
บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน    

ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ        
การส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม รวมถึงปญหาและขอเสนอแนะ
ของลูกคาท่ีส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยเก็บขอมูลจากราน 
ขายยาแผนปจจุบัน (ขย.1 และ ขย.2) ในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 160 ราน จากผลการศึกษา 
สามารถสรุปผล อภิปรายผล ขอคนพบ รวมถึงขอเสนอแนะ ไดดังนี้ 

 
สรุปผลการศึกษา 
 
สวนท่ี1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนรานขายยาประเภท ขย. 1 รูปแบบ
ของการบริหารรานขายยาแบบเจาของคนเดียว เจาของรานเปนผูตัดสินใจส่ังซ้ือยาเขารานเอง 
ยอดขายเฉล่ียตอเดือน 75,001 – 100,000 บาท ซ้ือยาจากรานคาสงยา รานคาสงยาที่ส่ังซ้ือยามาก
ท่ีสุดคือรานสยามชัยเภสัช ส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 4 คร้ัง ส่ังซ้ือยาจากผูแทนยา
เฉล่ียตอเดือนมากกวา 4 คร้ัง ส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาผานการโทรศัพท วิธีการรับยาจากรานคาสงยา
คือใหรานคาสงยาจัดสงให ไมไดรับเครดิตในการชําระคายาจากรานคาสงยา ชําระเงินคายาแกรานคา
สงยาโดยการจายดวยเงินสด ส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ังประมาณ 1,001 – 5,000 บาท 

 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขาย
ยาในอําเภอเมืองเชียงใหม ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี และดานการสงเสริมการตลาด 
 
 จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน     
ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาใน
อําเภอเมืองเชียงใหมในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ และ ปจจัยดานสถานท่ี สวนปจจัย
สวนประสมการตลาดท่ีมีผลในระดับปานกลาง คือ ปจจัยดานราคา และ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด  
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 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการส่ังซ้ือยาใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.81) โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ยามี
คุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี รองลงมาคือ มียาใหเลือก
หลากหลายประเภท และ ยามีความใหม (ไมใกลหมดอายุ) ตามลําดับ 

 

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยดานราคามีผลตอการส่ังซ้ือยาในระดับ       
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.32) โดยปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคายาต่ํากวา
การซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา รองลงมาคือ ราคายาใกลเคียงกับรานคาสงยารานอ่ืน และราคา
ยาตํ่ากวารานคาสงยาอ่ืน ตามลําดับ 

 
ปจจัยดานสถานท่ี ผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยดานสถานท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาในระดับ

มาก (คาเฉล่ีย 3.54)โดยปจจัยยอยดานสถานท่ีท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะอาดของ
พื้นท่ีจัดวางในราน รองลงมาคือ ทําเลท่ีตั้งของรานสามารถหางายเหมาะสม สะดวก และ มีบริการ
จัดสงยาใหลูกคาถึงรานขายยา ตามลําดับ 

 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมี

ผลตอการส่ังซ้ือยาในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.30)โดยปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา รองลงมาคือ พนักงาน
ขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี และ พนักงานขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี ตามลําดับ 
 
สวนท่ี 3 ขอมูลปญหา และขอเสนอแนะของลูกคาท่ีส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอ
เมืองเชียงใหม 

ดานผลิตภัณฑ ปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด 3 ลําดับแรก คือ สงยาไมตรงตาม
เวลาท่ีนัดหมาย รองลงมาคือ ขาดความนาเช่ือถือของยาท่ีนํามาจําหนาย และ มียาใหเลือกไม
หลากหลายยี่หอ ตามลําดับ 

 
ดานราคา ปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด 3 ลําดับแรก คือ ราคายาไมมีความคงท่ี 

และไมมีการแจงใหทราบลวงหนาในกรณีมีการเปล่ียนแปลง รองลงมาคือ ราคายาไมใกลเคียงกับ
รานคาสงยารานอ่ืน และ ราคายาแพงกวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา ตามลําดับ 
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ดานสถานท่ี ปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด 3 ลําดับแรก คือ ทําเลที่ตั้งของราน
สามารถหายาก ไมเหมาะสม ไมสะดวก รองลงมาคือ ไมมีบริการส่ังซ้ือยาผานทาง E-mail และ ไมมี
การแบงประเภทยาภายในรานชัดเจน (ไมมีปายติดอยางชัดเจน) ตามลําดับ 
 

ดานการสงเสริมการตลาด ปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด 3 ลําดับแรก คือ 
พนักงานไมมีความกระตือรือรน หรือ ไมเอาใจใสลูกคา รองลงมาคือ พนักงานขายไมสุภาพ ไม
ออนโยน หรือมีอัธยาศัยไมดี และ ไมมีการโฆษณาผานส่ือตางๆ ไดแก โทรทัศน วิทยุ ส่ือส่ิงพิมพ 
และปายโฆษณาตางๆ ตามลําดับ 

 
สวนท่ี 4 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาใน
อําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตาม กลุมรายไดของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน ความถ่ีในการสั่งซ้ือยา
จากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน และมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง 
 
 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาใน
อําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตาม กลุมรายไดของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 75,000 บาท ใหปจจัย

ดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับ
แรกไดแก มียาใหเลือกหลากหลายประเภท รองลงมาคือ มียาใหเลือกหลากหลายย่ีหอ และ ยามี
คุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 75,001 ถึง 100,000 บาท ให
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี รองลงมา
คือ ความนาเช่ือถือของยาท่ีนํามาจําหนาย และ ยามีความใหม (ไมใกลหมดอายุ) ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 100,001 บาทข้ึนไป ให ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับ
แรกไดแก ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี รองลงมาคือ 
ภาพลักษณ และช่ือเสียงของรานคาสงยา และ ความรวดเร็วในการจัดสงยา ตามลําดับ 
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ปจจัยดานราคา  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 75,000 บาท ใหปจจัย

ดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับ
แรกไดแก ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา รองลงมาคือ ราคายาใกลเคียงกับ
รานคาสงยารานอ่ืน  และ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพยาและการใหบริการ เทากัน 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 75,001 ถึง 100,000 บาท ให 
ปจจัยดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา รองลงมาคือ ราคายาใกลเคียง
กับรานคาสงยารานอ่ืน  และ  ราคายาตํ่ากวารานคาสงยาอ่ืน  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 100,001 บาทข้ึนไป ใหปจจัย
ดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับ
แรกไดแก ราคายาตํ่ากวารานคาสงยาอ่ืน รองลงมาคือ การชําระคายาดวยเช็คส่ังจาย  และ  ราคายา
ใกลเคียงกับรานคาสงยารานอ่ืน  ตามลําดับ 

 

ปจจัยดานสถานท่ี 
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 75,000 บาท ใหปจจัย

ดานสถานท่ี มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ทําเลท่ีตั้งของรานสามารถหางายเหมาะสม สะดวก รองลงมาคือ ความสะอาดของ
พื้นที่จัดวางในราน  และ  การส่ังซ้ือยาผานหนาราน  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 75,001 ถึง 100,000 บาท ให
ปจจัยดานสถานท่ี มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉลี่ยในระดับมาก  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ความสะอาดของพ้ืนท่ีจัดวางในราน รองลงมาคือ ทําเลที่ตั้งของรานสามารถหางาย
เหมาะสม สะดวก  และ  การส่ังซ้ือยาผานทางโทรศัพท  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 100,001 บาทข้ึนไป ใหปจจัย
ดานสถานท่ี มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับ
แรกไดแก มีบริการจัดสงยาใหลุกคาถึงรานขายยา รองลงมาคือ ความสวยงามและเปนระเบียบของ
ปายโฆษณาตางๆ ในราน  และ  การส่ังซ้ือยาผานทางโทรศัพท  ตามลําดับ 
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ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 75,000 บาท ใหปจจัย

ดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี รองลงมาคือ 
พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี  และ  พนักงานขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 75,001 ถึง 100,000 บาท ให
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา รองลงมาคือ 
พนักงานขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี  และ  พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 100,001 บาทข้ึนไป ใหปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา รองลงมาคือ การจัด
กิจกรรม สาธิตสินคา ภายในรานคาสงยา  และ  พนักงานขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี  
ตามลําดับ 

 
 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาใน
อําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตาม ความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 2 คร้ัง 

ใหปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 
3 ลําดับแรกไดแก ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี รองลงมา
คือ ยามีความใหม (ไมใกลหมดอายุ)  และ  มียาใหเลือกหลากหลายประเภท  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน 3 – 4 คร้ัง ให
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี รองลงมา
คือ มียาใหเลือกหลากหลายประเภท และ มียาใหเลือกหลากหลายยี่หอ เทากัน 
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ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 4 คร้ัง 
ใหปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 
3 ลําดับแรกไดแก มียาใหเลือกหลากหลายประเภท รองลงมาคือ มีการรับเปล่ียน-รับคืนยา (กรณียา
เสียหาย/หมดอายุ)  และ  ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี  
เทากัน 

 
ปจจัยดานราคา  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 2 คร้ัง 

ใหปจจัยดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 
3 ลําดับแรกไดแก ราคายาต่ํากวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา รองลงมาคือ ราคายาใกลเคียง
กับรานคาสงยารานอ่ืน  และ  ราคายาตํ่ากวารานคาสงยาอ่ืน  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน 3 – 4 คร้ัง ให
ปจจัยดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา รองลงมาคือ ราคายาใกลเคียง
กับรานคาสงยารานอ่ืน  และ  ราคายาตํ่ากวารานคาสงยาอ่ืน  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการสั่งซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน มากกวา 4 คร้ัง 
ใหปจจัยดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา รองลงมาคือ สามารถตอรอง
ราคาได  และ  ราคายาตํ่ากวารานคาสงยาอ่ืน  ตามลําดับ 

 

ปจจัยดานสถานท่ี 
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 2 คร้ัง 

ใหปจจัยดานสถานที่ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก มีบริการจัดสงยาใหลุกคาถึงรานขายยา รองลงมาคือ ทําเลท่ีตั้งของราน
สามารถหางายเหมาะสม สะดวก  และ  ความสะอาดของพ้ืนท่ีจดัวางในราน  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน 3 – 4 คร้ัง ให
ปจจัยดานสถานท่ี มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉลี่ยในระดับมาก  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ความสะอาดของพื้นท่ีจัดวางในราน รองลงมาคือ การส่ังซ้ือยาผานทางโทรศัพท  
และ ทําเลที่ตั้งของรานสามารถหางายเหมาะสม สะดวก เทากัน 
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ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 4 คร้ัง 
ใหปจจัยดานสถานท่ี มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ทําเลที่ตั้งของรานสามารถหางายเหมาะสม สะดวก รองลงมาคือ มีการแบงประเภท
ยาภายในรานชัดเจน  และ  ภายในรานมีแสงสวางเพียงพอ ระบบระบายอากาศดี  ตามลําดับ 

 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 2 คร้ัง 

ใหปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอย
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา รองลงมาคือ 
พนักงานขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี  และ  พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน 3 – 4 คร้ัง ให
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา รองลงมาคือ 
พนักงานขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี  และ  พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการสั่งซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน มากกวา 4 คร้ัง 
ใหปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอย
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี รองลงมาคือ การ
สะสมคะแนนจากการซ้ือยาเพื่อแลกของรางวัล  และ  พนักงานขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัย
ดี  ตามลําดับ 

 
 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาใน
อําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตาม มูลคาท่ีสั่งซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง ไมเกิน 5,000 บาท ให

ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก มียาใหเลือกหลากหลายประเภท รองลงมาคือ ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไม
เสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี  และ  ยามีความใหม (ไมใกลหมดอายุ)  ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง มากกวา 5,000 บาท 
ข้ึนไป ใหปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไมเสียหาย) บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี 
รองลงมาคือ สงยาตรงตามเวลาท่ีนัดหมาย  และ  ยามีความใหม (ไมใกลหมดอายุ)  ตามลําดับ 

 
ปจจัยดานราคา  
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง ไมเกิน 5,000 บาท ให

ปจจัยดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา รองลงมาคือ ราคายาใกลเคียง
กับรานคาสงยารานอ่ืน  และ  ราคายาตํ่ากวารานคาสงยาอ่ืน  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง มากกวา 5,000 บาท 
ข้ึนไป ใหปจจัยดานราคา มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก ราคายาใกลเคียงกับรานคาสงยารานอ่ืน รองลงมาคือ ราคายาตํ่ากวารานคา
สงยาอ่ืน  และ  ราคายามีความคงท่ี แตถามีการเปล่ียนแปลงจะมีการแจงใหทราบลวงหนา  ตามลําดับ 

 

ปจจัยดานสถานท่ี 
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง ไมเกิน 5,000 บาท ให

ปจจัยดานสถานท่ี มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก ความสะอาดของพ้ืนท่ีจัดวางในราน รองลงมาคือ ทําเลที่ตั้งของรานสามารถหางาย
เหมาะสม สะดวก  และ  การส่ังซ้ือยาผานทางโทรศัพท  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง มากกวา 5,000 บาท 
ข้ึนไป ใหปจจัยดานสถานท่ี มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับมาก  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก ทําเลท่ีตั้งของรานสามารถหางายเหมาะสม สะดวก รองลงมาคือ ความ
สะอาดของพ้ืนที่จัดวางในราน  และ  มีบริการจัดสงยาใหลูกคาถึงรานขายยา  ตามลําดับ 

 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง ไมเกิน 5,000 บาท ให
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉลี่ยในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา รองลงมาคือ พนักงาน
ขายมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี  และ  พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี  ตามลําดับ 
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 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง มากกวา 5,000 บาท 
ข้ึนไป ใหปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการส่ังซ้ือยามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง  โดย
ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา 
รองลงมาคือ พนักงานขายทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี  และ  เจาของรานและพนักงานขายมี
ความเปนกันเองกับลูกคา  ตามลําดับ 

 
อภิปรายผล 

การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน 
ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม อภิปรายผลตามแนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2552) อันประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี 
(Place) และ การสงเสริมการตลาด (Promotion) สามารถอภิปรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของไดดังนี้  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผล
ตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหมมากท่ีสุดคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ จิตราภรณ วันใจ (2548) ท่ีไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายยาสมุนไพรไทยของผูประกอบการราน   
ขายยา จังหวัดเชียงราย ซ่ึงพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนาย
ยาสมุนไพรไทย มากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ สารัช ศรี
นพรัตนวัฒน (2551) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมของราน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรม 
มากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ และสอดคลองกับผลการศึกษาของอดิศร กาญจนโสภา (2553) 
ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา ปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยา 
มากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือ

ยาผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหมมากท่ีสุดคือ ยาท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน 
บรรจุในบรรจุภัณฑท่ีมีสภาพดี ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ จิตราภรณ วันใจ (2548) ซ่ึงพบวา 
ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายยาสมุนไพรไทยมากท่ีสุดคือ ยาท่ีมีความ
ปลอดภัย แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ สารัช ศรีนพรัตนวัฒน (2551) ซ่ึงพบวา ปจจัยยอย



 88

ดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมของรานขายยา มากท่ีสุดคือ มีการรับ
คืนยาในกรณีท่ีสินคาเหลือ และกําลังหมดอายุ และไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ อดิศร กาญจน
โสภา (2553) พบวา ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของผูประกอบการ
รานขายยา มากท่ีสุดคือ มีฉลาก และคําอธิบายวิธีใชโดยละเอียด เขาใจงาย 

 
ปจจัยดานราคา จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผาน

รานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหมมากท่ีสุดคือ ราคายาท่ีต่ํากวาการซ้ือยาผานผูแทนยา
ของบริษัทยา ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ จิตราภรณ วันใจ (2548) ซ่ึงพบวา ปจจัยยอยดาน
ราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายยาสมุนไพรไทยมากท่ีสุดคือ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ี
ไดรับจากผลิตภัณฑ แตมีความสอดคลองกับผลการศึกษาของ สารัช ศรีนพรัตนวัฒน (2551) ซ่ึง
พบวา ปจจัยยอยดานราคา ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมของรานขายยา มากท่ีสุด
คือ ยาราคาถูกกวาคูแขงขัน และไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ อดิศร กาญจนโสภา (2553) 
พบวา ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยา มากท่ีสุด
คือ สามารถนําไปขายทํากําไรไดมาก 

 
 ปจจัยดานสถานท่ี จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานสถานท่ีท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผาน
รานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหมมากท่ีสุดคือ ความสะอาดของพ้ืนท่ีจัดวางในราน
ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ จิตราภรณ วันใจ (2548) ซ่ึงพบวา ปจจัยยอยดานสถานท่ีท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจจัดจําหนายยาสมุนไพรไทยมากท่ีสุดคือ การรักษาคุณภาพสินคาระหวางการจัดสง 
และไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ สารัช ศรีนพรัตนวัฒน (2551) ซ่ึงพบวา ปจจัยยอยดาน
สถานที่หรือดานชองทางการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมของราน
ขายยา มากท่ีสุดคือ พนักงานขายยาขององคการเภสัชกรรมมีความสุภาพ และไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของ อดิศร กาญจนโสภา (2553) พบวา ปจจัยยอยดานสถานท่ีหรือดานชองทางการจัด
จําหนาย ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยา มากท่ีสุดคือ คุณภาพใน
การจัดสงสินคาคงสภาพเดิม ไมชํารุดเสียหาย 
 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานการสงเสริม
การตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหมมากที่สุดคือ 
การมีพนักงานท่ีมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ จิตราภรณ 
วันใจ (2548) ซ่ึงพบวา ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายยา
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สมุนไพรไทยมากท่ีสุดคือ การขายโดยใชพนักงานขายท่ีมีมนุษยสัมพันธดี และมีความสอดคลอง
กับผลการศึกษาของ สารัช ศรีนพรัตนวัฒน (2551) ซ่ึงพบวา ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ี
มีผลตอการเลือกซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมของรานขายยา มากท่ีสุดคือ พนักงานมีการแนะนํายา
ท่ีมีการผลิตออกมาใหมใหกับรานขายยาทราบเสมอ และไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ อดิศร 
กาญจนโสภา (2553) พบวา ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเวชภัณฑยา
ของผูประกอบการรานขายยา มากท่ีสุดคือ มีการจัดรายการใหสวนลดพิเศษ 
 
ขอคนพบ 

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน  
ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม ในครั้งนี้ ผูศึกษามีขอคนพบดังนี้ 

 
5.3.1 ขอคนพบดานขอมูลท่ัวไป 
จากการศึกษา พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของ

ราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม ท้ังหมด 160 ราย ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ถึงรอยละ 96
เปนรานขายยาประเภท ขย. 1 และ มีรูปแบบของการบริหารรานขายยาแบบเจาของคนเดียว           
ถึงรอยละ 84 โดยสวนใหญเปนเจาของรานเปนผูตัดสินใจในการส่ังซ้ือยาเขาราน ถึงรอยละ 97.5 
และมียอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน ท่ีมากกวา 250,000 บาทข้ึนไป มีเพียงรอยละ 3.76 และ
รานคาสงยาที่รานขายยาสั่งซ้ือยามากท่ีสุด คือ รานสยามชัยเภสัช ซ่ึงมีมากถึง รอยละ 93.75 สวน
ความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน ตั้งแต 2 คร้ังข้ึนไป มีรอยละ 90 โดยวิธีการส่ังซ้ือ
ยาท่ีรานคาสงยาเลือกใช มากท่ีสุด คือ การโทรศัพท ซ่ึงมีรอยละ 75 โดยระยะเวลาในการชําระคายา
ท่ีไดรับจากรานคาสงยา มีเพียงรอยละ 5.6 ท่ีไดรับเครดิตมากกวา 45 วันข้ึนไป และมีเพียงรอยละ 
8.2 ท่ีมีมูลคาการส่ังซ้ือยาเฉล่ียตอคร้ัง มากกวา 10,000 บาท 

 
5.3.2 ขอคนพบตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการสั่งซ้ือยาผานรานคาสงของราน 

ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือ
ยาผานรานคาสงของราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม ดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด และใหปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดนอยท่ีสุด โดยสามารถสรุป 10 ลําดับท่ีมีผลตอการ
ส่ังซ้ือและปญหาของปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน     
ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดดังตารางท่ี 5.1 -5.6 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงสรุป 10 ลําดับแรกของระดับท่ีมีตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 

ลําดับท่ี รายละเอียดของปจจัยยอย 
ปจจัยสวนประสม

การตลาด 
คาเฉล่ีย แปลผล 

1 ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไม
เสียหาย) บรรจุในบรรจภุัณฑท่ีมี
สภาพด ี

ดานผลิตภัณฑ 4.26 มาก 

2 มียาใหเลือกหลากหลายประเภท ดานผลิตภัณฑ 4.23 มาก 

3 ยามีความใหม (ไมใกลหมดอายุ) ดานผลิตภัณฑ 4.18 มาก 

4 พนักงานมีความกระตือรือรน เอา
ใจใสลูกคา 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

4.16 มาก 

5 มียาใหเลือกหลากหลายยีห่อ ดานผลิตภัณฑ 4.13 มาก 

6 ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยาผานผูแทน
ยาของบริษัทยา 

ดานราคา 4.11 มาก 

7 ความนาเช่ือถือของยาท่ีนํามา
จําหนาย 

ดานผลิตภัณฑ 4.09 มาก 

8 พนักงานขายทราบรายละเอียดยา
เปนอยางด ี

ดานการสงเสริม
การตลาด 

4.06 มาก 

9 พนักงานขายมีความสุภาพ 
ออนโยน อัธยาศัยด ี

ดานการสงเสริม
การตลาด 

4.05 มาก 

10 ความรวดเร็วในการจัดสงยา ดานผลิตภัณฑ 4.02 มาก 
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ตารางท่ี 5.2 แสดงสรุป 10 ลําดับสุดทายของระดับท่ีมีตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 

ลําดับ
ท่ี 

รายละเอียดของปจจัยยอย 
ปจจัยสวนประสม

การตลาด 
คาเฉล่ีย แปลผล 

1 การชําระคายาดวยบัตรเครดติ ดานราคา 2.39 นอย 

2 การชําระคายาดวยการโอนเงินผาน
ธนาคาร 

ดานราคา 2.48 นอย 

3 การสะสมคะแนนจากการซ้ือยาเพื่อ
แลกของรางวลั 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

2.53 ปานกลาง 

4 การส่ังซ้ือยาผานทางอีเมลล ดานสถานท่ี 2.54 ปานกลาง 

5 การโฆษณาผานส่ือตางๆ ไดแก 
โทรทัศน วิทย ุส่ือส่ิงพิมพ  และปาย
โฆษณาตางๆ 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

2.56 ปานกลาง 

6 บริการส่ังยาอ่ืนจากบริษัท
นอกเหนือจากท่ีสต็อคในราน 

ดานผลิตภัณฑ 2.56 ปานกลาง 

7 การจัดกจิกรรม สาธิตสินคา ภายใน
รานคาสงยา 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

2.66 ปานกลาง 

8 มีการออกใบกาํกับภาษีถูกตอง
ชัดเจน 

ดานราคา 2.69 ปานกลาง 

9 การสงเสริมการขาย ไดแก ลด แลก 
แจก แถม 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

2.76 ปานกลาง 

10 การขายและการแนะนํายาโดยใช
พนักงานขาย 

ดานผลิตภัณฑ 2.80 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงสรุป 10 ลําดับแรกของปญหาท่ีมีตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม 
 

ลําดับท่ี รายละเอียดของปญหา 
ปจจัยสวนประสม

การตลาด 
รอยละ 

1 พนักงานไมมีความกระตือรือรน หรือ ไมเอาใจ
ใสลูกคา 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

25.6 

2 สงยาไมตรงตามเวลาท่ีนัดหมาย ดานผลิตภัณฑ 24.4 
3 พนักงานขายไมสุภาพ ไมออนโยน หรือมี

อัธยาศัยไมด ี
ดานการสงเสริม

การตลาด 
24.4 

4 ไมมีการโฆษณาผานส่ือตางๆ ไดแก โทรทัศน 
วิทยุ ส่ือส่ิงพิมพ และปายโฆษณาตางๆ 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

23.8 

5 ขาดความนาเช่ือถือของยาท่ีนํามาจําหนาย ดานผลิตภัณฑ 23.1 
6 มียาใหเลือกไมหลากหลายยีห่อ ดานผลิตภัณฑ 21.3 
7 มียาใหเลือกไมหลากหลายประเภท ดานผลิตภัณฑ 20.0 
8 ราคายาไมมีความคงที ่และไมมีการแจงให

ทราบลวงหนาในกรณีมีการเปล่ียนแปลง 
ดานราคา 20.0 

9 ทําเลที่ตั้งของรานสามารถหายาก ไมเหมาะสม 
ไมสะดวก 

ดานสถานท่ี 20.0 

10 ไมมีการจัดกิจกรรม สาธิตสินคา ภายในรานคา
สงยา 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

20.0 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงสรุประดับท่ีมีตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสง
ของราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามยอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 
ยอดขายของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน 

ไมเกิน 75,000 บาท 75,001 - 100,000 บาท 100,001 บาทขึ้นไป 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ มียาใหเลือก
หลากหลายประเภท 

ยามีคุณภาพ ได
มาตรฐาน (ไมเสียหาย) 
บรรจุในบรรจภุัณฑท่ีมี

สภาพด ี

ยามีคุณภาพ ได
มาตรฐาน (ไม

เสียหาย) บรรจุใน
บรรจุภัณฑท่ีมีสภาพ

ดี 

(มาก) (มาก) (มาก) 

ปจจัยดานราคา  ราคายาตํ่ากวาการซ้ือ
ยาผานผูแทนยาของ

บริษัทยา 

ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยา
ผานผูแทนยาของบริษัท

ยา 

ราคายาตํ่ากวารานคา
สงยาอ่ืน 

(มาก) (มาก) (มาก) 

ปจจัยดานสถานท่ี ทําเลที่ตั้งของราน
สามารถหางาย

เหมาะสม สะดวก 

ความสะอาดของพ้ืนท่ี
จัดวางในราน 

มีบริการจัดสงยาให
ลุกคาถึงรานขายยา 

(มาก) (มาก) (มาก) 

ป จ จั ย ด า น ก า ร ส ง เ ส ริ ม
การตลาด  

พนักงานมีความ
กระตือรือรน เอาใจ

ใสลูกคา 

พนักงานมีความ
กระตือรือรน เอาใจใส

ลูกคา 

พนักงานมีความ
กระตือรือรน เอาใจ

ใสลูกคา 

(มาก) (มาก) (มาก) 
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ตารางท่ี 5.5 แสดงสรุประดับท่ีมีตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสง
ของราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามความถ่ีในการส่ังซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอ
เดือน 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือยาจากรานคาสงเฉล่ียตอเดือน 

ไมเกิน 2 คร้ัง 3 – 4 คร้ัง มากกวา 4 คร้ัง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ยามีคุณภาพ ได
มาตรฐาน (ไม

เสียหาย) บรรจุใน
บรรจุภัณฑท่ีมี

สภาพด ี

ยามีคุณภาพ ได
มาตรฐาน (ไม

เสียหาย) บรรจุใน
บรรจุภัณฑท่ีมีสภาพด ี

มียาใหเลือก
หลากหลาย
ประเภท 

(มาก) (มาก) (มาก) 

ปจจัยดานราคา  ราคายาตํ่ากวาการ
ซ้ือยาผานผูแทนยา

ของบริษัทยา 

ราคายาตํ่ากวาการซ้ือ
ยาผานผูแทนยาของ

บริษัทยา 

ราคายาตํ่ากวาการ
ซ้ือยาผานผูแทนยา

ของบริษัทยา 

(มาก) (มาก) (มาก) 

ปจจัยดานสถานท่ี มีบริการจัดสงยาให
ลุกคาถึงรานขายยา 

ความสะอาดของพ้ืนท่ี
จัดวางในราน 

ทําเลที่ตั้งของราน
สามารถหางาย

เหมาะสม สะดวก 

(มาก) (มาก) (มาก) 

ป จ จั ย ด า น ก า ร ส ง เ ส ริ ม
การตลาด  

พนักงานมีความ
กระตือรือรน เอาใจ

ใสลูกคา 

พนักงานมีความ
กระตือรือรน เอาใจใส

ลูกคา 

พนักงานขายทราบ
รายละเอียดยาเปน

อยางด ี

(มาก) (มาก) (มาก) 
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ตารางท่ี 5.6 แสดงสรุประดับท่ีมีตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสง
ของราน ขายยาในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามมูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 
มูลคาท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยาเฉล่ียตอคร้ัง 

ไมเกิน 5,000 บาท มากกวา 5,000 บาท ขึ้นไป 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ มียาใหเลือกหลากหลาย
ประเภท 

ยามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน (ไม
เสียหาย) บรรจุในบรรจภุัณฑท่ี

มีสภาพด ี

(มาก) (มาก) 

ปจจัยดานราคา  ราคายาตํ่ากวาการซ้ือยาผาน
ผูแทนยาของบริษัทยา 

ราคายาใกลเคียงกับรานคาสง
ยารานอ่ืน 

(มาก) (มาก) 

ปจจัยดานสถานท่ี ความสะอาดของพ้ืนท่ีจัด
วางในราน 

ทําเลที่ตั้งของรานสามารถหา
งายเหมาะสม สะดวก 

(มาก) (มาก) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  พนักงานมีความ
กระตือรือรน เอาใจใสลูกคา 

พนักงานมีความกระตือรือรน 
เอาใจใสลูกคา 

(มาก) (มาก) 
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ขอเสนอแนะ 
จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาผานรานคาสงของราน ขาย

ยาในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงพัฒนากลยุทธทางการตลาด ให
เหมาะสมกับความตองการของรานขายยา หรือผูท่ีมีความสนใจท่ีจะทําการลงทุนในธุรกิจรานคาสง
ยาจะไดนําขอมูลท่ีไดใชเปนแนวทาง หรือเครื่องมือเพื่อชวยในดานการตัดสินใจในการลงทุนการ
บริหารงานและการวางแผนกลยุทธในธุรกิจรานคาสง ดังตอไปน้ี 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาของ

ผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือคุณภาพของยาที่ไดมาตรฐาน ผูประกอบการรานคาสงยาจึงตองให
ความสําคัญต้ังแตข้ันตอนการคัดเลือกผลิตภัณฑท่ีนํามาจัดจําหนายใหมีคุณภาพและความนาเช่ือถือ 
มีเอกสารผลการวิจัย และแหลงท่ีมาของการผลิตอยางชัดเจน เชน การมีเคร่ืองหมายรับรองความ
ปลอดภัยจากองคกรอาหารและยา (อ.ย.) การติดใบรับรองมาตรฐานสถานท่ีผลิต (GMP Certificate) 
และใบรับรองผลการตรวจวิเคราะห (Certificate of Analysis) รวมถึงการมีใบรับรองเภสัชภัณฑ 
(Certificate of Pharmaceutical Product) และใบรับรองการจําหนาย (Certificate of Free Sale) 
ตามท่ีองคการอนามัยโลกกําหนด เพื่อรับรองวาผลิตภัณฑมีคุณภาพ มีความปลอดภัย สามารถนําไป
จําหนายไดอยางถูกตอง เพื่อสรางความม่ันใจใหกับผูประกอบการรานขายยาและลูกคาของรานขาย
ยาตอไป  

นอกจากนั้น ทางรานคาสงควรคัดสรรยาท่ีนํามาจัดจําหนายใหผูประกอบการรานขายยาได
เลือกอยางหลากหลายท้ังประเภท และยี่หอ โดยตองคอยติดตามขาวสารขอมูลเกี่ยวกับโรคภัยไขเจ็บ 
ความนิยมและแนวโนมการดูแลสุขภาพของประชาชนจากส่ือตางๆ เพื่อใชเปนขอมูลท่ีในการ
ตัดสินใจคัดเลือกผลิตภัณฑท่ีวางจําหนาย ใหมีความสอดคลองกับความตองการเฉพาะของลูกคาใน
ปจจุบัน และเพ่ิมบริการในการส่ังยาจากบริษัทอ่ืนนอกเหนือจากท่ีมีสต็อคในราน ผูประกอบการ
อาจนําเอาระบบฐานขอมูล และการจัดการสินคาคงคลังเขามาชวย ในการจัดแบงชนิด ประเภท 
ระดับปริมาณยาท่ีใชตอคร้ัง (Dosage) ของยาแตละประเภทอยางเปนระบบเพ่ืออํานวยความสะดวก
ในการตรวจสอบใหกับท้ังบุคลากรในรานเองและลูกคาท่ีมีการซ้ือสินคาในแตละคร้ังเปนจํานวน
มาก เชน การปอนขอมูลรหัสยา (Barcode) เพ่ือเขาสูระบบตรวจคนขอมูล แหลงท่ีมา ผูจัดจําหนาย 
วันผลิตและวันหมดอายุของยา ไปจนถึงการคํานวณหาจุดส่ังซ้ือใหมของยาแตละรหัส เปนตน 
รวมถึงการใชเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาใช เชน การทําฐานขอมูลลูกคาแตละราย เชน ช่ือราน ขอมูล
ติดตอ ท่ีอยูจัดสง ยาท่ีส่ังซ้ือเปนประจํา เปนตน รวมถึง การออกแบบใบสงสินคา ใบเสร็จรับเงิน 
ดวยระบบคอมพิวเตอร ซ่ึงทําใหเกิดความสะดวกรวดเร็วในการจําหนายและจัดสงยา 
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สําหรับกลยุทธดานผลิตภัณฑ จําแนกตามประเภทของกลุมลูกคารานขายยาตามรายไดของ
รานขายยาเฉล่ียตอเดือน จากการศึกษาพบวา กลุมรานขายยาท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนสูงกวา 
100,000 บาทข้ึนไป ใหความสําคัญกับการท่ีรานคาสงยานําเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาใช เชน การ
ออกแบบใบสงสินคา ใบเสร็จรับเงินดวยคอมพิวเตอร และความรวดเร็วในการจัดสงยา การสงยา
ตรงตามเวลาท่ีนัดหมายมากเปนพิเศษ ดังนั้น ทางผูประกอบการรานคาสงยาที่เนนกลุมรานขายยาท่ี
มียอดขายเฉล่ียตอเดือนสูง จึงควรจัดหาเครื่องมือและบุคลากรที่มีความรูทางดานเทคโนโลยีมาชวย
อํานวยความสะดวก และสรางความถูกตองรวดเร็วในกระบวนการส่ังและจัดสงยาใหแกลูกคา  
นอกจากนั้น ยังตองดูแลระบบสินคาคงคลังอยางมีประสิทธิภาพ ท้ังนี้เนื่องจากกลุมดังกลาวไดให
ความสําคัญเปนพิเศษกับการท่ียามีความใหม ไมใกลหมดอายุ และระบบการรับเปลี่ยน-รับคืนยา 
กรณียาเสียหาย/หมดอายุ  รานคาสงจึงควรควบคุมสินคาคงเหลือโดยการจัดทําบัตรสินคาคงเหลือ 
(Stock Card) เพ่ือใหสามารถทราบการเคล่ือนไหวของสินคาจากการซ้ือสินคาและการขายสินคา มี
ระบุวันผลิตและวันหมดอายุของยาชัดเจน ในการจัดทําบัตรสินคาคงเหลือ ควรใชวิธีการบันทึก
บัญชีสินคาคงเหลือแบบเขากอน-ออกกอน (First –In, First-Out) ซ่ึงเปนการบันทึกบัญชีสินคาท่ี
รานคาสงซ้ือสินคามากอนและนําสินคาท่ีซ้ือมากอนมาจําหนาย ในการจัดเก็บวัตถุดิบหรือเภสัช
ภัณฑท่ีส้ินอายุ ถูกคืนมาจากลูกคา หรือถูกเรียกเก็บคืน ตองมีการแยกพ้ืนท่ีจัดเก็บเฉพาะ  สภาวะ
การจัดเก็บวัตถุดิบและเภสัชภัณฑควรสอดคลองตามที่ระบุไวบนฉลากยา ซ่ึงเปนขอกําหนดที่ได
จากผลการทดสอบความคงสภาพของยา โดยใชระบบซอฟแวรในการบันทึกและตรวจสอบขอมูล 
เพื่อใหสามารถบงบอกสถานะของยาแตละตัวไดอยางชัดเจน ควรจัดใหมีมาตรฐานการปฏิบัติใน
การเรียกเก็บคืนผลิตภัณฑ เม่ือพบวาผลิตภัณฑมีความนาสงสัย หรือมีตําหนิในดานคุณภาพ เปนตน 
ในขณะท่ีกลุมลูกคาท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนต่ําลงมา ( หรือตํ่ากวา 100,000 บาท) ไดให
ความสําคัญกับการมียาใหเลือกหลากหลายประเภทมากเปนพิเศษ ผูประกอบการรานคาสงยาที่เนน
กลุมดังกลาวจึงตองคัดสรรยาท่ีนํามาจัดจําหนายใหผูประกอบการรานขายยาไดเลือกอยาง
หลากหลายท้ังประเภท และยี่หอ โดยคํานึงถึงคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑท่ีคัดสรรมาดวย  
นอกจากนั้น ผูคาสงจะตองตัดสินใจวาสายผลิตภัณฑใดท่ีมีอัตราการขายสูงและทํากําไรไดดี ก็ควร
จะสรางสต็อกสายผลิตภัณฑนั้นเพื่อจําหนายใหแกลูกคา มิฉะนั้นผูคาสงจะตองแบกภาระตนทุนจม
อันเนื่องมาจากการเก็บรักษาสินคาไวเปนจํานวนมาก ฉะนั้นผูคาสงจึงตองคอยตรวจสอบอยูเสมอวา
สายผลิตภัณฑท่ีจะส่ังมาไวในคลังสินคาควรจะมีปริมาณเทาใด และเลือกท่ีจะเก็บรักษาสาย
ผลิตภัณฑท่ีทํากําไรไดสูงเอาไว 
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ปจจัยดานราคา เนื่องจากราคายาท่ีต่ํากวาการซ้ือยาผานผูแทนยาของบริษัทยา ถือเปนปจจัย
ดานราคาท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ดังนั้น ทางรานคาสงยาจึง
จําเปนตองสํารวจและเปรียบเทียบราคาสินคาจากผูแทนยา ผูจัดจําหนาย (Supplier) รานคาสงยา
คูแขง รวมถึงการศึกษากลยุทธดานราคาจากคูแขงทางธุรกิจประเภทอ่ืนๆ เชน รานขายยาในหางคา
สง เชน แมคโคร อยางสม่ําเสมอ เพื่อนํามาพิจารณากําหนดราคาสินคาท่ีสรางขอไดเปรียบในการ
แขงขัน และเหมาะสมกับคุณภาพยาและการใหบริการ อีกท้ังยังตองคัดสรรยาท่ีนํามาจําหนายให
ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพยา เพื่อเปดทางเลือกใหผูประกอบการรานยาไดเลือกสรร 

ในการชําระเงินคาสินคา ทางรานคาสงควรเปดทางเลือกวิธีการชําระเงินใหแกลูกคาอยาง
หลากหลาย และมีการจัดการระบบเงินเช่ือและเช็คส่ังจายอยางเปนระบบและมีความรัดกุม ซ่ึงจาก
การศึกษาพบวา มีผูตอบแบบสอบถามกวารอยละ 42.50 ท่ีชําระเงินแกรานคาสงยาดวยเช็คส่ังจาย
แทนเงินสด และมีผูตอบแบบสอบถามเพียงรอยละ 43.10 ท่ีชําระเงินทันทีท่ีส่ังซ้ือยา/ไดรับยาใน
การใหเครดิตลูกคาในการชําระเงินนั้น ทางรานคาสงควรใหระยะเวลาในการชําระคายา/ การให
เครดิตท่ีมีความเหมาะสม ในการชําระคาผลิตภัณฑดวยบัตรเครดิต ผูประกอบการรานคาสงท่ีมี
ระบบการชําระคาผลิตภัณฑผานบัตรเครดิตอยูแลว อาจพิจารณาระบบการผอนชําระแบบไมคิด
ดอกเบ้ีย  หรือเง่ือนไขพิเศษอ่ืนๆ ในการชําระเงินใหกับลูกคา โดยเฉพาะอยางยิ่ง สําหรับลูกคาท่ีซ้ือ
สินคาบอยคร้ังหรือมียอดซ้ือสูง เปนตน  

สําหรับกลยุทธดานราคาจําแนกตามประเภทของกลุมลูกคารานขายยาตามรายไดของราน
ขายยาเฉล่ียตอเดือน จากการศึกษาพบวา กลุมรานขายยาที่มียอดขายเฉล่ียตอเดือนสูงกวา 100,000 
บาทข้ึนไป ไดใหความสําคัญกับราคายาท่ีต่ํากวารานคาสงยาอ่ืน มีความยืดหยุนไดตามปริมาณการ
ขาย  และความสามารถในการตอรองราคาไดมากเปนพิเศษ ดังนั้นรานคาสงยาท่ีเนนกลุมรานขายยา
ท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนสูง จึงควรใชกลยุทธเพื่อสรางขอไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบในดานราคา 
เพื่อใหสามารถดึงดูดลูกคากลุมนี้ได ดวยความท่ีธุรกิจคาสงเปนธุรกิจท่ีมีกําไรข้ันตน (Gross 
Margin) ต่ํา  แตอาศัยปริมาณในขายสูง รานคาสงยาจึงตองเร่ิมตนต้ังแตการจัดการทางดานตนทุน
ดวยกลยุทธเพ่ือความเปนผุนําดานตนทุนตํ่า (Cost Leadership) เชน การลดคาขนสงโดยการส่ังยา
ในปริมาณทีละมากๆ  การเลือกส่ังยาเฉพาะตามออเดอรของลูกคาเพื่อลดตนทุนในการจัดการสินคา
คงคลัง การลดตนทุนคาใชจายคงท่ี การปรับปรุงการบริหารจัดการสินทรัพยและสภาพคลอง ไป
จนถึงการเพิ่มประสิทธิภาพดาน Supply Chain การเจรจาตอรองกับทาง Supplier เพื่อดําเนินการ
รวมเปนพันธมิตรธุรกิจ เพื่อลดชองวางทางการคา และขอขอตกลงดานราคาเปนพิเศษ เพื่อนําไปใช
ในการขยายลูกคาใหม ๆ และสงผลกําไรใหกับผูคาสงในระยะยาว เปนตน ซ่ึงลวนแลวแตจะชวยให
ทางรานคาสงสามารถต้ังราคาสินคาใหอยูในระดับท่ีต่ํากวาคูแขงขันได นอกจากนั้น  ราคายาท่ีมี
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ความคงท่ีก็ถือเปนปจจัยท่ีกลุมรานขายยาท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนสูงไดใหความสําคัญ ทางรานคา
สงจึงตองติดตามและควบคุมระดับราคาสินคาใหอยูคงท่ี หากมีการเปล่ียนแปลง ตองมีการแจงให
ทางลูกคาไดทราบลวงหนากอนเสมอ สําหรับกลุมลูกคาท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนต่ําลงมา (หรือตํ่า
กวา 100,000 บาท) ไดใหความสําคัญกับการชําระคายาดวยเงินสดมากเปนพิเศษ ผูประกอบการ
รานคาสงยาท่ีเนนกลุมลูกคาดังกลาวอาจพิจารณามอบเง่ือนไขพิเศษใหแกลูกคาท่ีชําระคาสินคาดวย
เงินสดและชําระเต็มจํานวน เชน การมอบสวนลดเงินสด หรือของสมนาคุณ เปนตน 

 
ปจจัยดานสถานท่ี จากการศึกษาพบวา ความสะอาดของพื้นท่ีจัดวางในรานคาสงถือเปน

ปจจัยดานสถานท่ีท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยาของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ผูประกอบการจึงตองให
ความสําคัญกับการรักษาความสะอาดภายในรานมากเปนพิเศษ รวมถึงการตกแตงภายในรานใหมี
ความเหมาะสม มีความนาเช่ือถือ นาเขามาใชบริการ มีการจัดแสงสวางภายในรานท่ีเพียงพอและ
เหมาะสมตอการเขามารับบริการ เพื่อสรางบรรยากาศอันปลอดโปรง ปลอดภัย และชวยใหลูกคา
สามารถมองเห็นรายละเอียดของสินคา ฉลากยาไดอยางชัดเจน ควรจัดใหมีบริเวณท่ีนั่งใหลูกคาเขา
รับคําปรึกษาและน่ังรอ มีการปรับอุณหภูมิภายในรานอยางเหมาะสม ไมรอนหรือเย็นจนเกินไป  ซ่ึง
นอกจากจะชวยใหลูกคารูสึกสบายแลว ยังมีสวนในการรักษาสภาพและยืดอายุของผลิตภัณฑได
หากมีการควบคุมอุณหภูมิและระดับความช้ืนของอากาศในอาคารใหเหมาะสม  

ในการรับยาจากรานคาสงยา จากการศึกษาพบวา มีผูตอบแบบสอบถามเพียงรอยละ 58.75 
ท่ีมารับยาดวยตนเองท่ีรานคาสงยา ในขณะที่กวารอยละ 70 รับยาโดยใหทางรานคาสงยาจัดสง
สินคาไปให และในการส่ังซ้ือยา มีผูตอบแบบสอบถามกวารอยละ 75.63 ท่ีส่ังซ้ือยาจากรานคาสงยา
ผานทางโทรศัพท ดวยเหตุนี้เอง ผูประกอบการรานคาสงยาจึงตองจัดสรรการรับออเดอรจากลูกคาท่ี
ไมไดเขามาติดตอทางรานดวยตนเองอยางเปนระบบ โดยจัดใหมีพนักงานผูรับผิดชอบท่ีไดรับการ
อบรมในการใหบริการดานนี้โดยเฉพาะ เพื่อใหสามารถบริการสงสินคาแบบมาเร็ว  

สําหรับกลยุทธดานสถานท่ีจําแนกตามประเภทของกลุมลูกคารานขายยาตามรายไดของ
รานขายยาเฉล่ียตอเดือน จากการศึกษาพบวา กลุมรานขายยาท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนสูงกวา 
100,000 บาทข้ึนไป ไดใหความสําคัญกับบริการจัดสงยาใหลูกคาถึงรานขายยา การส่ังซ้ือยาผาน
ทางอีเมลลและการมีพนักงานบริการยกของใหมากเปนพิเศษ ดังน้ัน รานคาสงยาที่เนนกลุมรานขาย
ยาท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนสูง จึงควรมีบริการสงสินคาใหกับลูกคาถึงสถานท่ี โดยลูกคาอาจ
โทรศัพทหรืออีเมลมาสั่งสินคา  ทางรานคาสงจึงตองจัดหาพนักงานผูรับผิดชอบในการรับออเดอร
จากลูกคาผานชองทางเหลานี้โดยเฉพาะ เพื่อความสะดวกและรวดเร็วในการจัดสง ในการสงของ
ควรจัดรอบเวลาการสงท่ีแนนอน เชนมีการสงสินคาไปยังพื้นท่ีอําเภอนั้นๆในชวงเชา 8.00-12.00 น. 
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หรือ เฉพาะวันจันทร-พุธ-ศุกร เปนตน ท้ังนี้เพ่ือพัฒนาความเปนระบบ สรางความรวดเร็ว และลด
ตนทุนในการเดินทางหากมีลูกคาในพื้นท่ีเดียวกันหลายราย ในการขนสงวัตถุดิบและเภสัชภัณฑ
ตองระมัดระวังไมใหกระทบตอคุณภาพและรักษาสภาวะการจัดเก็บใหตลอดจนถึงมือผูรับ มีการทํา
เอกสารขอปฏิบัติการจัดสงสินคาและขนสงวัตถุดิบและเภสัชภัณฑตามคุณลักษณะของสินคา 
พรอมท้ังระบุขอควรระวังพิเศษตามจําเปน ยานพาหนะ ภาชนะขนสงสินคา และอุปกรณควรไดรับ
การดูแลรักษาใหสะอาดและแหง สามารถปองกันผลิตภัณฑจากการสัมผัสกับสภาวะแวดลอมซ่ึง
อาจสงผลตอความคงสภาพของยา คุณภาพของบรรจุภัณฑ และปองกันการปนเปอนได ภาชนะ
ขนสงสินคาตองสามารถปองกันการกระทบตางๆ จากภายนอก ฉลากสงสินคาบนกลองตองระบุ
ชัดเจน และปองกันการลบเลือนจากการขนสง นอกจากน้ัน ควรจัดใหมีพนักงานชวยยกสินคาข้ึน-
ลงเพื่ออํานวยความสะดวกแกลูกคาดวย ในขณะท่ีกลุมลูกคาท่ีมียอดขายเฉล่ียตอเดือนตํ่าลงมา     
(หรือตํ่ากวา 100,000 บาท) ไดใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของรานสามารถหางายเหมาะสม สะดวก 
และการส่ังซ้ือยาผานหนารานมากเปนพิเศษ ดังนั้น ผูประกอบการรานคาสงยาท่ีเนนกลุมลูกคา
ดังกลาว จําเปนตองมีการบริหารพื้นท่ีและบริการหนารานมากเปนพิเศษ เชน การรักษาความสะอาด
เรียบรอยของสถานท่ี การจัดวางสินคาท่ีมีความเปนหมวดหมู ลูกคาสามารถเลือกดูรายละเอียดได
โดยงาย พื้นท่ีจัดเก็บยาควรผานการออกแบบหรือปรับใหมีสภาพการจัดเก็บท่ีดี โดยเฉพาะความ
สะอาดและแหงภายใตระดับอุณหภูมิท่ีเหมาะสม  ในกรณีท่ีมีขอกําหนดสภาพการจัดเก็บเปนพิเศษ
ระบุไวบนฉลาก เชน อุณหภูมิ และความช้ืนสัมพัทธ ส่ิงเหลานี้ตองจัดสรรใหตรงตามกําหนด  
ตรวจสอบ และบันทึกไว วัตถุดิบและเภสัชภัณฑควรจัดเก็บใหสูงข้ึนพนการสัมผัสกับพื้น ใหมี
ระยะหางเพียงพอแกการทําความสะอาด และการตรวจตรา  พาลเล็ท (Pallets) รองรับสินคาควรเก็บ
ใหมีสภาพดี สะอาด และไดรับการซอมแซมใหคงสภาพใชการความสวยงามและเปนระเบียบของ
ปายโฆษณาตางๆ ท้ังภายในและนอกราน และการมีเวลาเปด-ปดท่ีชัดเจนและสะดวกแกการเขาใช
บริการ เปนตน 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการรานคาสงยาจําเปนตองใหความสําคัญกับ
การอบรมพนักงานผูใหบริการเปนพิเศษ โดยเฉพาะอยางยิ่งในเร่ืองของการแนะนําผลิตภัณฑ การ
ใหความรูเร่ืองยา และแนวโนมการดูแลดานสุขภาพใหมๆ ใหแกลูกคา ประกอบกับความเปนมือ
อาชีพ  บุคลิกท่ีนาเช่ือถือ และทักษะในดานการขาย ตั้งแตการวางแผนการขาย การสรางบรรยากาศ
ในการสนทนา การควบคุมการสนทนา การเสนอขาย การถามความตองการ การขจัดขอโตแยง การ
ปดการขาย และการสรางความสัมพันธ  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ
การท่ีพนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา มากกวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในดาน
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อ่ืนๆ การบริหารทรัพยากรบุคคลที่ดีจึงสงผลในแงของการสงเสริมการตลาดของรานคาสงยา ซ่ึง
หากผูประกอบการรานคาสงยาสามารถสรางจุดแข็งใหกับทางรานดวยการมีผูขายท่ีมีความรู บุคลิก 
และเทคนิคการขายท่ีดึงดูดแลว ก็จะเปนการสรางขอไดเปรียบดานการแขงขันใหอยู เหนือ
กลุมผูแทนยา (Medical Representative) ซ่ึงเนนดานการขายแบบตัวตอตัวได การบริหารลูกคา
สัมพันธ (Customer Relationship Management) จึงเปนกุญแจ สําคัญ ผูประกอบการรานสงยาจึง
ตองมีการวัดและประเมินผลงานฝายขาย การกําหนดกลุมเปาหมายลูกคาท่ีชัดเจน และเนนการ
ส่ือสารคุณประโยชนของเภสัชภัณฑอยางมีประสิทธิภาพ อันลวนเปนกลไกสําคัญท่ีจะขับเคล่ือนสู
ความสําเร็จ 

สําหรับการจัดการสงเสริมดานการขาย นอกจากกลยุทธทางดานราคาเชนการใหสวนลด
เงินสด แลว ทางรานคาสงอาจพิจารณาการจัดของสมนาคุณใหกับลูกคา ในกรณีท่ีลูกคาซ้ือสินคา
บางประเภทถึงยอดท่ีกําหนด รวมถึงการเปดการรับสมัครสมาชิกผูประกอบการรานขายยารายยอย 
เพื่อสรางเครือขาย ใหคําปรึกษาแนะนํา จัดสงเอกสารทางวิชาการเกี่ยวกับเวชภัณฑและการดูแล
สุขภาพ และใหสิทธิพิเศษตางๆ ตามท่ีทางรานกําหนด เปนตน 

สําหรับกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามประเภทของกลุมลูกคารานขายยา
ตามรายไดของรานขายยาเฉล่ียตอเดือน จากการศึกษาพบวา กลุมรานขายยาที่มียอดขายเฉล่ียตอ
เดือนสูงกวา 100,000 บาทข้ึนไป ไดใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย ดวยการลด แลก แจก 
แถม มากเปนพิเศษ ในการส่ือสารการตลาด จึงควรเนนกิจกรรมประเภท Sales Promotion โดยแจง
ขอมูลเกี่ยวกับกิจกรรมใหลูกคาไดทราบลวงหนากอนเสมอ โดยจัดพิมพโบรชัวร ใบปลิว ท่ีมี
รายการสินคาลดแลกแจกแถม เพ่ือแจกหรือจัดสงไปตามรานขายยาตางๆ อยางตอเนื่อง รวมถึงการ
จัดหาพันธมิตร หรือติดตอไปยัง Supplier เพื่อใหเขารวมโปรแกรมโปรโมช่ัน เปนตน นอกจากนั้น 
กลุมลูกคาดังกลาวยังไดใหความสําคัญกับการท่ีพนักงานมีความเปนกันเองกับลูกคา การที่พนักงาน
มาติดตอท่ีรานเปนประจําเพ่ือชวยเหลือดานการขาย และการแนะนํายาใหม ๆ ใหกับลูกคาเสมอ 
ทางรานคาสงจึงควรใชกลยุทธมัดใจลูกคา (Loyalty Program) ผานการบริหารลูกคาสัมพันธ 
(Customer Relationship Management) โดยเร่ิมตนจากการเรียนรูความตองการของลูกคา 
พฤติกรรมในการซื้อ  และ ปจจัยท่ีทําใหเกิดการซ้ือหรือใชบริการ เพ่ือจัดเก็บขอมูลของลูกคา และ
หาโปรแกรมที่เหมาะสมมาใชเพื่อสรางประโยชนทางการตลาดและสรางลูกคาในระยะยาว 
(Lifetime Value Customer) เชน การจัดใหมีกิจกรรมสาธิตสินคา จัดอบรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑตัว
ใหมๆ  จัดอบรมดานเทคนิคในการขาย ใหแกลูกคารานคาปลีกอยางสมํ่าเสมอ ซ่ึงพนักงานขายใน
รานคาสงจําเปนตองไดรับการอบรมใหทราบรายละเอียดของยาเปนอยางดี ในขณะท่ีกลุมลูกคาท่ีมี
ยอดขายเฉล่ียตอเดือนตํ่าลงมา (หรือต่ํากวา 100,000 บาท)  ไดใหความสําคัญกับการท่ีพนักงานขาย
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มีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี มากเปนพิเศษ รานคาสงจึง ไมควรมองขามการปลูกฝงจิตสํานึก
ดานการบริการใหกับพนักงานทุกคนในรานใหมีอัธยาศัยท่ีดี มีความเปนมิตร ยิ้มแยม มีความ
กระตือรือรนในการใหบริการใหกับลูกคาทุกรายอยางเสมอภาค มีความเปนกันเองกับลูกคา เชน 
การจดจําช่ือและรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคาประจําได เปนตน 

 


