
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด ท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือยา

ผานรานคาสงของรานขายยาในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ในบทนี้ไดกลาวถึงทฤษฎี แนวคิด และ
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

1. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
2. ทฤษฎีศูนยกลางการซ้ือ 
3. กระบวนการตัดสินใจซ้ือขององคการ 
4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
แนวคิดและทฤษฎี 
 2.1.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตองใชเพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคการตลาดในตลาดเปาหมายหรือเปนสวนประกอบท่ีสําคัญของกลยุทธการตลาด
ท่ีธุรกิจตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย หรือเปนปจจัยทางการตลาด
ท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกัน เพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ 2552) โดยทั่วไปสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา 4Ps  

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะเปนสินคามี
ตัวตนหรือเปนบริการซ่ึงไมมีตัวตนก็ได คุณสมบัติผลิตภัณฑประกอบดวย ประโยชน คุณภาพ 
รูปรางลักษณะ บรรจุภัณฑ ตราสินคา และเปนสินคาลักษณะตางๆท่ีสามารถสัมผัสไดดวยประสาท
สัมผัสท้ังหา คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผัส ตลาดจนคุณสมบัติท่ีสามารถสนองความตองการดาน
สังคม ผลิตภัณฑ ไดแก สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ หรือบุคคล 

2. ดานราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินหรือส่ิงท่ีตองจาย
สําหรับการไดมาซ่ึงบางส่ิง ซ่ึงเปนราคาของสินคาในรายการผลิตภัณฑรวมตนทุนสวนลด สวนยอม
ให ระยะเวลาการชําระเงินและระยะเวลาการใหสินเช่ือ และอ่ืนๆ 
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3. ดานสถานท่ี หรือดานการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง 
โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและ
บริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด 
สวนกิจกรรมจะเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา 
และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนคือ  

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึงกระบวนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง
ผูบริโภคหรือผูใช ซ่ึงอาจจะมีหลายข้ันตอนและตองอาศัยความรวมมือจากหลายบริษัท หรือเปน
องคการท่ีเกี่ยวของกันซ่ึงชวยนําผลิตภัณฑหรือบริการไปยังผูบริโภค หรือหนวยธุรกิจ เพื่อการใช
หรือการบริโภค ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค ซ่ึง
อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต ไปยังผูบริโภค และใชชองทางออม (Indirect 
Channel) จากผูผลิตผานคนกลางไปยังผูบริโภค ดังแสดงในรูปท่ี 2.1 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 2.1 ระบบชองทางการจัดจําหนาย 
 

3.2 การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้ (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) และการคลังสินคา (Warehouse) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

 

ผูผลิต 
(Producer) 

คนกลาง 
(Middleman) 

 

ผูบริโภค (Consumer) 
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4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางความเช่ือถือ เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดี เพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจใหเกิด
ความตองการ เพื่อเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือถือ
หรือพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
และการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Non-Personal Selling) การสงเสริมการตลาดประกอบดวย
เคร่ืองมือท่ีสําคัญคือ การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขายและการประชาสัมพันธ 

 
2.1.2 ทฤษฎีศูนยกลางการซ้ือ (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2547) ประกอบดวย

สมาชิกท้ังหมด ขององคกรซ่ึงแสดงบทบาทใดบทบาทหน่ึงในกระบวนการตัดสินใจซ้ือดังตอไปนี้ 
1. ผูริเร่ิม ไดแก ผูเสนอหรือแนะนําความคิดริเร่ิมในการท่ีจะซ้ือสินคาหรือ

บริการ 
2. ผูใช ไดแก ผูท่ีจะใชสินคาหรือบริการ ในหลายๆ กรณี ผูใชมักจะเปนผูริเร่ิม

ใหมีการเสนอซ้ือและกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
3. ผูมีอิทธิพล ไดแก ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ มักจะชวยในการกําหนด

คุณสมบัติผลิตภัณฑและใหขอมูลการประเมินผลทางเลือก ในกรณีนี้เจาหนาท่ีจัดซ้ือคอนขาง         
มีความสําคัญมาก 

4. ผูตัดสินใจ ไดแก ผูทําการตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑและ / หรือ
เลือกซัพพลายเออร 

5. ผูอนุมัติ ไดแก ผูมีอํานาจในการอนุมัติการดําเนินการของผูตัดสินใจหรือผูซ้ือ 
6. ผูซ้ือ ไดแก บุคคลท่ีมีอํานาจอยางเปนทางการในการเลือกซัพพลายเออรและ

กําหนดเงื่อนไขการซ้ือ ผูซ้ืออาจชวยในการกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ แตจะมีบทบาทสําคัญ     
ในการเลือกผูขาย สําหรับการซ้ือท่ีคอนขางซับซอน บางคร้ังอาจจะตองมีผูบริหารระดับสูงเขามา
เกี่ยวของในการเจรจาดวย 

7. ผูควบคุมดูแล ไดแก บุคคลท่ีมีอํานาจในการปองกันไมใหผูขายหรือขอมูล
บางอยางเขาถึงสมาชิกในศูนยกลางการซ้ือ เชน เจาหนาท่ีจัดซ้ือ พนักงานตอนรับ และพนักงาน   
รับโทรศัพทท่ีคอยก้ันไมใหพนักงานขายเขาพบหรือติดตอผูใชหรือผูตัดสินใจ 
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2.1.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือขององคการ 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือในตลาดผูผลิต หรือผูซ้ือเพื่อการอุตสาหกรรมประกอบดวย 8 

ข้ันตอนดังนี้ (พิบูล ทีปะปาล, 2543) 
1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) กระบวนการตัดสินใจซ้ือจะเร่ิมตน    

เม่ือบุคคลในบริษัทตระหนักถึงปญหา หรือความจําเปนซ่ึงจะสามารถแกไขไดดวยการไดรับ
ผลิตภัณฑหรือบริการตามตองการ ตัวอยางเชน บริษัทตัดสินใจท่ีจะออกผลิตภัณฑใหม                  
จึงจําเปนตองเช่ือเคร่ืองมือ เคร่ืองจักรและวัสดุ เพ่ือการผลิตผลิตภัณฑดังกลาวนี้ หรือเคร่ืองจักร  
อาจชํารุดเสียหายจําเปนตองซ้ือเคร่ืองจักรใหมมาทดแทน หรือซ้ืออะไหลมาซอม เปนตน 

2. การกําหนดลักษณะความตองการโดยท่ัวไป (General Need Description) เม่ือ
ตระหนักถึงความจําเปนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑแลว ผูซ้ือก็จะกําหนดลักษณะของผลิตภัณฑโดยท่ัวไป
รวมท้ังจํานวนท่ีตองการซ้ือ สําหรับผลิตภัณฑมาตรฐาน ก็จะไมมีปญหาอะไรมากนักแตถา
ผลิตภัณฑท่ีมีความยุงยากซับซอน ผูซ้ือก็ปรึกษาผูอ่ืน พรอมท้ังกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ
ท่ีตองการงานของนักการตลาดก็คือ การยื่นมือใหความชวยเหลือแกบริษัทผูผลิต ใหคําปรึกษา 
เสนอคุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑบางอยาง ซ่ึงผูซ้ือยังไมทราบ ท้ังนี้เพ่ือชวยใหผูซ้ือกําหนด
ลักษณะของผลิตภัณฑ ไดอยางถูกตอง 

3. การกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ (Product Specification) เม่ือได
กําหนดลักษณะความตองการแลว ในข้ันนี้ก็จะกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑท่ีตองซ้ือ
ในทางเทคนิคมีการวิเคราะหคุณคา (Value Analysis) กอนเพื่อทราบองคประกอบ รวมท้ังลักษณะ
พิเศษเฉพาะบางอยางใหชัดเจน เขียนเปนลายลักษณอักษร เพื่อจะไดนํามาเปนหลักฐานตรวจสอบ
ในการซ้ือหากไดผลิตภัณฑไมตรงตามตองการก็จะปฏิเสธผลิตภัณฑนั้นได 

4. การหาผูขาย (Supplier Search) ในข้ันนี้ผูซ้ือจะพยายามหาผูขายท่ีเหมาะสม
ท่ีสุดโดยอาจคนหาผูขายจากสมุดโทรศัพทหนาเหลือง หรือบรรณานุกรมการคา (Trade Directory)     
แลวจัดทํารายการผูขายท่ีสนใจเพ่ือเลือกตัดสินใจข้ันสุดทายตอไป งานของผูขายก็คือ จะตอง
พยายามใหบริษัทของตนมีช่ือในหนังสือรวบรวมช่ือ (Directories) ท่ีสําคัญๆ รวมท้ังพยายาม
โฆษณา จัดโปรแกรมสงเสริมการขาย และสรางช่ือเสียงในทางดีใหปรากฏในตลาด 

5. การพิจารณาขอเสนอของผูขาย (Proposal Solicitation) ภายหลังจากไดเลือก
หาผูขายท่ีนาสนใจไดแลว ในข้ันนี้ฝายจัดซ้ือก็จะติดตอใหผูขายท่ีไดเลือกไวสงขอเสนอการขายมา
ผูขายบางรายอาจสงเพียงแคตตาล็อก หรือสงตัวแทนมาพบก็ได แตถาเปนผลิตภัณฑท่ียุงยาก
ซับซอนและราคาแพง ผูซ้ืออาจใหผูขายสงขอเสนอเปนลายลักษณอักษรเพื่อจะเลือกขอเสนอท่ีดี
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ท่ีสุดตอไป ดวยเหตุนี้ นักการตลาดตองมีทักษะในการเขียนขอเสนอ เพื่อแสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑ
ของตนมีลักษณะดีเดนเหนือคูแขงขัน 

6. การคัดเลือกผูขาย (Supplier Selection) ในการเลือกผูขายนั้น ฝายจัดซ้ือ           
จะพิจารณาถึงความสามารถทางดานเทคนิคของผูขาย ความสามารถในการจัดสงผลิตภัณฑตรงเวลา 
และบริการตางๆ ที่จําเปน และพิจารณาเกณฑอ่ืนๆ ไดแก การบริการดานเทคนิค การจัดสงสินคาได
ทันที การตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว คุณภาพของผลิตภัณฑ ช่ือเสียงของ
ผูขาย ราคาผลิตภัณฑ การมีผลิตภัณฑครบในสายผลิตภัณฑ ขีดความสามารถตัวแทนขาย การขยาย
เวลาใหสินเช่ือ ความสัมพันธสวนตัว (Personal Relationships) และเอกสารโฆษณาและคูมือตางๆ  

7. การกําหนดลักษณะเฉพาะของการส่ังซ้ือปกติ (Order-Routine Specification)
ภายหลังจากเลือกผูขายแลวในข้ันนี้ผูซ้ือจะเขียนใบส่ังซ้ือ โดยกําหนดลักษณะเฉพาะทางเทคนิค
ปริมาณท่ีตองการ กําหนดเวลาสงมอบ นโยบายการคืนสินคา การรับประกัน และอ่ืนๆ ตามแต      
จะตกลงกัน 

8. การทบทวนการปฏิบัติการ (Performance Review) ในข้ันนี้ผูซ้ือจะนําผลการ
ปฏิบัติการของผูขายมาพิจารณา อาจติดตอสอบถามความพอใจจากผูใช หากไดผลเปนท่ีพอใจก็    
จะทําการส่ังซ้ือตอไป หากไมเปนท่ีพอใจ ก็อาจปรับปรุงเง่ือนไขใหม หรืออาจเลิกซ้ือจากผูขายราย
นั้นก็ได งานในหนาท่ีของผูขายคือ จะตองตรวจสอบ ควบคุมลักษณะและเง่ือนไขตางๆ ใหคง  
สภาพเดิม เพื่อใหผูซ้ือเกิดความมั่นใจและเช่ือถือ และไดรับความพอใจตามท่ีคาดหวังไว
กระบวนการตัดสินใจซ้ือท้ัง 8 ข้ันตอน ในสถานการณท่ีเปนการซ้ือคร้ังแรก จะดําเนินไปตาม
ข้ันตอนดังกลาวทุกข้ันตอน แตในกรณีท่ีเปนการซ้ือซํ้า หรือเปล่ียนแปลงแกไขการซ้ือ อาจไมผาน
กระบวนการซ้ือทุกข้ันตอน 
 

2.1.4 หลักท่ัวไปของการสั่งซ้ือยาเขารานขายยา (ชูเพ็ญ วิบูลสันติ, 2545) 
การส่ังซ้ือยาเขารานขายยาเพ่ือไวจําหนาย เภสัชกรตองคํานึงถึงส่ิงเหลานี้ 

1. คุณภาพของยา ไดมาตรฐาน ความบริสุทธ์ิ ตามท่ีตองการหรือไม รวมถึง

ขนาด สี และสวนประกอบตางๆ ดวย 

2. ความตองการใชยานั้น ชนิดของยาท่ีขายไดคลอง คือเปนท่ีตองการของผูซ้ือ  

เพื่อจะไดไมมียาเหลือคางมาก 
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3. ชนิดของยามีครบทุกประเภท พยายามใหมียาครบทุกชนิดเทาท่ีจะทําได แต  

คร้ังนี้ก็ควรพิจารณา เชนกันวา ตองใชทุนมาก หากจําเปนตองตัดรายการส่ังลงบาง ก็เลือกส่ังชนิดท่ี

เปนท่ีตองการของลูกคามากไวกอน สินคาบางอยางท่ีขายไดชา กําไรนอย ไมควรรีบซ้ือมาขาย เชน 

เคร่ืองวัดความดัน เคร่ืองช่ัง ฯลฯ 

4. ปริมาณของยาแตละชนิดท่ีส่ัง ไมควรส่ังมากเกินไป ซ่ึงจะทําใหหมดชา อาจ

ทําใหผลกําไรนอยลง นอกจากกรณีท่ีซ้ือมากแลวไดสวนลดพิเศษ และใหผลดีมากกวาผลเสีย ยาท่ี

เก็บไวนาน เสียงาย ไมควรซ้ือเก็บไวจํานวนมาก หรือควรรอใหแนใจวามีผูตองการจึงส่ังซ้ือมาขาย

นโยบายการส่ังซ้ือยาเขาราน มุงไปดานใด อาทิ ยาคุณภาพพอสมควร ราคาถูก หรือยาคุณภาพดีเลิศ 

ราคาแพง หรือมุงซ้ือยาพวก Generic Name เปนสวนใหญ หรือเนนการซ้ือยา Brand Name เปนตน 

 

การบริหารของผูขายสงหรือยี่ปวแกรานขายยาท่ีส่ังซ้ือยา (ชูเพ็ญ วิบูลสันติ, 2545) 
ในการสั่งซ้ือยาเขารานอาจส่ังโดยตรงจากบริษัทยาผูผลิต หรือจากผูขายสงหรือยี่ปว ซ่ึง

พบวาสวนใหญมักซ้ือจากยี่ปว ผูใหบริการดานตางๆ แกรานขายยาดวย ดังน้ี 

1. ยี่ปวรับสงยาใหตามรานขายยาตามท่ีส่ัง แมจะส่ังจํานวนเล็กนอยก็ตาม 

เพราะฉะน้ันรานขายยาสามารถซ้ือยาแตละอยางทีละนอยได  ไมตองใชเงินมาก และรานขายยานั้นมีท่ี

เก็บยาไดนอย จึงเปนการสะดวกแกรานขายยาดวย ซ่ึงผลท่ีตามมาก็คือ เปนการลดตนทุนยา ตอหนวย 

2. ยี่ปวบริการส่ังยาใหรานขายยาไดรวดเร็ว เปนผลดีตอรานขายยา 

3. ยี่ปวมักมียาของบริษัทหลาย ๆ บริษัท เพราะฉะนั้นรานขายยาสามารถส่ังยา

ของบริษัทนั้นได โดยไมตองเสียเวลาส่ังหลายคร้ัง และเปนการประหยัดเวลาในการท่ีจะตองคอย

พูด  กับพนักงานเสนอขายของแตละบริษัท 

4. ยี่ปวเปนคนส่ังยาจากบริษัท ซ่ึงจะส่ังคร้ังละมากๆ เปนการลดคาขนสง แทนท่ี

รานขายยาแตละรานจะส่ังเองจากบริษัท และในบางครั้งเม่ือส่ังยามากๆ  จะมีสวนลดพิเศษ ยี่ปว    

จึงสามารถขายยาใหรานขายยาในราคาท่ีต่ํากวารานขายยาซ้ือเองจากบริษัทผูผลิตยา 

5. ยี่ปวชวยเหลือใหคําแนะนํารานขายยาไดในดานปญหาการดําเนินงานของราน 

การกําหนดจํานวนยาท่ีจะมีในราน การตกแตงรานใหทันสมัยและเหมาะสม การปรับปรุง           

การตั้งราคาขายของยา  การจัดยาในรานรวมทั้งปญหาดานการเงิน ภาษี บัญชี ฯลฯ 
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อยางไรก็ตาม รานขายยาเปดใหมและใหยี่ปวเลือกยาท่ีจะขายในรานขายในรานไมควรรับ

เอายามาท้ังหมด เพราะมักจะมากเกินไป เภสัชกรควรพิจารณาเลือกอีกคร้ัง 

 
ชวงเวลาการจายเงินและสวนลดพิเศษในการซ้ือยา (ชูเพ็ญ วิบูลสันติ, 2545) 
ในการเลือกซ้ือยาจากบริษัทผูผลิตยาหรือยี่ปว บางคร้ังเราอาจนําเอาชวงเวลาของ  การเก็บ

เงินหรือการใหเครดิตเปนปจจัยหนึ่งในการพิจารณาดวย ในปจจุบันบริษัทผูผลิตมักใหเครดิต  3-4 

เดือน บริษัทผูผลิตยาในประเทศ บางบริษัทอาจใหเครดิตนานถึง 6-8 เดือน แตถาเปนรานขายยาเปด

ใหม บริษัทมักเก็บเปนเงินสดสําหรับการส่ังยางวดแรก ซ่ึงถาเปนกรณีซ้ือเงินสด     จะไดสวนลด

พิเศษ 3% ยี่ปวสวนใหญจะใหเครดิต 1-2 เดือน การส่ังซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมตองซ้ือเปนเงิน

สดทุกคร้ัง และผลกําไรจากยาท่ีซ้ือจากองคการเภสัชกรรม นํามาขายเปนเปอรเซ็นตท่ีนอยกวาจาก

บริษัทท่ัวๆ ไป ดังนั้นการมียาขององคการฯ ไวขายในรานขายยามักเปนกรณีเผ่ือไวสําหรับผูท่ี

เจาะจงมาถามหาซ้ือเทานั้น 

ราคายาขององคการฯ ถาเปนราคาท่ีเขียนวา Net หรือราคาขาดตัว จะมีสวนลดให 3% ถาผู
ซ้ือแสดงใบอนุญาตขายยาและใบประกอบโรคศิลปะวาเปนเภสัชกรจะไดสวนลดมากกวา 3% คือ
ไดสวนลด 7% หรือถาไมไดเปนราคา net ทางองคการฯ จะลดใหอีก 10% สวนยาตําราหลวงจะลด
ใหอีก 25% เพิ่มจากท่ีลดตามปกติ 10% 

 
สภาวะการตลาดของรานขายยาสง ในจังหวัดเชียงใหม 
 จังหวัดเชียงใหมมีขนาดใหญ และมีจํานวนประชากรอาศัยอยูมาก โดยมีประชากรมากเปน
อันดับ 6 ของประเทศ (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2553) จึงเปนจังหวัดท่ีมีอัตราการ
ขยายตัวของรานขายยาคอนขางสูง โดยมีจํานวนรานขายยาแผนปจจุบัน (ขย1 และ ขย2) มากเปน
อันดับ 5 ของประเทศไทย โดยมีจํานวน 463 ราน เพ่ิมข้ึนจากป พ.ศ. 2551 ถึง 141 ราน โดยอยูใน
เขตอําเภอเมืองเชียงใหมถึง 261 ราน แตมีรานขายยาท่ีเปนรานขายสง หรือยี่ปวรายใหญๆ จํานวน 4 
รานเทานั้น  (สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดเชียงใหม กระทรวงสาธารณสุข, 2552) ซ่ึงแตละรานตาง
ก็มีวิธีการทําการตลาดท่ีแตกตางกัน และเนื่องจากยาเปนสินคาท่ีมีกฎหมายควบคุมเขมงวด เพราะ 
ยาเปนสินคาท่ีใหท้ังประโยชนและโทษ ทําใหผูท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจยาจะตองอยูภายใตการควบคุม
ของพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 (ชูเกียรติ กาญจนชาติ, 2534) จึงยากตอการทําการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ และสงเสริมการขาย นอกจากนั้นกฎหมายยังมีบทลงโทษท่ีคอนขางรุนแรงสงผลให
รานท่ีเปนผูจําหนายยาตองรับผิดชอบตอการจัดจําหนายยา โดยรานขายสงถือเปนรานท่ีมีการจัดเก็บ
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สต็อกสินคาประเภทยาคอนขางสูง ทําใหยากตอการควบคุมเกี่ยวกับอุณหภูมิในการจัดเก็บและการ
จัดสต็อกสินคาตางๆ ทําใหท้ังรานคาสงและรานคาปลีกตองรวมมือกันในการจัดการกับสินคา โดย
อาจใชรูปแบบการจัดสงแบบทันเวลาเพ่ือไมตองสต็อกสินคาในปริมาณท่ีสูง ซ่ึงก็ตองหาวิธีในการ
รักษาและสรางความสัมพันธกับลูกคาตอไป โดยกลยุทธสวนประสมการตลาด ของรานขายยาสง
ในจังหวัดเชียงใหม สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) รานขายยาสงในปจจุบันไดเนนการมียาใหเลือก
หลากหลายประเภท หลากหลายยี่หอ รวมถึง ความนาเช่ือถือของยาที่นํามาจําหนาย ยาท่ีมีคุณภาพ 
ไดมาตรฐาน  (ไม เ สียหาย)  บรรจุในบรรจุภัณฑ ท่ี มีสภาพดี  มีบริการส่ังยาอ่ืนจากบริษัท
นอกเหนือจากสินคาท่ีสต็อกไวในรานใหอีกดวย ซ่ึงรานขายยาสง ในจงัหวัดเชียงใหมบางแหงยังได
เนนในเร่ืองความรวดเร็วในการจัดสงยา สงยาตรงตามเวลาท่ีนัดหมาย รวมถึงการมีเทคโนโลยีใหม 
ๆ เขามาใช เชน การออกแบบใบสงสินคา ใบเสร็จรับเงิน ดวยคอมพิวเตอร ซ่ึงทําใหเกิดความ
รวดเร็ว และยังมีการรับเปล่ียน-รับคืนยา (กรณียาเสียหาย/หมดอายุ) นอกจากนั้นรานขายยาสงไดให
ความสําคัญกับภาพลักษณ และช่ือเสียง ของรานอีกดวย 

2. กลยุทธดานราคา (Price) ในสวนของกลยุทธดานราคานั้น ดวยความท่ีผลิตภัณฑใน
รานขายยาสง สวนใหญเปนยาและเวชภัณฑท่ีมีการควบคุมตามพระราชบัญญัติยา ทางรานขายยาสง 
จึงไมสามารถใชกลยุทธดานราคาไดอยางอิสระเชนเดียวกับสินคาบริโภคทั่วไป รานขายยาสงสวน
ใหญจึงดําเนินกลยุทธดานราคา ดังนี้ การรักษาระดับราคายาใหใกลเคียง หรือตํ่ากวารานขายยาสงอ่ืน 
หรือมีการรักษาราคายาใหมีความคงท่ี แตถามีการเปล่ียนแปลงจะมีการแจงใหลูกคาทราบลวงหนา 
การใหระยะเวลาในการชําระคายา/ การใหเครดิต ที่ยาวนานกวารานขายยาสงอ่ืน การใหราคายา
ยืดหยุนตามปริมาณการขาย สามารถตอรองราคาได สามารถชําระเงินไดหลายวิธี / หลายชองทาง 
การระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพยา และการออกใบกํากับภาษีถูกตองชัดเจน เปนตน 

3. กลยุทธดานสถานที่ (Place) สวนของกลยุทธดานสถานท่ีนั้น รานขายยาสงสวนใหญ
ใหความสําคัญในดานนี้คอนขางมาก ไดแก การมีเวลาบอกเวลาเปด- ปด ทําการชัดเจน การส่ังซ้ือยา
ผานหนาราน การส่ังซ้ือยาผานทางโทรศัพท การส่ังซ้ือยาผานทาง E-mail การส่ังซ้ือยาผานทาง
แฟกซ ทําเลที่ตั้งของรานตองสามารถหางาย เหมาะสม สะดวก มีการแบงประเภทยาภายในราน
ชัดเจน (มีปายติดชัดเจน) ภายในรานมีแสงสวางเพียงพอ มีระบบระบายอากาศท่ีดี รูปแบบการจัด
ตกแตงรานสวยงาม มีบริการจัดสงยาใหลูกคาถึงรานขายยา (รานคาสงยารับผิดชอบคาใชจายในการ
ขนสงให) มีพนักงานบริการยกของให รวมถึง ความสะอาดของพ้ืนท่ีจัดวางยาในราน ความสะอาด
ของชุดพนักงาน ความสวยงามและเปนระเบียบของปายโฆษณาตางๆทั้งภายในราน และบริเวณ
หนารานดวย 
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4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด นอกจากการโฆษณาผานส่ือตางๆ ไดแก โทรทัศน 
วิทยุ ส่ือส่ิงพิมพ  และปายโฆษณาตางๆ การใหสวนลดเงินสด การใหสวนลดปริมาณ การสงเสริม
การขาย ไดแก ลด แลก แจก แถม การจัดกิจกรรม สาธิตสินคา ภายในรานคาสงยา การสะสม
คะแนนจากการซ้ือยาเพื่อแลกของรางวัล การแนะนํายาใหม ๆ จากเจาของราน นอกจากนั้นรานขาย
ยาสงสวนใหญใหความสําคัญกับเร่ืองพนักงานคอนขางมาก ไดแก การมีพนักงานมาติดตอเปน
ประจํา เพื่อชวยเหลือดานการขาย พนักงานขายตองทราบรายละเอียดยาเปนอยางดี รวมถึง พนักงาน
ขายตองมีความสุภาพ ออนโยน อัธยาศัยดี มีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา และมีความเปน
กันเองกับลูกคา อีกดวย 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 
จิตราภรณ วันใจ (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ             

การตัดสินใจจัดจําหนายยาสมุนไพรไทยของผูประกอบการรานขายยา จังหวัดเชียงราย พบวา      
จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการรานขายยา จํานวน 146 ราน พบวา ผูประกอบการ    
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมา ดาน           
การจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา ตามลําดับ เม่ือพิจารณาองคประกอบยอย
ของแตละปจจัยพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในภาพรวมอยูในระดับมาก รายการท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด 
ไดแกยามีความปลอดภัย รองลงมามีเคร่ืองหมายรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) และมีขนาดยาใหเลือกหลายชนิด ปจจัยดานราคา ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง รายการ    
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณคาท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ รองลงมา มีราคาเดียวกัน
หรือใกลเคียงกับราคาสินคาอ่ืนในทองตลาด และราคาสูงกวาราคาสินคาอ่ืนในทองตลาด ปจจัย 
ดานการจัดจําหนาย ในภาพรวมอยูในระดับมาก รายการท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด ไดแก รักษาคุณภาพ
สินคาระหวางการจัดสงรองลงมา มีการส่ังซ้ือสะดวก และมีบริการส่ังยาทางอินเตอรเน็ต ปจจัย  
ดานการสงเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง รายการที่มีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด ไดแก     
การขายโดยใชพนักงานขายท่ีมีมนุษยสัมพันธดี รองลงมาการขายโดยใชพนักงานขายท่ีมีการแกไข
ปญหาใหกับลูกคาเปนท่ีนาพอใจ และการสงเสริมการขายใหแกรานคา ซ่ึงจัดใหมีการประชุม
เพื่อใหความรูและรับฟงปญหาของผูจัดจําหนาย 
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สารัช ศรีนพรัตนวัฒน (2551) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือยาจากองคการ
เภสัชกรรมของรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคนควาอิสระมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือยาจากองคการเภสัช กรรมของรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร และ
เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจซื้อยา จากองคการเภสัชกรรมของราน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีทําการวิจัย ไดแก รานขายยาท่ีส่ังซ้ือยาจากองคการ
เภสัชกรรมในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 210 ราน เคร่ืองมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม ซ่ึงผลการวัด
คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.72 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย  เปนตน ผล
การศึกษาพบวา  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือยาองคการเภสัชกรรมของรานขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร สวนใหญบุคคลที่มีอิทธิพลตอการส่ังซ้ือยาจากองคการเภสัชกรรมมากที่สุด คือ
ลูกคา และความถ่ีในการตัดสินใจซ้ือยามากท่ีสุด คือ เดือนละ 1 คร้ัง จํานวนเงินของการส่ังซ้ือยาตํ่า
กวา 10,000 บาท ชองทางในการส่ังซ้ือยาท่ีนิยมท่ีสุด ไดแก ผานตัวแทนยา สาเหตุการส่ังซ้ือยาสูง
ท่ีสุด ไดแก เช่ือถือในองคการเภสัชกรรม วัตถุประสงคในการส่ังซ้ือยามากท่ีสุด คือเพื่อจําหนายแก
ผูปวยโดยตรง กลุมตัวอยางสวนใหญใหระดับความสําคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือยา            
ดานผลิตภัณฑ คือ มีการรับคืนยาในกรณีท่ีสินคาเหลือ และกําลังหมดอายุ ดานราคา คือ ยาราคาถูก
กวาคูแขงขัน ดานการจัดจําหนาย คือ พนักงานขายยาขององคการเภสัชกรรมมีความสุภาพ ดานการ
สงเสริมการตลาดคือ มีการแนะนํายาท่ีมีการผลิตออกมาใหมใหกับรานขายยาทราบเสมอ 

อดิศร กาญจนโสภา (2553) ไดศึกษา เร่ือง ปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของ
ผูประกอบการรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบปจจัย
การตัดสินใจเลือกซ้ือเวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
คุณลักษณะของผูประกอบการ การศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจจากผูประกอบการรานขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 363 ราย เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม
ท่ีผูศึกษาสรางข้ึนเอง และหาคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม เทากับ .9756 ใชสถิติในการคํานวณ
วิเคราะหขอมูล ดังนี้ โดยใชคารอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน คา T –test การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว One – way ANOVA และเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี เชฟเฟ ผลการศึกษาพบวา 
ผูประกอบการสวนใหญสําเร็จการศึกษา คณะ หรือ สาขาวิชาจากเภสัช/ แพทย หรือ สาขาท่ี
เกี่ยวของ ระยะเวลาท่ีเปดดําเนินการ 1 - 5 ป ภาวการณแขงขันของจํานวนผูประกอบการในพ้ืนท่ี 
ซอยเดียวกัน หรือ ตลาดเดียวกัน ภายในบริเวณใกลเคียง 1 กิโลเมตร มี 5 - 7 รานคา ลักษณะการขาย 
คือ ขายปลีกหนารานเพียงอยางเดียว มีเภสัชกรอยูรานเปนบางชวงเวลา ปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เวชภัณฑยาของผูประกอบการรานขายยา ในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยูในระดับมากทุก
ดานและเม่ือพิจารณารายดาน พบวา ผูประกอบการรานขายยามีน้ําหนักการตัดสินใจระดับมาก 
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อันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมา ดานราคา ดานเง่ือนไขการชําระเงิน ดานการบริการ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
ผูประกอบการท่ีจบการศึกษาในคณะหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมาตางกัน มีปจจัยการเลือกซ้ือเวชภัณฑยา
ในภาพรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผูประกอบการที่มีระยะเวลาเปด
ดําเนินการตางกัน ผูประกอบการท่ีมีภาวการณแขงขันในพ้ืนท่ีตางกัน ผูประกอบการท่ีมีลักษณะ
การขายตางกัน และผูประกอบการที่มีเภสัชกรประจําอยูประจํารานชวงเวลาตางกัน มีปจจัยการ
เลือกซ้ือเวชภัณฑยาในภาพรวมไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 


