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บทคัดยอ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อออกแบบธุรกิจบริษัท เพ่ือนรานยา จํากัด ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ แบงการศึกษา
ออกเปน 2 สวน คือ ศึกษาสภาวการณที่เกิดขึ้นในการดําเนินธุรกิจและทัศนคติของผูประกอบธุรกิจรานยาโดยการสัมภาษณ และการ
ศึกษาเพื่อออกแบบธุรกิจ บริษัท เพื่อนรานยา จํากัด ซึ่งเปนบริษัทที่ใหบริการกับรานยาในการประกอบกิจการดานตางๆ โดยนําผล
ของสภาวการณและทัศนคติรวมกับการคนควาจากเอกสารและสถิตขิอมลูทีส่าํคญั จากน้ันทาํการวิเคราะหสภาพแวดลอม นาํขอมลูที่
ไดมาออกแบบธุรกิจโดยใชแบบจําลองทางธุรกิจ ผลการศึกษาทัศนคติ ผูประกอบธุรกิจมีความเห็นวาธุรกิจจะตองมีคาบริการที่ถูก ให
บริการครบวงจรและมีการบริการท่ีดีจึงจะเลือกใชบริการ และผลการศึกษาไดรูปแบบธุรกิจบริษัท เพ่ือนรานยา จํากัด มีลักษณะดังน้ี 
ทรัพยากรหลักที่ใชในการดําเนินธุรกิจ คือ เงินทุนและบุคลากรท่ีมีความเชี่ยวชาญในธุรกิจ กลุมลูกคาเปาหมาย คือ รานขายยาเดี่ยว
ขนาดเล็กถงึปานกลางท่ีมเีจาของคนเดียว การนําเสนอคุณคา คอื เปนตวักลางในการรวมตัวของรานยาเด่ียวเพ่ือเพ่ิมขดีความสามารถ
ในการแขงขนั ความสมัพนัธกบัลกูคา จะเปนการสรางกลุมสงัคมของลกูคา โดยการสรางเครอืขายรานยาในเครือ มกีจิกรรมหลกั ไดแก 
การจดัซ้ือและขนสงสินสินคา การจดัการระบบโปรแกรมตางๆ การจดัการดานการตลาด การออกแบบตกแตงราน การสรางเครอืขาย
รานยาในเครือ และการเปนที่ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจใหกับรานยา

คําสําคัญ: การออกแบบธรุกิจ เครือขายรานยา รานยา 

Abstract

 The purpose of this independent study was to study about the business design of Puanranya 
Company Limited, a drugstore support company in the Northeastern region, Thailand. The study was divided into 
2 parts which were the study of drugstore owners’ attitudes by interview and the study of the business model 
design based on the opinion of interviewees, documentary research and external environment analysis. 
According to the results of the study of the owners’ attitudes shown that the business should set a reasonable 
price, one stop services and good services. Another result is revealed the characteristic of Puanranya Company 
Limited were as follows the first was the key resources in business which were investment and professional 
employees. The second was the target customer was small drugstores to medium drugstores which had only 
one owner. The third was the proposition of valuable in the business to be a middleman to gather all of the 
drugstores for increasing competitiveness. The fourth was the relationship between company and customers was 
to build up the community of the customers via the drugstore networking. And the key activities composed of 
drug procurement and shipping, system management, marketing management, drugstore design, drugstore 
networking and be the business consultant

Keywords: business design, drugstore network, drugstore 
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บทนํา 
 จากสถิติชวงสิ้นป 2557 ของสํานักยา สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข พบ
วา รานขายยาแผนปจจบุนั (ข.ย.1) ทัง้ระบบมจีาํนวน 15,359 ราน โดยเปนรานยาในเขตภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื 
2,284 ราน ในจํานวนท้ังหมดนี้เปนรานขายยาที่ดําเนินธุรกิจในรูปแบบเชนสโตร ประมาณ 1,400 ราน [1] ซึ่งราน
เชนสโตรที่มีสาขาจํานวนมากและรานยาขนาดใหญจะมีประโยชนจากความไดเปรียบเชิงปริมาณทําใหตนทุนดาน
ราคายาต่ํา รวมถึงการไดเปรียบดานการตลาด ทําใหรานขายยาในรูปแบบรานยาเด่ียวมีแนวโนมที่จะลดจํานวนลง 
เพราะไมสามารถแขงขนัในเชงิธรุกิจกบัรานขายยาทีม่อียูในปจจบุนัได จากปญหาทีก่ลาวมาขางตน จงึทาํใหผูทาํการ
ศกึษาสนใจศึกษารปูแบบการปรับตวัของรานยาเดีย่ว เพือ่ออกแบบธุรกจิทีใ่หบรกิารกบัรานยาในการประกอบกิจการ
ดานตางๆ เพือ่หาแนวทางการดําเนินงานอยางมีประสิทธภิาพ อนัจะนําไปสูการเพ่ิมขดีความสามารถในการแขงขนั
ใหกับรานยาเด่ียวอยางยั่งยืน 
 
วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาสภาวการณที่เกิดขึ้นในการดําเนินธุรกิจ และทัศนคติเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ บริษัท เพื่อน
รานยา จํากัด ของผูประกอบธุรกิจรานยา
 2. เพื่อออกแบบธุรกิจ บริษัท เพื่อนรานยา จํากัด ซึ่งเปนบริษัทที่ใหบริการกับรานยาในการประกอบ
กิจการดานตางๆ อยางครบวงจรเพื่อใชเปนกรอบ และทิศทางในการเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันใหกับราน
ยาเด่ียว

วิธีดําเนินงาน   
 1. การศึกษาสภาวการณที่เกิดขึ้นในการดําเนินธุรกิจ และทัศนคติเกี่ยวกับรูปแบบธุรกจิ บริษัท เพื่อน
รานยา จํากัด ของผูประกอบธุรกิจรานยา
  1.1 หนวยวิเคราะห (Unit of Analysis) การศึกษานี้มีหนวยวิเคราะห ดังนี้
   1.1.1 สภาวการณที่เกิดขึ้นในการดําเนินธุรกิจรานยา 
   1.1.2  ทัศนคติเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ บริษัท เพื่อนรานยา จํากัด 
  1.2 การเก็บรวบรวมขอมูล โดยทําการเก็บขอมูลจาก

   1.2.1 การสัมภาษณผูประกอบธุรกิจรานยาในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จํานวน 15 ทาน 
โดยสรางแบบสัมภาษณกึง่โครงสราง (Semi-Structured Questions) ประกอบดวยคําถาม 2 สวนไดแก สภาวการณ
ทีเ่กดิขึน้ในการดาํเนนิธรุกิจ และทศันคติเก่ียวกบัรปูแบบธรุกจิ บรษิทั เพือ่นรานยา จาํกดั ในเรือ่งของความเปนไป
ไดของธุรกิจและความตองการการใหบริการจากธุรกิจ 
   1.2.2 ผลจากการสังเกตการใหสัมภาษณของผูประกอบธุรกิจ

   1.2.3 การคนควาจากเอกสารและสถิติขอมูลที่สําคัญ
  1.3 การวิเคราะหผลการศึกษา
 2. การศึกษาการออกแบบธุรกิจ บริษัท เพื่อนรานยา จํากัด 
  2.1 การเก็บรวบรวมขอมูล โดยทําการเก็บขอมูลจาก
       2.1.1 การสัมภาษณ

   2.1.2 การคนควาจากเอกสารและสถิติขอมูลที่สําคัญ
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  2.2 วิเคราะหสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรม (Industry Environment Analysis) 
   2.2.1 วิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) [2]
   2.2.2 วิเคราะหความสามารถในการทํากําไร (Competitive Analysis) [3]
  2.3 วิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (General Environment) [4]
       2.4 สรางแบบจําลองทางธุรกจิ บรษิทั เพือ่นรานยา จาํกดั โดยใชแมแบบ Canvas ของ Alexander 
Osterwalder & Yves Pigneur (2010) [5]

ผลการวิจัย
 1. ผลการศึกษาทัศนคติ และสภาวการณที่เกิดขึ้นในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบธุรกิจรานยา
  1.1 สรุปปญหาในการดําเนินธุรกิจ
   ปญหาในการดําเนินธรุกิจของผูประกอบธุรกจิรานยาสวนใหญ ไดแก ปญหาดานราคายา ไมวา
จะเปนตนทุนยาที่สูงขึ้น การขายตัดราคาของคูแขง หรือการตอราคาของลูกคาซ่ึงมีผูประกอบการประสบปญหานี้
มากถึง 10 คนจาก 15 คน รองลงมาไดแก ปญหาดานการจัดการยาหมดอายุ การควบคุมสต็อคสินคา ความเขม
งวดของกฎหมาย และการขาดทักษะในการใชโปรแกรมตางๆ       
  1.2 สรุปขอดีของธุรกิจ บริษัท เพื่อนรานยา จํากัด ที่ควรมีเพื่อใหลูกคาตัดสินใจใชบริการ
   ผูประกอบการจะเลือกใชบริการหากธุรกิจมีขอดี ดังนี้ ราคาถูก ไมแตกตางจากท่ีเคยใชบริการ
ซึ่งผูประกอบการท้ัง 15 คนมีความเห็นเหมือนกัน รองลงมา ไดแก การใหบริการที่ครบวงจร (One Stop Service) 
มสีนิคาครบ มกีารบริการท่ีดทีัง้กอนและหลงัการขาย สะดวกรวดเร็วซ่ึงมีผูประกอบการเห็นดวย 11 คนจาก 15 คน    
  1.3 สรุปความตองการในการใชบริการธุรกิจ บริษัท เพื่อนรานยา จํากัด ในดานตางๆ
   ผูประกอบการมีความตองการใชบริการดานการจัดซ้ือยาและการขนสงมากที่สุด 11 คนจาก 
15 คน รองลงมาไดแก การจัดการดานการตลาด 10 คนจาก 15 คน ระบบสต็อคและระบบคิดเงิน 8 คนจาก 15 
คน การส่ังถุง ซองยา 7 คนจาก 15 คน และการออกแบบตกแตงราน 3 คนจาก 15 คน 
  1.4 สรุปการบริการที่ตองการใหมีเพิ่มเติม
   ผูประกอบการมีความตองการการบริการนํายาเขาโปรแกรมสต็อคยามากท่ีสุด 5 คนจาก 15 
คน รองลงมาไดแก โปรแกรมพิมพรายงานบัญชีซื้อขายยา บริการติดตอสํานักงานสาธารณสุขจังหวัด (สสจ.) 3 คน
จาก 15 คน     
  1.5 สรุปทัศนคติตอการเขาเปนรานยาในเครือ เพื่อนรานยา

   1.5.1 ผูประกอบการ 8 คนจาก 15 คนมีทัศนคติวา การใชบริการครบวงจรในทุกๆดานนาจะ
เหมาะกับรานยาที่จะเปดใหม เนื่องจากมกัจะยังไมทราบขอมูลตางๆและยังไมมีระบบโปรแกรม หรือการจัดการที่
ชัดเจน และถือเปนการเริ่มตนใชบริการตั้งแตแรก ไมตองปรับเปล่ียนอะไรมาก 

   1.5.2 ผูประกอบการ 4 คนจาก 15 คนมคีวามสนใจทีจ่ะเขารวมเปนรานยาในเครอื “เพือ่นราน
ยา” เนื่องจากการออกแบบรานในรูปแบบเดียวกันถือเปนการสรางแบรนดใหลูกคาจดจําไดงาย และส่ือถึงการมี
คุณภาพ มีมาตรฐานเหมือนกัน สามารถสรางความนาเชื่อถือได แตทั้งนี้ตองพิจารณาถึงราคาคาบริการดวย 
   1.5.3 ผูประกอบการ 2 คนจาก 15 คนไมสนใจทีจ่ะเขารวมเปนรานยาในเครอื “เพือ่นรานยา” 
เนื่องจากตองการใหรานยาของตนเองมีเอกลักษณ และสรางความแตกตางจากรานอ่ืนเพราะถือเปนจุดขายอยาง

หนึ่ง และไมตองการใหลูกคาคิดวาไปซื้อที่รานอื่นในเครือก็ไดเหมือนกัน
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 2. ผลการศึกษาการออกแบบรูปแบบธุรกิจ
  2.1 วิเคราะหสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรม (Industry Environment Analysis)
   2.1.1 วิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis)
    1) ขอบเขตของอุตสาหกรรม (Boundaries of Industry)
    ในการศึกษาน้ี ผูศึกษาไดกําหนดขอบเขตของอุตสาหกรรมของธุรกิจ บริษัท เพื่อนราน
ยา จาํกดั คอื เปนธรุกิจทีใ่หบรกิารกับรานยาในการประกอบกิจการดานตางๆ อยางครบวงจรในเขตภาคตะวันออก
เฉียง เหนือ ซึ่งจะทําการรวม supplier ตางๆเขาดวยกันและเปนผูเช่ียวชาญในธุรกิจรานยา 
    2) โครงสรางของอุตสาหกรรม (Structure of Industry)
     2.1) ความอ่ิมตวัของอุตสาหกรรม (Concentration) ถงึแมวาในปจจบุนัจะมีบรษิทั
ที่ใหบริการรานยาในดานตางๆอยูเปนจํานวนมากแตทั้งน้ียังไมมีบริษัทใดท่ีใหบริการในทุกดานอยางครบวงจรเปน 
One Stop Service ประกอบกับจํานวนรานขายยาเดี่ยวมีแนวโนมเพิ่มขึ้นทกุป ความอ่ิมตัวของอุตสาหกรรมยังมี
ไมมาก จึงมีโอกาสที่ธุรกิจนี้จะสามารถเติบโตขึ้นได
     2.2)  ความไดเปรียบเชิงปริมาณ (Economies of Scale) ความไดเปรียบเชิงปริมาณ
มผีลตอตนทนุอยางมากในธรุกิจ หากมีจาํนวนลกูคาหรอืรานยาในเครอืจาํนวนมาก จะยิง่ทาํใหสามารถสัง่ซือ้ยาหรอื
สนิคาอืน่ๆไดทลีะมากๆ ซึง่จะไดสวนลดทําใหสามารถขายสินคาไดในราคาท่ีตํา่เปนผลทําใหชวยลดตนทนุคาสินคา
ใหกับรานยาเด่ียวได 
     2.3) ความแตกตางของผลิตภัณฑที่มีในอุตสาหกรรม (Product Differentiation) 
บริษัท จะทําหนาที่ใหบริการกับรานยาอยางครบวงจร โดยเปนตัวกลางระหวาง supplier ทั้งหมดกับรานยา
     2.4) อปุสรรคในการเขาสูอตุสาหกรรม (Barriers to Entry) กาํแพงเขาสูอตุสาหกรรม
คอนขางสูง เนื่องจากตองใชเงินทุนจํานวนมาก ทรัพยากรบุคคลท่ีมีความสามารถรวมถึงตองมีระบบบริหารจัดการ
ที่มีประสิทธิภาพ และตองสรางความนาเชื่อถือเพื่อใหจํานวนรานยาในเครือมีจํานวนมากจึงจะคุมทุน 
    3)  คูแขงในอุตสาหกรรม (Competitors) มีดังนี้
     รานยาขายสงหรือยีป่วในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และรานย่ีปวในกรุงเทพฯบาง
รานที่มีราคาถูกและมีบริการขนสงฟรีถือเปนคูแขงหลักในธุรกิจ เนื่องจากรานยาเด่ียวขนาดเล็กสวนใหญจะส่ังซื้อ
ยาจากย่ีปวเปนหลัก สาเหตุที่เลือกยี่ปวจะเปนเรื่องของราคา ความหลากหลายของผลิตภัณฑและความสะดวก
เพราะการสัง่ยาจากยีป่วจะไมมปีรมิาณขัน้ตํา่ในการสัง่ซือ้และไดราคาขายสงเลย ขอเสยีของการสัง่ยากบัยีป่ว ไดแก 

ตองจายเงินสดเทานั้น ยาหมดอายุไมสามารถคืนได และจัดยาไมตรงตามรายการที่สั่งในบางคร้ัง 
    4)  ปจจัยชี้วัดความสําเร็จของอุตสาหกรรม (Key Success Factors) ไดแก ราคาถูก 
การใหบริการทีค่รบวงจร มสีนิคาครบ การบรกิารทีด่ทีัง้กอนและหลังการขาย สะดวกรวดเรว็ มคีวามนาเชือ่ถือเปน
ที่ยอมรับ      

   2.1.2 วเิคราะหความสามารถในการทํากําไร (Competitive Analysis)
    1) ภาวะคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants) เนื่องจากกําแพงเขาสู
อตุสาหกรรมคอนขางสงู เพราะเปนธรุกจิท่ีตองใชเงนิทนุจาํนวนมาก อกีทัง้ยงัตองอาศยัทรพัยากรบคุคลทีเ่ช่ียวชาญ
รวมถึงจะตองมีระบบบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ ภาวะคุกคามของผูเขามาใหมจึงตํ่า
    2) แรงที่เกิดจากคูแขงปจจุบัน (Rivalry Among Existing Firms) แรงที่เกิดจากคูแขง

ในปจจบุันคอนขางสูง เนื่องจากคูแขงหลักคือ รานยาขายสงหรือยี่ปวที่มีอยูจํานวนมากและกระจายอยูทุกจังหวัด
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ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ซึ่งมีปริมาณการซ้ือยาจํานวนมากทําใหมีตนทุนดานราคายาต่ํา 
    3) อาํนาจตอรองของผูซือ้หรือลกูคา (Bargaining Power of Buyers) รานยาหรือลกูคา
มอีาํนาจตอรองคอนขางสงู เน่ืองจากรานยาสามารถหาราคายาและขอมูลตางๆไดงาย ทาํใหมกีารเปรียบเทียบราคา
กอนการตัดสินใจใชบริการ 
    4) อํานาจตอรองของผูจําหนายสินคา (Bargaining Power of Suppliers) ผูจําหนาย
สินคาใหกับธุรกิจมีอํานาจตอรองกับบริษัทตํ่า เนื่องจากทางบริษัทจะสั่งซื้อสินคาคราวละมากๆ   
  2.2 วิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (General Environment)
   2.2.1 ปจจัยทางดานนโยบายและการเมือง (Political Factor) ในปจจุบนักฎระเบียบ ขอบังคับ
เกีย่ว กบัรานยามกีารควบคมุมากข้ึนเรือ่ยๆ ดงันัน้รานยาจงึจาํเปนตองมกีารปรบัปรงุระบบการบรหิารจดัการภายใน
ราน ซึ่งถือเปนโอกาสของบริษัท เพื่อนรานยา จํากัด ที่จะเขามาชวยการจัดการภายในรานใหดียิ่งขึ้น
   2.2.2 ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economics Factor) อาจสงผลในดานของตนทุน เพราะมีแนว
โนมวาราคาน้ํามันจะปรับตัวลดลงและวัตถุดิบจะปรับตัวสูงขึ้น
   2.2.3 ปจจัยทางสังคม (Social Factor) ภาพพจนของรานยาในแงของคุณภาพและวิชาชีพ
เภสัชกรรมในสังคมไมดีนกั หากรานยาไมทําการปรับตัวจะไมสามารถอยูรอดได 
   2.2.4 ปจจัยทางเทคโนโลยี (Technology Factor) ในปจจุบันเทคโนโลยีมีความกาวหนาขึ้น
อยางมาก ทัง้เทคโนโลยีทางดานการขนสงและการส่ือสาร ซึง่เปนเทคโนโลยีทีส่ามารถนํามาใชในธรุกจิไดงาย สะดวก 
ทําใหมีประสิทธิภาพในการบริหารจัดการมากขึ้น 
  2.3  สรางแบบจําลองทางธุรกจิ บรษิทั เพือ่นรานยา จาํกัด โดยใชแมแบบ Canvas ของ Alexander 
Osterwalder & Yves Pigneur (2010) 
   2.3.1 ทรัพยากรหลักท่ีใชในการดําเนินธุรกิจ (Key Resources)
    1) ทรพัยากรทางดานเงินทนุ ถอืเปนทรพัยากรท่ีสาํคัญทีส่ดุในการดําเนนิธรุกจิ เนือ่งจาก
ตองอาศัยเงินทุนจํานวนมากเพื่อเปนเงินหมุนเวียนและเพิ่มอํานาจตอรองใหกับธุรกิจ โดยทําการระดมทุนจากราน
ยาในเครือ และแบงผลกําไรที่ไดตามสัดสวนการลงทุน
    2) ทรัพยากรทางดานบุคคล ไดแก บุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญในดานการออกแบบ 
ตกแตงราน ระบบโปรแกรมคอมพิวเตอรและการจัดการดานการตลาด
   2.3.2 กลุมลูกคาเปาหมาย (Customer Segments)
    กลุ มลูกคาเปาหมายแบงตามภูมิศาสตรและยอดขาย ซึ่งไดแก รานขายยาเดี่ยว

ขนาดเล็กถงึปานกลางท่ีมเีจาของคนเดียว ยอดขายประมาณ 100,000-200,000 บาทตอเดอืนในเขตภาคตะวันออก
เฉียงเหนือ 
   2.3.3 การนําเสนอคุณคา (Value Propositions)

    เปนตัวกลางในการรวมตัวของรานยาเดี่ยวเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน 
และเพ่ิมอํานาจตอรอง มีการสรางแบรนดและการจัดการดานการตลาดควบคูกันเพ่ือใหลูกคารับรูและสรางความ
นาเช่ือถือ

   2.3.4 ชองทาง (Channels)
    1) ชองทางการส่ือสารกับลูกคา จะมีทางสื่อออนไลน เว็บไซต รวมถึงทางโซเชียลมีเดีย 
ปายหนาบริษัท ปายประชาสัมพันธในตัวเมืองจังหวัดตางๆ รวมถึงมีแผนพับและใบปลิวเพื่อใหลูกคารับทราบ  
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    2) ชองทางการจัดจาํหนาย ไดแก การจาํหนายผานทางหนารานท่ีสาํนักงานบริษทั หรอื
สามารถส่ังซื้อทางอีเมลลหรือไลน แลวจึงเดินทางมารับดวยตนเอง หรือใชบริการขนสงสินคารวมถึงการใหบริการ
ตางๆถึงรานยา 
   2.3.5 ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships)
          เปนการสรางกลุมสังคมของลูกคา (Communities) โดยการสรางเครือขายรานยาใน
เครือเพ่ือนรานยา เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูลซึ่งกันและกัน นําไปสูการปรับปรุงเพื่อสรางมาตรฐาน และอํานาจตอรอง
ในธุรกิจ 
   2.3.6 กระแสรายได (Revenue Streams)
    รายไดหลักของธุรกิจมาจากการขายสินคาใหกับรานยาอยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนยา 
เวชภัณฑ วิตามิน ผลิตภัณฑเสริมอาหารตางๆ รวมไปถึงถุงและซองยา โดยอาศัยความไดเปรียบเชิงปริมาณในการ
สัง่ซือ้ยาหรอืสนิคาอืน่ๆครัง้ละมากๆ นอกจากนีย้งัมรีายไดจากการใหบรกิารทัง้กอนและหลงัการขายในการออกแบบ
ตกแตงรานยา การติดตั้งและดูแลระบบโปรแกรม รวมถึงคาบริการดานการจัดการดานการตลาดอีกดวย
   2.3.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities)
    1) การจัดซื้อยาและการขนสงสินคา โดยเนนการใหบริการที่สะดวกรวดเร็ว ราคา
เหมาะสม วิธีการสั่งซื้อไมยุงยาก มีการรับเปลี่ยนสินคากรณีจัดสงผิดหรือสินคาชํารุดเสียหาย
    2) การจัดการระบบสต็อคและระบบคิดเงิน มีบุคลากรผูเช่ียวชาญดานโปรแกรม
โดยเฉพาะ มีการบริการที่ดีทั้งกอนและหลังการขาย รวดเร็ว มีบริการอบรมเกี่ยวกับการใชโปรแกรมตางๆ ภายใน
รานยา      
    3) การจัดการดานการตลาด มีระบบเก็บขอมูลลูกคาเพ่ือสรางฐานลูกคา ระบบสมาชิก 
    4)  การออกแบบตกแตงราน มบีคุลากรผูเชีย่วชาญดานการการออกแบบ ตกแตงรานยา
โดยเฉพาะ มกีารออกแบบท่ีมีเอกลักษณ ทันสมัย สามารถดึงดูดลูกคาใหเขารานได 
    5) การสรางเครือขายรานยาในเครือ เพื่อปรึกษา แลกเปล่ียนขอมูลซ่ึงกันและกันนําไป
สูการปรับปรุง พัฒนารานในดานตางๆ และสรางมาตรฐาน ความนาเช่ือถือและอํานาจตอรองในธุรกิจ
    6) การแกไขปญหาและการเปนทีป่รกึษาในการดําเนนิธรุกจิใหกบัรานยา เชน กฎหมาย
และภาษี  

   2.3.8 พันธมิตรหลัก (Key Partnerships)
    การรวมมือกับพันธมิตรหลัก ไดแก การรวมมือกับบริษัทผูผลิตหรือผูแทนจําหนายยา 
บริษัทออกแบบระบบโปรแกรมสต็อคยาและโปรแกรมคิดเงิน บริษัทรับออกแบบตกแตงรานยา และบริษัทผลิตถุง 
ซองยา โดยการสรางความสัมพันธที่ดีกับพันธมิตร และใชกลยุทธการไดเปรียบเชิงปริมาณในการส่ังซ้ือสินคาเพ่ือ
เพ่ิมอํานาจตอรอง

   2.3.9 โครงสรางตนทุน (Cost Structure) ไดแก
    คาลงทุนดานสินทรัพยถาวร ไดแก คาเชาอาคารพาณิชย คาตกแตงอาคาร คาลงทุนดาน
ตนทุนสินคา คาจางบุคลากร ไดแก เภสัชกร ผูเชี่ยวชาญดานตางๆและพนักงานตําแหนงอื่นๆ คาลงทุนระบบ
สารสนเทศทีใ่ชในการจดัเกบ็ขอมลูและประมวลผลตางๆ คาบรหิารจดัการกบัหนวยงานท่ีเกีย่วของ คาอุปกรณและ
คาสาธารณูปโภค
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สรุป 
 สภาวการณทีเ่กิดข้ึนในการดําเนินธรุกิจรานยาในปจจุบนั ผูประกอบการสวนใหญมกัพบปญหาดานราคา
ยาโดยการขายตดัราคาของคูแขง ดงันัน้รานยาเดีย่วจงึตองปรบัตวั เพือ่เพิม่ขดีความสามารถในการแขงขนัโดยการ
รวมกลุมเพ่ือสรางเครอืขายรานยา ดวยเหตนุีผู้ทาํการศกึษาจงึไดศกึษาการออกแบบธรุกจิ บรษิทั เพือ่นรานยา จาํกดั 
ซึง่จะทาํหนาทีเ่ปนตวักลางในการรวมกลุมรานยาเพือ่หาแนวทางการดาํเนนิงานอยางมปีระสทิธภิาพและใหบรกิาร
ดานตางๆอยางครบวงจร อันจะนําไปสูการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันใหกับรานยาเดี่ยวอยางยั่งยืนและ
ทัศนคติเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ ของผูประกอบการมีความเห็นวาธุรกิจจะตองมีคาบริการที่ถูก ใหบริการครบวงจร
และมีการบริการท่ีดีจึงจะใชบริการ

กิตติกรรมประกาศ 
 การศึกษาอิสระฉบบัน้ีสาํเรจ็ลลุวงไดดวยด ีโดยไดรบัความกรณุาจากอาจารยทีป่รกึษา ผูชวยศาสตราจารย 
ดร.อารมย ตตัตะวะศาสตรและอาจารยศกัดิช์ยั เจรญิศริพิรกลุ ทีไ่ดสละเวลาอนัมีคาของทาน เพือ่การแนะนาํ ตรวจ
สอบแกไขขอบกพรองตางๆ และใหแนวคิดที่เปนประโยชนตอการศึกษานี้ ผูศึกษาจึงใครขอกราบขอบพระคุณเปน
อยางสูง
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