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วัตถุประสงค:์ เพื่อวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยทุธศาสตร์ที่ส่งผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขนัทางธุรกจิของร้านยา 
วิธีการวจิัย: การศึกษานี้เป็นการวิจัยแบบผสานวธิ ีในการวิจยัเชิงปรมิาณ ผู้วจิัยเลือกตัวอย่างโดยการสุ่มอย่างง่ายจากเภสัชกร
ที่ปฏิบัตงิานในร้านยาแผนปจัจบุันจ านวน 848 คน ผู้วิจยัใช้แบบสอบถามชนิดกรอกด้วยตนเองเก็บข้อมูลเกี่ยวกบั องค์ประกอบ
เชิงยุทธศาสตร์ทางธุรกจิ ยุทธศาสตร์ทางการตลาด ทัศนคติด้านวิชาชพีเภสัชกรรม และการได้รับการรับรองมาตรฐานคุณภาพ
ร้านยา และความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจของร้านยา การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์แบบจ าลองสมการโครงสร้าง 
เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปจัจัยทีว่ัดกับความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจของร้านยา ในการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วจิัยเลือก
ผู้ใหข้้อมูลแบบเฉพาะเจาะจงจากองค์กรของรัฐ และองค์กรวิชาชีพจ านวนทั้งส้ิน 9 ท่าน การเก็บข้อมูลใช้การสัมภาษณ์แบบกึ่ง
โครงร่าง การวิเคราะหข์้อมูลใชก้ารวิเคราะห์แก่นสาระ ผลการวิจัย: อัตราการได้รับแบบสอบถามที่สมบูรณ์คิดเป็นร้อยละ 32.7 
การวิจัยเชิงปรมิาณพบว่ายุทธศาสตร์ทางธุรกจิ และทศันคติต่อวชิาชีพเภสัชกรรมมีความสัมพันธ์ทางตรงในเชิงบวกต่อความ
ได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจร้านยาอย่างมีนยัส าคัญทางสถิต ิการวิจัยเชิงคุณภาพสนับสนุนข้อสรุปว่า การเพิ่มความได้เปรียบ
ในการแขง่ขันผ่านยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ และทัศนคติต่อวชิาชีพเภสัชกรรมนั้น 1) มีความเป็นไปได้ในการน าไปปฏิบตัิ 2) มี
ประโยชน์ สามารถตอบสนองตอ่ความต้องการของเภสชักร 3) มีความเหมาะสมในการน าไปใช ้และ 4) มีความถูกต้อง น่าเชื่อถือ 
และได้สาระครบถ้วน สรปุ: เภสัชกรชมุชนระบวุ่า ยทุธศาสตรท์างธุรกิจ และทัศนคติต่อวชิาชีพเภสัชกรรมสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน ดังนั้นองค์กรด้านวิชาชีพเภสัชกรรม ควรส่งเสริมกิจกรรมด้านยทุธศาสตร์ที่พบในการศึกษานี้เพื่อสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจของร้านยา 
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บทน า 
มูลค่าทางการตลาดของเภสัชภัณฑ์ในปี พ.ศ. 

2557 คิดเป็นมูลค่า 136,000 ล้านบาท จ าแนกเป็นมูลค่า
ในภาคส่วนของโรงพยาบาล 106,800 ล้านบาท และส่วน
ของร้านยาคิดเป็นมูลค่า 29,200 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อย
ละ 21.47 ของมูลค่าทั้งหมด สัดส่วนนี้ลดลงต่ าเรื่อย ๆ 
ตลอดระยะเวลา 5 ปีที่ผ่านมา อัตราการขยายตัวของธุรกิจ
ร้านยาน้อยกว่าอัตราการขยายตัวของอุตสาหกรรมยา โดย
อัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจร้านยาลดลงร้อยละ 1 หรือ
มูลค่าลดลงมากกว่า 200 ล้านบาทต่อปี (1) มูลค่าการขาย
ยาในธุรกิจร้านยาลดลงทั้งในส่วนของยาที่ผลิตจาก
ต่างประเทศ และยาที่ผลิตในประเทศ และยังลดลงทั้งร้าน
ยาในเขตกรุงเทพฯ และในต่างจังหวัด (1) 

ข้อมูลจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา
พบว่า ในปี พ.ศ. 2550 ประเทศไทยมีจ านวนสถานที่ขาย
ยารวม 14,270 ร้าน แบ่งเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบัน 
10,019 ร้าน และร้านขายยาแผนปัจจุบันบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่
ยาอันตราย หรือยาควบคุมพิเศษ 4,251 ร้าน ในปี พ.ศ. 
2556 มีจ านวนสถานที่ขายยารวมเพิ่มเป็น 15,947 ร้าน 
แบ่งเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบัน 12,123 ร้าน และร้านขาย
ยาแผนปัจจุบันบรรจุ เสร็จ 3,824 ร้าน (2) หรือมีการ
เพิ่มขึ้นของร้านยาแผนปัจจุบันร้อยละ 21 ในระยะเวลา 6 
ปี จ านวนร้านยาที่เพิ่มขึ้นท าให้การแข่งขันทางธุรกิจของ
ร้านยาเพิ่มขึ้น จากการดึงส่วนแบ่งทางการตลาดในกลุ่ม
ธุรกิจเดียวกัน ส่งผลให้มูลค่าขายเฉล่ียต่อร้านลดลง  

ประธานคณะกรรมการเจรจาการค้าระหว่าง
ประเทศ สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยระบุว่า ร้านยา
มีความสุ่มเส่ียงต่อการบังคับใช้เขตการค้าเสรีอาเซียนมาก
ที่สุด จากการที่นักลงทุนต่างชาติสามารถเข้ามาลงทุนใน
กิจการได้อย่างเสรีใน พ.ศ. 2558 โดยคาดว่า ร้านยาเดี่ยว
ที่ไม่ปรับตัวให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงเพื่อเพิ่มศักยภาพ
ของตนเองให้มีมาตรฐาน อาจไม่สามารถแข่งขันกับร้านยา
จากต่างประเทศที่ก าลังจะเข้ามาในตลาดได้ (3) ดังนั้น
การศึกษายุทธศาสตร์ที่ส่งผลต่อความได้เปรียบในการ
แข่งขันทางธุรกิจของร้านยา เพื่อให้ทันต่อการเปล่ียนแปลง
ของสภาวะแวดล้อม จะท าให้ร้านยาอยู่รอด และน ามาสู่
การสร้างความส าเร็จในการประกอบธุรกิจร้านยาได้  

ง า น วิ จั ย นี้ มี วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ เ พื่ อ วิ เ ค ร า ะ ห์
องค์ประกอบเชิงยุทธศาสตร์ที่ส่งผลต่อความได้เปรียบใน
การแข่งขันทางธุรกิจของร้านยา การทราบถึงองค์ประกอบ
เชิงยุทธศาสตร์นี้มีความส าคัญ เพราะผู้ประกอบการร้าน 
ยาสามารถพัฒนาตนเองโดยค านึงถึงองค์ประกอบเชิง
ยุทธศาสตร์ที่ได้ผลในการเพิ่มความเป็นเลิศทางธุรกิจ 
หน่วยงานของรัฐยังสามารถน าไปเป็นแนวทางในการพัฒนา
ร้านยา ให้เป็นแหล่งบริบาลทางเภสัชกรรมที่เหมาะสม และ
สนองตอบต่อนโยบายด้านการสาธารณสุขของประเทศ
ต่อไป    

 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ธุรกิจร้านยาเป็นการธุรกิจค้าปลีกประเภทหนึ่ง 
คือ กลุ่มของธุรกิจที่มีการเพิ่มคุณค่าเข้าไปที่ผลิตภัณฑ์ที่
ส่งต่อไปโดยตรงสู่ผู้บริโภคแต่ละราย หรือส าหรับใช้ใน
ครอบครัว และร้านค้าปลีกเป็นธุรกิจที่ขายสินค้า หรือ
บริการแก่ลูกค้าเพื่อการใช้ส่วนบุคคล หรือใช้ในครอบครัว 
(4) ดังนั้นการวิจัยนี้จึงน าแนวคิดการสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขันในธุรกิจค้าปลีกมาวิเคราะห์ร้านยา ได้แก่ 
ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจของ Kerem และ Sumer (5) และ 
Porter (6) และใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) 
ตามแนวคิดของ Booms and Bitner (7) เพื่อท าความ
เข้าใจการตัดสินใจเลือกสินค้าหรือบริการของลูกค้า ทั้งนี้
เพื่อจัดการผลิตภัณฑ์และกิจกรรมทางการตลาดที่สามารถ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการท าธุรกิจ 

เภสัชกรท างานทางวิชาชีพ คือ การจ่ายยาแก่ผู้ที่
เจ็บป่วยเล็กน้อย จ่ายยาตามใบส่ังยาของแพทย์ส าหรับ
ผู้ป่วยโรคเรื้อรัง ให้ความรู้ และค าแนะน าแก่ผู้ป่วยในร้าน
ยา การได้รับการรับรองมาตรฐานคุณภาพร้านยาตาม 
หลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการบริการด้านเภสัชกรรม (good 
pharmacy practice) จึงน่าจะมีส่วนช่วยในการพัฒนา
ความเป็นวิชาชีพ และเป็นข้อได้เปรียบที่จะยกระดับร้านยา
ให้โดดเด่นขึ้นในสายตาของลูกค้า ซึ่งอาจน ามาสู่ความ
ได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจได้ (8) การบริบาลของ
เภสัชกรชุมชนที่ดีควรควบคู่กับทัศนคติที่ดตี่อวิชาชีพเภสัช
กรรมของเภสัชกร ทัศนคติดังกล่าวจึงน่าจะมีผลต่อความ
ได้เปรียบในการแข่งขันทางธรุกิจของร้านยา ตัวแปรสังเกต
ได้และตัวแปรแฝงแสดงอยู่ในรูปที่ 1 



 

 
วารสารเภสัชกรรมไทย ปีที่ 7 เล่มที่ 1 มค.-มิย. 2558 
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รูปที่ 1. แบบจ าลององค์ประกอบเชิงยทุธศาสตรท์ี่ส่งผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจของร้านยา 

 

วิธีการวิจัย 
การวิจัยนี้เป็นการวิจัยแบบผสานวิธี ทั้งการวิจัย

เชิ งคุณภาพ และเชิ งปริมาณ เพื่ อท าความเข้ า ใจ
ปรากฏการณ์ที่สนใจและตอบวัตถุประสงค์ของการวิจัยได้
ทั้งเชิงกว้างและเชิงลึก (9)  
 
 

การวิจัยเชิงปริมาณ  
ประชากรและตัวอย่าง 
ประชากร คือ เภสัชกรที่ปฏิบัติงานในร้านยาแผน

ปัจจุบันจ านวน 12,123 คน (2) ผู้วิจัยเลือกตัวอย่างแบบ
สุ่มอย่างง่าย ในการวิเคราะห์แบบจ าลองสมการโครงสร้าง 
จ านวนตัวอย่างขั้นต่ า  คือ อย่ างน้อย  5 คน ต่อ 1 
พารามิเตอร์ที่ต้องการประมาณค่า งานวิจัยนี้มีจ านวนตัว

ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ 
 

ความได้เปรียบ 
ในการแข่งขัน 

 

ด้านราคา 

ด้านความแตกต่าง 

เฉพาะเจาะจงเป้าหมาย 

ผลิตภัณฑ ์

ราคา 

 

สถานที ่

บุคลากร 

การส่งเสริมการตลาด 

บรรยากาศการให้บริการ 

กระบวนการให้บริการ 

ยุทธศาสตร์การตลาด 

 

ทัศนคตติ่อ 
วิชาชพีเภสัชกรรม  

ความเชื่อมั่นในการให้บริการเพือ่สาธารณชน 

การยอมรับ อ้างอิงองค์กรทางวิชาชพี 

ความเชื่อว่าวชิาชีพควรปกครองกันเอง 

ความเชื่อในการควบคุมตนเอง 

การพัฒนาตนเองอย่างตอ่เนื่อง 

การได้รับการรับรอง 
มาตรฐานคุณภาพร้านยา 

ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยภายนอก 

ด้านลูกค้า 

ด้านการเงิน 

ความผูกพันต่อวิชาชพี 
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แปรสังเกตได้รวม 18 ตัวแปร และมีพารามิเตอร์ที่ต้องการ
ประมาณ 50 ตัว ดังนั้นจ านวนตัวอย่างขั้นต่ า คือ 250 
ตัวอย่าง (10) งานวิจัยนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บข้อมูล ผู้วิจัยคาดว่า อัตราการตอบกลับของ
แบบสอบถามที่สมบูรณ์ คือ ประมาณร้อยละ 30 จึงเพิ่ม
ขนาดตัวอย่างเป็น 848 คน  

 
แบบสอบถาม 
แบบสอบถามในการวิจัยผ่านการประเมินความ

ตรงเชิงเนื้อหาโดยผู้ เชี่ยวชาญ 5 ท่าน ประกอบด้วย 
ผู้เชี่ยวชาญด้านระเบียบวิธีวิจัยการวิจัย ผู้ เชี่ยวชาญทาง
ธุรกิ จร้ านยา และผู้ เชี่ ยวชาญทางการตลาด ซึ่ งมี
ประสบการณ์มากกว่า 20 ปี แบบสอบถามผ่านการศึกษา
น าร่องเพื่อประเมินความน่าเชื่อถือในเภสัชกรที่มีลักษณะ
คล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่าง 30 คน Cronbach’s Alpha ของ
เครื่องมือวิจัย มีค่าสูงกว่า 0.7 คือ ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ 
0.760 ยุทธศาสตร์ทางการตลาด 0.884 การได้รับการ
รับรองมาตรฐานคุณภาพร้านยา 0.735 ทัศนคติด้าน
วิชาชีพเภสัชกรรม 0.894 และความได้เปรียบในการ
แข่งขัน 0.900  สรุปได้ว่า แบบสอบถามมีความเที่ยง
ค่อนข้างสูง (11) 

  
การเก็บรวมรวมข้อมูล 
ผู้ วิ จัย ส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์ ไปยั ง

ตัวอย่างในเดือนกรกฎาคม-กันยายน พ.ศ. 2557 โดยระบุ
ก าหนดเวลาส่งคืนแบบสอบถามภายใน 1 เดือน หลังจาก
ส่งแบบสอบถามได้ 2 สัปดาห์ ผู้วิจัยจะโทรศัพท์ติดตาม
แบบสอบถามจากผู้ที่ยังไม่ตอบ และรอการตอบกลับครั้งที่ 
2 เป็นเวลา 2 สัปดาห์ ในกรณีที่ผู้ตอบต้องการความ
สะดวกในการตอบ ผู้ วิจัยได้ เสนอทางเ ลือกโดยใช้
แบบสอบถามออนไลน์ร่วมด้วย และสร้างแรงจูงใจในการ
ตอบกลับเพิ่มด้วยของรางวัล 

 
การวิเคราะห์ทางสถิติ  
การสรุปข้อมูลใช้ค่าสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความเบ้ และความ
โด่ง โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS การวิเคราะห์
แบบจ าลองสมการโครงสร้างใช้โปรแกรมส าเร็จรูป AMOS 
Version 21 โดยก าหนดนัยส าคัญทางสถิติที่น้อยกว่า 0.05 

การประมาณค่าพารามิเตอร์ด้วยวิธีการประมาณค่าแบบ
สูงสุด (maximum likelihood estimate) 

 
การวิจัยเชิงคุณภาพ  

การเลือกผู้ให้ข้อมูล 
การ เ ลื อกผู้ ใ ห้ ข้ อมู ล ใ ช้ วิ ธี ก า ร เ ลื อกแบบ

เฉพาะเจาะจง (purposive sampling) ผู้ให้ข้อมูล 9 ท่าน 
ประกอบด้วย นายกสภาเภสัชกรรม นายกสมาคมเภสัช
กรรมชุมชน นายกสมาคมผู้วิจัยและผลิตเภสัชภัณฑ์ 
ผู้ แทนนายกเภสัชกรรมสมาคม รองประธานสภา
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย เภสัชกรช านาญการ
โครงการพัฒนาร้านยา นักวิชาการผู้เชี่ยวชาญร้านยาส่วน
บุคคลหรือร้านยาเดี่ยว กรรมการผู้จัดการผู้เชี่ยวชาญร้าน
ยาเอกสิทธิ์ (franchise) และผู้เชี่ยวชาญจากร้านยาที่เข้า
ร่วมเป็นหน่วยบริการของส านักงานหลักประกันสุขภาพ
แห่งชาติ ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจร้านยาทั้งหมดมีคุณสมบัติ 
คือ 1) มีความรู้และความช านาญในธุรกิจร้านยา หรือ 2) มี
ทักษะและประสบการณ์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจร้านยา หรือ 3) 
มีชื่อเสียงหรือมีผลงานเป็นที่ยอมรับโดยทั่วไปในวงการ
วิชาชีพเภสัชกรรม 

 
การเก็บข้อมูล 
การเก็บรวมรวมข้อมูลใชก้ารสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล

ในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2557 ถึงมกราคม พ.ศ. 2558 ตาม
แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงร่างผ่านการประเมินความตรงเชิง
เนื้อหาโดยผู้เชี่ยวชาญ 5 ท่าน การสัมภาษณ์เป็นการน า
ผลการศึกษาจากงานวิจัยเชิงปริมาณเพื่อให้ผู้เชี่ยวชาญให้
ความเห็น ผู้วิจัยได้ส่งเอกสารชี้แจงวัตถุประสงค์ของการ
วิจัย และแบบสัมภาษณ์แก่ผู้ใหข้อ้มูลก่อนเข้าพบอย่างนอ้ย 
1 สัปดาห์ ผู้วิจัยเดินทางไปสัมภาษณ์ด้วยตนเอง ใช้เวลา
ในการสัมภาษณ์ราว 90 นาทีต่อท่าน ทั้งนี้ผู้ให้ข้อมูลได้
อนุญาตให้บันทึกเสียงระหว่างสัมภาษณ์ 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์แก่นสาระ 

(thematic analysis) และยืนยันความถูกต้องของข้อสรุป 
(re-specification) ใน 4 ด้าน คือ 1) ความเป็นไปได้ 
(feasibility) เป็นการประเมินประสิทธิภาพ หรือความเป็นไป
ได้ในการน าข้อสรุปไปปฏิบัติ 2) ความเป็นประโยชน์ 
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(utility) เป็นการประเมินความสามารถในการสนองตอบต่อ
ความต้องการของผู้ใช้หรือข้อสรุป 3) ความเหมาะสม 
(propriety) เป็นการประเมินความเหมาะสมของข้อสรุปที่
ได้ทั้งในด้านกฎหมายและจริยธรรม 4) ความถูกต้อง
ครอบคลุม (accuracy) เป็นการประเมินความน่าเชื่อถือ 
ความจริง และได้สาระครอบคลุมครบถ้วนตามกรอบที่
ต้องการ (12)  
   
ผลการวิจัย 

ผลการวิจยัเชิงปรมิาณ 
ลักษณะของตัวอย่าง 
 จากจ านวนตัวอย่าง 848 ราย มีแบบสอบถามที่
ได้รับการตอบอย่างสมบูรณ์และส่งกลับมายังผู้วิจัย 277 
ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 32.7 แบบสอบถาม 22 ฉบับมีผู้ตอบ
ไม่ใช่เภสัชกร จึงถูกไม่ถูกน ามาวิเคราะห์ผล ผู้ตอบส่วน
ใหญ่ (144 คนหรือร้อยละ 52) เป็นเภสัชกรในร้านยาแผน
ปัจจุบันในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล เป็นหญิง 163 คน 
(ร้อยละ 58.8) อายุอยู่ระหว่าง 31-40 ปี 140 คน (ร้อยละ 
50.5) จบการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี 179 คน (ร้อย
ละ 64.6) ด าเนินกิจการร้านยา ครึ่งปี-10 ปี 145 คน (ร้อย
ละ 52.3) มีต าแหน่งเป็นเจ้าของร้าน 177 คน (ร้อยละ 45) 
ปฏิบัติงานตลอดเวลาที่ร้านเปิดท าการ 154 คน (ร้อยละ 
55.6) ท างานในประเภทร้านยาส่วนบุคคลหรือร้านยาเดี่ยว 
246 คน (ร้อยละ 88.8) มีจ านวนผู้มารับบริการเฉล่ียต่อวัน 
1-50 คน 109 คน (ร้อยละ 39.3) รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
50,000- 100,000 บาท 137 คน (ร้อยละ 49.5)  และร้าน
ยาของตัวอย่างส่วนใหญ่ไม่เคยเข้าร่วมการรับรองคุณภาพ
ร้านยา 226 คน (ร้อยละ 81.6) 
 

ผลการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง 
เมื่อตรวจสอบการกระจายของข้อมูลพบว่า ตัว

แปรทุกตัวที่จะน ามาวิเคราะห์สมการโครงสร้างมีการแจก
แจงแบบปกติ เน่ืองจากไม่มีตัวแปรใดที่มคี่าความเบ้ไมเ่กิน
กว่า 3 และไม่มีตัวแปรใดที่มีค่าความโด่งเกินกว่า 10 (13) 
ดังนั้นจึงเหมาะสมที่จะน าตัวแปรเหล่านี้ไปวิเคราะห์ด้วย
เทคนคิการวิเคราะห์สมการเชิงโครงสร้างต่อไป  

การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า 
Kaiser-Mayer-Olkin = 0.848 ค่านี้ควรมีค่าเข้าใกล้ 1 
(13) ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ตัวแปรต่างๆ มีความสัมพันธ์กัน
มาก การวิเคราะห์ Bartlett’s test of sphericity พบว่า มีค่า
เท่ากับ 1947.498 และ p <.005 ค่าไคสแควร์มาก และ 
p-value ต่ ากว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด แสดงให้เห็น
ว่า ตัวแปรสังเกตได้ไม่เป็นอิสระกัน เมทริกซ์สหสัมพันธ์นี้
มีความแตกต่างจากเมทริกซ์เอกลักษณ์อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที ่ระดับ .05 จึงสามารถใช้เทคนิคการวิเคราะห์
ปัจจัยได้อย่างเหมาะสม (13)  

การตรวจสอบความสอดคล้องกลมกลืนระหว่าง
แบบจ าลององค์ประกอบเชิงยุทธศาสตร์ที่ส่งผลต่อการ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจร้านยาที่วาง
สมมติฐานไว้ (รูปที่ 1) กับข้อมูลเชิงประจักษ์ ทั้งก่อนและ
หลังการปรับแบบจ าลองการวิจัย แสดงอยู่ในตารางที่ 1  

แบบจ าลองการวิจัย  (รูปที่  1 ) มีค่ า 
RMSEA=0.093 ซึ่งมากกว่า 0.05 ส่วน CFI และ TLI มีค่า
น้อยกว่า 0.90 ซึ่งบ่งบอกว่า แบบจ าลองการวิจัยยัง
สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ไม่ดีนัก ผู้วิจัยจึงได้ปรับ
แบบจ าลองโดยเพิ่มเส้นทางอิทธิพลที่เป็นความสัมพันธ์
ระหว่างความคลาดเคล่ือนของตัวแปรสังเกตได้ (error  

 

 
                 ตารางที่ 1. ดัชนีความสอดคล้องกลมกลืนของแบบจ าลององค์ประกอบเชิงยุทธศาสตร์ที่ส่งผลต่อการสร้างความ   
                                   ได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจร้านยา1 

แบบจ าลอง χ
2 df P RMSEA (90%CI) CFI TLI 

แบบจ าลองศูนย์2 802.20 170 <0.001 0.117 (0.109-0.126) 0.587 0.530 
แบบจ าลองการวิจยั (รูปที่ 1) 547.53 160 <0.001 0.093 (0.085-0.102) 0.749 0.703 
แบบจ าลองหลังการปรับ 208.11 137 0.61 0.043 (0.031-0.055) 0.954 0.936 

   1: RMSEA (Root Mean Square Error of Approximation), CFI (Comparative Fit Index) และ TLI: Tucker-Lewis Index 
   2: null hypothesis ที่ระบุว่า ตัวแปรแฝงแต่ละตวัไมม่ีความสัมพันธ์กัน 
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covariance) โดยพิจารณาจากค่า 1) model modification 
Incides ของตัวแปรสังเกตได้ และ 2) นัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 หลังปรับแบบจ าลองพบว่า Chi-squares มีค่า 
208.11, df=137 ซึ่งไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ (p=0.61) แสดง
ว่า แบบจ าลองที่ปรับแล้วมีความสอดคล้องกลมกลืนกับ
ข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่า RMSEA=0.043 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
CFI และ TLI มีค่ามากกว่า 0.90 ซึ่งบ่งบอกว่า แบบจ าลอง
ที่ปรับแล้วสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ดี 

ตัวแปรแฝงทั้งห้าตัวของการวิจัย คือ ยุทธศาสตร์
ทางธุรกิจ ยุทธศาสตร์ทางการตลาด การรับรองมาตรฐาน
คุณภาพ ทัศนคติต่อวิชาชีพเภสัชกรรม  และความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน มีตัวแปรสังเกตได้มีน้ าหนัก
องค์ประกอบซึ่งปรับมาตรฐานแล้วใกล้เคียงหรือสูงเกิน 
0.50 อยู่สองในสามตัว สามในเจ็ดตัว ทั้งสองตัว ทั้งเจ็ด
และทั้งสองตัว ตามล าดับ แสดงว่า ตัวแปรสังเกตได้
สามารถวัดตัวแปรแฝงได้ดีเป็นที่น่าพอใจ ยกเว้นในกรณี
ของยุทธศาสตร์ทางการตลาด  
 ผลการวิเคราะห์พบว่า ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ
และทัศนคติต่อวิชาชีพเภสัชกรรมมีความสัมพันธ์ทางตรง
ในเชิงบวกต่อความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจร้านยา
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยมีสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 
0.910 และ 0.511 ตามล าดับ 
 

ผลการวิจยัเชิงคุณภาพ 
 เมื่ อน า เสนอผลการวิ จั ย เ ชิ งปริ ม าณแก่

ผู้เชี่ยวชาญเพื่อยืนยันความถูกต้องของข้อสรุปเกี่ยวกับ
ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจและทัศนคติต่อวิชาชีพเภสัชกรรมใน 
4 ด้าน คือ ความเป็นไปได้ ความเป็นประโยชน์ 3) ความ
เหมาะสม และ 4) ความถูกต้องครอบคลุม   
 
ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ 
              ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจหรือ
การใช้กลยุทธ์ด้านราคา การสร้างความแตกต่าง และการ
มุ่งเฉพาะเจาะจงกลุ่มเป้าหมายนั้นมีความส าคัญ ความ
แตกต่างด้านสินค้า ความหลากหลายของสินค้า การมี
สินค้าสุขภาพ การมีเครื่องมือแพทย์ อาหารเสริม และเวช
ส าอางจะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ โดยอาศัย
ความครบครันของสินค้า ในขณะที่การให้ค าปรึกษา 
ซักถามอาการ การให้ค าแนะน าการใช้ยา การให้ข้อมูล 

อาจมีการน าสารสนเทศเข้ามาประกอบจะสร้างความ
แตกต่างด้านการบริการ  ผู้เชี่ยวชาญทั้ง 9 ท่าน เห็น
สอดคล้องกันว่ายุทธศาสตร์ทางธุรกิจ 1) มีประสิทธิภาพ 
หรือความเป็นไปได้ในการน าไปปฏิบัติ 2) มีประโยชน์ 
สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้ และ 3) มี
ความเหมาะสมในการน าไปใช้ และเป้าหมายของ
ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจเพื่อประสิทธิผลทางการเงิน หรือ
สร้างก าไรในการด าเนินกิจการ ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจจึง
จ าเป็นและเป็นยุทธศาสตร์พื้นฐานที่ผู้ประกอบการร้านยา
ควรน าไปปฏิบัติเพื่อสร้างความยั่งยืนให้แก่ธุรกิจ และหาก
ไม่น าไปปฏิบัติ จะท าให้ธุรกิจไม่สามารถอยู่ รอดได้ 
ผู้เชี่ยวชาญระบุว่า 
 “ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจเป็นส่ิงจ าเป็นเพราะร้าน
ยาต้องการก าไรเป็นที่ตั้ง ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจจึงสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ”   
 “ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจมีความเหมาะสม ความ
ได้เปรียบจะเกิดเมื่อการท ายุทธศาสตร์มีความยั่งยืน”  
 “Business strategy เป็นส่ิงที่ผู้ประกอบการท า
แล้วจะสร้างผลดี และท าให้ธุรกิจอยู่รอดได้ ในขณะที่ร้านที่
ไม่ท าจะหายไป”  
 

ส่วนด้านที่ 4) ด้านความถูกต้องครอบคลุมของ
ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจนั้น ผู้เชี่ยวชาญ 7 ท่าน (ร้อยละ 
77.78) เห็นว่ามีความถูกต้อง ผู้เชี่ยวชาญ 2 ท่านเห็นว่ายัง
ไม่ครอบคลุม เนื่องจากยุทธศาสตร์ทางธุรกิจเป็นการ
บริหารจัดการของผู้ประกอบการเอง ซึ่งเป็นส่ิงจ าเป็น
พื้นฐาน หากร้านยาสามารถด าเนินการได้ก็จะสร้างความ
มั่นคงในกิจการ แต่ยุทธศาสตร์ที่ใชต้้องเป็นส่ิงทีไ่ม่มใีครท า 
นอกจากนี้ การท าก าไรได้เหนือคู่แข่งขันอาจต้องพิจารณา
ยุทธศาสตร์ด้านการตลาดอื่น ๆ ร่วมด้วย ผู้เชี่ยวชาญระบุ
ว่า 
 “เมื่อพูดถึงความได้เปรียบในการแข่งขันเห็น
ด้วยว่า ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ คือ ความยั่งยืนในธุรกิจ แต่
ขณะเดียวกันยุทธศาสตร์ทางการตลาดจะสร้างความ
ได้เปรียบการแข่งขันได้” 
 “ยุทธศาสตร์ทางธุรกิจเป็นส่ิงที่ท าได้เอง การ
วัดผลจึงเห็นได้โดยตรง รวดเร็ว แต่ถ้าทุกคนท าเหมือนกัน
ก็จะไม่สร้างความได้เปรียบได้อีก การท ายุทธศาสตร์ด้าน
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อื่นที่ ไม่มีคนท า แล้วคนซื้อรับรู้ได้จะช่วยสร้างความ
ได้เปรียบ”  
 
ทัศนคติด้านวิชาชีพเภสัชกรรม  
               ผู้เชี่ยวชาญทั้ง 9 ท่าน (ร้อยละ 100) เห็น
สอดคล้องกันว่า ทัศนคติด้านวิชาชีพเภสัชกรรมส่งผลต่อ
การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจร้านยา 
ทัศนคตินี้ 1) มีประโยชน์ สามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของเภสัชกร 2) มีความเหมาะสมในการน าไปใช้ 
และ 3) มีความถูกต้องครอบคลุม น่าเชื่อถือ และได้สาระ
ครบถ้วน ทัศนคติที่ดีต่อวิชาชีพเภสัชกรรมมีผลต่อ
ประสิทธิผลด้านลูกค้า เพราะท าให้เภสัชกรมีพฤติกรรม
การการบริการอย่างจริงใจตามหลักวิชาชีพ ซึ่งสามารถส่ือ
ไปถึงผู้รับบริการ อันจะสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจของ
ร้านยาได้ ผู้เชี่ยวชาญระบุว่า 
 “หากไม่มีทัศนคติที่ดีเราจะเป็นแค่ตี๋ขายยาใน
ร้านยา เป็นพ่อค้า แต่ถ้าเราเป็นเภสัชกร เราท า 2 หน้าที่ 
คือ เป็นคนขายและเป็นคนประกอบวิชาชีพเภสัชกรรม 
เพราะฉะนั้นจะท าอย่างไรให้เรื่องการประกอบวิชาชีพเภสัช
กรรมน าหน้าความเป็นธุรกิจ หรือท าธุรกิจแบบ green 
creation ขึ้นมา และแสดงออกให้เหมาะสมกับลูกค้า”  
 “การมีทัศนคติด้ านวิชาชีพที่ดีสร้างความ
ได้เปรียบทางธุรกิจร้านยา โดยแสดงออกในรูปของการ
ให้บริการด้วยความจริงใจในวิชาชีพ”  
 
 ส่วนด้านที่ 4) ความเป็นไปได้ ผู้เชี่ยวชาญ 7 
ท่าน (ร้อยละ 77.78) เห็นว่า ทัศนคติด้านวิชาชีพเภสัชกร 
มีความเป็นไปได้ในการน าไปปฏิบัติได้ แต่อีก 2 ท่าน เห็น
ตรงข้ามว่า ทัศนคติเป็นเรื่องที่เป็นนามธรรมไม่สามารถวัด
ให้เป็นรูปธรรมได้ และเห็นว่าทัศนคติอาจส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมได้เพียงบางส่วน ผู้เชี่ยวชาญทั้ง 2 ท่านระบุว่า 
            “ทัศนคติที่ดีทางวิชาชพีเภสัชกรรมจะสร้างความ
ได้เปรียบได ้แต่ต้องปฏบิัตจิริง” 
             “ทัศนคติด้านวิชาชีพที่ดีสร้างความได้เปรียบ
ทางธุ รกิจได้  โดยเภสัชกรชุมชนต้องแสดงออกถึ ง
พฤติกรรมของการมีทัศนคติด้านวิชาชีพเภสัชกรรมที่ดี
ตามองค์ประกอบที่ได้ท าการศึกษา” 
 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ  
 ผลการวิจัยในเชิงปริมาณเพื่อศึกษาองค์ประกอบ
เชิงยุทธศาสตร์ที่ส่งผลในการสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันทางธุรกิจของร้านยา แสดงให้เห็นว่า ยุทธศาสตร์
ทางธุรกิจส่งผลดีต่อความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจ
ร้านยา และเป็นความจ าเป็นพื้นฐานในการด าเนินธุรกิจค้า
ปลีก หากผู้ประกอบธุรกิจสามารถด าเนินการปรับเปล่ียน
ยุทธศาสตร์ได้ด้วยตนเอง จึงท าให้เกิดความยั่งยืนในผล
ก าไรได้ ผลการวิจัยในเชิงปริมาณยังพบว่า ทัศนคติต่อ
วิชาชีพเภสัชกรรมส่งผลดีต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน
ในธุรกิจร้านยา เพราะทัศนคติต่อวิชาชีพเป็นปัจจัยภายใน
ที่เภสัชกรมีความเชื่อมั่นว่าสามารถสร้างพฤติกรรมการ
ประกอบวิชาชีพที่ดีได้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Ajzen 
(14) ในทฤษฎีการกระท าที่มีการวางแผน (theory of 
planned behavior) ทัศนคติไม่สามารถสังเกตหรือวัดได้
โดยตรงจึงต้องวัดจากความคิดเห็น ทัศนคติที่มีต่อ
พฤติกรรม (attitude towards the behavior) จะมีผลต่อ
ความตั้งใจแสดงพฤติกรรม ความได้เปรียบที่เกิดจากการมี
ทัศนคติต่อวิชาชีพเภสัชกรรมที่ดีจึงแสดงออกผ่าน
พฤติกรรมบริการ ความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจ
ร้านยาจากทัศนคติต่อวิชาชีพเภสัชกรรม  เกิดเพราะ
บริการท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ มีความตั้งใจในการ
ซื้อซ้ า และการบอกเล่าในทางชื่นชมแบบปากต่อปากต่อ
การบริการโดยเภสัชกร ซึ่งจะเพิ่มความภักดีของลูกค้าได้ 
(15) รวมถึงท าให้ร้านยาการได้รับการยอมรับจากชุมชน
ท้องถิ่น การให้ค าปรึกษาที่พยายามแก้ไขปัญหาด้านยาแก่
ลูกค้า การให้การบริการลูกค้า การใส่ใจลูกค้า และการ
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าสามารถสร้างความส าเร็จได้ใน
ธุรกิจได้ (16)  

ดังนั้นเภสัชกรชุมชนควรประเมินตนเอง และ
ด าเนินกิจกรรมด้านยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ รวมถึงสร้าง
ทัศนคติต่อวิชาชีพเภสัชกรรมที่ดี เพราะจะท าให้สามารถ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ องค์กรด้านวิชาชีพ
เภสัชกรรม และชมรมวิชาชีพต่าง ๆ ควรพิจารณากิจกรรม
ด้านยุทธศาสตร์ทางธุรกิจ รวมถึงสร้างทัศนคติต่อวิชาชีพ
เภสัชกรรมที่ดี เพื่อให้ร้านยาเป็นแหล่งบริบาลทางเภสัช
กรรมที่เหมาะสม และสร้างความเป็นเลิศทางธุรกิจต่อไป 
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 Objective: To analyze strategic elements for competitive advantages in the drugstore business. 
Methods: The study was a mixed method study. In quantitative study, the researchers selected 848 subjects from 
the population of community pharmacists in Thailand using a simple random sampling. Self-administered 
questionnaires were employed to collect the data on business strategy, marketing strategy, pharmacists’ attitudes 
towards the profession, accreditation status of community pharmacies and competitive advantage in drugstore 
business. Structure equation modeling was used to determine the relationship between studies factors and 
competitive advantage. In qualitative study, the researchers purposively selected 9 informants from relevant 
governmental agencies and professional organizations. The data collection method was semi-structured interviewed. 
The data were analyzed using thematic analysis. Result: The response rate was 32.7%.  Quantitative study 
revealed that business strategy and pharmacists’ attitudes towards the profession had a significant positive direct 
effect on the competitive advantage in drugstore business. Qualitative study supported the conclusion that the 
increase of for competitive advantage through business strategy and pharmacists’ attitudes towards the profession 
were 1) feasible and practical 2) valuable and responsive to pharmacists need 3) appropriate for adoption, and 4) 
accurate, reliable, and complete.  Conclusion: Community pharmacists identified business strategies and 
pharmacists’ positive attitudes towards the profession can create competitive advantage. For this reason, 
professional organization should promote strategies elements identified in this study in order to improve competitive 
advantages in the drugstore business. 


