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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 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์   
  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 ความหมายของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์   
  1.5.2 องคป์ระกอบของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์   
 
 
 



20 
 

 

ตอนที ่2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรและการก าหนดสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อช่องทางการกระจายยาและ
เวชภณัฑ์  

สมมติฐานท่ี 2 ระบบการกระจายยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยา
และเวชภณัฑ์  
 สมมติฐานท่ี 3 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์
 สมมติฐานท่ี 4 กลุ่มของคู่คา้ยาและเวชภณัฑส่์งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและ
เวชภณัฑ์  
 สมมติฐานท่ี 5 กลยทุธ์การตลาดส่งผลต่อสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์  
 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
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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 
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 การสรุปความหมายของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑจ์ากนกัวชิาการและนกัวิจยั
ต่างๆ โดยยอ่ แสดงในตารางท่ี 2.1 
 
ตารางที ่2.1 ความหมายของช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

นักวชิาการและนักวจัิย ความหมาย 

จตัตุรงค ์เพลินหดั (2563) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์  หมายถึง  เส้นทางท่ี
ผลิตภัณฑ์ เคล่ือนย้ายไปย ังตลาด ช่องทางกระจาย  สินค้า
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ท่ีเก่ียวขอ้ง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรมในการกระจายสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพจะข้ึนอยูก่บั
เครือข่ายการส่งมอบ 

จิรดา นาคฤทธ์ิ (2563) ช่องทางการกระจายยาและเวชภัณฑ์ หมายถึง  เส้นทางของ
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมหรือการขนส่งและการเก็บ
รักษาตวัสินคา้ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการ
จดัจ าหน่ายของธุรกิจนั้น 

วฒิุศกัด์ิ พิศสุวรรณ (2563) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง เส้นทางท่ีการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้จากมือผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคกิจกรรมของการ
แจกจ่ายสินค้าเป็นการเลือกใช้เคร่ืองมืออุปกรณ์ต่าง ๆ หรือ
วิธีการเพื่อท าให้สินคา้เคล่ือนยา้ยจากแหล่งผลิตไปสู่สถานท่ีท่ี
ตอ้งการใชสิ้นคา้ หรือกลุ่มผูบ้ริโภคนั้นในเวลาท่ีเหมาะสม และ
สามารถประหยดัตน้ทุนไดต้ ่าสุด 

Business Encyclopedia (2021) ช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ์ หมายถึง เครือข่ายท่ีใชใ้น
การรับผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตหรือผูส้ร้างไปยงัผูใ้ช้ปลายทาง  เม่ือ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น "โดยตรง" ผูผ้ลิตจะขายให้กบัผูใ้ช้
ปลายทางโดยตรงโดยไม่มีพ่อคา้คนกลาง เม่ือช่องทางการจดั
จ าหน่ายเป็น "ทางอ้อม" ผลิตภัณฑ์จะเปล่ียนมือหลายคร้ัง
ก่อนท่ีจะถึงมือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 

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
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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 ์

นักวชิาการ 
และนักวจัิย 
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กฎ
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าย
 

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
ผลพลอยได้จากการท่ีการจัดการไปลดตน้ทุนลงมุมมองพร้อมๆกนั 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) สามารถแบ่งย่อยออกเป็น 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
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             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 
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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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 การสรุปความหมายของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์จากนกัวิชาการและนกัวจิยัต่างๆ 
โดยยอ่ แสดงในตารางท่ี 2.4 
 
ตารางที ่2.4 ความหมายของระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

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 คลงัสินค้า 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) การเลือกบรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสมนอกจากจะเป็นการสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัตวัผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัเป็นการป้องกนัสินคา้จากอนัตรายอนัเกิดจากการเคล่ือนยา้ย
สินคา้ไปยงัลูกคา้ไดอี้กด้วยการเลือกบรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบักบัปริมาณและขนาดของสินคา้จะ
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
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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 ์

 นักวชิาการและนักวจิยั 

โค
รง
สร้

าง

กล
ุ่มคู่

ค้า
 

กล
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าน

 

กา
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ติร
 

ส่ว
นแ

บ่ง

กา
รต

ลา
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รูป
แบ

บ

รา
ยไ
ด้ 

โค
รง
สร้

าง

ต้น
ทุน

 

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
ผลิตภณัฑ์สินค้าหรือบริการ 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
ไหนโดยอาจให้นามบัตรหรือของท่ีระลึกท่ีมีช่ือบริษทัของผูข้ายเช่น 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
ทางการตลาดบริการท่ีประสบความส 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 ในจุดต่างๆท่ี
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) 



71 
 

 

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) 



73 
 

 

(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 การยุบคลงัท่ีมีหลายแห่งเหลือแห่งเดียวหรือ
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 ้
 การสรุปความหมายของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์จากนกัวชิาการและ
นกัวจิยัต่างๆ โดยยอ่ แสดงในตารางท่ี 2.10 
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ตารางที ่2.10 ความหมายของสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

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
จดัการแบบปิดด้วยงบประมาณก่อนเหตุการณ์ 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 มาตรวดัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรระหวา่งระบบการกระจายยาและเวชภณัฑ์และช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑ ์

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 
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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 

กร
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าร
แล
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ปล

ีย่น
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มูล

 

สม
รร
ถน

ะก
าร
ขา
ย 

สม
รร
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
วางแผนซพัพลายเชนและผลการปฏิบติังานโดยเน้นเป็นพิเศษกบัผูค้า้ปลีกท่ีมีระเบียบและไม่มีการ
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 

                                 ร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ ์

 
 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 เมตริกท่ีร้านคา้อิฐและปูนแบบ
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
แปรระหวา่งช่องทางการกระจายยาและเวชภณัฑแ์ละสมรรถนะของร้านคา้ปลีกยาและเวชภณัฑ์เพื่อ
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) 


