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ร้านคา้ปลีกในปัจจุบนั สามารถตอบสนองความตอ้งการต่อลูกคา้ได ้โรงงานและผูค้า้ส่ง
จ าหน่ายสินค้าให้ผูค้ ้าปลีกต้องตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยค านึงถึงส่วนประสม
การตลาด ซ่ึงปัญหาและอุปสรรคดา้นการกระจายสินคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการตลาดมี
ความส าคญัต่อธุรกิจคา้ปลีก วตัถุประสงค์ของการวิจยัน้ีเพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์, 2) ศึกษา
อิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์, และ 3) สร้างแบบจ าลองของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจาย
ยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
คือ ผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์โดยเก็บขอ้มูลตั้งแต่เดือนมิถุนายน – เดือนสิงหาคม 
พ.ศ. 2561 ผลการวิเคราะห์มีดงัน้ี 1)ระบบการกระจายมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจาย / สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ , 2)กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์มีอิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการกระจาย / สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์, 3)กลยุทธ์
การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์, และ 4)ช่องทาง
การกระจายมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ การศึกษาน้ี
สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในร้านคา้ปลีกเพื่อหาแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดในการการกระจายสินคา้ 
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ABSTRACT 

 
Currently, retail store is able to meet the needs of customers. Factories and wholesalers 

sell their products to retailers, and they need to decide their distribution channels taking into 
account the marketing mix. Such problems and obstacles in the distribution of goods distribution 
channel and marketing are important to the retail business. The objectives of this research were to 
1) study the causal factors affecting drug and medical supplies physical distribution and the drug 
and medical retailers performance, 2) to study the influence of the causal factors of drug and 
medical supplies physical distribution affecting the drug and medical retailers performance, and 
3) develop a model of the causal factors of drug and medical supplies physical distribution 
affecting the drug and medical retailers performance. The population and the sample group were 
drug and medical supplies retailers. Data were collected from June-August 2018. The results of 
the analysis were as follows: 1) drug and medical supplies distribution system had a positive 



III 
 

 

direct influence on the drug and medical supplies physical distribution / retailers performance, 2) 
drug and medical supplies partner group had a positive direct influence on the drug and medical 
supplies physical distribution / retailers performance, 3)  marketing strategy had a positive direct 
influence on the drug and medical supplies retailers performance, and 4) drug and medical 
supplies physical distribution had a positive direct influence on the drug and medical supplies 
retailers performance. This study can be leveraged in retail outlets to determine distribution best 
practices. 
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 บทที ่1  
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   

ตามนโยบายรัฐบาลไทยในยุค 4.0 จะให้ความส าคญักบัอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ดูแลสุขภาพทั้งในดา้นการลงทุนและการพฒันา (ส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน, 2564)  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแผนยทุธศาสตร์ของกระทรวงสาธารณสุขปี พ.ศ.2559 – พ.ศ.2568 ท่ีมีนโยบายใน
การสร้างกลยุทธ์เพื่อให้ประเทศไทยเป็นศูนยร์วมสุขภาพและเป็นศูนยก์ลางของกลุ่มประเทศ
อาเซียนในการให้บริการดา้นการแพทย ์โดยรัฐบาลมีทิศทางเชิงกลยุทธ์ในการสร้างความเขม้แข็ง
ให้กบัการดูแลสุขภาพ รวมไปถึงการวางรากฐานท่ีแข็งแกร่งกบัทุกภาคส่วนของระบบท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัสุขภาพซ่ึงเป็นความตอ้งการของประชาชนท่ีมีความใส่ใจในดา้นสุขภาพท่ีมากข้ึน นอกจากนั้น 
การลงทุนดา้นสุขภาพยงัเป็นส่ิงท่ีน่าดึงดูดใจต่อการลงทุนและมีบทบาทส าคญัต่อการเสริมสร้าง
ความเขม้แขง็ของประเทศไทยไปสู่ต าแหน่งศูนยก์ารแพทยข์องเอเชียอีกดว้ย  

ส าหรับความพร้อมในการดูแลสุขภาพขนาดใหญ่ของประเทศไทยเพื่อใหเ้กิดการเขา้ถึงการ
ให้บริการทางการแพทยแ์ละสาธารณสุขส าหรับประชาชนนั้น ประเทศไทยมีโรงพยาบาลของรัฐ
กวา่ 1,000 แห่งและโรงพยาบาลของเอกชนกวา่ 300 แห่ง ท่ีพร้อมจะอ านวยความสะดวกและใหก้าร
บริการดา้นสุขภาพท่ีหลากหลายและครอบคลุมและมีโรงพยาบาลหลายแห่งท่ีมีช่ือเสียงในระดบั
นานาชาติทั้ งในด้าน แพทยท่ี์มีทกัษะสูงและมีความเช่ียวชาญในการบริการทางการแพทยท่ี์ได้
มาตรฐานสากล ซ่ึงจะท าให้ประเทศไทยกลายเป็นศูนยก์ารแพทยไ์ม่เพียงแต่ในภูมิภาคอาเซียน
เท่านั้น แต่จะเป็นศูนยก์ารแพทยส์ าหรับภูมิภาคเอเชียและภูมิภาคอ่ืน ๆ ดว้ย ดงันั้น การสนบัสนุน
จากนโยบายของรัฐบาลจะเป็นหน่ึงในกลยทุธ์ท่ีจะน าพาให้ประเทศไทยเดินไปสู่เป้าหมายดงักล่าวได ้ 

นอกจากนั้น ในปัจจุบนัการส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมเพื ่อสุขภาพจะเป็น
นโยบายที่ส าคญัยิ่ง เน่ืองจากการระบาดของโควิด-19 ที่ท  าให้ทัว่โลกตอ้งการอุปกรณ์การแพทย์
ในการป้องกนัและรักษาโรคที่เพิ ่มสูงยิ ่งข้ึน รวมไปถึงธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกบัการดูแลสูขภาพ 
เพื่อให้ร่างกายแข็งแรงมีภูมิตา้นทานโรคสูง เช่น หนา้กากอนามยั ถุงมือยาง ชุดพีพีอี ชุดตรวจ
วิเคราะห์โรค อุปกรณ์การแพทยที์่ใชแ้ลว้ทิ้ง เคร่ืองช่วยหายใจและเคร่ืองพยุงชีพต่าง ๆ รวมไปถึง
สินคา้ดูแลสุขภาพ เช่น อาหารเสริมวิตามิน สารสกดัจากพืช และเคร่ืองส าอางที่ท  ามาจากวสัดุ
ธรรมชาติ ซ่ึงจะช่วยดึงดูดการลงทุนในอุตสาหกรรมเกษตรชั้นสูง สมาร์ทฟาร์มเมอร์ อาหาร 
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เคร่ืองมือแพทย ์โดยทั้งหมดน้ีจะถูกครอบดว้ยเทคโนโลยีชีวภาพ ท าให้การลงทุนในสาขา
เทคโนโลยีชีวภาพจะมาแรง 

นอกจากนั้ น Tunpaiboon (2020) ได้กล่าวว่า ทั่วไปแล้ว ภาคเภสัชกรรมและเวชภัณฑ์
ประกอบดว้ยยาและสารเคมีทัว่ไปท่ีใชใ้นการวินิจฉยัและรักษาโรค โดยยาสามญัสามารถแบ่งออก 
เป็นสองกลุ่ม คือ 1) ยาดั้ งเดิม หรือยาท่ีจดสิทธิบัตรคือ ยาท่ีผ่านกระบวนการวิจยัและพฒันาท่ี
ยาวนานซ่ึงจะมีตน้ทุนในการผลิตสูง โดยปกติแลว้ ผูผ้ลิตยาดั้งเดิมจะไดรั้บการคุม้ครองสิทธิบตัร 
20 ปี และเม่ือสิทธิบตัรหมดอายุ ผูผ้ลิตรายอ่ืนจะได้รับอนุญาตให้ผลิตยาเหล่านั้นได้ และ 2) ยา
สามญัคือ ส าเนาของยาตน้แบบท่ีโดยทัว่ไปแลว้จะผลิตภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ หรือช่ือตราสินคา้ 
แต่ไม่มีการคุม้ครองสิทธิบตัร ยาสามญัมกัจะมีส่วนผสมออกฤทธ์ิท่ีเหมือนกนักบัท่ีพบในยาดั้งเดิม
ท่ีการคุม้ครองสิทธิบตัรหมดอายุเน่ือง จากการผลิตยาสามญัมกัไม่ตอ้งการปัจจยัการผลิตท่ีมีราคา
แพง หรือการวจิยัและพฒันาและการทดลองทางคลินิกท่ีมีราคาแพง ตน้ทุนการผลิตจึงมกัจะต ่ากวา่
ยาดั้งเดิม 
 ส าหรับการผลิตและจ าหน่ายเวชภณัฑ์ทั้งภายในและนอกประเทศไทยนั้น ยงัคงไดรั้บการ
ตอบรับท่ีดีจากต่างประเทศเน่ืองจาก ความมีช่ือเสียง การบริการท่ีมีคุณภาพสูงและราคาไม่แพง โดย
ประเทศไทยไดก้ลายเป็นแหล่งตลาดเวชภณัฑ์ต่าง ๆ และมูลค่าการน าเขา้เคร่ืองมือแพทยข์ยายตวั
จาก 557 ลา้นเหรียญสหรัฐ เป็น 962 ลา้นเหรียญสหรัฐ ในปี พ.ศ. 2563 ในช่วงเวลาเดียวกนัมูลค่า
การส่งออกเพิ่มข้ึนจาก 566 ลา้นเหรียญสหรัฐ ถึง 843 ลา้นเหรียญสหรัฐ (ส านกังานคณะกรรมการ
ส่งเส ริมการลงทุน , 2564) แนวโน้ม น้ี ได้สะท้อนให้ เห็น ถึงขนาดการเติบโตของตลาด
ภายในประเทศและการเล็งเห็นความส าคญัของประเทศไทยเป็นฐานส่งออก อีกทั้ง ประเทศไทยอยู่
ในต าแหน่งท่ีดีในการเขา้ถึงวตัถุดิบท่ีจ าเป็นส าหรับการผลิตยาประเภทต่าง ๆ และมีความร่วมมือ
ระหว่างคู่คา้ในห่วงโซ่คุณค่าส าหรับการเตรียมวตัถุดิบท่ีดีซ่ึงเป็นส่วนประกอบหลกัในการผลิต
เวชภณัฑ์การแพทยต่์าง ๆ ท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ราคาไม่แพง อีกทั้งเม่ือพิจารณาถึงความตอ้งการ
ของเวชภัณฑ์ท่ีเพิ่มข้ึนทั้ งในระดับภูมิภาคและในประเทศ รัฐบาลจึงสามารถคาดการณ์ได้ว่า
อุตสาหกรรมการแพทยข์องไทยจะเติบโตต่อไป 

ทั้งน้ี เม่ือเปรียบเทียบกบัต่างประเทศแลว้จะเห็นไดว้่า ฐานการผลิตยาและเวชภณัฑ์หลกั
ของโลกโดยเฉพาะยาสิทธิบตัร หรือยาต้นแบบกระจุกตวัอยู่ในกลุ่มประเทศพฒันาแล้ว ได้แก่ 
ประเทศสหรัฐอเมริกา กลุ่มประเทศในสหภาพยโุรปและประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงเป็นประเทศท่ีมีศกัยภาพ
ดา้นบุคลากรท่ีมีองคค์วามรู้และมีเทคโนโลยีในการผลิตสูง โดยประเทศเหล่าน้ีสามารถส่งออกเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการยาและเวชภณัฑท์ัว่โลก แสดงในภาพประกอบท่ี 1.1  
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ภาพประกอบที ่1.1 ความตอ้งการยาและเวชภณัฑท์ัว่โลก 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยัธนาคารกรุงศรี (2563, แนวโนม้อุตสาหกรรมยาปี 2563-65) 
 

ส าหรับประเทศท่ีก าลงัพฒันาโดยส่วนใหญ่จะเป็นเพียงผูน้ าเขา้ยาตน้แบบซ่ึงมีราคาสูงและ
มีโครงสร้างอุตสาหกรรมยาแผนปัจจุบนัแบ่งตามขั้นตอนการผลิต ดงัน้ี 

1) ขั้นตน้ คือ การวจิยัคน้ควา้พฒันายาตวัใหม่ 
2) ขั้นกลาง คือ การผลิตวตัถุดิบยา เป็นการผลิตวตัถุดิบตวัยาท่ีใช้ในการผลิตยา ไดแ้ก่ ตวั

ยาส าคญั (Active Ingredient) และตวัยาช่วย (Inert Substance) ซ่ึงเป็นตวัยาท่ีคน้พบแลว้ และคิดคน้
พฒันาเฉพาะเทคนิควิธีการผลิตหรือเปล่ียนโครงสร้างโมเลกุลตน้แบบเพื่อให้ไดต้วัยานั้น ซ่ึงการ
ผลิตสารวตัถุดิบตวัยาตอ้งใชเ้ทคโนโลยขีั้นสูงและเงินทุนจ านวนมาก 

3) ขั้นปลาย คือ การผลิตยาส าเร็จรูป เป็นการพฒันาสูตรต ารับยา โดยน าเขา้วตัถุดิบตวัยา
ส าคญัจากต่างประเทศมาผสมและผลิตเป็นยาส าเร็จรูปในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ยาเม็ด ยาแคปซูล ยา
น ้า เป็นตน้ 
               ขณะท่ีในปี พ.ศ. 2562 จะมีมูลค่าการจ าหน่ายยาในประเทศขยายตัวร้อยละ 4.2 อยู่ท่ี
ประมาณ 1.84 แสนล้านบาท จ าแนกออกเป็น (1) ยาท่ีจ  าหน่ายผ่านโรงพยาบาลและสั่งจ่ายโดย
แพทย  ์(Prescription Drug) ประกอบด้วย ยาช่ือสามญั (Generic drug) มีมูลค่า 9.02 หม่ืนล้านบาท 
เพิ่มข้ึนร้อยละ 4.0 และยาตน้ต ารับ Original drug) หรือยาจดสิทธิบตัร(Patented drug) มูลค่า 5.83 
หม่ืนล้านบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 4.9 และ (2) ยาท่ีจ าหน่ายผ่านร้านขายยา (OTC drug) มีมูลค่า 3.55 
หม่ืนลา้นบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 3.7  ปัจจยัท่ีหนุนการเติบโตต่อเน่ืองมาจากการใช้ยารักษาโรคตาม
ฤดูกาล (อาทิ ไขห้วดัใหญ่ ไขเ้ลือดออก) สถานการณ์ฝุ่ นและหมอกควนั รวมถึงผูป่้วยกลุ่มโรคไม่
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ติดต่อเร้ือรัง (อาทิ โรคความดนัโลหิตสูง โรคเบาหวาน) มีจ  านวนเพิ่มข้ึนจากผูสู้งอายุท่ีมีมากข้ึน 
ทั้งน้ี โรงพยาบาลของรัฐและเอกชนยงัคงเนน้นโยบายเพิ่มสัดส่วนการซ้ือยาสามญัท่ีผลิตในประเทศ
เพื่อควบคุมค่าใชจ่้าย ดงัภาพประกอบท่ี 1.2 

 

 
 

ภาพประกอบที ่1.2 มูลค่าตลาดธุรกิจร้านขายยา 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยัธนาคารกรุงศรี (2563, แนวโนม้อุตสาหกรรมยาปี 2563-65)  

 
ในปี พ.ศ. 2562 คาดวา่ธุรกิจร้านขายยามีมูลค่าตลาดประมาณ 11,060.6 ลา้นบาทขยายตวั

เพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 4.5 - 5.0 เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมาโดยส่วนหน่ึงน่าจะเป็นผลมาจากการขยาย
สาขาร้านขายยาท่ีเป็นเชนสโตร์ของกลุ่มผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึน เน่ืองจากเล็งเห็น
ถึงศกัยภาพของธุรกิจร้านขายยาท่ียงัมีโอกาสเติบโตได้อีกมาก จากความตอ้งการยาของตลาดใน
ประเทศท่ีเพิ่มข้ึนโดยเฉพาะพฤติกรรมการซ้ือยามารับประทานเองมีสัดส่วนท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลให้
จ  านวนร้านขายยามีแนวโน้มเพิ่มข้ึนทุกปี นอกจากนั้น ยงัมีจ  านวนร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีขอ
ใบอนุญาตประกอบธุรกิจ เก่ียวกบัยาทัว่ราชอาณาจกัรกบัส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) ทั้งส้ิน 13,906 ร้าน ลดลง 4,994 ร้าน เม่ือเทียบกบัปี พ.ศ. 2561 ท่ีมีจ  านวนร้านขายยาประมาณ 
18,900 ร้าน ทั้ งน้ี ในจ านวนร้านขายยาแผนปัจจุบันทั้ งหมดจะถูกจ าแนกออกเป็น ร้านยาเด่ียว 
(Stand - Alone) มีจ านวน 10,568 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 76 ของจ านวนร้านยาทั้งหมด ร้านยามีหลาย
สาขา (chain store) จ านวน 3,338 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 24 ของจ านวนร้านยาทั้งหมด จ านวนร้านยา
ประเภทหลายสาขานั้น แบ่งยอ่ยไดเ้ป็น ร้านยาหลายสาขาสัญชาติต่างประเทศ ไดแ้ก่ ร้านยาวตัสัน 



5 

 

(สัญชาติฮ่องกง) มีจ  านวนประมาณ 500 สาขา ร้านยาบู๊ทส์ (สัญชาติองักฤษ) มีจ านวนประมาณ 277 
สาขา ร้านยาซูรูฮะ (สัญชาติญ่ีปุ่น) มีจ านวนประมาณ 23 สาขา ร้านยามตัสึโมโตะคิโยชิ (สัญชาติ
ญ่ีปุ่น) มีจ านวนประมาณ 22 สาขา ส่วนร้านยาหลายสาขาสัญชาติไทย ไดแ้ก่ ร้านยา Health Up ร้าน
ยา eXta ร้านยา Save drug ร้านยา Fascino ร้านยา Pure และร้านยากรุงเทพดรักส์สโตร์ (ในแต่ละ
ร้านยามีสาขามากกวา่ 100 สาขา) ดงันั้น คาดวา่จะเป็นร้านขายยาของผูป้ระกอบการรายใหญ่ หรือท่ี
เป็นแบบร้านขายยามีหลายสาขา(Chain Store) ประมาณร้อยละ 10 ของจ านวนร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัทั้งหมดและท่ีเหลืออีกร้อยละ 90 ยงัคงเป็นร้านขายยาเด่ียว (Stand - Alone) ซ่ึงส่วนใหญ่จะ
เป็นร้านขายยาของผูป้ระกอบการSME ท่ีศึกษาทางด้านเภสัชศาสตร์ และมาเปิดธุรกิจเป็นของ
ตนเอง ดงัภาพประกอบท่ี 1.3 และภาพประกอบท่ี 1.4 

 
 

ภาพประกอบที ่1.3 สัดส่วนจ านวนร้านขายยาแต่ละประเภท 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยัธนาคารกสิกรไทย (2558, ธุรกิจร้านขายยา) 
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ภาพประกอบที ่1.4 จ านวนธุรกิจตั้งใหม่ ( ราย )                           
ท่ีมา: กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2564, ออนไลน์)  

 
โดยธุรกิจขายปลีก - ส่งสินคา้ทางเภสัชภณัฑแ์ละทางการแพทย ์เม่ือพิจารณาการจดัตั้งในปี 

พ.ศ. 2563 ท่ีเพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ. 2562 ถึงร้อยละ 35.73 และในปี พ.ศ. 2564 (ม.ค. - เม.ย.) เพิ่มข้ึนร้อย
ละ 24.42 จากช่วงเวลาเดียวกนัของปีท่ีผา่นมา โดยผลประกอบการในช่วงปี พ.ศ. 2560 – พ.ศ. 2562 
มีรายได้และก าไรเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง แสดงให้เห็นถึงโอกาสในการเติบโตของธุรกิจในอนาคต 
นอกจากน้ี ยงัมีปัจจยัเสริมต่าง ๆ เช่น นโยบายของรัฐบาลท่ีมียุทธศาสตร์การพฒันาประเทศไทยให้
เป็นศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติ (Medical Hub) กระแสการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical Tourism) 
ของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ และการลงทุนของธุรกิจโรงพยาบาลส่งผลให้ความตอ้งการอุปกรณ์ ยา
และเคร่ืองมือทางการแพทยเ์พิ่มข้ึน จากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีกล่าวมานั้นส่งผลให้ธุรกิจขายปลีก - ส่ง
สินคา้ทางเภสัชภณัฑ์และทางการแพทย ์เป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ และมีโอกาสเติบโตในอนาคต ทั้งน้ี
จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัส Covid – 19 และการด าเนินชีวิตแบบใหม่ (New normal) 
จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ท่ีเปล่ียนไป ธุรกิจจึงควรมีการพฒันาเพื่อสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมทั้งเพิ่มช่องทางการจ าหน่าย การหาคู่คา้ ในตลาดใหม่ ๆ และประยุกตใ์ช้
เทคโนโลยใีนปัจจุบนัมาช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัอีกทางหน่ึงดว้ย 

จากขอ้มูลเบ้ืองตน้ของทัว่ไปธุรกิจร้านขายยา ปัญหาดา้นการกระจายสินคา้และปัญหาดา้น
การตลาดสรุปไดต้ามแต่ละประเด็นดงัต่อไปน้ี 

1) การก าหนดวตัถุประสงคแ์ละออกแบบการกระจายจะเป็นการก าหนดเป้าหมาย ยอดขาย
ในรูปตวัเงิน หรือจ านวนหน่วยของสินคา้ท่ีขาย แต่ในหลายกรณียงัไม่เพียงพอเน่ืองจากการเลือก
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ช่องทางการกระจายยงัเก่ียวขอ้งกบัอีกหลายวตัถุประสงค ์เช่น ตน้ทุนและค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางการกระจาย การใชช่้องทางการกระจายของคู่แข่งขนั เป็นตน้  

2) การก าหนดวตัถุประสงค์ของการออกแบบช่องทางการกระจายท่ีดี ควรจะสะท้อน
ภาพรวมของกลยุทธ์การตลาด น าไปสู่การตอบสนองตามตอ้งการของลูกคา้ เนน้การวดัผลการขาย
และกิจกรรมการขายไดอ้ยา่งชดัเจนแสดงใหเ้ห็นอนาคตวา่ยอดขายของบริษทัควรจะมาจากท่ีใด ใช้
ในการประเมินผลการขายและการให้ทรัพยากรทางการตลาด การจดัจ าหน่ายควรจะไดพ้ิจารณา
ขอ้จ ากดัและน าสภาพแวดลอ้มภายนอกเขา้มาพิจารณาดว้ย เช่น ในกรณีสภาพเศรษฐกิจตกต ่า การ
จดัจ าหน่ายอาจตอ้งการความรวดเร็วตดัช่องทางการกระจายบางช่วงให้เหลือสั้นท่ีสุด เพื่อให้สินคา้
สู่การบริโภคเร็วท่ีสุด เช่น กรณีการระบายสตอ็กสินคา้จากโรงงานสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง  

3) ผูค้า้ส่งจ าหน่ายสินคา้ให้ผูค้า้ปลีกท่ีไปสั่งซ้ือสินคา้เขา้ร้าน มียอดการสั่งซ้ือมีจ านวนไม่
มากนัก การกระจายสินคา้จากคนกลางในประเทศท่ีเป็นประตูการค้าโดยผูค้ ้าส่งต่าง ๆ น่าจะมี
โอกาสทางดา้นการคา้ และเป็นอุปสรรคในการกระจายสินคา้ตามช่องทางการกระจายดว้ย  

4) การตัดสินใจเลือกช่องทางการกระจายมีผลกระทบต่อการตัดสินใจส่วนประสม
การตลาดอ่ืน ๆ เช่น การก าหนดลกัษณะสินคา้และบรรจุภณัฑ์ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกับ
วธีิการจดัจ าหน่าย การเลือกโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดการตดัสินใจเลือกช่องทางการกระจาย 
จึงเป็นปัญหาทา้ทายนกัการตลาดให้ตอ้งปรับยุทธวธีิการจดักระจายให้สอดคลอ้งกบัความกา้วหนา้ 
และเปล่ียนแปลงไปของคนกลางประเภทต่างๆ เทคโนโลยี และระบบข่าวสารขอ้มูลท่ีถูกน ามาใช้
กบัการจดัการการกระจาย พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเนน้ความรวดเร็ว 

5) การคิดคน้วิธีการใหม่ ๆ ในการจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการสู่ผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดความ
แตกต่างและมีประสิทธิภาพสูงข้ึนเป็นความทา้ทายท่ีช้ีชะตาความอยูร่อดของธุรกิจและการตลาดยุค
ปัจจุบนัอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้  

โดยมีตวัอย่างบางกรณีศึกษาปัญหาด้านช่องทางการกระจายสินคา้ เช่น บริษทั พีแอนด์จี 
จ  ากดั ซ่ึงเป็นค่ายสินคา้อุปโภคและบริโภคท่ีกระจายสินคา้ออกไปทัว่อเมริกาเหนือ มีประสบการณ์ 
เก่ียวกบัการส่งมอบสินคา้ล่าชา้ซ่ึงท าใหเ้กิดความเสียหายกบัการส่งมอบสินคา้ท่ีมีในช่วงนั้น บริษทั 
พีแอนด์จี จ  ากดั จึงพยายามอย่างยิ่งท่ีจะลดเวลาในการส่งมอบสินคา้ให้น้อยลง ในขณะท่ีตอ้งเพิ่ม
มาตรฐานในการบริการให้สูงข้ึนโดยมีบริษทั เอ๊กส์เซล จ ากดั ไดเ้ขา้มามีบทบาทในจุดน้ีดว้ยการ
สร้างอู่เรือขวาง และปรับปรุงช่องทางการกระจายสินคา้ ซ่ึงน าไปสู่ผลประโยชน์ในการกระจาย 
สินคา้ของผูบ้ริโภค 

ส่วนปัญหาดา้นการตลาด ผูว้ิจยัสรุปปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัผูป้ระกอบการทัว่ไปนั้น มี
สาเหตุมาจากปัจจยัต่าง ๆ คือ  
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1) ไม่มีการจดัท าแผนการตลาดและการก าหนดเป้าหมายเชิงกลยทุธ์  
2) ติดตามสภาพตลาดปัจจุบนัไม่ทนั เน่ืองจากเกิดแนวโนม้ใหม่ ๆ ตลอดเวลา ขาดการเก็บ

ขอ้มูลหรือวจิยัตลาด วงจรชีวิตผลิตภณัฑเ์ปล่ียนแปลงไป ความตอ้งการของลูกคา้เปล่ียน กลุ่มลูกคา้
หรือพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เปล่ียน  

3) ขาดการวเิคราะห์คู่แข่งและการวเิคราะห์อุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอก  
4) ไม่สามารถท าให้ลูกค้าพึงพอใจได้ เน่ืองจากมีผลิตภัณฑ์ไม่หลากหลาย ขาดความ

แน่นอนคงเส้นคงวา คุณภาพไม่คงท่ี ราคาไม่เหมาะสม ช่องทางการขายไม่เพียงพอ ขาดทกัษะใน
การขาย สถานท่ีตั้งไม่เหมาะสม บริการไม่ดี ภาพลกัษณ์ไม่โดดเด่น โฆษณาไม่ดี ส่งเสริมการตลาด
ไม่เหมาะสม  

ดงันั้น บริษทัต่าง ๆ ท่ีมีปัญหาเก่ียวกบัการขาย การสร้างก าไร หรือการเติบโตของกิจการจึง
ตอ้งให้ความสนใจกบัการตลาดของกิจการให้มากข้ึน บริษทัควรวิเคราะห์ดา้นการตลาดซ่ึงไม่ใช่
เป็นเพียงแค่การขาย หรือการโฆษณา ปัญหาก็ควรแกไ้ขโดยการสร้างความน่าสนใจในตวัสินคา้
หรือบริการ และสร้างส่ิงแวดล้อมท่ีสามารถก่อให้เกิดการขายข้ึน โดยการใช้ข้อมูลการขาย
ป้อนกลบัมาเพื่อก าหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสม  

ดว้ยปัญหาและความส าคญัของปัญหาดงักล่าวจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงเป็นเหตุผลหลกัท่ีท า
ให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาและท าการวิจยัในหัวขอ้น้ีเพื่อจะได้แกปั้ญหาดงักล่าว ซ่ึงสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ Suchonwanich (2019) ท่ีกล่าวถึงปัญหาต่าง ๆ อาทิ บริษทัไม่สามารถส่งยาให้ผูป่้วย
โดยตรง ตอ้งให้โรงพยาบาลจ่ายยาให้ หรือการท่ีบริษทัท่ีไม่มีส่วนไดส่้วนเสียในการใช้ยา (Third 
Party) มาช่วยบริหารจดัการเร่ืองเอกสารและประสานงานเร่ืองการส่งยาให้โรงพยาบาล รวมทั้ง
ปัญหาแหล่งตน้ทางของการกระจายส่วนใหญ่เป็นร้านขายส่ง หรือร้านช าขนาดใหญ่ ร้านขายยา
แผนปัจจุบนัประเภทท่ี 1 และประเภทท่ี 2 อีกทั้ง เบญจมาศ บุดดาวงศ์ และคณะ (2559) กล่าวถึง
เส้นทางการกระจายยาท่ีมีลักษณะผูป้ระกอบการไปซ้ือจากแหล่งต้นทางโดยตรง สั่งซ้ือทาง
โทรศพัท์ส่งยาทางรถยนต์ของร้าน ส่งผ่านรถเร่ส่งสินค้าหรือส่งทางไปรษณีย ์รถเร่ขายยาตาม
ชุมชน และมีรูปแบบ การโฆษณาและจ าหน่ายยาโดยใชส่ื้อการแสดงละครสัตวฉ์ายหนงั และพบมี
กรณีส่งยาจ านวนมากพกัในบา้นเพื่อจ าหน่ายต่อในพื้นท่ี  ซ่ึงท าให้ลกัษณะยาและเวชภณัฑ์ไม่มี
ความปลอดภยั หรือเส่ียงต่อการใชผ้ดิของประชาชน โดยมีขอ้มูลแสดงในภาพประกอบท่ี 1.5 
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ภาพประกอบที ่1.5 สายโซ่อุปทาน และลกัษณะปัญหาดา้นการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
ทีม่า: Suchonwanich (2019) 
 

จากภาพประกอบท่ี 1.5 งานวจิยัน้ีสรุปไดว้า่ ตวัแปรต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการก าหนดปัญหา
ของร้านคา้ปลีก ไดแ้ก่ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์โดยท่ีล าดบัขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมท่ี
ออกแบบและเช่ือมโยงเพื่ออ านวยความสะดวกและติดตามการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากตน้
ทางไปยงัผูบ้ริโภค และมีกระบวนการท่ีใชใ้นการก ากบัดูแลการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากซพัพลายเออร์
ไปยงัผูผ้ลิตไปยงัผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีกและสุดทา้ยถึงผูบ้ริโภคปลายทาง โดยท่ีระบบการกระจายยา
และเวชภณัฑ์มีผลกระทบต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 
และบทความวิจยัต่างๆ ดงัน้ี Williams et al. (1994); Zhong et al. (2012); Shim and Kumar (2013); 
Liao et al. (2017); Zhou and Olsen (2017); Bilous et al. (2019); Bulala et al. (2020); Petroianu et 
al. (2020) ส าหรับระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์มีผลกระทบต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภัณฑ์ และ Belson (2005); Dessouky et al. (2006); Sheng (2012); Mete and Zabinsky (2013); 
Shi and He (2018); Sporta (2018); Wang et al. (2020); Li et al. (2021); Ling et al. (2021) ส าหรับ
ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑมี์ผลกระทบต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 

ประเด็นท่ีสอง กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ โดยประเภทของธุรกิจท่ีมีการท าขอ้ตกลง
อย่างเป็นทางการระหว่างคนสองคนข้ึนไป หรือโครงสร้างธุรกิจท่ีบุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปมา
รวมกนัเพื่อประกอบธุรกิจท่ีชอบดว้ยกฎหมายและตกลงท่ีจะแบ่งปันผลก าไรขาดทุนท่ีเกิดข้ึน โดย
ท่ีกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์มีผลกระทบต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะ

ภาครัฐ 

Patient Access 
Program ร้านยาขายส่ง (Wholesale 

drug store) 

ผู้ผลติ/จ าหน่าย/น าเข้ายา 
ในประเทศ 

ภาคเอกชน 

โรงพยาบาล 

วคัซีนควบคุม
โรคระบาด 

คลนิิก 

ร้านขายยาปลกี 
(Retail drug store) 

โครงการพเิศษ 3 
กองทุน 

 
ขายยาออนไลน์ 

(Online pharmacy) 

ระบบการกระจายยา 
ในสถานการณ์ฉุกเฉิน 

ร้านช า/ตลาดนัด 

ระบบการกระจาย
วคัซีน 

ยาต้านพษิ 
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ของร้านค้าปลีก  และบทความวิจยัต่างๆ ดังน้ี Barbour (1991); Yamanami (2005); Simester and 
Roberts (2007); Daron (2017); Mursalat et al. (2020); Tunnel and Ricketts (2020); Bolandifar et 
al. (2021); Wu et al. (2021) ส าหรับกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์มีผลกระทบต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภัณฑ์  และHuang and Zhong (2005); Raghuram and Ravilochanan (2017); 
Sakrabani et al. (2019); Vukadin et al. (2019); Feng and Fay (2021); Jiwa et al. (2021); Kim et al. 
(2021) ส าหรับกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑมี์ผลกระทบต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 

ประเด็นท่ีสาม กลยทุธ์การตลาดและช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ โดยกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีประสบความส าเร็จสามารถช่วยนกัการตลาดให้ประสบความส าเร็จ
ในการบริการลูกคา้ และเพิ่มประสิทธิภาพให้ดีข้ึน ซ่ึงเป็นการผสมผสานองค์ประกอบท่ีส าคญัท่ี
ประกอบกนัเป็นโปรแกรมการตลาด อีกทั้ง ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์เส้นทางท่ียาและ
เวชภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางกระจาย สินคา้ประกอบด้วยผูผ้ลิต คนกลาง ท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยท่ีกลยทุธ์การตลาดและช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์
มีผลกระทบต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก และบทความวจิยัต่างๆ ดงัน้ี Cronin Jr. (1985); Tan et al. 
(2016) ; Pathak (2017) ; Kasemsap (2018) ; Purcărea (2018) ; Albushairi et al. (2019) ; Wang and 
Fan (2019) ; Jung et al. (2019) ; Mukonza and Swarts (2019) ; Queenmary and Shivany (2019) ; 
Stewart (2019); Zhu and Gao (2019) ส าหรับกลยทุธ์การตลาดมีผลกระทบต่อสมรรถนะของร้านคา้
ปลีก  และ Hienerth and Meyer (2009); Abdulkader et al. (2017); Murfield et al. (2017); Freichel 
and Wörtge (2018); Rosales et al. (2018); Xu and Jackson (2018); Nicoleta et al. (2020); Zuberi 
and Rajaratnam (2020); Han et al. (2021) ส าหรับช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์มีผลกระทบ
ต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 

จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ยงัไม่มีการศึกษาถึงปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก โดยค านึงถึง ระบบการกระจาย กลุ่ม
ของคู่คา้ หรือกลยุทธ์การตลาด และการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาท่ีเกิดข้ึนจากการน าทฤษฎีระบบ 
(System Theory) มาพฒันา และศึกษาตวัแปรเชิงประจกัษท่ี์มีอิทธิพลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก และผูว้ิจยัเห็นว่า ผลการวิจยัคร้ังน้ีจะมีความส าคญัต่อผู็
บริหารหรือผูจ้ดัท าโครงการก่อสร้าง รวมถึงคุณประโยชน์ดา้นวชิาการ อาทิเช่น นกัวิชาการ นกัวจิยั 
นกัศึกษา ท่ีสามารถน าผลจากการศึกษาเชิงประจกัษใ์นคร้ังน้ีไปพฒันาบูรณาการ และการศึกษาต่อ
ยอดทางวชิาการต่อไป 
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1.2 ค าถามในการวจิัย 
การก าหนดค าถามในการวจิยัจากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 1) ปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีก คืออะไร 
 2) อิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีก เป็นรูปแบบใด 
 3) แบบจ าลองของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีก มีลกัษณะอยา่งไร 
 

1.3 วตัถุประสงค์ในการวจิัย  
การวจิยัเร่ืองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อสมรรถนะของ

ร้านคา้ปลีก มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาวจิยั ดงัน้ี 
 
1) เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะ

ของร้านคา้ปลีก 
2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผล

ต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 
3) เพื่อสร้างแบบจ าลองของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ี

ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 
 

1.4 กรอบแนวคดิ (Conceptual Framework) 
 กรอบแนวคิดในการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑท่ี์
ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก  ผูว้จิยัไดท้บทวนแนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัต่างๆ ท่ี
ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะของร้านคา้ปลีกโดยรูปแบบท่ีไดพ้ฒันา
เร่ิมจากระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (Medicines and Medical Supplies Distribution System), 
กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(Group of Medicines and Medical Supplies Partners), ช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์(Medicines and Medical Supplies Distribution Channel), กลยทุธ์
การตลาด (Marketing Strategy), และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (Retail Pharmacy 
Performance) จากการสังเคราะห์ตวัแปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการศึกษา ผูว้จิยัสามารถเขียนเป็นกรอบ
แนวคิดไดด้งัน้ี 
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                                                                                     H2 
                                                 H1                                                                                 
                                                                                                        H6 
                                                        
                                                     H3                                
                                                                                         H4 
                                                                                                                             H5                                         
 
 
 
 
ภาพประกอบที ่1.6 กรอบแนวคิด 
 
 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 

ระบบการด าเนินการเคล่ือนยา้ยสินคา้ทั้งภายในองค์การ และผ่านช่องทางการจดัจ าหน่าย
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมหลายประเภท 
เช่น การขนส่ง การเก็บรักษา การบรรจุหีบห่อ การแบ่งการไหลหรือการเคล่ือนยา้ยในโลจิสติกส์
สามารถแบ่งตามประเภทของผลิตภณัฑ์หรือวตัถุดิบท่ีใส่เขา้ไปในกระบวนการผลิตโดยมีการแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน คือ ก่อนกระบวนการผลิต และหลงักระบวนการผลิต หากเป็นก่อนกระบวนการ
ผลิตจะใหค้วามส าคญักบัการไหลของวตัถุดิบในการสนบัสนุนกระบวนการผลิตใหมี้ประสิทธิภาพ 
แต่หากเกิดหลงัจากกระบวนการผลิตจะให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ โดยผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดกรอบ
การสังเคราะห์โดยประยุกต์มาจากแนวคิดของนักวิชาการดังต่อไปน้ี Williams et al. (1994), 
Feinberg et al. (2001), Dessouky et al. (2006), Sheng (2012), Kienle et al. (2013), Shim and 
Kumar (2013), Liao et al. (2017), Bilous et al. (2019), Petroianu et al. (2020), Li et al. (2021) 

ระบบการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ 

 

กลยุทธ์การตลาด 

กลุ่มของคู่ค้ายาและ

เวชภัณฑ์ 

ช่องทางการกระจาย

ยาและเวชภัณฑ์ 
สมรรถนะของร้านค้า

ปลกียาและเวชภัณฑ์ 
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กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ 
การรวมกลุ่มเพื่อรักษาผลประโยชน์ร่วมกนัหรือเพื่อเจรจาท าความตกลงกนัซ่ึงก่อให้เกิด

ประโยชน์ส าหรับทั้ง 2 ฝ่าย ดงันั้น การมีพนัธมิตรท่ีดีและแข็งแกร่งจะช่วยส่งเสริมและผลกัดนัให้
ธุรกิจสามารถด าเนินการและประสบความส าเร็จตามจุดมุ่งหมาย ทัว่ไปแล้ว คู่คา้ หมายถึง ผูข้าย
สินคา้ ผูรั้บจา้ง และ/หรือผูใ้ห้บริการ ทั้งท่ีเป็นนิติบุคคลและบุคคลธรรมดา แก่กลุ่มบริษทั รวมถึง
ผูรั้บจ้างช่วงของผูข้ายสินค้า ผูรั้บจ้าง และ/หรือผูใ้ห้บริการ โดยผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดกรอบการ
สังเคราะห์โดยประยกุตม์าจากแนวคิดของนกัวิชาการดงัต่อไปน้ี Molyneaux (1952), Bhaskar et al. 
(2020), Rubin et al. (2020), Gereffi (2021), Kshatriya et al. (2021), Patil et al. (2021)  

ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางกระจายสินคา้ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คน

กลางท่ีเก่ียวขอ้ง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมในการกระจายสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพจะข้ึนอยู่
กบัเครือข่ายการส่งมอบ ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูข้ายวตัถุดิบ ผูจ้ดัจ  าหน่าย และลูกคา้ และสถานท่ีใน
การจดัการกระจายสินคา้ โดยตามนิยามของตลาด คือ การจดัหาสินคา้และบริการท่ีถูกตอ้งในเวลาท่ี
ถูกตอ้งเหมาะสม ดว้ยราคาท่ีเหมาะสม และในสถานท่ีท่ีเหมาะสมดว้ย โดยผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดกรอบ
การสังเคราะห์โดยประยุกต์มาจากแนวคิดของนักวิชาการดังต่อไปน้ี Williams et al. (1994), 
Dessouky et al. (2006), Shim and Kumar (2013), Liao et al. (2017), Petroianu et al. (2020)  

กลยุทธ์การตลาด 
แบบแผนพื้นฐานหรือแนวทางท่ีถูกก าหนดข้ึนส าหรับสร้างผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมาย โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งจดัสรรทรัพยากรของ
ประเทศมาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อผลผลิต แบ่งใช้สัดส่วนต่างๆ ทางการตลาดให้เหมาะสมส าหรับ
การด าเนินงาน รวมทั้งด าเนินงานในขั้นตอนต่างๆ โดยประกอบไปดว้ย การตดัสินใจ การก าหนด
ระดบัค่าใช้จ่ายการตลาด การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสม และการ
ก าหนดตลาดเป้าหมายทางการตลาดอยา่งชดัเจน จนสามารถบรรลุเป้าหมายทางเศรษฐกิจท่ีตั้งไวไ้ด ้
โดยผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดกรอบการสังเคราะห์โดยประยุกต์มาจากแนวคิดของนกัวิชาการดงัต่อไปน้ี 
Wang (1996), Olson et al. (2018), Pani et al. (2019), Vergamini et al. (2019), Al-Dawalibi et al. 
(2020), Hong and Nguyen (2020), Jong et al. (2020), Liao et al. (2020), Liu et al. (2020), 
Pavlidou and Efstathiades (2020), Varadarajan (2020), Esmaeilian et al. (2021)  

สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 
ทกัษะความรู้และความสามารถหรือพฤติกรรมขององคก์รท่ีจ าเป็นในการปฏิบติังานใดงาน

หน่ึง กล่าวคือ ในการปฏิบติังานหน่ึงๆ ตอ้งรู้ และเม่ือความรู้หรือมีขอ้มูลแลว้ องคก์รจะปฏิบติังาน
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นั้นๆ อยา่งไร และควรมีพฤติกรรมหรือคุณลกัษณะเฉพาะอยา่งไรจึงจะปฏิบติังานไดอ้ยา่งประสบ
ความส าเร็จ การท่ีองคก์รจะแสดงสมรรถนะใดสมรรถนะหน่ึงไดม้กัจะตอ้งมีองค์ประกอบของทั้ง
ความรู้ทกัษะ/ความสามารถ และคุณลกัษณะอ่ืนๆ ตวัอยา่งเช่น สมรรถนะการบริการท่ีดี โดยผูว้ิจยั
จึงไดก้ าหนดกรอบการสังเคราะห์โดยประยุกต์มาจากแนวคิดของนกัวิชาการดงัต่อไปน้ี Brooks et 
al. (2008), Hutchin et al. (2009), Pritchard and Perri III (2011), Cassim and Dludlu (2012), 
George and Elrashid (2020), Prykhodko and Velmozhna (2020), Vagnoni et al. (2020), Zhan et al. 
(2020)  
 

1.5 สมมติฐานการวจิัย 
สมมติฐานที่ 1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ

เวชภณัฑ ์  
สมมติฐานที่ 2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา

และเวชภณัฑ ์
สมมติฐานที ่3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
สมมติฐานที่ 4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ

เวชภณัฑ ์  
สมมติฐานที ่5 กลยทุธ์การตลาดส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
สมมติฐานที่ 6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา

และเวชภณัฑ ์  
 

1.6 ขอบเขตของการวจิัย  
การศึกษาการวิจยัเร่ืองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อ

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก  ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตในการวจิยั ดงัน้ี 
ขอบเขตด้านเนือ้หา 
การวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัมุ่งเนน้ศึกษาถึงปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและ

เวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก  ซ่ึงสามารถอธิบายขอบเขตดา้นเน้ือหาไดด้งัน้ี 
1. ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ประกอบดว้ย กระบวนการสั่งซ้ือ (Order Processing) 

คลงัสินคา้ (Warehousing), สินคา้คงคลงั (Inventory), การขนถ่ายวสัดุ (Material Handling), บรรจุ
ภัณฑ์  (Packaging), การขนส่ง  (Transportation), และการส่ือสารและการแลกเป ล่ียนข้อมูล 
(Communication and Data Interchange) 
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2. ก ลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  ประกอบด้วย โครงสร้างกลุ่มคู่ค้า (Partner Group 
Structure), กลุ่มอุปทาน  (Supply Group), การเป็นพันธมิตร (Partnership), ส่วนแบ่งการตลาด 
(Market Share), รูปแบบรายได ้(Income Pattern), และโครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) 

3. กลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย สินคา้/บริการ (Product), ราคา (Price), สถานท่ี/ช่องทาง
ขาย (Place), และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

4. ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ประกอบด้วย ลักษณะและความต้องการลูกค้า 
(Customer Characteristic and Need), ลกัษณะของบริษทั (Company Characteristic), ลกัษณะสินคา้ 
(Product Characteristic), คู่แข่งขัน (Competitor), ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Marketing Channel), 
และขอ้ก าหนดทางกฎหมาย (Legal Requirement) 

5. สมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์ ประกอบด้วย สมรรถนะการขาย (Sales 
Performance), สมรรถนะการเงิน (Financial Performance), และสมรรถนะบริการลูกคา้ (Customer 
Service Performance) 

ขอบเขตด้านพืน้ที่ 
ผูว้จิยัท าการเก็บขอ้มูลจากร้านคา้ปลีกปลีกยาและเวชภณัฑใ์นประเทศไทย 
ขอบเขตด้านเวลา  
ผูว้ิจยัท าการเก็บข้อมูลจากร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์ ตั้ งแต่เดือนมิถุนายน ถึง เดือน

สิงหาคม พ.ศ. 2561 
ขอบเขตประชากร  
กลุ่มประชากรเชิงคุณภาพ คือ  
1) ผูท้รงคุณวฒิุ ผูเ้ช่ียวชาญ และนกัวชิาการดา้นระบบการกระจายสินคา้และการตลาด โดย

การเก็บกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 5 ราย ตามการแบ่งแยกประเภทของช่องทางท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้
จากธุรกิจไปยงัตลาด ดงัต่อไปน้ี  

 โรงงานผลิตยาและเวชภณัฑ ์
 ธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้ 
 คนกลาง พอ่คา้คนกลาง และตวัแทนคนกลาง  
 ธุรกิจท่ีใหบ้ริการทางการตลาด 
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
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 2) ผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญด้านร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์  โดยการเก็บกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 4 ราย เพื่อรับทราบถึงประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายปลีกยาและเวชภณัฑ์ แบ่งตามประเภท
ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ดงัต่อไปน้ี 

 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นซุปเปอร์เซ็นเตอร์  
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นหา้งสรรพสินคา้  
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นรูปแบบการขายส่ง 

 
กลุ่มประชากรเชิงปริมาณ คือ ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์จ านวน 3,596 ราย โดยการเก็บ

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 520 ราย ตามการค านวณกรณีวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชเ้ทคนิคสถิติโมเดลสมการ
โครงสร้าง 

 

1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
ประโยชน์ทางด้านวชิาการ 
ได้รับข้อค้นพบในเชิงวิชาการเก่ียวกับปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและ

เวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก ซ่ึงประกอบด้วยระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ กลยทุธ์การตลาด และสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ประโยชน์ทางด้านวชิาชีพ 
1. ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ สามารถน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยัไปพฒันาการวิจยั อีก

ทั้งวางแผนช่องทางในการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ประกอบกบัการก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหก้บัร้านคา้ปลีกได ้

2. ร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์ สามารถจัดแผนการพัฒนาในเร่ืองของด้านระบบการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ และกลยุทธ์การตลาด เพื่อให้เจา้ของร้านคา้
ปลีกยาและเวชภณัฑ์สามารถพฒันากลยทุธ์เพื่อวางแผนและก าหนดนโยบายการเพิ่มสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ให้ถูกตอ้งเหมาะสม รวมถึงสามารถน าไปใชใ้นการฝึกอบรมผูเ้ก่ียวขอ้ง 
ใหมี้ความรู้ มีทกัษะในการประกอบร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ใหส้ามารถแข่งขนัได ้
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1.8 นิยามศัพท์เฉพาะ 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
ขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมท่ีออกแบบและเช่ือมโยงเพื่ออ านวยความสะดวกและติดตาม

การเคล่ือนยา้ยยาและเวชภณัฑ์จากตน้ทางไปยงัผูบ้ริโภค คุณลกัษณะส าคญัของระบบจ าหน่ายคือ 
เวลา สถานท่ี การควบคุม และวิธีการ รวมทั้ง ระบบขนส่งท่ีเช่ือมต่อกนัซ่ึงรับยาและเวชภณัฑ์ แลว้
ส่งมอบให้กบัลูกคา้ เป็นจุดกลางในการรับยาและเวชภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้ปลายทาง ไม่ว่า
โดยตรงหรือผา่นเครือข่ายคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ เครือข่ายการจดัจ าหน่ายท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได้
เป็นส่ิงส าคญัในสังคมท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจในทนัทีในปัจจุบนั 

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ 
กลุ่มธุรกิจท่ีคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ตั้งแต่สองคนข้ึนไปมารวมกนัเพื่อประกอบธุรกิจท่ีชอบ

ดว้ยกฎหมายและตกลงท่ีจะแบ่งปันผลก าไรขาดทุนท่ีเกิดข้ึน การจดัการและการด าเนินธุรกิจควร
ด าเนินการโดยคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ทั้งหมดหรือรายใดรายหน่ึงซ่ึงท าหนา้ท่ีแทนคู่คา้ทั้งหมด โดยมี
ข้อตกลงท่ีคู่สัญญาซ่ึงรู้จกักันในนามหุ้นส่วนธุรกิจตกลงท่ีจะร่วมมือเพื่อพฒันาผลประโยชน์
ร่วมกนั และมีความสัมพนัธ์ระหว่างคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ตั้งแต่สองคนข้ึนไปท่ีร่วมมือกนัจดัตั้ ง
องคก์รธุรกิจเพื่อหาก าไร 

กลยุทธ์ทางการตลาด  
แนวคิดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของยาและเวชภัณฑ์ท่ีช่วยให้นักการตลาด

สามารถตรวจสอบและก าหนดประเด็นส าคญัเช่น ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการขาย บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการตลาดของยาและ
เวชภณัฑ ์

ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์  
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์เป็นเส้นทางท่ีการเคล่ือนยา้ยยาและเวชภณัฑ์จาก

ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคกิจกรรมของการแจกจ่ายสินคา้เป็นการเลือกใช้เคร่ืองมืออุปกรณ์ต่าง ๆ หรือ
วธีิการเพื่อท าใหย้าและเวชภณัฑเ์คล่ือนยา้ยจากแหล่งผลิตไปสู่สถานท่ีท่ีตอ้งการใชย้าและเวชภณัฑ ์
หรือกลุ่มผูบ้ริโภคนั้นในเวลาท่ีเหมาะสม เพิ่มประสิทธิภาพให้ดีข้ึน ละสามารถประหยดัตน้ทุนได้
ต ่าสุด โดยมีการผสมผสานองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีประกอบกนัเป็นโปรแกรมการตลาด 
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สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 
ความส าเร็จขององค์กร ผลลพัธ์ท่ีเกิดจากการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์  

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูรั้บบริการ และสร้างความพึงพอใจแก่บุคลากรใน
องค์การ และมีการประเมินผลว่าบริษทัสามารถบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค์ไดดี้เพียงใดเม่ือ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งหลัก โดยมีการบริหารผลการปฏิบัติงานเป็นผลท่ีเกิดข้ึนจะท าให้บรรลุ
เป้าหมายการท างาน มีวธีิการท างานท่ีถูกตอ้งเหมาะสม 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
การวจิยัเร่ืองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อสมรรถนะ

ของร้านคา้ปลีก มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก และ 3) เพื่อสร้างแบบจ าลองของ
ปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกโดย
ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยน าเสนอตามล าดบั ดงัน้ี 
 
ตอนที ่1 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวิจัย   
 1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์  
  1.1.1 ความหมายของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์   
  1.1.2 องคป์ระกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์   
 1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์   
  1.2.1 ความหมายของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์   
  1.2.1 องคป์ระกอบของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์   
 1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์   
  1.3.1 ความหมายของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์   
  1.3.2 องคป์ระกอบของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์   
 1.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด 
  1.4.1 ความหมายของกลยทุธ์การตลาด   
  1.4.2 องคป์ระกอบของกลยทุธ์การตลาด  
 1.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์   
  1.5.1 ความหมายของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์   
  1.5.2 องคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์   
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ตอนที ่2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรและการก าหนดสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์  

สมมติฐานท่ี 2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์  
 สมมติฐานท่ี 3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์
 สมมติฐานท่ี 4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ
เวชภณัฑ์  
 สมมติฐานท่ี 5 กลยทุธ์การตลาดส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์  
 สมมติฐานท่ี 6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์    
ตอนที ่3 กรอบการวิจยั (Research Framework) 
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2.1 แนวคดิและทฤษฎทีีใ่ช้ในการวจิัย 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์    

  2.1.1.1 ความหมายของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์  
ทฤษฎีการเลือกการจดัการช่องทางการกระจายสินค้า โดยเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย หรือช่องทางการคา้ (Trade Channel) หรือ ช่องทางการตลาด (Marketing 
Channel) เป็นกลุ่มองคก์รอิสระท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการท่ีจะท าให้สินคา้ และบริการถึงมือ
ผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม การตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีจะท าให้สินคา้ และบริการถึง
มือผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสมการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นการตดัสินใจทีส าคญัท่ีสุด 
นอกจาก นั้ นการตัดสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นภาระผูกพันธ์องค์กรในระยะยาว 
(รัชนีกร อุตตมา, 2553) องคป์ระกอบของช่องทางการจดัจ าหน่ายมี 3 ส่วนดงัน้ีคือ 

1. ประเภทของคนกลาง บริษัทต้องก าหนดประเภทของคนกลางท่ี
เหมาะสมเพื่อท าหน้าท่ีส าคญัในช่องทางการจดัจ าหน่าย บริษทัจ าเป็นตอ้งสร้างช่องทางการจดั
จ าหน่ายใหม่ เน่ืองจากมีปัญหากบัช่องทางการจดัจ าหน่ายเดิม ประโยชน์ในการสร้างช่องทางการ
จดัจ าหน่ายใหม่ คือมีการแข่งขนักนันอ้ย 

2. จ  านวนคนกลาง มีกลยุทธ์ 3 กลยุทธ์ในการก าหนดจ านวนคนกลาง 
ไดแ้ก่การจดัจ าหน่ายแบบเจาะจง การจดัจ าหน่ายแบบเลือกสรร และการจดัจ าหน่ายแบบทัว่ถึง การ
จดัจ าหน่ายแบบเจาะจง โดยการจดัจ านวนคนกลาง กลยุทธ์น้ีใชเ้ม่ือผูผ้ลิตตอ้งการควบคุมคนกลาง 
ในเร่ืองของการให้บริการ และผลงานของคนกลาง โดยการให้สิทธิพิเศษดา้นการจดัจ าหน่ายแก่น
กลางโดยคาดหวงัวา่คนกลางจะอุทิศตวัและท างานอยา่งเตม็ความสามารถ จนอาจเป็นหุน้ส่วนธุรกิจ
ร่วมกนั (รัชนีกร อุตตมา, 2553) หรือ การจดัจ าหน่ายแบบเลือกสรร เป็นการเลือกสรรผูจ้ดัจ  าหน่าย
ในจ านวนท่ีเหมาะสม โดยไม่ตอ้งค านึงว่าจะมีจ านวนร้านคา้มากเกินไป แต่ให้สามารถครอบคลุม
พื้นท่ีตลาดไดก้วา้งขวาง เพื่อจะไดค้วบคุมไดดี้ข้ึนโดยใชต้น้ทุนต ่าเม่ือเปรียบเทียบกบัวิธีจดัจ าหน่าย
แบบทัว่ถึง  ซ้ึงการจดัจ าหน่ายแบบทัว่ถึง ผูผ้ลิตสามารถพยายามวางจ าหน่ายสินคา้ให้ได้จ  านวน
ร้านคา้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ เหมาะกบัสินคา้ประเภทบุหร่ี สบู่ ขนมขบเค้ียว หมากฝร่ัง ซ่ึง
ผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวก         
               3. เง่ือนไขและความรับผิดชอบของคนกลาง ผูผ้ลิตต้องก าหนดความ
รับผิดชอบของคนกลางอยา่งชดัเจน คนกลางตอ้งไดรั้บการดูแลดว้ยการให้เกียรติ และให้โอกาสใน
การสร้างก าไรร่วมกัน (รัชนีกร อุตตมา, 2553) ซ่ึงมีส่วนเก่ียวข้องกับทางนโยบายด้านราคา             
ผูผ้ลิตณฑ์สินคา้หรือบริการควรจดัท ารายการราคาสินคา้ รายการส่วนลดท่ีเหมาะสมและยุติธรรม
ต่อผูจ้ดัจ  าหน่ายไดโ้ดยตรง เง่ือนไขการขาย เป็นเง่ือนไขการช าระเงิน และหลกัประกนัต่อผูผ้ลิต 
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ผูผ้ลิตส่วนใหญ่เสนอเง่ือนไขส่วนลดเงินสดแก่ผูจ้ดัจ  าหน่าย แลกกบัการช าระเงินท่ีเร็วข้ึน ในทาง
กลบักนัผูผ้ลิตก็ตอ้งรับประกนัสินคา้เส่ือม  และการลดลงของราคาต่อผูจ้ดัจ  าหน่ายดว้ย เพื่อกระตุน้
ให้ผูจ้ดัจ  าหน่ายซ้ือสินคา้จ านวนมากข้ึนในแต่ละคร้ัง สิทธิด้านอาณาเขตการขาย ผูผ้ลิตก าหนด
อาณาเขตการขายและสิทธิอนัชอบธรรมในการขายแต่ผูจ้ดัจ  าหน่าย ผูจ้ดัจ  าหน่ายคาดหวงัท่ีจะไดรั้บ
สิทธิภายใตอ้าณาเขตการขายของตวัเอง 
            หน้าท่ีของช่องทางการจดัจ าหน่าย ท าหน้าท่ีเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อ
แกปั้ญหาดา้นเวลาสถานท่ี และช่องวา่งระหวา่งผูเ้ป็นเจา้ของสินคา้ กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
องคก์รท่ีอยูใ่นช่องทางการจดัจ าหน่ายท าหนา้ท่ีดงัน้ี (1) รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ปัจจุบนั ลูกคา้
ในอนาคต และองคก์รอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด (2) สร้างวธีิการส่ือสารท่ีจูงใจเพื่อ
กระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค (3) การเจรจาต่อรองให้บรรลุขอ้ตกลงในดา้นราคาและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
เพื่อท าให้สินคา้เกิดการเปล่ียนมือ หรือเปล่ียนแปลงสิทธิครอบครอง (4) ส่งค าสั่งซ้ือสินคา้ไปยงั
ผูผ้ลิต (5) จดัหาเงินทุนเพ่อรักษาระดบัสินคา้คงคลงั (6) รับภาระความเส่ียงจากการด าเนินกิจกรรม
การจดัจ าหน่าย (7) จดัให้มีคลงัสินคา้และการเคล่ือนยา้ย (8) ช าระเงินค่าสินคา้ผ่านระบบธนาคาร 
และสถาบนัการเงิน และ (9) ดูแลการเปล่ียนมือของสินคา้จากองคก์ร หรือบุคคลไปสู่บุคคลอ่ืน ๆ 
(รัชนีกร วงศแ์สง, 2553) 

การขายสินคา้ของผูผ้ลิตและบริการของผูผ้ลิตสินคา้ ตอ้งอาศยัช่องทางสามประเภทน้ีคือ
ช่องทางการขาย ช่องการจดัส่ง และช่องทางการบริการ ช่องทางทั้งสามช่องทางน้ีจ าเป็นตอ้งมีอยา่ง
ครบถ้วนข้ึนอยู่กบัใครจะเป็นผูด้  าเนินการ หรือจะให้ภาระหน้าท่ีนั้นอยู่ท่ีจุดไหน ถ้าผูผ้ลิตผลัก
ภาระหน้าท่ีบางอย่างไปยงัผูจ้ดัจ  าหน่าย ตน้ทุนของผูผ้ลิตจะต ่าลง ผูจ้ดัจ  าหน่ายก็ตอ้งบวกราคา
เพิ่มข้ึนให้คุ ้มกบัภาระหน้าท่ี ถ้าผูจ้ดัจ  าหน่ายท าหน้าท่ีได้อย่างมีประสิทธิภาพต้นทุนท่ีบวกกับ
ผูบ้ริโภคยอ่มต ่าลงหรือในกรณีผูบ้ริโภคแบกภารับระหนา้ท่ีเองจะท าใหผู้ซ้ื้อสินคา้ไดใ้นดา้นราคาท่ี
ถูกลง (รัชนีกร อุตตมา, 2553) 

การจดัจ าหน่ายหรือการจดัล าเลียงสินคา้ เพื่อให้เกิดค่าใชจ่้ายโดยรวมในการกระจายสินคา้
ต ่าท่ีสุด โดยกิจกรรมดงักล่าวจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการจดัหาวตัถุดิบ และไปส้ินสุดในจุดท่ีมีการ
บริโภคสินคา้นั้น หรือเป็นกระบวนการในการจดัการวางแผน การจดัสายงานและควบคุมกิจกรรม
ทั้งในส่วนท่ีมีการเคล่ือนยา้ยและไม่มีการเคล่ือนยา้ย เพื่อการอ านวยความสะดวกของกระบวนการ
ไหลของสินคา้ การจดัการเคล่ือนยา้ยของสินคา้ บริการ ขอ้มูล การเงินระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค 
ทั้งภายในและภายนอก และเก่ียวขอ้งกบัการท่ีสินคา้ถูกส่งกลบัคืน โดยปัจจุบนัความรู้ทางดา้นน้ี
เป็นศาสตร์ในการวางแผนและจดัการหน่วยธุรกิจต่าง ๆ ให้ตรงกบัความตอ้งการในสภาวะแวดลอ้ม
ทางธุรกิจ ตลอดจนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงถือวา่เป็นโครงสร้างการวางแผนทาง
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ธุรกิจส าหรับการบริหารจดัการกับวตัถุดิบการบริการการไหลของข้อมูลและเงินทุน (สภาผูส่้ง
สินคา้ทางเรือแห่งประเทศไทย, 2547) 

จากท่ีกล่าวมาในขั้นต้นจะเห็นได้ว่ากิจกรรมต่างๆ ท่ีอยู่ในขอบข่ายการกระบวนการ         
โลจิสติกส์ประกอบดว้ย งานบริการลูกคา้ การวางแผนเก่ียวกบัต าแหน่งท่ีตั้งของโรงงาน คลงัสินคา้
การพยากรณ์และการวางแผนอุปสงค์ การจดัซ้ือจดัหา การจดัการสินคา้คงคลงั การจดัการวตัถุดิบ
การเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ การบรรจุหีบห่อ การด าเนินการกบัค าสั่งซ้ือ การออกแบบ การพฒันา การ
เก็บรักษา การบ ารุงรักษา การกระจาย การขนถ่าย การควบคุมทางวตัถุ การก่อสร้าง การด าเนินงาน
การน าเสนอ การควบคุมท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล การควบคุมค่าใชจ่้าย การควบคุมสินคา้
ส าเร็จรูป การจดัการโลจิสติกส์ยอ้นกลบั (อาทิเช่น การจดัการสินคา้คืน) การจดัการกบัช่องทางจดั
จ าหน่าย การจดัการการจราจรและการขนส่ง การจดัการกิจกรรมการแปรรูปเพื่อน ากลบัมาใชใ้หม่
และการรักษาความปลอดภยั เป็นตน้หรือองคป์ระกอบของการกระจายตวัสินคา้มี 5 ระบบยอ่ยดงัน้ี       
              1) ท าเลท่ีตั้งคลงัสินคา้และการคลงัสินคา้ (Inventory Location and Warehousing) 
ท าเลท่ีตั้งคลงัสินคา้เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งการเลือกสถานท่ีตั้งของคลงัสินคา้วา่ควรจะเก็บสินคา้ไวท่ี้
ไหน ส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคลงัสินคา้ (Warehousing) เป็นกิจกรรมของการกระจายตวัสินคา้ท่ี
ประกอบดว้ยการเก็บรักษา การจดัหมวดหมู่ การแบ่งแยกและการเตรียมผลิตภณัฑ์เพื่อการขนส่ง 
ธุรกิจมีทางเลือกท่ีจะด าเนินงานโดยมีคลงัสินคา้ของตนเอง (Private Warehouse) หรือไปใช้บริการ
ของคลงัสินคา้สาธารณะ (Public Warehouse) (รัชนีกร อุตตมา, 2553) หรือเป็นท าเลท่ีตั้งคลงัสินคา้
เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกสถานท่ีตั้งของคลงัสินคา้ว่าควรจะเก็บสินคา้ไวท่ี้ไหน ส่วนงานท่ี
เก่ียวข้องกบัการคลงัสินคา้ เป็นกิจกรรมของการกระจายสินคา้ท่ีประกอบด้วยการรักษา การจดั
หมวดหมู่ การแบ่งแยกและการเตรียมผลิตภณัฑ์เพื่อการขนส่ง ธุรกิจมีทางเลือกท่ีจะด าเนินงานโดย
มีคลงัสินคา้ของตนเอง หรือไปใชบ้ริการของคลงัสินคา้สาธารณะ (ชานนท ์รุ่งเรือง, 2555)   
                     2) การจัดการวัส ดุ (Material Handing) เป็นการเลือกใช้อุปกรณ์ เค ร่ืองมือท่ี
เหมาะสมในการจดัการวตัถุดิบและปัจจยัการผลิตเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีเหมาะสมสามารถท าให้เกิด
การสูญเสียท่ีเกิดจากการแตกหัก เน่าเสีย และขโมย น้อยท่ีสุด อุปกรณ์เคร่ืองมือมีประสิทธิภาพ
สามารถท าให้ลดตน้ทุน และเวลาท่ีตอ้งใช้ในการจดัการดงักล่าว อุปกรณ์เคร่ืองมือในการจดัการ
วสัดุไดแ้ก่ สายพาน รถยก ลอ้เล่ือน ลิฟท ์ตูเ้ก็บสินคา้ (Container) เป็นตน้ (รัชนีกร อุตตมา, 2553)  

            3) การควบคุมสินค้าคงเหลือ (Inventory Control) หมายถึง กิจกรรมในการเก็บ
รักษาสินคา้คงเหลือให้มีขนาดและประเภทของสินคา้ในปริมาณท่ีเหมาะสม สินคา้คงเหลือส าหรับ
หลายบริษทัจะแสดงถึงขนาดของการลงทุน เป้าหมายของการควบคุมส้ินคา้คงเหลือคือ การควบคุม
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การลงทุนและการข้ึนลงของส้ินคา้ให้เกิดนอ้ยท่ีสุดโดยสามารถรับค าสั่งซ้ือของลูกคา้ไดท้นัทีและ
ถูกตอ้ง (รัชนีกร อุตตมา, 2553)            

            4) การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ (Order Processing) เป็นขั้นตอนในการจดัการ
ตามใบสั่งซ้ือของลูกคา้ ประกอบดว้ยการจดัท าเอกสารการขาย การให้สินเช่ือ การจดัเตรียมในการ
เก็บสินคา้ การเก็บหน้ีท่ีตอ้งช าระ (รัชนีกร อุตตมา, 2553)         
                5) หน้าท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนยา้ยสินคา้ไปยงัลูกคา้ เป็นหน้าท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ขนยา้ยสินคา้ไปยงัลูกคา้ ฝ่ายบริการตอ้งตดัสินใจถึงประเภทของการขนส่งและพาหนะท่ีใชใ้นการ
ขนส่งสินคา้ (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555)หรือ ฝ่ายบริหารตอ้งตดัสินใจถึงประเภทของการขนส่งและ
พาหนะท่ีใชใ้นการขนส่ง วิธีการขนส่งหลกัท่ีนิยมในปัจจุบนัมี 5 ประเภท ดงัน้ี  (1) การขนส่งโดย
รถบรรทุก (Truck) เป็นการขนส่งทางบกท่ีนิยมใช้มาก โดยเฉพาะการขนส่งภายในประเทศเพราะ
สะดวก รวดเร็ว มีเวลาให้เลือกมาก (2) การขนส่งโดยรถไฟ (Railroads) เหมาะส าหรับการขนส่ง
สินคา้ท่ีมีน ้ าหนกัมาก ขนาดใหญ่มีปริมาณมาก และตอ้งมีการขนส่งระยะทางไกล เพราะค่าใชจ่้าย
ถูก ความปลอดภยัสูง สินคา้ท่ีนิยมใช้บริการรถไฟได้แก่ ปูนซีเมนต์ หินทราย น ้ ามนั เป็นตน้ (3) 
การขนส่งทางเคร่ืองบิน (Airlines) เป็นการขนส่งทางอากาศท่ีถือว่ารวดเร็วท่ีสุดและค่าขนส่งสูง
ท่ีสุด เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีเสียง่าย หรือมีราคาแพง เช่น ดอกไม ้เพชร ฯลฯ(4) การขนส่งทางเรือ 
(Water Way) เป็นการขนส่งทางน ้ าท่ีประหยดัค่าขนส่ง เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีคนกลางในช่องทาง
การจดัจ าหน่ายหรือคลงัสินคา้ท่ีอยูใ่กลท้างน ้ า เช่น ซุง ขา้วเปลือก แร่ ถ่าน ฯลฯ (5) การขนส่งทาง
ท่อ (Pipelines) เป็นการขนส่งสินคา้ท่ีเป็นของเหลวหรือแก๊ส เช่น น ้ ามนั น ้ า แก๊ส (รัชนีกร อุตตมา, 
2553) 

ปัจจุบนัองค์ประกอบของการกระจายสินค้า เป็นเร่ืองของการกระจายสินคา้ท่ีเช่ือมโยง
ลูกคา้เขา้กบัห่วงโซ่อุปทาน ซ่ึงจะเป็นกิจกรรมท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ การกระจายสินคา้
มกัเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมต่างๆ ท่ีหลากหลายกนัออกไปตามประเภทของผลิตภณัฑ์สินคา้และบริการ
ทางดา้นตลาด ช่องทางการตลาดแบบดั้งเดิมจะมีการกระจายผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการท่ีไม่ข้ึนกบั
กิจกรรมใด ดงันั้นในปัจจุบนัน้ีตอ้งใช้เคร่ืองมือท่ีมาการกระจายสินคา้เพื่อปฏิบติังานเพิ่มเติมเพิ่ม
มากยิ่งข้ึน เช่น การจดัเก็บ และรวบรวมสินค้าหรือวสัดุท่ีใช้แล้ว ซ่ึงจะสร้างแรงกดดันให้กับ
บริษทัผูผ้ลิต และผูก้ระจายสินคา้มีการน าเอาระบบโลจิสติกส์มาใช้ เพื่อส่งสินคา้แลว้กลบัคืนใน
ขั้นตอนต่างๆ ตั้ งแต่เร่ิมบริโภคจนกระทั่งเลิกใช้ผลิตภัณฑ์นั้ น ๆในบทน้ีจะพิจารณา 6 หัวข้อ
ต่อไปน้ี 1. ความซับซ้อนของการกระจายสินคา้ 2. ส่ิงแวดลอ้มใหม่ท่ีเกิดข้ึนกบัระบบการกระจาย
สินคา้ระดบัโลก 3. ระบบโลจิสติกส์ของอุตสาหกรรมคา้ปลีก 4. ประเด็นระหว่างประเทศในการ



25 
 

 

กระจายสินคา้ 5. การท าธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์และห่วงโซ่อุปทาน 6. การใช้โลจิสติกส์เพื่อส่ง
สินคา้ใชแ้ลว้กลบัคืน เป็นตน้ 

จ านวนระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยตรง (Direct Channel) หมายถึง การขายผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป

ยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยพนกังานขายของบริษทัเองแต่ไม่ผา่นคนกลาง  
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสองระดบั (Two Level Channel) ประกอบดว้ย คนกลางในช่องทาง

การจ าหน่ายสองฝ่ายในตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก ในตลาดอุตสาหกรรม 
ช่องทางการจ าหน่ายสามระดบั ( Three Level Channel) ประกอบดว้ย คนกลางสามฝ่ายใน

ตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระ และผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่งอิสระท าหน้าท่ีซ้ือสินคา้จาก
ผูค้า้ส่งและขายต่อใหผู้ค้า้ปลีกรายยอ่ย 

ช่องทางจ าหน่ายมากกว่าสามระดบั (Higher – three – level distribution channel) เกิด ข้ึน
กรณีท่ีมีการน าสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระและผูค้า้ปลีก ซ่ึงแต่ละฝ่ายมีกลุ่มยอ่ยช่วยด าเนินการ 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการก าหนดระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ชีวรรณ เจริญสุข (2557) กล่าวว่า ในการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย ว่าจะผ่าน

ช่องทางการจดัจ าหน่ายใด  จะเลือกช่องทางเดียวหรือหลายช่องทาง  มีปัจจยัหลายประการท่ีมี
อิทธิพลต่อผูผ้ลิต  ซ่ึงผูผ้ลิตจ าเป็นจะตอ้งใชพ้ิจารณาตดัสินใจปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนด
ระดบัช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีดงัน้ี  

การพิจารณาดา้นตวัผลิตภณัฑ์ (Product  Considerations) เป็นการพิจารณาท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยมีเคร่ืองมือท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัทางด้านมี 5 องค์ประกอบด้วยคือ  (1)   
คุณค่าของผลิตภณัฑ์ (Product  Unit  Value)  ถา้หากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาสูง  และมีตน้ทุนการจดั
จ าหน่ายสูง ควรจดัช่องทางจ าหน่ายให้สั้นลง เช่น เคร่ืองจกัร  และถา้คุณค่าต่อหน่วยของผลิตภณัฑ์
ต ่า  ช่องทางการจดัจ าหน่ายจะยาว  (2) สภาพของผลิตภณัฑ์ (Perishability) สินคา้ท่ีมีสภาพการเน่า
เสียไดง่้าย  หรือเป็นสินคา้ท่ีตามสมยันิยม ควรเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายสั้น อาจเลือกพอ่คา้ปลีก
ท่ีมีความสามารถ  ความช านาญ  และส่ิงอ านวยความสะดวกเพียงพอในการท่ีจะจดัจ าหน่ายสินคา้
ไปถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว (3) ขนาดของผลิตภณัฑ์ (Size)  สินคา้บางชนิดมีตน้ทุนการเก็บ
รักษาและการขนส่งสูง  เพื่อเป็นการลดค่าใชจ่้ายของผูผ้ลิต  ก็ควรเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ความพร้อมในการท่ีจะขนส่งสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคได้อย่างรวดเร็ว  และทนักับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  (4) บริการและการใหค้  าแนะน า (Service  Required)  สินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ี
มีความยุ่งยากในการใช้ จะตอ้งติดตามให้บริการต่างๆ (5) ขอบเขตของสายผลิตภณัฑ์ (Extent  of  
Product  Line) โดยพิจารณาว่าผูผ้ลิตมีสายผลิตภณัฑ์ท่ีมีความกวา้งและลึกเพียงใด เช่น ถ้าสาย
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ผลิตภณัฑ์มีสินคา้หลายอยา่งเรียกวา่  มีความลึกในสายเดียวกนั ก็อาจจะใชก้ารจดัจ าหน่ายโดยตรง
ใหร้้านคา้ปลีก  เพราะไปจ าหน่ายคร้ังเดียวก็ส่งสินคา้ไดห้ลายชนิด  เป็นตน้ 

การพิจารณาดา้นตลาด (Market Considerations) โดยพิจารณาจากลกัษณะของการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้  ด้วยการศึกษาลกัษณะทางด้านตลาดหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรมีการ
พิจารณาว่าจะจดัจ าหน่ายในตลาดใดตลาดหน่ึงอย่างไร โดยมีองค์ประกอบ 6 ดา้น ดงัน้ี (1) ตลาด
ผูบ้ริโภคและตลาดอุตสาหกรรม (Consumer   Market  And  Industrial  Market) ตลาดผูบ้ริโภคจะมี
ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งยาว  เพราะผูบ้ริโภคมีจ านวนมากและอยูก่ระจดักระจาย ส่วนตลาด
อุตสาหกรรม  ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งสั้ น  เพราะผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมมีจ านวนน้อยราย  
และอยูร่วมกลุ่มกนั  ถา้เขา้ทั้ง  2  ตลาดก็อาจใชช่้องทางแบบผสมผสานกนัมากกวา่หน่ึงช่องทาง (2) 
อุปนิสัยการซ้ือของลูกคา้ (Consumer  Buying   Habits)  อุปนิสัยการซ้ืออยูใ่นลกัษณะผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม พฤติกรรมท่ีพอใจกระท า ความต้องการบริการอย่างเป็นกันเอง ความมี
รส นิยมสู ง ต้องการสินค้า ท่ี มี เอกลักษณ์  ความต้องการสินค้า  เป็นต้น  ส่ิ ง เห ล่ าน้ี มี ผล
กระทบกระเทือนต่อการก าหนดตลาด (3) อาณาบริเวณท่ีจ าหน่าย (Area  Served)  ถา้หากว่ากลุ่ม
ของลูกค้าของเรา อยู่กนัเป็นกลุ่มเป็นก้อนในอาณาบริเวณหน่ึงบริเวณใด ผูผ้ลิตก็อาจท าการจดั
จ าหน่ายให้ผูบ้ริโภคโดยตรง  แต่ถา้อยู่กนักระจดักระจาย ผูผ้ลิตก็ควรเลือกให้พ่อคา้ส่งหรือพ่อคา้
ปลีกเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายดีกวา่ (4) ปริมาณท่ีจ าหน่าย (Volume  Sold)  หากปริมาณสินคา้ท่ีจะจ าหน่าย
ให้กบัผูบ้ริโภคในแต่ละตลาดมีปริมาณท่ีสูงเพียงพอ ผูผ้ลิตก็อาจเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายเสียเอง แต่ถ้า
ปริมาณท่ีจะจ าหน่ายไดต้  ่า ก็อาจให้คนกลางเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายแทน เพื่อลดตน้ทุนในการเก็บรักษา 
และ(5) ความต้องการตามฤดูกาล (Seasonal  Demand)  ความต้องการของผู ้บริโภคต่อสินค้า
บางอย่างเกิดข้ึนตามฤดูกาล  เช่น  เส้ือกันหนาว ร่ม ของขวญั บัตรอวยพรปีใหม่ ฯลฯ เป็นต้น  
ผูแ้ทนการจดัจ าหน่าย และคนกลางท่ีเราจะเลือกตอ้งเป็นคนกลางท่ีสามารถจดัจ าหน่ายสินคา้ของ
เราไดท้นักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามฤดูกาลท่ีเกิดข้ึน 
     การพิจารณาด้านคู่แข่งขัน (Competition  Considerations) เป็นการพิจารณาทางด้านคู่
แข่งขันเป็นหลักโดยมีการน าเคร่ืองมือท่ีเก่ียวข้องกับทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยมี
องคป์ระกอบ 2 ดา้นดงัน้ีคือ (1)ใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ีคู่แข่งขนัใชอ้ยู ่ เน่ืองจากวา่ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายน้ีเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค สามารถเขา้ท าการจดัจ าหน่ายในช่องทางน้ีโดยง่าย  แต่อาจ
มีขอ้เสีย คือ มีสินคา้ท าการจดัจ าหน่ายแข่งขนัในช่องทางจดัจ าหน่ายนั้นอยู่เป็นจ านวนมาก (2) ใช้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกันออกไป เพื่อสร้างเอกลักษณ์น้ีให้สินค้าแตกต่างไปจากคู่
แข่งขนัในเร่ืองภาพพจน์  หรือลกัษณะของตวัสินคา้มีความเหมาะสมท่ีควรใชช่้องทาง 
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พิจารณาคนกลาง (Middlemen  Considerations) เป็นการพิจารณาถึงพ่อค้าคนกลางเป็น
หลกั โดยองค์กรไดน้ าเคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมีองค์ประกอบหลกั 7 
ด้านดังน้ี คือ (1) การให้การบ ริการของคนกลางกับ ลูกค้ารายย่อย (Services  Provided  By  
Middlemen) ผูผ้ลิตควรเลือกคนกลางท่ีสามารถให้การบริการทางการตลาดให้กบัผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 
ในลักษณะท่ีผูผ้ลิตสินค้าไม่สามารถตองสนองหรือบริการผูบ้ริโภคหรือลูกค้าเองได้  ดังเช่น  
บริการขนส่ง  การเก็บรักษาและการส่งเสริมการตลาด ถา้ผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะให้บริการเหล่าน้ีแก่ผู ้
ซ้ือด้วยตนเองก็ตอ้งใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยผ่านพ่อคา้คนกลาง แต่จะมีจ านวนมากน้อยก็
ข้ึนอยูก่บัจ  านวนและประเภทของผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการ (2) ความสามารถในการหาคนกลางท่ี
ต้องการของผู ้ผลิต (Availability Of Desired Middlemen) หากผู ้ผลิตหาคนกลางไม่ได้ก็ต้อง
จ าหน่ายสินคา้เอง  ท าให้ช่องทางการจดัจ าหน่ายสั้น  แต่ถา้หาไดก้็ตอ้งพิจารณาวา่ควรจะขายสินคา้
ผา่นใครบา้ง จ านวนเท่าใด โดยพิจารณาปัจจยัอ่ืนๆ ประกอบ (3) เจตคติของคนกลางท่ีมีต่อนโยบาย
ของผู ้ผลิต (Attitude Of Middlemen Toward Manufacturer’s Policies) ถ้านโยบายการตลาดของ
ผูผ้ลิตไม่เป็นท่ียอมรับส าหรับคนกลาง ช่องทางการจดัจ าหน่ายมกัสั้น เพราะผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีกจะ
สนใจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์น้อย  (4) ปริมาณท่ีขายได้ (Sales Volume Possibility) เป็นจุดส าคญั คือ  
ค  านวณดูวา่ช่องทางการจดัจ าหน่ายใด จะสามารถท าปริมาณการขายสูงสุด ถา้ปัจจยัอ่ืนๆ เหมือนกนั
หมด ให้เลือกช่องทางท่ีจะท าให้ปริมาณขายสูงท่ีสุดตามท่ีคาดหวงัเอาไวใ้นระยะยาว แต่จะท าได้
ยากเพราะยากท่ีจะพยากรณ์วา่ช่องทางใดจะท ายอดขายในอนาคตไดสู้งสุดและการก าหนดใหปั้จจยั
อ่ืนๆจะเห มือนกันหมด เป็นไปได้ยาก  (5) ประวัติการท างานของคนกลาง (Middlemen  
Background) คนกลางแต่ละคนมีประวติัความเป็นมาอยา่งไร การศึกษาประวติัคนกลาง จะช่วยท า
ให้สามารถลดความเส่ียงภยัท่ีจะเกิดข้ึนไดใ้นอนาคต (6) ค่าใชจ่้ายเหนือตน้ทุนการจ าหน่าย (Cost  
Requirement) คนกลางบางรายอาจมีตน้ทุนการจ าหน่ายสูง จนท าใหย้อดปริมาณการจ าหน่ายสินคา้
ของเราลดต ่าลงได ้จึงควรพิจารณาขอ้เรียกร้อง ค่าตอบแทนจากคนกลางแต่ละประเภทวา่คุม้หรือไม่ 
(7) ความร่วมมือของคนกลาง (Co – operate) มีมากน้อยเพียงใด และกระท าในลักษณะใดบ้าง  
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องธุรกิจของเราหรือไม่ ความร่วมมือต่างๆ ซ่ึงมีอยูส่องดา้นดว้ยกนัคือ 
1) การจดัวางสินคา้ในท่ีมองเห็นง่าย ในปริมาณมากพอ 2) การแนะน าลูกคา้ในการทดลองใชสิ้นคา้
ใหม่ โดยเสนอตรายีห่อ้เราแทนยีห่อ้อ่ืน เป็นตน้ 

การพิจารณาทางดา้นบริษทั (Company  Considerations)  เป็นการพิจารณาทางดา้นองคก์ร
หรือบริษทัผูผ้ลิตสินคา้และบริการโดยมีองค์กอบหลกั 5 ดา้นดงัน้ีคือ  (1) ขนาดของธุรกิจ (Size)  
จะสะทอ้นใหเ้ห็นฐานะทางการเงินวา่ดีเลวอยา่งไร มีฝ่ายจดัการเก่งกาจเพียงใด โดยทัว่ไปธุรกิจท่ีมี
ขนาดใหญ่มกัจะมีแนวโน้มท่ีจะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสั้ นกว่าธุรกิจขนาดเล็ก  (2) ช่ือเสียง 
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(Reputation)  ธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงดี จะอยูใ่นฐานะท่ีจะเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายไดดี้กวา่ธุรกิจท่ีไม่
มีช่ือเสียง (3) แหล่งท่ีมาทางการเงิน (Financial  Resources)  ธุรกิจท่ีมีฐานะทางการเงินท่ีมัน่คง  จะ
พึ่ งพาอาศัยคนกลางน้อยกว่าธุรกิจท่ีอ่อนแอทางการเงิน  และธุรกิจท่ีมีการเงินดี สามารถตั้ ง
หน่วยงานขายของตนเอง ตั้ งสาขา ให้สินเช่ือ และจดัคลังสินค้าได้เอง (4) ประสบการณ์และ
ความสามารถของฝ่ายจดัการ (Experience  and Ability  of  Management)  บริษทัท่ีมีประสบการณ์
พอเพียง และมีฝีมือในการบริหารงานตลาด จะใช้ช่องทางสั้นโดยจ าหน่ายเอง ส่วนบริษทัตั้งใหม่
ขาดประสบการณ์และขาดความสามารถ  จะผลกัภาระให้คนกลางท างานดา้นตลาด หรือหากเป็น
สินคา้ใหม่ในช่วงระยะแรกจะอาศยัคนกลางเพื่อบุกเบิกตลาดให้จนกว่าจะมีความช านาญพอเพียง 
(5) วตัถุประสงคแ์ละนโยบายการเขา้ใกลชิ้ดตลาด ธุรกิจท่ีมีนโยบายเช่นน้ีควรเลือกช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีสั้ นท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้แมต้น้ทุนจะสูงก็ตาม รวมทั้งนโยบายท่ีตอ้งการควบคุมคุณภาพ
สินคา้ ยงัคงมีความสด ความใหม่ การไดม้าตรฐานหรือระดบัคุณภาพเป็นท่ียอมรับอยูเ่สมอ 

การพิจารณาทางดา้นสภาพแวดลอ้ม (Environment Considerations) สภาวะแวดล้อมทาง
เศรษฐกิจ และสังคม การเมือง ถ้าสภาวะแวดล้อมทางเศรษฐกิจตกต ่า ผูบ้ริโภคมีรายได้น้อย   
อ านาจซ้ือลดลง ผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้งตรึงราคาสินคา้ สินคา้ต ่าผูผ้ลิตอาจตอ้งใชช่้องทางการจดัจ าหน่าย
สั้น เพื่อลดตน้ทุนการจ าหน่ายลง โดยผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง  มี
ผลต่อการเลือกใช้ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในส่วนของประโยชน์ของช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ถึงแมว้า่ผูผ้ลิตมีอิสระท่ีจะจ าหน่ายสินคา้ของตนโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยไดก้็ตาม  แต่ผูผ้ลิตก็
ยงัเห็นประโยชน์ของคนกลางหรือสถาบนัการตลาดเป็นจึงมีสาเหตุดว้ยกนั 4 ประการดงัน้ีคือ (1) 
ช่วยลดค่าใช้จ่าย เวลา และรายการในการติดต่อ ผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งอาศยัคนกลางหรือ
ช่องทางการจ าหน่ายเพื่อใหก้ารซ้ือการขายเป็นไปโดยสะดวกและง่าย ลดเวลาและค่าใชจ่้าย (2) ช่วย
จ าหน่ายสินคา้และบริการของผูผ้ลิตไดอ้ยา่งกวา้งขวาง  สถาบนัการตลาดหรือช่องทางการจ าหน่าย
จะท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้ และบริการไปยงัสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไม่วา่ผูบ้ริโภคจะอยู ่ ณ  ท่ีใด  
ท าหน้าท่ีอ านวยความสะดวกในการซ้ือขายสินคา้และบริการ ช่วยให้สินคา้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง
รวดเร็ว ในเวลาและสถานท่ีท่ีถูกต้อง (3) ท าหน้าท่ีรวบรวมและจดัสรรจ าหน่ายสินคา้ เพื่อการ
จ าหน่ายใหเ้หมาะสม  เน่ืองจากผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคมกัจะอยูห่่างไกลกนั จึงจ าเป็นตอ้งอาศยัคนกลาง
เป็นผูร้วบรวมสินคา้จากแหล่งผูผ้ลิตต่างๆ แล้วก็พยายามจดัสรรหรือกระจายสินค้าในจ านวนท่ี
เหมาะสมไปยงัผูบ้ริโภค หรือไม่ก็ขายสินคา้นั้นให้กบัลูกคา้  (4)  ช่วยท าให้เกิดการประหยดัเวลา
และค่าใช้จ่าย สถาบนัการตลาดจะท าหน้าท่ีรวบรวมผลิตภณัฑ์ และจดัสรรสินคา้เพื่อการจ าหน่าย  
ไปยงัสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคต้องการซ่ึงจะช่วยให้ทั้ งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคสะดวก ประหยดัเวลาและ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือขายสินคา้และบริการ 



29 
 

 

 การสรุปความหมายของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑจ์ากนกัวชิาการและนกัวิจยั
ต่างๆ โดยยอ่ แสดงในตารางท่ี 2.1 
 
ตารางที ่2.1 ความหมายของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

จตัตุรงค ์เพลินหดั (2563) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางกระจาย สินคา้ประกอบดว้ยผูผ้ลิต 
คนกลาง ท่ีเก่ียวข้อง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมในการ
กระจายสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพจะข้ึนอยูก่บัเครือข่ายการส่งมอบ 

จิรดา นาคฤทธ์ิ (2563) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง เส้นทางของกิจกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมหรือการขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินค้า
ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
ธุรกิจนั้น 

วฒิุศกัด์ิ พิศสุวรรณ (2563) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์  หมายถึง เส้นทางท่ีการ
เคล่ือนยา้ยสินค้าจากมือผูผ้ลิตไปยงัผู ้บริโภคกิจกรรมของการ
แจกจ่ายสินคา้เป็นการเลือกใชเ้คร่ืองมืออุปกรณ์ต่าง ๆ หรือวิธีการ
เพื่อท าให้สินคา้เคล่ือนยา้ยจากแหล่งผลิตไปสู่สถานท่ีท่ีตอ้งการใช้
สินค้า หรือกลุ่มผู ้บริโภคนั้ นในเวลาท่ีเหมาะสม และสามารถ
ประหยดัตน้ทุนไดต้ ่าสุด 

Business Encyclopedia 

(2021) 

ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง เครือข่ายท่ีใชใ้นการ
รับผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตหรือผูส้ร้างไปยงัผูใ้ชป้ลายทาง เม่ือช่องทาง
การจดัจ าหน่ายเป็น "โดยตรง" ผูผ้ลิตจะขายให้กับผูใ้ช้ปลายทาง
โดยตรงโดยไม่มีพ่อคา้คนกลาง เม่ือช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น 
"ทางอ้อม" ผลิตภัณฑ์จะเปล่ียนมือหลายคร้ังก่อนท่ีจะถึงมือ
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 

 
 

ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
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นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

CFI Education (2021) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ หมายถึง การไหลของ
สินคา้หรือบริการตั้งแต่การผลิตหรือการผลิตไปจนถึงผูบ้ริโภค/
ผูซ้ื้อขั้นสุดท้าย ช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกันไป แต่
โดยทัว่ไปจะรวมถึงผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และผูซ้ื้อ/ผูบ้ริโภค
ปลายทาง 

Fernando (2021) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง สายโซ่ของธุรกิจ
หรือตวักลางซ่ึงสินคา้หรือบริการผา่นไปจนถึงผูซ้ื้อขั้นสุดทา้ย
หรือผูบ้ริโภคปลายทาง ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจรวมถึงผูค้า้
ส่ง ผูค้า้ปลีก ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือแมแ้ต่ทางอินเทอร์เน็ต 

Oberto (2021) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์  หมายถึง  เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์หรือบริการใช้ในการส่งจากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้ หาก
ลูกคา้ซ้ือสินค้าหรือบริการจากผูผ้ลิตโดยตรง ช่องทางการจดั
จ าหน่ายจะสั้ น หากประกอบด้วยซัพพลายเออร์ ผูจ้ดัจ  าหน่าย 
และผูค้า้ปลีก ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจยาวนานกวา่มาก 

Sweta (2021) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์หมายถึง เครือข่ายคนกลาง
ท่ีช่วยใหส้ามารถจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค
ขั้นสุดทา้ย ตวักลางต่างๆ ไดแ้ก่ ผูจ้ดัจ  าหน่าย ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก 
และตวักลาง e-tailers/e-commerce ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
ส่วนหน่ึงของห่วงโซ่อุปทานปลายน ้ าท่ี มุ่งเน้นการเข้าถึง
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 

Tutorialspoint (2021) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้
หรือบริการยา้ยจากบริษัทไปยงัลูกค้า หรือการโอนเงินจาก
ลูกคา้มาท่ีบริษทั 
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2.1.1.2 องคป์ระกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์  
วฒิุศกัด์ิ พิศสุวรรณ (2563) กล่าววา่ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ใชเ้ส้นทางในการ

เคล่ือนยา้ยยาและเวชภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค กิจกรรมของการแจกจ่ายยาและเวชภณัฑ์ใช้
วิธีการเพื่อท าให้ยาและเวชภัณฑ์เคล่ือนยา้ยจากแหล่งผลิตไปสู่สถานท่ีท่ีต้องการใช้ของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคนั้นในเวลาท่ีเหมาะสม และทัว่ไปแลวั มี 2 ตลาดหลกัท่ีเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยยา
และเวชภณัฑ์จะถูกน าส่งมาเก็บ เช่น ตลาดโรงพยาบาล (Hospital or Ethical Channel) และตลาด
การแพทยใ์นโรงพยาบาลทั้งรัฐและเอกชน เช่น คลินิกแพทย ์ส านักงานบริการทางสาธารณสุข 
หน่วยอนามยัต่างๆ (อุทยั สุขววิฒัน์ศิริกุล, 2551) มีองคป์ระกอบ 6 ประการ ในตารางท่ี 2.2 ดงัน้ี  

1) ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้ (Customer Characteristic and Need) ความตอ้งการของ
ลูกคา้ แบ่งไดเ้ป็น 2 เร่ือง คือ ความจ าเป็น เป็นส่ิงท่ีลูกคา้จ าเป็นตอ้งไดรั้บในธุรกิจนั้นๆ ถือวา่เป็น
ส่ิงจ าเป็นพื้นฐานท่ีลูกคา้จะไดรั้บเม่ือมาใชบ้ริการ ส่วนความคาดหวงั คือ ส่ิงท่ีอยูใ่นใจลูกคา้ ลูกคา้
ตอ้งการไดรั้บความประทบัใจ เม่ือมาใช้บริการท่ีพิเศษเพิ่มมากข้ึนไปเร่ือยๆ (พิสิทธ์ิ พิพฒัน์โภคา
กุล, 2560) 

2) ลกัษณะของบริษทั (Company Characteristic) เป็นลกัษณะขององคก์ารธุรกิจท่ีจดัตั้งข้ึน 
ลกัษณะของบริษทัอาจครอบคลุมถึงตามบทบญัญติัของประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์ด้วย
ความเป็นเจา้ของ, การก่อตั้ง (คณะผูก่้อการ ซ่ือบริษทั สถานท่ีตั้ง วตัถุประสงค์ ช่ือผูก่้อการ อาชีพ
ผูก่้อการ ชนิดของหุ้นท่ีออกจ าหน่าย จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น), และจ านวนเงินทุนท่ีตอ้งใช้ (ทุนจด
ทะเบียน ทุนช าระแลว้) (Worldpress, 2013) 

3) ลกัษณะสินคา้ (Product Characteristic) เป็นลกัษณะสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ การน าผลิตผล
หรือวตัถุดิบท่ีไดจ้ากธรรมชาติ ซ่ึงประเภทของสินคา้แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ สินคา้อุปโภคบริโภค 
(Consumer Goods) และสินคา้อุตสาหกรรม (Industrial Goods) โดยสินคา้อุปโภคบริโภค คือ สินคา้
ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปเพื่อใช้เองแบ่งตามลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้4 ชนิด คือ สินคา้สะดวกซ้ือ, 
สินคา้เปรียบเทียบซ้ือ, สินคา้เจาะจงซ้ือ, และสินคา้ไม่แสวงซ้ือ นอกจากนั้น สินคา้อุตสาหกรรม คือ 
สินคา้ท่ีซ้ือไปเพื่อใชใ้นการผลิตหรือด าเนินงาน แบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ วตัถุดิบและช้ินส่วน, สินคา้ทุน 
และวสัดุใชส้อยและบริการ (Praveetelearning, 2018) 

4) คู่แข่งขัน (Competitor) เป็นกลุ่มบุคคล หรือสถาบันท่ีด าเนินกิจการด้านธุรกิจอย่าง
เดียวกนั หรือใกลเ้คียงกนั ซ่ึงสามารถใช้แทนกนัได ้โดยตอ้งแข่งขนักนัดา้นการขาย การผลิตทั้ง
ปริมาณและคุณภาพ เพื่อเป็นกิจการท่ียดึครองตลาดให้มากท่ีสุด การแข่งขนัของกิจกรรมทางธุรกิจ
ยงัมีความส าคญัต่อประชาชนและระบบเศรษฐกิจ ดงัน้ี มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายมากข้ึน, สินคา้มี



32 
 

 

คุณภาพสูงข้ึน, ราคาสินคา้ถูกลง, และมีการพฒันาสินคา้แปลกใหม่ข้ึนเร่ือยๆ (ทรรศิรัษฎ์ิ ทองตา
ล่วง, 2564) 

5) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Marketing Channel) เป็นช่องทางการขายเป็นส่วนส าคญัอย่าง
มากในการด าเนินธุรกิจ ช่องทางการขายหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความหมายเดียวกนัซ่ึงเป็น
หน่ึงในส่วนประสมการตลาดท่ีน าส่วนประสมมาวางเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดและการขายใน
ปัจจุบนั ดงันั้น ช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงถูกเขา้รวมอยูใ่นสถานท่ีขาย แหล่งขาย ช่องทางการขาย
สินคา้นัน่เอง สินคา้แต่ละชนิดอาจมีช่องทางขายท่ีแตกต่างกนัไปสินคา้อุปโภคมีช่องทางการขาย
ผ่านร้านค้าปลีก ทางออนไลน์ หน้าร้าน ตลาดนัด ห้างสรรพสินค้า โดยมีการแบ่งช่องทางการ
จ าหน่าย ไดเ้ป็นประเภทใหญ่ๆ 2 ประเภทคือ ช่องทางการจ าหน่ายทางตรง คือ ผูผ้ลิตขายสินคา้ไป
ยงัผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคดว้ยตนเอง และช่องทางการจ าหน่ายทางออ้ม คือผูผ้ลิตขายสินคา้ผา่นตวักลาง 
ตวัแทนจ าหน่าย ร้านค้าส่งและร้านค้าปลีกเพื่อจ าหน่ายไปยงัผูใ้ช้หรือผูบ้ริโภค (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2559) 

6) ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย (Legal Requirement) เป็นขอ้ก าหนดกฎเกณฑท่ี์วางระเบียบเพื่อ
การอยู่ร่วมกันในสังคม โดยมีสภาพบงัคบัให้บุคคลกระท าหรือไม่ให้กระท าเพื่อก าหนดความ
ประพฤติของบุคคลในรัฐ หากผูใ้ดฝ่าฝืนจะมีความผดิและถูกลงโทษ (คุณชัญ ์ถ่ืนกลาง, 2560) 
 
ตารางที่ 2.2 องคป์ระกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
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Williams et al. (1994) √ √ √  √  

Dessouky et al. (2006)   √  √ √ √ 

Shim and Kumar (2013)  √  √  √  

Liao et al. (2017) √  √  √ √ 

Petroianu et al. (2020)  √  √ √  
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ภาพประกอบที่ 2.1 องคป์ระกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
  2.1.2.1 ความหมายของระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 

การขนส่ง (Transportation) ความหมายโดยรวมหมายถึง การเคล่ือนยา้ยคน (People) สินคาั
(Goods) หรือบริการ (Services) จากต าแหน่งหน่ึงไปยงัอีกต าแหน่งหน่ึง ในกรณีของการเคล่ือนยา้ย
คนนั้นจะเป็นเร่ืองของการขนส่งผูโ้ดยสารเป็นส่วนใหญ่ (Zamounty, 2013) 

เป้าหมายของการจัดการการขนส่ง 
การจดัการการขนส่งมีเป้าหมายหลกัหลายประการ เช่น 
1) เพื่อลดต้นทุน ถือเป็นเป้าหมายยอดนิยมของการจดัการด้านโลจิสติกส์ทุกกิจกรรม 

รวมทั้งการขนส่งดว้ย ผูป้ระกอบการมกัจะตั้งเป้าหมายเป็นอนัดบัแรกวา่เม่ือมีการจดัการการขนส่ง
ท่ีดีจะต้องช่วยลดต้นทุนของธุรกิจลงได้ โดยอาจจะเป็นค่าน ้ ามันเช้ือเพลิง ค่าแรงงาน หรือค่า
บ ารุงรักษารถบรรทุก 

ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้ 

ช่องทางการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ 

ลกัษณะของบริษทั 

ลกัษณะสินคา้ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย 

คู่แข่งขนั 
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2) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างาน บริษทัขนส่งอาจตั้งเป้าหมายว่าเม่ือมีการจดัการการ
ขนส่งท่ีดีดว้ยจ านวนทรัพยากรท่ีเท่าเดิม ประสิทธิภาพการท างานจะสูงข้ึน เช่น จ านวนรถบรรทุก
และพนกังานเท่าเดิม แต่ส่งสินคา้ใหลู้กคา้ไดม้ากข้ึน เป็นตน้ 

3) เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหแ้ก่ลูกคา้ บริษทัขนส่งอาจตั้งเป้าหมายวา่เม่ือจดัการการ
ขนส่งไดดี้ขอ้ต าหนิติเตียนจากลูกคา้จะลดนอ้ยลงจนหมดส้ินไป ท าใหลู้กคา้มีความพอใจในบริการ
ท่ีไดรั้บและยงัคงใชบ้ริการของบริษทัต่อไปในภายภาคหนา้ 

4) เพื่อลดระยะเวลา บริษัทขนส่งอาจตั้ งเป้าหมายว่าเม่ือมีการจดัการการขนส่งท่ีดีจะ
สามารถส่งมอบสินคา้ให้แก่ลูกคา้ไดร้วดเร็วข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิง่รวดเร็วกวา่คู่แข่ง ผลิตภณัฑ์ของ
ตนก็จะออกสู่ตลาดไดเ้ร็วและแพร่หลายมากกวา่คู่แข่งขนั 

5) เพื่อสร้างรายได้เพิ่ม เป็นไปได้เช่นกนัว่าบริษทัขนส่งอาจจะตั้งเป้าหมายว่าเม่ือมีการ
จดัการการขนส่งท่ีดีจะสามารถสร้างรายไดเ้พิ่มให้แก่บริษทั ไม่วา่จะเป็นจากกลุ่มลูกคา้เดิมท่ียอม
จ่ายแพงข้ึนเพื่อแลกกบับริการท่ีรวดเร็วข้ึน พิเศษข้ึน หรือละเอียดถูกตอ้งมากข้ึน หรือรายไดจ้าก
กลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 

6) เพื่อเพิ่มก าไร ไม่บ่อยนกัท่ีเราจะไดย้ินว่าบริษทัขนส่งลงทุนปรับปรุงระบบการจดัการ
หรือลงทุนในระบบการจดัการใหม่เพื่อตอ้งการเพิ่มผลก าไรของบริษทั โดยมากจะมองวา่ก าไรเป็น
ผลพลอยได้จากการท่ีการจดัการไปลดตน้ทุนลงมุมมองพร้อมๆกนั คือ สร้างรายได้เพิ่มและลด
ตน้ทุนซ่ึงไม่ใช่เร่ืองท่ีจะท าไดง่้ายๆส าหรับบริษทัขนส่งโดยทัว่ไป 

7) เพื่อเพิ่มความปลอดภยัในการท างาน อาจจะไม่ใช่เป้าหมายหลกัส าหรับบริษทัขนส่งใน
การลงทุนปรับปรุงระบบการจดัการการขนส่ง แต่ก็มีความส าคญัไม่น้อย บริษทัขนส่งหลายแห่ง
แสดงสถิติของช่วงเวลาต่อเน่ืองท่ีไม่มีอุบัติเหตุเกิดข้ึนให้พนักงานได้รับทราบโดยทั่วกันและ
พยายามกระตุน้ใหพ้นกังานช่วยกนัรักษาสถิตินั้นใหน้านท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้
 ทางเลอืกของการขนส่ง 
 การขนส่งในประเทศไทยกล่าวโดย วิทยาลัยเทคโนโลยีศรีราชา (2562) มีทางเลือกอยู่ 4 
ประการ ประกอบดว้ย  

1) การขนส่งทางบก (Land Transportation) สามารถแบ่งยอ่ยออกเป็น 2 รูปแบบ ไดแ้ก่ 
           1.1) การขนส่งทางถนน (Road Transportation) เป็นรูปแบบการขนส่งท่ีมีปริมาณ

สูงท่ีสุดและเป็นรูปแบบการขนส่งหลกัท่ีหล่อเล้ียงสังคมและชุมชนมาโดยตลอด การขนส่งทาง
ถนนกระท าไดโ้ดยการใชร้ถบรรทุก 4 ลอ้ 6 ลอ้ 10 ลอ้ หรือมากกวา่ 10 ลอ้ เป็นยานพาหนะในการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้ อาจกล่าวได้ว่าสินคา้ทุกชนิดสามารถขนส่งได้โดยการขนส่งทางถนน ขอ้ดีท่ี
ส าคัญท่ีสุดของการขนส่งทางถนน ได้แก่ คุณลักษณะท่ีเรียกว่าบริการถึงท่ีหรือ Door-to-door 
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Service หรือการน าสินคา้ไปส่งไดถึ้งบา้น ทั้งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายมากกว่า
รูปแบบการขนส่งอ่ืนๆ ในปัจจุบนัประเทศไทยมีโครงข่ายถนนค่อนขา้งดีมากทั้งในเขตเมืองและ
นอกเมืองการขนส่งสินคา้ทางถนนสามารถเขา้ถึงไดท้ัว่ทุกอ าเภอของ 76 จงัหวดัในประเทศไทย 
             1.2) การขนส่งทางราง (Rail Transportation) สินค้าท่ีขนส่งทางรางมักจะเป็น
สินค้าท่ีมีการขนยา้ยคราวละมากๆ เช่น ข้าว น ้ าตาล ปูนซีเมนต์ ถ่านหิน ก๊าซและผลิตภัณฑ์
ปิโตรเลียม ในรอบหลายปีท่ีผา่นมาการขนส่งสินคา้ทางรถไฟมีปริมาณและมูลค่าเพิ่มสูงข้ึน แต่ก็ยงั
มีปัญหาอีกหลายประการท่ียงัรอการปรับปรุงแก้ไข ทั้งในส่วนของโครงข่ายท่ีไม่ทัว่ถึงและการ
เช่ือมโยงระหว่างรถไฟกับการขนส่งวิธีอ่ืนๆ ยงัท าได้ไม่ดีอย่างท่ีผูป้ระกอบการขนส่งต้องการ 
ภาพประกอบท่ี 2.3 แสดงเครือข่ายการขนส่งทางรถไฟของประเทศไทย ซ่ึงมีความยาวทั้งส้ิน 4,180 
กิโลเมตร เส้นทางวิง่ผา่น 46 จงัหวดั 
          2) การขนส่งทางน า้ (Water Transportation) เป็นการขนส่งท่ีมีตน้ทุนต่อหน่วยต ่าท่ีสุดใน
บรรดาทางเลือกการขนส่งทั้งหมด ไม่จ  าเป็นตอ้งสร้างเส้นทางข้ึนมา อาศยัเพียงเส้นทางท่ีมีอยูแ่ลว้
ตามธรรมชาติเป็นส าคญั เช่น คลอง แม่น ้า ทะเล และมหาสมุทร อยา่งไรก็ตามการขนส่งทางน ้าเป็น
การขนส่งท่ีชา้ท่ีสุด ดงันั้นจึงเหมาะกบัสินคา้ท่ีไม่มีขอ้จ ากดัเร่ืองระยะเวลาส่งมอบสินคา้ มกัจะเป็น
สินคา้ท่ีมีมูลค่าต่อหน่วยต ่าและขนส่งในปริมาณมากๆ เช่น วสัดุก่อสร้างจ าพวกอิฐ หิน ปูน ทราย 
เป็นตน้ การขนส่งทางน ้าอาจแบ่งยอ่ยออกเป็น 2 รูปแบบตามลกัษณะของเส้นทางขนส่ง ไดแ้ก่ 
             2.1) การขนส่งทางล าน ้า (Inland Water Transportation) หมายถึง การขนส่งทางน ้ า
ท่ีใช้สายน ้ าในแผ่นดินเป็นเส้นทางขนส่งสินคา้ ไดแ้ก่ การขนส่งผา่นคลองและแม่น ้ า เส้นทางการ
ขนส่งทางล าน ้ าท่ีส าคญัของประเทศไทย คือ แม่น ้ าโขง เจา้พระยา ท่าจีน ป่าสัก แม่กลองและบาง
ปะกง 
             2.2) การขนส่งทางทะเล (Sea and Ocean Transportation) หมายถึง การขนส่งทาง
น ้ าท่ีผ่านทะเลและมหาสมุทร การขนส่งรูปแบบน้ีต้องใช้เงินลงทุนมหาศาลในการก่อสร้าง
โครงสร้างสาธารณูปโภคพื้นฐาน เช่น ท่าเรือ และจุดเช่ือมต่อกบัการขนส่งทางถนนและทางราง 
ส าหรับประเทศไทยการขนส่งทางทะเลเป็นการขนส่งระหวา่งประเทศท่ีมีมูลค่ามากท่ีสุด อาจกล่าว
ไดว้า่สินคา้น าเขา้และส่งออกเกือบทั้งหมดของประเทศไทยใชก้ารขนส่งทางทะเลทั้งส้ิน ณ ปัจจุบนั
การขนส่งทางทะเลของประเทศไทยเกือบทั้งหมดจะผ่านท่าเรือสองแห่ง ได้แก่ ท่าเรือกรุงเทพ 
(คลองเตย) และท่าเรือน ้ าลึกแหลมฉบงั จากสถิติของการท่าเรือแห่งประเทศไทย ณ ปี พ.ศ. 2550 มี
สินคา้ประมาณ 18 ลา้นตนัและ 45 ลา้นตนัผา่นท่าเรือกรุงเทพและท่าเรือแหลมฉบงัตามล าดบั 
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ภาพประกอบที ่2.2 โครงข่ายคมนาคมขนส่งทางรางของประเทศไทย 
ทีม่า: รายงานฉบบัสมบูรณ์ “พฒันาระบบการขนส่งต่อเน่ืองหลายรูปแบบและการจดัการต่อเน่ือง
ระบบโลจิสติกส์เพื่อการน าแผนไปสู่การปฏิบติั” ส านกังานนโยบายและแผนการขนส่งและจราจร 
กระทรวงคมนาคม, 2549 

 
        3) การขนส่งทางอากาศ (Air Transportation) เป็นรูปแบบการขนส่งท่ีไปไดไ้กลท่ีสุดและ
รวดเร็วท่ีสุด แต่มีตน้ทุนต่อหน่วยแพงท่ีสุด จ าเป็นตอ้งก่อสร้างโครงสร้างสาธารณูปโภคจ านวน
มหาศาลเพื่อรองรับรูปแบบการขนส่งทางอากาศทั้งระบบ อีกทั้งตอ้งอาศยัระบบขนส่งสินคา้ทาง
ถนนเพื่อให้สินค้าไปถึงลูกคา้ท่ีปลายทางตามพื้นท่ีต่างๆ ได้ ปัจจุบนัประเทศไทยมีสนามบินท่ี
ใหบ้ริการเชิงพาณิชย ์35 แห่งจ าแนกออกเป็น  
 3.1) สนามบินระหว่างประเทศ (International Airports) ด าเนินการโดยบริษทั
ท่าอากาศยานไทยจ ากดั (มหาชน) จ านวน 6 แห่ง ไดแ้ก่ สนามบินดอนเมือง สุวรรณภูมิ เชียงใหม่ 
เชียงราย ภูเก็ต และหาดใหญ่จงัหวดัสงขลา ปริมาณการขนส่งสินคา้ของประเทศไทยเกือบทั้งหมด
ผา่นท่าอากาศยานเหล่าน้ี 

http://www.logisticscorner.com/images/stories/Articles/Transport/trans20100313_01-3.jpg


37 
 

 

             3.2) สนามบินภายในประเทศ (Domestic Airports) เกือบทั้ งหมดบริหารโดย
กรมการขนส่งทางอากาศ กระทรวงคมนาคม ยกเวน้สนามบินสุโขทยั สมุยและระนอง ซ่ึงบริหาร
โดยบริษัทการบินกรุงเทพจ ากัด นอกจากน้ียงัมีสนามบินอู่ตะเภา จังหวดัระยอง ซ่ึงเป็นของ
กองทพัเรือ 
        4) การขนส่งทางท่อ (Pipeline Transportation) เป็นระบบการขนส่งท่ีมีลกัษณะเฉพาะ
เน่ืองจากสินคา้ท่ีขนส่งตอ้งอยูใ่นรูปของเหลว เป็นการขนส่งทางเดียวจากแหล่งผลิตไปยงัปลายทาง 
ไม่มีการขนส่งเท่ียวกลบัสินคา้ท่ีนิยมขนส่งทางท่อ ไดแ้ก่ น ้ า น ้ ามนัดิบ ผลิตภณัฑ์ปิโตรเลียมและ
ก๊าซธรรมชาติ ในส่วนของน ้ามนันั้น มีผูใ้ห้บริการขนส่งน ้ามนัทางท่ออยู ่2 ราย ไดแ้ก่ บริษทั ท่อส่ง
ปิโตรเลียมไทยจ ากดั และบริษทัขนส่งน ้ ามนัทางท่อจ ากดั ปัจจุบนัการใชป้ระโยชน์ท่อส่งน ้ ามนัยงั
ไม่เต็มท่ีเท่าท่ีควรจะเป็น ช่วงท่อท่ีใช้งานมากท่ีสุด คือ ช่วงระหว่างคลังน ้ ามันล าลูกกาไปยงั
สนามบินสุวรรณภูมิ ซ่ึงเป็นการส่งน ้ ามนัไปให้บริการแก่สายการบินต่างๆ แมก้ระนั้นอตัราการใช้
ประโยชน์ของช่วงดงักล่าวก็เพียงแค่ประมาณร้อยละ 50 ของความจุ เท่านั้น ผูป้ระกอบการยงันิยม
ขนส่งน ้ ามนัทางถนนมากกวา่เน่ืองจากตน้ทุนค่าขนส่งต ่ากวา่ (เพราะว่าไม่ตอ้งลงทุนก่อสร้างท่อ) 
และมีโครงข่ายทัว่ถึงทั้งประเทศ ผดิกบัระบบท่อซ่ึงกระจุกตวัอยูใ่นภาคตะวนัออกและรอบๆพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครเท่านั้น 
 
ตารางที ่2.3 การเปรียบเทียบระหวา่งทางเลือกต่างๆ ของการขนส่ง 

เกณฑ์ ทางเลอืกการขนส่ง 
ประเภทของสินคา้ ทัว่ไป มูลค่าต ่า มูลค่าต ่า มูลค่าต ่า มูลค่าสูง ทัว่ไป 
ปริมาณสินคา้ ปานกลาง มาก มากท่ีสุด มากท่ีสุด นอ้ยท่ีสุด มากท่ีสุด 
ตน้ทุนหน่วย ปานกลาง ต ่า ต ่าท่ีสุด ต ่าท่ีสุด แพงท่ีสุด ต ่า 
ระยะเวลา เร็ว ชา้ ชา้ท่ีสุด ชา้ท่ีสุด เร็วท่ีสุด เร็วกวา่ 
Door-to-dooor ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ 

 

ทีม่า: เครือข่ายนกัวจิยัดา้นการจดัการโลจิสติกส์และโซ่อุปทานในประเทศไทย (2552) 
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การสร้างโครงข่ายการขนส่ง 
ในทางปฏิบติั รัฐบาลเป็นผูล้งทุนก่อสร้างโครงสร้างสาธารณูปโภคขั้นพื้นฐานด้านการ

ขนส่ง ผูป้ระกอบการขนส่งทุกรายสามารถใช้งานงถนน รางรถไฟ ท่าเรือ สนามบินและท่อ ได้
ค่อนขา้งอิสระและเท่าเทียมกนั ดงันั้นส่ิงท่ีทา้ทายความสามารถอยา่งมากของบริษทัขนส่งทั้งหลาย 
คือ ท าอยา่งไรจึงจะหาประโยชน์จากสาธารณูปโภคฟรีๆ เหล่าน้ีให้ไดเ้หนือกวา่คู่แข่ง ซ่ึงข้ึนอยูก่บั
ความคิดสร้างสรรคข์องผูป้ระกอบการท่ีจะสามารถออกแบบและคิดคน้นวตักรรมดา้นการขนส่งให้
เป็นประโยชน์ต่อธุรกิจของตนเองได้หรือไม่ ในทางทฤษฎีนั้ น มีการคิดค้นรูปแบบการสร้าง
โครงข่ายการขนส่งท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการขนส่งมากมาย ในท่ีน้ีจะขอยกตวัอยา่งท่ีชดัเจนสอง
ประการได้แก่ การใช้ศูนย์กลางกระจายสินค้า (Distribution Center, DC) และการพฒันาระบบ
ขนส่งหลายรูปแบบ (Multimodal Transportation) 

1) การใช้ศูนย์กลางกระจายสินค้า (Distribution Center, DC) เป็นการสร้างโครงข่ายท่ีคิด
ข้ึนเพื่อลดเส้นทางการขนส่งจ านวนมากและสลบัซบัซ้อน ให้เหลือโครงข่ายการขนส่งนอ้ยลงและ
เรียบง่ายข้ึน ท าให้บริหารจดัการเส้นทางง่ายข้ึน เปิดโอกาสให้เกิดการรวบรวมสินคา้ให้เต็มคนั
รถบรรทุก ณ ศูนย์กลางเน่ืองจากมีค าสั่งซ้ือหนาแน่น และช่วยลดต้นทุนการขนส่งในภาพรวม 
ภาพประกอบท่ี 2.3 และ 2.4 อธิบายประโยชน์ของการมีศูนยกลางการกระจายสินคา้ ในกรณีไม่มี
ศูนยก์ลางกระจายสินคา้ (ดงัรูปท่ี 5) หากผูผ้ลิต A, B, และ C ตอ้งการส่งสินคา้ไปถึงลูกคา้ 1, 2, และ 
3 โดยตรงตอ้งวิง่รถทั้งส้ิน 9 เส้นทาง (หรือเท่ากบัจ านวนลูกศร) บางคนัอาจจะเต็มคนับา้งไม่เตม็คนั
บา้ง ขากลบัก็ยงัตอ้งวิ่งรถเท่ียวเปล่ากลบัมาโรงงานเป็นระยะทางไกล แต่เม่ือมีศูนยก์ลางกระจาย
สินค้า (ดังรูปท่ี  6) ผู้ผลิต A, B, และ C เพียงแต่วิ่งมาส่งสินค้าท่ีศูนย์กลางและให้ศูนย์กลาง 
Consolidate สินคา้ลงรถบรรทุกก่อนส่งต่อไปให้ลูกคา้ 1, 2, และ 3 ต่อไป ซ่ึงจ านวนเส้นทางท่ีใช้
น้อยลงเหลือเพียง 6 เส้นทางเท่านั้ น และในบางคร้ังยงัสามารถจดัให้ลูกค้า 1, 2, และ 3 อยู่บน
เส้นทางเดียวกนัไดอี้กดว้ย (จะกล่าวถึงในเร่ืองการจดัเส้นทางการเดินรถต่อไป) ยิ่งจะท าให้จ  านวน
เส้นทางนอ้ยและระยะทางสั้นลง ช่วยประหยดัตน้ทุนการขนส่งลงไดอ้ยา่งเห็นไดช้ดั 
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ภาพประกอบที ่2.3 การกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตถึงลูกคา้โดยตรง 

 
 

 
 
ภาพประกอบที ่2.4 การกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตถึงลูกคา้โดยผา่นศูนยก์ลางกระจายสินคา้ 

 
ปัจจุบนั ผูป้ระกอบการรายใหญ่ให้ความส าคญักบัการขนส่งโดยผ่านศูนยก์ลางกระจาย

สินคา้อยา่ง เช่น บริษทั เทสโก ้โลตสั ให้ผูส่้งมอบสินคา้ส่งสินคา้มาท่ีศูนยก์ลางกระจายสินคา้ของ
ตนท่ีศูนย์วงัน้อย จงัหวดัอยุธยา หรือศูนยบ์างบัวทอง จงัหวดัสุพรรณบุรี เพื่อท าการคดั -แยก-
จดัเรียง-บรรจุ-ล าเลียงใส่รถขนส่งวิ่งกระจายส่งไปให้ร้านคา้ทั้งหลายในเครือข่าย โดยท่ี บริษทั เทส
โก ้โลตสั เก็บค่าใชจ่้ายในการบริหารศูนยก์ลางกระจายสินคา้จากผูส่้งมอบสินคา้ โดยคิดเสียวา่เป็น
การประหยดัค่าขนส่งใหก้บัผูส่้งมอบสินคา้ท่ีไม่ตอ้งวิง่รถไปส่งสินคา้ให้ร้านคา้ในเมืองจ านวนมาก 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือล้วนแล้วแต่ใช้รูปแบบธุรกิจเดียวกันน้ีในการ
บริหารศูนยก์ลางกระจายสินคา้ของตน 
 

http://www.logisticscorner.com/images/stories/Articles/Transport/trans20100313_01-5.jpg
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บริษทัขนส่งซ่ึงมีเครือข่ายกวา้งขวาง ปริมาณสินคา้จ านวนมาก ก็สามารถน าเอาแนวคิด
ของศูนยก์ลางกระจายสินคา้มาพฒันาโครงข่ายขนส่งใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนไดเ้ช่นกนั บริษทั
ขนส่งขนาดใหญ่แห่งหน่ึงก็ได้ใช้หลักการเดียวกันน้ีอย่างได้ผล คือ แทนท่ีจะส่งสินค้าจาก
กรุงเทพมหานครไปยงัแต่ละจงัหวดัโดยตรง ซ่ึงจะท าให้เกิดการบรรทุกไม่เต็มคนัในหลายเส้นทาง 
(ต้นทุนค่าขนส่งต่อหน่วยสูงข้ึน) ก็ใช้วิธีสร้างศูนย์กลางกระจายสินค้าตามจงัหวดัส าคญัๆ ใน
ภูมิภาคใหเ้ป็นจุดกระจายสินคา้อีกทอดหน่ึง ดงัแสดงโครงข่ายไวใ้นภาพประกอบท่ี 2.5 
        2) การใช้การขนส่งหลายรูปแบบ (Multimodal Transportation) ดังท่ีได้อธิบายมาแล้ว
ขา้งตน้วา่รูปแบบการขนส่งมีหลากหลาย ไม่ไดมี้เฉพาะการขนส่งทางถนนโดยรถเท่านั้น ความจริง
ท่ีเกิดข้ึนขณะน้ีคือผูป้ระกอบการโลจิสติกส์ไทยมกัจะมีความเช่ียวชาญการขนส่งแบบใดแบบหน่ึง
เท่านั้น ไม่สามารถใชป้ระโยชน์จากการขนส่งรูปแบบต่างๆ ร่วมกนัได ้แต่ในปัจจุบนัรัฐบาลไดใ้ห้
ความส าคญักบัการขนส่งหลายรูปแบบมากข้ึน มีการออกพระราชบญัญติัการขนส่งต่อเน่ืองหลาย
รูปแบบ พ.ศ.2548 กระทรวงพาณิชย์เองก็ รับเป็นตัวกลางประสานให้เกิดการรวมกลุ่มของ
ผูป้ระกอบการโลจิสติกส์ซ่ึงมีความเช่ียวชาญดา้นต่างๆ เช่น สายเดินเรือหรือผูข้นส่งสินคา้ มาเป็น
พนัธมิตรกนัเพื่อให้สามารถท าธุรกิจไดค้รบวงจร โดยมีเป้าหมายระยะยาววา่จะสามารถแข่งขนัได้
กบัคู่แข่งท่ีเขม้แขง็จากต่างชาติ ซ่ึงเป็นกรณีท่ีน่าศึกษาเป็นอยา่งยิ่งวา่อนาคตของธุรกิจขนส่งและโล
จิสติกส์ไทยจะเป็นอยา่งไรในอนาคต 
 

 
 

ภาพประกอบที ่2.5 โครงข่ายการขนส่งสินคา้ในลกัษณะศูนยก์ลางการกระจายสินคา้ภูมิภาค 
ทีม่า: วทิยาลยัเทคโนโลยศีรีราชา (2562) 
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 การสรุปความหมายของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑจ์ากนกัวิชาการและนกัวจิยัต่างๆ 
โดยยอ่ แสดงในตารางท่ี 2.4 
 
ตารางที ่2.4 ความหมายของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Gibb (2019) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  หมายถึง 
ระบบท่ีมีส่วนประกอบหลายส่วนอยู่ในเคร่ือง
ต่างๆ ท่ีส่ือสารและประสานงานการด าเนินการ
เพื่อให้ปรากฏเป็นระบบเดียวท่ีเช่ือมโยงถึงผูใ้ช้
ปลายทาง 

Schwarz (2020)  ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  หมายถึง 
กระบ วนก าร ท่ี ใช้ ใน ก ารก ากับ ดู แลก าร
เคล่ือนยา้ยสินคา้จากซัพพลายเออร์ไปยงัผูผ้ลิต
ไปย ังผู ้ค้าส่ งห รือผู ้ค้าป ลีกและสุดท้าย ถึ ง
ผูบ้ริโภคปลายทาง มีกิจกรรมและกระบวนการ
มากมายท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงการจัดการผู ้ขาย
วตัถุดิบท่ีดี บรรจุภณัฑ์ คลงัสินคา้ สินคา้คงคลงั 
ห่วงโซ่อุปทาน โลจิสติกส์ และบางคร้ังแม้แต่
บล็อกเชน 

Catherine (2021) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  หมายถึง 
ล าดับขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมท่ีออกแบบ
และเช่ือมโยงเพื่ ออ านวยความสะดวกและ
ติดตามการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากตน้
ทางไปยงัผูบ้ริโภค คุณลกัษณะส าคญัของระบบ
จ าหน่ายคือ เวลา สถานท่ี  การควบคุม และ
วธีิการ 
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ตารางที ่2.4 (ต่อ) 

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Hayes (2021) ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์หมายถึง กลุ่ม
สถานท่ีจดัเก็บและระบบขนส่งท่ีเช่ือมต่อกนัซ่ึง
รับสินคา้คงเหลือแล้วส่งมอบให้กบัลูกคา้ เป็น
จุดกลางในการรับผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงั
ลูกคา้ปลายทาง ไม่วา่โดยตรงหรือผ่านเครือข่าย
คา้ปลีก เครือข่ายการจดัจ าหน่ายท่ีรวดเร็วและ
เช่ือถือได้เป็นส่ิงส าคญัในสังคมท่ีผูบ้ริโภคพึง
พอใจในทนัทีในปัจจุบนั 

 

2.1.2.1 องคป์ระกอบของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
Tippayawong (2010) กล่าวว่า การด าเนินการเคล่ือนยา้ยสินคา้ทั้งภายในองค์การ 

และผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพอใจให้กบัลูกคา้ ซ่ึง
เก่ียวขอ้งกบักิจกรรมหลายประเภท เช่น การขนส่ง การเก็บรักษา การบรรจุหีบห่อ ความส าเร็จของ
การกระจายสินคา้ ข้ึนอยูก่บัการเคล่ือนยา้ยสินคา้ของผูผ้ลิตเพื่อตอบสนองความตอ้งการ และสร้าง
ความพอใจให้กบัลูกคา้ในดา้นเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ, สถานท่ีท่ีถูกตอ้ง, และตน้ทุนท่ีต ่าท่ีสุด ดงันั้น 
การกระจายยาและเวชภณัฑ์เป็นตวัแปรหลกัของแนวความคิดการตลาด เน่ืองจากการกระจายสินคา้
มีส่วนในการลดต้นทุนและเพิ่มความพอใจแก่ลูกค้าซ่ึงเป็นการสร้างคุณค่า (มูลค่าส่วนเพิ่มใน
สินคา้) มีองคป์ระกอบ 7 ประการ ในตารางท่ี 2.5 ดงัน้ี 

1) กระบวนการสั่งซ้ือ (Order Processing) เป็นกิจกรรมท่ีเร่ิมตน้ในกระบวนการกระจาย
สินคา้เป็นกระบวนการในการรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้และการวางแผนการจดัการสินคา้เพื่อให้ได้
ปริมาณตามท่ีลูกค้าต้องการ รวมถึง การก าหนดวิธีการในการส่งมอบท่ีทันตามเวลาท่ีก าหนด 
เพื่อให้ลูกคา้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ กล่าวคือ สินคา้ไม่เกิดความเสียหายและไดสิ้นคา้ครบตามท่ีสั่งซ้ือ
ไว ้

2) คลงัสินคา้ (Warehousing) คลงัสินคา้เป็นสถานท่ีในการจดัเก็บสินคา้รวมถึงการเตรียม
สินคา้เพื่อน าส่งไปยงัลูกคา้ ซ่ึงภายในคลงัสินคา้จะมีกิจกรรมต่างๆ ท่ีก่อให้เกิดมูลค่าแก่สินคา้ก่อน
น าส่งไปยงัลูกคา้ และปัจจยัส าคญัของคลงัสินคา้ คือ การเลือกท าเลท่ีตั้งคลงัสินคา้ และศูนยก์ระจาย
สินคา้เพื่อตอบสนองต่อเป้าหมายของการให้บริการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ กล่าวคือ การ
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เลือกท าเล ท่ีตั้งท่ีสะดวกต่อการกระจายสินคา้เพื่อให้ส่งสามารถกระจายสินคา้ไปยงัลูกคา้ไดส้ะดวก
และทัว่ถึง รวมถึงการพิจารณาเส้นทางการขนส่งท่ีมีความสะดวกและสามารถเลือกรูปแบบการ
ขนส่งท่ีเหมาะสมได ้ 

3) สินคา้คงคลงั (Inventory) การควบคุมสินคา้คงคลงัเป็นองคป์ระกอบหลกัของระบบการ
กระจายสินคา้ เน่ืองจากปริมาณสินคา้คงคลงัในคลงัสินคา้มีผลต่อตน้ทุนทางโลจิสติกส์ส าหรับ
ผูป้ระกอบการ โดยตน้ทุนท่ีเก่ียวกบัคลงัสินคา้ (ไม่นบัรวมมูลค่าของสินคา้) แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการเก็บรักษา และค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ ซ่ึงหากกระบวนการในการควบคุม
สินคา้คงคลงัไม่มีประสิทธิภาพคือมีสินคา้ในคลงัสินคา้มากเกินไปจะท าให้เกิดตน้ทุนการจดัเก็บ
สินค้า และหากไม่มีสินค้าคงคลังในสต๊อค จะท าให้ธุรกิจสูญเสียโอกาสในทางการค้าซ่ึงการ
ควบคุมสินคา้คงคลงัจะตอ้งด าเนินการควบคู่ไปกบัการวางแผนส าหรับระดมสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะ 
สมเพื่อใหเ้กิดการจดัการสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

4) การขนถ่ายวสัดุ (Material Handling) เป็นการเลือกใชอุ้ปกรณ์ในการเคล่ือนยา้ยและการ
ขนส่งท่ีเหมาะสม ท าให้สินคา้คงคลงั คุณลกัษณะเดิมไวก่้อนถึงมือลูกคา้ เพื่อสร้างคุณภาพและ
ความน่าเช่ือถือใหก้บัธุรกิจ 

5) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) การเลือกบรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสมนอกจากจะเป็นการส ร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัตวัผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัเป็นการป้องกนัสินคา้จากอนัตรายอนัเกิดจากการเคล่ือนยา้ย
สินคา้ไปยงัลูกคา้ไดอี้กดว้ยการเลือกบรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบักบัปริมาณและขนาดของสินคา้จะ
ช่วยลดตน้ทุนของบรรจุภณัฑ์ และตน้ทุนในการขนส่ง เน่ืองจากหากมีการออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีมี
ความเหมาะสมกบัรูปแบบการขนส่งและท าให้สามารถขนส่งสินคา้ไดใ้นคราวเดียวช่วยประหยดั
เช้ือเพลิง ก าลงัคน และเวลาในการกระจายสินคา้ได ้

6) การขนส่ง (Transportation) การเคล่ือนย้ายสินค้าหรือจัดส่งสินค้าไปยงัผู ้บริโภค
จ าเป็นต้องพิจารณาถึงรูปแบบในการขนส่งสินค้าท่ีเหมาะสมกับปริมาณสินค้า ประเภทสินค้า 
ระยะเวลาในการขนส่งสินคา้ และตน้ทุนอนัจะเกิดจากกิจกรรมการขนส่งสินคา้ 

7) การส่ือสารและการแลกเปล่ียนข้อมูล (Communication and Data Interchange) การ
ส่ือสาร และการแลกเปล่ียนขอ้มูลจะท าให้ผูป้ระกอบทราบถึงสถานการณ์ และความตอ้งการของ
ลูกคา้ และสามารถวางแผน หรือแกปั้ญหาในการจดัการการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 
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ตารางที่ 2.5 องคป์ระกอบของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

นักวชิาการ 
และนักวจัิย 

กร
ะบ

วน
กา
ร

สั่ง
ซื้อ

 

คล
งัสิ
นค้

า 

สิน
ค้า
คง
คล

งั 

กา
รข

นถ่
าย
วสั

ดุ 

บร
รจุ
ภณั

ฑ์ 

กา
รข

นส่
ง 

กา
รสื่

อส
าร
แล
ะ

กา
รแ
ลก

เป
ลีย่

น

ข้อ
มูล

 

Williams et al. 

(1994) 
√  √   √  

Feinberg et al. 

(2001) 

   √  √ √ 

Dessouky et al. 

(2006) 
√ √   √ √  

Sheng (2012) √   √  √  

Kienle et al. 

(2013) 

  √   √  

Shim and Kumar 

(2013)  

√     √ √ 

Liao et al. (2017)   √   √  

Bilous et 

al.(2019) 

 √   √ √ √ 

Petroianu et al. 

(2020) 

√   √  √ √ 

Li et al. (2021)  √ √   √  
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ภาพประกอบที่ 2.6 องคป์ระกอบของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

 
 
 
 
 
 

กระบวนการสั่งซ้ือ 

ระบบการกระจาย             
ยาและเวชภณัฑ ์

คลงัสินคา้ 

สินคา้คงคลงั 

การขนถ่ายวสัดุ 

บรรจุภณัฑ์ 

การขนส่ง 

การส่ือสารและการ       
แลกเปล่ียนขอ้มูล 
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2.1.3 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบักลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ 
  2.1.3.1 ความหมายของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์  

พนัธมิตรธุรกิจคือ ธุรกิจหรือองค์กรท่ีไม่ใช่ธุรกิจใดๆ ท่ีจะร่วมมือร่วมใจกนัใน
การสร้างเสริมธุรกิจด้วยกนั เพื่อให้เกิดผลประโยชน์ท่ีเสริมกนัทั้ง 2 ฝ่าย ได้ทั้งในระยะสั้ นและ
ระยะยาว การมีพนัธมิตรทางธุรกิจ การเสาะแสวงหาและการสร้างพนัธมิตรธุรกิจ จะท าให้ธุรกิจ
สามารถปรับกลยทุธ์สู่เป้าหมายทางธุรกิจไดอ้ยา่งรวดเร็วข้ึน (ธวชัชยั สุวรรณสาร, 2556) เป้าหมาย
เชิงกลยุทธ์ต่างๆ เหล่าน้ี อาจจะเป็นการเพิ่มของยอดขายอย่างรวดเร็ว การลดต้นทุนอย่างมี
ประสิทธิภาพ การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเหนือคู่แข่ง การแทรกเข้าไปในตลาดท่ี
ตอ้งการไดง่้ายข้ึน การไดเ้ทคโนโลยีหรือความรู้ความสามารถท่ีขาดอยู่มาเสริม การไดค้วามรู้หรือ
การเฉล่ียประโยชน์จากความรู้ท่ีเดิมเต็มถูกน ามาใช้ประโยชน์ การน านวตักรรมใหม่ๆ เขา้สู่ตลาด 
ฯลฯ การรวมตวักนัเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ เช่น การร่วมกนัในการท าโปรโมชัน่หรือการสนบัสนุน
ในการเปิดตวัสินคา้ใหม่หรือโครงการทางการตลาด อาจท าให้เกิดช่องทางใหม่ท่ีจะน าสินคา้ของเรา
เขา้ไปสู่ตลาดท่ียงัไม่สามารถเขา้ไปถึงได ้

ธวชัชัย สุวรรณสาร (2556) กล่าวว่า ธุรกิจอาจแสวงหาพนัธมิตรธุรกิจท่ีจะมาร่วมสร้าง
เสริมธุรกิจได้จากแหล่งต่างๆ ได้ เร่ิมตั้งแต่การร่วมเป็นพนัธมิตรธุรกิจซัพพลายเออร์หรือผูข้าย
สินคา้หรือวตัถุดิบ การท่ีสามารถติดต่อกบัซพัพลายเออร์เพื่อใหม้าท าธุรกิจในลกัษณะร่วมกนั จะท า
ให้สามารถลดตน้ทุนสินคา้หรือวตัถุดิบนั้นๆไดท้นัที เพราะต่างฝ่ายจะไดรั้บผลประโยชน์ท่ีเกิดจาก
การสร้างก าไรไดเ้พิ่มข้ึนดว้ยกนั หรืออาจเป็นการร่วมมือกนัท่ีจะพฒันาหรือปรับปรุงกระบวนการ
ผลิตให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน หรือการลดของเสียให้น้อยลง ซ่ึงก็ล้วนแต่จะน ามาซ่ึงตน้ทุนการ
ผลิตท่ีลดลงและสัดส่วนก าไรท่ีจะเพิ่มมากยิ่งข้ึน ในทางกลบักนั การสร้างพนัธมิตรธุรกิจอาจท า
โดยการร่วมเป็นพนัธมิตรธุรกิจกบัลูกคา้ การร่วมธุรกิจกบัลูกคา้ในรูปของพนัธมิตรระยะยาวจะท า
ให้มีแหล่งรองรับสินคา้ไดอ้ยา่งสม ่าเสมอ ในระยะเวลายาวนานตามสัญญาท่ีตกลงร่วมกบัลูกคา้ไว ้
ส่ิงท่ีจะเกิดตามมาจากการไดร่้วมเป็นพนัธมิตรกบัลูกคา้ก็คือ การลดลงของตน้ทุนการตลาดหรือ
ตน้ทุนการประชาสัมพนัธ์ท่ีตอ้งใชไ้ปเพื่อดึงดูดลูกคา้ไม่ใหเ้ปล่ียนใจไปใชสิ้นคา้ของคู่แข่ง ตวักลาง
ระหว่างบริษ ทกบัลูกคา้ โดยตรงท่ีอาจจะร่วมงานกนัในรูปแบบของพนัธมิตรธุรกิจไดแ้ก่ผูท่ี้เป็น
เอเย่นต์ ตวัแทนหรือเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย ดงันั้น การท่ีสามารถร่วมมือร่วมใจกบัเอเย่นต์หรือผูแ้ทน
จ าหน่ายจะท าให้สินค้าสามารถกระจายไปสู่มือของผูบ้ริโภคได้อย่างกวา้งขวางในระยะเวลาท่ี
รวดเร็วมากกวา่ความพยายามท่ีจะท าการกระจายสินคา้ดว้ยตวัเอง  
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การเป็นพนัธมิตรกบัองค์กรไม่แสวงหาก าไร เช่น สถาบนัการศึกษา มหาวิทยาลยัหรือ
หน่วยงานวจิยัต่างๆ อาจท าใหเ้ราสามารถเขา้ถึงผลงานวจิยัหรือเทคโนโลยใีหม่ๆ ไดด้ว้ยตน้ทุนท่ีต ่า
กวา่การตอ้งใชเ้งินทุนไปซ้ือเทคโนโลยีมาโดยตรง หน่วยงานราชการหลายต่อหลายแห่งในปัจจุบนั 
เปิดกวา้งให้กบัธุรกิจ เพื่อเขา้มาร่วมโครงการต่างๆ ท่ีจะช่วยพฒันาธุรกิจให้มีขีดความสามารถใน
การแข่งขนัหรือท าให้ธุรกิจแข็งแกร่งข้ึนได้ในด้านการบริหารและจดัการธุรกิจ นอกจากการได้
แหล่งความรู้หรือเทคโนโลยใีหม่ๆ จากการเขา้ร่วมโครงการหรือเป็นพนัธมิตรกบัหน่วยงานไม่แสง
หาผลก าไรเหล่าน้ีแลว้ ผลพลอยไดท่ี้อาจเกิดข้ึนตามมาอย่างคาดไม่ถึงก็คือการสร้างภาพพจน์ท่ีดี
ให้กบัธุรกิจ หรือการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์สู่สังคมการช่วยเหลือสังคมเป็นการประชาสัมพนัธ์
ให้กบัธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดยอาจเสียค่าใช้จ่ายไม่มากหรือไม่เสียค่าใช้จ่ายเลยก็เป็นได ้
นอกจากน้ี ธุรกิจยงัอาจเลือกสร้างพนัธมิตรธุรกิจไดก้บัเพื่อนต่างอุตสาหกรรมก็ได ้อุตสาหกรรม
หรือธุรกิจท่ีแตกต่างกนัโดยส้ินเชิงก็ไม่ไดห้มายความวา่จะไม่มีทางท่ีจะร่วมกนัส่งเสริมการขายให้
เกิดผลสะท้อนท่ีดีมากข้ึนกว่าท่ีจะท าในรูปแบบต่างฝ่ายต่างท า อย่างไรก็ตาม การเป็นพนัธมิตร
ธุรกิจ ตอ้งอาศยัหลกัการของการไดรั้บผลประโยชน์หรือผลตอบแทนร่วมกนั ในลกัษณะท่ีเรียกว่า 
Win-Win ทั้ง 2 ฝ่าย ไม่มีใครตอ้งเสียผลประโยชน์หรือเสมอตวั ในขณะท่ีอีกฝ่ายหน่ึงไดแ้ต่เพียง
ฝ่ายเดียว กลยทุธ์น้ีจึงจะสามารถบรรลุความส าเร็จไดต้ามวตัถุประสงคท่ี์คิดไว ้(ธวชัชยั สุวรรณสาร, 
2556) 

คู่คา้คือกลุ่มท่ีบริษทัท ามาคา้ขายด้วย การซ้ือขายสินค้าระหว่างบริษทัคู่ค้าส่วนใหญ่ไม่
จ่ายเงินทนัทีแต่จะจ่ายภายหลงัตามเวลา และ เง่ือนไข (Terms & Conditions) ท่ีก าหนดในสัญญาซ้ือ
ขาย ดังนั้ น  นอกจากธนาคารแล้ว Supplier ก็อาจเป็น เจ้าห น้ีได้ด้วยเรียก  “เจ้าห น้ีการค้า” 
Compensation ท่ีเหมาะสมก็คือการปฏิบติัตามสัญญาให้ครบถ้วน เช่น จ่ายเงินตามก าหนด (ทั้ ง
มูลค่า และ เวลา) โดยไม่บิดพล้ิว เป็นตน้ นอกจากนั้น คู่แข่งเป็นกลุ่มท่ีท ามาคา้ขายแข่งกบับริษทั ท่ี
น าไปสู่การปรับปรุงพฒันาตนเองให้มีความสามารถมากข้ึน ให้มีประสิทธิภาพสูงข้ึน ส่วนกลุ่มท่ี
ท ามาคา้ขายร่วมกนัโดยหวงัพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนัเพื่อเติมเต็มในส่วนท่ียงัขาดมีหลายรูปแบบ 
เช่น เป็นหุ้นส่วน หรือ พนัธมิตรทางการคา้ (Partner) หมายถึง ต่างคนต่างเอาจุดแข็งของตนเองมา
ท างานร่วมกบัคนอ่ืน รวมทั้ง กิจการร่วมคา้ (Joint venture) หมายถึงบริษทั กบั ผูค้า้รายอ่ืน (เป็น
บุคคล หรือ นิติบุคคลก็ได)้ ร่วมกนัจดัตั้งนิติบุคคลเรียก บริษทัร่วมทุน (Joint Venture Company – 
JV) เพื่อด าเนินธุรกิจอยา่งใดอยา่งหน่ึง (หรือหลายอยา่ง) โดยผูร่้วมทุนทุกรายต่างมีส่วนร่วมในการ
บริหารจดัการ และ กิจการคา้ร่วม (Consortium) เป็นการร่วมมือกนัชัว่คราวโดยไม่มีการจดัตั้งนิติ
บุคคลหรือบริษทัใหม่ เพียงจดทะเบียน Consortium เท่านั้น ต่างฝ่ายต่างท างาน และ รับผิดชอบ
เฉพาะส่วนท่ีเขียนไวใ้นสัญญา ไม่ไดร่้วมบริหารจดัการเหมือน JV 
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 การสรุปความหมายของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑจ์ากนกัวชิาการและนกัวิจยัต่างๆ โดย
ยอ่ แสดงในตารางท่ี 2.6 
 
ตารางที ่2.6 ความหมายของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Firdausi et al. (2020) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง ขอ้ตกลง
ท่ีคู่สัญญาซ่ึงรู้จกักนัในนามหุ้นส่วนธุรกิจตกลง
ท่ีจะร่วมมือเพื่อพัฒนาผลประโยชน์ร่วมกัน 
หุ้นส่วนในห้างหุ้นส่วนอาจเป็นบุคคล ธุรกิจ 
องคก์รตามความสนใจ โรงเรียน หรือภาครัฐ 

Murray (2020) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์หมายถึง วธีิการจดั
ระ เบี ยบบ ริษัท ท่ี เป็น เจ้าของและบางค ร้ัง
ด าเนินการโดยบุคคลหรือนิติบุคคลตั้งแต่สอง
คนข้ึนไป หุ้นส่วนมีส่วนร่วมในผลก าไรหรือ
ขาดทุน 

Advameg (2021) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง สมาคม
ตั้ งแต่สองคนข้ึนไปเพื่อประกอบกิจการเป็น
เจา้ของร่วมเพื่อผลก าไร 

Business Jargons (2021) ก ลุ่ ม ของ คู่ ค้ าย าแล ะ เวชภัณ ฑ์  ห ม าย ถึ ง 
โครงสร้างธุรกิจท่ีบุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปมา
รวมกนัเพื่อประกอบธุรกิจท่ีชอบด้วยกฎหมาย
และตกลงท่ีจะแบ่งปันผลก าไรขาดทุนท่ีเกิดข้ึน 
การจดัการและการด าเนินธุรกิจควรด าเนินการ
โดยคู่คา้ทั้งหมดหรือรายใดรายหน่ึงซ่ึงท าหนา้ท่ี
แทนคู่คา้ทั้งหมด 
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ตารางที ่2.6 (ต่อ) 

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Byju (2021) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง ประเภท
ของธุรกิจท่ีมีการท าขอ้ตกลงอย่างเป็นทางการ
ระหว่างคนสองคนข้ึนไปซ่ึงตกลงท่ีจะเป็น
เจ้าของร่วม แจกจ่ายความรับผิดชอบในการ
บริหารองคก์ร และแบ่งปันรายไดห้รือขาดทุนท่ี
ธุรกิจสร้างข้ึน 

IduNote (2021) ก ลุ่ ม ของ คู่ ค้ า ย าแล ะ เวชภัณ ฑ์  ห ม าย ถึ ง 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไป
ท่ีร่วมมือกนัจดัตั้งองคก์รธุรกิจเพื่อหาก าไร 

Kamola (2021) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง สมาคม
ของบุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปซ่ึงตกลงท่ีจะรวม
ทรัพยากรทางการเงินและความสามารถในการ
จดัการเพื่อด าเนินธุรกิจและแบ่งปันผลก าไรใน
อตัราส่วนท่ีตกลงกนัไว ้

Kopp (2021) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง ขอ้ตกลง
ระหว่างคนสองคนข้ึนไปเพื่อดูแลการด าเนิน
ธุรกิจและแบ่งปันผลก าไรและหน้ีสิน 

 
  2.1.3.2 องคป์ระกอบของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์   
  ส านักการคา้สินคา้ (2564) กล่าวว่า กลุ่มคู่คา้ในอุตสาหกรรมยาและเวชภณัฑ์ท่ี
หมายรวมถึง ยาแผนปัจจุบนั และเวชภณัฑ์ท่ีใชใ้นการวนิิจฉยัและรักษาโรคทุกประเภท  โครงสร้าง
ของอุตสาหกรรมสินคา้ยาและเวชภณัฑ์ท่ีประกอบดว้ยคู่คา้หลายราย มีดงัน้ี 1) ขั้นตน้ คือการวิจยั
และพฒันายาตวัใหม่, 2) ขั้นกลาง เป็นการผลิตวตัถุดิบตวัยาท่ีใช้ในการผลิตยาส าเร็จรูป ได้แก่ 
วตัถุดิบตวัยาส าคญั และตวัยาช่วยท่ีเร่งปฏิกิริยา การผลิตในขั้นน้ีเป็นการผลิตตวัยาท่ีคน้พบแล้ว 
โดยจะคิดคน้เฉพาะเทคนิควิธีการผลิตหรือเปล่ียนโครงสร้างโมเลกุลตน้แบบเพื่อให้ไดย้าส าเร็จรูป 
ซ่ึงเป็นขั้นตอนท่ีตอ้งใชเ้งินทุนและเทคโนโลยขีั้นสูง, และ 3) ขั้นปลาย เป็นการพฒันาสูตรต าหรับ
ยา โดยจะน าเขา้วตัถุดิบตวัยาส าคญัจากต่างประเทศมาผสมเป็นยาส าเร็จรูปในรูปแบบต่างๆ เช่น ยา
เมด็ ยาน ้า ยาแคปซูล ยาครีม และยาฉีด เป็นตน้ มีองคป์ระกอบ 6 ประการ ในตารางท่ี 2.7 ดงัน้ี 
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1) โครงสร้างกลุ่มคู่ค้า (Partner Group Structure) เป็นโครงสร้างการรวมกลุ่มเพื่อรักษา
ผลประโยชน์ร่วมกนั หรือเพื่อเจรจาท าความตกลงกัน ซ่ึงก่อให้เกิดประโยชน์ส าหรับทั้ง 2 ฝ่าย 
ดงันั้น การคา้ก็เช่นเดียวกนั เราจ าเป็นตอ้งมีพนัธมิตรท่ีดี ท่ีแข็งแกร่ง เพื่อช่วยส่งเสริมและผลกัดนั
ให้ธุรกิจของเราสามารถด าเนินการและประสบความส าเร็จตามจุดมุ่งหมาย (Successful Enterprise, 
2015) 

2) กลุ่มอุปทาน (Supply Group) กลุ่มของผูผ้ลิต/ผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือสินคา้ท่ีเสนอขาย
ปริมาณสินคา้หน่ึงในตลาดภายในระยะเวลาหน่ึง ณ ระดบัราคาต่างๆ กนัของวตัถุดิบหรือสินคา้นั้น 
โดยสมมติให้ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีก าหนดอุปทานคงท่ี โดยมีระบบโลจิสติกส์เพื่อใช้ในการส่งสินคา้ใน
ปริมาณท่ีมากท่ีสุด ประหยดัเวลาท่ีสุด และก่อใหเ้กิดก าไรสูงสุด 

3) การเป็นพนัธมิตร (Partnership) เป็นขอ้ตกลงอยา่งเป็นทางการในการร่วมลงทุนระหวา่ง 
สององค์การหรือมากกว่าเพื่อก้าวสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไวโ้ดยใช้การแบ่งปันทรัพยากร การใช้
ทรัพยากรร่วมกัน รวมถึงสินทรัพย์ทรัพย์สินทางปัญญา ทรัพยากรบุคคล เงินทุน เทคโนโลย ี
ความสามารถ ศกัยภาพ ตลอดจนทรัพยากรดา้นอ่ืนๆ (นิศาชล รัตนมณี และคณะ, 2561) 

4) ส่วนแบ่งการตลาด (Market Share) เป็นเปอร์เซ็นตข์องยอดขายทั้งหมดในอุตสาหกรรม
ท่ีสร้างโดยบริษทัใดบริษทัหน่ึง ส่วนแบ่งการตลาดค านวณโดยน ายอดขายของบริษทัมาหารด้วย
ยอดขายรวมของอุตสาหกรรมในช่วงเวลาเดียวกนั เมตริกน้ีใช้เพื่อให้แนวคิดทัว่ไปเก่ียวกบัขนาด
ของบริษทัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตลาดและคู่แข่ง ผูน้  าตลาดในอุตสาหกรรมคือบริษทัท่ีมีส่วนแบ่งการตลาด
ท่ีใหญ่ท่ีสุด (Hayes, 2021) 

5) รูปแบบรายได ้(Income Pattern) เป็นรูปแบบผลตอบแทนท่ีกิจการหรือองคก์รไดรั้บจาก
การขายสินคา้หรือบริการท่ีเกิดจากด าเนินงานตามปกติรวมทั้งผลตอบแทนอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดเ้กิดจากการ
ด าเนินงานตามปกติและรายได้ท่ีได้รับมักอยู่ในรูปของเงินสดหรือส่ิงเทียบเท่าเงินสด (Cloud 
Accounting, 2019) 

6) โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) เป็นค่าใช้จ่ายประเภทต่างๆ ท่ีธุรกิจเกิดข้ึน และ
โดยทั่วไปจะประกอบด้วยต้นทุนคงท่ีและต้นทุนผันแปร ต้นทุนคงท่ีคือต้นทุนท่ียงัคงไม่
เปล่ียนแปลงโดยไม่ค  านึงถึงจ านวนผลผลิตท่ีบริษทัผลิต ในขณะท่ีตน้ทุนผนัแปรเปล่ียนแปลงตาม
ปริมาณการผลิต (CFI Education, 2021) 
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ตารางที่ 2.7 องคป์ระกอบของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์
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Molyneaux (1952) √  √   √ 

Bhaskar et al. (2020)  √ √  √  

Rubin et al. (2020) √   √   

Gereffi (2021)  √    √ 

Kshatriya et al. (2021)   √ √   

Patil et al. (2021) √   √ √  

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 2.7 องคป์ระกอบของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์

  
 
 

โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ 

กลุ่มของคู่คา้ยาและ
เวชภณัฑ์ 

กลุ่มอุปทาน 

การเป็นพนัธมิตร 

ส่วนแบ่งการตลาด 

รูปแบบรายได ้

โครงสร้างตน้ทุน 
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2.1.4 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบักลยุทธ์การตลาด 
  2.1.4.1 ความหมายของกลยทุธ์การตลาด 

ความหมายของการตลาด 
 ในความหมายของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) หมายถึง ท่ีใดก็ตาม ทั้งท่ีเป็นสถานท่ี
หรือไม่มีสถานท่ี ท่ีมีอุปสงคแ์ละอุปทาน ในสินคา้ หรือบริการมาพบกนั จนท าให้เกิดราคาท่ีมาจาก
กลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปล่ียนแปลงของราคา เช่น การท่ีราคาลดลง
โดยอตัโนมติัเม่ือมีการเสนอขายสินคา้เป็นตน้ ทางดา้นทฤษฏีนั้น เห็นวา่ เศรษฐกิจในระบบตลาดท่ี
แทจ้ริงนั้น จ  าเป็นตอ้งประกอบไปดว้ยเง่ือนไขต่าง ๆ ดงัน้ีคือ ผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมีขนาดเล็ก ผูบ้ริโภค
จ านวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกนัการเขา้ตลาดท่ีนอ้ย เง่ือนไขเหล่าน้ีถา้มีครบทั้งหมดจะถือ
วา่เป็นตลาดท่ีสมบูรณ์ซ่ึงพบไดม้ากในโลกปัจจุบนั (Kotler, 2003a, p.11) ค าตลาด จึงมีความหมาย
ครอบคลุมถึงลูกคา้หลายกลุ่ม รวมทั้งตลาดท่ีมีตวัตนโดยลกัษณะทางกายภาพ และตลาดท่ีไม่มี
ตวัตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญ่ท่ีมีหลายๆตลาดยอ่ยซ่ึงมีความเก่ียวขอ้ง
สัมพันธ์อยู่ในธุรกิจนั้ นขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเป็นงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรค์ การส่งเสริม และการส่งมอบสินคา้ หรือบริการให้กบัผูบ้ริโภคและ
องค์กรการธุรกิจต่างๆ นกัการตลาดมีหน้าท่ีกระตุน้ความตอ้งการ ซ้ือผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ของบริษทั
ตลอดจนรับผดิชอบต่อ 

องค์ประกอบของการตลาด 
แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบ้ริโภคสินคา้และบริการนั้น เป็นการตลาดท่ีมุ่งขายสินคา้

และบริการ แต่ท่ีจริงแล้วการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งมุง้ไปทางท าก าไรเพียงอย่างเดียว อนัท่ีจริงแล้ว
องคก์รใดๆ ท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสาธารณะก็ลว้นจ าเป็นตอ้งใชก้ารตลาดเขา้ช่วยทั้งนั้น แมแ้ต่องคก์ร
ศาสนาซ่ึงตอ้งการเผยแพร่ธรรมะให้ถึงชาวบา้น แต่ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เรียกส่ิงวา่เป็น
การตลาดอยา่งหน่ึงเช่นกนั ดงันั้นสามารถกล่าวไดอี้กอยา่งหน่ึงว่า การตลาดนั้น สามารถน าไปใช้
ในการเผยแพร่อะไรก็ได ้นบัตั้งแต่สินคา้ไปจนถึงความคิด ซ่ึงเรียกกนัว่าการตลาดเชิงสังคม เป็น
การตลาดท่ีไม่ได้มุ่งหวงัก าไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรมบางอย่างท่ีเห็นว่าดีให้แก่
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 6 แนวคิดดงัน้ี 

1. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเป็นแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดใน
การด าเนินธุรกิจ ซ่ึงใชไ้ดดี้เม่ือมีความตอ้งการซ้ือ มากกวา่ความตอ้งการขาย และเน้นการปรับปรุง
คุณภาพการผลิตให้ตน้ทุนต ่าลง เพื่อขายสินคา้ในราคาต ่ากว่าคู่แข่ง แนวคิดน้ีถือว่า ผูบ้ริโภคนิยม
สินค้าท่ีหาซ้ือได้แพร่หลายทัว่ไป และราคาถูก แนวคิดเช่นน้ีมกัถูกน าไปใช้ในประเทศท่ีก าลัง
พฒันา ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะสนใจตวัสินคา้มากกวา่รูปแบบ 
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2. แนวคิดผลิตภัณฑ์ (The Product Concept) ผู ้บริโภคจะให้ความส าคัญต่อ
คุณภาพมากกวา่ราคา และในขณะเดียวกนั ผูผ้ลิตเองก็เน้นไปท่ีการปรับปรุงพฒันา ผลิตภณัฑ์อยู่
เสมอแนวคิดน้ีถือวา่ผูบ้ริโภคชอบสินค่าท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด อยา่งไรก็ตามผูผ้ลิตสินคา้ หรือ บริการท่ี
ใช้แนวความคิดน้ีมกัจะหลงใหลไปกบัสินคา้ของตน จนอาจมองขา้มความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ
ผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตอ้งมีการกระตุน้การขายดว้ยวธีิการใน
ลกัษณะต่างๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพื่อให้ซ้ือมากข้ึน ปัจจุบนัแนวคิดเช่นน้ีมกัจะถูกใชใ้นสินคา้ท่ี
ขายยาก หรือไม่ได้อยู่ในความคิดท่ีจะซ้ือเลย ดงันั้นแนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปท่ีการขายเชิงรุก และ
ความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีตั้งขอ้สันนิฐานว่า ลูกคา้มีความเฉ่ือยในการ
ซ้ือ หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อตา้นการซ้ือ ดงันั้นฝ่ายการตลาดจึงมีหนา้ท่ีตอ้งเกล้ียงกล่อมให้ซ้ือ และ
เช่ือว่าบริษัท มีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถใช้กระตุ้นให้เกิดการซ้ือ บริษัทท่ีใช้
แนวความคิดน้ียกตวัอย่างเช่น บริษทั โคคา-โคลา จ ากดั โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดข้ายสินคา้ได้
มากข้ึน ขายใหผู้ค้นจ านวนมากข้ึน ใหบ้่อยข้ึน และใหไ้ดเ้งินมากข้ึน เพื่อใหไ้ดก้  าไรมากข้ึน 

4. แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดข้ึนเม่ือกลางปี 1950 
ซ่ึงแนวคิดต่างๆท่ีผา่นมานั้นจะเป็นการผลิตแลว้ขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียดึหลกั มุ่งเนน้ลูกคา้และ
แสวงหาก าไรจากความพึงพอใจของลูกคา้ มิใช่เป็นการตามล่าหาลูกคา้ หรือการหาลูกคา้ให้เหมาะ
กบัผลิตภณัฑ์แนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภณัฑ์และ แนวคิดการขาย นั้น มีขอ้จ ากดัส าหรับการใช ้
ในปัจจุบนั กล่าวคือ แนวคิดการตลาดใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมายองค์กร เร่ิมตน้จากการตรวจสอบ
ความจ าเป็น และความตองการต่างๆของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และน าเสนอส่ิงท่ีตอ้งการนั้น โดย
พยายามสร้างความพึงพอใจใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพกวา่คู่แข่ง ประสานกิจกรรม
ต่างๆท่ีจะกระทบต่อลูกคา้กลุ่มนั้นเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด 

5. แนวคิดทางด้านลูกค้า (The Customer concept) ส่วนแนวคิดทางดา้นลูกคา้จะ
มุ่งเนน้ความตอ้งการส่วนตวัเฉพาะลูกคา้แต่ละราย เพื่อเสริมสร้างความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั
ตลอดจนสร้างคุณคา้ท่ีลูกคา้ไดรั้บใหต้ลอดชีพถา้เป็นไปได ้

6. แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept) แนวคิด
การตลาดเพื่อสังคม มีจุดเร่ิมตน้เช่นเดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 

ส่วนประสมทางการตลาด 
 ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) (Kotler, 1984) ได้มีการแบ่งระดบัของแนวความคิดและ
ทฤษฎีเก่ียวกับตลาดออกเป็น ระดับแรก การตลาดแบบดั้ งเดิม (Traditional Marketing) โดย
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การตลาดแบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลกัคือ การสร้างความตระหนักในตราสินคา้ (brands) แบบท่ีเคย
มุ่งเนน้กนัมา โดยการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัขั้นน้ีจะมุ่งใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาด 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Products) ท่ีตอ้งมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืนๆ หรือในแนว
ทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไปเพื่อใชใ้น
การผลิต การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554)หรือ แมผ้ลิตภณัฑ์จะ
เป็นองประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญัท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตอ้ง
พิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ของ
ผลิตภณัฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภณัฑ์ (Quality) การรับระกนัผลิตภณัฑ์ (Warranties) 
และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

2. ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างก าไรใน
อตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรือผลรวมของ 
มูลค่าท่ีผูซ้ื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภณัฑ์สินคา้
หรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554)หรือมูลค่าของ
สินค้าและบริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การก าหนดรามีความส าคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่
สามารถก าหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องก าหนดตน้ทุนการผลิต 
สภาพการแข่งขนั ก าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม
ในการก าก าหนดราคาสินคา้และบริการ  ประเด็นส าคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ ราคา
สินคา้ท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) ราคาท่ีใหส่้วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอม
ให้ (Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการช าระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้
สินเช่ือ (Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและทัว่ถึง 
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
เส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึงอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 
หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทาง
การตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้
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ไปยงจุดท่ีต้องการ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 
2554) หรือกลยุทธ์ทางการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อ
การพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไป
ประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ ์
(ชีวรรณ เจริญสุข, 2547)หรือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบั หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วน
ร่วมในกระบวนการน าพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีเหมาะสม มีความ ส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนด
ส่วนผสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆเช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินคา้ (ภูดินนัท์ อดิทิพ
ยางกูร, 2555) หรือ การกระจายสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใด
ธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจนั้น (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขาย
และการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา่ 4 P’s ซ่ึงน าไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด
ท่ีเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนัน่เอง ระดบัท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางดา้นของการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ ก็จะน าไปสู่การสร้างความผกูพนัทางดา้นอารมณ์ท่ีแนบ
แน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงข้ึนเม่ือเทียบ
กบัคู่แข่งขนั(ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554)หรือ เป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็น
การให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือน ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินค้าและ
ผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) หรือเป็น
เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อ
จูงใจ ให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ(ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
“การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ” หรือท่ีบางต าราเรียกว่า “การส่ือสารการตลาดแบบ

ครบวงจร” มาจาก Integrated Marketing Communication หรือท่ีเรียกกันติดปากว่า IMC ปัจจุบัน
เป็นเคร่ืองมือท่ีนิยมน ามาใชก้นัมากในกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตสินคา้อุปโภครายใหญ่ เพื่อหวงัผลใหสิ้นคา้
และข่าวสารการเสนอขายสินค้าได้รับความสนใจ ตลอดจนสามารถจูงใจให้ลูกค้าเป้าหมาย
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
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สมาคมบ ริษัทตัวแทนโฆษณ าแห่ งสห รัฐอ เม ริก า  (The American Association of 
Advertising Agencies) ไดใ้ห้ความหมายของการส่ือสารแบบบูรณาการไวว้่าการส่ือสารการตลาด
เป็นการวางแผนใตแ้นวคิดเดียวโดยใชก้ารส่ือสารหลายๆรูปแบบ เพื่อใหบ้รรลุแผนดงักล่าวไม่วา่จะ
เป็นการโฆษณา การตอบกลบัโดยตรง การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงรูปแบบต่างๆ
จะถูกใช้อย่างผสมผสาน เพื่อความชัดเจนกนัเป็นหน่ึงเดียวและเกิดผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพ
สูงสุด(ธีรพนัธ์โล่ห์ทองค า, 2544) 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการมีแนวคิดหลกั 4 ประการคือ 
1. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการจะรวมการติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมของ

ลูกคา้ (IMC Coordinates all customer communication) โดยระลึกว่าบุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลา
และขอ้มูลท่ีเหมาะสมมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงการส่ือสารการตลาดจะมีหลายรูปแบบ
ไดแ้ก่ 

1.1 การโฆษณา (Advertising) 
1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
1.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
1.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1.5 การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) 
1.6 การจดักิจกรรมพิเศษ (Special Event) 
1.7 การจดัแสดงสินคา้ (Displays) 
1.8 การจดัโชวรู์ม (Showroom) 
1.9 การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ (Demonstration Center) 
1.10 การจดัสัมมา (Seminar) 
1.11 การจดันิทรรศการ (Exhibition) 
1.12 การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training Center) 
1.13 การใชบ้ริการ (Services) 
1.14 การใชพ้นกังาน (Employee) 
1.15 การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
1.16 การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) 
1.17 การใชป้้ายต่างๆ (Signage) 
1.18 การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) 
1.19 การใชสิ้นคา้เป็นส่ือ (Merchandising) 
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1.20 การใหส้ัมปทาน (Licensing) 
1.21 คู่มือ (Manual) 

2. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะเร่ิมต้นท่ีลูกค้าไม่ใช่ตัวสินค้า (IMC starts the 
Customer, not the product) จุดเร่ิมตน้ในการติดต่อส่ือสารจะเร่ิมจากผลิตภณัฑ์โดยคน้หาวิธีการท่ี
จะติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้ เป้าหมายเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ซ่ึงการเร่ิมตน้จะ
เร่ิมจากความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ และคน้หาส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ แล้วยอ้นกลบัไป
ศึกษาคุณสมบติัของสินคา้ และระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงตอ้งติดต่อกบัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็น
เป้าหมาย 

3. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ พยายามคน้หาการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม
ให้เขา้ถึงดว้ยความถ่ีสูงสุด (IMC seeks to create one-on-one communication with customers) โดย
เร่ิมจากจุดเร่ิมต้นท่ีว่าลูกค้าทุกคนมีเอกลักษณ์ และจะต้องตอบสนองโดยการติดต่อส่ือสารท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะบุคคลใหดี้ 
 4. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบสองทางกบัลูกค้า 
(IMC creates two-way communication with customers) ทั้ ง ท่ี ใ ช้ ส่ื อ  (Media) แ ล ะ ไ ม่ ใ ช้ ส่ื อ 
(Nonmedia) นอกจากน้ียงัตอ้งให้ขอ้มูลจากลูกคา้ตลอดจนรับฟังความคิดเห็น และความตอ้งการ
ของลูกค้ากล่าวคือจะต้องรับฟังส่ิงท่ีลูกค้าพูดหรือต้องการ แล้วก าหนดข่าวสารและจัดการ
ตอบสนองส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสามารถสร้างงานโฆษณาท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ได ้(ธีรพนัธ์โล่ห์ทองค า, 2551) 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  
สุวิมล แม้นจริง  (2546) กล่าวว่าการส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน IMC

หมายถึงการผสมผสานเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารต่างๆเข้าด้วยกันอย่างเป็นระบบเพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพของการติดต่อส่ือสารสูงท่ีสุด เป็นการผสมผสานท่ีก่อให้เกิดแรงเสริมกัน ซ่ึง
หมายความวา่การไดผ้ลลพัธ์แบบผลรวมท่ีมากกวา่ผลรวมของแต่ละเคร่ืองมือท่ีน ามารวมกนั 
ซ่ึงจะตอ้งประกอบดว้ยลกัษณะท่ีส าคญั 3 ประการคือ 

1. ความเก่ียวพนักนั (Coherency) 
2. ความสอดคลอ้งกนั (Consistency) 
3. ความต่อเน่ืองกนั (Continuity) 
อนัจะน าไปสู่ความเป็นเอกภาพ (Oneness) หรือความกลมกลืนเป็นเป็นหน่ึงเดียวกนั ซ่ึง

นักการตลาดจะต้องเลือกเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดแต่ละชนิด ท่ีมีจุดแข็งท่ีแตกต่างกนัมา
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ผสมผสานให้ไดอ้ยา่งกลมกลืน เพื่อให้เคร่ืองมือต่างๆสนบัสนุนและส่งเสริมกนัและกนัอนัเป็นการ
ตอกย  ้าใหเ้กิดผลกระทบท่ีดีต่อผลิตภณัฑใ์หม้ากข้ึน โดยมีเป้าหมายท่ีส าคญั 3 ประการคือ 

1. การเขา้ถึง (Reach) เพื่อใหแ้น่ใจวา่การติดต่อส่ือสารนั้น เขา้ถึงผูรั้บเป้าหมายไดอ้ยา่งมี 
ประสิทธิภาพ 

2. การตอบสนอง (Response) เนน้ความส าคญัท่ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3. การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี (Relationship) ซ่ึงจะน ามาซ่ึงความภกัดีต่อตราสินคา้ 
ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547) กล่าววา่การส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสานIMC 

หมายถึง การประยุกต์ใช้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ ให้สอดคล้องกับ
กลุ่มเป้าหมายโดยไม่เจาะจงวา่จะตอ้งใชเ้คร่ืองมือใด แนวทางท่ีส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด
แบบประสมประสานดงัน้ี 
 1. เนน้การวางแผนจากมุมมองภายนอกสู่ภายใน คือเร่ิมตน้จากการท าความเขา้ใจกบั
ลกัษณะพฤติกรรมทศันคติความตอ้งการและแรงจูงใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ก่อนน ามาวาง
แผนการเก่ียวกบัการส่ือสาร 

2. เนน้การส่งผลกระทบในแนวกวา้งมากกวา่แนวลึก ดว้ยการประสมประสานส่วนประสม
ในการส่งเสริมการตลาดทุกตวัเขา้ดว้ยกนั เพื่อใหเ้กิดผลกระทบในแนวกวา้ง 

3. เนน้การเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายในแต่ละส่วนตลาดโดยการจดัเน้ือหาข่าวสาร ให้เหมาะสม
กบักลุ่มเป้าหมายแต่ละส่วน 

4. เน้นการก่อให้เกิดพฤติกรรมมากกว่าการสร้างการรับรู้หรือทัศนคติ โดยมุ่งให้เกิด
ความชอบและการตดัสินใจ 

5. เน้นการส่ือสารดว้ยตราสินคา้ในทุกกิจกรรมการส่ือสารการตลาด โดยตอ้งมีตราสินคา้
ของธุรกิจปรากฎแก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทุกคร้ัง 

6. เน้นการเข้าถึงจิตใจของลูกคา้เป้าหมายมากกว่าการท าให้ลูกค้าจดจ าได้ ซ่ึงการสร้าง
ความรู้สึกทางจิตใจจะส่งผลต่อการตดัสินใจจะซ้ือไดม้ากกวา่การจดจ าได ้

7. เน้นการส่ือสารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ืองและเก่ียวขอ้งกบัทุกขั้นตอน ใน
การส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 

8. เนน้เน้ือหาท่ีฐานศูนยน์ัน่หมายความวา่ จะไม่มีการให้น ้ าหนกักิจกรรมใดมากเป็นพิเศษ
การตั้งงบประมาณจะไม่น างบประมาณในปีท่ีผา่นมาเขา้มาเก่ียวขอ้ง 

9. ตอ้งวดัผลได้อย่างชัดเจนในทุกกิจกรรม ว่าแต่ละกิจกรรมการส่ือสารการตลาดนั้นมี
ประสิทธิภาพหรือไม่ 
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ปณิศา ลญัชานนท์ (2548) กล่าวว่าการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ IMC เป็นการ
ประสมประสานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลายๆเคร่ืองมือเขา้ดว้ยกนัอยา่งเหมาะสม เพื่อส่ง
มอบข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และองค์กรท่ีชัดเจนและสอดคล้องกนั เพื่อให้การส่ือสารนั้นเกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 

คอทเลอ และเลน (Kotler & Lane, 2009) กล่าวว่าการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
IMC คือการวางแผนส่ือสารทางการตลาดท่ีเพิ่มมูลค่าของแผนโดยรวม การประเมินกลยุทธ์การ
ส่ือสารต่างๆทีละกลยุทธ์ เช่น การโฆษณาทัว่ไปการตอบสนองโดยตรงการส่งเสริมการขาย การ
สัมพนัธ์มวลชนแลว้รวมกลยุทธ์เหล่าน้ี เพื่อใหเ้กิดความสอดคลอ้งกนัและเกิดผลอยา่งสูงสุด เพื่อให้
เกิดการผสมผสานกันอย่างกลมกลืนของข้อความ การท่ีบริษัทท่ีจะก้าวไปสู่การส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ IMC จะตอ้งพิจารณาการรับรู้อย่างสูงสุดของผูบ้ริโภคทั้ง 360 องศาจาก
ช่องทางท่ีแตกต่างเพื่อใหก้ารส่ือสารส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในชีวิตประจ าวนั 

กระบวนการขาย 
กระบวนการขาย หมายถึง ขั้นตอนของเทคนิคการปฏิบติัการขายสินคา้หรือบริการให้กบัผู ้

มุ่งหวงั โดยทัว่ไปขั้นตอนของกระบวนการขายท่ีสมบูรณ์ตอ้งเร่ิมตน้ตั้งแต่ การแสวงหารายช่ือผูท่ี้
คิดวา่จะซ้ือหรือผูมุ้่งหวงั หรือลูกคา้ในอนาคต จากนั้นจึงด าเนินการขายตามขั้นตอนเพื่อกระตุน้และ
เร้าให้เกิดความสนใจและอยากได้สินค้า จนตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีเสนอขายในท่ีสุด จึงถือว่า
กระบวนการขายเป็นขั้นตอนในการเปล่ียนผู ้มุ่ งหว ังให้ เป็นผู ้ซ้ือในท่ีสุดขั้ นตอนต่างๆใน
กระบวนการขาย ขั้นการแสวงหาลูกคา้การแสวงหาลูกคา้ (Prospecting) เป็นขั้นตอนแรกท่ีส าคญั
ของกระบวนการขาย ซ่ึงอาจเป็นเอกชนหรือสถาบนัใดก็ได ้ท่ีสามารถจะไดรั้บประโยชน์จากสินคา้
และมีความสามารถท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นไดทุ้กคนลว้นเป็นผูท่ี้น่าจะซ้ือสินคา้หรือบริการ แต่บุคคลหรือ
สถาบนัใดท่ีพนักงานขายไดค้ดัเลือกแล้ววา่มีคุณสมบติัตามเกณฑ์ และมีความตอ้งการหรือความ
ปรารถนา (Desiring) ในสินค้าและบริการ ซ่ึงจะเรียกว่า "ผูมุ้่งหวงั" (Prospect) และหลังจากท่ีผู ้
มุ่งหวงัไดซ้ื้อแลว้จะเรียกวา่"ลูกคา้" (Customer)      

(1) ความส าคญัของการแสวงหาลูกค้า การแสวงหาลูกค้าเป็นขั้นตอนแรกท่ีส าคญัของ
กระบวนการขาย ซ่ึงสามารถแยกให้เห็นได้ดังน้ี  1. เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับพนักงานขาย 
พนักงานขายจะทราบทนัทีว่าควรจะเข้าพบลูกคา้คนใดก่อน หากมีระบบการแสวงหาลูกคา้ท่ีดี 
ส่งผลให้เกิดความมั่นใจในการเสนอขายมากยิ่งข้ึน 2. เพื่อเพิ่มยอดขายให้สูงข้ึน พนักงานขาย
สามารถเพิ่มยอดขายของตนเองให้สูงข้ึนโดยการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้เก่าท่ีเคยซ้ือขายกนัมาก่อน 
และลูกคา้ใหม่ท่ีพนกังานขายแสวงหามาได ้3. เพื่อประหยดัเวลา แรงงาน และค่าใช้จ่ายในการขาย 
เพราะการแสวงหาลูกคา้จะท าให้พนกังานขายไดท้ราบล่วงหน้าเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีดีในอนาคต และ
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เป็นการหลีกเล่ียงการเข้าพบแบบเดาสุ่ม ซ่ึงอาจจะพบกับลูกค้าท่ีไม่พึงประสงค์ท าให้เสียเวลา 
แรงงาน และค่าใชจ่้าย 4. เพื่อรักษาจ านวนลูกคา้ตามท่ีบริษทัไดก้ าหนดไว ้ปัจจุบนัมีหลายบริษทัท่ี
ก าหนดยอดขายและลูกคา้หรือผูมุ้่งหวงัให้กบัพนกังานขายแต่ละคน ทั้งน้ีเพราะเป็นการชดเชยกบั
การท่ีลูกคา้บางรายไดห้ายไป      

(2) คุณสมบติัท่ีดีของผูมุ้่งหวงั หลกัเกณฑ์โดยทัว่ไปในการพิจารณาคุณสมบติัท่ีดีของผู ้
มุ่งหวงั มีดงัน้ี 1) มีความตอ้งการหรือความจ าเป็นในสินคา้ท่ีเสนอขายหรือไม่ พนกังานตอ้งพยายาม
วิเคราะห์วา่ผูมุ้่งหวงัรายนั้น ๆ มีความตอ้งการหรือความจ าเป็นในสินคา้ท่ีเสนอขายหรือไม่ แมจ้ะ
ได้ค  าตอบออกมาว่า "ไม่" พนกังานขายก็ไม่ควรละทิ้งผูมุ้่งหวงัรายนั้นไปทนัที ควรจะหาจุดท่ีจะ
น าไปใช้ในการกระตุน้ความตอ้งการของผูมุ้่งหวงัให้เกิด ซ่ึงหมายถึง การคน้หาความจ าเป็นและ
ประโยชน์ของสินคา้หรือบริการท่ีจะเกิดข้ึนกบัผูมุ้่งหวงั และท าให้โอกาสในการขายยงัมีอยู่ 2) มี
ทางท่ีจะจ่ายเงินส าหรับสินคา้ท่ีจะซ้ือหรือไม่ แมจ้ะตอ้งมีความตอ้งการและความจ าเป็นในสินคา้ 
แต่ไม่มีทางหาเงินมาซ้ือก็ไม่อาจเรียกวา่เป็นผูมุ้่งหวงั พนกังานขายตอ้งรวบรวมขอ้เท็จจริงเก่ียวกบั
ฐานะการเงินให้ดีท่ีสุด ประกอบกบัจดัเตรียมแผนการจ่ายเงินให้เหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละราย 3) 
มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ พนกังานขายตอ้งมีความมัน่ใจวา่ ผูมุ้่งหวงัมีความตอ้งการและ
จ าเป็นในสินคา้นั้นๆ ท่ีส าคญัตอ้งมีความสามารถในการซ้ือและอ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
นั้น ๆ 4) มีโอกาสเขา้พบเพื่อนเสนอขายไดห้รือไม่ บุคคลบางคนเขา้พบยาก บางบุคคลไม่อาจเขา้
พบได้เลย ก็ไม่อาจเรียกว่าผูมุ้่งหวงัท่ีดี  5) มีคุณสมบติัเหมาะสมท่ีจะซ้ือสินค้าหรือไม่ แม้ว่าผู ้
มุ่งหวงัจะมีความตอ้งการ มีความจ าเป็น มีอ านาจซ้ือก็ตาม แต่ก็ขายสินคา้บางอย่างตอ้งพิจารณา
คุณสมบติัเฉพาะของผูมุ้่งหวงัในการซ้ือ 

นอกจากนั้ น เพื่อให้การขายเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ พนักงานขายต้องเข้าใจใน
กระบวนการขาย ซ่ึงประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน คือ 
1. แสวงหาลูกคา้ 

ขั้นตอนการแสวงหาลูกคา้เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการขาย เป็นขั้นตอนในการ
พิจารณาโอกาสหรือช่องทางส าหรับการขายสินคา้ มีวธีิการหลายวธีิในการท่ีพนกังานขายจะ
สามารถตรวจสอบหาช่องทางหรือโอกาส เช่น 

 หาขอ้มูลลูกคา้ใหม่จากลูกคา้ปัจจุบนัของบริษทั โดยการท่ีพนกังานขายอาจถาม
จากลูกคา้เก่าหรือลูกคา้ปัจจุบนัใหแ้นะน าช่ือและท่ีอยูข่องลูกคา้รายอ่ืนท่ีมีความ
สนใจหรืออาจเหมาะสมกบัการใชง้านผลิตภณัฑข์องบริษทั 

 ขอ้มูลจากวารสารในอุตสาหกรรมต่างๆ ส่ิงพิมพท์างการคา้ การอา้งอิงต่างๆ  
 รายช่ือของสมาชิกสมาคมวชิาชีพต่างๆ หรือสมาคมทางธุรกิจต่างๆ  
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 ขอ้มูลของลูกคา้ท่ีส่งมาเพื่อขอขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการของบริษทั หรือ
ลูกคา้ท่ีโทรศพัทเ์ขา้มาเพื่อขอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ 

ไม่ใช่ลูกคา้ทุกรายท่ีแสวงหาจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ขา้งตน้ท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมท่ีจะเป็น
ลูกคา้ของบริษทั ดังนั้น พนักงานขายจะต้องคดัเลือกลูกค้าท่ีคาดหวงัว่าจะเป็นลูกค้าในอนาคต
ก่อนท่ีจะด าเนินการในขั้นตอนต่อไป โดยลูกคา้ท่ีคาดหวงัควรมีความสามารถและมีอ านาจในการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยอาจพิจารณาจากความมัน่คง ทางการเงิน ปริมาณการใช้สินคา้ของธุรกิจ สถาน
ท่ีตั้ง เป็นตน้ ดงันั้นพนักงานขายไม่ควรจะเสียเวลาท่ีจะใช้ ความพยายามในการขายแก่ลูกคา้ท่ีมี
ความเส่ียงหรือไม่มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ โดยสรุปขั้นตอนในการแสวงหา ลูกคา้ท่ีคาดหวงั
ดงัน้ี 

1. จ ากดัความลูกคา้คาดหวงั ตอ้งก าหนดคุณสมบติัของลูกคา้คาดหวงัหรือลูกคา้ท่ีเป็นไปได ้เช่น 
มีอ านาจซ้ือ เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ มีความตอ้งการสินคา้ เป็นตน้ 

2. ค้นหาลูกค้าคาดหวงั เม่ือก าหนดคุณสมบัติของลูกค้าคาดหวงัแล้วก็ท  าการค้นหาลูกค้า
คาดหวงัจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ 

3. หารายละเอียดและก าหนดคุณสมบติัเฉพาะ พนกังานขายตอ้งท าการคน้หาขอ้มูลของลูกคา้ 
คาดหวงัแต่ละรายใหล้ะเอียดและมากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้เพื่อเป็นการกลัน่กรองลูกคา้ 

4. เปรียบเทียบคุณสมบติัของลูกคา้คาดหวงักบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะเสนอขาย เป็นการวางแผนกลยทุธ์
ในการเขา้หาลูกคา้แต่ละรายเพื่อจะเลือกวธีิเสนอขายท่ีเหมาะสมและเป็นไปไดม้ากท่ีสุด 

2. วางแผนวธีิการเขา้หาลูกคา้  
ขั้นตอนต่อไปคือการเขา้หาลูกคา้ท่ีคาดหวงั ซ่ึงปัญหาส าคญัส าหรับขั้นตอนน้ีคือการหาผูท่ี้

มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นไปไดย้ากท่ีจะรู้ พนกังานขายอาจหาขอ้มูลของลูกคา้ในเบ้ืองตน้
ก่อน ศึกษาวา่ลูกคา้ท่ีคาดหวงัมีความตอ้งการอะไรบา้ง โดยท่ีจะตอ้งท าการศึกษาทั้งตวับริษทัและ
ตวัลูกคา้ท่ีจะติดต่อ และตั้งวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจนในการเขา้หาลูกคา้ จากนั้นตอ้งท าการนดัหมายกบั
ลูกคา้โดยตอ้งก าหนดเวลาและสถานท่ีท่ีชดัเจน ในการเตรียมตวัก่อนเขา้หาลูกคา้พนกังานขายควร
แต่งกายให้สุภาพเหมาะสมกับสถานท่ีท่ีเข้าพบ และเตรียมเอกสารและข้อมูลให้ครบถ้วน ใน
ขั้นตอนการเขา้พบลูกคา้ พนักงานขายควรเร่ิมจากการแนะน าตวัให้ลูกคา้ทราบว่าเป็นใคร มาจาก
ไหนโดยอาจให้นามบตัรหรือของท่ีระลึกท่ีมีช่ือบริษทัของผูข้ายเช่น ดินสอ ปากกา ปฏิทิน หรือ
ตวัอยา่งสินคา้ เป็นตน้ พนกังานขายอาจอา้งอิงช่ือของลูกคา้เก่า หรือลูกคา้ปัจจุบนัท่ีแนะน ามา และ
แจง้วตัถุประสงคใ์นการเขา้หาท่ีชดัเจนทั้งน้ีตอ้งไม่ลืมว่าเวลาของลูกคา้และเวลาของพนกังานขาย
เป็นส่ิงท่ีมีค่าจึงไม่ควรยืดเยื้อ ประโยชน์ของการท่ีพนักงานขายได้วางแผนการก่อนเขา้หาลูกคา้ 
ไดแ้ก่ 
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 ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีคาดหวงัเพื่อเป็นการตรวจสอบความเป็นไปไดข้องการเป็นลูกคา้ท่ี
แทจ้ริง เพื่อประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 

 ลูกคา้คาดหวงัเกิดความประทบัใจต่อพนกังานขายท่ีรู้ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัและความส าเร็จ
ในอดีตของลูกคา้คาดหวงั 

 พนกังานขายสามารถเตรียมการแกไ้ขปัญหาท่ีอาจตอ้งเผชิญไวไ้ดล่้วงหนา้ 
3. เสนอการขาย และ/หรือ การสาธิต 

หลงัจากพนกังานขายสามารถเขา้ถึงผูซ้ื้อไดแ้ลว้ ขั้นตอนต่อไปของกระบวนการขายคือการ
เสนอการขาย และ/หรือการสาธิต วตัถุประสงค์ของขั้นตอนน้ีคือการบอกหรือแสดงให้ลูกค้า
คาดหวงัทราบว่าผลิตภัณฑ์ของผูข้ายสามารถสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างไร นั่นคือ
พนกังานขายตอ้งแสดงใหเ้ห็นประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ของผูข้าย เช่น ตน้ทุน
ท่ีลดลง การท างานท่ีง่ายข้ึน หรือผลก าไรท่ีจะเพิ่มข้ึน เป็นตน้ แล้วพนักงานขายจะบอกลูกคา้ให้
ทราบถึงคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีจะท าให้ลูกคา้ไดรั้บประโยชน์เหล่านั้น ดงันั้นเพื่อให้สามารถ
ประสบความส าเร็จในการเสนอการขาย พนกังานขายตอ้งรู้ 

 ความตอ้งการของลูกคา้ 
 วิธีการน าเสนอท่ีท าให้ลูกคา้มีความสนใจ ตั้งใจ และจูงใจพอท่ีจะชกัจูงให้ลูกคา้ตกลงใจ

ซ้ือ 
การเสนอขายอาจเป็นได ้3 รูปแบบ คือ 

1. การเสนอขายท่ีมีลกัษณะแน่นอน (The canned presentation) 
2. การเสนอขายอยา่งมีแบบแผน (The methodical presentation) 
3. การเสนอขายแบบอิสระ (The free-form presentation) 

การเสนอขายท่ีมีลกัษณะแน่นอน คือ การท่ีพนักงานขายจะพูดหรือแสดงภาพประกอบ
ตามล าดบั ท่ีตระเตรียมมาเพื่อใหม้ัน่ใจวา่จะครอบคลุมทุกประเด็นท่ีตอ้งการน าเสนอให้ลูกคา้ทราบ 
รูปแบบการน าเสนอแบบน้ีเหมาะส าหรับพนกังานขายมือใหม่หรือไม่มีประสบการณ์ และมกัจะใช้
รูปแบบการน าเสนอแบบน้ีส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาไม่สูง หรือสินคา้ท่ีขายตามบา้นหรือสินคา้ท่ี
ขายทางโทรศพัท ์รูปแบบการเสนอขายแบบน้ีมีขอ้เสียคือไม่สามารถปรับเปล่ียนตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ได้และเป็นการเสนอขายท่ีน่าเบ่ือและไม่น่าสนใจ การเสนอขายอย่างมีแบบแผนเป็น
รูปแบบท่ีลูกคา้จะไดรั้บการกระตุน้ให้เกิดความสนใจในการน าเสนอ โดยมีรูปแบบท่ีมีแบบแผน 
รูปแบบน้ีเป็นรูปแบบท่ีพนกังานขายมีความยืดหยุน่ในการน าเสนอการขายแต่ยงัคงหลกัการท่ีตั้งไว ้
พนกังานขายตอ้งมีความต่ืนตวัอยูต่ลอดเวลา และมีการตอบสนองลูกคา้ดงันั้นพนกังานขายตอ้งรู้วา่
เม่ือใดท่ีจะน าเสนอขั้นต่อไป หรือยอ้นกลบัขั้นตอนก่อนหน้าโดยพิจารณาจากการตอบ สนองของ
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ลูกคา้ ดงันั้นพนกังานขายท่ีเสนอขายรูปแบบน้ีจึงจ าเป็นตอ้งไดรั้บการฝึกอบรมและมีประสบการณ์
พอสมควร การเสนอขายแบบอิสระ รูปแบบน้ีจะไม่มีการก าหนดขั้นตอนหรือวิธีการไวช้ัดเจน 
พนักงานขายจะปรับเปล่ียนรูปแบบและวิธีการตามความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยพนักงานขายจะ
พยายามคน้หาให้ทราบถึงความชอบในตวัผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ และตอ้งหาให้ได้ว่าคุณลกัษณะ
อะไรของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความส าคญักบัลูกคา้ จะเห็นวา่การเสนอขายรูปแบบน้ีตอ้งอาศยัพนกังาน
ขายท่ีมีประสบการณ์สูงท่ีจะสามารถควบคุมการเสนอขายรูปแบบน้ีได ้การฝึกอบรมพนกังานขาย
ให้สามารถน าเสนอขายรูปแบบน้ีจึงท าให้ยาก ตอ้งอาศยัศิลปะการขายมากกว่าศาสตร์ในการขาย
เพราะไม่มีรูปแบบท่ีตายตวัส าหรับรูปแบบน้ี  

4. แกไ้ขขอ้โตแ้ยง้ 
โดยปกติเป็นไปไดย้ากท่ีลูกคา้จะตกลงใจซ้ือทนัทีท่ีการน าเสนอการขายเสร็จส้ิน ซ่ึงมกัจะ

มีปัญหาข้อสงสัยหรือโต้แยง้เก่ียวกับการน าเสนอและผลิตภณัฑ์ท่ีขาย ดงันั้นพนักงานขายต้อง
เตรียมการอย่างดีในการตอบสนองขอ้โตแ้ยง้ต่างๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึน ข้อโตแ้ยง้อาจเกิดข้ึนได้จาก
เหตุผลต่างๆ ดงัน้ี 

 ไม่เห็นความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ 
 ขาดขอ้มูลข่าวสารท่ีเพียงพอ 
 มีลกัษณะชอบโตแ้ยง้ตามธรรมชาติ 
 ไม่ใช่ลูกคา้คาดหวงัท่ีแทจ้ริง 
 มีสัญชาติญาณในการต่อรอง 
 มีความเป็นปรปักษโ์ดยส่วนตวั 
 มีความผกูพนักบัคู่แข่งของบริษทัอยู ่

ลกัษณะของขอ้โตแ้ยง้เป็นไดห้ลายลกัษณะเช่น 
1. ขอ้โต้แยง้เก่ียวกับผูข้าย (Source objections) คือ ลูกค้ามีความเป็นปรปักษ์กับผูข้ายหรือ

พนกังานขาย 
2. ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัความจ าเป็น (Need objections) เม่ือลูกคา้คาดหวงัปฏิเสธวา่ผลิตภณัฑ์ท่ี

น าเสนอไม่มีความจ าเป็นส าหรับลูกคา้ นัน่อาจหมายความวา่ลูกคา้ไม่รู้จกัผลิตภณัฑดี์พอ 
3. ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Product objections) คือ การท่ีลูกคา้มีขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัตวั

ผลิตภัณฑ์  ดังนั้ น พนักงานขายควรรับฟังข้อโต้แยง้ของลูกค้าและท าการอธิบายว่า
ผลิตภณัฑข์องบริษทัสามารถท่ีจะแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้อยา่งไร 
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4. ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัเวลา (Timing objections) ลูกคา้อาจโตแ้ยง้ว่ายงัไม่มีความจ าเป็นตอ้งใช้
ผลิตภณัฑ์ของบริษทัในตอนน้ี พนกังานขายท่ีดีตอ้งสามารถสร้างความรู้สึกถึงความจ าเป็น
ท่ีลูกคา้ตอ้งใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัทนัที 

5. ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัราคา (Price objections) ลูกคา้อาจโตแ้ยง้วา่ราคาสูงเกินไป พนกังานขาย
ควรเน้นให้ลูกค้าเห็นถึงคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ หรือน าเสนอส่วนลดเม่ือซ้ือ
ปริมาณมาก 
พนกังานขายควรจดัการขอ้โตแ้ยง้อยา่งสุภาพและอยา่งมืออาชีพ ไม่ควรแสดงการโตต้อบท่ี

รุนแรงหรือมีอารมณ์หงุดหงิดต่อการโตแ้ยง้ของลูกคา้ ควรถือเป็นหนา้ท่ีท่ีตอ้งตอบขอ้โตแ้ยง้ทุกขอ้
ของลูกคา้และเตม็ใจท่ีจะอธิบายเพิ่มเติมใหลู้กคา้หายสงสัย 

5. ปิดการขาย 
หลงัจากท่ีพนกังานขายไดต้อบขอ้โตแ้ยง้ต่างๆ ของลูกคา้จนครบถว้นแลว้ ขั้นตอนต่อไป

คือการปิดการขายซ่ึงเป็นขั้นตอนท่ีลูกคา้คาดหวงัไดต้กลงใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการของบริษทั
แลว้ ลูกคา้คาดหวงับางรายอาจไม่ไดบ้อกโดยตรงวา่ตกลงใจซ้ือ ดงันั้นจึงเป็นหน้าท่ีของพนกังาน
ขายท่ีจะถามลูกคา้เม่ือเห็นวา่ลูกคา้พร้อมท่ีจะซ้ือแลว้ ในการปิดการขายอาจท าไดห้ลายวธีิ  

6. ติดตามผล 
หลงัจากปิดการขายลงก็มิใช่ว่าความรับผิดชอบของพนักงานขายจะส้ินสุด ส่ิงส าคญัอีก

อย่างหน่ึงคือการติดตามผล พนกังานขายตอ้งตรวจสอบให้แน่ใจว่าลูกคา้ไดรั้บสินคา้ตามก าหนด
หรือไม่ และลูกคา้มีความพึงพอใจในการใชต้ามท่ีตอ้งการหรือไม่ ธุรกิจไม่ไดค้าดหวงัจะขายสินคา้
เพียงคร้ังเดียว ดงันั้น การติดตามผลจึงเป็นส่ิงส าคญัเพื่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า ดงันั้นหากลูกคา้มีความ
พอใจในการบริการของพนกังานขายก็จะเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการจากบริษทัอีกต่อไป 

กจิกรรมการขาย 
กิจกรรมของพนกังานขายมีหลากหลาย กิจกรรมการขายข้ึนอยูก่บัต าแหน่งงานดา้นการขาย 

โดยปกติกิจกรรมการขายประกอบดว้ย 
1. หน้าท่ีการขาย (Selling function) เช่น วางแผนการน าเสนอการขาย น าเสนอการขาย ท า

ยอดขายใหไ้ดต้ามเป้า ปิดการขาย เป็นตน้ 
2. งานดา้นค าสั่งซ้ือ (Working with order) ไดแ้ก่ การออกค าสั่งซ้ือ จดัการค าสั่งซ้ือท่ีสูญหาย 

แกไ้ขปัญหาการจดัส่งล่าชา้ เป็นตน้ 
3. ให้บริการดา้นผลิตภณัฑ์ (Servicing the product) โดยเฉพาะพนกังานขายสินคา้ทางเทคนิค 

เช่น เคร่ืองจกัรอุตสาหกรรม กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องคือการทดสอบผลิตภณัฑ์ใหม่เพื่อให้
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มัน่ใจว่าใช้งานได้ดีฝึกอบรมลูกค้าในการใช้ผลิตภัณฑ์ และสอนขั้นตอนการใช้อย่าง
ปลอดภยั 

4. จดัการดา้นขอ้มูล (Managing information) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง คือ การรับขอ้มูลยอ้นกลบั
จากลูกคา้วเิคราะห์ขอ้มูล แลว้รายงานผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 

5. ให้บริการลูกคา้ (Servicing the account) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งได้แก่ การควบคุมสินคา้คง
คลังการจดัวางสินค้าบนชั้นวาง จดัการด้านการแสดงสินค้า ณ จุดขาย เป็นต้น หน้าท่ี
เหล่าน้ีมกัจะท าโดยพนกังานขายท่ีมีลูกคา้เป็นร้านคา้ปลีก เช่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้าน
ขายยา 

6. เขา้ร่วมอภิปรายและประชุม (Attending conference and meeting) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งคือ
การเขา้ร่วมประชุม สัมมนา นิทรรศการงานแสดงสินคา้ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

7. การฝึกอบรมและการสรรหา (Training and Recruiting) พนกังานขายท่ีมีความกา้วหนา้ใน
ระดบัท่ีสูงข้ึนในสายอาชีพการขายอาจตอ้งเก่ียวขอ้งกบัการฝึกอบรมพนกังานขายใหม่ อาจ
จ าเป็นตอ้งเดินทางไปกบัพนกังานใหม่เพื่อสอนงานขาย 

8. การให้ความบนัเทิง (Entertaining) ในงานการขาย พนกังานขายอาจจ าเป็นตอ้งพาลูกคา้ไป
เล้ียงอาหารหรือท ากิจกรรมบนัเทิงดา้นต่างๆ ซ่ึงถือเป็นส่วนหน่ึงของงานการขาย 

9. การเดินทาง (Travelling) ระยะทางและความถ่ีในการเดินทางของพนักงานขายข้ึนอยู่กบั
ลกัษณะงานขาย แต่มกัจะไม่สามารถหลีกเล่ียงการเดินทางได ้

การส่งเสริมการขาย 
 องอาจ ปทะวานิช  (2550, หน้า 204-207) ได้ให้ความหมายการส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) หมายถึงการจูงใจท่ีเสนอคุณค่าพิเศษหรือการจูงใจผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภคคนกลาง (ผูจ้ดั
จ  าหน่าย) หรือหน่วยงานขายโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการสร้างยอดขายในทนัทีจากความหมายน้ี
สามารถสรุปไดว้า่ 
 1. การส่งเสริมการขายเป็นการให้ส่ิงจูงใจพิเศษเพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ (Extra Incentive 
to Buy) เช่นคูปองของแถมการชิงโชคการแลกซ้ือ เป็นตน้ 

2. การส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ (Acceleration Tool) กิจกรรมการส่งเสริมการ
ขายมีวตัถุประสงค์เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือจ านวนมากข้ึน และสามารถตดัสินใจซ้ือได้ในเวลา
ทนัทีทนัใด 

3. การส่งเสริมการขายใชใ้นการจูงใจกลุ่มต่างๆ 3 กลุ่มคือ 
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3.1 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ี
มุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือจ านวนมากข้ึนตดัสินใจซ้ือ
ไดร้วดเร็วข้ึนเกิดการทดลองใชถื้อวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ดึง (Pull Strategy) 

3.2 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พ่อค้าคนกลาง (Middleman) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributor) หรือผูข้าย (Dealer) ถือว่าเป็นการใช้กล
ยทุธ์ผลกั (Push Strategy) 

3.3 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Sales-force Promotion) เป็นการส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Salesman) หรือหน่วยงานขาย (Sales-force) เพื่อใหใ้ชค้วามพยายามในการ
ขายมากข้ึนถือวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ผลกั (Push Strategy) 
 การสรุปความหมายของกลยทุธ์การตลาดจากนกัวชิาการและนกัวจิยัต่างๆ โดยยอ่ แสดงใน
ตารางท่ี 2.8 
 
ตารางที ่2.8 ความหมายของกลยทุธ์การตลาด 

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Culliton (1948) กลยุทธ์การตลาด หมายถึง กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการของผูบ้ริหารธุรกิจคือการ
ผสมผสานองค์ประกอบท่ีส าคญัท่ีประกอบกนั
เป็นโปรแกรมการตลาด 

McCarthy (1964) กลยุทธ์การตลาด หมายถึง กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการเป็นการรวมกนัของปัจจยั
ทั้งหมดเพื่อตอบสนองตลาดเป้าหมาย 

Borden (1964) กลยุทธ์การตลาด หมายถึง กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการเป็นแนวคิดของนักการ
ตลาดในการผสมผสานปัจจยัในการท ากิจกรรม
ทางการตลาดขององคก์ร 
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ตารางที ่2.8 (ต่อ) 

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Yelkur (2000) กลยุทธ์การตลาด หมายถึง แนวคิดกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการถูกน าเสนอเพื่อวดั
คุณภาพของลกัษณะการบริการท่ีไม่มีตวัตน 

Chong (2003) กลยุทธ์การตลาด หมายถึง กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการมีจุดเร่ิมต้นมาจากทฤษฎี
เศรษฐศาสตร์จุลภาค ในดา้นปัจจยัราคา 

Krasnikov et al. (2009) กลยุทธ์การตลาด หมายถึง กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ ท่ีประสบความส าเร็จ
สามารถช่วยนกัการตลาดให้ประสบความส าเร็จ
ในการบริการลูกคา้ และเพิ่มประสิทธิภาพให้ดี
ข้ึน ตลอดจนส่งผลต่อการลดตน้ทุน 

Rathod (2016) กลยุทธ์การตลาด หมายถึง แนวคิดกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการช่วยใหน้กัการตลาด
สามารถตรวจสอบและก าหนดประเด็นส าคญั
เช่น ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการขาย บุคลากร กระบวนการ และ
ลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้(สินคา้) และการแสดงท่ี
ไม่มีตวัตน (บริการ) 

 
  2.1.4.2 องคป์ระกอบของกลยทุธ์การตลาด   

แนวคิดส่วนประสมการตลาด (4Ps) ของ Mc Carthy (1964) ซ่ึงเป็นท่ี รู้จักกัน
ทัว่ไปในปัจจุบนัคือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) ซ่ึงไดรั้บการยอมรับและถูกน าไปใช้โดยนกัการตลาดทัว่โลก ในช่วง
หลายปีท่ีผ่านมานักการตลาดจ านวนมากพยายามส ารวจแนวทางทางทฤษฎีใหม่ ๆ และขยาย
ขอบเขตของแนวคิดทางการตลาด (Goi, 2009) กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสนับสนุนการด าเนินงาน
ภายในองค์กรตั้งแต่การน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีดึงดูด ในราคาท่ีคุม้ค่า การกระตุน้ให้ลูกคา้เขา้มาใน
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ช่องการจดัจ าหน่าย รวมถึงการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการซ้ือดว้ยการส่งเสริมการขาย การสนบัสนุน
การบริการด้วยบุคลากรท่ีมีทักษะในการส่ือสาร ตลอดจนการดึงดูดความสนใจของลูกค้าด้วย
ร้านคา้ออนไลน์ท่ีสวยงาม น่าสนใจ ดว้ยการวางแผนกระบวนการบริการท่ีง่าย สะดวก และรวดเร็ว 
มีองคป์ระกอบ 4 ประการ ในตารางท่ี 2.9 ดงัน้ี 

1) สินค้า/บ ริก าร (Product) เป็ นกลยุท ธ์ ท่ี มี ความ เก่ี ยวข้องกับ การตัด สิ นใจ  ซ่ึ ง
ผูป้ระกอบการจะตอ้งท าการพิจารณาออกแบบตวัผลิตภณัฑท์ั้งหมด ใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจ
และตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช้งานผลิตภณัฑ์ได้ ทั้งการตั้งเป้าหมายคุณสมบติัสินคา้ การ
เลือกใช้วตัถุดิบในกระบวนการผลิต รวมทั้งการน าสินคา้ไปเปรียบเทียบจุดเด่นและจุดดอ้ยกบักบั
ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งทางการตลาด เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับการพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพท่ีดีข้ึน
ต่อไป (Kotler, 2003) 

2) ราคา (Price) โดยการก าหนดราคาของสินคา้นอกจากผูป้ระกอบการ จะตอ้งค านึงถึง
ปัจจยัตน้ของทุนการผลิตแล้ว ยงัตอ้งค านึงถึงสภาพการแข่งขนัของสินคา้ชนิดนั้นๆ ในตลาด ซ่ึง
ส าหรับสินคา้ท่ีมีคู่แข่งทางการตลาดมากผูป้ระกอบการสามารถใชว้ธีิการก าหนดราคาสินคา้ใหน้อ้ย
กวา่เพื่อแยง่ชิงฐานลูกคา้ หรืออาจจะท าการก าหนดราคาให้สูงกวา่เพื่อจดัวางต าแหน่งสินคา้ให้อยู่
เหนือกวา่ตลาดคู่แข่งไดเ้ช่นเดียวกนั (Kotler, 2003) 

3) สถานท่ี/ช่องทางขาย (Place) เป็นกลยุทธ์ท่ีผูป้ระกอบการควรพิจารณาวางแผนให้ดี 
เน่ืองจากช่องทางกระจายสินคา้ท่ีเลือกใช ้สามารถส่งผลต่อก าไรโดยรวมท่ีผูป้ระกอบการจะไดรั้บ 
โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายทางการตลาดในปัจจุบนัมีอยูส่องรูปแบบ ไดแ้ก่ การขายผา่นพ่อคา้คน
กลางและการขายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง ซ่ึงช่องทางการขายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรงจะสามารถสร้างผล
ก าไรไดสู้ง ตรงขา้มกบัการขายผา่นพ่อคา้คนกลางท่ีจะสามารถสร้างยอดการขายไดสู้งกวา่ (Kotler, 
2003) 

4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นกลยุทธ์หน่ึงท่ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ขายสินคา้ให้แก่ผูป้ระกอบการไดอ้ยา่งดี โดยกลยุทธ์ดงักล่าวท่ีถูกน ามาใชจ้ะตอ้งมีความสอดคลอ้ง 
รวมทั้งสามารถส่งเสริมกลยุทธ์อ่ืนๆ ได้ในเวลาเดียวกนั ตวัอย่างเช่น การลดราคาสินคา้ การแถม
สินคา้ หรือการแจกสินคา้ เป็นตน้ ซ่ึงหากโปรโมชัน่ท่ีผูป้ระกอบการเลือกใช้สามารถตอบโจทย์
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ก็จะส่งผลใหส้ามารถเพิ่มยอดขายไดม้ากยิง่ข้ึน (Kotler, 2003) 
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ตารางที่ 2.9 องคป์ระกอบของกลยทุธ์การตลาด 

นักวชิาการและนักวจิยั 

สิน
ค้า
/

บริ
กา
ร 

รา
คา

 

สถ
าน
ที/่

ช่อ
งท

าง
ขา
ย 

กา
รส่

งเส
ริม

กา
รข

าย
 

Wang (1996) √ √ √ √ 

Olson et al. (2018) √ √ √ √ 

Pani et al. (2019) √ √ √ √ 

Vergamini et al. (2019) √ √ √ √ 

Al-Dawalibi et al. (2020)  √ √ √ √ 

Hong and Nguyen (2020) √ √ √ √ 

Jong et al. (2020) √ √ √ √ 

Liao et al. (2020)  √ √ √ √ 

Liu et al. (2020) √ √ √ √ 

Pavlidou and Efstathiades (2020) √ √ √ √ 

Varadarajan (2020) √ √ √ √ 

Esmaeilian et al. (2021) √ √ √ √ 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

ภาพประกอบที่ 2.8 องคป์ระกอบของกลยทุธ์การตลาด 

  

สินคา้/บริการ 

กลยทุธ์การตลาด ราคา 

สถานท่ี/ช่องทางขาย 

การส่งเสริมการขาย 
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2.1.5 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์   
  2.1.5.1 ความหมายของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์   

ตวัช้ีวดัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดว้ิเคราะห์ถึงองค์ประกอบของตวัช้ีวดั
ไดด้งัน้ี สินคา้หรือบริการเคล่ือนท่ีจากแหล่งผลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ถูกท่ี ถูกเวลา ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค และท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ บริษทั
มีก าไรและสามารถเติบโตไปไดอ้ยา่งย ัง่ยืน เป็นการประเมินผลการด าเนินงานของช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยทัว่ไปการประเมินผลการด าเนินงานของช่องทางการจดัจ าหน่ายในแต่ละช่วง มกัเป็น
การเปรียบเทียบระหวา่งผลการด าเนินงานจริงกบัเป้าหมายขององคก์รหรือบริษทัผูผ้ลิตสินคา้หรือ
บริการ เพื่อเป็นมาตรฐานท่ีตั้งไวล่้วงหน้าในด้านท่ีส าคญั  (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555) โดยมี
เหตุผลส าคญักบัตวัช้ีวดัดงัน้ีคือ 

(1) ยอดขาย 
(2) การบริการ ณ จุดขาย 

 (3) การบริการหลงัการขาย 
 (4) ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้แก่ลูกคา้ 
 (5) ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
 (6) ความส าเร็จในการบริหารระบบกระจายสินคา้ใหต้รงเวลา 
 (7) การดูแลสินคา้ 
 (8) การจดัการสินคา้สูญหายและเส่ือมสภาพ และ 
 (9) การใหค้วามร่วมมือกบัแผนการตลาดท่ีก าหนดข้ึน 
 

โดยผูผ้ลิตอาจอาศยัการท าแบบสอบถาม เพื่อเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภค หรือเปิดรับขอ้มูลทาง
อีเมลโดยตรงจากผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความพึงพอใจ จากการซ้ือสินคา้ เพื่อน ามาใชร่้วมในการประเมิน
การด าเนินงานของช่องทางการจดัจ าหน่าย และผูบ้ริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ตอ้งน าเอา
ขอ้มูลการประเมินผลการด าเนินงานท่ีได้รับไปใช้ในการปรับปรุงการด าเนินงาน ในจุด ต่างๆท่ี
เก่ียวขอ้งกบัตวัช้ีวดั เช่น หากพบว่ายอดขายต ่ากว่าเป้าหมาย  ผูบ้ริหารก็ตอ้งวิเคราะห์ว่าเกิดจาก
สาเหตุใด ช่องทางการจดัจ าหน่ายท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ หรือไม่  จ  าเป็นต้องเพิ่มการ
โฆษณา หรือการขายตรงเพื่อเสริมความเขม้แข็งของตราสินคา้ในตลาดและช่วยให้การท างานของ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีประสิทธิผล เพิ่มข้ึนหรือไม่ หรือว่าช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีใช้อยู่ไม่
เหมาะกบัตวัสินคา้ หรือตลาดและตอ้งเปล่ียนช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นตน้ (ภูดินนัท ์อดิทิพยาง
กรู, 2555) 
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ผลจากการวิจยัฉบบัน้ีพบว่าการเพิ่มประสิทธิภาพกระจายสินคา้ และลดต้นทุนโดยใช้
เทคนิคการแลกเปล่ียนขอ้มูลอิเลคทรอนิคส์ ใชด้ชันีช้ีวดัในเร่ืองของระยะเวลาในการส่งมอบตน้ทุน
ในการกระจายสินคา้ และการพยากรณ์ยอดขาย ไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งจากการสังเกตการ
ปฏิบัติงานจากสถานท่ีจริง การสัมภาษณ์การด าเนินงาน และเอกสารข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับการ
กระจายสินคา้ โดยใชเ้ทคนิคแผนภาพสายฐานแห่งคุณค่าน ามาวเิคราะห์กิจกรรมการกระจายสินคา้ 
ตั้งแต่กระบวนการสั่งซ้ือจนถึงกระบวนการรับสินค้าของลูกค้า พบว่ามีกิจกรรมท่ีไม่ก่อให้เกิด
คุณค่าและไม่จ  าเป็นตอ้งท าอยูม่าก (ประกาศิต เจริญหิรัญ, 2555) 

หลงัจากมีการวเิคราะห์ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน อนัเน่ืองมาจากโรงงานผลิตไม่ทราบถึงสถานท่ีท่ี
ตอ้งการสินค้าจริง  ผูว้ิจยัจึงท าการปรับปรุงระบบการสั่งซ้ือใหม่ โดยใช้เทคนิคการแลกเปล่ียน
ขอ้มูลทางอิเลคทรอนิคส์เพื่อแก้ไขปัญหาของโรงงานผลิต ท่ีไม่ทราบถึงสถานท่ีจดัส่งสินค้าท่ี
แท้จริง โดยใช้วิเคราะห์กระบวนการท างานโดยใช้หลักการ IDEF (Integration Definition for 
Function Modelling) มาวิเคราะห์หา ปัจจัยน าเข้า ผลลัพธ์ ตัวควบคุม และ ตัวขับเคล่ือน มา
ออกแบบโปรแกรมเพื่อรองรับระบบการสั่งซ้ือสินคา้ โดยใหพ้นกังานสั่งซ้ือในประเทศญ่ีปุ่น 
ระบุสถานท่ีจดัส่งสินคา้มาพร้อมกบัใบสั่งซ้ือสินคา้ และน าขอ้มูลมาประมวลผล เพื่อวางแผนใน
การผลิตหลงัจากนั้นในการบรรจุสินคา้ ผูว้ิจยัไดอ้อกแบบโปรแกรมบรรจุสินคา้ตามสถานท่ีจดัส่ง
สินคา้ เพื่อให้พนกังานสามารถบรรจุสินคา้ไดถู้กตอ้งผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลการสั่งซ้ือของลูกคา้ มาท า
การวิเคราะห์หารูปแบบการพยากรณ์การสั่งซ้ือสินคา้เพื่อปรับปรุงแผนการผลิตสินคา้ (ประกาศิต 
เจริญหิรัญ, 2555) 

โดยใชห้ลกัการการแบบกลุ่มสินคา้ตามหลกั ABC มาแบบกลุ่มสินคา้เพื่อท าการพยากรณ์
ยอดการสั่งซ้ือสินคา้ในกลุ่ม A หลงัจากนั้นน าขอ้มูลสินคา้ในกลุ่ม A มาท าการวเิคราะห์หารูปแบบ
ท่ีเหมาะสมในการพยากรณ์ยอดการผลิตพบวา่ การพยากรณ์ในแบบ Exponential Smoothing โดยมี
ค่า  เท่ากบั 0.7 เป็นการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการน ามาใช้เพราะมีค่าผลความผิดพลาดเฉล่ีย
รวม (MAPE) มีค่าเท่ากบั 3 ค่าเฉล่ียความเบ่ียงเบนสมบรูณ์ (MAD) เท่ากบั 5.93 x 103 และค่าเฉล่ีย
ความคลาดเคล่ือนก าลงัสอง (MSD) เท่ากบั 6.12 x 103 ซึงเป็นค่าท่ีน้อยท่ีสุดจากการเปรียบเทียบ
การพยากรณ์ในรูปแบบอ่ืนผลจากการวิจยัพบว่าผลของการปรับปรุงการกระจายสินค้า พบว่า 
สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการกระจายสินคา้ได ้โดยสามารถลดกิจกรรมในการกระจายสินคา้ลง
จาก 8  กิจกรรมเหลือ 6 กิจกรรม และลดเวลาในการกระจายสินคา้เฉล่ียลงจาก 38.62 วนั ลดลง
เหลือ 21.79 วนั ลดลงถึง 16.83 วนัหรือ 43.57 % ในดา้นตน้ทุน ในดา้นตน้ทุนจากขอ้มูลหลงัการ
ปรับปรุงพบวา่สามารถลดตน้ทุนในการขนส่งในประเทศญ่ีปุ่นลงอยูป่ระมาณ 7.34 % ของค่าขนส่ง
สินคา้โดยรวมหรือประมาณ 55,000 บาทต่อเดือน ในดา้นการพยากรณ์หลงัการวิเคราะห์รูปแบบ
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การพยากรณ์สามารถใช้รูปแบบการพยากรณ์ในรูปแบบของ Exponential Smoothing มาปรับปรุง
เพื่อวางแผนการผลิตใหเ้หมาะสม (ประกาศิต เจริญหิรัญ, 2555) 

ปัจจุบนัธุรกิจมีการแข่งขนักนัอยา่งสูง เพื่อให้บริษทัสามารถบรรลุเป้าหมายทั้งก าไรท่ีเพิ่ม
มากข้ึน มีส่วนแบ่งการตลาดท่ีมากข้ึน ดงันั้น แต่ละหน่วยงานภายในองคก์รจ าเป็นตอ้งมีการปรับตวั
อย่างมาก โดยเฉพาะหน่วยงานโลจิสติกส์ และซัพพลายเชนจ าเป็นตอ้งปรับตวัเช่นกนั ด้วยเหตุ
ดงักล่าวกลยุทธ์ดา้นโลจิสติกส์ในปัจจุบนั จึงพยายามมุ่งเน้นประเด็นหลกัๆ ท่ีส าคญัไดแ้ก่ การลด
ต้นทุน (Cost Reduction) การลดการลงทุน (Capital Reduction) และการปรับปรุงการให้บริการ 
(Service Improvement) (ประกาศิต เจริญหิรัญ, 2555) 

กิจกรรมด้านการกระจายสินค้า และการขนส่งเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการ
ลงทุนดา้นทรัพยากร การบริหารทรัพยากร และส่งผลกระทบโดยตรงต่อความพึงพอใจของลูกคา้ 
จากการศึกษาตน้ทุนดา้นโลจิสติกส์ของไทยพบวา่ ประเทศไทยมีตน้ทุนดา้นโลจิสติกส์สูงมากกวา่
ร้อยละ 25 และตน้ทุนดงักล่าวจะสูงข้ึนหากเป็นกลุ่มเอสเอ็มอี โดยในส่วนดงักล่าวมีส่วนของสินคา้
คงคลงัถึงร้อยละ 47 ของตน้ทุนดา้นโลจิสติกส์ทั้งหมด ดงันั้น การวางแผนและการจดัการท่ีดีจึงเป็น
ส่ิงจ าเป็น ท่ีจะช่วยให้การจัดการสินค้าคงคลังรวมไปถึงการจัดการคลังสินค้าและขนส่งท่ีมี
ประสิทธิภาพโดยการจดัการดา้นทรัพยากร(ท่ีมา: ชยัวฒัน์ ชูตระกรู) ท่ีเก่ียวขอ้ง กนัดงัน้ี 
 (1) การจดัการอาคาร ท่ีดิน ขนาดของคลงั จ  านวนและรูปแบบหนา้ท่ีรับจ่าย และ Yard 
 (2) อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั Material Handling อาทิ Dock Leveler รถยก รถตกั รถขน
ยา้ย Pallet, Conveyor และรถขนส่งชนิดต่างๆ 
 (3) ผูบ้ริหารและพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัคลงัและหนา้ท่ารับจ่าย พนกังานขบัรถ เด็กติดรถ
ของ Outsourcing 
 (4) ระบบงาน ระบบไอที ระบบข้อมูลและระบบเอกสารต่างๆ แนวทางในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพการใชท้รัพยากรในการกระจายสินคา้และขนส่งมีไดห้ลายแนวทาง 

(5) ตั้งเป้าหมายของการพฒันาการก าหนดตวัช้ีวดั (Target Setting) 
(6) ลดระยะทางในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ (Reduce Distance) 
(7) เพิ่มขนาดของหน่วยเก็บ/หยบิสินคา้ (Increase the size of Unit) 

 (8) ใช้ป ระโยช น์ เท่ี ยวกลับของอุปกรณ์ การขนย้าย /รถขน ส่ ง (Seek round trips 
opportunities) 

(9) สนบัสนุนใหป้รับปรุงกระบวนการท างาน (Encourage the Process of Change) 
(10) เปิดรับเทคโนโลยใีหม่ๆ ท่ีดีกวา่ (Embrace Technology) 
(11) พฒันาคุณภาพมาตรฐานบรรจุภณัฑ ์(Improve Packaging) 
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(12) ลดจ านวนการหยบิ ยก ตกัเคล่ือนยา้ย (Reduce Number of handling) 
(13) ปรับจ านวนความแตกต่าง ผนัแปรของปริมาณให้ใกลเ้คียงกนั (Smooth the variation 

in flow) 
 (14) ใชบ้ริการดา้นโลจิสติกส์จากผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Logistics Outsource) 

ตวัช้ีวดัและองคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมีเคร่ืองมือท่ี
เก่ียวขอ้งดว้ยกนัถึง 10 ขั้นตอนดงัน้ีคือ 

ขั้นตอนท่ี 1 การตั้งเป้าหมายของการพฒันาการก าหนดตวัช้ีวดั (Target Setting) ด้วยการ
ตั้งเป้าหมายของการพฒันาการก าหนดตวัช้ีวดั ทางดา้นเป้าหมายการให้บริการการควบคุมตน้ทุน
ค่าใชจ่้ายดา้นโลจิสติกส์ ซ่ึงในส่วนให้เนน้กรอบเป้าหมายกลยทุธ์ดา้นโลจิสติกส์ ทั้งสามดา้นไดแ้ก่ 
การลดตน้ทุน การลดเงินลงทุน การปรับปรุงการบริการ 
            ขั้นตอนท่ี 2 การลดระยะทางในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ (Reduce Distance) หรือบริการเป็น
การจดัให้สินคา้หมุนเวียนได้รวดเร็วยิ่งข้ึนอยู่ใกล้หน้าท่ารับจ่าย การพฒันาระบบโครงข่ายการ
กระจายผลิตภณัฑ์สินคา้และบริการให้มีประสิทธิภาพ การยุบคลังท่ีมีหลายแห่งเหลือแห่งเดียวหรือ
น้อยแห่ง โดยหาจุดท่ีตั้งให้เหมาะสม เพื่อเพิ่มสะดวก และประหยดัในการรวบรวมและกระจาย
ผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการไปยงัลูกคา้ไดส้ะดวกยิง่ข้ึน 

ขั้นตอนท่ี 3 การเพิ่มขนาดของหน่วยเก็บสินคา้หรือบริการหรือ หยิบสินคา้ (Increase the 
size of Unit) ดว้ยการเก็บ การเคล่ือนยา้ยในระดบัหีบ กล่อง หรือระดบั Pallet หรือการใช ้Container 
เพื่อขนถ่ายสินคา้ใหเ้ร็วและไดป้ริมาณคราวละมากข้ึน 
            ขั้นตอนท่ี 4 การใช้ประโยชน์เท่ียวกลบัของอุปกรณ์การขนยา้ย  ทางด้านรถขนส่ง (Seek 
round trips opportunities) เป็นการวางแผนการจดัเก็บ การหยบิให้สอดคลอ้งกนั การลดปัญหาเท่ียว
เปล่าโดยการท า Backhaul เช่น ส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ปลายทาง และขากลบัใหข้นวตัถุดิบจาก 
ซพัพลายเออร์กลบัคลงั เพื่อเป็นการประหยดัหรือลดตน้ทุนไดอี้กทางหน่ึงดว้ย ควรแสวงหาการใช ้
Distribution network จากบริษทัคู่คา้ท่ีมีอยู ่
            ขั้นตอนท่ี 5 สนบัสนุนให้ปรับปรุงกระบวนการท างาน (Encourage the Process of Change) 
เป็นกระบวนการท างานในระบบกะ การใช้อุปกรณ์ทดแทน การเปล่ียนแปลงขั้นตอนการท างาน
เป็นการใชร้ะบบ Priority เพื่อเป็นการจดัใหมี้ Customer Service Level Agreement (CSLA) 

ขั้นตอนท่ี 6 เปิดรับเทคโนโลยีใหม่ๆ ท่ีดีกว่า (Embrace Technology) เป็นการใช้ระบบ
บาร์โคด้ ระบบ RFID การใชร้ะบบงานหรือ Software เพื่อวางแผนการกระจายผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือ
บริการและการขนยา้ย ต้องพึงระลึกเสมอว่าการเปิดรับเทคโนโลยีใหม่ๆเข้ามา ตอ้งสอดรับกับ
ตน้ทุนและ Return on Investment (ROI) ของบริษทัหรือองคก์รดว้ย 
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            ขั้นตอนท่ี 7 เป็นพฒันาคุณภาพมาตรฐานบรรจุภณัฑ์ (Improve Packaging) ดว้ยการพฒันา
บรรจุภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ดงัน้ีคือ 1) ท าหนา้ท่ีดา้น Storage Support ในการปกป้อง
และเก็บรักษาสินคา้ไม่ให้ไดรั้บความเสียหาย และให้เกิดความสะดวกในระหวา่งการจดัเก็บ 2) ท า
หน้าท่ี Transport Support เพื่อให้เกิดความสะดวกและมีความปลอดภยัในการเคล่ือนยา้ยเพื่อการ
ขนส่ง 3) ท าหนา้ท่ี Cost Reduction ในการท าใหป้ระหยดัเน้ือท่ี ทั้งเพื่อการเก็บรักษาและเพื่อการขน
ยา้ยสินคา้หรือการขนส่งเน่ืองจากสามารถจดัวางเรียงทบัซอ้นกนัในทางสูง ซ่ึงหากไม่มีบรรจุภณัฑ์
ก็ไม่สามารถท่ีจะท าได ้

ขั้นตอนท่ี 8 ลดจ านวนการหยิบ ยก ตกัเคล่ือนยา้ย (Reduce Number of handling) ดว้ยการ
ใช้อุปกรณ์ในการขนยา้ยท่ีเหมาะสม หยิบไดใ้นคราวละมากๆ หรือเปล่ียนวิธีการหยิบสินคา้จาก 
Order Picking มาเป็น Batch Picking เป็นตน้ 

ขั้นตอนท่ี 9 ปรับจ านวนความแตกต่าง ผนัแปรของปริมาณให้ใกล้เคียงกนั (Smooth the 
variation in flow) เป็นการมอบหมายงานให้พนกังานสามารถท างานทั้งรับสินคา้ (Receipt) และจ่าย
สินค้า (Dispatch) ให้เป็นทีมเดียวกันซ่ึงท าให้สามารถบริหารบุคคลากรท่ีหน้าท่ารับ-จ่ายได้มี
ประสิทธิภาพ 

ขั้นตอนท่ี 10 ใช้บริการดา้นโลจิสติกส์จากผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Logistics Outsource) โดย
มุ่งหวงัท่ีจะลดตน้ทุน และช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างานไดดี้กวา่การด าเนินการเอง เป็นการจา้ง 
3rd Party ในการขนส่งสินคา้แทนการจดัส่งเอง ซ่ึงช่วยให้บริษทัลดตน้ทุนจากการลงทุนในการซ้ือ
รถเพื่อการขนส่ง และการจดัตั้งศูนยก์ลาง (Hub) โดยสามารถใชข้องการจดัจา้งจากภายนอกได ้
 การสรุปความหมายของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑจ์ากนกัวชิาการและ
นกัวจิยัต่างๆ โดยยอ่ แสดงในตารางท่ี 2.10 
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ตารางที ่2.10 ความหมายของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Thong et al. (1995) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
การพฒันาองค์กรอย่างต่อเน่ืองท าให้องค์กรประสบ
ความส าเร็จ 

Williams (1998) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
กระบวนการท่ีจะท าให้องค์กรมีผลการปฏิบติังานท่ีมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล ตอบสนองต่อความ
ต้องก ารของ ลู กค้าพ ร้อม ท่ี จะ รับ มื อกับความ
เปล่ียนแปลงอนัอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตไดเ้ป็นอยา่งดี 

Bacal (1999)  สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
การบริหารผลการปฏิบติังานเป็นผลท่ีเกิดข้ึนจะท าให้
บรรลุเป้าหมายการท างาน มีวิธีการท างานท่ีถูกตอ้ง
เหมาะสม 

Tsai (2001) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
องค์กรประสบความส าเร็จ จะตอ้งมีการเปล่ียนแปลง
ส่ิงใหม่ๆและเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงาน
ขององคก์ร และเป็นองคป์ระกอบหน่ึงในความส าเร็จ
ขององคก์ร 

Verboncu and Zalman (2005) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
ผลการด าเนินงาน เป็นผลลพัธ์ ท่ีไดรั้บจากการจดัการ
ทางเศรษฐศาสตร์และการตลาด ในลักษณะของ
คว ามส าม ารถ ใน ก ารแข่ งขัน  ป ระ สิ ท ธิ ภ าพ 
ประสิทธิผลขององค์กรและองค์ประกอบด้าน
โครงสร้างและกระบวนการ 
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ตารางที ่2.10 (ต่อ) 

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

Lebans and Euske (2006) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
ผลการด าเนินงานเป็นชุดของตวัช้ีวดัทางการเงินและ
ไม่ใช่ทางการเงิน เป็นการวดัระดบัความส าเร็จของ
วตัถุประสงคแ์ละผลลพัธ์ 

Mitchelmore and Rowley (2010) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
ความส าเร็จขององค์กร ผลลัพ ธ์ ท่ี เกิดจากการ
ด าเนินงานเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือ
ผูรั้บบริการ และสร้างความพึงพอใจแก่บุคลากรใน
องคก์าร 

Behery (2011) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
การด าเนินงานธุรกิจ ซ่ึ งบรรลุความส าเร็จตาม
เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

Cao and Zhang (2011) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
การประเมินผลว่าบริษทัสามารถบรรลุเป้าหมายและ
วตัถุประสงค์ได้ดีเพียงใดเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง
หลกั 

Bartoli and Blatrix (2015) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง 
ผลการด าเนินงาน เป็นผลมาจาก การประเมินผล การ
น าร่อง ประสิทธิภาพประสิทธิผลและคุณภาพ 

 
  2.1.5.2 องคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  

Nwankpa and Roumani (2016) และ Hyvonen (2018) กล่าวว่า ผลลัพธ์ท่ีเกิดจาก
การด าเนินงานท าให้องคก์รบรรลุความส าเร็จตามเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน องคป์ระกอบ
ดงักล่าวนั้นอาจประกอบด้วยคุณลกัษณะของบุคคลและผลงานท่ีปฏิบติัได้ ทั้งด้านปริมาณและ
คุณภาพส าหรับในวงการธุรกิจ การประเมินผลการปฏิบติังานโดยมุ่งท่ีจะประเมินวา่พนกังานผูใ้ดมี
แววท่ีจะเป็นผูบ้ริหารในอนาคต และเพื่อวางแผนพฒันาบุคคลให้เป็นไปตามนั้น มีองคป์ระกอบ 3 
ประการ ในตารางท่ี 2.11 ดงัน้ี 
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1) สมรรถนะการขาย (Sales Performance) เป็นการวดัว่าทีมขายท าอะไรเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายท่ีตั้งไวใ้นกลยุทธ์การขาย หรือเป็นแนวทางท่ีมีโครงสร้างในการวา่จา้ง จดัการ และจูงใจ
ทีมขายเพื่อขบัเคล่ือนประสิทธิภาพการท างานท่ีเหมาะสมท่ีสุด (Richardson, 2021) 

2) สมรรถนะการเงิน (Financial Performance) เป็นการวดัตามอตัวิสัยวา่บริษทัสามารถใช้
สินทรัพยจ์ากโหมดธุรกิจหลกัและสร้างรายไดไ้ดดี้เพียงใด ค าน้ียงัใชเ้ป็นตวัช้ีวดัทัว่ไปของสุขภาพ
ทางการเงินโดยรวมของบริษทัในช่วงเวลาท่ีก าหนด (Kenton, 2021) 

3) สมรรถนะบริการลูกค้า (Customer Service Performance) เป็นการวดัผลงานโดยรวม
ของทีม, ผลลพัธ์ของตวัแทนแต่ละราย, และความพึงพอใจของลูกคา้ โดยวดัการสนับสนุนให้กบั
ลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงช่วยให้ลูกคา้มีประสบการณ์ท่ีดี และพอใจกบัการใช้
ผลิตภณัฑห์รือบริการ (Advanced Research Group, 2021) 
 
ตารางที ่2.11 องคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

 นักวชิาการและนักวจัิย 
สมรรถนะการ

ขาย 
สมรรถนะ
การเงิน 

สมรรถนะ
บริการลูกค้า 

Brooks et al. (2008) √  √ 

Hutchin et al. (2009)   √ 

Pritchard and Perri III (2011) √ √  

Cassim and Dludlu (2012)  √  √ 

George and Elrashid (2020) √ √ √ 

Prykhodko and Velmozhna (2020)   √ 

Vagnoni et al. (2020)  √ √ 

Zhan et al. (2020) √ √  
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ภาพประกอบที่ 2.9 องคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
 

2.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรและการก าหนดสมมติฐาน  
 2.2.1 สมมติฐานที ่1 ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยา
และเวชภัณฑ์ 
 

 

 

 

 

ภาพประกอบที ่2.10 ความสัมพนัธ์ระหวา่งระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์และช่องทาง 
                                 การกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
 
 Williams et al. (1994) กล่าววา่ ศูนยก์ารแพทย ์Carraway Methodist ไดน้ าระบบการจ่ายยา
และระบบการจ่ายยาจากร้านขายยาและแหล่งจ่ายส่วนกลางไปยงัหน่วยดูแลผูป่้วย ประสิทธิภาพท่ีดี
ข้ึนท าไดใ้นรูปแบบของการเรียกเก็บเงินอตัโนมติั การควบคุมสินคา้คงคลงั ลดชัว่โมงการท างานต่อ
วนัของผูป่้วย และเอกสารท่ีได้รับการปรับปรุง ข้อก าหนดด้านกฎระเบียบท่ีเก่ียวข้องกับการ
แจกจ่ายยาเสพติดได้ท าให้ง่ายข้ึนผ่านเทคโนโลยีท่ีขจดัการนับด้วยตนเอง ลายเซ็นท่ีเขียนด้วย
ลายมือ และการเก็บบนัทึกดว้ยตนเอง ผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงน้ีคือความคุม้ค่า อนุญาตให้มี

สมรรถนะการขาย 

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์สมรรถนะการเงิน 

สมรรถนะบริการลูกคา้ 

ระบบการกระจายยา        
และเวชภณัฑ์ 

ช่องทางการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ 

H1 
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เวลาอยู่ท่ีขา้งเตียงมากข้ึน ท าให้เขา้ถึงร้านขายยาและสินคา้จากส่วนกลางไดง่้ายข้ึน อ านวยความ
สะดวกในการควบคุมสินคา้คงคลงั และเพิ่มประสิทธิภาพการพยาบาลตลอดจนความพึงพอใจใน
การพยาบาลท่ีเพิ่มข้ึน 
 Zhong et al. (2012) น าเทคโนโลยีสารสนเทศขั้นสูงมาใช้ในการจดัการเวชภัณฑ์ เพื่อ
ปรับปรุงระดบัการจดัการเวชภณัฑแ์ละลดตน้ทุนวสัดุ พฒันาระบบการจดัการอุปกรณ์การแพทยท่ี์มี
โครงสร้างผสม B/S และ C/S เพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการจดัการวสัดุ สร้างแบบจ าลองการ
ประเมินประสิทธิภาพของอุปกรณ์ขนาดใหญ่ จดัหาโซลูชนัอินเทอร์เฟซกบั HIS และให้ขอ้มูลสรุป
ขอ้มูลแบบเรียลไทมเ์ก่ียวกบัการใชว้สัดุท่ีมีมูลค่าสูง วสัดุทางการแพทยไ์ดรั้บการจดัการตลอดวงจร
ชีวิตท่ีสมบูรณ์ ปริมาณการใช้วสัดุของแผนกคลินิกได้รับการตรวจสอบแบบเรียลไทม์ ผ่านการ
จดัการแบบปิดดว้ยงบประมาณก่อนเหตุการณ์ การควบคุมกลางเหตุการณ์ และการวิเคราะห์หลงั
เหตุการณ์ ท าใหบ้รรลุวตัถุประสงคสุ์ดทา้ยของการจดัการท่ีใหผ้ลประโยชน์ 

Shim and Kumar (2013) กล่าวว่า โรงพยาบาลสามแห่งท่ีบริษทัด าเนินการในสิงคโปร์มี
โครงสร้างองคก์รท่ีคลา้ยคลึงกนั แมว้า่จะมีขนาดแตกต่างกนัและค่อนขา้งเป็นอิสระเน่ืองจากแต่ละ
โรงพยาบาลมีห่วงโซ่อุปทานและคลงัสินคา้ส าหรับเวชภณัฑ์ของตนเอง แผนกบริการศูนยฆ่์าเช้ือ 
(CSSD) ในแต่ละโรงพยาบาลจะบริหารจัดการการจัดซ้ือ สินค้าคงคลัง และการจัดจ าหน่าย
เวชภณัฑ ์ผลการจ าลองแสดงใหเ้ห็นวา่การรวมศูนย ์CSSD ทั้งสามไวใ้นท่ีเดียว การจดัเก็บเวชภณัฑ์
ตามประเภท และเพิ่มกิจกรรมการขจดัส่ิงปนเป้ือนส าหรับเคร่ืองมือผ่าตดัในต าแหน่งท่ีรวมศูนย์
สามารถปรับปรุงการใชกิ้จกรรมและทรัพยากร และลดตน้ทุนทั้งหมดในกระบวนการ 
 Liao et al. (2017) กล่าววา่ ในระหวา่งการแจกจ่ายทางการแพทยฉุ์กเฉิน สองขั้นตอน ไดแ้ก่ 
การขนส่งผูบ้าดเจ็บและการกระจายการบรรเทาทุกข์ มีการประสานงานและด าเนินการไม่ดี 
กระบวนการแจกจ่ายการบรรเทาทุกขท์างการแพทย ์สามารถอธิบายไดว้า่เป็นปัญหาในการก าหนด
เส้นทางรถกบัการรับและการส่งมอบภายใตก้รอบเวลา (VRPPDTW) ภายใตร้ะบบขนส่งอจัฉริยะ 
(ITS) สามารถรวบรวมขอ้มูลจากระบบเฝ้าระวงัริมถนน เพื่อออกแบบเส้นทางท่ีมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลส าหรับการกระจายการบรรเทาทุกขท์างการแพทย ์ในการศึกษาน้ี สูตร VRPPDTW ท่ี
ข้ึนกับเวลาถูกสร้างข้ึนตามแนวคิดของฟังก์ชัน ขั้นตอนและเสนออลักอริทึมการแก้ปัญหาเพื่อ
แกปั้ญหา VRPPDTW การทดลองเชิงตวัเลขบนเครือข่ายเมืองท่ีมีโรงพยาบาลสามแห่ง ถูกน ามาใช้
เพื่อแสดงอลักอริทึมท่ีเสนอภายใตส้ภาพการจราจรในระดบัต่างๆ 

Zhou and Olsen (2017) ใช้การจ าลองเหตุการณ์แบบไม่ต่อเน่ืองเพื่อจ าลองการหมุนเวียน
ของเงินส ารองร่วมกับการจัดการสินค้าคงคลังของโรงพยาบาล และรวมเข้ากับการปรับให้
เหมาะสมเพื่อคน้หานโยบายการหมุนเวียนท่ีเหมาะสมท่ีสุด ด้วยการทดลองจ าลอง เราประเมิน
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ประสิทธิภาพของนโยบายการหมุนเวยีนและวิเคราะห์ผลกระทบของเหตุฉุกเฉิน โรงพยาบาลหลาย
แห่งท่ีมีตน้ทุนคงท่ี ความเน่าเสียในโรงพยาบาล และระยะเวลารอคอยสินคา้ ผลการจ าลองเนน้ถึง
ผลกระทบท่ีแตกต่างกนัของปัจจยัเหล่าน้ีต่อประสิทธิภาพการหมุน และให้ค  าแนะน าเพื่อแกไ้ขขอ้
กงัวลเหล่าน้ี นอกจากน้ี ยงัสังเกตดว้ยวา่ แมว้า่การหมุนเวียนจะช่วยประหยดัตน้ทุนไดอ้ยา่งมาก แต่
ก็ไม่ใช่วธีิท่ีดีท่ีสุดท่ีจะก าจดัการหมดอายโุดยส้ินเชิงเสมอไป 

Bilous et al. (2019) วิเคราะห์แหล่งทางวิทยาศาสตร์ในประเทศและฐานบรรทดัฐานและ
กฎหมายในปัจจุบนัของประเทศยูเครนไดด้ าเนินการแลว้ วิธีการวิจยั ไดแ้ก่ การคน้หาขอ้มูล การ
เปรียบเทียบ การจดัระบบ การวิเคราะห์เชิงความหมาย การสังเคราะห์และการสร้างแบบจ าลอง ใน
เง่ือนไขของการสนบัสนุนดา้นลอจิสติกส์ ของกองก าลัง ติดอาวุ ธของป ระ เทศยู เค รนและ
ส่วนประกอบอ่ืนๆ ของกองก าลงัรักษาความปลอดภยัและการป้องกนัประเทศยูเครน หน้าท่ีดา้น
ลอจิสติกส์ของการแจกจ่ายอุปกรณ์ลอจิสติกส์ สินคา้คงคลงั อุปกรณ์และบริการทางทหาร (บริการ
อาหาร อ่างอาบน ้ าและบริการซกัรีด เป็นตน้ ) ควรรับรองกิจกรรมของกองก าลงั (กองก าลงั) ในยาม
สงบและในยามสงคราม เป็นการรับประกนัความสามารถในการรับรองการป้องกนัของรัฐและการ
ตอบสนองต่อภยัคุกคามทางทหารต่อความมัน่คงของประเทศยเูครนอยา่งเหมาะสมโดยใชศ้กัยภาพ
และทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งมีประสิทธิภาพ โลจิสติกส์การกระจายจากต าแหน่งโลจิสติกส์ยาทหารคือ
การจดัการระบบยอ่ยการท างานทั้งหมดของเวชภณัฑ์และบริการดา้นสุขภาพของกระทรวงกลาโหม
ของประเทศยเูครนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการกระจายการไหลของวสัดุ(ซ้ือเวชภณัฑ์) จากซัพพลาย
เออร์ไปยงั ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (ตามแอปพลิเคชนัของศูนยก์ารแพทยท์หารของภูมิภาค) 
 Bulala et al. (2020) เปรียบเทียบตน้ทุนการจดัเก็บและแจกจ่ายวคัซีนจริงและอุปกรณ์ท่ี
เก่ียวขอ้งระหวา่ง MSD กบั EPI มีการใชว้ธีิการคิดตน้ทุนแบบไมโครเพื่อประเมินการใชท้รัพยากร
ท่ี MSD และ EPI ส าหรับปี 2018 ข้อมูลถูกเก็บรวบรวมผ่านการทบทวนเอกสาร ฐานข้อมูล
คลงัสินคา้ และการสัมภาษณ์กบัเจา้หนา้ท่ีหลกัท่ี MSD และ EPI เรารวมทั้งทุนและตน้ทุนท่ีเกิดซ ้ า 
Microsoft Excel® ใช้ส าหรับการวิเคราะห์ด้วยข้อมูลอินพุตจากเคร่ืองมือพยากรณ์ของยูนิเซฟ 
เคร่ืองมือประเมินปริมาณวคัซีนและความจุของ WHO เคร่ืองค านวณเคร่ืองก าเนิดไฟฟ้าดีเซล และ
เคร่ืองประมาณค่าบริการซพัพลายเชนเวอร์ชนั1.02 การจดัเก็บและการกระจายวคัซีนในแทนซาเนีย
ผา่น EPI ช่วยลดตน้ทุนในห่วงโซ่อุปทานของวคัซีนลงเหลือประมาณ 27% ของตน้ทุนโครงการท่ี 
MSD 
 Petroianu et al. (2020) กล่าวว่า การวางแผนการจ าหน่ายวคัซีนในชุมชนยากจนในชนบท
และในเมืองเป็นเร่ืองท่ีทา้ทาย ส่วนหน่ึงเป็นเพราะยานพาหนะไม่เพียงพอ ห้องเย็นจ ากดั ความ
พร้อมของถนน และสภาพอากาศ University of Washington และ VillageReach ร่วมกนัพฒันาและ
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ทดสอบเคร่ืองมือเพิ่มประสิทธิภาพตามสเปรดชีต Excel ท่ีใช้งานง่ายส าหรับการก าหนดเส้นทาง
และการจดัก าหนดการเพื่อแจกจ่ายวคัซีนและสินค้าทางการแพทย์อ่ืนๆ ไปยงัศูนย์สุขภาพทั่ว
โมซมับิกอยา่งมีประสิทธิภาพ เอกสารน้ีอธิบายเคร่ืองมือและกระบวนการท่ีใชใ้นการก าหนดปัญหา
และรับขอ้เสนอแนะจากผูใ้ช้ในระหวา่งการพฒันา เคร่ืองมือการกระจายและการก าหนดเส้นทาง 
ช่ือเคร่ืองมือเพิ่มประสิทธิภาพเส้นทาง (RoOT) ใช้อลักอริธึมการจดัท าดชันีเพื่อปรับเส้นทางให้
เหมาะสมภายใตท้รัพยากรท่ีมีขอ้จ ากดั ผลลพัธ์เชิงตวัเลขน าเสนอโดยใชชุ้ดขอ้มูล 5 ชุด ชุดขอ้มูล
จริง 3 ชุด และชุดขอ้มูลเทียม 2 ชุด สามารถใช้ RoOT ในสถานการณ์ปกติหรือสถานการณ์ฉุกเฉิน 
และอาจปรับใหเ้ขา้กบัผลิตภณัฑ ์ภูมิภาค หรือปัญหาดา้นลอจิสติกส์อ่ืนๆ ไดอ้ยา่งง่ายดาย 
 จากบทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ งานวิจยัน้ีได้สรุป มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวั
แปรระหวา่งระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์และช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์เพื่อระบุถึง
ผูป้ระพนัธ์บทความวิจยัท่ีศึกษาถึงตวัแปรสังเกตุไดต่้างๆ ของตวัแปรแฝงทั้งสองตวั ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 2.12 
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ตารางที่ 2.12 มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรระหวา่งระบบการกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจัิย/ปี 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
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Williams et al. (1994)  √ √ √   √ √ √  √  √  

Zhong et al. (2012)    √   √ √ √  √  √  

Shim and Kumar (2013)  √ √ √   √  √  √  √  

Liao et al. (2017)     √  √ √  √ √  √  

Zhou and Olsen (2017)   √ √  √  √ √   √ √  
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ตารางที่ 2.12 (ต่อ) 

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจัิย/ปี 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 

กร
ะบ

วน
กา
รส

ั ่งซื้
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คล
งัสิ

นค
า้ 

สิน
คา้
คง
คล

งั 
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มูล
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ลกั
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บริ

ษทั
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ขอ้
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าง
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าย

 

Bilous et al. (2019)  √ √ √ √ √ √ √  √ √  √ √ 

Bulala et al. (2020)   √ √   √ √ √  √    

Petroianu et al. (2020) √ √ √   √  √  √  √  
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 2.2.2 สมมติฐานที ่2 ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลกี

ยาและเวชภัณฑ์ 

 

 

 

 

 

 
ภาพประกอบที ่2.11 ความสัมพนัธ์ระหวา่งระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของ 

        ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

 
 Belson (2005) การจดัเก็บ การแจกจ่าย และการจ่ายยาเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการรับมือ
เหตุฉุกเฉิน สหรัฐอเมริกามีห่วงโซ่อุปทานท่ีไม่ฉุกเฉินท่ีได้รับการพัฒนาอย่างดีเพื่อจัดหายา 
รายงานน้ีจดัท าเอกสารขั้นตอนต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บ การแจกจ่าย และการจ่ายเวชภณัฑ์
ภายใตส้ภาวะท่ีไม่ฉุกเฉิน ตลอดจนการเตรียมการพิเศษท่ีจดัท าข้ึนส าหรับสภาวะฉุกเฉิน เช่น ใน
กรณีของการเกิด bioterriorism รายงานน้ีอา้งอิงจากการสัมภาษณ์บุคลากรในโรงพยาบาล คลินิก 
ผูผ้ลิต ซัพพลายเออร์ด้านการแพทย ์ผูค้ ้าปลีก เภสัชกร นักวางแผนเหตุฉุกเฉิน และคนอ่ืนๆ ท่ี
ท างานด้านเภสัชกรรม ปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัห่วงโซ่อุปทานฉุกเฉินตลอดจนขอ้เสนอแนะจะถูก
บนัทึกไว ้รายงานมีสองส่วน ห่วงโซ่อุปทานปกติและห่วงโซ่อุปทานฉุกเฉิน 

Dessouky et al. (2006) กล่าววา่ ประเด็นส าคญับางประการในการออกแบบห่วงโซ่อุปทาน
ดา้นเภสัชกรรมท่ีมีประสิทธิภาพนั้นเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจวา่จะวางคลงัสินคา้/สินคา้คงคลงัไวท่ี้
ใด และวิธีการก าหนดเส้นทางยานพาหนะส าหรับการจ าหน่าย การแกปั้ญหาสถานท่ีท่ีเหมาะสม
และปัญหาในเส้นทางของยานพาหนะสามารถรับประกันการออกแบบเครือข่ายโลจิสติกส์ท่ี
สามารถแจกจ่ายเวชภณัฑไ์ดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ปัญหาทั้งสองน้ีจะตอ้งไดรั้บการแกไ้ข
ร่วมกนัเพื่อจ่ายเวชภณัฑ์อยา่งรวดเร็วเพื่อตอบสนองต่อเหตุฉุกเฉินขนาดใหญ่ ในบทน้ี เราน าเสนอ
แบบจ าลองเพื่อแกปั้ญหาสถานท่ีตั้งของสถานท่ีและปัญหาการก าหนดเส้นทางของยานพาหนะใน
บริบทของการตอบสนองต่อเหตุฉุกเฉินขนาดใหญ่ เราแสดงใหเ้ห็นแนวทางในกรณีฉุกเฉินเก่ียวกบั
โรคแอนแทรกซ์ในลอสแองเจลีสเคาน์ต้ี 

ระบบการกระจายยา            
และเวชภณัฑ์ 

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์

H2 
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Sheng (2012) ศึกษาอลักอริธึมการเติมเต็มอตัโนมติัในโรงพยาบาลเก่ียวกบัห่วงโซ่อุปทาน
เวชภณัฑ์ แบบจ าลองทางคณิตศาสตร์และอลักอริธึมของการเติมเต็มเวชภณัฑ์อตัโนมติัไดรั้บการ
ออกแบบโดยอ้างอิงจากรูปแบบข้อมูลของโรงพยาบาลท่ีใช้ได้จริงโดยใช้ทฤษฎีสินค้าคงคลัง 
อลักอริธึมท่ีโลภ และอลักอริธึมการแบ่งส่วน อลักอริธึมการเติมเต็มอตัโนมติัไดรั้บการพิสูจน์แลว้
ว่าสามารถค านวณปริมาณการจ่ายเวชภณัฑ์โดยอตัโนมติั และปรับแผนการกระจายเวชภณัฑ์ให้
เหมาะสม ไดข้อ้สรุปวา่แบบจ าลองและอลักอริธึมของทฤษฎีสินคา้คงคลงั หากน าไปใชใ้นดา้นการ
ไหลเวียนของเวชภณัฑ์ สามารถให้การสนับสนุนทางทฤษฎีและเทคโนโลยีส าหรับการเติมเต็ม
เวชภณัฑอ์ตัโนมติัของโรงพยาบาลในห่วงโซ่อุปทานเวชภณัฑ ์
 Mete and Zabinsky (2013) เสนอแนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพแบบสุ่มส าหรับปัญหา
ต าแหน่งและการกระจายของเวชภณัฑท่ี์จะใชใ้นสถานการณ์ภยัพิบติั เราพฒันากลไกสนบัสนุนการ
ตดัสินใจท่ีแข็งแกร่ง ซ่ึงสามารถให้บริการไดภ้ายใตป้ระเภทของภยัพิบติัและขนาดต่างๆ ท่ีเป็นไป
ได้ ในการเตรียมพร้อมส าหรับภยัพิบติั เราได้พฒันาแบบจ าลองการเขียนโปรแกรมแบบสุ่มเพื่อ
เลือกสถานท่ีจดัเก็บเวชภณัฑแ์ละระดบัสินคา้คงคลงัท่ีจ  าเป็นส าหรับเวชภณัฑ์แต่ละประเภท โมเดล
ของเรารวบรวมขอ้มูลเฉพาะเก่ียวกบัภยัพิบติั และผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนจากภยัพิบติัผ่านการใช้
สถานการณ์ภยัพิบติั ดงันั้นเราจึงสร้างสมดุลระหว่างความพร้อม และความเส่ียงแมจ้ะมีเหตุการณ์
ภยัพิบัติท่ีไม่แน่นอนก็ตาม นอกจากน้ี เราขอเสนอโมเดลการเขียนโปรแกรมจ านวนเต็มผสม
ส าหรับการบรรทุกและก าหนดเส้นทางของยานพาหนะ เพื่อขนส่งเวชภณัฑ์เพื่อการตอบสนองต่อ
ภยัพิบติั ซ่ึงตอ้งมีการประเมินขอ้มูลภาคสนามภยัพิบติัท่ีเป็นปัจจุบนั รวมถึงการเตรียมความพร้อม
รับมือกบัภยัพิบติั เราน าเสนอกรณีศึกษาแบบจ าลองของเราตามสถานการณ์แผ่นดินไหวสองแห่ง
ในพื้นท่ีซีแอตเทิล 
 Shi and He (2018) กล่าวว่า ภาวะฉุกเฉินด้านสาธารณสุข เช่น การเสียชีวิตและการ
แพร่กระจายของโรคระบาดท่ีเกิดจากภยัธรรมชาติ ไดก้ลายเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลกระทบอย่าง
รุนแรงต่อการพฒันาสังคม เวชภณัฑ์พิเศษ เช่น เลือดและวคัซีน เป็นทรัพยากรทางการแพทยด์า้น
สาธารณสุขท่ีส าคญั และการแจกจ่ายเวชภณัฑ์แบบ Cold-chain อยู่ในสภาพแวดลอ้มท่ีไม่เสถียร
อยา่งมากหลงัจากเกิดภยัธรรมชาติซ่ึงไดรั้บผลกระทบจากเหตุการณ์ความไม่สงบไดง่้าย บทความน้ี
ศึกษานวตักรรมการเพิ่มประสิทธิภาพการกระจายของเวชภณัฑ์หลังภยัพิบติัทางธรรมชาติจาก
มุมมองของการจดัการส่ิงรบกวน แบบจ าลองการจดัการส่ิงรบกวนส าหรับการแจกจ่ายเวชภณัฑ์ถูก
ก าหนดข้ึนจากสองมิติ: เวลาและตน้ทุน นอกจากน้ียงัมีการแนะน าอลักอริธึมทางพนัธุกรรมแบบ
ไฮบริดเพื่อแกปั้ญหาแบบจ าลอง แผนการกูคื้นการรบกวนท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิน ้ าหนกัต่างกนัไดม้า
จากการทดลองเชิงตวัเลขจริง และผลการทดลองแสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพของแบบจ าลองและ
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อลักอริทึมท่ีเสนอ สุดทา้ยน้ี เราจะหารือเก่ียวกบัการก าหนดค่าสัมประสิทธ์ิน ้ าหนกัในกรณีของการ
กระจายฉุกเฉินและการกระจายทัว่ไป ซ่ึงเป็นขอ้มูลอา้งอิงส าหรับการตดัสินใจฉุกเฉินในเหตุการณ์
ท่ีรบกวน 

Sporta (2018) ก าหนดผลกระทบของเทคนิคการควบคุมสินคา้คงคลงัต่อประสิทธิภาพของ
องค์กร การศึกษาน้ีด าเนินการท่ีหน่วยงานเวชภณัฑ์ของเคนยา การศึกษามีวตัถุประสงค์ 4 ประการ 
คือ ตรวจสอบเทคนิคการควบคุมสินคา้คงคลงัต่างๆ เช่น การก าหนดระดบัต่างๆ ของวสัดุ ปริมาณ
การสั่งซ้ือทางเศรษฐกิจ ระบบสินคา้คงคลงัถาวร และเทคนิคการวิเคราะห์ ABC การวิจยัไดน้ าการ
ออกแบบกรณีศึกษาเชิงพรรณนามาใช้ ใช้เทคนิคการสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชั้นเพื่อก าหนดขนาด
ตวัอยา่ง วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยเทคนิคเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ส่ิงน้ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างการวดัเชิง
ตวัเลขของการตอบสนองท่ีให้ไว ้การใชชุ้ดสถิติส าหรับสังคมศาสตร์ช่วยสร้างสถิติเชิงพรรณนาท่ี
จ าเป็นส าหรับขอ้มูลน้ี ขอ้มูลถูกน าเสนอในตารางและแผนภูมิและการตีความตามวตัถุประสงคก์าร
วจิยั 

Wang et al. (2020) เปรียบเทียบและวิเคราะห์ระบบส ารองและจ่ายเวชภณัฑ์ฉุกเฉินและ
ปัญหาท่ีเผชิญต่อการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 พบปัญหาทัว่ไปบางประการ เช่น ชนิดและ
ปริมาณของเวชภณัฑ์ฉุกเฉินส ารองไม่เพียงพอ ก าลงัการผลิตฉุกเฉินไม่เพียงพอ และกลไกการสั่ง
การท่ีไม่สมบูรณ์ส าหรับการใช้งานและการขนส่งอุปกรณ์ฉุกเฉิน ระบบส ารองท่ีเหมาะสมของ
เวชภณัฑ์ฉุกเฉินเป็นพื้นฐานและหลกัประกนัในการจดัการกบัภาวะฉุกเฉินดา้นสาธารณสุข เช่น 
การระบาดใหญ่ จากการเปรียบเทียบระบบและประสบการณ์จริง ประเทศต่างๆ ทั่วโลกควร
ปรับปรุงระบบส ารองและจดัหาเวชภณัฑ์ฉุกเฉิน และปรับปรุงกลไกการประสานงานและความ
ร่วมมือด้านเวชภณัฑ์ฉุกเฉินส าหรับภาวะฉุกเฉินด้านสาธารณสุขระหว่างประเทศ เพื่อรับมือกบั
สถานการณ์ท่ีรุนแรงข้ึน ภาวะฉุกเฉินดา้นสาธารณสุขในบริบทของโลกาภิวตัน์ 

Li et al. (2021) พิจารณาการแบ่งปันเศรษฐกิจและจุดกระจายความเป็นจริงแบบ open-loop 
และพิจารณาการเพิ่มประสิทธิภาพของการปล่อยคาร์บอนในการกระจายแบบไร้สัมผสั ระยะการ
เดินทางและความสามารถในการบรรทุกเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการปล่อยคาร์บอน แบบจ าลอง
การปล่อยคาร์บอนเสนอเป้าหมายสองประการในการลดต้นทุนการจดัจ าหน่ายและการปล่อย
คาร์บอน มนัสร้างแบบจ าลองการวางแผนเส้นทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีสถานีจ่ายน ้ ามนัหลายสถานี 
เพื่อแกปั้ญหาน้ีดว้ยการเพิ่มประสิทธิภาพ multidepot เราออกแบบอลักอริธึมทางพนัธุกรรมแบบ
ไฮบริด และตามกลยทุธ์ของการวเิคราะห์การจดักลุ่มระยะทางของลูกคา้ การจดัส่งยานพาหนะแบ่ง
ออกเป็นสามขั้นตอน มีการใช้หลกัการขา้มส่วนยอดเพื่อหลีกเล่ียงการแกปั้ญหาให้ตกอยูใ่นความ
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เหมาะสมในท้องถ่ินผลการทดลองแสดงให้เห็นว่ารูปแบบท่ีเสนอและอัลกอริธึมการเพิ่ม
ประสิทธิภาพสามารถท าใหเ้กิดขอ้แลกเปล่ียนระหวา่งตน้ทุนดา้นลอจิสติกส์และการปล่อยคาร์บอน 

Ling et al. (2021) กล่าวว่า ในสถานการณ์แพร่ระบาดขนาดใหญ่ เช่น ไวรัสโคโรนาสาย
พันธ์ุใหม่ (โควิด-19) มีความต้องการอุปกรณ์ทางการแพทย์มากมาย เช่น หน้ากากอนามัย 
เคร่ืองช่วยหายใจ และเตียงผูป่้วย แหล่งขอ้มูลจากบริการทางการแพทยข์องพลเรือนมกัไม่เพียงพอ
ต่อความตอ้งการเหล่าน้ีทั้งหมด แหล่งขอ้มูลจากบริการทางการแพทยข์องทหาร ซ่ึงปกติแลว้สงวน
ไวส้ าหรับการใชง้านทางทหาร สามารถเป็นส่วนเสริมท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับความตอ้งการเหล่าน้ี 
ในบทความน้ี เราก าหนดปัญหาของการบูรณาการการจดัตารางเวลาของเวชภณัฑ์ส าหรับพลเรือน
และทหารส าหรับการป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาด โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อเพิ่มอตัราความ 
พึงพอใจโดยรวมของเวชภณัฑ์ให้สูงสุดพร้อมๆ กนั และลดตน้ทุนการจดัก าหนดการทั้งหมดให้
เหลือนอ้ยท่ีสุด อตัราส่วนส ารองเวชภณัฑส์ าหรับใชใ้นกองทพั เราขอเสนออลักอริธึมการปรับคล่ืน
น ้ าแบบหลายวตัถุประสงค์ (WWO) เพื่อแก้ปัญหาน้ีอย่างมีประสิทธิภาพ ผลการค านวณจากชุด
ตวัอยา่งปัญหาท่ีสร้างข้ึนจากขอ้มูลจริงของ COVID-19 แสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพของวิธีการท่ี
เสนอ 
 จากบทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ งานวิจยัน้ีได้สรุป มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวั
แปรระหวา่งระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์เพื่อ
ระบุถึงผูป้ระพนัธ์บทความวิจยัท่ีศึกษาถึงตวัแปรสังเกตุได้ต่างๆ ของตวัแปรแฝงทั้งสองตวั ดัง
แสดงในตารางท่ี 2.13 
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ตารางที่ 2.13 มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรระหวา่งระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์และ 
        สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจัิย/ปี 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
สมรรถนะของร้านค้า
ปลกียาและเวชภัณฑ์ 
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ปล
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สม
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าร
ขา
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สม
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ถน

ะก
าร
เงิน

 

สม
รร
ถน

ะบ
ริก
าร
ล ูก

ค้า
 

Belson (2005)   √ √ √  √ √   √ 

Dessouky et al. 
(2006)  

 √ √ √  √  √  √ 

Sheng (2012)   √   √ √ √  √ 

Mete and 
Zabinsky (2013)  

 √ √  √ √ √ √  √ 

Shi and He 
(2018) 

   √  √    √ 

Sporta (2018)    √ √     √  

Wang et al. 
(2020) 

√  √  √ √ √   √ 

Li et al. (2021) √     √  √ √  

Ling et al. (2021) √ √ √ √ √ √ √   √ 
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2.2.3 สมมติฐานที ่3 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
 

  

 

 

 
ภาพประกอบที ่2.12 ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑแ์ละช่องทางการกระจายยา 
                                 และเวชภณัฑ ์

 
Barbour (1991) กล่าวว่า การเปล่ียนแปลงระบบ JIT ของโรงพยาบาลโคลัมเบียเพื่อ

สนบัสนุนขั้นตอนการผ่าตดัแบบซ ้ าๆ ท่ีด าเนินการโดยแผนก L&D และ OR ไดพ้ิสูจน์แลว้ว่าเป็น
ระบบท่ีเหมาะสมส าหรับโรงพยาบาลดูแลเฉพาะทางแห่งน้ี เพื่อใหแ้น่ใจวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมใน
ราคาท่ีเหมาะสมมีจ าหน่ายในสถานท่ีท่ีเหมาะสม และเวลา ระบบน้ีจดัตั้งข้ึนโดยความร่วมมือของ
พนัธมิตรทั้งสามท่ีเก่ียวขอ้ง (โรงพยาบาล ผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ  าหน่าย) เป็นระบบท่ีให้ผลประโยชน์ทั้ง
สองฝ่าย ผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายไดรั้บผลตอบแทนท่ีเป็นผลก าไรส าหรับผลิตภณัฑ์และบริการของ
ตน และโรงพยาบาลจะไดรั้บการช าระเงินคืนส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีใช้เพื่อให้การดูแลท่ีมีคุณภาพแก่
ลูกค้าขั้นสุดท้าย คือ ผูป่้วย ระบบการไหลของอุปทานของโคลมัเบีย ดังท่ีอธิบายไวใ้นท่ีน้ี เป็น
ตวัอยา่งท่ีสร้างสรรคข์องรูปแบบต่างๆ มากมายของระบบอุปทานแบบไม่มีสต็อกหรือ JIT ท่ีจดัตั้ง
ข้ึนในโลกของการจดัการวสัดุของโรงพยาบาลในปัจจุบนั 

Yamanami (2005) มุ่งเน้นไปท่ีพลวตัของรูปแบบหุ้นส่วนสองรูปแบบในช่องทางการจดั
จ าหน่าย หุ้นส่วนแนวตั้ง ความสัมพนัธ์รูปแบบใหม่ระหวา่งซพัพลายเออร์และตวัแทนจ าหน่ายของ
พวกเขา และหุ้นส่วนในแนวราบท่ีเป็นพนัธมิตรการจดัจ าหน่ายเชิงกลยุทธ์กบัอุตสาหกรรมท่ีไม่
เก่ียวข้อง ประการแรก พลังขับเคล่ือนของพันธมิตรเหล่าน้ีจะถูกน าเสนอ และจากสมมติฐาน
ดงักล่าวไดถู้กสร้างข้ึนเพื่อก าหนดความสัมพนัธ์ท่ีประสบความส าเร็จกบัคู่คา้และผลกระทบเชิง
บวกต่อลูกคา้ ต่อจากน้ีเป็นการวิจยัและวิเคราะห์กรณีความร่วมมือจากบริษทัน ้ ามนัของญ่ีปุ่นท่ี
ตรวจสอบสมมติฐานเหล่าน้ี นอกจากน้ี ปัจจยัส าคญัจะถูกดึงออกมาจากกรณีต่างๆ และตรวจสอบ
ความถูกตอ้งโดยการปรับสมมติฐานแต่ละขอ้ สุดทา้ย ปัจจยัส าคญัจะไดรั้บการจดัล าดบัความส าคญั
โดยใชแ้ผนท่ีแสดงท่ีมา และขอ้สรุปคือวิธีการท่ีประสบความส าเร็จส าหรับความร่วมมือในแนวด่ิง
และแนวราบเฉพาะส าหรับบริษทัน ้ามนัของญ่ีปุ่น 

กลุ่มของคู่คา้ยาและ
เวชภณัฑ์ 

ช่องทางการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ 

H3 
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Simester and Roberts (2007) เพิ่มขนาดหรือส่วนแบ่งของพายให้มากท่ีสุด ท่ีมาของปัญหา
 เม่ือใดท่ีความล้มเหลวในการประสานงานมีแนวโน้มท่ีจะน าไปสู่การพงัทลายของช่อง
สัญญา ปัญหาจูงใจมีแนวโนม้ท่ีจะน าไปสู่การพงัทลายของช่องเม่ือใด กลยุทธ์ในการจดัการปัญหา
การประสานงานและจูงใจ Outsource ส่งผลต่อปัญหาจูงใจอยา่งไร สรุปความทา้ทายดา้นการจดัการ 

Daroń (2017) พิจารณาถึงประเด็นการด าเนินงานของพันธมิตรร่วม 20 แห่ง ซ่ึงเป็น
องคป์ระกอบท่ีส่งผลต่อการพฒันาพนัธมิตรใน 21 ช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทัอุตสาหกรรม
เส้ือผา้ จากการศึกษาพบวา่ 22 คนไดว้ิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการเกิดข้ึนขององค์กรร่วม 23 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัประเภทความสัมพนัธ์ระหวา่งผูเ้ขา้ร่วม 24 คนของช่อง นอกจากน้ี ยงัได้
ตรวจสอบความแข็งแกร่งของความสัมพนัธ์ทั้ง 25 น้ีดว้ยปัจจยั C-Pearson นอกจากน้ียงัระบุพื้นท่ี
ทัว่ไป 26 แห่งของการจดังานร่วมกนัท่ีด าเนินการโดยบริษทัเส้ือผา้ 

Mursalat et al. (2020) ระบุหรือศึกษารูปแบบการเป็นหุ้นส่วนและช่องทางการจดัจ าหน่าย
ท่ีชาวนาในเขตปกครองซีเดนเรงรัปปังไดด้ าเนินกา การวิจยัน้ีด าเนินการในเขตปกครอง Sidenreng 
Rappang ซ่ึงจดัข้ึนในเดือนพฤษภาคม-สิงหาคม 2563 วิธีท่ีใช้คือการสังเกตและสัมภาษณ์ผูต้อบ
แบบสอบถามชาวนา 10 คน จากนั้นจึงวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อก าหนดการด าเนินการตามรูปแบบ
หุ้นส่วนในรูปแบบวิธีการพรรณนา และเพื่อตรวจหารูปแบบการกระจายสินคา้ขา้ว จากผลการวิจยั 
รูปแบบหุ้นส่วนในช่องทางการจ าหน่ายข้าวในซีเดนเรงรัปปัง รีเจนซ่ีรวมอยู่ในหมวดหมู่ของ
รูปแบบการคา้ทัว่ไป กล่าวคือ โดยการท าการตลาดผลิตภณัฑ์จากเมล็ดพืชท่ียงัไม่ได้เปลือกแก่
บริษทัโรงสีขา้วผ่านพ่อคา้คนกลาง การด าเนินการตามระบบช่องทางการจ าหน่ายขา้วเร่ิมตน้จาก
เกษตรกร - ผูร้วบรวม - บริษทัโรงสีขา้ว แล้วแจกจ่ายให้ผูป้ระกอบธุรกิจ 2 ราย คือ บริษทัขนาด
ใหญ่และผูค้า้ปลีกจนถึงระดบัสุดทา้ยสู่ผูบ้ริโภค 
 Tunnel and Ricketts (2020) น าไปใช้กบัการแจกจ่ายทั้งหมดโดยพนัธมิตรท่ีไม่มีทรัพยสิ์น
ร้อน นอกจากน้ียงัใชก้บัการแจกจ่ายท่ีคู่คา้ผูรั้บไดรั้บส่วนแบ่งตามสัดส่วนของสินทรัพยย์อดนิยม
ของหุ้นส่วน บทน้ีให้การอภิปรายเก่ียวกบัการแจกจ่ายสินทรัพยท่ี์เป็นหุ้นส่วนสองประเภท: การ
กระจายปัจจุบนัและการช าระบญัชี หากหุ้นส่วนสามารถเปล่ียนสินทรัพยท่ี์มีรายไดธ้รรมดาเป็น
สินทรัพยเ์พื่อผลก าไรจากการเป็นหุ้นส่วนได ้แบบฟอร์มหุ้นส่วนสามารถใช้เป็นพาหนะในการ
หลีกเล่ียงภาษีได ้เพื่อป้องกนัส่ิงน้ี IRC มาตรา 735(a) ก าหนดว่าสินทรัพยท่ี์มีรายไดป้กติบางอยา่ง
ยงัคงรักษาคุณลกัษณะของตนไวใ้นมือของหุน้ส่วนหลงัจากการแจกจ่าย บทน้ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการ
บงัคบัใช้และข้อเสียของมาตรา 736 ซ่ึงใช้กับการเสียชีวิตหรือการเกษียณอายุของหุ้นส่วนจาก
หุน้ส่วนบริการทางวชิาชีพหรือบริษทัจ ากดั 
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 Bolandifar et al. (2021) ศึกษาช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูผ้ลิตแบรนด์ระดบัประเทศและ
ผูค้ ้าปลีกรายใหญ่ร่วมมือกันเพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑ์แบรนด์ระดบัประเทศ เพื่อให้ได้ต  าแหน่งท่ี
ได้เปรียบในการแข่งขัน ผูค้ ้าปลีกรายใหญ่อาจแนะน าแบรนด์ร้านค้า ในขณะท่ีผูผ้ลิตแบรนด์
ระดบัประเทศอาจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ผา่นช่องทางอ่ืน (เช่น ผูค้า้ปลีกท่ีอ่อนแอ) เราศึกษาวธีิท่ีสมาชิก
ช่องทางทั้งสองควรจดัการความสามารถในการแข่งขนั (เช่น แบรนด์ร้านคา้ส าหรับผูค้า้ปลีกราย
ใหญ่และผูค้า้ปลีกท่ีอ่อนแอของผูผ้ลิต) ในช่องทางการจดัจ าหน่ายร่วมกนัดงักล่าว ในอีกดา้นหน่ึง 
เราแสดงให้เห็นว่า สมาชิกช่องทางควรใช้อ านาจการแข่งขนัตราบเท่าท่ีมีประสิทธิภาพเพียงพอ
เพื่อให้ผูผ้ลิต และผูค้า้ปลีกรายใหญ่สามารถไดรั้บอตัราก าไรท่ีสูงกวา่จากแบรนด์ระดบัประเทศท่ี
ร้านคา้ปลีกท่ีโดดเด่น ในทางกลบักนั เรายงัพบว่าผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีกรายใหญ่อาจไม่จ  าเป็นตอ้ง
ไดรั้บประโยชน์จากความสามารถในการแข่งขนัท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน กล่าวคือ ผูค้า้ปลีกราย
ใหญ่อาจตอ้งการแหล่งท่ีมีประสิทธิภาพน้อยกวา่ในการจดัหาผลิตภณัฑ์แบรนด์ร้านคา้ และผูผ้ลิต
อาจเลือกผูค้า้ปลีกท่ีดอ้ยประสิทธิภาพนอ้ยกวา่ นอกจากน้ี เราพบขอ้สังเกตท่ีน่าสนใจซ่ึงขบัเคล่ือน
โดยผลกระทบภายนอกของเครือข่าย: บริษทัอาจไดรั้บประโยชน์เม่ือคู่แข่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
(เช่น การจดัซ้ือแบรนด์ร้านคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนท่ีผูค้า้ปลีกรายใหญ่จะเพิ่มผลก าไรของผูค้า้
ป ลีกท่ี อ่อนแอ) การค้นพบทั้ งหมดข้างต้น ข้ึนอยู่กับความร่วมมือระหว่างผู ้ผ ลิตแบรนด์
ระดบัประเทศและผูค้า้ปลีกรายใหญ่ ซ่ึงเตือนบริษทัต่างๆ เก่ียวกบัวิธีจดัการความสามารถในการ
แข่งขนัในช่องทางการจดัจ าหน่ายร่วมกนั 

Wu et al. (2021) เปรียบเทียบการเลือกกลยุทธ์การผลิตซ ้ าของ OEM ในโครงสร้างช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั เราแสดงให้เห็นว่าการเอาท์ซอร์สการผลิตซ ้ าเป็นประโยชน์ต่อ  
OEM เม่ือผลิตภัณฑ์ใหม่ถูกขายโดยตรงและผลิตภัณฑ์ท่ีน ามาผลิตซ ้ าซ่ึงมีการประเมินมูลค่า
ค่อนขา้งต ่าจะถูกขายทางออ้ม มิฉะนั้น การผลิตซ ้ าใบอนุญาตจะเป็นประโยชน์มากกว่าส าหรับ 
OEM เรายงัพบวา่เม่ือผูบ้ริโภคมองวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตซ ้ ามีมูลค่าสูงเพียงพอ การเลือกกลยุทธ์การ
ผลิตซ ้ าจะเป็น ประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค สังคม และส่ิงแวดล้อม โดยการผลิตซ ้ าได้กลายเป็นน
อุตสาหกรรมท่ีส าคญัญและเติบโตอย่างรวดเร็ว ผูผ้ลิตอุปกรณ์ดั้งเดิม (OEM) หลายรายร่วมมือกบั
ผู ้ผลิตผลิตซ ้ าบุคคลท่ีสาม (3PRs) ผ่านการเอาท์ซอร์สหรือการออกใบอนุญาต พวกเขาขาย
ผลิตภณัฑ์ใหม่และผลิตซ ้ าโดยตรงงให้กบัผูบ้ริโภคหรือโดยออ้มผ่านผูค้า้ปลีก การศึกษาของเรา
เปรียบเทียบการเลือกกลยทุธ์การผลิตซ ้ าาของ OEM ในโครงสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่าง
กนั 
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 จากบทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ งานวิจยัน้ีได้สรุป มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวั
แปรระหว่างกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์และช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์เพื่อระบุถึง
ผูป้ระพนัธ์บทความวิจยัท่ีศึกษาถึงตวัแปรสังเกตุไดต่้างๆ ของตวัแปรแฝงทั้งสองตวั ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 2.14 
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ตารางที่ 2.14 มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรระหวา่งกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑแ์ละ 
                      ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจิยั/ปี 

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
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Barbour (1991)  √ √ √  √  √  √  √  

Yamanami (2005)   √ √ √    √  √   

Simester and Roberts (2007)  √ √  √   √  √    

Daroń (2017)  √ √ √     √  √  √ 

Mursalat et al. (2020)  √ √   √ √ √ √ √  √  

Bolandifar et al. (2021)   √   √  √ √  √ √  

Wu et al. (2021) √    √  √  √  √  
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 2.2.4 สมมติฐานที ่4 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลกียา
และเวชภัณฑ์ 
 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบที ่2.13 ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะของร้านคา้ 

                                 ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

 
Huang and Zhong (2005) ศึกษาผลกระทบของการแบ่ งปันข้อมูลด้าน อุปทานต่อ

ประสิทธิภาพของผูค้า้ปลีกเพื่อเสริมสร้างการประสานงานในห่วงโซ่อุปทาน ในระบบซพัพลายเชน
แบบสองระดบัท่ีมีผูค้ ้าปลีกหน่ึงรายและผูผ้ลิตหน่ึงราย แบบจ าลองทางคณิตศาสตร์ของระดับ
สินคา้คงคลงัของผูค้า้ปลีกและตน้ทุนการด าเนินงาน โดยการแบ่งปันขอ้มูลดา้นอุปทานของผูผ้ลิต
ตรงเวลาจะถูกสร้างข้ึนเม่ือความตอ้งการของตลาดอา้งอิงถึงแบบจ าลอง AR(1) ตามนโยบายการ
สั่งซ้ือสูงสุด Slevel การตดัสินใจสั่งซ้ือของผูค้า้ปลีกท่ีมีหรือไม่มีการแบ่งปันขอ้มูลจะถูกกล่าวถึง 
การวเิคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ค่าเฉล่ียของสินคา้คงคลงัในมือของผูค้า้ปลีก และตน้ทุนรวมในการ 
ถือครองและการขาดแคลนสินคา้ลดลงเม่ือมีการแชร์ขอ้มูลดา้นอุปทาน 
 Raghuram and Ravilochanan (2017) ตรวจสอบมิติต่างๆ ของแนวทางปฏิบติัดา้น Supply 
Chain Management (SCM) และเพื่อตรวจสอบกรอบทฤษฎีท่ีระบุความสัมพันธ์ระหว่างการ
วางแผนซพัพลายเชนและผลการปฏิบติังานโดยเนน้เป็นพิเศษกบัผูค้า้ปลีกท่ีมีระเบียบและไม่มีการ
รวบรวมกนัในอินเดีย การออกแบบ/ระเบียบวธีิ/แนวทาง ตวัอยา่งการศึกษาไดร้วบรวมจากผูค้า้ปลีก
ท่ีจดัระเบียบและไม่มีการรวบรวม 560 รายจากรัฐทมิฬนาฑู ประเทศอินเดีย รายช่ือได้มาจาก
ฐานขอ้มูลสมาคมผูค้า้ปลีกทมิฬนาฑูและฐานขอ้มูลสมาคมผูค้า้ปลีกอินเดีย ผลลพัธ์บ่งช้ีว่าปัจจยั
ส าคญั เช่น การพยากรณ์ความตอ้งการ การวางแผนความตอ้งการวสัดุ และการวางแผนดา้น 
ลอจิสติกส์ มีหน้าท่ีในการท านายผลการปฏิบติังานของภาคส่วนท่ีมีการจดัระเบียบไวใ้นเชิงบวก 
ในทางตรงกนัขา้ม Vendor Managed Inventory ไม่มีผลกระทบเชิงบวกและมีนยัส าคญัต่อ SCM ท่ี
เก่ียวข้องกับประสิทธิภาพของผูค้ ้าปลีก ดังนั้ น ปัจจัยของแนวทางปฏิบัติ SCM แสดงให้เห็น

กลุ่มของคู่คา้ยาและ
เวชภณัฑ์ 

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์

H4 
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ผลกระทบทางออ้มและสูงต่อภาคการคา้ปลีกท่ีมีการจดัระเบียบ ผ่านผลการด าเนินงาน ขอ้จ ากดั/
ผลกระทบจากการวิจยั  การศึกษาน้ีเนน้ไปท่ีกลุ่มผูค้า้ปลีกทมิฬนาฑูอยา่งแคบ ซ่ึงยงัคงเป็นขอ้จ ากดั
หลกัของการศึกษา ดงันั้น ผลการศึกษาน้ีจึงไม่สามารถสรุปผลกบัภาครัฐและภาคบริการอ่ืนๆ ได ้
ซ่ึงอาจไดรั้บประโยชน์จากกลยทุธ์ SCM ท่ีแขง็แกร่ง 

Sakrabani et al. (2019) แนะน าว่าผูค้า้ปลีกในมาเลเซียสามารถผนวกรวมการคา้ปลีก 4.0 
เขา้ดว้ยกนัเพื่อการพฒันาอุตสาหกรรมคา้ปลีกของมาเลเซียให้ดีข้ึนไดอ้ยา่งไร ปัญหาท่ีพบโดยผูค้า้
ปลีกในทุกวนัน้ีคือร้านคา้ `อิฐและปูน' ท่ีน่าเบ่ือ ปัญหาของหมดสต็อก (OOS) ความคลาดเคล่ือน
ของราคา และคิวยาว การขายปลีก 4.0 ช่วยให้ผูค้า้ปลีกสามารถเอาชนะปัญหาเหล่าน้ีไดด้้วยการ
สร้างประสบการณ์การช็อปป้ิงแบบใหม่ การจดัการสินคา้คงคลงัท่ีดีข้ึน และปรับปรุงประสิทธิภาพ
การด าเนินงาน และการตดัสินใจอยา่งมีขอ้มูลมากข้ึนในแบบเรียลไทม ์ขอ้จ ากดั การรวมตวักนัของ
เทคโนโลยี Industry 4.0 ในมาเลเซียยงัอยูใ่นขั้นเร่ิมตน้ ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งน าผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีทกัษะมา
ช่วยใช้เทคโนโลยีเหล่าน้ีในอุตสาหกรรมคา้ปลีก ผลกระทบในทางปฏิบติั การคา้ปลีกผ่าน Omni-
channel และการใช้เทคโนโลยีต่างๆ ของร้าน "อิฐและปูน" นั้นน่าสนใจมากส าหรับ Gen Y และ 
Gen Z ของมาเลเซียซ่ึงมีสัดส่วนถึง 67% ของประชากรในประเทศ ก าลงัการใชจ่้ายของคนรุ่นใหม่
น้ีสามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของอุตสาหกรรมคา้ปลีกของมาเลเซีย ความคิดริเร่ิม/คุณค่า จนถึง
ปัจจุบนั ยงัไม่มีการศึกษาท่ีทราบเก่ียวกบัผลกระทบของการคา้ปลีก 4.0 ต่อผูค้า้ปลีกในมาเลเซีย ผล
การศึกษาน้ีจะเป็นประโยชน์อยา่งมากส าหรับผูจ้ดัการท่ีตอ้งการปรับปรุงประสิทธิภาพของช่องทาง
การคา้ปลีกของตน 
 Vukadin et al. (2019) ประเมินผลกระทบของการปรับแต่งร้านคา้ท่ีมีต่อประสิทธิภาพการ
ขายปลีก เราไดท้  าการทดลองภาคสนามเพื่อทดสอบรูปแบบการจดัร้านแบบ มีอยูเ่ทียบกบัไม่มีงาน
ศิลปะ ในร้านคา้ปลีกในปารีส ประเทศฝร่ังเศส ผลลพัธ์บ่งช้ีวา่รูปแบบร้านคา้ช่วยเพิ่มความแตกต่าง
ในการรับรู้ของร้านคา้ คุณค่าท่ีรับรู้ของขอ้เสนอ ความพึงพอใจของลูกคา้ และช่วยเพิ่มภาพลกัษณ์
ของร้านค้าและผลิตภณัฑ์ อย่างไรก็ตาม การปรับแต่งร้านค้าไม่ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพ
การค้าของร้านคา้ ท าให้เกิดประเด็นเร่ืองการท าก าไรส าหรับผูค้ ้าปลีกและรูปแบบการใช้งานท่ี
เพียงพอ นอกจากน้ี งานวิจยัน้ียงัช้ีให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของกลยุทธ์การจดัร้านท่ีเก่ียวกับ
ประสิทธิภาพการตลาดของร้านคา้ส าหรับผูค้า้ปลีกท่ีไม่ใช่สินคา้ฟุ่มเฟือยและเป็นเคร่ืองมือเชิงกล
ยทุธ์ระดบัร้านคา้ มีการกล่าวถึงนยัยะดา้นการจดัการและการขายปลีก 

Feng and Fay (2021) ตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของผู ้ค้าปลีกในการมี Chief Store 
Officer (CSO) ในทีมผูบ้ริหารระดบัสูง (TMT) จากการใชต้วัอยา่งท่ีตรงกนัซ่ึงประกอบดว้ยร้านคา้
ปลีกสาธารณะ 120 แห่ง เราพบว่าการมีอยู่ของ CSO มีความเก่ียวข้องในทางบวกกับตัวช้ีวดั
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ประสิทธิภาพท่ีแตกต่างกนั 3 ตวั กล่าวคือ ยอดขายของร้านท่ีเทียบเคียงได ้ก าไรต่อร้านคา้ และ q 
ของ Tobin นอกจากน้ีเรายงัระบุกลไกการไกล่เกล่ียบางส่วนและพบว่าการมีอยู่ของ CSO ช่วย
ปรับปรุงประสิทธิภาพของผูค้า้ปลีกผา่นการหมุนเวยีนสินคา้คงคลงัท่ีเพิ่มข้ึน ผลลพัธ์ของเรามีความ
แข็งแกร่งในการควบคุมชุดคุณลักษณะ TMT (เช่น การปรากฏตัวของประธานเจ้าหน้าท่ีฝ่าย
การตลาด การปรากฏตวัของประธานเจา้หน้าท่ีฝ่ายปฏิบติัการ และความหลากหลายของ TMT) ส่ิง
ท่ีไม่เปล่ียนแปลงตามเวลาในระดบัผูค้า้ปลีก การวดัตวัแปรหลกัท่ีแตกต่างกนั และขอ้ก าหนดเฉพาะ
ของรุ่นอ่ืน จากการศึกษาคร้ังแรกท่ีส ารวจปรากฏการณ์ของการมีอยูข่อง CSO การคน้พบของเรามี
นยัส าคญัส าหรับผูค้า้ปลีกสาธารณะเก่ียวกบัวิธีการใชป้ระโยชน์จากความเช่ียวชาญดา้นการตลาด
ใน TMT เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพ 

Jiwa et al. (2021) ตรวจสอบอิทธิพลของแนวทางปฏิบัติในห่วงโซ่ อุปทานท่ี มี ต่อ
ประสิทธิภาพของผูค้า้ปลีกและกลัน่กรองโดยเทคโนโลยีสารสนเทศ การศึกษาน้ีไดส้ ารวจร้านคา้
ปลีก 86 (86) ราย โดยใช้แบบสอบถามซ่ึงมีภูมิล าเนาอยูใ่นเมืองสุราบายา ประเทศอินโดนีเซีย การ
วิเคราะห์ขอ้มูลใช้ซอฟต์แวร์ SPSS เวอร์ชัน 25 เพื่อตรวจสอบสมมติฐาน ผลการวิจยัพบว่าการ
ปฏิบัติในห่วงโซ่อุปทานมีผลกระทบโดยตรงต่อประสิทธิภาพของผู ้ค้าปลีก ประการท่ีสอง 
เทคโนโลยีสารสนเทศได้กลั่นกรองผลกระทบของวิธีปฏิบัติในการจดัการห่วงโซ่อุปทานต่อ
ประสิทธิภาพของผูค้า้ปลีกโดยเพิ่มข้ึน 14.70% สุดทา้ย เทคโนโลยีสารสนเทศมีผลกระทบต่อการ
เพิ่มประสิทธิภาพของผูค้า้ปลีก งานวิจยัน้ีมีผลกระทบต่อผูค้า้ปลีกสมยัใหม่ในการปรับธุรกิจโดยใช้
เทคโนโลยีสารสนเทศ การคน้พบน้ียงัมีส่วนสนับสนุนการวิจยัในปัจจุบนัในการจดัการห่วงโซ่
อุปทาน 
 Kim et al. (2021) ตรวจสอบเง่ือนไขท่ีผูค้ ้าปลีกอิสระรายย่อยสามารถปรับปรุงผลการ
ด าเนินธุรกิจของตนไดโ้ดยใชแ้นวทางขอ้มูลการจดัวางสินคา้และการรวมกลยทุธ์เขา้กบักลุ่มการซ้ือ
ของผูค้า้ปลีกอย่างมีกลยุทธ์ การศึกษาน้ีทดสอบสมมติฐานโดยใช้แบบจ าลองการถดถอยพหุคูณ
แบบล าดบัชั้นและขอ้มูลท่ีไดรั้บจากร้านคา้ปลีกซูเปอร์มาร์เก็ต 241 แห่งท่ีเป็นสมาชิกของกลุ่มการ
ซ้ือในญ่ีปุ่น ผลลพัธ์บ่งช้ีว่าการวางแนวขอ้มูลการจดัวางสินคา้เพียงอย่างเดียวอาจไม่ใช่กลยุทธ์ท่ี
เป็นประโยชน์ส าหรับผูค้า้ปลีกรายยอ่ยในการปรับปรุงผลการด าเนินธุรกิจ อยา่งไรก็ตาม การรวม
กลยทุธ์ขอ้มูลการขายสินคา้เขา้กบัการรวมกลยทุธ์ท่ีแขง็แกร่งกบักลุ่มการซ้ือ จะท าใหเ้กิดประโยชน์
สูงสุด ผลการวิจยัช้ีให้เห็นถึงประโยชน์ท่ีเป็นไปไดท่ี้ผูค้า้ปลีกอิสระรายย่อยจะไดรั้บจากกลุ่มการ
ซ้ือเม่ือด าเนินการตามแนวทางข้อมูลการจดัวางสินค้า ซ่ึงอาจกระตุ้นให้ผูค้ ้าปลีกดังกล่าวรวม
นโยบายและกิจกรรมของกลุ่มการซ้ือเขา้กบักลยุทธ์ทางธุรกิจของตนอย่างแข็งขนั ผูเ้ขียนสร้าง
แนวความคิดข้อมูลการจดัวางสินค้าของผูค้ ้าปลีกในรูปแบบท่ีแสดงให้เห็นถึงความเช่ือมโยง
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ระหว่างกลยุทธ์ขอ้มูลของบริษัทกับประสิทธิภาพจากมุมมองของทฤษฎีท่ีอิงทรัพยากร ดงันั้ น 
การศึกษาน้ีจึงพฒันาความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมเชิงกลยุทธ์ของผูค้า้ปลีกอิสระรายยอ่ย และให้ขอ้มูล
ท่ีมีค่าส าหรับกลุ่มการซ้ือในภาคการคา้ปลีก 
 จากบทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ งานวิจยัน้ีได้สรุป มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวั
แปรระหวา่งกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑเ์พื่อระบุถึง
ผูป้ระพนัธ์บทความวิจยัท่ีศึกษาถึงตวัแปรสังเกตุไดต่้างๆ ของตวัแปรแฝงทั้งสองตวั ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 2.15 
 
ตารางที ่2.15 มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรระหวา่งกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑแ์ละ 
                     สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจัิย/ปี 

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ 
สมรรถนะของร้านค้า
ปลกียาและเวชภัณฑ์ 

โค
รง
สร้
าง
กล
ุ่มคู่

ค้า
 

กล
ุ่มอ

ุปท
าน

 

กา
รเป็

นพ
นัธ

มิต
ร 

ส่ว
นแ

บ่ง
กา
รต

ลา
ด 

รูป
แบ

บร
าย
ได้

 

โค
รง
สร้

าง
ต้น

ทุน
 

สม
รร
ถน

ะก
าร
ขา
ย 

สม
รร
ถน

ะก
าร
เงิน

 

สม
รร
ถน

ะบ
ริก
าร
ล ูก

ค้า
 

Huang and Zhong 
(2005)  

√ √   √ √ √ √  

Raghuram and 
Ravilochanan (2017)  

√ √ √      √ 
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ตารางที ่2.15 (ต่อ) 

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจัิย/ปี 

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ 
สมรรถนะของร้านค้า
ปลกียาและเวชภัณฑ์ 

โค
รง
สร้
าง
กล
ุ่มคู่

ค้า
 

กล
ุ่มอ

ุปท
าน

 

กา
รเป็

นพ
นัธ

มิต
ร 

ส่ว
นแ

บ่ง
กา
รต

ลา
ด 

รูป
แบ

บร
าย
ได้

 

โค
รง
สร้

าง
ต้น

ทุน
 

สม
รร
ถน

ะก
าร
ขา
ย 

สม
รร
ถน

ะก
าร
เงิน

 

สม
รร
ถน

ะบ
ริก
าร
ล ูก

ค้า
 

Sakrabani et al. 
(2019) 

 √  √ √  √   

Vukadin et al. (2019)     √ √  √   

Feng and Fay (2021)  √    √ √ √   

Jiwa et al. (2021)   √  √   √ √ √ 
Kim et al. (2021) √ √   √  √ √ √ 

 
 2.2.5 สมมติฐานที ่5 กลยุทธ์การตลาดส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์

  
 

 

 

 

 
ภาพประกอบที ่2.14 ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การตลาดและสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา 
                                 และเวชภณัฑ ์

 

กลยทุธ์การตลาด 

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์

H5 
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Cronin Jr. (1985) ศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดคา้ปลีกต่อประสิทธิภาพการท าก าไร
ได้รับการตรวจสอบส าหรับกลุ่มตวัอย่างของบริษทัคา้ปลีก 35 แห่งในช่วงเก้าปีระหว่างปี 2513-
2521 (n=315) การเติบโตของยอดขาย ส่วนแบ่งการตลาด อตัราส่วนเงินทุนต่อแรงงาน และสินคา้
คงคลงัโดยเฉล่ียมีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญักบัประสิทธิภาพการท าก าไรตามท่ีคาดการณ์ไว ้
ผลการวิจัยช้ีให้เห็นว่ากุญแจส าคัญในการประเมินและเลือกกลยุทธ์การตลาดค้าปลีก ได้แก่ 
ผลกระทบต่อการเติบโตของยอดขาย ส่วนแบ่งการตลาด อตัราส่วนเงินทุนต่อแรงงาน และระดบั
สินคา้คงคลงัโดยเฉล่ีย มีการน าเสนอความหมายของการจดัการ 
 Tan et al. (2016) กล่าวว่า ในการบรรลุเป้าหมายขององค์กรภายใตข้อ้จ ากดั นักการตลาด
จ าเป็นตอ้งพฒันาและใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ผูฝึ้กอบรมท่ีมี
ทกัษะและความรู้ดา้นเทคโนโลยีประสิทธิภาพมนุษย ์(HPT) อาจมีส่วนอยา่งมากต่อการพฒันากล
ยุทธ์และการด าเนินการ และในท่ีสุดก็มีส่วนสนับสนุนความส าเร็จขององค์กร ในบทความน้ี เรา
สาธิตวิธีท่ี HPT ปรับปรุงประสิทธิภาพการขายปลีกในองคก์รในอุตสาหกรรมโทรคมนาคมของจีน 
ผลลพัธ์เน้นถึงประโยชน์ของการรวม HPT เขา้กบักลยุทธ์ทางการตลาดและความส าคญัของการ
สร้างพนัธมิตรระหวา่งเจา้หนา้ท่ีฝึกอบรมและผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาด 
 Pathak (2017) กล่าวว่า ภาคการค้าปลีกในอินเดียมีศกัยภาพในการเติบโตอย่างมากและ
สามารถเป็นแหล่งสร้างการจา้งงานชั้นน าได ้ในปี 2558 ขนาดของตลาดโดยรวมคาดว่าจะสูงถึง
ประมาณ 600 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ โดยมีอตัราการเติบโตต่อปีท่ี 7.46% ตั้งแต่ปี 2543 และในปี 
2563 คาดวา่จะเติบโตเป็น 1.3 ลา้นลา้นเหรียญสหรัฐ ตามเน้ือผา้ภาคการคา้ปลีกในอินเดียไม่มีการ
รวบรวมกนัตามธรรมชาติ แต่ดว้ยการเปล่ียนแปลงในความชอบของลูกคา้ การเปล่ียนแปลงรูปแบบ
การใช้ชีวิต และการเติบโตของเศรษฐกิจ กิจกรรมการค้าปลีกท่ีมีการจัดระเบียบเพิ่มข้ึน การ
เปล่ียนแปลงนโยบายการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ (FDI) ของรัฐบาลไดปู้ทางส าหรับการเขา้สู่
บริษทัคา้ปลีกต่างประเทศ ความสะดวกในการท าธุรกิจในอินเดียดีข้ึนอยา่งมากในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผา่น
มา ซ่ึงดึงดูดบริษทัและผูป้ระกอบการจากต่างประเทศและอินเดียใหเ้ร่ิมธุรกิจในภาคการคา้ปลีกท่ีมี
การเติบโตสูง ความส าเร็จและความย ัง่ยืนของธุรกิจในภาคการค้าปลีกข้ึนอยู่กับกลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีองค์กรคา้ปลีกน ามาใช ้บทความน้ีพยายามระบุกลยุทธ์การตลาดเชิงนวตักรรมท่ีใช้ใน
ภาคการคา้ปลีกของอินเดียโดยมีการอา้งอิงพิเศษไปยงัไฮเปอร์มาร์เก็ต Big Bazaar (Bhangagarh) 
ในรัฐอสัสัม 

Kasemsap (2018) ส ารวจบทบาทของกลยุทธ์การตลาดองค์กรและการจดัการแบรนด์ใน
อุตสาหกรรมค้าปลีกทัว่โลก ซ่ึงอธิบายแนวคิดของกลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์การตลาดค้าปลีก
ระหวา่งประเทศ ส่วนประสมการตลาดคา้ปลีก และความเป็นสากล ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์
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การตลาดองคก์รกบัความเป็นสากล ความทา้ทายของส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกในอุตสาหกรรม
ค้าปลีกแฟชั่น ภาพรวมของการจัดการแบรนด์ และความส าคัญของการจัดการแบรนด์ใน
อุตสาหกรรมคา้ปลีกทัว่โลก การใช้กลยุทธ์การตลาดองค์กรและการจดัการแบรนด์เป็นส่ิงส าคญั
ส าหรับองค์กรสมยัใหม่ท่ีตอ้งการให้บริการซัพพลายเออร์และลูกคา้ เพิ่มประสิทธิภาพทางธุรกิจ 
เสริมสร้างความสามารถในการแข่งขนั และบรรลุความส าเร็จอย่างต่อเน่ืองในธุรกิจระดับโลก 
ดงันั้น องค์กรสมยัใหม่จึงจ าเป็นต้องตรวจสอบกลยุทธ์การตลาดองค์กรและแอปพลิเคชันการ
จดัการแบรนด์ จดัท าแผนกลยุทธ์เพื่อตรวจสอบความก้าวหน้าในทางปฏิบติัอย่างสม ่าเสมอ และ
ตอบสนองอยา่งรวดเร็วต่อการตลาดองคก์ร 

Purcărea (2018) กล่าวถึง นักช้อปทุกคนท่ี มีพฤติกรรมและความคาดหวังของเรา
เปล่ียนแปลงไปอยา่งเตม็รูปแบบ และผูค้า้ปลีกตอ้งเผชิญกบัความทา้ทายในการตอบสนองในทนัที
และแมก้ระทัง่เซอร์ไพรส์ ดว้ยการมีส่วนร่วมอยา่งเพียงพอในทุกขั้นตอนท่ีเก่ียวขอ้งของเส้นทาง
ของลูกคา้ และรับประกนัประสบการณ์การช็อปป้ิงท่ีชาญฉลาดและราบร่ืนดว้ยความช่วยเหลือจาก
แนวทางปฏิบติัในการด าเนินงานท่ีดีท่ีสุดและ ของนวตักรรมการตลาดคา้ปลีกในแนวดิจิทลัใน
ปัจจุบนั โดยใช้กลยุทธ์การตลาดดิจิทลัท่ีเหมาะสม ซ่ึงรวมถึงการพิจารณาขุมทรัพยด์า้นการตลาด
ของบริษทั CPG ท่ีซ่อนเร้น และการเขา้มาของ Amazon ในอุตสาหกรรมของร้านขายของช า และ
การต่อสู้ทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริงกับ Walmart ไม่ต้องสงสัยเลยว่าผู ้ค้าปลีกจ าเป็นต้องสร้าง
สภาพแวดลอ้มท่ีเช่ือมต่อทางดิจิทลั รวมถึงการมองวา่ผูซ้ื้อเป็นผูบ้ริโภค "จุดสีน ้ าเงิน" การเพิ่มขีด
ความสามารถให้กบัทั้งพนกังานและลูกคา้ และปรับปรุงความสามารถของผูค้า้ปลีกท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การมีส่วนร่วมกบัลูกคา้และความสามารถในการคาดการณ์และการตลาดท่ีชาญฉลาดอยา่งต่อเน่ือง 

Albushairi et al. (2019) กล่าววา่ เม่ือเผชิญกบัการแข่งขนัในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงข้ึน 
กลยุทธ์การตลาดคา้ปลีกมีความส าคญัในการเพิ่มความพึงพอใจและความภกัดีของลูกคา้ให้สูงสุด 
ซ่ึงจ าเป็นต่อการเพิ่มโอกาสในการซ้ือซ ้ า การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อระบุลกัษณะเฉพาะของ
ลูกคา้และก าหนดการรับรู้ของลูกคา้ในกลยุทธ์การตลาดของบริษทัไฮเปอร์มาร์เก็ต ความพึงพอใจ 
ความภกัดีในการเพิ่มความตั้งใจในการซ้ือคืน เช่นเดียวกบักลยทุธ์การตลาดคา้ปลีกท่ีเป็นพื้นฐานใน
การสร้างความภกัดี การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์ปัจจยัการยืนยนั SEM-PLS และ Biplot 
ผลการวจิยัพบวา่ลกัษณะของลูกคา้ไฮเปอร์มาร์เก็ต ไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีอาย ุ18-29 ปี แต่งงานแลว้ ยงัไม่
แต่งงาน ระดบัปริญญาตรี รายไดป้านกลาง และลูกจา้งส่วนตวั ปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความภกัดีคือ
คุณภาพของบริการคา้ปลีก กลยุทธ์การผสมผสานการคา้ปลีกของไฮเปอร์มาร์เก็ตในบนัจามาสิน
คาดว่าจะไม่ส่งผลกระทบต่อความภกัดี ในขณะท่ีความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีประสิทธิผลจะส่งผล
โดยตรงต่อความตั้งใจในการซ้ือคืน 
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 Wang and Fan (2019) ตรวจสอบผลกระทบของกลยุทธ์การผลิตร่วมของผูผ้ลิตต่อการแบ่ง
ส่วนตลาดและประสิทธิภาพของช่องทางภายใต้การแข่งขนัค้าปลีก การออกแบบ/ระเบียบวิธี/
แนวทาง แตกต่างจากการศึกษาเชิงประจกัษค์ร้ังก่อนโดยเนน้ท่ีการเพิ่มมูลค่าผูบ้ริโภคควบคู่ไปกบั
การผลิตร่วมเป็นหลกั ผูเ้ขียนสร้างแบบจ าลองทางทฤษฎีเกมเพื่อวิเคราะห์ผลกระทบของการผลิต
ร่วมในการแบ่งส่วนตลาด และความสามารถในการท าก าไรของสมาชิกช่องทางในสภาพแวดลอ้ม
การคา้ปลีกท่ีมีการแข่งขนัสูง ผลการวิจยั ผลการวิจยัพบวา่ผูผ้ลิตท่ีเปิดตวัการผลิตร่วมขยายตลาด
และให้ประโยชน์แก่สมาชิกช่องทางทั้งหมดเม่ือมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงเพียงพอโดยเฉพาะส าหรับ
ผูค้า้ปลีกท่ีมีคุณภาพต ่าซ่ึงออกจากตลาดโดยไม่มีการร่วมผลิต นอกจากน้ี ดว้ยการประเมินมูลค่า
ลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึนผ่านการผลิตร่วม การใชก้ลยุทธ์การผลิตร่วมจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีโดดเด่นส าหรับผูผ้ลิต
เสมอ 
 Jung et al. (2019) ประเมินการประเมินของลูกคา้เก่ียวกบัความย ัง่ยืนของสถานท่ีและความ
น่าดึงดูดใจของตลาดทอ้งถ่ินขนาดใหญ่แบบดั้งเดิม (TLM) การศึกษาเสนอทฤษฎีทัว่ไปของอดีต
และผลลพัธ์ส าหรับการประเมินลูกคา้เก่ียวกบัความย ัง่ยืนของสถานท่ีและความน่าดึงดูดใจของ 
TLM ประเภทหน่ึง: คอลเลกชันของร้านคา้อิสระจ านวนมาก (เช่น ร้านค้ากว่า 1,000 ถึง 10,000 
แห่ง) ท่ีมีจ  าหน่ายในพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์เดียว (เช่น ตลาดระยะยาว) ครอบคลุมรุ่นของร้านค้า
ครอบครัวดูแลร้าน ขนาดใหญ่และขอบเขต และจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายของหลากหลาย
มาก มีร้านคา้มากมายท าการตลาดไปยงัผูบ้ริโภค ร้านคา้ปลีก หรือผูค้า้ปลีกและผูบ้ริโภคผสมกนั . 
แทนท่ีจะใชท้ฤษฎีท่ีโดดเด่นในปัจจุบนั และตรรกะการวจิยัในการเสนอและทดสอบสมมติฐานเชิง
ทิศทางแบบสมมาตร (กล่าวคือ การเพิ่ม X สัมพนัธ์กบัการเพิ่มข้ึนของ Y) และการรายงานผลสุทธิ
ของตวัแปรอิสระ การศึกษารายงานแบบจ าลองตามกรณีทัว่ไปท่ีไม่สมมาตรของความย ัง่ยืน TLM 
และความน่าดึงดูดใจ แบบจ าลองตามกรณีศึกษาเสนอวา่กฎการคดักรองบางอยา่งของเง่ือนไขก่อน
หน้าน้ีช่วยให้สามารถระบุกรณีท่ีมีผลลพัธ์บางอย่างได้อย่างสม ่าเสมอ (เช่น การเขา้รับการตรวจ
บ่อยคร้ังและผลการใชจ่้ายสูง) 

Mukonza and Swarts (2019) กล่าวว่า องค์กรหลายแห่งใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดล้อมเพื่อปรับปรุงภาพลักษณ์และผลการด าเนินธุรกิจของตน การตลาดท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดล้อมถูกมองว่าเป็นความมุ่งมั่นของธุรกิจหรือองค์กรต่อการพัฒนาสินค้าและบริการท่ี
ปลอดภยัและเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม โดยใชบ้รรจุภณัฑ์ท่ีรีไซเคิลไดแ้ละยอ่ยสลายไดง่้าย วิธีการ
ป้องกันมลพิษท่ีดีข้ึน และการใช้พลังงานอย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน เม่ือเทียบกับภูมิหลังน้ี 
การศึกษาไดป้ฏิบติัตามแนวทางกรณีศึกษาโดยใช้ Woolworths และ Pick n Pay ซ่ึงเป็นบริษทัคา้
ปลีกยกัษ์ใหญ่ของแอฟริกาใต ้ใช้การสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นเพื่อด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกและ
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จดัการแบบสอบถามกับผูบ้ริหารระดับสูงของร้านค้าปลีกท่ีได้รับการคดัเลือก นอกจากน้ี การ
วิเคราะห์เอกสารและเว็บไซต์ยงัใช้เพื่อวตัถุประสงค์ในการวิเคราะห์สามเหล่ียม การวิเคราะห์
เส้นทางและการวิเคราะห์เน้ือหาถูกน ามาใช้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ ผลการศึกษาพบว่ากลยุทธ์
การตลาดท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มมีผลดีต่อภาพลกัษณ์และผลการด าเนินธุรกิจ 

Queenmary and Shivany (2019) เปรียบเทียบกลยุทธ์ในวรรณคดีและกลยุทธ์ท่ีผูค้ ้าปลีก
น ามาใช้โดยผูค้า้ปลีกในเขต Manner กลุ่มตวัอย่างจากผูค้า้ปลีก 25 ราย และลูกคา้ 50 ราย ท่ีไดรั้บ
เลือกให้เขา้ร่วมในการศึกษาเชิงคุณภาพน้ีโดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ผลการวิจยัพบว่า 
กลยทุธ์ทั้งหมดท่ีระบุในรูปแบบวรรณกรรมไม่ไดด้ าเนินการโดยผูค้า้ปลีก ผูค้า้ปลีกท่ีหลากหลายใช้
กลยุทธ์ท่ีแตกต่างกัน ส าหรับร้านค้าท่ีหลากหลาย ลูกค้าจะถูกดึงดูดด้วยกลยุทธ์การตลาดตาม
ฤดูกาลเพียงไม่ก่ีรายการ การศึกษาน้ีช้ีให้เห็นวา่ลูกคา้ตอ้งการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดเฉพาะบริบท
ส าหรับข้อเสนอตามฤดูกาล การศึกษาน้ีแนะน าแก่ผูค้ ้าปลีกเพิ่มเติมว่ากลยุทธ์พิเศษสามารถ
ปรับปรุงไดแ้ละพวกเขาสามารถใชก้ลยุทธ์ท่ีระบุไวใ้นเอกสาร แต่ไม่น ามาใช้ใน Mannar ซ่ึงลูกคา้
ตอ้งการซ้ือในช่วงฤดู 

Stewart (2019) กล่าวว่า กลยุทธ์องค์กรและกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นเร่ืองเก่ียวกับการ
คน้หาโอกาสมูลค่าปัจจุบนัสุทธิท่ีเป็นบวก ซ่ึงตรงกบัความตอ้งการของตลาดอย่างน้อยส่วนหน่ึง
ของตลาด ในท่ีสุดการจบัคู่น้ีเป็นกุญแจ ส าคญัในการระบุรูปแบบธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จ บทน้ี
จะตรวจสอบกลยุทธ์ขององค์กรจากมุมมองทางการตลาด โดยเนน้ท่ีความส าคญัของการระบุและ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ แทนท่ีจะเน้นท่ีการสร้างอุปสรรคเชิงโครงสร้างต่อการแข่งขนั
ซ่ึงมกัจะเนน้การปฏิบติัต่อกลยทุธ์ขององคก์ร 
 Zhu and Gao (2019) กล่าวถึง ในบริบทของโหมดการตลาดดิจิทลั อุตสาหกรรมค้าปลีก
แบบดั้งเดิมตอ้งเผชิญกบัผลกระทบท่ีไม่เคยเกิดข้ึนมาก่อนและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของ
การตลาดแบบดั้งเดิมก าลงัหายไป ดังนั้น บทความน้ีจึงส ารวจและวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดท่ี
แม่นย  าส าหรับร้านคา้ปลีกอยา่งครอบคลุมโดยอิงจากโหมดการตลาดดิจิทลั บทความน้ีจะวเิคราะห์
สถานการณ์ของอุตสาหกรรมคา้ปลีกของจีนในขั้นแรกในระหว่างขั้นตอนการพฒันาโดยสังเขป 
วางแผนมาตรการการด าเนินการส าหรับการตลาดท่ีแม่นย  าในอุตสาหกรรมคา้ปลีกโดยละเอียด และ
สุดทา้ยวเิคราะห์กลยุทธ์การตลาดท่ีแม่นย  าส าหรับการคา้ปลีกในโหมดการตลาดดิจิทลัจากสามดา้น
ของการแบ่งส่วนลูกคา้ในดา้นการตลาด ตะกร้าตลาด การวางต าแหน่งและการตลาดลูกคา้เป้าหมาย
ผา่นแอปพลิเคชนัการตลาดท่ีแม่นย  าจริง 
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 จากบทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ งานวิจยัน้ีได้สรุป มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวั
แปรระหวา่งกลยทุธ์การตลาดและสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์เพื่อระบุถึงผูป้ระพนัธ์
บทความวจิยัท่ีศึกษาถึงตวัแปรสังเกตุไดต่้างๆ ของตวัแปรแฝงทั้งสองตวั ดงัแสดงในตารางท่ี 2.16 
 
ตารางที่ 2.16 มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรระหวา่งกลยทุธ์การตลาดและสมรรถนะของ 
                      ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจัิย/ปี 

กลยุทธ์การตลาด 
สมรรถนะของร้านค้าปลกี

ยาและเวชภัณฑ์ 
สิน

ค้า
/บ
ริก
าร

 

รา
คา

 

สถ
าน
ที/่
ช่อ

งท
าง
ขา
ย 

กา
รส่

งเส
ริม

กา
รข

าย
 

สม
รร
ถน

ะก
าร
ขา
ย 

สม
รร
ถน

ะก
าร
เงนิ

 

สม
รร
ถน

ะบ
ริก
าร
ลูก

ค้า
 

Cronin Jr. (1985)  √ √ √ √ √ √  

Tan et al. (2016)  √ √ √ √ √   

Pathak (2017)  √ √ √ √ √ √  

Kasemsap (2018) √ √ √ √ √ √  

Purcrea (2018)  √ √ √ √   √ 
Albushairi et al. (2019)  √ √ √ √   √ 

Wang and Fan (2019)  √ √ √ √ √   

Jung et al. (2019)  √ √ √ √ √  √ 
Mukonza and Swarts (2019) √ √ √ √  √  
Queenmary and Shivany 
(2019) 

√ √ √ √ √  √ 

Stewart (2019) √ √ √ √  √  
Zhu and Gao (2019) √ √ √ √ √  √ 
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 2.2.6 สมมติฐานที ่6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้า

ปลกียาและเวชภัณฑ์ 

 

 

 

 

 

 
ภาพประกอบที ่2.15 ความสัมพนัธ์ระหวา่งช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะของ 

                                 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

 
 Hienerth and Meyer (2009) กล่าวว่า อินเทอร์เน็ตเปล่ียนจากส่ือข้อมูลล้วนๆ เป็นช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ท้าทายบริษัทต่างๆ ในการวดัประสิทธิภาพของช่องทางการจัดจ าหน่าย
ออนไลน์ของตน ผูค้ ้าปลีกหลายช่องทางกังวลเป็นพิเศษเน่ืองจากจ าเป็นต้องประสานงานกับ
กิจกรรมการคา้ปลีกออฟไลน์แบบดั้งเดิม เอกสารน้ีน าเสนอระบบเมตริกท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงไดม้าจาก
วรรณกรรมและการศึกษาของเดลฟี เพื่อใหส้ามารถเปรียบเทียบกบัช่องทางออฟไลน์ได ้
 Abdulkader et al. (2017) แนะน าปัญหาการก าหนดเส้นทางยานพาหนะท่ีกลุ่มร้านคา้ปลีก
ให้บริการจากศูนยก์ระจายสินค้าโดยใช้ฟลีทของยานพาหนะ นอกจากน้ี ผลิตภณัฑ์ยงัจ  าหน่าย
ให้กบัผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกบางแห่งตามความพร้อมของผลิตภณัฑ์ในสินค้าคงคลงัและโดย
ยานพาหนะกลุ่มเดียวกนั ตวัแปรของปัญหาการก าหนดเส้นทางรถสามารถพบได้ในระบบการ
จ าหน่ายปลีกแบบหลายช่องทาง ระบบการจ าหน่ายปลีกถือเป็นระบบทุกช่องทางหรือหลายช่องทาง
เม่ือผูบ้ริโภคสามารถสั่งซ้ือทางออนไลน์หรือเยี่ยมชมร้านค้าเพื่อซ้ือสินค้าได้ ในปัญหาน้ี การ
ตดัสินใจก าหนดผูบ้ริโภคให้กบัร้านคา้ปลีกตามความพร้อมของสินคา้คงคลงัจะถูกน ามารวมกบั
การคน้หาเส้นทางของยานพาหนะ ปัญหาใหม่น้ีถือไดว้า่เป็นปัญหาทัว่ไปของทั้งปัญหาการก าหนด
เส้นทางของยานพาหนะท่ีมีความจุและปัญหาการรับและการส่งมอบ บทความน้ีน าเสนอสูตรทาง
คณิตศาสตร์เพื่ออธิบายปัญหาน้ีและเสนอวิธีแกปั้ญหาสองวิธี (อลักอริทึมแบบฮิวริสติกแบบสอง
เฟสและอลักอริธึมโคโลนีแบบหลายมด) เรายงัสร้างอินสแตนซ์ของปัญหาเกณฑ์เปรียบเทียบใหม่
เพื่อประเมินประสิทธิภาพของแนวทางแกไ้ขปัญหาท่ีเสนอ 

ช่องทางการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ 

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์

H6 
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Murfield et al. (2017) ตรวจสอบผลกระทบของคุณภาพการบริการดา้นลอจิสติกส์ (LSQ) 
ต่อความพึงพอใจและความภกัดีของผูบ้ริโภคในสภาพแวดลอ้มการคา้ปลีกแบบ Omni-channel การ
ออกแบบ/ระเบียบวิธี/แนวทาง แนวทางเชิงส ารวจท่ีใช้เชิงประจกัษ์ใช้เพื่อรวบรวมข้อมูลจาก
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัประสบการณ์กบัสถานการณ์การคา้ปลีกแบบ Omni-channel ท่ีแตกต่างกนัสอง
แบบ: buy-online-pickup-in-store (BOPS) และ buy-in-store ทางเรือโดยตรง (BSSD) ผู ้เข้าร่วม
ตอบค าถามเก่ียวกบั LSQ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และความภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีสัมพนัธ์กบั
ประสบการณ์จริงในสถานการณ์เหล่าน้ี ผลการสืบคน้ช้ีให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคจากทุกช่องทางมีความ
เฉพาะตวัอย่างแทจ้ริง และสามมิติของ LSQ (เง่ือนไข ความพร้อมใช้งาน และระยะเวลา) มีความ
แตกต่างกนัในดา้นผลกระทบต่อความพึงพอใจและความภกัดี ผลลพัธ์แนะน าวา่ในตวัอยา่ง BOPS 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นส่ือกลางในความสัมพนัธ์ระหวา่งเง่ือนไขและความภกัดีบางส่วน 
และเป็นตวักลางในความสัมพนัธ์ระหว่างความตรงต่อเวลาและความจงรักภกัดีอย่างเต็มท่ี ใน
รูปแบบ BSSD ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นส่ือกลางในความสัมพนัธ์ระหวา่งความตรงต่อเวลา
และความภกัดีของผูบ้ริโภคบางส่วน 

Freichel and Wörtge (2018) จัดท าแผนท่ีผลลัพธ์ของส่ิงพิมพ์ท่ีมีอยู่เก่ียวกับค าถามว่า
การค้าปลีกทุกช่องทางส่งผลกระทบต่อตวัเลือกการจดัจ าหน่าย (และกระบวนการ) อย่างไรใน
เครือข่ายการจดัจ าหน่ายขายปลีก และขอ้ดีและขอ้เสียท่ีอาจมีอยูเ่พื่อให้บรรลุเป้าหมายการบริการ
จดัส่งในขณะท่ีลดตน้ทุนการขนส่ง  ผลการวิจยัพบว่า การออกแบบและขอบเขตของกิจกรรมใน
ศูนย์กระจายสินค้ากลายเป็นความท้าทายหลักและปัจจัยแห่งความส าเร็จในกระบวนการ
เปล่ียนแปลงของการสร้างการคา้ปลีกทุกช่องทาง นอกจากน้ี การรวมและการจดัตั้งร้านค้ายงัมี
บทบาทส าคญัในการสร้างความเป็นเลิศและความส าเร็จของซพัพลายเชนส าหรับผูค้า้ปลีก อยา่งไร
ก็ตาม การออกแบบภายในของร้านค้าเพื่อด าเนินงานด้านลอจิสติกส์ใหม่อย่างมีประสิทธิภาพ
จ าเป็นตอ้งไดรั้บการตรวจสอบเพิ่มเติม ผลลพัธ์อาจใชเ้ป็นแนวคิดพื้นฐานส าหรับการวิจยัเพิ่มเติม
เพื่อปรับปรุงค าอธิบาย การวิเคราะห์ การปรับปรุง หรือ (ใหม่) - การออกแบบส่ิงอ านวยความ
สะดวกในการกระจายสินคา้ภายในสภาพแวดลอ้มการคา้ปลีกแบบหลายช่องทาง ผูป้ฏิบติังานอาจ
พบขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการปรับปรุง และขยาย ส่ิ งอ านวยความสะดวกของตน เองใน
กระบวนการเปล่ียนผา่นทุกช่องทาง 

Rosales et al. (2018) กล่าวว่า ความพร้อมใช้งานของผลิตภณัฑ์เป็นส่วนส าคญัของการ
บริการลูกคา้ส าหรับผูค้า้ปลีกและผูผ้ลิต เม่ือสินคา้หมดสต็อก (OOS) ทั้งผูค้า้ปลีกและผูผ้ลิตอาจ
ประสบปัญหาข้ึนอยู่กบัลกัษณะดา้นอุปสงค์ เช่น ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อร้านคา้หรือแบรนด์มาก
ข้ึนหรือไม่ แม้ว่าทั้ งผูค้ ้าปลีกและผูผ้ลิตต่างก็มีส่วนร่วมในสถานการณ์ OOS แต่ลักษณะด้าน
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อุปทาน เช่น ผูค้า้ปลีกหรือผูผ้ลิตมีหนา้ท่ีรับผิดชอบในการปฏิบติัตามขอ้ก าหนดในร้านคา้หรือไม่ 
[เช่น การจดัส่งแบบดั้งเดิมกบัการจดัส่งตรงจากร้าน (DSD)] อาจส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพของ 
OOS DSD เก่ียวขอ้งกบัผูผ้ลิตท่ีเล่ียงผ่านศูนยก์ระจายสินคา้ของผูค้า้ปลีกและส่งมอบผลิตภณัฑ์
โดยตรงไปยงัร้านคา้แต่ละแห่งของผูค้า้ปลีก เอกสารน้ีพิจารณาปัญหาด้านอุปสงค์และอุปทาน
พร้อมๆ กนั เพื่อก าหนดความหมายของสินคา้คงเหลือส าหรับทั้งผูค้า้ปลีกและผูผ้ลิตโดยใช้การ
จ าลองแบบตวัแทน การจ าลองแบบใชต้วัแทนช่วยให้พิจารณาปัญหาเหล่าน้ีไดภ้ายใตส้ถานการณ์ 
OOS ท่ีเกิดซ ้ าๆ เพื่อก าหนดผลกระทบโดยรวมต่อประสิทธิภาพของผูค้า้ปลีกและผูผ้ลิต 

Xu and Jackson (2018) ตรวจสอบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของความตั้งใจในการเลือกช่องทาง
ลูกคา้ในการตั้งค่าการคา้ปลีกทุกช่องทาง จากการวิเคราะห์เชิงประจกัษ์ผ่านการส ารวจลูกคา้ (ซ่ึง
ส่วนใหญ่เป็นผูซ้ื้อออนไลน์) จากสหรัฐอเมริกาและสหราชอาณาจกัร เราพบว่าความโปร่งใสของ
ช่องทาง ความสะดวกของช่องทาง และความสม ่าเสมอของช่องทางส่งผลกระทบเชิงบวกต่อการ
รับรู้ของลูกคา้ในการควบคุมพฤติกรรม นอกจากน้ี เราพบวา่ความโปร่งใสและความสม ่าเสมอของ
ช่องทางช่วยลดความเส่ียงท่ีลูกคา้รับรู้ ในขณะท่ีความสะดวกของช่องทางไม่ส่งผลกระทบอยา่งมี
นยัส าคญั ราคาสินคา้ท่ีสูงข้ึนจะเพิ่มอิทธิพลของความโปร่งใส ความสะดวก และความสม ่าเสมอ
ของช่องทางในการลดความเส่ียงท่ีลูกคา้รับรู้ นอกจากน้ี เราพบวา่ลูกคา้รับรู้การควบคุมพฤติกรรม
และความได้เปรียบด้านราคาช่องทางมีผลกระทบในเชิงบวก และความเส่ียงท่ีรับรู้มีผลกระทบ
ในทางลบต่อความตั้งใจในการเลือกช่องทางลูกคา้ในสภาพแวดลอ้มการคา้ปลีกแบบ Omni-channel 
การศึกษาของเราเปิดโอกาสให้ผูค้า้ปลีกทุกช่องทางเขา้ใจการรับรู้และความตอ้งการของลูกคา้ และ
ปรับปรุงขอ้เสนอและการจดัการห่วงโซ่อุปทานให้ดีข้ึนเพื่อดึงดูดความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน 

Nicoleta et al. (2020) ทบทวนกลยุทธ์การขายปลีกแบบ omni-channel เพื่อแยกความ
แตกต่างระหว่างการคา้ปลีกแบบ omni-channel กบัผูบุ้กเบิก การขายปลีกแบบหลายช่องทางและ
แบบหลายช่องทาง ก าหนดกลยุทธ์แบบ Omni-channel ท่ีพฒันาจากมุมมองด้านการคา้ปลีก และ
น าเสนอวาระการวิจยัเพื่อแกไ้ขปัญหาการขาดการวิจยัและความไม่สอดคลอ้งกนัในหัวขอ้น้ี โดย
การทบทวนวรรณกรรมอย่างกวา้งขวาง ผูเ้ขียนมุ่งเน้นไปท่ีเอกสารท่ีก าหนดแนวคิดและเข้าถึง
แง่มุมเชิงปฏิบติัของการน ากลยุทธ์ไปใช ้เราระบุแนวทางสามวิธีในการก าหนดการคา้ปลีกผา่นทุก
ช่องทาง: ช่องทางการขายแบบบูรณาการ ประสบการณ์การช็อปป้ิงท่ีราบร่ืน และทั้งสองอย่าง
รวมกนั สุดทา้ย บทความน้ีจะเผยให้เห็นความไม่สอดคลอ้งกนัในการท าความเขา้ใจการน ากลยทุธ์
ไปใช้ โดยเน้นประเด็นหลกัท่ีผูค้า้ปลีกตอ้งแกไ้ขเม่ือเปล่ียนไปใช้กลยุทธ์การคา้ปลีกแบบ Omni-
channel ตรงกนัขา้มกบัวรรณกรรมท่ีมีอยู ่การทบทวนน้ีรวมมุมมองดา้นลอจิสติกส์และการจดัการ 
เป็นการศึกษาเดียวท่ีเนน้ความจ าเป็นและทางเลือกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชก้ลยทุธ์ Omni-channel 
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 Zuberi and Rajaratnam (2020) ขบัเคล่ือนโดยความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีระดบัโลกและ
การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูค้า้ปลีกท่ีมีหนา้ร้านจริงถูกบงัคบัให้กลายเป็น
ผูค้า้ปลีกแบบหลายช่องทาง ส่ิงน้ีเรียกร้องให้มีตวัช้ีวดัใหม่ส าหรับการประเมินประสิทธิภาพการคา้
ปลีก เราตรวจสอบความทา้ทายท่ีอุตสาหกรรมคา้ปลีกตอ้งเผชิญ เมตริกท่ีร้านค้าอิฐและปูนแบบ
ดั้งเดิมเคยใช ้ตลอดจนเมตริกใหม่ท่ีผูเ้ช่ียวชาญในอุตสาหกรรมคา้ปลีกแนะน าส าหรับการคา้ปลีก
ออนไลน์ แนะน ากรอบแนวคิดส าหรับผูค้า้ปลีกทุกช่องทาง 
 Han et al. (2021) ระบุว่าการจดัการทรัพยากรมนุษยข์บัเคล่ือนการรวมองค์กรในการค้า
ปลีกแบบ omni-channel (OC) และเป็นปัจจยัส าคญัในการก าหนดการรวมซัพพลายเชนของ OC 
อย่างไรก็ตาม ความสัมพนัธ์ระหว่างทุนมนุษย ์(HC) การรวมองค์กร และผลการด าเนินงานของ
บริษทัยงัไม่ไดรั้บการพิสูจน์ และ HC ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพการท างานของบริษทัภายใต้
แง่มุมเฉพาะของการบูรณาการองค์กรนั้นไม่ชัดเจน บทความน้ีใช้แบบจ าลองสมการโครงสร้าง 
(SEM) ส าหรับการวเิคราะห์และการวจิยัเชิงประจกัษ ์และสรุปวา่ HC มีบทบาทส าคญัใน 
การบูรณาการวฒันธรรมองค์กรของ OC และโครงสร้างองค์กร ในขณะเดียวกนั ปัจจยัทั้งสามน้ี
ส่งผลดีต่อผลการด าเนินงานของบริษทั การศึกษาน้ีแนะน าการเพิ่มประสิทธิภาพการจดัการองคก์ร 
OC และให้แรงบันดาลใจส าหรับการวิจัยทางวิชาการใน OC ห่วงโซ่อุปทาน และการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย ์
 จากบทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ งานวิจยัน้ีได้สรุป มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวั
แปรระหวา่งช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑเ์พื่อ
ระบุถึงผูป้ระพนัธ์บทความวิจยัท่ีศึกษาถึงตวัแปรสังเกตุได้ต่างๆ ของตวัแปรแฝงทั้งสองตวั ดัง
แสดงในตารางท่ี 2.17 รวมถึงการทบทวนวรรณกรรมทุกตวัแปร สามารถน ามาใช้ในการสร้าง
กรอบการวจิยั แสดงในภาพประกอบท่ี 2.16 
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ตารางที่ 2.17 มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรระหวา่งช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
                      และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

อ้างองิ 
ช่ือผู้วจัิย/ปี 

ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
สมรรถนะของ

ร้านค้าปลกียาและ
เวชภัณฑ์ 

ลกั
ษณ

ะแ
ละ
คว
าม
ต้อ

งก
าร
ล ูก
ค้า

 

ลกั
ษณ

ะข
อง
บริ

ษัท
 

ลกั
ษณ

ะสิ
นค้

า 

คู่แ
ข่ง
ขัน

 

ช่อ
งท

าง
กา
รจั
ดจ

 าห
น่า
ย 

ข้อ
ก า
หน

ดท
าง
กฏ

หม
าย

 

สม
รร
ถน

ะก
าร
ขา
ย 

สม
รร
ถน

ะก
าร
เงิน

 

สม
รร
ถน

ะบ
ริก
าร
ล ูก

ค้า
 

Hienerth and Meyer 
(2009)  

√  √  √  √   

Abdulkader et al. 
(2017)  

√ √   √ √ √   

Murfield et al. (2017)  √   √ √    √ 

Freichel and Wörtge 
(2018)  

 √ √  √  √ √ √ 

Rosales et al. (2018)  √  √ √ √ √ √   

Xu and Jackson (2018)  √  √  √    √ 

Nicoleta et al. (2020)  √ √   √  √   

Zuberi and Rajaratnam 
(2020)  

 √ √  √  √ √ √ 

Han et al. (2021)  √  √   √ √ √ 
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ภาพประกอบที ่2.16 กรอบการวจิยั                                               

การส่ือสารและการ
แลกเปล่ียนขอ้มูล 

กลยุทธ์การตลาด 

ระบบการ
กระจายยาและ
เวชภณัฑ์ 

กระบวนการสัง่ซ้ือ 

คลงัสินคา้ 

สินคา้คงคลงั 

การขนถ่ายวสัดุ 

บรรจุภณัฑ ์

การขนส่ง 

กลุ่มของคู่ค้ายา

และเวชภณัฑ์ 

 

 

 

โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ 

กลุ่มอุปทาน 

การเป็นพนัธมิตร 

ส่วนแบ่งการตลาด 

รูปแบบรายได ้

โครงสร้างตน้ทุน
แลกเปล่ียนขอ้มูล 

ช่องทางการ

กระจายยาและ

เวชภณัฑ์ 

ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้ 

ลกัษณะของบริษทั 

ลกัษณะสินคา้ 

คู่แข่งขนั 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ขอ้ก าหนดทางกฏหมาย
แลกเปล่ียนขอ้มูล 

สมรรถนะของ

ร้านค้าปลกียา

และเวชภณัฑ์ 

สมรรถนะการขาย 

สมรรถนะการเงิน 

สมรรถนะบริการลูกคา้ 

สินคา้/บริการ 

ราคา 

สถานท่ี/ช่องทางขาย 

การส่งเสริมการขาย 

H2 

H1 

H3 

H4 

H5 

H6 

2.3 กรอบการวจิัย (Research Framework) 
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                                                                     บทที ่3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ท่ีส่งผลต่อ

สมรรถนะของร้านค้าปลีก ได้ออกแบบการวิจัยแบบผสมผสาน  (Mixed Method) การวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) แบบ Explanatory 
Research โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก  2) ศึกษาอิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก และ 3) สร้างแบบจ าลองของปัจจยั
เชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกทั้งน้ีได้
ด าเนินการทบทวนวรรณกรรมหรือแนวคิดทฤษฎีเพื่อสร้างแบบจ าลองหรือกรอบแนวคิด ก่อนท่ีจะ
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีส ารวจ (Survey) และวิเคราะห์ทางสถิติดว้ยสมการโครงสร้าง 
(Structural Equation Model: SEM) และด าเนินการสร้างแบบจ าลองโดยการวิจยัเชิงคุณภาพดว้ยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
 

3.1 รูปแบบการวจิัย 
รูปแบบการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจโดยใชเ้ทคนิคการวิจยัแบบระหวา่งการวิจยั

เชิงปริมาณ และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Tashakkori & Teddie, 1998; Caracelli & Greene, 1993) เป็น
กระบวนการท่ีเนน้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูล และการผสมผสาน  การวเิคราะห์
ขอ้มูลระหวา่งขอ้มูลเชิงปริมาณ และขอ้มูลเชิงคุณภาพ (Creswell, 2005; Creswell, & Plano Clark, 
2007) ในส่วนของการวิจยัเชิงคุณภาพจะใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกโดยใช้วิธีการเลือกแบบ
เจาะจง และส าหรับการวิจยัเชิงปริมาณจะใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากนั้น ผูว้ิจยั
จึงจะน าผลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ และผลการวเิคราะห์ท่ีไดจ้ากขอ้มูลเชิงประจกัษ์ มาท าการแปลผล
วา่มีความสอดคลอ้ง และสนบัสนุนกนัหรือไม่ หรือมีประเด็นใดท่ีมีความขดัแยง้หรือแตกต่างกนั 
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3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพ 

การเก็บขอ้มูลในการวจิยัเชิงคุณภาพ ด าเนินการใน 2 ลกัษณะ คือ  
ตอนท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) คดัเลือกกลุ่มตวัอย่างเป็นผูท้รงคุณวุฒิ 

ผูเ้ช่ียวชาญ และนักวิชาการด้านระบบการกระจายสินค้าและการตลาด จ านวน 5 คน แบ่งตาม
ช่องทางท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้จากธุรกิจไปยงัตลาด ดงัต่อไปน้ี  

 โรงงานผลิตยาและเวชภณัฑ์ 
 ธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้ 
 คนกลาง พอ่คา้คนกลาง และตวัแทนคนกลาง  
 ธุรกิจท่ีใหบ้ริการทางการตลาด 
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นรูปแบบการขายส่ง 

ตอนท่ี 2 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) คือ ผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นร้านคา้
ปลีกยาและเวชภณัฑ์ จ านวน 4 ท่าน เพื่อรับทราบถึงประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกับการขายปลีกยาและ
เวชภณัฑ ์แบ่งตามประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ดงัต่อไปน้ี 

 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นซุปเปอร์เซ็นเตอร์  
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นหา้งสรรพสินคา้  
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณ 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ แยกตามประเภทของร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่ ท่ีจดทะเบียนในรายช่ือของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ โดยเก็บขอ้มูลจากผูจ้ดัการหรือ
ตวัแทนท่ีรับผดิชอบร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์แสดงตวัอยา่ง ดงัตารางท่ี 3.1 และตารางท่ี 3.2 
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ตารางที ่3.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 

กลุ่ม จ านวน 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 88 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นหา้งสรรพสินคา้ 507 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 1,763 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นรูปแบบการขายส่ง 1,238 

รวม 3,596 
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ตารางที ่3.2 ตวัอยา่งผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑท่ี์จดทะเบียนในรายช่ือของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 

ข้อมูลนิติบุคคล 

ค าคน้ : ยาเวชภณัฑ์ ช่วงอายกุารจดทะเบียน (ปี) : 0 - 150 
ประเภทนิติบุคคล : ทั้งหมด สถานะ : ทั้งหมด 
ขนาดธุรกิจ : ทั้งหมด จงัหวดั : ทั้งหมด 
ช่วงทุนจดทะเบียน : 0.00 - 1,000,000,000,000.00 ช่วงรายไดร้วม : 920,000,000.00 - 21,000,000,000,000.00 
ช่วงก าไร (ขาดทุน) สุทธิ : 1,200,000,000,000.00 - 370,000,000,000.00 ช่วงสินทรัพยร์วม : 66,000,000.00 - 7,100,000,000,000.00 
ช่วงส่วนของผูถื้อหุน้ : 310,000,000,000.00 - 2,400,000,000,000.00 คุณสมบติัอ่ืนๆ : - 

 

ล าดบั 
เลขทะเบียน 
นิติบุคคล 

ช่ือนิติบุคคล 
ประเภท 
นิติบุคคล 

สถานะ 
รหัส

ประเภท 
ธุรกจิ 

ช่ือประเภทธุรกจิ จังหวดั 
ทุนจด
ทะเบียน 
(บาท) 

รายได้
รวม 
(บาท) 

ก าไร 
(ขาดทุน) 
สุทธิ 
(บาท) 

สินทรัพย์
รวม 

(บาท) 

ส่วน
ของผู้
ถือหุ้น 
(บาท) 

1 0233564000052 989 อิมปอร์ต เอก็ซ์
ปอร์ต 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

46109 การขายส่งสินคา้ทัว่ไป
โดยไดรั้บค่าตอบแทน
หรือตามสญัญาจา้ง 

ตราด 1,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

2 0135559002509 กฎหมายพงศพ์ิศุทธ์ิ 
จ ากดั 

บริษทัจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

21001 การผลิตเภสชั ภณัฑแ์ละ
เคมี ภณัฑท่ี์ใชรั้กษาโรค 

กรุงเทพฯ 1,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

ล าดบั 
เลขทะเบียน 
นิติบุคคล 

ช่ือนิติบุคคล 
ประเภท 
นิติบุคคล 

สถานะ 
รหัส

ประเภท 
ธุรกจิ 

ช่ือประเภทธุรกจิ จังหวดั 
ทุนจด
ทะเบียน 
(บาท) 

รายได้รวม 
(บาท) 

ก าไร 
(ขาดทุน) 
สุทธิ (บาท) 

สินทรัพย์
รวม (บาท) 

ส่วนของผู้ถือ
หุ้น (บาท) 

3 0815560003142 กระบ่ี เดนท ์
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีกสินคา้
ทางเภสชัภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ ์

กระบ่ี 1,000,000.00 0.00 -15,082.00 968,918.00 954,638.00 

4 0125558008007 กวินเวท แอนด ์
บิซิเนส จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

46441 การขายส่งสินคา้ทาง
เภสชัภณัฑแ์ละทาง
การแพทย ์

นนทบุรี 1,000,000.00 1,589,631.52 -74,091.40 1,410,379.32 1,251,891.62 

5 0145560005940 คลงัยา เวชภณัฑ ์
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีกสินคา้
ทางเภสชัภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ ์

พระนคร 
ศรีอยุธยา 

1,100,000.00 1,475,906.55 56,882.58 3,153,384.09 3,129,384.09 

6 0105563141275 คลงัยาเทพอาสา 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีกสินคา้
ทางเภสชัภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ ์

กรุงเทพฯ 5,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

7 0205560042089 คลงัยาเภสชั 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีกสินคา้
ทางเภสชัภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ ์

ชลบุรี 5,000,000.00 3,599,817.30 154,578.84 5,773,781.97 1,810,859.87 

8 0105559010960 จ.เจริญเภสชั 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

46441 การขายส่งสินคา้ทาง
เภสชัภณัฑแ์ละทาง
การแพทย ์

กรุงเทพฯ 1,000,000.00 182,515,593.64 9,281,675.14 61,046,675.79 28,158,233.01 

9 0105555035887 จีซีซี อินเตอร์
เนชัน่แนล 
คอนซลัติง 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

46443 การขายส่ง
เคร่ืองส าอาง 

กรุงเทพฯ 1,000,000.00 1,230,310.05 6,413.40 2,343,649.01 1,703,707.17 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

ล าดบั 
เลขทะเบียน 
นิติบุคคล 

ช่ือนิติบุคคล 
ประเภท 
นิติบุคคล 

สถานะ 
รหัส

ประเภท 
ธุรกจิ 

ช่ือประเภท
ธุรกจิ 

จังหวดั 
ทุนจด
ทะเบยีน 
(บาท) 

รายได้รวม 
(บาท) 

ก าไร 
(ขาดทุน) 
สุทธิ 
(บาท) 

สินทรัพย์
รวม 

(บาท) 

ส่วนของผู้
ถือหุ้น 
(บาท) 

10 0205563034940 ช.ศิริ แอนด ์
โซไลฟ์ จ ากดั 

บริษทัจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

46441 การขายส่งสินคา้
ทางเภสชัภณัฑ ์

ชลบุรี 1,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

      และทาง
การแพทย ์

      

11 0625563000448 ชวนชมเภสชั 
จ ากดั 

บริษทัจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

46441 การขายส่งสินคา้
ทางเภสชัภณัฑ์
และทาง
การแพทย ์

ก าแพง 
เพชร 

1,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

12 0903560003778 ชุมทาง ฟาร์มาซี หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทางเภสชั
ภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ ์

สงขลา 600,000.00 1,721,762.04 267,640.90 912,926.78 898,987.93 

13 0505563014237 ซมัฟาร์มา 
(ประเทศไทย) 
จ ากดั 

บริษทัจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทางเภสชั
ภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ ์

เชียงใหม ่ 5,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

ล าดบั 
เลขทะเบียน 
นิติบุคคล 

ช่ือนิติ
บุคคล 

ประเภท 
นิติบุคคล 

สถานะ 
รหัส

ประเภท 
ธุรกจิ 

ช่ือประเภท
ธุรกจิ 

จังหวดั 
ทุนจดทะเบียน 

(บาท) 
รายได้รวม 
(บาท) 

ก าไร 
(ขาดทุน) 
สุทธิ (บาท) 

สินทรัพย์รวม 
(บาท) 

ส่วนของผู้ถือ
หุ้น (บาท) 

14 0105563122041 ซิกโน เมดิ
คอล จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

21001 การผลิตเภสชั
ภณัฑแ์ละ
เคมีภณัฑท่ี์ใช้
รักษาโรค 

กรุงเทพฯ 1,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

15 0105553147912 ซี.ที.ฟาร์ม่า 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

กรุงเทพฯ 2,000,000.00 9,950,283.79 1,944,534.12 540,305.02 -5,613,624.46 

16 0105554157903 ซูรูฮะ 
(ประเทศ
ไทย) จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

กรุงเทพฯ 148,000,000.00 661,545,291.06 748,718.00 277,346,109.84 139,742,744.14 

17 0765563000889 ณ วิริยา 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

เพชรบุรี 500,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

ล าดบั 
เลขทะเบียน 
นิติบุคคล 

ช่ือนิติบุคคล 
ประเภท 
นิติบุคคล 

สถานะ 
รหัส

ประเภท 
ธุรกจิ 

ช่ือประเภท
ธุรกจิ 

จังหวดั 
ทุนจด
ทะเบียน 
(บาท) 

รายได้รวม 
(บาท) 

ก าไร 
(ขาดทุน) 
สุทธิ (บาท) 

สินทรัพย์รวม 
(บาท) 

ส่วนของผู้ถือ
หุ้น (บาท) 

18 0405557002746 ดรักเซ็นเตอร์ 
ขอนแก่น 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

ขอนแก่น 1,000,000.00 199,305,262.87 1,551,489.95 20,883,666.16 6,872,553.82 

19 0105550120142 ดี-โซน ดรักซ์
สโตร์ จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

46441 การขายส่ง
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และทาง
การแพทย ์

กรุงเทพฯ 3,000,000.00 7,907,636.46 355,323.21 5,156,381.02 5,108,812.79 

20 0105544104971 ดีดี เมดดิคอล 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

กรุงเทพฯ 1,000,000.00 5,489,005.61 200,731.16 1,575,177.88 522,835.16 

21 0105563053198 ดีเคเค ดิไวซ ์
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

กรุงเทพฯ 3,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

ล าดบั 
เลขทะเบียน 
นิติบุคคล 

ช่ือนิติบุคคล 
ประเภท 
นิติบุคคล 

สถานะ 
รหัส

ประเภท 
ธุรกจิ 

ช่ือประเภท
ธุรกจิ 

จังหวดั 
ทุนจดทะเบียน 

(บาท) 
รายได้รวม 
(บาท) 

ก าไร 
(ขาดทุน) 
สุทธิ (บาท) 

สินทรัพย์รวม 
(บาท) 

ส่วนของผู้ถือ
หุ้น (บาท) 

22 0503562001482 ดีเอส ซพัพลาย 
แอนด ์เอน็จิ
เนียร่ิง 

หา้ง
หุน้ส่วน
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

เชียงใหม ่ 1,000,000.00 0.00 -4,000.00 998,000.00 996,000.00 

23 0105559064768 ที เอ แอล เฮลท์
แคร์ จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

กรุงเทพฯ 1,000,000.00 2,041.46 -7,258.95 993,708.10 984,428.10 

24 0545558000258 ที เอส เฮิร์บ โปร
ดกัส์ จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

74109 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

แพร่ 2,000,000.00 1,814,839.08 -10,141.50 2,359,090.10 2,341,895.45 

25 0105554086933 ที. แมน ฟาร์มา 
จ ากดั 

บริษทั
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

21001 การผลิตเภสชั
ภณัฑแ์ละ
เคมีภณัฑท่ี์ใช้
รักษาโรค 

กรุงเทพฯ 100,000,000.00 795,967,337.14 11,875,804.43 1,143,461,905.57 320,799,501.53 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

ล าดบั เลขทะเบียน 
นิติบุคคล 

ช่ือนิติบุคคล ประเภท 
นิติบุคคล 

สถานะ รหัส
ประเภท 
ธุรกจิ 

ช่ือประเภท
ธุรกจิ 

จังหวดั ทุนจด
ทะเบียน 
(บาท) 

รายได้รวม 
(บาท) 

ก าไร 
(ขาดทุน) 
สุทธิ (บาท) 

สินทรัพย์
รวม (บาท) 

ส่วนของผู้ถือ
หุ้น (บาท) 

26 0135558002254 ที.เจ.เค ฟาร์มา 
จ ากดั 

บริษทัจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

ปทุมธานี 1,000,000.00 8,106,990.62 30,513.26 6,002,733.79 1,831,216.79 

27 0743542000454 ที.เอ.ฟาร์ม่า  
คิงดอม (1999) 

หา้งหุน้ส่วน
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

สมุทร 
สาคร 

1,500,000.00 18,779,664.03 353,496.50 15,235,844.79 13,078,082.26 

28 0105562068396 ทีเอสเอม็ คอร์
เปอเรท จ ากดั 

บริษทัจ ากดั ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทาง
เภสชัภณัฑ์
และเวชภณัฑ ์

กรุงเทพฯ 1,000,000.00 11,800.51 -15,954.49 996,300.51 984,045.51 

29 0303561006288 จีรวรรณ
ฟาร์มาซี 

หา้งหุน้ส่วน
จ ากดั 

ยงัด าเนิน
กิจการอยู ่

47721 ร้านขายปลีก
สินคา้ทางเภสชั
ภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ ์

นครราชสีมา 500,000.00 1,415,116.28 163,989.00 740,894.75 733,513.17 

ทีม่า: กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์(2564)
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2. การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) 
ในการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัเพื่อใหส้อดคลอ้งกบั

รูปแบบการวิจยั ผูว้จิยัไดก้  าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ดงัต่อไปน้ี 
2.1 การวิจยัเชิงคุณภาพ ก าหนดให้ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั ไดแ้ก่ ผูท้รงคุณวุฒิ ผูเ้ช่ียวชาญ และ

นักวิชาการด้านระบบการกระจายสินค้าและการตลาด จ านวน 5 ราย แบ่งตามช่องทางท่ีใช้เพื่อ
เคล่ือนยา้ยสินคา้จากธุรกิจไปยงัตลาด และผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
โดยการเก็บกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 4 ราย แบ่งตามประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 

2.2 การวิจยัเชิงปริมาณ ก าหนดให้กลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ ธุรกิจร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
ส าหรับขนาดกลุ่มตวัอย่างเพื่อให้ครอบคลุมเน้ือหาในการวิจยั ผูว้ิจยัไดก้  าหนดเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
โดยเก็บขอ้มูลจาก ผูบ้ริหาร หรือ หวัหนา้งาน หรือ ผูป้ฏิบติังาน 1 คน ซ่ึงมีหลายวิธีท่ีใชพ้ิจารณาใน
การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง มีรายละเอียดดงัน้ี 

วธีิท่ี 1 กรณีทราบจ านวนท่ีแทจ้ริงของประชากร ในการก าหนดขนาดตวัอยา่งจะใชสู้ตร
การค านวณของยามาเน่ (Yamane, 1967, อา้งถึงใน สุชาต ประสิทธ์รัฐสินธ์ุ, 2550, หนา้ 155-156) 
โดยใชสู้ตรในการค านวณ ดงัน้ี 

 สูตร  
   
โดยท่ี  n คือ  ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั  

N คือ  ขนาดประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัแทนดว้ยจ านวนธุรกิจร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์มีจ านวนทั้งส้ิน 3,596 ราย (ตามตารางท่ี 3.1) 

e คือ   ค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้จิยัยอมรับได ้
 

แทนค่าในสูตรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05) ดงันั้น จะไดค้่า
ระดบัความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งในทางสถิติจะเท่ากบั 0.05 (e = 0.05) จะได ้

n =       N        
  1 + N (e)2 

   
=        3,596 = 359.959 ≈ 360 

    1 + 3,596 (0.05)² 
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วิธีท่ี  2 กรณีวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เทคนิคสถิติโมเคลสมการโครงสร้าง  (Structural 
Equation Modelling) จากกรอบแนวคิดในการวิจยัมีตวัแปรแฝง  (Latent Variables) จ านวน 5 ตวั
แปร และมีตวัแปรสังเกตได้ (Observed Variables) จ านวน 26 ตวัแปร เน่ืองดว้ยนักสถิติแนะน าว่า
ในการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งควรมีขนาดตั้งแต่ 15 ถึง 20 เท่าของจ านวนตวัแปรสังเกตได ้(Hair, 
Anderson, Tatham, & Black, 2006) จึงจะถือวา่เป็นขนาดตวัอย่างท่ีเหมาะสมส าหรับการวิเคราะห์
ตวัแปรพหุ ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเหมาะสมและเพียงพอควรมีจ านวนตั้งแต่  
15 x 26 = 390 ถึง 20 x 26 = 520 

โดยผูว้ิจยัเลือกใช้การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างตามวิธีท่ี 2 ท่ีมีขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 
520 ตวัอยา่ง เพื่อให้แน่ใจวา่จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีสามารถใชเ้ป็นค่าสถิติท่ีเป็นตวัแทนท่ีดีของ
ประชากรได ้(Hair, et al., 2006) 
 
ตารางที ่3.3 กลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 

กลุ่ม จ านวนประชากร จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 88 13 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นหา้งสรรพสินคา้ 507 73 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 1,763 255 
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นรูปแบบการขายส่ง 1,238 179 

รวม 3,596 520 

 
3.3 ขั้นตอนการด าเนินการวิจัย 

ผูว้จิยัไดแ้บ่งขั้นตอนการวิจยัออกเป็น 10 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 
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ภาพประกอบที ่3.1 ขั้นตอนการด าเนินงานวจิยั 

4. การพฒันาเคร่ืองมือการวจิยั 

ประชากร: ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

กลุ่มตัวอย่าง : 520 ราย 
เคร่ืองมือการวิจัย: แบบสอบถาม 

การวิเคราะห์: สถิติพรรณนา และ สถิติ

อ นุ มานด้วย เทค นิคการวิ เคราะ ห์
แ บ บ จ าล อ งส ม ก าร โค ร งส ร้ า ง 
(Structure Equation Modeling, SEM) 

3. แนวทางเชิงคุณภาพ และการ        

สร้างกรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

2. การก าหนดจุดมุ่งหมายของการวิจยั 

 

1. การทบทวนวรรณกรรม 

 

ประชากร: ผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญ

ดา้นร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

ผู้ ให้ ข้ อ มู ลส าคัญ : คัด เลื อกแบบ

เฉพาะเจาะจง 4 ราย 

เคร่ืองมือการวิจัย: การสัมภาษณ์เชิง

ลึก (In-depth Interview) 

การวิเคราะห์ : วิเคราะห์เชิงเน้ือหา 

(Content Analysis) เพื่ อ พั ฒ น าตั ว
แบบท่ีไดจ้ากเชิงปริมาณ 
 

6. การทดสอบความเช่ือมัน่ของ
เคร่ืองมือการวจิยั 

 alp 
 

7. แนวทางเชิงปริมาณ และการ
วเิคราะห์ขอ้มลู 

5. การทดสอบความเท่ียงตรงของ
เคร่ืองมือการวจิยั 

 

ประชากร: ผูเ้ช่ียวชาญ

การกระจายสินคา้และ
การตลาด และร้านคา้

ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ 

กลุ่มตัวอย่าง:สุ่มแบบ
เฉพาะเจาะจงรวม 
จ านวน 9 ราย 
เคร่ืองมือการวิจัย:การ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-

depth Interview) 

การวิเคราะห์: น าผล

สัมภาษณ์ท่ีไดม้า
วเิคราะห์เพื่อหาตวัแปรท่ี
เหมาะสมในบริบท
ประเทศไทย 
 

8. แนวทางเชิงคุณภาพ 

9. สรุป อภิปรายผลการวจิยั และ

ขอ้เสนอแนะ 

 

10. การน าเสนอผลการวจิยั 
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ขั้นตอนที่ 1 การทบทวนวรรณกรรม เป็นขั้นตอนท่ีผูว้ิจยัได ้เร่ิมตน้ดว้ยการศึกษาแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องท่ีมีผูศึ้กษาไวแ้ล้วทั้ งภายในประเทศและต่างประเทศ เพื่อให้ได้
มองเห็นประเด็นปัญหาและช่องวา่งการวิจยั ขอ้จ ากดังานวิจยัในอดีต และไดท้ราบถึงขอ้เสนอแนะ
ในการวิจยัในอนาคตของนกัวิจยั เม่ือไดท้ราบวา่ประเด็นใดมีการตรวจสอบแลว้ และประเด็นใดยงั
ไม่ไดมี้การตรวจสอบ ท าให้ผูว้จิยัไดรั้บความรู้พื้นฐานในการวิจยั และน ามาพฒันากรอบแนวคิดใน
การวจิยั 

ขั้นตอนที่ 2 การก าหนดจุดมุ่งหมายของการวิจยั ผูว้ิจยัมีจุดมุ่งหมายท่ีจะศึกษาปัจจยัเชิง
สาเหตุท่ีส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก ในขั้นตอนน้ี
ผูว้ิจยัได้ก าหนดความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา โดยไดน้ าประเด็นปัญหามาก าหนดเป็น
ค าถามเชิงบริหาร วตัถุประสงคก์ารวิจยั ค าถามการวิจยั ขอบเขตการวิจยั และประโยชน์ท่ีคาดวา่จะ
ไดรั้บทั้งในเชิงวชิาการ 

ขั้นตอนที่ 3 การสร้างกรอบแนวคิดในการวิจยั จากการทบทวนวรรณกรรมในขั้นตอนท่ี 1 
ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ สังเคราะห์ เพื่อหาโครงสร้างขององค์ประกอบ ปัจจยัและตวัแปรท่ีใช้ใน
การวิจัยส าหรับหลักการในการสร้างกรอบแนวคิดในการวิจัย  ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
โครงสร้างขององค์ประกอบ  และการก าหนดสมมติฐานการวิจยั และศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพเพื่อ
พฒันาข้อค าถามหรือเคร่ืองมือการวิจยัท่ีเป็นแบบสอบถามด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) กบัผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 

ขั้นตอนที ่4 การพฒันาเคร่ืองมือการวิจยั เป็นขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั
เพื่อใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง และกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัให้มีความครบถว้นและ
สมบูรณ์ โดยเคร่ืองมือการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ 

(1) การพัฒนาแบบสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-depth Interview) เพื่อเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
สัมภาษณ์ผู ้ให้ข้อมูลส าคัญ  ผู ้วิจ ัยได้แปลผลการสัมภาษณ์ท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
ผูเ้ช่ียวชาญการกระจายสินคา้และการตลาด และร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

(2) การพฒันาแบบสอบถามการวิจยั  (Questionnaire) เพื่อเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีไดค้  านวณไว ้

หลงัจากท่ีไดพ้ฒันาเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ผูว้ิจยัไดน้ าร่างเคร่ืองมือวิจยั ไดแ้ก่ ร่างแบบ
สัมภาษณ์และร่างแบบสอบถาม ไปปรึกษากบัอาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์เพื่อตรวจสอบและขอค า
ช้ีแนะ จากนั้นผูว้จิยัไดท้  าการปรับปรุงและแกไ้ขเคร่ืองมือการวิจยัตามค าช้ีแนะ และไดน้ าเคร่ืองมือ
การวิจยัผ่านการตรวจสอบและอนุมติัจากอาจารย์ท่ีปรึกษาฯ แล้วไปด าเนินการต่อ เพื่อท าการ
ทดสอบเคร่ืองมือการวจิยัโดยผูเ้ช่ียวชาญต่อไป 
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ขั้นตอนที่ 5 การทดสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือการวิจยั เป็นการประเมินคุณภาพของ
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัดว้ยท าการทดสอบคุณภาพเพื่อหาค่าความเท่ียงตรง (Validity) โดยผูว้ิจยั
ไดน้ าร่างแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบและการอนุมติัจากอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ มาท า
การตรวจสอบหาค่าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) จากผูเ้ช่ียวชาญโดยผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 5 
ท่าน ไดท้  าการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาเพื่อประเมินความสอดคลอ้งของขอ้ค าถามรายขอ้
กบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั ดงัรายช่ือต่อไปน้ี 

(1) รองศาสตราจารย ์ดร.ปริณภา จิตราภณัฑ ์นกัวชิาการ 
(2) ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พฒันา ศิริโชติบณัฑิต นกัวชิาการ 
(3) นายแพทยช์ยัสิทธ์ิ ใบไม ้ผูเ้ช่ียวชาญดา้นยาและเวชภณัฑ ์
(4) คุณปาริฉตัร เทศน์สาลี ผูเ้ช่ียวชาญดา้นยาและเวชภณัฑ์ 
(5) คุณเสริมศรี จบัใจ ผูป้ระกอบการบริษทัยาภาคเอกชน 
จากนั้นผูว้ิจยัไดน้ าแบบประเมินคุณภาพเคร่ืองมือการวจิยัท่ีผูเ้ช่ียวชาญไดต้รวจสอบและมี

ค าช้ีแนะ มาด าเนินการแกไ้ขตามค าช้ีแนะ และท าการประเมินความสอดคลอ้งดว้ยการหาค่าดชันีวดั
ความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence: IOC) โดยมีเกณฑ์พิจารณาว่าค่า IOC ควร
จะต้องมีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ  0.6 (IOC ≥  0.6) ซ่ึงเป็นค่าความเท่ียงตรงท่ีผู ้วิจ ัยสามารถน า
แบบสอบถามไปใชต่้อได ้ 

ขั้นตอนที ่6 การทดสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือการวิจยั โดยน าแบบสอบถามท่ีผา่นการ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา จากผูเ้ช่ียวชาญไปทดลองใช้กบักลุ่มตวัอย่างเพื่อหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) กบัธุรกิจร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ จ  านวน 30 ราย เพื่อตรวจสอบหาค่าความ
เช่ือมัน่ของขอ้ค าถามเป็นรายขอ้ค าถาม โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ (Cronbach Alpha 
Coefficient, α) โดยเกณฑ์ค่าครอนบาคแอลฟา (α) ตอ้งมีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.70 (α ≥ 0.70) 
ซ่ึงเป็นค่าความเช่ือมัน่ท่ีสามารถน าแบบสอบถามไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจริงได ้

ขั้นตอนที่ 7 แนวทางเชิงปริมาณและการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลและ
การวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นการน าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความเท่ียงตรงและความน่าเช่ือถือ
แล้ว ส่งไปยงักลุ่มตวัอย่างเป้าหมาย ท่ีอยู่ในธุรกิจร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์ โดยมีหนังสือขอ
ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม  จากนั้น เม่ือได้รับแบบสอบถามกลบัคืนมาจากกลุ่ม
ตวัอย่าง ผูว้ิจยัไดน้ ามาลงรหัสให้กบัตวัแปร และท าการบนัทึกขอ้มูลลงโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS Version 23 และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป LISREL Version 9.30 โดยใชเ้ทคนิค
สถิติโมเดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation Modelling: SEM) 
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ขั้นตอนที่ 8  แนวทางเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกดว้ยการสัมภาษณ์เฉพาะร้านคา้
ยาและเวชภณัฑ์ โดยวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อเป็นการยนืยนัแบบจ าลองท่ีสร้างข้ึน 
ตามข้อสมมุติฐานท่ี 3 ท่ีน ามาศึกษาในงานวิจยั และใช้กระบวนการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงเน้ือหา 
(Content Validity) เพื่อยนืยนั อธิบายผล และสร้างแบบจ าลองความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของช่องทาง
การกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 

ขั้นตอนที่ 9 การสรุปผลและการอภิปรายผลการวิจยั เป็นขั้นตอนท่ีผูว้ิจยัสรุป และอธิบาย
เน้ือหาสาระส าคญัให้มีความครอบคลุมถึงวตัถุประสงคก์ารวจิยั ค าถามการวจิยั และสมมติฐานการ
วิจยัท่ีผูว้ิจยัได้ก าหนดไวต้ามหลักการวิจยัทางสังคมศาสตร์และมนุษยศ์าสตร์ โดยได้สรุปและ
อภิปรายผลความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SDDP) กลุ่มของคู่คา้
ยาและเวชภณัฑ์ (GVDP) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCDP) กลยุทธ์การตลาด (MKST) 
และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PRDP) ว่ามีประเด็นส าคญัในประเด็นอะไร และ
ปัจจยัใดมีอิทธิพลหรือมีความส าคญัมากน้อยอย่างไร เพื่อใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ท่ี
เหมาะสมส าหรับการก าหนดปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีก ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าองค์ความรู้และผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  (จากขั้นตอนท่ี 7) 
มาเขียนเป็นรายงานการวจิยัฉบบัสมบูรณ์ เพื่อตีพิมพเ์ผยแพร่และน าเสนอต่อคณะกรรมการสอบ 

ขั้นตอนที่ 10 การน าเสนอผลการวิจยั ผูว้ิจยัน าเสนอรายงานการวิจยัฉบบัสมบูรณ์  (ท่ีได้
จากขั้นตอนท่ี 9 ต่อคณะกรรมการสอบ ตามท่ีผูว้ิจยัได้ท าการศึกษา เก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ 
สรุปผลและอภิปรายผลการวจิยัท่ีมีเหตุผลประกอบตามหลกัการ  

 

3.4 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ เพื่อเป็นแนวทางในการ

วเิคราะห์ปัจจยัเชิงเหตุและผลและเพื่อสร้างตวัแบบในการวจิยัคร้ังน้ี โดยแบ่งการสัมภาษณ์ออกเป็น 
2 ลกัษณะตามลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 
1. กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญด้านระบบการกระจายสินค้าและการตลาด ใช้

เทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงจะมีแนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ประกอบดว้ยค าถาม 2 ส่วน 
 1.1 ค  าถามดา้นระบบการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย 5 หัวขอ้ ไดแ้ก่ 1) ลกัษณะการ

ด าเนินงานของบริษทัโดยกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยสินคา้ 2) บริษทัมีการบูรณาการท่ี
เป็นรูปแบบท่ีมีกระบวนการในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ท่ีเป็นองค์รวม 3) การก าหนดจุดเปล่ียนถ่าย
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สินคา้และตารางการเคล่ือนยา้ยสินคา้  4) บริษทัมีการจดัเก็บสินคา้คงคลงัโดยค านึงถึงการวางแผน
การกระจายสินคา้ และ 5) บริษทัมีการกระจายสินคา้โดยค านึงถึงการวางแผนการผลิต 

 1.2 ค  าถามดา้นการตลาด ประกอบดว้ย 10 หวัขอ้ ไดแ้ก่ 1) บริษทัมีการด าเนินกิจกรรม
ทางดา้นการตลาด 2) บริษทัเคยมีการท าแผนดา้นการตลาด 3) บริษทัมีการประชาสัมพนัธ์ 4) บริษทั
ผา่นช่องทางส่ือสารใด 5) บริษทัมีการใชร้ะบบ Social Network ในการประชาสัมพนัธ์บริษทั  
6) ช่องทางการขายของท่านด าเนินการผา่นช่องทางใด 7) ในโครงสร้างองคก์รของบริษทัมีการแบ่ง
ส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายหรือการตลาดอยา่งเป็นกิจจะลกัษณะ 8) บริษทัของท่านมีการจดัท า
ประวติัลูกค้า (Customer Profile) 9) บริษทัเคยท ากิจกรรมลูกค้าสัมพนัธ์ (Customer Relationship 
Management- CRM) และ 10) บริษทัมีการจดัสรรงบประมาณในการท าการประชาสัมพนัธ์บริษทั
เท่าใด / ปี จุดขายในการบริการของบริษทั 

2. กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญด้านร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ใช้เทคนิคการ
สัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงจะมีแนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ประกอบดว้ยค าถาม 6 หวัขอ้ ไดแ้ก่  
1) ค าถามทั่วไปด้านการตลาด (ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด) 2) ค  าถามทัว่ไปด้านการเงิน 3) ค  าถามทัว่ไปด้านการจดัการภายในร้านคา้ 4) ค  าถาม
ทัว่ไปด้านการบริหารงานบุคคล 5) ค าถามทัว่ไปด้านสารสนเทศ และ 6) ค  าถามทัว่ไปด้านการ
กระจายสินคา้ 

โดยประเด็นขอ้ค าถามทุกขอ้ค าถามไดม้าจากทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
รวมถึงบทความท่ีมีความส าคญัและเป็นประเด็นในปัจจุบนั 

ส าหรับเคร่ืองมือวจิยัเชิงปริมาณ ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม (ตามภาคผนวก ข) กบักลุ่มตวัอยา่ง 
เพื่อใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยในกระบวนการพฒันาแบบสอบถาม ได้จากการทบทวน
วรรณกรรม  ทฤษฎี  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และประเด็นส าคัญขององค์กรธุรกิจ ศูนย์วิจัย  หรือ
หน่วยงานเก่ียวขอ้งท่ีไดร้วบรวมประเด็นค าถามไวใ้นงานวจิยัต่างๆ เพื่อน ามาบูรณาการและก าหนด
เป็นประเด็นค าถามท่ีเหมาะสมในทุกขอ้ค าถามการวิจยั  โดยค านึงถึงความสอดคล้องเชิงเน้ือหา 
วตัถุประสงค์การวิจัย  และให้ครอบคลุมทุกองค์ประกอบของกรอบแนวคิดในการวิจัย  ซ่ึง
แบบสอบถามชุดน้ีส่วนหน่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการแปลประเด็นค าถามจากบทความแบบสอบถามและ
งานวิจยัต่างประเทศให้เป็นภาษาไทย และอีกส่วนหน่ึงผูว้ิจยัปรับปรุงหรือคดัแปลงขอ้ความจาก
ประเด็นขอ้ค าถามจากบทความ แบบสอบถามและงานวจิยัภายในประเทศและไดป้รับปรุงพฒันาให้
เป็นประเด็นค าถามของผูว้ิจ ัย  เพื่อให้มีความเหมาะสมกับบริบทของธุรกิจร้านค้าปลีกยาและ
เวชภณัฑ ์โดยไดพ้ฒันาตวัอยา่งของแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป ประกอบด้วย 1) องค์กร 2) ระบุสัญชาติและสัดส่วน
การถือหุ้นของบริษทั 3) เงินทุนจดทะเบียน 4) ยอดขาย และ 5) จ  านวนพนกังานทั้งหมด ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการและการเขียนกรอกขอ้มูล รวม 5 ขอ้ค าถาม 

ส่วนท่ี 2 การสอบถามระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SDDP) ประกอบดว้ย  
1) กระบวนการสั่งซ้ือ 2) คลงัสินคา้ 3) สินคา้คงคลงั 4) การขนถ่ายวสัดุ 5) บรรจุภณัฑ์ 6) การขนส่ง 
และ 7) การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล 

ส่วนท่ี 3 การสอบถามกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GVDP) ประกอบดว้ย 1) โครงสร้าง
กลุ่มคู่ค้า 2) กลุ่มอุปทาน  3) การเป็นพันธมิตร 4) ส่วนแบ่งการตลาด 5) รูปแบบรายได้ และ            
6) โครงสร้างตน้ทุน 

ส่วนท่ี 4 การสอบถามช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(DCDP) ประกอบดว้ย  
1) ลกัษณะและความตอ้งการลูกค้า 2) ลกัษณะของบริษทั 3) ลกัษณะสินค้า 4) คู่แข่งขนั 5) ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย, และ 6) ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย 

ส่วนท่ี 5 การสอบถามกลยทุธ์การตลาด (MKST) ประกอบดว้ย 1) สินคา้/บริการ 2) ราคา  
3) สถานท่ี/ช่องทางขาย และ 4) การส่งเสริมการขาย 

ส่วนท่ี 6 การสอบถามสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PRDP) ประกอบดว้ย  
1) สมรรถนะการขาย 2) สมรรถนะการเงิน และ 3) สมรรถนะบริการลูกคา้ และขอ้เสนอแนะ 

ส าหรับส่วนท่ี 2 ถึงส่วนท่ี 6 จะใช้การวดัตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert's Scale) โดยใช้แบบ
ประเมินรวมค่า (Rating Scale) วดัความส าคัญออกเป็น  5 ระดับ  (Cooper, & Schindler, 2003) 
ยกตวัอย่างเช่น 5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = น้อย และ 1 = น้อยท่ีสุด เป็นตน้ ซ่ึงผูว้ิจยั
อาจจะให้ความหมายใน  5 ระดับ  (ระดับท่ี  1 ถึงระดับท่ี  5) แตกต่างกันไปในแต่ละส่วนของ
แบบสอบถาม โดยผูว้ิจยัจะก าหนดความชัดเจนอีกคร้ังในระหว่างการพฒันาแบบสอบถาม เพื่อ
น ามาใชใ้นการวจิยัต่อไป ตวัอยา่งของประเด็นขอ้ค าถามในแบบสอบถามแสดงในตารางท่ี 3.4 
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ตารางที่ 3.4 ตวัอยา่งของประเด็นขอ้ค าถามในแบบสอบถาม 

ตัวแปร ตัวอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 

ด้านระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (SDDP) 
มิติท่ี 1 กระบวนการสั่งซ้ือ 1) การรับค าสั่งซ้ือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั 

2) การจดัหาขอ้มูลเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบ มีผลิตภณัฑ ์ราคา และส่วนลด 
3) การติดต่อซพัพลายเออร์และตกลงเง่ือนไขต่างๆ แลว้สั่งซ้ือ 
4) การติดตามผลการสั่งซ้ือจากซพัพลายเออร์ 
5) การตรวจรับสินคา้ตามท่ีสั่งซ้ือมา 

มิติท่ี 2  คลงัสินคา้ 
 

1) มีการวางแผนพื้นท่ีเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการใชส้อยและการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้และวตัถุดิบ 
2) ก าหนดเป้าหมายหลกัในการบริหารการจดัการคลงัสินคา้ 
3) มีการควบคุมคุณภาพของการเก็บ การหยบิสินคา้ การป้องกนัลดการ
สูญเสียจากการด าเนินงาน 

มิติท่ี 3 สินคา้คงคลงั 
 

1) มีสินคา้คงคลงับริการลูกคา้ในปริมาณท่ีเพียงพอและทนัต่อการความ
ตอ้งการ 
2) มีการลดระดบัการลงทุนในสินคา้คงคลงัต ่าท่ีสุด 
3) มีการวางแผนก าหนดปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม 

มิติท่ี 4  การขนถ่ายวสัดุ 1) ความพร้อมและเพียงพอของอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 
2) ความปลอดภยัของในการใชบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 
3) ระบบบริหารจดัการของการใหบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 
4) ความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 

มิติท่ี 5 บรรจุภณัฑ์ 1) การคดัขนาด คุณภาพ และชัง่น ้าหนกัเพื่อบรรจุลงบรรจุภณัฑ ์
2) มีขั้นตอนบรรจุตามความเหมาะสมเพื่อเตรียมการส่งมอบ 
3) มีการแปรรูปหรือเพิ่มมูลค่าก่อนบรรจุลงในบรรจุภณัฑ์ 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
มิติท่ี 6 การขนส่ง 

 

1) ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใชบ้ริการในการขนส่ง 
2) ความถูกตอ้งรวดเร็วในการใชบ้ริการในการขนส่ง 
3) ความพร้อมและเพียงพอในสถานท่ีในการขนส่ง 
4) การรักษาความปลอดภยัในการขนส่ง 

มิติท่ี 7 การส่ือสารและการ
แลกเปล่ียนขอ้มูล 

1) ความเขา้ใจปัญหา และความคาดหวงัใหถ่้องแท ้ใชมุ้มมอง
ความคิด นิสัย พฤติกรรมของคู่คา้ท่ีชดัเจน 
2) การเขา้ไปอยูใ่นมุมมองของคู่คา้ 
3) การจดัท าส่ือรูปแบบต่าง ๆ เรียบเรียงถอ้ยค าใหคู้่คา้ทราบขอ้ดี
ของสินคา้ 
4) การปรับแนวทางการตลาดและสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัคู่คา้ 

ด้านกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ (GVDP) 
มิติท่ี 1 โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ 1) กลุ่มบริษทัมีโครงสร้างกลุ่มคู่คา้ท่ีเหมาะสม 

2) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามโครงสร้างท่ีวางไว ้อยา่งมี
ประสิทธิภาพ 
3) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามตารางเวลาท่ี เหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพ 

มิติท่ี 2  กลุ่มอุปทาน 
 

1) พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่คา้อ่ืนๆ เฉพาะตน้น ้า ท่ีด าเนินธุรกิจ
ร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 
2) การด าเนินงานของคู่คา้อ่ืนๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัเฉพาะตน้น ้า 

มิติท่ี 3 การเป็นพนัธมิตร 
 

1) การกระตุน้และส่งเสริมใหเ้กิดการเป็นพนัธมิตร 
2) การก าหนดยทุธศาสตร์และกลยทุธ์ของการเป็นพนัธมิตร 
3) การจดัท าโครงการภายใตย้ทุธศาสตร์และกลยทุธ์ของการเป็น
พนัธมิตร 

มิติท่ี 4  ส่วนแบ่งการตลาด 1) การก าหนดตราสินคา้ 
2) การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 
3) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ 
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ตารางที่ 3.4  (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
มิติท่ี 5 รูปแบบรายได ้ 1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 

2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 
3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 

มิติท่ี 6 โครงสร้างตน้ทุน 1) ตน้ทุนของสินคา้ท่ีขาย 
2) ตน้ทุนการจดัการโซ่อุปทานทั้งหมด 
3) มูลค่าเพิ่มผลผลิต 
4) ตน้ทุนกระบวนการคืนสินคา้ 

ด้านช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (DCDP) 
มิติท่ี 1 ลกัษณะและความ
ตอ้งการลูกคา้ 

1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วตรง
ตามความตอ้งการและแม่นย  า 
2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการให้แกไ้ขปัญหา สามารถ
ตอบสนองลูกคา้โดยการวิเคราะห์แกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและ
แม่นย  า 
3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยากดดนัให้
ลูกคา้รับสินคา้ 

มิติท่ี 2  ลกัษณะของบริษทั 
 

1) บริษทัมีความโดดเด่นและมีความสามารถอยา่งไรต่อการบริการ
ลูกคา้ 
2) บริษทัมีจ านวนพนกังานเพียงพอในการท างานเพียงใดต่อการ
บริการลูกคา้ 
3) บริษทัประสบความส าเร็จเพียงใด 

มิติท่ี 3 ลกัษณะสินคา้ 
 

1) การก าหนดรูปลกัษณะและคุณภาพของสินคา้ 
2) การก าหนดส่วนประสมและคุณภาพบริการ 
3) การก าหนดตราสินคา้หรือยีห่อ้ของสินคา้ 

มิติท่ี 4 คู่แข่งขนั 
 

1) การระบุคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนอง
กลุ่มเป้าหมาย 
2) การระบุการด าเนินงานของคู่แข่งขนัทางธุรกิจ และทราบถึงคู่คา้
ต่างๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัตั้งแต่ตน้น ้าถึงปลายน ้า 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
 3) การระบุพนัธมิตรเชิงกลยุทธ์ของคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนิน

ธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 
มิติท่ี 5 ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
 
 
 

1) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการการกระจายสินคา้ 
2) มีการใชเ้ทคโนโลยจี  าหน่ายในการใหบ้ริการกระจายสินคา้ 
(ผา่นเวป๊ไซต)์ 
3) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการมีความสะดวกสบายต่อการรับ
บริการ 
4) มีการจ าหน่ายการใหบ้ริการผา่นตวัแทนในการกระจายสินคา้ 

มิติท่ี 6 ขอ้ก าหนดทาง
กฎหมาย 
 

1) การควบคุมตลาดเพื่อซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั 
2) การก าหนดกระบวนการซ่ึงไดม้าซ่ึงความสามารถเพิ่มราคาหรือ
ตดัคู่แข่ง 
3) การก าหนดการกีดกนัการแข่งขนัและกีดกนัผูป้ระกอบธุรกิจราย
อ่ืน 

ด้านกลยุทธ์การตลาด (MKST) 
มิติท่ี 1 สินคา้/บริการ 1) การสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 

2) การพฒันาผลิตภณัฑ ์และการทดสอบตลาด 
3) มีการเพิ่มความส าคญัของสินคา้ใหม่สู่สายตาผูบ้ริโภค 
4) การส่งเสริมการขาย การศึกษาบรรจุภณัฑ ์และวสัดุส าหรับการ
สั่งซ้ือ 

มิติท่ี 2 ราคา 
 

1) การก าหนดราคาของการใหบ้ริการเหมาะสม 
2) ราคาการใหบ้ริการต่อรองได ้
3) ราคาการใหบ้ริการมีส่วนลดได ้
4) คุณค่าของการใหบ้ริการ 

มิติท่ี 3 สถานท่ี/ช่องทาง
ขาย 
 

1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วตรง
ตามความตอ้งการและแม่นย  า  
2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการให้แกไ้ขปัญหา สามารถ
ตอบสนองลูกคา้โดยการวิเคราะห์แกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและ 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
 แม่นย  า 

3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยากดดนัให้
ลูกคา้รับสินคา้ 

มิติท่ี 4 การส่งเสริมการขาย 
 

1) การก าหนดประวติัการขาย 
2) การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 
3) การก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์ 

ด้านสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์ (PRDP) 
มิติท่ี 1 สมรรถนะการขาย 1) บริษทัมีการก าหนดประวติัการขาย 

2) บริษทัมีการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 
3) บริษทัมีการก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์ 

มิติท่ี 2 สมรรถนะการเงิน 
 

1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 
2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 
3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 

มิติท่ี 3 สมรรถนะบริการ 
 

1) บริษทัมีขั้นตอนการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้นท าใหเ้ขา้ใจถึงบริการ
กระจายสินคา้ 
2) บริษทัตั้งอยูใ่นชุมชนสะดวกแก่การใชบ้ริการ 
3) บริษทัเปิดใหบ้ริการโดยสามารถเขา้ใชบ้ริการไดต้ลอดเวลา 
4) รูปแบบเอกสารในการกระจายสินคา้เขา้ใจง่าย 
5) พนกังานมีความรู้ในเร่ืองรูปแบบการใหบ้ริการและสามารถให้
ขอ้มูลได ้

 
จากตารางท่ี 3.4 อธิบายถึงตวัอย่างประเด็นขอ้ค าถามท่ีผูว้ิจยัจะน าไปเสนอต่ออาจารยท่ี์

ปรึกษาวิทยานิพนธ์และผูเ้ช่ียวชาญ เม่ือผ่านการตรวจสอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ และ
การประเมินคุณภาพของเคร่ืองมือจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้  ผูว้ิจยัจะน าไปทดลองกบักลุ่มตวัอยา่ง ก่อน
น าไปใชเ้ก็บขอ้มูลจริงต่อไป 
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3.5 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมอืวจิัย 
ในการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามสามารถวดัไดจ้ากความเท่ียงตรงของประเด็น

ขอ้ค าถาม (Validity) และวดัจากความเช่ือมัน่ของประเด็นขอ้ค าถาม (Reliability) ไดด้งัต่อไปน้ี 
1. การทดสอบหาค่าความเทีย่งตรง (Validity) 
ในการทดสอบคุณภาพด้านความเท่ียงครงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัได้น าร่าง 

แบบสอบถามท่ีได้พฒันาข้ึน น าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อตรวจสอบเชิงเน้ือหา 
และผูว้ิจยัไดป้รับแกไ้ขแบบสอบถามตามค าช้ีแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษาฯ จากนั้น ผูว้ิจยัไดน้ าร่าง
แบบสอบถามท่ีผ่านการอนุมติัจากอาจารยท่ี์ปรึกษาฯ มาหาความเท่ียงตรงของประเด็นขอ้ค าถาม
โดยเชิญผูเ้ช่ียวชาญจ านวน  5 ท่าน เพื่อตรวจสอบและประเมินความสอดคล้องของประเด็นข้อ
ค าถามเป็นรายขอ้กบัวตัถุประสงค์การวิจยั โดยการหาค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งระหวา่งประเด็น
ขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค์การวิจยั ซ่ึงถ้าประเด็นขอ้ค าถามท่ีมีดชันีความสอดคล้องเท่ากบัหรือ
มากกว่า 0.6 จึงจะได้รับการตดัสินว่าเป็นประเด็นค าถามท่ีมีความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 
Validity) และสามารถใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลได ้(เกรียงศกัด์ิ เจริญวงศศ์กัด์ิ, 2555) โดยใชสู้ตร
ในการค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง ดงัน้ี 

 

สูตร   
 

โดยท่ี IOC  คือ  ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence) 
โดยค่าท่ีเหมาะสม คือ IOC ≥ 0.6 

R คือ  ผลรวมคะแนนจากความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายขอ้  
N  คือ  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด  

 และมีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ ดงัน้ี 
-1 หมายถึง ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัท่ีตอ้งการจะวดั  
 0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีตอ้งการ

จะวดัหรือไม่  
+1 หมายถึง ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัท่ีตอ้งการจะวดั 

โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมายของค่าดชันีความสอดคลอ้ง ดงัน้ี 
ค่า IOC ≥ 0.6 หมายความวา่ ขอ้ค าถามตรงวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
ค่า IOC < 0.6 หมายความวา่ ค าถามไม่ตรงวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
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จากการประเมินคุณภาพของแบบสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 5 ท่าน ไดท้  าการตรวจสอบ
ขอ้ค าถามเป็นรายขอ้ และไดใ้ห้ค  าแนะน าเพื่อให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยั 
ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการปรับปรุงแกไ้ขประเด็นค าถามหลายประเด็นท่ีส าคญัสรุปประเด็นท่ีแกไ้ข ไดแ้ก่ 
1) การรวมขอ้ค าถามท่ีผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่มีขอ้ค าถามท่ีมีความใกลเ้คียงกนัให้รวมเป็นขอ้ค าถามเดียว 
2) การตัดข้อค าถามท่ีผู ้เช่ียวชาญเห็นว่าไม่ เก่ียวข้อง และไม่ได้ว ัดส่ิงท่ีต้องการจะวัดตาม
วตัถุประสงคก์ารวจิยั  3) การแกไ้ขประเด็นค าถามท่ีมีหลายนยัหรือหลายค าถามในขอ้เดียวกนัให้มี
เพียงนยัเดียวหรือค าถามเดียว  4) การแกไ้ขค าท่ีเขียนผิดและภาษาท่ีไม่เป็นทางวิชาการ  5) การคดั
ค าท่ีไม่จ  าเป็นออก  6) การปรับเปล่ียนค าถามจากขอ้ค าถามท่ีผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ประเมินได้ยากให้เป็นข้อค าถามท่ีประเมินได้ง่ายข้ึน  7) การปรับเปล่ียนประเด็นค าถามให้ส่ือ
ความหมายได้ชัดเจนยิ่งข้ึน และ 8) การขยายความหมายของขอ้ค าถามให้ชัดเจนโดยให้เพิ่มการ
อธิบายค านิยามท่ีใช้ในการวิจยัเท่าท่ีจ  าเป็นก่อนการตอบข้อค าถามในแต่ละตอน และจากการ
ประเมินคุณภาพแบบสอบถามในรอบแรก ค านวณหาค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งรายขอ้ (IOC) ได้
เท่ากับ 0.864 (อยู่ระหว่าง 0.82 - 0.90) จากนั้ น ผูว้ิจยัได้ปรับปรุงข้อค าถามตามค าแนะน าของ
ผูเ้ช่ียวชาญจนกระทัง่ผูเ้ช่ียวชาญตอบรับผลการแกไ้ข จึงไดค้  านวนหาค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งราย
ขอ้อีกคร้ังไดค้่า IOC เท่ากบั 0.888 (อยูร่ะหวา่ง 0.84 - 0.93) (ดงัมีรายละเอียดสรุปตามภาคผนวก ค) 
ซ่ึ งค่ า  IOC ท่ี ค  านวนได้มีค่ ามากกว่า  0.6 (IOC ≥ 0.6) แสดงว่าข้อค าถามรายข้อตรงตาม
วตัถุประสงค์การวิจยั และสามารถน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา
แลว้ ไปทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่เพื่อน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริงต่อไป 

2. การทดสอบหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) 
ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีผ่านการประเมินและได้ท าการปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน า

ของผูเ้ช่ียวชาญไปทดลองใช้กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน ซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจริง เพื่อท าการทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยวิธีวดัความสอดคลอ้ง
ภายในของประเด็นข้อค าถามรายข้อ  (Internal consistency) ด้วยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
ของครอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficient: C) มีหลักเกณฑ์ว่าข้อค าถามรายข้ึนต้องมีค่า α 
ตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป (α ≥ 0.70) จึงจะแสดงว่าขอ้ค าถามนั้นมีความเช่ือมัน่ (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2547) 
โดยใชสู้ตรในการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค α ดงัน้ี 
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โดยท่ี  α   คือ  ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 

n คือ  จ านวนขอ้ค าถามในแบบสอบถาม (จ านวน 95 ขอ้
ค าถาม)  

Si
2 คือ  ค่าความแปรปรวนของขอ้ค าถามท่ี i (รายขอ้) 

Sx
2 คือ  ค่าความแปรปรวนรวมของขอ้ค าถามทั้งหมด  

 
โดยมีหลกัเกณฑใ์นการแปลความหมายของค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค α วา่ขอ้

ค าถามจะตอ้งมีค่า α ตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป (α ≥ 0.70) จึงจะแสดงวา่ขอ้ค าถามนั้นมีความเช่ือมัน่ และ
น าไปใช้ได ้(Cronbach, 1951, cited in Li et al., 2006) จากนั้น ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไปท าการ
ทดลองใช้กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน ซ่ึงไดผ้ลจากการตรวจสอบความน่าเช่ือถือ ของประเด็น
ค าถามรายขอ้สามารถสรุปไดแ้สดงในภาคผนวก ง โดยความเช่ือมัน่ของประเด็นขอ้ค าถามรายขอ้ท่ี
ใชใ้นการวจิยัท่ีไดจ้ากการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค จากการทดลองใชแ้บบสอบถาม
กบักลุ่มตวัอย่างคือ ธุรกิจร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์ จ  านวน 30 ราย จากผลการทดสอบความ
เช่ือมัน่ พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของข้อค าถามเท่ากับ 0.894 ซ่ึงมีค่ามากกว่าเกณฑ์ท่ี
ก าหนดไวว้า่จะตอ้งมีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค ณ ตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป (α ≥ 0.70)  
 

3.6 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดสอบค่าความเท่ียงตรงและความเช่ือมัน่ของประเด็น

ค าถามมาด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง ดงัต่อไปน้ี 
1. จดัท าหนังสือขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามการวิจยัไปยงักลุ่มตัวอย่าง

เป้าหมาย คือ ธุรกิจร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
2. ค  าเนินการรวบรวมขอ้มูลดว้ยหลายวิธีการ ทั้งแบบท่ีผูว้ิจยัจดัเก็บดว้ยตนเอง พร้อมแนบ

หนังสือขอความอนุ เคราะห์จากผู ้บ ริหารธุรกิจร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์  ในการตอบ
แบบสอบถามส าหรับการแจกแบบสอบถามดว้ยตนเอง (ผูว้จิยั) โดยติดต่อทางอีเมล 

3. ติดตามผลการตอบกลบัทั้งทางโทรศพัทแ์ละผา่นช่องทางส่ือสารต่างๆ รวมทั้งไดมี้การ
นดัหมายเพื่อจดัเก็บแบบสอบถามกลบัคืนมาดว้ยตนเอง รวมถึงการเก็บขอ้มูลในการสัมภาษณ์เชิง
ลึกแบบตวัต่อตวักบัผูบ้ริหารธุรกิจร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ท่ีผูว้ิจยัไดค้ดัเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั
ไวแ้บบเจาะจง 
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3.7 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมาจากกลุ่มตวัอยา่งมาด าเนินการ ดงัต่อไปน้ี 
1. การตรวจสอบขอ้มูลในเบ้ืองตน้แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมา ผูว้จิยัไดน้ ามาตรวจ 

สอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของขอ้มูลในเบ้ืองตน้เป็นการตรวจสอบโดยสายตาดว้ยผูว้ิจยั 
โดยพิจารณาลกัษณะความตั้งใจในการตอบขอ้ค าถามของผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อความสมบูรณ์
และความถูกตอ้งของขอ้มูล จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ของขอ้มูลมาท าการลงรหัส 
ท าการวเิคราะห์ขอ้มูลและแปลผล เพื่อน าไปสรุปผลการวจิยัต่อไป 

2. การลงรหสั น าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์มาลงรหสัตามท่ีไดก้ าหนดไวล่้วงหนา้ 
3. การประมวลผลขอ้มูลส าหรับการวิจยัเชิงปริมาณจะน าขอ้มูลท่ีลงรหสัเรียบร้อยแลว้มา

บนัทึกดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ และประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS Version 23 กบั
ตวัแปรเชิงปริมาณท่ีวดัและเก็บรวบรวมได ้ในการวิเคราะห์เบ้ืองตน้จะใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
จ านวน (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

4. การตรวจสอบขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใช้เคร่ืองมือทางสถิติในการตรวจสอบความ
สมบูรณ์และความถูกตอ้งของขอ้มูล ดงัน้ี 

4.1 การตรวจสอบข้อมูลผิดปกติ  เป็นการตรวจสอบด้วยการพิจารณา  ค่าเฉล่ีย 
(Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าความโต่ง (Kurtosis) และค่าความเบ ้
(Skewness) (สุวิมล ติรกานนท์, 2553) โดยถา้ค่าความโด่งมาตรฐานหรือค่าความเขม้มาตรฐานมีค่า
มากกวา่ 2.58 แสดงวา่ตวัแปรนั้นมีการแจกแจงท่ีเบ่ียงเบนจากโคง้ปกติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 99% 
หรือถา้มีค่ามากกว่า 1.96 แสดงว่าตวัแปรนั้นมีการแจกแจงท่ีเบ่ียงเบนจากโคง้ปกติท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ท่ี 95% แต่ค่าคะแนนมาตรฐาน (Standard Score: Z) มีจุดอ่อนเม่ือใชก้ลุ่มตวัอยา่ง (n) จ านวน
มาก เพราะจะท าให้ค่าคะแนนมาตรฐาน (Z) มีค่า สูงซ่ึงอาจท าให้สรุปไดว้่าตวัแปรนั้นมีการแจก
แจงไม่ปกติ ทั้งๆ ท่ีตวัแปรอาจแจกแจงเป็นปกติแลว้ ดงันั้น เม่ือ n มีจ านวนมาก ควรพิจารณาการ
แจกแจงของตวัแปร โดยดูจากรูปการแจกแจงมากกว่าการใช้สูตร (Hair., et al, 1998; สุภมาส ยงั
โชติ และคณะ, 2557) 

4.2 การตรวจสอบโดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์สมการความถดถอยมีความสัมพนัธ์
กัน (Multicollinearity) เป็นการตรวจสอบลักษณะความสัมพันธ์ของตัวแปรทั้ งหมดว่ามีความ 
เหมาะสมท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์องคป์ระกอบหรือไม่ (สุวิมล ติรกานนท,์ 2553) โดยการพิจารณา
ความสัมพนัธ์ในเบ้ืองต้นจากการทดสอบความเหมาะสมด้วยเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ (Correlation 
Matrix) 



137 
 

 

5. การแปลผล การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นระบบการกระจาย
ยาและเวชภณัฑ์ (SDDP) ปัจจยัด้านกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GVDP) ปัจจยัดา้นช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCDP) ปัจจยัดา้นกลยุทธ์การตลาด (MKST) และสมรรถนะของร้านคา้
ปลีกยาและเวชภัณฑ์ (PRDP) เป็นตัวแปรแบบสเกลมาตราส่วน (Scale) ดังนั้ นใช้มาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบัของลิเกอร์ท มาค านวณหาอตัราส่วนอนัตรภาคชั้น (Interval 
Scale) เพื่อหาความกวา้งในแต่ละชั้น สามารถน ามาวิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยจากการค านวณไดค้่าความกวา้งของแต่ละชั้นเท่ากบั 
0.80 ผูว้จิยัใชเ้กณฑก์ารแปลผล ดงัน้ี  
 

คะแนนเฉลีย่     การแปลผล  
4.21 –5.00    เห็นดว้ย (มากท่ีสุด) อยา่งยิง่  
3.41 – 4.20    เห็นดว้ย (มาก)  
2.61 – 3.40    ไม่เห็นดว้ย (ปานกลาง)  
1.81 – 2.60    ไม่เห็นดว้ย (นอ้ย)  
1.00 – 1.80    ไม่เห็นดว้ย (นอ้ยท่ีสุด) อยา่งยิง่  
 
6. การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดแ้บ่งการวเิคราะห์ออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อตรวจสอบตวัแปรในกรอบแนวคิด 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
 ส่วนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์เชิงพรรณนาเก่ียวกบัตวัแปรต่างๆท่ีศึกษา   
 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั 

o ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการ
โครงสร้าง  

o ผลการวเิคราะห์เส้นทาง  
o ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อตอบวตัถุประสงคข์องการศึกษา  
o ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบสมมติฐานการวจิยั  

 ส่วนท่ี 5 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบส ารวจ 
o ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการ

โครงสร้าง 
o ผลการวเิคราะห์เส้นทาง 
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o ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบสมมติฐานการวจิยั 
 ส่วนท่ี 6 การสร้างแบบจ าลองการวิจยั 

o โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 
o แบบจ าลองท่ีสร้างข้ึนจากผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบ 
o ผลการวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อยนืยนัแบบจ าลองท่ีสร้างข้ึน 

 

3.8 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
การวจิยัคร้ังน้ีมีสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล เพื่อสรุปผลการสร้างตวัแบบการวจิยั ดงัน้ี 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลและไดน้ าเสนอใน

รูปของตารางแจกแจงความถ่ีแสดงจ านวน (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS Version 23 

2. สถิติสถิติเชิงอนุมาน  (Inferential Analysis) ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  การน าเสนอ
ขอ้มูล และการทดสอบสมมติฐานการวิจยัคร้ังน้ี คือโมเดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation 
Modeling: SEM) ซ่ึงเป็นเทคนิคทางสถิติท่ีใชท้ดสอบและประมาณค่าความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุ เป็น
การวิเคราะห์เพื่อยืนยนัตวัแบบการวิจยั  (สุวิมล ศิรกานันท์, 2553) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลจะมีการ
ตรวจสอบความเหมาะสมของตวัแบบโดยรวม (Overall Model Fit) ความเหมาะสมของตวัแบบการ
วตั (Measurement Model Fit) และความเหมาะสมของตวัแบบเชิงโครงสร้าง (Structural Model Fit) 
โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ  LISREL Version 9.30 เพื่อใช้วิเคราะห์เปรียบเทียบ  และ
ทดสอบความตรงของตวัแบบว่าสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ (Model Fit) (สุภมาส 
องัศุโชติ และคณะ, 2557) ซ่ึงผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะห์ตามขั้นตอน ดงัน้ี 

 2.1 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั  (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 
โดยใชโ้มเดลการวดั เป็นโมเดลท่ีระบุความสัมพนัธ์เชิงเส้นระหวา่งตวัแปรเเฝง และตวัแปรสังเกต
ได ้(สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2557) เพื่อทดสอบความสอดคลอ้งและเหมาะสมของโมเดลการวดั 
(Measurement Model Fit) ซ่ึงสามารถสรุปดชันีท่ีใช้ในการพิจารณาความสอดคลอ้งกลมกลืนของ
ตวัแบบการวจิยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยค าอธิบายวา่ดชันีท่ีใชใ้นการวดัความสอดคลอ้งกลมกลืน
ของตวัแบบการวจิยัแบบขอ้มูลเชิงประจกัษ ์มีรายละเอียดดงัน้ี  

1) ค่าสถิติไค-สแควร์ (Chi-Square: χ2) 
2) ค่าสถิติไค-สแควร์สัมพทัธ์ เป็นค่าสถิติท่ีปรับลดความไวดว้ยองศาความเป็นอิสระ 

(Normal Chi-Square: χ2/df) 
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3) ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนก าลงัสองของการประมาณค่า (Root Mean 
Square Error of Approximation: RMSEA) 

4) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมบูรณ์ (Absolute Fix Index) ไดแ้ก่ 
 ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนหรือความแปรปรวนร่วม (Goodness of Fit Index: 

GFI) แสดงปริมาณความแปรปรวนและความแปรปรวนร่วมท่ีอธิบายได ้
 ค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนหรือความแปรปรวนร่วม หลงัปรับแกอ้งศาความ

เป็นอิสระ (Adjust Goodness of Fit Index: AGFI) 
5) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (Relative fix index) ไดแ้ก่ NET (Normed 

Fit Index) NNIF (Non-Normed Fit Index) และ CFI (Comparative Fit Index) 
6) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนในรูปความคลาดเคล่ือน ไดแ้ก่ 
 ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนท่ีเหลือ (Root Mean Square Residual: 

RMR) 
 ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนท่ีเหลือมาตรฐาน (Standardized Root 

Mean Square Residual: SRMR) 
 7) การทดสอบสมมติฐานการวิจยั ใช้โมเดลโครงสร้างซ่ึงเป็นโมเดลท่ีระบุความสัมพนัธ์
เชิงสาเหตุหรือเชิงเส้นทางระหว่างตวัแปรแฝงกบัตวัแปรแฝงเพื่อใช้ตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิง
สาเหตุและผลระหวา่งตวัแปรโครงสร้างหรือตวัแปรแฝงของกรอบสมการ โครงสร้างการวิจยั (สุภ
มาส องัศุโชติ และคณะ, 2557) โดยเพื่อทดสอบความมีนยัส าคญัทางสถิติ ดงัน้ี 

 หาค่าสัมประสิทธิการพยากรณ์ (Coefficient of Determination: R2) ของตวัแปรตาม ซ่ึง
เป็นตวัแปรแฝงภายในเพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลโครงสร้าง 

 การประมาณค่าสัมประสิทธ์ิของเส้นทาง (Path Coefficient) และ ทดสอบนยัส าคญั
ทางสถิติ โดยใชค้่าสถิติทดสอบที (t-value) ในการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

 
  2.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบส ารวจ  (Exploratory Factor Analysis: EFA) ซ่ึง
ประกอบไปด้วย 1) ค่าความสอดคล้องกลมกลืน (KMO และ Bartlett's Test) 2) ความแปรปรวน
สะสมท่ีอธิบายการสกัดได้ (Total Variance Explained) 3) ความแปรปรวนขององค์ประกอบ
ทั้งหมดท่ีอธิบายดว้ยตวัแปร (Communality) 4) ค่าน ้ าหนกั (Factor Loading) และ 5) การหมุนแกน 
(Rotation) 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
ในบทน้ี น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามแนวทางการวิจยัแบบผสมผสาน  เพื่อน าไปสู่

การตอบสนองต่อวตัถุประสงค์การวิจยัขอ้ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก  2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุ
ของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก และ 3) เพื่อสร้าง
แบบจ าลองของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของ
ร้านค้าปลีก การวิจยัเร่ืองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ท่ีส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านค้าปลีก  ผู ว้ ิจ ยัแบ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลซ่ึงจะน าเสนอออกเป็น 6 ตอน 
ตามล าดบั ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อตรวจสอบตวัแปรในกรอบแนวคิด 

ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์เชิงพรรณนาเก่ียวกบัตวัแปรต่างๆ ท่ีศึกษา 
ตอนท่ี 4  ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั 

 ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 
 ผลการวเิคราะห์เส้นทาง 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อตอบวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
 ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบสมมติฐานการวจิยั 

ตอนท่ี 5 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบส ารวจ 
 ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 
 ผลการวเิคราะห์เส้นทาง 
 ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบสมมติฐานการวจิยั 

ตอนท่ี 6 การสร้างแบบจ าลองการวจิยั 
 โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 
 แบบจ าลองท่ีสร้างข้ึนจากผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบ 
 ผลการวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อยนืยนัแบบจ าลองท่ีสร้างข้ึน 
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ส าหรับการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนค่าสถิติและ
ตัวแปร รวมถึงก าหนดความหมายของสัญลักษณ์ค่าสถิติและตัวแปร เพื่อให้การน าเสนอผล           
การวิเคราะห์ขอ้มูลมีความเขา้ใจตรงกนัเก่ียวกบัสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงสามารถ
แสดงไดด้งัตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 

 
ตารางที ่4.1 สัญลกัษณ์ทางสถิติและความหมายของสัญลกัษณ์ค่าสถิติและตวัแปร 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 

X  ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) 
S.D. ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
MIN คะแนนต ่าสุด (Minimum) 
MAX คะแนนสูงสุด (Maximum) 

T-value ค่าสถิติทดสอบซ่ึงมีการแจกแจงแบบ t 
P-value ค่าสัดส่วนของความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิเสธสมมติฐานและเป็นค่าท่ี

ค  านวณไดจ้ากขอ้มูลเชิงประจกัษ ์(Observed Significance Level) 
SE ความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
b ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ 
B ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเป็นรายองคป์ระกอบ (Standardized Solution) 

SK ค่าความเบ ้(Skewness) 
KU ค่าความโด่ง (Kurtosis) 

r ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) 

TE ขนาดอิทธิพลรวม (Total Effects) 
IE ขนาดอิทธิพลทางออ้ม (Indirect Effects) 
DE ขนาดอิทธิพลทางตรง (Direct Effects) 

2  ดชันีตรวจสอบความกลมกลืนประเภทค่าสถิติไค-สแควร์ (Chi-square) 
df ค่าองศาความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
R2 ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (Coefficient of Determination) 
P ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
N จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 
CFI ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (Comparative Fit Index) 
GFI ดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (Goodness of Fit Index) 

AGFI ดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (Adjusted Goodness of Fit Index) 
RMSEA 

 
ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนโดยประมาณ  
(Root Mean Square Error of Approximation) 

SRMR 
 

ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนเหลือมาตรฐาน  
(Standardized Root Mean Square Residual) 

SPAP ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
ORP กระบวนการสั่งซ้ือ  
WAR คลงัสินคา้ 
INV สินคา้คงคลงั 
MAT การขนถ่ายวสัดุ 
PAC บรรจุภณัฑ์  
TRA การขนส่ง  
CIE การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล  

GPAM กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  
STR โครงสร้างกลุ่มคู่คา้  
SUP กลุ่มของอุปทาน 
PAR การเป็นพนัธมิตร  
MAR ส่วนแบ่งการตลาด 
MOD รูปแบบรายได ้
COS โครงสร้างตน้ทุน  

DCAP ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
CCN ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้ 
COM ลกัษณะของบริษทั  
PRO ลกัษณะสินคา้ 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 
COP คู่แข่งขนั  
CHA ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
LAW ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย 

MKST กลยุทธ์การตลาด 
PAS สินคา้/บริการ  
PRI ราคา 
PLA สถานท่ี/ช่องทางขาย 
POM การส่งเสริมการขาย 

PPAM สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 
SAL สมรรถนะการขาย  
FIN สมรรถนะการเงิน  
SER สมรรถนะบริการ 

 
4.1 ผลการวจัิยเชิงคุณภาพเพื่อตรวจสอบตัวแปรในกรอบแนวคิด 

ผูว้ิจยัได้ท าการสัมภาษณ์แบบเผชิญหน้ากันจากการลงพื้นท่ีงานภาคสนามเพื่อท าการ
สัมภาษณ์ผูท้รงคุณวุฒิ ผูเ้ช่ียวชาญ และนักวิชาการด้านระบบการกระจายสินค้าและการตลาด
ดงักล่าวขา้งตน้ พบว่าได้รับความร่วมมือเป็นอย่างดียิ่งจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกท่าน ส่งผลให้ไดรั้บ
ขอ้มูลและจ านวนกลุ่มตวัอย่างจากการสัมภาษณ์ไดอ้ย่างสมบูรณ์ครบถว้น สัมภาษณ์ตามลกัษณะ
ของกลุ่มตวัอย่าง ใช้เทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึก จากการสัมภาษณ์เชิงลึกท าให้ผูว้ิจยัไดห้ลกัการ 
แนวปฏิบติั จากประสบการณ์จริงในมุมมองของผูท่ี้มีส่วนได้เสียของฝ่ายการกระจายสินคา้และ
การตลาด พร้อมกนัน้ีผูว้ิจยัไดส้รุปหลกัการ แนวคิด จากประสบการณ์จริงในการสัมภาษณ์ โดยมี
แนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งแบบเชิงลึก ดงัน้ี 

1. กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นระบบการกระจายสินคา้และการตลาด ด้าน
ระบบการกระจายสินคา้ประกอบดว้ยค าถาม 5 หวัขอ้ ไดแ้ก่ 
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ค าถาม สรุปความคิดเห็นจากการสัมภาษณ์เชิงลกึ 
1) ลักษณะการด าเนินงานของบริษทัโดย
กิจกรรมท่ี เก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้าย
สินคา้ 
 
 

มีการใช้ความเคล่ือนไหวของยาและเวชภณัฑ์ และ
เลือกผู ้ป ฏิบัติงานคลังสินค้าท่ี ได้รับอนุญาตให้
เคล่ือนยา้ย ยาและเวชภณัฑ์ซ่ึงท าให้เกิดความยืดหยุ่น
กับสินค้าท่ีควบคุม ส่วนวิธีการเคล่ือนย้ายยาและ
เวชภณัฑจ์ะตอ้งมีการด าเนินการอยา่งเป็นระบบ 

2) บริษทัมีการบูรณาการท่ีเป็นรูปแบบท่ีมี
กระบวนการในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ท่ีเป็น
องคร์วม 

บริษทัไดค้  านึงถึง ท าเลท่ีตั้งคลงัสินคา้ 
การจดัการวสัดุ การควบคุมสินคา้คงเหลือ 
การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ และหนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการขนยา้ยสินคา้ไปยงัลูกคา้ในการเคล่ือนยา้ยยา
และเวชภณัฑท่ี์เป็นองคร์วม 

3) การก าหนดจุดเปล่ียนถ่ายสินค้าและ
ตารางการเคล่ือนยา้ยสินคา้ 

บริษทัใช้ศูนยก์ระจายสินคา้ และท่าเปล่ียนถ่ายสินคา้
เป็นรูปแบบการขนส่งยาและเวชภัณฑ์ โดยใช้ศูนย์
กระจายสินค้าเป็นจุดเปล่ียนถ่ายยานพาหนะ สินค้า
ท่ีมาจากโรงงานน ามาคดัแยกและรวบรวมไปใหลู้กคา้ 

4) บริษัทมีการจัดเก็บสินค้าคงคลังโดย
ค านึงถึงการวางแผนการกระจายสินคา้ 

บริษทัค านึงถึงการเคล่ือนยา้ยยาและเวชภณัฑ์ตั้งแต่
จุดเร่ิมต้นไปยงัจุดท่ีมีการบริโภค หรือการส่งคืนยา
และเวชภัณฑ์ผิดปกติกลับมายงัคลังสินค้า ท าให้
องค์การจะตอ้งค านึงถึงรูปแบบหรือลกัษณะในการ
กระจายสินค้า รวมถึงหาวิธีการขนส่งในแต่ละ
ประเภทท่ีเหมาะสมกบัยาและเวชภณัฑ์ หรือลกัษณะ
ของงาน เพื่อให้ถูกตอ้งตามกฎระเบียบและเป็นการ
สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

5) บริษทัมีการกระจายสินคา้โดยค านึงถึง
การวางแผนการผลิต 

การกระจายสินคา้ค านึงถึงการวางแผนการผลิต โดย
ครอบคลุมตั้ งแต่การจัดซ้ือจัดหาวตัถุดิบ การผลิต 
รวมถึงใชก้ารพยากรณ์และการวางแผนท่ีเหมาะสมมา
จดัตารางการจดัซ้ือ การผลิต และการจดัส่ง รวมถึง
ปริมาณสินคา้คงคลงัภายในแผน เพื่อท่ีจะลดตน้ทุน
ในกระบวนการการกระจายสินคา้ 
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ดา้นการตลาดประกอบดว้ยค าถาม 10 หวัขอ้ ไดแ้ก่  

ค าถาม สรุปความคดิเห็นจากการสัมภาษณ์เชิงลกึ 

1) บริษทัมีการด าเนินกิจกรรมทางดา้นการตลาด  บริษทัด าเนินกิจกรรมทางดา้นการตลาดเพ่ือให้การซ้ือและการขายประสบ
ความส าเร็จ เช่น การโฆษณาการวิจยัตลาดเพื่อเป็นการคน้หาความตอ้งการ 
ซ่ึงกิจกรรมทางการตลาดเป็นกลุ่มของการกระท าต่างๆ ในหลายด้านท่ีจะ
ท าให้การท าหน้าท่ีทางการตลาดสามารถบรรลุผล ตามวตัถุประสงค์ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2) บริษทัเคยมีการท าแผนดา้นการตลาด  ทุกบริษทัในกลุ่มจ าหน่ายยาและเวชภณัฑ์ท  าแผนด้านการตลาด ท่ีรวม 
วตัถุประสงคข์องการตลาด, การให้บริการ, การสร้างแบรนด ์หรือทางสาย
ผลิตภณัฑ ์

3) บริษทัมีการประชาสมัพนัธ์  บริษทัมีการจดัการส่ือสารระหว่างบริษทัและสาธารณะ ท่ีช่วยท าให้บริษทั
ได้รับรู้จากผูบ้ริโภค รวมถึงการส่ือสารความคิดเห็น ข่าวสาร ขอ้เท็จจริง
ต่าง ๆ ไปสู่ผูบ้ริโภคยาและเวชภณัฑ ์

4) บริษทัใชช่้องทางใดในการส่ือสาร บริษทัใช้ช่องทางโทรทศัน์ หนังสือพิมพ ์หรือ ส่ือออนไลน์ เป็นตน้ เป็น
ส่ือน าสารจากบริษทัไปผูบ้ริโภคยาและเวชภณัฑ ์

5) บ ริษัท มี ก ารใช้ ระบบ  Social Network ในการ
ประชาสมัพนัธ์บริษทั  

กลุ่มบริษัทยาและเวชภัณฑ์  ใช้ ส่ือออนไลน์  เช่นGoogle Adwords, 
Facebook, YouTube, LINE TV ส าห รับการประชาสัมพันธ์  ผ่านทาง
เว็บไซต์และโปรแกรมประยุกต์บน ส่ือต่างๆ  ท่ี มีการเช่ือมต่อกับ
อินเทอร์เน็ต 

6) ช่องทางการขายของท่านด าเนินการผา่นช่องทางใด  ส่วนใหญ่การขายยาและเวชภณัฑจ์ะใชร้้านคา้ปลีกจดัจ าหน่าย 
7) ในโครงสร้างองค์กรของบริษทัมีการแบ่งส่วนงาน
ท่ี เก่ี ยวข้องกับการขายห รือการตลาดอย่างเป็น
กิจจะลกัษณะ  

บริษทัมีการแบ่งฝ่ายสนับสนุนการด าเนินงานของฝ่ายขายเพ่ือให้การขาย
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ และงานการตลาดเป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
พฒันาแคมเปญ เพ่ือส่งเสริมยาและเวชภณัฑ ์

ค าถาม สรุปความคดิเห็นจากการสัมภาษณ์เชิงลกึ 

8) บริษทัของท่านมีการจดัท าประวติัลูกคา้ (Customer 
Profile)  

กลุ่มบริษทัใช้โปรแกรมขอ้มูลลูกคา้ บนัทึกขอ้มูลต่างๆของลูกคา้ รวมถึง
เอกสารรูปภาพต่างๆ   

9) บริษัทเคยท ากิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ (Customer 
Relationship Management- CRM)   

กลุ่มบริษัทมีการบูรณาการเค ร่ืองมือทางธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์และ
กระบวนการในการขาย การตลาดทางตรง การจดัการทางการบญัชีและ
กระบวนการสั่งซ้ือ และการสนบัสนุนการให้บริการลูกคา้ โดยปฏิบติัต่อ
ลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย โดยแนวทางการปฏิบติัเพ่ือให้สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ท าให้เกิดความพึงพอใจ 

10) บริษัทมีการจัดสรรงบประมาณในการท าการ
ประชาสัมพนัธ์บริษทัเท่าใด / ปี จุดขายในการบริการ
ของบริษทั  

มีก าหนดนโยบายการจดัท างบประมาณของหน่วยงานให้บรรจุแผนงาน
ประชาสมัพนัธ์ไวใ้นโครงการปกติและตามนโยบายต่างๆ 
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2. กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ 

ค าถาม สรุปความคดิเห็นจากการสัมภาษณ์เชิงลกึ 

 1) ดา้นการตลาด (ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด)  

บริษทัใช้ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ในการจ าหน่ายยา
และเวชภณัฑ ์เพ่ือแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ
ของบริษทัซ่ึงใช้กระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อเพ่ือ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

2) ดา้นการเงิน  บริษทัมีการบริหารจดัการเพ่ือลดมูลค่ายาและเวชภณัฑ์ ซ่ึงเป็นประเด็นท่ี
ผูบ้ริหารให้ความส าคญัเพราะเก่ียวข้องกับประสิทธิภาพในการบริหาร
การเงิน ถ้าปริมาณยาและเวชภณัฑ์คงคลงัมีไม่เพียงพอย่อมมีผลต่อความ
ปลอดภยัและคุณภาพการรักษา และบริหารจดัการตลอดทั้งห่วงโซ่อุปทาน
ของระบบยาและเวชภณัฑ ์

3) ดา้นการจดัการภายในร้านคา้  บริษทัใชร้ะบบการจดัการร้านขายยาและเวชภณัฑ ์ช่วยให้ประหยดัเวลาใน
การจดัการบญัชี และสามารถดูรายงานการขายยาและเวชภณัฑใ์นแต่ละวนั 
และตรวจสอบจ านวนและเวชภณัฑ์ท่ีคงเหลือในคลงั รวมทั้งวนัหมดอายุ
ของและเวชภณัฑไ์ดส้ะดวกยิง่ข้ึน 

4) ดา้นการบริหารงานบุคคล  บริษทัมีกระบวนการวางนโยบายระเบียบและกรรมวิธีในการด าเนินการ
เก่ียวกบัตวับุคคลท่ีปฏิบติังานโดยให้ไดบุ้คคลท่ีเหมาะสมและรักษาไวซ่ึ้ง
ทรัพยากรมนุษยท่ี์มีประสิทธิภาพให้มีปริมาณเพียงพอเพื่อให้การปฏิบติังาน
บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายส าหรับการขายปลีกยาและเวชภณัฑ์ และผูท่ี้
เก่ียวขอ้ง 

5) ดา้นสารสนเทศ บริษทัมีการพฒันาระบบจดัเก็บขอ้มูลยาและเวชภณัฑ์ แต่ก็ยงัพบปัญหา
ดา้นคุณภาพและความครอบคลุมของขอ้มูล ความไม่ครบถ้วนของขอ้มูล 
ความไม่ทนัเวลาของขอ้มูล ปัญหาความซ ้ าซอ้นและการแยกส่วนของระบบ
ขอ้มูล  

6) ดา้นการกระจายสินคา้ การวางแผนเพื่อพฒันากระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑใ์ห้มีประสิทธิภาพ
สูงสุดในการขนส่งหน่ึงคร้ัง และส่วนมากบริษทัจะใช้การวางแผนความ
ต้องการกระจายสินค้า (Distribution Requirements Planning, DRP) เพ่ือ
วางแผนค าสัง่เติมแต่ละค าสัง่ 
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4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ผูว้ิจ ัยน าเสนอผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับองค์กรของผูต้อบ
แบบสอบถาม ซ่ึงสามารถแสดงไดด้งัตารางท่ี 4.2 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.2 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัองคก์รของผูต้อบแบบสอบถาม  

ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัองค์กร กลุ่ม จ านวน ร้อยละ 
สดัส่วนการถือหุน้(ไทย) นอ้ยกวา่ ร้อยละ 25  147 28.27 

 ร้อยละ 26 - 50 154 29.62 
 ร้อยละ 51- 75 198 38.08 
 ร้อยละ 75 ข้ึนไป 21 4.04 
 รวม 520 100.00 

สดัส่วนการถือหุน้(ต่างชาติ) นอ้ยกวา่ ร้อยละ 25  324 62.31 
ร้อยละ 26 - 50 113 21.73 

 ร้อยละ 51- 75 80 15.38 
 ร้อยละ 75 ข้ึนไป 3 0.58 
 รวม 520 100.00 

เงินทุนจดทะเบียน นอ้ยกวา่ 1 ลา้น 136 26.15 
 1 -  2 ลา้น 179 34.42 
 3 – 4 ลา้น 182 35.00 
 5 ลา้นข้ึนไป 23 4.42 
 รวม 520 100.00 

ยอดขาย นอ้ยกวา่ 1 ลา้น 84 16.15 
 1 -  2 ลา้น 233 44.81 
 3 – 4 ลา้น 184 35.38 
 5 ลา้นข้ึนไป 19 3.65 
 รวม 520 100.00 

จ านวนพนกังานทั้งหมด นอ้ยกวา่ 50 คน 76 14.62 
 51 - 100 คน 249 47.88 
 101- 150 คน 184 35.38 
 150 คนข้ึนไป 11 2.12 
 รวม 520 100.00 
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จากตารางท่ี 4.2 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนทั้ งหมด 520 คน พบวา่  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสัดส่วนการถือหุ้น(ไทย) ร้อยละ 51- 75 จ านวน  198คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.08 รองลงมาคือ สัดส่วนการถือหุน้(ไทย) ร้อยละ 26 – 50 จ านวน 154 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.62 สัดส่วนการถือหุ้น(ไทย) น้อยกวา่ ร้อยละ 25  จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.27 และสัดส่วนการถือหุน้(ไทย) ร้อยละ 75 ข้ึนไป จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 4.04 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสัดส่วนการถือหุ้น(ต่างชาติ) นอ้ยกวา่ ร้อยละ 25  จ านวน  
324 คน คิดเป็นร้อยละ 62.31 รองลงมาคือ สัดส่วนการถือหุ้น(ต่างชาติ) ร้อยละ 26 - 50 จ  านวน 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 21.73 สัดส่วนการถือหุ้น(ต่างชาติ) ร้อยละ 51- 75จ านวน  80 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.38 และสัดส่วนการถือหุน้(ต่างชาติ) ร้อยละ 75 ข้ึนไปจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.58 
 ผูต้อบแบบสอบถามมี เงินทุนจดทะเบียน 3 – 4 ลา้น จ านวน 182  คน คิด เ ป็น ร้อยละ 
35.00  ร อ งล งม า   คือ เงินทุนจดทะเบียน  1 -  2 ล้าน  จ า น วน   179  ค น  คิด เ ป็ น ร้อ ย ล ะ 
34.42 เงินทุนจดทะเบียน น้อยกวา่ 1 ลา้น จ านวน 136  คน คิด เ ป็นร้อยละ 26.15 และเงินทุน
จดทะเบียน 5 ลา้นข้ึนไป จ านวน 23  คน คิดเป็นร้อยละ 4.42 

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี ยอดขาย 1 -  2 ลา้น จ านวน 233  คน คิด เ ป็นร้อย
ล ะ  44.81 รอ ง ล งม า  คือ ยอดขาย 3 – 4 ล้าน จ า น วน  184  ค น  คิด เ ป็ น ร้อ ย ล ะ  35.38 
ยอดขาย น้อยกว่า 1 ล้าน จ านวน  84  คน  คิด เ ป็นร้อยละ  16.15 และยอดขาย 5 ล้านข้ึนไป 
จ านวน 19  คน คิดเป็นร้อยละ 3.65 
  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพนกังานทั้งหมด 51 - 100 คน จ านวน 249 คน คิดเป็น
ร้อยละ 47.88 รองลงมาคือ พนกังานทั้งหมด 101- 150 คน จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 35.38
พนกังานทั้งหมด นอ้ยกวา่ 50 คน จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 14.62 และพนกังานทั้งหมด 150 
คนข้ึนไป จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.12 
 

4.3 ผลการวเิคราะห์เชิงพรรณนาเกีย่วกบัตัวแปรต่างๆ ทีศึ่กษา 
4.3.1 ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  
ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ท่ีศึกษามี 7 ดา้น เกณฑ์ท่ีใชใ้นการวดัระบบการกระจาย

ยาและเวชภัณฑ์ มี  5 ระดับ โดยก าหนดเกณฑ์ดังต่อไปน้ี (5) หมายถึง ดีมาก (4) หมายถึง ดี (3) 
หมายถึง ปกติ (2) หมายถึง ต ่า (1) หมายถึง ต ่ามาก สามารถน าเสนอผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

 
 
 



149 
 

 

ตารางที ่4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ระดับความส าคัญ 

X  ..DS  แปลผล 

กระบวนการส่ังซ้ือ 4.13 0.46 มาก 
1. การรับค าสั่งซ้ือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั 4.09 0.60 มาก 
2. การจดัหาขอ้มูลเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบ มีผลิตภณัฑ์ 

ราคา และส่วนลด 
4.17 0.66 มาก 

3. การติดต่อซพัพลายเออร์และตกลงเง่ือนไขต่างๆ แลว้
สั่งซ้ือ 

4.21 0.75 มากท่ีสุด 

4. การติดตามผลการสั่งซ้ือจากซพัพลายเออร์ 4.05 0.72 มาก 
5. การตรวจรับสินคา้ตามท่ีสั่งซ้ือมา 4.12 0.70 มาก 

คลงัสินค้า 4.12 0.55 มาก 
1. มีการวางแผนพื้นท่ีเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการใช้

สอยและการเคล่ือนยา้ยสินคา้และวตัถุดิบ 
4.13 0.77 มาก 

2. ก าหนดเป้าหมายหลกัในการบริหารการจดัการ
คลงัสินคา้ 

4.05 0.76 มาก 

3. มีการควบคุมคุณภาพของการเก็บ การหยบิสินคา้ การ
ป้องกนัลดการสูญเสียจากการด าเนินงาน 

4.18 0.66 มาก 

สินค้าคงคลงั 4.02 0.55 มาก 
1. มีสินคา้คงคลงับริการลูกคา้ในปริมาณท่ีเพียงพอและ

ทนัต่อความตอ้งการ 
4.22 0.71 มากท่ีสุด 

2. มีการลดระดบัการลงทุนในสินคา้คงคลงัต ่าท่ีสุด 4.04 0.78 มาก 
3. มีการวางแผนก าหนดปริมาณสินคา้คงคลงัท่ี

เหมาะสม 
3.79 0.85 มาก 

การขนถ่ายวสัดุ 4.08 0.51 มาก 
1. ความพร้อมและเพียงพอของอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 3.80 0.84 มาก 
2. ความปลอดภยัของในการใชบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 4.22 0.71 มากท่ีสุด 
3. ระบบบริหารจดัการของการใหบ้ริการอุปกรณ์ขน

ถ่ายวสัดุ 
4.15 0.79 มาก 
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ตารางที ่4.3 (ต่อ) 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ระดับความส าคัญ 

X  ..DS  แปลผล 
4. ความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 4.14 0.75 มาก 

บรรจุภัณฑ์ 4.31  0.55 มากทีสุ่ด 
1. การคดัขนาด คุณภาพ และชัง่น ้าหนกัเพื่อบรรจุลง

บรรจุภณัฑ์ 
4.42 0.71 มากท่ีสุด 

2. มีขั้นตอนบรรจุตามความเหมาะสมเพื่อเตรียมการส่ง
มอบ 

4.22 0.70 มากท่ีสุด 

3. มีการแปรรูปหรือเพิ่มมูลค่าก่อนบรรจุลงในบรรจุ
ภณัฑ ์

4.28 0.68 มากท่ีสุด 

การขนส่ง 4.19 0.54 มาก 
1. ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใชบ้ริการในการ

ขนส่ง 
4.16 0.74 มาก 

2. ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใชบ้ริการในการ
ขนส่ง 

4.16 0.74 มาก 

3. ความถูกตอ้งรวดเร็วในการใชบ้ริการในการขนส่ง 4.16 0.74 มาก 
4. ความพร้อมและเพียงพอในสถานท่ีในการขนส่ง 4.28 0.77 มากท่ีสุด 
5. การรักษาความปลอดภยัในการขนส่ง 4.14 0.72 มาก 

การส่ือสารและการแลกเปลีย่นข้อมูล 4.32 0.54 มากทีสุ่ด 
1. ความเขา้ใจปัญหา และความคาดหวงัใหถ่้องแท ้ใช้

มุมมองความคิด นิสัยพฤติกรรมของคู่คา้ท่ีชดัเจน 
4.30 0.74 มากท่ีสุด 

2. การเขา้ไปอยูใ่นมุมมองของคู่คา้ 4.34 0.81 มากท่ีสุด 
3. การจดัท าส่ือรูปแบบต่าง ๆ เรียบเรียงถอ้ยค าใหคู้่คา้

ทราบขอ้ดีของสินคา้ 
4.40 0.74 มากท่ีสุด 

4. การปรับแนวทางการตลาดและสินคา้ใหส้อดคลอ้ง
กบัคู่คา้ 

4.26 0.75 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.17 0.37 มาก 
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จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ โดยภาพรวม ความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก ( X = 4.17, .S.D = 0.37) พิจารณารายดา้นพบวา่ การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.32, .S.D = 0.54) รองลงมาคือ บรรจุภณัฑ์ ( X = 4.31, .S.D = 0.55) การ
ขนส่ง ( X = 4.19, .S.D = 0.54) กระบวนการสั่งซ้ือ ( X = 4.13, .S.D = 0.46) คลังสินค้า ( X = 
4.12, .S.D = 0.55) การขนถ่ายวสัดุ ( X = 4.08, .S.D = 0.51)  และสินคา้คงคลงั ( X = 4.02, .S.D = 
0.55) ซ่ึงสามารถแจกแจงรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

กระบวนการสั่งซ้ือ ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  ( X = 4.13, .S.D = 0.46) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และระดบัมาก 4 ขอ้  เรียงล าดบัจาก
มากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การติดต่อซพัพลายเออร์และตกลงเง่ือนไขต่างๆ แลว้สั่งซ้ือมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
( X = 4.21, .S.D = 0.75) รองลงมาคือ การจดัหาขอ้มูลเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบ มีผลิตภณัฑ์ ราคา และ
ส่วนลด ( X = 4.17, .S.D = 0.66) การตรวจรับสินคา้ตามท่ีสั่งซ้ือมา ( X = 4.12, .S.D = 0.70) การ
รับค าสั่งซ้ือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั ( X = 4.09, .S.D = 0.60) และการติดตามผลการ
สั่งซ้ือจากซพัพลายเออร์ ( X = 4.05, .S.D = 0.72) ตามล าดบั    

คลงัสินคา้ ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  ( X = 4.12, .S.D = 0.55) เม่ือพิจารณา
รายข้อพบว่า มีความส าคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ  เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ มีการ
ควบคุมคุณภาพของการเก็บ การหยบิสินคา้ การป้องกนัลดการสูญเสียจากการด าเนินงาน มีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด ( X = 4.18, .S.D = 0.66) รองลงมาคือ มีการวางแผนพื้นท่ีเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ใช้สอยและการเคล่ือนยา้ยสินคา้และวตัถุดิบ ( X = 4.13, .S.D = 0.77) และก าหนดเป้าหมายหลกั
ในการบริหารการจดัการคลงัสินคา้ ( X = 4.05, .S.D = 0.76) ตามล าดบั    

สินคา้คงคลงั ภาพรวม ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.02, .S.D = 0.55) เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และระดบัมาก 2 ขอ้  เรียงล าดบัจากมากไป
หาน้อย ได้แก่ มีสินค้าคงคลงับริการลูกค้าในปริมาณท่ีเพียงพอและทันต่อการความต้องการ มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.22, .S.D = 0.71) รองลงมาคือ มีการลดระดบัการลงทุนในสินค้าคงคลงั
ต ่าท่ีสุด ( X = 4.04, .S.D = 0.78) และมีการวางแผนก าหนดปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม ( X = 
3.79, .S.D = 0.85) ตามล าดบั    

การขนถ่ายวสัดุ ภาพรวม ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  ( X = 4.08, .S.D = 0.51) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และระดบัมาก 3 ขอ้  เรียงล าดบัจาก
มากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ความปลอดภยัของในการใช้บริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
( X = 4.22, .S.D = 0.71) รองลงมาคือ ระบบบริหารจดัการของการให้บริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 
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( X = 4.15, .S.D = 0.79) ความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ ( X = 4.14, .S.D = 0.75) 
และความพร้อมและเพียงพอของอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ ( X = 3.80, .S.D = 0.84) ตามล าดบั    

บรรจุภัณฑ์  ภาพรวม ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด  ( X = 4.31, .S.D = 0.55) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ 
การคัดขนาด คุณภาพ  และชั่งน ้ าหนักเพื่อบรรจุลงบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.42, 

.S.D = 0.71) รองลงมาคือ มีการแปรรูปหรือเพิ่มมูลค่าก่อนบรรจุลงในบรรจุภณัฑ์  ( X = 4.28, 

.S.D = 0.68) และมีขั้นตอนบรรจุตามความเหมาะสมเพื่อเตรียมการส่งมอบ ( X = 4.22, .S.D = 
0.70) ตามล าดบั    

การขนส่ง ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดับมาก  ( X = 4.19, .S.D = 0.54) เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และระดบัมาก 3 ขอ้  เรียงล าดบัจากมากไป
หาน้อย ได้แก่ ความพร้อมและเพียงพอในสถานท่ีในการขนส่ง มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.28, 

.S.D = 0.77) รองลงมาคือ ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใช้บริการในการขนส่ง ( X = 4.16, 

.S.D = 0.74) ความถูกตอ้งรวดเร็วในการใชบ้ริการในการขนส่ง ( X = 4.16, .S.D = 0.74) และการ
รักษาความปลอดภยัในการขนส่ง ( X = 4.14, .S.D = 0.72) ตามล าดบั    

การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ( X = 
4.32, .S.D = 0.54) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้  เรียงล าดบั
จากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ การจดัท าส่ือรูปแบบต่าง ๆ เรียบเรียงถอ้ยค าให้คู่คา้ทราบขอ้ดีของสินคา้ 
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.40, .S.D = 0.74) รองลงมาคือ การเขา้ไปอยู่ในมุมมองของคู่คา้ ( X = 
4.34, .S.D = 0.81) ความเข้าใจปัญหา และความคาดหวงัให้ถ่องแท้ ใช้มุมมองความคิด นิสัย
พฤติกรรมของคู่คา้ท่ีชดัเจน ( X = 4.30, .S.D = 0.74) และการปรับแนวทางการตลาดและสินคา้ให้
สอดคลอ้งกบัคู่คา้ ( X = 4.26, .S.D = 0.75) ตามล าดบั    

4.3.2 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์   
กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ท่ีศึกษามี 6 ด้าน เกณฑ์ท่ีใช้ในการวดักลุ่มของคู่คา้ยาและ

เวชภณัฑ์ มี 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑ์ดงัต่อไปน้ี (5) หมายถึง ดีมาก (4) หมายถึง ดี (3) หมายถึง ปกติ 
(2) หมายถึง ต ่า (1) หมายถึง ต ่ามาก สามารถน าเสนอผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่4.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 

X  ..DS  แปลผล 

โครงสร้างกลุ่มคู่ค้า 4.17 0.59 มาก 
1. กลุ่มบริษทัมีโครงสร้างกลุ่มคูค่า้ท่ีเหมาะสม 4.17 0.75 มาก 
2. กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามโครงสร้างท่ีวางไว ้อยา่งมี

ประสิทธิภาพ 
4.14 0.80 มาก 

3. กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามตารางเวลาท่ี เหมาะสมและ
มีประสิทธิภาพ 

4.19 0.74 มาก 

กลุ่มของอุปทาน 4.30 0.57 มากทีสุ่ด 
1. พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่คา้อ่ืนๆ เฉพาะตน้น ้ า ท่ีด าเนิน

ธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 
4.35 0.74 มากท่ีสุด 

2. การด าเนินงานของคู่คา้อ่ืนๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัเฉพาะตน้
น ้ า 

4.26 0.64 มากท่ีสุด 

การเป็นพนัธมติร 4.19 0.56 มาก 
1. การกระตุน้และส่งเสริมใหเ้กิดการเป็นพนัธมิตร 4.26 0.68 มากท่ีสุด 
2. การก าหนดยทุธศาสตร์และกลยทุธของการเป็นพนัธมิตร 4.15 0.77 มาก 
3. การจดัท าโครงการภายใตย้ทุธศาสตร์และกลยทุธของการ

เป็นพนัธมิตร 
4.16 0.76 มาก 

ส่วนแบ่งการตลาด 4.21 0.56 มากทีสุ่ด 
1. การก าหนดตราสินคา้ 4.17 0.78 มาก 
2. การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 4.22 0.67 มากท่ีสุด 
3. การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ 4.23 0.72 มากท่ีสุด 

รูปแบบรายได้ 4.23 0.54 มากทีสุ่ด 
1. รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 4.20 0.72 มาก 
2. อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 4.26 0.70 มากท่ีสุด 
3. อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 4.22 0.68 มากท่ีสุด 

โครงสร้างต้นทุน 4.19 0.53 มาก 
1. ตน้ทุนของสินคา้ท่ีขาย 4.22 0.68 มากท่ีสุด 
2. ตน้ทุนการจดัการโซ่อุปทานทั้งหมด 4.21 0.70 มากท่ีสุด 
3. มูลค่าเพ่ิมผลผลิต 4.12 0.73 มาก 
4. ตน้ทุนกระบวนการคืนสินคา้ 4.24 0.71 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.21 0.43 มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ โดยภาพรวม ความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก ( X = 4.21, .S.D = 0.43) พิจารณารายด้านพบว่า กลุ่มของอุปทาน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 
4.30, .S.D = 0.57) รองลงมาคือ รูปแบบรายได้ ( X = 4.23, .S.D = 0.54) ส่วนแบ่งการตลาด ( X = 
4.21, .S.D = 0.56) การเป็นพันธมิตร  ( X = 4.19, .S.D = 0.56) โครงสร้างต้นทุน  ( X = 4.19, 

.S.D = 0.53) โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ ( X = 4.17, .S.D = 0.59) ซ่ึงสามารถแจกแจงรายละเอียดแต่ละ
ดา้นไดด้งัน้ี 

โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  ( X = 4.17, .S.D = 0.59) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ 
กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามตารางเวลาท่ี เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
( X = 4.19, .S.D = 0.74) รองลงมาคือ กลุ่มบริษัทมีโครงสร้างกลุ่มคู่ค้าท่ีเหมาะสม ( X = 4.17, 

.S.D = 0.75) และกลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามโครงสร้างท่ีวางไว  ้อยา่งมีประสิทธิภาพ ( X = 
4.14, .S.D = 0.80) ตามล าดบั    

กลุ่มของอุปทาน ภาพรวม ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.30, .S.D = 0.57) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ 
พนัธมิตรเชิงกลยุทธ์ของคู่คา้อ่ืนๆ เฉพาะตน้น ้ า ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.35, .S.D = 0.74) รองลงมาคือ การด าเนินงานของคู่คา้อ่ืนๆ ท่ีด าเนินธุรกิจ
ร่วมกนัเฉพาะตน้น ้า ( X = 4.26, .S.D = 0.64) ตามล าดบั    

การเป็นพนัธมิตร ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดับมาก  ( X = 4.19, .S.D = 0.56) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และระดบัมาก 2 ขอ้  เรียงล าดบัจาก
มากไปหาน้อย ไดแ้ก่ การกระตุน้และส่งเสริมให้เกิดการเป็นพนัธมิตร มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 
4.26, .S.D = 0.68) รองลงมาคือ การจดัท าโครงการภายใต้ยุทธศาสตร์และกลยุทธของการเป็น
พนัธมิตร ( X = 4.16, .S.D = 0.76) และการก าหนดยุทธศาสตร์และกลยุทธของการเป็นพนัธมิตร 
( X = 4.15, .S.D = 0.77) ตามล าดบั    

ส่วนแบ่งการตลาด ภาพรวม ความส าคัญอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.21, .S.D = 0.56) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2 ขอ้ และระดบัมาก 1 ขอ้  เรียงล าดบั
จากมากไปหาน้อย ได้แก่ การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของลูกค้า มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.23, 

.S.D = 0.72) รองลงมาคือ การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ( X = 4.22, .S.D = 0.67) และการ
ก าหนดตราสินคา้ ( X = 4.17, .S.D = 0.78) ตามล าดบั    

รูปแบบรายได้ ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.23, .S.D = 0.54) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2 ขอ้ และระดบัมาก 1 ขอ้  เรียงล าดบัจาก



155 
 

 

มากไปหาน้อย ไดแ้ก่ อตัราหมุนเวียนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 
4.26, .S.D = 0.70) รองลงมาคือ อตัราหมุนเวียนของเงินทุนในการด าเนินการ  ( X = 4.22, .S.D = 
0.68) และรอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด ( X = 4.20, .S.D = 0.72) ตามล าดบั    

โครงสร้างต้นทุน ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดับมาก  ( X = 4.19, .S.D = 0.53) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ และระดบัมาก 1 ขอ้  เรียงล าดบัจาก
มากไปหาน้อย ได้แก่ ตน้ทุนกระบวนการคืนสินคา้ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.24, .S.D = 0.71) 
รองลงมาคือ ตน้ทุนของสินคา้ท่ีขาย ( X = 4.22, .S.D = 0.68) ตน้ทุนการจดัการโซ่อุปทานทั้งหมด 
( X = 4.21, .S.D = 0.70) และมูลค่าเพิ่มผลผลิต ( X = 4.12, .S.D = 0.73) ตามล าดบั    

4.3.3 ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ท่ีศึกษามี 6 ด้าน เกณฑ์ท่ีใช้ในการวดัช่องทางการ

กระจายยาและเวชภณัฑ์ มี 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑ์ดงัต่อไปน้ี (5) หมายถึง ดีมาก (4) หมายถึง ดี 
(3) หมายถึง ปกติ (2) หมายถึง ต ่า (1) หมายถึง ต ่ามาก สามารถน าเสนอผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

 
ตารางที ่4.5 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 

X  ..DS  แปลผล 

ลกัษณะและความต้องการลูกค้า 4.28 0.52 มากทีสุ่ด 
1. เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วตรง

ตามความตอ้งการและแม่นย  า 
4.23 0.73 มากท่ีสุด 

2. การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา สามารถ
ตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง
รวดเร็วและแม่นย  า 

4.33 0.69 มากท่ีสุด 

3. การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยากดดนั
ใหลู้กคา้รับสินคา้ 

4.30 0.64 มากท่ีสุด 

ลกัษณะของบริษัท 4.21 0.53 มากทีสุ่ด 
1. บริษทัมีความโดดเด่นและมีความสามารถอยา่งไรต่อการ

บริการลูกคา้ 
4.22 0.70 มากท่ีสุด 

2. บริษทัมีจ านวนพนกังานเพียงพอในการท างานเพียงใดต่อการ
บริการลูกคา้ 

4.19 0.70 มาก 

3. บริษทัประสบความส าเร็จเพียงใด 4.23 0.74 มากท่ีสุด 
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ตารางที ่4.5 (ต่อ) 

ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ระดับความส าคัญ 

X  ..DS  แปลผล 
1. การระบุพนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ี

ด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 
4.32 0.64 มากท่ีสุด 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.26 0.48 มากทีสุ่ด 
1. สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการการกระจายสินคา้ 4.30 0.67 มากท่ีสุด 
2. มีการใชเ้ทคโนโลยจี  าหน่ายในการใหบ้ริการกระจาย

สินคา้ (ผา่นเวป๊ไซต)์ 
4.16 0.70 มาก 

3. สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการมีความสะดวกสบาย
ต่อการรับบริการ 

4.26 0.73 มากท่ีสุด 

4. มีการจ าหน่ายการใหบ้ริการผา่นตวัแทนในการ
กระจายสินคา้ 

4.29 0.68 มากท่ีสุด 

ข้อก าหนดทางกฎหมาย 4.31 0.52 มากทีสุ่ด 
1. การควบคุมตลาดเพื่อซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั 4.35 0.66 มากท่ีสุด 
2. การก าหนดกระบวนการซ่ึงไดม้าซ่ึงความสามารถเพิ่ม

ราคาหรือตดัคู่แข่ง 
4.29 0.70 มากท่ีสุด 

3. การก าหนดการกีดกนัการแข่งขนัและกีดกนัผูป้ระกอบ
ธุรกิจรายอ่ืน  

4.29 0.67 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.28 0.39 มากทีสุ่ด 
 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ โดยภาพรวม ความส าคญัอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.28, .S.D = 0.39) พิจารณารายด้านพบว่า ลกัษณะสินคา้ มีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด ( X = 4.34, .S.D = 0.49) รองลงมาคือ ข้อก าหนดทางกฎหมาย ( X = 4.31, .S.D = 0.52) คู่
แข่งขนั ( X = 4.30, .S.D = 0.51) ช่องทางการจดัจ าหน่าย ( X = 4.26, .S.D = 0.48) ลักษณะและ
ความตอ้งการลูกคา้ ( X = 4.28, .S.D = 0.52) และลกัษณะของบริษทั ( X = 4.21, .S.D = 0.53)  ซ่ึง
สามารถแจกแจงรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
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ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้ ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.28, 
.S.D = 0.52) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้  เรียงล าดบัจาก

มากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา สามารถตอบสนองลูกคา้
โดยการวิเคราะห์แก้ไขปัญหาไดอ้ย่างรวดเร็วและแม่นย  า มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.33, .S.D = 
0.69) รองลงมาคือ การแนะน าการให้บริการอย่างจริงใจ โดยไม่ใช้กิริยากดดนัให้ลูกคา้รับสินคา้ 
( X = 4.30, .S.D = 0.64) และเข้าใจและวิเคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วตรงตาม
ความตอ้งการและแม่นย  า ( X = 4.23, .S.D = 0.74) ตามล าดบั    

ลกัษณะของบริษทั ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.21, .S.D = 0.53) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2 ขอ้ และระดบัมาก 1 ขอ้  เรียงล าดบั
จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ บริษทัประสบความส าเร็จเพียงใด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.23, .S.D = 
0.74) รองลงมาคือ บริษทัมีความโดดเด่นและมีความสามารถอย่างไรต่อการบริการลูกค้า ( X = 
4.22, .S.D = 0.70) และบริษทัมีจ านวนพนกังานเพียงพอในการท างานเพียงใดต่อการบริการลูกคา้ 
( X = 4.19, .S.D = 0.70) ตามล าดบั    

ลกัษณะสินคา้ ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.34, .S.D = 0.49) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ 
การก าหนดรูปลักษณะและคุณภาพของสินค้า มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.41, .S.D = 0.62) 
รองลงมาคือ การก าหนดตราสินคา้หรือยี่ห้อของสินคา้ ( X = 4.31, .S.D = 0.71) และการก าหนด
ส่วนประสมและคุณภาพบริการ ( X = 4.30, .S.D = 0.66) ตามล าดบั    

คู่แข่งขัน  ภาพรวม ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด  ( X = 4.30, .S.D = 0.51) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การ
ระบุการด าเนินงานของคู่แข่งขนัทางธุรกิจ และทราบถึงคู่คา้ต่างๆท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัตั้งแต่ตน้น ้ า
ถึงปลายน ้ า มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.33, .S.D = 0.66) รองลงมาคือ การระบุพนัธมิตรเชิงกลยุทธ์
ของคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย ( X = 4.32, .S.D = 0.64) 
และการระบุคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย ( X = 4.27, .S.D = 
0.74) ตามล าดบั    

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.26, .S.D = 
0.48) เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด 3 ข้อ และระดับมาก 1 ข้อ 
เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ สถานจ าหน่ายในการให้บริการการกระจายสินคา้ มีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด ( X = 4.30, .S.D = 0.67) รองลงมาคือ มีการจ าหน่ายการให้บริการผ่านตวัแทนในการ
กระจายสินคา้ ( X = 4.29, .S.D = 0.68) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการมีความสะดวกสบายต่อการ
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รับบริการ ( X = 4.26, .S.D = 0.73) และมีการใชเ้ทคโนโลยจี  าหน่ายในการใหบ้ริการกระจายสินคา้ 
(ผา่นเวป๊ไซต)์  ( X = 4.16, .S.D = 0.70) ตามล าดบั    

ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.31, .S.D = 
0.52) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหา
น้อย ได้แก่ การควบคุมตลาดเพื่อซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.35, 

.S.D = 0.66) รองลงมาคือ การก าหนดกระบวนการซ่ึงไดม้าซ่ึงความสามารถเพิ่มราคาหรือตดัคู่แข่ง 
( X = 4.29, .S.D = 0.70) และการก าหนดการกีดกนัการแข่งขนัและกีดกนัผูป้ระกอบธุรกิจรายอ่ืน  
( X = 4.29, .S.D = 0.67) ตามล าดบั    

4.3.4 กลยุทธ์การตลาด 
กลยุทธ์การตลาด ท่ีศึกษามี 4 ดา้น เกณฑ์ท่ีใช้ในการวดักลยุทธ์การตลาด มี 5 ระดบั โดย

ก าหนดเกณฑ์ดังต่อไปน้ี (5) หมายถึง ดีมาก (4) หมายถึง ดี (3) หมายถึง ปกติ (2) หมายถึง ต ่า  (1) 
หมายถึง ต ่ามาก สามารถน าเสนอผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่4.6 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 

กลยุทธ์การตลาด ระดับความส าคัญ 

X  ..DS  แปลผล 

สินค้า/บริการ 4.27 0.36 มากทีสุ่ด 
1. การสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 4.34 0.69 มากท่ีสุด 
2. การพฒันาผลิตภณัฑ ์และการทดสอบตลาด 4.44 0.65 มากท่ีสุด 
3. มีการเพิ่มความส าคญัของสินคา้ใหม่สู่สายตา

ผูบ้ริโภค 
4.03 0.67 มาก 

4. การส่งเสริมการขาย การศึกษาบรรจุภณัฑ ์และวสัดุ
ส าหรับการสั่งซ้ือ 

4.28 0.66 มากท่ีสุด 

ราคา 4.11 0.51 มาก 
1. การก าหนดราคาของการให้บริการเหมาะสม 4.04 0.73 มาก 
2. ราคาการใหบ้ริการต่อรองได ้ 4.09 0.74 มาก 
3. ราคาการใหบ้ริการมีส่วนลดได ้ 4.18 0.72 มาก 
4. คุณค่าของการใหบ้ริการ 4.13 0.68 มาก 
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ตารางที ่4.6 (ต่อ) 

กลยุทธ์การตลาด ระดับความส าคัญ 

X  ..DS  แปลผล 

สถานที/่ช่องทางขาย 4.07 0.54 มาก 
1. เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่างๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่ง

รวดเร็วตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า 
4.11 0.69 มาก 

2. การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา 
สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ข
ปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 

4.09 0.71 มาก 

3. การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยา
กดดนัใหลู้กคา้รับสินคา้ 

4.01 0.71 มาก 

การส่งเสริมการขาย 4.26 0.51 มากทีสุ่ด 
1. การก าหนดประวติัการขาย 4.06 0.76 มาก 
2. การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 4.39 0.62 มากท่ีสุด 
3. การก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์ 4.32 0.67 มากท่ีสุด 

  เฉลีย่รวม 4.18 0.37 มาก 
 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลยุทธ์การตลาด โดยภาพรวม ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 

4.18, .S.D = 0.37) พิจารณารายด้านพบว่า สินค้า/บริการ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.27, .S.D = 
0.36) รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย ( X = 4.26, .S.D = 0.51) ราคา ( X = 4.11, .S.D = 0.51) 
และสถานท่ี/ช่องทางขาย ( X = 4.07, .S.D = 0.54) ซ่ึงสามารถแจกแจงรายละเอียดแต่ละด้านได้
ดงัน้ี 

สินคา้/บริการ ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด  ( X = 4.27, .S.D = 0.36) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ และระดบัมาก 1 ขอ้เรียงล าดบัจาก
มากไปหาน้อย ไดแ้ก่ การพฒันาผลิตภณัฑ์ และการทดสอบตลาด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.44, 

..DS = 0.65) รองลงมาคือ การสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ ( X =4.34, .S.D = 0.69) 
การส่งเสริมการขาย การศึกษาบรรจุภณัฑ ์และวสัดุส าหรับการสั่งซ้ือ ( X = 4.28, .S.D = 0.66) และ
มีการเพิ่มความส าคญัของสินคา้ใหม่สู่สายตาผูบ้ริโภค ( X = 4.03, .S.D = 0.67) ตามล าดบั    



160 
 

 

ราคา ภาพรวม ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.11, .S.D = 0.51) เม่ือพิจารณารายขอ้
พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ราคาการใหบ้ริการ
มีส่วนลดได้ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.18, .S.D = 0.72) รองลงมาคือ คุณค่าของการให้บริการ 
( X = 4.13, .S.D = 0.68) ราคาการให้บริการต่อรองได ้( X = 4.09, .S.D = 0.0.74) และการก าหนด
ราคาของการใหบ้ริการเหมาะสม ( X = 4.04, .S.D = 0.73) ตามล าดบั    

สถานท่ี/ช่องทางขาย ภาพรวม ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.07, .S.D = 0.54) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ 
เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่างๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า มีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด ( X = 4.11, .S.D = 0.69) รองลงมาคือ การบริการลูกค้าเม่ือมีความต้องการให้แก้ไข
ปัญหา สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวิเคราะห์แก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็วและแม่นย  า ( X = 
4.09, .S.D = 0.71) และการแนะน าการให้บริการอย่างจริงใจ โดยไม่ใช้กิริยากดดันให้ลูกคา้รับ
สินคา้ ( X = 4.01, .S.D = 0.71) ตามล าดบั    

การส่งเสริมการขาย ภาพรวม ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.26, .S.D = 0.51) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 2 ขอ้ และระดบัมาก 1 ขอ้เรียงล าดบั
จากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.39, .S.D = 
0.62) รองลงมาคือ การก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์ ( X = 4.32, .S.D = 0.67) 
และการก าหนดประวติัการขาย ( X = 4.06, .S.D = 0.76) ตามล าดบั    

4.3.5 สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ท่ีศึกษามี 3 ดา้น เกณฑ์ท่ีใชใ้นการวดัสมรรถนะ

ของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์ มี 5 ระดับ โดยก าหนดเกณฑ์ดังต่อไปน้ี (5) หมายถึง ดีมาก (4) 
หมายถึง ดี (3) หมายถึง ปกติ (2) หมายถึง ต ่า (1) หมายถึง ต ่ามาก สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์
ไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่4.7 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ ระดับความส าคัญ 

X  ..DS  แปลผล 

สมรรถนะการขาย 4.28 0.57 มากทีสุ่ด 
1. บริษทัมีการก าหนดประวติัการขาย 4.33 0.68 มากท่ีสุด 
2. บริษทัมีการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 4.24 0.70 มากท่ีสุด 
3. บริษทัมีการก าหนดทีมการขาย โฆษณา และ

ประชาสัมพนัธ์ 
4.27 0.74 มากท่ีสุด 

สมรรถนะการเงิน 4.11 0.57 มาก 
1. รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 4.14 0.72 มาก 
2. อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 4.03 0.75 มาก 
3. อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 4.16 0.71 มาก 

สมรรถนะบริการ 4.17 0.53 มาก 
1. บริษทัมีขั้นตอนการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้นท าใหเ้ขา้ใจ

ถึงบริการกระจายสินคา้ 
3.96 0.75 มาก 

2. บริษทัตั้งอยูใ่นชุมชนสะดวกแก่การใชบ้ริการ 4.11 0.73 มาก 
3. บริษทัเปิดใหบ้ริการโดยสามารถเขา้ใชบ้ริการได้

ตลอดเวลา 
4.26 0.71 มากท่ีสุด 

4. รูปแบบเอกสารในการกระจายสินคา้เขา้ใจง่าย 4.28 0.71 มากท่ีสุด 
5. พนกังานมีความรู้ในเร่ืองรูปแบบการใหบ้ริการและ

สามารถใหข้อ้มูลได ้
4.23 0.71 มากท่ีสุด 

  เฉลีย่รวม 4.18 0.47 มาก 
 
 

จากตารางท่ี  4.7 พบว่า สมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์  โดยภาพรวม 
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.18, .S.D = 0.47) พิจารณารายดา้นพบวา่ สมรรถนะการขาย มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.28, .S.D = 0.57) รองลงมาคือ สมรรถนะบริการ ( X = 4.17, .S.D = 0.53) 
และสมรรถนะการเงิน ( X = 4.11, .S.D = 0.57) ซ่ึงสามารถแจกแจงรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
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สมรรถนะการขาย ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ( X = 4.28, .S.D = 0.57) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย 
ไดแ้ก่ บริษทัมีการก าหนดประวติัการขาย มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.33, .S.D = 0.68) รองลงมาคือ 
บริษทัมีการก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์ ( X = 4.27, .S.D = 0.74) และบริษทัมี
การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ( X = 4.24, .S.D = 0.70) ตามล าดบั    

สมรรถนะการเงิน ภาพรวม ความส าคญัอยู่ในระดับมาก  ( X = 4.11, .S.D = 0.57) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้  เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ 
อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.16, .S.D = 0.71) รองลงมา
คือ รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด ( X = 4.14, .S.D = 0.72) และอตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรใน
โซ่อุปทาน ( X = 4.03, .S.D = 0.75) ตามล าดบั    

สมรรถนะบริการ ภาพรวม ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  ( X = 4.17, .S.D = 0.53) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ และระดบัมาก 2 ขอ้เรียงล าดบัจาก
มากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ รูปแบบเอกสารในการกระจายสินคา้เขา้ใจง่าย มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.28, 

.S.D = 0.71) รองลงมาคือ บริษทัเปิดให้บริการโดยสามารถเขา้ใช้บริการไดต้ลอดเวลา  ( X = 4.26, 

.S.D = 0.71) พนกังานมีความรู้ในเร่ืองรูปแบบการให้บริการและสามารถให้ขอ้มูลได้ ( X = 4.23, 

.S.D = 0.71) บริษทัตั้งอยู่ในชุมชนสะดวกแก่การใช้บริการ ( X = 4.11, .S.D = 0.73) และบริษทัมี
ขั้นตอนการให้บริการไม่ซับซ้อนท าให้เข้าใจถึงบริการกระจายสินค้า ( X = 3.96, .S.D = 0.75) 
ตามล าดบั    
 

4.4 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยนั 
 4.4.1 ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบข้อมูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 
ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติพืน้ฐานของตัวแปรสังเกตได้  
 การวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได้ มีวตัถุประสงค์เพื่อตรวจสอบการแจก
แจงปกติของตวัแปรเดียว ซ่ึงเป็นขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการตรวจสอบขอ้มูลก่อนวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
โปรแกรมลิสเรล  เน่ืองจาก การวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตัวแปรจะท าให้นักวิจยัทราบว่า
ลกัษณะการแจกแจงของตวัแปรเป็นแบบใด โดยผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ดว้ยสถิติพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ค่าเบ้ (Skewness) ความโด่ง 
(Kurtosis)  เพื่อท าให้สามารถสรุปไดว้า่ตวัแปรในการวิจยัแต่ละตวัมีการแจกแจงแบบปกติหรือไม่
อย่างไร (นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2542) โดยการตรวจสอบการแจกแจงปกติของตัวแปรเดียวนิยม
ตรวจสอบโดยพิจารณาค่าเบ้ (Skewness) ความโด่ง (Kurtosis) (สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554) ซ่ึง



163 
 

 

ประกอบด้วย ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได้ ซ่ึงเป็นตวัแปรบ่งช้ีของตวัแปรแฝง (Latent 
Variable) จ  านวน 5 องค์ประกอบ คือ  (1) ระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์
จ านวน 7 ดา้น (2) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ จ านวน 6 ดา้น (3) ช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ ์จ านวน 6 ดา้น (4) กลยทุธ์การตลาด จ านวน 4 ดา้น และ (5) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ ์จ านวน 3 ดา้น 
 
ตารางที ่4.8 ค่าสถิติพรรณนาลกัษณะของตวัแปร (n = 520) 

ตัวแปร X  S.D. MIN MAX แปลผล Skewness   Kurtosis CV 

SPAP         
ORP 4.13 0.46 2.80 5.00 มาก -0.45 0.18 11.15 
WAR 4.12 0.55 2.00 5.00 มาก -0.54 0.52 13.42 
INV 4.02 0.55 2.33 5.00 มาก -0.24 -0.55 13.74 
MAT 4.08 0.51 2.25 5.00 มาก -0.39 0.20 12.47 
PAC 4.31 0.55 2.33 5.00 มากท่ีสุด -0.65 0.13 12.66 
TRA 4.19 0.54 1.50 5.00 มาก -1.08 2.30 12.79 
CIE 4.32 0.54 2.25 5.00 มากท่ีสุด -0.78 0.22 12.43 

GPAM         
STR 4.17 0.59 2.33 5.00 มาก -0.63 -0.21 14.24 
SUP 4.30 0.57 1.50 5.00 มากท่ีสุด -0.76 0.78 13.26 
PAR 4.19 0.56 2.00 5.00 มาก -0.66 0.51 13.25 
MAR 4.21 0.56 2.00 5.00 มากท่ีสุด -0.65 0.32 13.31 
MOD 4.23 0.54 2.33 5.00 มากท่ีสุด -0.51 -0.14 12.72 
COS 4.19 0.53 2.25 5.00 มาก -0.66 0.10 12.61 

DCAP         
CCN 4.28 0.52 2.67 5.00 มากท่ีสุด -0.56 -0.17 12.11 
COM 4.21 0.53 2.33 5.00 มากท่ีสุด -0.53 0.12 12.58 
PRO 4.34 0.49 2.67 5.00 มากท่ีสุด -0.64 0.31 11.25 
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ตารางที ่4.8 (ต่อ) 

ตัวแปร X  S.D. MIN MAX แปลผล Skewness   Kurtosis CV 
COP 4.30 0.51 2.33 5.00 มากท่ีสุด -0.67 0.46 11.98 
CHA 4.26 0.48 2.25 5.00 มากท่ีสุด -0.70 0.38 11.23 
LAW 4.31 0.52 2.67 5.00 มากท่ีสุด -0.36 -0.55 12.14 

MKST         
PAS 4.27 0.36 3.00 5.00 มากท่ีสุด -0.45 0.09 8.53 
PRI 4.11 0.51 2.75 5.00 มาก -0.04 -0.81 12.49 
PLA 4.07 0.54 3.00 5.00 มาก -0.08 -0.68 13.35 
ตัวแปร X  S.D. MIN MAX แปลผล Skewness   Kurtosis CV 
POM 4.26 0.51 2.67 5.00 มากท่ีสุด -0.42 -0.40 11.90 

PPAM         
SAL 4.28 0.57 3.00 5.00 มากท่ีสุด -0.42 -0.62 13.26 
FIN 4.11 0.57 2.67 5.00 มาก -0.18 -0.68 13.98 
SER 4.17 0.53 3.00 5.00 มาก -0.21 -0.68 12.67 

 
จากตารางท่ี 4.8 แสดงการวิเคราะห์ค่าสถิติพรรณนาลกัษณะของตวัแปรสังเกตได ้พบว่า 

ตัวแปรสังเกตได้ทั้ งหมดมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากถึงมากท่ีสุด ( X = 4.02 – 4.34) มีค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) อยู่ระหว่าง 0.36 - 0.59 แสดงให้เห็นว่าข้อมูลมีการกระจายอยู่ใกล้กับ
ค่าเฉล่ีย เน่ืองจาก ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดงักล่าวมีค่าไม่เกิน 1 ซ่ึงจาก 26 องค์ประกอบ มีค่า
ความเบ ้(Skewness) มีค่าอยูร่ะหวา่ง -0.04 ถึง -1.08 ซ่ึงมีค่าเป็นลบ ทุกองคป์ระกอบ หมายถึง มีการ
แจกแจงข้อมูลแบบเบ้ซ้าย  แสดงว่าตวัอย่างส่วนใหญ่มีค่าคะแนนทั้ ง 26 องค์ประกอบ สูงกว่า
คะแนนเฉล่ีย  ส่วนค่าความโด่ง (Kurtosis) มีค่าอยู่ระหว่าง 0.09 ถึง 2.30 ซ่ึงมีค่าเป็นบวก  15 
องคป์ระกอบ  แสดงถึงการกระจายค่อนขา้งน้อย การแจกแจงของขอ้มูลอยูใ่นลกัษณะสูงกว่าโคง้
ปกติ และมีค่าเป็นลบ 11 องคป์ระกอบ มีค่าเท่ากบั -0.14 ถึง -0.81 แสดงถึงการกระจายค่อนขา้งมาก 
การแจกแจงของขอ้มูลอยูใ่นลกัษณะแบนกวา่โคง้ปกติ แต่อยา่งไรก็ตาม เม่ือพิจารณาค่าความเบแ้ละ
ความโด่ง พบวา่ ค่าความเบแ้ละความความโด่งมีความแตกต่างจากศูนยเ์พียงเล็กน้อย แต่จดัวา่ใกล้
ศูนย ์จึงถือว่าตวัแปรสังเกตไดมี้การแจกแจงเป็นโคง้ปกติ จึงมีความเหมาะสมท่ีจะน าไปวิเคราะห์
โมเดลสมการเชิงโครงสร้าง 



165 
 

 

ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้ 
 ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตไดโ้ดยพิจารณาค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation) ท าให้ได ้ เมทริกซ์
สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได้ เพื่อตรวจสอบข้อตกลงเบ้ืองต้นของการวิเคราะห์โมเดล
สมการเชิงโครงสร้าง เน่ืองจาก ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ท่ีส าคญัของการวเิคราะห์องคป์ระกอบ คือ ตวัแปร
ตอ้งมีความสัมพนัธ์กนั เพื่อวตัถุประสงค์หลกัของการวิเคราะห์องค์ประกอบในการรวมกลุ่มของตวั
แปรท่ีสัมพนัธ์กนั ซ่ึงการตรวจสอบวา่ตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมากหรือไม่ ผูว้ิจยัใชค้่าสถิติทดสอบ 
2 ค่ า  คื อ  Kaiser-Mayer-Olkin Measure of Sampling Adequacy (KMO) และส ถิ ติ  Bartlett’s test of 
sphericity เพื่อทดสอบว่าตวัแปรสังเกตได้ทั้ งหมดเป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์  (Identity Matrix) หรือไม่ 
(สุภมาส  องัศุโชติ และคณะ, 2554) ผลการวเิคราะห์สามารถน าเสนอไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่4.9 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้

  ORP WAR INV MAT PAC TRA CIE STR SUP PAR MAR MOD COS CCN COM PRO 
ORP 1                               
WAR 0.515** 1                             
INV 0.407** 0.449** 1                           
MAT 0.359** 0.426** 0.558** 1                         
PAC 0.252** 0.381** 0.343** 0.384** 1                       
TRA 0.286** 0.385** 0.358** 0.412** 0.544** 1                     
CIE 0.282** 0.333** 0.368** 0.410** 0.512** 0.598** 1                   
STR 0.312** 0.360** 0.344** 0.372** 0.460** 0.546** 0.608** 1                 
SUP 0.280** 0.383** 0.319** 0.312** 0.413** 0.481** 0.478** 0.576** 1               
PAR 0.338** 0.401** 0.375** 0.362** 0.358** 0.456** 0.401** 0.460** 0.507** 1             
MAR 0.280** 0.322** 0.292** 0.325** 0.404** 0.467** 0.427** 0.435** 0.495** 0.588** 1           
MOD 0.271** 0.314** 0.246** 0.274** 0.345** 0.410** 0.411** 0.473** 0.503** 0.522** 0.609** 1         
COS 0.266** 0.305** 0.323** 0.292** 0.346** 0.476** 0.429** 0.481** 0.461** 0.547** 0.525** 0.587** 1       
CCN 0.302** 0.335** 0.366** 0.360** 0.339** 0.439** 0.467** 0.412** 0.417** 0.437** 0.462** 0.422** 0.582** 1     
COM 0.299** 0.321** 0.323** 0.393** 0.303** 0.423** 0.418** 0.423** 0.364** 0.430** 0.477** 0.450** 0.522** 0.540** 1   
PRO 0.279** 0.327** 0.264** 0.282** 0.388** 0.414** 0.400** 0.368** 0.408** 0.473** 0.466** 0.399** 0.532** 0.473** 0.449** 1 
COP 0.352** 0.339** 0.359** 0.355** 0.356** 0.454** 0.397** 0.355** 0.343** 0.427** 0.486** 0.324** 0.484** 0.439** 0.492** 0.538** 
CHA 0.328** 0.371** 0.382** 0.348** 0.370** 0.433** 0.432** 0.335** 0.440** 0.517** 0.556** 0.386** 0.442** 0.481** 0.478** 0.511** 
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ตารางที ่4.9 (ต่อ) 
 

  ORP WAR INV MAT PAC TRA CIE STR SUP PAR MAR MOD COS CCN COM PRO 
LAW 0.356** 0.377** 0.300** 0.353** 0.307** 0.443** 0.452** 0.403** 0.399** 0.466** 0.434** 0.405** 0.497** 0.480** 0.459** 0.489** 
PAS 0.249** 0.234** 0.156** 0.175** 0.165** 0.268** 0.176** 0.187** 0.175** 0.194** 0.226** 0.168** 0.291** 0.300** 0.229** 0.342** 
PRI 0.199** 0.173** 0.169** 0.200** 0.229** 0.351** 0.272** 0.361** 0.296** 0.393** 0.426** 0.450** 0.755** 0.414** 0.476** 0.394** 
PLA 0.260** 0.305** 0.323** 0.230** 0.256** 0.378** 0.348** 0.360** 0.361** 0.474** 0.406** 0.419** 0.776** 0.414** 0.377** 0.403** 
POM 0.180** 0.242** 0.285** 0.225** 0.289** 0.415** 0.422** 0.437** 0.449** 0.473** 0.438** 0.442** 0.755** 0.570** 0.435** 0.457** 
SAL 0.164** 0.185** 0.253** 0.223** 0.231** 0.348** 0.329** 0.298** 0.301** 0.408** 0.387** 0.459** 0.588** 0.736** 0.360** 0.360** 
FIN 0.262** 0.282** 0.340** 0.299** 0.245** 0.288** 0.365** 0.302** 0.312** 0.315** 0.322** 0.224** 0.369** 0.767** 0.408** 0.357** 
SER 0.260** 0.295** 0.231** 0.295** 0.291** 0.353** 0.360** 0.332** 0.330** 0.250** 0.327** 0.256** 0.339** 0.752** 0.456** 0.347** 

Bartlett’s test of sphericity = 4908.121,  df = 325, p = 0.000, KMO = 0.928 

หมายเหตุ   ** p < 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันระหว่างตวัแปร
สังเกตได้ จ  านวน 26 ตวัแปร พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรทั้งหมด 325 คู่ ซ่ึงเป็นตวัแปร
สังเกตไดท้ั้งหมดมีความสัมพนัธ์กนัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรทุกคู่มีทิศทางเดียวกนั โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเป็นความสัมพนัธ์ทางบวก มีขนาดของความสัมพนัธ์หรือ
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.156 - 0.776 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้พบว่า ตวัแปรสังเกตได้
ทุกคู่มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั (ทางบวก) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดย ตวั
แปรสังเกตไดท่ี้มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง (0.6 < r < 0.8) จ  านวน 8 คู่  ส่วนตวัแปรสังเกตไดท่ี้มี
ความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง (0.4 < r < 0.6) จ  านวน 127 คู่  และตัวแปรสังเกตได้ท่ี มี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า (r < 0.4) จ  านวน 190 คู่ ตวัแปรสังเกตได้ คู่ ที่มีความสัมพ ันธ์ก ัน
สูงมากที่ สุด คือ โครงสร้างตน้ทุน (COS) กบั สถานท่ี/ช่องทางขาย (PLA)  (r = 0.776) ส่วนตวั
แปรคู่ที่มีความสัมพนัธ์กนัต ่าท่ีสุด คือ สินคา้/บริการ (PAS) กบั สินคา้คงคลงั (INV)  (r = 0.156) 
แต่อยา่งไรก็ตาม เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตไดทุ้กคู่ ในภาพรวม 
พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดทุ้กคู่ส่วนใหญ่มีค่าไม่เกิน 0.85 ไคลน์ 
(Kline, 2011) ความสัมพนัธ์ดงักล่าวแสดงให้เห็นว่าตวัแปรสังเกตไดมี้ระดบัความสัมพนัธ์ไม่สูง
มากนักไม่เกิดปัญหา Multicollineartiry และตวัแปรสังเกตได้ทั้งหมดอยู่บนองค์ประกอบร่วมกนั 
ดงันั้น มีความเหมาะสมท่ีจะน าไปวเิคราะห์โมเดลสมการเชิงโครงสร้าง 
 เม่ือพิจารณาค่าสถิติ Bartlett’s test of sphericity พบว่า มีค่าเท่ากับ 4908.121 df = 325 (p = 
0.000) แสดงวา่ เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ไม่เป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Indentity matrix) อยา่ง
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ตัวแปรมีความสัมพันธ์กันอย่างเพียงพอท่ีจะสามารถน าไป
วเิคราะห์องคป์ระกอบได ้สอดคลอ้งกบัผลการวิเคราะห์ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) ซ่ึงมีค่าใกล ้1 
(0.928) แสดงให้เห็นว่าตวัแปรสังเกตได้มีความสัมพนัธ์กนัมาก เหมาะสมในการน าไปใช้ในการ
ตรวจสอบความสอดคล้องกลมกลืนกบัโมเดลการวิจยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ต่อไป เน่ืองจาก ค่า
ดชันีมีค่า 0.80 ข้ึนไป แสดงวา่ ขอ้มูลเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) 
ดีมาก (สุภมาส  องัศุโชติ และคณะ, 2554 อา้งอิงจาก Hair et al., 2006) 

การตรวจสอบลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของข้อมูล (Normality)  
การตรวจสอบลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของขอ้มูลเพื่อให้ทราบถึงประสิทธิภาพของ

การประมาณค่าของตวัแปรหรือความแกร่ง (Robustness) ของการประมาณค่าสถิติวิเคราะห์ท่ีใชใ้น
การทดสอบแบบ t และ F มีขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ว่าตวัแปรตอ้งมีการแจกแจงแบบปกติ (Hair, Black, 
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Babin, & Anderson, 2010, p. 71; นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2542, p. 15) ควรท าการตรวจสอบลกัษณะการ
แจกแจงแบบปกติของขอ้มูลส าหรับตวัแปรต่อเน่ือง (Metric) ทุกตวัท่ีอยูใ่นการวเิคราะห์  

การตรวจสอบลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของขอ้มูลท าไดโ้ดยการตรวจสอบแผนภาพ  
Normal Q-Q plot ผลจากการวิเคราะห์แผนภาพ Normal Q-Q plot แต่ละตวัแปรพบว่า ไดเ้ส้นตรง
ในแนวทแยง สรุปไดว้า่ตวัแปรแต่ละตวัมีลกัษณะการแจกแจงแบบโคง้ปกติ (Hair, et al., 2010, p. 
71; Hair, Black, Babin, Anderson, & Tatham, 2006, p. 81; นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2542, p. 15) ผลดัง
แสดงในภาพประกอบท่ี 4.1 ถึงภาพประกอบท่ี 4.5 

 
 

 
 

ภาพประกอบที ่4.1 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรดา้นระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) 
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ภาพประกอบที ่4.2 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรดา้นกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) 

 

 
 
ภาพประกอบที ่4.3 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรดา้นช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(DCAP) 
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ภาพประกอบที ่4.4 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรดา้นกลยทุธ์การตลาด (MKST) 
 

 
 
ภาพประกอบที ่4.5 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรดา้นสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ 
                               (PPAM) 
 การตรวจสอบความเป็นเอกพนัธ์ของการกระจาย (Homoscedasticity)  
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ความเป็นเอกพนัธ์ของการกระจาย (Homoscedasticity) ใช้กบัการวิเคราะห์การถดถอยซ่ึง
ตวัแปรตน้ และตวัแปรตามเป็นตวัแปรต่อเน่ือง (Metric Variable) ส่วนความเป็นเอกพนัธ์ของความ
แปรปรวน (Homogeneity of Variances) นั้นใชก้บัการวิเคราะห์ความแปรปรวนท่ีมีตวัแปรตามเป็น
ตวัแปรต่อเน่ือง (Metric Variable) และตวัแปรตน้เป็นตวัแปรไม่ต่อเน่ือง (Non-Metric Variable) ใน
งานวิจยัน้ีผูว้จิยัตรวจสอบลกัษณะความเป็นเอกพนัธ์ของการกระจายเน่ืองจากทั้งตวัแปรตน้ และตวั
แปรตามเป็นตัวแปรต่อเน่ืองโดยนิยามลักษณะความเป็นเอกพันธ์ของการกระจาย หมายถึง
คุณสมบติัของตวัแปรตามท่ีมีการกระจายไม่ต่างกนัทุกค่าของตวัแปรตน้ (นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2542, 
pp. 16-17) วิธีการตรวจสอบท าได้โดยการสร้างแผนภาพกระจดักระจายท่ีแสดงความสัมพนัธ์
ระหวา่งเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กบัค่าพยากรณ์ (Standardized Predicted) ความเป็นเอก
พนัธ์ของการกระจาย (Pedhazur, 1997, pp. 36-37)โดยพิจารณาจากค่า Standardized Residual หาก
มีการกระจายตวัแบบสุ่มโดยไม่มีการเพิ่มข้ึน หรือลดลงอย่างมีแบบแผน จึงจะสรุปได้ว่า มีความ
เป็นเอกพนัธ์ของการกระจายนัน่เอง (Hair, et al., 2010, p. 221; Hair, et al., 2006, pp. 251-252) 
 จากภาพประกอบท่ี 4.6 ถึงภาพประกอบท่ี 4.7 พบวา่ ค่าเศษท่ีเหลือมีการกระจายอยา่งไม่มี
แบบแผนโดยไม่พบว่า ค่าเศษท่ีเหลือมีรูปแบบแนวโน้มไปในทางมากข้ึน หรือลดลงอยา่งมีแบบ
แผน สรุปไดว้า่ขอ้มูลเป็นไปตามขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการมีเอกพนัธ์ของการกระจาย 

 

 
 

ภาพประกอบที ่4.6 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กบัค่าพยากรณ์ 
                               (Standardized Predicted Value) โดยช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
                               เป็นตวัแปรตาม 
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ภาพประกอบที ่4.7 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กบัค่าพยากรณ์ 
                               (Standardized Predicted Value) โดยสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
                               เป็นตวัแปรตาม 

 
การตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง (Linearity)  

 สถิติวิเคราะห์ทุกประเภทท่ีมีพื้นฐานการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน
ตอ้งมีขอ้ตกลงเบ้ืองตน้วา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแต่ละคู่เป็นแบบเส้นตรง วิธีการตรวจสอบ
ท าไดโ้ดยการตรวจสอบแผนภาพกระจดักระจาย (Scatter Plot) ท่ีแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเศษท่ี
เหลือ (Standardized Residual) กับตัวแปรอิสระแต่ละตัว (Independent Variable) เพื่อตรวจสอบ
ความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงระหว่างตวัแปร (Lin & Lu, 2000, p. 203;นงลกัษณ์ วิรัชชัย, 2542, p.17)
จากแผนภาพกระจดักระจายพบวา่ ค่าเศษท่ีเหลือมีการกระจายอยา่งไม่มีแบบแผนโดยไม่พบวา่ ค่า
เศษท่ีเหลือมีรูปแบบแนวโนม้ไปในทางมากข้ึนหรือลดลงอยา่งมีแบบแผน สรุปไดว้า่ขอ้มูลเป็นไป
ตามข้อตกลงเบ้ืองต้นของการมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงดังแสดงในภาพประกอบท่ี 4.8 ถึง
ภาพประกอบท่ี 4.11 
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ภาพประกอบที ่4.8 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กบัตวัช้ีวดัตวัแปร 
                               แฝงดา้นระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ในกรณีท่ีช่องทางการ 
                               กระจายยาและเวชภณัฑ์ เป็นตวัแปรตาม 

 

 
 
ภาพประกอบที ่4.9 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กบัตวัช้ีวดัตวัแปร 
                               แฝงดา้นกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(GPAM)  

ในกรณีท่ีช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์เป็นตวัแปรตาม 
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ภาพประกอบที ่4.10 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กบัตวัช้ีวดัตวัแปร 
                                 แฝงดา้นช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(DCAP) ในกรณีท่ีสมรรถนะ 
                                 ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

 

 
 
ภาพประกอบที ่4.11 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กบัตวัช้ีวดัตวัแปร 
                                  แฝงดา้นกลยทุธ์การตลาด (MKST) ในกรณีท่ีสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา 
                                  และเวชภณัฑเ์ป็นตวัแปรตาม 
 

การตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Muticollinearlity) 
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ภาวะร่วมเส้นตรงพหุ หมายถึง ภาวะท่ีมีตวัแปรในการวิจยัท่ีเป็นตวัแปรตน้มีอิทธิพลทาง
ตรงกนัสูงมาก และมีผลเสียต่อการวิเคราะห์ถดถอย ท าให้ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลคาดเคล่ือนไปจาก
ความเป็นจริง วิธีการตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุท าได้โดยใช้โปรแกรม SPSS วิเคราะห์
ตรวจสอบค่าสถิติ 2 ตวั คือ Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) ค่าสถิติ Tolerance มีค่า
ใกล ้0 แสดงวา่ตวัแปรนั้นมีอิทธิพลทางตรงกบัตวัแปรอ่ืน ๆ สูง ส่วนค่าท่ีใกล ้1 แสดงว่า ตวัแปร
นั้นมีอิทธิพลทางตรงกบัตวัแปรอ่ืน ๆ ต ่าในการวิเคราะห์ขอ้มูล ส าหรับค่าสถิติ VIF ท่ีสูงมาก (มี
ค่าสูงสุดเท่ากับ10.0) แสดงว่ามีภาวะเส้นตรงพหุสูงมากในกลุ่มตวัแปรต้น (นงลักษณ์ วิรัชชัย, 
2542, หนา้ 17-18) 

ดงันั้น จึงสรุปได้ว่า ค่าสถิติ Tolerance ถ้ามีค่าใกล้ 0 แสดงว่า ตวัแปรนั้นมีอิทธิพลทาง
ตรงกนัสูง แต่ถา้มีค่าใกล ้1 แสดงว่าตวัแปรนั้นมีอิทธิพลทางตรงกนัต ่า (นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2542, 
หนา้ 17-18) 

ค่าสถิติ VIF ถา้มีค่าเท่ากบั 10 แสดงว่ามีค่าสูงมาก ก่อให้เกิดปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงพหุ 
ดงันั้นควรมีค่าต ่ากวา่ 10 ยิ่งมีค่าน้อยเท่าไร แสดงวา่ไม่เกิดปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงพหุ ดงัตารางท่ี 
4.10 (นงลกัษณ์ วรัิชชยั, 2542, หนา้ 17-18) 
 
ตารางที่ 4.10 ผลการวเิคราะห์ภาวะร่วมเส้นตรงพหุ 

ตวัแปร Tolerance VIF 
SPAP 0.462 2.163 

GPAM 0.385 2.600 
DCAP 0.378 2.642 
MKST 0.983 1.017 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ค่า Tolerance มีค่าระหว่าง 0.378-0.983 แสดงว่า มีอิทธิพลทาง

ตรงกนัต ่า ไม่ก่อให้เกิดปัญหาความสัมพนัธ์ร่วมระหวา่งตวัแปร ค่า VIF (Variance Inflation Factor) 
มีค่าระหว่าง 1.017-2.642 แสดงวา่ ไม่มีปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงพหุ จึงสรุปไดว้า่ การทดสอบดว้ย
การวิเคราะห์ถดถอยพหุ พบวา่ ตวัแปรแต่ละตวัไม่รับอิทธิพลซ่ึงกนัและกนัจากตวัแปรอ่ืน ๆ และ
ไม่มีปัญหาด้านภาวะร่วมเส้นตรงสูงจึงสามารถน าไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม LISREL 
ต่อไปน้ี เพื่อหาเส้นทางอิทธิพลต่อไป 
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 4.4.2 ผลการวเิคราะห์เส้นทาง 
ผลการวิเคราะห์อิทธิพลเชิงสาเหตุของปัจจัยการจัดการกระจายและการน าสินค้าออกสู่

ตลาดส าหรับร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 
 ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์อิทธิพลเชิงสาเหตุของปัจจยัการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออก
สู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ เพื่อท าการตอบค าถามการวิจยัและสมมติฐานการวิจยั 
โดยผูว้ิจยัน าเสนอผลของอิทธิพลทางตรง (Direct Effects: DE) อิทธิพลทางออ้ม (Indirect Effects: 
IE) และอิทธิพลรวม (Total Effects: TE) ซ่ึงสามารถน าเสนอผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่4.11 การวเิคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยา 
                      และเวชภณัฑ ์

ปัจจยัเหตุ SPAP GPAM MKST DCAP 

ปัจจยัผล DE IE TE DE IE TE DE IE TE DE IE TE 
DCAP 0.50** - 0.50** 0.45** - 0.45** - - - - - - 

 (0.12) - (0.12) (0.11) - (0.11) - - - - - - 
 4.02 - 4.02 3.59 - 3.59 - - - - - - 

PPAM 0.14** 0.12* 0.26** 0.18** 0.11* 0.29** 0.82** - 0.82** 0.11** - 0.11** 
 (0.15) (0.08) (0.12) (0.13) (0.08) (0.11) (0.07) - (0.07) (0.18) - (0.18) 
 2.62 2.19 3.36 3.73 2.19 3.65 11.00 - 11.00 3.94 - 3.94 
ค่าสถิติไคว-์สแควร์ = 226.04, df = 225, P = 0.46789, CFI= 1.00, GFI = 0.95, AGFI = 0.93, RMSEA = 0.003, RMR = 0.013 
ตวัแปร           ORP WAR INV MAT PAC TRA CIE STR SUP PAR MAR MOD 
ความเท่ียง       0.21 0.32 0.30 0.31 0.37 0.48 0.52 0.47 0.48 0.59 0.53 0.46 
ตวัแปร           COS PAS PRI PLA POM CCN COM PRO COP CHA LAW SAL 
ความเท่ียง       0.48 0.22 0.56 0.50 0.59 0.43 0.43 0.41 0.40 0.52 0.44 0.57 
ตวัแปร           FIN SER           
ความเท่ียง       0.47 0.70           
สมการโครงสร้างของตวัแปร                  DCAP PPAM           
R Square   0.84 0.67           
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ตารางที ่4.11 (ต่อ) 

ปัจจยัเหตุ SPAP GPAM MKST DCAP 
เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง 
ตวัแปรแฝง DCAP PPAM SPAP GPAM MKST        
DCAP 1.00            
PPAM 0.25 1.00           
SPAP 0.88 0.25 1.00          
GPAM 0.88 0.36 0.87 1.00         
MKST 0.33 0.82 0.53 0.43 1.00        
หมายเหตุ   * p < 0.05   ** p < 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.11 แสดงการทดสอบความสอดคลอ้งของโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัการ
จดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ตามสมมติฐานกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ี
ใช้ตรวจสอบความสอดคล้องระหว่างโมเดลกับข้อมูลเชิงประจกัษ์ ได้แก่ ค่าไคว-์สแควร์  มีค่า
เท่ากับ 226.04 องศาอิสระเท่ากับ 225 ค่าน่าจะเป็น (p) เท่ากับ 0.46789 นั่นคือ ค่าไคว์-สแควร์ 
แตกต่างจากศูนย์อย่างไม่มีนัยส าคัญ แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลักท่ีว่า โมเดลท่ีพัฒนาข้ึน
สอดคล้องกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิเคราะห์  โดยค่าดชันี GFI = 
0.95, AGFI = 0.93 และ CFI = 1.00 มีค่าเขา้ใกล้ 1 ส่วนดชันี RMR = 0.013 และ RMSEA = 0.003 
มีค่าเขา้ใกล้ศูนย  ์
 เม่ือพิจารณาค่าความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได ้พบว่า ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าความเท่ียงอยู่
ระหว่าง 0.21 - 0.70 โดยตวัแปรท่ีมีความเท่ียงสูงสุด คือ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
ดา้นสมรรถนะบริการ (SER) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.71 รองลงมาคือ กลยุทธ์การตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการขาย (POM) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.59 ส่วนตวัแปรท่ีมีความเท่ียงต ่าสุด คือ ระบบการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์ดา้นกระบวนการสั่งซ้ือ (ORP) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.21 
 ส าหรับค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2 ) ของสมการโครงสร้างตวัแปรแฝงภายใน พบว่า 
ค่าสัมประสิท ธ์ิการพยากรณ์  (R 2)  ของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีค่าเท่ากบั 0.84 
หรือตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
(DCAP) ได้ร้อยละ 84 และค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ของ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ ์มีค่าเท่ากบั 0.67 หรือตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของ สมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) ไดร้้อยละ 67   
 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
แฝงมีค่าอยู่ระหว่าง 0.25 - 0.88 โดยตวัแปรทุกคู่เป็นความสัมพนัธ์แบบมีทิศทางเดียวกนั คือ 
มีค่าความสัมพนัธ์เป็นบวก โดยตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัสูงมาก (r > 0.8) มีจ  านวน 4 คู่ ตวั
แปรแฝงท่ีมีความสัมพันธ์กันในระดับสูง (0.04<r < 0.6) มีจ านวน 2 คู่  และตัวแปรแฝงท่ีมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า (r < 0.4) มีจ านวน 4 คู่ โดยตวัแปรแฝงท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
มากท่ีสุดซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.88 (r = 0.88) เท่ากนั คือ ช่องทางการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ (DCAP) กบัระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ ์(DCAP) กบักลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(GPAM) รองลงมาคือ ระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ (SPAP) กบักลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
0.87 (r = 0.87) กลยทุธ์การตลาด (MKST) กบัสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์(PPAM) มี
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ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.82 (r = 0.82) และช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(DCAP)  
กบัสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM)  มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์น้อยท่ีสุด
เท่ากบั 0.25 (r = 0.25)  
 เม่ือพิจารณาอิทธิพลทางตรงและอิทธิพลทางออ้ม ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 (1)  ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.50 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

(2)  กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.45 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 (3)  ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM)  โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.14 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

(4)  กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM)  โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.18 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

(5)  กลยุทธ์การตลาด (MKST) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.82 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01   

(6)  ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพล
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 (7)  ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อ สมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM)  โดยผ่านช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) 
โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.12 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

(8)  กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อ สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM)  โดยผา่นช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมี
ขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ผลการวเิคราะห์ค่าน า้หนักองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตได้ 
 ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างเรียบร้อย
แล้ว ผู ้วิจ ัยได้ท าการวิเคราะห์ค่าน ้ าหนักองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตได้ เพื่อพิจารณาถึง
องค์ประกอบร่วมท่ีสามารถอธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้ซ่ึงผลการวิเคราะห์
สามารถแสดงไดด้งัตารางท่ี 4.12  
 
ตารางที ่4.12 ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบของตวัแปรสังเกตได ้ 

องค์ประกอบ/ตัวแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ สัมประสิทธ์ิคะแนน

องค์ประกอบ b B SE t R2 

SPAP       
ORP 0.21 0.46 0.02 8.33** 0.21 0.22 
WAR 0.31 0.56 0.03 10.91** 0.32 0.17 
INV 0.30 0.55 0.03 10.46** 0.30 0.16 
MAT 0.28 0.55 0.03 10.88** 0.31 0.09 
PAC 0.33 0.61 0.03 11.65** 0.37 0.18 
TRA 0.36 0.69 0.03 13.73** 0.48 0.33 
CIE 0.39 0.72 0.03 14.22** 0.52 0.44 

GPAM       
STR 0.41 0.69 0.03 14.12** 0.47 0.26 
SUP 0.40 0.69 0.03 14.91** 0.48 0.24 
PAR 0.42 0.77 0.02 17.09** 0.59 0.42 
MAR 0.41 0.73 0.03 16.04** 0.53 0.29 
MOD 0.36 0.68 0.03 14.49** 0.46 0.16 
COS 0.36 0.69 0.02 15.06** 0.48 0.26 

MKST       
PAS 0.17 0.47 0.02 9.49** 0.22 0.33 
PRI 0.38 0.75 0.03 12.76** 0.56 0.50 
PLA 0.38 0.71 0.03 12.03** 0.50 0.39 
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ตารางที ่4.12 (ต่อ) 

องค์ประกอบ/ตัวแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ สัมประสิทธ์ิคะแนน

องค์ประกอบ b B SE t R2 
POM 0.39 0.77 0.03 13.19** 0.59 0.68 

DCAP       
CCN 0.36 0.66 - - 0.43 0.28 
COM 0.38 0.66 0.03 12.48** 0.43 0.20 
PRO 0.33 0.64 0.03 11.11** 0.41 0.31 
COP 0.34 0.63 0.03 10.64** 0.40 0.11 
CHA 0.37 0.72 0.03 12.30** 0.52 0.34 
LAW 0.36 0.66 0.03 11.38** 0.44 0.32 

PPAM       
SAL 0.43 0.76 - - 0.57 0.50 
FIN 0.39 0.68 0.04 9.58** 0.47 0.39 
SER 0.44 0.84 0.03 12.80** 0.70 0.78 

หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.12 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าน ้ าหนักองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตได ้
พบวา่ ค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบ (b) ของตวัแปรสังเกตได ้มีค่าเป็นบวกทั้งหมดมีขนาดตั้งแต่ 0.17 ถึง 
0.44 และแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทุกตวั โดยตวัแปรสังเกตได้ที่มี
ค่าน ้ าหนักองค์ประกอบมากที่สุด คือ องค์ประกอบ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
(PPAM)  ไดแ้ก่ สมรรถนะบริการ (SER) น ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.44 ส่วนตวัแปรสังเกตไดท่ี้
มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบนอ้ยท่ีสุด องค์ประกอบกลยทุธ์การตลาด (MKST) คือ สินคา้/บริการ (PAS) 
น ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.17 ค่าสัมประสิทธ์ิความเท่ียงของตวัแปรสังเกตไดทุ้กค่า (R2) ซ่ึงบอก
ค่าความแปรปรวนร่วมของตัวแปรสังเกตได้ มีค่ าตั้ งแต่  0.22 - 0.70 เม่ือพิจารณาค่าน ้ าหนัก
องคป์ระกอบมาตรฐาน (B) เป็นรายองคป์ระกอบ พบวา่ 
 (1)  องคป์ระกอบระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ตวัแปรท่ีมี
น ้ าหนักส าคญัมากท่ีสุด คือ การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล (CIE) มีน ้ าหนักองค์ประกอบ
มาตรฐานเท่ากบั 0.72 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่คา้
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ยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 52 รองลงมาคือ การขนส่ง (TRA) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 
0.69 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์
ร้อยละ 48 บรรจุภณัฑ์ (PAC) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.61 มีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองคป์ระกอบระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 37 คลงัสินคา้ (WAR) 
มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.56 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการ
กระจาย และกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  ร้อยละ  32 การขนถ่ายว ัสดุ  (MAT) มีน ้ าหนัก
องคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.55 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการกระจาย และ
กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 31 คา้คงคลงั (INV) มีน ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 
0.55 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์
ร้อยละ 30 และกระบวนการสั่งซ้ือ (ORP) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.46 มีความ
แปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 21 
 (2)  องค์ประกอบ กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนักส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ การเป็นพนัธมิตร (PAR) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.77 มีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบ กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 59 รองลงมาคือ ส่วนแบ่งการตลาด 
(MAR) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.73 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ กลุ่ม
ของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 53 กลุ่มของอุปทาน (SUP) และโครงสร้างตน้ทุน (COS) มีน ้าหนกั
องค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.69 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ กลุ่มของคู่คา้ยาและ
เวชภณัฑ์ ร้อยละ 48 เท่ากนัโครงสร้างกลุ่มคู่คา้ (STR) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.69 
มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 47 และรูปแบบ
รายได้  (MOD) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ ากับ  0.68 ม ีความแปรผนัร่วมกนักบั
องคป์ระกอบ กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 46 

(3)  องค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด (MKST) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนักส าคญัมากท่ีสุด คือ การ
ส่งเสริมการขาย (POM) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.77 มีความแปรผนัร่วมกนักบั
องคป์ระกอบ  กลยุทธ์การตลาด  ร้อยละ  59 รองลงมาคือ ราคา (PRI) มีน ้ าหนักองค์ประกอบ
มาตรฐานเท่ากับ 0.75 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ  กลยุทธ์การตลาด ร้อยละ  56 
สถานท่ี/ช่องทางขาย (PLA) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.71 มีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองคป์ระกอบ กลยุทธ์การตลาด ร้อยละ 50 และสินคา้/บริการ (PAS) มีน ้ าหนักองค์ประกอบ
มาตรฐานเท่ากบั 0.47 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ กลยทุธ์การตลาด ร้อยละ 22  
 (4)  องค์ประกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญั
มากท่ีสุด คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (CHA) มีน ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.72 มีความ
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แปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 52 รองลงมาคือ 
ข้อก าหนดทางกฎหมาย (LAW) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.66 มีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 44 ลกัษณะและความตอ้งการ
ลูกคา้ (CCN) ลกัษณะของบริษทั (COM) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.66 มีความแปร
ผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 43 เท่ากนั และลกัษณะ
สินคา้ (PRO) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.64 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ 
ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ร้อยละ 41 และคู่แข่งขัน (COP)  มีน ้ าหนักองค์ประกอบ
มาตรฐานเท่ากบั 0.63 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
ร้อยละ 40 

 (5)  องคป์ระกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกั
ส าคญัมากท่ีสุด คือ สมรรถนะบริการ (SER) มีน ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.84 มีความ
แปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 70 รองลงมา
คือ สมรรถนะการขาย (SAL) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.76 มีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองคป์ระกอบ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  ร้อยละ 57 และสมรรถนะการเงิน 
(FIN) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.68 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ 
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 47 
 4.4.3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ตอบวตัถุประสงค์ของการศึกษา 
ผลการวเิคราะห์ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดั (Construct Validity) 
 ผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั  (Confirmatory Factor Analysis: CFA)
เพื่อการตรวจสอบความเหมาะสมและถูกตอ้งของโมเดลสมการเชิงโครงสร้างดว้ยการพิจารณาค่า
น ้ าหนกัองคป์ระกอบ และค่า R2 เพื่อตรวจสอบความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ี ซ่ึงสามารถน าเสนอ
ผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ (1 (ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (2 (กลุ่มของคู่คา้ยา
และเวชภณัฑ์ (3 (ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ )4 ( กลยทุธ์การตลาด และ (5 (สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

(1) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
ตัวแปรองค์ประกอบระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ 

กระบวนการสั่งซ้ือ (ORP) คลงัสินคา้ (WAR) สินคา้คงคลงั (INV) การขนถ่ายวสัดุ (MAT) บรรจุ
ภัณฑ์ (PAC) การขนส่ง (TRA) และการส่ือสารและการแลกเปล่ียนข้อมูล  (CIE) ผูว้ิจ ัยท าการ
ตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบทั้ ง 7 องค์ประกอบของระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์  รวมทั้ง 21 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญั
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ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 21 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่าถึงปานกลางระหวา่ง 0.252 – 0.598 
ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test of  sphericity ไดค้่า Chi-Square = 904.593, 
df =21, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 แสดงว่า เมท
ริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์(Identity Matrix) และ
ตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-
Mayer-Olkin (KMO) = 0.840 แสดงว่า ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องค์ประกอบ
ไดดี้ 
 
ตารางที ่4.13 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
                      ขององคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

ตวัแปร ORP WAR INV MAT PAC TRA CIE 
ORP 1             
WAR 0.515** 1           
INV 0.407** 0.449** 1         
MAT 0.359** 0.426** 0.558** 1       
PAC 0.252** 0.381** 0.343** 0.384** 1     
TRA 0.286** 0.385** 0.358** 0.412** 0.544** 1   
CIE 0.282** 0.333** 0.368** 0.410** 0.512** 0.598** 1 

X  4.13 4.12 4.02 4.08 4.31 4.19 4.32 

..DS  0.46 0.55 0.55 0.51 0.55 0.54 0.54 
Bartlett’s test of sphericity = 904.593,  df = 21, p = 0.000, KMO = 0.840 

** p <0.01 
 

ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัองคป์ระกอบของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
ตารางท่ี  4.14 และภาพประกอบท่ี 4.12 พบวา่ ตวัแบบมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดย
พิ จ า ร ณ า จ า ก 2 = 6.98, df = 7, p = 0.43065, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 0.98, 
RMSEA=0.000, RMR = 0.004 แสดงว่าตวัแบบการวดัมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิง
ประจกัษ ์
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ตารางที ่4.14 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของตวัแบบองคป์ระกอบของระบบการ 
                     กระจายยาและเวชภณัฑ ์

ตวัแปร น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

t  2R  

สมัประสิทธ์ิ
องคป์ระกอบ b    SE  

ORP 0.25 0.53 0.03 9.58** 0.29 0.26 
WAR 0.36 0.65 0.03 11.97** 0.43 0.43 
INV 0.38 0.68 0.03 11.96** 0.46 0.47 
MAT 0.35 0.69 0.03 12.28** 0.47 0.50 
PAC 0.29 0.54 0.03 9.78** 0.29 0.18 
TRA 0.31 0.58 0.03 10.36** 0.34 0.24 
CIE 0.30 0.56 0.03 9.52** 0.32 0.23 

2 = 6.98, df = 7, p = 0.43065, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 0.98, RMSEA=0.000, RMR = 0.004 
** p <0.01 

 
ภาพประกอบที่ 4.12 ผลการตรวจสอบความตรงของตวัแบบการวดัองคป์ระกอบของระบบการ 
                                 กระจายยาและเวชภณัฑ ์
 

เม่ือพิจารณาความส าคญัขององค์ประกอบมาตรฐานแต่ละตวัแปรสังเกตได้ในตวัแบบ
องค์ประกอบของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ พบว่า น ้ าหนกัองค์ประกอบทั้งหมดมีค่าเป็น
บวก โดยมีขนาดตั้งแต่ 0.53 ถึง 0.69 และมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทุกตวั โดยเรียงล าดบั
ความส าคัญจากมากไปน้อย  ได้แก่  การขนถ่ายวสัดุ  (MAT) (  = 0.69) สินค้าคงคลัง  (INV) 
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(  =0.68) คลังสินค้า  (WAR) (  =0.65) การขน ส่ ง  (TRA) (  =0.58) การส่ื อส ารและการ
แลกเปล่ียนขอ้มูล (CIE) (  =0.56) บรรจุภณัฑ์ (PAC) (  =0.54) และกระบวนการสั่งซ้ือ (ORP) 
(  = 0.53) ตามล าดับ  และมีความแปรผนัร่วมกับองค์ประกอบของระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ ์ร้อยละ 47, 46, 43, 34, 32, 29 และ 29 ตามล าดบั 

(2) กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์   
ตวัแปรองคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์  ประกอบดว้ย 6 ด้าน ได้แก่ โครงสร้าง

กลุ่มคู่ค้า (STR) กลุ่มของอุปทาน (SUP) การเป็นพันธมิตร (PAR) ส่วนแบ่งการตลาด (MAR) 
รูปแบบรายได้ (MOD) และโครงสร้างตน้ทุน (COS) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง
องคป์ระกอบทั้ง 6 องคป์ระกอบของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์รวมทั้ง 15 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์
ของตัวแปรสังเกตได้แตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ทั้ ง 15 คู่ มีค่า
ความสัมพันธ์กันในระดับต ่ าถึงปานกลางระหว่าง 0.435 – 0.609 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
สหสัมพนัธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้ค่า Chi-Square = 992.584, df =15, p = 0.000 ซ่ึง
แตกต่างจากศูนย ์อย ่างมีน ัยส าคญัทางสถิติที ่ระด ับ  0.01 แสดงว่า  เมท ริกซ์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่ เมทริกซ์ เอกลักษณ์  (Identity Matrix) และตัวแปรมี
ความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-
Olkin (KMO) = 0.875 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
 
ตารางที ่4.15 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ 
                      องคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์  

ตวัแปร  STR SUP PAR MAR MOD COS 
STR 1           
SUP 0.576** 1         
PAR 0.460** 0.507** 1       
MAR 0.435** 0.495** 0.588** 1     
MOD 0.473** 0.503** 0.522** 0.609** 1   
COS 0.481** 0.461** 0.547** 0.525** 0.587** 1 

X  4.17 4.30 4.19 4.21 4.23 4.19 

..DS  0.59 0.57 0.56 0.56 0.54 0.53 
Bartlett’s test of sphericity = 992.584,  df = 15, p = 0.000, KMO = 0.875 

** p <0.01 
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ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัองค์ประกอบของกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ ์

ตารางท่ี  4.16 และภาพประกอบท่ี 4.13 พบวา่ ตวัแบบมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดย
พิ จ า ร ณ า จ า ก 2 = 6.00, df = 7, p = 0.54005, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 0.99, 
RMSEA=0.000, RMR = 0.004 แสดงว่าตวัแบบการวดัมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิง
ประจกัษ ์

 
ตารางที ่4.16 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของตวัแบบองคป์ระกอบของกลุ่มของคู่คา้ยา 
         และเวชภณัฑ ์  

ตวัแปร น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

t  2R  

สมัประสิทธ์ิ
องคป์ระกอบ b    SE  

STR 0.36 0.60 0.03 12.47** 0.36 0.13 
SUP 0.37 0.64 0.03 13.58** 0.41 0.17 
PAR 0.43 0.77 0.03 16.67** 0.60 0.55 
MAR 0.42 0.75 0.03 16.72** 0.57 0.35 
MOD 0.43 0.80 0.02 17.67** 0.65 0.64 
COS 0.38 0.72 0.02 15.76** 0.52 0.32 

2 = 6.00, df = 7, p = 0.54005, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 0.99, RMSEA=0.000, RMR = 0.004 
** p <0.01 
 

 
 
ภาพประกอบที่ 4.13 ผลการตรวจสอบความตรงของตวัแบบการวดัองคป์ระกอบของกลุ่มของคู่คา้ 
                                 ยาและเวชภณัฑ ์
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เม่ือพิจารณาความส าคญัขององค์ประกอบมาตรฐานแต่ละตวัแปรสังเกตได้ในตวัแบบ
องค์ประกอบของกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ พบว่า น ้ าหนกัองค์ประกอบทั้งหมดมีค่าเป็นบวก 
โดยมีขนาดตั้ งแต่  0.60 ถึง 0.80 และมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 ทุกตัว โดยเรียงล าดับ
ความส าคญัจากมากไปน้อย ได้แก่ รูปแบบรายได้ (MOD) (  = 0.80) การเป็นพนัธมิตร (PAR) 
(  =0.77) ส่วนแบ่งการตลาด (MAR) (  =0.75) โครงสร้างตน้ทุน (COS)  (  =0.72) กลุ่มของ
อุปทาน (SUP) (  =0.64) และโครงสร้างกลุ่มคู่คา้ (STR) (  = 0.60) ตามล าดบั และมีความแปร
ผนัร่วมกับองค์ประกอบของกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  ร้อยละ 65, 60, 57, 52, 41 และ 36 
ตามล าดบั  

(3) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์    
ตัวแปรองค์ประกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์  ประกอบด้วย 6 ด้าน ได้แก่ 

ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้ (CCN) ลกัษณะของบริษทั (COM) ลกัษณะสินคา้ (PRO) คู่แข่งขนั 
(COP) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (CHA) และขอ้ก าหนดทางกฎหมาย (LAW) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบ
ค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบทั้ง 6 องค์ประกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์ 
รวมทั้ง 15 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ทั้ง 15 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่าถึงปานกลางระหว่าง 0.439 – 0.569 ผลการ
วิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้ค่า Chi-Square = 899.628, df 
=15, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 แสดงว่า เมทริกซ์
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวั
แปรมีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได้ และค่าดชันี Kaiser-
Mayer-Olkin (KMO) = 0.884 แสดงว่า ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องค์ประกอบ
ไดดี้ 
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ตารางที ่4.17 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
                      ขององคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์  

 ตวัแปร CCN COM PRO COP CHA LAW 
CCN 1           
COM 0.540** 1         
PRO 0.473** 0.449** 1       
COP 0.439** 0.492** 0.538** 1     
CHA 0.481** 0.478** 0.511** 0.557** 1   
LAW 0.480** 0.459** 0.489** 0.569** 0.526** 1 

X  4.28 4.21 4.34 4.30 4.26 4.31 

..DS  0.52 0.53 0.49 0.51 0.48 0.52 
Bartlett’s test of sphericity = 899.628,  df = 15, p = 0.000, KMO = 0.884 

** p <0.01 
 

ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัองค์ประกอบของช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์  ตารางท่ี  4.18 และภาพประกอบท่ี 4.14 พบว่า ตวัแบบมีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ์ โดยพิจารณาจาก 2 = 1.03, df = 7, p = 0.99441, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 1.00, 
RMSEA=0.000, RMR = 0.001 แสดงว่าตวัแบบการวดัมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิง
ประจกัษ ์
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ตารางที ่4.18 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของตวัแบบองคป์ระกอบของช่องทางการ 
                     กระจายยาและเวชภณัฑ ์ 

ตวัแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ 

t  2R  
สัมประสิทธ์ิ
องค์ประกอบ b    SE  

CCN 0.35 0.67 0.03 13.49** 0.45 0.36 
COM 0.34 0.64 0.03 13.29** 0.41 0.22 
PRO 0.34 0.70 0.02 14.90** 0.48 0.38 
COP 0.40 0.77 0.02 16.94** 0.60 0.58 
CHA 0.35 0.73 0.02 15.79** 0.53 0.44 
LAW 0.38 0.72 0.02 15.63** 0.52 0.40 

2 = 1.03, df = 7, p = 0.99441, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 1.00, RMSEA=0.000, RMR = 0.001 
** p <0.01 
 

 
 
ภาพประกอบที่ 4.14 ผลการตรวจสอบความตรงของตวัแบบการวดัองคป์ระกอบของช่องทางการ 
                                 กระจายยาและเวชภณัฑ ์
 



 

 

193 

เม่ือพิจารณาความส าคญัขององค์ประกอบมาตรฐานแต่ละตวัแปรสังเกตได้ในตวัแบบ
องคป์ระกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์  พบวา่ น ้ าหนกัองคป์ระกอบทั้งหมดมีค่าเป็น
บวก โดยมีขนาดตั้งแต่ 0.64 ถึง 0.77 และมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทุกตวั โดยเรียงล าดบั
ความส าคัญจากมากไปน้อย  ได้แก่ ลักษณะสินค้า (PRO) (  = 0.77) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(CHA) (  =0.73) ข้อก าหนดทางกฎหมาย (LAW) (  =0.72) ลักษณะสินค้า (PRO)  ( =0.70) 
ลักษณะและความต้องการลูกค้า (CCN) (  =0.67) และลักษณะของบริษัท (COM)  ( = 0.64) 
ตามล าดบั และมีความแปรผนัร่วมกบัองคป์ระกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์ 
ร้อยละ 60, 53, 52, 48, 45 และ 41 ตามล าดบั  

 (4) กลยุทธ์การตลาด  
ตวัแปรองคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ สินคา้/บริการ (PAS) ราคา 

(PRI) สถานท่ี/ช่องทางขาย (PLA) และการส่งเสริมการขาย (POM) ผูว้ิจ ัยท าการตรวจสอบค่า
สหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบทั้ง 4 องค์ประกอบของกลยุทธ์การตลาด รวมทั้ง 6 คู่ พบว่า ค่า
สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 6 คู่มีค่า
ความสัมพันธ์กันในระดับต ่ าถึงปานกลางระหว่าง 0.160 - 0.534 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้ค่า Chi-Square = 275.949, df = 6, p = 0.000 ซ่ึ ง
แตกต่างจากศูนย ์อย ่างมีน ัยส าคญัทางสถิติที ่ระด ับ  0.01 แสดงว่า  เมท ริกซ์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่ เมทริกซ์ เอกลักษณ์  (Identity Matrix) และตัวแปรมี
ความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-
Olkin (KMO) = 0.669 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
 
ตารางที ่4.19 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ 
                     องคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด 

ตวัแปร PAS PRI PLA POM 
PAS 1    
PRI 0.338** 1   
PLA 0.179** 0.425** 1  
POM 0.160** 0.373** 0.534** 1 

X  4.27 4.11 4.07 4.26 

..DS  0.36 0.51 0.54 0.51 
Bartlett’s test of sphericity = 275.949,  df = 6, p = 0.000, KMO = 0.669 
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ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัองค์ประกอบของกลยุทธ์การตลาด ตารางท่ี  4.20 
และภาพประกอบท่ี  4.15 พบว่า ตวัแบบมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจกัษ์ โดยพิจารณา
จาก 2 = 0.66, df = 1, p = 0.41624, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 0.99, RMSEA=0.000, RMR 
= 0.001 แสดงวา่ตวัแบบการวดัมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

 
ตารางที ่4.20 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของตวัแบบองคป์ระกอบของกลยทุธ์ 
                     การตลาด 

ตวัแปร 
น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

t  2R  

สัมประสิทธ์ิ
องคป์ระกอบ b    SE  

PAS 0.17 0.47 0.02 9.05** 0.23 0.32 
PRI 0.41 0.80 0.02 16.63** 0.65 0.85 
PLA 0.40 0.74 0.03 15.25** 0.55 0.59 
POM 0.34 0.67 0.03 13.59** 0.45 0.47 

2 = 0.92, df = 2, p = 0.63032, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 0.99, RMSEA=0.000, RMR = 
0.001 

** p <0.01 
 

 
 
ภาพประกอบที่ 4.15 ผลการตรวจสอบความตรงของตวัแบบการวดัองคป์ระกอบของกลยทุธ์ 
                                 การตลาด 
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เม่ือพิจารณาความส าคญัขององค์ประกอบมาตรฐานแต่ละตวัแปรสังเกตได้ในตวัแบบ
องคป์ระกอบของกลยุทธ์การตลาด  พบวา่ น ้ าหนกัองคป์ระกอบทั้งหมดมีค่าเป็นบวก โดยมีขนาด
ตั้งแต่ 0.47 ถึง 0.80 และมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทุกตวั โดยเรียงล าดบัความส าคญัจากมาก
ไปน้อย ไดแ้ก่ ราคา (PRI) (  = 0.80) สถานท่ี/ช่องทางขาย (PLA) (  =0.74) การส่งเสริมการขาย 
(POM) (  = 0.67) และสินค้า/บริการ (PAS) (  = 0.47) ตามล าดับ และมีความแปรผนัร่วมกับ
องคป์ระกอบของกลยทุธ์การตลาด ร้อยละ 65, 55, 45 และ 23 ตามล าดบั 

(5) สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์  
ตวัแปรองค์ประกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ประกอบดว้ย 3 ดา้น ไดแ้ก่ 

สมรรถนะการขาย (SAL) สมรรถนะการเงิน (FIN) และสมรรถนะบริการ (SER) ผูว้ิจ ัยท าการ
ตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบทั้ง 3 องค์ประกอบของสมรรถนะของร้านค้าปลีกยา
และเวชภณัฑ์  รวมทั้ ง 3 คู่ พบว่า ค่าสหสัมพนัธ์ของตัวแปรสังเกตได้แตกต่างจากศูนย์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 3 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่าถึงปานกลางระหวา่ง 0.304 
- 0.431 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้ค่า Chi-Square = 
137.704, df = 3, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 แสดง
ว่า  เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลักษณ์  (Identity 
Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่า
ดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.629 แสดงว่า ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์
องคป์ระกอบไดดี้ 

 
ตารางที ่4.21 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ 
                      องคป์ระกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ตวัแปร SAL FIN SER 
SAL 1   
FIN 0.304** 1  
SER 0.310** 0.431** 1 

X  4.28 4.11 4.17 

..DS  0.57 0.57 0.53 
Bartlett’s test of sphericity = 137.704,  df = 3, p = 0.000, KMO = 0.629 

** p <0.01 
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ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัองคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ

เวชภณัฑ์  ตารางท่ี  4.22 และภาพประกอบท่ี 4.16 พบว่า ตวัแบบมีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ์ โดยพิจารณาจาก 2 = 0.34, df = 1, p = 0.55778, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 1.00, 
RMSEA=0.000, RMR = 0.002 แสดงว่าตวัแบบการวดัมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิง
ประจกัษ ์
 
ตารางที ่4.22 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของตวัแบบองคป์ระกอบของสมรรถนะของ 
                     ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ตวัแปร 
น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

t  2R  

สมัประสิทธ์ิ
องคป์ระกอบ b    SE  

SAL 0.40 0.70 0.03 14.11** 0.49 0.33 
FIN 0.36 0.64 0.03 13.27** 0.41 0.26 
SER 0.48 0.91 0.03 18.71** 0.82 1.33 

2 = 0.34, df = 1, p = 0.55778, CFI = 1.00, GFI = 1.00, AGFI = 1.00, RMSEA=0.000, RMR = 0.002 
** p <0.01 
 

 
 
ภาพประกอบที่ 4.16 ผลการตรวจสอบความตรงของตวัแบบการวดัองคป์ระกอบของสมรรถนะของ 
                                 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
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เม่ือพิจารณาความส าคญัขององค์ประกอบมาตรฐานแต่ละตวัแปรสังเกตได้ในตวัแบบ
องคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ พบวา่ น ้ าหนกัองคป์ระกอบทั้งหมดมี
ค่าเป็นบวก โดยมีขนาดตั้ งแต่ 0.64 ถึง 0.91 และมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 ทุกตัว โดย
เรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ สมรรถนะบริการ (SER) (  = 0.91) สมรรถนะการ
ขาย (SAL) (  =0.70) และสมรรถนะการเงิน  (FIN) (  = 0.64) ตามล าดับ และมีความแปรผนั
ร่วมกับองค์ประกอบของสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์  ร้อยละ  82, 49 และ 41 
ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 
ในการศึกษาปัจจยัการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยา

และเวชภณัฑ ์ผูว้จิยัตั้งสมมติฐานไว ้ดงัน้ี  
1. ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการกระจายยา

และเวชภณัฑ ์
2. ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้

ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
3. กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการกระจายยาและ

เวชภณัฑ ์
4. กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา

และเวชภณัฑ ์
5. กลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
6. ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้

ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
ผูว้ิจยัด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยตวัแบบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุ ซ่ึงประกอบด้วย 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ ช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ ์กลยุทธ์การตลาด และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ แสดงดงัภาพประกอบท่ี 
4.17 และตารางท่ี 4.23 
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ภาพประกอบที ่4.17 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม 

 
ตารางที ่4.23 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวมก่อนจากการ 
                     ปรับแกโ้มเดล 

ดชันีความกลมกลนื เกณฑ์ ค่าดชันีที่วัดได้ ผลการพจิารณา 
2  /df (775.73/290)   < 2.00 2.675 ไม่ผา่นเกณฑ ์

CFI   0.95 0.97 ผา่นเกณฑ ์
GFI   0.95 0.87 ไม่ผา่นเกณฑ ์

AGFI   0.90 0.84 ไม่ผา่นเกณฑ ์
RMSEA  < 0.05 0.065 ไม่ผา่นเกณฑ ์

RMR < 0.05 0.017 ผา่นเกณฑ ์
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 จากตารางท่ี 4.23 แสดงให้เห็นวา่โมเดลปัจจยัการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่
ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ท่ีผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนมาจากแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง
ยงัไม่มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีค  านวณได ้คือ ค่า 

2 = 775.73, df = 290, p-value = 0.000, 2 /df = 2.675, CFI = 0.97, GFI = 0.87, AGFI = 0.84,  
RMSEA = 0.065 และ RMR= 0.017 ซ่ึงค่าสถิติท่ีส าคญับางตัวยงัไม่ผ่านเกณฑ์ตามท่ีก าหนดไว ้
(Joreskog; & Sorbom, 1996)    
 ผูว้ิจยัจึงไดด้ าเนินการปรับโมเดล (Model Modification) โดยพิจารณาจากค าแนะน าใน
การปรับพารามิเตอร์ในโมเดลด้วยค่าดชันีปรับโมเดล (Model Modification Indices: MI) จากนั้น
ปรับพารารามิเตอร์โดยยนิยอมให้ผอ่นคลายขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ใหค้่าความคลาดเคล่ือนสัมพนัธ์กนัได ้
จนกระทัง่ค่าดชันีความกลมกลืนมีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยพบว่า มีการ
ปรับแกโ้มเดล จ านวน 69 คร้ัง ซ่ึงในการปรับโมเดลมีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีดีข้ึน คือ 2

ลดลงจาก 775.73 เป็น 226.04 และค่า RMSEA ก็ลดลงเช่นเดียวกนัจาก 0.065 เป็น 0.003 แสดงให้
เห็นว่าการปรับแก้โมเดลเพื่อให้มีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจกัษ์ด้วยวิธีการ
ดงักล่าวไดผ้ลค่อนขา้งดี และไม่เป็นการแกไ้ขแนวคิดและทฤษฏีท่ีใชใ้นการวจิยัดว้ย เพราะเป็นการ
ปรับท่ีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของตวัแปรเชิงประจกัษ์ ไม่ไดไ้ปเปล่ียนทิศทางความสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรในแบบจ าลองโดยผลการวิเคราะห์ค่าดัชนีความกลมกลืนของโมเดลโดยรวม
หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดด้ าเนินการปรับโมเดล ดงัตารางท่ี 4.23 และภาพประกอบท่ี 4.18  
 
ตารางที ่4.24 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากการ  
                     ปรับแกโ้มเดล 
 

ดัชนีความกลมกลนื เกณฑ์ ค่าดัชนีทีว่ดัได้ ผลการพจิารณา 
2 /df  (226.04/225)  < 2.00 1.005 ผา่นเกณฑ์ 

CFI   0.95 1.00 ผา่นเกณฑ์ 
GFI   0.95 0.96 ผา่นเกณฑ์ 

AGFI   0.90 0.93 ผา่นเกณฑ์ 
RMSEA  < 0.05 0.003 ผา่นเกณฑ์ 

RMR < 0.05 0.013 ผา่นเกณฑ์ 
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 จากตารางท่ี 4.24 เม่ือพิจารณาค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดล พบวา่ โมเดลสอดคลอ้ง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนทั้ง 6 ดชันีท่ีผา่นเกณฑ์ การยอมรับ คือ
ค่าดชันี 2 = 226.04, df = 225, p-value = 0.46789, 2 /df = 1.005, CFI = 1.00, GFI = 0.96, AGFI 
= 0.93, RMSEA = 0.003 และ RMR = 0.013 ดังนั้ นจึงสรุปได้ว่า โมเดลแบบจ าลองสมการเชิง
โครงสร้างมีความเหมาะสม กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์  
 

 
 

ภาพประกอบที ่4.18 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากการ 
                                 ปรับแกโ้มเดล 

 
 4.4.4 ผลการวเิคราะห์เพือ่ตอบสมมติฐานการวจัิย 

สมมติฐานที ่1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์

จากผลการวิเคราะห์พบวา่ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.50 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    
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สมมติฐานที่ 2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  

จากผลการวิเคราะห์พบวา่ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์  โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.45 ซ่ึงเป็นค่า
อิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สมมติฐานที่ 3 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์

จากผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.14 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

สมมติฐานที่ 4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์  โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.18 ซ่ึงเป็นค่า
อิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01     

สมมติฐานที่ 5 กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ ์ 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.82 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

สมมติฐานที ่6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑมี์อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ จากผลการวิเคราะห์พบวา่ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์มี
อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรง
เท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
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ตารางที่ 4.25 สรุปผลของการทดสอบสมมติฐาน 

ข้อที่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรง

เชิงบวกต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรง
เชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

5  กลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑมี์อิทธิพลทางตรง
เชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

 

4.5 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบส ารวจ 
 4.5.1 ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบข้อมูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 

ผูว้ิจ ัยด าเนินการปรับโมเดลด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor 
Analysis: EFA) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อส ารวจและระบุองคป์ระกอบร่วมท่ีสามารถอธิบายความสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้ผลท่ีได้คือ ลดจ านวนตวัแปรสังเกตได ้โดยสร้างเป็นตวัแปรใหม่ในรูปของ
องค์ประกอบร่วม ท่ีเป็นการรวมกลุ่มตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนัเป็นองค์ประกอบเดียวกนั ซ่ึงตวั
แปรท่ีอยูใ่นองคป์ระกอบเดียวกนัจะมีความสัมพนัธ์กนัมาก (สุภมาศ องัศุโชติ และคณะ, 2554) 

ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจของแบบจ าลองปัจจยัการจดัการกระจายและการน า
สินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ประกอบด้วย 5 องค์ประกอบ คือ ระบบการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์(SPAP) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ช่องทางการกระจายยาและ
เวชภัณฑ์ (DCAP) กลยุทธ์การตลาด  (MKST) และสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์ 
(PPAM) ซ่ึงสามารถแสดงไดด้งัตารางท่ี 4.25-4.29 แสดงการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจไดด้งัน้ี 
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(1) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  (SPAP) ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ คือ 
กระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ สินคา้คงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ บรรจุภณัฑ์และการขนส่ง และ
การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล โดยสามารถแสดงผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ ได้
ดงัตารางท่ี 4.26 
 
ตารางที ่4.26 การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจโมเดลระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 4 

กระบวนการส่ังซ้ือและคลงัสินค้า     
1. การรับค าสัง่ซ้ือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั 0.633    
2. การจดัหาขอ้มลูเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบ มีผลิตภณัฑ ์ราคา 

และส่วนลด 
0.634    

3. การติดต่อซพัพลายเออร์และตกลงเง่ือนไขต่างๆ แลว้
สัง่ซ้ือ 

0.559    

4. การติดตามผลการสัง่ซ้ือจากซพัพลายเออร์ 0.551    
5. การตรวจรับสินคา้ตามท่ีสัง่ซ้ือมา 0.645    
6. มีการวางแผนพ้ืนท่ีเพ่ือใหเ้กิดประสิทธิภาพในการใชส้อย

และการเคล่ือนยา้ยสินคา้และวตัถุดิบ 
0.462    

7. ก าหนดเป้าหมายหลกัในการบริหารการจดัการคลงัสินคา้ 0.637    
8. มีการควบคุมคุณภาพของการเกบ็ การหยิบสินคา้ การ

ป้องกนัลดการสูญเสียจากการด าเนินงาน 
0.435    

สินค้าคงคลงัและการขนถ่ายวัสดุ     
1. มีสินคา้คงคลงับริการลูกคา้ในปริมาณท่ีเพียงพอและทนั

ต่อการความตอ้งการ 
 0.568   

2. มีการลดระดบัการลงทุนในสินคา้คงคลงัต ่าท่ีสุด  0.594   
3. มีการวางแผนก าหนดปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม  0.752   
4. ความพร้อมและเพียงพอของอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ  0.673   
5. ความปลอดภยัของในการใชบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ  0.583   
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ตารางที ่4.26 (ต่อ) 

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 4 
6. ระบบบริหารจดัการของการใหบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่าย

วสัดุ 
 0.595   

7. ความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ  0.558   
บรรจุภัณฑ์และการขนส่ง     
1. การคดัขนาด คุณภาพ และชัง่น ้าหนกัเพื่อบรรจุลง

บรรจุภณัฑ์ 
  0.635  

2. มีขั้นตอนบรรจุตามความเหมาะสมเพื่อเตรียมการส่ง
มอบ 

  0.666  

3. มีการแปรรูปหรือเพิ่มมูลค่าก่อนบรรจุลงในบรรจุ
ภณัฑ ์

  0.594  

ขนส่ง     
1. ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใชบ้ริการในการ

ขนส่ง 
  0.576  

2. ความถูกตอ้งรวดเร็วในการใชบ้ริการในการขนส่ง   0.516  
3. ความพร้อมและเพียงพอในสถานท่ีในการขนส่ง   0.518  
4. การรักษาความปลอดภยัในการขนส่ง   0.643  
การส่ือสารและการแลกเปลีย่นข้อมูล     
1. ความเขา้ใจปัญหา และความคาดหวงัใหถ่้องแท ้ใช้

มุมมองความคิด นิสัยพฤติกรรมของคู่คา้ท่ีชดัเจน 
   0.702 

2. การเขา้ไปอยูใ่นมุมมองของคู่คา้    0.600 
3. การจดัท าส่ือรูปแบบต่าง ๆ เรียบเรียงถอ้ยค าใหคู้่คา้

ทราบขอ้ดีของสินคา้ 
   0.533 

4. การปรับแนวทางการตลาดและสินคา้ใหส้อดคลอ้ง
กบัคู่คา้ 

   0.532 

Kaiser-Mayer-Olkin (KMO)= 0.879 Bartlett’s test of sphericity = 2665.206 df = 325 Sig. = 
0.000 



 

 

205 

จากตารางท่ี  4.26 ผลการตรวจสอบข้อมูลว่ามีความเหมาะสมในการน ามาวิเคราะห์
องคป์ระกอบ พบวา่ ค่าสถิติ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) เท่ากบั 0.879 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.80 แสดง
ว่าข้อมูลท่ีมีอยู่เหมาะสมท่ีจะวิเคราะห์องค์ประกอบดีมากและพบว่า ค่าสถิติ Bartlett’s test of 
sphericity เท่ากบั 2665.205 ท่ีองศาความเป็นอิสระ (df) เท่ากบั 325 และ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ .05 แสดงวา่ ตวัแปรต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กนัสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้จาก
การวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ พบวา่ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์  สามารถแบ่งได ้4 
องคป์ระกอบ คือ องคป์ระกอบแรกช่ือวา่ กระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ องคป์ระกอบท่ีสองช่ือ
ว่า  สินคา้คงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ องค์ประกอบท่ีสามช่ือว่า บรรจุภณัฑ์และการขนส่ง  และ
องคป์ระกอบท่ีส่ีช่ือวา่ การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล 

(2) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ คือ การจดัการ 
และตน้ทุน การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา และความสามารถในการแข่งขนั โดยสามารถ
แสดงผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ ไดด้งัตารางท่ี 4.27 
 
ตารางที ่4.27 การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจโมเดลกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 

โครงสร้างกลุ่มคู่ค้าและกลุ่มของอุปทาน    
1. กลุ่มบริษทัมีโครงสร้างกลุ่มคู่คา้ท่ีเหมาะสม 0.651   
2. กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามโครงสร้างท่ีวางไว ้

อยา่งมีประสิทธิภาพ 
0.711   

3. กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามตารางเวลาท่ี 
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

0.726   

4. พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่คา้อ่ืนๆ เฉพาะตน้น ้า ท่ี
ด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 

0.659   

5. การด าเนินงานของคู่คา้อ่ืนๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนั
เฉพาะตน้น ้า 

0.546   

การเป็นพนัธมิตรและส่วนแบ่งการตลาด    
1. การกระตุน้และส่งเสริมใหเ้กิดการเป็นพนัธมิตร  0.410  
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ตารางที ่4.27 (ต่อ) 

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 
2.    การก าหนดยทุธศาสตร์และกลยทุธของการเป็น

พนัธมิตร 
 0.661  

3.    การจดัท าโครงการภายใตย้ทุธศาสตร์และกลยทุธของ
การเป็นพนัธมิตร 

 0.566  

4. การก าหนดตราสินคา้  0.646  
5. การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด  0.629  
6. การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้  0.655  
รูปแบบรายได้และโครงสร้างต้นทุน    
1. รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด   0.563 
2.    อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน   0.588 
3.    อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ   0.570 
4.    ตน้ทุนของสินคา้ท่ีขาย   0.807 
5.    ตน้ทุนการจดัการโซ่อุปทานทั้งหมด   0.691 
6.    มูลค่าเพิ่มผลผลิต   0.590 
7. ตน้ทุนกระบวนการคืนสินคา้   0.578 

Kaiser-Mayer-Olkin (KMO)= 0.916 Bartlett’s test of sphericity = 2272.798 df =153 Sig. = 
0.000 

 
จากตารางท่ี  4.27 ผลการตรวจสอบข้อมูลว่ามีความเหมาะสมในการน ามาวิเคราะห์

องคป์ระกอบ พบวา่ ค่าสถิติ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) เท่ากบั 0.916 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.80 แสดง
ว่าข้อมูลท่ีมีอยู่เหมาะสมท่ีจะวิเคราะห์องค์ประกอบดีมากและพบว่า ค่าสถิติ Bartlett’s test of 
sphericity เท่ากบั 2272.798 ท่ีองศาความเป็นอิสระ (df) เท่ากบั 153 และ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ .05 แสดงวา่ ตวัแปรต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กนัสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้จาก
การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ พบว่า กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ สามารถแบ่งได้ 3 
องคป์ระกอบ คือ องคป์ระกอบแรกช่ือวา่ โครงสร้างกลุ่มคู่คา้และกลุ่มของอุปทาน องคป์ระกอบท่ี
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สองช่ือวา่ การเป็นพนัธมิตรและส่วนแบ่งการตลาด และองค์ประกอบท่ีสามช่ือวา่ รูปแบบรายได้
และโครงสร้างตน้ทุน 

(3) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (DCAP) ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ คือ 
ลกัษณะของความตอ้งการลูกคา้และบริษทั  ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย โดยสามารถแสดงผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ ไดด้งัตารางท่ี 
4.28 
 
ตารางที ่4.28 การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจโมเดลช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 4 

ลกัษณะของความต้องการลูกค้าและบริษัท     
1. เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่ง

รวดเร็วตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า 
0.512    

2. การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา 
สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ข
ปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 

0.665    

3. การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยา
กดดนัใหลู้กคา้รับสินคา้ 

0.632    

4. บริษทัมีความโดดเด่นและมีความสามารถอยา่งไรต่อ
การบริการลูกคา้ 

0.755    

5. บริษทัมีจ านวนพนกังานเพียงพอในการท างาน
เพียงใดต่อการบริการลูกคา้ 

0.551    

6. บริษทัประสบความส าเร็จเพียงใด 0.567    
ลกัษณะสินค้าและคู่แข่งขัน     
1. การก าหนดรูปลกัษณะและคุณภาพของสินคา้  0.741   
2. การก าหนดส่วนประสมและคุณภาพบริการ  0.476   
3. การก าหนดตราสินคา้หรือยีห่้อของสินคา้  0.673   
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ตารางที ่4.28 (ต่อ) 

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 4 
4. การระบุคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ี

ตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 
 0.685   

5. การระบุการด าเนินงานของคู่แข่งขนัทางธุรกิจ และ
ทราบถึงคู่คา้ต่างๆท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัตั้งแต่ตน้น ้า
ถึงปลายน ้า 

 0.414   

6. การระบุพนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ี
ด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 

 0.559   

ช่องทางการจัดจ าหน่าย     
1. สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการการกระจายสินคา้   0.698  
2. มีการใชเ้ทคโนโลยจี  าหน่ายในการใหบ้ริการกระจาย

สินคา้ (ผา่นเวป๊ไซต)์ 
  0.435  

3. สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการมีความสะดวกสบาย
ต่อการรับบริการ 

  0.699  

4. มีการจ าหน่ายการใหบ้ริการผา่นตวัแทนในการ
กระจายสินคา้ 

  0.691  

ข้อก าหนดทางกฎหมาย     
1. การควบคุมตลาดเพื่อซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั    0.455 
2. การก าหนดกระบวนการซ่ึงไดม้าซ่ึงความสามารถ

เพิ่มราคาหรือตดัคู่แข่ง 
   0.465 

3. การก าหนดการกีดกนัการแข่งขนัและกีดกนัผู ้
ประกอบธุรกิจรายอ่ืน  

   0.373 

Kaiser-Mayer-Olkin (KMO)= 0.908 Bartlett’s test of sphericity = 2016.398 df = 171 Sig. = 0.000 
 

จากตารางท่ี  4.28 ผลการตรวจสอบข้อมูลว่ามีความเหมาะสมในการน ามาวิเคราะห์
องคป์ระกอบ พบวา่ ค่าสถิติ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) เท่ากบั 0.908 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.80 แสดง
ว่าข้อมูลท่ีมีอยู่เหมาะสมท่ีจะวิเคราะห์องค์ประกอบดีมากและพบว่า ค่าสถิติ Bartlett’s test of 
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sphericity เท่ากบั 2016.398 ท่ีองศาความเป็นอิสระ (df) เท่ากบั 171 และ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ .05 แสดงวา่ ตวัแปรต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กนัสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้จาก
การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ พบวา่ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์ สามารถแบ่งได ้4 
องคป์ระกอบ คือ องคป์ระกอบแรกช่ือวา่ ลกัษณะของความตอ้งการลูกคา้และบริษทั องคป์ระกอบ
ท่ีสองช่ือว่า ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั  องค์ประกอบท่ีสามช่ือว่า ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
องคป์ระกอบท่ีส่ีช่ือวา่ ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย 

(4) กลยุทธ์การตลาด  (MKST) ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ คือ สินค้า/บริการ  ราคา/
สถานท่ี/ช่องทางขาย และการส่งเสริมการขาย โดยสามารถแสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิง
ส ารวจ ไดด้งัตารางท่ี 4.29 

 
ตารางที ่4.29 การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจโมเดลกลยทุธ์การตลาด 

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 

สินค้า/บริการ    
1. การสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 0.780   
2. การพฒันาผลิตภณัฑ ์และการทดสอบตลาด 0.801   
3. มีการเพิ่มความส าคญัของสินคา้ใหม่สู่สายตาผูบ้ริโภค 0.537   
4. การส่งเสริมการขาย การศึกษาบรรจุภณัฑ ์และวสัดุ

ส าหรับการสั่งซ้ือ 
0.585   

ราคา/สถานที/่ช่องทางขาย    
1. การก าหนดราคาของการให้บริการเหมาะสม  0.661  
2. ราคาการใหบ้ริการต่อรองได ้  0.589  
3. ราคาการใหบ้ริการมีส่วนลดได ้  0.534  
4. คุณค่าของการใหบ้ริการ  0.577  
5. เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่างๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่ง

รวดเร็วตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า 
 0.657  

6. การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา 
สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหา
ไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 

 0.661  
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ตารางที ่4.29 (ต่อ) 

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 3 
7. การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยา

กดดนัใหลู้กคา้รับสินคา้ 
 0.677  

การส่งเสริมการขาย    
1. การก าหนดประวติัการขาย   0.635 
2. การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด   0.810 
3. การก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์   0.818 
Kaiser-Mayer-Olkin (KMO)= 0.874 Bartlett’s test of sphericity = 1290.359 df =91 Sig. = 0.000 

 
จากตารางท่ี  4.29 ผลการตรวจสอบข้อมูลว่ามีความเหมาะสมในการน ามาวิเคราะห์

องคป์ระกอบ พบวา่ ค่าสถิติ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) เท่ากบั 0.874 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.80 แสดง
ว่าข้อมูลท่ีมีอยู่เหมาะสมท่ีจะวิเคราะห์องค์ประกอบดีมากและพบว่า ค่าสถิติ Bartlett’s test of 
sphericity เท่ากบั 1290.359 ท่ีองศาความเป็นอิสระ (df) เท่ากบั 91 และ ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ .05 แสดงวา่ ตวัแปรต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กนัสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้จาก
การวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ พบวา่ กลยุทธ์การตลาด สามารถแบ่งได ้3 องคป์ระกอบ คือ 
องค์ประกอบแรกช่ือว่า สินคา้/บริการ  องค์ประกอบท่ีสองช่ือวา่ ราคา/สถานท่ี/ช่องทางขาย และ
องคป์ระกอบท่ีสามช่ือวา่ การส่งเสริมการขาย 

(5) สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) ประกอบดว้ย 2 องค์ประกอบ คือ 
สมรรถนะการขายและบริการ และ สมรรถนะการเงิน โดยสามารถแสดงผลการวิเคราะห์
องคป์ระกอบเชิงส ารวจ ไดด้งัตารางท่ี 4.30 
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ตารางที ่4.30 การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจโมเดลสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

รายการค าถาม 
องค์ประกอบ 

1 2 

สมรรถนะการขายและบริการ   
1. บริษทัมีการก าหนดประวติัการขาย 0.697  
2. บริษทัมีการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 0.705  
3. บริษทัมีการก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสมัพนัธ์ 0.717  
4. บริษทัมีขั้นตอนการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้นท าใหเ้ขา้ใจถึงบริการกระจายสินคา้ 0.511  
5. บริษทัตั้งอยูใ่นชุมชนสะดวกแก่การใชบ้ริการ 0.521  
6. บริษทัเปิดใหบ้ริการโดยสามารถเขา้ใชบ้ริการไดต้ลอดเวลา 0.738  
7. รูปแบบเอกสารในการกระจายสินคา้เขา้ใจง่าย 0.747  
8. พนกังานมีความรู้ในเร่ืองรูปแบบการใหบ้ริการและสามารถใหข้อ้มลูได  ้ 0.569  
สมรรถนะการเงนิ   
1. รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด  0.683 
2. อตัราหมุนเวียนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน  0.812 
3. อตัราหมุนเวียนของเงินทุนในการด าเนินการ  0.634 

Kaiser-Mayer-Olkin (KMO)= 0.871 Bartlett’s test of sphericity = 1513.174 df =55 Sig. = 0.000 
 
จากตารางท่ี  4.30 ผลการตรวจสอบข้อมูลว่ามีความเหมาะสมในการน ามาวิเคราะห์

องคป์ระกอบ พบวา่ ค่าสถิติ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) เท่ากบั 0.871 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.80 แสดง
ว่าข้อมูลท่ีมีอยู่เหมาะสมท่ีจะวิเคราะห์องค์ประกอบดีมากและพบว่า ค่าสถิติ Bartlett’s test of 
sphericity เท่ากบั 1513.174 ท่ีองศาความเป็นอิสระ (df) เท่ากบั 55 และ ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ตวัแปรต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กนัสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได ้
จากการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ พบวา่ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ สามารถ
แบ่งได ้2 องคป์ระกอบ คือ องคป์ระกอบแรกช่ือวา่ สมรรถนะการขายและบริการ และองคป์ระกอบ
ท่ีสองช่ือวา่ สมรรถนะการเงิน 

ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใช้แทนตวัแปร รวมถึงก าหนดความหมายของสัญลกัษณ์ ตวั
แปรแต่ละตวั เพื่อใหต้วัแปรในแต่ละองคป์ระกอบมีความครอบคลุมตวัแปรทั้งหมด และเพื่อใหก้าร
น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลมีความเขา้ใจตรงกนัเก่ียวกบัสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี 
ซ่ึงสามารถแสดงไดด้งัตารางท่ี 4.31 ดงัน้ี 
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ตารางที ่4.31 สัญลกัษณ์และความหมายของสัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนตวัแปรและค่าสถิติ (ปรับโมเดล) 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 

SPAP ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
OPWA กระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ 
INMA สินคา้คงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ 
PCTR บรรจุภณัฑแ์ละการขนส่ง 
CIE การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล 

GPAM กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  
STSU การจดัการและตน้ทุน 
PAMA การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา 
MOCO ความสามารถในการแข่งขนั 
DCAP ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
CCCO ลกัษณะของความตอ้งการลูกคา้และบริษทั 
PRCO ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั 
CHA ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
LAW ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย 

MKST กลยุทธ์การตลาด 
PAS สินคา้/บริการ 

PRPL ราคา/สถานท่ี/ช่องทางขาย 
POM การส่งเสริมการขาย 

PPAM สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 
SASE สมรรถนะการขายและบริการ  
FIN สมรรถนะการเงิน  

 
ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติพืน้ฐานของตัวแปรสังเกตได้  
การวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได้ มีวตัถุประสงค์เพื่อตรวจสอบการแจก

แจงปกติของตวัแปรเดียว ซ่ึงเป็นขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการตรวจสอบขอ้มูลก่อนวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
โปรแกรมลิสเรล  เน่ืองจากการวเิคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรจะท าให้นกัวจิยัทราบวา่ลกัษณะ
การแจกแจงของตวัแปรเป็นแบบใด โดยผูว้จิยัไดท้  าการวเิคราะห์ดว้ยสถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย 
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(Mean)  ส ่วน เบี ่ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (Standard deviation)  ค ่า เบ ้ (Skewness)  ค ว าม โด ่ง 
(Kurtosis)  เพื่อท าให้สามารถสรุปไดว้า่ตวัแปรในการวิจยัแต่ละตวัมีการแจกแจงแบบปกติหรือไม่
อย่างไร (นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2542) โดยการตรวจสอบการแจกแจงปกติของตัวแปรเดียวนิยม
ตรวจสอบโดยพิจารณาค่าเบ้ (Skewness) ความโด่ง (Kurtosis) (สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554) ซ่ึง
ประกอบด้วย ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได้ ซ่ึงเป็นตวัแปรบ่งช้ีของตวัแปรแฝง (Latent 
Variable) จ  านวน 5 องค์ประกอบ คือ (1) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (SPAP) ได้แก่ 
กระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ สินคา้คงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ บรรจุภณัฑ์และการขนส่ง และ
การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล (2) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ไดแ้ก่ การจดัการ 
และตน้ทุน การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา และความสามารถในการแข่งขนั (3) ช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) ไดแ้ก่ ลกัษณะของความตอ้งการลูกคา้และบริษทั ลกัษณะสินคา้
และคู่แข่งขนั ช่องทางการจดัจ าหน่าย ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย (4) กลยุทธ์การตลาด (MKST) ไดแ้ก่ 
สินคา้/บริการ ราคา/สถานท่ี/ช่องทางขาย และการส่งเสริมการขาย และ(5) สมรรถนะของร้านคา้
ปลีกยาและเวชภณัฑ ์(PPAM) ไดแ้ก่ สมรรถนะการขายและบริการ และ สมรรถนะการเงิน 

 
ตารางที ่4.32 ค่าสถิติพรรณนาลกัษณะของตวัแปร (n = 520) 

ตัวแปร X  S.D. MIN MAX แปลผล Skewness   Kurtosis 

SAPA        
OPWA 4.12 0.44 2.50 5.00  มาก -0.44 0.45 
INMA 4.05 0.47 2.42 5.00  มาก -0.34 -0.10 
PCTR 4.25 0.47 2.58 5.00  มากท่ีสุด -0.65 0.15 
CIE 4.32 0.54 2.25 5.00  มากท่ีสุด -0.78 0.22 

GPAM        
STSU 4.24 0.52 2.42 5.00 มากท่ีสุด  -0.74 0.12 
PAMA 4.20 0.50 2.50 5.00  มาก -0.49 -0.31 
MOCO 4.21 0.48 2.67 5.00 มากท่ีสุด  -0.54 -0.21 
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ตารางที ่4.32 (ต่อ) 
 
ตัวแปร X  S.D. MIN MAX แปลผล Skewness   Kurtosis 

DCAP        
CCCO 4.25 0.46 3.00 5.00 มากท่ีสุด  -0.51 -0.30 
PRCO 4.32 0.44 2.83 5.00  มากท่ีสุด -0.69 0.30 
CHA 4.26 0.48 2.25 5.00  มากท่ีสุด -0.70 0.38 
LAW 4.31 0.52 2.67 5.00  มากท่ีสุด -0.36 -0.55 

MKST        
PAS 4.27 0.36 3.00 5.00  มากท่ีสุด -0.45 0.09 

PRPL 4.09 0.47 3.00 5.00  มาก -0.10 -0.79 
POM 4.26 0.51 2.67 5.00  มากท่ีสุด -0.42 -0.40 

PPAM        
SASE 4.22 0.50 3.00 5.00  มากท่ีสุด -0.36 -0.50 
FIN 4.11 0.57 2.67 5.00  มาก -0.18 -0.68 

 
 จากตารางท่ี 4.32 แสดงการวเิคราะห์ค่าสถิติพรรณนาลกัษณะของตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ 
ตวัแปรสังเกตไดทุ้กตวัมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากถึงมากท่ีสุด ( X = 4.05 – 4.32) ซ่ึงค่าเฉล่ียดงักล่าว
แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความเห็นว่า ตวัแปรระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
ได้แก่ บรรจุภณัฑ์และการขนส่ง และการส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
ส่วนกระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ และสินคา้คงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ อยูใ่นระดบัมาก ตวั
แปรกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีความเห็นว่า การจดัการและตน้ทุน และความสามารถในการ
แข่งขนั อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนการส่งเสริมการตลาดและการพฒันา อยู่ในระดบัมาก ตวัแปร
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีความเห็นว่า ลกัษณะของความต้องการลูกคา้และบริษทั 
ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั ช่องทางการจดัจ าหน่าย และขอ้ก าหนดทางกฎหมาย อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ตวัแปรกลยุทธ์การตลาด มีความเห็นว่า สินคา้/บริการ และการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด ส่วนราคา/สถานท่ี/ช่องทางขาย อยู่ในระดับมาก และผลการด าเนินงานทางธุรกิจ มี
ความเห็นวา่ ผลการด าเนินงานดา้นการเงิน และตวัแปรสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์มี
ความเห็นวา่ สมรรถนะการขายและบริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วนสมรรถนะการเงิน อยูใ่นระดบั
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มาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) อยู่ระหว่าง 0.36 – 0.57 แสดงให้เห็นว่าข้อมูลมีการ
กระจายอยูใ่กลก้บัค่าเฉล่ีย เน่ืองจาก ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดงักล่าวมีค่าไม่เกิน 1    

 เม่ือพิจารณาค่าความเบ ้(Skewness) หรือความไม่สมมาตรของการแจกแจงในภาพรวม 
พบว่า ตวัแปรท่ีมีอยู่ในแบบจ าลองทั้งหมดมีการแจกแจงในลกัษณะเบซ้้าย (ค่าความเบเ้ป็นลบ) 
แสดงวา่ ขอ้มูลของตวัแปรทั้งหมดมีค่าคะแนนสูงกวา่ค่าเฉล่ีย โดยมีค่าความเบอ้ยูร่ะหวา่ง -0.10 ถึง 
-0.78 เม่ือพิจารณาค่าความโด่ง (Kurtosis) หรือความสูงของการแจกแจง พบว่า ตวัแปรท่ีมีอยู่ใน
แบบจ าลอง 7 ตวัแปร มีค่าความโด่งมากกว่าปกติ (Lepto Kurtic) โดยค่าความโด่งท่ีค านวณได้จะ
มากกวา่ศูนยห์รือมีค่าเป็นบวก แสดงวา่ ขอ้มูลของตวัแปรสังเกตไดด้งักล่าวมีการกระจายขอ้มูลใน
ลกัษณะค่อนขา้งโด่งหรือโคง้มาก  หรือมีการกระจายของขอ้มูลน้อย โดยมีค่าความโด่งอยู่
ระหว่าง 0.09 ถึง 0.45 และมีตวัแปรอีก 9 ตวัแปร มีค่าความโด่งราบกวา่ปกติ (Platy Kurtic) โดยค่า
ความโด่งท่ีค านวณไดจ้ะนอ้ยกวา่ศูนยห์รือมีค่าเป็นลบ แสดงวา่ ขอ้มูลของตวัแปรสังเกตไดด้งักล่าว
มีการกระจายขอ้มูลในลกัษณะค่อนขา้งต ่าหรือโคง้น้อย หรือมีการกระจายของขอ้มูลมาก โดยมี
ค่าอยู่ระหว่าง -0.10 ถึง -0.79 แต่อย่างไรก็ตาม เม่ือพิจารณาค่าความเบ้และความโด่ง พบว่า ค่า
ความเบแ้ละความความโด่งมีความแตกต่างจากศูนยเ์พียงเล็กนอ้ย แต่จดัวา่ใกลศู้นย ์จึงถือวา่ตวัแปร
สังเกตได้มีการแจกแจงเป็นโค้งปกติ จึงมีความเหมาะสมท่ีจะน าไปวิเคราะห์โมเดลสมการเชิง
โครงสร้าง 
 ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้ 

ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตไดโ้ดยพิจารณาค่า
สั มประสิท ธ์ิสหสั มพัน ธ์แบบ เพี ย ร์สั น  (Pearson’s Product Moment Correlation) ท าให้ ได ้              
เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได้ เพื่อตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์
โมเดลสมการเชิงโครงสร้าง เน่ืองจากขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ท่ีส าคญัของการวิเคราะห์องค์ประกอบ คือ 
ตวัแปรตอ้งมีความสัมพนัธ์กนั เพื่อวตัถุประสงค์หลกัของการวิเคราะห์องค์ประกอบในการรวมกลุ่ม
ของตวัแปรท่ีสัมพนัธ์กนั ซ่ึงการตรวจสอบว่าตวัแปรมีความสัมพนัธ์กันมากหรือไม่นั้น ผูว้ิจยัใช้
ค่ าส ถิ ติทดสอบ 2 ค่ า คือ Kaiser-Mayer-Olkin Measure of Sampling Adequacy (KMO) และสถิ ติ 
Bartlett’s test of sphericity เพื่อทดสอบว่าตวัแปรสังเกตได้ทั้ งหมดเป็นเมทริกซ์เอกลักษณ์ (Identity 
Matrix) หรือไม่ (สุภมาส  องัศุโชติ และคณะ, 2554) ผลการวเิคราะห์สามารถน าเสนอไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่4.33 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้

  ORWA INMA PATR CIE STSU PAMA MOCO CCCO PRCO CHA LAW PAS PRPL POM SLSE FIN 
ORWA 1                               
INMA 0.537** 1                             
PATR 0.432** 0.481** 1                           
CIE 0.355** 0.439** 0.631** 1                         

STSU 0.436** 0.430** 0.609** 0.613** 1                       
PAMA 0.434** 0.430** 0.538** 0.464** 0.599** 1                     
MOCO 0.375** 0.361** 0.503** 0.471** 0.606** 0.694** 1                   
CCCO 0.412** 0.464** 0.487** 0.504** 0.519** 0.577** 0.631** 1                 
PRCO 0.426** 0.408** 0.523** 0.455** 0.472** 0.592** 0.555** 0.602** 1               
CHA 0.403** 0.414** 0.457** 0.432** 0.436** 0.602** 0.465** 0.547** 0.609** 1             
LAW 0.422** 0.369** 0.426** 0.452** 0.452** 0.505** 0.506** 0.535** 0.604** 0.526** 1           
PAS 0.277** 0.187** 0.246** 0.176** 0.204** 0.235** 0.257** 0.301** 0.352** 0.249** 0.356** 1         

PRPL 0.321** 0.312** 0.409** 0.369** 0.461** 0.565** 0.796** 0.567** 0.545** 0.402** 0.453** 0.304** 1       
POM 0.245** 0.290** 0.400** 0.422** 0.499** 0.511** 0.671** 0.572** 0.450** 0.364** 0.403** 0.160** 0.539** 1     
SLSE 0.317** 0.348** 0.427** 0.424** 0.437** 0.480** 0.578** 0.795** 0.488** 0.461** 0.480** 0.277** 0.498** 0.557** 1   
FIN 0.313** 0.363** 0.304** 0.365** 0.346** 0.358** 0.332** 0.667** 0.380** 0.337** 0.304** 0.226** 0.299** 0.382** 0.448** 1 

Bartlett’s test of sphericity = 3807.431, df = 120, p = 0.000, KMO = 0.917 

หมายเหตุ   ** p < 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมดมีความสัมพนัธ์กนั
และความสัมพนัธ์ของตวัแปรมีทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร
เป็นความสัมพนัธ์กนั มีขนาดของความสัมพนัธ์หรือค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยู่ระหว่าง 0.160 
ถึง 0.795 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ โดยตวัแปรทุกคู่
เป็นความสัมพนัธ์แบบมีทิศทางเดียวกนั คือ มีค่าความสัมพนัธ์เป็นบวก โดยตวัแปรแฝงท่ีมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง (0.6 < r < 0.8) จ านวน 14 คู่  ตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัในระดบั
ปานกลาง (0.4< r < 0.6) จ  านวน 67 คู่  และตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า (r < 0.4) 
จ  านวน 39 คู่ โดยตัวแปรสังเกตได้ท่ีมีความสัมพนัธ์กันสู งม าก ที่สุ ด  คือ  ลักษณะของความ
ตอ้งการลูกคา้และบริษทั (CCCO) กบั สมรรถนะการขายและบริการ (SASE)  (r = 0.795) ส่วนตวั
แปรคู่ที่มีความสัมพนัธ์กนัต ่าท่ีสุด คือ สินคา้/บริการ (PAS) กบั การส่งเสริมการขาย (POM) (r = 
0.166) แต่อยา่งไรก็ตาม เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดทุ้กคู่ ใน
ภาพรวม พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตไดทุ้กคู่ส่วนใหญ่มีค่าไม่เกิน 0.80 
ความสัมพนัธ์ดงักล่าวแสดงให้เห็นว่าตวัแปรสังเกตไดมี้ระดบัความสัมพนัธ์ไม่สูงมากนกัไม่เกิด
ปัญหา Multicollineartiry และตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมดอยูบ่นองค์ประกอบร่วมกนั ดงันั้น มีความ
เหมาะสมท่ีจะน าไปวเิคราะห์โมเดลสมการเชิงโครงสร้าง 
 เม่ือพิจารณาค่าสถิติ Bartlett’s test of sphericity พบว่า มีค่าเท่ากบั 3807.431 df = 120  (p = 
0.000) แสดงวา่ เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ไม่เป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Indentity matrix) อยา่ง
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ตัวแปรมีความสัมพันธ์กันอย่างเพียงพอท่ีจะสามารถน าไป
วเิคราะห์องคป์ระกอบได ้สอดคลอ้งกบัผลการวิเคราะห์ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) ซ่ึงมีค่าใกล ้1 
(0.917) แสดงให้เห็นว่าตัวแปรสังเกตได้มีความสัมพันธ์กัน เหมาะสมในการน าไปใช้ในการ
ตรวจสอบความสอดคล้องกลมกลืนกบัโมเดลการวิจยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ต่อไป เน่ืองจาก ค่า
ดชันีมีค่า 0.80 ข้ึนไป แสดงวา่ ขอ้มูลเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) 
ดีมาก (สุภมาส  องัศุโชติ และคณะ, 2554 อา้งอิงจาก Hair et al., 2006) 
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ผลการวเิคราะห์ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดั (Construct Validity)   
ผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 

เพื่อการตรวจสอบความเหมาะสมและถูกตอ้งของโมเดลสมการเชิงโครงสร้างดว้ยการพิจารณาค่า
น ้ าหนกัองคป์ระกอบ และค่า R2 เพื่อตรวจสอบความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ี ซ่ึงสามารถน าเสนอ
ผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ (1) ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (2) กลุ่มของคู่คา้ยา
และเวชภณัฑ์ (3ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (4) กลยุทธ์การตลาด และ (5) สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

(1) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (SPAP)   
ตวัแปรองคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

กระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ (OPWA) สินคา้คงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ (INMA) บรรจุภณัฑ์
และการขนส่ง (PCTR) และการส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล (CIE) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่า
สหสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบทั้ง 4 องคป์ระกอบของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ รวมทั้ง 6 
คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ทั้ง 6 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดับต ่าถึงสูงระหว่าง 0.355 ถึง 0.631 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้ค่า Chi-Square = 480.162, df = 6, p = 0.000 ซ่ึ ง
แตกต่างจากศูนย ์อย ่างมีน ัยส าคญัทางสถิติที ่ระด ับ  0.01 แสดงว่า  เมท ริกซ์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์ เอกลักษณ์  (Identity Matrix) และตัวแปรมี
ความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-
Olkin (KMO) = 0.730 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
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ตารางที ่4.34 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตไดข้อง 
                     โมเดลระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) 

  ORWA INMA PATR CIE 
ORWA 1       
INMA 0.537** 1     
PATR 0.432** 0.481** 1   
CIE 0.355** 0.439** 0.631** 1 

X  4.12 4.05 4.25 4.32 
S.D. 0.44 0.47 0.47 0.54 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 480.162, df = 6, p = 0.000, KMO = 0.730 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 
 ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัได้ค่า Chi-Square = 1.10, df = 1,  p = 0.29504,  RMSEA = 
0.016,  GFI =1.00,  AGFI = 0.99 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
(SPAP) มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยระบบการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ พบว่าตวัแปรมีน ้ าหนักความส าคญัในการบ่งช้ีระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ ์ทั้งหมด 4 ตวัแปร ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ย คือ บรรจุภณัฑแ์ละการขนส่ง 
(PCTR) การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล  (CIE) สินค้าคงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ (INMA) 
และกระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ (OPWA) ตามล าดบั โดยมีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากบั 
0.85, 0.75, 0.58 และ 0.50 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ ร้อยละ 72, 56, 33 และ 25 ตามล าดับ ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ในภาพประกอบท่ี 4.19  
และตารางท่ี 4.35 
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ภาพประกอบที ่4.19 โมเดลการวดัระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
 

ตารางที ่4.35 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์  
                     (ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิ 
                     คะแนนองคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ)์  

ตวัแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธ์ิ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 
ORWA 0.50 0.02 9.48** 0.18 0.25 
INMA 0.58 0.02 11.19** 0.28 0.33 
PATR 0.85 0.02 16.53** 1.16 0.72 
CIE 0.75 0.03 14.36** 0.58 0.56 

Chi-Square = 1.10, df = 1,  p = 0.29504,  RMSEA = 0.016,  GFI =1.00,  AGFI = 0.99 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 

(2) กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ (GPAM)   
ตวัแปรองคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ประกอบดว้ย 3 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ การ

จดัการและตน้ทุน (STSU) การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา (PAMA) และความสามารถในการ
แข่งขนั (MOCO) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบทั้ง 3 องคป์ระกอบของ
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กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ รวมทั้ง 3 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจาก
ศูนยอ์ย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 3 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลางถึงสูง
ระหว่าง 0.599 ถึง 0.694 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้
ค่า Chi-Square = 483.567, df = 3, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนย ์อย่างมีน ัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระด ับ  0.01 แสดงว่า  เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์
เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์
องค์ประกอบได้ และค่าดัชนี  Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.717 แสดงว่า ตัวแปรมีความ
เหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
 
ตารางที ่4.36 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตไดข้อง 
                     โมเดลกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(GPAM) 

  STSU PAMA MOCO 
STSU 1     
PAMA 0.599** 1   
MOCO 0.606** 0.694** 1 

X  4.24 4.20 4.21 
S.D. 0.52 0.50 0.48 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 483.567, df = 3, p = 0.000, KMO = 0.717 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 
 ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัได้ค่า Chi-Square = 0.43, df = 1,  p = 0.51293,  RMSEA = 
0.000,  GFI =1.00,  AGFI = 1.00 แสดงให้ เห็นว่าโมเดลการว ัดกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ ์
(GPAM) มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยกลุ่มของคู่
คา้ยาและเวชภณัฑ์ พบว่าตวัแปรมีน ้ าหนักความส าคญัในการบ่งช้ีกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์
ทั้ งหมด 3 ตัวแปร ซ่ึงเรียงล าดับความส าคญัจากมากไปน้อย คือ ความสามารถในการแข่งขัน 
(MOCO) การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา (PAMA) และการจดัการและตน้ทุน (STSU) การ
การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา (PMDV) ความสามารถในการแข่งขนั (ATC) และการจดัการ 
และต้นทุน  (MNCO) ตามล าดับ  โดยมีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ ากับ  0.84, 0.83 และ 0.74 
ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 70, 68 และ 54 
ตามล าดบั ซ่ึงแสดงผลการวเิคราะห์ในภาพประกอบท่ี 4.20 และตารางท่ี 4.36 
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ภาพประกอบที ่4.20 โมเดลการวดักลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์
 

ตารางที ่4.37 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดักลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(ค่าน ้าหนกั
องคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยา
และเวชภณัฑ)์  
 

ตัวแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธ์ิ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 
STSU 0.74 0.02 16.39** 0.47 0.54 
PAMA 0.83 0.02 18.25** 0.79 0.68 
MOCO 0.84 0.02 18.52** 0.88 0.70 

Chi-Square = 0.43, df = 1,  p = 0.51293,  RMSEA = 0.000,  GFI =1.00,  AGFI = 1.00 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 

(3) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (DCAP)   
ตวัแปรองค์ประกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ 

ได้แก่ ลกัษณะของความตอ้งการลูกคา้และบริษทั  (CCCO) ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั (PRCO) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (CHA) และข้อก าหนดทางกฎหมาย (LAW) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่า
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สหสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบทั้ง 4 องคป์ระกอบของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ รวมทั้ง 
6 คู่ พบว่า ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได้แตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ทั้ง 6 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลางระหว่าง 0.526 ถึง 0.609 ผลการวิเคราะห์เมท
ริกซ์สหสัมพนัธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้ค่า Chi-Square = 620.227, df = 6, p = 0.000 
ซ่ึงแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระด ับ 0.01 แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์ เอกลักษณ์  (Identity Matrix) และตัวแปรมี
ความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-
Olkin (KMO) = 0.816 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
 
ตารางที ่4.38 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตไดข้อง 
                     โมเดลช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(DCAP) 

  CCCO PRCO CHA LAW 
CCCO 1       
PRCO 0.602** 1     
CHA 0.547** 0.609** 1   
LAW 0.535** 0.604** 0.526** 1 

X  4.25 4.32 4.26 4.31 
S.D. 0.46 0.44 0.48 0.52 

Bartlett’s test of sphericity  Chi-Square = 620.227, df = 6, p = 0.000, KMO = 0.816 

หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 

 ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัได้ค่า Chi-Square = 0.33, df = 2, p = 0.84993, RMSEA = 
0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
(DCAP) มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ เม่ือพิจารณาองค์ประกอบย่อยช่องทาง
การกระจายยาและเวชภณัฑ์ พบว่าตวัแปรมีน ้ าหนกัความส าคญัในการบ่งช้ีช่องทางการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ ทั้งหมด 4 ตวัแปร ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปน้อย คือ ลกัษณะสินคา้และ
คู่แข่งขัน (PRCO) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (CHA) ลักษณะของความต้องการลูกค้าและบริษัท 
(CCCO) และขอ้ก าหนดทางกฎหมาย (LAW) ตามล าดบั โดยมีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.83, 
0.74, 0.73 และ 0.73 ตามล าดับ และมีความผนัแปรร่วมของตัวบ่งช้ีช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ ร้อยละ 68, 54, 54 และ 53 ตามล าดับ ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ในภาพประกอบท่ี 4.21  
และตารางท่ี 4.39 
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ภาพประกอบที ่4.21 โมเดลการวดัช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

 
ตารางที ่4.39 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
                     (ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิคะแนน 
                     องคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ)์  

ตวัแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธ์ิ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 
CCCO 0.73 0.02 15.83** 0.52 0.54 
PRCO 0.83 0.02 18.54** 0.90 0.68 
CHA 0.74 0.02 15.89** 0.51 0.54 
LAW 0.73 0.02 15.61** 0.44 0.53 

Chi-Square = 0.33, df = 2, p = 0.84993, RMSEA = 0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 

(4) กลยุทธ์การตลาด (MKST)   
ตวัแปรองค์ประกอบกลยุทธ์การตลาดประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ ได้แก่ สินคา้/บริการ 

(PAS) ราคา/สถานท่ี/ช่องทางขาย (PRPL) และการส่งเสริมการขาย (POM) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบ
ค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบทั้ง 3 องค์ประกอบของกลยุทธ์การตลาดรวมทั้ง 3 คู่ พบว่า ค่า
สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 3 คู่มีค่า
ความสัมพันธ์กันในระดับปานกลางถึงสูงระหว่าง 0.635 ถึง 0.704 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
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สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericity ได้ค่า Chi-Square = 175.084, df = 3, p = 0.000 ซ่ึ ง
แตกต่างจากศูนย ์อย ่างมีน ัยส าคญัทางสถิติที ่ระด ับ  0.01 แสดงว่า  เมท ริกซ์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์ เอกลักษณ์  (Identity Matrix) และตัวแปรมี
ความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-
Olkin (KMO) = 0.545 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
 
ตารางที ่4.40 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตไดข้อง 
                     โมเดลกลยทุธ์การตลาด (MKST) 

  PAS PRPL POM 
PAS 1     

PRPL 0.304** 1   
POM 0.160** 0.539** 1 

X  4.27 4.09 4.26 
S.D. 0.36 0.47 0.51 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 175.084, df = 3, p = 0.000, KMO = 0.545 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 
 ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัได้ค่า Chi-Square = 0.43, df = 1, p = 0.51251, RMSEA = 
0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดักลยุทธ์การตลาด(MKST) มีความ
สอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยกลยุทธ์การตลาดพบวา่ตวั
แปรมีน ้ าหนกัความส าคญัในการบ่งช้ีกลยุทธ์การตลาดทั้งหมด 3 ตวัแปร ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญั
จากมากไปน้อย คือ ราคา/สถานท่ี/ช่องทางขาย (PRPL) การส่งเสริมการขาย (POM) และสินคา้/
บริการ (PAS) การการส่งเสริมการตลาดและการพฒันา (PMDV) ความสามารถในการแข่งขัน 
(ATC) และการจดัการ และตน้ทุน (MNCO) ตามล าดบั โดยมีค่าน ้ าหนกัองค์ประกอบเท่ากบั 0.81, 
0.73 และ 0.49 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีกลยุทธ์การตลาดร้อยละ 65, 53 และ 24 
ตามล าดบั ซ่ึงแสดงผลการวเิคราะห์ในภาพประกอบท่ี 4.22 และตารางท่ี 4.41 
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ภาพประกอบที ่4.22 โมเดลการวดักลยทุธ์การตลาด 
 

ตารางที ่4.41 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดักลยทุธ์การตลาด (ค่าน ้าหนกั 
                     องคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบ 
                     กลยทุธ์การตลาด)  

ตัวแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธ์ิ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 
PAS 0.49 0.02 8.96** 0.41 0.24 

PRPL 0.81 0.02 15.40** 1.13 0.65 
POM 0.73 0.02 15.32** 0.71 0.53 

Chi-Square = 0.43, df = 1, p = 0.51251, RMSEA = 0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 

(5) สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ (PPAM)   
ตัวแปรองค์ประกอบสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์   ประกอบด้วย 2 

องค์ประกอบ ไดแ้ก่ สมรรถนะการขายและบริการ (SASE) และสมรรถนะการเงิน (FIN)ผูว้ิจยัท า
การตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบทั้ง 2 องคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ์  มี 1 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญั
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ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 เพียง 1 คู่มีค่าความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง เท่ากับ 0.448 ผลการ
วิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test of  sphericity ไดค้่า Chi-Square = 89.089, df = 1, 
p = 0.000 ซ่ึ งแตกต่างจากศูนย ์อย ่างมีน ัยส าคญัทางสถิติที ่ระด ับ  0.01 แสดงว่า  เมทริกซ์
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวั
แปรมีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได้ และค่าดชันี Kaiser-
Mayer-Olkin (KMO) = 0.500 แสดงว่า ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องค์ประกอบ
ไดดี้ 
 
ตารางที ่4.42 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตไดข้อง 
                     โมเดลสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM)   

  SLSR FIN 
SLSR 1   
FIN 0.448** 1 

X  4.37 4.39 
S.D. 0.66 0.62 

Bartlett’s test of sphericity  Chi-Square = 89.089, df = 1, p = 0.000, KMO = 0.500 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 
 ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัได้ค่า Chi-Square = 0.15, df = 1,  p = 0.69705,  RMSEA = 
0.000,  GFI =1.00,  AGFI = 1.00 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและ
เวชภณัฑ์ (PPAM)  มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ย
สมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์ พบว่า ตัวแปรมีน ้ าหนักความส าคัญในการบ่งช้ี
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ทั้งหมด 2 ตวัแปร ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไป
น้อย คือ สมรรถนะการขายและบริการ (SASE) และสมรรถนะการเงิน (FIN) ตามล าดบั โดยมีค่า
น ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.77 และ 0.74 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีสมรรถนะ
ของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์ ร้อยละ 59 และ 54 ตามล าดับ ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ใน
ภาพประกอบท่ี 4.23 และตารางท่ี 4.43 
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ภาพประกอบที ่4.23 โมเดลการวดัสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
 

ตารางที ่4.43 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัความร่วมมือระหวา่งองคก์ร (ค่าน ้าหนกั 
                     องคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบ 
                     สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ)์  

ตัวแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธ์ิ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 
SLSR 0.77 0.02 16.27** 1.05 0.59 
FIN 0.74 0.03 15.81** 0.77 0.54 

Chi-Square = 0.15, df = 1,  p = 0.69705,  RMSEA = 0.000,  GFI =1.00,  AGFI = 1.00 
หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 
 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยนัของตัวแปรแฝงภายนอก  

ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับตวัแปรทั้ง 3 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ 
องค์ประกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ องค์ประกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ และ
องค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด เพื่อพิจารณาน ้ าหนักองค์ประกอบของรายการค าถาม รวมถึงเพื่อ
เป็นการตรวจสอบและยืนยนัว่าตวับ่งช้ีหรือตวัแปรสังเกตไดใ้ชว้ดัเฉพาะตวัแปรแฝงตามท่ีก าหนด
เท่านั้น 
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ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบย่อยทั้ง 10 องค์ประกอบของ
องค์ประกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์  องค์ประกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ และ
องค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด  รวมทั้ งหมด 45 คู่ พบว่า ค่าสหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้
แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 21 คู่ มีความสัมพ ันธ์ก ันในระดับต ่า
ถึงระดับสูงระหว่าง  0.355 ถึง 0.694 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s 
test of  sphericityไดค้่า Chi-Square = 1593.635, df = 45, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได้
ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลักษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กันมากพอท่ีจะสามารถ
น าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.834 แสดงวา่ ตวัแปร
มีความเหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้มาก  
 
ตารางที ่4.44 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตไดข้อง 
                     โมเดลการวดัองคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) องคป์ระกอบ 
                     กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(GPAM) และองคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด (MKST) 

  ORWA INMA PATR CIE STSU PAMA MOCO PAS PRPL POM 
ORWA 1                   
INMA 0.537** 1                 
PATR 0.432** 0.481** 1               
CIE 0.355** 0.439** 0.631** 1             

STSU 0.436** 0.430** 0.609** 0.613** 1           
PAMA 0.434** 0.430** 0.538** 0.464** 0.599** 1         
MOCO 0.375** 0.361** 0.503** 0.471** 0.606** 0.694** 1       

PAS 0.412** 0.464** 0.487** 0.504** 0.519** 0.577** 0.631** 1     
PRPL 0.426** 0.408** 0.523** 0.455** 0.472** 0.592** 0.555** 0.304** 1   
POM 0.403** 0.414** 0.457** 0.432** 0.436** 0.602** 0.465** 0.160** 0.539** 1 

X  4.12 4.05 4.25 4.32 4.24 4.20 4.21 4.27 4.09 4.26 
S.D. 0.44 0.47 0.47 0.54 0.52 0.50 0.48 0.36 0.47 0.51 

Bartlett’s test of sphericity  Chi-Square =  1593.635, df = 45, p = 0.000, KMO = 0.834 

หมายเหตุ   ** p < 0.01 
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 ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัได้ค่า  Chi-Square = 7.63, df = 14, p = 0.90776,  RMSEA = 
0.000,  GFI = 1.00,  AGFI = 0.99 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัองค์ประกอบระบบการกระจาย
ยาและเวชภณัฑ์ องคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ และองคป์ระกอบกลยุทธ์การตลาด ซ่ึง
เป็นตวัแปรสังเกตได้ทั้ งหมด 10 ตวัแปร มีความสอดคล้องกลมกลืนกับขอ้มูลเชิงประจกัษ์ เม่ือ
พิจารณาองค์ประกอบย่อยของทุกองค์ประกอบมีค่าแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 โดยมีค่าตั้งแต่ 0.49-0.85 ค่าสัมประสิทธ์ิความเท่ียงของตวัแปรสังเกตไดทุ้กตวัซ่ึงวดัได้
จากค่า R2 มีค่าตั้งแต่ 0.24-0.73 ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 (1)  องคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ บรรจุภณัฑ์และการขนส่ง (PCTR) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.81 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 66 รองลงมาคือ 
การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล  (CIE) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.77 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 59 สินคา้คงคลงั
และการขนถ่ายวสัดุ (INMA) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.58 และมีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 33 และกระบวนการสั่งซ้ือและ
คลงัสินคา้ (OPWA) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.56 และมีความแปรผนัร่วมกนักบั
องคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 31 
 (2)  องค์ประกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนักส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ การจดัการและตน้ทุน (STSU) และการส่งเสริมการตลาดและการพฒันา (PAMA) น ้ าหนกั
องคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.85 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและ
เวชภัณฑ์  ร้อยละ 73 เท่ ากัน รองลงมาคือ ความสามารถในการแข่งขัน  (MOCO) น ้ าหนัก
องคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.71 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและ
เวชภณัฑ ์ร้อยละ 50  
 (3)  องค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด (MKST) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคา/
สถานท่ี/ช่องทางขาย (PRPL) น ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.81 และมีความแปรผนั
ร่วมกันกับองค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด ร้อยละ 65 รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย (POM) 
น ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.72 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบกลยุทธ์
การตลาด ร้อยละ 52 และสินคา้/บริการ (PAS) น ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.49 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด ร้อยละ 24 
  ผลการวเิคราะห์สามารถแสดงไดด้งัภาพประกอบท่ี 4.24 และตารางท่ี 4.45 
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ภาพประกอบที ่4.24 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบระบบการ 
                                 กระจายยาและเวชภณัฑ ์องคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์และ 
                                 องคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด 
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ตารางที ่4.45 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัองคป์ระกอบระบบการกระจายยาและ 
                     เวชภณัฑ ์องคป์ระกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์และองคป์ระกอบกลยทุธ์ 
                    การตลาด (ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิ 
                    คะแนนองคป์ระกอบ)   

ตัวแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธ์ิ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 
ORWA 0.56 0.02 10.95** 0.39 0.31 
INMA 0.58 0.02 11.66** 0.12 0.33 
PATR 0.81 0.02 17.69** 0.78 0.66 
CIE 0.77 0.03 16.19** 0.54 0.59 

STSU 0.85 0.02 18.22** 0.77 0.73 
PAMA 0.85 0.03 12.83** 1.00 0.73 
MOCO 0.71 0.02 14.74** 0.12 0.50 

PAS 0.49 0.02 9.13** 0.53 0.24 
PRPL 0.81 0.03 13.95** 1.14 0.65 
POM 0.72 0.03 12.82** 0.66 0.52 
Chi-Square = 7.63, df = 14, p = 0.90776,  RMSEA = 0.000,  GFI = 1.00,  AGFI = 0.99 

หมายเหตุ   ** p < 0.01 
 
ตารางที ่4.46 การปรับโมเดลการวดัองคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ องคป์ระกอบ 
                      กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์และองคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด 

ค่าดชันี เกณฑ ์
ก่อนปรับ หลงัปรับ 

ค่าสถิติ ผลการพิจารณา ค่าสถิติ ผลการพิจารณา 
2 / df < 2.00 5.371 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.545 ผา่นเกณฑ ์

RMSEA < 0.05 0.105 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.000 ผา่นเกณฑ ์
GFI ≥ 0.95 0.92 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 1.00 ผา่นเกณฑ ์

AGFI ≥ 0.90 0.86 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.99 ผา่นเกณฑ ์
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 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรองค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับ ตวัแปรระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์  ตวัแปรกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ และตวัแปรกลยุทธ์การตลาด พบว่า โมเดลการวดั
ตวัแปรแฝงทั้ง 3โมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์โดยมีค่าดชันีความ
กลมกลืนทั้ง 4 ดชันีที ่ผ ่านเกณฑ์การยอมรับ คือค่าดชันี 2 /df = 0.545, GFI = 1.00, AGFI = 
0.99, และ RMSEA = 0.000 ดงันั้น จึงสรุปได้ว่า โมเดลแบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมีความ
เหมาะสม กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยนัของตัวแปรแฝงภายใน 
ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับตวัแปรทั้ง 2 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ 

องค์ประกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
เพื่อพิจารณาน ้ าหนักองค์ประกอบของรายการค าถาม รวมถึงเพื่อเป็นการตรวจสอบและยืนยนั
ว่าตวับ่งช้ีหรือตวัแปรสังเกตไดใ้ชว้ดัเฉพาะตวัแปรแฝงตามท่ีก าหนดเท่านั้น 

ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบย่อยทั้ง 6 องค์ประกอบของ
องค์ประกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
รวมทั้ง 15 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ทั้ง 15 คู่มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่าถึงสูง ระหวา่ง 0.304 ถึง 0.795 ผลการวิเคราะห์เมท
ริกซ์สหสัมพนัธ์ด้วย Bartlett’s test of  sphericityได้ค่า Chi-Square = 771.366, df = 15, p = 0.000 
ซ่ึงแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลักษณ์ (Identity Matrix) และตัวแปร 
มีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-
Olkin (KMO) = 0.748 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้มาก  
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ตารางที ่4.47 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตไดข้อง 
                     โมเดลการวดัองคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(DCAP) และ 
                   สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์(PPAM) 

  CCCO PRCO CHA LAW SLSR FIN 
CCCO 1           
PRCO 0.602** 1         
CHA 0.547** 0.609** 1       
LAW 0.535** 0.604** 0.526** 1     
SLSR 0.795** 0.488** 0.461** 0.480** 1   
FIN 0.667** 0.380** 0.337** 0.304** 0.448** 1 

X  4.25 4.32 4.26 4.31 4.22 4.11 
S.D. 0.46 0.44 0.48 0.52 0.50 0.57 
Bartlett’s test of sphericity Chi-Square =  771.366, df = 15, p = 0.000, KMO = 0.748 

หมายเหตุ   ** p < 0.01  
 
 ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัได้ค่า  Chi-Square = 5.81, df = 9, p = 0.75884, RMSEA = 
0.000,  GFI = 1.00,  AGFI = 0.99 แสดงให้เห็นว ่าโม เดลการวดัองค ์ประกอบช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  ซ่ึงเป็นตวัแปรสังเกตได้
ทั้งหมด  5 ตวั มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยของ
ทุกองคป์ระกอบมีค่าแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าตั้งแต่ 0.73-0.83 
ค่าสัมประสิทธ์ิความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได้ทุกตวัซ่ึงวดัไดจ้ากค่า R2 มีค่าตั้งแต่ 0.53-0.68 ซ่ึง
สามารถอธิบายไดด้งัน้ี  
 (1)  องคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DTTM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญั
มากท่ีสุด คือ ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั (PRCO) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.83 มี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 68 รองลงมาคือ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (CHA) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.74 มีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 54 ลกัษณะของความตอ้งการ
ลูกคา้และบริษทั (CCCO) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.73  มีความแปรผนัร่วมกนักบั
องคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 54 และขอ้ก าหนดทางกฎหมาย (LAW) 
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มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.73  มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 53  
 (2)  องค์ประกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  (PEFM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนัก
ส าคญัมากท่ีสุด คือ สมรรถนะการเงิน (FIN) มีน ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.76 มีความ
แปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 58 รองลงมาคือ 
สมรรถนะการขายและบริการ (SASE) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.73 มีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 0.54 
 ผลการวเิคราะห์สามารถแสดงไดด้งัภาพประกอบท่ี 4.25 และตารางท่ี 4.48 
 

 
 

ภาพประกอบที ่4.25 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบช่องทางการ 
                                 กระจายยาและเวชภณัฑ ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
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ตารางที ่4.48 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัองคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและ 
                      เวชภณัฑ ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ 
                      ความตรงของตวัแปรสังเกตไดแ้ละสัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบ)  

ตัวแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธ์ิ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 
CCCO 0.73 - - 0.52 0.54 
PRCO 0.83 0.03 14.58** 0.89 0.68 
CHA 0.74 0.03 13.40** 0.50 0.54 
LAW 0.73 0.03 13.23** 0.44 0.53 
SLSR 0.73 - - 3.30 0.54 
FIN 0.76 0.01 10.95** 3.21 0.58 
Chi-Square = 5.81, df = 9, p = 0.75884, RMSEA = 0.000,  GFI = 1.00,  AGFI = 0.99 

หมายเหตุ   ** p < 0.01  
 
ตารางที ่4.49 การปรับโมเดลการวดัองคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์  
                      และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ค่าดชันี เกณฑ ์ ค่าสถิติ ผลการพิจารณา 
2 / df < 2.00 0.646 ผา่นเกณฑ์ 

RMSEA < 0.05 0.000 ผา่นเกณฑ์ 
GFI ≥ 0.95 1.00 ผา่นเกณฑ์ 

AGFI ≥ 0.90 0.99 ผา่นเกณฑ์ 
 
 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรองคป์ระกอบเชิงยืนยนัส าหรับตวัแปรช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ และตวัแปรสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ พบวา่ โมเดลการวดัตวัแปรแฝง
ทั้ง 2 โมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์โดยมีค่าดัชนีความกลมกลืนทั้ง 4 
ดชันีผ่านเกณฑ์การยอมรับ คือค่าดชันี 2 /df = 0.646, GFI = 1.00, AGFI = 0.99, และ RMSEA =  
0.000 จึงสรุปไดว้า่ โมเดลแบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมีความกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
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 ผลการวิเคราะห์ความเที่ยงของตัวแปรแฝง (Construct Reliability: c ) และค่าเฉลี่ย
ความแปรปรวนทีส่กดัได้ (Average Variance Extracted: v ) 

หลังจากท่ีผูว้ิจ ัยได้ท าการตรวจสอบผลการวิเคราะห์ความเท่ียงของตัวแปรสังเกตได ้
(Internal Consistency Reliability) พบวา่ ตวัแปรสังเกตไดทุ้กตวัในโมเดลการวิจยัมีความเท่ียงตรง 
ผูว้ ิจยัจึงท าการตรวจสอบความเที่ยงของตวัแปรแฝง (Construct Reliability: c ) และค่าเฉลี่ย
ความแปรปรวนท่ีสกดัได ้(Average Variance Extracted: v  )  

โดยค่าความเท่ียงของตวัแปรแฝง (Construct Reliability: c ) ควรมีค่ามากกว่า 0.60 และ
ค่าเฉล่ียของการผนัแปรท่ีถูกสกัดได้ (Average Variance Extracted: v  ) ซ่ึงเป็นค่าเฉล่ียความ
แปรปรวนของตวัแปรแฝงท่ีอธิบายได้ดว้ยตวัแปรสังเกตได้ ซ่ึงมีค่าเทียบเท่ากบัค่าไอเกน (Eigen 
values) ในการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ ควรมีค่ามากกวา่ 0.50 (สุภมาส  องัศุโชติ และคณะ, 
2554 อ้างอิงจาก Diamantopoulos & Siguaw, 2000) จึงสรุปว่า การผนัแปรในตัวช้ีวดัส่วนใหญ่
เกิดข้ึนจากตวัแปรสร้างมากกว่าเป็นขอ้ผิดพลาดของมาตรวดั ซ่ึงแสดงว่าตวัแปรแฝง มีความเท่ียง 
ซ่ึงสามารถแสดงผลการวเิคราะห์ไดด้งัตารางท่ี 4.50 
 
ตารางที ่4.50 ความเท่ียงของตวัแปรแฝงและค่าเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกดัได ้ 
                      (Construct Reliability: c  & Average Variance Extracted: v )  

ตัวแปรแฝง ความเทีย่งตัวแปรแฝง( c ) ความแปรปรวนเฉลี่ยทีส่กดัได้ด้วยองค์ประกอบ( v ) 
SPAP 0.778 0.515 

GPAM 0.848 0.650 
MKST 0.722 0.502 
DCAP 0.843 0.576 
PPAM 0.716 0.555 

  
จากตารางท่ี 4.50 แสดงให้เห็นวา่ความเท่ียงของตวัแปรแฝงทุกตวัมีค่าสูง โดยมีค่า c  อยู่

ระหวา่ง 0.716 - 0.848 ซ่ึงมากกวา่ 0.60 และค่าเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกดัไดด้ว้ยองคป์ระกอบมีค่า 

v  อยูร่ะหวา่ง 0.502 - 0.650 ซ่ึงมากกวา่ 0.50 แสดงวา่ จากการประเมินโมเดลมาตรวดัไดห้ลกัฐาน
ท่ีชดัเจนวา่ การนิยามปฏิบติัการตวัแปรแฝงทั้งหมดถูกตอ้งและเช่ือถือได ้
 
 



 

 

238 

  
ผลการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 

ผูว้ิจยัไดท้  าวิเคราะห์โมเดลความสัมพนัธ์ระหว่างระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ กลุ่ม
ของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ กลยุทธ์การตลาด ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ และสมรรถนะของ
ร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์  ด ้วยว ิธีก าร  Maximum Liklihood ด ้วยโปรแกรมส า เร็จรูป 
LISREL 8.72 เพื่อท าการเปรียบเทียบถึงความกลมกลืนระหว่างโมเดลท่ีพฒันาข้ึนกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ์ โดยเกณฑ์ในการตรวจสอบความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
ผู ้วิจ ัยพิจารณาจากค่าสถิติ ได้แก่ ประกอบด้วย ดัชนีค่า Chi-Square, 2  /df, CFI, GFI, AGFI, 
RMSEA และ  SRMR ซ่ึงผลการวิเคราะห์โมเดลคร้ังแรก พบว่า ค่าดัชนีความกลมกลืนยงัไม่
สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์หรือไม่เป็นไปตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้โดยพิจารณาจากค่า 2 = 
328.60, df = 95, p-value = 0.000,  CFI = 0.96, GFI = 0.91,  AGFI = 0.87,  RMSEA = 0.079 และ 
SRMR= 0.086 ซ่ึงผูว้จิยัไดน้ าเสนอดงัภาพประกอบท่ี 4.26 และตารางท่ี 4.51 

 

 
 

ภาพประกอบที ่4.26 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม 
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ตารางที ่4.51 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม 

ดัชนีความกลมกลนื เกณฑ์ ค่าดัชนีทีว่ดัได้ ผลการพจิารณา 
2  /df (328.60/95)   < 2.00 3.459 ไม่ผา่นเกณฑ์ 

CFI ≥ 0.95 0.96 ผา่นเกณฑ์ 
GFI ≥ 0.95 0.91 ไม่ผา่นเกณฑ์ 

AGFI ≥ 0.90 0.87 ไม่ผา่นเกณฑ์ 
RMSEA  < 0.05 0.079 ไม่ผา่นเกณฑ์ 
SRMR < 0.05 0.086 ไม่ผา่นเกณฑ์ 

  
 จากตารางท่ี 4.51  แสดงให้เห็นว่าโมเดลความสัมพนัธ์ระหว่างระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ กลยุทธ์การตลาด ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ และ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ท่ีผูว้จิยัไดพ้ฒันาข้ึนมาจากแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง
ยงัไม่มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีค  านวณได ้คือ ค่า 
328.60, df = 95, p-value = 0.000,  CFI = 0.96, GFI = 0.91,  AGFI = 0.87,  RMSEA = 0.079 และ 
SRMR= 0.086 ซ่ึงค่าสถิติท่ีส าคญับางตวัยงัไม่ผ่านเกณฑ์ตามท่ีก าหนดไว  ้(Joreskog & Sorbom, 
1996)    
 ผูว้ิจยัจึงไดด้ าเนินการปรับโมเดล (Model Modification) โดยพิจารณาจากค าแนะน าในการ
ปรับพารามิเตอร์ในโมเดลด้วยค่าดชันีปรับโมเดล (Model Modification Indices: MI) จากนั้นปรับ
พารามิเตอร์โดยยินยอมให้ผ่อนคลายข้อตกลงเบ้ืองต้น ให้ค่าความคลาดเคล่ือนสัมพนัธ์กันได ้
จนกระทัง่ค่าดชันีความกลมกลืนมีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยพบว่า มีการ
ปรับแกโ้มเดล จ านวน 40 เส้น ซ่ึงในการปรับโมเดลมีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีดีข้ึน คือ 2

ลดลงจาก 328.60 เป็น 68.17 และค่า RMSEA ก็ลดลงเช่นเดียวกนัจาก 0.079 เป็น 0.024 แสดงให้
เห็นว่าการปรับแก้โมเดลเพื่อให้มีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจกัษ์ด้วยวิธีการ
ดงักล่าวไดผ้ลค่อนขา้งดี และไม่เป็นการแกไ้ขแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชใ้นการวจิยัดว้ย เพราะเป็นการ
ปรับท่ีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของตวัแปรเชิงประจกัษ์ ไม่ไดไ้ปเปล่ียนทิศทางความสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรในแบบจ าลองโดยผลการวิเคราะห์ค่าดัชนีความกลมกลืนของโมเดลโดยรวม
หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการปรับโมเดล ท าให้สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ได้ดงัตารางท่ี 
4.52 และภาพประกอบท่ี 4.27 
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ตารางที ่4.52 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากการ  
                      ปรับแกโ้มเดล 

ดัชนีความกลมกลนื เกณฑ์ ค่าดัชนีทีว่ดัได้ ผลการพจิารณา 
2 /df  (68.17/55)  < 2.00 1.239 ผา่นเกณฑ์ 

CFI ≥ 0.95 1.00 ผา่นเกณฑ์ 
GFI ≥ 0.95 0.98 ผา่นเกณฑ์ 

AGFI ≥ 0.90 0.95 ผา่นเกณฑ์ 
RMSEA  < 0.05 0.024 ผา่นเกณฑ์ 
SRMR < 0.05 0.046 ผา่นเกณฑ์ 

  
 จากตารางท่ี 4.52 เม่ือพิจารณาค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดล พบว่า โมเดลสอดคลอ้ง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนทั้ง 6 ดชันีท่ีผา่นเกณฑ์ การยอมรับ คือ
ค่าดัชนี  2 /df = 1.239, CFI = 1.00, GFI = 0.98, AGFI = 0.95, RMSEA = 0.024 และ  SRMR = 
0.046 ดงันั้นจึงสรุปได้ว่า โมเดลแบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมีความเหมาะสม กลมกลืนกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษซ่ึ์งสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 
 (1) ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์ ( 2 /df) มีค่าเท่ากับ 1.239 แสดงว่าโมเดลมีความสอดคล้อง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจาก ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 2.00 
 (2) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (Comparative Fit Index: CFI) มีค่า
เท่ากบั 1.00 แสดงว่า โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ เน่ืองจากค่า CFI มีค่า 0.95 
ข้ึนไป  
 (3) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมบูรณ์ (Absolute Fit Index) ท่ีผูว้ิจยัพิจารณาค่า 
2 ดชันี คือ ดชันีวดัความกลมกลืน (Goodness of Fit Index: GFI) มีค่าเท่ากบั 0.98 และดชันีวดัความ
กลมกลืนท่ีปรับแก้ไขแล้ว (Adjusted Goodness of Fit Index: AGFI) มีค่าเท่ากับ 0.95 แสดงว่า 
โมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ เน่ืองจากค่า GFI และค่า AGFI มีค่า
ระหวา่ง 0 ถึง 1 และค่า GFI และค่า AGFI ท่ียอมรับไดมี้ค่ามากกวา่ 0.90  
 (4) ดัชนีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนก าลังสองของการประมาณค่า (Root 
Mean Square Error of Approximation: RMSEA) มีค่ า เท่ ากับ  0.024 หมายถึง โม เดลค่อนข้าง
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สอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจกัษ์ เน่ืองจาก ค่า RMSEA มีค่าน้อยกว่า 0.05 หรือมีค่า
ระหวา่ง 0.05 ถึง 0.08 
 (5) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนในรูปความคลาดเคล่ือน โดยดชันีท่ีผูว้ิจยัน ามาใชใ้น
การพิจารณา คือ รากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนเหลือมาตรฐาน (Standardized Root Mean 
Square Residual: SRMR) มีค่าเท่ากบั 0.046 แสดงวา่ โมเดลสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
เน่ืองจาก มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  
 

 
 
ภาพประกอบที ่4.27 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุการจดัการกระจาย 

          และการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
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 4.5.2 ผลการวเิคราะห์เส้นทาง 

ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยเชิงสาเหตุการจัดการกระจายและการน าสินค้าออกสู่
ตลาดส าหรับร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 
   ผู้วิจัยท าการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยเชิงสาเหตุการจัดการกระจายและการน า
สินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์เพื่อท าการตอบค าถามการวิจยัและสมมติฐาน
การวิจยั โดยผูว้ิจยัน าเสนอผลของอิทธิพลทางตรง (Direct Effects: DE) อิทธิพลทางออ้ม (Indirect 
Effects: IE) และอิทธิพลรวม (Total Effects: TE) ซ่ึงสามารถน าเสนอผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี  
  จากการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่
ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางออ้ม และอิทธิพลรวม) 
ตามสมมติฐานกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ พบว่า โมเดลดงักล่าว มีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ์ ดงัภาพประกอบท่ี 4.28 และตารางท่ี 4.53  
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ตารางที ่4.53 การวเิคราะห์อิทธิพลของปัจจยัเชิงสาเหตุการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
 

ปัจจัยเหตุ SPAP GPAM MKST DCAP 

ปัจจัยผล DE IE TE DE IE TE DE IE TE DE IE TE 
DCAP 0.52** - 0.52** 0.41** - 0.41** - - - - - - 

 (0.16) - (0.16) (0.16) - (0.16) - - - - - - 
 3.26 - 3.26 2.62 - 2.62 - - - - - - 

PPAM 0.28** 0.18** 0.36** 0.18** 0.16** 0.34** 0.89** - 0.89** 0.15** - 0.15** 
 (0.11) (0.09) (0.16) (0.16) (0.08) (0.15) (0.07) - (0.07) (0.17) - (0.17) 
 3.83 2.88 4.50 3.11 2.82 4.72 13.48 - 13.48 3.07 - 3.07 
ค่าสถิติ ไคว-์สแควร์ = 68.17, df = 55, p = 0.10935, CFI =1.00, GFI = 0.98, AGFI = 0.95, RMR = 0.013, RMSEA = 
0.024 

   

ตวัแปร           OPWA INMA PCTR CIE STSU PAMA MOCO PAS PRPL POM CCCO PRCO 
ความเท่ียง       0.35 0.40 0.52 0.48 0.58 0.68 0.62 0.21 0.60 0.56 0.55 0.61 
ตวัแปร           CHA LAW SASE FIN         
ความเท่ียง       0.52 0.43 0.72 0.43         
สมการโครงสร้างของตวัแปร                  DCAP PPAM         
R Square                                      0.80 0.80         243 
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ตารางที ่4.53 (ต่อ) 
 

ปัจจัยเหตุ SPAP GPAM MKST DCAP 

ปัจจัยผล DE IE TE DE IE TE DE IE TE DE IE TE 
เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง 

ตวัแปรแฝง DCAP PPAM SPAP GPAM MKST        
DCAP 1.00            
PPAM 0.22 1.00           
SPAP 0.87 0.34 1.00          

GPAM 0.86 0.27 0.86 1.00         
MKST 0.33 0.89 0.53 0.63 1.00        

หมายเหตุ   * p < 0.05   ** p < 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.53 แสดงการทดสอบความสอดคลอ้งของโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุการจดัการ
กระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ตามสมมติฐานกบัขอ้มูล
เชิงประจกัษ์ พบว่า โมเดลมีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีใช้
ตรวจสอบความสอดคลอ้งระหวา่งโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไคว-์สแควร์  มีค่าเท่ากบั 
68.17 องศาอิสระเท่ากบั 55 ค่าความน่าจะเป็น (p) เท่ากบั 0.10935 นัน่คือ ค่าไคว-์สแควร์ แตกต่าง
จากศูนยอ์ยา่งไม่มีนยัส าคญั แสดงวา่ยอมรับสมมติฐานหลกัท่ีวา่ โมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุการจดัการ
กระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ท่ีพฒันาข้ึนสอดคล้อง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิเคราะห์  ค่าด ัชนีวดัความกลมกลืน  
(GFI) มีค่าเท่ากบั 0.98 ค่าดชันีวดัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) มีค่าเท่ากบั 0.95 ซ่ึงมีค่าเขา้
ใกล ้1 และค่าดชันีรากก าลงัสองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ (RMR) มีค่าเท่ากบั 0.013 ซ่ึงเขา้ใกล้ศูนย ์
โดยรายละเอียดดงักล่าวผูว้ิจยัได้กล่าวไวแ้ล้วอย่างละเอียดในส่วนของ ผลการวเิคราะห์ค่าดชันี
ความกลมกลืนของโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
 เม่ือพิจารณาค่าความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได ้พบว่า ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าความเท่ียงอยู่
ระหว่าง 0.21 - 0.72 โดยตวัแปรท่ีมีความเท่ียงสูงสุด คือ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
ดา้นสมรรถนะการขายและบริการ (SASE) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.72 รองลงมาคือ ช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั (PRCO) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.61 ส่วนตวั
แปรท่ีมีความเท่ียงต ่าสุด คือ กลยทุธ์การตลาด ดา้นสินคา้/บริการ (PAS) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.21 
 ส าหรับค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2 ) ของสมการโครงสร้างตวัแปรแฝงภายใน พบว่า 
ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์  (R 2)  ของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์  มีค่าเท่ากบั 0.80 
หรือตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
(DCAP) ได้ร้อยละ 80 และค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ ์มีค่าเท่ากบั 0.80 หรือตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) ไดร้้อยละ 80   
 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
แฝงมีค่าอยู่ระหว่าง 0.22 – 0.89 โดยตวัแปรทุกคู่เป็นความสัมพนัธ์แบบมีทิศทางเดียวกนั คือ 
มีค่าความสัมพนัธ์เป็นบวก โดยตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัสูงมาก (r > 0.8) มีจ  านวน 4 คู่  
ได้แก่ ตวัแปรแฝงท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มากท่ีสุดซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
0.89 (r = 0.89) คือ กลยุทธ์การตลาด  (MKST) กับ สมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ ์
(PPAM)รองลงมา คือ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) กบั ช่องทางการกระจายยาและ
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เวชภณัฑ ์(DCAP) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.87 (r = 0.87) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์
(GPAM) กับ ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) และ กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ ์
(GPAM) กบั ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(SPAP) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.86 (r 
= 0.86) เท่ากนั ส่วนตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัสูง (0.6 < r < 0.8) มีจ  านวน 1 คู่ ได้แก่ กลุ่ม
ของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ (GPAM) กับ กลยุทธ์การตลาด (MKST) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
เท่ากบั 0.63 (r = 0.63) ตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัสูง (0.4 < r < 0.6) มีจ  านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ กล
ยทุธ์การตลาด (MKST) กบั ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(SPAP) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
เท่ากับ 0.53 (r = 0.53) และตัวแปรแฝงท่ีมีความสัมพันธ์กันสูง (r < 0.4) มีจ  านวน 4 คู่ ได้แก่ 
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) กบั ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) 
มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ 0.34 (r = 0.34) รองลงมาคือ กลยุทธ์การตลาด (MKST) กับ 
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.33 (r = 0.33) 
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) กบั กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(GPAM) มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ 0.27 (r = 0.27) และสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์ 
(PPAM) กบั ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.22 
(r = 0.22) 
 เม่ือพิจารณาอิทธิพลทางตรงท่ีส่งผลต่อตัวแปรช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ ์
(DCAP) พบวา่ ตวัแปรดงักล่าวไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(SPAP) 
และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรง 0.52 และ 0.41 ตามล าดบั 
ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 นอกจากน้ียงัพบว่า ตวัแปรสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์ (PPAM) ได้รับ
อิทธิพลทางตรงจาก ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์  (SPAP) กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ ์
(GPAM) กลยุทธ์การตลาด (MKST) และช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (DCAP) มีขนาด
อิทธิพลเท่ากับ 0.28, 0.18, 0.89 และ 0.15 ตามล าดับ  ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 นอกจากน้ียงัไดรั้บอิทธิผลทางออ้มจากระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) และ
กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.18 และ 0.16 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่า
อิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี   
 (1)  ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.52 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 (2)  กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.41 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 (3)  ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.28 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 (4)  กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.18 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 (5)  กลยุทธ์การตลาด (MKST) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.89 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  
 (6)  ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.15 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพล
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
  (7) ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) และกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) 
มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยผา่นช่องทาง
การกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 0.18 และ 0.16 ตามล าดบั 
ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

 
ภาพประกอบที ่4.28 การวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากการ 
                                  ปรับแกโ้มเดล 
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ผลการวเิคราะห์ค่าน า้หนักองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตได้ 
หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง

เรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัไดท้  าการวเิคราะห์ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบของตวัแปรสังเกตได ้เพื่อพิจารณาถึง
องค์ประกอบร่วมท่ีสามารถอธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้ซ่ึงผลการวิเคราะห์
สามารถแสดงไดด้งัตารางท่ี 4.54  
 
ตารางที ่4.54 ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบของตวัแปรสังเกตได ้ 

องค์ประกอบ/ตวัแปร 
น า้หนักองค์ประกอบ สัมประสิทธ์ิคะแนน

องค์ประกอบ b B SE t R2 

SPAP       
OPWA 0.25 0.59 0.02 10.83** 0.35 0.40 
INMA 0.29 0.63 0.02 12.61** 0.40 0.30 
PCTR 0.34 0.72 0.02 14.50** 0.52 0.44 
CIE 0.37 0.69 0.03 13.46** 0.48 0.34 

GPAM       
STSU 0.39 0.76 0.02 15.93** 0.58 0.46 
PAMA 0.41 0.82 0.02 16.57** 0.68 0.56 
MOCO 0.37 0.79 0.02 16.50** 0.62 0.57 
MKST       

PAS 0.17 0.46 0.02 8.52** 0.21 0.35 
PRPL 0.37 0.77 0.03 14.46** 0.60 0.78 
POM 0.38 0.75 0.03 14.07** 0.56 0.55 

DCAP       
CCCO 0.33 0.74 - - 0.55 0.50 
PRCO 0.33 0.78 0.02 14.43** 0.61 0.75 
CHA 0.34 0.72 0.02 13.68** 0.52 0.40 
LAW 0.33 0.66 0.03 12.21** 0.43 0.31 

PPAM       
SASE 0.42 0.85 - - 0.72 1.08 
FIN 0.37 0.65 0.03 10.88** 0.43 0.35 

หมายเหตุ   ** p < 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.54 ผลการวเิคราะห์ค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบของตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ มีค่า
เป็นบวกทั้งหมดมีขนาดตั้งแต่ 0.17 ถึง 0.42 และแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ทุกตวั โดยตวัแปรสังเกตได้ท่ีมีค่าน ้าหนักองค์ประกอบมากที่สุด องค์ประกอบสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  (PPAM) ได้แก่ สมรรถนะการขายและบริการ (SASE) น ้ าหนัก
องคป์ระกอบเท่ากบั 0.42 ส่วนตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบนอ้ยท่ีสุด องคป์ระกอบกล
ยุทธ์การตลาด (MKST) คือ สินคา้/บริการ (PAS) น ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.17 ค่าสัมประสิทธ์ิ
ความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได้ทุกค่า (R2) ซ่ึงบอกค่าความแปรปรวนร่วมของตวัแปรสังเกตได้
ภายนอก มีค่าตั้ งแต่ 0.21-0.68 และตัวแปรสังเกตได้ภายใน มีค่าตั้ งแต่ 0.43-0.72 เม่ือพิจารณาค่า
น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) เป็นรายองคป์ระกอบ พบวา่  
 (1)  องคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ บรรจุภณัฑ์และการขนส่ง (PCTR) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.72 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 52 รองลงมาคือ 
การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล  (CIE) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.69 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 48 สินคา้คงคลัง
และการขนถ่ายวสัดุ (INMA) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.63 และมีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 40 และกระบวนการสั่งซ้ือและ
คลงัสินคา้ (OPWA) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.59 และมีความแปรผนัร่วมกนักบั
องคป์ระกอบระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 35 
 (2)  องค์ประกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนักส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา (PAMA) น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.82 
และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 68 รองลงมาคือ 
ความสามารถในการแข่งขนั (MOCO) น ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.79 และมีความแปร
ผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 62 และการจดัการและตน้ทุน 
(STSU) น ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.76 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบ
กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 58 
 (3)  องค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด (MKST) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคา/
สถานท่ี/ช่องทางขาย (PRPL) น ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.77 และมีความแปรผนั
ร่วมกันกับองค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด ร้อยละ 60 รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย (POM) 
น ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.75 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบกลยุทธ์
การตลาด ร้อยละ 60 และสินคา้/บริการ (PAS) น ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.46 และมี
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ความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด ร้อยละ 21 
 (4)  องคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DTTM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญั
มากท่ีสุด คือ ลกัษณะสินคา้และคู่แข่งขนั (PRCO) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.78 มี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 61 รองลงมาคือ  
ลกัษณะของความตอ้งการลูกคา้และบริษทั (CCCO) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.74  
มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ ร้อยละ 55 ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (CHA) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.72 มีความแปรผนัร่วมกนักบั
องคป์ระกอบช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 52 และขอ้ก าหนดทางกฎหมาย (LAW) 
มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.66  มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์ร้อยละ 43  
 (5) องคป์ระกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PEFM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกั
ส าคญัมากท่ีสุด คือ สมรรถนะการขายและบริการ (SASE) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 
0.85 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ ร้อยละ 72 
รองลงมาคือ สมรรถนะการเงิน (FIN) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.65 มีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ร้อยละ 0.43 
 4.5.3 ผลการวเิคราะห์เพือ่ตอบสมมติฐานการวจัิย 
 ผลการวิเคราะห์ดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถน าเสนอผลการวิจยัเพื่อตอบสมมติฐานการ
วจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
ภาพประกอบที่ 4.29 โมเดลสมมติฐาน (Hypothesis Model) เพื่อวิเคราะห์สมมติฐานการวจิยัดว้ย 
                                  ค่าสถิติที (t-value) 



251 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 4.30 โมเดลสมมติฐาน (Hypothesis Model) เพื่อวิเคราะห์สมมติฐานการวจิยั  
                                  (แสดงเส้น GAMMA, BETA) 

 
จากภาพประกอบท่ี 4.29 และ 4.30 โมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุของการจดัการกระจายและการ

น าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ผูว้ิจยัสามารถน าเสนอผลการวจิยัเพื่อตอบ
ค าถามการวจิยัและสมมติฐานการวจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. ปัจจัยของการจัดการกระจายและการน าสินค้าออกสู่ตลาดส าหรับร้านค้าปลีกยาและ

เวชภัณฑ์ 
ผูว้ิจยัใช้หลกัการตรวจสอบดูว่าค่าพารามิเตอร์ท่ีประมาณแตกต่างจากศูนยห์รือไม่ สถิติท่ี

ใช้ทดสอบคือสถิติที  (t-value) โดยท่ีผลการทดสอบจะต้องปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) เพราะ
ตอ้งการสรุปวา่ค่าพารามิเตอร์แต่ละเส้นแตกต่างจากศูนย ์จึงมีการก าหนดเกณฑ ์โดยใชก้ฎหวัแม่มือ 
(rule of thumb) (พูลพงศ ์สุขสวา่ง, 2557) โดยมีหลกัเกณฑ์ คือ ค่าพารามิเตอร์มีค่าแตกต่างจากศูนย์
ท่ีระดับนัยส าคญัเท่ากับ 0.05 เม่ือค่าสมบูรณ์ของสถิติทดสอบทีมากกว่า 1.96 ([t] >1.96) และท่ี
ระดับนัยส าคัญ เท่ ากับ  0.01 เม่ือค่าสมบูรณ์ของสถิติทดสอบทีมากกว่า 2.56 ([t] >2.56) มี
รายละเอียดดงัน้ี 

GPAM 

MKST 

 

GA (1,2) 

 

 

BE (2,1) 

 

 

SPAP 

DCAP 

 

PPAM 

 

GA (1,1) 

 

 

GA (2,1) 

 

 

GA (2,2) 

 

 

GA (2,3) 
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1.1 ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  (SPAP) ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภัณฑ์  (DCAP) พบว่า ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  (SPAP) ห รือเส้น  GA(1,1) มี
ค่าพารามิเตอร์ ท่ีส่งผลไปยงัช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) เท่ากับ 3.26 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้า่ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ส่งผล
ต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์(DCAP) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

1.2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ
เวชภัณฑ์  (PPAM) พบว่า ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  (SPAP) มีหรือเส้น GA(2,1) มี
ค่าพารามิเตอร์ ท่ีส่งผลไปยงั สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) เท่ากบั 3.83 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดร้ะบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ส่งผล
ต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์(PPAM) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

1.3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
(DCAP) พบวา่ กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) หรือเส้น GA(1,2) มีค่าพารามิเตอร์ ท่ีส่งผล
ไปยงัช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) เท่ากบั 2.62 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ ค่าสถิติที (t-value) 
คือ 2.56 จึงสรุปไดว้่า กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ ์(DCAP) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

1.4 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและ
เวชภัณฑ์  (PPAM) พบว่า ก ลุ่มของคู่ ค้ายาและ เวชภัณฑ์  (GPAM) มีห รือ เส้น  GA(2,2) มี
ค่าพารามิเตอร์ ท่ีส่งผลไปยงั สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) เท่ากบั 3.11 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปได ้กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

1.5 กลยทุธ์การตลาด (MKST)ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์(PPAM) 
พบวา่ กลยทุธ์การตลาด (MKST) มีหรือเส้น GA(2,3) มีค่าพารามิเตอร์ ท่ีส่งผลไปยงั สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) เท่ากบั 13.48 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึง
สรุปได้ กลยุทธ์การตลาด (MKST) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

1.6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์ (PPAM) พบว่า ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) มีหรือเส้น BE(2,1) มี
ค่าพารามิเตอร์ ท่ีส่งผลไปยงัสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) เท่ากบั 3.07 ซ่ึงมี
ค่ามากกว่า ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้่า ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) 
ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์(PPAM) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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2. อิทธิพลของปัจจัยของการจัดการกระจายและการน าสินค้าออกสู่ตลาดส าหรับร้านค้า
ปลกียาและเวชภัณฑ์  

2.1 ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  (SPAP) ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ (DCAP) พบวา่ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ส่งผลต่อช่องทางการกระจาย
ยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.52 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.52 
และไม่มีอิทธิพลทางออ้ม   

2.2 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
(DCAP) พบว่า กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  (GPAM) ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ (DCAP) โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.28 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.28 และไม่มี
อิทธิพลทางออ้ม   

2.3 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ
เวชภณัฑ์ (PPAM) พบวา่ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้
ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.36 เป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.28 
และเป็นมีอิทธิพลทางออ้ม เท่ากบั 0.18 

2.4 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและ
เวชภณัฑ์ (PPAM) พบว่า กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้
ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.34 เป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.18 
และเป็นมีอิทธิพลทางออ้ม เท่ากบั 0.16 

2.5 กลยุทธ์การตลาด  (MKST) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ ์
(PPAM) พบว่า กลยุทธ์การตลาด (MKST) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ ์
(PPAM) โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.89 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.89 และไม่มีอิทธิพล
ทางออ้ม   

2.6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์ (PPAM) พบว่า ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) ส่งผลต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.15 และเป็นอิทธิพลทางตรง
เท่ากบั 0.15 และไม่มีอิทธิพลทางออ้ม   
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3. แบบจ าลองความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของปัจจัยของการจัดการกระจายและการน า

สินค้าออกสู่ตลาดส าหรับร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 

 

 
 

ภาพประกอบที ่4.31 แบบจ าลองความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัของการจดัการกระจายและ 
                                 การน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์หลงัจากการ 
                                 ปรับแกโ้มเดล 

 
จากภาพประกอบท่ี 4.31 แบบจ าลองความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุปัจจยัของการจดัการกระจาย

และการน าสินคา้ออกสู่ตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกบั
ข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยพิจารณาจากค่า 2 = 68.17, df= 55, 2 /df = 1.239, p-value=0.10935, 
RMSEA= 0.024, RMR=0.013, SRMR=0.046, CFI=1.00, GFI=0.98, AGFI= 0.95, NFI= 0.99, 
NNFI=0.99 โดยดชันีความสอดคล้องเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีก าหนดคือ 2 /df มีค่าน้อยกว่า 2 ดชันี 
RMSEA, RMR และ SRMR มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 และดชันี CFI, GFI, AGFI, NFI, NNFI มีค่ามากกวา่ 
0.95 
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ตารางที ่4.55 ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

ข้อที่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรง

เชิงบวกต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรง
เชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

5  กลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑมี์อิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ
เวชภณัฑ์ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

 

4.6 การสร้างแบบจ าลองการวจิัย  
การพฒันาแบบจ าลองท่ีไดจ้ากผลการวิเคราะห์เชิงส ารวจและการสังเคราะห์นั้น ผูว้ิจยัได้

ก าหนดช่ือตวัแบบจ าลองการจดัการกระจายและการน าสินคา้ออกสู่ตลาดท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของ
ร้านค้าปลีกยาและเวชภัณฑ์  ว่า Physical Distribution and Product Introduction to Market Model 
(หรือ PDPIM Model) และผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์แสดงในหวัขอ้แบบจ าลองท่ีสร้างข้ึนจากผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบ  
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4.6.1 โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 
 

 
 

ภาพประกอบที ่4.32 โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 
 

 ภาพประกอบท่ี 4.32 แสดงถึงโมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐานซ่ึงผลลพัธ์จากการ
ทดสอบขอ้สมมุติฐานพบวา่  

 ยอมรับสมมติฐานการวิจยั ส าหรับระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

 ยอมรับสมมติฐานการวิจยั ส าหรับระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

 ยอมรับสมมติฐานการวิจยั ส าหรับกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 

 ยอมรับสมมติฐานการวิจยั ส าหรับกลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
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 ยอมรับสมมติฐานการวิจยั ส าหรับกลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

 ยอมรับสมมติฐานการวิจยั ส าหรับช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑมี์อิทธิพลทางตรง
เชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
จากขอ้สมมุติฐานดงักล่าว ตวัแปรแฝงภายในทั้ง 3 ตวัแปรมีอิทธิพลต่อตวัแปรแฝงภายนอก

และตวัแปรตาม จากความสัมพนัธ์น้ีสามารถน าไปสร้างแบบจ าลองโดยอา้งอิงจากการวิเคราะห์
โมเดลสมการโครงสร้างและการวิเคราะห์เส้นทางจากผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัและ
การวเิคราะห์องคป์ระกอบส ารวจ แสดงในรายละเอียดต่อไปน้ี 
 4.6.2 แบบจ าลองทีส่ร้างขึน้จากผลการวเิคราะห์องค์ประกอบ 

จากการศึกษาแบบจ าลองการจดัการกระจายและการน าสินค้าออกสู่ตลาดท่ีส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดต้ั้งช่ือแบบจ าลองวา่ “PDPIM Model” 
ซ่ึงย่อมาจากค าว่า Physical Distribution and Product Introduction to Market Model โดยแสดงไว้
ในภาพประกอบท่ี 4.33 
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ภาพประกอบที ่4.33 แบบจ าลอง Physical Distribution and Product Introduction to Market

สมรรถนะของร้านค้า 
ปลกียาและเวชภัณฑ์ 
.สมรรถนะการขาย 
.สมรรถนะการเงิน 
.สมรรถนะบริการ 
 

ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
.ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้      .คู่แข่งขนั 
.ลกัษณะของบริษทั                     .ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
.ลกัษณะสินคา้                           .ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย 
 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
.กระบวนการสัง่ซ้ือ 
.คลงัสินคา้ 
.สินคา้คงคลงั 
.การขนถ่ายวสัดุ 
.บรรจุภณัฑ ์
.การขนส่ง 
.การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล 
 

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ 
.โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ 
.กลุ่มอุปทาน 
.การเป็นพนัธมิตร 
.ส่วนแบ่งการตลาด 
.รูปแบบรายได ้
.โครงสร้างตน้ทุน 

ระบบการกระจายและคู่ค้า ช่องทางการ

กระจาย 

กลยุทธ์

การตลาด 

สมรรถนะ 

กลยุทธ์การตลาด 
.สินคา้/บริการ                        .สถานท่ี/ช่องทางขาย 
.ราคา                                   .การส่งเสริมการขาย 
 

กิจกรรมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากแหล่งผลิตไปสู่แหล่งของผูบ้ริโภค 
อุปโภค รวมถึงกลุ่มเพ่ือรักษาผลประโยชน์ร่วมกนั หรือเพ่ือเจรจาท าความ
ตกลงกนั ซ่ึงก่อใหเ้กิดประโยชนส์ าหรับทั้ง 2 ฝ่าย 

กระบวนการในการจดัการเก่ียวกบั
การเคล่ือนยา้ย สิทธิในตวั
ผลิตภณัฑ ์(และอาจรวมถึงตวั
ผลิตภณัฑ)์ จากผูผ้ลิตไปจนถึง
ผูบ้ริโภค 

ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี
แนวทางความคิดทางการ
ส่ือสารการตลาดดว้ย
เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสาร
กบัผูบ้ริโภค 

คุณลกัษณะเชิงพฤติกรรมท่ีเป็น
ผลมาจากความรู้ ทกัษะ/
ความสามารถ และคุณลกัษณะ
อ่ืนๆ 
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ทั้งน้ี ตวัแปรในตวัแบบจ าลองน้ี ประกอบดว้ย 
1. ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

1.1 กระบวนการสั่งซ้ือ 
 1.2 คลงัสินคา้ 
 1.3 สินคา้คงคลงั 
 1.4 การขนถ่ายวสัดุ 
 1.5 บรรจุภณัฑ์ 
 1.6 การขนส่ง 
 1.7 การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล  
2. กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

2.1 โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ 
 2.2 กลุ่มอุปทาน 
 2.3 การเป็นพนัธมิตร 
 2.4 ส่วนแบ่งการตลาด 
 2.5 รูปแบบรายได ้
 2.6 โครงสร้างตน้ทุน 
3. ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

3.1 ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้      
 3.2 ลกัษณะของบริษทั                     
 3.3 ลกัษณะสินคา้                           
 3.4 คู่แข่งขนั 
 3.5 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 3.6 ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย 
4. กลยทุธ์การตลาด มีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

4.1 สินคา้/บริการ                         
4.2 ราคา                      
4.3 สถานท่ี/ช่องทางขาย 
4.4 การส่งเสริมการขาย 
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5. สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์มีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 
5.1 สมรรถนะการขาย 

 5.2 สมรรถนะการเงิน 
 5.3 สมรรถนะบริการ  

 
 4.6.3 ผลการวจัิยเชิงคุณภาพเพือ่ยนืยนัแบบจ าลองทีส่ร้างขึน้ 

เคร่ืองมือการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการพฒันาประเด็นการ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่างท่ีดีท่ีสุด ดว้ยการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง และไดท้  าการ
สัมภาษณ์เฉพาะกลุ่มผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์โดยวตัถุประสงคข์อง
การสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อเป็นการยืนยนัแบบจ าลองท่ีสร้างข้ึนในงานวิจยั การให้ค  าจ  ากดัความของ
ค าวา่สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ และยืนยนัสมมติฐานในบริบทของกลุ่มตวัอย่างท่ี
ศึกษา ทั้งน้ีเพื่อให้ครอบคลุมเน้ือหา โดยแบบสัมภาษณ์เป็นแบบไม่มีโครงสร้าง (Unstructured 
Interview) หรือการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการ และเป็นการสัมภาษณ์ท่ีมีลกัษณะเป็นค าถาม
ปลายเปิด ด้วยการสัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 5 คน ในการวิจยัน้ีใช้ค  าว่า ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี 1-5 
แทนรายนามผูเ้ช่ียวชาญ ผูว้ิจยัได้ด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 5 ท่าน ใน
ประเด็นสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์โดยการสัมภาษณ์มีประเด็นท่ีส าคญัดงัต่อไปน้ี 

1) เพื่ออธิบายตวัแปร ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ส าหรับความคิดเห็นของการน าแบบจ าลอง  Physical 
Distribution and Product Introduction to Market ไปใช้นั้น มีความเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญ 5 ท่าน ใน
ภาพรวมวา่ศกัยภาพของธุรกิจร้านขายยาท่ียงัมีโอกาสเติบโตได ้จากความตอ้งการยาของตลาดใน
ประเทศท่ีเพิ่มข้ึนโดยเฉพาะพฤติกรรมการซ้ือยามารับประทานเองมีสัดส่วนท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลให้
จ  านวนร้านขายยามีแนวโนม้เพิ่มข้ึนทุกปี การพฒันาระบบการกระจายยาและเวชภณัฑส์ าหรับธุรกิจ
ร้านขายยาน่าจะยงัคงมีแนวโน้มขยายตวัจากความตอ้งการของตลาดท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ส่งผล
ให้การแข่งขนัของธุรกิจร้านขายยา โดยแบบจ าลองดงักล่าว ท าให้ผูป้ระกอบการไดค้  านึงถึงการ
จดัระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีดี จะตอ้งค าถึงระบบโลจิสติกส์และเทคโนโลยีสารสนเทศ ท่ี
เป็นประโยชน์ต่อสมรรถนะหลกัผูป้ระกอบการ 

2) เพื่ออธิบายตวัแปร กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ส าหรับความคิดเห็นของการน าแบบจ าลอง Physical Distribution 
and Product Introduction to Market ไปใชน้ั้น มีความเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญ 5 ท่าน ในภาพรวมวา่ การ
รวมกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกสมยัใหม่โดยเฉพาะดา้นยาและเวชภณัฑ ์เป็นการสร้างความสัมพนัธ์



 

 

261 

ระหวา่งคู่คา้ต่างๆ ในโซ่คุณค่า โดยท าให้เกิดความสามารถหรือสมรรถนะหลกัขององคก์รได ้และ
เสริมสร้างสมรรถนะในการแข่งขนักบัคู่แข่งอ่ืนๆ โดยแบบจ าลองดงักล่าว ท าให้ผูป้ระกอบการได้
ค  านึงถึงการรักษาความสัมพนัธ์กบัคู่คา้ หรือการใส่ใจหรือเต็มใจให้ค  าแนะน าหรือค าปรึกษาคู่คา้
อยา่งเป็นมิตร ทั้งน้ี เพื่อสร้างความประทบัใจไดใ้นระยะยาว ส่งผลท าให้สมรรถนะการปฏิบติังาน
ในธุรกิจคา้ปลีกนั้นๆ สูงข้ึน 

3) เพื่ออธิบายตวัแปร กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้
ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ส าหรับความคิดเห็นของการน าแบบจ าลอง Physical Distribution and Product 
Introduction to Market ไปใช้นั้ น  มีความเห็นจากผู ้เช่ียวชาญ 5 ท่ าน ในภาพรวมว่า กลยุทธ์
การตลาดเก่ียวขอ้งกบัการเพิ่มคุณค่าของยาและเวชภณัฑ์ท่ีมีอยูใ่นร้าน รวมทั้งการจดัเรียงสินคา้ให้
สวยงามเป็นระเบียบ แยกประเภทของยาท่ีจ าหน่ายใหช้ดัเจนสอดคลอ้งกบักฎหมายการเปิดร้านขาย
ยา หรือ GPP โดยควรก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้เป็นท่ีพอใจแก่ลูกคา้และธุรกิจสามารถสร้างก าไร
ได้ นอกจากนั้ น การมีสินค้าท่ีหลากหลายหรือแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ บริการให้กับลูกค้า
นอกเหนือไปจากยา อาทิ อุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทยเ์บ้ืองตน้ สินคา้อุปกรณ์การแพทย ์อาหาร
เสริม หรือเวชส าอาง รวมถึงการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เก่าผ่านการจดัโปรโมชั่น (อาทิ ลด
ราคาผลิตภณัฑย์าหรือสินคา้ประเภทอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง) โดยแบบจ าลองดงักล่าว ท าใหผู้ป้ระกอบการ
ได้ค  านึงถึงกลยุทธ์การตลาดทั้ง 4 ประเภท (สินคา้/บริการ,  ราคา, สถานท่ี/ช่องทางขาย, และการ
ส่งเสริมการขาย) ซ่ึงยงัผลใหส้มรรถนะการปฏิบติังานในธุรกิจคา้ปลีกนั้นๆ ดียิง่ข้ึน 

4) เพื่ออธิบายตวัแปร ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ส าหรับความคิดเห็นของการน าแบบจ าลอง Physical 
Distribution and Product Introduction to Market ไปใช้มีความเห็นจากผู ้เช่ียวชาญ 5 ท่ าน ใน
ภาพรวมว่า กระบวนการส่าคญัของการกระจายยามีความส าคญัมากและตอ้งพึ่ งพาช่องทางการ
กระจายสินคา้ ในขั้นตอนแรกนั้น เร่ิมตน้ด้วย กระบวนการการคดัเลือกยาและการจดัซ้ือจดัหายา 
จากนั้น จึงท าการกระจายยาให้แก่ร้านคา้ปลีกต่อไป โดยแบบจ าลองดงักล่าว ท าให้ผูป้ระกอบการ
ไดค้  านึงถึงช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ เพราะส่งผลโดยตรงต่อการปฏิบติังานในธุรกิจคา้
ปลีกยาและเวชภณัฑ์ หากกระจายยาไม่ทัว่ถึง หรือขาดจ านวนไป ร้านคา้ปลีกยอ่มไม่มีสินคา้ส ารอง 
เพียงพอใหก้บัผูป่้วย อาจเกิดการขาดแคลนยาและเวชภณัฑ ์และผูป่้วยเกิดความเจบ็ป่วยได ้

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) สามารถน าไปสู่รูปแบบจ าลองช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก ดงัตารางท่ี 4.56 
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ตารางที ่4.56 สรุปความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 

ผู้เช่ียวชาญ ระบบการกระจาย
ยาและเวชภัณฑ์ มี
อทิธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและ
เวชภัณฑ์ 

กลุ่มของคู่ค้ายาและ
เวชภัณฑ์ มอีทิธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อ

ช่องทางการกระจายยา
และเวชภณัฑ์ 

กลยุทธ์การตลาดมี
อทิธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อสมรรถนะของ
ร้านค้าปลกียาและ

เวชภัณฑ์ 

ช่องทางการกระจาย
ยาและเวชภัณฑ์มี
อทิธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อสมรรถนะ
ของร้านค้าปลกียา
และเวชภณัฑ์ 

ท่านท่ี 1 √ √ √ √ 
ท่านท่ี 2 √ √ √ √ 
ท่านท่ี 3 √ √ √ √ 
ท่านท่ี 4 √ √ √ √ 

ทีม่า: จากการสัมภาษณ์เชิงลึกด าเนินการโดยผูว้จิยั 
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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีก โดยมีวตัถุประสงคก์ารวิจยัดงัน้ี 1) เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยั
เชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก และ 3) 
เพื่อสร้างแบบจ าลองของปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีก 
 ผลการสังเคราะห์แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง สรุปไดด้งัน้ี  

(1) ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ประกอบดว้ย  กระบวนการสั่งซ้ือ, คลงัสินคา้, สินคา้
คงคลงั, การขนถ่ายวสัดุ, บรรจุภณัฑ์, การขนส่ง, และการส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล ผูว้ิจยั
ได้ปรับปรุงจากรายงานการศึกษาของ Williams et al. (1994), Feinberg et al. (2001), Dessouky et 
al. (2006), Sheng (2012), Kienle et al. (2013), Shim and Kumar (2013), Liao et al. (2017), Bilous 
et al. (2019), Petroianu et al. (2020), Li et al. (2021); (2) ก ลุ่ ม ข อ ง คู่ ค้ า ย า แ ล ะ เว ช ภั ณ ฑ ์
ประกอบด้วย โครงสร้างกลุ่มคู่คา้, กลุ่มอุปทาน, การเป็นพนัธมิตร, ส่วนแบ่งการตลาด, รูปแบบ
รายได ้และโครงสร้างตน้ทุน ซ่ึงปรับปรุงจากรายงานการศึกษาของ Molyneaux (1952), Bhaskar et 
al. (2020), Rubin et al. (2020), Gereffi (2021), Kshatriya et al. (2021), Patil et al. (2021); (3) 
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ประกอบดว้ย ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้, ลกัษณะของ
บริษทั, ลกัษณะสินคา้, คู่แข่งขนั, ช่องทางการจดัจ าหน่าย และขอ้ก าหนดทางกฎหมาย ซ่ึงปรับปรุง
จากรายงานการศึกษาของ Williams et al. (1994), Dessouky et al. (2006), Shim and Kumar (2013), 
Liao et al. (2017), Petroianu et al. (2020); (4) กลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย สินคา้/บริการ, ราคา, 
สถานท่ี/ช่องทางขาย และการส่งเสริมการขาย ซ่ึงปรับปรุงจากรายงานการศึกษาของ Wang (1996), 
Olson et al. (2018), Pani et al. (2019), Vergamini et al. (2019), Al-Dawalibi et al. (2020), Hong 
and Nguyen (2020), Jong et al. (2020), Liao et al. (2020), Liu et al. (2020), Pavlidou and 
Efstathiades (2020), Varadarajan (2020), Esmaeilian et al. (2021); และ (5) สมรรถนะของร้านค้า
ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ประกอบดว้ย สมรรถนะการขาย, สมรรถนะการเงิน และสมรรถนะบริการ
ลูกคา้ ซ่ึงปรับปรุงจากรายงานการศึกษาของ Brooks et al. (2008), Hutchin et al. (2009), Pritchard 
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and Perri III (2011), Cassim and Dludlu (2012), George and Elrashid (2020), Prykhodko and 
Velmozhna (2020), Vagnoni et al. (2020), Zhan et al. (2020) 

โดยผูว้จิยัก าหนดประชากรของผูท่ี้ใหข้อ้มูลในการวจิยัในคร้ังน้ีคือ คือ ธุรกิจร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์ จ านวน 3,596 ราย และกลุ่มตวัอย่างจ านวน 520 ราย ด้วยการสุ่มตวัอย่างเป็นง่าย 
(Simple Random Sampling) ซ่ึงสุ่มตามประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุ
ท่ีส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก โดยผูว้ิจยัได้เก็บ
รวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ทางออนไลน์ (Online) และแจกแบบสอบถาม
ดว้ยตนเอง ตั้งแต่เดือนมิถุนายน ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2561 โดยการน าเสนอเน้ือหาในบทท่ี 5 นั้น 
มีหวัขอ้การน าเสนอแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 
ตอนที ่1 สรุปผลการวจิยั  
ตอนที ่2 อภิปรายผลการวิจยั  

2.1 การอภิปรายผลการวจิยั  
2.2 การสร้างแบบจ าลองการวจิยั  

2.2.1 โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน  
2.2.2 แบบจ าลองท่ีสร้างข้ึนจากผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบ  

2.3 ผลการวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อยนืยนัแบบจ าลองท่ีสร้างข้ึน  
ตอนที ่3 ขอ้เสนอแนะการวิจยั 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 

ผูว้ิจ ัยแบ่งหัวข้อการน าเสนอออกเป็น 7 หัวข้อ ได้แก่ (1) ผลการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อ
ตรวจสอบตวัแปรในกรอบแนวคิด  (2) ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกับประชากรและกลุ่ม
ตวัอย่าง (3) ผลการวิเคราะห์เชิงพรรณนาเก่ียวกับตวัแปรต่างๆท่ีศึกษา (4) ผลการวิเคราะห์การ
ตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (5) ผลการวิเคราะห์เส้นทาง (6) ผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อตอบวตัถุประสงค์ของการศึกษา และ (7) ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบสมมติฐาน
การวจิยั ผูว้จิยัวเิคราะห์และสรุปผลตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั ดงัน้ี 

1. ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัองค์กร 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสัดส่วนการถือหุ้น(ไทย) ร้อยละ 51 - 75 จ านวน  198 คน 

คิดเป็นร้อยละ 38.08 มีสัดส่วนการถือหุ้น(ต่างชาติ) น้อยกว่า ร้อยละ 25  จ านวน  324 คน คิดเป็น
ร้อยละ 62.31  มีเงินทุนจดทะเบียน 3 - 4 ลา้นบาท จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 มียอดขาย 
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1 - 2 ลา้นบาท จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 44.81 และมีพนกังานทั้งหมด 51 - 100 คน จ านวน 
249 คน คิดเป็นร้อยละ 47.8   

2. ความคิดเห็นเกีย่วกบัระบบการกระจาย และกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ ช่องทางการ
กระจายยาและเวชภัณฑ์ กลยุทธ์การตลาด และสมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์    

2.1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ โดยภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
พิจารณารายดา้นพบวา่ การส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูลมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ บรรจุ
ภณัฑ ์การขนส่ง กระบวนการสั่งซ้ือ คลงัสินคา้ การขนถ่ายวสัดุ และสินคา้คงคลงั  

2.2 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ โดยภาพรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก
พิจารณารายดา้นพบวา่ กลุ่มของอุปทานมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ รูปแบบรายได ้ส่วนแบ่ง
การตลาด การเป็นพนัธมิตร โครงสร้างตน้ทุน โครงสร้างกลุ่มคู่คา้  

2.3 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ โดยภาพรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด พิจารณารายด้านพบว่า ลกัษณะสินคา้มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ ขอ้ก าหนดทาง
กฎหมาย คู่แข่งขนั ช่องทางการจดัจ าหน่าย ลกัษณะและความตอ้งการลูกคา้ และลกัษณะของบริษทั  

2.4 กลยุทธ์การตลาด โดยภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก พิจารณารายดา้น
พบว่า สินค้า/บริการมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย ราคา และสถานท่ี/
ช่องทางขาย  

2.5 สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ โดยภาพรวมมีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก พิจารณารายดา้นพบวา่ สมรรถนะการขายมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สมรรถนะบริการ และ
สมรรถนะการเงิน  

3. ดัชนีความกลมกลืนของโมเดลปัจจัยการจัดการกระจายและการน าสินค้าออกสู่ตลาด
ส าหรับร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ 

ผลการวิเคราะห์โมเดลคร้ังแรก พบวา่ ค่าดชันีความกลมกลืนยงัไม่สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ์หรือไม่เป็นไปตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีค  านวณได ้คือ ค่า 2 = 
775.73, df = 290, p-value = 0.000, 2 / df = 2.675, CFI = 0.97, GFI = 0.87,  AGFI = 0.84,  
RMSEA = 0.065 และ RMR= 0.017 ซ่ึงค่าสถิติท่ีส าคญับางตัวยงัไม่ผ่านเกณฑ์ตามท่ีก าหนดไว ้
ดังนั้ น ผูว้ิจ ัยจึงได้ด าเนินการปรับโมเดล (Model Modification) ด้วยการปรับพารามิเตอร์โดย
ยินยอมให้ผ่อนคลายขอ้ตกลงเบ้ืองตน้โดยให้ค่าความคลาดเคล่ือนสัมพนัธ์กนัได ้ผลการวิเคราะห์
ค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการปรับโมเดล พบวา่ โมเดลมี
ความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษโ์ดยมีค่าดชันีความกลมกลืนทั้ง 6 ดชันีท่ีผา่นเกณฑ์
การยอมรับ คือค่าดัชนี  2 = 226.04, df = 225, p-value = 0.46789, 2 /df = 1.005, CFI = 1.00, 
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GFI = 0.96, AGFI = 0.93, RMSEA = 0.003 และ  RMR = 0.013 ดังนั้ น  จึ งส รุป ได้ว่ า  โม เดล
แบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมีความเหมาะสม กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

4. การวเิคราะห์เส้นทาง 
 4.1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์  (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.50 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

4.2 กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.45 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 4.3 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.14 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

4.4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.18 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

4.5 กลยุทธ์การตลาด (MKST) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.82 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01   

4.6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ สมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพล
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

4.7 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อ สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยผา่นช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมี
ขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.12 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

4.8 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อ สมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยผา่นช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมี
ขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5. การสร้างโมเดลใหม่ 
ผูว้ิจยัด าเนินการปรับตัวแบบ  โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory 

Factor Analysis: EFA) ซ่ึงมีวตัถุประสงค์เพื่อส ารวจและระบุองค์ประกอบร่วมท่ีสามารถอธิบาย
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้ผลท่ีไดคื้อลดจ านวนตวัแปรสังเกตได ้และสร้างตวัแปรใหม่
ในรูปขององค์ประกอบร่วมท่ีเป็นการรวมกลุ่มตวัแปรท่ีเก่ียวข้องสัมพนัธ์กันเป็นองค์ประกอบ
เดียวกัน  ผลการวิจัยพบว่า (1) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  (SPAP) ประกอบด้วย 4 
องคป์ระกอบ คือ กระบวนการสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ สินคา้คงคลงัและการขนถ่ายวสัดุ บรรจุภณัฑ์
และการขนส่ง และการส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล (2) กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์(GPAM) 
ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ คือ การจดัการ และตน้ทุน การส่งเสริมการตลาดและการพฒันา และ
ความสามารถในการแข่งขนั (3) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) ประกอบด้วย 4 
องค์ประกอบ คือ ลักษณะของความต้องการลูกคา้และบริษทั  ลกัษณะสินค้าและคู่แข่งขนั ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ข้อก าหนดทางกฎหมาย (4) กลยุทธ์การตลาด  (MKST) ประกอบด้วย 3 
องค์ประกอบ คือ สินค้า/บริการ  ราคา/สถานท่ี/ช่องทางขาย และการส่งเสริมการขาย และ (5) 
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) ประกอบดว้ย 2 องค์ประกอบ คือ สมรรถนะ
การขายและบริการ และ สมรรถนะการเงิน  

ผลการวิเคราะห์ค่าดชันีความกลมกลืนของตวัแบบโดยรวมหลงัจากท่ีผูว้จิยัไดด้ าเนินการ
ปรับตวัแบบ พบว่า ตวัแบบมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยมีค่าดชันีความ
กลมกลืนทั้ง 8 ดชันีท่ีผ่านเกณฑ์การยอมรับ คือ ค่าดชันี 2 = 68.17, df= 55, 2 /df  =1.239, p-
value=0.109, RMSEA= 0.024, SRMR=0.046, CFI = 1.00, GFI=0.98 และ AGFI= 0.95  

ผลการวเิคราะห์เส้นทางพบว่า  
 (1)  ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.52 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 (2)  กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.41 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 (3)  ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์  (SPAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.28 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพล
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 (4)  กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ (GPAM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของ
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ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.18 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 (5)  กลยุทธ์การตลาด (MKST) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.89 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  
 (6)  ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.15 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพล
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
  (7) ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์  (SPAP) และกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ ์
(GPAM) มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ (PPAM) โดยผา่น
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP) โดยมีขนาดอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 0.18 และ 0.16 
ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย 
การศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ท่ีส่งผลต่อ

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก โดยมีกรอบแนวคิดของการศึกษาวจิยั 5 มิติ ดงัน้ี ระบบการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์, กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์, ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์, กลยุทธ์การตลาด, 
และสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์ โดยได้ท าการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอการ
ศึกษาวจิยั 6 สมมติฐาน ดงัน้ี 

1) สมมติฐานท่ี  1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทาง
การกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สามารถอธิบายไดว้่า 
ระบบการกระจายเป็นกระบวนการวางแผนการด าเนินงาน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ 
ช้ินส่วนและสินคา้ส าเร็จรูปทั้งขาเขา้และขาออกจากองค์การธุรกิจในช่องทางกระจายสินคา้ดว้ย
ตน้ทุนท่ีต ่า ตลอดจน การบริการเพื่อการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ หากวางแผนระบบท่ีดี 
จะท าให้วางแผนช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยสอดคล้องกบั
การศึกษาของ  George and Elrashid (2020) ท่ี ได้ท  าการศึกษาอิทธิพลของมิติทั้ งห้าของการ
ปฐมนิเทศผู ้ประกอบการ (EO): ความสร้างสรรค์ ความเป็นอิสระ การรับความเส่ียง ความ
กระตือรือร้นในเชิงรุก และความกา้วร้าวทางการแข่งขนัท่ีมีต่อผลการด าเนินธุรกิจของร้านขายยาคา้
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ปลีก ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการในภาคร้านขายยาคา้ปลีกจ าเป็นตอ้งมุ่งเนน้เพียงสองมิติของ 
EO (นวตักรรมและการเส่ียงภยั) เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพท่ีดีข้ึน ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ 
Basingab (2020) ยงัไดร้ะบุถึง การน าเทคโนโลยี IoT มาใชแ้ละการใชก้ระบวนทศัน์การจ าลองเพื่อ
จบัภาพความซบัซ้อนของระบบ ผลการวจิยั พบวา่ การน าเสนอการรับรู้ท่ีน่าเช่ือถือและต่อเน่ืองไป
ยงัสถานะปัจจุบนัและอนาคตท่ีน่าจะเป็นไปได ้และประเมินความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจของการ
น าไปใชด้งักล่าว น าเสนอกรณีศึกษาของเครือข่ายคา้ปลีกร้านขายยาท่ีใหญ่ท่ีสุดแห่งหน่ึง แนะน า
ให้ใช้อุปกรณ์ IoT เพื่อตรวจสอบความล้มเหลวของระบบหน่วยท าความเย็นแบบกระจายตาม
ภูมิศาสตร์จากระยะไกล มีการเสนอระบบกระจายตวัแทนหลายรายเพื่อจ าลองพฤติกรรมการท างาน
ของตูเ้ยน็และค านวณผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) ของการน า IoT ไปใช ้

2) สมมติฐานท่ี  2 ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สามารถอธิบายไดว้า่ 
ระบบการกระจายเป็นกระบวนการวางแผนการด าเนินงาน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ 
ช้ินส่วนและสินคา้ส าเร็จรูปทั้งขาเขา้และขาออกจากองค์การธุรกิจในช่องทางกระจายสินคา้ดว้ย
ตน้ทุนท่ีต่า ตลอดจน การบริการเพื่อการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ หากวางแผนระบบท่ีดี
จะท าให้ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ด าเนินธุรกิจไดดี้และเติบโต ซ่ึงสามารถเพิ่มระดบัสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑไ์ดโ้ดยสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Zhu and Hilsenrath (2014) ท่ีได้
ท  าการศึกษายาตามใบสั่งแพทยส์ าหรับชาวอเมริกนัท่ีเปล่ียนจากอุตสาหกรรมกระท่อมของร้านขาย
ยาอิสระและรวมเป็นร้านขายยาในเครือและการสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์ ผลการศึกษ าพบว่า  ความ
เข้มข้นของอุตสาหกรรมร้านขายยาขายปลีกมีความสัมพนัธ์เชิงลบกับราคาผูผ้ลิตและมีความ 
สัมพนัธ์เชิงบวกกบัการท าก าไร การคน้พบของเราสอดคล้องกบัมุมมองท่ีว่าร้านขายยาขายปลีก
ก าลงัควบรวมกิจการเพื่อสร้างอ านาจต่อรองส าหรับการเจรจาต่อรองกบัฝ่ายอ่ืนๆ ในห่วงโซ่อุปทาน 
ตลาดทุนรับรู้การควบรวมกิจการเหล่าน้ีในเชิงบวกและผูถื้อหุน้ไดรั้บประโยชน์จากการท าธุรกรรม
เหล่าน้ี ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Mkhabela et al. (2015) ยงัไดร้ะบุถึง ประเมินระดบัความรู้
ของเภสัชกรท่ีท างานให้กบักลุ่มร้านขายยาขายปลีกเฉพาะด้านการรักษาเอชไอวีในผูใ้หญ่ตามท่ี 
NDoH ก าหนดในปี 2553 ผลการวิจยั พบวา่ เภสัชกรท่ีท างานให้กบัร้านขายยาเอกชนรายยอ่ยแห่งน้ี
ขาดความรู้ในปัจจุบันท่ีเพียงพอเก่ียวกับเอชไอวีและการจัดการ ดังนั้ นจึงแนะน าให้เข้าร่วม
หลกัสูตรฝึกอบรมดา้นเอชไอวแีละการจดัการเป้าหมาย  
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3) สมมติฐานท่ี 3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ ์

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สามารถอธิบายได้ว่า โซ่
อุปทานของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ท่ีเป็นกลุ่มพนัธมิตร ท่ีมีความร่วมมืออย่างแนบแน่นกบัคู่คา้ทาง
ธุรกิจและซพัพลายเออร์ตลอดห่วงโซ่คุณค่า หากร่วมมือกนัดี จะท าให้สร้างความไดเ้ปรียบเพื่อให้มี
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีหลากหลาย โดยสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Dessouky et al. 
(2006) ท่ีไดท้  าการศึกษาประเด็นส าคญับางประการในการออกแบบห่วงโซ่อุปทานดา้นเภสัชกรรม
ท่ีมีประสิทธิภาพนั้นเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจวา่จะวางคลงัสินคา้/สินคา้คงคลงัไวท่ี้ใด และวิธีการ
ก าหนดเส้นทางยานพาหนะส าหรับการจ าหน่าย ผลการศึกษาพบว่า การแก้ปัญหาสถานท่ีท่ี
เหมาะสมและปัญหาในเส้นทางของยานพาหนะสามารถรับประกนัการออกแบบเครือข่าย 
โลจิสติกส์ท่ีสามารถแจกจ่ายเวชภณัฑ์ได้อย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ปัญหาทั้งสองน้ีจะตอ้ง
ไดรั้บการแกไ้ขร่วมกนัเพื่อจ่ายเวชภณัฑ์อยา่งรวดเร็วเพื่อตอบสนองต่อเหตุฉุกเฉินขนาดใหญ่ ทั้งน้ี
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Belson (2005) ยงัไดร้ะบุถึง การจดัเก็บ การแจกจ่าย และการจ่ายยาเป็น
องคป์ระกอบส าคญัในการรับมือเหตุฉุกเฉิน สหรัฐอเมริกามีห่วงโซ่อุปทานท่ีไม่ฉุกเฉินท่ีไดรั้บการ
พฒันาอย่างดีเพื่อจดัหายา ผลการวิจยั พบว่า การจดัเก็บ การแจกจ่าย และการจ่ายเวชภณัฑ์ภายใต้
สภาวะท่ีไม่ฉุกเฉิน ตลอดจนการเตรียมการพิเศษท่ีจดัท าข้ึนส าหรับสภาวะฉุกเฉิน เช่น ในกรณีของ
การเกิด bioterriorism รายงานน้ีอา้งอิงจากการสัมภาษณ์บุคลากรในโรงพยาบาล คลินิก ผูผ้ลิต 
ซพัพลายเออร์ดา้นการแพทย ์ผูค้า้ปลีก เภสัชกร นกัวางแผนเหตุฉุกเฉิน และอ่ืนๆ ท่ีท างานเก่ียวกบั
เภสัชกรรม  

4) สมมติฐานท่ี 4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของ
ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สามารถอธิบายไดว้่า 
โซ่อุปทานของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ท่ีเป็นกลุ่มพนัธมิตร ท่ีมีความร่วมมืออยา่งแนบแน่นกบัคู่คา้ทาง
ธุรกิจและซพัพลายเออร์ตลอดห่วงโซ่คุณค่า หากร่วมมือกนัดี จะท าให้ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์
ด าเนินธุรกิจได้ดีและเติบโต ซ่ึงสามารถเพิ่มระดบัสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ได ้
โดยสอดคล้องกบัการศึกษาของ Kamat and Nyato (2010) ท่ีได้ท าการศึกษา มุมมองของเจา้ของ
และผูจ้ดัการของร้านคา้ปลีกและร้านขายยาในดาร์เอสซาลาม ต่อวาทกรรมและแนวปฏิบติัด้าน
สาธารณสุขท่ีโดดเด่นโดยรอบการใช้การบ าบดัแบบผสมผสาน (ACT) ท่ีเน้นอาร์เทมิซินินเป็น
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แนวทางในการควบคุมโรคมาลาเรีย ผลการศึกษาพบว่า ในการพิจารณาการแทรกแซงด้าน
กฎระเบียบ ผูว้างแผนด้านสุขภาพตอ้งระบุขอ้กงัวลอย่างชัดเจนว่าร้านขายยาขายปลีกมีบทบาท
ส าคญัในระบบการดูแลสุขภาพของประเทศ และ Nexus ท่ีซับซ้อนซ่ึงขบัเคล่ือนตลาดเภสัชกรรม
ทัว่โลกมกัจะควบคุมการด าเนินงานในระดบัทอ้งถ่ิน  

5) สมมติฐานท่ี 5 กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก
ยาและเวชภณัฑ ์

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สามารถอธิบายไดว้า่ การก าหนด
กลยุทธ์การตลาดเป็นแนวทางท่ีถูกก าหนดข้ึนส าหรับสร้างผลิตภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมาย การก าหนดกลยุทธ์การตลาด ท าให้ร้านค้าปลีกยาและ
เวชภัณฑ์ด าเนินธุรกิจได้ดีและเติบโต ซ่ึงสามารถเพิ่มระดับสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและ
เวชภณัฑ์ได ้โดยสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Brooks et al. (2008) ท่ีไดท้  าการศึกษาการสังเกตการ
เปล่ียนแปลงอย่างมากในการใช้ยาท่ีตอ้งสั่งโดยแพทยจ์ากร้านขายยาขายปลีก ระดบัการบริการท่ี
ร้านขายยาขายปลีก และราคาท่ีจ่ายส าหรับใบสั่งยาจากร้านขายยาขายปลีก ผลการศึกษาพบว่า 1) 
ภูมิหลงัเก่ียวกบัร้านขายยาขายปลีกและต าแหน่งภายในห่วงโซ่อุปทานยา 2) การอภิปรายขอ้มูลท่ีมี
อยู่เพื่อแกไ้ขปัญหาเหล่าน้ีและมาตรการท่ีสามารถพฒันาไดจ้ากขอ้มูลเหล่าน้ี และ 3) การทบทวน
ผลการวิจยัท่ีมีอยูแ่ละช่องวา่งในความรู้ ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ยงัไดร้ะบุถึง  ผลการวิจยั 
พบว่า Jones (1984) ในบางคร้ัง ภาคเภสัชกรรมอยู่ในต าแหน่งท่ีไม่ปกติในการมีรหัสสองรหัส – 
รหัส EAN มาตรฐานและรหัส Pharmacists Interface Product (PIP) ของตนเอง หลงัถูกใช้โดยนัก
เคมีอิสระและโดยเฉพาะอย่างยิ่งสมาชิกของ NPU ตอนน้ี Boots ได้ตดัสินใจท่ีจะ "ไป EAN" Gil 
Jones กล่าวถึงความหมายของการตดัสินใจคร้ังน้ีส าหรับภาคเภสัชกรรม 

6) สมมติฐานท่ี 6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
สมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สามารถอธิบาย
ได้วา่ ช่องทางการกระจายเป็นเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางกระจาย สินคา้
ประกอบด้วยผูผ้ลิต คนกลางท่ีเก่ียวขอ้ง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม หากมีช่องทางการ
กระจายท่ีเหมาะสม จะท าให้ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ด าเนินธุรกิจไดดี้และเติบโต ซ่ึงสามารถ
เพิ่มระดบัสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑไ์ด ้โดยสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ  
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Shabbir et al. (2021) ท่ีได้ท าการศึกษา จดัท ากรอบพื้นฐานในด้านธนาคารรายย่อยแบบ Omni-
channel นอกจากน้ียงัเสนอให้ตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรผ่าน CFA และการถดถอย
โดยใช้ AMOS ผลการศึกษาพบว่า  มีส่วนร่วมในวรรณกรรมท่ีมีอยูข่องการมีส่วนร่วมของลูกคา้ท่ี
จะค้นพบขอบเขตใหม่ส าหรับแนวคิดและจะให้รอยเท้าแก่นักวิจยัในอนาคต ผูจ้ดัการธนาคาร
สามารถเพิ่มขีดความสามารถในการมีส่วนร่วมกบัลูกคา้โดยเนน้ปัจจยัท่ีจะส ารวจโดยการศึกษาน้ี 
นอกจากน้ี ผูจ้ดัการในประเทศก าลงัพฒันาอาจได้รับประโยชน์จากขอ้มูลเชิงลึกจากเศรษฐกิจท่ี
พฒันาแลว้ ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Kaur et al. (2019) ยงัไดร้ะบุถึงการเกิดข้ึนของช่องทาง
ออนไลน์ใหม่ๆ มีผลกระทบส าคญัต่ออุตสาหกรรมคา้ปลีกในช่วงทศวรรษท่ีผ่านมา และคาดว่า
ความจ าเป็นในการบูรณาการช่องทางต่างๆ จะเปล่ียนแปลงอุตสาหกรรมคา้ปลีกในทศวรรษหน้า 
ผลการวิจยั พบว่า แนวโน้มในอนาคตของการคา้ปลีกแบบ Omni-Retailing ในมาเลเซียยงัอยู่ใน
ระดบัเร่ิมตน้ บทความน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างความตระหนกัในหมู่ผูค้า้ปลีกในมาเลเซียให้ทนั
กบัแนวทางการคา้ปลีกทุกช่องทาง 
 

5.3 ข้อเสนอแนะการวจิัย 
ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะจากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีแบ่งออกเป็น  4 ส่วนคือ  )1 ( ประโยชน์เชิง

วิชาการ  )2 ( ประโยชน์เชิงธุรกิจ  )3 ( ประโยชน์ดา้นการน าผลการวิจยัไปใช้ และ  )4 ( ขอ้เสนอแนะ
เก่ียวกบัการศึกษาวจิยัในคร้ังต่อไป โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ประโยชน์เชิงวชิาการ 
จากผลการวิจยั ผลการวิจยัจะได้ข้อค้นพบทางวิชาการเก่ียวกับการอธิบายถึงปัจจยัเชิง

สาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก  โดยผลของการ
วจิยัในคร้ังน้ีท าให้เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ท่ีส่งผลกระทบต่อตวัแปรต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการ
กระจายยาและเวชภณัฑ์และสมรรถนะของร้านคา้ปลีก ซ่ึงสามารถท่ีจะน าไปพฒันา และต่อยอดใน
เชิงวชิาการเพื่อศึกษา และน าไปประยกุตใ์ชใ้นเชิงวชิาการในดา้นอ่ืน ๆ ต่อไป 
 2) ประโยชน์เชิงธุรกจิ 

จากผลการวิจยั ผลวิจยัท าให้สัมภาษณ์ ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ สามารถเตรียมความ
พร้อมในช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละกลยุทธ์การตลาด เพื่อเพิ่มระดบัสมรรถนะของร้านคา้
ปลีก บนพื้นฐานของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ หรือกลยุทธ์
การตลาดได้ ท่ีผู ้ประกอบการสามารถน าไปปรับปรุงการท างานอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล 
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 3) ประโยชน์ด้านการน าผลการวจัิยไปใช้  
 จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอแนวทางในดา้นการน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
 ผลการวิจยัพบว่าระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ ดา้นกระบวนการสั่งซ้ือ, คลงัสินคา้, 
สินคา้คงคลงั, การขนถ่ายวสัดุ, บรรจุภณัฑ์, การขนส่ง, และการส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูล มี
อิทธิพลทางตรงต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ และสมรรถนะของร้านค้าปลีกยาและ
เวชภณัฑ์ ท่ีวิเคราะห์แล้วว่ามีนัยส าคญัตามขอ้สมมุติฐาน โดยสามารถน าผลการวิจยัไปใช้ได้ หาก
ผูป้ระกอบการวางแผนระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีดี จึงยงัผลใหส้ามารถก าหนดทางเลือกของ
เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาดได ้และเพิ่มระดบัสมรรถนะผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้
ปลีกมากข้ึน 
 ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ ดา้นโครงสร้างกลุ่มคู่คา้, กลุ่มอุปทาน, การ
เป็นพนัธมิตร, ส่วนแบ่งการตลาด, รูปแบบรายได้ และโครงสร้างต้นทุน มีอิทธิพลทางตรงต่อ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ และสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ ท่ีวเิคราะห์แลว้
วา่มีนยัส าคญัตามขอ้สมมุติฐาน โดยสามารถน าผลการวิจยัไปใชไ้ด ้หากผูป้ระกอบการรวมกลุ่มกนัท่ีมี
รูปแบบเป็นพันธมิตรระยะยาว จึงยงัผลให้สามารถก าหนดทางเลือกของเส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์
เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาดได ้และเพิ่มระดบัสมรรถนะผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ปลีกมากข้ึน 
 ผลการวิจยัพบวา่กลยทุธ์การตลาด ดา้นสินคา้/บริการ, ราคา, สถานท่ี/ช่องทางขาย และการ
ส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลทางตรงต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ท่ีวิเคราะห์แลว้วา่มี
นยัส าคญัตามขอ้สมมุติฐาน โดยสามารถน าผลการวิจยัไปใชไ้ด ้หากผูป้ระกอบการกลยุทธ์การตลาดท่ี
ดี เป็นการวางแผนเพื่อช่วยสร้างความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ ถือเป็นกลยุทธ์เคร่ืองมือในการใช้
แข่งขนัทางการตลาด และยงัเป็นการใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
และเป็นวิธีพื้นฐานเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีท าให้เกิดความตอ้งการสินคา้
จากการตดัสินใจในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด จึงยงัผลให้สามารถก าหนดทางเลือกของ
เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาดได ้และเพิ่มระดบัสมรรถนะผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้
ปลีกมากข้ึน 
 4) ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการศึกษาวจัิยในคร้ังต่อไป 

จากผลการวจิยั ผูว้จิยัไดน้ าเสนอแนวทางในการท าวจิยัในคร้ังต่อไป โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 การวิจยัในคร้ังต่อไป ควรน าแบบจ าลองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก เพื่อท าการตรวจสอบโมเดลวา่มีความสอดคลอ้งกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษต่์อไป 
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ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษาปัจจยัท่ีส าคญัตวัอ่ืนเพิ่มเติม ท่ีเป็นปัจจยัเชิงสาเหตุของ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก เน่ืองจากยงัมีอีกหลาย
ปัจจยัท่ีผูว้จิยัยงัไม่ไดน้ ามาศึกษา เช่น 

 ท่ี ตั้ ง  (Location) เป็น ปั จจัยความส าเร็จอันดับแรกของร้านค้าป ลี ก ท่ีต้องอยู่ ใกล้
กลุ่มเป้าหมาย ผูป้ระกอบการจ าเป็นต้องพิจารณาปัจจัยในการเลือกท่ีตั้ งร้านค้าอย่าง
รอบคอบ เช่น สภาพแวดล้อมทางกายภาพโดยรอบ , วิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย , 
แนวโนม้ทางเศรษฐกิจของสถานท่ีตั้ง, และความรุนแรงในการแข่งขนั 

 รูปแบบและรูปลกัษณ์ของร้าน (Store Layout and Appearance) คือ ประเภทของสินคา้หรือ
บริการท่ีเป็นปัจจยัท่ีแสดงลกัษณะของร้านคา้ปลีก  ท่ีมีความแตกต่างกนัดว้ยการให้บริการ  
สถานท่ีตั้ ง  กลุ่มลูกคา้ท่ีให้บริการ  ดังนั้น ร้านค้าปลีกจะตอ้งทราบถึงกลุ่มลูกค้าท่ีเป็น
เป้าหมาย  และพฒันาร้านค้าไปในแนวทางท่ีก าหนดไวเ้น่ืองจากมีรูปแบบท่ีทันสมัย  
สะดวกสบาย  สามารถเลือกซ้ือสินคา้เองได ้

 บริการและการแบ่งประเภท (Service and Assortment) เป็นการแบ่งประเภทของกิจกรรม
ของกระบวนการท่ี ส่งมอบสินค้าท่ีไม่ มีตัวตน (Intangible Good) ของธุรกิจให้กับ
ผูรั้บบริการ โดยสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนนั้น จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการจน
น าไปสู่ความพึงพอใจไดย้าก 

 การขายรวมกนั (Bundle Selling) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีบริษทัขายสินคา้หรือบริการ
หลายอยา่งรวมกนัเป็นหน่วยเดียวท่ีรวมกนั ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีรวมเขา้ดว้ยกนัมกัจะมี
ความเก่ียวขอ้งกนั แต่ก็อาจประกอบดว้ยรายการท่ีไม่เหมือนกนัซ่ึงดึงดูดลูกคา้กลุ่มหน่ึงได ้

 
 ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษาเจาะลึก (วิจยัเชิงคุณภาพ) ถึงประเด็นการควบรวมและเขา้
ซ้ือกิจการ (Mergers and Acquisitions) ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์รายใหญ่ ซ่ึงเป็นการรวม
บริษทัหรือสินทรัพยเ์ขา้ดว้ยกนั โดยมุ่งไปท่ีการกระตุน้การเติบโต การไดเ้ปรียบในการแข่งขนั เพิ่ม
ส่วนแบ่งการตลาด หรือมีอิทธิพลต่อห่วงโซ่อุปทาน โดยท่ีบริษทัท่ีควบรวมกิจการหรือซ้ือบริษทั
อ่ืนมีเหตุผลต่างๆ ได้แก่ การท างานร่วมกนั การเติบโต เพิ่มราคาซัพพลายเชน อ านาจ ขจดัการ
แข่งขนั เป็นตน้ โดยท่ีการควบรวมกิจการระหวา่งร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์รายใหญ่ อาจท าให้
เกิดการผกูขาดการขายสินคา้ได ้ดงันั้น การควบรวมอาจมีผลกระทบท่ีอาจตามมาต่อร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์รายยอ่ยหรือปานกลางได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีท าให้ระบบการกระจายและขนาดกลุ่มคู่คา้
เปล่ียนไป อาจท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงช่องทางการกระจายและสมรรถนะของร้านคา้ปลีก 
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แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 
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1. กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นระบบการกระจายสินคา้และการตลาด 

ดา้นระบบการกระจายสินคา้ 
1) ลกัษณะการด าเนินงานของบริษทัโดยกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยสินคา้ 
2) บริษทัมีการบูรณาการท่ีเป็นรูปแบบท่ีมีกระบวนการในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ท่ีเป็นองค ์  
     รวม 
3) การก าหนดจุดเปล่ียนถ่ายสินคา้และตารางการเคล่ือนยา้ยสินคา้ 
4) บริษทัมีการจดัเก็บสินคา้คงคลงัโดยค านึงถึงการวางแผนการกระจายสินคา้ 
5) บริษทัมีการกระจายสินคา้โดยค านึงถึงการวางแผนการผลิต 
ดา้นการตลาด 
1) บริษทัมีการด าเนินกิจกรรมทางดา้นการตลาด  
2) บริษทัเคยมีการท าแผนดา้นการตลาด  
3) บริษทัมีการประชาสัมพนัธ์  
4) บริษทัผา่นช่องทางส่ือสารใด  
5) บริษทัมีการใชร้ะบบ Social Network ในการประชาสัมพนัธ์บริษทั  
6) ช่องทางการขายของท่านด าเนินการผา่นช่องทางใด  
7) ในโครงสร้างองคก์รของบริษทัมีการแบ่งส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายหรือการตลาด  
     อยา่งเป็นกิจจะลกัษณะ  
8) บริษทัของท่านมีการจดัท าประวติัลูกคา้ (Customer Profile)  
9) บริษทัเคยท ากิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management- CRM) 10)  
    บริษทัมีการจดัสรรงบประมาณในการท าการประชาสัมพนัธ์บริษทัเท่าใด / ปี จุดขายใน 
    การบริการของบริษทั  

2. กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริหารหรือผูเ้ช่ียวชาญดา้นร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ 
1) ค าถามทัว่ไปดา้นการตลาด (ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ราคา การจดัจ าหน่าย และการ 
    ส่งเสริมการตลาด)  
2) ค าถามทัว่ไปดา้นการเงิน  
3) ค าถามทัว่ไปดา้นการจดัการภายในร้านคา้  
4) ค าถามทัว่ไปดา้นการบริหารงานบุคคล 
5) ค าถามทัว่ไปดา้นสารสนเทศ 
6) ค าถามทัว่ไปดา้นการกระจายสินคา้ 
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
“ปัจจัยเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ทีส่่งผลต่อสมรรถนะของร้านค้าปลกี” 

 
เรียน ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 

  โปรดตอบแบบสอบถามชุดน้ีเพื่อ สนบัสนุนการศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัเชิงสาเหตุของ
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑท่ี์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก” และสนบัสนุนการศึกษา
ของนกัศึกษาปริญญาเอก มหาวทิยาลยัศรีปทุม 

แบบสอบถามชุดน้ีสร้างข้ึนเพื่อสอบถามความคิดเห็นร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์ใน
การศึกษา 

ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี และ
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามชุดน้ีจะน าไปใชเ้พื่อจุดประสงคใ์นการศึกษาวจิยัเท่านั้น ค าตอบท่ีได้
จากแบบสอบถามของท่านจะถูกเก็บรักษาเป็นความลบั 

  ผูว้จิยัใคร่ขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งยิง่ในความกรุณามา ณ โอกาสน้ี 
 
                     วรางคณา จิตราภณัฑ ์
                 นกัศึกษาระดบัปริญญาเอก 
                วทิยาลยัโลจิสติกส์และซพัพลายเชน  

  มหาวทิยาลยัศรีปทุม 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1.1 องคก์ร ……………………………………………………………… 
ท่ีอยู ่  ……………………………………………………………… 
ช่ือ-นามสกุล ……………………………………………………………… 
ต าแหน่ง ……………………………………………………………… 
เบอร์โทรศพัท ์ ……………………………………………………………… 
เบอร์โทรสาร ……………………………………………………………… 
E-mail  ……………………………………………………………… 
 
1.2 กรุณาระบุสัญชาติและสัดส่วนการถือหุ้นของบริษทัท่าน 

หุน้ไทย ร้อยละ ……………………………………………………. 
หุน้ต่างชาติ ร้อยละ ……………………………………………………. 

1.3 เงินทุนจดทะเบียน …………………………………………………….ลา้นบาท 
1.4 ยอดขาย  …………………………………………………….ลา้นบาท 
1.5 จ านวนพนกังานทั้งหมด …………………………………………………คน 
 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
ค าช้ีแจง : ใหท้่านพิจารณาแลว้ใส่เคร่ืองหมายลงใน ( ) ท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
โดยท่ี  5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด   4 หมายถึง เห็นดว้ย 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
 

2.1 กระบวนการส่ังซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การรับค าสั่งซ้ือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั      
2) การจดัหาขอ้มูลเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบ มีผลิตภณัฑ ์ราคา และส่วนลด      
3) การติดต่อซพัพลายเออร์และตกลงเง่ือนไขต่างๆ แลว้สั่งซ้ือ      
4) การติดตามผลการสั่งซ้ือจากซพัพลายเออร์      
5) การตรวจรับสินคา้ตามท่ีสั่งซ้ือมา       
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2.2 คลงัสินค้า 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) มีการวางแผนพื้นท่ีเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการใชส้อยและการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้และวตัถุดิบ 

     

2) ก าหนดเป้าหมายหลกัในการบริหารการจดัการคลงัสินคา้      
3) มีการควบคุมคุณภาพของการเก็บ การหยบิสินคา้ การป้องกนัลดการ
สูญเสียจากการด าเนินงาน 

     

 

2.3 สินค้าคงคลงั 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) มีสินคา้คงคลงับริการลูกคา้ในปริมาณท่ีเพียงพอและทนัต่อการความ
ตอ้งการ 

     

2) มีการลดระดบัการลงทุนในสินคา้คงคลงัต ่าท่ีสุด      
3) มีการวางแผนก าหนดปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม       
 

2.4 การขนถ่ายวสัดุ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) ความพร้อมและเพียงพอของอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ      
2) ความปลอดภยัของการใชอุ้ปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ      
3) ระบบบริหารจดัการของการใหบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ      
4) ความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ      
 

2.5 บรรจุภัณฑ์  
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การคดัขนาด คุณภาพ และชัง่น ้าหนกัเพื่อบรรจุลงบรรจุภณัฑ ์      
2) มีขั้นตอนบรรจุตามความเหมาะสมเพื่อเตรียมการส่งมอบ      
3) มีการแปรรูปหรือเพิ่มมูลค่าก่อนบรรจุลงในบรรจุภณัฑ์      
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2.6 การขนส่ง 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใชบ้ริการในการขนส่ง      
2) ความถูกตอ้งรวดเร็วในการใชบ้ริการในการขนส่ง      
3) ความพร้อมและเพียงพอในสถานท่ีในการขนส่ง      
4) การรักษาความปลอดภยัในการขนส่ง      
 

2.7 การส่ือสารและการแลกเปลีย่นข้อมูล 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) ความเขา้ใจปัญหา และความคาดหวงัใหถ่้องแท ้ใชมุ้มมองความคิด นิสัย 
พฤติกรรมของคู่คา้ท่ีชดัเจน 

     

2) การเขา้ไปอยูใ่นมุมมองของคู่คา้      
3) การจดัท าส่ือรูปแบบต่าง ๆ เรียบเรียงถอ้ยค าใหคู้่คา้ทราบขอ้ดีของสินคา้      
4) การปรับแนวทางการตลาดและสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัคู่คา้      
 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับกลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภัณฑ์  
ค าช้ีแจง : ใหท้่านพิจารณาแลว้ใส่เคร่ืองหมายลงใน ( ) ท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
โดยท่ี  5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด   4 หมายถึง เห็นดว้ย 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
 

3.1 โครงสร้างกลุ่มคู่ค้า  
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) กลุ่มบริษทัมีโครงสร้างกลุ่มคู่คา้ท่ีเหมาะสม      
2) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามโครงสร้างท่ีวางไว ้อยา่งมีประสิทธิภาพ      
3) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามตารางเวลาท่ี เหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพ 
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3.2 กลุ่มของอุปทาน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่คา้อ่ืนๆ เฉพาะตน้น ้า ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ี
ตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 

     

2) การด าเนินงานของคู่คา้อ่ืนๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัเฉพาะตน้น ้า       
 

3.3 การเป็นพนัธมิตร 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การกระตุน้และส่งเสริมใหเ้กิดการเป็นพนัธมิตร      
2) การก าหนดยทุธศาสตร์และกลยทุธของการเป็นพนัธมิตร      
3) การจดัท าโครงการภายใตย้ทุธศาสตร์และกลยทุธของการเป็นพนัธมิตร      
 

3.4 ส่วนแบ่งการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การก าหนดตราสินคา้      
2) การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด      
3) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้      
 

3.5 รูปแบบรายได้ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด      
2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน      
3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ       
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3.6 โครงสร้างต้นทุน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) ตน้ทุนของสินคา้ท่ีขาย      
2) ตน้ทุนการจดัการโซ่อุปทานทั้งหมด      
3) มูลค่าเพิ่มผลผลิต      
4) ตน้ทุนกระบวนการคืนสินคา้      
 
ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกับช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ 
ค าช้ีแจง : ใหท้่านพิจารณาแลว้ใส่เคร่ืองหมายลงใน ( ) ท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
โดยท่ี  5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด   4 หมายถึง เห็นดว้ย 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
 

4.1 ลกัษณะและความต้องการลูกค้า 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วตรงตามความ
ตอ้งการและแม่นย  า 

     

2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการให้แกไ้ขปัญหา สามารถตอบสนอง
ลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 

     

3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยากดดนัใหลู้กคา้รับ
สินคา้ 

     

 

4.2 ลกัษณะของบริษัท 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) บริษทัมีความโดดเด่นและมีความสามารถอยา่งไรต่อการบริการลูกคา้      
2) บริษทัมีจ านวนพนกังานเพียงพอในการท างานเพียงใดต่อการบริการ
ลูกคา้ 

     

3) บริษทัประสบความส าเร็จเพียงใดต่อการบริการลูกคา้      
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4.3 ลกัษณะสินค้า 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การก าหนดรูปลกัษณะและคุณภาพของสินคา้      
2) การก าหนดส่วนประสมและคุณภาพบริการ      
3) การก าหนดตราสินคา้หรือยีห่อ้ของสินคา้      
 

4.4 คู่แข่งขัน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การระบุคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนอง
กลุ่มเป้าหมาย 

     

2) การระบุการด าเนินงานของคู่แข่งขนัทางธุรกิจ และทราบถึงคู่คา้ต่างๆ ท่ี
ด าเนินธุรกิจร่วมกนัตั้งแต่ตน้น ้าถึงปลายน ้า 

     

3) การระบุพนัธมิตรเชิงกลยุทธ์ของคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนั
ท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 

     

 

4.5 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการการกระจายสินคา้      
2) มีการใชเ้ทคโนโลยจี  าหน่ายในการใหบ้ริการกระจายสินคา้ (ผา่นเวป๊ไซต)์      
3) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการมีความสะดวกสบายต่อการรับบริการ      
4) มีการจ าหน่ายการใหบ้ริการผา่นตวัแทนในการกระจายสินคา้      
 

4.6 ข้อก าหนดทางกฎหมาย 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การควบคุมตลาดเพื่อซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั      
2) การก าหนดกระบวนการซ่ึงไดม้าซ่ึงความสามารถเพิ่มราคาหรือตดัคู่แข่ง      
3) การก าหนดการกีดกนัการแข่งขนัและกีดกนัผูป้ระกอบธุรกิจรายอ่ืน      
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ส่วนที ่5 แบบสอบถามเกีย่วกับกลยุทธ์การตลาด 
ค าช้ีแจง : ใหท้่านพิจารณาแลว้ใส่เคร่ืองหมายลงใน ( ) ท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
โดยท่ี  5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด   4 หมายถึง เห็นดว้ย 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
 

5.1 สินค้า/บริการ  
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่      
2) การพฒันาผลิตภณัฑ ์และการทดสอบตลาด      
3) มีการเพิ่มความส าคญัของสินคา้ใหม่สู่สายตาผูบ้ริโภค       
4) การส่งเสริมการขาย การศึกษาบรรจุภณัฑ ์และวสัดุส าหรับการสั่งซ้ือ      
 

5.2 ราคา 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การก าหนดราคาของการใหบ้ริการเหมาะสม       
2) ราคาการใหบ้ริการต่อรองได ้      
3) ราคาการใหบ้ริการมีส่วนลดได ้      
4) คุณค่าของการใหบ้ริการ      
 

5.3 สถานที/่ช่องทางขาย  
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วตรงตามความ
ตอ้งการและแม่นย  า 

     

2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการให้แกไ้ขปัญหา สามารถตอบสนอง
ลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 

     

3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยากดดนัใหลู้กคา้รับ
สินคา้ 
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5.4 การส่งเสริมการขาย 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) การก าหนดประวติัการขาย      
2) การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด      
3) การก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์       
 
ส่วนที ่6 แบบสอบถามเกีย่วกับสมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ และข้อเสนอแนะ 
ค าช้ีแจง : ใหท้่านพิจารณาแลว้ใส่เคร่ืองหมายลงใน ( ) ท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
โดยท่ี  5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด   4 หมายถึง เห็นดว้ย 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
 

6.1 สมรรถนะการขาย 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) บริษทัมีการก าหนดประวติัการขาย       
2) บริษทัมีการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด      
3) บริษทัมีการก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสัมพนัธ์      
 

6.2 สมรรถนะการเงิน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด      
2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน      
3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ       
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6.3 สมรรถนะบริการ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1) บริษทัมีขั้นตอนการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้นท าใหเ้ขา้ใจถึงบริการกระจาย
สินคา้ 

     

2) บริษทัตั้งอยูใ่นชุมชนสะดวกแก่การใชบ้ริการ      
3) บริษทัเปิดใหบ้ริการโดยสามารถเขา้ใชบ้ริการไดต้ลอดเวลา      
4) รูปแบบเอกสารในการกระจายสินคา้เขา้ใจง่าย      
5) พนกังานมีความรู้ในเร่ืองรูปแบบการใหบ้ริการและสามารถใหข้อ้มูลได้      
 
6.4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 

*** ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความร่วมมือของท่าน *** 
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ภาคผนวก ค 
การตรวจสอบความเทีย่งตรงของเคร่ืองมอืการวจิัย 
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การตรวจสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถามก่อนแกไ้ขขอ้ค าถาม 

ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (SPAP) 1 2 3 4 5     
มิติท่ี 1 กระบวนการสัง่ซ้ือ 1) การรับค าสัง่ซ้ือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) การจดัหาขอ้มูลเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบ มีผลิตภณัฑ ์ราคา 
และส่วนลด 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) การติดต่อซพัพลายเออร์และตกลงเง่ือนไขต่างๆ แลว้
สัง่ซ้ือ 1 1 1 -1 1 0.6 สอดคลอ้ง 

4) การติดตามผลการสัง่ซ้ือจากซพัพลายเออร์ 1 1 0 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 

5) การตรวจรับสินคา้ตามท่ีสัง่ซ้ือมา 0 0 1 1 1 0.6 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 2 คลงัสินคา้ 1) มีการวางแผนพ้ืนท่ีเพ่ือใหเ้กิดประสิทธิภาพในการใช้

สอยและการเคล่ือนยา้ยสินคา้และวตัถุดิบ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) ก าหนดเป้าหมายหลกัในการบริหารการจดัการ
คลงัสินคา้ 1 0 1 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 
3) มีการควบคุมคุณภาพของการเก็บ การหยบิสินคา้ การ
ป้องกนัลดการสูญเสียจากการด าเนินงาน 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 3 สินคา้คงคลงั  1) มีสินคา้คงคลงับริการลูกคา้ในปริมาณท่ีเพียงพอและทนั
ต่อการความตอ้งการ 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) มีการลดระดบัการลงทุนในสินคา้คงคลงัต ่าท่ีสุด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

3) มีการวางแผนก าหนดปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 4 การขนถ่ายวสัดุ 1) ความพร้อมและเพียงพอของอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) ความปลอดภยัของในการใชบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 1 1 -1 0 1 0.4 ไม่สอดคลอ้ง 
3) ระบบบริหารจดัการของการใหบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่าย
วสัดุ 1 0 1 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 

4) ความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 5 บรรจุภณัฑ ์ 1) การคดัขนาด คุณภาพ และชัง่น ้ าหนกัเพ่ือบรรจุลงบรรจุ

ภณัฑ ์ 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 
2) มีขั้นตอนบรรจุตามความเหมาะสมเพ่ือเตรียมการส่ง
มอบ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) มีการแปรรูปหรือเพ่ิมมูลค่าก่อนบรรจุลงในบรรจุภณัฑ ์ 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 6 การขนส่ง 1) ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใชบ้ริการในการ

ขนส่ง 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) ความถูกตอ้งรวดเร็วในการใชบ้ริการในการขนส่ง 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) ความพร้อมและเพียงพอในสถานท่ีในการขนส่ง 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

4) การรักษาความปลอดภยัในการขนส่ง 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 7 การส่ือสารและการ
แลกเปล่ียนขอ้มูล 

1) ความเขา้ใจปัญหา และความคาดหวงัใหถ่้องแท ้ใช้
มุมมองความคิด นิสยั พฤติกรรมของคูค่า้ท่ีชดัเจน 1 0 1 1 1 0.8 

สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

2) การเขา้ไปอยูใ่นมุมมองของคู่คา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) การจดัท าส่ือรูปแบบต่าง ๆ เรียบเรียงถอ้ยค าใหคู้่คา้
ทราบขอ้ดีของสินคา้ 1 1 0 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 
4) การปรับแนวทางการตลาดและสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัคู่
คา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ (GPAM)               
มิติท่ี 1 โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ 1) กลุ่มบริษทัมีโครงสร้างกลุ่มคูค่า้ท่ีเหมาะสม 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามโครงสร้างท่ีวางไว ้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 1 -1 1 1 0 0.4 ไม่สอดคลอ้ง 
3) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามตารางเวลาท่ี 
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 2 กลุ่มของอุปทาน 1) พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคูค่า้อ่ืนๆ เฉพาะตน้น ้ า ท่ี
ด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การด าเนินงานของคูค่า้อ่ืนๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนั
เฉพาะตน้น ้ า 1 0 1 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 3 การเป็นพนัธมิตร 1) การกระตุน้และส่งเสริมใหเ้กิดการเป็นพนัธมิตร 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การก าหนดยทุธศาสตร์และกลยทุธของการเป็น
พนัธมิตร 1 1 1 1 1 1 

สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

3) การจดัท าโครงการภายใตย้ทุธศาสตร์และกลยทุธของ
การเป็นพนัธมิตร 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 4 ส่วนแบ่งการตลาด 1) การก าหนดตราสินคา้ 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 5 รูปแบบรายได ้ 1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 6 โครงสร้างตน้ทุน 1) ตน้ทุนของสินคา้ท่ีขาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) ตน้ทุนการจดัการโซ่อุปทานทั้งหมด 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) มูลค่าเพ่ิมผลผลิต 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4) ตน้ทุนกระบวนการคืนสินคา้ 1 1 1 -1 1 0.6 สอดคลอ้ง 
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP)               
มิติท่ี 1 ลกัษณะและความ
ตอ้งการลูกคา้ 

1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่ง
รวดเร็วตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา 
สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหาได้
อยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 1 0 1 1 1 0.8 

สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยา
กดดนัใหลู้กคา้รับสินคา้ 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 2 ลกัษณะของบริษทั 1) บริษทัมีความโดดเด่นและมีความสามารถอยา่งไรต่อ
การบริการลูกคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) บริษทัมีจ านวนพนกังานเพียงพอในการท างานเพียงใด
ต่อการบริการลูกคา้ 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) บริษทัประสบความส าเร็จเพียงใด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 3 ลกัษณะสินคา้ 1) การก าหนดรูปลกัษณะและคุณภาพของสินคา้ 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) การก าหนดส่วนประสมและคุณภาพบริการ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) การก าหนดตราสินคา้หรือยีห่อ้ของสินคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 4 คู่แข่งขนั 1) การระบุคู่แข่งขนัทางธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ี

ตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 1 0 1 1 -1 0.4 ไม่สอดคลอ้ง 
2) การระบุการด าเนินงานของคู่แข่งขนัทางธุรกิจ และ
ทราบถึงคู่คา้ต่างๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัตั้งแต่ตน้น ้ าถึง
ปลายน ้ า 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) การระบุพนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่แขง่ขนัทางธุรกิจท่ี
ด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 5 ช่องทางการจดั 1) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการการกระจายสินคา้ 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

จ าหน่าย 2) มีการใชเ้ทคโนโลยจี าหน่ายในการใหบ้ริการกระจาย
สินคา้ (ผา่นเวป๊ไซต)์ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการมีความสะดวกสบายต่อ
การรับบริการ 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 
4) มีการจ าหน่ายการใหบ้ริการผา่นตวัแทนในการกระจาย
สินคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 6 คู่แข่งขนั 1) การควบคุมตลาดเพ่ือซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การก าหนดกระบวนการซ่ึงไดม้าซ่ึงความสามารถเพ่ิม
ราคาหรือตดัคู่แข่ง 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) การก าหนดการกีดกนัการแข่งขนัและกีดกนัผูป้ระกอบ
ธุรกิจรายอ่ืน  1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

กลยุทธ์การตลาด (MKST)               
มิติท่ี 1 สินคา้/บริการ  1) การสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) การพฒันาผลิตภณัฑ ์และการทดสอบตลาด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) มีการเพ่ิมความส าคญัของสินคา้ใหม่สู่สายตาผูบ้ริโภค 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
4) การส่งเสริมการขาย การศึกษาบรรจุภณัฑ ์และวสัดุ
ส าหรับการสัง่ซ้ือ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 2 ราคา 1) การก าหนดราคาของการใหบ้ริการเหมาะสม 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

2) ราคาการใหบ้ริการต่อรองได ้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) ราคาการใหบ้ริการมีส่วนลดได ้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4) คุณค่าของการใหบ้ริการ 1 0 1 -1 1 0.4 ไม่สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 3 สถานท่ี/ช่องทางขาย 1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่ง

รวดเร็วตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า  1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา 
สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหาได้
อยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยา
กดดนัใหลู้กคา้รับสินคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 4 การส่งเสริมการขาย 1) การก าหนดประวติัการขาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) การก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสมัพนัธ์ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ (PPAM)               
มิติท่ี 1 สมรรถนะการขาย 1) บริษทัมีการก าหนดประวติัการขาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) บริษทัมีการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) บริษทัมีการก าหนดทีมการขาย โฆษณา และ
ประชาสมัพนัธ์ 1 1 1 1 1 1 

สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

มิติท่ี 2 สมรรถนะการเงิน  1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 3 สมรรถนะบริการ 1) บริษทัมีขั้นตอนการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้นท าใหเ้ขา้ใจถึง

บริการกระจายสินคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) บริษทัตั้งอยูใ่นชุมชนสะดวกแก่การใชบ้ริการ 0 1 1 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 
3) บริษทัเปิดใหบ้ริการโดยสามารถเขา้ใชบ้ริการได้
ตลอดเวลา 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 

4) รูปแบบเอกสารในการกระจายสินคา้เขา้ใจง่าย 1 1 0 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 
5) พนกังานมีความรู้ในเร่ืองรูปแบบการใหบ้ริการและ
สามารถใหข้อ้มูลได ้ 0 0 1 1 1 0.6 สอดคลอ้ง 

       0.863636364 สอดคล้อง 

 

 

 

 

315 



 

 

316 

การตรวจสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถามหลงัแกไ้ขขอ้ค าถาม 

ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

ระบบการกระจายยาและเวชภัณฑ์ (SPAP) 1 2 3 4 5     
มิติท่ี 1 กระบวนการสัง่ซ้ือ 1) การรับค าสัง่ซ้ือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) การจดัหาขอ้มูลเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบ มีผลิตภณัฑ ์ราคา 
และส่วนลด 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) การติดต่อซพัพลายเออร์และตกลงเง่ือนไขต่างๆ แลว้
สัง่ซ้ือ 1 1 1 -1 1 0.6 สอดคลอ้ง 

4) การติดตามผลการสัง่ซ้ือจากซพัพลายเออร์ 1 1 0 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 

5) การตรวจรับสินคา้ตามท่ีสัง่ซ้ือมา 0 0 1 1 1 0.6 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 2 คลงัสินคา้ 1) มีการวางแผนพ้ืนท่ีเพ่ือใหเ้กิดประสิทธิภาพในการใช้

สอยและการเคล่ือนยา้ยสินคา้และวตัถุดิบ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) ก าหนดเป้าหมายหลกัในการบริหารการจดัการคลงัสินคา้ 1 0 1 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 
3) มีการควบคุมคุณภาพของการเก็บ การหยบิสินคา้ การ
ป้องกนัลดการสูญเสียจากการด าเนินงาน 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 3 สินคา้คงคลงั  1) มีสินคา้คงคลงับริการลูกคา้ในปริมาณท่ีเพียงพอและทนั
ต่อการความตอ้งการ 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) มีการลดระดบัการลงทุนในสินคา้คงคลงัต ่าท่ีสุด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) มีการวางแผนก าหนดปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 316 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

มิติท่ี 4 การขนถ่ายวสัดุ 1) ความพร้อมและเพียงพอของอุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) ความปลอดภยัของการใชอุ้ปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) ระบบบริหารจดัการของการใหบ้ริการอุปกรณ์ขนถ่าย
วสัดุ 1 0 1 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 

4) ความทนัสมยัของเคร่ืองมืออุปกรณ์ขนถ่ายวสัดุ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 5 บรรจุภณัฑ ์ 1) การคดัขนาด คุณภาพ และชัง่น ้ าหนกัเพ่ือบรรจุลงบรรจุ

ภณัฑ ์ 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) มีขั้นตอนบรรจุตามความเหมาะสมเพ่ือเตรียมการส่งมอบ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) มีการแปรรูปหรือเพ่ิมมูลค่าก่อนบรรจุลงในบรรจุภณัฑ ์ 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 6 การขนส่ง 1) ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อใชบ้ริการในการขนส่ง 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) ความถูกตอ้งรวดเร็วในการใชบ้ริการในการขนส่ง 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) ความพร้อมและเพียงพอในสถานท่ีในการขนส่ง 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

4) การรักษาความปลอดภยัในการขนส่ง 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 7 การส่ือสารและการ
แลกเปล่ียนขอ้มูล 

1) ความเขา้ใจปัญหา และความคาดหวงัใหถ่้องแท ้ใช้
มุมมองความคิด นิสยั พฤติกรรมของคูค่า้ท่ีชดัเจน 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) การเขา้ไปอยูใ่นมุมมองของคู่คา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) การจดัท าส่ือรูปแบบต่าง ๆ เรียบเรียงถอ้ยค าใหคู้่คา้ทราบ
ขอ้ดีของสินคา้ 1 1 0 1 0 0.6 

สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

4) การปรับแนวทางการตลาดและสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัคู่
คา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

กลุ่มของคู่ค้ายาและเวชภณัฑ์ (GPAM)               
มิติท่ี 1 โครงสร้างกลุ่มคู่คา้ 1) กลุ่มบริษทัมีโครงสร้างกลุ่มคูค่า้ท่ีเหมาะสม 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามโครงสร้างธุรกิจท่ีวาง
ไว ้อยา่งมีประสิทธิภาพ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) กลุ่มบริษทัด าเนินการเป็นไปตามตารางเวลาท่ี เหมาะสม
และมีประสิทธิภาพ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 2 กลุ่มของอุปทาน 1) พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคูค่า้อ่ืนๆ เฉพาะตน้น ้ า ท่ีด าเนิน
ธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การด าเนินงานของคูค่า้อ่ืนๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัเฉพาะ
ตน้น ้ า 1 0 1 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 3 การเป็นพนัธมิตร 1) การกระตุน้และส่งเสริมใหเ้กิดการเป็นพนัธมิตร 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) การก าหนดยทุธศาสตร์และกลยทุธของการเป็นพนัธมิตร 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) การจดัท าโครงการภายใตย้ทุธศาสตร์และกลยทุธของ
การเป็นพนัธมิตร 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 4 ส่วนแบ่งการตลาด 1) การก าหนดตราสินคา้ 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 318 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

3) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 5 รูปแบบรายได ้ 1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 6 โครงสร้างตน้ทุน 1) ตน้ทุนของสินคา้ท่ีขาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) ตน้ทุนการจดัการโซ่อุปทานทั้งหมด 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) มูลค่าเพ่ิมผลผลิต 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4) ตน้ทุนกระบวนการคืนสินคา้ 1 1 1 -1 1 0.6 สอดคลอ้ง 
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ (DCAP)               
มิติท่ี 1 ลกัษณะและความ
ตอ้งการลูกคา้ 

1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว
ตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา 
สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหาได้
อยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยา
กดดนัใหลู้กคา้รับสินคา้ 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 2 ลกัษณะของบริษทั 1) บริษทัมีความโดดเด่นและมีความสามารถอยา่งไรต่อการ
บริการลูกคา้ 1 1 1 1 1 1 

สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

2) บริษทัมีจ านวนพนกังานเพียงพอในการท างานเพียงใด
ต่อการบริการลูกคา้ 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) บริษทัประสบความส าเร็จเพียงใด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 3 ลกัษณะสินคา้ 1) การก าหนดรูปลกัษณะและคุณภาพของสินคา้ 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) การก าหนดส่วนประสมและคุณภาพบริการ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) การก าหนดตราสินคา้หรือยีห่อ้ของสินคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 4 คู่แข่งขนั 1) การระบุถึงคู่แขง่ขนัทางธุรกิจท่ีท าธุรกิจร่วมกนัในการ

ตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การระบุการด าเนินงานของคู่แข่งขนัทางธุรกิจ และทราบ
ถึงคู่คา้ต่างๆ ท่ีด าเนินธุรกิจร่วมกนัตั้งแต่ตน้น ้ าถึงปลายน ้ า 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) การระบุพนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ของคู่แขง่ขนัทางธุรกิจท่ี
ด าเนินธุรกิจร่วมกนัท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 5 ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

1) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการการกระจายสินคา้ 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
2) มีการใชเ้ทคโนโลยจี าหน่ายในการใหบ้ริการกระจาย
สินคา้ (ผา่นเวป๊ไซต)์ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3) สถานจ าหน่ายในการใหบ้ริการมีความสะดวกสบายต่อ
การรับบริการ 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 

4) มีการจ าหน่ายการใหบ้ริการผา่นตวัแทนในการกระจาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

สินคา้ 

มิติท่ี 6 คู่แข่งขนั 1) การควบคุมตลาดเพื่อซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2) การก าหนดกระบวนการซ่ึงไดม้าซ่ึงความสามารถเพ่ิม
ราคาหรือตดัคู่แข่ง 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) การก าหนดการกีดกนัการแข่งขนัและกีดกนัผูป้ระกอบ
ธุรกิจรายอ่ืน  1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

กลยุทธ์การตลาด (MKST)               
มิติท่ี 1 สินคา้/บริการ  1) การสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) การพฒันาผลิตภณัฑ ์และการทดสอบตลาด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) มีการเพ่ิมความส าคญัของสินคา้ใหม่สู่สายตาผูบ้ริโภค 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
4) การส่งเสริมการขาย การศึกษาบรรจุภณัฑ ์และวสัดุ
ส าหรับการสัง่ซ้ือ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 2 ราคา 1) การก าหนดราคาของการใหบ้ริการเหมาะสม 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 

2) ราคาการใหบ้ริการต่อรองได ้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3) ราคาการใหบ้ริการมีส่วนลดได ้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4) คุณค่าของการใหบ้ริการต่อความตอ้งการของลูกคา้ 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 3 สถานท่ี/ช่องทางขาย 1) เขา้ใจและวเิคราะห์กรณีต่าง ๆ ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว

ตรงตามความตอ้งการและแม่นย  า  1 1 1 1 1 1 
สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

2) การบริการลูกคา้เม่ือมีความตอ้งการใหแ้กไ้ขปัญหา 
สามารถตอบสนองลูกคา้โดยการวเิคราะห์แกไ้ขปัญหาได้
อยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) การแนะน าการใหบ้ริการอยา่งจริงใจ โดยไม่ใชกิ้ริยา
กดดนัใหลู้กคา้รับสินคา้ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 4 การส่งเสริมการขาย 1) การก าหนดประวติัการขาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 0 1 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) การก าหนดทีมการขาย โฆษณา และประชาสมัพนัธ์ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
สมรรถนะของร้านค้าปลกียาและเวชภัณฑ์ (PPAM)               
มิติท่ี 1 สมรรถนะการขาย 1) บริษทัมีการก าหนดประวติัการขาย 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) บริษทัมีการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 1 1 0 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 
3) บริษทัมีการก าหนดทีมการขาย โฆษณา และ
ประชาสมัพนัธ์ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

มิติท่ี 2 สมรรถนะการเงิน  1) รอบเวลาของวฏัจกัรเงินสด 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2) อตัราหมุนเวยีนของสินทรัพยถ์าวรในโซ่อุปทาน 1 0 1 1 1 0.8 สอดคลอ้ง 

3) อตัราหมุนเวยีนของเงินทุนในการด าเนินการ 1 1 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
มิติท่ี 3 สมรรถนะบริการ 1) บริษทัมีขั้นตอนการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้นท าใหเ้ขา้ใจถึง

บริการกระจายสินคา้ 1 1 1 1 1 1 
สอดคลอ้ง 
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ตวัแปร ตวัอย่างข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่1- 5 ค่า IOC 

ผลการ
ประเมนิ 

2) บริษทัตั้งอยูใ่นชุมชนสะดวกแก่การใชบ้ริการ 0 1 1 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 
3) บริษทัเปิดใหบ้ริการโดยสามารถเขา้ใชบ้ริการได้
ตลอดเวลา 1 1 1 0 1 0.8 สอดคลอ้ง 

4) รูปแบบเอกสารในการกระจายสินคา้เขา้ใจง่าย 1 1 0 0 1 0.6 สอดคลอ้ง 
5) พนกังานมีความรู้ในเร่ืองรูปแบบการใหบ้ริการและ
สามารถใหข้อ้มูลได ้ 0 0 1 1 1 0.6 สอดคลอ้ง 

       0.888636364 สอดคล้อง 
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ภาคผนวก ง 

จดหมายขอเชิญเข้าร่วมการสัมภาษณ์เชิงลกึ 
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ภาคผนวก จ 
จดหมายขอความอนุเคราะห์ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมอืการวจิัย 

 



327 
 

 

 



328 
 

 

 



329 
 

 

 



330 
 

 

 
 



331 
 

 

 
 
 
 



332 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฉ 
จดหมายตอบรับการตีพมิพ์บทความในการประชุมสัมมนาวชิาการ 
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