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บทคดัย่อ 
 

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 
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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. 
 


