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บทสรุปผู้บริหาร 

 
ประเทศไทยกำลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุพร้อมกับการตระหนักในเรื่องสุขภาพของ

ผู้บริโภค ทำให้มีความต้องการยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพเพิ่มมากขึ้นสะท้อนผ่านตัวเลขการเติบโต
ของมูลค่าตลาดยา ผลิตภัณฑ์ยาและเวชภัณฑ์ของไทยที่เติบโต 2.6% และ 3% - 5% ต่อปี เมื่อ
พิจารณาจำนวนร้านขายยาในประเทศไทย 75% เป็นร้านยาเดี่ยวและ 25% เป็นรูปแบบ Chain 
Store ซึ่งอัตราส่วนเพิ่มขึ้นจาก 9% ในปีพ.ศ. 2557 แสดงให้เห็นถึงการเติบโตและโอกาสในธุรกิจร้าน
ยา Chain Store จึงเป็นที ่มาของแผนธุรกิจร้านยา Chain Store ที่มีวิสัยทัศน์ว่าจะเป็นร้านยา 
เชนสโตร์ที่ทุกคนนึกถึงเป็นอันดับแรก ที่จะจำหน่ายยารักษาโรค ผลิตภัณฑ์เวชสำอาง อาหารเสริม
และอาหารเพื่อสุขภาพ พร้อมบริการให้คำปรึกษาจากเภสัชกรและนักกำหนดอาหาร โดยจะเริ่ม
ดำเนินการจากการสร้างร้านยาต้นแบบ (Flagship Store) ก่อนขยายสาขาตามเป้าหมายจำนวน 12 
สาขาภายใน 5 ปี  

ในการดำเนินธุรกิจรูปแบบเชนสโตร์ การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักมีความสำคัญ จึงมี
กลยุทธ์ด้านการตลาดทั้งช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ต่างๆ ในการสร้างแบรนด์ระยะยาว 
โดยกลยุทธ์จะยึดตำแหน่งทางการตลาดของธุรกิจคือ สำหรับผู้ที่ใส่ใจสุขภาพ อาศัยร่วมกับคนใน
ครอบครัว DRUG Makmee คือร้านขายยาที่มีผลิตภัณฑ์หลากหลาย ทั้งยารักษาโรค ยาสามัญประจำ
บ้าน อาหารเสริม และผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพอื่น ๆ ส่งมอบประสบการณ์ที่ดีด้วยความสะดวกสบาย
ทางกายและทางใจ เสริมด้วยการบริการให้คำปรึกษาจากเภสัชกรและนักกำหนดอาหารที ่มี
ประสบการณ์ สามารถไว้วางใจได้ 

จากการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อร้านยาคือความ
สะดวกในการเดินทางเป็นหลัก จึงมีแผนในการเปิดสาขาที่ตั้งอยู่ไม่ไกลชุมชน เป็นอาคารพาณิชย์หรือ 
Community mall อยู่ติดกับถนนใหญ่และมีที่จอดรถ สำหรับกลยุทธ์การดำเนินงานจะเป็นการทำให้
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การดำเนินงานเกิดประสิทธิภาพสูงที่สุด ไม่ว่าจะเป็นระบบข้อมูล การเตรียมสินค้า การจัดการสินค้า
คงคลัง และการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่จะมีการบริหารให้สอดคล้องกับแผนการขยายสาขาและ
งบประมาณท่ีม ี

ด้านการเงินจะเป็นการเริ่มลงทุนสาขาต้นแบบที่งบประมาณ 1,000,000 บาท ก่อนที่จะ
มีการกู้สินเชื่อธนาคารเพิ่มในปีต่อไป ปีละ 1,000,000 บาทเพื่อขยายสาขาตามแผนที่วางเอาไว้ ซึ่ง
การขยายสาขาจะทำให้ระยะเวลาคืนทุนของโครงการอยู่ที่ 5 ปี 4.5 เดือน มีอัตราผลตอบแทนภายใน
ระยะเวลา 5 ปีติดลบ แต่เมื ่อพิจารณาโครงการระยะเวลา 10 ปี จะให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิอยู่ที่ 
7,168,390 บาทและอัตราผลตอบแทนภายในอยู่ที่ 42.16 % โดยการวางแผนเปิดร้านยาต้นแบบก่อน
ขยายสาขาในแต่ละปี เป็นการป้องกันความเสี ่ยงของแผนธุรกิจ สามารถปรับให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ฉุกเฉินต่าง ๆ ที่จะเกิดข้ึน เพ่ือให้สุดท้ายแล้วธุรกิจสามารถอยู่รอด และสร้างผลตอบแทน
ที่ดีต่อไปได ้ 

 
คำสำคัญ: ร้านยา, Chain Store, ร้านยาต้นแบบ, ยาและอาหารเสริม, บริการให้คำปรึกษา  
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EXECUTIVE SUMMARY 
 

Thailand is transitioning into an aging society with increased awareness of 
consumer health, resulting in a growing demand for pharmaceuticals and health 
products. This is reflected in the annual market growth rates of 2.6% for 
pharmaceuticals and 3% to 5% for health and medical products. When considering 
the number of drug stores in Thailand, 75% are standalone stores, while 25% are chain 
stores, up from 9% in 2014. This indicates growth and opportunities in the chain store 
pharmacy business. Thus, a business plan for a chain drugstore has been developed 
with the vision to become the chain drugstores that everyone will consider. It offers 
medicines, cosmeceuticals, supplements, and health foods, along with consultations 
from pharmacists and dietitians. The plan begins with establishing a flagship store 
before expanding to 12 branches within five years. 

Building brand recognition is crucial for chain store operations, so marketing 
strategies will encompass both in-store and online channels to create long-term brand 
awareness. The business's market position is for health-conscious people who live with 
family members. Drug Makmee will offer a wide range of products, including 
medications, household remedies, supplements, and other health products, providing 
a convenient and comforting experience. This is enhanced by trusted consultations 
from experienced pharmacists and dietitians. 

Consumer behavior surveys indicate that convenience of travel is the 
primary factor influencing pharmacy choice. Therefore, branch locations will be 
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strategically placed close to communities in commercial buildings or community malls, 
adjacent to main roads, and equipped with parking spaces. Operational strategies aim 
for maximum efficiency, covering information systems, stock preparation, inventory 
management, and human resource management, aligned with branch expansion plans 
and budget. 

Financially, the initial investment for the flagship store will be 1,000,000 
THB. Bank loans of 1,000,000 THB per year will be sought in subsequent years to 
support branch expansion according to the plan. The project’s payback period is 
projected to be 5 years and 4.5 months. While the internal rate of return (IRR) within 
five years is negative but the ten-year project plan shows a net present value (NPV) of 
7,168,390 THB and an IRR of 42.16%. By starting with the flagship store and gradually 
expanding, the business plan mitigates risks and allows adjustments to respond to 
emergencies, ensuring the business’s long-term survival and profitability.  

 
Keywords: Drug Store, Chain Store, Flagship Store, Medicines and Supplements, 
Consultation Services 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจร้านยา Chain Store ฉบับนี้ สามารถสำเร็จลุล่วงไปด้วยดี ด้วยคำแนะนำและ
ความกรุณาจาก รองศาสตราจารย์ ดร.เอกจิตต์ จึงเจริญ ในฐานะกรรมการและอาจารย์ที่ปรึกษาการ
ค้นคว้าอิสระ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พาณุวงศ์ คัมภิรารักษ์ ในฐานะประธานกรรมการสอบการ
ค้นคว้าอิสระ ที่ช่วยสละเวลาอันมีค่าในการแนะแนวทาง และข้อเสนอแนะในการแก้ไขจุดบกพร่อง
ของแผนธุรกิจ เพื่อให้แผนธุรกิจฉบับนี้ออกมาได้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น รวมถึงแผนธุรกิจนี้จะไม่สามารถ
สำเร็จลุล่วงได้หากขาดความรู ้ที ่จำเป็นและมีประโยชน์ต่อการวางแผนธุรกิจในด้านต่าง ๆ จาก
คณาจารย ์ โครงการปร ิญญาโททางบร ิหารธ ุ รก ิ จคณะพาณ ิชยศาสตร ์และการบ ัญชี  
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ที่ให้ความกรุณาถ่ายทอดความรู้ และคำปรึกษาสำหรับการทำแผนธุรกิจ
ฉบับนี้ 

นอกจากนี้ ผู้ศึกษาขอขอบคุณคณะเจ้าหน้าที่โครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจฯ ทุก
ท่าน ที่ช่วยเหลือในการประสานงานจนจบการทำการค้นคว้าอิสระสำหรับแผนธุรกิจฉบับนี้ และ
ขอขอบคุณผู้ให้สัมภาษณ์ทั้ง 10 ท่าน ที่สละเวลาอันมีค่าในการให้ข้อมูลที่สำคัญและเป็นประโยชน์ใน
การวางแผนธุรกิจให้ออกมาสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 

สุดท้ายนี้ผู้ศึกษาขอขอบคุณครอบครัว และเพื่อน MBA65 ทุกคนที่มีส่วนเกี่ยวข้องใน
ความช่วยเหลือทั้งทางตรงและทางอ้อม สนับสนุนการจัดทำแผนธุรกิจฉบับนี้ให้สำเร็จลุล่วง และ
สนับสนุนตลอดการศึกษาในโครงการ MBA ให้สามารถสำเร็จลุล่วงไปได้อย่างราบรื่น 

 
 
 
        ศุภสิน วิจิตรตระการรุ่ง 
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สารบัญ 

 

หน้า 
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2.1.1.1 สภาพแวดล้อมด้านการเมือง (Political) 7 

(1) การบังคับใช้หลักวิธีปฏิบัติทางเภสัชกรรมชุมชน; Good 
Pharmacy Practice (GPP) เต็มรูปแบบ 

7 

(2) โครงการ “ร้านยาของฉัน ให้บริการสร้างเสริมสุขภาพ” และ
โครงการ “ร้านยาคุณภาพของฉัน ให้บริการดูแลอาการเจ็บป่วย
เล็กน้อย” 

8 
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(3) การกำหนดมาตรฐานและขั้นตอนการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล 
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2.1.2.1 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ 13 
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บ้าน 
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บทที่ 1 
บทนำ 

 

1.1 ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ 
 
ปัจจุบันผู้คนได้ให้ความสนใจเรื่องสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นสุขภาพกายหรือสุขภาพใจเพ่ิม

มากขึ้น โดยสังเกตได้จากจำนวนบทความ รูปภาพ วิดีโอ ช่องทางออนไลน์และสื่อสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ ที่มี
จำนวนเพิ่มขึ้น มีการสอบถามและแสดงความคิดเห็นประเด็นที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพจำนวนมาก เมื่อ
ตรวจสอบจาก Google Trends มีการค้นหาคำว่าสุขภาพเพิ่มขึ้น 38% ในระยะเวลา 5 ปี จากพ.ศ. 
2562 ถึงปีพ.ศ. 2567 และเมื่อแยกไปเป็นคำค้นหาว่าสุขภาพกายและคำว่าสุขภาพใจ พบว่ามีการ
ค้นหาเพิ่มขึ้นไม่ต่ำกว่า 100% ในรอบระยะเวลา 5 ปีที่ผ่านมาเช่นกัน 

 
ภาพที่ 1.1 
สัดส่วนการค้นหาคำว่าสุขภาพ ช่วงวันที่ 31 มกราคม 2562 ถึงวันที่ 31 มกราคม 2567 
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ภาพที่ 1.2 
สัดส่วนการค้นหาคำว่าสุขภาพกายและสุขภาพใจ ช่วงวันที่ 31 มกราคม 2562 ถึงวันที่ 31 มกราคม 
2567 

 
 

การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 (โควิด-19) เป็นตัวกระตุ้นให้ผู้คนตระหนัก
ถึงความสำคัญในการรักษาสุขภาพให้แข็งแรงมากพอที่จะบรรเทาอาการเจ็บป่วย และลดความเสี่ยงใน
การเสียชีวิตลง นอกจากนี้มาตรการต่าง ๆ ที ่ออกมาในช่วงที่ไวรัสแพร่กระจาย เช่น มาตรการ 
Lockdown มาตรการ Work from home ทำให้ผู้คนมีเวลาในการทบทวนสมดุลชีวิตในการทำงาน
และชีวิตส่วนตัว ได้มีการลดเวลาการทำงาน มีการแบ่งเวลาในการดูแลสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นการออก
กำลังกาย การพักผ่อน การรับประทานยาและอาหารที่ถูกต้องมากยิ่งขึ้น 

โครงสร้างประชากรไทยมีการเปลี่ยนแปลงคือสังคมไทยกำลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ 
เนื่องมาจากอัตราการเกิดที่ลดลงอย่างต่อเนื่องเหลือเพียง 472,898 คน ในปีพ.ศ. 2566 ในขณะที่
ค่าเฉลี่ยอายุของคนไทยเพ่ิมขึ้น สถาบันวิจัยประชากรและสังคม มหาวิทยาลัยมหิดล ได้ติดตามศึกษา
ความยืนยาวของชีวิตคนไทย โดยเมื่อ 50 ปีก่อน คนไทยมีอายุคาดเฉลี่ยไม่ถึง 60 ปี แต่ในปีพ.ศ. 
2564 อายุคาดเฉลี่ยของคนไทยเพิ่มขึ้นเป็น 77 ปี (ชาย 73.5 ปี หญิง 80.5 ปี) นอกเหนือจากปัญหา
สังคมผู้สูงอายุแล้ว คนไทยยังมีปัญหาอาการเจ็บป่วยและเสียชีวิตจากโรคภัยไข้เจ็บเพิ่มขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง เช่น จากข้อมูลของสำนักงานสถิติแห่งชาติ ปี พ.ศ. 2554 ได้ระบุว่า ทุก ๆ 4 นาที จะมีคน
ไทยที่เสียชีวิตจากมะเร็ง อยู่ 1 คน ทุก ๆ 6 นาที จะมีคนไทยที่เสียชีวิตจากโรคหัวใจ อยู่ 1 คน และ
ทุก ๆ 6 นาที จะมีคนไทยที่เสียชีวิตจากโรคเส้นเลือดในสมองแตกอยู่ 1 คน และคนที่มีอายุมากกว่า 
90 ปี จะมีโอกาสเกิดอัลไซเมอร์ได้ถึง 30% โดยโอกาสเกิดอัลไซเมอร์ของผู้หญิงจะมีมากกว่าผู้ชายถึง 
2 เท่า เป็นต้น จากปัจจัยผู้สูงอายุและอาการเจ็บป่วยที่เพ่ิมสูงขึ้นดังกล่าวข้างต้น ทำให้มีความต้องการ
ยารักษาโรคและผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องเพิ่มสูงขึ้น ประกอบกับข้อจำกัดเรื่องค่าใช้จ่ายในการรักษาและ
การรับยาจากโรงพยาบาล ทำให้ธุรกิจยาในประเทศไทยเป็นธุรกิจทีมี่การเติบโตและน่าสนใจ 
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ภาพที่ 1.3 
พีระมิดประชากรไทยในช่วงปีพ.ศ. ต่าง ๆ 

 
 
ธุรกิจที่เกี ่ยวข้องกับยาในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยข้อมูลจากบท

วิเคราะห์ วิจัยกรุงศรีและ BMI/ Fitch Solutions พบว่า มูลค่าจำหน่ายยาในประเทศไทยอยู่ที่ 19.3 
หมื่นล้านบาทในปีพ.ศ. 2563 แบ่งเป็น 1) ยาที่จำหน่ายผ่านโรงพยาบาลและสั ่งจ่ายโดยแพทย์ 
(Prescription drug) ซึ ่งเป็นตลาดหลักเติบโต 2.6% จากปีพ.ศ. 2563 แบ่งเป็น ยาชื ่อสามัญ 
(Generic drug) มูลค่า 9.4 หมื่นล้านบาท เพิ่มขึ้น 2.3% และยาจดสิทธิบัตร (Patented drug) 
มูลค่า 6.2 หมื่นล้านบาท เพิ่มขึ้น 3.2% และ 2) ยาที่จำหน่ายผ่านร้านขายยา (OTC drug) เพิ่มขึ้น 
1.7% มูลค่า 3.7 หมื่นล้านบาท 

สำหรับผลิตภัณฑ์ยาและเวชภัณฑ์ของประเทศไทยมีมูลค่าที่สูงและยังมีโอกาสในการ
เติบโตอีกมากเช่นกัน โดยอ้างอิงข้อมูลจาก ศ. ดร. นพ.ประสิทธิ์ วัฒนาภา ประธานกรรมการศูนย์
ความเป็นเลิศด้านชีววิทยาศาสตร์ (องค์การมหาชน) หรือ ศลช. (TCELS) กระทรวงการอุดมศึกษา 
วิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (อว.) กล่าวในงาน TCELS Life Sciences Beyond Aspiration ว่า 
“ในปีพ.ศ. 2565 ผลิตภัณฑ์ยาและเวชภัณฑ์ของไทย มีมูลค่าตลาดประมาณ 2.4 แสนล้านบาท และมี
อัตราการเติบโต 3-5% แบ่งเป็น การผลิตในประเทศ 30% และ นำเข้า 70%”  
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ภาพที่ 1.4 
มูลค่าตลาดยาในประเทศไทยแบ่งตามประเภทยาและผู้จำหน่าย 

 
 

ธุรกิจสุขภาพโดยส่วนใหญ่แล้ว มีประเด็นเรื ่องความถูกต้องและความเชื ่อมั ่นของ
ผู้บริโภคเข้ามาเกี่ยวข้อง จำเป็นต้องมีข้อกำหนดหรือนโยบายจากภาครัฐควบคุม ธุรกิจร้านยาเป็นหนึ่ง
ในธุรกิจที่มีข้อกำหนดเช่นกัน โดยข้อกำหนดสำคัญคือ ในปี 2565 ครบกำหนดกฎกระทรวงที่บังคับใช้
หลักวิธีปฏิบัติทางเภสัชกรรมชุมชน: Good Pharmacy Practice (GPP) เต็มรูปแบบ คือให้มีเภสัชกร
อยู่ปฏิบัติการตลอดเวลาที่เปิดทำการและข้อกำหนดอื่น ๆ ทำให้ร้านยาจำนวนมากที่ไม่มีเภสัชกร
ประจำต้องปิดตัวลง เป็นโอกาสของร้านยาที่ปฏิบัติตามหลัก GPP ดังกล่าว จากข้อมูลของกองยา 
สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข วันที่ 15 พฤษภาคม พ.ศ. 2566 มี
จำนวนร้านที่มีใบอนุญาตประกอบธรุกิจเกี่ยวกับยาทั่วประเทศไทย รวมทกุประเภทอยู่ที่ 23,704 ร้าน 
แบ่งเป็นร้านยาประเภทข.ย. 1 (ใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบัน) จำนวน 17,782 ร้าน ร้านยา
ประเภทข.ย. 2 (ใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายหรือยาควบคุม
พิเศษ) จำนวน 1,945 ร้าน และร้านยาประเภทอื่นอีกจำนวน 3,977 ร้าน โดยร้านยาข.ย. 1 ที่มีอยู่
จำนวนมากเป็นร้านยาขนาดเล็กที่มีเจ้าของเป็นเภสัชกรเปิดร้านและเป็นพนักงานด้วยตัวเอง คิดเป็น
ส ั ด ส ่ ว นอย ู ่ ท ี ่  75%  ขอ ง ร ้ า นย าท ั ้ ง หมด  ท ี ่ เ ห ล ื อ อ ี ก  25%  เ ป ็ น ร ้ า นย า ร ู ป แบบ 
เชนสโตร์ เพิ่มขึ้นจากปีพ.ศ. 2557 ที่มีร้านยาเชนสโตร์อยู่เพียง 9% จากแนวโน้มการเพิ่มขึ้นของร้าน
ยาเชนสโตร์ แสดงถึงโอกาสในร้านยาเชนสโตร์ที ่ผ ู ้ประกอบการในตลาดเล็งเห็น  แต่ย ังไม่มี
ผู้ประกอบการที่โดดเด่นและผูกขาดเป็นเจ้าตลาด (อันดับหนึ่งยังมีสาขาไม่ถึง 5% ของสาขาร้านยา
ทั ้งหมด) เป็นโอกาสผู ้เริ ่มธุรกิจในการดำเนินธุรกิจร้านยาแบบ Chain Store ที่แตกต่างจาก
ผู้ประกอบการที่มีอยู่ในตลาด 
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ตารางท่ี 1.1 
ตัวอย่างจำนวนร้านยาและตัวอย่างร้านยาเชนสโตร์ 

ชื่อ จำนวนสาขา สัดส่วน 

Watsons 706 4.0% 

Boots 256 1.4% 

Pure (Big C) 144 0.8% 

Fascino 104 0.6% 

Save Drug  76 0.4% 

iCare 26 0.1% 

Pharmax 22 0.1% 

ร้านยารูปแบบเชนสโตร์ (โดยประมาณ) 4,446  25.0% 

ร้านยาข.ย. 1 17,782  100.0% 
 

ผลิตภัณฑ์ในร้านยา นอกจากจะมีผลิตภัณฑ์ประเภทยา ยังสามารถขายเวชภัณฑ์  
เวชสำอาง ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม อุปกรณ์การแพทย์ และผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพต่าง ๆ ผลิตภัณฑ์บาง
ชนิดมียอดขายเพ่ิมข้ึนในช่วงปีหลังและยังมีอัตราทำกำไรที่ดี โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวกับความสวย
ความงาม และประเภทอาหารเสริม อาหารในการรักษาโรค เป็นโอกาสดีที่จะมีบริการให้คำปรึกษา
จากเภสัชกร นักกำหนดอาหาร และอาจรวมไปถึงผู้เชี่ยวชาญด้านความสวยความงามอีกด้วย 

จึงเกิดเป็นแนวคิดธุรกิจร้านยารูปแบบเชนสโตร์ ที่จะมีขายผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสุขภาพที่
ครบถ้วน มีบริการให้คำปรึกษาจากเภสัชกร นักกำหนดอาหาร และนำเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้ 
เพื่อให้เป็นร้านยาที่ทุกคนไว้ใจได้ เข้าถึงได้ ราคาเหมาะสม สามารถแนะนำและเป็นเพื่อนคู่คิดของ
ลูกค้าได้ โดยจะเริ่มดำเนินการจากการเปิด Flagship Store ให้เป็นสาขาแรกที่มีการดำเนินงานตาม
แผนงาน มีระบบตามที่วางแผนไว้ เป็นภาพลักษณ์ของแบรนด์ เพ่ือเป็นร้านยาต้นแบบของสาขาถัดไป 
 
1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ และขอบเขตของธุรกิจ 
 

1.2.1 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 
เป็นธุรกิจร้านยา ประเภท Chain Store โดยมีจำหน่ายยารักษาโรค ยาสมุนไพร 

ผลิตภัณฑ์เวชสำอาง อาหารเสริมและอาหารเพ่ือสุขภาพ พร้อมมีบริการให้คำปรึกษาโดยเภสัชกรและ
นักกำหนดอาหาร 
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1.2.2 ขอบเขตของแผนธุรกิจ 
การดำเนินธุรกิจจะเริ่มจากร้านยาต้นแบบ (Flagship Store) ก่อนขยายออกไป

เป็น Chain Store ภายในจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยจะมีความแตกต่างจากร้านยาอ่ืนคือ ไม่ได้ขาย
เพียงผลิตภัณฑ์ยา แต่ขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่าง ๆ ด้วย อีกทั้งมีบริการให้คำปรึกษาโดยเภสัชกร
และนักกำหนดอาหาร และในส่วนของการดำเนินงานจะมีการใช้เทคโนโลยีและการวิเคราะห์ข้อมูล
ของลูกค้าร่วมด้วย 
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บทที่ 2  
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก  
 

2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
2.1.1.1 สภาพแวดล้อมด้านการเมือง (Political) 

ในธุรกิจปัจจัยที่มีผลสำคัญคือสภาพแวดล้อมด้านการเมืองหรือนโยบาย
ภาครัฐ โดยเฉพาะธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพอย่างธุรกิจร้านยา ยิ่งมีข้อกำหนดหรือนโยบายรัฐที่
เกี่ยวข้องด้วยกันหลายนโยบาย นโยบายภาครัฐที่สำคัญ มีดังต่อไปนี้ 

(1) การบังคับใช้หลักวิธีปฏิบัติทางเภสัชกรรมชุมชน ; Good Pharmacy 
Practice (GPP) เต็มรูปแบบ 

โดยเมื่อวันที่ 26 มิถุนายน พ.ศ. 2565 สภาเภสัชกรรมได้บังคับใช้เกณฑ์ 
GPP เต็มรูปแบบพร้อมประกาศเจตนารมณ์ ดังนี ้ “เจตนารมณ์ของการออกพระราชบัญญัติยา     
พ.ศ. 2510 ต้องการให้มีเภสัชกรควบคุมการขายยาตลอดเวลาที่เปิดทำการ เพื่อความปลอดภัยของ
ประชาชน แต่เนื่องจากในอดีตมีปัญหาการขาดแคลนเภสัชกร จึงได้มีการผ่อนผันให้มีการจัดหา 
เภสัชกรอยู่อย่างน้อย 3 ชั่วโมง …จนกระทั่งในปี 2556 กระทรวงสาธารณสุขได้ออกกฎกระทรวง GPP 
เพื่อให้ร้านยาต่าง ๆ มีการดำเนินการตามกฎหมายโดยเคร่งครัด โดยให้เวลาในการเตรียมการ 8 ปีที่
ผ่านมา และในวันที่ 26 มิถุนายน 2565 จะครบกำหนดในการบังคับใช้เพ่ือให้มีเภสัชกรอยู่ปฏิบัติการ
ตลอดเวลาที่เปิดทำการ ซึ่งจะทำให้ร้านยาของประเทศไทย มีการปฏิบัติเป็นไปตามมาตรฐานสากล 
โดยใช้เวลาหลังจากการประกาศใช้ พ.ร.บ.ยา รวม 55 ปีเต็ม จึงถือว่าโอกาสนี้เป็นวาระที่สำคัญ    
สภาเภสัชกรรมและองค์กรเครือข่ายสมาคมวิชาชีพเภสัชกรรม ยืนยันที่จะให้เภสัชกรร้านยาอยู่ประจำ
ตลอดเวลาที่เปิดทำการตามเจตนารมณ์ของกฎหมายยา” 

จากการบังคับใช้ GPP แบบเต็มรูปแบบนี้ ทำให้มีร้านยาจำนวนไม่น้อยที่
หลุดออกจากระบบไป จะเหลือเพียงร้านยาที่ปฏิบัติถูกต้องตาม GPP เท่านั้น ซึ่งจะช่วยเพ่ิมมาตรฐาน
ร้านยา และต้องจัดหาเภสัชกรอยู่ประจำที่ร้านยาตลอดเวลาที่เปิดทำการ เป็นการเพิ่มมาตรฐานและ
คุณภาพของการให้บริการประชาชน ซึ่งจะเป็นโอกาสในการเปิดร้านยาที่ปฏิบัติถูกต้องตาม GPP 
เพ่ิมข้ึน 
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(2) โครงการ “ร้านยาของฉัน ให้บริการสร้างเสริมสุขภาพ” และโครงการ 
“ร้านยาคุณภาพของฉัน ให้บริการดูแลอาการเจ็บป่วยเล็กน้อย” 

 
ภาพที่ 2.1 
แผ่นป้ายประชาสัมพันธ์โครงการ “ร้านยาของฉัน ให้บริการสร้างเสริมสุขภาพ” และโครงการ    
“ร้านยาคุณภาพของฉัน ให้บริการดูแลอาการเจ็บป่วยเล็กน้อย” 

 
 

โครงการ “ร้านยาของฉัน ให้บริการสร้างเสริมสุขภาพ” เป็นโครงการที่
สำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ (สปสช.) ร่วมกับสภาเภสัชกรรมในการให้บริการคนไทยโดยไม่
เสียค่าใช้จ่ายผ่านร้านยาที่เข้าร่วมโครงการ มีบริการ 6 รายการ คือ  

1. รับยาเม็ดคุมกำเนิด 
2. รับยาเม็ดคุมกำเนิดฉุกเฉิน 
3. รับถุงยางอนามัย 
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4. รับชุดทดสอบการตั้งครรภ์ด้วยตัวเอง 
5. รับยาเม็ดเสริมธาตุเหล็กและกรดโฟลิกป้องกันโลหิตจาง 
6. คัดกรองและประเมินปัจจัยเสี่ยงต่อสุขภาพกาย/สุขภาพจิต 
โครงการ “ร้านยาคุณภาพของฉัน ให้บริการดูแลอาการเจ็บป่วย

เล็กน้อย” เป็นโครงการสำหรับผู้มีสิทธิบัตรทอง 30 บาท (สิทธิหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ) สามารถ
ปรึกษาและรับยาจากเภสัชกรประจำร้านยาที่เข้าร่วมโครงการได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่าย เมื่อมีอาการ
เจ็บป่วยเล็กน้อย 16 กลุ่มอาการ ได้แก่ 

1. ไข้/ไอ/เจ็บคอ 
2. ปวดข้อ 
3. เจ็บกล้ามเนื้อ 
4. อาการทางผิวหนัง ผื่น คัน 
5. บาดแผล 
6. ปวดท้อง 
7. ท้องเสีย 
8. ปวดหัว 

9. เวียนหัว 
10. ปวดฟัน 
11. ท้องผูก/ริดสีดวงทวาร 
12. ถ่ายปัสสาวะขัด/เจ็บ/ลำบาก 
13. ปวดประจำเดือน 
14. ตกขาวผิดปกติ 
15. ความผิดปกติที่เกิดขึ้นกับตา 
16. ความผิดปกติที่เกิดขึ้นกับหู 

โครงการนี้อาจจะเป็นโทษต่อร้านยาที่ไม่เข้าร่วมโครงการที่จะเสียกลุ่ม
ลูกค้าไป แต่จะเป็นโอกาสสำหรับร้านยาที่เข้าร่วมโครงการดังกล่าวในการได้กลุ่มลูกค้า รวมไปถึง
ข้อมูลและการขายผลิตภัณฑ์อื่นนอกเหนือบริการที่กำหนด โดยร้านยาที่เข้าร่วมจะต้องเป็นร้านยา
คุณภาพ คือ ร้านยาที่ผ่านการรับรองจากสภาเภสัชกรรม ว่ามีมาตรฐานการให้บริการด้านยาและ
สุขภาพที่ดี มีคุณภาพ โดยมีการพัฒนามาตรฐานด้านต่าง ๆ มากกว่าเกณฑ์ที่สำนักงานคณะกรรมการ
อาหารและยากำหนดในกฎหมาย 

 
ภาพที่ 2.2 
สัญลักษณ์ร้านยาของฉัน ร้านยาคุณภาพของฉัน และร้านยาคุณภาพ 
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(3) การกำหนดมาตรฐานและขั้นตอนการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) 

ประกาศเมื ่อวันที่ 2 มิถุนายน พ.ศ. 2563 โดยนายกสภาเภสัชกรรม    
รศ. ดร. ภญ.จิราพร ลิ้มปานานนท์ โดยมีการกำหนดมาตรฐานการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล ได้แก่ 
ผู้ให้บริการต้องเป็นผู้ประกอบวิชาชีพเภสัชกรรม มีระบบการขึ้นทะเบียน และการบันทึกประวัติของ
ผู้ป่วย มีระบบการบันทึกข้อมูลเสียงหรือวิดีโอในขณะให้บริการ และติดตามผลการใช้ยาของผู้ป่วย 
รวมถึงการมีระบบการบริบาลทางเภสัชกรรมที ่เหมาะสมตามมาตรฐานการประกอบวิชาชีพ 
เภสัชกรรม 

การให้บริการเภสัชกรรมทางไกลมีข้อกำหนดคือ ต้องให้บริการโดย 
เภสัชกรเท่านั้น ต้องเห็นหน้ากัน ต้องทำในร้านยาที่ มีเภสัชกรปฏิบัติการอยู่ ไม่สามารถจัดส่งยาได้ 
ผู้รับบริการต้องมารับยาด้วยตนเองที่ร้านยาหรือโรงพยาบาลที่ให้บริการ และให้คำปรึกษาในช่องทาง
ออนไลน์ได้ ดังนั้นการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล ไม่ใช่ร้านยาออนไลน์ หรือบริการที่จะมาเป็นคู่แข่ง
ของร้านยา แต่จะเป็นการเปิดโอกาสให้ร้านยาสามารถเพิ่มการเข้าถึงประชาชนได้มากขึ้น โดยเฉพาะ
กลุ่มท่ีอยู่บ้านมากข้ึนจากรูปแบบการทำงาน Work from home ปัญหาการระบาดของไวรัสโควิด-19 
ที่ผ่านมา และปัญหามลพิษ 

2.1.1.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic) 
แนวโน้มเศรษฐกิจไทยปี 2567 คาดว่าจะขยายตัวในช่วงร้อยละ 2.7-3.7 

(ค่ากลางของการประมาณการอยู่ที ่ร้อยละ 3.2) โดยมีปัจจัยสนับสนุนสำคัญจาก (1) การกลับมา
ขยายตัวของการส่งออก (2) การขยายตัวในเกณฑ์ดีของการอุปโภคบริโภคและการลงทุนภาคเอกชน 
และ (3) การฟ้ืนตัวอย่างต่อเนื่องของภาคการท่องเที่ยว ทั้งนี้ คาดว่าการอุปโภคบริโภคและการลงทุน
ภาคเอกชนขยายตัวร้อยละ 3.2 และร้อยละ 2.8 ตามลำดับ มูลค่าการส่งออกสินค้าในรูปดอลลาร์ 
สรอ. ขยายตัวร้อยละ 3.8 สำหรับอัตราเงินเฟ้อทั่วไปคาดว่าจะเฉลี ่ยอยู ่ในช่วงร้อยละ 1.7-2.7      
และดุลบัญชีเดินสะพัดเกินดุลร้อยละ 1.5 ของ GDP 

นายสิทธิชัย แดงประเสริฐ ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร บริษัท โรงงานเภสัช
อุตสาหกรรม เจเอสพี (ประเทศไทย) จำกัด (มหาชน) หรือ JSP และประธานกลุ่มอุตสาหกรรม
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย เปิดเผยว่า ทิศทางตลาดอุตสาหกรรมยาทั่ว
โลกในปี 2567 มีแนวโน้มจะปรับราคายาขึ้นไปอย่างต่ำ 20% เนื่องจากต้นทุนวัตถุดิบที่นำมาเป็น
ส่วนผสมยา ปรับตัวเพิ่มขึ้นต่อเนื่องนับจากมีการระบาดของโควิด-19 โดยเฉพาะต้นทุนส่วนของผสม
พาราเซตามอล เพนนิซิลิน ไอบรูโพรเฟน และส่วนผสมของยาปฏิชีวนะส่วนใหญ่ล้วนปรับตัวสูงขึ้น 
โดยธุรกิจวัตถุดิบและสารปรุงแต่งยาทั่วโลกส่วนใหญ่มีศูนย์กลางอยู่ที่เอเชีย ซึ่งมีอินเดียและจีนเป็น    
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ผู้เล่นหลัก จีนและอินเดียครองส่วนแบ่งการตลาดสำหรับวัตถุดิบทางเภสัชกรรม 60% โดยมีลูกค้า 
80% อยู่ในประเทศในสหภาพยุโรป 

จากบทการวิเคราะห์แนวโน้มธุรกิจ/อุตสาหกรรม ปี 2566-2568: 
อุตสาหกรรมยา ของมุมมองวิจัยกรุงศรี กล่าวว่า ปี 2565 มูลค่าจำหน่ายยาในประเทศมีแนวโน้ม
เติบโต 4.5-5.0% จากปี 2564 ผลจากความต้องการบริโภคยาและเวชภัณฑ์ที่เพิ่มขึ้นสอดคล้องกับ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจและสังคมที่กลับสู่ระดับใกล้เคียงปกติ หลังความกังวลต่อการระบาดของ        
โควิด-19 ผ่อนคลายลง ขณะที่กำลังซื้อมีแนวโน้มขยับดีขึ้นตามทิศทางการเติบโตของเศรษฐกิจใน
ประเทศ และผู้ป่วยทยอยกลับมารับการรักษาในสถานพยาบาล ส่วนการเปิดประเทศรับนักท่องเที่ยว
ก็ทำให้ความต้องการบริโภคยาเพ่ิมขึ้นโดยเฉพาะพ้ืนที่ท่องเที่ยว ปี 2566-2568 คาดว่ามูลค่าจำหน่าย
ยาจะเติบโตต่อเนื ่อง จากแนวโน้มการเจ็บป่วยเพิ ่มขึ ้นของโรคไม่ติดต่อเรื ้อรัง การเข้าถึงระบบ
หลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า จำนวนผู้ป่วยต่างชาติที่มีแนวโน้มกลับมาใช้บริการมากขึ้น และกระแส
การใส่ใจสุขภาพและความต้องการดูแลสุขภาพเชิงป้องกันซึ่งสอดคล้องกันทั่วโลก 

2.1.1.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคม (Social) 
จากข้อมูลและงานวิจัยบ่งชี้ตรงกันว่าประเทศไทยกำลังเข้าสู่สังคมสูงวัย

อย่างสมบูรณ์ ส่งผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมด้านสังคมคือ จำนวนผู้สูงอายุเพิ่มมากขึ้น ทำให้ความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ที่สร้างเสริมสุขภาพ ชะลอวัย และการป้องกันโรคเพิ่มสูงขึ้นด้วย รวมถึงต้องการ
นวัตกรรมที่จะช่วยผู้สูงอายุให้มีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน ต่อต้านกับโรคภัยต่าง ๆ ได้มากข้ึน 

 
ภาพที่ 2.3  
การคาดการณ์ร้อยละผู้ป่วยกลุ่ม NCDs: Non-Communicable Diseases เทียบกับทุกกลุ่ม 
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พฤติกรรมผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้านสังคมอีก
ประเด็นคือ การเลือกใช้บริการร้านค้าต่าง ๆ ของสังคมยุคใหม่ จะสังเกตได้ว่ามีแนวโน้มเลือกใช้
บริการร้านค้าที่มีที่จอดรถ จะพบเห็นร้านค้าที่มีรูปแบบตึกแถว และ/หรือไม่มีที่จอดรถจำนวนมากที่
ยอดขายลดลงและปิดตัวลงไป พฤติกรรมเช่นนี ้ส่งผลต่อร้านยาจำนวนมากที่ ไม่มีที ่จอดรถ แต่
ผลกระทบอาจจะยังไม่ชัดมากนัก เนื่องจากร้านยาดังกล่าวมักตั้งอยู่ในชุมชนในระยะที่สามารถเดินมา
ซื้อได ้

2.1.1.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological)  
เนื่องจากร้านขายยามีข้อกำหนด GPP กำหนดเรื่องการมีเภสัชกรประจำ

ร้านตลอดเวลา ซึ่งเภสัชกรเป็นอาชีพเฉพาะทางที่ต้องเรียนโดยตรงและต้องมีการสอบใบอนุญาตเป็น 
ผู้ประกอบวิชาชีพเภสัชกรรม ในภาพรวมของสภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยีจึงเป็นไปทางด้านบวก
มากกว่าลบ โดยเทคโนโลยีหลักท่ีมีผลกระทบ คือ 

(1) เทคโนโลยีเพิ่มศักยภาพการผลิต 
แนวโน้มอุตสาหกรรมสุขภาพและยา มีการใช้เทคโนโลยีในการค้นคว้า 

พัฒนาและผลิตผลิตภัณฑ์ประเภทยาที่รวดเร็ว มีประสิทธิภาพและตอบโจทย์ผู ้บริโภคมากยิ่งขึ้น    
โดยเทคโนโลยีส่วนใหญ่แนวโน้มยังคงมาจากต่างประเทศ ทำให้ภาพรวมธุรกิจร้านยามีโอกาสในการ
รับยามาจำหน่ายให้ผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น 

(2) หุ่นยนต์ AI ขนส่งและจ่ายยาอัตโนมัติ 
ปัจจุบันมีการพยายามพัฒนาหุ ่นยนต์ AI ที่จะมาทำงานแทนคนใน 

Supply chain ของธุรกิจจัดจำหน่ายยา ไม่ว่าจะเป็นการขนส่งยา การจัดเก็บยา ไปจนถึงการจ่ายยา
อัตโนมัติ ในประเทศไทย โรงพยาบาลกรุงเทพลงทุน 100 ล้านบาท นำเครื่องจัดยาอัตโนมัติมาใช้ 
มุ่งเน้นด้านความปลอดภัยของผู้ป่วยเป็นสำคัญ ด้วยระบบปัญญาประดิษฐ์ (AI) สามารถจัดยาได้อย่าง
ถูกต้อง แม่นยำ ได้ทั้งยาเม็ดเปลือย ยาเป็นแผง ตัดแผงยา นับจำนวนยาได้ด้วยเครื่อง พร้อมระบุวัน  
และเช็กล็อตการผลิตยา บันทึกข้อมูลการจัดยาได้อย่างละเอียด สามารถตรวจสอบเรียกคืนยาจาก
ผู้ป่วยได ้เทคโนโลยีดังกล่าวจะกระทบในส่วนของการจ่ายยาในโรงพยาบาล แต่ในธุรกิจร้านขายยาจะ
ยังไม่มีผลกระทบโดยตรง ด้วยข้อจำกัดของเทคโนโลยีที่มีราคาสูง และยังต้องใช้ทักษะและ
ความสามารถของเภสัชกร ในการตรวจสอบความถูกต้องของการจ่ายยา และการเลือกยาให้เหมาะสม
กับผู้ป่วยแต่ละราย แนวโน้มร้านยาจึงเป็นการจ้างเภสัชกรในการจ่ายยาเช่นเดิม 

(3) เทคโนโลยีเพื่อให้คำปรึกษาด้านสุขภาพและยา 
ด้วยแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ที่มีอยู่ปัจจุบัน ทำให้น่าสนใจว่าจะมี

ธุรกิจที ่จัดจำหน่ายยาได้ มาแทนที่ร้านขายยาปัจจุบัน แต่อย่างไรก็ตาม ในการจัดจำหน่ายยา        
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เป็นผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ โดยเฉพาะยารักษาโรค ยาอันตรายต่าง ๆ ต้องทำโดยเภสัชกร
เท่านั้น จึงมีเพียงการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ที่สภาเภสัชกรรมได้มีการ
กำหนดให้สามารถทำได้ในปัจจุบันเท่านั้น  

เทคโนโลยีแพลตฟอร์มออนไลน์ที ่จะมีผลบวกกับร ้านขายยา คือ
แพลตฟอร์มการให้คำปรึกษาด้านสุขภาพ เช่น ระบบการแพทย์ทางไกล (Telemedicine) และการใช้
แอปพลิเคชัน เช่น MorDee / Good Doctor และ Clicknic (ปี 2564 มีผู้ใช้บริการรวม 4 ล้านคน
จาก 3 ล้านคนในปี 2563) ทำให้แนวโน้มในระยะต่อไป ผู ้ป่วยที ่เคยใช้บริการที ่โรงพยาบาล 
(โดยเฉพาะกลุ่มผู้ป่วยโรคเรื้อรัง ได้แก่ โรคเบาหวาน ความดันโลหิตสูง โรคหืดและโรคจิตเวช) จะปรับ
มาใช้บริการที่ร้านยามากข้ึน เนื่องจากสะดวกและช่วยลดความเสี่ยงการติดเชื้อจากโรงพยาบาลได้ 

(4) เทคโนโลยีในการจัดเก็บและวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการบริหารด้านการดำเนินงาน ด้านการตลาด รวมไปถึงด้านการเงิน 

เทคโนโลยีจะเข้ามามีส่วนช่วยให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น แนวโน้มคือ เทคโนโลยีในการจัดเก็บและ
วิเคราะห์ข้อมูลจะสามารถเก็บข้อมูลจำนวนมาก (Big Data) ได้ มีการวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า ข้อมูล
ความต้องการผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ (การทำ Data Analytics) ไดอ้ย่างรวดเร็วและแม่นยำมากยิ่งขึ้น ส่งผล
ให้ร้านยาที่มีการนำเทคโนโลยีมาใช้ จะได้รับประโยชน์ต่อการบริหารธุรกิจร้านยาเพิ่มขึ้นได ้ 

 
ตารางท่ี 2.1 
สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

ปัจจัย ผลกระทบ 

สภาพแวดล้อมด้านการเมือง  +, - 

สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ + 

สภาพแวดล้อมด้านสังคม + 

สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี + 

 
2.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมอุตสาหกรรม (Porter’s Five-Forces Model) 

2.1.2.1 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่  
จากข้อมูลสภาเภสัชกรรม ณ วันที่ 4 ตุลาคม พ.ศ. 2565 พบว่าจำนวน

เภสัชกรผู้มีใบอนุญาตประกอบวิชาชีพที่สามารถประกอบวิชาชีพเภสัชกรรมมีอยู่ประมาณ 46,334 
คน โดยในจำนวนนี้มีเภสัชกรประมาณ 24,182 คน ที่ทำงานในอาชีพต่าง ๆ นั่นคือจะเหลือเภสัชกรที่
สามารถประจำร้านยาได้อีก 22,152 คน ประกอบกับธุรกิจร้านยาเป็นธุรกิจที่ใช้ทุนเริ่มต้นไม่สูงมาก 
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ทำให้มีผู้เปิดร้านยาใหม่จำนวนมากทั้งจากเภสัชกรเปิดเองและเป็นบุคคลอื่นเปิดโดยจ้างเภสัชกรมา
ประจำร้าน 

เมื่อพิจารณาร้านยารูปแบบเชนสโตร์ ที่จะมีหลายสาขาจำเป็นต้องใช้ทุน
เพ่ิมข้ึนจำนวนหนึ่ง รวมถึงมีเรื่องของการทำแบรนด์เข้ามาเกี่ยวข้อง ทำให้การเข้ามาของผู้เล่นรายใหม่
ที่มุ่งหวังเป็นร้านยาเชนสโตร์มีจำนวนไม่เยอะ ส่วนใหญ่แล้วเป็นเพียงร้านยาเดี่ยวเท่านั้น 

ด้วยเหตุข้างต้นว่าร้านยาส่วนใหญ่เป็นร้านยาเดี่ยว ไม่ใช่ร้านยาเชนสโตร์ 
และในกลุ่มร้านยาเชนสโตร์เอง ไม่ได้มีผู้เล่นรายใหญ่ที่ผูกขาดหรือมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงผิดปกติ 
จึงมีผู ้เล่นที่มีแบรนด์ที่แข็งแกร่งและทุนจำนวนมากพยายามที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรมนี้ แต่ติด
ข้อจำกัดของกฎหมายบางประการ เช่น หลัก GPP จำนวนเภสัชกรและความคุ้มค่าในการเปิดร้านยา
เชนสโตร์ ทำให้ผู้เล่นรายใหญ่รายใหม่ยังคงไม่ได้เข้าร่วมแข่งขันในส่วนของร้านยาเชนสโตร์ ถือได้ว่า
ส่วนของภัยคุกคามของผู้เล่นรายใหม่ยังคงไม่สูงมากนัก 

2.1.2.2 อำนาจต่อรองของผู้บริโภค 
ระเบียบสำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา ว่าด้วยหลักเกณฑ์การ

โฆษณาขายยา พ.ศ. 2545 พระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 และที่แก้ไขเพิ่มเติม ระบุข้อปฏิบัติในการ
โฆษณาขายยาว่า ต้องขออนุญาตก่อนการโฆษณาทุกกรณี กรณีประสงค์จะโฆษณาทั่วประเทศต้อง
ติดต่อขออนุญาตโฆษณา ณ สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และกรณีประสงค์จะ
โฆษณาเฉพาะในเขตจังหวัด ต้องติดต่อขออนุญาตโฆษณา ณ สำนักงานสาธารณสุขจังหวัด (สสจ.) ใน
เขตพื้นที่ที่สื ่อโฆษณาตั้งอยู่ โดยในการโฆษณาต้องปฏิบัติตามหลักเกณฑ์และเงื ่อนไขที่ผู ้อนุญาต
กำหนดเท่านั้น อีกท้ังกฎหมายได้กำหนดข้อห้ามไว้ว่า ห้ามโอ้อวด ห้ามโฆษณาเป็นเท็จ ห้ามโฆษณาทำ
ให้แท้ง ห้ามหลอกลวง ห้ามโฆษณาบำรุงกาม ห้ามแสดงสรรพคุณยาอันตรายหรือยาควบคุมพิเศษ 
ห้ามรับรองผล ห้ามอ้างโรคต้องห้าม ห้ามทับถมผลิตภัณฑ์อ่ืน ห้ามไม่สุภาพ ห้ามแถม และห้ามชวนใช้
ยาพร่ำเพรื่อ 

ข้อกำหนดในการโฆษณาที่เข้มงวดนี้ ทำให้ร้านยาส่วนใหญ่แข่งขันกันที่
ราคาและความสะดวกของผู้ซื ้อ จึงเกิดร้านยาจำนวนมากในทำเลที่ใกล้ผู ้ซื้อ อีกทั้งต้นทุนในการ
เปลี่ยนไปซื้อร้านยาอื่นมีต้นทุนที่ต่ำ ทั้งหมดนี้ทำให้ผู้ซื้อมีอำนาจในการต่อรองต่อร้านยาสูง เว้นแต่
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นยาเฉพาะบางตัวที่ผู้ซื้อมีอำนาจต่อรองปานกลางเนื่องมาจากมีร้านยาที่จำหน่ายไม่ทุก
ร้าน 
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2.1.2.3 อำนาจต่อรองของซัพพลายเออร์ 
 
ภาพที่ 2.4 
ผู้ผลิตยาในประเทศไทย 

 
ที่มา : บทวิเคราะห์ วิจัยกรุงศรี และ Government Pharmaceutical Organization (GPO) 

 
ผู ้ผลิตยาในประเทศไทยแบ่งได้เป็นกลุ ่มที ่ 1 หน่วยงานภาครัฐ คือ 

องค์การเภสัชกรรม เป็นผู้ผลิตยาหลักและยานำเข้าบางประเภท และโรงงานเภสัชกรรมทหารเน้นผลิต
ยาชื่อสามัญ (Generic drug) จำหน่ายในประเทศทดแทนยานำเข้า ส่วนกลุ่มที่ 2 บริษัทยาภาคเอกชน 
คือ บริษัทยาของผู้ประกอบการไทยส่วนใหญ่ ผลิตยาชื่อสามัญทั่วไป และบริษัทยาข้ามชาติ ที่เป็น
ตัวแทนนำเข้ายาจดสิทธิบัตรมาจำหน่าย หรือมาตั้งโรงงานผลิตในไทย ยากลุ่มนี้มักผ่านการค้นคว้า
และพัฒนาด้วยงบของบริษัทมา ทำให้ยากลุ่มนี้มีราคาค่อนข้างสูง  

ในการจัดซื้อยาและผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ สามารถจัดซื้อจากองค์กรดังกล่าว
ผ่านตัวแทน หรือจัดซื้อจากผู้ค้าส่ง (ยี่ปั๊ว) ที่มีอยู่หลายรายในตลาด การจัดซื้อจะต้องคำนึงถึงปริมาณ 
ความต้องการของลูกค้า ระยะเวลาจัดเก็บสินค้าและราคา เป็นข้อจำกัดในการจัดซื ้อจาก 
ซัพพลายเออร์ปัจจัยหนึ่ง อีกทั้งที่มาของยาแต่ละชนิดมีความจำเพาะ มีลิขสิทธิ์โดยเฉพาะ จะเห็นได้
ว่าผู้ผลิต ผู้นำเข้า มีอำนาจต่อรองสูงกว่าร้านยา ซึ่งถือเป็นปลายทางของการจัดจำหน่ายก่อนถึงมือ
ผู้บริโภค เมื่อพิจารณาโดยรวมแล้วสรุปได้ว่า อำนาจต่อรองของซัพพลายเออร์อยู่ในระดับสูง 

2.1.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
เนื่องด้วยการเปิดร้านยามีข้อกำหนดอยู่หลายข้อ การจัดจำหน่ายยาและ

ผลิตภัณฑ์อื่นที่เกี่ยวข้องมีข้อกำหนดหลายข้อเช่นกัน อีกทั้งเป็นสินค้าที่มีผลต่อสุขภาพ มีประโยชน์
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เฉพาะด้านต่างๆ ต้องการความน่าเชื่อถือ ทำให้สินค้าทดแทนไม่ว่าจะเป็นร้านยาเถื่อน ยาปลอมต่าง ๆ 
หรือสินค้าทดแทนอื่น ๆ เป็นภัยคุกคามอุตสาหกรรมในระดับท่ีต่ำมาก  

2.1.2.5 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
จำนวนร้านยาปี 2566 จากข้อมูลของกองยา สำนักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข วันที่ 15 พฤษภาคม พ.ศ. 2566 มีร้านยาทุกประเภทรวมกันอยู่
ที่ 23,704 ร้าน เป็นร้านยาในกรุงเทพมหานคร จำนวน 4,676 ร้าน คิดเป็น 3 ร้านยาต่อ 1 ตาราง
กิโลเมตร ถือว่าเป็นจำนวนที่ไม่น้อย และเมื่อพิจารณาเฉพาะร้านยาเชนสโตร์ พบว่ามีสัดส่วนอยู่ที่
ประมาณ 25% ตัวอย่างเช่น Watsons ประมาณ 706 สาขา Boots ประมาณ 256 สาขา iCare 
ประมาณ 26 สาขา Pharmax ประมาณ 22 สาขา Fascino ประมาณ 104 สาขา Save Drug 
ประมาณ 76 สาขา และ Pure (Big C) ประมาณ 144 สาขา สัดส่วนร้านยาเชนสโตร์ดังกล่าวเพิ่มข้ึน
จาก ปีพ.ศ. 2557 ที่มีร้านยาเชนสโตร์อยู่เพียง 9% จะเห็นได้ถึงแนวโน้มการขยายตัวของร้านยา 
เชนสโตร์ แสดงถึงการเพ่ิมระดับการแข่งขันในธุรกิจร้านยาเชนสโตร์ 

เมื่อพิจารณาสัดส่วนร้านยาเชนสโตร์เปรียบเทียบกับร้านเชนสโตร์ ใน
อุตสาหกรรมอื่น เช่น ร้านค้าปลีก หรือร้านสะดวกซื้อ ที่มีสัดส่วนเป็นร้านเชนสโตร์ที่สูง และมักมี
ผู้ประกอบการรายใหญ่ที่มีส่วนแบ่งเกินครึ่งอยู่ด้วย (เช่น 7-Eleven สัดส่วน 70.5% ของจำนวนสาขา
ทั้งหมด)  

ถึงแม้ว่าอุตสาหกรรมร้านยาจะแตกต่างกันบางประการ แต่ก็แสดงให้เห็น
ว่าผู้ประกอบการรายใหญ่มองเห็นโอกาสในการเป็นร้านยาเชนสโตร์อันดับหนึ่ง จึงมีการเปิดสาขา
เพ่ิมข้ึนหลายสาขาในระยะเวลาไม่ก่ีปีที่ผ่านมา 

 
ตารางท่ี 2.2 
สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมอุตสาหกรรม 

ปัจจัย ผลกระทบ 

ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ ปานกลาง 

อำนาจต่อรองของผู้บริโภค สูง 

อำนาจต่อรองของซัพพลายเออร์ สูง 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน ต่ำ 

การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม สูง 
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2.1.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
จากการวิเคราะห์ข้างต้นจะเห็นว่าการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมและการแข่งขัน

จากคู ่แข่งขันภายนอกมีผลกระทบค่อนข้างสูง การวิเคราะห์คู ่แข่งขันจึงมีความสำคัญมาก โดย
เป้าหมายของธุรกิจจะเป็นการเปิดร้านยา Flagship Store ก่อนขยายสาขาต่อไป การวิเคราะห์นี้จึง
เน้นที่สาขาแรกที่มีเป้าหมายเปิดที่ถนนกัลปพฤกษ์ และบริเวณใกล้เคียง อย่างถนนเพชรเกษม ถนน
ราชพฤกษ ์และย่านตลาดพลู 

2.1.3.1 คู่แข่งทางตรง 
(1) ร้าน Watsons 
 

ภาพที่ 2.5 
เครื่องหมายร้าน Watsons 

 
 

จุดแข็ง:  
1. เป็นร้านยารูปแบบเชนสโตร์ที่มีจำนวนสาขามากที่สุดในประเทศไทย 

ประมาณ 706 สาขา  
2. มีสาขาในศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้าจำนวนมาก บริเวณใกล้เคียง 

เช่น เดอะมอลล์ท่าพระ ซีคอนบางแค 2 สาขา โลตัสบางแค เดอะมอลล์บางแค ฯลฯ  
3. มีสินค้าหลากหลาย ทั้งผลิตภัณฑ์ด้านสุขภาพ ผลิตภัณฑ์ความงาม   

ยารักษาโรค และอ่ืน ๆ  
4. มีระบบสมาชิกสะสมแต้ม รวมไปถึงการจัดโปรโมชันอย่างต่อเนื่อง 
5. มีช่องทางการขายออนไลน์และมีการใช้เทคโนโลยี  เช่น TRY ME 

เทคโนโลยีแสดงสินค้าผ่านรูปแบบวิดีโอและเทคโนโลยีอ่ืนร่วมด้วย 
6. เริ่มจากเป็นร้านขายยาในฮ่องกง ก่อนเข้ามาไทยภายใต้เครือเซ็นทรัล

ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2539 มีประสบการณ์ร้านยาเชนสโตร์มาอย่างยาวนาน  
7. มีแบรนด์ที่แข็งแกร่ง มีชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือ 
จุดอ่อน:  
1. การให้บริการ มีการแนะนำโปรโมชัน หรือแนะนำผลิตภัณฑ์บางตัว

เป็นพิเศษ ทำให้ใช้เวลาหน้าเคานเ์ตอร์นาน 
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2. สินค้าประเภทยาบางชนิด มีราคาแพงกว่าร้านยาทั่วไป 
3. สินค้าบางชนิดมีจำนวนจำกัด ไม่เพียงพอต่อลูกค้า 
4. ในพื้นที่ที ่ห่างไกลจากศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้า อาจจะไม่มี

สาขาอยู่บริเวณนั้นเลย 
5. สินค้าประเภทเครื ่องสำอาง ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย       

โดดเด่นกว่าผลิตภัณฑ์ยาและอุปกรณ์การแพทย์ 
(2) ร้าน Boots 

 
ภาพที่ 2.6 
เครื่องหมายร้าน Boots 

 
 

จุดแข็ง:  
1. จำนวนสาขามากเป็นอันดับที่สอง ประมาณ 256 สาขาทั่วประเทศ

ไทย  
2. เป็นแบรนด์ร้านสุขภาพและความงามที่อยู่ภายใต้ Walgreens Boots 

Alliance ที่มีประสบการณ์มาอย่างยาวนาน และเข้ามาในประเทศไทยเมื่อปีพ.ศ. 2540  
3. มีสินค้าหลากหลาย ทั้งผลิตภัณฑ์ด้านสุขภาพ ผลิตภัณฑ์ความงาม   

ยารักษาโรค และอ่ืน ๆ 
4. มีสินค้าของตัวเอง ที่ค่อนข้างโดดเด่นกว่าร้านคู่แข่ง  
5. มีสินค้าราคาประหยัดและโปรโมชันอย่างต่อเนื่อง  
จุดอ่อน:  
1. สินค้าประเภทยาบางชนิด มีราคาแพงกว่าร้านยาทั่วไป  
2. สินค้าบางชนิดมีจำนวนจำกัด ไม่เพียงพอต่อลูกค้า  
3. บางจังหวัด บางพื้นที่ยังไม่มีสาขา 
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(3) ร้าน Pure (Big C) 
 

ภาพที่ 2.7 
ตัวอย่างหน้าร้าน Pure 

 
 

จุดแข็ง:  
1. ตั้งอยู่ใน Big C ทำให้มีหลายสาขาและเข้าถึงได้ง่าย สามารถเลือกซื้อ

สินค้าพร้อมกันได้ 
2. สินค้ามีความหลากหลาย  
3. ราคาไม่แพง หลายสินค้าราคาเท่าร้านยาทั่วไป ส่วนหนึ่งอาจมาจากมี

ต้นทุนที่ต่ำ 
จุดอ่อน:  
1. บางช่วงเวลาไม่เจอเภสัชกรประจำร้าน 
2. การเป็นส่วนหนึ่งของ Big C ทำให้แบรนด์ไม่โดดเด่น ลูกค้าไม่เลือก

เดินเข้าไปที่ร้าน 
(4) ร้าน Fascino 

ร้าน Fascino เป็นร้านยาชุมชนที่มีประสบการณ์มากกว่า 40 ปีจากหน้า
โรงพยาบาลศิริราช มีการขยายสาขากว่า 100 สาขาท่ัวประเทศ แบ่งเป็นสาขาของบริษัทเองและเป็น
สาขาแฟรนไชส์ โดยแนวโน้มจะมีการเปิดร้านสาขาแฟรนไชส์เพิ่มมากขึ้น 
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ภาพที่ 2.8 
เครื่องหมายแบรนด์ Fascino 

 
 

จุดแข็ง: 
1. มีการใช้รูปแบบแฟรนไชส์ทำให้มีความสามารถในการขยายสาขาได้

จำนวนมาก 
2. มีการขายผ่านช่องทางออนไลน์ และมีสินค้าจำนวนมาก  
3. สาขาเดอะมอลล์ท่าพระเป็นโมเดลร้านรูปแบบใหม่ คือ Fascino Plus 

คือเป็น healthcare destination ที่มีความเป็น Lifestyle มากขึ้น 
4. มีโปรโมชันและกิจกรรมช่องทางออนไลน์อย่างต่อเนื่อง 
จุดอ่อน:  
1. จำนวนสาขายังไม่ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานครที่

มีอยู่ประมาณ 20 สาขา  
2. บางสาขามีท่ีจอดรถจำกัด  
3. สินค้าบางรายการมีราคาที่แพงกว่าร้านยาทั่วไป ในทำเลใกล้เคียงกัน  

(5) ร้าน Save Drug 
 

ภาพที่ 2.9 
เครื่องหมายแบรนด์ Save Drug 

 
จุดแข็ง:  
1. เป็นแบรนด์ที ่อยู ่ภายใต้กลุ ่ม BDMS ซึ ่งเป็นผู ้ประกอบการธุรกิจ

โรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ของประเทศไทย ทำให้ได้เปรียบในการแข่งขันหลายด้าน 
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2. ภาพลักษณ์ของแบรนด์ ให้ความสำคัญกับสินค้าที่มีนวัตกรรมทาง
การแพทย์ โดยเฉพาะอุปกรณ์ เครื่องมือทางการแพทย์ 

3. มีเภสัชกรและพนักงานประจำสาขาที่ให้บริการที่ดี เมื่อเปรียบเทียบ
กับร้านยาเชนสโตร์อื่น 

จุดอ่อน:  
1. จำนวนสาขาไม่เยอะมาก มีหลายสาขาอยู่ในโรงพยาบาล และอยู่ใน  

Big C ไม่สะดวกต่อลูกค้าท่ีไม่ได้ใช้บริการสถานที่ดังกล่าว 
(6) ร้าน iCare 
 

ภาพที่ 2.10 
เครื่องหมายแบรนด์ iCare 

 
 

จุดแข็ง:  
1. มีระบบสมาชิก ราคาสำหรับสมาชิกถือว่าถูกเมื่อเปรียบเทียบกับร้าน

เชนสโตร์อื่น ๆ  
2. มีจำนวนสาขา 26 สาขา ในละแวกใกล้เคียงมีเพียงแค่สาขาตลาดเสนีย์ 

(เพชรเกษม 28) แต่มีการขยายสาขาในช่วง 1-2 ปีที่ผ่านมาเป็นจำนวนเกือบเท่าตัว 
3. มีเภสัชกรให้คำปรึกษาและคำแนะนำดี ใกล้แหล่งชุมชน และมีที่จอด

รถ 
จุดอ่อน:  
1. ไม่มีช่องทาง E-Commerce 
2. จากการสำรวจสาขาอื่นนอกจากสาขาตลาดเสนีย์ บางสาขามีลูกค้า

น้อย แบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
(7) ร้านยา เอ็กซ์ต้า พลัส 

ร้านยา เอ็กซ์ต้า พลัส เป็นธุรกิจภายใต้บริษัท ซีพี ออลล์ จำกัด (มหาชน) 
เป็นร้านขายยาที่ได้รับใบอนุญาตประเภท ข.ย. 1 มีทั้งร้านยากั้นห้องอย่างเป็นสัดส่วนบริเวณร้าน  
7-Eleven และในรูปแบบร้าน Stand alone  
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ภาพที่ 2.11 
เครื่องหมายแบรนด์ eXta Plus 

 

 
 
จุดแข็ง:  
1. แบรนด์เป็นที่รู้จัก และมีการผูกติดกับร้านสะดวกซ้ือ 7-Eleven ทำให้

เป็นแบรนด์ทีแ่ข็งแกร่ง 
2. มีสาขาจำนวนหนึ่ง และมีศักยภาพที่จะขยายสาขาจำนวนมากได้อย่าง

รวดเร็ว 
3. มีแอปพลิเคชันและช่องทางออนไลน์ พร้อมทั้งมีบริการให้คำปรึกษา

เภสัชกรออนไลน์ 24 ชั่วโมง 
4. ช่วงเวลาทำการ 16 ช ั ่วโมง เช ่นเดียวกับสาขาอื ่น ๆ ส่วนใหญ่          

ซึ่งมากกว่าร้านยาทั่วไป 
จุดอ่อน:  
1. ขาดความน่าเชื่อถือในส่วนเภสัชกร เมื่อเทียบกับร้านยาเชนสโตร์อื่น ๆ  
2. บางสาขาไม่มีที่จอดรถ  
3. ช่องทางหน้าร้าน สินค้าไม่หลากหลาย มีสินค้านอกเหนือจากยารักษา

โรคไม่มาก  
2.1.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 

(1) ร้านยาทั่วไปแบบ Stand alone  
คู่แข่งทางอ้อมประเภทแรกเป็นร้านยาเดี่ยว ส่วนใหญ่เป็นร้านที่มีเจ้าของ

ทำหน้าที่เภสัชกรประจำร้านด้วย มีอยู่หลายร้าน ส่วนใหญ่แล้วตั้งอยู่พื้นที่ใกล้เคียงตลาดและชุมชน 
เช่น บริเวณเทอดไท—ตลาดพลู มีร้านเวลายา คลังยาตลาดพลู และบริเวณตลาดเดินเล่น—ท่าพระ  
มีร้านยาวีแคร์ (ซอยเทอดไท 33) แต่ก็มีบางร้านที่อยู่ใน Community mall หรือกลุ่มอาคารพาณิชย์
เช่น ร้านยากัลปพฤกษ์โอสถ 

Ref. code: 25666502030973WBV



23 

 

 

จุดแข็ง:  
1. เภสัชกรให้คำปรึกษาและแนะนำการใช้ยาดี 
2. ทำเลดี ใกล้แหล่งชุมชน มีการสัญจรไปมาจำนวนมาก 
3. ราคาไม่แพง อยู่ในเกณฑ์ปานกลาง 
จุดอ่อน:  
1. ส่วนใหญ่ไม่มีที่จอดรถ  
2. ร้านที ่ไม่ใช่เจ้าของทำหน้าที ่เภสัชกร มักขาดแคลนเภสัชกรหรือ 

เภสัชกรไม่ชำนาญและไม่ได้รับการฝึกอบรมมากเพียงพอ  
3. ปัจจัยเรื่องใกล้บ้าน สะดวก คุ้นเคยกับเภสัชกรเป็นปัจจัยหลัก 

(2) ร้านยาใบอนุญาตประเภท ข.ย. 2 และร้านที่ขายยาสามัญประจำบ้าน 
ร้านยาประเภทนี้คือร้านขายยาแผนปัจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยา

อันตรายหรือยาควบคุมพิเศษ (ข.ย. 2) ยาเหล่านี้ไม่ต้องใช้ใบสั่งแพทย์และ “ไม่ต้องมีเภสัชกร” 
ควบคุมร้าน ร้านประเภทเหล่านี้จะไม่มีเภสัชกรประจำ และจะขายยาสามัญประจำบ้าน ยารักษาโรค
พ้ืนฐาน และผลิตภัณฑ์ด้านสุขภาพอ่ืน ๆ โดยส่วนแบ่งการตลาดส่วนหนึ่งเป็นร้านสะดวกซื้อ ที่มีสาขา
จำนวนมากและเปิด 24 ชั่วโมง  

(3) ร้านขายยา Online  
คู่แข่งประเภทนี้คือผลิตภัณฑ์ยาทั่วไปหรือสินค้าที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ 

อื่น ๆ ที่ไม่ถูกควบคุม จะสามารถขายผ่านช่องทางออนไลน์ได้ มีตั้งแต่ของทางร้านเองไปจนถึงขาย
ร่วมกับร้านเชนสโตร์ หรือร้านสะดวกซื้อต่าง ๆ ทำให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้จำนวนมากและทำ 
โปรโมชันต่าง ๆ ได้มากกว่าร้านขายยาปกติ แต่จำนวนสินค้าที่ขายได้จะน้อยกว่า และไม่มีบริการให้
คำปรึกษากับเภสัชกร 

2.1.3.3 สินค้าทดแทน 
สินค้าทดแทนจะเป็นร้านยาเถื่อน ยาปลอมต่าง ๆ หรือสินค้าทดแทน 

อ่ืน ๆ มีผลกระทบต่อธุรกิจในระดับท่ีน้อยมาก จึงไม่วิเคราะห์รายละเอียดเพิ่มเติม 
2.1.4 โอกาสทางธุรกิจ 

1. ข้อกำหนด GPP ทำให้ร้านยาที่ไม่เข้าเกณฑ์ที่กำหนดต้องปิดตัวไปจำนวนหนึ่ง 
2. โครงการร้านยาชุมชนอบอุ่น เปิดโอกาสให้ร้านเข้าถึงชาวบ้านในชุมชนได้มาก

ขึ้น 
3. ความต้องการใช้ยาเพ่ิมขึ้นทั้งจากเทรนด์คนรักสุขภาพ จากโรคภัยไข้เจ็บ และ

จากสังคมผู้สูงอายุ  
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4. แนวโน้มการเติบโตของร้านยาเชนสโตร์ อันเนื ่องมาจากพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค 

2.1.5 อุปสรรคทางธุรกิจ 
1. การแข่งขันในร้านยาทั้งประเภทร้านยาเดี่ยวและร้านยาแบบเชนสโตร์มีการ

แข่งขันที่สูง 
2. มีร้านยาในพื้นที่ท่ีมีศักยภาพอยู่ก่อนแล้วจำนวนมาก 
3. ปัญหาขาดแคลนเภสัชกรที่สามารถทำงานระยะยาวได้ 
4. ปัญหาเศรษฐกิจทำให้คนระมัดระวังการใช้จ่ายเพิ่มข้ึน 
5. การสร้างความแตกต่าง เช่น การโฆษณา ทำได้ยาก เนื่องจากมีข้อกำหนด

จำนวนมาก 
 

2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

2.2.1 จุดแข็งขององค์กร 
1. มีผลิตภัณฑ์นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์ประเภทยาจัดจำหน่าย พร้อมทั้งมีบริการให้

คำปรึกษาด้านสุขภาพทั้งด้านยาและอาหาร 
2. เทคโนโลยีการจัดเก็บและวิเคราะห์ข้อมูลที่จะนำมาใช้ 
3. มีทีมผู้ช่วยผู้บริหารเป็นเภสัชกรและนักกำหนดอาหาร  

2.2.2 จุดอ่อนขององค์กร 
1. จำนวนเงินลงทุนน้อยเมื่อเทียบกับร้านยารูปแบบเชนสโตร์ 
2. ไมม่ีแผนทำคลังยาจัดเก็บของตัวเอง อาจทำให้มีปัญหาในการบริหารต้นทุนสินค้า 
3. ไม่มีประสบการณ์การทำธุรกิจ การสร้างแบรนด์ 

 
2.3 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความสำเร็จ 
 

2.3.1 เภสัชกร 
ด้วยข้อกำหนดของ GPP การเปิดร้านยาจำเป็นต้องมีเภสัชกรประจำร้านอย่าง

น้อย 1 คน ซึ่งร้านยาเชนสโตร์ที่มีแผนเปิดหลายสาขาในอนาคต ต้องมีการว่าจ้างเภสัชกรจำนวนมาก 
ปัญหาของการจ้างเภสัชกรคือค่าจ้างที่สูง แต่เติบโตช้าและมีเพดานค่าจ้าง ทำให้เภสัชกรจำนวนหนึ่ง
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เลือกทำงานบริษัทมากกว่าทำงานร้านยา เลือกทำงานร้านยาเชนสโตร์รายใหญ่ในตลาด และเลือกที่
จะเปิดร้านยาของตัวเอง 

2.3.2 ทำเลที่ตั้ง 
การขายยาและผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ มีข้อจำกัดในการโฆษณา ทำให้ร้านยาแต่ละร้าน

สร้างความแตกต่างได้ไม่มากนัก ปัจจัยสำคัญที่สุดที่ส่งผลต่อยอดขายจึงเป็นทำเลที่ตั้ง ว่าเหมาะสม
หรือไม่ เข้าถึงกลุ่มลูกค้าจำนวนมากได้หรือไม่ 

2.3.3 อัตรากำไร 
ด้วยการแข่งขันของร้านยาที่สูง ไม่สามารถตั้งราคาขายสูงกว่าตลาดได้ และมี

ต้นทุนที่สูงจากต้นทุนค่าจ้างเภสัชกร ต้นทุนผลิตภัณฑ์และต้นทุนค่าเช่าที่  ทำให้อัตรากำไรไม่สูงมาก
นัก เป็นความท้าทายที่ต้องมกีารบริหารจัดการต้นทุนให้ต่ำที่สุด  
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บทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
3.1 ข้อมูลองค์กร 
 

3.1.1 ชือ่ธุรกิจ 
ร้านยา DRUG Makmee สื่อถึงการเป็นร้านที่มีผลิตภัณฑ์ยาจำหน่ายจำนวนมาก 

มีสินค้าครบถ้วนตามความต้องการของลูกค้า อีกท้ังชื่อร้านยังสามารถผวนเป็นคำที่คล้ายคลึงกับคำว่า
ดีมาก ๆ ซ่ึงสื่อความหมายว่าร้านยา DRUG Makmee นั้น เป็นร้านยาที่ดีมาก ๆ  

3.1.2 ตราสัญลักษณ์ (Logo) 
 

ภาพที่ 3.1 
ตราสัญลักษณ์ร้านยา DRUG Makmee 

 
 
ตราสัญลักษณ์นี้เลือกใช้โทนสีน้ำเงินเข้มในการสื่อถึงความน่าเชื่อถือของร้านยา 

ความมั่นคง มั่นใจได้และสื่อถึงสุขภาพ ใช้ควบคู่กับสีเหลืองอ่อนทีใ่ห้ความรู้สึกถึงความสว่าง ความสด
ชื่นและความอบอุ่น โดยมีสีเขียวที่เป็นสีแทนการแพทย์และเภสัชกรรม 

ตราสัญลักษณ์มีรูปทรงเป็นยาแบบแคปซูลแนวนอน และมีเครื่องหมายบวกสื่อถึง
สัญลักษณ์ทางการแพทย์ สุขภาพ และสื่อถึงผลลัพธ์เชิงบวกของผลิตภัณฑ์ยารวมไปถึงความหมายของ
ชื่อร้านที่ว่า DRUG Makmee หรือความหมายที่ซ่อนอยู่คือคำว่าดีมาก ๆ ด้วย โดยมีการจัดวางและ
เพิ่มเส้นโค้ง (เดิมเป็นกิ่งใบมะกอกที่เป็นสัญลักษณ์ของเภสัชกรรม แต่มีการลดรูปเพื่อความสวยงาม) 
ทำให้ภาพรวมของตราสัญลักษณ์แสดงคล้ายรูปหน้าคนกำลังยิ้ม ให้อารมณ์เชิงบวกและดึงดูดลูกค้า 
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3.2 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 

ร้านยาเชนสโตร์ (Chain drug store) ที่ทุกคนนึกถึงเป็นอันดับแรก  
 

3.3 พันธกิจ (Mission) 
 

- ส่งมอบผลิตภัณฑ์คุณภาพในราคาที่เหมาะสม แก้ปัญหาสุขภาพอย่างตรงประเด็น 
- เป็นที่ปรึกษาการดูแลสุขภาพองค์รวมแก่ทุกคนในสังคม 
- สนับสนุนการเติบโตของพนักงานเคียงข้างไปกับองค์กร 
- เป็นผู้นำอุตสาหกรรม ในการนำนวัตกรรมและเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ 
- ขยายธุรกิจโดยคำนึงถึงผู้มีส่วนใดส่วนเสียทุกภาคส่วน เพ่ือการเติบโตต่อเนื่องอย่าง

ยั่งยืน 
 

3.4 เป้าหมาย (Goal) 
 

ธุรกิจนี้เริ่มต้นด้วยข้อจำกัดหลายประการ มีเป้าหมายที่ท้าทายเป็นอย่างมาก จึงจำเป็น
ที่จะต้องมีการวางแผนและตั้งเป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาวที่เหมาะสม เพ่ือให้การดำเนิน
ธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ได้ โดยมีเป้าหมาย ดังนี้ 

 
3.4.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 

1.ดำเนินงานในร้านยา สร้างระบบในการดำเนินกิจการด้านต่าง ๆ เพื่อเป็นร้าน
ยาต้นแบบของร้านยาเชนสโตร์สาขาถัด ๆ ไป 

2. สามารถทำกำไรขั้นต้นในสาขาต้นแบบได้ไม่ต่ำกว่า 100,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 1,200,000 บาทต่อปี  

3. สร้างการรับรู้ในแบรนด์ของธุรกิจ เพ่ือเป้าหมายเป็นแบรนด์ร้านยาเชนสโตร์ที่
แรกที่ทุกคนนึกถึง  

3.1. การรับรู้ของคนในพื้นทีบ่ริเวณร้านยาต้นแบบ มีอัตราการซื้อซ้ำไม่ต่ำกว่า 
50% และคนในพื้นท่ีรู้จักร้านยา DRUG Makmee ไม่ต่ำกว่า 80%  

3.2. การรับรู้ผ่านช่องทาง Online มียอดผู้ติดตามทุกช่องทางไม่ต่ำกว่า 
10,000 คน  
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3.4.2 เป้าหมายระยะยาว (5 ปี) 
1. สามารถเปิดสาขาร้านยาได้ตามแผนทุกปี คือปีที่ 2 เปิด 2 สาขา ปีที่ 3 เปิด 3 

สาขา ปีที่ 4 เปิด 3 สาขาและปีที่ 5 เปิด 3 สาขา รวมแล้วระยะเวลา 5 ปี เป้าหมายคือจำนวน 12 
สาขา 

2. สามารถสร้าง Economy of scale และสร้างอำนาจต่อรองกับซัพพลายเออร์
เพ่ือให้ได้ต้นทุนที่ต่ำ ที่สามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมระยะยาวได้  

3. ผลการดำเนินงานของธุรกิจสามารถมีกำไรเฉลี ่ยแล้วไม่ต่ำกว่าเดือนละ 
40,000 บาทต่อสาขาหรือรวมทั้งหมด ผลการดำเนินงานของธุรกิจ กำไรสุทธิไม่ต่ำกว่า 5,760,000 
บาทต่อปี 

4. เป็นแบรนด์ร้านยาที ่คนรู ้จักติดอันดับ TOP 10 เมื ่อสำรวจประชากรใน
ประเทศไทย  

5. มีอัตราการลาออกของพนักงานน้อยกว่า 20%  
6. เป็นบริษัทจำกัดที่มีระบบการทำงาน มีมาตรฐาน สามารถเตรียมตัวเพื่อ IPO 

ระดมทุนเพ่ิมเติมในเป้าหมายระยะถัดไปได้  
 
3.5 แนวทางกลยุทธ์ 
 

3.5.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level) 
กลยุทธ์ระดับองค์กรจะเป็นกลยุทธ์มุ่งเน้นการเติบโต (Growth strategies) เน้น

การเติบโตของสาขาร้านยาต้นแบบให้มีความสมบูรณ์มากที่สุด โดยจะเป็นการเพิ่มผลิตภัณฑ์และ
บริการจากร้านยาทั่วไป จากนั้นจะเน้นไปที่การขยายสาขาร้านยาออกไปให้ครอบคลุมพ้ืนที่สำคัญของ
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3.5.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level) 
ในระดับของธุรกิจ จะใช้กลยุทธ์มุ ่งเน้นที ่ความแตกต่าง (Differentiation) 

เนื่องจากในตลาดมีคู่แข่งที่ทำต้นทุนได้ต่ำกว่าอยู่หลายราย การจะแข่งขันด้านราคาโดยตรงจะสู้คู่แข่ง
ได้ยาก อีกท้ังร้านยาประเภทข.ย. 1 ส่วนใหญ่แล้วมีผลิตภัณฑ์และบริการที่เหมือนกัน มีความแตกต่าง
อยู่น้อย กลยุทธ์ของธุรกิจจึงเน้นที่การสร้างความแตกต่าง โดยจะแตกต่างในส่วนของบริการให้
คำปรึกษาจากนักกำหนดอาหารและเทคโนโลยีที่นำมาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลของลูกค้า เพื่อสร้าง
ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และบริการอย่างต่อเนื่อง  
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3.5.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Level)  
เพ่ือให้การปฏิบัติงานเป็นไปได้อย่างต่อเนื่องและตรงกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและ

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ จึงต้องมีการวางแผนงานส่วนของกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการด้วย โดยจะแบ่งกลยุทธ์
ออกเป็น 3 สายงาน คือ กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์การดำเนินการ และกลยุทธ์การเงิน รายละเอียดดัง
จะกล่าวในบทต่อไป 

 
3.6 แบบจำลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 

3.6.1 Customer Segment 
กลุ่มลูกค้าจะเป็นคนที่มีความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ยารักษาโรค ยาสามัญประจำ

บ้าน อาหารเสริม อุปกรณ์การแพทย์และผลิตภัณฑ์ความงาม โดยการแบ่งกลุ่มลูกค้าของ DRUG 
Makmee จะมีเป้าหมายกลุ่มลูกค้าหลักคือกลุ่มวัยทำงานที่รักสุขภาพ มีผู้สูงอายุอาศัยร่วมกันและใช้
เวลาส่วนใหญ่ในการทำงาน เนื่องจากกลุ่มนี้จะมีเวลาไม่มาก เมื่อใช้บริการร้านไหนแล้วถูกใจ มี
แนวโน้มจะใช้บริการต่อเนื่อง อีกท้ังกลุ่มนี้มีกำลังซื้อ โดยสามารถซ้ือผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์ตัวเองและ
สนับสนุนบุคคลในครอบครัวได้ 

3.6.2 Value Proposition 
สินค้าที่จำหน่ายจะเป็นผลิตภัณฑ์ยา อาหารเสริม และอุปกรณ์การแพทย์ที่

ทันสมัย สอดคล้องกับความต้องการปัจจุบันล่าสุด ในส่วนของการบริการจะมีบริการให้คำแนะนำจาก
เภสัชกรและนักกำหนดอาหารที่จะแนะนำการใช้ยารักษาโรคและอาหารเพื่อการรักษาโรค  รวมไปถึง
โภชนาการเพื่อสุขภาพได้ นอกจากสินค้าและบริการดังกล่าวแล้ว DRUG Makmee จะมีการส่งมอบ
คุณค่าด้านราคา ความสะดวกทั้งทางกายและทางใจในการเข้าถึงสินค้าและบริการให้แก่กลุ่มลูกค้า
ของเรา 

3.6.3 Channels 
ช่องทางการจัดจำหน่ายหลักจะเป็นช่องทางหน้าร้าน ในส่วนของการบริการให้

คำแนะนำจะมีการให้บริการช่องทางออนไลน์ควบคู่ไปด้วย และในอนาคตจะมีการเพิ ่มช่องทาง  
E-Commerce เพ่ือการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มากขึ้นอีกช่องทางหนึ่ง 

3.6.4 Customer relationships 
ในส่วนนี้จะมีการใช้ช่องทางออนไลน์และช่องทางหน้าร้านในการติดต่อสื่อสาร 

ประชาสัมพันธ์และให้บริการต่าง ๆ การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าจะเริ่มจากการให้คำปรึกษาและ
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คำแนะนำด้วยความจริงใจ รักษาผลประโยชน์ของลูกค้าเป็นสำคัญ โดยจะมีระบบสมาชิกและ 
โปรโมชันต่าง ๆ เพื่อสิทธิประโยชน์ของลูกค้าที่มากข้ึน 
 

ตารางท่ี 3.1 
Business Model Canvas 

Key 
Partner 

Key Activities 
Value 

Proposition 
Customer 

Relationships 
Customer 
Segments 

— ยี่ปั๊วขาย
ส่งยา 
— ตัวแทน
จำหน่ายยา
และสินค้าที่
เกี่ยวข้อง 
— บริษัท
ผลิตและ
นำเข้าสินค้า 

— บริการให้คำปรึกษา
โดยเภสัชกรและนัก
กำหนดอาหาร 
— แนะนำผลิตภัณฑ์ที่
เหมาะสมกับอาการ
แบบตรงไปตรงมา 
— สร้างการจดจำ 
แบรนด์ที่ดี 

— ผลิตภัณฑ์ยา 
อาหารเสริม และ
อุปกรณ์
การแพทย์ที่
ทันสมัย 
สอดคล้องกับ
ความต้องการ
ปัจจุบันล่าสุด 
— ราคาและ
ความสะดวกทั้ง
ทางกายและทาง
ใจในการเข้าถึง
สินค้าและบริการ 

— การให้คำปรึกษา
และคำแนะนำด้วย
ความจริงใจ รักษา
ผลประโยชน์ลูกค้า
เป็นสำคัญ 
— ระบบสมาชิก 
— โปรโมชัน 

— กลุ่มวัย
ทำงานที่รัก
สุขภาพ มี
ผู้สูงอายุ
อาศัย
ร่วมกันและ
ใช้เวลาส่วน
ใหญ่ในการ
ทำงาน Key Resources Channels 

— ผู้ช่วยผู้บริหารเป็น
เภสัชกรและนักกำหนด
อาหาร 
— เภสัชกรประจำร้าน 
— ข้อมูลลูกค้าและคู่
ค้า  
ซัพพลายเออร์ 
— แหล่งเงินทุน 

— หน้าร้าน 
— บริการออนไลน์ 
— E-Commerce 
(ระยะถัดไป) 

Cost Structure Revenue Streams 

— ต้นทุนสินค้า                   — ต้นทุนเภสัชกรประจำ
ร้าน 
— ต้นทุนออกแบบและตกแต่งร้าน  
— ค่าใช้จ่ายทางการตลาด      — ต้นทุนอุปกรณ์ในร้าน  

— รายได้จากการขายสินค้า  
— ค่าบริการด้านการกำหนด
อาหารและโภชนาการที่เพ่ิมเติม 
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3.6.5 Revenue Streams 
รายได้หลักของธุรกิจจะเป็นรายได้จากการขายสินค้าต่าง ๆ และมีรายได้เพ่ิมเติม

จากค่าบริการด้านการกำหนดอาหารและโภชนาการ ส่วนที่เพ่ิมเติมจากการแนะนำตามปกติ 
3.6.6 Key Resources 

ทรัพยากรที่สำคัญในธุรกิจมีด้วยกันหลายส่วน ประกอบด้วย ส่วนที่หนึ่งแหล่ง
เงินทุน สำหรับเปิดร้านสาขาใหม่ ตกแต่งร้านและซื้อผลิตภัณฑ์เตรียมพร้อมสำหรับการขายทรัพยากร 
ส่วนที่สองคือบุคลากร ไม่ว่าจะเป็นผู้บริหาร ผู้ช่วยผู้บริหารทีเ่ป็นเภสัชกรและนักกำหนดอาหาร และ
เภสัชกรประจำร้านทุกคน โดยอีกหนึ่งทรัพยากรสำคัญคือข้อมูลลูกค้าและคู่ค้า ซัพพลายเออร์ต่าง ๆ 
ของธุรกิจนี้ 

3.6.7 Key Activities 
กิจกรรมหลักของเราคือการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ยาและสินค้าเพื ่อสุขภาพที่

เกี่ยวข้อง และการบริการให้คำปรึกษาโดยเภสัชกรและนักกำหนดอาหาร โดยมีการแนะนำผลิตภัณฑ์
ที่เหมาะสมกับอาการแบบตรงไปตรงมา ไม่มีการแนะนำเพื่อผลประโยชน์แอบแฝงทางธุรกิจ รวมไปถึง
กิจกรรมการสร้างการจดจำแบรนด์ที่ดี จะเป็นกิจกรรมหลักอย่างหนึ่งของร้านยารูปแบบเชนสโตร์นี้ 

3.6.8 Key Partners 
เนื่องจากรูปแบบธุรกิจเป็นการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ยาและสินค้าเพื่อสุขภาพที่

เกี่ยวข้อง ซึ่งผลิตภัณฑ์ดังกล่าวเป็นการจำหน่าย ไม่ใช่การผลิตสินค้าเอง พันธมิตรทางธุรกิจหลักที่
สำคัญจึงเป็นผู้ผลิตและจัดจำหน่ายยา ไม่ว่าจะเป็นยี่ปั๊วขายส่งยา ตัวแทนจำหน่ายยาและสินค้าที่
เกี่ยวข้อง และบริษัทผลิตและนำเข้าสินค้า 

3.6.9 Cost Structure 
ต้นทุนของธุรกิจมีอยู่ด้วยกันหลายส่วน จำแนกได้เป็นต้นทุนสินค้า ต้นทุนเภสัช

กรประจำร้าน ต้นทุนออกแบบและตกแต่งร้าน ค่าใช้จ่ายทางการตลาด และต้นทุนอุปกรณ์อื่น ๆ ใน
ร้าน 
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บทที่ 4 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 

4.1 วัตถุประสงค์ของการวิเคราะห์ 
 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติ ความต้องการ และปัจจัยสำคัญของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ 

2. เพื่อศึกษาแนวโน้มความต้องการของผู้บริโภค ในส่วนของสินค้าประเภทยา และ
ผลิตภัณฑ์สุขภาพที่เก่ียวข้องอ่ืน ๆ  

3. เพ่ือศึกษาความแตกต่างของกลุ่มลูกค้าร้านยาเดี่ยวและร้านยาเชนสโตร์ 
4. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจร้านยา Chain Store 

 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

ทำให้ทราบถึงพฤติกรรม ทัศนคติ ความต้องการ และปัจจัยสำคัญของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจเลือกซื ้อสินค้าและบริการ รวมไปถึงแนวโน้มความต้องการสินค้า และสามารถนำผล
การศึกษาไปใช้ในการประเมินและวางแผนกลยุทธ์ของธุรกิจด้านต่างๆ ทั้งด้านการตลาด ด้านการ
ปฏิบัติการ และด้านการเงินได ้ 

 
4.3 ระเบียบวิธีการวิจัย 
 

เพื่อให้ได้มาซึ่งความหลากหลายของข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา ครอบคลุมมุมมองทุกมิติ 
และตรงกับกลุ่มลูกค้าที่เป็นเป้าหมาย จึงแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 แหล่ง คือ 

1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ที่จะเป็นการสัมภาษณ์ปลายเปิดกับบุคคลตัวแทนของคน
สองกลุ่มคือ ตัวแทนผู้บริโภค และตัวแทนเภสัชกรที่มีประสบการณ์ 

2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากการสำรวจตลาดและ
ความคิดเห็นของผู้บริโภคทั้งจากสถานที่จริง จากบทความ และจากแหล่งข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต 
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4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งที่มาของข้อมูล 
 

4.4.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก 
การสัมภาษณ์จะแบ่งเป็นตัวแทนผู้บริโภคและตัวแทนเภสัชกรที่มีประสบการณ์ 

รวมทั้งหมด 10 คน แบ่งเป็นตัวแทนเภสัชกร 2 คนและตัวแทนผู้บริโภค 8 คน โดยจะเป็นผู้ที ่มี
คุณลักษณะคือ อายุ 30 ปีขึ้นไป มีผู้สูงอายุหรือเด็กอาศัยร่วมด้วย มีการซื้อยาเป็นประจำ (อย่างน้อย 
1 ครั้งต่อเดือน) 

4.4.1.1 ประเด็นคำถามการสัมภาษณ์ผู้บริโภค 
- ความถี่ในการซื้อสินค้าจากร้านยา  
- ช่วงเวลาที่ซื้อเป็นประจำ (ถ้ามี)  
- ประเภทยาหรือผลิตภัณฑ์ที่ซื้อประจำ  
- รูปแบบการซื้อ เป็นการซื้อรักษาตามอาการหรือซื้อเก็บสต๊อกเป็นประจำ 
- งบประมาณหรือค่าเฉลี่ยที่ซื้อต่อครั้ง  
- ร้านที่ซื้อเป็นร้านอะไร รูปแบบไหน มีแบรนด์หรือไม่ 
- เป็นร้านประจำหรือไม่ 
- ปัจจัยสำคัญท่ีเลือกซื้อร้านนี้  
- (ถ้ามีร้านประจำ) อะไรทำให้ไว้ใจร้านนี้และซื้ออย่างต่อเนื่อง 
- ปัจจัยอะไรที่จะเปลี่ยนร้าน 
- คิดเห็นอย่างไรกับร้านยาเชนสโตร์กับร้านยาทั่วไป 
- ถ้ามีร้านยาเปิดใหม่ ปัจจัยสำคัญอะไรที่จะทำให้ซื้อร้านดังกล่าว 
- นอกจากสินค้าประเภทยาแล้ว มีซื้อสินค้าอะไรบ้าง 
- สินค้าประเภทอาหารเสริม วิตามิน ผลิตภัณฑ์ความงาม มีการซื้อบ้าง

หรือไม่ เป็นสินค้าอะไร 
- สินค้าดังกล่าวซื้อจากร้านค้าประเภทไหน 
- หากมีนักกำหนดอาหารหรือผู้เชี่ยวชาญ จะเป็นปัจจัยในการซื้อหรือไม่ 
- ข้อคิดเห็น ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมสำหรับร้านยา 

4.4.1.2 ประเด็นคำถามการสัมภาษณ์เภสัชกร 
- ประสบการณ์ในการทำงาน 
- ประเภทของร้านยาที่เคยมีประสบการณ์ทำงาน 
- ลักษณะการซื้อของลูกค้าของแต่ละร้าน 
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- ผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าซื้อเป็นประจำ 
- จำนวนลูกค้าในแต่ละช่วงเวลา 
- ลักษณะของลูกค้า และข้อสังเกตที่พบ 
- ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่สำคัญในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
- สัดส่วนลูกค้าสมาชิกร้านกับลูกค้าท่ัวไป รวมถึงลูกค้าประจำ (ถ้ามี)  
- สัดส่วนยอดขายของแต่ละประเภทสินค้า 
- ค่าเฉลี่ยการซื้อต่อบิลของแต่ละร้าน 
- ค่าเฉลี่ยจำนวนลูกค้าหรือจำนวนบิลต่อวันของแต่ละร้าน 
- ลักษณะการทำงานและความแตกต่างของร้านยาเดี ่ยวกับร้านยา 

เชนสโตร์  
- กรณีศึกษาที่น่าสนใจ เกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกค้า หรือกรณีที่ส่งผลต่อ

ร้านยา 
- ข้อเสนอแนะ ข้อคิดเห็นเพ่ิมเติม เกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกค้า 

4.4.2 การสำรวจพฤติกรรมลูกค้าหน้าร้านยา 
นอกจากการสัมภาษณ์แล้ว ได้มีการสำรวจพฤติกรรมลูกค้าร้านยาในหลากหลาย

รูปแบบของร้าน เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมของลูกค้า และปัจจัยที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้าใน
แต่ละร้าน 

4.4.3 การสำรวจจากบทความและสื่อทางอินเทอร์เน็ต 
การสำรวจข้อมูลส่วนนี ้มีความสำคัญในเชิงของปริมาณความคิดเห็นและ

ข้อเท็จจริงที่มีการนำเสนอในหลากหลายรูปแบบและหลากหลายช่องทาง วิธีการเก็บข้อมูลจะเป็นการ
สำรวจและวิเคราะห์ความน่าเชื่อของข้อมูลอย่างละเอียดก่อนนำมาวิเคราะห์ร่วมกับวิธีการอื่น ๆ 
ต่อไป  

 
4.5 ผลการศึกษา 
 

จากการศึกษาทั้งการสัมภาษณ์เชิงลึก การสำรวจพฤติกรรมลูกค้าร้านยาที่สถานที่จริง
และการสำรวจจากบทความและสื่อทางอินเทอร์เน็ต พบประเด็นที่น่าสนใจ สามารถสรุปได้ดังนี้  

1. ผู้บริโภคทั้ง 8 คนที่สัมภาษณ์มีช่วงเวลาที่เข้าร้านยาประจำคือ ช่วงเวลาหลังเลิกงาน 
(ช่วงเวลา 19.00 น. - 20.00 น.) แต่อย่างไรก็ดี มีผู้บริโภคจำนวนไม่น้อยที่มีการซื้อยาจากร้านยา
ช่วงเวลาเที่ยงเป็นต้นไปเช่นกัน  
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2. ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการซื้อยาลักษณะซื้อตามอาการท่ีเกิดข้ึน เช่น ปวดหัว เป็นไข้หวัด 
แพ้อากาศ ปวดเมื่อยเนื้อตัว ในขณะที่ส่วนน้อยจะเป็นการซื้อยาเก็บเป็นสต๊อกประจำบ้าน ในกลุ่มนี้
จะพบได้มากในผู้บริโภคที่มีโรคประจำตัวเป็นโรคไม่ติดต่อ ที่ต้องทานยาเป็นประจำ และผู้ที่มีสมาชิก
ในบ้านจำนวนมาก โดยเฉพาะมีผู้สูงอายุร่วมด้วย  

3. การสัมภาษณ์ตัวแทนผู้บริโภค 7 คนจาก 8 คน บอกว่าแบรนด์ของร้านขายยาไม่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ มีจำนวน 3 คนที่ไม่มีร้านยาประจำ โดยมีบางส่วนบอกว่าไม่สามารถจำชื่อร้านที่
ตนเองซื้อบ่อย ๆ ได้  

4. ปัจจัยสำคัญในการเลือกซื้อคือเรื่องของทำเล ที่สะดวกในขณะนั้น ในการสัมภาษณ์
ตัวแทนผู้บริโภคท้ัง 8 คนนิยมซื้อร้านยาทีเ่ป็นทางผ่านในการเดินทางกลับบ้าน โดยเฉพาะอย่างยิ่งร้าน
ยาที่ผู้บริโภคเลือกซื้อเป็นประจำ จำเป็นต้องเป็นร้านยาที่เป็นทางผ่านหรือสะดวกในการเดินทาง ไม่
ต้องเสียเวลาเดินทางเพ่ิมเติม (เป็นร้านยาที่เดินทางผ่าน หรือมีท่ีจอดรถสะดวกในการแวะ)  

5. เมื่อผู้บริโภคเลือกซื้อร้านยาตามความสะดวกด้านทำเลแล้ว ปัจจัยสำคัญที่ทำให้มี
การซื้ออย่างต่อเนื่องคือ การบริการของพนักงานและคำแนะนำของเภสัชกรประจำร้าน โดยมีปัจจัยที่
สำคัญรองลงมาคือ ปัจจัยด้านราคา ที่ต้องไม่แตกต่างจากร้านยาอื่นที่มีความสะดวกใกล้ เคียงกัน 
ผู้บริโภคพร้อมที่จะเปลี่ยนร้านประจำหากมีการเปลี่ยนแปลงเภสัชกรหรือพนักงานแล้วมีการบริการ 
การให้คำแนะนำที่แย่ลง  

6. ในการเปิดร้านขายยาร้านใหม่ ปัจจัยที่ดึงดูดผู้บริโภคคือที่ตั้งของร้านที่สะดวกกว่า
ร้านเดิมที่เคยซื้อ และราคาของสินค้า ในกรณีที่มีความแตกต่างกันอย่างชัดเจน  

7. ผู้บริโภคบางส่วนมีมุมมองร้านยาและร้านที่ขายอาหารเสริม และ/หรือวิตามินแยก
ออกจากกัน โดยมองว่าร้านยาคือสถานที่ขายยาสามัญและยารักษาโรค ส่วนสินค้าประเภทอาหาร
เสริม เครื่องสำอาง ผลิตภัณฑ์ความงาม จะเลือกซื้อจากร้านอ่ืน ๆ ในการสำรวจร้านยาเดี่ยวที่มี
ยอดขายสินค้าประเภทยาที่สูง มักจะมียอดขายสินค้าประเภทอาหารที่ไม่ดีเท่าไรนัก 

8. ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารเสริม วิตามิน หรือผลิตภัณฑ์ความ
งาม ที่แตกต่างจากการเลือกซื้อร้านยา เช่น แบรนด์ของร้านมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ ราคาและ
โปรโมชันมีผลต่อการตัดสินใจมากกว่าการซื้อยาจากร้านยา  

9. ผู้บริโภคส่วนใหญ่เชื่อคำแนะนำด้านอาหารเสริม อาหารเพื่อสุขภาพ และการรักษา
โรคจากสื่อทางออนไลน์ หรือจากคนที่มีอิทธิพลในโลกโซเชียล มากกว่าคำแนะนำจากพนักงานขาย 
และส่วนใหญ่ไม่รู้จักนักกำหนดอาหาร เข้าใจแต่เพียงนักโภชนาการ จึงไม่แน่ใจว่าถ้ามีผู้เชี่ยวชาญ
ให้บริการด้านนี้ จะเพ่ิมการซื้อสินค้าท่ีเกี่ยวข้องหรือไม่  
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10. ร้านขายยาที่มีระบบสมาชิก มียอดขายโดยเฉลี่ยที่มากกว่าร้านขายยาที่ไม่มีระบบ
สมาชิก และสัดส่วนของลูกค้าประเภทสมาชิกอยู่ที่ 35% โดยประมาณ  

11. ร้านยาเดี่ยวและร้านยาเชนสโตร์ (เฉพาะร้านที่มีภาพลักษณ์เป็นร้านยาอย่างเดยีว) 
มีสัดส่วนยอดขายสินค้าคล้ายคลึงกัน คือสินค้าประเภทยาอันตราย มียอดขายประมาณ 35% ของ
ยอดท้ังหมด สินค้าประเภทยาบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายหรือยาควบคุมพิเศษ ยาสามัญประจำบ้าน 
ยาแผนโบราณ มียอดขายลดหลั่นลงมาที่ประมาณอย่างละ 10-12% ของยอดทั้งหมด ในขณะที่มี
ยอดขายประเภทอาหารอยู่ที่ประมาณ 15% และเครื่องสำอางประมาณ 7% ของยอดทั้งหมด 

12. ยาประเภทยาอันตราย และยาควบคุมพิเศษ ผู้บริโภคบางส่วนมีมุมมองที่แตกต่าง
กัน บางส่วนเจาะจงว่าต้องเป็น Original brand เท่านั้น ทำให้ร้านขายยาไม่สามารถจำหน่ายแต่เพียง
ยาอันตรายที่เป็นแบรนด์ไทยได้ ถึงแม้ว่าสรรพคุณ คุณภาพของยาจะเหมือนหรือใกล้เคียงกันและมี
อัตราส่วนกำไรที่ดีกว่าก็ตาม 

13. ผู้บริโภคที่สูงอายุหรือมีการซื้อยาเพื่อใช้สำหรับผู้สูงอายุ มีแนวโน้มในการเลือกซื้อ
จากร้านยามากกว่าผู้บริโภคที่อายุน้อย โดยผู้บริโภควัยเริ่มต้นทำงานมักจะใช้สิทธิประกันในการรับยา 
และ/หรือได้รับยาจากที่ทำงานประจำอยู่ รวมไปถึงไม่บริโภคยาเลย ส่วนผู้บริโภคที่เป็นเด็กเล็กมี
แนวโน้มที่ผู้ปกครองจะพาเข้ารับบริการที่โรงพยาบาลมากกว่าร้านขายยาทั่วไป  
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บทที่ 5 
กลยุทธก์ารตลาด 

 
5.1 การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Segmentation)  
 

เนื่องจากสินค้าประเภทยาและอาหารเป็นสินค้าที่เป็นปัจจัยสี่ มีความจำเป็นต่อทุกคน 
การแบ่งกลุ่มส่วนแบ่งทางการตลาดจึงมีความหลากหลาย สามารถสรุปหลักเกณฑ์การแบ่งส่วนได้ดังนี้  

 
5.1.1 เกณฑ์ภูมิศาสตร์  

การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้ข้อมูลทางภูมิศาสตร์หรือสถานที่ตั้งของร้านยาเป็นตัว
แบ่งกลุ่ม  

- จังหวัด: กรุงเทพมหานคร จังหวัดปริมณฑล จังหวัดใหญ่ของแต่ละภาค      
และจังหวัดอ่ืน ๆ  

- ที่ตั้ง: ชุมชน อาคารพาณิชย์ Community mall ห้างสรรพสินค้า และใกล้เคียง
โรงพยาบาล 

5.1.2 เกณฑ์ประชากรศาสตร์  
การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลักเกณฑ์ด้านประชากรหรือผู้บริโภคเป็นตัวแบ่งกลุ่ม 
- อายุ: อายุน้อยกว่า 10 ปี อายุ 10-23 ปี อายุ 23-30 ปี อายุ 30-55 ปี และอายุ

มากกว่า 55 ปี 
- ขนาดครอบครัว: อาศัยคนเดียว อาศัยเป็นคู่ อาศัยร่วมกับเด็ก อาศัยร่วมกับ

ผู้สูงอายุ และอาศัยร่วมกันเป็นครอบครัวใหญ่ 
- ระดับรายได:้ แบ่งตามระดับช่วงของรายได้  

5.1.3 เกณฑ์พฤติกรรมศาสตร์  
การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้ข้อมูลด้านพฤติกรรมเป็นตัวแบ่งกลุ่ม 
- ความใส่ใจต่อสุขภาพ  
- พฤติกรรมการรับประทานอาหารและยา 
- พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า เช่น นาน ๆ ซื้อที ซื้อเรื่อย ๆ ปกติ และซื้อตาม

โอกาส 
- พฤติกรรมการซื้อของ Online/ Offline 
- พฤติกรรมการขับรถ (รูปแบบ ความถ่ี)  

Ref. code: 25666502030973WBV



38 

 

 

5.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Target market) 
 

เมื่อพิจารณาข้อมูลปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในของธุรกิจร้านขายยา ประกอบกับ
การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดข้างต้น โดยจะพิจารณาจากขนาดและความสามารถในการเติบโตของ
กลุ่ม ความยากง่ายในการเข้าถึงลูกค้าของกลุ่มที่เลือก ช่องว่างในการเข้าถึงกลุ่มที่เลือก และเป็น
กลุ่มเป้าหมายที่มีศักยภาพและสอดคล้องกับแผนการพัฒนาธุรกิจ โดยกลุ่มเป้าหมายหลักที่เลือกนั้น  
มีดังนี ้

- กลุ่มผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ในบริเวณที่เป็นย่านพักอาศัยไม่
ไกลจากตัวเมืองมากนัก 

- กลุ่มผู้บริโภคที่สะดวกในการเดินทางไปร้านที ่ตั ้งอยู่ใน Community mall หรือ
อาคารพาณิชย์ที่มีท่ีจอดรถและตั้งอยู่ภายนอกห้าง  

- กลุ่มผู้บริโภคที่อยู่ในวัยทำงาน อายุ 30-55 ปี มีกำลังซื้อระดับหนึ่ง กล่าวคือ มีรายได้
มากกว่า 20,000 บาทต่อเดือน  

- กลุ่มผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่กับครอบครัว มีเด็กหรือมีผู้สูงอายุอาศัยร่วมด้วย  
- กลุ่มผู้บริโภคที่มีความใส่ใจต่อสุขภาพ ใส่ใจในการเลือกรับประทานอาหารและยา 

 
5.3 การวางตำแหน่งทางการตลาด (Market Positioning) 
 

5.3.1 Positioning Statement 
สำหรับผู้ที่ใส่ใจสุขภาพ อาศัยร่วมกับคนในครอบครัว ร้านยา DRUG Makmee 

คือร้านขายยาที ่มีผลิตภัณฑ์หลากหลาย ทั้งยารักษาโรค ยาสามัญประจำบ้าน อาหารเสริมและ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพอ่ืน ๆ ส่งมอบประสบการณ์ที่ดีด้วยความสะดวกสบายทางกายและทางใจ เสริม
ด้วยการบริการให้คำปรึกษาจากเภสัชกรและนักกำหนดอาหารที่มีประสบการณ์ สามารถไว้วางใจได้ 

5.3.2 Perceptual Map 
จากการวิเคราะห์กลุ่มตลาดของธุรกิจ สามารถประเมินและกำหนดตำแหน่งของ

ร้านยา DRUG Makmee ตามเป้าหมายของกิจการได้โดยการใช้เกณฑ์พิจารณา 2 หลักเกณฑ์ คือ  
5.3.2.1 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 

การพิจารณาในมุมของความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เกิดจากการที่ร้าน
ขายยาสามารถเพ่ิมผลิตภัณฑ์อื่น ๆ ในการขายได้ ไม่จำเป็นต้องเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทยาเพียงอย่าง
เดียว ทำให้หลายร้านยามีสัดส่วนการขายผลิตภัณฑ์อื่น ๆ (คือไม่ใช่ยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ) 
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ไม่ว ่าจะเป็นยารักษาโรคแผนไทย แผนจีน ยาโบราณ อาหารเสริม วิตามินต่าง ๆ เวชภัณฑ์ 
เครื่องสำอาง เครื่องมือแพทย์ รวมไปถึงสินค้าอุปโภคอ่ืน ๆ จนกระท่ังหลายแบรนด์มีสัดส่วนยอดขาย
สินค้าชนิดอื่น ๆ มากกว่าผลิตภัณฑ์ประเภทยา สร้างการรับรู้ของผู้บริโภคถึงสินค้าชนิดอื่น ๆ นั้น จึง
เป็นที่มาของการพิจารณาในแง่ของความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ โดยวัดจากการสำรวจชนิดของ
สินค้า รายงานสัดส่วนยอดขายของแต่ละผลิตภัณฑ์ และมุมมองของลูกค้าต่อแบรนด์นั้น 

5.3.2.2 จำนวนสาขา 
ในการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่าปัจจัยสำคัญในการเลือกร้านยาคือ

เรื ่องของทำเล ความสะดวกในการเดินทางไปที่ร้าน การมีจำนวนสาขาที่มากย่อมเข้าถึงลูกค้าได้
มากกว่าและส่งผลดีต่อแบรนด์ของร้านยาประเภท Chain Store มากกว่า ในการพิจารณาปัจจัยเรื่อง
จำนวนสาขาจะพิจารณาจำนวนสาขาของแบรนด์ที่มีสาขาอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็น
หลักตามเป้าหมายของธุรกิจ 

 
ภาพที่ 5.1 
ตำแหน่งทางการตลาดของแบรนด์ 
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5.4 กลยุทธ์ตราสินค้า (Branding Strategy)  
 

ธุรกิจร้านขายยาประเภท Chain Store จำเป็นต้องมีกลยุทธ์ตราสินค้าที่ชัดเจน เพ่ือ
สร้างความแตกต่าง ทำให้ผู ้บริโภคสามารถจดจำและเลือกใช้บริการแบรนด์ของเรา โดยสามารถ
กำหนด Brand DNA ของ DRUG Makmee ได้ ดังนี้  

1. สะดวก (Convenient) คือสะดวกในการเข้าถึงร้าน และสะดวกในการเลือกซื้อสินค้า
ที่ต้องการ 

2. ครบครัน (Complete) คือมีสินค้าและบริการที่ตอบโจทย์ด้านยา อาหารและสินค้า
เพ่ือสุขภาพอย่างครบครัน  

3. ไว้ใจได้ (Reliable) คือสามารถให้ความไว้วางใจในสินค้าและบริการทุกอย่างของร้าน
ได ้สามารถปรึกษาข้อสงสัยด้านการใช้ยาและสุขภาพได้ทุกเรื่อง 

ในการกำหนด Brand DNA จะมีองค์ประกอบที่ต้องมี 4 ด้าน ได้แก่ คุณลักษณะ 
(Attributes) คุณค่า (Values) บุคลิกของแบรนด์ (Personalities) และคุณประโยชน์ (Benefits) 
สามารถสรุปได้ ดังนี้  

5.4.1 คุณลักษณะ (Attributes) 
ประกอบด้วย 
- Customized Product 
- Easy to buy  
- Knowledge  
- Product Variety 
- Service mind  
- Professional pharmacist 
- Professional Dietitian  

5.4.2 คุณค่า (Values) 
ประกอบด้วย 
- Reasonable Price 
- Comfortable 
- Experience  
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5.4.3 บุคลิกของแบรนด์ (Personalities) 
ประกอบด้วย 
- Responsible 
- Friendly 
- Smart 

5.4.4 คุณประโยชน์ (Benefits) 
ประกอบด้วย 
- Effective  
- Healthy 
- Satisfying 

 
ภาพที่ 5.2 
Brand DNA ของธุรกิจ 
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5.5 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ คือกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่ทางธุรกิจได้
นำมาใช้เพื่อกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ตาม
เป้าหมายของธุรกิจที่วางเอาไว้ โดยมีองค์ประกอบ ได้แก่ 

 
5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product Strategy) 

กลยุทธ์ของธุรกิจจะเป็นการสร้างความแตกต่างโดยการมีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย 
มีสินค้าที่เกี่ยวกับความงามที่เป็นไปตามกระแสปัจจุบันเพิ่มเติมขึ้นมา มีการให้ความสำคัญกับการ
บริการของเภสัชกรเป็นพิเศษ และมีการเพิ่มในส่วนของการบริการจากนักกำหนดอาหาร  ซึ่งเป็นสิ่งที่
ร้านขายยาทั่วไปยังไม่มีบริการส่วนนี้ มีรายละเอียด ดังนี้  

5.5.1.1 สินค้าสำหรับจำหน่าย 
(1) ยาอันตราย ยาแบรนด์ไทย 

ยาในกลุ่มประเภทยาอันตราย เป็นยาที่ต้องขายโดยเภสัชกรเท่านั้น ซึ่งยา
แบรนด์ไทยจะมีหลากหลายยี่ห้อ และมีราคาถูก ขายได้ง่าย กำไรสูง เช่น Cetizin, Mefamed, Higan, 
Chlovas, Amlopine, Anapril 
 
ภาพที่ 5.3 
ตัวอย่างยา Cetizin และยา Mefamed 
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ภาพที่ 5.4 
ตัวอย่างยา Higan และยา Chlovas 

  
 

(2) ยาอันตราย Original brand 
ยาในกลุ่มประเภทยาอันตราย เป็นยาที่ต้องขายโดยเภสัชกรเท่านั้น ซึ่งยา 

Original brand เป็นยี่ห้อที่มาจากบริษัทผู้ผลิต มักเป็นบริษัทต่างชาติ ในแต่ละตัวยา จะมีเพียงยี่ห้อ
เดียวเท่านั้น และมีราคาสูง ทำให้ทำกำไรได้น้อย เช่น Zyrtec, Ponstan, Buscopan, Xarator, 
Norvasc, Renitec 

 
ภาพที่ 5.5 
ตัวอย่างยา Ponstan 
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(3) ยาบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ 
ยาในกลุ่มประเภทยาบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ 

เป็นยาที่ไม่จำเป็นต้องขายโดยเภสัชกรเท่านั้น ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้เองตามความสนใจ แต่ไม่
สามารถขายได้ตามร้านขายของทั่วไป และช่องทางออนไลน์ ยากลุ่มนี้มียอดขายค่อนข้างสูง แต่กำไร
ไม่สูงมาก และเกิดการเปรียบเทียบราคากันได้ง่าย เช่น ยาธาตุน้ำขาว น้ำตาเทียม ยาทาบรรเทา
อาการปวด Antacil 

(4) ยาสามัญประจำบ้าน 
ยาในกลุ ่มประเภทยาสามัญประจำบ้าน เป็นยาที ่มีการควบคุมตาม

กฎหมายที่ไม่เข้มงวดเท่ากับยาประเภทอ่ืน สามารถซื้อขายได้ทั่วไป ไม่ได้เจาะจงเฉพาะร้านยาเท่านั้น 
ยากลุ่มนี้จึงอาจมียอดขายที่ไม่สูงนัก กำไรค่อนข้างต่ำ และเกิดการเปรียบเทียบราคากันได้ง่าย      
เช่น Paracetamol ยาน้ำลดกรด ยาดม 

(5) ยาแผนโบราณ 
ยาในกลุ่มยาแผนโบราณ เป็นผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ขึ ้นทะเบียนเป็นยา

แผนโบราณ ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้เอง ไม่จำเป็นต้องขายโดยเภสัชกร มีราคาค่อนข้างต่ำ ทำให้
ทำกำไรได้ค่อนข้างน้อย และเกิดการเปรียบเทียบราคากันได้ง่าย เช่น ฟ้าทะลายโจร ขม้ินชัน ยาหอม 

(6) เครื่องสำอาง 
เป็นสินค้าที่ข้ึนทะเบียนเป็นเครื่องสำอาง มักเป็นผลิตภัณฑ์เวชสําอาง คือ 

ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติช่วยบำรุงผิวเหมือนกันกับเครื่องสำอาง แต่สามารถใช้ในการรักษาอาการ
ผิดปกติต่าง ๆ ที่ทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทางลักษณะภายนอกของผิวได้ เช่น สิวลดลง รอยสิวจาง
ลง ผิวดูตื้นขึ้น ซื่งเป็นสินค้าที่ราคาค่อนข้างสูงและทำกำไรได้มาก เช่น ผลิตภัณฑ์ให้ความชุ่มชื้นแก่
ผิวหนัง ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดผิวหน้าและผิวกาย ครีมกันแดด 

(7) เครื่องมือแพทย์ 
เป็นสินค้าที่ขึ้นทะเบียนเป็นเครื่องมือแพทย์ มีการใช้งานเพื่อวัตถุประสงค์

ทางด้านการแพทย์ เป็นสินค้าที่ลูกค้ามักมาเลือกซื้อในร้านยา และทำกำไรได้ดี เช่น รถเข็น เก้าอ้ี
อาบน้ำ ถุงมือทางการแพทย์ ผ้าอ้อมสำเร็จรูป 

(8) อาหาร 
เป็นสินค้าที่มีการขึ้นทะเบียนเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทอาหาร แบ่งเป็น 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เช่น วิตามินต่าง ๆ อาหารทางการแพทย์ เช่น Ensure อาหารเพื่อสุขภาพ เช่น 
กาแฟควบคุมน้ำหนัก สินค้าประเภทอาหารสามารถซื้อขายได้ทั่วไป ไม่ได้เจาะจงเฉพาะร้านยาเท่านั้น 
และเป็นสินค้าที่ได้กำไรดี 
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ภาพที่ 5.6 
ตารางเปรียบเทียบสารอาหารระหว่างอาหารทางการแพทย์กับนมท่ัวไป 

 
ที่มา: https://eatwellconcept.com/2022/09/06/article_medical_food_reviews/ 
 

(9) ยาควบคุมพิเศษ 
ยาในกลุ่มประเภทยาควบคุมพิเศษ เป็นยาที่ต้องมีการควบคุมการขาย

โดยเภสัชกรเท่านั้น เป็นยาประเภทที่มีความเข้มงวดทางกฎหมายในการควบคุมการซื้อขายยามาก
ที่สุด ทำให้ยอดขายยาประเภทนี้ไม่สูงมากนัก แต่ได้กำไรค่อนข้างดี เช่น ยาพ่นหอบหืดที่มีส่วนผสม
ของสเตียรอยด์ ยารับประทานกลุ่มสเตียรอยด์ Aspirin 

(10) วัตถุอันตราย 
เป็นสินค้าที ่ข ึ ้นทะเบียนเป็นวัตถุอันตราย ยอดขายไม่สูงมากนัก     

กำไรปานกลาง เช่น ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดพ้ืน ยากันยุง 
(11) อ่ืน ๆ  

เช่น กรรไกร กระดาษทิชชู 
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5.5.1.2 บริการให้คำปรึกษาจากเภสัชกร 
จากการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยด้านการบริการจากเภสัชกรมี

ความสำคัญมาก เป็นปัจจัยที่สำคัญที่ชี้วัดว่าลูกค้าจะเป็นลูกค้าประจำหรือไม่ จึงต้องมีการจัดทำ
นโยบายการบริการ คือ 

1. เภสัชกรต้องมีอัธยาศัยที่ดี พร้อมให้คำแนะนำและเป็นที่ปรึกษาของ
ลูกค้าได้  

2. มีทัศนคติเชิงบวกในการบริการ 
3. มีบุคลิกภาพที่ดี ไม่เป็นโรคหรืออื่นใด ที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ของ 

เภสัชกร 
4. เภสัชกรต้องแนะนำและจำหน่ายสินค้าตามหลักการที ่ถ ูกต้อง         

ถือผลประโยชน์ของลูกค้าเป็นสำคัญ ถึงแม้จะทำให้ขายสินค้าไม่ได้ก็ตาม  
5.5.1.3 บริการให้คำปรึกษาจากนักกำหนดอาหาร 

นอกเหนือจากบริการให้คำปรึกษาจากเภสัชกรแล้ว จะมีบริการด้าน
โภชนาการและการกำหนดอาหารโดยนักกำหนดอาหาร ที่จะเพิ่มเติมจากร้านยาอื่น ๆ ปกติร้านยา
ทั่วไปจะไม่มีส่วนนี้ หรือมีก็จะเป็นเพียงพนักงานที่มีความรู้ด้านโภชนาการเบื้องต้นเท่านั้น โดยบริการ
ที่จะเพ่ิมเติมคือ 

1. คัดกรองและประเมินภาวะโภชนาการ 
2. วิเคราะห์และแก้ไขปัญหาทางด้านโภชนาการ 
3. ให้คำแนะนำและคำปรึกษา ทางด้านโภชนาการ 
ซึ่งจะเป็นการให้บริการกับผู้ที่มาใช้บริการร้านยาทุกคน เมื่อสามารถ

ขยายสาขาได้เพิ่มขึ้น บริการนี้จะเปลี่ยนรูปแบบเป็น Online ในบางช่วงเวลาและบางสาขา และเมื่อ
ลูกค้าต้องการบริการพิเศษเฉพาะบุคคล เช่น ลูกค้าทีม่ีโรคประจำตัว ต้องการทานอาหารเฉพาะ ก็จะมี
บริการพิเศษ โดยอาจจะมีการเก็บค่าบริการเพิ่มเติมในส่วนนี้ 

5.5.1.4 บริการวัดความดัน วัดไข้ ช่ังน้ำหนัก 
เนื่องจากข้อกำหนด GPP ทำให้ต้องมีอุปกรณ์สำหรับวัดความดัน วัดไข้ 

วัดอุณหภูมิและเครื่องชั่งน้ำหนักภายในร้าน ทางร้านสามารถเพิ่มบริการโดยใช้เครื่องดังกล่าวให้แก่
ลูกค้าได้ฟรี โดยจะเพิ่มป้ายและเพิ่มการสื่อสารให้ลูกค้ารับรู้ว่าลูกค้าสามารถเดินเข้ามารับบริการวัด
ความดัน วัดไข้ ชั่งน้ำหนักได้ฟรี โดยไม่จำเป็นต้องซื้อสินค้าจากทางร้านเลย  
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5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)  
กลยุทธ์ด้านราคาจะเป็นการควบคุมราคาที่เหมาะสม สามารถแข่งขันได้โดยไม่

เป็นการแข่งขันกันตัดราคากับคู่แข่ง สินค้าแต่ละชนิดอาจจะมีวิธีการตั้งราคาที่แตกต่างกันออกไป  
กลยุทธ์ด้านราคาของ DRUG Makmee มีดังนี้  

1. สินค้าทีม่ีราคากลางหรือราคาแนะนำจากผู้ผลิต สามารถตั้งราคาตามราคานั้น
ได้เลย  

2. สินค้าท่ีไม่มีราคากลางจะมีการสำรวจราคาสินค้าของคู่แข่งในรัศมี 5 กิโลเมตร
และยึดราคาที่เปอร์เซ็นไทล์ที่ 20 เรียงลำดับจากน้อยไปหามาก เพ่ือให้ต่ำกว่าค่าเฉลี่ยโดยส่วนใหญ่แต่
ไม่น้อยที่สุด ยังคงมีอัตรากำไรที่ดี  

3. ราคาสำหรับสมาชิกจะมีการให้ส่วนลดพิเศษ 2-10% แล้วแต่สินค้า ตามความ
เหมาะสมกับราคาตลาดที่เปลี่ยนแปลงและต้นทุนสินค้า  

4. ทุกสินค้าที่ตั ้งโชว์จะต้องมีป้ายกำหนดราคาบอกอย่างชัดเจนทั้งราคาปกติ 
ราคาสมาชิกและราคาโปรโมชัน เพื่อให้ลูกค้าสะดวกใจในการเลือกซื้อสินค้า สามารถเปรียบเทียบ
ราคาได้ตามความสะดวก  

5. สำหรับการตั้งราคาในร้านยาสาขาถัดไปหรือเมื่อมีข้อมูลยอดขายกับข้อมูล
ลูกค้ามากข้ึนแล้ว จะมีการคำนวณ Price Elasticity of demand เมื่อตั้งราคาต่าง ๆ เปรียบเทียบกับ
ราคาตลาด เพ่ือคำนวณเทียบกับต้นทุนผันแปร หาราคาที่ได้ Contribution margin สูงที่สุด สำหรับ
กลยุทธ์นี้หากสามารถเก็บข้อมูลได้มากพอ และมีการปรับใช้แล้วให้ผลลัพธ์ที่ดี จะมีการนำไปปรับใช้
กับสินค้าทุกชนิดต่อไป 

5.5.3 กลยุทธ์ด้านสถานที่และช่องทางการจัดจำหน่าย (Place Strategy) 
กลยุทธ์ด้านนี้จะเป็นการเพ่ิมช่องทางจัดจำหน่ายเพ่ิมขึ้นและมีการโปรโมต จัดทำ 

Content เพื่อให้เข้าถึงคนจำนวนมาก และสร้างความแตกต่างเป็นที่จดจำของคนที่พบเห็น แบ่งเป็น
ช่องทางดังต่อไปนี้  

5.5.3.1 ช่องทาง Offline / หน้าร้าน 
จะเป็นการจัดจำหน่ายผ่านหน้าร้านตามแต่ละสาขา ในส่วนของการ 

โปรโมตจะจัดทำเป็นป้ายร้านขนาดใหญ่ ป้ายสัญลักษณแ์สดงการเข้าร่วมร้านยาคุณภาพ ป้ายแสดงชื่อ
เภสัชกรที่เข้าปฏิบัติงานในขณะนั้น และป้ายแสดงบริการวัดความดัน วัดไข้ ชั่งน้ำหนักฟรี  
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5.5.3.2 ช่องทาง Online / Facebook 
จะเป็นช่องทางการจำหน่ายสินค้าที่ไม่ใช่ยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ

ให้กับลูกค้าได้อีกทางหนึ่ง และเป็นช่องทางในการแจ้งข่าวสาร สิทธิสมาชิก โปรโมชันต่าง ๆ ให้ลูกค้า
รับทราบ รวมไปถึงการให้บริการ Telepharmacy หรือบริการปรึกษาและจ่ายยาทาง Online  

5.5.3.3 ช่องทาง Line 
จะเป็นช่องทาง LINE OA ที่ใช้สำหรับติดต่อ แจ้งข่าวสาร และจำหน่าย

สินค้าท่ีไม่ใช่ยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษให้แก่ลูกค้า 
5.5.3.4 YouTube, TikTok 

เป็นช่องทางในการให้ความรู้ ข้อแนะนำการใช้ยา การบริโภคอาหารเสริม 
อาหารเพื่อการรักษาโรค และผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ เป็นการให้ผู้ติดตามมีการตระหนักถึงข้อมูลและมี
สุขภาพที่ดีขึ้น รวมทั้งเป็นการสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักและเพิ่มแนวโน้มการเข้าถึงร้านยา DRUG 
Makmee สาขาที่ดำเนินการอยู่ และมีแผนจะเปิดเพิ่มในอนาคต  

5.5.3.5 Google 
เป็นส่วนของหมุดสถานที ่ต ั ้งและการรีว ิว จากการสำรวจพฤติกรรม

ผู ้บริโภค โดยเฉพาะผู ้ที ่อายุต่ำกว่า 30 ปี ข้อมูลรีวิวจาก Google เป็นด่านแรก ๆ ที่สามารถ
ประกอบการตัดสินใจได้ว่าร้านเป็นอย่างไร ดังนั้นจึงจะมีการขอความร่วมมือลูกค้าให้ช่วยรีวิวผ่าน
ช่องทางดังกล่าว โดยจะมีแต้มสะสมสมาชิกให้เป็นการจูงใจในการรีวิว 

5.5.3.6 E-Commerce 
ปัจจุบันยังไม่มีแผนในการจำหน่ายตามแพลตฟอร์ม E-Commerce อย่าง

เป็นทางการ  
5.5.4 กลยุทธ์การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion Strategy)  

ในธุรกิจร้านขายยาประเภท ข.ย. 1 ยาบางประเภทจะไม่สามารถทำโปรโมชัน 
ลดราคา แจก หรือแม้กระทั่งไม่สามารถโฆษณาได้ แต่อย่างไรก็ตามยังสามารถทำการตลาดบางอย่าง
ร่วมกันกับสินค้าอื ่น ๆ ในร้านยาได้ โดยจะเป็นกลยุทธ์สร้างความตระหนักในแบรนด์  (Brand 
Awareness) กลยุทธ์เพื่อให้เกิดกระบวนการซื้อ (AIDA) และกลยุทธ์เพื่อสร้างความภักดี (Loyalty) 
กลยุทธ์ได้แก่  

5.5.4.1 กลยุทธ์สร้างการรับรู้ 
DRUG Makmee ถือเป็นแบรนด์ใหม่ เริ่มแรกต้องมีการสร้างการรับรู้จาก

ช่องทางออนไลน์และหน้าร้าน โดยหน้าร้านจะมีการติดป้ายประชาสัมพันธ์การเปิดร้าน สินค้าและ
บริการของร้านที่แตกต่างจากร้านยาอื่น นอกจากป้ายแล้ว จะมีกิจกรรมสำหรับการซื้อในช่วงสอง
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สัปดาห์แรกของการเปิดร้านใหม่ กิจกรรมประชาสัมพันธ์ดังกล่าวจะทำควบคู่กับช่องทางออนไลน์ คือ
ช่องทาง Facebook, Twitter, TikTok, YouTube, Line ที่จะมีการสร้างการรับรู้โดยการให้ความรู้
ด้านสุขภาพ และมีกิจกรรมกดไลก์ กดแชร์ และนำข้อความที่ได้รับไปซื้อสินค้า ในช่วงสองสัปดาห์แรก
ของการเปิดร้านใหม่ จะได้รับหน้ากากอนามัย 1 กล่องมูลค่า 80 บาทฟรี เมื่อซื้อสินค้าภายในร้าน
ครบ 200 บาท และได้รับหน้ากากอนามัย 1 กล่อง หน้ากากป้องกันฝุ่น PM 2.5 เจลแอลกอฮอล์ล้าง
มือ และ ATK 1 ชุด มูลค่ารวม 150 บาท เมื่อซื้อสินค้าภายในร้านครบ 500 บาท และจะมีกิจกรรม
ดังกล่าวทุกครั้งที่มีการเปิดสาขาเพ่ิมเติม 

5.5.4.2 กลยุทธ์สร้างชุมชนและการมีส่วนร่วมออนไลน์  
เป็นกลยุทธ์ที่จะดำเนินช่วงเริ ่มปีที ่ 3 ของกิจการ เมื ่อมีผู ้จัดการฝ่าย

การตลาดและการขายแล้ว โดยเป็นกลยุทธ์ที่ต่อยอดจากการสร้างการรับรู้แบบทั่วไป คือจะมีการ
สื่อสารแบบกันเอง สร้างการตอบรับของผู้ติดตามเพื่อให้สามารถเข้าถึงคนที่ใช้สื่อสมัยใหม่ ที่จะเป็น
กำลังหลักในการขยายการรับรู้ของแบรนด์ต่อไป  

5.5.4.3 กลยุทธ์ระบบสมาชิก (สะสมแต้มและราคาสมาชิก)  
กลยุทธ์ที่สำคัญในการสร้างการตัดสินใจซื้อและการซื้อซ้ำคือกลยุทธ์ระบบ

สมาชิก โดยจะเป็นการสมัครสมาชิกฟรีเพื่อสิทธิประโยชน์ ดังนี้ 
1. ส่วนลดสินค้าภายในร้าน 2-10% แล้วแต่สินค้า โดยจะติดป้ายให้เห็น

ชัดเจนเพื่อจูงใจในการสมัครสมาชิก 
2. การสะสมแต้ม ทุกการซื้อ 10 บาทจะได้รับแต้มสะสม 1 แต้ม โดยแต้ม

สะสมนี้สามารถนำไปแลกของรางวัลที่ทางร้านกำหนดได้ (มูลค่าการแลกของรางวัลโดยประมาณคือ 
10 แต้ม สามารถแลกของรางวัลได้มูลค่า 1 บาท)  

3. สิทธิพิเศษในกิจกรรมต่าง ๆ ตามกลยุทธ์ทางการตลาดอื่น ๆ เช่น สิทธิ
ได้รับการ์ดขอบคุณและของขวัญ  

5.5.4.4 กลยุทธ์จัดโปรโมชันลดราคา 
ในส่วนของสินค้าที่ต้องการเร่งยอดการขาย สินค้าที่มีอายุนาน สินค้า มี

ความต้องการพิเศษ และไม่ใช่ยาอันตรายหรือยาควบคุมพิเศษ โดยเฉพาะกลุ่มเครื่องสำอางและ
ผลิตภัณฑ์ความงาม จะมีการจัดโปรโมชันลดราคาตั้งแต่ 20% - 50% อย่างต่อเนื่อง 

5.5.4.5 กลยุทธ์การขายคู่ การขายกลุ่ม (Bundle)  
สินค้าที่มีความคล้ายคลึงกันหรือมีการใช้คู่กัน ลูกค้านิยมซื้อร่วมกัน แต่

ยอดขายรวมของสินค้ามีความแตกต่างกัน คือมีสินค้าที่ขายดีกับสินค้าที่ขายไม่ดี จะมีโปรโมชันการ
ขายแบบจับคู่ หรือขายกลุ่มเพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายสินค้าที่มียอดขายไม่ดี 
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5.5.4.6 กลยุทธ์การ์ดขอบคุณและของขวัญ  
เพ่ือเป็นการสร้างความแตกต่างให้กับลูกค้าประจำ และลูกค้าสมาชิกของ

แบรนด์ จะมีการแจกการ์ดขอบคุณประจำปีกับลูกค้าสมาชิกที่มียอดขายถึงตามที่กำหนด และมี
ของขวัญประจำปี เช่น ปฏิทิน แก้วน้ำ มูลค่ารวมของขวัญ ชิ้นละประมาณ 100 บาท มอบให้แก่
สมาชิกท่ีมียอดสะสมประจำปี มากกว่า 2,000 บาทข้ึนไปอีกด้วย 
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บทที่ 6 
กลยุทธก์ารปฏิบัติการ 

 
6.1 การเลือกทำเลและท่ีตั้ง  
 

การเลือกทำเลที่ได้วางแผนไว้จะเป็นร้านที่ตั ้งอยู่ติดกับถนนใหญ่ มีที ่จอดรถ ลูกค้า
สามารถขับรถมาจอดซื้อได้ ลักษณะที่ต้องการจะเป็นลักษณะโครงการอาคารพาณิชย์หรือลักษณะ 
Community mall ขนาดเล็กที่มีร้านค้าขายสินค้าและบริการอื่น ๆ ตั้งอยู่ร่วมด้วย เพื่อให้ลูกค้า
สามารถซื้อสินค้าและบริการได้หลายร้านในการจอดรถ 1 ครั้ง  

โดยแผนระยะสั้นจะเป็นการเปิดร้านสาขาที่ 1 ที่จะเป็นสาขาต้นแบบซึ่งจะตั้งอยู่ที่
โครงการอาคารพาณิชย์บนถนนกัลปพฤกษ์ตอนต้น 

 
ภาพที่ 6.1 
ตัวอย่างอาคารพาณิชย์ที่เป็นเป้าหมายของการเปิดสาขา 

 
 
เมื่อดำเนินกิจการไปได้ 2 ปี 6 เดือนจะมีการเช่าพ้ืนที่ชั้น 2-3 ของอาคารพาณิชย์ที่เป็น

ร้านยาสาขาต้นแบบ เพ่ือทำเป็นพ้ืนที่สำนักงานสำหรับพนักงานฝ่ายสนับสนุนส่วนกลาง 
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6.2 การขอใบอนุญาต  
 

ในการเปิดร้านขายยาจำเป็นต้องมีใบอนุญาตโดยเฉพาะยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ
ที่ต้องได้รับใบอนุญาตประเภท ข.ย. 1 ก่อนจึงจะดำเนินการได้ โดยในการขอใบอนุญาตจะต้องเตรียม
ความพร้อมด้านสถานที่ อุปกรณ ์และบุคลากร ตามข้อกำหนด GPP และพ.ร.บ.ยา การขอใบอนุญาต
ขายยาแผนปัจจุบันมีข้ันตอนดังนี้  

1. ผู้ประกอบการยื่นคำขอพร้อมหลักฐาน 
2. ผู้ประกอบการเตรียมสถานที่พร้อมตรวจ 
3. เจ้าหน้าที่จัดทำใบอนุญาตและแจ้งผู้ประกอบการมารับ  

 
ภาพที่ 6.2 
ขั้นตอนการขออนุญาตขายยา 

 
 
6.3 การจัดเตรียมสถานที่และตกแต่งร้าน 
 

ในการขอใบอนุญาตขายยาต้องเป็นไปตามข้อกำหนด GPP ด้วย จึงต้องมีการจัดเตรียม
ให้สอดคล้องกับข้อกำหนดเพ่ือให้ผ่านการตรวจสอบและได้รับใบอนุญาต  
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6.3.1 หลักวิธีปฏิบัติทางเภสัชกรรมชุมชน (Good Pharmacy Practice: GPP)  
มีข้อกำหนดหมวดสถานที่ ดังนี้  
1. สถานที่ขายยาแผนปัจจุบัน ต้องมีพื้นที่ขาย ให้คำปรึกษา และแนะนำการใช้

ยาติดต่อกัน ขนาดไม่น้อยกว่า 8 ตารางเมตร ทั้งนี้ไม่รวมถึงพ้ืนที่เก็บสำรองยา โดยความยาวของด้าน
ที่สั้นที่สุดของพ้ืนที่ ต้องไม่น้อยกว่า 2 เมตร 

2. หากมีพื้นที่เก็บสำรองยาเป็นการเฉพาะ ต้องมีพื้นที่เพียงพอ เก็บอย่างเป็น
ระเบียบ เหมาะสม และไม่วางยาสัมผัสกับพ้ืนโดยตรง 

3. บริเวณสำหรับให้คำปรึกษาและแนะนำการใช้ยา ต้องเป็นสัดส่วนแยกออกจาก
บริเวณอื่นอย่างชัดเจน มีพื้นที่พอสำหรับการให้คำปรึกษาและการจัดเก็บประวัติ รวมทั้งจัดให้มีโต๊ะ  
เก้าอ้ี สำหรับเภสัชกร และผู้มารับคำปรึกษาอยู่ในบริเวณดังกล่าว พร้อมทั้งมีป้ายแสดงชัดเจน 

4. สถานที่ขายยาต้องมีความมั่นคง มีทะเบียนบ้านที่ออกให้โดยส่วนราชการที่
เกี่ยวข้อง ในกรณีที่เป็นอาคารชุด ต้องมีพ้ืนที่อนุญาตให้ประกอบกิจการ ไม่ใช่ที่พักอาศัย 

5. สถานที่ขายยาต้องมีความแข็งแกร่ง ก่อสร้างด้วยวัสดุที่คงทนถาวร เป็น
สัดส่วนชัดเจน 

6. สถานที่ขายยาต้องถูกสุขลักษณะ สะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย มีการควบคุม
ป้องกันสัตว์รบกวน ไม่มีสัตว์เลี้ยงในบริเวณขายยา และอากาศถ่ายเทสะดวก 

7. สถานที่ขายยาต้องมีสภาพเหมาะสมต่อการรักษาคุณภาพยา โดยในพื้นที่ขาย
ยาและเก็บสำรองยา ต้องมีการถ่ายเทอากาศที่ดี แห้ง สามารถควบคุมอุณหภูมิให้ไม่เกิน 30 องศา
เซลเซียส และสามารถป้องกันแสงแดดไม่ให้ส่องโดยตรงถึงผลิตภัณฑ์ยา 

8. สถานที่ขายยาต้องมีแสงสว่างเพียงพอในการอ่านเอกสาร อ่านฉลากผลิตภัณฑ์
ยา และป้ายแสดงต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน 

9. บริเวณจัดวางยาอันตราย และยาควบคุมพิเศษในพื้นที่ขายยา จะต้องมีพื้นที่
เพียงพอในการจัดวางยาแยกตามประเภทของยา และสามารถติดป้ายแสดงประเภทของยาได้ชัดเจน
ตามหลักวิชาการ และจัดให้มีวัสดุทึบใช้ปิดบังบริเวณที่จัดวางยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ สำหรับ
ปิดในเวลาที่เภสัชกรหรือผู้มีหน้าที่ปฏิบัติการไม่อยู่ปฏิบัติหน้าที่ และจัดให้มีป้ายแจ้งให้ผู้มารับบริการ
ทราบว่าเภสัชกรหรือผู้มีหน้าที่ปฏิบัติการไม่อยู่ 

6.3.2 การจัดร้านและตกแต่งร้านยาต้นแบบ 
ร้านยาต้นแบบจะเป็นการเช่าอาคารพาณิชย์เฉพาะชั้น 1 จำนวน 2 คูหา มีพื้นที่

ร้าน 64 ตารางเมตร มีที่จอดรถภายในโครงการมากกว่า 200 คัน เมื่อเข้าปีที่ 3 และขยายสาขาได้
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มากกว่า 3 สาขาแล้ว จึงเช่าชั้นที่เหลือเพิ่มเติม เพื่อเป็นคลังเก็บสต๊อกสินค้าและส่วนของสำนักงาน
สำหรับพนักงานฝ่ายสนับสนุน 

การตกแต่งร้านจะสอดคล้องกับข้อกำหนด GPP และต้องสร้างภาพจำของ 
แบรนด์ จึงจะมีการว่าจ้างผู้ชำนาญการในการออกแบบและดำเนินการโดยจะมีโจทย์คือ ใช้โทนสีขาว 
สีน้ำเงินเป็นหลัก และมีสีที่สามคือสีเขียว การตกแต่งจะต้องสอดคล้องกับโลโก้ และทำให้ลูกค้ามีภาพ
จำสามารถนึกถึงร้านได้ทันที หลังจากว่าจ้างทีมตกแต่งแล้ว จะมีการติดตั ้งเครื ่องปรับอากาศ 
เครื่องใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์ต่าง ๆ ดังนี้  

1. ป้ายหน้าร้านพร้อมไฟ 
2. เครื่องปรับอากาศ 25,000 BTU จำนวน 2 เครื่อง สำหรับพื้นที่ 64 ตาราง

เมตร 
3. ตู้เย็น สำหรับเก็บรักษายาที่ต้องควบคุมอุณหภูม ิ
4. เครื่องชั่งน้ำหนัก 
5. เครื่องวัดความดัน 
6. แผ่นวัดส่วนสูง 
7. เทอร์โมมิเตอร์ สำหรับวัดอุณหภูมิและเก็บข้อมูลตามข้อกำหนด GPP  
8. ชั้นหรือตู้วางยา จำนวน 8 ตู้ สำหรับวางยาประเภทต่าง ๆ ให้ลูกค้าเลือกดูได ้
9. เคาน์เตอร์จ่ายยาและเคาน์เตอร์ชำระเงิน 
10. โต๊ะ เก้าอ้ี สำหรับโซนให้คำปรึกษาจากเภสัชกร 
11. ป้ายแสดงเภสัชกรทีป่ฏิบัติงานประจำร้าน 
12. ม่านปิดตู้ยา สำหรับปิดการขายยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ ในช่วงเวลา

ที่ไม่มีเภสัชกรประจำร้าน 
13. อุปกรณเ์กี่ยวกับระบบการคิดเงินและบันทึกการรับ-จ่ายยา 
14. ซองยา ถาดยา ฉลากยาและอ่ืน ๆ  
การแบ่งพื้นที่ของร้านจะแบ่งเป็นส่วนของเคาน์เตอร์จ่ายยา เคาน์เตอร์ชำระเงิน 

โซนที่ลูกค้าสามารถปรึกษากับเภสัชกรได้ โซนตู้โชว์ยาประเภทต่าง ๆ ให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้ 
และโซนอุปกรณ์การแพทย์ โดยสามารถแบ่งรายละเอียดการจัดพื้นที่ร้านได้ดังแผนผังตามภาพที่ 6.3  
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ภาพที่ 6.3 
แผนผังภายในร้านยาต้นแบบ 

 
 
6.4 การจัดเตรียมระบบข้อมูล 
 

การบริหารธุรกิจประเภท B2C การมีระบบในการบันทึกและจัดการข้อมูลต่าง ๆ เป็น
เรื่องที่สำคัญเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นระบบบริหารสินค้า  (การรับ-จ่ายและสินค้าคงคลัง) ระบบ
จัดการข้อมูลยา ระบบจัดการข้อมูลลูกค้า ระบบข้อมูลสำหรับควบคุมร้านให้เป็นไปตามข้อกำหนด 
GPP และระบบในการบริหารร้านโดยภาพรวม 

ในการเลือกนำระบบมาใช้งานจะเป็นรูปแบบโปรแกรมสำเร็จรูปที่มีระบบครบถ้วนและ
สามารถนำข้อมูลยาและข้อมูลลูกค้ามาวิเคราะห์เพิ่มเติม เพื่อสร้างความแตกต่างในการบริหารข้อมูล
ได้ จึงได้มีการศึกษาเปรียบเทียบโปรแกรมที่มีอยู่ในท้องตลาดจำนวนมาก เลือกโปรแกรมที่เหมาะสม
ได้คือ โปรแกรมของ HYGEIA และเลือกซื้ออุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับเจ้าเดียวกัน (ยกเว้นคอมพิวเตอร์)  
มีรายละเอียดอุปกรณ์ ดังนี้  
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ภาพที่ 6.4 
อุปกรณ์และโปรแกรมท่ีเลือกใช้งาน 

 
1. คอมพิวเตอร์สำหรับบันทึกข้อมูล 
2. โปรแกรมร้านยาไฮเจีย ฟาร์มาซี Professional v.2 
3. บาร์โค้ดสแกนเนอร์ 
4. ลิ้นชักเก็บเงิน (เป็นสาย RJ11) 
5. ตัวแปลงสายลิ้นชัก RJ11 เป็น USB 
6. เครื่องพิมพ์สลิปใบเสร็จ EPSON TM 82X 
7. กระดาษเทอร์มอล 80 mm จำนวน 2 ม้วน 
เมื่อดำเนินงานจนผลการดำเนินงานเข้าที่และมีการขยายสาขาเพิ่ม จะมีการใช้เรื่องของ 

Data Analytics มาช่วยในการวิเคราะห์ โดยจะมีการเขียนโปรแกรมหรือดึงข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์
ออกมา เพ่ือเขียนโปรแกรมในการวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า ข้อมูลยา หา Insight ความต้องการของลูกค้า 
เพ่ือเพ่ิมยอดขายและควบคุมต้นทุนให้ดียิ่งขึ้น  
 
6.5 การเตรียมสินค้าและบริการ 
 

6.5.1 สินค้าสำหรับเริ่มดำเนินการขาย 
ในการเปิดร้านจำเป็นต้องมีการเตรียมสินค้าให้เพียงพอก่อนที่จะดำเนินการขาย

ได ้เนื่องจากเป็นการเปิดร้านใหม่ยังไม่มีข้อมูลลูกค้า การเตรียมสินค้าจึงเป็นการเตรียมสินค้าประเภท
พื้นฐานตามแผนของธุรกิจที่วางไว้ ที่สอดคล้องกับข้อมูลการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภค และค่าเฉลี่ย
ข้อมูลยอดขายของร้านยาที่เปิดดำเนินการแล้ว จะเน้นยาพื้นฐานทั่วไปก่อนอย่างละ 1-2 ยี่ห้อที่เป็น
ยี่ห้อหลัก เช่นเดียวกับวิตามิน อาหารเสริม เครื่องมือแพทย์ จะเป็นชนิดและยี่ห้อหลักที่เป็นที่นิยม
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ภายใต้งบประมาณสาขาละ 350,000 บาท เมื่อเริ่มดำเนินการแล้วจะมีการเก็บข้อมูลและปรับปรุง
รายการสินค้าตามความเหมาะสมกับความต้องการในพ้ืนที่ของแต่ละสาขาอีกครั้ง 

6.5.2 ซัพพลายเออร์สินค้า 
การแข่งขันอย่างหนึ่งที่สำคัญของร้านยาคือเรื่องราคาขาย การควบคุมคุณภาพ

และต้นทุนเป็นปัจจัยสำคัญที่ทำให้สามารถแข่งขันในตลาดนี้ได้ การเลือกซัพพลายเออร์สินค้าแต่ละ
ชนิดจึงมีความสำคัญเป็นอย่างยิ่ง โดยซัพพลายเออร์ของร้านขายยาจะม ี3 ประเภทคือ  

1. ยี่ปั๊วขายส่งยาหรือร้านยาที่ขายส่ง  
2. ตัวแทนจำหน่ายยาและสินค้าที่เก่ียวข้อง 
3. บริษัทผลิตและนำเข้าสินค้า 
การพิจารณาเลือกซัพพลายเออร์แต่ละประเภทมีข้อดี-ข้อเสียแตกต่างกันไป    

อีกทั้งแต่ละสินค้าที่จำหน่ายมีซัพพลายเออร์ที่แตกต่างกัน จึงจำเป็นต้องพิจารณาเป็นรายสินค้า    
โดยคำนึงถึงคุณภาพของสินค้าต้องได้มาตรฐาน วิธีการเก็บ วิธีการขนส่งถูกต้อง และราคาสินค้ารวม
ค่าขนส่งมีราคาต่ำ อย่างไรก็ตามการพิจารณาซัพพลายเออร์สำหรับร้านยาสาขาที่ 1-3 จะมีทางเลือก
ไม่มากนัก เนื่องจากปริมาณการสั่งซื้อยังน้อย จำเป็นต้องพ่ึงพาตัวแทนจำหน่ายยาเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งจะ
มีข้อดีคือ ไม่จำเป็นต้องสั่งปริมาณมาก ไม่ต้องสั่งสินค้ามาเก็บไว้นาน แต่มีข้อเสียคือ ราคาจะสูงกว่าสั่ง
จากบริษัทผลิตยาโดยตรง สินค้าส่วนใหญ่ต้องรอการเปิดสาขาที่มากข้ึนเพ่ือให้มีปริมาณการสั่งซื้อที่สูง
พอที่จะสามารถสั่งซื้อจากบริษัทยาโดยตรงเพ่ือให้เกิด Economy of scale ได ้

 
6.6 การจัดการสินค้าคงคลัง (Inventory Management) 
 

6.6.1 ปริมาณการสั่งซ้ือสินค้า 
ในการสั่งซื้อสินค้า ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุดจะส่งผลต่อต้นทุนของสินค้า

ที่ขายซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญในการแข่งขันในตลาดร้านยา จึงต้องมีการคำนวณและวางแผนปริมาณการ
สั ่งซื ้อให้เหมาะสมและประหยัดที ่ส ุด สามารถคำนวณจากสมการคำนวณ Economic Order 
Quantity (EOQ) ได้ ดังนี้ 

 
จากสมการจะหา Demand จากความต้องการซื ้อของลูกค้าต่อปี หรือตาม

ช่วงเวลาที่เก็บข้อมูลที่วิเคราะห์ค่า Demand ได้ และปรับสูตรตาม ส่วน Ordering Costs คือ
ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อต่อครั้ง เป็นค่าใช้จ่ายทั้งหมดที่แปรตามจำนวนครั้งการสั่งซื้อ หาได้จากค่าขนส่ง
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สินค้า ค่าจ้างพนักงานสั่งซื้อ (ถ้ามี) ค่าเอกสารสั่งซื้อ ค่าธรรมเนียมการสั่งซื้อ เป็นต้น และ Holding 
Costs หรือ Carrying Costs เป็นค่าใช้จ่ายการเก็บรักษาสินค้า หาได้จากต้นทุนของเงิน ค่าไฟ พื้นที่
ในการจัดเก็บสินค้า ค่าเสื่อมสภาพของสินค้า เนื่องจากสินค้าประเภทยาส่วนมากอายุไม่เกิน 3 ปีจาก
วันที่ผลิต เป็นต้น 

6.6.2 จุดสั่งซ้ือสินค้า  
การกำหนดจุดสั่งซื้อซ้ำ (ROP: Reorder point) เป็นสิ่งที่สำคัญในการบริหาร

สินค้าคงคลัง การบริหารสินค้าแต่ละชนิดจึงต้องมีการคำนวณ ROP และตั้งค่าให้กับสินค้าทุกตัว การ
ตั้งค่า ROP ที่เหมาะสมจะช่วยป้องกันสินค้าไม่ให้ขาดสต๊อกได้ และช่วยในการบริหารจัดการสต๊อก 
พ้ืนที่และค่าใช้จ่ายได้อย่างเหมาะสม การคำนวณจุดสั่งซื้อสินค้า (ROP) สามารถคำนวณได้จาก 

ROP = (D x LT) + Safety Stock 
D หรือ Demand คือ ความต้องการใช้สินค้าเฉลี่ยต่อเดือน หาได้จากสถิติข้อมูล

ที่เก็บไว้ 
LT หรือ Lead Time คือ ระยะเวลาตั้งแตก่ารสั่งซื้อจนถึงได้รับสินค้า  
Safety Stock คือสต๊อกสินค้าที่เพียงพอกับความต้องการ โดยเบื้องต้นจะใช้ค่า 

Safety Stock ที่ 10% แต่เมื่อดำเนินการแล้วจะต้องใช้ข้อมูลสถิติที่เก็บได้มาคำนวณ
โดยละเอียดของแต่ละชนิดสินค้าอีกครั้ง 

เมื่อได้ค่า EOQ และ ROP ของสินค้าทุกชนิดแล้ว จะบันทึกในโปรแกรมเพ่ือให้มี
การคำนวณและแจ้งเตือนการสั่งซื ้ออัตโนมัติ เมื่อมีสาขาเพิ่มขึ้น จะมีการเขียนโปรแกรมเพิ่มเติม
เพ่ือให้สอดคล้องกับปัจจัยที่เพ่ิมตามจำนวนสาขาที่เพ่ิมข้ึนด้วย 

6.6.3 การจัดการสินค้าที่ไม่จำหน่ายแล้ว  
ในการจำหน่ายสินค้าประเภทยารักษาโรค ยาใช้กิน ใช้ทา รวมไปถึงอาหารเสริม

ต่าง ๆ เป็นผลิตภัณฑ์ที่ใช้กับร่างกายและส่งผลต่อสุขภาพ การควบคุมคุณภาพเป็นเรื่องจำเป็นมาก 
สินค้าที่ไม่ได้คุณภาพ และสินค้าที่ใกล้หมดอายุ จะต้องเอาออกจากการจำหน่าย จึงต้องมีวิธีการ
จัดการสินค้าท่ีไม่ได้จำหน่ายแล้วดังกล่าว แบ่งได้เป็นดังนี้  

สินค้าประเภทยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ เป็นสินค้าที่ห้ามลดราคา โฆษณา 
และจัดโปรโมชัน จึงไม่สามารถนำมาทำการตลาดเพื่อเร่งการจำหน่ายได้ วิธีการจัดการจึงเป็นการ
รวบรวมจำนวนมาก (รวบรวมปีละ 4 ครั้ง) จำหน่ายในราคาขายส่งให้กับร้านยาอื่น ๆ และ/หรือ
จำหน่ายคืนให้กับซัพพลายเออร์ตามท่ีได้ทำข้อตกลงกันไว้ 
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สินค้าประเภทยาสามัญประจำบ้าน อาหารเสริม เครื่องสำอาง เป็นสินค้าที่
สามารถทำการตลาดได้ วิธีการจัดการจึงใช้เรื ่องของการตลาด โปรโมชันลดราคา  เพื่อลดปริมาณ
สินค้าให้ได้ก่อนหมดอายุ 1 เดือน  

สินค้าที่เหลือจากการทำโปรโมชัน และ/หรือไม่สามารถจำหน่ายคืนให้กับผู้ผลิต
ไดจ้ำเป็นต้องกำจัดทิ้งด้วยวิธีการที่เหมาะสม และลงบัญชีตามต้นทุนที่เสียไปตามความเป็นจริง  

6.6.4 การตรวจนับสต๊อก 
ในการปฏิบัติงานจริงมีโอกาสที่จะเกิดการคลาดเคลื่อนในกระบวนการได้ และ

ตามมาตรฐานทางบัญชีเมื่อจดทะเบียนเป็นบริษัท จะต้องมีการตรวจนับสต๊อกด้วย จึงกำหนดให้มีการ
ตรวจนับสต๊อกประจำเดือนเพื่อตรวจสอบยอดและปรับปรุงให้ถูกต้อง 

 
6.7 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
 

การบริหารธุรกิจ จำเป็นต้องใช้ความรู้ความสามารถของคนในองค์กรร่วมกันเพื่อให้เกิด
การเติบโตขององค์กรอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะธุรกิจร้านขายยา จากการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภค
พบว่า ปัจจัยเรื่องเภสัชกรและพนักงานประจำร้านเป็นปัจจัยที่สำคัญมาก ส่งผลต่อการตัดสินใจของ
ลูกค้าว่าจะเลือกร้านของเราเป็นร้านประจำหรือไม่ 

การบริหารทรัพยากรมนุษย์จะมีรายละเอียดแต่ละปีไม่เหมือนกัน เนื่องจากมีแผนใน
การขยายสาขาอย่างต่อเนื่องตลอดระยะเวลา 5 ปี แผนดังกล่าวต้องครอบคลุมพนักงานทุกกลุ่มและ
ทุกด้านของการบริหารทรัพยากรมนุษย์  

 
6.7.1 พนักงานประจำร้านขายยา 

พนักงานประจำร้านยาแต่ละสาขาจะมีรูปแบบที่เหมือนกันคือ มีเภสัชกรประจำ
ร้าน 1 คนและมีผู้ช่วยเภสัชกร 1 คน แตจ่ะเริ่มรับผู้ช่วยเภสัชกรในปีที่ 2 ของการเปิดร้านแต่ละสาขา 
นอกจากนี้จะมีนักกำหนดอาหาร 1 คนที่แรกเริ่มจะประจำที่สาขาต้นแบบ และจะมีการเวียนเพ่ือดูแล
ให้ครบทุกสาขา 

6.7.1.1 เภสัชกร 
รับผิดชอบในการจ่ายยาเป็นหลัก โดยเฉพาะยาอันตรายและยาควบคุม

พิเศษที่ต้องให้เภสัชกรเป็นคนจ่ายยาเท่านั้น โดยเภสัชกรจะปฏิบัติงานวันละ 8 ชั่วโมง (พัก 1 ชั่วโมง) 
คือช่วงเวลา 12.00 น. - 21.00 น. เป็นเวลา 6 วันต่อสัปดาห์ 
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6.7.1.2 ผู้ช่วยเภสัชกร 
เวลาทำงานปกติคือ 09.00 น. - 18.00 น. เป็นเวลา 6 วันต่อสัปดาห์ 

รับผิดชอบช่วยงานเภสัชกรจำหน่ายยา และสามารถจำหน่ายสินค้าที่ไม่ใช่ยาอันตรายและยาควบคุม
พิเศษได้ด้วยตัวเอง เนื่องจากจะต้องปฏิบัติงานในช่วงเวลาตั้งแต่เปิดร้านของทุกวัน ช่วงเวลาดังกลา่ว
จะไม่มีเภสัชกรประจำร้าน จะขายเฉพาะสินค้าท่ีจำหน่ายโดยไม่มีเภสัชกรเท่านั้น  

6.7.1.3 นักกำหนดอาหาร 
รับผิดชอบในการให้คำปรึกษา แนะนำผลิตภัณฑ์อาหารเสริม วิตามิน 

อาหารเพื่อการรักษาโรค และบริการคัดกรองและประเมินภาวะโภชนาการ วิเคราะห์และแก้ไขปัญหา
ทางด้านโภชนาการ ให้คำแนะนำและคำปรึกษาทางด้านโภชนาการ ควบคู่ไปกับการให้ความรู้ทางสื่อ
ออนไลน์ของทางร้าน 

6.7.1.4 เภสัชกรพาร์ทไทม์ 
เนื่องจากเภสัชกรปฏิบัติงาน 6 วันต่อสัปดาห์ จึงจะมีการจ้างพาร์ทไทม์

เพิ่มเติม 1 วันต่อสัปดาห์ และ/หรือช่วงเวลาที่ต้องทำเพิ่มเติมในวันปกติ โดยการจ้างพาร์ทไทม์จะ
ติดต่อเภสัชกรที่มีความพร้อมเก็บเป็น Contact สำหรับปฏิบัติงานพาร์ทไทม์ทุกสาขา หรือหาก 
เภสัชกรต้องการทำ OT ก็สามารถทำได้เช่นกัน   

6.7.1.5 ผู้ช่วยเภสัชกรชั่วโมง OT หรือพาร์ทไทม์ 
เช่นเดียวกับเภสัชกรที ่จำเป็นต้องการทำ OT และ/หรือมีพนักงาน 

พาร์ทไทม์ควบคู่ไปด้วย อันเนื่องมาจากร้านเปิดนอกเวลางานประจำ โดยตำแหน่งผู้ช่วยเภสัชกรจะ
เปิดโอกาสให้มีการทำ OT มากกว่าเภสัชกร เพราะมีค่าจ้างที่ถูกกว่าและมีแนวโน้มความต้องการ
ทำงานช่วง OT มากกว่า 

6.7.2 พนักงานฝ่ายสนับสนุน 
เมื่อมีการขยายสาขาเพ่ิมขึ้น งานจะเพ่ิมข้ึน ไม่ได้มีเพียงแค่หน้าร้านยาอย่างเดียว และ

งานบางฟังก์ชันสามารถรวมกันทำจากส่วนกลางได้มีประสิทธิภาพมากกว่า จึงมีการจ้างพนักงานใน
ตำแหน่งบริหารและฝ่ายสนับสนุนเพิ่มข้ึน โดยมีอัตรากำลังคนดังตารางท่ี 6.1 

6.7.2.1 ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) 
เป็นตำแหน่งที่รับผิดชอบในการบริหารธุรกิจภาพรวมทั้งหมด ถือเป็น

พนักงานคนแรกของธุรกิจ ในช่วงแรก ประธานเจ้าหน้าที่บริหารจะทำงานทุกงานที่นอกเหนือจาก
พนักงานประจำร้านยาทำ ก่อนที่จะเริ่มมีการจ้างพนักงานบัญชีสำหรับทำงบประมาณ และจ้างเพ่ิม
เป็น 6 คนในปีที่ 3 จนถึงรับคนเป็น 9 คนในปีที่ 5 
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ตารางที ่6.1 
จำนวนพนักงานฝ่ายสนับสนุนรายปี 

ตำแหน่ง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จำนวนสาขา 1 3 6 9 12 

จำนวนพนักงานฝ่ายบริหารและฝ่ายสนับสนุน 1 2 5 9 10 

   ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) 1 1 1 1 1 

   ผู้จัดการฝ่ายปฏิบัติการ    1 1 

   ผู้จัดการฝ่ายทรัพยากรบุคคล   1 1 1 

   ผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงิน    1 1 

   พนักงานบัญชี  1 1 1 1 

   พนักงานการเงิน     1 

   ผู้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ   1 1 1 

   ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ   1 1 1 

   ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและการขาย    1 1 

   พนักงานไอทซีัปพอร์ต    1 1 

 
6.7.2.2 ผู้จัดการฝ่ายปฏิบัติการ 

เป็นผู้บริหารในสายงานปฏิบัติการ ซึ่งจะเติบโตมาจากเภสัชกรประจำร้าน
ขายยาของสาขาที่ 1-6 มีหน้าที่ในการบริหารกลยุทธ์และภาพรวมด้านปฏิบัติการ รวมไปถึงการ
วิเคราะห์ข้อมูลและปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน 

6.7.2.3 ผู้จัดการฝ่ายทรัพยากรบุคคล 
งานด้านทรัพยากรมนุษย์ จะเป็นความรับผิดชอบของ CEO ก่อนที่เมื่อ

เริ่มปีที่ 3 จะมีการจ้างผู้จัดการฝ่ายทรัพยากรบุคคล เพื่อดูงานภาพรวมของ HR และวางแผนในการ
รับพนักงานเพ่ือรองรับการขยายสาขาในปีที่ 3-5 ที่จะมีมากข้ึน 

6.7.2.4 ผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงิน 
มีหน้าที่ในงานบริหารด้านบัญชีและการเงินทั้งหมด และอาจเติบโตมา

จากพนักงานบัญชีที่มีการรับเข้ามาตั้งแต่เริ่มปีที่ 2 
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6.7.2.5 พนักงานบัญชี 
รับผิดชอบในการจัดทำบัญชี ทำงบประมาณประจำปี และร่วมตรวจนับ 

สต๊อกประจำเดือน  
6.7.2.6 พนักงานการเงิน 

รับผิดชอบในด้านการจัดหาเงิน ควบคุมต้นทุนทางการเงิน เนื่องจากตาม
แผนธุรกิจปีที่ 5 เป็นต้นไป งานด้านนี้จะเยอะขึ้นจนเกินกว่าผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงินจะดูแลไหว 
จึงต้องมีการว่าจ้างพนักงานการเงินเพิ่มเติม  

6.7.2.7 ผู้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ 
รับผิดชอบในส่วนของกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการวางแผน

ขยายสาขา การวิเคราะห์ และการปรับปรุงข้อมูลสินค้าและบริการของธุรกิจ  
6.7.2.8 ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ 

ในปีที่ 3 เป็นต้นไปที่จะมีสาขาเพิ่มมากขึ้นกว่า 6 สาขา การจ้างผู้จัดการ
ฝ่ายจัดซื้อเพ่ือดูงานจัดซื้อท้ังหมดของบริษัท จะทำให้งานจัดซื้อมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  

6.7.2.9 ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและการขาย 
รับผิดชอบงานด้านการตลาดและการขายทั้งหมด  

6.7.2.10 พนักงานไอทีซัปพอร์ต 
ในปีที่ 4 เป็นต้นไป ด้วยจำนวนสาขาที่เพิ่มขึ้นและมีพนักงานส่วนกลาง

เพ่ิมข้ึน จึงควรมีพนักงานไอทีซัปพอร์ตทีดู่งานด้านเทคโนโลยีให้มีประสิทธิภาพ และเป็นไปด้วยความ
เรียบร้อย  

6.7.3 สวัสดิการพนักงานและค่าตอบแทน 
6.7.3.1 เงินเดือน 

นโยบายในส่วนของเงินเดือนคือการให้ผลตอบแทนที่ เทียบเท่าหรือสูง
กว่าค่าเฉลี่ยในตลาดแรงงานที่มีลักษณะของธุรกิจรูปแบบเดียวกัน และทำให้ธุรกิจยังคงสามารถ
แข่งขันได ้โดยมีอัตราการปรับผลตอบแทนประจำปีอยู่ที่ 5% ของฐานเงินเดือนเดิม 

6.7.3.2 ค่าใบประกอบ 
การจ้างงานเภสัชกรจะต้องมีใบประกอบวิชาชีพเภสัชกรรมเพื่อใช้ในการ

แสดงหลักฐานว่ามีเภสัชกรประจำการอยู่จริง จึงมีค่าใบประกอบวิชาชีพให้เป็นพิเศษจำนวน 12,000 
บาทต่อเดือน เช่นเดียวกับใบประกอบโรคศิลปะสาขาการกำหนดอาหารของนักกำหนดอาหารเป็นการ
แสดงว่าเป็นผู้มีสิทธิประกอบโรคศิลปะตามสาขาดังกล่าวได้ จึงมีค่าใบประกอบให้ 2,000 บาทต่อ
เดือน 
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6.7.3.3 Commission  
เพ่ือเป็นการเพ่ิมแรงจูงใจของพนักงานและสอดคล้องกับยอดขายของร้าน

อันเกิดจากความสามารถของพนักงานส่วนหนึ่ง จึงมีค่า Commission ให้เภสัชกรและผู้ช่วยเภสัชกร
จำนวน 1% ของกำไรขั้นต้น หรือของยอดขายหักลบด้วยต้นทุนขาย 

6.7.3.4 ประกันสังคมและสวัสดิการพนักงาน 
สวัสดิการของพนักงานเป็นสิ ่งที ่สำคัญขั ้นต่ำที ่กำหนดไว้ คือการส่ง

ประกันสังคมให้พนักงานทุกคน การมีวันหยุดประจำปีไม่น้อยกว่า 13 วัน วันพักร้อนประจำปี 7 วัน 
ค่าล่วงเวลาตามชั่วโมงทำงานจริง และเม่ือมีจำนวนพนักงานเพ่ิมข้ึน จะมีแผนในการทำประกันสุขภาพ
กลุ่ม และกองทุนสำรองเลี้ยงชีพให้พนักงานต่อไป 

6.7.3.5 โบนัสประจำปี  
เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจและตอบแทนการทำงานของพนักงาน จะมี

การตั้งงบประมาณโบนัสประจำปีให้กับพนักงานทุกคน โดยโบนัสที่ได้รับจะสอดคล้องกับ KPI ของแต่
ละบุคคล ค่าเฉลี่ยโบนัสประจำปีจะอยู่ที่ 2 เดือน  

6.7.4 การอบรมและ Career Path  
เพื่อเป็นการพัฒนาบุคลากรให้มีความสามารถและความเหมาะสมกับการทำงาน

ของธุรกิจ จะมีการจัดอบรมให้กับพนักงานทุกคนตามแผน โดยเฉพาะตำแหน่งเภสัชกรที่ถือเป็น
ตำแหน่งทีม่ีหน้าที่สำคัญที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพของลูกค้า จึงต้องมีการอบรมให้กับเภสัชกรทุกคนก่อน
และระหว่างการทำงาน  

แผนระยะยาวของการบริหารบุคคลคือ การให้พนักงานเติบโตไปพร้อมกับธุรกิจ 
จึงจะมีการจัดทำ Career Path ให้กับพนักงาน โดยเบื้องต้นจะเป็นตำแหน่งที่มีการจ้างงานเพ่ิมเมื่อมี
การขยายสาขา คือตำแหน่งเภสัชกรที่จะเติบโตไปเป็นผู้จัดการฝ่ายปฏิบัติการ และพนักงานบัญชีที่จะ
เติบโตเป็นผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงิน เป็นต้น 
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บทที่ 7 
กลยุทธ์ทางการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการวางแผนทางการเงิน 
 

1. เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
2. เพ่ือวางแผนการจัดหาเงินและบริหารงบประมาณให้เหมาะสม 
3. เพ่ือวางแผนขยายธุรกิจให้สอดคล้องกับความเป็นไปได้ทางการเงิน 
4. เพ่ือประเมินความสามารถในการแข่งขันเมื่อเปรียบกับอุตสาหกรรม  

 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 

1. สามารถบริหารงบประมาณให้สามารถขยายสาขาให้ได้จำนวนมากที่สุด (เป้าหมาย
ระยะเวลา 5 ปี ที่ 12 สาขา)  

2. ค่าเฉลี่ยระยะเวลาคืนทุนต่อสาขาไม่เกิน 5 ปี  
3. ผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) เฉลี่ย 5 ปีแรกของการดำเนินกิจการ มีค่ามากกว่า 

15% ต่อปี  
4. NPV ตามระยะเม่ือสิ้นปีที่ 10 มีมูลค่าไม่น้อยกว่า 8,000,000 บาท  

 
7.3 สมมติฐานทางการเงิน 
 

7.3.1 โครงสร้างเงินทุน 
โครงสร้างเงินทุน เป็นการวางแผนว่าจะต้องใช้เงินทุนในการดำเนินกิจการเท่าไร 

และมีที่มาของเงินจากแหล่งไหน อย่างไรบ้าง สามารถแบ่งแหล่งที่มาของเงินทุนได้เป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
1. ส่วนของเจ้าของหรือส่วนของผู้ถือหุ้น จำนวน 1,000,000 บาท โดยจะมาจากผู้

ถือหุ้นและผู้บริหารสองคนในอัตราส่วนเดียวกับจำนวนหุ้นที่ถืออยู่ และส่วนของเจ้าหนี้จะเป็นการกู้
สินเชื่อจากธนาคารจำนวนทั้งหมด 4,000,000 บาท เพ่ือเป็นการป้องกันความเสี่ยง การบริหารต้นทุน
ทางการเงินและบริหารเครดิตการกู้ธนาคาร การกู้สินเชื่อดังกล่าวจะเริ่มกู้ธนาคารในช่วงเริ่มปีที่ 2 ถึง
ปีที่ 5 จำนวนปีละ 1,000,000 บาท ก่อนที่จะคืนเงินกู้ทั้งหมดในปีที่ 7 ของการดำเนินกิจการต่อไป 
(หากผลการดำเนินงานเป็นไปตามแผนที่วางเอาไว้) 
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2. ส่วนของเจ้าหนี้ การกู้สินเชื่อจากธนาคารของธุรกิจร้านยามีข้อได้เปรียบกว่า
ธุรกิจอ่ืน ๆ คือสามารถกู้สินเชื่อสำหรับกลุ่มอาชีพการแพทย์ได้ ซึ่งสินเชื่อกลุ่มนี้จะได้รับดอกเบี้ยอัตรา
พิเศษและได้รับวงเงินที่สูงเมื่อเทียบการกู้สินเชื่อเพื่อเริ่มดำเนินธุรกิจประเภทอื่น ๆ ในการวางแผนกู้
สินเชื่อ ได้มีการศึกษาและติดต่อธนาคารเพื่อเปรียบเทียบ หาสินเชื่อที่มีเงื่อนไขหลักประกัน เงื่อนไข
การชำระ วงเงิน และอัตราดอกเบี้ย ตรงกับความต้องการมากที่สุด ผลลัพธ์คือจะเป็นการกูส้ินเชื่อกลุ่ม
วิชาชีพทางการแพทย์ (รวมเภสัช) กรณีไม่ใช้บุคคลค้ำประกัน (Clean Loan) สูงสุดไม่เกิน 2,000,000 
บาทของธนาคารออมสิน จะแบ่งการกู้วงเงิน 2 ล้านบาทเป็นในต้นปีที่ 2 และต้นปีที่ 3 และจะมีการกู้
สินเชื่ออ่ืนเพิ่มเติมในปีที่ 4-5 โดยประมาณการอัตราดอกเบี้ยเป็นอัตราเดียวกัน  

7.3.2 ต้นทุนทางการเงิน 
ต้นทุนทางการเงินจะคำนวณโดยใช้วิธีการต้นทุนเฉลี ่ยถ่วงน้ำหนัก (WACC: 

Weighted Average Cost of Capital) จะเป็นการคำนวณต้นทุนตามส่วนของเจ้าของและส่วนของ
เจ้าหนี้ มีสูตรคำนวณดังนี้  

WACC = (Wd * Kd) (1 - T) + (We * Ke) 
โดยที่ Wd คือ น้ำหนักเงินทุนส่วนของเจ้าหนี้ 

We คือ น้ำหนักเงินทุนส่วนของเจ้าของ 
Kd คือ ต้นทุนหนี้สินจากการกู้ยืมหรืออัตราดอกเบี้ยเงินกู้ธนาคาร 
Ke คือ ต้นทุนของเจ้าของหรือผลตอบแทนคาดหวังของเจ้าของ 
T คือ อัตราภาษ ี

ในการคำนวณ Kd จะอ้างอิงจากดอกเบี้ยของธนาคารออมสิน ประเภทสินเชื่อ
กลุ่มวิชาชีพทางการแพทย์ (รวมเภสัช) โดยเลือกเป็นกรณีไม่ใช้บุคคลค้ำประกัน (Clean Loan) กู้ได้
ไม่เกิน 10 ปี วงเงินสูงสุดไม่เกิน 2,000,000 บาทและผู้กู้ไม่ประสงค์ทำประกันชีวิตเพ่ือคุ้มครองวงเงิน
สินเชื่อจะมีอัตราดอกเบี้ยอยู่ที่ MRR + 1.50% หรืออยู่ที่ 8.095% ต่อปี (MRR ปัจจุบันอยู่ที่ 6.595% 
ต่อปี)  

ในการคำนวณ Ke จะเป็นผลตอบแทนคาดหวังของเจ้าของ ซึ่งจะอ้างอิงจาก
เป้าหมายของผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้นของบริษัท ที่ตั้งไว้อยู่ที่ 15% 

เนื่องจากแผนธุรกิจจะเป็นการกู้สินเชื่อในปีที่ 2 - ปีที่ 5 จำนวนเงินปีละ 1 ล้าน
บาท การหาต้นทุนทางการเงินของแต่ละปีจึงไม่เท่ากัน ในการแสดงวิธีคำนวณจะใช้จำนวนเงินกู้สิ้นปี
ที่ 5 มาคำนวณ โดยสามารถคำนวณน้ำหนักเงินทุนส่วนของเจ้าของหรือ We ได้จากส่วนของเจ้าของ
ต่อเงินทุนทั้งหมด คือ We = 1,000,000 / 5,000,000 = 0.2 หรือ 20% ทำให้น้ำหนักเงินทุนส่วน
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ของเจ้าหนี้จะเป็น Wd = 1 - We = 1 - 0.2 = 0.8 หรือ 80% และอัตราภาษี T คิดที่อัตราภาษีนิติ
บุคคลของประเทศไทยซึ่งจะอยู่ที่ 20%  

จากสูตรการคำนวณ WACC และสมมติฐานตัวเลขดังกล่าวข้างต้น สามารถ
คำนวณต้นทุนทางการเงินได้ว่า  

WACC = (80% * 8.095%) * (1 - 20%) + (20% * 15%) 
WACC = 8.18 % 

ดังนั้นจึงประเมินต้นทุนทางการเงิน ณ สิ้นปีที่ 5 ได้เท่ากับ 8.18 % โดยสามารถ
คำนวณต้นทุนทางการเงินของแต่ละปีได้ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 7.1 
ต้นทุนทางการเงินรวมของแต่ละปี 

ต้นทุนทางการเงิน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จำนวนเงินกู้ (บาท) 0 1,000,000 2,000,000 3,000,000 4,000,000 

Wd 0.0% 50.0% 66.7% 75.0% 80.0% 

We 100.0% 50.0% 33.3% 25.0% 20.0% 

Kd 8.1% 8.1% 8.1% 8.1% 8.1% 

Ke 15.0% 15.0% 15.0% 15.0% 15.0% 

WACC 15.0% 10.74% 9.32% 8.61% 8.18% 

 
7.3.3 การลงทุนเริ่มต้นกิจการ 

การลงทุนเริ่มต้นกิจการจะเป็นค่าใช้จ่ายในการเปิดร้าน จากการสำรวจสามารถ
ประมาณการให้แต่ละสาขามีการลงทุนเริ่มต้นที่เท่ากันได้ โดยมีรายการลงทุน ดังนี้ 

7.3.3.1 ค่ามัดจำจำนวน 2 เดือนสำหรับเช่าพื้นที่ร้าน 
ในการเปิดสาขาของร้านจะเป็นการเช่าพื้นที่ชั้น 1 ของอาคารพาณิชย์

จำนวน 2 คูหา งบประมาณเดือนละ 40,000 บาท ซึ่งในการทำสัญญาเช่าจะเป็นการทำสัญญาเช่า
ระยะยาวจำนวนไม่ต่ำกว่า 10 ปี สัญญาโดยทั่วไปจะมีการวางมัดจำจำนวนค่าเช่า 2 เดือน จึงตั้ง
งบประมาณลงทุนสำหรับค่ามัดจำจำนวน 80,000 บาทในการเปิดสาขาใหม่ ๆ ของธุรกิจ 
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7.3.3.2 ค่าตกแต่งร้านและอุปกรณ์ของร้าน 
ในการเช่าพื้นที่สำหรับพาณิชย์ ภายใต้ทำเลและงบประมาณที่กำหนด 

โดยส่วนมากแล้วจะเป็นห้องเปล่า มีเพียงการปูพื้นกระเบื้องให้เท่านั้น เพื่อให้ร้านมีความสะดวก 
พร้อมสำหรับการบริการลูกค้าและสร้างประสบการณ์ที่ดีของแบรนด์ จึงมีการลงทุนในส่วนของ
อุปกรณ์และการตกแต่งร้านยา ภายใต้งบประมาณ 130,000 บาท แจกแจงได้ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 7.2 
สรุปค่าใช้จ่ายอุปกรณ์และการตกแต่งร้าน 

รายการ จำนวน หน่วย ราคา/หน่วย (บาท) งบประมาณ (บาท) 

ป้ายหน้าร้าน 1 ป้าย 3,000 3,000 

ทาสี 48 ตารางเมตร 300 14,400 

เครื่องปรับอากาศ 25,000 BTU 2 เครื่อง 25,000 50,000 

ตู้เย็น 1 เครื่อง 4,000 4,000 

เครื่องชั่งน้ำหนัก  1 เครื่อง 1,000 1,000 

เครื่องวัดความดัน 1 เครื่อง 1,000 1,000 

แผ่นวัดส่วนสูง  1 แผ่น 500 500 

เทอร์โมมิเตอร์  3 ชิ้น 500 1,500 

ตู้วางยา 8 ตู้ 5,000 40,000 

เคาน์เตอร์ 1 ตู้ 10,000 10,000 

โต๊ะ เก้าอ้ี 1 ชุด 1,500 1,500 

ป้ายแสดงเภสัชกรปฏิบัติงาน 1 ป้าย 1,000 1,000 

ม่านปิดตู้ยา 1 ม่าน 2,000 2,000 

 
7.3.3.3 ค่าคอมพิวเตอร์สำหรับใช้งานภายในร้าน 

เภสัชกรและผู้ช่วยเภสัชกรจำเป็นต้องมีคอมพิวเตอร์ในการบันทึกข้อมูล
ยา ข้อมูลลูกค้ารวมไปถึงใช้การทำรายงาน การคิดเงินลูกค้า จึงจำเป็นต้องมีคอมพิวเตอร์สาขาละ 1 
เครื่อง สเปกปานกลางภายใต้งบประมาณ 25,000 บาท 
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7.3.3.4 ค่าโปรแกรมบริหารร้านยา 
โปรแกรมสำหรับบริหารร้านยา การคิดเงินลูกค้าและเก็บข้อมูลตาม

ข้อกำหนด GPP เลือกใช้เป็นโปรแกรมร้านยาไฮเจีย ฟาร์มาซี Professional v.2 ด้วยเหตุผลดังที่
กล่าวไปในพาร์ทของ Operation โปรแกรมนี้ราคา 5,300 บาท เป็นการจ่ายครั้งเดียว 

7.3.3.5 ค่าอุปกรณ์และระบบข้อมูล 
นอกจากโปรแกรมแล้ว ต้องมีอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับระบบข้อมูลต่าง  ๆ 

จากการคัดเลือกจะใช้งานเป็น ชุด III จากไฮเจียเช่นกัน งบประมาณ 12,700 บาท (ไม่รวมโปรแกรมที่
กล่าวถึงในข้อที่ 4 แล้ว) ซึ่งจะประกอบด้วย 

— บาร์โค้ดสแกนเนอร์ 
— ลิ้นชักเก็บเงิน (เป็นสาย RJ11) 
— ตัวแปลงสายลิ้นชัก RJ11 เป็น USB 
— เครื่องพิมพ์สลิปใบเสร็จ EPSON TM 82X 
— กระดาษเทอร์มอล 80 mm จำนวน 2 ม้วน 

 
ตารางท่ี 7.3 
ค่าใช้จ่ายลงทุนเริ่มต้นแต่ละสาขา 

จำนวนเงินลงทุนสำหรับเปิดสาขาร้าน จำนวนเงิน (บาท) 

ค่ามัดจำจำนวน 2 เดือนสำหรับเช่าพ้ืนที่ร้าน 80,000 

ค่าตกแต่งร้านและอุปกรณ์ของร้าน 130,000 

ค่าคอมพิวเตอร์สำหรับใช้งานภายในร้าน 25,000 

ค่าโปรแกรมบริหารร้านยา 5,300 

ค่าอุปกรณ์และระบบข้อมูล 12,700 

ค่ายาและผลิตภัณฑ์สำหรับเปิดสาขา 325,000 

 
7.3.3.6 ค่ายาและผลิตภัณฑ์สำหรับเปิดสาขา 

จะเป็นยาและสินค้าสำหรับเปิดร้านให้เพียงพอกับความต้องการลูกค้า
เบื้องต้น รายละเอียดดังที่กล่าวในส่วนของ Product Strategy จากนั้นงบประมาณส่วนนี้จะเป็นส่ง
ของ Inventory แล้วมีการปรับเพ่ิมข้ึนตามยอดขายที่เหมาะสม 

 

Ref. code: 25666502030973WBV



69 

 

 

7.3.4 การประมาณการรายได้ 
เนื่องจากแผนธุรกิจจะเป็นการเปิดร้านยาสาขาต้นแบบสาขาแรกขึ้นมาและ

บริหารให้คงที่ภายในระยะเวลา 1 ปี ก่อนที่จะเปิดสาขาใหม่ การประมาณการส่วนของรายได้จึงเริ่ม
จากการประมาณการรายได้ของสาขาต้นแบบ จากนั้นใช้สมมติฐานว่าการเปิดสาขาอื่นให้ผลลัพธ์ที่
ใกล้เคียงกับสาขาต้นแบบพิจารณาร่วมกับจำนวนสาขา ความสามารถทางการเงิน งบประมาณท่ีมีว่ามี
ความเหมาะสมหรือไม่ จึงจะได้รายได้โดยประมาณของแผนธุรกิจ 

ในการคาดการณ์รายได้ของร้านยาต้นแบบจะคาดการณ์รายได้จากจำนวนลูกค้า
ต่อวัน และรายได้ต่อการซื ้อ 1 ครั ้ง โดยข้อมูลจะอ้างอิงจากการผลการศึกษาในการวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภค และมีการปรับเป็นรายเดือนให้เหมาะสมกับช่วงดำเนินการของสาขา ได้ผลลัพธ์
ของสาขาต้นแบบดังตารางที่ 7.4 

 
ตารางท่ี 7.4 
สมมติฐานรายไดช้่วง 1 ปีแรกของการดำเนินงาน 

สมมติฐานรายได้ \ 
เดือนที ่

M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12 

จำนวนลูกค้า (คน/วัน) 50 50 60 70 80 90 100 110 115 120 125 130 

รายได้ต่อการซื้อหนึ่ง
ครั้ง (บาท/บิล) 

160 130 135 141 146 152 158 164 171 178 185 192 

 
สมมติฐานในเดือนที่ 1 ประมาณการรายได้จากจำนวนลูกค้าต่อวัน หรือจำนวน

บิลต่อวันคูณกับรายได้ต่อการซื้อหนึ่งครั้ง โดยเริ่มต้นที่จำนวนบิล 50 บิลต่อวันและรายได้ต่อการซื้อ 1 
ครั้งที่ 120 บาท แต่มีกิจกรรมการตลาด โปรโมชันเปิดร้าน ทำให้ยอดสูงขึ้นเป็น 160 บาท ก่อนที่จะ
ตกลงมาปกติในเดือนถัดไป โดยการประมาณการดังกล่าว อ้างอิงข้อมูลการสำรวจพฤติกรรมผู้บรโิภค 
จากการสัมภาษณ์เภสัชกรและการเก็บข้อมูลพบว่า ในช่วงเริ่มจะมียอดบิลที่น้อยไม่เกิน 60 บิลต่อวัน 
แต่เมื่อเริ่มเข้าที่แล้ว (ใช้เวลา 1 ปีเป็นอย่างน้อย) ยอดจะอยู่ที่ประมาณ 100 บิลแล้วแต่ร้าน และมี
รายได้เฉลี่ยต่อบิลที่ 180 บาทต่อบิล ในขณะที่ร้านยาเชนสโตร์อาจจะมียอดขายได้มากกว่า 200 บิล
ต่อวันและมีรายได้เฉลี่ยในระดับ 270 บาทต่อบิล การประมาณการรายได้ของธุรกิจจึงประมาณการ
โดยสมมติฐานเป็นร้านยาเดี่ยวถึงเดือน 8 (ยอดบิลเติบโตเดือนละ 5 คน/วัน และรายได้ต่อบิลเพิ่มข้ึน 
4% ต่อเดือน ก่อนจะได้ผลของการทำการตลาดและแบรนด์เพิ่มยอดขึ้นมาจนเป็นรายได้ระดับ 
เชนสโตร์เบื้องต้น  
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สมมติฐานรายได้ระดับปี คือเติบโตจากจำนวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้นปีละ 5% ตามการ
เติบโตของตลาดจำนวน 2 ปีก่อนจะคงที่ที่ 150 คนต่อวัน ส่วนที่สองคือรายได้เฉลี่ยต่อบิลที่เติบโตปี
ละ 2.2% ต่อปี สมมติฐานจากการคาดการณ์เงินเฟ้อเติบโตเฉลี่ยต่อปี จะได้การประมาณการรายได้
ต่อสาขา ดังนี้  

 
ตารางท่ี 7.5 
สมมติฐานรายได้รายปีของร้านยาหนึ่งสาขา 

ประมาณการรายได้ \ ปีท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จำนวนลูกค้า (คน/วัน) 92 137 143 150 150 

รายได้ต่อการซื้อหนึ่งครั้ง 
(บาท/บิล) 

159 197 201 205 210 

รายได ้(บาท) 5,427,565 9,664,131 10,370,579 11,128,668 11,373,499 

 
เมื ่อนำแผนการเปิดสาขามารวมกับรายได ้ต ่อสาขาแล้ว คำนวณรวมกับ

ความสามารถทางการเงินแล้วจะได้จำนวนสาขาและรายได้ต่อปี 
 

ตารางท่ี 7.6 
สมมติฐานรายได้ทั้งหมดของธุรกิจ (หน่วย : บาท) 

ประมาณการรายได้ \ ปีท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จำนวนสาขา 1 3 6 9 12 

รายไดส้าขาต้นแบบ 5,427,565 9,664,131 10,370,579 11,128,668 11,373,499 

รายไดร้วม 5,427,565 20,519,261 45,981,536 77,144,913 110,017,658 

 
7.3.5 การประมาณต้นทุนสินค้า 

ต้นทุนสินค้าในสินค้าแต่ละชนิดมีความแตกต่างกันพอสมควร รวมถึงต้นทุนที่ได้
จากซัพพลายเออร์แต่ละเจ้าซึ่งขึ้นอยู่กับความสามารถในการต่อรอง และอำนาจการต่อรองของธรุกิจ 
อย่างไรก็ตามในการประมาณการต้นทุนสินค้านี้ จะอ้างอิงจากการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภค การ
สัมภาษณ์เภสัชกรและการหาข้อมูลเพิ่มเติม เพ่ือประมาณการต้นทุนและสัดส่วนยอดขายของสินค้าแต่
ละชนิดภายในร้าน บนต้นทุนของร้านยาเดี่ยวที่มีการดำเนินงานที่ดี และดำเนินกิจการมาแล้วระยะ
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หนึ่ง เมื่อประมาณต้นทุนและยอดขายของแต่ละสินค้าแล้วสามารถหาค่าเฉลี่ยต้นทุนสินค้า หรือต้นทุน
ขาย (Cost of Goods Sold) ได้ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 72.3% ของรายได้จากการขาย 

 
ตารางท่ี 7.7 
สมมติฐานต้นทุนขาย 

ลำดับ ประเภท ต้นทุนขาย % ยอดขาย 

1 ยาอันตราย ยาแบรนด์ไทย 50% 20 

2 ยาอันตราย Original brand 90% 15 

3 อาหาร 70% 15 

4 ยาบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายและยาควบคุมพิเศษ 80% 12 

5 ยาสามัญประจำบ้าน 80% 10 

6 ยาแผนโบราณ 80% 10 

7 เครื่องสำอาง 70% 7 

8 เครื่องมือแพทย์ 75% 6 

9 ยาควบคุมพิเศษ 50% 2 

10 วัตถุอันตราย 70% 2 

11 อ่ืน ๆ เช่น กรรไกร กระดาษทิชชู 90% 1 

 

7.3.6 การประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 

7.3.6.1 ค่าใช้จ่ายเงินเดือนพนักงาน 
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ตารางท่ี 7.8  
สมมติฐานค่าใช้จ่ายเงินเดือนพนักงาน (หน่วย : บาท) 

ประมาณการค่าใช้จ่าย \ ปีที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จำนวนพนักงานรวม 3 7 15 25 32 
พนักงานฝ่ายบริหารและฝ่ายสนบัสนนุ 1 2 5 9 10 

  ประธานเจ้าหนา้ที่บริหาร (CEO) 120,000 240,000 480,000 720,000 1,080,000 
  ผู้จัดการฝ่ายปฏิบตัิการ    600,000 630,000 

  ผู้จัดการฝ่ายทรัพยากรบุคคล   420,000 441,000 463,050 
  ผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงิน    504,000 529,200 

  พนักงานบัญช ี  300,000 315,000 330,750 347,288 
  พนักงานการเงิน     312,000 

  ผู้จัดการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ   480,000 504,000 529,200 

  ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ   384,000 403,200 423,360 
  ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและการขาย    480,000 504,000 

  พนักงานไอทีซัปพอร์ต    240,000 252,000 
  โบนสัประจำป ี 108,000 306,400 771,720 1,372,306 1,768,921 

  สวัสดิการพนักงาน (ปลีะ) 30,000 70,000 150,000 250,000 320,000 
จำนวนเภสัช 1 3 6 9 12 

  เงินเดือน 300,000 915,000 1,860,750 2,853,788 3,896,477 
  ค่าใบประกอบ 144,000 432,000 864,000 1,296,000 1,728,000 

  Commission 15,034 56,838 127,369 213,691 304,749 
  ค่าจ้างเภสชั OT / Part time  65,000 198,250 403,163 618,321 844,237 

จำนวนผูช้่วยเภสัช  0 1 3 6 9 
  เงินเดือน 0 144,000 439,200 893,160 1,369,818 

  OT 0 104,400 318,420 647,541 993,118 

  Commission 0 26,770 82,266 168,588 259,646 
จำนวนนักกำหนดอาหาร 1 1 1 1 1 

  เงินเดือน 228,000 239,400 251,370 263,939 277,135 
  ค่าใบประกอบ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

  Commission 4,510 17,052 38,211 64,107 91,425 
รวมค่าใช้จ่ายเงนิเดือนพนักงาน 1,038,545 3,074,110 7,409,468 12,888,391 16,947,623 
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7.3.6.2 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด  
(1) ยอดสมาชิก 

จากการสำรวจพฤติกรรมผู ้บริโภคร้านยาเชนสโตร์ที ่มีระบบสมาชิก 
สามารถประมาณการสัดส่วนยอดซื้อขายจากสมาชิกอยู่ที่ 35% ของยอดขายทั้งหมด ค่าใช้จ่ายทาง
การตลาดบางส่วนจะถูกประมาณการจากค่าใช้จ่ายในส่วนของยอดซื้อสมาชิก 

(2) ค่าใช้จ่ายราคาส่วนลดสมาชิก  
ประมาณการจาก 5% ของยอดขายจากสมาชิก 

(3) ค่าใช้จ่ายสมาชิกสะสมแต้ม 
ในการสะสมแต้มจะเป็นการสะสมเพ่ือแลกของรางวัล โดยคิดจากยอดซื้อ

เป็นมูลค่าของรางวัลที ่สามารถแลกได้จะมีอัตราประมาณ 1% ของยอดซื ้อ จึงใช้การประมาณ
งบประมาณส่วนนี้เป็น 1% ของยอดซื้อของจากสมาชิก 

(4) ค่าใช้จ่ายกิจกรรมเปิดร้านใหม่ 
การเปิดร้านมีกิจกรรมช่วง 14 วันแรก จะเป็นการประมาณการว่าจะมีผู้

ที่ซื้อถึงยอด 200 บาทเพื่อได้รับของรางวัลมูลค่า 80 บาท จำนวน 16 คนต่อวันและผู้ที่ซื้อถึงยอด 
500 บาทเพ่ือได้รับของรางวัลมูลค่า 150 บาท จำนวน 5 คนต่อวัน รวมทั้งหมดจำนวน 14 วัน  

(5) ค่าใช้จ่ายในการสร้างการรับรู้แบรนด์ 
เป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดจากกิจกรรมทางโซเชียลในการสร้างการรับรู้แบรนด์ 

โดยมีงบประมาณ 20,000 บาทต่อสาขาต่อปี 
(6) ค่าใช้จ่ายการ์ดขอบคุณและของขวัญ 

จากยอดสมาชิก สามารถประมาณการซื้อว่าจะมีสมาชิกที่ซื้อครบ 2,000 
บาทต่อปีเพื่อได้รับสิทธิพิเศษเป็นการ์ดขอบคุณและของขวัญมูลค่า 100 บาท จำนวนทั้งหมด 100 คน
ต่อสาขาต่อปี 

(7) ค่าใช้จ่ายโปรโมชันลดราคา 
สินค้าท่ีจัดโปรโมชันจะเป็นกลุ่มอาหารและเครื่องสำอางซึ่งมีสัดส่วนอยู่ที่ 

22% ของยอดขาย จึงประมาณการว่าจัดรายการ 10% ของยอดกลุ่มอาหารและเครื่องสำอาง โดยจะ
ลดราคา 20-50% เฉลี่ยอยู่ที่ 30% ของยอดดังกล่าว 
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ตารางที ่7.9 
สมมติฐานค่าใช้จ่ายทางการตลาด (หน่วย : บาท) 

ประมาณการค่าใช้จ่าย \ ปีที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดซื้อสมาชิก 1,899,648 7,181,741 16,093,538 27,000,720 38,506,180 

ค่าใช้จ่ายราคาส่วนลดสมาชิก 94,982 359,087 804,677 1,350,036 1,925,309 

ค่าใช้จ่ายสมาชิกสะสมแต้ม  18,996 71,817 160,935 270,007 385,062 

ค่าใช้จ่ายกิจกรรมเปิดร้านใหม่ 28,420 56,840 85,260 85,260 85,260 

ค่าใช้จ่ายในการสร้างการรับรูแ้บรนด์ 20,000 60,000 120,000 180,000 240,000 

ค่าใช้จ่ายการ์ดขอบคุณและของขวัญ 10,000 30,000 60,000 90,000 120,000 

ค่าใช้จ่ายโปรโมชันลดราคา  35,822 135,427 303,478 509,156 726,117 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 208,221 713,172 1,534,350 2,484,460 3,481,747 

 
7.3.6.3 ค่าเสื่อมราคา  

สมมติฐานจากการประมาณงบลงทุนในการเปิดสาขาและสินทรัพย์ที่
เกี่ยวข้อง ใช้วิธีตัดค่าเสื่อมแบบเส้นตรง โดยมีจำนวนปีของแต่ละการลงทุน ดังนี้ 

— ค่าตกแต่งร้านและอุปกรณ์ จำนวน 10 ปี  
— ค่าคอมพิวเตอร์ จำนวน 5 ปี 
— ค่าโปรแกรมบริหารร้านยา จำนวน 10 ปี 
— ค่าอุปกรณ์และระบบข้อมูล จำนวน 10 ปี 
— ค่าตกแต่งและอุปกรณ์สำนักงาน จำนวน 5 ปี 

7.3.6.4 ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ 
ค่าใช้จ่ายอื ่น ๆ ที่อยู ่ในหมวดนี้ เช่น ค่าเช่าพื ้นที ่ร้านขายยา 2 คูหา

งบประมาณ 40,000 ต่อเดือนต่อสาขา ค่าเช่าสำหรับเป็นพื้นที่สำนักงานโดยวางแผนเป็นชั้นที่ 2-3 
ของร้านยาสาขาต้นแบบ 20,000 บาทต่อเดือน เริ่มเช่าเมื่อดำเนินกิจการไป 2 ปี 6 เดือน และค่า
สาธารณูปโภค งบประมาณ 3,000 บาทต่อเดือนต่อสาขา  
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7.4 การวิเคราะห์งบการเงิน 
 

ในการดำเนินกิจการจะเป็นลักษณะของการทยอยลงทุนเปิดสาขาและมีการกู้เงินเพ่ิมใน
แต่ละปี ทำให้ผลของการลงทุนเปิดสาขาใช้ระยะเวลาในการแสดงผล จึงจะวิเคราะห์งบการเงินของ
ธุรกิจเป็น 2 ชุด คืองบการเงิน 5 ปี และงบการเงิน 10 ปี ซึ่งเป็นระยะเวลาที่แต่ละสาขาดำเนินการ
มาแล้วอย่างน้อย 5 ปี จะได้ผลลัพธ์ที่ผลการดำเนินงานเริ่มคงที่แล้ว โดยงบการเงินที่วิเคราะห์จะ
ประกอบไปด้วย งบกำไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงินสด  

 
7.4.1 งบกำไรขาดทุน 

 

ตารางที ่7.10 
งบกำไรขาดทุนปีที่ 1-5 ณ สิ้นปี (หน่วย : พันบาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ 
   รายได้จากการขายสินค้าและบริการ 

 
5,428 

 
20,519 

 
45,982 

 
77,145 

 
110,018 

ต้นทุน   
   ต้นทุนขาย 3,924 14,835 33,245 55,776 79,543 

กำไรขั้นต้น 1,503 5,684 12,737 21,369 30,475 

   ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 1,763 5,335 12,160 20,257 26,861 

   ค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจำหน่าย 20 59 139 206 270 

กำไรจากการดำเนินงาน (279) 289 438 906 3,344 

   ต้นทุนทางการเงิน - 81 162 243 324 

   ภาษีเงินได้ - 42 55 133 604 

กำไรสุทธิ (279) 167 221 531 2,416 
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ตารางที ่7.11 
งบกำไรขาดทุนปีที่ 1-10 ณ สิ้นปี (หน่วย : พันบาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

รายได้ 
   รายได้จาก
การขายสินคา้
และบริการ 

 
5,428 

 
20,519 

 
45,982 

 
77,145 

 
110,018 

 
127,861 

 
133,745 

 
138,277 

 
141,319 

 
144,428 

ต้นทุน   
   ต้นทุนขาย 

 
3,924 

 
14,835 

 
33,245 

 
55,776 

 
79,543 

 
92,443 

 
96,698 

 
99,974 

 
102,174 

 
104,422 

กำไรขั้นต้น 1,503 5,684 12,737 21,369 30,475 35,417 37,047 38,303 39,145 40,007 

   ค่าใช้จ่าย
ในการขาย
และบรหิาร 

1,763 5,335 12,160 20,257 26,861 28,986 29,973 30,954 31,925 32,942 

   ค่าเสื่อม
ราคาและค่า
ตัดจำหน่าย 

20 59 139 206 270 265 255 221 198 180 

กำไรจากการ
ดำเนินงาน 

(279) 289 438 906 3,344 6,167 6,819 7,128 7,022 6,885 

   ต้นทุนทาง
การเงิน 

- 81 162 243 324 324 - - - - 

   ภาษีเงินได ้ - 42 55 133 604 1,169 1,364 1,426 1,426 1,377 

กำไรสุทธิ (279) 167 221 531 2,416 4,674 5,455 5,703 5,703 5,508 

 
7.4.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน 

ในการวิเคราะห์งบแสดงฐานะทางการเงิน นอกจากสมมติฐานการประมาณ
รายได้และค่าใช้จ่ายดังที่กล่าวมาแล้ว จะมีสมมติฐานเพิ่มเติมในส่วนของสินทรัพย์ตามนโยบายของ
บริษัทและส่วนของผู้ถือหุ้น คือ  

- ลูกหนี้การค้า (Accounts receivable) จะอยู่ที ่ 2% ของรายได้ เนื่องจาก
ประมาณการจากระยะเวลาเก็บหนี้จากลูกค้าที่ไม่สูงมาก เฉลี่ยอยู่ที่ 7 วัน เพราะส่วนใหญ่จะรับเป็น
เงินสดหรือเงินโอนโดยตรง  

- เจ้าหนี้การค้า (Accounts payable) จะอยู่ที ่ 8% ของต้นทุนขาย มาจาก
นโยบายเครดิตให้ Supplier ประมาณ 30 วัน ตามเครดิตทั่วไปทางการค้า 
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- สินค้าคงเหลือ (Inventories) มีนโยบายให้มีสินค้าคงเหลือเผื่อขายไว้ที่  6% 
ของยอดขายทั้งหมด และเพิ ่มด้วยจำนวนสินค้าสำหรับเปิดสาขาใหม่ในแต่ละปี ซึ ่งจะคิดอยู ่ที่ 
325,000 บาทต่อสาขาที่ต้องมีการสต๊อกของไว้สำหรับเปิดร้าน 

- ทุนจดทะเบียน (Common Stock) คิดจากจำนวนเงินลงทุนของเจ้าของ 
 
ตารางที ่7.12 
งบแสดงฐานะทางการเงินปีที่ 1-5 ณ สิ้นปี (หน่วย : พันบาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
   เงินสดและรายการเทียบเทา่เงินสด 
   ลูกหนี้การค้า 
   สินค้าคงเหลือ 

367 
109 
326 

793 
410 
1231 

790 
920 

2,759 

1,097 
1,543 
4,629 

3,335 
2,200 
6,601 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 802 2,434 4,468 7,268 12,136 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน   
   ที่ดิน อาคารและอุปกรณ์ 233 640 1,300 1,833 2,282 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 233 640 1,300 1,833 2,282 

รวมสินทรัพย์ 1,035 3,074 5,768 9,101 14,419 

หนี้สินหมุนเวียน   
   เจ้าหนี้การค้า 314 1,187 2,660 4,462 6,363 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 314 1,187 2,660 4,462 6,363 

หนี้สินไม่หมุนเวียน    
   เงินกู้ระยะยาว - 1,000 2,000 3,000 4,000 

รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - 1,000 2,000 3,000 4,000 

รวมหนี้สิน 314 2,187 4,660 7,462 10,363 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
   ทุนจดทะเบียน 
   กำไร (ขาดทนุ) สะสม 

1,000 
(279) 

1,000 
(113) 

1,000 
109 

1,000 
639 

1,000 
3,055 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 721 887 1,109 1,639 4,055 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,035 3,074 5,768 9,101 14,419 
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ตารางที ่7.13 
งบแสดงฐานะทางการเงินปีที่ 1-10 ณ สิ้นปี (หน่วย : พันบาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

สินทรัพยห์มุนเวียน 
   เงินสดและรายการเทียบเท่า
เงินสด 
   ลูกหนี้การค้า 
   สินค้าคงเหลือ 

367 
 

109 
326 

793 
 

410 
1231 

790 
 

920 
2,759 

1,097 
 

1,543 
4,629 

3,335 
 

2,200 
6,601 

7,877 
 

2,557 
7,672 

9,455 
 

2,675 
8,025 

15,277 
 

2,766 
8,297 

21,023 
 

2,826 
8,479 

26,640 
 

2,889 
8,666 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 802 2,434 4,468 7,268 12,136 18,106 20,155 26,339 32,329 38,194 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน   
   ที่ดิน อาคารและอุปกรณ ์ 233 640 1,300 1,833 2,282 2,019 1,766 1,547 1,351 1,173 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 233 640 1,300 1,833 2,282 2,019 1,766 1,547 1,351 1,173 

รวมสินทรัพย ์ 1,035 3,074 5,768 9,101 14,419 20,125 21,921 27,886 33,679 39,367 

หนี้สินหมุนเวียน   
   เจ้าหนี้การค้า 314 1,187 2,660 4,462 6,363 7,395 7,736 7,998 8,174 8,354 

รวมหนี้สินหมนุเวียน 314 1,187 2,660 4,462 6,363 7,395 7,736 7,998 8,174 8,354 

หนี้สินไม่หมนุเวียน    
   เงินกู้ระยะยาว - 1,000 2,000 3,000 4,000 4,000 - - - - 

รวมหนี้สินไม่หมนุเวียน - 1,000 2,000 3,000 4,000 4,000 - - - - 

รวมหนี้สิน 314 2,187 4,660 7,462 10,363 11,395 7,736 7,998 8,174 8,354 

ส่วนของผู้ถือหุน้ 
   ทุนจดทะเบียน 
   กำไร (ขาดทุน) สะสม 

1,000 
(279) 

1,000 
(113) 

1,000 
109 

1,000 
639 

1,000 
3,055 

1,000 
7,730 

1,000 
13,185 

1,000 
18,888 

1,000 
24,506 

1,000 
30,013 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 721 887 1,109 1,639 4,055 8,730 14,185 19,888 25,506 31,013 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,035 3,074 5,768 9,101 14,419 20,125 21,921 27,886 33,679 39,367 

 
7.4.3 งบกระแสเงินสด 

การวิเคราะห์งบกระแสเงินสดมีความสำคัญการในการวางแผนการดำเนินงานของ
ธุรกิจระยะยาวว่าธุรกิจสามารถดำเนินงานตามแผนได้หรือไม่ มีเงินลงทุนเพียงพอที่จะเปิดสาขาใหม่
ตามแผนหรือไม่ โดยแผนธุรกิจจะเป็นการเปิดสาขาช่วงต้นปี ดังนั้นเงินสด ณ ต้นปีเมื่อรวมกับการกู้
สถาบันการเงินประจำปีแล้ว จะต้องเพียงพอกับงบประมาณลงทุนสาขาใหม่จำนวนตามแผนที่กำหนด 
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ตารางที ่7.14 
งบกระแสเงินสดปีที่ 1-5 ณ สิ้นปี (หน่วย : พันบาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดำเนินงาน 
   กำไรสุทธิ 
   ค่าเสื่อมราคา 
   การเพ่ิมข้ึนของเงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 

(279) 
20 

(120) 

167 
59 

(334) 

221 
139 
(564) 

531 
206 
(691) 

2,416 
270 
(728) 

เงินสดสุทธิรับ (ใช้ไป) จากกิจกรรมดำเนินงาน (380) (108) (204) 46 1,957 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   เงินลงทุนในสินทรัพย์ (253) (466) (799) (739) (719) 

เงินสดสุทธิรับ (ใช้ไป) จากกิจกรรมลงทุน (253) (466) (799) (739) (719) 

กระแสเงินจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากการกู้ยืมระยะยาว 
   เงินสดรับจากส่วนของเจ้าของ 

- 
1,000 

1,000 
- 

1,000 
- 

1,000 
- 

1,000 
- 

เงินสดสุทธิรับ (ใช้ไป) จากกิจกรรมจัดหาเงิน - 1,000 1,000 1,000 1,000 

เงินสดเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธิ 367 426 (3) 307 2,238 

เงินสด ณ วันต้นปี - 367 793 790 1,097 

เงินสด ณ วันสิ้นปี 367 793 790 1,097 3,335 
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ตารางที ่7.15 
งบกระแสเงินสดปีที่ 1-10 ณ สิ้นปี (หน่วย : พันบาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมดำเนินงาน 
   กำไรสุทธิ 
   ค่าเสื่อมราคา 
   การเพิ่มขึ้นของเงินทุนหมุนเวียนสุทธ ิ

 
(279) 
20 

(120) 

 
167 
59 

(334) 

 
221 
139 
(564) 

 
531 
206 
(691) 

 
2,416 
270 
(728) 

 
4,674 
265 
(395) 

 
5,455 
255 
(130) 

 
5,703 
221 
(100) 

 
5,618 
198 
(67) 

 
5,508 
180 
(69) 

เงินสดสุทธิรับ (ใช้ไป) จากกิจกรรม
ดำเนินงาน 

(380) (108) (204) 46 1,957 4,544 5,580 5,823 5,749 5,619 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   เงินลงทุนในสินทรัพย์ 

 
(253) 

 
(466) 

 
(799) 

 
(739) 

 
(719) 

 
(2) 

 
(2) 

 
(2) 

 
(2) 

 
(2) 

เงินสดสุทธิรับ (ใช้ไป) จากกิจกรรม
ลงทุน 

(253) (466) (799) (739) (719) (2) (2) (2) (2) (2) 

กระแสเงินจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากการกู้ยืมระยะยาว 
   เงินสดรับจากส่วนของเจ้าของ 

 
- 

1,000 

 
1,000 

- 

 
1,000 

- 

 
1,000 

- 

 
1,000 

- 

 
- 
- 

 
- 

(4,000) 

 
- 
- 

 
- 
- 

 
- 
- 

เงินสดสุทธิรับ (ใช้ไป) จากกิจกรรม
จัดหาเงิน 

- 1,000 1,000 1,000 1,000 - (4,000) - - - 

เงินสดเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธิ 367 426 (3) 307 2,238 4,542 1,578 5,821 5,747 5,617 

เงินสด ณ วันต้นป ี - 367 793 790 1,097 3,335 7,877 9,455 15,277 21,023 

เงินสด ณ วันสิ้นป ี 367 793 790 1,097 3,335 7,877 9,455 15,277 21,023 26,640 

 
7.5 การประเมินความคุ้มค่าการลงทุน 
 

การประเมินความคุ้มค่าการลงทุนจะเป็นการพิจารณากระแสเงินสดอิสระที่ได้รับว่าให้
ผลตอบแทนเป็นค่าเท่าไร มากกว่าต้นทุนทางการเงินของธุรกิจหรือไม่ เนื่องจากแผนธุรกิจเป็นธุรกิจ
ร้านยา Chain Store ที่เริ่มดำเนินการจากการมีสาขาต้นแบบและขยายสาขาเพ่ิมขึ้นในแต่ละปี ทำให้
ช่วง 5 ปีแรกมีการลงทุนเพื่อรองรับการขยายตัวของธุรกิจ กระแสเงินสดอิสระของโครงการจึงติดลบ
จนถึงปีที่ 4 การพิจารณากรอบระยะเวลา 5 ปีอาจจะยังไม่สะท้อนผลตอบแทนจากการลงทุน จึงเพ่ิม
การพิจารณาตามกรอบระยะเวลา 10 ปีที่ผลการดำเนินงานจะเริ่มคงที่จากการหยุดขยายสาขาใน     
ปีที่ 5 เป็นต้นไป และมีการชำระสินเชื่อธนาคารในปีที่ 7 ที่มีกระแสเงินสดเพียงพอแล้วด้วย  
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ผลการประเมินพบว่าโครงการมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 5.38 ปี หรือ 5 ปี 4.5 เดือน การ
ประเมินระยะเวลา 5 ปีจึงให้ผลตอบแทนภายในและมูลค่าปัจจุบันสุทธิติดลบ แต่เมื่อพิจารณา
โครงการระยะเวลา 10 ปี จะให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิอยู่ที่ 7,168,390 บาทและอัตราผลตอบแทนภายใน
อยู่ที่ 42.16 % มากกว่าต้นทุนทางการเงิน WACC แสดงถึงความคุ้มค่าในการลงทุนตามสมมติฐาน
สถานการณ์ปกตินี้ 

 
ตารางที ่7.16 
การประเมินความคุ้มค่าการลงทุนระยะเวลา 5 ปี 

รายการ (หน่วย : พันบาท) ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

EBIT (Operating profit)  (279) 289 438 906 3,344 

Taxes on EBIT   42 55 133 604 

NOPAT  (279) 248 383 773 2,740 

Add Depreciation  20 59 139 206 270 

Change in net working capital  (120) (334) (564) (691) (728) 

Capital expenditure  (253) (466) (799) (739) (719) 

Investment (1,000)      

Free Cash Flow to Firm (FCFF) (1,000) (633) (494) (841) (450) 1,562 

NPV (บาท) (1,945,363) 

IRR -23.03 % 

Payback period (ปี) 5.38 
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ตารางที ่7.17 
การประเมินความคุ้มค่าการลงทุนระยะเวลา 10 ปี 
รายการ (หน่วย : พันบาท) ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที ่10 

EBIT (Operating profit)  (279) 289 438 906 3,344 6,167 6,819 7,128 7,022 6,885 

Taxes on EBIT   42 55 133 604 1,169 1,364 1,426 1,404 1,377 

NOPAT  (279) 248 383 773 2,740 4,998 5,455 5,703 5,618 5,508 

Add Depreciation  20 59 139 206 270 265 255 221 198 180 

Change in net working 
capital 

 (120) (334) (564) (691) (728) (395) (130) (100) (67) (69) 

Capital expenditure  (253) (466) (799) (739) (719) (2) (2) (2) (2) (2) 

Investment (1,000)           

Free Cash Flow to 
Firm (FCFF) 

(1,000) (633) (494) (841) (450) 1,562 4,866 5,578 5,821 5,747 5,617 

NPV (บาท) 7,168,390 

IRR 42.16 % 

Payback period (ป)ี 5.38 

 
7.6 การวิเคราะห์สถานการณ์ (Scenario Analysis) 
 

7.6.1 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
เป็นการจำลองสถานการณ์ที่มีผลการดำเนินงานที่สูงขึ ้นภายใต้รูปแบบการ

บริหารแบบเดิม ประเมินโอกาสที่จะเกิดข้ึนอยู่ที่ 20% โดยมีสมมติฐาน คือ  
ในการดำเนินงานของแต่ละสาขา ปีที่ 2 เป็นต้นไป มีการเติบโตของจำนวนลูกค้า

ปีละ 5% อย่างต่อเนื่อง จากผลของการทำการตลาดและความเป็นเชนสโตร์ของแบรนด์ (จาก Base 
case ที่เติบโต 3 ปีและคงที่ตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นต้นไป) 

ต้นทุนสินค้าลดลงจาก Base case 3% เนื่องมาจากมี Economy of Scale จาก
การขยายสาขาและจากการเจรจาต่อรองต้นทุนได้ดีกว่าการคาดการณ์ปกติ ส่งผลให้กำไรขั้นต้น
เพ่ิมข้ึนเป็น 29.9%  
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ตารางที ่7.18 
การประเมินความคุ้มค่าการลงทุนระยะเวลา 5 ปี (Best Case) 

รายการ (หน่วย : พันบาท) ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

EBIT (Operating profit)  (161) 734 1,436 2,579 5,881 

Taxes on EBIT   131 255 467 1,111 

NOPAT  (161) 604 1,181 2,112 4,769 

Add Depreciation  20 59 139 206 270 

Change in net working capital  (130) (361) (608) (745) (799) 

Capital expenditure  (253) (466) (799) (739) (719) 

Investment (1,000)      

Free Cash Flow to Firm (FCFF) (1,000) (524) (164) (88) 835 3,521 

NPV (บาท) 1,291,845 

IRR  23.61 % 

Payback period (ปี) 4.27 

 
ตารางที ่7.19 
การประเมินความคุ้มค่าการลงทุนระยะเวลา 10 ปี (Best Case) 

รายการ (หน่วย : พันบาท) ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที ่10 

EBIT (Operating profit)  (161) 734 1,436 2,579 5,881 9,557 11,298 13,209 15,265 17,485 

Taxes on EBIT   131 255 467 1,111 1,847 2,260 2,642 3,053 3,497 

NOPAT  (161) 604 1,181 2,112 4,769 7,710 9,039 10,568 12,212 13,988 

Add Depreciation  20 59 139 206 270 265 255 221 198 180 

Change in net working 
capital 

 (130) (361) (608) (745) (799) (468) (227) (244) (262) (281) 

Capital expenditure  (253) (466) (799) (739) (719) (2) (2) (2) (2) (2) 

Investment (1,000)           

Free Cash Flow to 
Firm (FCFF) 

(1,000) (524) (164) (88) 835 3,521 7,505 9,065 10,542 12,146 13,885 

NPV (บาท) 17,574 

IRR 66.22 % 

Payback period (ป)ี 4.27 
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7.6.2 สถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
เป็นการจำลองสถานการณ์ที่มีผลการดำเนินงานที่แย่ที่สุดที่มีโอกาสเกิดขึ้นภายใต้

รูปแบบการบริหารแบบเดิม ประเมินโอกาสที่จะเกิดข้ึนอยู่ที่ 10% โดยมีสมมติฐาน คือ  
1) ปีที่ 2 และปีที่ 3 ของการเปิดสาขาแต่ละสาขา การเติบโตของจำนวนลูกค้า

เพียงปีละ 3% และหยุดการเติบโต มีจำนวนลูกค้าคงที่ต่อเนื่อง 
2) ต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้นจาก Base case 3% เนื่องมาจากการเจรจาต่อรองต้นทุน

ไม่ได้ผล หรือไม่สามารถเพ่ิมปริมาณคำสั่งซื้อมากพอที่จะควบคุมต้นทุนให้เป็นไปตามสถานการณ์ปกติ
ได ้ส่งผลให้กำไรขั้นต้นลดลงเหลือเพียง 25.5% 

 
ตารางที ่7.20 
การประเมินความคุ้มค่าการลงทุนระยะเวลา 5 ปี (Worst Case) 

รายการ (หน่วย : พันบาท) ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

EBIT (Operating profit)  (397) (197) (727) (1,201) 158 

Taxes on EBIT       

NOPAT  (397) (197) (727) (1,201) 158 

Add Depreciation  20 59 139 206 270 

Change in net working capital  (111) (304) (508) (612) (638) 

Capital expenditure  (253) (466) (799) (739) (719) 

Investment (1,000)      

Free Cash Flow to Firm (FCFF) (1,000) (741) (908) (1,896) (2,346) (929) 

NPV (บาท) (6,297,247) 

IRR ไม่สามารถคำนวณได้ 

Payback period (ปี) 9.02 
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ตารางที ่7.21 
การประเมินความคุ้มค่าการลงทุนระยะเวลา 10 ปี (Worst Case) 

รายการ (หน่วย : พันบาท) ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 ปีท่ี 6 ปีท่ี 7 ปีท่ี 8 ปีท่ี 9 ปีท่ี 10 

EBIT (Operating profit)  (397) (197) (727) (1,201) 158 2,171 2,385 2,413 2,203 1,960 

Taxes on EBIT       369 477 483 441 392 

NOPAT  (397) (197) (727) (1,201) 158 1,801 1,908 1,931 1,763 1,568 

Add Depreciation  20 59 139 206 270 265 255 221 198 180 

Change in net working 
capital 

 (111) (304) (508) (612) (638) (325) (92) (76) (59) (60) 

Capital expenditure  (253) (466) (799) (739) (719) (2) (2) (2) (2) (2) 

Investment (1,000)           

Free Cash Flow to Firm 
(FCFF) 

(1,000) (741) (908) (1,896) (2,346) (929) 1,739 2,070 2,074 1,900 1,686 

NPV (บาท) (2,215,225) 

IRR 3.80 % 

Payback period (ปี) 9.02 

 
จากการวิเคราะห์สถานการณ์กรณีที่ดีที่สุดและกรณีท่ีเลวร้ายที่สุด สามารถนำมา

สรุปเปรียบเทียบกับสถานการณ์ปกติได้ดังตารางที่ 7.22 ผลการประเมินค่าเฉลี่ยตามโอกาสที่จะ
เกิดขึ้นให้ผลลัพธ์ที่ใกล้เคียงกับการประเมินสถานการณ์ปกติ  คือมีระยะเวลาคืนทุน 5.52 ปี ใน
ระยะเวลาโครงการที่ 10 ปี ให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิที่ 8,311,080 บาท และอัตราผลตอบแทนภายในที่ 
43.13% แสดงถึงความน่าสนใจและความคุ้มค่าในการลงทุนในแผนธุรกิจนี้ 

 
ตารางที ่7.22 
การประเมินความคุ้มค่าตามสถานการณ์ 

รายการ Worst Case Base Case Best Case ค่าเฉล่ีย 

โอกาสเกิดขึ้น 10% 70% 20%  

NPV @ 5 ปี (บาท) - 6,297,247 - 1,945,363 1,291,845 - 1,733,110 

IRR @ 5 ป ี - 100.00 %* - 23.03 % 23.61 % - 21.40 % 

NPV @ 10 ปี (บาท) - 2,215,225 7,168,390 17,573,651 8,311,080 

IRR @ 10 ป ี 3.80 % 42.16 % 66.22 % 43.13 % 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 9.02 5.38 4.27 5.52 
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บทที่ 8 
การประเมินแผนธุรกิจ 

 
ธุรกิจร้านขายยาเป็นธุรกิจที่มีคู่แข่งจำนวนมากทั้งร้านยาเดี่ยว ร้านยาแฟรนไชส์ และ

ร้านยาเชนสโตร์ การตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซื้อร้านยาจึงมีความสำคัญ อีกทั้งมีปัจจัยเรื่อง
สุขภาพของประชากรโดยรวมที่ไม่คาดคิดที่อาจจะกระทบต่อธุรกิจ เช่น เหตุการณ์การระบาดของโรค
โควิด-19 ที่ส่งผลต่อยอดขายของร้านยาที่เพิ่มขึ้น ทำให้เกิดการขยายตัวของร้านยาจำนวนมากที่จะ
ส่งผลต่อแผนธุรกิจที่วางเอาไว้ได ้

การประเมินผลตอบแทน ความคุ้มค่าในการลงทุนควบคู่ไปกับความเสี่ยงและแผน
ฉุกเฉินจึงเป็นเรื่องที่สำคัญ โดยการประเมินความคุ้มค่าของโครงการพบว่า หากแผนงานมีการขยาย
สาขา ลงทุนเพิ่มอย่างต่อเนื่องจะทำให้มีระยะเวลาคืนทุนที่นานกว่า 5 ปี เมื่อการขยายสาขาเริ่มคงที่ 
ผลการดำเนินงานจะให้ผลตอบแทนที่ดี มีความคุ้มค่าในการลงทุน แต่อย่างไรก็ตามยังมีปัจจัยความ
เสี่ยง แผนฉุกเฉินและแผนงานในอนาคตที่ควรต้องคำนึงด้วยเช่นกัน 

  
8.1 การประเมินความเสี่ยงและแผนฉุกเฉิน 

 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อแผนงานที่วางเอาไว้ถือเป็นความเสี่ยงที่จำเป็นต้องมีแผนฉุกเฉินรองรับ 

เพ่ือแก้ไขให้ธุรกิจดำเนินต่อไปได้ โดยปัจจัยที่มีความเสี่ยงและแผนรองรับ มีดังนี ้
 

8.1.1 จำนวนคู่แข่งเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว 
จากผลการดำเนินงานที่ดีของร้านขายยาส่วนใหญ่ในช่วงที่ผ่านมาทำให้จำนวน

คู่แข่งในตลาดเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว มีความเป็นไปได้ว่าในอนาคตอาจจะมีจำนวนร้านยาที่มากเกินไป
จนส่งผลกระทบต่อแผนธุรกิจที่วางเอาไว้ จึงต้องมีการปรับกลยุทธ์ในการดำเนินงานอยู่เสมอ ต้องมี
การหาความแตกต่าง เพ่ือเพ่ิม Competitive advantage ในการแข่งขันให้มากขึ้น 

8.1.2 ธุรกิจขาดสภาพคล่อง 
หากการดำเนินธุรกิจประสบปัญหาด้านยอดขาย ด้านต้นทุนหรือด้านการบริหาร

จนทำให้ธุรกิจขาดสภาพคล่องจนไม่สามารถขยายธุรกิจได้ตามแผนที่วางเอาไว้ หากสามารถวิเคราะห์
ปัญหาและหาทางแก้ไขที่มาของปัญหาสภาพคล่องได้ จะมีแผนฉุกเฉินคือระดมทุนเพิ่มเติมจากบุคคล
ที่สนใจธุรกิจที่ได้มีการทาบทามไว้และหากไม่เพียงพอจะมีการปรับปรุงแผนธุรกิจฉบับนี้เพื่อกู้สินเชื่อ
เพ่ิมเติม หรือระดมทุนจากผู้ที่สนใจเพิ่มเติม  
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8.1.3 ไม่สามารถขยายสาขาได้ตามแผน 
มีการป้องกันความเสี่ยงโดยการเปิดร้านยาต้นแบบเพื่อดูแนวโน้มก่อนประเมิน

ธุรกิจอีกครั้ง ในช่วงปีที่ 2-3 จะเริ่มมีการขยายกำลังคน เริ่มมองหาพื้นที่เพื่อทำสำนักงานและแผน 
อื่น ๆ หากไม่สามารถขยายสาขาได้ตามแผนจะส่งผลกระทบต่อแผนที่วางเอาไว้ อาจทำให้มีค่าใช้จา่ย
ส่วนเกินหรือสูญเสียเงินที่ลงทุนไปเพื่อรองรับการขยายสาขาแล้วได้ แผนรองรับปัญหานี้คือไม่ลงทุน
ล่วงหน้าจำนวนมาก เช่น ให้พนักงานที่ไม่ได้ประจำร้านยาปฏิบัติงานจากที่บ้าน WFH จนกว่าจะมี
จำนวนสาขาและมีจำนวนพนักงานตามแผนที่วางไว้ และมีการประเมินผลทุก ๆ สาขาที่เปิดใหม่ 
จนกว่าจะม่ันใจว่าผลการดำเนินงานอยู่ในแผนที่วางไว้จึงจะมีการลงทุนเพิ่ม  

8.1.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปลี่ยนแปลง 
เนื่องจากรายได้ของธุรกิจมาจากการซื้อสินค้าจากผู้บริโภคจึงมีความเสี่ยงหาก

พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป วิธีการแก้ไขคือต้องตรวจสอบว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงเพราะ
สาเหตุอะไร เช่น หากเปลี่ยนเพราะมีข่าวลือเรื่องการใช้ยา วิธีแก้คือจะต้องร่วมเป็นส่วนหนึ่งในการให้
ความรู้ผ่านช่องทางออนไลน์ที่ได้เตรียมไว้เพื่อแก้ไขความเข้าใจผิดของผู้บริโภค หรือหากมีเทคโนโลยี
ใหม่ที่สามารถทดแทนการรับประทานยา อาหารเสริมฯ ได้ แผนฉุกเฉินคือปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจ 
ประเมินธุรกิจว่าสามารถเปลี่ยนแปลงไปทางเทคโนโลยีใหม่ที่เข้ามาได้หรือไม่ หากได้จะมีการปรับ
สาขา พนักงานที่เชียวชาญด้านยาและอาหารให้สอดคล้องกับรูปแบบธุรกิจใหม่ และถ้าหากไม่สามารถ
ปรับเปลี่ยนได้ จะพิจารณาหยุดลงทุนและขายธุรกิจต่อไป  

8.1.5 ไม่สามารถควบคุมต้นทุนสินค้าให้ได้ตามเกณฑ์ 
ปัญหาที่สามารถเกิดขึ้นได้คือต้นทุนสินค้าที่ไม่สามารถควบคุมได้ตามแผน หรือมี

การเปลี่ยนแปลงเนื่องจากปัจจัยบางประการ ปัญหานี้จะมีแผนรองรับโดยการใช้เทคโนโลยีช่วยในการ
วิเคราะห์ต้นทุนเพื่อเตรียมการล่วงหน้า และสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้สอดคล้องได้ 

8.1.6 ปัญหาด้านบุคลากร 
ปัญหาด้านบุคคลเป็นปัญหาที่สามารถเกิดขึ้นได้ไม่ว่าจะเป็นการบริการที่ไม่ได้

มาตรฐาน การสรรหาพนักงานไม่ได้ตามแผนที่วางเอาไว้  เป็นต้น ปัญหาดังกล่าวจะมีการอบรม 
ประเมินผลเป็นประจำ และมีการว่าจ้างผู้จัดการฝ่ายบุคคลตามแผนเพื่อรับผิดชอบโดยเฉพาะ หาก
ผู้จัดการฝ่ายบุคคลไม่สามารถแก้ไขได้ จะมีการว่าจ้าง Consult ด้านนี้โดยเฉพาะเพ่ือแก้ไขปัญหา 

8.1.7 ภาพลักษณ์ของแบรนด์เสียหาย 
ลักษณะธุรกิจ B2C โดยเฉพาะที่เป็นเชนสโตร์ ภาพลักษณ์ของแบรนด์เป็นสิ่ง

สำคัญ หากเกิดปัญหาที่ทำให้ภาพลักษณ์ของแบรนด์เสียหายย่อมส่งผลต่อธุรกิจโดยรวมด้วย จึงมี
แผนการรองรับด้วยการเปิดรับความคิดเห็นของลูกค้าทุกคนผ่านหน้าร้านและระบบออนไลน์แบบไม่
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ระบุตัวตน และหากไม่สามารถแก้ไขทันก่อนภาพลักษณ์แบรนด์เสียหาย จะมีแผนฉุกเฉินคือการใช้สื่อ
ออนไลน์ของธุรกิจ และมีการจ้างผู้เชี่ยวชาญกลยุทธ์การตลาดเพิ่มเติม เพื่อปรับเปลี่ยนมุมมองของ
ลูกค้า 

8.1.8 นโยบายภาครัฐเปลี่ยนแปลง 
นโยบายของรัฐมีผลต่อธุรกิจลักษณะนี้พอสมควร อาจมีการเปลี่ยนแปลงที่สง่ผล

เชิงลบต่อแผนธุรกิจได้ จึงมีการป้องกันด้วยการขายสินค้านอกเหนือจากยา และมองหาช่องทางการ
ขายสินค้าอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมอยู่เสมอ 

 
8.2 แผนงานในอนาคต 
 

8.2.1 เพิ่มช่องทางการจำหน่ายสินค้า 
หากผลการดำเนินงานเป็นไปตามแผนที่วางเอาไว้ จะมีการขยาย เพ่ิมช่องทางจัด

จำหน่ายสินค้า โดยจะเป็นช่องทาง E-commerce ที่มีอยู่แล้ว ก่อนที่จะขยายเป็นการทำแพลตฟอร์ม
ของตัวเอง  

8.2.2 ขยายขอบเขตธุรกิจ 
เมื่อสามารถขยายสาขาได้ตามแผน เพ่ือให้สามารถควบคุมต้นทุนและสร้างรายได้

มากขึ้นจะมีการสร้างคลังในการเก็บและจำหน่ายยาในรูปแบบของการขายส่งให้กับร้านยาอื่น ๆ
เพ่ิมเติม 

นอกเหนือจากการขายส่งแล้ว จะมีแผนในการผลิตสินค้าบางชนิดโดยเฉพาะ
สินค้าประเภทอาหารเสริม วิตามิน ที่มีศักยภาพในการผลิตและจำหน่ายที่จะช่วยเพิ่มยอดขายและ
เป็นการกระจายความเสี่ยงของธุรกิจ 
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