านอาจจะน ามาปรับในการวาง
แผนการสั่งซ้ือสินคา้ และปรับวิธีการให้บริการกบัลูกคา้ให้เหมาะสม โดยการท าระบบการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ไม่จ  าเป็นจะตอ้งลงทุนติดตั้งโปรแกรม สามารถให้การจดบนัทึกธรรมดาก็
ได ้ซ่ึงจะช่วยให้ตน้ทุนการท าระบบการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ลดลง แต่ทางร้านอาจจะมี
ภาระงานเพิ่มมากยิง่ข้ึน 
 

6.1.2 จากการศึกษาแนวทางการเครือข่ายพนัธมิตรระหว่างร้านขายยาในชุมชน เป็น
แนวทางท่ีร้านขายยาเด่ียวหรือSME ควรท าอยา่งยิง่ จริงอยูใ่นสภาพตลาดร้านขายยาในปัจจุบนัมีการ
แข่งขนักนัสูงระหวา่งร้านขายยาในชุมชนเด่ียวกนั แต่การแข่งขนัตดัราคากนัไม่เป็นผลดีต่อร้านขาย
ยาร้านใดเลย หากแต่ถา้ร้านขายยาทุกร้านให้ความร่วมมือกนั อาจจะเกิดผลดีมากกวา่ อาทิเช่น การ
รวมตวักนัเพื่อให้เกิดอ านาจการต่อรองกบัซัพพลายเออร์ เพื่อท าให้ร้านขายยามีตน้ทุนราคายาท่ี
ลดลง ไม่ตอ้งแข่งขนัดว้ยการตดัราคากนั ซ่ึงจะส่งผลใหร้้านขายยาทุกร้านอยูร่อดในตลาดร้านขายยา
ได ้แนวทางการเครือข่ายพนัธมิตรระหวา่งร้านขายยาในชุมชน อาจจะเป็นหวัขอ้ท่ีผูท่ี้จะท าการศึกษา
วจิยัคร้ังต่อไป เพราะจะช่วยร้านขายยาเด่ียวหรือSME มีจุดแขง็ท่ีจะสามารถแข่งขนัในตลาดร้านขาย
ยาในปัจจุบนัและอนาคตได ้

 
6.1.3 ส าหรับผูท่ี้จะท าการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปอีกประเด็นท่ีน่าสนใจส าหรับร้านขาย

ยาเด่ียวหรือSME คือการบริการจดัการคลงัสินคา้ เพื่อช่วยให้ร้านขายยาเด่ียวหรือSME มีตน้ทุนการ
สตอ๊กสินคา้ท่ีลดลง ส่งผลใหก้ าไรเพิ่มมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
ผู้ให้ข้อมูลส าคญัในการสัมภาษณ์สัมภาษณ์เจาะลกึ 

 
 

เภสัชกรและผู้บริโภค      วนัทีสั่มภาษณ์ 
เภสัชกรร้านขายยาเชนสโตร์ 

1. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 1 
เพศหญิงอาย ุ26 ปี       1/3/2559 

2. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 2 
เพศหญิงอาย ุ30 ปี       2/3/2559 

3. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 3 
เพศหญิงอาย ุ27 ปี       5/3/2559 

4. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 4 
เพศหญิงอาย ุ29 ปี       15/3/2559 

5. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 5 
เพศชาย อาย ุ28 ปี        30/3/2559 
 
เภสัชกรร้านขายยาเด่ียว หรือ SME 

1. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 1 
เพศหญิงอาย ุ28 ปี       4/3/2559 

2. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 2 
เพศหญิงอาย ุ30 ปี       10/3/2559 

3. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 3 
เพศหญิงอาย ุ36 ปี       18/3/2559 

4. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 4 
เพศชายอาย ุ29 ปี       24/3/2559 

5. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 5 
เพศหญิง อาย ุ45 ปี       30/3/2559 
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ผูบ้ริโภค 
1. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 1 

เพศหญิงอาย ุ30 ปี       5/3/2559 
2. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 2 

เพศหญิงอาย ุ33 ปี       9/3/2559 
3. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 3 

เพศหญิงอาย ุ32 ปี       20/3/2559 
4. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 4 

เพศชายอาย ุ29 ปี       21/3/2559 
5. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) ล าดบัท่ี 5 

เพศชาย อาย ุ45 ปี        28/3/2559 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม ส าหรับเภสัชกรประจ า ร้านขายยาเชนสโตร์ 

 
 
ช่ืองานสารนิพนธ์ การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาเชนสโตร์ ร้านขายยาเดี่ยวหรือ 
SME และกลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย 

ช่ือ – นามสกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์        
ช่ือร้านขายยาประจ า         
ประสบการณ์ท างาน ปี  วนัท่ีสัมภาษณ์    เวลาสัมภาษณ์   
 

ตอนที ่2 บทสัมภาษณ์ 
1. ท่านคิดวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME เหมือนหรือแตกต่างจากร้านขายยาแบบเชนสโตร์ 
2. ท่านคิดวา่ร้านขายยาแบบเชนสโตร์มีขอ้ดีท่ีเหนือกวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME อยา่งไร 
3. ท่านคิดว่าปัจจุบนัการขยายตวัท่ีเพิ่มข้ึนของร้านขายยาแบบเชนสโตร์จะสามารถแย่งส่วน

แบ่งลูกคา้ในตลาดร้านขายยาจากร้านขายยาเด่ียวหรือSME ไดอ้ยา่งไร 
4. ท่านคิดวา่ผูบ้ริโภคนิยมเลือกเขา้ร้านขายยาลกัษณะไหนมากกวา่กนัระหวา่งร้านขายยาเด่ียว

หรือSME กบัร้านขายยาแบบเชนสโตร์ เพราะเหตุใด 
5. ท่านคิดวา่ผูบ้ริโภคมีเกณฑใ์นการเลือกเขา้รับบริการร้านขายยาเช่นไร และเหตุใดจึงเลือกใช้

บริการร้านขายยาของท่าน 
6. ท่านคิดว่าการให้บริการของร้านขายยาเชนสโตร์มีความน่าเช่ือถือต่อผูบ้ริโภคมากน้อย

เพียงใด เพราะเหตุใด 
7. ท่านคิดว่าการท่ีร้านขายยาเชนสโตร์ท่ีไดรั้บการรับรองว่าเป็นร้านยาคุณภาพส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเขา้รับบริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ เพราะเหตุใด 
8. ท่านคิดว่าการการันตีว่ามีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาท าการส่งผลต่อการเลือกเขา้รับ

บริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ อยา่งไร 
9. ท่านคิดวา่ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ดา้นสุขภาพในร้านขายยามีผลต่อการเลือกเขา้รับ

บริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคหรือไม่อยา่งไร 
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10. ท่านคิดว่าในร้านขายยาของท่านท่ีมีผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆนอกเหนือจากยา อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์
ดา้นความงาม จะช่วยใหผู้บ้ริโภคหนัมาเลือกใชบ้ริการร้านขายยยาของท่านหรือไม่อยา่งไร 

11. ท่านคิดวา่การจดัโปรโมชัน่ของร้านขายยาของท่านมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกเขา้รับ
บริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคหรือไม่อยา่งไร 

12. ท่านคิดวา่รูปแบบการจดัร้านมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ อยา่งไร 
13. โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือสินคา้ใดในร้านขายยาของท่าน 
14. ท่านคิดว่าความมีช่ือเสียงของแบรนด์มีผลต่อการเลือกเขา้รับบริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ 

เพราะเหตุใด 
15. ท่านคิดวา่ในอนาคตตลาดร้านขายยาในประเทศไทยจะเป็นลกัษณะใด อาทิ เกิดการแข่งขนั

ระหวา่งร้านขายยาเชนสโตร์ดว้ยกนั 
16. ท่านคิดวา่ในอนาคตร้านขายยาเชนสโตร์จะใชก้ลยุทธ์ใดในการแยง่ส่วนแบ่งการตลาดของ

ร้านขายยา 
17. ท่านคิดวา่การเปิดการคา้เสรีอาเซียนส่งผลกระทบต่อธุรกิจของท่านอยา่งไร 
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถาม ส าหรับเภสัชกรประจ า ร้านขายยาเดีย่วหรือSME 

 
 

ช่ืองานสารนิพนธ์ การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาเชนสโตร์ ร้านขายยาเดี่ยวหรือ 
SME และกลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย 

ช่ือ – นามสกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์        
ช่ือร้านขายยาประจ า         
ประสบการณ์ท างาน ปี  วนัท่ีสัมภาษณ์    เวลาสัมภาษณ์   
 

ตอนที ่2 บทสัมภาษณ์ 
1. ท่านคิดวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME เหมือนหรือแตกต่างจากร้านขายยาแบบเชนสโตร์ 
2. ท่านคิดวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME มีขอ้ดีท่ีเหนือกวา่ร้านขายยาแบบเชนสโตร์อยา่งไร 
3. ท่านคิดวา่ปัจจุบนัการขยายตวัท่ีเพิ่มข้ึนของร้านขายยาแบบเชนสโตร์กระทบต่อร้านขายยา

ของท่านหรือไม่อยา่งไร 
4. ท่านคิดวา่ผูบ้ริโภคนิยมเลือกเขา้ร้านขายยาลกัษณะไหนมากกวา่กนัระหวา่งร้านขายยาเด่ียว

หรือSME กบัร้านขายยาแบบเชนสโตร์ เพราะเหตุใด 
5. ท่านคิดวา่ผูบ้ริโภคมีเกณฑใ์นการเลือกเขา้รับบริการร้านขายยาเช่นไร และเหตุใดจึงเลือกใช้

บริการร้านขายยาของท่าน 
6. ท่านคิดว่าการให้บริการของร้านขายยาเชนสโตร์มีความน่าเช่ือถือต่อผูบ้ริโภคมากน้อย

เพียงใด เพราะเหตุใด 
7. ท่านคิดว่าการท่ีร้านขายยาเชนสโตร์ท่ีไดรั้บการรับรองว่าเป็นร้านยาคุณภาพส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเขา้รับบริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ เพราะเหตุใด 
8. ท่านคิดว่าหากร้านขายยาของท่านมีการรับรองร้านยาคุณภาพจะช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือ

ให้กบัผูบ้ริโภคท่ีเขา้รับการบริการของร้านท่านหรือไม่เพราะเหตุใด (กรณีร้านขายยานั้นๆ
ยงัไม่ไดรั้บการรับรองเป็นร้านยาคุณภาพ) 

9. ท่านคิดว่าการการันตีว่ามีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาท าการส่งผลต่อการเลือกเขา้รับ
บริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ อยา่งไร 
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10. ท่านคิดวา่ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ดา้นสุขภาพในร้านขายยามีผลต่อการเลือกเขา้รับ
บริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคหรือไม่อยา่งไร 

11. ท่านคิดว่าหากร้านขายยาของท่านมีผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆนอกเหนือจากยา อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์
ดา้นความงาม จะช่วยใหผู้บ้ริโภคหนัมาเลือกใชบ้ริการร้านขายยยาของท่านหรือไม่อยา่งไร 

12. ท่านคิดวา่การจดัโปรโมชัน่ของร้านขายยาแบบเชนสโตร์มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือก
เขา้รับบริการร้านขายยาของผูบ้ริโภคหรือไม่อยา่งไร 

13. ท่านคิดวา่รูปแบบการจดัร้านมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ อยา่งไร 
14. ท่านคิดว่าความมีช่ือเสียงของแบรนด์มีผลต่อการเลือกเขา้รับบริการของผูบ้ริโภคหรือไม่ 

เพราะเหตุใด 
15. โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือสินคา้ใดในร้านขายยาของท่าน 
16. ท่านมองอนาคตของร้านขายยาเด่ียวหรือSME อยา่งไร 
17. ท่านมีกลยทุธ์ใดท่ีจะต่อสู้ในตลาดร้านขายยาในอนาคต 
18. ท่านคิดวา่การเปิดการคา้เสรีอาเซียนส่งผลกระทบต่อธุรกิจของท่านอยา่งไร 
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ภาคผนวก ง 
แบบสอบถาม ส าหรับผู้บริโภคร้านขายยา 

 
 
ช่ืองานสารนิพนธ์ การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของร้านขายยาเชนสโตร์ ร้านขายยาเดี่ยวหรือ 
SME และกลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย 

ช่ือ – นามสกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์        
ช่ือร้านขายยาประจ า         
ประสบการณ์ท างาน ปี  วนัท่ีสัมภาษณ์    เวลาสัมภาษณ์   
 

ตอนที ่2 บทสัมภาษณ์ 
1. ในความคิดของท่านคิดวา่ร้านขายยาเด่ียวหรือSME เหมือนหรือแตกต่างจากร้านขายยาแบบ

เชนสโตร์ 
2. ท่านคิดว่าร้านขายยาแบบเชนสโตร์มีกบัร้านขายยาเด่ียวหรือSME ร้านขายยาแบบใดท่ีมี

ขอ้ดีท่ีเหนือกวา่เพราะเหตุใด 
3. ในความคิดของท่านคิดว่าปัจจุบนัการขยายตวัท่ีเพิ่มข้ึนของร้านขายยาแบบเชนสโตร์จะ

ส่งผลกระทบต่อร้านขายยาเด่ียวหรือSME หรือไม่อยา่งไร 
4. ท่านนิยมเลือกเขา้ร้านขายยาลกัษณะไหนมากกวา่กนัระหวา่งร้านขายยาเด่ียวหรือSME กบั

ร้านขายยาแบบเชนสโตร์ เพราะเหตุใด 
5. ท่านมีเกณฑใ์นการเลือกเขา้รับบริการร้านขายยาเช่นไร 
6. หากท่านเลือกใชบ้ริการร้านขายยาเด่ียวหรือSME เหตุใดท่านจึงเลือกใช้บริการในร้านขาย

ยาเด่ียวหรือ SME ร้านนั้น ๆ  
7. หากท่านเลือกใชบ้ริการร้านขายยาแบบเชนสโตร์ เหตุใดท่านจึงเลือกใชบ้ริการในร้านขาย

แบบเชนสโตร์ ร้านนั้น ๆ 
8. ในความคิดของท่านคิดว่าการให้บริการของร้านขายยาเชนสโตร์มีความน่าเช่ือถือต่อตวั

ท่านมากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใด 
9. ในความคิดของท่านคิดวา่การให้บริการของร้านขายยาเด่ียวหรือSME มีความน่าเช่ือถือต่อ

ตวัท่านมากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใด 
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10. ท่านทราบหรือรู้จกั ค  าว่า “ร้านยาคุณภาพ” หรือไม่ (หากไม่ทราบทางผูว้ิจยัจะท าการให้
ขอ้มูล) 

11. การท่ีร้านขายยาเชนสโตร์ท่ีไดรั้บการรับรองวา่เป็นร้านยาคุณภาพส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้
รับบริการของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 

12. ท่านคิดว่าการการันตีว่ามีเภสัชกรประจ าร้านตลอดเวลาท าการส่งผลต่อการเลือกเขา้รับ
บริการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

13. ท่านคิดวา่ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ดา้นสุขภาพในร้านขายยามีผลต่อการเลือกเขา้รับ
บริการร้านขายยาของท่านหรือไม่อยา่งไร 

14. ท่านคิดว่าหากในร้านขายยามีผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ นอกเหนือจากยา อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์ด้าน
ความงาม จะช่วยตวัท่านหนัมาเลือกใชบ้ริการร้านขายยยาเพิ่มข้ึนหรือไม่อยา่งไร 

15. ท่านคิดว่าการจดัโปรโมชัน่ของร้านขายยามีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกเขา้รับบริการ
ร้านขายยาของท่านหรือไม่อยา่งไร 

16. ในความคิดของท่านคิดวา่ในอนาคตจะเลือกเขา้รับบริการร้านขายยาแบบไหน เพราะเหตุใด 
17. ท่านเลือกซ้ือสินคา้ใดในร้านขายยาเด่ียวหรือSME และเลือกซ้ือสินคา้ใดในร้านขายยาเชนส

โตร์ 
18. ท่านคิดว่าร้านขายยาเด่ียวหรือSME ท่ีมีในปัจจุบนัควรปรับปรุงดา้นใดเพื่อจะท าให้ลูกคา้

หนัมาสนใจใชบ้ริการเพิ่มข้ึน 
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