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กลยุทธ์การปรับตัวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของธุรกิจร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

ADAPTABLE STRATEGIES OF DRUGSTORES IN THE NORTHEAST 

FOR ASEAN ECONOMIC COMMUNITY

กอบกุล อาจหาญ 1

รัชดาภรณ์ เบญจวัฒนานนท์ 2

บทคัดย่อ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ ศกึษาสถานการณ์ความพร้อมในปัจจบุนัเมือ่มกีารเปิดการค้าเสรปีระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน
ของธุรกิจร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และความคาดหวังในการรับบริการจากร้านยาของลูกค้าเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
เพื่อน�ามาใช้เป็นกลยุทธ์การปรับตัวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของธุรกิจร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้
ในการศึกษา คือ ร้านยาและลูกค้าในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือจ�านวน 400 คน แล้วท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถาม 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาในมุมมองผู้ประกอบการ
ร้านยาพบว่า ผูป้ระกอบการตระหนกัถงึความส�าคญั ของการเปิดเขตการค้าเสรปีระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนว่า เป็นการช่วยเพิม่รายได้
จากการขายสนิค้าจากกลุม่ลกูค้าชาวต่างชาตใินอาเซยีนทีเ่พิม่จ�านวนมากขึน้ ซึง่ส่วนใหญ่แล้วเป็นกลุม่ทีใ่ช้ภาษาองักฤษในการสือ่สาร
ไม่ได้ ในขณะเดยีวกนัจ�านวนคูแ่ข่งทางการค้ากม็มีากขึน้ มมุมองลกูค้าพบว่า ลกูค้ามคีวามคาดหวงัตามหลกัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ลกูค้าต้องการรบัสนิค้าและบรกิารทีม่มีาตรฐานจากเภสชักรประจ�าร้าน มคีวามหลากหลายของสนิค้า ด้านราคามคีวาม
เหมาะสมของราคากับคุณภาพสินค้า ด้านช่องทางการจ�าหน่ายมีความสะดวกในการเข้าถึงร้านและผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการ
ตลาดบุคลิกภาพการแต่งกายและมารยาทของพนักงานมีความส�าคัญรวมถึงการจัดโปรโมชั่นลดราคาส่งเสริมการขาย ผู้ท�าการศึกษา
จงึได้น�าข้อมลูมาท�าการวเิคราะห์สถานการณ์การแข่งขนั สภาพแวดล้อมภายนอก รวมถงึจดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค จนเกดิ
เป็นกลยุทธ์ที่สอดคล้องกับความคาดหวังที่จะได้รับบริการตามหลักส่วนประสมการตลาด เพื่อน�ามาใช้ประโยชน์ของธุรกิจร้านยาเขต
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

ค�ำส�ำคัญ: ธุรกิจร้านยา ร้านยา เภสัชกร ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน

Abstract

 This study aims to study the current situation and preparation for coming ASEAN economic community 
of drugstores in the Northeast and the expectation of customer and apply the study to adaptable strategies for 
the ASEAN economic community of drugstores in the Northeast. The sample of this study consisted of drugstores 
and customers in the Northeast 400 unit of analysis, data collected through questionnaires and statistic used for 
data analysis are frequency, percentage, average and standard deviation. The study in businessperson aspect find 
that, the businesspersons aware the impact the ASEAN economic community will have on their business but they 
concern about this agreement because a lack of fully understanding. They realize the benefit of the agreement 
result in increasing their business’s revenue from the rising of ASEAN customers who most of them can not  
communicate in English. In spite of the rising in the number of competitors. The study in customer aspect find 
that, there is some expectations of customers regarding the marketing mix factors. Quality of products, good 
services from pharmacist and a variety of products, the reasonable prize of products in the aspect of prize,  
accessible stores and products in the aspect of channel of distribution and the sales personality and event  
promotion in the aspect of promotion are expected from the customers. Therefore, this study has used data 
analysis of competitive situations, external environments, strengths, weaknesses, opportunities and threats then 

make strategies conform to customer’s expectations for the benefit of drugstores in the Northeast.

Keywords: Drugstores, Pharmacy, Pharmacist, ASEAN economic community
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บทน�ำ 

 สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ (2556) กล่าวว่า 

	 อาจกล่าวได้ว่า บริบทแห่งการแข่งขันของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจะผลักดันให้ธุรกิจในไทยและ

ประเทศสมาชิกอื่นๆ จ�าเป็นต้องเลือกกลยุทธ์การแข่งขันอย่างใดอย่างหนึ่ง และหากมีธุรกิจที่มากกว่า 1 ธุรกิจหรือ

มีตลาดมากกว่า 1 แห่ง ก็อาจจะเลือกใช้กลยุทธ์แบบผสมผสาน (Combination Strategy) กันไป เช่น ในบาง

ผลิตภัณฑ์หรือบางตลาดที่ขายดีก็เน้นกลยุทธ์การเติบโต แต่ในบางผลิตภัณฑ์หรือบางตลาดที่ขายไม่ได้ก็ต้องเลือก

ใช้กลยทุธ์ทีเ่น้นการถอยหรอืหดตวัไปเลยประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนจะน�ามาสูค่วามจ�าเป็นในการปรบัตวัของธรุกจิ 

และในการปรับตัวของธุรกิจจ�าเป็นต้องใช้กลยุทธ์ทิศทางอย่างใดอย่างหนึ่งตามหลักส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix: 4P’s) อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ [1]

 จากค�ากล่าวข้างต้นจะเห็นได้ว่า ผู้ประกอบธุรกิจไม่ว่าจะรายเล็กหรือรายใหญ่จะต้องมีการเปลี่ยนแปลง

และปรบัตวั คดิหาวธิกีารหรอืกลยทุธ์ในการปรบัตวัเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนโดยอาศยัการพฒันาส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix : 4P’s) ซึ่งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ (Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจัดจ�าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และจากงานวิจัยของ ภก.ดร.นิลสุวรรณ  

ลลีารศัม ี(2556) พบว่าร้านยาจดัเป็นธรุกจิหนึง่ทีไ่ด้รบัผลกระทบจากการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน [2] อกีทัง้ 

ผูศ้กึษาส�าเรจ็การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีสาขาเภสชัศาสตร์ จงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาศกัยภาพของธรุกจิร้านยาใน

การรองรบัต่อสถานการณ์การขยายตวัทางการค้าเมือ่มกีารเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน เพือ่สร้างข้อได้เปรยีบ

ทางการค้าแก่ผู้ประกอบการร้านยาทั้งการเตรียมความพร้อมและการปรับตัวในด้านต่างๆ โดยเลือกเขตภาคตะวัน

ออกเฉียงเหนือเพราะมีชายแดนติดต่อกับกลุ่มประเทศสมาชิกมากกว่าภาคอื่น ๆ และมีแนวโน้มในการขยายตัวสูง

เพื่อรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน อีกทั้งยังเป็นภาคที่มีจ�านวนร้านยามากที่สุดในประเทศ [3] 

วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ

 1. ศกึษาสถานการณ์ความพร้อมในปัจจบุนัเมือ่มกีารเปิดการค้าเสรปีระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนของร้าน

ยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

 2. ศึกษาความคาดหวังของลูกค้าในการรับบริการจากร้านยา 

วิธีกำรด�ำเนินงำน

 การศึกษาเรื่องกลยุทธ์การปรับตัวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียง

เหนอื ได้ก�าหนดวธิกีารด�าเนนิการศกึษาโดยประชากร คอื ผูป้ระกอบการร้านยาเขตภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืจ�านวน 

3,058 ร้าน(ส�านักยา, 2557) [3] และประชากรเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือข้อมูลสถิติประชากร ณ วันที่ 31 

ธันวาคม 2557 จ�านวน 21,845,254 คน ก�าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) 

ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ระดับความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 และแจกแจงกระจายเลือกกลุ่มตัวอย่างต่อไปโดย

ใช้การสุ่มแบบแบ่งชั้น (Stratified Random Sampling) (วันทนีย์ แสนภักดี, 2550) [4] ได้จ�านวนกลุ่มตัวอย่างผู้

ประกอบการร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือและกลุ่มตัวอย่างลูกค้าผู้ใช้บริการร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียง

เหนือจ�านวนอย่างละ 400 ตัวอย่างดังนี้ กาฬสินธุ์ 18 ตัวอย่าง ขอนแก่น 57 ตัวอย่าง ชัยภูมิ 16 ตัวอย่าง นครพนม 

16 ตัวอย่าง นครราชสีมา 34 ตวัอยา่ง บึงกาฬ 6 ตวัอย่าง บรุีรมีย์ 23 ตัวอย่าง มหาสารคาม 23 ตวัอยา่ง มุกดาหาร 

5 ตัวอย่าง ยโสธร 13 ตัวอย่าง ร้อยเอ็ด 21 ตัวอย่าง ศรีษะเกษ 19 ตัวอย่าง สกลนคร 19 ตัวอย่าง สุรินทร์ 20 
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ตัวอย่าง หนองคาย 16 ตัวอย่าง หนองบัวล�าภู 6 ตัวอย่าง อุดรธานี 43 ตัวอย่าง อุบลราชธานี 46 ตัวอย่าง เครื่อง

มือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถาม โดยจะแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ชุด เพื่อส�ารวจความคิดเห็นของกลุ่ม

ตัวอย่างในมุมมองผู้ประกอบการและมุมมองผู้ใช้บริการ การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรม SPSS วิเคราะห์หาค่า

ความถี่ ค่าร้อยละ การหาค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระยะเวลาที่ใช้ในการด�าเนินการศึกษา 1 ภาคเรียน 

ผลกำรวิจัย

 1. ผลการศึกษาสถานการณ์ความพร้อมในปัจจุบัน

  ปัจจุบันร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือให้บริการลูกค้าชาวต่างชาติกลุ่มประเทศอาเซียนต่อ

เดือนเพิ่มมากขึ้น ให้บริการมากกว่า 10 รายต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 43.50 ให้บริการ 0-5 รายต่อเดือนคิดเป็นร้อย

ละ 30.25 และให้บริการ 6-10 รายต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 26.25 โดยลูกค้ากลุ่มนี้ส่วนใหญ่เป็นชาวต่างชาติที่ใช้

ภาษาองักฤษในการสือ่สารไม่ได้คดิเป็นร้อยละ 93.50 ผูป้ระกอบการร้านยาทราบเรือ่งการเปิดการค้าเสรปีระชาคม

เศรษฐกิจอาเซียนคิดเป็นร้อยละ 96.00 แต่ยังมีความรู้ความเข้าใจไม่เพียงพอคิดเป็นร้อยละ 45.25 และมีความ

กงัวลในการเปิดเสรแีรงงานคดิเป็นร้อยละ 47.50 การเปิดการค้าเสรปีระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนผูป้ระกอบการร้าน

ยามีความคิดเห็นว่าจะเป็นการช่วยเพิ่มรายได้จากการขายสินค้าและบริการจากฐานลูกค้าที่มากขึ้นคิดเป็นร้อยละ 

29.50 แต่จ�านวนคู่แข่งทางการค้าก็มีมากขึ้นเช่นกันซึ่งอาจกระทบต่อราคาและมาตรฐานของสินค้าคิดเป็นร้อยละ 

31.25 เมือ่ก้าวเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนผูป้ระกอบการร้านยาส่วนใหญ่ไม่มกีารวางแผนกลยทุธ์แต่จะรบัมอื

ตามแต่สถานการณ์ที่เกิดขึ้นคิดเป็นร้อยละ 41.75 และหากจะต้องวางแผนกลยุทธ์ในอนาคตผู้ประกอบการร้านยา

จะมุ่งเน้นการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานของสินค้าและบริการให้ดีขึ้นคิดเป็นร้อยละ 27.05 พร้อมทั้งพัฒนาทักษะ

การสื่อสารกับลูกค้าชาวต่างชาติกลุ่มประเทศอาเซียนร้อยละ 28.69 และสามารถเตรียมความพร้อมในการรับมือ

เมื่อเปิดการค้าเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนได้ภายใน 3 ปี 

 2.  ผลการศึกษาความคาดหวังในการรับบริการจากร้านยาของลูกค้าจ�านวน 400 คน

 ลูกค้าร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือส่วนใหญ่เป็นวัยท�างานอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 66.00 

ประกอบอาชพีข้าราชการหรอืลกูจ้างบรษิทัและรบัจ้างคดิเป็นร้อยละ 41.50 มรีายได้ 10,001-20,000 บาทต่อเดอืน

คิดเป็นร้อยละ 45.75 มีสัญชาติไทยเป็นส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 93.50 และพบลูกค้าชาวต่างชาติกลุ่มประเทศ

อาเซียนบ้างเล็กน้อยซึ่งประกอบด้วยสัญชาติลาวร้อยละ 2.25 สัญชาติกัมพูชาร้อยละ 2.00 สัญชาติเวียดนามร้อย

ละ 1.00 สัญชาติพม่าร้อยละ 1.00 และสัญชาติฟิลิปปินส์ร้อยละ 0.25 เมื่อต้องเลือกใช้บริการร้านยาจะให้ความ

ส�าคัญกับการมีเภสัชกรประจ�าร้านตลอดเวลาเป็นหลักคิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมาคือมีผลิตภัณฑ์ครบครันคิด

เป็นร้อยละ 16.00 และราคาถูกกว่าร้านอื่นตามล�าดับคิดเป็นร้อยละ 11.25 ลูกค้ามีความคาดหวังตามหลักปัจจัย

ส่วนประสมการตลาดว่า ด้านผลิตภัณฑ์เมื่อเข้ามาใช้ร้านยาจะได้รับสินค้าและบริการที่มีมาตรฐานจากเภสัชกร

ประจ�าร้าน มีความหลากหลายของสินค้าทั้งยา วิตามิน อาหารเสริม อุปกรณ์ทางการแพทย์ เป็นต้น ด้านราคามี

ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินค้า ด้านช่องทางการจ�าหน่ายมีความสะดวกในการเข้าถึงร้าน ด้านการส่ง

เสริมการตลาดมีการแต่งกายและบุคลิกมารยาทของพนักงานที่ดีและมีการลดราคา และหากมีการเปิดการค้าเสรี

ลูกค้ามีความคิดเห็นว่า ภาษาและการสื่อสารเป็นอุปสรรคในการก้าวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน

 3.  การเตรียมแผนในการปรับตัวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียง

เหนือโดยอาศัยหลักการการจัดการตลาดเชิงกลยุทธ์ (ธีระ ฉกาจนโรดม, 2549) [5]

  3.1  วิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาดโดยใช้แรงกระทบทั้ง 5 ทางธุรกิจพบว่า 
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   3.1.1 การแข่งขันระหว่างคู ่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among existing  

competitors) จะพบว่าคูแ่ข่งในร้านยาในเขตภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืมจี�านวนมาก ส่งผลให้มกีารแข่งขนัอย่างรนุแรง  

ซึ่งหากเป็นร้านยาที่ไม่ใช่ร้านยาลูกโซ่ เช่น วัตสัน บูท ฯลฯ ส่วนใหญ่จะยังไม่มีการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดมา

แข่งขนั แต่จะใช้ความคุน้เคยกบัลกูค้า และหากมกีารเปิดการค้าเสรเีมือ่ก้าวเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน มกีาร

เคลื่อนย้ายแรงงาน ร้านยาจากประเทศอื่นๆ ในอาเซียนก็จะมาเปิดท�าให้เกิดคู่แข่งต่างชาติเพิ่มเข้ามาอีก (รุนแรง

สูง) 

   3.1.2 การแข่งขันของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new entrants) มีผู้ประกอบรายใหม่สนใจที่

จะเข้ามาเป็นจ�านวนมาก เนือ่งจากผลตอบแทนของร้านยาอยูใ่นอตัราทีค่่อนข้างสงู แต่กม็อีปุสรรคส�าหรบัผูป้ระกอบ

การรายใหม่ เช่น การลงทุนที่สูงในการสั่งซื้อสินค้าจ�านวนมากเพื่อที่จะได้สินค้าที่มีราคาต�่าและมีความหลากหลาย

ของสนิค้าครอบคลมุตามความต้องการของลกูค้า อกีทัง้ในปัจจบุนัมกีฎหมายทีค่่อนข้างจะเข้มงวดในการเปิดกจิการ

ร้านยา โดยจะต้องมีใบประกอบโรคศิลป์ของเภสัชกรและมีเภสัชกรปฏิบัติงานตามเวลาที่ระบุ (รุนแรงปานกลาง) 

   3.1.3 อ�านาจในการต่อรองของซัพพลายเออร์ (The bargaining power of suppliers) ใน

อดตีร้านยาจะไม่ค่อยมอี�านาจในการต่อรองกบัซพัพลายเออร์ เพราะจะสัง่ยากบัทางยีป้ั่วเพยีงอย่างเดยีว แต่ปัจจบุนั

มีการแข่งขันทางธุรกิจกันมากขึ้น มีทางเลือกในการสั่งซื้อยาทั้งจากยี่ปั้วหรือบริษัทยาโดยตรง ซึ่งหากเป็นบริษัทยา

ในประเทศซึ่งมีจ�านวนมากส่วนใหญ่จะเป็นยาชนิดเดียวกันและมีคุณสมบัติที่ไม่ต่างกัน สามารถใช้แทนกันได้ก็จะ

ท�าให้ร้านยามีอ�านาจต่อรองว่าจะเลือกบริษัทยาใดเพื่อให้ได้ข้อเสนอที่ดีที่สุด และเมื่อเปิดการค้าเสรียาจากต่าง

ประเทศจะถกูน�าเข้ามาขายมากขึน้ในราคาทีเ่ทยีบเท่าหรอืถกูกว่าเพราะมกีารยกเว้นภาษนี�าเข้าท�าให้อ�านาจต่อรอง

เพิ่มมากขึ้น (รุนแรงต�่า) 

   3.1.4 อ�านาจการต่อรองจากลูกค้า (Bargaining power of customers) ร้านยาในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือมีการแข่งขันสูงเนื่องจากจ�านวนร้านยาที่มีจ�านวนมาก และพบว่าพฤติกรรมในการตัดสินใจ

เลอืกใช้บรกิารร้านยาจะขึน้อยูก่บัความคุน้เคยระหว่างร้านยาและลกูค้า แต่ลกูค้าส่วนใหญ่กพ็ร้อมจะเปลีย่นร้านยา

ที่เข้ารับบริการได้ตลอดเวลา หากมีสินค้าและบริการที่ดีกว่าหรือราคาถูกกว่า (รุนแรงสูง) 

   3.1.5 การคกุคามของสนิค้าทดแทน (Threat of substitutes) เมือ่เจบ็ป่วยสามารถเข้ารบัการ

รักษาได้ที่คลินิกหรือโรงพยาบาล แต่ด้วยอุปสรรคต่างๆ เช่น ระยะทางในการเดินทาง เวลาที่ต้องรอคิวการรักษา 

จ�านวนสถานบริการที่น้อย ฯลฯ ร้านยาจึงยังเป็นตัวเลือกแรกที่ผู้ป่วยจะมาใช้บริการ หรือแม้กระทั่งการซื้อยาเดิม

ที่เคยได้รับการรักษาจากคลินิกหรือโรงพยาบาลก็ยังเลือกร้านยาเป็นทางเลือกแรก (รุนแรงต�่า) 

  3.2  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้ PESTE analysis พบว่า

   3.2.1 การเมือง (Political Component) ปัจจุบันการเปิดร้านยาจ�าเป็นจะต้องมีเภสักรเป็นผู้

ปฏิบัติการและมีใบประกอบโรคศิลป์ในการขออนุญาติ นอกจากนี้หน่วยงานของภาครัฐก็มีการตรวจตราอย่างสม�่า

เสมอ ท�าให้การเปิดร้านยาโดยเช่าเพยีงแต่ใบประกอบโรคศลิป์นัน้ท�าได้ยาก และสถานการณ์ทางเมอืงภายในประเทศ

ยังไม่มั่นคงก็อาจส่งผลลบในการเข้ามาลงทุนของต่างชาติ (ส่งผลเชิงบวกและเชิงลบ)

   3.2.2 เศรษฐกิจ (Economic Component) การก้าวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน มีการ

เปิดการค้าเสรี การเคลื่อนย้ายแรงงานไดด้อย่างเสรี การยกเลิกก�าแพงภาษี เป็นการช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจ อีกทั้ง

ประเทศไทยยังจะได้เป็นศูนย์กลางทางการค้า ย่อมส่งผลให้มีนักลงทุนเข้ามาท�าธุรกิจมีเงินหมุนเวียนมากขึ้น ส่งผล

ให้ร้านยายังมีโอกาสขยายตัวได้อีกในอนาคต (ส่งผลเชิงบวก)
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   3.2.3 สังคมและวัฒนธรรม (Socio-cultural Component) ปัจจุบันผู้บริโภคต้องการความ

สะดวกสบายรวดเรว็ ท�าให้ร้านยาเป็นตวัเลอืกแรกทีจ่ะนกึถงึเมือ่เกดิการเจบ็ป่วย ท�าให้ร้านยายงัมกีารเตบิโตได้อกี

เรื่อยๆ (ส่งผลเชิงบวก)

   3.2.4 เทคโนโลย ี(Technological Component) เมือ่เทคโนโลยมีคีวามทนัสมยัมากขึน้ สามารถ

น�ามาใช้ในธรุกจิเพือ่อ�านวยความสะดวกแก่ลกูค้าได้ เช่น การเกบ็ข้อมลูลกูค้า การสัง่ซือ้สนิค้าทางอนิเตอร์เนต็ การ

ติดตามข่าวสารจากทางร้าน สอบถามขอค�าแนะน�าและปรึกษาจากเภสัชกรได้โดยไม่ต้องเสียเวลาเดินทางมาที่ร้าน 

(ส่งผลเชิงบวก)

   3.2.5 สภาพแวดล้อม (Environmental Component) เมื่อมีการเปิดเสรีทางการค้าของ

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ด้วยภูมิประเทศท�าเลที่ตั้งของประเทศไทยถือได้ว่าเป็นศูนย์กลางของอาเซียน (ส่งผล

เชิงบวก)

  3.3  วิเคราะห์สภาพจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของร้านยาพบว่า 

   3.3.1 จดุแขง็ (Strengths) มเีภสชักรทีม่ใีบอนญาตปิระกอบวชิาชพีเป็นผูป้ฎบิตักิารและสามารถ

ให้ค�าแนะน�าปรึกษาแก่ผู้มาใช้บริการได้ และมีภูมิประเทศเป็นศูนย์กลางการค้าในเขตประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน

   3.3.2 จุดอ่อน (Weaknesses) การสื่อสารกับลูกค้าในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน และ

ความหลากหลายของสินค้า

   3.3.3 โอกาส (Opportunities) การเปิดการค้าเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนท�าให้มีการ

เคลื่อนย้ายแรงงานได้อย่างเสรีส่งผลให้ฐานลูกค้ามีมากขึ้น

   3.3.4 อุปสรรค (Threats) ภาษาและการสื่อสาร มาตรฐานของสินค้าและบริการ การแข่งขัน

ทางด้านราคา และนโยบายและการสนับสนุนจากสภาเภสัชกรรม

  3.4 ก�าหนดกลยุทธ์โดยใช้หลักการของ TOWS Matrix ให้สอดคล้องกับความคาดหวังของลูกค้าใน

การรับบริการจากร้านยาตามหลักส่วนประสมการตลาดท�าให้เกิดโครงการขึ้นเพื่อให้ผู้ประกอบการร้านยาใช้เป็น

แนวทางในการปรับตัวรับมือเมื่อมีการเปิดการค้าเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนดังนี้

   3.4.1 โครงการร้านยาอบัดลุ (กลยทุธ์เชงิรกุ กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์) วตัถปุระสงค์เพือ่เพิม่ความ

หลากหลายและคดักรองสนิค้า เป้าหมาย คอื มสีนิค้าหลากหลายตรงตามความต้องการของลกูค้า และมลีกูค้ากลบั

มาใช้บริการซ�้าไม่น้อยกว่าร้อยละ 80 วิธีด�าเนินการ จะเพิ่มความหลากหลายของสินค้าทั้งกลุ่มยาแผนปัจจุบัน ยา

แผนโบราณ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และอุปกรณ์ทางการแพทย์ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างทั่ว

ถึง อีกทั้งเมื่อมีการเปิดการค้าเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนยาจากต่างประเทศจะถูกน�ามาขายมากขึ้นเนื่องจาก

ได้รบัการยกเว้นภาษนี�าเข้า ทางผูป้ระกอบการร้านยาจะต้องศกึษาและคดักรองยาหรอืผลติภณัฑ์ต่างๆ ทีจ่ะน�าเข้า

มาขายเพือ่ให้ได้คณุภาพและสามารถตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภค ระยะเวลาโครงการ 1 ปี งบประมาณ

มูลค่าการซื้อที่เพิ่มขึ้นร้อยละ 20

   3.4.2 โครงการตรวจโรค (กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด) วัตถุประสงค์เพื่อ

สร้างความประทับใจให้ลูกค้า เป้าหมาย คือ ลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้นร้อยละ 10 และรักษาฐานลูกค้าเก่าไม่ให้ลดลง

น้อยกว่าร้อยละ 5 วิธีด�าเนินการ บริการตรวจร่างกายเบื้องต้นฟรี โดยบริการวัดน�้าหนักวัดส่วนสูง บริการวัดความ

ดันโลหิต เจาะวัดระดับน�้าตาลในเลือดในผู้ป่วยเบาหวานหรือกลุ่มเสี่ยง ตรวจเท้าส�าหรับผู้ป่วยเบาหวาน บริการวัด

ไข้ เป็นต้น ระยะเวลาโครงการ 6 เดือน งบประมาณ 10,000 บาท
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   3.4.3 โครงการภาษาพาเพลิน (กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์) วัตถุประสงค์เพื่อลด

ปัญหาอุปสรรคในด้านภาษาและการสื่อสาร ส�าหรับลูกค้าต่างชาติกลุ่มประเทศอาเซียนที่ใช้ภาษาอังกฤษในการ

สื่อสารไม่ได้ เป้าหมาย คือ ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรับประทานยาได้ถูกต้อง วิธีด�าเนินการ จัดท�าคู่มือภาษาหรือฉลาก

ยาภาษาอืน่ๆ นอกจากภาษาไทย โดยอาจเลอืกภาษาตามความชกุของกลุม่เป้าหมายในเขตร้านยาของท่าน หรอืป้า

ยอื่นๆ ที่จ�าเป็นในการสอบถามประวัติ ระยะเวลาโครงการ 3 เดือน งบประมาณ 3,000 บาท

   3.4.4 โครงการรวมกนัเราอยู ่(กลยทุธ์เชงิป้องกนั กลยทุธ์ด้านราคา) วตัถปุระสงค์เพือ่ลดต้นทนุ

และการแข่งขันทางด้านราคา เป้าหมาย คือ ซื้อยาได้ในราคาที่ถูกลงแต่ปริมาณการสั่งซื้อเท่าเดิม วิธีด�าเนินการ ใน

ส่วนของการลดต้นทนุจะท�าการตดิต่อเพือ่นพ้องน้องพีร่่วมสถาบนัเพือ่รวมกลุม่กนัในการซือ้ยา เลกิการซือ้แบบต่าง

คนต่างสัง่ แต่ใช้การรวมออเดอร์เพือ่ให้ได้ราคาทีถ่กู และในส่วนของการแข่งขนัทางด้านราคากท็�าการรวมกลุม่ร้าน

ยาในเขตของท่านเพื่อร่วมหารือก�าหนดราคาลดการแข่งขันทางด้านนี้ ระยะเวลาโครงการ 6 เดือน งบประมาณ 

10,000 บาท

   3.4.5 โครงการเภอวดร้าน (กลยุทธ์เชิงรุก, กลยุทธ์ด้านช่องทางการจ�าหน่ายและการส่งเสริม

การตลาด) วัตถุประสงค์เพื่อช่วยเพิ่มช่องทางการจ�าหน่าย และน�าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการประชาสัมพันธ์ เป้า

หมาย คือ ยอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 วิธีด�าเนินการ ใช้โปรแกรมเฟสบุ๊คสร้างเพจร้านยาให้ลูกค้าสามารถเข้ามาใช้

บริการผ่านทางอินเตอร์เน็ตได้ เพื่อสร้างความสะดวกสบายให้กับลูกค้า สามารถสั่งซื้อทางอินเตอร์เน็ต หรือแอด

ไลน์มาเพื่อสอบถามข้อมูล โดยในหน้าเพจของร้านยาจะมีประเภทและราคาของสินค้าแล้ว ยังมีโปรโมชั่นในแต่ละ

เดอืนของทางร้าน รายละเอยีดผลติภณัฑ์ใหม่ นอกจากนัน้ยงัมกีารน�าเสนอบทความทางด้านสขุภาพทีเ่ป็นประโยชน์

แก่ผู้บริโภค รวมทั้งการถามตอบปัญหาโดยเภสัชกร ระยะเวลาโครงการ 3 เดือน งบประมาณ 3,000 บาท

   3.4.6 โครงการกระทรวงทีร่กั (กลยทุธ์เชงิรบั, กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์) วตัถปุระสงค์เพือ่ยกระดบั

ร้านยาให้มีมาตรฐาน เป้าหมาย คือ ร้านยาผ่านการประเมินเร็วกว่าระยะเวลาที่ก�าหนด 8 ปี วิธีด�าเนินการ รับ

นโยบายและด�าเนินการตามหลักวิธีปฏิบัติที่ดีทางเภสัชกรรม (GPP : Good Pharmacy Practice) ระยะเวลา

โครงการ 5 ปี งบประมาณ 100,000 บาท

สรุป
 จากการรวบรวมเก็บข้อมูลแบบสอบถามทั้งในมุมมองของผู้ประกอบการธุรกิจร้านยาและลูกค้าในเขต
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือแล้วน�าข้อมูลที่ได้มาท�าการวิเคราะห์สถานการณ์การแข่งขันโดยใช้แรงกระทบทั้ง 5 ทาง
ธุรกิจ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกด้วย PESTE analysis วิเคราะตลาดเป้าหมาย วิเคราะห์สถานการณ์ถึงจุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค แล้วจัดท�ากลยุทธ์โดยใช้หลักการของ TOWS Matrix ให้สอดคล้องกับความคาด
หวังในการรับบริการจากร้านยาของลูกค้า จึงเกิดเป็นกลยุทธ์โครงการ 6 โครงการดังที่ได้กล่าวมาข้างต้น เพื่อให้ผู้
ประกอบการธุรกิจร้านยาน�ามาใช้ประโยชน์ในการปรับตัวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน

กิตติกรรมประกำศ
 งานวิจัยนี้ได้รับการสนับสนุนจากผู้ประกอบการร้านยาและลูกค้าร้านยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่
ร่วมตอบแบบสอบถามจึงขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้
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