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เปนสินคาบริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได

2) ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ

3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย สถานบัน และกิจกรรมที่ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ
เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ หรือเปนการ
ติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนะคติ และพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน
(Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน
(Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายได

5) บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection)
การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางกันเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา
มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร

6) การสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)
โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management) (TQM) ตัวอยาง โรงแรมตอง
พัฒนาลักษณะทางกายภาพ และรูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer -
Value proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ
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7) กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว และ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Custom Satisfaction) ในการบริหารการตลาดน้ัน ผูบริหาร
การตลาดตองมีความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค และมุงตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคดวยเคร่ืองมือสวนผสมการตลาด ซึ่งมักจะรูจักกันโดยทั่วไปวา “7Ps” แตปจจุบันในยุคของ
การตลาดที่มุงเนนลูกคาน้ันจะเปลี่ยนกระบวนทัศนใหมคือ องคประกอบทุกอยางน้ันใหเร่ิมตนจาก
ลูกคาเปนหลัก โดยเร่ิมต้ังแตการออกแบบตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา อันไดแก 4Cs :
Customer Solution, Customer Cost, Convenience และ Communication

Customer Solution ผูผลิตสินคาตองเรียนรูถึงความตองการของผูบริโภค โดยการ
พัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการ เพื่อใหสินคาน้ันๆ สามารถเอ้ือประโยชนหรือแกปญหาใหแก
ลูกคา และที่สําคัญยิ่งคือ การนําเสนอคุณภาพที่ดีแกลูกคา โดยอาจเสนอสินคาหรือบริการที่มี
คุณภาพตรงหรือสูงกวาความคาดหวังของหลายๆ องคกรอาจมุงการตอบสนองสินคา หรือบริการให
ตรงจุด และชัดเจนยิ่งขึ้นดวย กลยุทธที่เรียกวา Mass Customization โดยเสนอสินคาและบริการเพื่อ
ลูกคาเฉพาะรายในราคาที่เหมาะสม พรอมการบริการพิเศษที่ตรงใจลูกคาแตละบุคคล ขณะเดียวกันก็
สามารถตอบสนองลูกคาในวงกวาง เพื่อสรางความพึงพอใจไดอยางทั่วถึง ดังน้ันกลยุทธน้ีจึง
จําเปนตองใชการจัดการระบบฐานขอมูลที่ดีพรอมกับเทคโนโลยีที่ทันสมัย เพื่อสนับสนุนการ
ออกแบบผลิตภัณฑ และการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว

Customer Cost นักการตลาดควรเขาใจวา แมผูบริโภคจะไดรับสินคาที่ตรงกับความ
ตองการแลว แตยังไมใชปจจัยเพียงพอทีจะเกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีเพราะผูบริโภคตองการซื้อสินคา
ในระดับราคาที่เหมาะสม ผูบริโภคจะยอมจายในราคาที่สูงหากสินคาน้ัน ๆ มีลักษณะพิเศษหรือมี
เอกลักษณเฉพาะ แนวความคิดเดิมๆ เกี่ยวกับผูบริโภคที่เชื่อวา “สินคาที่มีคุณภาพสูง ราคามักจะ
แพง” น้ันกําลังจะเปลี่ยนไปในปจจุบันน้ีดวยกระบวนทัศนใหมในการบริหาร คือ “ยกระดับคุณภาพ
ขณะเดียวกับราคาที่ถูกลง” อีกทั้งยังตองเปลี่ยนยุทธวิธีการต้ังราคาใหมจากเดิม ทีผลิตสินคาเสร็จแลว
จึงคอยมาต้ังราคา แตกลับตองพิจารณาวาผูบริโภคยอมรับสินคาน้ันๆ ดวยราคา ณ ระดับใด สามารถ
ลดตนทุนไดหรือไม จึงคอยมากําหนดราคา ณ ระดับที่ผูบริโภคเต็มใจที่จาย

Convenience ผูผลิตตองพยายามสงมอบสินคาหรือนําเสนอการบริการ ณ สถานที่
และเวลาที่เหมาะสม ในปจจุบันธุรกิจมีการดําเนินการโดยเชื่อมตอดวยระบบคอมพิวเตอรระหวาง
ผูซื้อผูขายเพื่อเอ้ือประโยชนในการติดตอ และการสั่งซื้อซึ่งสามารถตรวจระดับ และการไหลเวียน
ของวัตถุดิบ และสินคาคงคลังไดในทุกขั้นตอนในสวนรานคาปลีกก็สามารถสั่งซื้อสินคาไดในทุก
เวลาที่ตองการ และสามารถเปลี่ยนแปลงขอมูลการสั่งซื้อไดทันทวงที อีกทั้งเติมเต็มสินคาบนหิ้งได
ตลอดเวลาไมเกิดการขาดชวง และไมตองมีการกักตุนสินคาไวมากเกินความจําเปน ทั้งน้ีเน่ืองจาก
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การจัดการระบบการสั่งซื้อ และการจัดสงสินคาอยางมีประสิทธิภาพ และสงผลตอการลดตนทุนทั้ง
ระบบน่ันเอง อันจะเกิดผลดีคืนกลับใหผูบริโภค ขณะเดียวกันการกระจายสินคาควรคํานึงถึง
ขอเท็จจริงวา ผูบริโภคในปจจุบันตองการจะซื้อหาสินคาดวยความงาย  และสะดวกสบายไมยุงยาก
ณ  เวลาใดก็ไดที่ตองการ  จึงเกิดธุรกิจประเภทรานสะดวกซื้อ  ที่เปดตลอด 24 ชั่วโมง  ในปจจุบัน
ยังมีการใชเทคโนโลยีเพื่อเสริมสรางคุณคาในจุดน้ี

Communication คือการมีกิจกรรมเพื่อการสงเสริมการตลาดอัน ไดแก การใช
พนักงานขาย  หรือการบริการสนับสนุนการโฆษณา และการประชาสัมพันธลวนแตเปนการเพิ่ม
การรับรูแกผูบริโภคเกี่ยวกับคุณประโยชนของสินคา  และขอมูลอ่ืนๆ  ที่องคกรตองการสื่อสารดวย
ขอเท็จจริงที่ถูกตององคกรพึงตองระมัดระวังการใหสัญญาแกผูบริโภคที่เกินจริง  อันจะกอใหเกิด
ความเขาใจผิด  หรือเกิดความคาดหวังที่สูง และองคกรตองหลีกเลี่ยงการสรางแรงกดดันกับลูกคา
เชน กรณีการใชพนักงานขายซึ่งพยายามขายสินคาในลักษณะเชิงรุกอยางมากตอลูกคา  ตรงกันขาม
องคกรควรแปรเปนกิจกรรมสงเสริมการตลาดเพื่อเสริมสรางคุณคา และใหเกิดความมั่นใจแกลูกคา
เชน การเสนอคุณประโยชนหรือการขายในลักษณะเชิงเปนการปรึกษาแกลูกคา  ตลอดจนการ
บริการหลังการขายอยางตอเน่ือง  หรือจัดต้ังฝายลูกคาสัมพันธเพื่อแกไขปญหาของลูกคาอยาง
ทันทวงที  เปนตน  นอกเหนือจากเคร่ืองมือสื่อสารยุคใหม  อันไดแก  การใชอินเตอรเน็ตเพื่อสื่อ
ขาวสารกับลูกคาเปาหมายโดยตรงในวงกวาง และเปนชองทางที่ลูกคาปอนขอมูลทั้งเชิงบวก และ
เชิงลบกลับสูองคกรไดอยางรวดเร็ว

2.1.3 แนวคิดความเปนไปไดของโครงการ
การศึกษาความเปนไปไดของโครงการที่มุงไปสูการตัดสินใจลงทุนจะทําการศึกษาใน

ดานตางๆ  คือ  ดานเทคนิค  ดานการตลาด  ดานการบริหาร และดานการเงิน  การศึกษาความ
เปนไปไดของโครงการศึกษา และขั้นตอนการวิเคราะหเพื่อหาทางเลือกที่ดีที่สุดเพื่อใหโครงการ
ไดรับผลตอบแทนจากการลงทุนมากที่สุด

1) การวิเคราะหความเปนไปไดทางเทคนิค เพื่อเลือกเทคนิคที่เหมาะสม ถูกตองกับปญหา
หรือวัตถุประสงคของโครงการเพื่อจะไดเกิดการใชทรัพยากรของโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ
สูงสุด ในดานการวิเคราะหดานเทคนิคน้ีจะมีความสําคัญตอกระบวนการตางๆ ของโครงการอยาง
มาก การวิเคราะหทางเทคนิคยังเปนฐานนําไปสูการประมาณคาใชจายของโครงการ ไดอีกดวย
ดังน้ันการวิเคราะหทางดานเทคนิคโดยทั่วไปจะมุงเนนไปที่การวิเคราะหเร่ืองเกี่ยวกับการใช
เคร่ืองมือ เคร่ืองจักรหรืออุปกรณเปนสําคัญ  โดยทําการพิจารณาศึกษาถึงความเหมาะสมของ
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องคประกอบของกระบวนการผลิต  ไดแก  เคร่ืองจักร  วัตถุดิบ  และบุคคล  วามีความสัมพันธซึ่ง
กันและกันอยางไร  โดยจะประสานหรือจัดการองคประกอบเหลาน้ันอยางไร  จึงมีประสิทธิภาพ

2) การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการตลาด การวิเคราะหทางดานการตลาด
จัดเปนสวนหน่ึงของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ และถือเปนเร่ืองสําคัญที่ขาดเสียมิได
โดยเฉพาะอยางยิ่งในโครงการของภาคเอกชนเพราะหากโครงการใดผลิตสินคาออกมาแลวไมมี
ตลาดรองรับก็ไมมีเหตุผลที่จะทําการผลิต  นอกจากน้ันในการวิเคราะหดานการตลาดจะทําใหทราบ
ถึงปริมาณความตองการสินคาหรืออุปสงคของโครงการจึงเปนเคร่ืองมือแสดงถึงขนาดของ
โครงการ ฉะน้ันการศึกษาโครงสรางการตลาดของโครงการ ซึ่งนับวาความสําคัญยิ่ง  เปนการ
พิจารณาดานอุปสงคของผลิตภัณฑที่ออกมาจากโครงการน่ันเองประเด็นของการวิเคราะหความ
เปนไปไดทางดานการตลาด  จึงเปนเร่ืองเกี่ยวกับการพยายามตอบคําถามที่สําคัญของอุปสงค  โดย
คําตอบเหลาน้ีจะแสดงถึงภาวะความเปนไปไดของโครงสรางทางการตลาด

การวิเคราะหอุปสงค เปนการวิเคราะหขอมูลจากตัวแปรที่นํามากําหนดความ
ตองการบริโภคยาเพื่อนําไปสูการแบงสวนแบงตลาด และเปาหมายทางการตลาด การวิเคราะหอุป
สงคของการบริโภคของโครงการประกอบดวย ตัวแปรดานภูมิศาสตร (Geographic) คือการใชพื้นที่
ในการแบงตลาด ตัวแปรทางประชากรศาสตร (Demographic) โดยอาศัยตัวแปรพื้นฐานที่เกี่ยวของ
กับกลุมผูบริโภคโดยตรง ไดแก เพศ อายุ จํานวนสมาชิกในครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ที่พัก
เปนตน ตัวแปรดานพฤติกรรมดานการบริโภค (Behaviorist) ไดแก ความถี่ในการซื้อสินคา ประเภท
ของราน ชวงเวลาที่มาซื้อสินคา ประเภทสินคาที่ซื้อ มูลคาการซื้อ ความภักดีและความพึงพอใจใน
การใชบริการ เปนตน

3) การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการบริการ ผูบริหาร หรือเจาของโครงการเปน
ปจจัยหน่ึงที่จะตองนํามาวิเคราะหเพื่อจะดูวาโครงการดังกลาวจะประสบผลสําเร็จหรือไม  ตามปกติ
จะวิเคราะหในเร่ือง คุณสมบัติ คุณวุฒิ และประสบการณของตัวผูบริหาร เชน มีความชํานาญเฉพาะ
ดานทําใหมีความไดเปรียบในการดําเนินงาน

4) การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการเงิน มีประเด็นสําคัญที่ จะวิเคราะห ไดแก
การจัดการเตรียมงบประมาณการเงินเพื่อดูความเปนไปไดเชิงพาณิชยของโครงการ หรือดู
ผลตอบแทนในการลงทุนของโครงการน้ันคุมคาหรือไม อีกประการหน่ึงคือ การวิเคราะหดูความ
ตองการทางการเงินของโครงการเปนอยางไร การจัดทําการประมาณการความตองการทางกา รเงิน
ของโครงการน้ีจะกระทําไดตอเมื่อมีการวิเคราะหทางดานเทคนิค และการวิเคราะหโครงสรางทาง
การตลาดของโครงการ แลวจึงนําไปสูผลไดและคาใชจายของโครงการ และเมื่อนําผลได และ
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คาใชจายมาเปรียบเทียบกัน ผลที่ไดน้ีจะเปนเคร่ืองชี้ใหเห็นวาโครงการไดบรรลุวัตถุป ระสงค
หรือไม ซึ่งเปนตัวบงชี้ใหเห็นถึงความเปนไปไดของโครงการ

4.1 มูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ (Net Present value: NPV) คือ
มูลคาปจจุบันของกระแสผลตอบแทนสุทธิ หรือกระแสเงินสดของโครงการ คํานวณไดดวยการทํา
สวนลดกระแสผลตอบแทนสุทธิตลอดอายุของโครงการใหเปนมูลคาปจจุบันหรือการคํานวณหา
NPV จากกความแตกตางระหวางมูลคาปจจุบันของกระแสผลตอบแทนรวมและมูลคาปจจุบันของ
กระแสตนทุนรวมซึ่งสามารถเขียนสูตรไดดังน้ี

โดยที่ NPV = มูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิตลอดอายุโครงการ
Bt = มูลคาผลตอบแทนในปที่ t
Ct = มูลคาของตนทุนในปที่ t
Co = มูลคาของตนทุนในปเร่ิมตน
r = อัตราคิดลด (Discount rate) หรืออัตราดอกเบี้ย
t = ปของโครงการ คือ ปที่ 0, 1, 2, 3,...
n = อายุของโครงการ
เกณฑที่ใชในการตัดสินใจ โดยพิจารณามูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิ

(NPV) มีคามากกวาศูนย แสดงวาการลงทุนในโครงการน้ันไดผลตอบแทนคุมคากับการลงทุน
4.2 อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) คือ

ผลตอบแทนเปนรอยละตอโครงการ หรือหมายถึง อัตราดอกเบี้ยในการคิดลดที่ทําใหมูลคาปจจุบัน
สุทธิของโครงการมีคาเทากับศูนย หรือคือ อัตราผลตอบแทนที่ทําใหมูลคาปจจุบันของกระแสเงิน
สดรับสุทธิเทากับมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจายสุทธิ IRR เปนอัตราสวนลดที่ทําใหโครงการ
มีความคุมทุน การศึกษาคร้ังน้ีจะใชวิธีลองผิดลองถูก (Trial and Error Method) ถาอัตราสวนลด
ระดับหน่ึงที่ใชในการคิดลดแลวทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเปนบวกหรือเกินศูนย อัตราสวนลด
ระดับหน่ึงที่ใชในการคิดลบแลวทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเปนบวก หรือเกินศูนย อัตราสวนลด
ระดับใหมที่สูงกวาจะทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิมีคาลดลง ถาอัตราสวนลดระดับหน่ึงที่ใชในการคิด
ลดแลวทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเปนลบ หรือตํ่ากวาศูนย อัตราคิดลดระดับใหมที่ตํ่ากวาจะทําให
มูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเทากับศูนยพอดี ซึ่งก็คือ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการซึ่งสามารถ
คํานวณไดดังสูตรตอไปน้ี
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โดยที่ IRR = อัตราผลตอบแทนภายในจากการลงทุน
Bt = มูลคาผลตอบแทนในปที่ t
Ct = มูลคาของตนทุนในปที่ t
Co = มูลคาของตนทุนในปเร่ิมตน
t = ปของโครงการ คือ ปที่ 0, 1, 2, 3,......
n = อายุของโครงการ
เกณฑที่ใชในการตัดสินใจ โดยการพิจารณาอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ

(IRR) มีคามากกวาคาเสียโอกาสของเงินทุน แสดงวาการลงทุนในโครงการน้ันไดผลตอบแทน
คุมคากับการลงทุน

4.3 อัตราผลตอบแทนตอตนทุน (Benefit Cost Ratio : B/C Ratio) คือ อัตราสวน
ระหวางผลรวมมูลคาปจจุบันของผลตอบแทนกับผลรวมมูลคาปจจุบันของคาใชจายในการลงทุน
รวมคาใชจายในการดําเนินการของโครงการ โดมีสูตรการคํานวณ ดังน้ี

โดยที่ B/C = อัตราผลตอบแทนตอตนทุนของโครงการ
Bt = มูลคาผลตอบแทนในปที่ t
Ct = มูลคาของตนทุนในปที่ t
t = อัตราคิดลด (Discount rate) หรืออัตราดอกเบี้ย

4.4 ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) เปนการคํานวณหาระยะเวลาที่ผลตอบแทน
สะสมจากโครงการสามารถชดเชยคาใชจายในการลงทุนสุทธิตอนเร่ิมโครงการ ซึ่งสามารถคํานวณ
ได ดังสูตรตอไปน้ี

ระยะเวลาคืนทุน = คาใชจายในการลงทุน
ผลตอบแทนสุทธิเฉลี่ยตอป

เกณฑที่ใชในการตัดสินใจ คือ โดยการพิจารณาลงทุนในโครงการที่ไดรับ
ผลตอบแทนคืน ภายในระยะเวลาอันสั้น (ชูชีพ พิพัฒนศิถี, 2540 อางถึงในบัณฑิต ศุภลักษณ, 2549)
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ตนทุนในระยะสั้นจะประกอบดวยตนทุน2ลักษณะใหญคือ
ตนทุนคงที่ (Fixed Cost) คือ ตนทุนที่ไมไดผันแปรไปตามจํานวนผลผลิต เชน

การติดต้ังชั้นวางสินคาเพื่อขายมีมูลคา 50,000 บาท ดังน้ันการที่ผูขายจะขายสินคาได 100 ชิ้น
ตนทุนการติดต้ังชั้นวางสินคาก็เปน 50,000 บาทคงเดิม

ตนทุนผันแปร (Variable Cost) คือ ตนทุนที่เปลี่ยนแปลงไปตามจํานวนผลผลิต
มักจะเปนตนทุนที่เปนคาตอบแทนของปจจัยแปรผกผัน เชน คาวัตถุดิบ ดังน้ันตนทุนชนิดน้ีจะมีคา
มากเมื่อผลิตสินคามาก และมีมูลคานอยเมื่อผลิตสินคาจํานวนนอย และจะไมเกิดขึ้นเลยเมื่อไมมีการ
ผลิตสินคา

2.2 เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
นฤมิตร ภูษา (2540) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของ

ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ศึกษาปจจัยทางการตลาดดานทําเลของราน การตกแตง
ราน ผลิตภัณฑยา ผลิตภัณฑที่ไมใชยา ราคา และการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกราน
ขายยาโดยใชแบบสอบถาม และประมวลหาคาทางสถิติดวยโปรแกรม SPAA/PC+ และบรรยายเชิง
พรรณนา ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับความครบของผลิตภัณฑยาในแต
ละกลุมยา รานขายยาใกลบานหรือใกลที่ทํางานเปนรานขายยาที่ผูบริโภคสะดวกที่สุดที่จะมาใช
บริการ การมีปายแสดงราคาที่เห็นชัดเจน สวนการชําระเงินดวยบัตรเครดิตไมมีอิทธิพลตอการเลือก
รานขายยา ปจจุบันดานการตกแตงรานขายยา พบวา ความสะอาด การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู
สวยงาม แสงสวาง และปายชื่อหนารานมีความสําคัญมากที่สุด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
พบวา พนักงาน และการประชาสัมพันธเทาน้ันที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานขายยา สําหรับการ
สงเสริมการขาย และการโฆษณาน้ันไมมีอิทธิพลตอการเลือกรานขายยา ดานพนักงาน การมีเภสัช
กรที่มีความรูความสามารถและอยูประจําตลอดเวลา รานเปดมีความสําคัญมาก ปจจัยดานเวชภัณฑ
ที่มิใชยา พบวา ไมมีอิทธิพลตอผูตอบแบบสอบถามในการเลือกรานขายยา

บัณฑิต ศุภลักษณ (2549) ศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจรานขายยาในเขต
จอมทอง โดยทําการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด และทางการเงินในการเป ดรานขายยาใน
เขตจอมทอง อางอิงการวิเคราะหอุปสงคตลาดโดยอาศัยทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด ทําการ
เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม และใชสถิติพรรณนาในการวิเคราะหขอมูล และวิเคราะหความ
เปนไปไดทางการเงิน โดยคิดตนทุนในการดําเนินงาน และผลตอบแทนเฉพาะที่เปนตัวเงิน ผล
การศึกษาพบวา ผูบริโภคนิยมซื้อยาจากรานขายยาในชุมชนใกลบาน โดยมีความภักดี และความ
เชื่อมั่นตอรานขายยาที่ซื้อ ปจจัยจูงใจใหผูบริโภคมาใชบริการรานขายยาคือ การมีเภสัชกรประจํา
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รานและคุณภาพยาที่จําหนาย การวิเคราะหทางการเงินแสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดในการ
ลงทุนโดยโครงการมีมูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ 921,677 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ
รอยละ 15.76 ระยะเวลาคืนทุน 5.21 ป ดัชนีความสามารถในการทํากําไร 1.82 จํานวนลูกคา ณ
จุดคุมทุนมีจํานวน 289,791 คน และระยะเวลาถึงจุดคุมทุนเทากับ 8.38 ป เมื่อไดวิเคราะหความไว
ตอการเปลี่ยนแปลงพบวา โครงการรานขายยาสามารถทนตอการลดลงของยอดขายไดมากสุดรอย
ละ 9.24 และสามารถทนตอการเพิ่มขึ้นของตนทุนคาเวชภัณฑไดที่รอยละ 4.62

ธิดารัตน บาระมีชัย (2550) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เก็บแบบสอบถามโดยเลือกสุมตัวอยางตามความสะดวก
ในกลุมตัวอยางคือ ผูบริโภคที่เคยใชบริการรานขายยา อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมจํานวน 400 คน
และวิเคราะหดวยสถิติพรรณนา ไดแก คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ยในการวิเคราะหขอมูล และใช
มาตราวัด Likert Scale ในการวัดพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค ผล
การศึกษา พบวา วัตถุประสงคการซื้อยาคือ ตองการรักษาและปองกันโรคจากการเจ็บปวยหรือ
ไดรับอุบัติเหตุคิดเปน รอยละ 88.75 การเลือกตัดสินใจเลือกใชบริการดวยตนเองคิดเปนรอยละ
75.5 การเลือกใชบริการจากรานขายยาเจาของคนเดียว คิดเปนรอยละ 56.25 การเลือกใชบริการราน
ขายยาใกลที่พักอาศัยคิดเปน รอยละ 83.75 ความรูสึกหลังจากการใชบริการมีความพอใจ รอยละ
50.25 การกลับไปใชบริการรานเดิมที่เคยบริการคิดเปนรอยละ 51.2 ปญหาที่พบจากการใชบริการ
คือ ราคาแพงคิดเปนรอยละ 57.14

มยุรฉัตร จิวาลักษณ (2552) ศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในการเลือกราน
ขายยาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อใชเปนแนวทางกําหนด และปรับปรุงกลยุทธทาง
การตลาดสําหรับผูประกอบธุรกิจรานขายยา โดยอางอิงแนวคิดสวนประสมทางการตลาด และ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามวัดระดับความสําคัญดวยมาตร
วัดของ Likert และวิเคราะหดวยสถิติพรรณนา ผลการศึกษาพบวา สาเหตุที่ผูบริโภคมาใชบริการ
รานขายยามากที่สุด คือ มีการเจ็บปวยแตไมตองการไปพบแพทย ผูบริโภคจะคนหาขอมูลเกี่ยวกับ
สถานที่ต้ังรานขายยามากที่สุด โดยจะถามขอมูลจากเพื่อนบานหรือเพื่อนที่ทํางานหรือคนรูจักที่เคย
เขารานขายยา และจากปายหนารานมากที่สุด ในการประเมินทางเลือกผูบริโภคใหความสําคัญ
ระดับมากในดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานลักษณะทางกายภาพ ดานสถานที่ ดานราคา และให
ความสําคัญระดับปานกลางในดานการสงเสริมการตลาด และดานผลิตภัณฑ และใหความสําคัญ
ระดับมากที่สุด ดานบุคคล คือ พนักงานขายมีความรูความสามารถเกี่ยวกับยาเปนอยางดีพนักงาน
ขายมีความพรอมในการใหบริการอยูเสมอ ดานลักษณะทางกายภาพ คือ มีกา รจัดเตรียมรานให
สะอาดอยูเสมอมีความสําคัญมาก และดานกระบวนการคือ มีการซักถามอาการ และใหคําแนะนํา
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กอนการจายยามีความสําคัญระดับมากที่สุด ผูบริโภคสวนใหญใชบริการรานขายยาเน่ืองจากสะดวก
ในการเดินทาง และใกลบาน โดยใชบริการรานขายยามานานนอยกวา 6 เดือน ลักษณะการซื้อยา
จากรานขายยาสวนใหญไมมีรานประจํา

อรกัญญา จินา (2553) ศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจรานขายยาในเขตตําบลชางเผือก
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด และทางการเงินในการเปดราน
ขายยาในเขตจอมทอง โดยการวิเคราะหอุปสงคตลาดโดยอาศัยทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด
เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม และใชสถิติพรรณนาในการวิเคราะหขอมูล และวิเคราะหความ
เปนไปไดทางการเงิน โดยคิดตนทุนในการดําเนินงาน และผลตอบแทนเฉพาะที่เปนตัวเงิน
ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคเลือกใชบริการรานขายยาที่อยูใกลบาน และใชบริการชวง 17.00 -19.00
น.คาใชจายในการซื้อแตละคร้ังเฉลี่ย 200 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากรที่ใหบริการ
สําคัญเปนอันดับแรก การวิเคราะหทางการเงินพบวา ผลตอบแทนสุทธิเทากับ 1,506,136.14 บาท
อัตราผลตอบแทนภายในเทากับ รอยละ 71.25 อัตราผลตอบแทนตอตนทุนเทากับ 1.1309 ระยะเวลา
คืนทุนเทากับ 11 เดือน 5 วัน เมื่อไดวิเคราะหความไวตอการเปลี่ยนแปลงพบวา เมื่อผลตอบแทน
คงที่ตนทุนสามารถเพิ่มขึ้นไดสูงสุดรอยละ 13.09 และเมื่อตนทุนคงที่ผลตอบแทนสามารถลดลงได
ตํ่าสุดที่รอยละ 11.5
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2.3 กรอบแนวคิด

ความเปนไปไดทางการเงินของโครงการทําธุรกิจรานขายยาแหงหน่ึงที่หางบิ๊กซี หางดง 2 เชียงใหม

ความเปนไปไดทางการเงิน

ดานตนทุน
Fixed Investment Cost
คาเซงอาคารพาณิชย
คาซอมแซมตกแตง คาจัดซื้อ
อุปกรณตาง ๆ  ชั้นวางยา ฯลฯ
Fixed Operation Cost
คาแรง คาภาษีปาย
คาธรรมเนียมใบอนุญาตฯ
คาเชาอาคารพาณิชย ฯลฯ
Variable Cost คายาและ
เวชภัณฑ คาสงเสริมการขาย
คาสาธารณูปโภค คาวัสดุ
สํานักงาน สิ้นเปลือง

ดานผลตอบแทน
รายไดจากการขายยา

NPV, IRR, B/C Ratio,
Payback Period,

Sensitivity Analysis


