
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด ท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยา

ผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ในบทนี้ไดกลาวถึงทฤษฎี แนวคิด และ
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

1. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
2. ทฤษฎีศูนยกลางการซ้ือ 
3. กระบวนการตัดสินใจซ้ือขององคการ 
4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
แนวคิดและทฤษฎี 
 2.1.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตองใชเพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคการตลาดในตลาดเปาหมายหรือเปนสวนประกอบท่ีสําคัญของกลยุทธการตลาด
ท่ีธุรกิจตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย หรือเปนปจจัยทางการตลาด
ท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกัน เพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ 2552) โดยทั่วไปสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา 4Ps  

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะเปนสินคามี
ตัวตนหรือเปนบริการซ่ึงไมมีตัวตนก็ได คุณสมบัติผลิตภัณฑประกอบดวย ประโยชน คุณภาพ 
รูปรางลักษณะ บรรจุภัณฑ ตราสินคา และเปนสินคาลักษณะตางๆท่ีสามารถสัมผัสไดดวยประสาท
สัมผัสท้ังหา คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผัส ตลาดจนคุณสมบัติท่ีสามารถสนองความตองการดาน
สังคม ผลิตภัณฑ ไดแก สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ หรือบุคคล 

2. ดานราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินหรือส่ิงท่ีตองจาย
สําหรับการไดมาซ่ึงบางส่ิง ซ่ึงเปนราคาของสินคาในรายการผลิตภัณฑรวมตนทุนสวนลด สวนยอม
ให ระยะเวลาการชําระเงินและระยะเวลาการใหสินเช่ือ และอ่ืนๆ 
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3. ดานสถานท่ี หรือดานการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง 
โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและ
บริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด 
สวนกิจกรรมจะเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา 
และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนคือ  

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึงกระบวนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง
ผูบริโภคหรือผูใช ซ่ึงอาจจะมีหลายข้ันตอนและตองอาศัยความรวมมือจากหลายบริษัท หรือเปน
องคการท่ีเกี่ยวของกันซ่ึงชวยนําผลิตภัณฑหรือบริการไปยังผูบริโภค หรือหนวยธุรกิจ เพื่อการใช
หรือการบริโภค ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค ซ่ึง
อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต ไปยังผูบริโภค และใชชองทางออม (Indirect 
Channel) จากผูผลิตผานคนกลางไปยังผูบริโภค ดังแสดงในรูปท่ี 2.1 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 2.1 ระบบชองทางการจัดจําหนาย 
 

3.2 การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้ (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) และการคลังสินคา (Warehouse) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

 

ผูผลิต 
(Producer) 

คนกลาง 
(Middleman) 

 

ผูบริโภค (Consumer) 
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4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางความเช่ือถือ เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดี เพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจใหเกิด
ความตองการ เพื่อเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือถือ
หรือพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
และการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Non-Personal Selling) การสงเสริมการตลาดประกอบดวย
เคร่ืองมือท่ีสําคัญคือ การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขายและการประชาสัมพันธ 

 
2.1.2 ทฤษฎีศูนยกลางการซ้ือ (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2547) ประกอบดวย

สมาชิกท้ังหมด ขององคกรซ่ึงแสดงบทบาทใดบทบาทหน่ึงในกระบวนการตัดสินใจซ้ือดังตอไปนี้ 
1. ผูริเร่ิม ไดแก ผูเสนอหรือแนะนําความคิดริเร่ิมในการท่ีจะซ้ือสินคาหรือ

บริการ 
2. ผูใช ไดแก ผูท่ีจะใชสินคาหรือบริการ ในหลายๆ กรณี ผูใชมักจะเปนผูริเร่ิม

ใหมีการเสนอซ้ือและกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
3. ผูมีอิทธิพล ไดแก ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ มักจะชวยในการกําหนด

คุณสมบัติผลิตภัณฑและใหขอมูลการประเมินผลทางเลือก ในกรณีนี้เจาหนาท่ีจัดซ้ือคอนขาง         
มีความสําคัญมาก 

4. ผูตัดสินใจ ไดแก ผูทําการตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑและ / หรือ
เลือกซัพพลายเออร 

5. ผูอนุมัติ ไดแก ผูมีอํานาจในการอนุมัติการดําเนินการของผูตัดสินใจหรือผูซ้ือ 
6. ผูซ้ือ ไดแก บุคคลท่ีมีอํานาจอยางเปนทางการในการเลือกซัพพลายเออรและ

กําหนดเงื่อนไขการซ้ือ ผูซ้ืออาจชวยในการกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ แตจะมีบทบาทสําคัญ     
ในการเลือกผูขาย สําหรับการซ้ือท่ีคอนขางซับซอน บางคร้ังอาจจะตองมีผูบริหารระดับสูงเขามา
เกี่ยวของในการเจรจาดวย 

7. ผูควบคุมดูแล ไดแก บุคคลท่ีมีอํานาจในการปองกันไมใหผูขายหรือขอมูล
บางอยางเขาถึงสมาชิกในศูนยกลางการซ้ือ เชน เจาหนาท่ีจัดซ้ือ พนักงานตอนรับ และพนักงาน   
รับโทรศัพทท่ีคอยก้ันไมใหพนักงานขายเขาพบหรือติดตอผูใชหรือผูตัดสินใจ 

 
 
 
 



  
7 

2.1.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือขององคการ 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือในตลาดผูผลิต หรือผูซ้ือเพื่อการอุตสาหกรรมประกอบดวย 8 

ข้ันตอนดังนี้ (พิบูล ทีปะปาล, 2543) 
1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) กระบวนการตัดสินใจซ้ือจะเร่ิมตน    

เม่ือบุคคลในบริษัทตระหนักถึงปญหา หรือความจําเปนซ่ึงจะสามารถแกไขไดดวยการไดรับ
ผลิตภัณฑหรือบริการตามตองการ ตัวอยางเชน บริษัทตัดสินใจท่ีจะออกผลิตภัณฑใหม                  
จึงจําเปนตองเช่ือเคร่ืองมือ เคร่ืองจักรและวัสดุ เพ่ือการผลิตผลิตภัณฑดังกลาวนี้ หรือเคร่ืองจักร  
อาจชํารุดเสียหายจําเปนตองซ้ือเคร่ืองจักรใหมมาทดแทน หรือซ้ืออะไหลมาซอม เปนตน 

2. การกําหนดลักษณะความตองการโดยท่ัวไป (General Need Description) เม่ือ
ตระหนักถึงความจําเปนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑแลว ผูซ้ือก็จะกําหนดลักษณะของผลิตภัณฑโดยท่ัวไป
รวมท้ังจํานวนท่ีตองการซ้ือ สําหรับผลิตภัณฑมาตรฐาน ก็จะไมมีปญหาอะไรมากนักแตถา
ผลิตภัณฑท่ีมีความยุงยากซับซอน ผูซ้ือก็ปรึกษาผูอ่ืน พรอมท้ังกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ
ท่ีตองการงานของนักการตลาดก็คือ การยื่นมือใหความชวยเหลือแกบริษัทผูผลิต ใหคําปรึกษา 
เสนอคุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑบางอยาง ซ่ึงผูซ้ือยังไมทราบ ท้ังนี้เพ่ือชวยใหผูซ้ือกําหนด
ลักษณะของผลิตภัณฑ ไดอยางถูกตอง 

3. การกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ (Product Specification) เม่ือได
กําหนดลักษณะความตองการแลว ในข้ันนี้ก็จะกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑท่ีตองซ้ือ
ในทางเทคนิคมีการวิเคราะหคุณคา (Value Analysis) กอนเพื่อทราบองคประกอบ รวมท้ังลักษณะ
พิเศษเฉพาะบางอยางใหชัดเจน เขียนเปนลายลักษณอักษร เพื่อจะไดนํามาเปนหลักฐานตรวจสอบ
ในการซ้ือหากไดผลิตภัณฑไมตรงตามตองการก็จะปฏิเสธผลิตภัณฑนั้นได 

4. การหาผูขาย (Supplier Search) ในข้ันนี้ผูซ้ือจะพยายามหาผูขายท่ีเหมาะสม
ท่ีสุดโดยอาจคนหาผูขายจากสมุดโทรศัพทหนาเหลือง หรือบรรณานุกรมการคา (Trade Directory)     
แลวจัดทํารายการผูขายท่ีสนใจเพ่ือเลือกตัดสินใจข้ันสุดทายตอไป งานของผูขายก็คือ จะตอง
พยายามใหบริษัทของตนมีช่ือในหนังสือรวบรวมช่ือ (Directories) ท่ีสําคัญๆ รวมท้ังพยายาม
โฆษณา จัดโปรแกรมสงเสริมการขาย และสรางช่ือเสียงในทางดีใหปรากฏในตลาด 

5. การพิจารณาขอเสนอของผูขาย (Proposal Solicitation) ภายหลังจากไดเลือก
หาผูขายท่ีนาสนใจไดแลว ในข้ันนี้ฝายจัดซ้ือก็จะติดตอใหผูขายท่ีไดเลือกไวสงขอเสนอการขายมา
ผูขายบางรายอาจสงเพียงแคตตาล็อก หรือสงตัวแทนมาพบก็ได แตถาเปนผลิตภัณฑท่ียุงยาก
ซับซอนและราคาแพง ผูซ้ืออาจใหผูขายสงขอเสนอเปนลายลักษณอักษรเพื่อจะเลือกขอเสนอท่ีดี
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ท่ีสุดตอไป ดวยเหตุนี้ นักการตลาดตองมีทักษะในการเขียนขอเสนอ เพื่อแสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑ
ของตนมีลักษณะดีเดนเหนือคูแขงขัน 

6. การคัดเลือกผูขาย (Supplier Selection) ในการเลือกผูขายนั้น ฝายจัดซ้ือ           
จะพิจารณาถึงความสามารถทางดานเทคนิคของผูขาย ความสามารถในการจัดสงผลิตภัณฑตรงเวลา 
และบริการตางๆ ที่จําเปน และพิจารณาเกณฑอ่ืนๆ ไดแก การบริการดานเทคนิค การจัดสงสินคาได
ทันที การตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว คุณภาพของผลิตภัณฑ ช่ือเสียงของ
ผูขาย ราคาผลิตภัณฑ การมีผลิตภัณฑครบในสายผลิตภัณฑ ขีดความสามารถตัวแทนขาย การขยาย
เวลาใหสินเช่ือ ความสัมพันธสวนตัว (Personal Relationships) และเอกสารโฆษณาและคูมือตางๆ  

7. การกําหนดลักษณะเฉพาะของการส่ังซ้ือปกติ (Order-Routine Specification)
ภายหลังจากเลือกผูขายแลวในข้ันนี้ผูซ้ือจะเขียนใบส่ังซ้ือ โดยกําหนดลักษณะเฉพาะทางเทคนิค
ปริมาณท่ีตองการ กําหนดเวลาสงมอบ นโยบายการคืนสินคา การรับประกัน และอ่ืนๆ ตามแต      
จะตกลงกัน 

8. การทบทวนการปฏิบัติการ (Performance Review) ในข้ันนี้ผูซ้ือจะนําผลการ
ปฏิบัติการของผูขายมาพิจารณา อาจติดตอสอบถามความพอใจจากผูใช หากไดผลเปนท่ีพอใจก็    
จะทําการส่ังซ้ือตอไป หากไมเปนท่ีพอใจ ก็อาจปรับปรุงเง่ือนไขใหม หรืออาจเลิกซ้ือจากผูขายราย
นั้นก็ได งานในหนาท่ีของผูขายคือ จะตองตรวจสอบ ควบคุมลักษณะและเง่ือนไขตางๆ ใหคง  
สภาพเดิม เพื่อใหผูซ้ือเกิดความมั่นใจและเช่ือถือ และไดรับความพอใจตามท่ีคาดหวังไว
กระบวนการตัดสินใจซ้ือท้ัง 8 ข้ันตอน ในสถานการณท่ีเปนการซ้ือคร้ังแรก จะดําเนินไปตาม
ข้ันตอนดังกลาวทุกข้ันตอน แตในกรณีท่ีเปนการซ้ือซํ้า หรือเปล่ียนแปลงแกไขการซ้ือ อาจไมผาน
กระบวนการซ้ือทุกข้ันตอน 
 

2.1.4 หลักท่ัวไปของการสั่งซ้ือยาเขารานขายยา (ชูเพ็ญ วิบูลสันติ, 2545) 
การส่ังซ้ือยาเขารานขายยาเพ่ือไวจําหนาย เภสัชกรตองคํานึงถึงส่ิงเหลานี้ 

1. คุณภาพของยา ไดมาตรฐาน ความบริสุทธ์ิ ตามท่ีตองการหรือไม รวมถึง

ขนาด สี และสวนประกอบตางๆ ดวย 

2. ความตองการใชยานั้น ชนิดของยาท่ีขายไดคลอง คือเปนท่ีตองการของผูซ้ือ  

เพื่อจะไดไมมียาเหลือคางมาก 

 



  
9 

3. ชนิดของยามีครบทุกประเภท พยายามใหมียาครบทุกชนิดเทาท่ีจะทําได แต  

คร้ังนี้ก็ควรพิจารณา เชนกันวา ตองใชทุนมาก หากจําเปนตองตัดรายการส่ังลงบาง ก็เลือกส่ังชนิดท่ี

เปนท่ีตองการของลูกคามากไวกอน สินคาบางอยางท่ีขายไดชา กําไรนอย ไมควรรีบซ้ือมาขาย เชน 

เคร่ืองวัดความดัน เคร่ืองช่ัง ฯลฯ 

4. ปริมาณของยาแตละชนิดท่ีส่ัง ไมควรส่ังมากเกินไป ซ่ึงจะทําใหหมดชา อาจ

ทําใหผลกําไรนอยลง นอกจากกรณีท่ีซ้ือมากแลวไดสวนลดพิเศษ และใหผลดีมากกวาผลเสีย ยาท่ี

เก็บไวนาน เสียงาย ไมควรซ้ือเก็บไวจํานวนมาก หรือควรรอใหแนใจวามีผูตองการจึงส่ังซ้ือมาขาย

นโยบายการส่ังซ้ือยาเขาราน มุงไปดานใด อาทิ ยาคุณภาพพอสมควร ราคาถูก หรือยาคุณภาพดีเลิศ 

ราคาแพง หรือมุงซ้ือยาพวก Generic Name เปนสวนใหญ หรือเนนการซ้ือยา Brand Name เปนตน 

 

การบริหารของผูขายสงหรือยี่ปวแกรานขายยาท่ีส่ังซ้ือยา (ชูเพ็ญ วิบูลสันติ, 2545) 
ในการสั่งซ้ือยาเขารานอาจส่ังโดยตรงจากบริษัทยาผูผลิต หรือจากผูขายสงหรือยี่ปว ซ่ึง

พบวาสวนใหญมักซ้ือจากยี่ปว ผูใหบริการดานตางๆ แกรานขายยาดวย ดังน้ี 

1. ยี่ปวรับสงยาใหตามรานขายยาตามท่ีส่ัง แมจะส่ังจํานวนเล็กนอยก็ตาม 

เพราะฉะน้ันรานขายยาสามารถซ้ือยาแตละอยางทีละนอยได  ไมตองใชเงินมาก และรานขายยานั้นมีท่ี

เก็บยาไดนอย จึงเปนการสะดวกแกรานขายยาดวย ซ่ึงผลท่ีตามมาก็คือ เปนการลดตนทุนยา ตอหนวย 

2. ยี่ปวบริการส่ังยาใหรานขายยาไดรวดเร็ว เปนผลดีตอรานขายยา 

3. ยี่ปวมักมียาของบริษัทหลาย ๆ บริษัท เพราะฉะนั้นรานขายยาสามารถส่ังยา

ของบริษัทนั้นได โดยไมตองเสียเวลาส่ังหลายคร้ัง และเปนการประหยัดเวลาในการท่ีจะตองคอย

พูด  กับพนักงานเสนอขายของแตละบริษัท 

4. ยี่ปวเปนคนส่ังยาจากบริษัท ซ่ึงจะส่ังคร้ังละมากๆ เปนการลดคาขนสง แทนท่ี

รานขายยาแตละรานจะส่ังเองจากบริษัท และในบางครั้งเม่ือส่ังยามากๆ  จะมีสวนลดพิเศษ ยี่ปว    

จึงสามารถขายยาใหรานขายยาในราคาท่ีต่ํากวารานขายยาซ้ือเองจากบริษัทผูผลิตยา 

5. ยี่ปวชวยเหลือใหคําแนะนํารานขายยาไดในดานปญหาการดําเนินงานของราน 

การกําหนดจํานวนยาท่ีจะมีในราน การตกแตงรานใหทันสมัยและเหมาะสม การปรับปรุง           

การตั้งราคาขายของยา  การจัดยาในรานรวมทั้งปญหาดานการเงิน ภาษี บัญชี ฯลฯ 
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อยางไรก็ตาม รานขายยาเปดใหมและใหยี่ปวเลือกยาท่ีจะขายในรานขายในรานไมควรรับ

เอายามาท้ังหมด เพราะมักจะมากเกินไป เภสัชกรควรพิจารณาเลือกอีกคร้ัง 

 
ชวงเวลาการจายเงินและสวนลดพิเศษในการซ้ือยา (ชูเพ็ญ วิบูลสันติ, 2545) 
ในการเลือกซ้ือยาจากบริษัทผูผลิตยาหรือยี่ปว บางคร้ังเราอาจนําเอาชวงเวลาของ  การเก็บ

เงินหรือการใหเครดิตเปนปจจัยหนึ่งในการพิจารณาดวย ในปจจุบันบริษัทผูผลิตมักใหเครดิต  3-4 

เดือน บริษัทผูผลิตยาในประเทศ บางบริษัทอาจใหเครดิตนานถึง 6-8 เดือน แตถาเปนรานขายยาเปด

ใหม บริษัทมักเก็บเปนเงินสดสําหรับการส่ังยางวดแรก ซ่ึงถาเปนกรณีซ้ือเงินสด     จะไดสวนลด

พิเศษ 3% ยี่ปวสวนใหญจะใหเครดิต 1-2 เดือน การส่ังซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมตองซ้ือเปนเงิน

สดทุกคร้ัง และผลกําไรจากยาท่ีซ้ือจากองคการเภสัชกรรม นํามาขายเปนเปอรเซ็นตท่ีนอยกวาจาก

บริษัทท่ัวๆ ไป ดังนั้นการมียาขององคการฯ ไวขายในรานขายยามักเปนกรณีเผ่ือไวสําหรับผูท่ี

เจาะจงมาถามหาซ้ือเทานั้น 

ราคายาขององคการฯ ถาเปนราคาท่ีเขียนวา Net หรือราคาขาดตัว จะมีสวนลดให 3% ถาผู
ซ้ือแสดงใบอนุญาตขายยาและใบประกอบโรคศิลปะวาเปนเภสัชกรจะไดสวนลดมากกวา 3% คือ
ไดสวนลด 7% หรือถาไมไดเปนราคา net ทางองคการฯ จะลดใหอีก 10% สวนยาตําราหลวงจะลด
ใหอีก 25% เพิ่มจากท่ีลดตามปกติ 10% 

 
สภาวะการตลาดของรานขายยาสง ในจังหวัดเชียงใหม 
 จังหวัดเชียงใหมมีขนาดใหญ และมีจํานวนประชากรอาศัยอยูมาก โดยมีประชากรมากเปน
อันดับ 6 ของประเทศ (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2553) จึงเปนจังหวัดท่ีมีอัตราการ
ขยายตัวของรานขายยาคอนขางสูง โดยมีจํานวนรานขายยาแผนปจจุบัน (ขย1 และ ขย2) มากเปน
อันดับ 5 ของประเทศไทย โดยมีจํานวน 463 ราน เพ่ิมข้ึนจากป พ.ศ. 2551 ถึง 141 ราน โดยอยูใน
เขตอําเภอเมืองเชียงใหมถึง 261 ราน แตมีรานขายยาท่ีเปนรานขายสง หรือยี่ปวรายใหญๆ จํานวน 4 
รานเทานั้น  (สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดเชียงใหม กระทรวงสาธารณสุข, 2552) ซ่ึงแตละรานตาง
ก็มีวิธีการทําการตลาดท่ีแตกตางกัน และเนื่องจากยาเปนสินคาท่ีมีกฎหมายควบคุมเขมงวด เพราะ 
ยาเปนสินคาท่ีใหท้ังประโยชนและโทษ ทําใหผูท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจยาจะตองอยูภายใตการควบคุม
ของพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 (ชูเกียรติ กาญจนชาติ, 2534) จึงยากตอการทําการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ และสงเสริมการขาย นอกจากนั้นกฎหมายยังมีบทลงโทษท่ีคอนขางรุนแรงสงผลให
รานท่ีเปนผูจําหนายยาตองรับผิดชอบตอการจัดจําหนายยา โดยรานขายสงถือเปนรานท่ีมีการจัดเก็บ
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สต็อกสินคาประเภทยาคอนขางสูง ทําใหยากตอการควบคุมเกี่ยวกับอุณหภูมิในการจัดเก็บและการ
จัดสต็อกสินคาตางๆ ทําใหท้ังรานคาสงและรานคาปลีกตองรวมมือกันในการจัดการกับสินคา โดย
อาจใชรูปแบบการจัดสงแบบทันเวลาเพ่ือไมตองสต็อกสินคาในปริมาณท่ีสูง ซ่ึงก็ตองหาวิธีในการ
รักษาและสรางความสัมพันธกับลูกคาตอไป โดยกลยุทธสวนประสมการตลาด ของรานขายยาสง
ในจังหวัดเชียงใหม สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) รานขายยาสงในปจจุบันไดเนนการมียาใหเลือก
หลากหลายประเภท หลากหลายยี่หอ รวมถึง ความนาเช่ือถือของยาที่นํามาจําหนาย ยาท่ีมีคุณภาพ 
ไดมาตรฐาน  (ไม เ สียหาย)  บรรจุในบรรจุภัณฑ ท่ี มีสภาพดี  มีบริการส่ังยาอ่ืนจากบริษัท
นอกเหนือจากสินคาท่ีสต็อกไวในรานใหอีกดวย ซ่ึงรานขายยาสง ในจงัหวัดเชียงใหมบางแหงยังได
เนนในเร่ืองความรวดเร็วในการจัดสงยา สงยาตรงตามเวลาท่ีนัดหมาย รวมถึงการมีเทคโนโลยีใหม 
ๆ เขามาใช เชน การออกแบบใบสงสินคา ใบเสร็จรับเงิน ดวยคอมพิวเตอร ซ่ึงทําใหเกิดความ
รวดเร็ว และยังมีการรับเปล่ียน-รับคืนยา (กรณียาเสียหาย/หมดอายุ) นอกจากนั้นรานขายยาสงไดให
ความสําคัญกับภาพลักษณ และช่ือเสียง ของรานอีกดวย 

2. กลยุทธดานราคา (Price) ในสวนของกลยุทธดานราคานั้น ดวยความท่ีผลิตภัณฑใน
รานขายยาสง สวนใหญเปนยาและเวชภัณฑท่ีมีการควบคุมตามพระราชบัญญัติยา ทางรานขายยาสง 
จึงไมสามารถใชกลยุทธดานราคาไดอยางอิสระเชนเดียวกับสินคาบริโภคทั่วไป รานขายยาสงสวน
ใหญจึงดําเนินกลยุทธดานราคา ดังนี้ การรักษาระดับราคายาใหใกลเคียง หรือตํ่ากวารานขายยาสงอ่ืน 
หรือมีการรักษาราคายาใหมีความคงท่ี แตถามีการเปล่ียนแปลงจะมีการแจงใหลูกคาทราบลวงหนา 
การใหระยะเวลาในการชําระคายา/ การใหเครดิต ที่ยาวนานกวารานขายยาสงอ่ืน การใหราคายา
ยืดหยุนตามปริมาณการขาย สามารถตอรองราคาได สามารถชําระเงินไดหลายวิธี / หลายชองทาง 
การระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพยา และการออกใบกํากับภาษีถูกตองชัดเจน เปนตน 

3. กลยุทธดานสถานที่ (Place) สวนของกลยุทธดานสถานท่ีนั้น รานขายยาสงสวนใหญ
ใหความสําคัญในดานนี้คอนขางมาก ไดแก การมีเวลาบอกเวลาเปด- ปด ทําการชัดเจน การส่ังซ้ือยา
ผานหนาราน การส่ังซ้ือยาผานทางโทรศัพท การส่ังซ้ือยาผานทาง E-mail การส่ังซ้ือยาผานทาง
แฟกซ ทําเลที่ตั้งของรานตองสามารถหางาย เหมาะสม สะดวก มีการแบงประเภทยาภายในราน
ชัดเจน (มีปายติดชัดเจน) ภายในรานมีแสงสวางเพียงพอ มีระบบระบายอากาศท่ีดี รูปแบบการจัด
ตกแตงรานสวยงาม มีบริการจัดสงยาใหลูกคาถึงรานขายยา (รานคาสงยารับผิดชอบคาใชจายในการ
ขนสงให) มีพนักงานบริการยกของให รวมถึง ความสะอาดของพ้ืนท่ีจัดวางยาในราน ความสะอาด
ของชุดพนักงาน ความสวยงามและเปนระเบียบของปายโฆษณาตางๆทั้งภายในราน และบริเวณ
หนารานดวย 
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4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด นอกจากการโฆษณาผานส่ือตางๆ ไดแก โทรทัศน 
วิทยุ ส่ือส่ิงพิมพ  และปายโฆษณาตางๆ การใหสวนลดเงินสด การใหสวนลดปริมาณ การสงเสริม
การขาย ไดแก ลด แลก แจก แถม การจัดกิจกรรม สาธิตสินคา ภายในรานคาสงยา การสะสม
คะแนนจากการซ้ือยาเพื่อแลกของรางวัล การแนะนํายาใหม ๆ จากเจาของราน นอกจากนั้นรานขาย
ยาสงสวนใหญใหความสําคัญกับเร่ืองพนักงานคอนขางมาก ไดแก การมีพนักงานมาติดตอเปน
ประจํา เพื่อชวยเหลือดานการขาย พนักงานขายตองทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี รวมถึง พนักงาน
ขายตองมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี มีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา และมีความเปน
กันเองกับลูกคา อีกดวย 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 
จิตราภรณ วันใจ (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ             

การตัดสินใจจัดจําหนายยาสมุนไพรไทยของผูประกอบการรานขายยา จังหวัดเชียงราย พบวา      
จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการรานขายยา จํานวน 146 ราน พบวา ผูประกอบการ    
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมา ดาน           
การจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา ตามลําดับ เม่ือพิจารณาองคประกอบยอย
ของแตละปจจัยพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในภาพรวมอยูในระดับมาก รายการท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด 
ไดแกยามีความปลอดภัย รองลงมามีเคร่ืองหมายรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) และมีขนาดยาใหเลือกหลายชนิด ปจจัยดานราคา ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง รายการ    
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณคาท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ รองลงมา มีราคาเดียวกัน
หรือใกลเคียงกับราคาสินคาอ่ืนในทองตลาด และราคาสูงกวาราคาสินคาอ่ืนในทองตลาด ปจจัย 
ดานการจัดจําหนาย ในภาพรวมอยูในระดับมาก รายการท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด ไดแก รักษาคุณภาพ
สินคาระหวางการจัดสงรองลงมา มีการส่ังซ้ือสะดวก และมีบริการส่ังยาทางอินเตอรเน็ต ปจจัย  
ดานการสงเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง รายการที่มีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด ไดแก     
การขายโดยใชพนักงานขายท่ีมีมนุษยสัมพันธดี รองลงมาการขายโดยใชพนักงานขายท่ีมีการแกไข
ปญหาใหกับลูกคาเปนท่ีนาพอใจ และการสงเสริมการขายใหแกรานคา ซ่ึงจัดใหมีการประชุม
เพื่อใหความรูและรับฟงปญหาของผูจัดจําหนาย 
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สารัช ศรีนพรัตนวัฒน (2551) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือยาจากองคการ
เภสัชกรรมของรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคนควาอิสระมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือยาจากองคการเภสัช กรรมของรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร และ
เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจซื้อยา จากองคการเภสัชกรรมของราน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีทําการวิจัย ไดแก รานขายยาท่ีส่ังซ้ือยาจากองคการ
เภสัชกรรมในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 210 ราน เคร่ืองมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม ซ่ึงผลการวัด
คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.72 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย  เปนตน ผล
การศึกษาพบวา  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือยาองคการเภสัชกรรมของรานขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร สวนใหญบุคคลที่มีอิทธิพลตอการส่ังซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมมากที่สุด คือ
ลูกคา และความถ่ีในการตัดสินใจซ้ือยามากท่ีสุด คือ เดือนละ 1 คร้ัง จํานวนเงินของการส่ังซ้ือยาตํ่า
กวา 10,000 บาท ชองทางในการส่ังซ้ือยาท่ีนิยมท่ีสุด ไดแก ผานตัวแทนยา สาเหตุการส่ังซ้ือยาสูง
ท่ีสุด ไดแก เช่ือถือในองคการเภสัชกรรม วัตถุประสงคในการส่ังซ้ือยามากท่ีสุด คือเพื่อจําหนายแก
ผูปวยโดยตรง กลุมตัวอยางสวนใหญใหระดับความสําคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือยา            
ดานผลิตภัณฑ คือ มีการรับคืนยาในกรณีท่ีสินคาเหลือ และกําลังหมดอายุ ดานราคา คือ ยาราคาถูก
กวาคูแขงขัน ดานการจัดจําหนาย คือ พนักงานขายยาขององคการเภสัชกรรมมีความสุภาพ ดานการ
สงเสริมการตลาดคือ มีการแนะนํายาท่ีมีการผลิตออกมาใหมใหกับรานขายยาทราบเสมอ 

อดิศร กาญจนโสภา (2553) ไดศึกษา เร่ือง ปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของ
ผูประกอบการรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบปจจัย
การตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
คุณลักษณะของผูประกอบการ การศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจจากผูประกอบการรานขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 363 ราย เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม
ท่ีผูศึกษาสรางข้ึนเอง และหาคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม เทากับ .9756 ใชสถิติในการคํานวณ
วิเคราะหขอมูล ดังนี้ โดยใชคารอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน คา T –test การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว One – way ANOVA และเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี เชฟเฟ ผลการศึกษาพบวา 
ผูประกอบการสวนใหญสําเร็จการศึกษา คณะ หรือ สาขาวิชาจากเภสัช/ แพทย หรือ สาขาท่ี
เกี่ยวของ ระยะเวลาท่ีเปดดําเนินการ 1 - 5 ป ภาวการณแขงขันของจํานวนผูประกอบการในพ้ืนท่ี 
ซอยเดียวกัน หรือ ตลาดเดียวกัน ภายในบริเวณใกลเคียง 1 กิโลเมตร มี 5 - 7 รานคา ลักษณะการขาย 
คือ ขายปลีกหนารานเพียงอยางเดียว มีเภสัชกรอยูรานเปนบางชวงเวลา ปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยา ในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยูในระดับมากทุก
ดานและเม่ือพิจารณารายดาน พบวา ผูประกอบการรานขายยามีน้ําหนักการตัดสินใจระดับมาก 
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อันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมา ดานราคา ดานเง่ือนไขการชําระเงิน ดานการบริการ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
ผูประกอบการท่ีจบการศึกษาในคณะหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมาตางกัน มีปจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑยา
ในภาพรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผูประกอบการที่มีระยะเวลาเปด
ดําเนินการตางกัน ผูประกอบการท่ีมีภาวการณแขงขันในพ้ืนท่ีตางกัน ผูประกอบการท่ีมีลักษณะ
การขายตางกัน และผูประกอบการที่มีเภสัชกรประจําอยูประจํารานชวงเวลาตางกัน มีปจจัยการ
เลือกซ้ือเวชภัณฑยาในภาพรวมไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 


