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 บทที ่1  
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ   

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 านวยความสะดวกและให้การ
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 ได้สะท้อน ให้ 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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ภำพประกอบที ่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 

 

 
 

ภำพประกอบที ่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 
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(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 

 
 

ภำพประกอบที ่1.3 สัดส่วนจ านวนร้านขายยาแต่ละประเภท 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยัธนาคารกสิกรไทย (2558, ธุรกิจร้านขายยา) 
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ภำพประกอบที ่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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ภำพประกอบที ่1.5 สายโซ่อุปทาน และลกัษณะปัญหาดา้นการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
ทีม่ำ: Suchonwanich (2019) 
 

จากภาพประกอบท่ี 1.5 งานวจิยัน้ีสรุปไดว้า่ ตวัแปรต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการก าหนดปัญหา
ของร้านคา้ปลีก ไดแ้ก่ ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 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

ภำครัฐ 

Patient Access 
Program ร้ำนยำขำยส่ง (Wholesale 

drug store) 

ผู้ผลติ/จ ำหน่ำย/น ำเข้ำยำ 
ในประเทศ 

ภำคเอกชน 

โรงพยำบำล 

วคัซีนควบคุม
โรคระบำด 

คลนิิก 

ร้ำนขำยยำปลกี 
(Retail drug store) 

โครงกำรพเิศษ 3 
กองทุน 

 
ขำยยำออนไลน์ 

(Online pharmacy) 

ระบบกำรกระจำยยำ 
ในสถำนกำรณ์ฉุกเฉิน 

ร้ำนช ำ/ตลำดนัด 

ระบบกำรกระจำย
วคัซีน 

ยำต้ำนพษิ 
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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 ำถำมในกำรวจิัย 
การก าหนดค าถามในการวจิยัจากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

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

1.3 วตัถุประสงค์ในกำรวจิัย  
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                                         
 
 
 
 
ภำพประกอบที ่1.6 กรอบแนวคิด 
 
 

ระบบกำรกระจำยยำและเวชภัณฑ์ 

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) 

ระบบกำรกระจำยยำ
และเวชภณัฑ์ 

 

กลยุทธ์กำรตลำด 

กลุ่มของคู่ค้ำยำและ

เวชภัณฑ์ 

ช่องทำงกำรกระจำย

ยำและเวชภัณฑ์ 
สมรรถนะของร้ำนค้ำ

ปลกียำและเวชภัณฑ์ 
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กลุ่มของคู่ค้ำยำและเวชภัณฑ์ 
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)  

ช่องทำงกำรกระจำยยำและเวชภัณฑ์ 
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)  

กลยุทธ์กำรตลำด 
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)  

สมรรถนะของร้ำนค้ำปลกียำและเวชภัณฑ์ 
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 สมมติฐำนกำรวจิัย 
สมมติฐำนที่ 1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ

เวชภณัฑ ์  
สมมติฐำนที่ 2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา

และเวชภณัฑ ์
สมมติฐำนที ่3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์
สมมติฐำนที่ 4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ

เวชภณัฑ ์  
สมมติฐำนที ่5 กลยทุธ์การตลาดส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์
สมมติฐำนที่ 6 ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา

และเวชภณัฑ ์  
 

1.6 ขอบเขตของกำรวจิัย  
การศึกษาการวิจยัเร่ืองปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อ

สมรรถนะของร้านคา้ปลีก  ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตในการวจิยั ดงัน้ี 
ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
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) 

ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
ผูว้จิยัท าการเก็บขอ้มูลจากร้านคา้ปลีกปลีกยาและเวชภณัฑ์ในประเทศไทย 
ขอบเขตด้ำนเวลำ  
ผูว้ิจยัท าการเก็บข้อมูลจากร้านค้าปลีกยาและเวชภณัฑ์ ตั้ งแต่เดือนมิถุนายน ถึง เดือน

สิงหาคม พ.ศ. 2561 
ขอบเขตประชำกร  
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  
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ในร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 
 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑใ์นรูปแบบการขายส่ง 

 
กลุ่มประชากรเชิงปริมาณ คือ ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์จ านวน 3,596 ราย โดยการเก็บ

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 520 ราย ตามการค านวณกรณีวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้เทคนิคสถิติโมเดลสมการ
โครงสร้าง 

 

1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
ประโยชน์ทำงด้ำนวชิำกำร 
ได้รับข้อค้นพบในเชิงวิชาการเก่ียวกับปัจจยัเชิงสาเหตุของช่องทางการกระจายยาและ

เวชภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีก ซ่ึงประกอบด้วยระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์ 
กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑ ์ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์กลยทุธ์การตลาด และสมรรถนะ
ของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์ 

ประโยชน์ทำงด้ำนวชิำชีพ 
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 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

ระบบกำรกระจำยยำและเวชภัณฑ์ 
ขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมท่ีออกแบบและเช่ือมโยงเพื่ออ านวยความสะดวกและติดตาม

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

กลุ่มของคู่ค้ำยำและเวชภัณฑ์ 
กลุ่มธุรกิจท่ีคู่คา้ยาและเวชภณัฑ์ตั้งแต่สองคนข้ึนไปมารวมกนัเพื่อประกอบธุรกิจท่ีชอบ

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

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด  
แนวคิดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของยาและเวชภัณฑ์ท่ีช่วยให้นักการตลาด

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

ช่องทำงกำรกระจำยยำและเวชภัณฑ์  
ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์เป็นเส้นทางท่ีการเคล่ือนยา้ยยาและเวชภณัฑ์จาก

ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคกิจกรรมของการแจกจ่ายสินคา้เป็นการเลือกใช้เคร่ืองมืออุปกรณ์ต่าง ๆ หรือ
วธีิการเพื่อท าให้ยาและเวชภณัฑ์เคล่ือนยา้ยจากแหล่งผลิตไปสู่สถานท่ีท่ีตอ้งการใชย้าและเวชภณัฑ์ 
หรือกลุ่มผูบ้ริโภคนั้นในเวลาท่ีเหมาะสม เพิ่มประสิทธิภาพให้ดีข้ึน ละสามารถประหยดัตน้ทุนได้
ต ่าสุด โดยมีการผสมผสานองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีประกอบกนัเป็นโปรแกรมการตลาด 
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สมรรถนะของร้ำนค้ำปลกียำและเวชภัณฑ์ 
ความส าเร็จขององค์กร ผลลพัธ์ท่ีเกิดจากการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์  

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูรั้บบริการ และสร้างความพึงพอใจแก่บุคลากรใน
องค์การ และมีการประเมินผลว่าบริษทัสามารถบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค์ไดดี้เพียงใดเม่ือ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งหลัก โดยมีการบริหารผลการปฏิบัติงานเป็นผลท่ีเกิดข้ึนจะท าให้บรรลุ
เป้าหมายการท างาน มีวธีิการท างานท่ีถูกตอ้งเหมาะสม 


