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การศึกษาเร่ืองการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนธุรกิจรานขายยาใน
พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) หา
ความสัมพันธระหวางประสบการณของผูประกอบการกับแนวคิดการจัดการ เชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
รานขายยา) 2) ศึกษาลักษณะความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทน
จากการลงทุนดานยอดขาย และกําไรของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี รานขายยา) 3) เพื่อสรางสมการพยากรณผลตอบแทน
จากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจขายยาจากตัวแปรการจัดการเชิงกลยุทธ

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการธุรกิจรานขายยาที่เปดดําเนินการอยู
ในพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ในป 2554 จํานวนทั้งสิ้น
498 ราน วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยไดแก แบบสอบถาม
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก การแจกแจงความถี่ การหาคาเฉลี่ย รอยละ การวิเคราะห
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ



จ

ผลการวิจัยสรุปไดดังน้ี
1) ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5

จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานโดยภาพรวมพบวา
อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.16 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการวางแผนกลยุทธ
มีคาเฉลี่ยมากที่สุด 3.31 รองลงมาคือ ดานการประเมินผลและการควบคุม มีคาเฉลี่ย 3.18 และดาน
การปฏิบัติตามกลยุทธ มีคาเฉลี่ย 2.98 ตามลําดับ

2) ผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เมื่อเทียบกับปที่ผานมา ผูประกอบการสวนใหญมี
ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการเพิ่มขึ้นระหวาง 11 - 15 % จํานวน 232 ราน คิดเปนรอยละ
46.60 รองลงมามียอดขาย 6 - 10 % จํานวน 146 ราน คิดเปนรอยละ 29.30 มีกําไรจากการ
ดําเนินงานระหวาง 11-15% จํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 58.20 รองลงมามีกําไรเพิ่มขึ้น ระหวาง
6 - 10% จํานวน 115 ราน คิดเปนรอยละ 23.10 ตามลําดับ

3) สิ่งที่มีผลตอแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธโดยใชการวิเคราะหสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธของเพียรสัน แสดงใหเห็นวาระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธ กับการจัดการเชิง
กลยุทธ ที่ระดับ 0.01 หมายความวาระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) สามารถกําหนดหรือมีอิทธิพลกับ
การจัดการเชิงกลยุทธ ของผูประกอบการรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา
ปตตานี นราธิวาส)

4) ความสัมพันธเชิงบวกระหวางผลตอบแทนจากการลงทุนกับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธและการเจริญเติบโตของยอดขายและกําไร ซึ่งการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยา
5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เพิ่มขึ้นระหวาง 11 - 15 % จํานวน
232 ราน มีกําไรจากการดําเนินงานระหวาง 11 - 15% จํานวน 290 คน ตามลําดับ

5) ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไปคือควรเพิ่มปจจัยที่แทรกซอนระหวางตัวแปร
ตนกับตัวแปรตาม ไดแก ปจจัยภายนอก เชน สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี ระหวาง
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการลงทุน และผูประกอบการธุรกิจรานขายยา
ควรเตรียมพรอมในดานตาง ๆ เพื่อรองรับการขยายตัวของประเทศอาเซียน
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Abstract

Independent study Title : Strategic Management and Return on Investment of
Pharmaceutical Shops in Five Southern Border Provinces
(Satun, Songkla, Yala, Pattani, and Narathiwas)

Researcher : Supaporn Kaewpradit
Degree  Sought : Master  of  Business Administration
Major : Business Administration
Academic year : 2012
Independent  Study  Advisors

1. Lect. Dr. Nirunkait  Liwkhunupakarn Committee Chair
2. Lect. Dr. Thanakul  Rassameesukhanon Committee

The goals of this study are to 1) study the relationship between the experiences of
those pharmaceutical shop entrepreneurs in the five southern border provinces (Satun, Songkla,
Yala, Pattani and Narathiwas) and their strategic management concept and 2) study the
relationship between the strategic management concept and the return on investment on the sale
figure and the profit of those pharmaceutical shop entrepreneurs in the five southern border
provinces (Satun, Songkla, Yala, Pattani and Narathiwas) and 3) set up the forecast equation for
the return on investment from the strategic management factor of those pharmaceutical shop
entrepreneurs in the five southern border provinces (Satun, Songkla, Yala, Pattani and
Narathiwas).

The sample in this study are those 498 pharmaceutical shop entrepreneurs in the five
southern border provinces (Satun, Songkla, Yala, Pattani and Narathiwas) in 2011. A
questionnaire was used in data collection. Frequency, Mean, Percentage, and Pearson Coefficient
Correlation Analysis were employed as the statistical tools in data analysis.

The study reveals that:
1. When considering holistically, it is found that it is at the average level (Mean

3.16). When considering in each dimension, strategic planning is at the highest level (Mean 3.31)
following by evaluation and monitoring (3.18) and strategic performance (2.98) respectively
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2. When studying the return on investment of those pharmaceutical shop
entrepreneurs in the five southern border provinces (Satun, Songkla, Yala, Pattani and
Narathiwas) when compared with that of the previous year, it shows that most entrepreneurs (232
shops) earn increased sale figure between 11 - 15% (46.60%) following by 146 shops earning 6 -
10% of sale figure (29.30%), 290 shops earning 11 - 15% of sale figure (58.20%), and  115 shops
earning 6 - 10% of sale figure (23.10%) respectively.

3. From Pearson Coefficient Correlation analysis on factors affecting strategic
management concept, it is found that the experience level of the entrepreneurs in the five southern
border provinces relates to  strategic management at the statistically significant level at 0.01. That
means the entrepreneurs’ experience can determine or affect strategic management of those
entrepreneurs in the five southern border provinces.

4. The positive relationship between the return on investment and  the strategic
management concept  of those entrepreneurs in the five southern border provinces increases
between 11-15% for 290 shops.

5. The recommendation for further study are that the interfering factors between
the dependent and the independent variables should be added like the external factors: economic
environment, technology. Moreover, the entrepreneurs should prepare in all aspects for the
ASEAN countries’ expansion.
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บทที่ 1

บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

ในปจจุบันธุรกิจรานขายยาเปนธุรกิจหน่ึงที่มีความสําคัญในชีวิตประจําวันของ
ประชาชนเน่ืองจากการดํารงชีวิตของมนุษยจําเปนตองอาศัยปจจัย 4 ไดแก อาหาร ที่อยูอาศัย
เคร่ืองนุงหม ยารักษาโรค ดังน้ันธุรกิจรานขายยาจึงเปนธุรกิจหน่ึงที่เกี่ยวของและมีความสําคัญตอ
ชีวิตมนุษย ยาเปนสิ่งหน่ึงซึ่งใชรักษาโรคของประชาชนในสังคมปจจุบัน ในการเปดดําเนินงานราน
ขายยาเจาของกิจการจําเปนตองมีความรูความสามารถทางดานการบริหารธุรกิจที่ดี ไมวาจะเปนดาน
บัญชีการเงิน การตลาด บุคคลกร หรือการจัดการ เพื่อใหธุรกิจดํารงอยูและเจริญรุงเรือง เจาของ
ธุรกิจรานขายยาที่เปนเภสัชกรโดยตรง หรือเจาของธุรกิจที่มีการวาจางเภสัชกรมาประจํารานขายยา
ดูแลและใหคําปรึกษาแกประชาชนในการใชยาอยางมีคุณภาพ จําเปนตองมีความรูทางดานการ
บริหารธุรกิจเพื่อใหธุรกิจดํารงอยูและเจริญเติบโตตอไป ดังน้ันความรูการบริหารธุรกิจทางดาน
บัญชีการเงินซึ่งเกี่ยวของกับการบริหารสินคาคงเหลือไดแก ยารักษาโรค ที่ซื้อมาเพื่อจําหนายจึงมี
ความสําคัญเปนอยางมากในธุรกิจรานขายยา ในทุกๆ อุตสาหกรรมจะมีกฎการแขงขัน และวิธี
ดําเนินธุรกิจที่เปนที่ยอมรับกันทั่วไประหวางคูแขงที่อยูในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ แมไมไดมีการเขียน
เปนลายลักษณอักษรแตอยางใด แตเปนสิ่งที่ผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ ยอมรับ กรอบ
การแขงขันที่วาน้ันจะเปนการกําหนดมาตรฐานของสินคา ราคาสินคา และการใหบริการที่ผูบริโภค
คาดหวัง ตัวอยางเชน อุตสาหกรรมคาปลีก ที่มีการแขงขัน อาทิ สถานที่ต้ังของผูประกอบการ
(location) การใหบริการ โดยอาศัยความคุนเคยในชุมชน การตอบสนองความตองการของลูกคา
ดวยการสรางความหลากหลายของสินคาในรานคา โดยพิจารณาจากการเรียนรูดวยการพูดคุย และ
สังเกตพฤติกรรมของกลุมผูบริโภคในชุมชนน้ันๆ ประเมินความตองการและจัดหาสินคาที่คิดวา
นาจะตรงกับความตองการของกลุมผูบริโภคในชุมชนน้ันๆ หรือการพยายามลดตนทุนโดยรักษา
มาตรฐานของบริการเดิมเขาไว ต้ังแตจํากัดจํานวนพนักงานในราน จนถึงการกําหนดราคาสินคาให
ผูบริโภคยอมรับได (สุพานี สฤษฎวานิช, 2553 : 10)
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แตในที่สุด ความสงบสุขในอุตสาหกรรมคาปลีกก็ลมสลายลง เมื่อมีรานคาปลีก
ประเภทไฮเปอรมารเก็ตเขามาแขงขันโดยใชราคาตํ่ากวาราคามาตรฐานของผูคาปลีกรายอ่ืนอยางมี
นัยสําคัญ โดยรูปแบบของไฮเปอรมารเก็ตน้ัน มีรูปแบบการทําธุรกิจ (business model) ที่แตกตาง
จากผูคาปลีกแบบด้ังเดิมมาก อาทิ การขายสินคาแบบครบวงจร มีจํานวนรายการสินคามากกวา
คูแขงหลายเทา การจัดโปรโมชั่นแบบ loss leader (คือการขายแบบขาดทุนในสินคาบางรายการ เพื่อ
เรียกลูกคาเขามาโดยหวังที่จะขายสินคาอ่ืนที่ทํากําไรเฉลี่ยกับสินคาที่ขายขาดทุนได) การทําธุรกิจที่
มีตนทุนตํ่ากวาคูแขงมากเน่ืองจากความสามารถในการตอรองกับซัพพลายเออร หรือการใช
นวัตกรรมและเทคโนโลยีในการบริการ จัดการสินคาสต็อก และจัดเก็บขอมูลการบริโภคสินคาของ
ลูกคาแตละราย ทั้งหมดน้ีลวนแตเปนสิ่งที่ผูคาปลีกรายยอยไมสามารถตอกรกับกลุมผูคาปลีกราย
ใหญไดเลย โดยเฉพาะราคาขายที่ตํ่ากวามาตรฐานของอุตสาหกรรมอยางมีนัยสําคัญ (เรวัตร ชาตรี-
วิศิษฎ และคณะ, 2554)

สําหรับอุตสาหกรรมรานขายยา ในปจจุบันไมมีการวางระบบภายในที่ดีการตรวจสอบ
ขอมูลจึงไมเปนปจจุบัน นอกจากน้ีตองมีการจัดการระบบบันทึกรายการขาย และระบบการควบคุม
สินคาคงคลัง ยังไมไดอาศัยคอมพิวเตอรอยางเต็มรูปแบบ  ทําใหขอมูลการขายและสินคาคงคลัง
คลาดเคลื่อน รานขายยาไมมีการเพิ่มประสิทธิภาพการตรวจสอบภายใน ทําใหไมสามารถเพิ่ม
ยอดขายไดเน่ืองจากไมสามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคากลับมาใชบริการรานขายยาซ้ําอีก
เปนตน จากที่กลาวมาขางตน ผูศึกษาสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับ “การบริหารเชิงกลยุทธและปจจัย
พยากรณผลตอบแทนการลงทุนธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดภาคใต (ยะลา ปตตานี
นราธิวาส สงขลา สตูล) เพื่อศึกษาเกี่ยวกับผลการตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาวามี
ลักษณะเปนอยางไร เน่ืองจาก 5 จังหวัดดังกลาวจะตองประสบปญหาในเร่ืองอุตสาหกรรมคาปลีก
แลว ปญหาความไมสงบในพื้นที่ก็ถือวาเปนปญหาสําหรับการเปดรานขายยา ดวยเชนกัน

คําถามของการคนควาอิสระ

1. ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธหรือไม

2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนหรือไม
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วัตถุประสงคของการคนควาอิสระ

1. เพื่อหาความสัมพันธระหวางประสบการณของผูประกอบการกับแนวคิดการ
จัดการ เชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล
สงขลา ยะลา ปตตานี รานขายยา)

2. เพื่อศึกษาลักษณะความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย และกําไรของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี รานขายยา)

3. เพื่อสรางสมการพยากรณผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจขาย
ยาจากตัวแปรการจัดการเชิงกลยุทธ

ความสําคญัของการคนควาอิสระ

1. ทําใหทราบถึงความสัมพันธระหวางขอมูลของผูประกอบการกับแนวคิดการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา
ปตตานี นราธิวาส)

2. ทําใหทราบถึงความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบ แทน
จากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา
ปตตานี นราธิวาส)

3. ทําใหทราบถึงปญหาและขอเสนอแนะของผูประกอบการรานขายยาในเขตพื้นที่ 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

4. เพื่อเปนแนวทางใหผูที่สนใจลงทุนในธุรกิจรานขายยา สามารถนําผลการศึกษาไป
เปนแนวทางในการตัดสินใจลงทุน

5. เพื่อใหผูประกอบการรานขายยาที่ ดําเนินการอยูในปจจุบัน สามารถนําผล
การศึกษาไปเปนแนวทางในการวางแผนงาน การกําหนดกลยุทธ และการบริหารจัดการรานขายยา
ใหเกิดประสิทธิภาพมากขึ้น

6. ทราบสมการพยากรณผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจรานคา
ปลีกคอมพิวเตอรจากตัวแปรการจัดการเชิงกลยุทธ
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ขอบเขตของการคนควาอิสระ

การศึกษาวิจัยเร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนธุรกิจราน
ขายยาในพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต ไดกําหนดขอบเขตของการศึกษาไวดังน้ี

1. ขอบเขตดานประชากร
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการธุรกิจราน ขายยาที่ เปด

ดําเนินการอยูในพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ในป 2554
จํานวนทั้งสิ้น 498 ราน (ขอมูลรานขายยา, 2554)

2. ขอบเขตดานเน้ือหา
ในการวิจัยคร้ังน้ีจะศึกษาแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาใน

พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต ไดแก การกําหนดทิศทาง การประเมินองคกร และสภาพแวดลอม
การกําหนดกลยุทธ การดําเนินตามกลยุทธ การประเมินผลและการควบคุม (ณัฎฐนันท สุภัทรชัย-
วงค, 2553)

ผลตอบแทนจากการลงทุน (ยอดขาย กําไร)
ยอดขายธุรกิจรานขายยาป 2553 เปรียบเทียบกับป 2554 (ณัฎฐนันท สุภัทรชัยวงค,

2553)
กําไรลดลง
ยอดขายเทาเดิม
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5%
ยอดขายเพิ่มขึ้น 6-10%
ยอดขายเพิ่มขึ้น 11-15%
ยอดขายเพิ่มขึ้น 16% ขึ้นไป

กําไรธุรกิจรานขายยา ป 2553 เปรียบเทียบกับป 2554 (ณัฎฐนันท สุภัทรชัยวงค,
2553)

กําไรลดลง
กําไรเทาเดิม
กําไรเพิ่มขึ้น 5%
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กําไรเพิ่มขึ้น 6-10%
กําไรเพิ่มขึ้น 11-15%
กําไรเพิ่มขึ้น 16% ขึ้นไป

3. ขอบเขตดานตัวแปร
เหตุของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ตัวแปรตน ระดับประสบการณ
ตัวแปรตาม แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ผลของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตน แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตาม ผลตอบแทนจากการลงทุน

- ยอดขาย
- กําไร

ขอตกลงเบ้ืองตน

1. เขตพื้นที่ในการศึกษา และสถานที่ เก็บขอมูลงานวิจัยค ร้ังน้ี คือ จังหวัดสตูล
จังหวัดสงขลา จังหวัดยะลา จังหวัดปตตานี และ จังหวัดนราธิวาส

2. ระยะเวลาที่ใชในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เร่ิมดําเนินการต้ังแตปพ.ศ. 2554 จนถึงป
พ.ศ. 2555

3. ศึกษาระดับกําไร
4. ศึกษาระดับยอดขาย

นิยามศัพทเฉพาะ

ในการวิจัยคร้ังน้ีเพื่อใหเกิดความรูความเขาใจรวมกันและสะดวกตอผูวิจัย จึงไดนิยาม
ศัพทเกี่ยวกับการวิจัย ดังน้ี
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การจัดการเชิงกลยุทธ หมายถึง กระบวนการต้ังแตการกําหนดกลยุทธ การนําเอา
กลยุทธไปปฏิบัติและการควบคุมหรือประเมินผลกลยุทธ

ผลตอบแทนจากการลงทุน หมายถึง ยอดขายสินคาคอมพิวเตอรและกําไรจากการ
ลงทุนธุรกิจรานขายยา ซึ่งชวยใหผูประกอบการธุรกิจสามารถพิสูจนไดวาการลงทุนในคร้ังน้ันมี
ความคุมคามากนอยเพียงใด

ยอดขาย คือ จํานวนเงินที่ไดรับมาจากการขายสินคาหรือบริการ
1. ยอดขายเทาเดิม
2. ยอดขายเพิ่มขึ้น 5%
3. ยอดขายเพิ่มขึ้น 6 - 10%
4. ยอดขายเพิ่มขึ้น 11 - 15%
5. ยอดขายเพิ่มขึ้น 16% ขึ้นไป

กําไร หมายถึง ผลตอบแทนตอเงินทุนที่ลงทุนไป
1. กําไรลดลง
2. กําไรเทาเดิม
3. กําไรเพิ่มขึ้น 5%
4. กําไรเพิ่มขึ้น 6 - 10%
5. กําไรเพิ่มขึ้น 11 - 15%
6. กําไรเพิ่มขึ้น 16% ขึ้นไป

ธุรกิจรานขายยา หมายถึง รานคาที่ จําหนายยาภายใตกฎหมายที่ รัฐกําหนด เชน
พระราชบัญญัติยา ในเขต 5 จังหวัดชายแดนภาคใต

ระดับประสบการณ หมายถึง ความชัดเจนที่เกิดจากการกระทําหรือไดพบเห็นมาจาก
การทํางานที่ผานมา การทํางานใหได เกิดจากการเรียนรู แตการทํางานใหดี เกิดจากประสบการณ
ประสบการณทั้งบวกและลบ เปนประโยชนในการพัฒนางานในคร้ังตอ ๆไป (ณัฎฐนันท สุภัทร-
ชัยวงค, 2553)

1. นอยกวา 1 ป
2. 1 - 5 ป
3. 6 – 10 ป
4. 11 – 15 ป
5. 15 ปขึ้นไป



บทที่ 2

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาเร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขาย
ยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ผูคนควาอิสระได
ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ วรรณกรรมที่เกี่ยวของ โดยรวบรวมแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวของในประเด็นตางๆ ดังน้ี

ความรูเกี่ยวกับธุรกิจรานขายยา
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดล
ทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A.
ผลตอบแทนจากการลงทุน
งานวิจัยที่เกี่ยวของ
กรอบแนวคิดการคนควาอิสระ
สมมติฐานในการคนควาอิสระ

ความรูเก่ียวกับธุรกิจรานขายยา

สิ่งท่ีควรรูเกี่ยวกับการเปดรานขายยา
1. รานยาเปนธุรกิจบริการเฉพาะวิชาชีพ มีกฎหมายที่เรียกวา "พระราชบัญญัติ

ยา" ควบคุมการดําเนินงานโดยตรง
2. ใบอนุญาตสําหรับการเปดรานขายยา มีเพียง 2 ประเภท คือ

2.1 ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน
2.2 ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน เฉพาะยาบรรจุเสร็จ ที่ไมใช ยาอันตราย

หรือ ยาควบคุมพิเศษ (ไมมีการออกใบอนุญาตเพิ่มใหมอีกแลว)
3. การขอใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน ตองมีเภสัชกรที่มีใบประกอบโรคศิลป

เปนผูปฏิบัติการ (มาตรา 21)
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4. เภสัชกรผูปฏิบัติการ จะตองประจําอยู ณ สถานที่ขายยา ตลอดเวลาเปดทําการ
เพื่อคอยควบคุมการขาย และสงมอบยาอันตราย - ยาควบคุมพิเศษ (มาตรา 39)

5. ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน จะขายไดเฉพาะยาอันตราย กับยาควบคุมพิเศษ
เทาน้ัน ไมรวมถึง

5.1 วัตถุออกฤทธิ์ตอจิตและประสาท ประเภท 3 หรือ 4
5.2 ยาเสพติดใหโทษ ประเภท 3

6. ผูถือใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน จะตองทําบัญชี ซื้อ และ ขาย ของ
6.1 ยาอันตราย
6.2 ยาควบคุมพิเศษ (ขายไดตามใบสั่งแพทย) ที่มีลายเซ็นของเภสัชกรผูมี

หนาที่ปฏิบัติการลงช่ือรับรองแลวเก็บไวที่รานเปนหลักฐานเพื่อรอการตรวจสอบจากคณะกรรมการ
อาหารและยา ตอไป (พระราชบัญญัติยา, 2510)

พระราชบัญญัติยา
พระราชบัญญัติยา (พระราชบัญญัติยา, 2510) มาตรา 42 ในพระราชบัญญัติน้ี “ยา”

หมายความวา
(1) วัตถุที่รับรองไวในตํารายาที่รัฐมนตรีประกาศ
(2) วัตถุที่มุงหมายสําหรับใชในการวินิจฉัย บําบัด บรรเทา รักษา หรือปองกัน

โรคหรือความเจ็บปวยของมนุษยหรือสัตว
(3) วัตถุที่เปนเภสัชเคมีภัณฑ หรือเภสัชเคมีภัณฑกึ่งสําเร็จรูป หรือ
(4) วัตถุที่มุงหมายใหเกิดผลแกสุขภาพ โครงสราง หรือการกระทําหนาที่ใด ๆ

ของรางกายของมนุษยหรือสัตววัตถุตาม (1) (2) หรือ (4) ไมหมายความรวมถึง
(ก) วัตถุที่มุงหมายใชในการเกษตรหรือการอุตสาหกรรมตามที่รัฐมนตรี

ประกาศ
(ข) วัตถุที่มุงหมายใชเปนอาหารสําหรับมนุษย เคร่ืองกีฬา เคร่ืองมือ

เคร่ืองใช ในการสงเสริมสุขภาพ เคร่ืองสําอาง หรือ เคร่ืองมือและสวนประกอบของเคร่ืองมือที่ใช
ในการประกอบโรคศิลปหรือวิชาชีพเวชกรรม

(ค) วัตถุที่มุงหมายสําหรับใชในหองวิทยาศาสตรสําหรับการวิจัยการ
วิเคราะหหรือการชันสูตรโรคซึ่งมิไดกระทําโดยตรงตอรางกายมนุษย

“ยาแผนปจจุบัน” หมายความวา ยาที่มุงหมายสําหรับใชในการ
ประกอบวิชาชีพเวชกรรมการประกอบโรคศิลปแผนปจจุบัน หรือการบําบัดโรคสัตว
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“ยาแผนโบราณ” หมายความวา ยาที่มุงหมายใชในการประกอบโรค
ศิลปแผนโบราณ หรือการบําบัดโรคสัตว ซึ่งอยูในตํารายาแผนโบราณที่รัฐมนตรีประกาศหรือยาที่
รัฐมนตรีประกาศเปนยาแผนโบราณ หรือยาที่ไดรับอนุญาตใหขึ้นทะเบียนตํารับยาเปนยาแผน
โบราณ

“ยาอันตราย” หมายความวา ยาแผนปจจุบันหรือยาแผนโบราณที่
รัฐมนตรีประกาศเปนยาอันตราย

“ยาควบคุมพิเศษ” หมายความวา ยาแผนปจจุบันหรือยาแผนโบราณที่
รัฐมนตรีประกาศเปนยาควบคุมพิเศษ

“ยาใชภายนอก” หมายความวา ยาแผนปจจุบันหรือยาแผนโบราณที่มี
มุงหมายสําหรับใชภายนอก ทั้งน้ี ไมรวมถึงยาใชเฉพาะที่

“ยาใชเฉพาะที่” หมายความวา ยาแผนปจจุบันหรือยาแผนโบราณที่มุง
หมายใชเฉพาะที่กับหู ตา จมูก ปาก ทวารหนัก ชองคลอด หรือทอปสสาวะ

“ยาสามัญประจําบาน” หมายความวา ยาแผนปจจุบันหรือยาแผน
โบราณที่รัฐมนตรีประกาศเปนยาสามัญประจําบาน

“ยาบรรจุเสร็จ” หมายความวา ยาแผนปจจุบันหรือยาแผนโบราณที่ได
ผลิตขึ้นเสร็จในรูปตาง ๆ ทางเภสัชกรรม ซึ่งบรรจุในภาชนะหรือหีบหอที่ปดหรือผนึกไว และมี
ฉลากครบถวนตามพระราชบัญญัติน้ี

“ยาสมุนไพร” หมายความวา ยาที่ไดจากพฤกษชาติ สัตว หรือ แร ซึ่ง
ไมไดผสมปรุงหรือแปรสภาพ

“เภสัชเคมีภัณฑ” หมายความวา สารอินทรียเคมี หรืออนินทรียเคมีซึ่ง
เปนสารเด่ียวที่ใชปรุง แตง เตรียม หรือผสมเปนยา

“เภสัชเคมีภัณฑกึ่งสําเร็จรูป” หมายความวา สารอินทรียเคมีหรืออนิน-
ทรียเคมีทั้งที่เปนสารเด่ียวหรือสารผสมที่อยูในลักษณะพรอมที่จะนํามาใชประกอบในการผลิตเปน
ยาสําเร็จรูป

“การประกอบวิชาชีพเวชกรรม” หมายความวา การประกอบวิชาชีพเวช
กรรมตามกฎหมายวาดวยวิชาชีพเวชกรรม

“การประกอบโรคศิลปแผนปจจุบัน” หมายความวา การประกอบโรค
ศิลปโดยอาศัยความรูอันไดศึกษาตามหลักวิทยาศาสตร

“การประกอบโรคศิลปแผนโบราณ” หมายความวา การประกอบโรค
ศิลปโดยอาศัยความรูจากตําราหรือการเรียนสืบตอกันมาอันไมใชการศึกษาตามหลักวิทยาศาสตร
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“ผลิต” หมายความวา ทํา ผสม ปรุง หรือแปรสภาพ และหมายความ
รวมถึงเปลี่ยนรูปแบบยา แบงยาโดยมีเจตนาใหเปนยาบรรจุเสร็จ ทั้งน้ี จะมีฉลากหรือไมก็ตาม

“สารออกฤทธิ์” หมายความวา วัตถุอันเปนสวนประกอบที่สําคัญของยา
ที่สามารถมีฤทธิ์บําบัด บรรเทา รักษา หรือปองกันโรค หรือความเจ็บปวยของมนุษยหรือสัตว

“ความแรงของสารออกฤทธิ์” หมายความวา
(1) ความเขมขนของยาที่ปริมาณของสารออกฤทธิ์ระบุเปนนํ้าหนัก

ตอนํ้าหนัก นํ้าหนักตอปริมาตร หรือปริมาณของสารออกฤทธิ์ตอหน่ึงหนวยการใช หรือ
(2) การแสดงฤทธิ์ทางการรักษาโรคของยาตามที่ไดมีการทดสอบใน

หองปฏิบัติการดวยวิธีการที่เหมาะสม หรือไดผานการควบคุมการใชรักษาโรคอยางไดผลเพียงพอ
แลว

“ขาย” หมายความวา ขายปลีก ขายสง จําหนาย จาย แจก แลกเปลี่ยน
เพื่อประโยชนในทางการคา และใหหมายความรวมถึงการมีไวเพื่อขายดวย

“ขายสง” หมายความวา ขายตรงตอผูรับอนุญาตขายยา ผูรับอนุญาตขาย
สงยา กระทรวง ทบวง กรม สภากาชาดไทย องคการเภสัชกรรม ผูไดรับอนุญาตใหดําเนินการ
สถานพยาบาลผูประกอบวิชาชีพเวชกรรม ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการ
ผดุงครรภ ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ ผูประกอบโรคศิลปแผนปจจุบัน หรือ
ผูประกอบการบําบัดโรคสัตว

“ฉลาก” หมายความรวมถึง รูป รอยประดิษฐ เคร่ืองหมาย หรือ
ขอความใด ๆ ซึ่งแสดงไวที่ภาชนะหรือหีบหอบรรจุยา

“เอกสารกํากับยา” หมายความรวมถึง กระดาษหรือวัตถุอ่ืนใดที่ทําให
ปรากฏความหมายดวยรูป รอยประดิษฐเคร่ืองหมายหรือขอความใด ๆ เกี่ยวกับยาที่สอดแทรกหรือ
รวมไวกับภาชนะหรือหีบหอบรรจุยา

“ตํารับยา” หมายความวา สูตรซึ่งระบุสวนประกอบสิ่งปรุงที่มียารวมอยู
ดวยไมวาสิ่งปรุงน้ันจะมีรูปลักษณะใด และใหความหมายรวมถึงยาที่มีลักษณะเปนวัตถุสําเร็จรูป
ทางเภสัชกรรมซึ่งพรอมที่จะนําไปใชแกมนุษยหรือสัตวได

“ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรม” หมายความวา ผูประกอบวิชาชีพเวช
กรรมตามกฎหมายวาดวยวิชาชีพเวชกรรม

“ผูประกอบโรคศิลปแผนปจจุบัน” หมายความวา ผูประกอบโรคศิลป
แผนปจจุบันในสาขาทันตกรรม เภสัชกรรม การผดุงครรภ หรือการพยาบาลตามกฎหมายวาดวย
การควบคุมการประกอบโรคศิลป
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“เภสัชกรชั้นหน่ึง” หมายความวา ผูประกอบโรคศิลปแผนปจจุบัน
ชั้นหน่ึงในสาขาเภสัชกรรม

“ผูรับอนุญาต” หมายความวา ผูไดรับใบอนุญาตตามพระราชบัญญัติน้ี
ในกรณีนิติบุคคลเปนผูไดรับใบอนุญาต ใหหมายความรวมถึงผูจัดการหรือผูแทนของนิติบุคคลซึ่ง
เปนผูดําเนินกิจการดวย

“ผูอนุญาต” หมายความวา
(1) เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา หรือผูซึ่งเลขาธิการ

คณะกรรมการอาหารและยามอบหมาย สําหรับการอนุญาตผลิตยาหรือการนําหรือสั่งยาเขามาใน
ราชอาณาจักร

(2) เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา หรือผูซึ่งเลขาธิการ
คณะกรรมการอาหารและยามอบหมาย สําหรับการขายยาในกรุงเทพมหานคร

(3) ผูวาราชการจังหวัด สําหรับการอนุญาตขายยาในจังหวัดที่อยูใน
เขตอํานาจนอกจากกรุงเทพมหานคร

“คณะกรรมการ” หมายความวา คณะกรรมการยาตามพระราชบัญญัติน้ี
มาตรา 10 ใหคณะกรรมการมีหนาที่ใหคําแนะนําหรือความเห็นในเร่ือง

ตอไปน้ี
(1) การอนุญาตผลิตยา ขายยาหรือนําหรือสั่งยาเขามาในราชอาณา จักร

และการขึ้นทะเบียนตํารับยา
(2) การพักใชอนุญาต การเพิกถอนใบอนุญาตหรือการเพิกถอน

ทะเบียนตํารับยา
(3) การกําหนดหลักเกณฑ วิธีการและเงื่อนไขเกี่ยวกับการผลิตยา

การขายยา การนําหรือสั่งยาเขามาในราชอาณาจักร การนํายามาเปนตัวอยางเพื่อตรวจ และการ
ตรวจสอบสถานที่ผลิตยา สถานที่ขายยา สถานที่นําหรือหรือสั่งยาเขามาในราชอาณาจักรและ
สถานที่เก็บยา

(4) การที่รัฐมนตรีใชอํานาจตามมาตรา 76 หรือมาตรา 77
(5) เร่ืองอ่ืนตามที่รัฐมนตรีมอบหมาย
มาตรา 12 หามมิใหผูใดผลิต ขาย หรือนําหรือสั่งเขามาในราชอาณาจักร

ซึ่งยาแผนปจจุบัน เวนแตจะไดรับใบอนุญาตจากผูอนุญาตการขออนุญาตและการอนุญาตใหเปนไป
ตามหลักเกณฑ วิธีการและเงื่อนไขที่กําหนดในกฎกระทรวง
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มาตรา 14 ผูอนุญาตจะออกใบอนุญาตใหผลิต ขายหรือนําหรือสั่งเขามา
ในราชอาณาจักรซึ่งยาแผนปจจุบันได เมื่อปรากฏวาผูขออนุญาต

(1) เปนเจาของกิจการและเปนผูมีทรัพยสินหรือฐานะพอที่จะต้ังและ
ดําเนินกิจการได

(2) มีอายุไมตํ่ากวายี่สิบปบริบูรณ
(3) มีถิ่นที่อยูในประเทศไทย
(4) ไมเคยไดรับโทษจําคุกโดยคําพิพากษาถึงที่สุดหรือคําสั่งที่ชอบ

ดวยกฎหมายใหจําคุกในความผิดที่กฎหมายบัญญัติใหถือเอาการกระทําโดยทุจริตเปนองคประกอบ
หรือในความผิดตามกฎหมายวาดวยยาเสพติดใหโทษ กฎหมายวาดวยวัตถุที่ออกฤทธิ์ตอจิตและ
ประสาทกฎหมายวาดวยการขายยาหรือพระราชบัญญัติน้ี เวนแตพนโทษมาแลวไมนอยกวาสองป
กอนวันขอรับใบอนุญาต

(5) ไมเปนบุคคลวิกลจริต หรือคนไรความสามารถหรือคนเสมือนไร
ความสามารถ

(6) ไมเปนโรคตามที่รัฐมนตรีประกาศกําหนดในราชกิจจานุเบกษา
(7) มีสถานที่ผลิตยา สถานที่ขายยา สถานที่นําหรือสั่งยาเขามาใน

ราชอาณาจักร หรือสถานที่เก็บยา และอุปกรณที่ใชในการผลิตยา การขายยา หรือการเก็บยาและการ
ควบคุม หรือรักษาคุณภาพยา ซึ่งมีลักษณะและจํานวนตามที่กําหนดในกฎกระทรวง

(8) ใชชื่อในการประกอบพาณิชยกิจไมซ้ําหรือคลายคลึงกับชื่อที่ใช
ในการประกอบพาณิชยกิจของผูรับอนุญาตซึ่งอยูในระหวางถูกสั่งพักใชใบอนุญาตหรือซึ่งถูกเพิก
ถอนใบอนุญาตยังไมครบหน่ึงป

(9) มีผูที่จะปฏิบัติการตามมาตรา 38 มาตรา 39 มาตรา 40 มาตรา 40
ทวิ มาตรา 41 มาตรา 42 มาตรา 43 หรือมาตรา 44 แลวแตกรณี

ในกรณีนิติบุคคลเปนผูขออนุญาต ตองระบุผูดําเนินกิจการซึ่งมี
คุณสมบัติตาม (2) (3) (4) (5) และ (6)

มาตรา 15 ประเภทของใบอนุญาตสําหรับยาแผนปจจุบันมีดังน้ี
(1) ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบัน
(2) ใบอนุญาตขายสงยาแผนปจจุบัน
(3) ใบอนุญาตขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จที่ไมใชยา

อันตรายหรือยาควบคุมพิเศษใหถือวาผูไดรับใบอนุญาต (1) หรือ (6) เปนผูรับใบอนุญาตตาม (3)
สําหรับยาที่ผลิตหรือนําหรือสั่งเขามาในราชอาณาจักรดวย แลวแตกรณีใหถือวาผูไดรับอนุญาตตาม



13

(2) เปนผูไดรับใบอนุญาตตาม (3) (4) และ (5) ดวยใหถือวาผูไดรับใบอนุญาตตาม (3) เปนผูไดรับ
อนุญาตตาม (4) และ (5) ดวย แต ใหขายไดเฉพาะการขายสงเทาน้ัน

มาตราที่ 16 ใบอนุญาตที่ออกตามมาตรา 15 ใหคุมกันถึงลูกจางหรือ
ตัวแทนของผูรับอนุญาตดวยใหถือวาการกระทําของลูกจางหรือตัวแทนของผูรับอนุญาตที่ไดรับ
การคุมกันตามวรรคหน่ึง เปนการกระทําของผูรับอนุญาตดวย เวนแตผูรับอนุญาตจะพิสูจนไดวา
การกระทําดังกลาวเปนการสุดวิสัยตนจะลวงรูหรือควบคุมได

มาตรา 17 ใบอนุญาตตามมาตรา 15 ใหใชไดจนถึงวันที่ 31 ธันวาคม
ของปที่ออกใบอนุญาต ถาผูรับอนุญาตประสงคจะขอตออายุใบอนุญาตใหยื่นคําขอเสียกอน
ใบอนุญาตสิ้นอายุ เมื่อไดยื่นคําขอดังกลาวแลว จะประกอบกิจการตอไปก็ไดจนกวาผูอนุญาตจะสั่ง
ไมตออายุใบอนุญาตน้ัน

การขอตออายุใบอนุญาตและการขออนุญาตใหเปนไปตามหลักเกณฑ
วิธีการ และเงื่อนไขที่กําหนดในกฎกระทรวง

ผูรับอนุญาตซึ่งใบอนุญาตของตนสิ้นอายุไมเกินหน่ึงเดือน จะยื่นคําขอ
ผอนผันพรอมดวยแสดงเหตุผลขอตออายุใบอนุญาตก็ไดแตการยื่นคําขอผอนผันน้ีไมเปนเหตุใหพน
ผิดสําหรับการประกอบกิจการที่ไดกระทําไปกอนขอตออายุใบอนุญาตซึ่งถือวาเปนการประกอบ
กิจการโดยใบอนุญาตขาดอายุ

มาตรา 18 ในกรณีผูอนุญาตไมออกใบอนุญาตหรือไมอนุญาตหรือไม
อนุญาตใหตออายุใบอนุญาต ผูขออนุญาตหรือผูขอตอใบอนุญาตมีสิทธิอุทธรณเปนหนังสือตอ
รัฐมนตรีภายในสามสิบวันนับแตวันที่ไดรับหนังสือของผูอนุญาตแจงการไมออกใบอนุญาตหรือไม
อนุญาตใหตออายุใบอนุญาต

แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ
ณัฏฐพันธ เขจรนันทน (2552 : 17 - 18) กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic

Management) หมายถึง กระบวนการที่ประกอบดวยการวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญ
ขอธุรกิจที่ใชในการประกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติ
งานเชิงกลยุทธขององคการเพื่อที่จะสรางความมั่นใจวาองคการสามารถที่จะดําเนินการ ไดอยาง
สอดคลองกับสภาพแวดลอมและสถานการณที่เกิดขึ้น ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถ
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แขงขันในอุตสาหกรรมไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยที่การจัดการเชิงกลยุทธมีเปาหมายสําคัญ 2
ประการคือ

1. สรางและดํารงความสามารถในการแขงขัน (Competitive Capacity) เราจะเห็นวา
การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทําใหธุรกิจตองปรับตัวอยูเสมอ การกําหนดและการดําเนิน
กลยุทธจะชวยใหธุรกิจมีความพรอมตอการเปลี่ยนแปลง และสามารถพัฒนาตนเองใหมีศักยภาพใน
การแขงขันอยางตอเน่ือง

2. สรางคุณคา การจัดการเชิงกลยุทธชวยสรางคุณคาแกเจาของหรือผูถือหุนตลอดจน
สรางความพอใจใหแกผูมีสวนไดเสีย ของธุรกิจ เชน พนักงาน ผูขายวัตถุดิบ และลูกคา เปนตน

พิบูล ทีปะปาล (2551 : 10) กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ เปนการกําหนดแนวทาง
หรือวิถี ทางในการดําเนินงานขององคการ เพื่อใหงานบรรลุตามเปาหมายหรือวัตถุประสงคที่
กําหนดไว ซึ่งการกําหนดแนวทางหรือทิศทางในการดําเนินงานน้ัน ผูบริหารจําเปนจะตองทําการ
วิเคราะหและประเมินปจจัยตาง ๆ ที่เกิดจากสิ่งแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคการ เพื่อจัดทํา
แผนงานดําเนินงานที่เหมาะสมที่สุด เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไวอยามีประสิทธิภาพ

พรพรหม พรหมเพศ (2551)ไดกลาวถึง แนวคิด การลงทุนในธุรกิจรานคาปลีก ที่ผู
ประกอบกิจการสวนใหญจะกําหนดวาพนักงานที่รับเขาทํางานจําเปนตองมีประสบการณมากอน
การอบรมพนักงาน โดยปกติจะไมมีการฝกอบรม แตจะเนนการการใหบริการ เลือกบุคลากรที่มี
ความชํานาญบุคลิกภาพที่ดี และมีใจรักดานบริการ

จินตนา บุญบงการ (2549 : 14) กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ หมายถึงกระบวนการที่
ประกอบดวยการวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจที่ใชในการแระกอบการ
ตัดสินใจ การวางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธขององคการ
เพื่อที่จะสรางความมั่นใจวาองคการสามารถที่จะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวดลอม
และสถานการณที่เกิดขึ้น ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมได
อยางมีประสิทธิภาพ

สรุปไดวาการจัดการเชิงกลยุทธ คือ กระบวนการตัดสินใจขององคกรธุรกิจโดยมุงหวัง
เพื่อใหองคกรประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยสวนใหญแลวจ ะมุงเนนไปที่ดาน
กระบวน การต้ังแตการกําหนดกลยุทธ การนําเอากลยุทธไปปฏิบัติและการควบคุมหรือประเมินผล
กลยุทธน้ันเอง
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การวางแผนเชิงกลยุทธ Strategic Planning
เรวัตร ชาตรีวิศิษฎ และคณะ (2554 : 44 - 45 ) อธิบายวา การวางแผนเชิงกลยุทธ

หมายถึง การกําหนดยุทธวิธีเพื่อการตัดสินใจเลือกเปนแนวทางในการปฏิบัติงานในอนาคตซึ่ง
เปาหมายระยะยาว เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค และนโยบายขององคกรธุรกิจ โดยตองมีการวิเคราะห
ถึงสภาพแวดลอมภายนอกเพื่อหาโอกาสและขอจํากัด ตลอดรวมถึงสภาพแวดลอมภายในเพื่อ
จุดออนและจุดแข็งมาใชในการวางแผนกลยุทธใหสอดคลองกับเปาหมายที่กําหนดไวอยางเปน
ขั้นตอน การวางแผนตองคนหาคําตอบ 3 ประการ คือ

1. ปจจุบันอยูที่ใด ? (คือเร่ิมดวยการทํา SWOT)
2. อนาคตตองการจะไปที่ใด ? (คือการทํา VISION MISSION GOALS)
3. ทําอยางไรจึงจะไปถึงจุดน้ัน ? (คือ STRATEGY ที่จะใชตองตนทุนตํ่า สรางความ

แตกตาง และ Focus)
องคประกอบของการวางแผนเชิงกลยุทธ มีองคประกอบพื้นฐานหลัก 4 ประการ คือ
1. วัตถุประสงค เชน ใน 2 ปขางหนา จะลดปริมาณการสงคืนสินคาที่บริษัทผลิตลง

จาก 18% เปน 12% เปนตน
2. แนวทางปฏิบัติ เชน ในการลดปริมาณการสงคืนสินคาจาก 18% เปน 12% ภายใน

2 ปขางหนา ในแนวทางปฏิบัติน้ันหนวยผลิตสินคา แหงน้ีจะตองจัดทามาตรฐานผลผลิต ของตัวเอง
ใหสูงขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งในคุณภาพของสินคา ฉะน้ันการตรวจสอบผลผลิต การเลือกวัตถุดิบ
ตลอดจนขั้นตอนในการผลิตสินคาจะตองปรับปรุงดวย

3. ทรัพยากรที่ตองใช เชน ขนาดศักยภาพของคนงานน้ันยังตํ่าอยู หรือ วัตถุดิบที่หา
ไดคุณภาพดอยกวามาตรฐานทําใหผลผลิตที่ออกมาไดไมดีเทาที่ควร

4. การเสริมสรางการใชทรัพยากรใหเปนไปอยามีประสิทธิภาพ เชน การจัดองคกร
การสั่งการ และการควบคุมงาน เปนตน

วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 29 - 30) ไดใหความหมายไววา การวางแผนกลยุทธ เปนการ
วางแผนของผูบริหารในระดับสูงขององคการที่จะทําใหองคการสามารถบรรลุเปาหมายที่ไดวางไว
โดยมีการกําหนดจุดมุงหมาย นโยบายที่สําคัญและแผนหลักตาง ๆ ขององคการที่มีความครอบคลุม
ทั่งทั้งองค การ ถาเปนธุรกิจเขาจะเรียกวาการวางแผนกลยุทธระดับบริษัท (Corporate Strategy
Planning) การวางแผนกลยุทธน้ันจะทําใหองคการสามารถนําทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด ได
นําไปใชกอประโยชนสูงสุดในการดําเนินการเพื่อใหเปนไปตามเปาหมาย ถึงแมวาจะมีสภาพ
แวดลอมภายนอกองคการที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วอยูตลอดเวลาในยุคของโลกาภิวัตน
(Globalization) และมีความซับ ซอนทางเทคโนโลยีและการแขงขันในโลกที่ไรพรมแดน
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(Borderless World) ก็ยังคงทําใหองคการสามารถดํารงอยูไดและยังคงดําเนินการบริหารเปนไปได
อยางมีประสิทธิภาพ สําหรับบริษัทตาง ๆ แลวความหมายของคําวากลยุทธน้ันจะหมายถึง รูปแบบ
ของการจัดวัตถุประสงคหรือเปาหมายหลักหรือเปาหมาย รวมถึงกฎระเบียบขอบังคับที่จําเปนตอง
กําหนดขอบเขตของการดําเนินการในประเภทของธุรกิจที่บริษัทน้ัน ๆ จัดทํา กลยุทธหรือการ
วางแผนดําเนินการเพื่อวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหน่ึงเปนสิ่งสําคัญสําหรับองคการตาง ๆ ก็
ตอเมื่อ (1) เมื่อทรัพยากรที่มีอยางจํากัด (2) เมื่อเกิดความ รูสึกไมมั่นใจในความเขมแข็งทาง
เศรษฐกิจของบริษัท (3) เมื่อขอตกลงของการแบงสรรทรัพยากรไมสามารถเปลี่ยนแปลงได (4) เมื่อ
การตัดสินใจทําธุรกิจใด ๆ จะสงผลตอหลายพื้นที่และกระทบเปนระยะเวลายาวนาน

สรุปวาการวางแผนกลยุทธน้ันจะตองมีการกําหนดทิศทางที่แนนอนในการกําหนด
แผน เพื่อชวยใหองคการสามารถมีการดําเนินการไดเองอยางมีประสิทธิภาพ และมีการเติบโตไปใน
ทิศทางที่เหมาะสม ดังน้ันบริษัทจึงจําเปนตองมีวิสัยทัศนในการจัดทําการวางแผนกลยุทธดังน้ี
ประการแรกผูบริหารในระดับสูงตองมีสวนรวมในการวางแผนกลยุทธ รวมทั้งตองอุทิศเวลาใหกับ
การวางทิศทางในการดําเนินการของบริษัท ประการที่สอง การวางแผนกลยุทธควรเปนไปใน
แนวทางที่สามารถปฏิบัติไดจริง ประการที่สาม กระบวนการวางแผนกลยุทธน้ันทุกค นตอง
ตระหนักและนําไปใชได ประการที่สี่ บทบาทของผูวางแผนกลยุทธตองเปนบุคคลที่ตองชวย
ดําเนินการกระบวนดังกลาว และประการสุดทายผูจัดการที่อยูในสายงานวางแผนตองมีสวนรวม
และรับผิดชอบในการวางแผนกลยุทธ

การวิเคราะหถึงจุดแข็งและจุดออนภายในองคกร
พิบูล ทีปะปาล (2551 : 14) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน

(Internal Environment) ของบริษัทน้ัน เปนการวิเคราะหอีก 2 ตัว คือ จุดแข็ง (Strengths) และ
จุดออน (Weaknesses) ของบริษัท ซึ่งโดยปกติแลวผูบริหารระดับสูงของบริษัทไมสามารถควบคุม
ไดในระยะสั้นเชนเดียวกัน ซึ่งไดแกโครงสราง วัฒนธรรม และทรัพยากร ของบริษัท จุดแข็งของ
บริษัทที่สําคัญจะกลายเปน ความสามารถหลัก (Core Competencies) ซึ่งบริษัทจะนํามาใชเพื่อสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive Advantage) ของบริษัท

วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 36) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน
องคกร ไวดังน้ี จุดแข็ง (Strengths) หมายถึงลักษณะภายในองคการที่ทําใหมีความไดเปรียบเชิงการ
แขงขันและความสามารถอ่ืน ๆ ที่มีผลในเชิงบวกใหแกองคการ โดยองคการสามรถที่จะนําจุดแข็ง
มาใชในการปฏิบัติการใหองคการสามารถประสบผลสําเร็จตามเปาหมายที่ไดกําหนดไว จุดออน
(Weaknesses) หมายถึงลักษณะภายในองคการที่เปนอุปสรรคขัดขวางในการปฏิบัติงานของ



17

องคการและมีผลในเชิงลบแกองคการ ในการดําเนินงานขององคการก็ควรที่จะปดบังจุดออนและ
ปกปองตนเองไมใหองคการอ่ืนไดลวงรู เพราะจะทําใหองคการเสียเปรียบ คูแขงขันได

การวิเคราะหถึงจุดแข็งและจุดออนภายในองคการน้ันเปนการตรวจสอบโครงสราง
องคการโดยรวมทั้งหมดวามีประสิทธิภาพตอการดําเนินอยางไร มีความสามารถของการบริหารการ
จัดการในองคการที่จะพยายามสรางเปาหมายเพื่อบงชี้จุดแข็งที่สามารถแ ขงขันไดและมองหา
จุดออนเพื่อดําเนิน การจัดการกับจุดออน โดยพยายามหาวิธีเพื่อดําเนินการจัดการอยางเหมาะสม
เชน จัดใหมีการฝกอบรมดานการจัดการ ปรับโครงสรางใหม ปรับปรุงระบบการบริหารทรัพยากร
มนุษยเสียใหม ฯลฯ

กระบวนการที่ใชในการวัดจุดแข็งและจุดออนน่ันคอนขางมีความยุงยาก จึงมีความ
จําเปนที่จะตองวิเคราะหถึงสถานการณความจําเปนที่ตองปกปองตนเอง ความตองการที่จะรักษาไว
ซึ่งสถานะ ภาพที่เปนอยู ความสามารถในการคิดคํานวณประสิทธิภาพของกระบวนการปฏิบัติงาน
ที่มีความซับซอน และยังตองมีความจําเปนที่จะตองศึกษาในเร่ืองการแขงขันภาพรวมของกลยุทธ
ในปจจุบัน ประสิทธิผลในอดีตประสิทธิภาพขององคการ และสิ่งแวดลอมขององคการที่จะทําให
เรามองเห็นขอมูลที่จําเปนสําหรับการกําหนดจุดแข็งและจุดออนขององคการไดซึ่งสตีเวนสัน ไดให
คําแนะนําในการพัฒนากระบวนการใหคําจํากัดความจุดแข็ง จุดออนไวดังน้ีวา ผูจัดการควรที่จะ
เขาใจวากระบวนการกําหนดจุดแข็งและจุดออนน้ันๆ เปนจุดมุงหมายที่สําคัญของผูจัดการทุกคนใน
องคการปฏิบัติงานของเขา หรือของคุณใหสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี

มีการจัดทํารายงานถึงขอบเขตพื้นที่ที่มีความสําคัญเพื่อทําการตรวจสอบและแบง
หนาที่ความรับผิดชอบตามอํานาจของผูจัดการแตละคน มีการทําการวัดผลและใชปจจัยทีสําคัญใน
การประเมินถึงจุดแข็งและจุดออนที่เห็นเดนชัด ดังน้ันผูจัดการจะตองทําการประเมินบนกรอบของ
การทํางานโดยทั่วไป มีการ เขาใจถึงบทบาทเชิงกลยุทธในการระบุเหตุผลที่ตรงกันขามกับความมี
ประสิทธิภาพและการประเมิน ผล และมีการเขาใจถึงความแตกตางที่ใชในการระบุถึงจุดแข็งและ
จุดออน

เสนาะ ติเยาว (2551 : 107 - 109) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอม
ภายใน (Internal Environment) วาเปนปจจัยที่องคการสามารถควบคุมได หากองคการมีความ
สามารถก็สามารถใชปจจัยภายในที่มีความสําคัญกวาปจจัยภายนอกในการกําหนดกลยุทธ ปจจัย
ภายในหมายถึงทรัพยากรที่องคการเปนเจาของและใชในการดําเนินธุรกิจซึ่งแสดงใหเห็นจุดแข็ง
และจุดออนขององคการ จุดแข็ง (Strength) เปนสิ่งที่องคการสามารถทําไดดีหรือเปนลักษณะที่
สําคัญของความสามารถขององคการ ความสามารถรวมถึงทักษะความเชี่ยวชาญเฉพาะดานและ
ทรัพยากรที่มีคุณคาในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทําใหอยูในฐานะที่เหนือกวาคู
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แขงขัน เชน มีสินคาที่คุณภาพดีกวา เคร่ืองหมายการคาที่คนรูจักดี เทคโนโลยีที่กาวหนา และ
บริการที่ดีเลิศ เปนตน จุดออน (Weakness) คือสิ่งที่องคการไมมี หรือทําไดไมดีกวาองคการอ่ืนหรือ
เปนสภาพการณที่กอใหเกิดการเสียเปรียบคูแขงขัน หากองคการมีจุดออนมากก็จะเกิดการสูญเสีย
อํานาจการแขงขันอยางรวดเร็ว การวิเคราะหจุดแข็งจุดออนก็เพื่อจะบอกใหรูวา องคการมีจุดแข็ง
อะไรก็จะเสริมสรางจุดแข็งน้ันใหมากขึ้น และมีจุดออนอะไรก็จะไดขจัดหรือแกไขเพื่อจะได
นําไปใชในการกําหนดกลยุทธที่เขมแข็งตอไป ในการประเมินจุดออนจุดแข็งขององคการจะตอง
พิจารณากรอบ 3 อยางคือ ปจจัยความสําเร็จที่สําคัญลูกโซคุณคา และกระบวนการและระบบงาน
หลัก

1. ปจจัยความสําเร็จที่สําคัญ (Critical Success Factors) หรือเรียกยอ ๆ วา CSF เปน
ปจจัยที่ทําใหไดเปรียบคูแขงขันประกอบดวย 4 ปจจัยยอยคือ (1) ลักษณะของอุตสาหกรรม
หมายถึง องคการทําธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอะไร เชน ถาเราดําเนินงานหางสรรพสินคา ปจจัย ของ
ธุรกิจที่จะทําใหประสบความสําเร็จคือ สัดสวนของสินคาที่มีขาย การสงเสริมการขาย การกําหนด
ราคาขาย และการหมุนเวียนของสินคาคงเหลือหากดําเนินธุรกิจสายการบิน ปจจัยของธุรกิจการบิน
คือประสิทธิภาพ การใชนํ้ามันเชื้อเพลิง การบรรทุกสินคาและผูโดยสาร และระบบการจองต๋ัว (2)
ฐานะทางการแขงขัน หมายถึง ฐานะของบริษัทเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง หากในการแขงขันกับ
บริษัทที่แขงขันมีขนาดใหญพอ ๆ กัน ฐานะทางการแขงขัน คือแยงกันเปนผูนํา แตถาเปนบริษัท
ขนาดเล็กและอยูในทามกลางตลาดที่มีบริษัทใหญครองตลาดมากมาย

ฐานะทางการแขงขันคือการเปนผูตาม เชน ในอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรสวน
บุคคล (P.C.) บริษัทเล็ก ๆ จะคอยติดตามการเคลื่อนไหวของบริษัท IBM ทุก ๆ การเคลื่อนไหวของ
IBM เปนความสําคัญที่ตองนํามาพิจารณา ดังน้ัน บริษัทขนาดเล็กจะผลิตคอมพิวเตอรที่เทียบเทากับ
คอมพิวเตอรของ IBM อยูเสมอ (3) การพัฒนาองคการ โครงสรางองคการที่เหมาะสมจะตอง
ปรับเปลี่ยนใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม เพื่อตอบสนองตอการเปลี่ยน
แปลงใหการบริหารขององคการดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ มิฉะน้ันองคการจะอยูกับที่ การ
บริหาร และระบบงานจะเกาลาสมัย ดําเนินงานอยางไมประสบความสําเร็จตามเปาหมาย ดังน้ัน
องคการที่ปรับ เปลี่ยนอยู เสมอ ๆ จะแสดงใหเห็นถึงการพัฒนาตัวเองอยูตลอดเวลา (4)
สภาพแวดลอมทั่วไป หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอก 6 ประเภท ที่กลาวมาแลวซึ่งกระทบตอ
ความสําเร็จขององคการ

2. ลูกโซคุณคา (Value Chain) การประเมินจุดออนจุดแข็งวิธีน้ีเปนวิธีการบอกวา
ธุรกิจเปนการนํากิจกรรมที่มีความสัมพันธกันและทุกกิจกรรมสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer
Value) ลูกโซคุณคาเปนกรอบในการวิเคราะหวาแตละกิจกรรมในองคการมีสวนรวมในการ
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กอใหเกิดประโยชนแกลูกคาดวยกันผลตอบแทนที่องคการไดรับก็คือ ผลการประกอบการทาง
การเงิน (Financial Performance) ลูกโซคุณคาแยกกิจกรรมขององคการเปน 2 กิจกรรมคือ (1)
กิจกรรมขั้นตน (Primary Activity) เปนกิจกรรมสําคัญที่เปนงานที่องคการตองทําเพื่อผลิตสินคา
และบริการใหลูกคา แยกเปน 5 กิจกรรมคือ กิจกรรมที่หน่ึงการจัดหาวัตถุดิบเขามาปอนการผลิต
อยางตอเน่ือง มีการควบคุมวัตถุดิบคงเหลือใหอยูในระดับที่เพียงพอตอการผลิต และไมมีมาก
เกินไปจนเงินจมอยูในของคงเหลือ เรียกกิจกรรมน้ีวา Inbound Logistic กิจกรรมที่สองการผลิต
หรือ Operation เนนที่การใชอุปกรณการผลิตอยางมีประสิทธิภาพและเต็มกําลังการผลิต การวางผัง
การผลิตอยางเหมาะสมลดตนทุนและเพิ่มคุณภาพ กิจกรรมที่สามเปนกิจกรรมที่ทําใหมีสินคา
สําเร็จรูปที่เพียงพอกับการขาย มีไวตามเวลาที่ตองการและเก็บรักษาสินคาสําเร็จรูปใหอยูในสภาพดี
เรียกวา Outbound Logistic กิจกรรที่สี่คือการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) เชน การวิจัย
ตลาด การโฆษณาสงเสริมการขาย การจัดจําหนาย การกอใหเกิดความภักดีในตราสินคา และจูงใจ
พนักงานขาย กิจกรรมที่หาคือบริการลูกคา (Customer Service) เปนการซอมแซมบํารุงและ
รับประกันสินคาที่ขายเปนสําคัญ (2) กิจกรรมสนับสนุน (Support Activity) เปนกิจกรรมที่ทําให
กิจกรรมหลักดําเนินไปดวยไมติดขัดและประสบผลตามเปาหมาย แบงออกเปน 4 กิจกรรมคือ

กิจกรรมแรก การจัดอุปกรณ เคร่ืองมือเคร่ืองใชตาง ๆ ระบบ งาน และขอมูลตาง ๆ
เรียกวา Firm Infrastructure

กิจกรรมที่สอง การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) ไดแก
การจัดหา คัดเลือก และพัฒนาบุคคลใหกับองคการ

กิจกรรมที่สามคือ การพัฒนาทางดานเทคโนโลยี (Technology Development) เพื่อ
กอใหเกิดการคิดคนและประดิษฐสินคาและบริการใหม ๆ

กิจกรรมที่สี่ การจัดหา (Procurement) เปนกิจกรรมที่ทําใหไดวัสดุ อุปกรณเคร่ือง
จักร เคร่ืองมือสําหรับใชในองคการ

3. กระบวนการและระบบงานหลัก (Core Process and System) ไดแก กิจกรรมที่รวม
เอากิจกรรมตางๆ เขาดวยกันอยางเปนระบบแยกเปน 2 กระบวนการและระบบคือ

(1) กระบวนการขั้นตน (Primary Process) แยกเปน 3 กระบวนการ คือ
กระบวนการแรก การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนกระบวนการที่ทําใหผลิตภัณฑ
ที่ขายอยูในปจจุบันดีขึ้น และกอใหเกิดผลิตภัณฑใหมดวยการคิดคนใหมีการประดิษฐสินคาใหม
ขึ้นมา กระบวนการที่สองคือการบริหารอุปสงค (Demand Management) เปนกระบวนการเร่ิมตน
ดวยความเขาใจความตองการของผูซื้อและลงทายดวยการทําใหผูซื้อสินคาและบริการ เปนวิธีการที่
ทําใหลูกคาตองการซื้อสินคาที่พัฒนาขึ้นมาน่ันเอง กระบวนการที่สามารถทําใหการสั่งซื้อสําเร็จ
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(Order Fulfillment) แมลูกคามีความตองการซื้อสินคา แตกระบวนการทําใหการสั่งซื้ออาจยังไม
เกิดขึ้น ดังน้ัน หากเปนองคการที่ผลิตสินคากระบวนการน้ีอาจเร่ิมดวยการสั่งซื้อวัตถุดิบมาใชผลิต
กําหนดตารางการผลิต การนําสินคาสําเร็จรูปมาบรรจุ การขน สงและการติดต้ังจนสินคาน้ันใชได

(2) ระบบสนับสนุน (Support System) เปนการสรางระบบในการบริหาร
ทรัพยากรสําหรับใชในกระบวนการขั้นตนใหสําเร็จแยกเปน 4 ระบบคือ ระบบแรก การใชเงิน
ลงทุน ( Capital Resorting) เปนระบบที่สําคัญและตองทํากอนระบบอ่ืน คือเปนเร่ืองของการจัดและ
จัดสรรเงินลงทุนใหกับกิจกรรมตาง ๆ ในองคการ การจัดหาเงินทุนอาจไดจาก 3 แหลงคือ การ
ลงทุนหรือหุน การกูยืมจากเจาหน้ี และกําไรสะสม ระบบที่สองคือ การใชคน (Human Resorting)
เปนระบบในการใชความสามารถของคนใหเกิดประโยชนสูงสุดตอองคการ มีกิจกรรมที่สําคัญคือ
การจัดหา การคัดเลือก การอบรม การประเมินผลงาน การจายคาตอบแทน การจูงใจ การเลื่อนชั้น
และตําแหนง เปนตน ระบบที่สามคือ การใชขอมูล (Information Resorting) การดําเนินงานตางๆ
ในองคการยอมตองอาศัยขอมูล

ดังน้ัน ระบบน้ันจึงรวมอยูในทุกระบบขององคการ ระบบขอมูลเปนการใชและ
ประสานการใชขอมูลในองคการใหสอดคลองกัน ระบบที่สี่คือระบบควบคุม (Control System)
ระบบควบคุมคือ วิธีการที่ทําใหการใชและการจัดสรรทรัพยากรใหเปนไปตามเปาหมายหรือวัตถุ
ประสงคขององคการ ซึ่งสมัยกอนมุงที่การควบคุมทางการเงินแตปจจุบันไดรวมถึงการควบคุม
พฤติกรรม วัฒนธรรมองคการ การตรวจสอบทางการบริหาร และเปาหมายการทํางาน

ลําดับข้ันของกลยุทธ
เสนาะ ติเยาว (2551 : 100 -101) ไดกลาวไววา กลยุทธ (Strategy) คือ วิธีการที่ทําให

บรรลุตามวัตถุประสงคดวยวิธีที่ถูกตอง ซึ่งมีอีกคําหน่ึงวา กลเม็ดหรือกลวิธี (Tactic) ซึ่งเปนวิธีที่ทํา
ใหบรรลุผลสําเร็จโดยไมคํานึงวาผิดหรือถูก กลวิธีเปนความพยายามที่จะทําใหสําเร็จเทาน้ันและ
เปนสวนยอยกวากลยุทธ การกําหนดกลยุทธไมไดเร่ิมที่ตัวกลยุทธแตเร่ิมที่วิสัยทัศนซึ่งมีลําดับขั้น
ดังน้ี

1. วิสัยทัศน (Vision) มีความหมายวา การมองอนาคตใหถูกตองวาจะเกิดอะไร ถา
อนาคตที่เกิดขึ้นเปนจริงตามคาดคะเนก็เรียกวาวิสัยทัศน แตถาอนา คตที่เกิดขึ้นไมตรงกับที่
คาดคะเนก็เรียกวา ความฝน (Dream) ในอีกความหมายหน่ึงวิสัยทัศนเปนความต้ังใจของคนที่มี
ขอบเขตกวาง รวมทุกอยางและคิดไปขางหนาซึ่งเปนความต้ังใจที่แสดงใหเห็นความทะเยอทะยาน
ไปสูอนาคตความตอง การความสําเร็จใหเกิดในอนาคต สิ่งที่แสดงใหเห็นถึงลักษณะของวิสัยทัศนก็
คือสมบูรณที่สุดที่ใช คําวา the best, the most หรือ the greatest เชน บริษัทจะผลิตสินคาที่มีคุณภาพ



21

ดีที่สุด ปฏิบัติตอลูกคาเปนบุคคลสําคัญที่สุดหรือจะใหบริการที่สมบูรณที่สุด วิสัยทัศนเปนคําที่
เลื่อนลอยและไมชัดเจนเมื่อเทียบกับคําอ่ืน ๆ ที่จะกลาวตอไป

2. ภารกิจ (Mission) เปนคําที่ขยายความหมายของวิสัยทัศนใหชัดเจนขึ้น ซึ่งแสดงให
เห็นถึงทิศทางและความเชื่อที่ระบุวาวิสัยทัศนจะนําองคการไปสูความสําเร็จตามเปาห มาย โดย
แสดงใหเห็น 2 อยางคือเปาหมายและขอบเขตของการดําเนินงานขององคการในงาองคการ ภารกิจ
ทําใหรูวาองคการทําอะไรหรือจะทําอะไร เชน องคการของเราจะทําธุรกิจการขนสง ธุรกิจเสื้อผา
สําเร็จรูป ซอมแซมเคร่ืองยนต ทําธุรกิจเฟอรนิเจอร หรือธุรกิจรักษาสุขภาพ เปนตน ภารกิจคอนขาง
จะเปนปจจุบันและแสดงใหเห็นถึงระยะยาว เชน บริษัททําธุรกิจอะไรในอีก 5 ปขางหนา บริษัทจะ
ไปที่ไหนหรือตลาดของเราจะเปนอะไร เปนตน

3. เปาหมาย (Goal) และวัตถุประสงค (Objective) เปาหมายกับวัตถุประสงคจะ
แตกตางกันในรายละเอียด เปาหมายจะระบุถึงจุดหมายปลายทางขององคการที่เปนสวนรวม สวน
วัตถุประสงคก็จะเปนจุดหมายปลายทางของการดําเนินงานในระดับหนวยงาน มีความชัดเจน และ
เฉพาะเจาะจงกวา เชน เปาหมายกําหนดวา “เราจะเสนอขายผลิตภัณฑที่ต้ังอยูบนพื้นฐานของราคา
คุณภาพและบริการ ที่สามารถแขงขันกับคนอ่ืนและนาเชื่อถือได” สวนวัตถุประสงคกําหนดวา
“บริษัทจะรับประกันคุณภาพสินคาระยะเวลา 1 ป อัตราการสูญเสียในการผลิตไมเกิน 2% และจะทํา
การสํารวจความพอใจลูกคาทุก ๆ 6 เดือน” เปนตน จะเห็นความแตกตางวาเปาหมายจะกลางอยาง
กวาง ๆ สวนวัตถุประสงคจะกลาวอยางชัดเจน

4. กลยุทธ (Strategy) ไดแก การกําหนดกลยุทธและการนําไปใช
5. แผนการดําเนินงาน (Operating Plan) การจัดทําแผนดําเนินงานก็เพื่อเชื่อมตอสิ่ง

ตาง ๆ ที่กลาวมาเขาดวยกัน เพื่อใหองคการสามารถดําเนินงานไดสําเร็จตามเปาหมาย แผน
ดําเนินงานจะกําหนดขึ้นมาสอดคลองกับเปาหมายและวัตถุประสงคดังตัวอยางตอไปน้ี (1) เพื่อ
รักษาอัตราการเจริญเติบโตทางการตลาดตามที่กําหนดไว เราจะเปดสาขาใหม 4 แหงในอีก 2 ป
ขางหนา (2) เพื่อขยายสวนทางการตลาดอีก 5 % เราจะออกแบบผลิตภัณฑและการผลิตใหมภายใน
10 ป (3) เพื่อลดตนทุนใหสามารถแขงขันกับที่อ่ืนไดมากขึ้น เราจะปรับโครงสรางองคการใหมและ
ลดตนทุนโสหุยการผลิต 1ใน 3 ในปงบประมาณหนา (4) เพื่อเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ เราจะทุม
เงินโฆษณาอีก 48% ของงบโฆษณา เพื่อเนนใหผูบริโภคจดจําเคร่ืองหมายการคาของเรา ดังน้ัน จึง
สรุปลําดับกลยุทธไดดังน้ี

วิสัยทัศนภารกิจเปาหมายและวัตถุประสงคกลยุทธแผนดําเนินงาน
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การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environment)
เสนาะ ติเยาว ( 2551 : 105 - 107) ไดกลาวไววา สภาพแวดลอมภายนอกองคการเปน

ปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได จึงมีความสําคัญมากในการกําหนด กลยุทธดวยเหตุผล 4 ประการคือ
ประการแรก สภาพแวดลอมเปนทั้งโอกาสและอุปสรรค (Opportunity and Threat) ของการกําหนด
กลยุทธ สิ่งใดที่เปนโอกาสองคการจะกําหนดกลยุทธโดยใชโอกาสมาสรางความไดเปรียบ และสิ่ง
ใดเปนอุปสรรคก็จะกําหนดกลยุทธเพื่อหลบหลีกอุปสรรคน้ัน ประการที่สอง ปจจัยภายนอกเปน
ตัวกําหนดกฎหรือขอบเขตของการแขงขันทีทุกองคการตองทําตาม ประการที่สาม สภาพแวดลอม
ภายนอกมีความสําคัญตอการใชทรัพยากรขององคการโดยองคการจะตองปรับการใชทรัพยากรให
สอดคลองกับปจจัยภายนอก ประการที่สี่ สภาพแวดลอมภายนอกมีผลกระทบโดยตรงตอการเลือก
ลงทุนขององค การและอัตราผลตอบแทนจกการลงทุน สภาพแวดลอมภายนอกแบงเปน 2 ประเภท
คือ สภาพแวดลอมทั่วไปกับสภาพแวดลอมทางการแขงขัน

1. สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment) เปนสภาพแวดลอมที่สงผลทั้งโดย
ตรงและโดยออมตอกิจกรรมทุกอยางขององคการแบงเปน 6 ประเภทคือ

1.1 ประชากรศาสตร (Demography) หมายถึง องคประกอบของคนในสังคม
เชน จํานวนประชากรที่เปนผูหญิง ผูชาย เด็ก ผูสูงอายุ วัฒนธรรมยอยของคน อัตราการเกิดของคน
และอ่ืน ๆ ซึ่งสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ เชน หากในสังคมมีผูสูงอายุเปนสัดสวนสูงก็จะ
สงผลทําใหธุรกิจการรักษาพยาบาลเกิดขึ้นมาก แตสงผลตอสถาบันการศึกษาลดลง และอาจไม
สงผลตออุตสาหกรรมเหล็กกลา เปนตน

1.2 การเมือง และกฎหมาย (Politic and Law) เปนเสมือนกฎเกณฑของการ
ดําเนินธุรกิจและการแขงขันซึ่งองคการจะตองดําเนินการภายในกรอบที่กฎหมายกําหนด เชน การ
ออกกฎหมายรักษาสภาพแวดลอมก็จะสงผลใหองคการตองจัดต้ังหนวยงานบริหาร สภาพแวดลอม
และขณะเดียวกันสงผลใหทางลบตอธุรกิจที่ใชสารบางชนิดที่ตองหาม

1.3 เทคโนโลยี (Technology) ความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงธุรกิจหลายอยาง เชน ความกาวหนาทางดานเลเซอรทําให Compact Discs ขายดี แต
สงผลเสียตอเคร่ืองเลนแผนเสียงแบบเกา หรือความกาวหนาทางดาน Biotechnology ก็จะสงผล
กระทบตอจรรยาบรรณในการใชยารักษาโรค

1.4 วัฒนธรรมและสังคม (Social Culture) การที่เกิดการเปลี่ยนแปลงทางสังคม
ก็สงผลตอธุรกิจและการดําเนินงานขององคการ เชน คนในปจจุบันต่ืนตัวทางดานการรักษาสุขภาพ
มากขึ้นก็สงผลใหอุปกรณการออกกําลังกายขายดี แตสงผลกระทบตอผลิตภัณฑอาหารที่ทําจาก
เน้ือสัตว เปนตน
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1.5 เศรษฐกิจมหาภาค (Macroeconomics) ซึ่งสงผลตอสวนรวมในการดําเนิน
ธุรกิจ เชน หากอัตราดอกเบี้ยลดลงจะสงผลตอการกอสรางบาน หรือการซื้อขายหุนในตลาดมากขึ้น

1.6 สภาพแวดลอมระดับโลก (Global Environment) หมายถึง ผลกระทบอัน
เกิดจากระดับโลก ไมวาเศรษฐกิจ การเมือง แนวคิด หรือผลกระทบที่เกิดจากสภาพแวดลอมที่
กระจายไปทั่วโลก เชน การเปลี่ยนแปลงในรัสเซียมีผลทําใหอาหาร fast foods ขายดีในประเทศที่
เคยเปนคอมมิวนิสต แตอุตสาหกรรมปองกันประเทศขายไมได เปนตน

2. สภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Competitive Environment) เปนปจจัยที่กระทบ
โดยตรงตอการดําเนินธุรกิจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงที่เฉพาะเจาะจง แบงออกเปน 5 ประเภทคือ

2.1 การคุกคามที่เกิดจากคูแขงขันรายใหมเขามาสูตลาด เพราะคูแขงขันรายใหม
จะเพิ่มปริมาณของสินคาที่ขายในตลาดและมาแยงสวนตลาด (Market Share) ของยอดขายรวมทั้ง
อุตสาหกรรม ผูแขงขันรายใหมอาจนําเอาวิธีการตลาดใหม ๆ ทําใหกระทบดานอ่ืนของตลาดที่ไม
เคยมีมากอน

2.2 อํานาจตอรองของผูซื้ออาจรวมตัวกัน หรือผูซื้อที่มีขนาดใหญอาจมีอํานาจ
ตอปริมาณสินคาที่มีขายในตลาดจนทําใหลดราคาสินคาลง หรือลดปริมาณซื้อลง หรือซื้อสินคาที่มี
คุณภาพสูงขึ้นในราคาเทาเดิม ปจจัยที่ทําใหอํานาจตอรองของผูซื้อมีมากอาจเกิดจากสินคาไมมี
มาตรฐาน ผูซื้อรูขอมูลตนทุนของผูขายและราคาที่มีผลตอการตัดสินใจของผูซื้อ

2.3 อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ มีอุตสาหกรรมหลายประเภทที่ตนทุน
วัตถุดิบมีอัตราสูงเกิน 100 % ของตนทุนผลิตรวมจนทําใหผูขายวัตถุดิบ (Supplier) มีอํานาจเหนือผู
ซื้อที่จะกําหนดราคาตนทุนวัตถุดิบไดตามตองการ หรือกรณีที่มีผูขายวัตถุดิบนอยรายหรือรวมตัว
กันกําหนดราคาขายทําใหผูซื้อตองรับภาระในสวนที่สูง

2.4 การคุกคามของสินคาที่ใชทดแทนกัน ตามปกติสินคาที่ใชแทนจะเขามา
แทนสินคาที่ขายในปจจุบันมักจะเกิดจากปจจัยราคาเปนสําคัญ ถาราคาสินคาที่ขายอยูในปจจุบันมี
ราคาสูงขึ้นเร่ือย ๆ โอกาสที่สินคาที่ใชแทนกันจะเขามาแทนที่เกิดขึ้นมาก อยางไรก็ตามเร่ืองของ
เทคโนโลยีก็เปนปจจัยสําคัญที่ทําใหเกิดสินคาที่ใชทดแทนกันได เชน การใช CD-ROM มาแทน
หนังสือที่พิมพเปนเลม ๆ ที่เคยใชกัน

2.5 ขนาดของการแขงขัน หมายถึง ระดับความรุนแรงหรือไมรุนแรงของการ
แขงขันที่เกิดขึ้นในปจจุบัน ธุรกิจที่มีการแขงขันในตลาดเสรีจะมีระดับการแขงขันที่รุนแรงในเร่ือง
ราคา การพัฒนาผลิตภัณฑและการคิดคนประดิษฐสิ่งใหมมากกวาธุรกิจที่อยูในตลาดที่การแขงขัน
ไมสมบูรณ หรือกึ่งผูกขาด
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การนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ
เรวัตร ชาตรีวิศิษฎ และคนอ่ืน ๆ (2554 : 51 - 53) ไดกลาวไววา การนําแผนไปปฏิบัติ

(Strategic Implementation) การนํากลยุทธไปปฏิบัติ คือกระบวนการที่ผูบริหารแปลงกลยุทธและ
นโยบายไปสูแผนการดําเนินงาน กําหนดรายละเอียดดานตาง ๆ เชน ดานงบประมาณ หรือวิธีการ
ดําเนินงาน ซึ่งกระบวนการน้ีอาจจะเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงภายในวัฒนธรรม โครงสรางหรือ
ระบบการบริหาร เพื่อใหสามารถดําเนินการตามกลยุทธโดยทั่วไปจะประกอบคือ

1. ขั้นตอนของการกําหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation)
2. ขั้นตอนของการปรับโครงสรางองคการ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใชกล

ยุทธ และการใชทรัพยากร เปนตน
3. ขั้นตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ในสวนของระบบ และการพัฒนา

ทรัพยากรบุคคล เชน เร่ืองระบบขอมูลขาวสาร ระบบบริหารบุคคล (การใหการศึกษา การใหการ
อบรม การกระตุน สงเสริมใหบุคลากรในองคการ ทํางานไดอยางเต็มที่และมีประสิทธิภาพ) เปนตน

4. การกระจายกลยุทธ (Strategic Deployment) หากองคการมีการสรางวิสัยทัศน
สรางพันธกิจ ขึ้นมาแลว แตไมไดมีการดําเนินการก็ทําใหเกิดการสูญเปลา (Waste) ได เพราะแมวา
แผนเหลาน้ันจะเปนแผนงานถูกจัดทํามาอยางดี ผานการระดมความคิดมาอยางเขมขน เพียงใดก็ตาม
หากไมลงมือปฏิบัติ ก็ยอมไมเกิดผลเปนรูปธรรมขึ้น

ดังน้ันเพื่อทําใหเกิดผล จึงจําเปนตองมีการกระจายแผนไปยังทุก ๆ สวน ทั่วทั้งองคการ
โดยตองสอดประสานกับบทบาทหนาที่ของหนวยงานตาง ๆ อยางชัดเจนและเขาใจไดซึ่งจาก
เปาหมายเชิงกลยุทธ (Strategic Goals) อาจถูกแปลงเปนเปาหมายยอย (Sub-Goals) กําหนดเปน
เปาหมายประจําป (Annual Goals) จากน้ันจะแตกไปเปนเปาหมายของตนเองที่ชัดเจนน้ันคืออะไร
และควรจะดําเนินการที่เร่ืองใดกอน ซึ่งนอกจากจะทําใหผูปฏิบัติงานในระดับลางสุดเขาใจ
เปาหมายที่ไมคลาดเคลื่อนแลว ยังมีประโยชนตอกระบวนการในการวัดผลที่เหมาะสมดวย ทั้งยัง
ชวยใหมีการจัดสรรทรัพยากรอยางเหมาะสมพอดี เพียงเพื่อใหบรรลุผลในแตละกลุมหรือแตละ
โครงการ น่ันเองความสําเร็จขององคการน้ันเกี่ยวของกับประสิทธิภาพการในการนํากลยุทธไป
ประยุกตปฏิบัติ ทั้งน้ีผูบริหารควรมีการมอบหมายและกําหนดแนวทางหรือวิธีในการปฏิบัติงาน สิ่ง
ที่สําคัญใน การนํากลยุทธไปปฏิบัติใหประสบผลสําเร็จน้ัน ผูปฏิบัติตองมีความรูความเขาใจ และ
ทักษะในการปฏิบัติงานอยางถองแท

- การมอบหมายงานหรือโครงการใหแตละฝายนําไปปฏิบัติ เกี่ยวกับกิจกรรมดาน
การบริหารงานบุคคล และกระบวนการทางดานธุรกิจเปนสําคัญ
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- การนํากลยุทธไปปฏิบัติที่ประสบความสําเร็จ ขึ้นอยูกับปจจัย 2 อยางคือ องคกรที่
มีการจัดระบบที่ดี และ บุคลากรที่มีความสามารถ

- การนํากลยุทธไปปฏิบัติใหบรรลุผลตามเปาหมายไดขึ้นอยูกับเงื่อนไขของ
สภาพแวดลอม ดังน้ันตองปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสภาวการณที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ตอง
ใชศิลปะมากกวาการใชศาสตร

- การเสริมสรางองคกรใหมีความสามารถ ตองทําเปนอันดับแรก
- เพื่อใหการนํากลยุทธไปปฏิบัติให ประสบผลสําเร็จ ทําได 3 วิธีดังน้ี (1) เลือกคนที่

มีความสามารถเขาทํางานในตําแหนงที่สําคัญ (2) สรางความสามารถหลักและสมรรถภาพทางการ
แขง ขัน (3) จัดโครงสรางองคกรใหสอดคลองกับกลยุทธ

โครงสรางใหมขององคกรในอนาคต
- โครงสรางที่เปนแบบรวม
- การใชการบริหารแบบกระจายอํานาจ
- แนวคิดใหม ตองกะทัดรัด แบบวองไวตอบสนอง และนวัตกรรม
- สิ่งที่ตองทําในตอนน้ี / และหลังจากน้ี
- งานอะไรตองใชเวลามากและการเอาใจใสสวนตัว
- งานอะไรสามารถมอบหมายใหคนอ่ืนทําได

แผนการของผูนํากลยุทธไปปฏิบัติ
1. การเสริมสรางใหองคกรแข็งแกรงดานความสามารถสมรรถภาพและทรัพยากรที่

จําเปนตอการปฏิบัติงาน ตามกลยุทธใหสําเร็จ
2. การจัดสรรทรัพยากรอยางเพียงพอตอกิจกรรมสําคัญเชิงกลยุทธ
3. กําหนดนโยบายเพื่อสนับสนุนกลยุทธ
4. กําหนดวิธีการปฏิบัติงานที่ดีที่สุดและผลักดันใหมีการปรับปรุงใหดีขึ้นอยาง

ตอเน่ือง
5. ติดต้ังระบบขอมูลขาวสารและการดําเนินงานเพื่อชวยเหลือใหบุคลากรปฏิบัติงาน

ดีขึ้น ตามบทบาทเชิงกลยุทธของเรา
6. กําหนดรางวัลและสิ่งจูงใจ ทางผลสําเร็จตามเปาหมายเชิงกลยุทธสําคัญ
7. ปรับสภาพแวดลอมในการทํางานและวัฒนธรรมขององคกรใหสอดคลองกับ

กลยุทธ
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8. ใชภาวะความเปนผูนําเชิงกลยุทธเพื่อขับเคลื่อนการปฏิบัติงานใหกาวไปขางหนา
เสนาะ ติเยาว (2551 : 115) ไดกลาวถึง การนํากลยุทธไปใชเปนเร่ืองยาก เพราะเหตุผล 4

ประการคือ
ประการแรก การตอตานการเปลี่ยนแปลงของคนในองคการซึ่งเปนเร่ืองปกติดของคน

ในทุกสังคม แตจะอยูในระดับมากหรือนอยอยูที่วิธีการนําไปใช
ประการที่สอง มีปจจัยหลายอยางเขามาเกี่ยวของจึงจะทําใหการนําไปใชสมบูรณ
ประการที่สาม ปจจัยตางๆ มีความสัมพันธกันซึ่งยากที่จะระบุวาความสัมพันธเหลาน้ัน

ทําใหการนําเอากลยุทธไปใชกอใหเกิดตามที่ตองการหรือไม
ประการสุดทาย เกิดจากความใจรอนของคนที่อยากใหทุกอยางสําเร็จดวยระยะเวลาอัน

สั้น ซึ่งตามความเปนจริงแลวการนําไปใชทุกอยางตองใชเวลาตามสมควร
การนําเอากลยุทธไปใชแยกไดเปน 3 หัวขอที่สําคัญคือ การเปลี่ยนแปลงโดยการ

วิวัฒนาการกับการปฏิวัติ การเรียนรูองคการและการใชความเปนผูนําเปนเคร่ืองมือ
1. การเปลี่ยนแปลงโดยวิวัฒนาการกับการปฏิบัติ (Adaptive and Generative Change)

การเปลี่ยนโดยวิวัฒนาการ (Evolutionary) เปนการเปลี่ยนแปลงแบบคอยเปนคอยไปโดยการทํางาน
ในระบบ (Working in the System) ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงในวงแคบและใชเวลายาวนาน การ
เปลี่ยนแปลงโดยการปฏิวัติ (Revolutionary) เปนการเปลี่ยนแปลงแบบฉับพลันทันทีโดยการทํางาน
ทั้งระบบ (On The System) ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงในวงกวางและทําใหเกอดสิ่งใหมในระยะเวลา
สั้น การเปลี่ยนแปลงทั้งสองอยางมีทั้งขอดีและขอเสียซึ่งควรใชทั้งสองอยางแลวแตสถานการณ

2. การเรียนรูองคการ (Organizational Learning) หมายถึง การที่องคการเปลี่ยนแปลง
หรือนําเอากลยุทธมาใชโดยเรียนรูตากอดีตขององคการเอง และจากองคการอ่ืนแลวเลือกเอาวิธีการ
ที่เหมาะสมมาใชแยกเปน 2 ขั้นคือ

2.1 การคนพบ (Discovery) เปนการที่ตองเรียนรูวาทฤษฎีหรือสมมติฐานที่จะ
มาใชจะตองมีการทดสอบ แลวนํามาสรุปเปนเน้ือหาหรือหลักการที่จะนําไปใช ตามปกติวิธีการ
บริหารงานจะมีหลายวิธีแตละวิธีจะตองเลือกมาทดสอบและคนหาวามีผลดีผลเสียอยางไร การ
คนพบจะตองเรียนรูจากความผิดพลาดในอดีตสําหรับใชเปนบทเรียนไมใหความผิดพลาดน้ัน
เกิดขึ้นอีก

2.2 เมื่อคนพบความรูหรือหลักการแลวก็นําเอามาดําเนินการในองคการเพื่อ
ปรับปรุงใหดีขึ้น เชน เดียวกับกลยุทธเมื่อกําหนดกลยุทธแลวก็ตองนําเอากลยุทธน้ันมาใชเพื่อใหผล
การดําเนินงานขององคการดีขึ้น
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3. การใชความเปนผูนําเปนเคร่ืองมือ (Instrumental Leadership) การเปลี่ยนแปลง
ไมวาจะเกิดขึ้นชาหรือเร็วยอมตองการความเปนผูนําในระดับหน่ึง ยิ่งการเปลี่ ยนแปลงที่เกิดขึ้น
อยางรวดเร็วความเปนผูนํามีความสําคัญมาก โดยเฉพาะแบบของผูนําที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
จะทําใหการนํากลยุทธไปใชเกิดผลเร็ว

การนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา
เรวัตร ชาตรีวิศิษฎ และคณะ (2554 : 315 – 319) ไดกลาววาในการดําเนินธุรกิจยอม

ตองการเคร่ืองมือเพื่อบริหารจัดการองคการ เพื่อใหการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่วางไว แนนอนวา
เคร่ืองมือตางๆมีมากมายและเราอาจจะรูจักไมทั้งหมด แตอยางนอยก็ควรรูวาเคร่ืองมือไหนบางที่
เขานิยมใชกันอยางเชนการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นเคร่ืองมือที่นิยมหยิบยกมาใชไดแก

1. Balanced Scorecard คือ การบริหารแบบหน่ึงที่อาศัยประสิทธิภาพ (Performance
และทําการวัดผลที่ไดจากการบริหารขางตนวาไดตามที่ตองการหรือไม Balanced Scorecard จะ
เปลี่ยนถอยแถลงของวิสัยทัศน (Vision) และพันธกิจ (Mission) ใหอยูในรูปกลุมของวัตถุประสงค
และการวัดประสิทธิภาพที่เขาใจได วัดหรือประเมินได เชน

- ประสิทธิภาพทางการเงิน (ยอดขายรายไดผลตอบแทนในการลงทุนกระแสเงิน
สด)

- ประสิทธิภาพของคุณคาที่ใหแกลูกคา (สวนแบงตลาด ความพึงพอใจ ความ
ซื่อสัตยตอยี่หอ)

- ประสิทธิภาพของกระบวนการธุรกิจภายใน (อัตราผลผลิต คุณภาพ ระยะเวลา
ที่กําหนด)

- ประสิทธิภาพทางนวัตกรรม (รายไดจากผลิตภัณฑใหม ขอเสนอแนะ จาก
พนักงาน อัตรา)

- การปรับปรุงสิ่งตาง ๆ
- ประสิทธิภาพของพนักงาน (องคความรู อัตราการลาออก ขวัญและกําลังใจ)

การนําเคร่ืองมือไปใชในกรณี
- กําหนดวิสัยทัศนของธุรกิจและกลยุทธ
- บงชี้เกณฑประสิทธิภาพที่เชื่อมกับวิสัยทัศนของธุรกิจและกลยุทธที่ เปน

ผลลัพธ
- กําหนดวัตถุประสงคที่สนับสนุนวิสัยทัศนของธุรกิจและกลยุทธ
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- สรางตัววัดที่มีประสิทธิภาพและมีความหมายตามมาตรฐานทั้งระยะสั้น ยาว
- มั่นใจวาทั่วทั้งองคการยอมรับตัววัดขางตน
- จัดหางบประมาณ การตรวจติดตาม การสื่อสารและระบบการใหรางวัลที่

เหมาะสม
- รวบรวมและวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพและเปรียบเทียบผลลัพธที่

ไดกับที่กําหนดไว
- ดําเนินการใด ๆ เพื่อใหชวงวาง (Gap) ลดลง

ประโยชนของการนําเคร่ืองมือไปใช
- ปรับปรุงกลยุทธทางธุรกิจ หรือทําใหกลยุทธชัดเจนขึ้น
- เชื่อมตอวัตถุประสงคของกลยุทธไปยังเปาหมายระยะยาวและงบประมาณ

ประจําป
- ติดตามองคประกอบที่สําคัญ ๆ (Key Elements) ของกลยุทธทางธุรกิจ
- เปนการรวมวัตถุประสงคของกลยุทธเขากับกระบวนการวางแผนการใช

ทรัพยากร
- ใชเปรียบเทียบประสิทธิภาพของหนวยธุรกิจที่อยูตามภูมิศาสตรกัน

2. Business Process Reengineering เปนการออกแบบกระบวนการหลักของธุรกิจ
(Core Business Process) ขึ้นมาใหมโดยไมมีเคาโครงรางเดิมอยูเลย เพื่อกอใหเกิดการปรับปรุงอยาง
รวดเร็วแก ผลิตผล ระยะเวลาในการผลิตและคุณภาพ บริษัทจะเร่ิมดวยกระดาษแผนหน่ึงและเร่ิม
คิดถึงกระบวนการตาง ๆ ที่มีอยูเดิมเพื่อใหสามารถกอใหเกิดคุณคากับลูกคามากขึ้น จากน้ันจะสราง
ระบบคุณคาใหมขึ้นมา เพื่อเพิ่มการเนนความสําคัญลงไปที่สิ่งตาง ๆ ที่ลูกคาตองการ บริษัทจะลด
ลําดับชั้นขององคการใหนอยลงและขจัดกิจกรรมใด ๆ ที่ไมกอใหเกิดผลิตผลออกไป มุงเนนที่สอง
พื้นที่คือ ออกแบบฟงกชันขององคการใหมใหเปนแบบกลุมขามสายงาน (Cross-Functional Teams)
และใชเทคโนโลยีการเพื่อกระจายขอมูลและทําการตัดสินใจ

การนําเคร่ืองมือไปใชในกรณี
- ปรับเปลี่ยนการมุงเนนคุณคาขององคกรเกี่ยวกับความตองการของลูกคา เสีย

ใหม
- ออกแบบกระบวนการหลักใหม ทั่วไปมักจะใช IT เขาชวยปรับปรุง/แกไข
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- ปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจไปเปนแบบกลุมขามสายงาน (Cross-Functional
Team) เพื่อจะไดรับผิดชอบกระบวนการรวดเดียวต้ังแตตนจนจบ

- คิดรูปแบบพื้นฐานขององคกรรูปแบบใหมรวมถึงเร่ืองเกี่ยวกับคนดวย
- ปรับปรุงกระบวนการธุรกิจตาง ๆ ทั่วทั้งองคการ
- การปรับเปลี่ยนแบบน้ี มักจะมองไปในเชิงการนํา IT หรือ ระบบอัตโนมัติเขา

มาแทนกระบวนการทํางานดวยมือ ทํา Reengineering แลว IT มักเหน่ือย

ประโยชนของการนําเคร่ืองมือไปใช
- ลดตนทุนและรอบเวลาผลิตโดยการขจัดกิจกรรมใด ๆ ที่ไมกอใหเกิด

ประโยชนและพนักงานผูที่สรางกิจกรรมน้ัน ๆ ขึ้นมา การจัดองคการแบบกลุมทํางานที่มีสมาชิก
แบบขามสายงานจําใหลดชั้นการบริหารลง กอใหเกิดการเรงการไหลของสารสนเทศ ลด
ขอผิดพลาดและการแกไขอันเกิดจากการสงตองาน

- ปรับปรุงคุณภาพโดยการลดงานที่กระจายการทํางานออกเปนสวนยอย ๆ
กอใหเกิดเจาของกระบวนการอยางชัดเจน ผูทํางานสนองตอบตอผลลัพธงานไดมากขึ้นและ
สามารถวัดประสิทธิภาพของเขาไดชัดเจน

การวิเคราะหผูบริโภคเพื่อสรางความพึงพอใจตอลูกคา
วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 90) ไดกลาวถึง การวิเคราะหผูบริโภค (ใครคือลูกคา ทําอะไร

และอยางไร) (Customer: Who What and How) กลยุทธการแขงขันคือความสามารถที่จะทําให
ลูกคามีความพึงพอใจ โดยสรางความแตกตางหรือขอไดเปรียบเหนือคูแขงขัน หัวใจสําคัญคือสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคา ซึ่งลูกคาเปนสิ่งที่จําเปนในการดําเนินงานตอไปขององคการ และเปนผูที่
ทําใหองคการอยูรอดได ตัวอยางบริษัทที่ประสบความสําเร็จ เชน บริษัท Dell ที่พยายามคนควาหา
ขอมูลใหม ๆ ที่มีความแตกตางจากคูแขงขัน เพื่อนํามาเสนอใหกับลูกคาและพยายามหาหนทาง
เลือกที่ดีที่สุดที่ทําใหลูกคาหันมาซื้อสินคาของกิจการของตนมากวาของคูแขงขันเดิมแตกอนบริษัท
ใชชื่อวาบริษัทเดล คอมพิวเตอร (Dell Computer Group) เพราะบริษัทเดล แสดงใหเห็นวาที่ผานมา
ไดหยิบจุดเดนคือ คอมพิวเตอร เปนสื่อทางการตลาด ทําใหลูกคาไดรูจักบริษัทในฐานะเปนจําหนาย
คอมพิวเตอร (PC) ตอมาไดนําเสนอสิ่งใหม ๆ ใหลูกคาแบบเครือขาย เชนการออกแบบเคร่ืองมือซึ่ง
พกพาไดสะดวก เคร่ืองฉาย เคร่ืองปร้ินซ และคอมพิวเตอร Sever สําหรับบริษัทใหญ ๆ จึงไดมีการ
ตัดคําวา คอมพิวเตอรออกใหเหลือเพียงแคชื่อบริษัทเดล เพื่อใหมีความหลากหลายตอการนําเสนอ
สินคาใหม ๆ ไมใชมีแตสินคาคอมพิวเตอรอยางเดียวเหมือนดังแตกอน
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การดูแลและบริการลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคา
เรวัตร ชาตรีวิศิษฎ และคณะ (2554 : 323 - 324) ไดกลาวถึงการนํา Customer

Relationship Management (CRM) มาใชในองคกรวา CRM คือกระบวนการซึ่งบริษัทนํามาใช เพื่อ
ทําความเขาใจกลุมลูกคาของบริษัทและสนองตอบความตองการไดอยางเหมาะสมและรวดเร็ว
เทคโนโลยีของ CRM ก็คือทําการเก็บและบริหารขอมูลที่เกี่ยวของกับลูกคาแลวนําขอมูลขางตนมา
ดังสารสนเทศที่ตองการออกมาวางแผนกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ หรือแกปญหาที่เฉพาะเจาะจงที่
เกิดในวงรอบที่สัมพันธกับลูกคาเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา กอใหเกิดความพึงพอใจแกลูกคา
มากขึ้น การวิเคราะหขอมูลของ CRM ทําใหบริษัทรูลึกลงไปถึงความตองการและพฤติกรรมตาง ๆ
ของลูกคา จึงสามารถแบงกลุมลูกคาออกเปนสวน ๆ ไดชัดเจน จึงสมารถปรับแตงสินคา (หรือ
พัฒนาผลิตภัณฑใหม) ใหสอดรับกับความตองการของกลุมลุกคาขางตนไดงายขึ้น

การนําเคร่ืองมือไปใชในกรณี
- ศึกษาขอมูลประวัติ – พฤติกรรม – รสนิยมการบริโภค(สินคาและบริการ) ของ

ลูกคา
- จัดเก็บขอมูลเอาไวเพื่อเปนหลักฐานขอมูล จะใชเทคโนโลยีเขาชวยก็ไดแตอยาลืม

ความเหมาะสม ความพรอมและความคุมคาของการจัดเก็บ และการเลือกใชเทคโนโลยี
- จัดแบงกลุมและจัดเรียงความสําคัญของลูกคา ยิ่งแบงกลุมไดชัดเจนและแยกแยะ

ยอยเทาใด ก็ยิ่งเขาถึงลูกคาไดมากเทาน้ัน แตอยาลืม ! ใชวาลูกคาสําคัญเทากันทุกกลุม พึงจัดลําดับ
ความสําคัญอยางเหมาะสม

- สรางสรรคมาตรการ กลยุทธในการสนองตอบ VOC เหลาน้ันอยางชาญฉลาดและ
เหมาะสมสําหรับแตละกลุมลูกคา แตอยาลืม ! ติดตามและประเมินเพื่อปรับปรุงและปรับกลยุทธ
น้ัน ๆ ใหทันการเปลี่ยนแปลง

- พัฒนาวิธีการ ติดตาม เฝาดู รับฟง VOC อยางใกลชิดและตอเน่ือง

ประโยชนของการนําเคร่ืองมือไปใช
- วิเคราะหถึงความตองการของลูกคา
- ชวยพยากรณยอดขาย
- ใชสารสนเทศรวมกันระหวางกลุมพนักงานขายกับกลุมสนับสนุนทําใหการ

ประสานงานกันมีประสิทธิภาพมากขึ้น
- จัดโปรโมชั่นตาง ๆ และวัดการสนองตอบตอโปรแกรมขางตน
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- ปอนขอมูลยอนกลับเพื่อปรับเปลี่ยน แกไข ดัดแปลง การโปรโมชั่น หรือ การ
ออกแบบผลิตภัณฑ

- เพิ่มยอดขาย และรักษาฐานลูกคา

ระบบสารสนเทศและกลยุทธทางธุรกิจ
สัลยุทธ สวางวรรณ (2550 : 76 - 77) ไดกลาววากลยุทธทางธุรกิจประกอบไปดวยกลุม

ของกิจกรรมและการตัดสินใจตาง ๆ ของ ธุรกิจที่กําหนดวัตถุประสงคใหแกสิ่งตอไปน้ี
- ผลผลิตและบริการที่องคกรธุรกิจสรางขึ้นมา
- อุตสาหกรรมตามประเภทที่องคกรธุรกิจแขงขันอยูในขณะน้ัน
- คูแขงขัน ผูสนับสนุนวัตถุดิบ และลูกคาขององคกรธุรกิจ
- เปาหมายระยะไกลขององคกรธุรกิจ
กลยุทธมักจะเปนผลมาจากกระบวนการวางแผนกลยุทธที่ดีที่ซึ่งองคกรธุรกิจต้ังแต

ขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญเกือบทั้งหมดไดเขาไปมีสวนรวมอยางนอยปละคร้ัง กระบวนการน้ีจะ
ผลิตเอกสารที่เรียกวา แผนกลยุทธ และผูบริหารขององคกรธุรกิจจะไดรับมอบหมายงานใหบรรลุ
ตามเปาหมายของแผนกลยุทธน้ัน แตองคกรธุรกิจจะตองยอมรับแผนเหลาน้ีเพื่อเปลี่ยนแปลง
สิ่งแวดลอมเปาหมายสุดทายที่องคกรธุรกิจไดรับน้ันยังไมสําคัญเทากับวาเขาไดวางแผนงานเอาไว
อยางไร ไมวาจะอยางไรก็ตาม แผนกลยุทธน้ันเปนเคร่ืองมือที่สําคัญสําหรับการกําหนดวาองคกร
ธุรกิจจะทํางานอะไรจนกระทั่งสิ่งแวดลอมทางธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป กลยุทธมักจะเกิดขึ้นในสาม
ระดับคือ (1) ธุรกิจขนาดเล็ก (Business) องคกรธุรกิจเพียงแหงเดียวที่ซึ่งผลิตสินคาและบริหารกลุม
หน่ึง (2) องคกรธุรกิจขนาดกลาง (Firm) กลุมของธุรกิจที่ประกอบดวยองคกรที่มีหลายแผนก (3)
อุตสาหกรรมธุรกิจขนาดใหญ (Industry) กลุมของธุรกิจที่ประกอบกันเปนสิ่งแวดลอมในระดับ
อุตสาหกรรมหรือระบบที่ประกอบดวยปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกในกลุมกับสิ่งแวดลอม

ระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีตาง ๆ มีบทบาทที่สําคัญยิ่งในกลยุทธของบริษัทและ
การวางแผนกลยุทธในแตละระดับขององคการตามที่กลาวถึงน้ี ไมวาจะเปนระบบสารสนเทศชนิด
ใด เชน ระบบหวงโซอุปทาน ระบบลูกคาสัมพันธ หรือระบบบริหารจัดการองคการขนาดใหญ
สามารถที่จะมีการนําเอากลยุทธมาประยุกตใชในองคกรธุรกิจไดทั้งสิ้น สิ่งที่องคกรธุรกิจตองทําใน
อีก 5 ปขางหนาจะถูกปรับใหเปนรางโดยสิ่งที่ระบบสาระสนเทศอํานวยใหสามารถเกิดขึ้นได
เทคโนโลยีไอทีและความสามารถในการใชไอทีไดอยางมีประสิทธิภาพจะเปนตัวปรับรูปรางในสิ่ง
ที่องคกรธุรกิจสรางขึ้นหรือนําเสนอใหแกลูกคา วิธีการที่สรางสินคาและบริการ วิธีการที่องคกร
ธุรกิจแขงขันกับคูแขงขันในประเภทอุตสาหกรรมของตน และวิธีที่องคกรธุรกิจประสานงานกับ
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องคกรธุรกิจอ่ืนและผูรวมคาที่ทําหนาที่จัดสงสินคาให เพื่อที่จะเขาใจวาเทคโนโลยีไอทีมีความ
เหมาะสมกับกระบวนความคิดทางกลยุทธอยางไร จึงมีประโยชนอยางยิ่งที่พิจารณากลยุทธทาง
ธุรกิจในทั้งสามระดับ (ธุรกิจขนาดเล็ก องคกรธุรกิจขนาดกลาง และอุตสาหกรรมธุรกิจขนาดใหญ)
ในแตละระดับของกลยุทธลวนมีเทคโนโลยีไอทีสวนสําคัญ

การควบคุม
ศิริวรรณ เสรีรัตน,สมชาย หิรัญกิตติ, ธนวรรธ ต้ังสินทรัพยศิริ (2553 : 220 - 211) ได

กลาววา การควบคุม (Control หรือ Controlling) เปนกลไกลตาง ๆ ซึ่งใชเพื่อติดตามการปฏิบัติและ
ผลผลิตภายในขอบเขตที่มีการพิจารณาไวหรือเปนความพยายามอยางเปนระบบในการบริหารธุรกิจ
เพื่อเปรียบ เทียบผลการปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่ต้ังไว เพื่อใหเปนไปตามแผนหรือวัตถุประสงค
หรือเปนการติดตามแผนการปฏิบัติงานเพื่อใหแนใจวาบรรลุผลสําเร็จตามที่วางแผนไว

การแกไขสิ่งที่จําเปนผูบริหารที่ทําหนาที่ในการควบคุมตองกําหนดมาตรฐานการ
ปฏิบัติงานที่เหมาะสมสามารถเปรียบเทียบการปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่กําหนดไวและวิเคราะห
ปญหาได การควบคุมสามารถแยกออกตามหนาที่ตาง ๆ คือ

(1) การควบคุมดานการเงินและงบประมาณ
(2) การควบคุมการปฏิบัติการหรือการควบคุมการผลิต
(3) การควบคุมการตลาด
(4) การควบคุมการวิจัยและพัฒนา
(5) การควบคุมทรัพยากรมนุษย ดังน้ี

1. การควบคุมดานการเงินและงบประมาณ (Financial and Budgetary Control)
เปนหนาที่ของผูบริหารระดับสูงที่จะประเมินหนาที่ขององคการทั้งหมด ซึ่งจะใชการวัดแบบด้ังเดิม
ทางดานการเงิน โดยพิจารณากําไรสวนผูบริหารระดับกลางในทุกแผนกใชการควบคุมงบประมาณ
เพื่อรักษาคาใชจายใหเปนไปตามเปาหมาย องคการสวนใหญจะเปรียบเทียบคาใชจายจริงกับ
งบประมาณ และตองการใหผูบริหารวิเคราะหถึงสิ่งที่แตกตางไปจากมาตรฐาน

2. การควบคุมการปฏิบัติการ (Operations Control) หรือการควบคุมการผลิต
(Production Control) ผูบริหารใชการควบคุมการปฏิบัติการเพื่อควบคุมการผลิตสินคาและบริการ
บริษัทจํานวนมากใชการควบคุมการปฏิบัติการเพื่อชวยลดเวลาที่ใชในการผลิตสินคาและบริการ

3. การควบคุมการตลาด (Marketing Control) เปนกระบวนการประเมินวิธีการ
ต้ังราคา การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย และการเสนอผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความ
คาดหวังของลูกคาใหเกิดประสิทธิผล ดังน้ันการควบคุมการตลาดตองติดตามยอดขายโดย
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เปรียบเทียบกับคูแขงขัน การต้ังราคาเพื่อการแขงขัน การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนาย
หลายบริษัทใชการควบคุมการตลาดโดยติดตามยอดขายในแตละเขต ติดตามราคาของคูแขงขัน
และการแนะนําผลิตภัณฑใหมเพื่อการแขงขัน

4. การควบคุมการวิจัยและพัฒนา (Research and Development (R&D)
Control) เปนกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม การควบคุมประกอบดวยการจัดลําดับที่เปน
ทางการ และการเลือกโครงการตาง ๆ โดยถือเกณฑความตองการของลูกคาหรือการจัดโครงการที่
พัฒนาแลว

5. การควบคุมทรัพยากรมนุษย (Human Resource Control) เปนกระบวนการ
เกี่ยวกับการกําหนดพฤติกรรมมนุษย การควบคุมทรัพยากรมนุษยประกอบดวย การปรับปรุง
ความสามารถของพนักงาน และการใหรางวัลหรือโบนัส โปรแกรมการจูงใจ โดยมุงที่การกระตุน
พนักงานในกิจกรรมตาง ๆ ทีสําคัญขององคการ เพื่อใหบรรลุเปาหมาย

เสนาะ ติเยาว (2551 : 333 - 335) ไดกลาววา การควบคุมทางการเงิน (Financial Control)
องคการจะอยูรอดไดจะตองมีเงินทุนเพียงพอในการดําเนินงาน การควบคุมทางการเงินจึงมี
ความสําคัญของทุกองคการโดยเฉพาะจะตองทําใหรายไดสูงกวารายจาย เพื่อเปนหลักประกันวามี
เงินสดสําหรับใชลงทุนและใชเปนเงินทุนหมุนเวียนไดอยางสม่ําเสมอ การควบคุมทางการเงินแบง
ออกเปน 2 สวนคือ งบประมาณและอัตราสวนทางการเงิน

1. งบประมาณ (Budget) ไดแก การวางแผนเปนตัวเลขสําหรับการจัดสรรทรัพยากร
ใหกับแตละกิจกรรมขององคการ งบประมาณที่สําคัญก็คือ งบประมาณรายได งบประมาณรายจาย
งบประมาณเงินสด งบประมาณลงทุน งบประมาณกําไรขาดทุน และงบประมาณงบดุล งบประมาณ
ที่ผูบริหารสนใจมากคือ งบประมาณรายไดและงบประมาณรายจาย การควบคุมโดยงบประมาณก็
คือ การหาความแตกตางจากงบประมาณ (Budget Variance) ทั้งน้ี เพราะงบประมาณเปนโครงการ
หากเงินที่จายจริงแตกตางไปจากงบประมาณก็จะไดวิเคราะหวาเกิดจากสาเหตุใด โดยการ
เปรียบเทียบประโยชนที่ไดรับจากเงินที่จายไปจริง และดูวาการจายเงินน้ันถูกตองเหมาะสมเพียงใด

2. อัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio) การหาอัตราสวนทางการเงินเปนการวัด
สถานภาพทางการเงินขององคการโดยการเปรียบเทียบกับมาตรฐานทางอุตสาหกรรมและเปนการ
วัดความมั่นคงทางการเงินขององคการดวย อัตราสวนทางการเงินเปนสิ่งบงชี้วาองคการน้ันจะอยู
รอดหรือไม อัตราสวนทางการเงินที่สําคัญวัดฐานะขององคการ 5 เร่ืองดังน้ี (1) สภาพคลอง
(Liquidity) วัดวา บริษัทสามารถชําระหน้ีระยะสั้นไดเพียงใดเมื่อหน้ีครบกําหนด (2) การบริหาร
สินทรัพย (Asset Management) เปนการวัดวาบริษัทบริหารสินทรัพยอยางมีประสิทธิผลเพียงใด (3)
การบริหารหน้ี (Debt Management) เปนการวัดวาบริษัทหาเงินโดยการเปนหน้ีระดับใด (4)
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ความสามารถในการทํากําไร (Profitability) เปนการวัดผลรวมของการบริหารสินทรัพย การบริหาร
หน้ี และสภาพคลองที่สงผลตอความสามารถในการทํากําไรของบริษัท (5) คาทางการตลาด
(Market Value) เปนการวัดวาผูลงทุนสนใจผลประกอบการในอดีตและในอนาคตของบริษัทมาก
นอยเพียงใด การคํานวณอัตราสวนทางการเงินของแตละอยางที่กลาวมาน้ันใชเพื่อเปรียบเทียบกับ
มาตรฐานอุตสาหกรรม ซึ่งเปนการควบคุมกอนดําเนินงานและการควบคุมหลังดําเนินงาน

กระบวนการควบคุมการตลาด
ศิษฎธวัช มั่นเศรษฐวิทย (2552 : 225 - 226) ไดกลาวไววา การควบคุมการตลาดเปน

กระบวนการขั้นสุดทายของการบริหารการตลาด ทําใหบริษัทเกิดความมั่นใจวา การปฏิบัติงานของ
บริษัทจะดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

กระบวนการควบคุมการตลาดมีขั้นตอน คือ การกําหนดเปาหมาย การวัดผลการ
ทํางาน การวิเคราะหผลการทํางาน และการแกไข

รูปแบบการควบคุมทางการตลาด แบงออกเปน 4 แบบ คือ การควบคุมแผน
ประจําป การควบคุมกําไร การควบคุมประสิทธิภาพ และการควบคุมกลยุทธ

การควบคุมแผนประจําปเปนกระบวนการที่เกิดขึ้นระหวางปเพื่อตรวจสอบการ
ปฏิบัติงานตามที่วางไว และแกไขปรับปรุงการปฏิบัติงานที่จําเปน การควบคุมน้ีใชไดกับทุกร ะดับ
องคการ โดยที่ผูบริหารใชเคร่ืองมือตรวจสอบความกาวหนาของแผนประจําป 4 วิธีคือ การ
วิเคราะหยอดขาย วิเคราะหสวนแบงการตลาด อัตราสวนคาใชจายตอยอดขาย และการวิเคราะห
การเงิน

การควบคุมกําไร บริษัทตองทําการวิจัยเปนระยะ ๆ เพื่อพิจารณากําไรที่แทจริงของ
แตละผลิตภัณฑ อาณาเขตขาย กลุมผูบริโภค ชองทางการจําหนาย และขนาดการสั่งซื้อ การควบคุม
กําไรสามารถใชวิธีตาง ๆ คือ วิธีวิเคราะหกําไรทางการตลาด การปฏิบัติการแกไข

การควบคุมประสิทธิภาพ เปนการพิจารณาดานประสิทธิภาพของการจัดการ
พนักงานขาย การโฆษณา การสงเสริมการขาย และการจัดจําหนาย

การควบคุมกลยุทธการตลาด เปนการใชวิธีตรวจสอบการตลาด ซึ่งเปนวิธีการที่
ใชไดอยางมีประสิทธิผลมากที่สุด การตรวจสอบการตลาด เปนการตรวจสอบสภาพแวดลอม
การตลาด วัตถุประสงค กลยุทธและกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการพิจารณาปญหาและโอกาส และ
แนะนําแผน ปฏิบัติที่จะเพิ่มประสิทธิภาพการตลาด การตรวจสอบการตลาด องคประกอบสําคัญ 6
ประการ คือ การตรวจสอบสภาพแวดลอม การตรวจสอบกลยุทธการตลาด การตรวจสอบองคการ
การตลาด การตรวจ สอบระบบตลาด การตรวจสอบกําไร และการตรวจสอบหนาที่การตลาด



35

การวัดการปฏิบัติงานจริง (Measures Actual Performance)
พิบูล ทีปะปาล (2551 : 252) ไดกลาวไววา การวัดการปฏิบัติงานจริง (Measures Actual

Performance) การวัดผลการปฏิบัติงานจริงจะตองกําหนดไวลวงหนาที่ชัดเจน เชน ทุก ๆ ไตรมาส
ทุกๆ 6 เดือน หรือประจําป เปนตน สวนสิ่งที่จะวัดอาจเปน การวัดพฤติกรรมการปฏิบัติงานของทั้ง
องคการอันเปนสวนรวม พฤติกรรมของกลุมทํางาน หรือพฤติกรรมการปฏิบัติงานรายบุคคล สวน
เทคนิคการวัดอาจจะเปลี่ยนแปลงตามสถานการณ

ทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดล

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2553 : 1 - 3) ไดใหความหมายการจัดการ คือกระบวนการ
นําทรัพยากรการบริหารมาใชใหบรรลุวัตถุประสงคตามขั้นตอนการบริหารคือ

1. การวางแผน (Planning)
2. การจัดการองคการ (Organizing)
3. การชี้นํา (Leading)
4. การควบคุม(Controlling) ซึ่งจากความหมายดังกลาวมีคําสําคัญ 3 คําคือ

กระบวนการทรัพยากรการบริหาร และวัตถุประสงค โดยมีกระบวนการจัดการดังน้ี
INPUT คือทรัพยากรการบริหาร(Management resources) อันไดแก 4 M’s

ประกอบดวย คน(Man) เงิน(Money) วัตถุดิบ (Material) และวิธีการ/จัดการ(Method/Management)
ถูกนําเขาในระบบเพื่อการประมวลผลหรือการบริการที่เติบโตและพัฒนากาวหนาไปพรอมกับ
อุตสาหกรรมการผลิตและการบริการที่เติบโตและพัฒนาขึ้นไปอยางรวดเร็วทําใหทรัพยากรเพียง 4
ประการเร่ิมไมเพียงพอสําหรับเปาหมาย จึงไดเพิ่มขึ้นอีก2 M’s เปน 6 M’s ไดแกเคร่ืองจักรกล
(Machine) และ การตลาด (Market) ในขณะเดียวกันการทํางานที่มองเห็นถึงความสําคัญ หรือคุณคา
ของจิตใจของผูปฏิบัติงานมีมากขึ้นโดยใหความสําคัญกับความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ
คนงานมากขึ้น จึงเพิ่มขวัญและกําลังใจ (Morale) เขาไปเปน 7 M’s และเมื่อโลกกาวเขาสูยุคโลกา
ภิวัตน (Globalization) ระบบการสื่อสารไรพรหมแดนที่ติดตอเชื่อมโยงกันเปนระบบเครือขาย
ครอบคลุมทั่วโลกทําใหการติดตอสื่อสารรวดเร็วใครไมรูหรือไมมีขอมูลยอมเสียเปรียบในเชิงธุรกิจ
จึงไดเพิ่ม ขอมูลขาวสาร ( Message ) เขาไปในทรัพยากรกระบวนการผลิต รวมเปน 8 M’s ซึ่ง
ทรัพยากรเหลาน้ีจะเพิ่ม ขึ้นไปเร่ือย ๆ ไมสิ้นสุดตราบเทาที่ระบบอุตสาหกรรมการผลิตการจัด
จําหนายและการบริการยังคงพัฒนาและกาวไปไมหยุดยั้ง
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PROCESS คือ หนาที่หรือกิจกรรมขั้นพื้นฐานที่ผูบริหารตองกระทําในปจจุบัน
ยึดถือหนาที่ 4 ประการคือ POLC ไดแก การวางแผน (Planning), การจัดองคการ (Organizing), การ
ชี้นํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) ซึ่งพัฒนาการของแนวคิดมาต้ังแตสมัยของ ฟาโย
(Henri Fayol) ป 1916 ที่เห็นวาหนาที่การจัดการประกอบดวย POCCC ไดแก การวางแผน
(Planning), การจัดองคการ (Organizing), การสั่งการ(Commanding), การประสานงาน (Coordinating),
การควบคุม (Controlling)

ตอมาในป 1937 กูลิกและเออรวิก (Gulick และUrwick) เห็นวาประบวนการ
จัดการประกอบดวย การวางแผน (Planning), การจัดองคการ (Organizing), การจัดคนเขาทํางาน
(Staffing), การอํานวยการ (Directing), การประสานงาน (Coordinating), การรายงานผล
(Reporting) และการงบประมาณ (Budgeting) ซึ่งนิยมเรียกยอวา POCDCORB คร้ังเมื่อเขาป 1972
แฮรโรลด คูนตซ (Harold D. Koontz) มีความเห็นวาหนาที่ทางการจัดการคือ POSDC ไดแกการ
วางแผน (Planning), การจัดองคการ (Organizing), การจัดคนเขาทํางาน (Staffing), การอํานวยการ
(Directing) และการควบคุม (Controlling) ซึ่งแนวคิดของเขาเปลี่ยนแปลงไปชัดเจน โดยในป 1988
คูนตซและเวียหริช (Koontz และ Weihrich) เขียนตําราใชชื่อวา Management รวมกันและไดเปลี่ยน
หนาที่ทางการจัดการจากตัว D (Directing) เปน L (Leading) พัฒนาดานแนวคิดดังกลาวยังคงกาว
ตอไปไมหยุดยั้ง บางที่ในยุคหนาเราอาจเห็นหนาที่การจัดการที่เหลืออักษรเพียงตัวเดียวหรือสองตัว
เทาน้ันก็เปนไปได ดังน้ันอาจสรุปหนาที่หรือกิจกรรมขั้นพื้นฐานทางการจัดการไดวาเปนเคร่ืองมือ
ที่ใชในกระบวนการ (Process) แปรรูปทรัพยากรที่นําเขาเปนผลผลิตตามวัตถุประสงคหรือเปาหมาย
ขององคการตอไป

OUTPUT คือเปาหมาย (Goals) หรือ วัตถุประสงค (Objectives) ขององคการที่นํา
ออกมาจากกระบวนการแปรรูปในขั้นตอนที่สอง เปาหมายขององคการสามารถแบงหยาบไดเปน 2
ประเภทดวยกัน คือ องคการที่มีเปาหมายที่มุงแสวงหากําไร (Profit) และองคการที่มีเปาหมายไมมุง
แสวงหากําไร (Non - profit) หรืออาจแบงเปนองคการที่วัตถุประสงคเพื่อการผลิตสินคา กับ
องคการที่มีวัตถุประสงคเพื่อใหบริการ (Services) ก็ได

ทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A.

Edward W. Deming, (2011 : ไมปรากฏเลขหนา) วงจรคุณภาพ DEMING CYCLE
: PDCA เมื่อมีองคกร ยอมมีการทํางานหรือกิจกรรมตาง ๆ ภายใน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของ
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การจัดต้ังองคกร ซึ่งการทํางานน้ันมีขอบเขตที่ครอบคลุมในหนวยงานใหญ คือ ทั่วทั้งองคกร
ขอบเขตระดับฝาย สวน แผนก กลุม และงานในสวนพนักงานแตละคน วงจร PDCA จะเปน
เคร่ืองมือบริหารงานที่มีความสําคัญตอการทํางานในทุกๆระดับ หรือกลาวไดวา ทุกงานตองมี
PDCA ซึ่ง PDCA ในระดับบุคคลแตละคน ก็มีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวาการทางานระดับ
องคกร เพราะความสําเร็จขององคกรเกิดจากผลความพยายามของทุกฝายที่เกี่ยวของน่ันเอง

P : Plan หมายถึง การกําหนดโครงการ/แผนงาน/กิจกรรม และการกําหนด
วัตถุประสงค/เปาหมาย รวมถึงการกําหนดคาชี้วัดความสําเร็จของเปาหมาย (Key Performance
Indicator : KPI's) ใหสอดคลองกับวิสัยทัศน พันธกิจ นโยบายและวัตถุประสงค

D : Do หมายถึง การปฏิบัติหนาที่ตามแผนที่กําหนดไวใหมีประสิทธิผลประสิทธิภาพ
และคุณธรรม

C : Check หมายถึง การควบคุม (Controlling) การเฝาระวัง (Monitoring) การตรวจ
ติดตาม(Audit)การวัด (Measurement) การประเมินผลการปฏิบัติงาน (Performance indicators)
เปรียบเทียบกับคาชี้วัดความสําเร็จของเปาหมาย (KPI's)

A : Corrective Action หมายถึง การทบทวนกระบวนการปฏิบัติงาน และผลการ
ปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นโดยเรียนรูจากขอบกพรองแลวนํามาแกไขปรับปรุงใหดีขึ้นและหาทางปองกัน
ไมใหปญหาและขอบกพรองเกิดขึ้นซ้ําอีก

ประโยชนของ PDCA การวางแผนงานกอนการปฏิบัติงาน จะทําใหเกิดความพรอม
เมื่อไดปฏิบัติงานจริงการวางแผนงานควรวางใหครบ 4 ขั้นดังน้ี

(1) ขั้นการศึกษา คือ การวางแผนศึกษาขอมูล วิธีการ ความตองการของตลาด ขอมูล
ดานวัตถุดิบ ดานทรัพยากรที่มีอยูหรือเงินทุน

(2) ขั้นเตรียมงาน คือ การวางแผนการเตรียมงานดานสถานที่ การออกแบบผลิตภัณฑ
ความพรอมของพนักงาน อุปกรณ เคร่ืองจักร วัตถุดิบ

(3) ขั้นดําเนินงาน คือ การวางแนวทางการปฏิบัติงานของแตละสวนแตละฝาย เชน
ฝายผลิต ฝายขาย

(4) ขั้นการประเมินผล คือ การวางแผนหรือเตรียมการประเมินผลงานอยางเปนระบบ
เชน ประเมินจากยอดการจําหนาย ประเมินจากการติชมของลูกคา เพื่อใหผลที่ไดจากการ ประเมิน
เกิดการเที่ยงตรง
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ผลตอบแทนจากการลงทุน

ณัฏฐพันธ เขจรนันทร (2552 : 291) ไดใหความหมายวา ผลตอบแทนจากการลงทุน
(Return On Investment; ROI) เปนอัตราสวนระหวางรายไดสุทธิ (Net Income) ตอสินทรัพยรวม
(Total Assets) โดย ROI จะเปนอัตราสวนทางการเงินที่นิยมใชประเมินผลการดําเนินงานของ
องคการ เน่ืองจาก ROI จะแสดงภาพรวมของความสัมพันธระหวางรายไดจากการดําเนินงานกับ
สินทรัพยและ/หรือทรัพยากรขององคการนอกจาก ROI แลว ผูประเมินยังสามารถใชอัตราสวนทาง
การเงินอ่ืนประกอบในการวัดผลการดําเนินงานของธุรกิจ เชน อัตราสวนสภาพคลอง เปนตน

ยอดขาย (Sales Volume)
ศิษฎธวัช มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ, สุธิดา วัฒนยืนยง

(2550 : 44) ไดใหความหมายของยอดขายไววา ยอดขายจะแตกตางจากสวนครองตลาดเพราะ
ยอดขายหมายถึงปริมาณสินคาของธุรกิจที่คาดวาจะจําหนายได ยอดขายจัดเปนเปาหมายทางธุรกิจ
อยางหน่ึงที่ตองพิจารณาวาสามารถดําเนินงานบรรลุเปาหมายยอดขายที่วางแผนไดหรือไม ซึ่ง
ประเด็นน้ีจะมองเฉพาะธุรกิจหรือบริษัท แตกตางจากเปาหมายสวนครองตลาดที่ยอดขายดังกลาว
จะมีการเปรียบเทียบกับคูแขงขัน

กําไร (profit)
ศิษฎธวัช มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ, สุธิดา วัฒนยืนยง

(2550 : 43) ไดใหความหมายของกําไรไววา กําไรหมายถึงผลตอบแทนจากการลงทุนหรือการเสี่ยง
ภัย ธุรกิจมีการลงทุน ทีความเสี่ยงมากมาย เชน มีการลงทุนผลิตสินคาใหม ขยายสาขาใหม สราง
โกดังเพิ่มฯลฯ สิ่งที่ธุรกิจคาดหวังจากการลงทุนหรือเสี่ยงภัยดังกลาว ก็คือ กําไร น่ันเอง

รัตนา สายคณิต (2550 : 198 - 201) ไดกลาวเกี่ยวกับเร่ืองของกําไร ไววามีทฤษฎีหลาย
ทฤษฎีในวิชาเศรษฐศาสตรที่ไดมุงอธิบายเร่ืองของกําไร โดยมีจุดเนนตางกันบางทฤษฎีเนนการ
อธิบายแหลงที่มาของกําไร บางทฤษฎีเนนการอธิบายสวนประกอบของกําไรและบางทฤษฎีเนน
การอธิบายการจัดสรรกําไร เปนตน ซึ่งเราสามารถจัดกลุมทฤษฎีกําไรตางๆออกไดเปน 3 กลุม
ใหญ ๆ คือ กลุมทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทน กลุมทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากอํานาจการ
ผูกขาด และกลุมทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดานเทคโนโลยี

1. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทน แนวคิดของทฤษฎีกลุมน้ีถือวากําไรเปน
คาตอบแทนจากการทําหนาที่ (Compensatory or Functional Theories) ของผูประกอบการในการ



39

วางแผนและรวบรวมปจจัยการผลิตตางๆ มาใชผลิตสินคาในสวนประกอบที่เหมาะสมที่สุด และทํา
หนาที่เสี่ยงภัยในการประกอบธุรกิจ ดังน้ัน กําไร(ทางเศรษฐศาสตร) จึงเปนสิ่งที่จําเปนในการเปน
คาตอบแทนใหผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในการทําหนาที่ในการประกอบธุรกิจ อยางไร
ก็ตาม แนวคิดของทฤษฎีกลุมน้ีอาจไมสามารถนํามาใชไดในปจจุบัน เพราะรูปแบบขององคกร
ธุรกิจไดเปลี่ยนจากองคกรธุรกิจที่บุคคลคนเดียวเปนเจาของมาเปนองคกรธุรกิจในรูปของบริษัท ซึ่ง
ไดมีการการแยกความเปนเจาของออกจากการบริหารและการจัดการ ดังน้ัน ผูที่ไดรับจัดสรรกําไ ร
คือเจาของบริษัท ซึ่งไดแกผูถือหุน สวนผูประกอบการซึ่งไดแก ผูทําหนาที่บริหารและจัดการจะ
ไดรับคาตอบแทนจากการทําหนาที่ของเขาในรูปของเงินเดือน ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทน
ของการทําหนาที่ในการประกอบการจึงสามารถนํามาใชไดเฉพาะกับองคกรธุรกิจขนาดเล็ก

2. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากอํานาจการผูกขาด ตามแนวคิดของทฤษฎีที่ถือวากําไร
เกิดจากอํานาจการผูกขาด (Monopoly Theories) ในการประกอบธุรกิจ เชน องคการธุรกิจที่ไดรับ
สัมปทาน สิทธิบัตร หรือไดรับสิทธิพิเศษจากรัฐใหเปนผูผลิตสินคาชนิดน้ันแตเพียงผูเดียวเปน
ระยะเวลายาวนาน ทําใหองคกรธุรกิจน้ันสามารถประกอบธุรกิจไดรับกําไรสูงเกินกวาปกติ อํานาจ
การผูกขาดอาจจะไดมาจกปจจัยอ่ืน ๆ ก็ได เชน การเปนองคกรธุรกิจขนาดใหญทําใหไดประโยชน
จากการประหยัดตอขนาด หรือทําใหสามารถใชเทคนิคการผลิตบางอยางที่จําเปนตอการผลิต และ
เปนของหายาก เชน แหลงแรหินออนและนํ้ามัน เปนตน หรือเปนองคกรธุรกิจที่สามารถคิดคน
พัฒนาสินคาชนิดใหมและไดจดทะเบียนสิทธิบัตรไวตามกฎหมาย องคกรธุรกิจที่มีอํานาจการ
ผูกขาดเชนน้ีจะสามารถแสวงหากําไรจากการประกอบธุรกิจของตนได ตราบใดที่ผูอ่ืนยังไมกลา
หรือไมสามารถเขามา ทําการผลิตแขงขันในตลาด บางทฤษฎีในกลุมน้ีถือวากําไรอาจจะเกิดขึ้นได
โดยไมคาดฝน (Friction Theories) เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงในบางสิ่งบางอยางที่ไมไดคาดคะเน
ไวลวงหนาที่เกิดขึ้น ทําใหเกิดผลกระทบตออุปสงคหรือตนทุนการผลิตในทิศทางที่ทําใหเกิดกําไ ร
เพิ่มพูนขึ้นอยางมากแตเปนเพียงชั่วคร้ังชั่วคราวเทาน้ัน ตัวอยางเชน บริษัทผลิตผาไหมไดมียอดขาย
สูงมากอยางผิดปกติในปที่รัฐบาลมีนโยบายสงเสริมใหเปนปแหงการทองเที่ยว ทําใหมีนักทองเที่ยว
ชาวตางประเทศหลั่งไหลเขามาทองเที่ยวในประเทศมากผิดปกติ และไดจับจายใชสอยซื้อผาไหม
ไทยและของที่ระลึกตาง ๆ ยอดขายและยอดกําไรในปน้ันจึงสูงขึ้นอยางมาก ตอเมื่อสิ้นสุดปแหง
การทองเที่ยว นักทองเที่ยวลดลงเทากับปกติ ยอดขายและกําไรจึงลดลงมาอยูในระดับปกติตามเดิม

3. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีและวิทยากร ทฤษฎี
กลุมน้ีเปนการขยายความจากกลุมทฤษฎีในหัวขอ 2 โดยถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดาน
เทคโนโลยีและวิทยากร (Technology and Innovation Theories) นักเศรษฐศาสตรที่มีแนวความคิด
ตามทฤษฎีน้ีถือวา การคิดคนสิ่งใหม ๆ หรือการประดิษฐสิ่งใหม ๆ (Inventions) เกิดจากความ
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พยายามของนักวิชาการ และสิ่งประดิษฐใหม ๆ หรือความรูใหม ๆ น้ัน ถามิไดมีการนํามาใช
ประโยชนในทางธุรกิจแลว สิ่งเหลานน้ันก็จะไมมีคุณคาทางเศรษฐกิจ การนํามาใชใหเกิดประโยชน
ทางดานธุรกิจ (Innovations) จึงมีผลทําใหสิ่งประดิษฐใหม ๆ หรือ ความรูใหมน้ันมีคุณคาทาง
เศรษฐกิจและกระตุนใหมีการพัฒนาความใหมตอไปเร่ือย ๆ องคกรธุรกิจที่ประสบความสําเร็จใน
การนําสิ่งใหม ๆ มาใชในทางธุรกิจจะไดรับกําไรสูงกวาปกติ จนกวาจะมีผูอ่ืนสามารถผลิตแขงขัน
หรือมีการประดิษฐสิ่งใหม ๆ ที่มีประสิทธิภาพสูงกวาหรือคุณภาพดีกวาเขามาขายแขงขันใน
ทองตลาด

ดวยเหตุน้ีชี้เพื่อเปนการคุมครองใหผูประดิษฐสิ่งใหม ๆ หรือผูบุกเบิกนํามาใชในทาง
ธุรกิจไดรับผลประโยชนจากความรูใหม ๆ หรือสิ่งประดิษฐใหม ๆ ที่ตนคิดคนขึ้นหรือนํามาใช จึง
ไดมีการใหจดทะเบียนสิทธิบัตร หรือลิขสิทธิ์ทรัพยสินทางปญญาเหลาน้ัน เพื่อปองกันมิใหผูอ่ืนมา
ลอกเลียนแบบไปผลิตไดโดยงาย การจดทะเบียนสิทธิบัตรจะมีผลทําใหองคกรธุรกิจที่เปนเจาของ
สิทธิบัตรไดรับผลกําไรสูงเปนระยะเวลายาวนาน แตในอุตสาหกรรมบางอยางที่มีความกาวหนา
ทางดานเทคโนโลยีรุดหนาอยางรวดเร็ว องคกรธุรกิจอาจจะไดรับผลกําไรสูงสุดในระยะเวลาอัน
สั้น เพราะจะมีสินคาที่มีคุณภาพสูงกวาออกมาขายแขงขันอยางรวดเร็ว เชน อุตสาหกรรมผลิต
เคร่ืองคอมพิวเตอร ดังน้ัน เพื่อที่จะดํารงรักษาอัตราผลกําไรใหคงสูงอยูได

กําไรทางบัญชีและกําไรทางเศรษฐศาสตร
แนวคิดของทฤษฎีเกี่ยวกับกําไรในวิชาเศรษฐศาสตร ซึ่งกําไรในวิชาเศรษฐศาสตร

แตกตางกับกําไรทางบัญชี ดังน้ัน ในหัวขอน้ีจึงควรพิจารณาความแตกตางของกําไรในแนวคิดของ
นักการบัญชีและนักเศรษฐศาสตรบาง

กําไรทางบัญชี (Accounting Profit) หมายถึง ผลตางของรายรับกับคาใชจายตาง ๆ ที่
บันทึกไวในสมุดบัญชีของกิจการ หรือที่เรียกวาตนทุนทางบัญชี ซึ่งอาจจะเปนตนทุนที่ไดมีการจาย
ออกไปจริง เชน คาแรง คาวัตถุดิบ คานํ้ามันเชื้อเพลิง คาดอกเบี้ยและคาเชาโรงงาน เปนตน และ
ตนทุนที่ไมไดจายจริงแตไดมีกรคํานวณขึ้น ไดแก คาเสื่อมราคา เปนตน

กําไรทางเศรษฐศาสตร (Economic Profit) หมายถึง ผลตางของรายรับกับคาใชจาย
ตาง ๆ ที่บันทึกไวในสมุดบัญชี และยังรวมถึงตนทุนคาเสียโอกาสตาง ๆ ซึ่งอาจจะเปนคาเสียโอกาส
ในการไดรับดอกเบี้ยจากเงินทุนของตนเอง คาเสียโอกาสในการรับเงินเดือนหรือรายไดจาก การ
ประกอบอาชีพ และคาเสียโอกาสในการรับคาเชาจากการใหเชาที่ดินของตนเอง เปนตน
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สรุปไดวา กําไรทางบัญชีแตกตางกับกําไรทางเศรษฐศาสตรก็เน่ืองมาจากความ
แตกตางของการคิดตนทุนทางบัญชีและตนทุนทางเศรษฐศาสตร ซึ่งจะเห็นไดวา ตนทุนทางบัญชี
มักจะตํ่ากวาตนทุนทางเศรษฐศาสตร จึงเปนไปไดวาในการประกอบธุรกิจบางอยาง ผูเปนเจาของ
ธุรกิจไดทํางบการเงินออกมา และสรุปวามีผลกําไรเกิดขึ้น จึงยังคงดําเนินธุรกิจตอไปเร่ือย ๆ แตเมื่อ
นักเศรษฐศาสตรไดคิดคํานวณตนทุนทางเศรษฐศาสตรแลว ปรากฏวากําไรทางเศรษฐศาสตรอาจ
เปนศูนย หรือมีคาติดลบ การดําเนินธุรกิจตอไปเร่ือย ๆ จะยิ่งทําใหผูเปนเจาของธุรกิจเสียหายมาก
ขึ้น จึงอาจเสนอแนะใหเลิกกิจการหรือมิฉะน้ันตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต เพื่อลด
ตนทุนทางบัญชี หรือแสวงหาหนทางที่จะเพิ่มยอดรายรับใหสูงขึ้น

กําไรทางเศรษฐศาสตรจึงเปนกําไรที่ผูบริหารองคกรนํามาใชในการบริหารองคกร
สวนกําไรทางบัญชีเปนกําไรที่ตองจัดทําขึ้นเพื่อแสดงแกผูถือหุน เจาหนาที่ของรัฐเพื่อการเสียภาษี
เจาหน้ีของกิจการตลาดหลักทรัพย และเปนเคร่ืองแสดงถึงประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจในอดีต
ที่ผานมา ปญหาความแตกตางระหวางตนทุนทางบัญชีกับตนทุนทางเศรษฐศาสตรจะมีมากสําหรับ
องคกรธุรกิจขนาดเล็กที่บุคคลคนเดียวเปนเจาของ และผูประกอบอาชีพอิสระตาง ๆ เพราะมักจะ
ไมไดคํานึงถึงตนทุนคาเสียโอกาสของบริการแรงงานหรือทรัพยสินของตนที่นํามาใชในการผลิต
แตถาเปนองคกรธุรกิจในรูปของบริษัท ซึ่งอาศัยเงินทุนจากการกูยืม หรือเชาสํานักงาน เชาที่ดิน
สรางโรงงาน จางผูบริหารกิจการ เปนตน คาใชจายเกี่ยวกับดอกเบี้ย คาเชา และเงินเดือนผูบริหาร
จะถือเปนตนทุนทางบัญชี จึงทําใหตนทุนทางบัญชีอาจแตกตางกับตนทุนทางเศรษฐศาสตรไมมาก

การวางแผนเกี่ยวกับกําไร
การวางแผนเกี่ยวกับกําไร (Profit Planning) เกี่ยวของกับการตัดสินใจในระดับ

ปฏิบัติการ (Operating Decision) วาองคกรธุรกิจควรจะผลิตสินคาหรือผลผลิตเปนจํานวนเทาใด
ภายใตสภาพการณของตนทุน รายรับ และราคาที่กําหนด การวางแผนเกี่ยวกับกําไรจึงตองคํานึง ถึง
สถานการณของอุปสงคในอนาคต ความสามารถในการผลิตของกิจการที่จะสนองอุปสงคและ
ตนทุนตาง ๆ ในการผลิต องคกรธุรกิจควรจะตองมีการวางแผนเกี่ยวกับกําไร เพื่อใชกําไรเปน
เปาหมายของการประกอบธุรกิจในระยะสั้น และเปนเปาหมายในการตัดสินใจลงทุนในระยะยาว

สรุปไดวา การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ เร่ิมตนจากการวางแผน กลยุทธ
โดยมีการวิเคราะห สภาพแวดลอม ภายในองคกร (จุดแข็ง,จุดออน) มีการนําขอมูลของคูแขงขันมา
วิเคราะห มีการศึกษาพฤติกรรมความตองการของลูกคาในพื้นที่ มีการนํานโยบายของรัฐบาลมา
กําหนดเปนกลยุทธของธุรกิจ มีการนําสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนดกลยุทธ มีการนํา
สภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามากําหนดกลยุทธ มีการศึกษาแนวโนมการ
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เปลี่ยนแปลงของราคาคอมพิวเตอรใน ตลาดโลก มีการกําหนดปญหาและความตองการขององคกร
ธุรกิจธุรกิจ มีการกําหนด นโยบาย เปาหมาย และวัตถุประสงคไวเปนลายลักษณอักษร และชัดเจน
สามารถปฏิบัติได ธุรกิจมีการกําหนดกลยุทธไวเปนลายลักษณอักษร และชัดเจนเพื่อบรรลุ
วัตถุประสงคและเปาหมาย ธุรกิจมีการทบทวน และปรับปรุงกลยุทธในทุกป หลังจากน้ันธุรกิจ
จะตองนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ โดยมีการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นดวยการลดรอบ
ระยะเวลาดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา มีการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นเพื่อลดตนทุนและความ
สูญเสียเพื่อเพิ่มคุณคา มีการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นเพื่อเพิ่มผลผลิต

การดูแลและบริการลูกคาเพื่อเพิ่มความพึงพอใจ มีการพัฒนาตนเองและทีมงานเพื่อ
เพิ่มความพรอมเชิงยุทธศาสตร มีการบริหารจัดการระบบสารสนเทศเพื่อเพิ่มความพรอมเชิง
ยุทธศาสตร และสุดทายธุรกิจจะตองดําเนินการควบคุมและประเมินผลโดยการตรวจสอบงบ
การเงินอยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง มีการใชขอมูลในอดีตมาเปนเกณฑการประเมินผลดานการเงินใน
ปจจุบัน มีการประเมินดานการบริหารพิจารณาจากความคลองตัวในการปฏิบัติงาน มีการวัดความ
พึงพอใจของลูกคา และ มีการประเมินความตองการของลูกคา

งานวิจัยที่เก่ียวของ

งานวิจัยในประเทศ
สุขสันต จิรจริยาเวช (2554) ศึกษาเร่ืองบทบาทและหนาที่ของเภสัชกรประจํารานขาย

ยาแผนปจจุบันกับความพึงพอใจของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
บทบาทและหนาที่ของเภสัชกรประจํารานขายยาแผนปจจุบันกับความพึงพอใจของผูใชบริการ
ในเขตกรุงเทพมหานครกลุมตัวอยาง จํานวน 350 คน ผลการศึกษาพบวารานขายยาแผนปจจุบัน
ไมมีเภสัชกรอยูปฏิบัติหนาที่ รอยละ 67.4 รานที่มีเภสัชกรเปนเจาของเภสัชกรไมอยูปฏิบัติหนาที่
รอยละ 37.9 เภสัชกรอยูประจํารานขายยาประมาณ 1 - 4 วัน ตอเดือน เมื่อพิจารณาจํานวนชั่วโมง
ตอวันที่เภสัชกรจะอยูประจํารานขายยา พบวาอยูระหวางประมาณ 1 - 3 ชั่วโมงตอวัน ระดับ
การศึกษาจะอยูในระดับที่สูงกวาหรือเทียบเทาปริญญาตรี ประสบการณของผูตอบแบบสัมภาษณ
ซึ่งสวนใหญจะเปนเจาของรานขายยาเองที่ไมใชเภสัชกร เคยมีประสบการณในการรับ การอบรม
เพิ่มเติมจากบริษัทยา สมาคมรานขายยา หนวยงานราชการ สถานศึกษา เปนตน บทบาทหนาที่ของ
เภสัชกรในดานตางๆ น้ัน พบวา บทบาทในดานการบริหารทั่วไปจะยังคงทําทุกบทบาท ยกเวนการ
จัดทําประวัติการใชยาและการแพยา
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สุพร พัชรนฤมล (2552) ไดศึกษาเร่ือง ไดศึกษาเร่ือง การวางระบบการควบคุมภายใน
รานขายยา จังหวัดขอนแกน มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการวางระบบควบคุมภายในรานขายยาและ
ปญหาที่พบจากการควบคุมภายในรานขายยา กลุมตัวอยาง จํานวน 82 คน ผลการวิจัยพบวา ขาดการ
วางระบบการควบคุมภายใน ซึ่งตรวจสอบขอมูลเปนปจจุบันไดการวางระบบน้ีตองอาศัยการจัดการ
ระบบบันทึกรายการขาย และระบบการควบคุมสินคาคงคลัง โดยอาศัยคอมพิวเตอรประ กอบกับ
การปรับขั้นตอนการขายสินคาใหม ใหบริการลูกคาไดทันทวงที การจัดการแบบใหมน้ีคาดวาจะ
อํานวยความสะดวกในดานขอมูลการขายและสินคาคงคลังทํา ใหเพิ่มประสิทธิภาพการตรวจสอบ
ภายใน และแกไขปญหายอดขายลดต่ําลงได

สิทธิรัชต จารุไชยกุล (2551) ไดศึกษาเร่ือง ผลกระทบของประสิทธิผลการจัดการ
เชิงกลยุทธที่มีตอศักยภาพการแขงขันของธุรกิจเทคโนโลยี จังหวัดมหาสารคาม มีวัตถุประสงคเพื่อ
ผลกระทบของประสิทธิผลการจัดการเชิงกลยุทธที่มีตอศักยภาพการแขงขันของธุรกิจเทคโนโลยี
ใชกลุมตัวอยางจํานวน 135 คน ผลการศึกษาพบวา จัดการเชิงกลยุทธมีผลตอการดําเนินงานเพื่อทํา
ใหลูกคาเกิดความมั่นใจในสินคาหรือบริการ และมีการเลือกใชกระบวนการเพื่อเพิ่มศักยภาพในการ
แขงขันผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายและกําไร พบวา ผูประกอบการธุรกิจรานขายยา
มียอดขายและกําไรเพิ่มขึ้นนอกจากน้ียังพบวา การจัดการเชิงกล ยุทธมีความสัมพันธกับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

กาญจนพงษ เพ็ญทองดี (2554) ไดศึกษาเร่ืองการพัฒนาและประเมินโครงการ อย.
นอย จังหวัดยโสธร มีวัตถุประสงคเพื่อสงเสริมการใชยาที่เหมาะสมในชุมชน ของอําเภอคําเขื่อน
แกว จังหวัดยโสธร กลุมตัวอยางจํานวน 50 คน กิจกรรมดําเนินการในระยะเวลา 3 เดือน ระหวาง
เดือน ธันวาคม 2553 ถึง เดือนมีนาคม 2554 เร่ิมต้ังแตการสํารวจยาไมเหมาะสมและผลิตภัณฑ
สุขภาพไมเหมาะสม การเดินรณรงค ประชาสัมพันธในโรงเรียน ประชาสัมพันธในวิทยุและหอ
กระจายขาวในชุมชน แผนพับ นวัตกรรมนิทาน 6 แฉก และบันทึกความดี การศึกษาวัดผลหลัก 3
ดาน ประกอบดวยการกระจายยาที่ไมเหมาะสมในรานชําทั้งความรูและจํานวนรายการยาไม
เหมาะสมที่จําหนาย องคความรูของสมาชิกในครัวเรือนนักเรียน อย.นอย และทัศนคติของนักเรียน
อย.นอย ตอการใชยาไมเหมาะสม ผลจากการดําเนินกิจกรรมพบวา รายการยาที่ไมเหมาะสมในราน
ชําลดลงจาก 75.42% (34 คน จาก 50 รานชํา) เปน 54.40% (28 คน จาก 50 รานชํา) รายการยาไม
เหมาะสมเฉลี่ยลดลง จาก 8.25 % เปน 6.75 %จํานวนสมาชิกในครัวเรือนที่ผานเกณฑการประเมิน
ความรูเพิ่มขึ้นจาก 47.33% (71 คน จาก 150 คน) เปน 67.33 % (101 คน จาก 150 คน) นักเรียนกลุม
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ตัวอยางมีองคความรูและระวังในการใชยาที่มีการจําหนายในรานชํามากขึ้น การศึกษาไดยืนยันวา
นักเรียน อย.นอย เปนกลุมสําคัญที่ชวยสงเสริมการใชยาเหมาะสมในชุมชน

รัชนีวรรณ เถาวอ้ัน (2554) พฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภค
ในอําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ การศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกรานขาย
ยาแผนปจจุบัน ศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกรานขายยา ศึกษาความ
สัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยา ศึกษาความสัมพันธระหวาง
ปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบัน และเพื่อศึกษาความคิดเห็นที่มีผล
ตอการใชบริการ รานขายยาแผนปจจุบัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ กลุมตัวอยางที่ใชใน
การศึกษา จํานวน 189 คน ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยา พบวา รูจักรานขาย
ยา เพราะอยูใกลบาน ความถี่ในการใชบริการ รานขายยา 1 - 2 คร้ัง/เดือน จํานวนเงินที่ใชบริการแต
ละคร้ัง 100 - 200 บาท วัตถุประสงคที่มาใชบริการรานขายยา เน่ืองจากตองการที่จะซื้อยาเพื่อรักษา
โรค/ปองกันโรคจากการเจ็บปวย/ไดรับอุบัติเหตุ เหตุผลที่ใชบริการรานขายยาแผนปจจุบัน คือ มี
เภสัชกรประจําตลอดเวลา บริการที่เคยใชในรานขายยา เปนคําแนะนําเกี่ยวกับการใชยาจากเภสัชกร
วิธีการใชบริการรานขายยา คือ เลาอาการแลวใหทางรานจัดยาให ชวงเวลาในการใชบริการรานขาย
ยา ไมแนนอน ตนเองเปนผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการรานขายยา ยาที่ซื้อเปนประจํา คือ
ยาแกปวดลดไข ลักษณะรานที่เลือกใชบริการเปน รานขายยาแบบเจาของคนเดียว แหลงที่เลือกใช
บริการรานขายยาเพราะใกลที่พักอาศัยปจจัย ทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกรานขายยา
ในภาพรวมมีการเลือกรานขายยาในระดับมาก เรียงลําดับคือ ดานกระบวนการใหบริการ รองลงมา
คือ ดานผลิตภัณฑ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานบุคลากร ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน
ราคา และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ความสัมพันธร ะหวางปจจัยสวนบุคคลกับ
พฤติกรรมการเลือก รานขายยา พบวา เพศ อายุ สถานภาพสมรส วุฒิการศึกษา มี อาชีพ จํานวน
สมาชิกในครัวเรือน รายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน คาใชจายตอเดือน มีความสัมพันธพฤติกรรมการเลือก
รานขายยาแผนปจจุบันของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.05 ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรม การเลือกรานขายยา พบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัย
ดานบุคลากร ปจจัยดานดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกรานขายยาแผนปจจุบัน ของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัด
กระบี่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
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วิเชียร ไทยเจริญ (2548) ศึกษาการดํารงอยูของหมอพื้นบานในบริบทการพัฒนา
การแพทยสมัยใหม อําเภอพิปูน จังหวัดนครศรีธรรมราช ใชกลุมตัวอยาง จํานวน 150 คนเพื่อศึกษา
วา หมอพื้นบานมีกระบวนการสรางอัตลักษณเพื่อการดํารงอยูอยางไรในสภาวการณปจจุบัน
ตลอดจนปฏิสัมพันธของหมอพื้นบานกับชุมชน และระบบการแพทยสมัยใหม ในการวิจัยน้ีผูวิจัย
ใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative research) เพื่อจะอธิบายปรากฏการณที่เกิดขึ้นและเบื้องหลัง
ของปรากฏการณในพื้นที่ที่ทําการวิจัย จากการศึกษาพบวา หมอพื้นบานในอําเภอพิปูนกอเกิดขึ้นมา
จากสภาพแวดลอมทั้งที่บีบคั้นและเอ้ืออํานวย เปนระบบการแพทยที่มีลักษณะเปนองครวม มีความ
เชื่อมโยงกันระหวางธรรมชาติและสิ่งเหนือธรรมชาติ หมอพื้นบานในชวงแรกจึงเปนบุคคลพิเศษที่
สามารถใชอํานาจทั้งจากธรรมชาติและสิ่งเหนือธรรมชาติ ในกระบวนการรักษาความเจ็บไขไดปวย
ของผูคนในชุมชนโดยใชทรัพยากร เทคโนโลยี ความเชื่อและพิธีกรรมภายในชุมชนเปนหลักใน
การรักษา จึงเปนกระบวนการรักษาที่ไมแยกผูปวยออกจากครอบครัว เครือญาติ และชุมชน ซึ่งมี
ลักษณะเปนชุมชนปด ตอมา กระแสการพัฒนาจากตะวันตกไดหลั่งไหลเขามาในชุมชนอําเภอพิปูน
ทําใหสภาพสังคม เศรษฐกิจ การเมือง การปกครอง และความสัมพันธแบบเดิมถูกกระทบและ
เปลี่ยนแปลงไป ในขณะเดียวกันกับที่รัฐรับการแพทยสมัยใหมใหเปนการแพทยกระแสหลัก และ
ไดเบียดขับการแพทยพื้นบานออกนอกระบบ ทําใหหมอพื้นบานตองกลายเปนหมอเถื่อนน้ัน สงผล
ใหหมอพื้นบานมีการผลิตสรางตัวตนขึ้นใหม ทามกลางการปะทะสังสรรค ระหวางความรู และ
ประสบการณหลายชุดจากหลากหลายกลุมที่เขามามีสวนเกี่ยวของทั้งรัฐ ประชาชนและกลุมหมอ
พื้นบานดวยกันเอง จากนโยบายของรัฐที่สงผลตอหมอพื้นบานในมิติตาง ๆ โรค พระราชบัญญัติ
ควบคุมการประกอบโรคศิลปะ พ.ศ. 2479 ซึ่งเมื่อมีนโยบาย 30 บาทรักษาทุกโรค ไดสงผลกระทบ
ตอหมอพื้นบานอยางมาก การไมไดเขาสูระบบการแพทยและสาธารณสุขของชาติ จึงทําใหสูญเสีย
โอกาสในทุกดาน

งานวิจัยตางประเทศ
Capers และ Keillis (1983) ไดศึกษาเร่ืองการประเมินการใชยามาใชในการประเมิน

การใหสารอาหารทั้งหมดทางหลอดเลือดดํา โรงพยาบาลรอยัลเพิรธ (Royal Perth Hospital)
ประเทศออสเตรเลีย กลุมตัวอยาง จํานวน 59 คน โดยทําการศึกษาขอมูลยอนหลังจากบันทึกประวัติ
ผูปวย 59 รายที่ไดรับสารอาหารทั้งหมดจากหลอดเลือดดํา ณ โรงพยาบาลรอยัลเพิรธ (Royal Perth
Hospital) เปนระยะเวลา 6 เดือน พบวาการใหสารอาหารทั้งหมดทางหลอดเลือดดําไมเหมาะสม
เพราะปริมาณสารอาหารไมเพียงพอ โดยเฉพาะเกลือแร
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สรุปไดวา จากงานวิจัยที่เกี่ยวของกับรานขายยา คือ ตองมีการวางระบบภายในที่ดีการ
ตรวจสอบขอมูลตองเปนปจจุบัน นอกจากน้ีตองมีการจัดการระบบบันทึกรายการขาย และระบบ
การควบคุมสินคาคงคลัง โดยอาศัยคอมพิวเตอรประกอบกับการปรับขั้นตอนการข ายสินคาใหม
ใหบริการลูกคาไดทันทวงที การจัดการแบบใหมน้ีคาดวาจะอํานวยความสะดวกในดานขอมูลการ
ขายและสินคาคงคลังทํา ใหเพิ่มประสิทธิภาพการตรวจสอบภายใน และสามารถเพิ่มยอดขายได
เน่ืองจากสามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคากลับมาใชบริการรานขายยาซ้ําอีก เปนตน

กรอบแนวคิดในการคนควาอิสระ

เหตุของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตน ขอมูลของผูประกอบการ

- ระดับประสบการณ
ตัวแปรตาม แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ผลของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตน แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตาม ผลตอบแทนจากการลงทุน

- ยอดขาย
- กําไร

เหตุ

ขอมูลของ
ผูประกอบการ

- ระดับประสบการณ

แนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธ

- การวางแผนกลยุทธ
-การนํายุทธศาสตรสูการ

ปฏิบตัิ
- การควบคุม

ผลตอบแทน
จากการลงทุน

- ยอดขาย
- กําไร

ผล

(Regression) (Regression)



47

สมมติฐานในการคนควาอิสระ

ผูคนควาอิสระไดใชทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A. ของ Edward W. Deming เปน
เกณฑในการกําหนดสมมติฐานดังตอไปน้ี

1. ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใตมี
ความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

2. แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากยอดขายและกําไร



บทที่ 3

วิธีดําเนินการคนควาอิสระ

การศึกษา เร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขาย
ยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) คร้ังน้ีเปนการ
คนควาอิสระ ที่มุงเนนศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจขายยา
ซึ่งมีวิธีการดําเนินการศึกษาวิจัย ดังน้ี

ประชากรและกลุมประชากร

ประชากร (population)
ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแก ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ

ผูประกอบการธุรกิจรานขายยาที่เปดดําเนินการอยูในพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา
ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ในป 2554 จํานวนทั้งสิ้น 498 ราน ดังแสดงในตารางที่ 1

ตารางที่ 1 แสดงจํานวนประชากร

จํานวนผูประกอบการรานขายยา ประชากร (ราน)
จังหวัดสตูล 35
จังหวัดสงขลา 274
จังหวัดยะลา 70
จังหวัดปตตานี 54
จังหวัดนราธิวาส 65

รวม 498

(ที่มา : http://drug.fda.moph.go.th/)



บทที่ 4

ผลการศึกษา

การวิจัยเร่ือง “การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขาย
ยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)” เปนการวิจัยเชิง
ปริมาณ (quantization research) โดยการใชวิธีการเชิงสํารวจ (survey research) ใชแบบสอบถาม
(questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 498 คน  และนํา
ผลมาวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูปแบงผลการวิเคราะหตามลําดับดังน้ี

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
ตอนที่ 2 การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดน

ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ตอนที่ 3 ผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดน

ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ตอนที่ 4 ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะ
ตอนที่ 5 การทดสอบสมมติฐาน

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

ผูทําการคนควานําเสนอเกี่ยวกับสัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล เร่ือง การจัดการ
เชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดังน้ี

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
X แทน คาเฉลี่ยเลขคณิต

SD. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน
T แทน คาสถิติทดสอบที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t
F แทน คาสถิติทดสอบที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ F
SS แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนกําลังสอง (Sum of Squares)
MS แทน คาเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนกําลังสอง (Mean Square)
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df แทน ระดับชั้นของความเปนอิสระ (Degrees of Freedom)
p แทน ระดับนัยสําคัญ (Significance)
R แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ
Adj R2 แทน คาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณปรับปรุง
SEest แทน ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ
A แทน คาคงที่ของสมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม

ตารางที่ 2 แสดงจํานวนและรอยละ ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูประกอบการธุรกิจรานขายยา

ขอมูลท่ัวไป จํานวน รอยละ
ประสบการณในการทํางาน

นอยกวา 1 ป 65 13.10
1 – 5 ป 30 6.00
6 - 10 ป 216 43.40
11 - 15 ป 157 31.50
15 ปขึ้นไป 30 6.00

รวม 498 100.00

จากตารางที่ 2 แสดงจํานวน และรอยละ ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการธุรกิจรานขาย
ยา พบวา ผูประกอบการธุรกิจรานขายยามีประสบการณในการทํางาน 6 – 10 ป มากที่สุด จํานวน
216 คน คิดเปนรอยละ 43.4 รองลงมาคือมีประสบการณในการทํางาน 11 – 15 ป จํานวน 157 คน
คิดเปนรอยละ 31.5
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ตอนที่ 2 ผลการศึกษาเก่ียวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ตารางที่ 3 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ
รานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) แยกเปนรายดาน

การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาฯ  S.D ระดับ
ดานการวางแผนกลยุทธ 3.31 .85 ปานกลาง
ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ 2.98 .97 ปานกลาง
ดานการประเมินผลและการควบคุม 3.18 .73 ปานกลาง

รวม 3.16 0.62 ปานกลาง

จากตารางที่ 3 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขต
พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานโดย
ภาพรวมพบวาอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.16 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการ
วางแผนกลยุทธ มีคาเฉลี่ยมากที่สุด 3.31 รองลงมาคือ ดานการประเมินผลและการควบคุม มี
คาเฉลี่ย 3.18 และดานการปฏิบัติตามกลยุทธ มีคาเฉลี่ย 2.98 ตามลําดับ
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ตารางที่ 4 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ
รานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการวางแผนกลยุทธ

การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาฯ  S.D ระดับ
ดานการวางแผนกลยุทธ

1. พยากรณความตองการของผูบริโภคตาง ๆ เพื่อนําผลมา
เปนขอมูลในการวางแผน

2.93 0.88 ปานกลาง

2. มุงเนนการขายยาที่มีคุณภาพ และสรางการบริการที่เนน
ความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก

3.44 1.05 ปานกลาง

3. เนนการใหบริการ ดานการแนะนําการใชยา อยาง
ถูกตองและเหมาะสม

3.32 1.08 ปานกลาง

4. มีการศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการ
ธุรกิจรานขายยา

3.27 1.09 ปานกลาง

5. ศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการธุรกิจ
ขายยา

3.26 1.15 ปานกลาง

6. ศึกษากฎหมายที่เกี่ยวของกับกิจการธุรกิจขายยากอน
การดําเนินงาน

3.22 1.05 ปานกลาง

7. มีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ ของลูกคาในพื้นที่ 3.25 1.10 ปานกลาง
8. เปรียบเทียบกิจการธุรกิจขายยาของตนเองกับกิจการ

ธุรกิจขายยาของคูแขงอยูเสมอ
3.13 1.21 ปานกลาง

9. นํานโยบายของ อย.มาใชกําหนดกลยุทธ 3.30 0.98 ปานกลาง
10. นําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคา

มากําหนด กลยุทธ
3.98 1.11 มาก

รวม 3.31 1.07 ปานกลาง
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จากตารางที่ 4 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขต
พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดานการวางแผนกลยุทธโดย
ภาพรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.31 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูประกอบการรานขาย
ยา มีการวางแผนเกี่ยวกับการนําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามากําหนดกล
ยุทธ มากที่สุด มีคาเฉลี่ย 3.98 รองลงมาคือมุงเนนการขายยาที่มีคุณภาพ และสรางการบริการที่เนน
ความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก มีคาเฉลี่ย 3.44 และเนนการใหบริการ ดานการแนะนําการใชยา
อยางถูกตองและเหมาะสม 3.32 ตามลําดับ

ตารางที่ 5 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ
รานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ

การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาฯ  S.D ระดับ
ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ

1. จัดอบรมผูชวยเภสัชเพื่อใหเกิดความรูและเพิ่มศักยภาพ
ในการใหคําแนะนํา

2.99 1.36 ปานกลาง

2. กําหนดหนาที่ และความรับผิดชอบของผูชวยเภสัช
อยางชัดเจน

3.27 1.23 ปานกลาง

3. จัดทํางบทางการเงิน งบดุล งบกําไรขาดทุน ถูกตอง
และเปนปจจุบัน

3.12 1.14 ปานกลาง

4. วางระบบในการบริหารการเงิน และสินคาคงคลัง 3.21 1.18 ปานกลาง
5. สรางความแตกตางดานการบริการโดยการใหคําปรึกษา

แนะนําการใชยาโดยไมเสียคาใชจาย
3.02 1.28 ปานกลาง
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ตารางที่ 5 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ
รานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ (ตอ)

การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาฯ  S.D ระดับ
6. ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ ของสินคาและบริการ 2.85 1.12 ปานกลาง
7. จัดทําเว็บไซตรานขายยาเพื่อใหลูกคาเขาถึงขอมูลได

อยางรวดเร็ว
2.82 1.18 ปานกลาง

8. มีการซักถามอาการจากผูปวยอยางละเอียดกอนวินิจฉัย
เพื่อความถูกตองในการจายยา

2.92 1.24 ปานกลาง

9. มีบริการตรวจวัดสุขภาพ เชน ชั่งนํ้าหนัก วัดสวนสูง 2.77 1.29 ปานกลาง
10. จําหนายยาที่ออกใหม ๆ และตรงตามความตองการของ

ผูบริโภค
2.80 1.21 ปานกลาง

รวม 2.98 1.22 ปานกลาง

จากตารางที่ 5 ผลการศึกษาเกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขต
พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ
โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 2.98 เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดพบวา
ผูประกอบการธุรกิจรานขายยามีการปฏิบัติตามกลยุทธในเร่ืองการกําหนดหนาที่และความ
รับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน มีคาเฉลี่ย 3.27 รองลงมาคือวางระบบในการบริหารการเงิน
และสินคาคงคลัง มีคาเฉลี่ย 3.21 และจัดทํางบทางการเงิน งบดุล งบกําไรขาดทุน ถูกตอง และเปน
ปจจุบัน มีคาเฉลี่ย 3.12 ตามลําดับ
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ตารางที่ 6 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ
รานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการประเมินผลและการควบคุม

การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาฯ  S.D ระดับ
ดานการประเมินผลและการควบคุม
1. ประเมินผลการปฏิบัติงานของผูชวยเภสัชเปนรายบุคคล

อยางตอเน่ือง
4.02 1.16 มาก

2. ประเมินคุณภาพสินคาและบริการจากคําติชมของลูกคา 3.25 1.20 ปานกลาง
3. จัดทําระบบควบคุมการเงินอยางชัดเจน ถูกตอง 3.32 1.15 ปานกลาง
4. การตรวจสอบงบการเงินอยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง 3.23 1.04
5. มีการประเมินความตองการของลูกคาโดยการสัมภาษณ

พูดคุย
3.29 1.03 ปานกลาง

6. มีการสรุปยอดสินคาคงเหลือเปนรายเดือนเพื่อความสะดวก
ในการบริหารการจัดซื้อ

3.22 1.10 ปานกลาง

7. มีการจดบันทึกการขายสินคาในแตละวัน 2.88 1.03 ปานกลาง
8. จัดทําการเปรียบเทียบยอดขายแตละเดือน 2.88 1.10 ปานกลาง
9. จัดทําการเปรียบเทียบกําไรที่รานขายยาไดรับในแตละเดือน 2.93 1.06 ปานกลาง
10. การประเมินดานการบริหารพิจารณาจากความคลองตัวใน

การปฏิบัติงาน
2.76 1.13 ปานกลาง

รวม 3.18 1.10 ปานกลาง

จากตารางที่ 6 ผลการศึกษาเกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขต
พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดานการประเมินผลและการ
ควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.18 เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ย
สูงสุด คือ ประเมินผลการปฏิบัติงานของผูชวยเภสัชเปนรายบุคคล อยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ยมากที่สุด
4.02 รองลงมาคือจัดทําระบบควบคุมการเงินอยางชัดเจน ถูกตองมีคาเฉลี่ย 3.32 และมีการประเมิน
ความตองการของลูกคาโดยการสัมภาษณ พูดคุย มีคาเฉลี่ย 3.29 ตามลําดับ
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ตอนที่ 3 ผลการศึกษาเก่ียวกับผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขต
พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เม่ือเทียบกับปที่
ผานมา

ตารางที่ 7 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของ
ธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส)

ผลตอบแทนจากการลงทุน จํานวน รอยละ
ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ

16% 84 16.90
11-15 % 232 46.60
6-10% 146 29.30
5% 29 5.80
เทาเดิมหรือลดลง 7 1.40

กําไรจากการดําเนินงานงานของกิจการ
16% 66 13.30
11-15 % 290 58.20
6-10% 115 23.10
5% 19 3.80
เทาเดิมหรือลดลง 8 1.60

จากตารางที่ 7 จํานวนรอยละเกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยา
ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต พบวา

ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมียอดขายจากการ
ดําเนินงานของกิจการเพิ่มขึ้นระหวาง 11-15 % จํานวน 232 ราน คิดเปนรอยละ 46.60 รองลงมามี
ยอดขาย 6-10 % จํานวน 146 ราน คิดเปนรอยละ 29.30
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กําไรจากการดําเนินงานงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมีกําไรจากการ
ดําเนินงานระหวาง 11-15% จํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 58.20 รองลงมามีกําไรเพิ่มขึ้น ระหวาง
6-10% จํานวน 115 ราน คิดเปนรอยละ 23.10 ตามลําดับ

ตอนที่ 4 ผลการศึกษาเก่ียวกับปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจ
รานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

จากการศึกษาปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจรานขายยา มีผูตอบ
จํานวน 5 รายสามารถสรุปไดดังน้ี

ตารางที่ 8 แสดงปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจรานขายยาใน
เขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจรานขายยา จํานวน
1. ตนทุนสินคาที่สูง
2. ความหลากหลายของสินคา
3. ความทันสมัย/เทคโนโลยี
4. เงินทุน
5. การโฆษณา/ประชาสัมพันธ
6. ความรูเร่ืองการตลาดคาปลีกยังมีนอย
7. การจัดวางสินคา
8. การบริการลูกคาที่ไมเปนมาตรฐานเดียวกัน

2
1
1
3
4
1
1
2

ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจรานขายยา
1. จัดอบรมดานการตลาดคาปลีก สําหรับรานขายยา
2. จัดอบรมดานเทคโนโลยีเกี่ยวกับการคาปลีก สําหรับรานขายยา
3. สนับสนุนแหลงเงินทุน ดอกเบี้ยตํ่าแกผูประกอบการรานขายยา
4. จัดอบรมดานการเงินสําหรับผูประกอบการรานขายยา
5. จัดอบรมดานการบริการสําหรับผูประกอบการรานขายยาและผูชวย

รานขายยา

4
3
1
2
3
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จากตารางที่ 8 ปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจขาย
ยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) พบวา มีปญหาใน
เร่ืองการโฆษณาประชาสัมพันธ และเงินทุน สวนขอเสนอแนะผูประกอบการรานขายยาตองการให
มีการจัดอบรมดานการตลาดคาปลีก สําหรับรานขายยา และจัดอบรมดานเทคโนโลยีเกี่ยวกับการคา
ปลีก สําหรับรานขายยา

ตอนที่ 5 สมมติฐานการวิจัย

สมมติฐานท่ี 1
ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใตมี

ความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

1) ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใต
(สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ

การทดสอบความสัมพันธระหวางประสบการณของรานขายยากับแนวคิดการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูวิจัยทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ

H0 : ประสบการของผูประกอบการรานขายยามีความสัมพันธเชิงลบกับแนวคิด
การจัดการเชิงกลยุทธ  ของธุรกิจรานขายยา

H1 : ประสบการณของผูประกอบการรานขายยา มีความสัมพันธเชิงบวกกับ
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ  ของธุรกิจรานขายยา
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ตารางที่ 9 การวิเคราะหสหสัมพันธของระดับประสบการณของรานขายยากับการจัดการเชิง
กลยุทธของธุรกิจรานขายยา

ตัวแปร ระดับประสบการณ การจัดการเชิงกลยุทธ
ระดับประสบการณ 1.000 -.192**

.000
การจัดการเชิงกลยุทธ -.192**

.000
1.000

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (1- tailed).

จากตารางที่ 9 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ กับตัวแปร
ตามพบวามีความสัมพันธระหวางประสบการณของผูประกอบการรานขายยากับการจัดการ เชิงกล
ยุทธของธุรกิจ เทากับ (-.192 p < .000 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความวา
ประสบการณของผูประกอบการรานขายยามีความสัมพันธตอระดับการจัดการเชิงกลยุทธ ผล
ปรากฏวา ประสบการณของผูประกอบการรานขายยามีความสามารถในการกําหนดหรือมีอิทธิพล
ตอแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ตารางที่ 10 การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณของระดับประสบการณของผูประกอบการรานขายยา
กับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน SS df MS F p-value
Regression 6.991 1 6.991 19.043 .000a

Residual 182.087 496 .367
Total 189.078 497

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 10 พบวา ระดับประสบการณของผูประกอบการรานขายยามีความ
สัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิงเสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิง
พหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณได



67

ตารางที่ 11 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการรานขายยากับการจัดการเชิงกล
ยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression
Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (Constant) 3.503 .084 41.597 .000
ระดับประสบการณ (X1) -.112 .026 -4.364 .000

R  =  .192       R²  =  .037        Adjusted R²  = .035       SE  = .60590
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 11 การวิ เคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา ตัวแปรอิสระ ระดับ
ประสบการณ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม การจัดการเชิงกลยุทธ (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของ
การพยากรณปรับปรุง (Adjusted R²) เทากับ .035 ซึ่งสามารถพยากรณการจัดการเชิงกลยุทธ (y1)
ไดรอยละ 19.20 ดังน้ันผูวิจัยจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณ
การจัดการเชิงกลยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 3.503 -.112 X1

โดยที่ y1 แทน   การจัดการเชิงกลยุทธ
X1 แทน   ระดับประสบการณ

สมมติฐานท่ี 2
การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใตมี

ความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายและกําไร

1) การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

การทดสอบความสัมพันธระหวางยอดขายของรานขายยากับแนวคิด การจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูวิจัยทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  และ
การสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี
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H0 : ยอดขายของรานขายยามีความสัมพันธเชิงลบกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ของธุรกิจรานขายยา

H1 : ยอดขายของรานขายยามีความสัมพันธเชิงลบกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ของธุรกิจรานขายยา

ตารางที่ 12 การวิเคราะหสหสัมพันธของยอดขายรานขายยากับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ
รานขายยา

ตัวแปร ยอดขาย การจัดการเชิงกลยุทธ
ยอดขาย 1.000 .223**

.000
การจัดการเชิงกลยุทธ .223**

.000
1.000

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (1- tailed).

จากตารางที่ 12 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับตัว
แปรตามพบวา ความสัมพันธระหวางยอดขายรานขายยากับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ เทากับ
(.223 p < .000 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.01 หมายความวา แนวคิดการจัดการ เชิง
กลยุทธ มีความสามารถในการกําหนดหรือมีอิทธิพลตอยอดขาย

ตารางที่ 13 การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณของยอดขายของผูประกอบการรานขายยากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน SS df MS F p-value
Regression 9.401 1 9.401 25.953 .000a

Residual 179.676 496 .362
Total 189.078 497

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
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จากตารางที่ 13 พบวา  ระดับยอดขายมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการ
ทํานายเชิงเสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธพหุคูณได

ตารางที่ 14 การวิเคราะหระดับยอดขายของผูประกอบการรานขายยากับการจัดการเชิงกลยุทธของ
ธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (Constant) 2.562 .120 .000
ยอดขาย (X1) .160 .031 .223 .000

R  =  .223    R²  =  .050      Adjusted R²  =  .048        SE  = .60187
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 14 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  ตัวแปรอิสระการจัดการ
เชิงกลยุทธ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม ยอดขาย (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณ
ปรับปรุง (Adjusted R²) เทากับ .048 ซึ่งสามารถพยากรณปรับปรุงการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ได
รอยละ 22.30 ดังน้ันผูวิจัยจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการ
จัดการเชิงกลยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 2.562 +.160 X1

โดยที่ X1 แทน   การจัดการเชิงกลยุทธ
Y1 แทน   ยอดขาย

2) การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร

การทดสอบความสัมพันธระหวางกําไรของรานขายยากับแนวคิดการจัดการเชิงกล
ยุทธของธุรกิจ ผูวิจัยทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  และการสราง
สมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี
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H0 : กําไรของรานขายยามีความสัมพันธเชิงลบกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ของธุรกิจรานขายยา

H1 : กําไรของรานขายยามีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ของธุรกิจรานขายยา

ตารางที่ 15 การวิเคราะหสหสัมพันธของระดับกําไรรานขายยากับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ
รานขายยา

ตัวแปร กําไร การจัดการเชิงกลยุทธ
กําไร 1.000 .317**

.000
การจัดการเชิงกลยุทธ .317**

.000
1.000

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (1- tailed).

จากตารางที่ 15 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ กับตัว
แปรตามพบวา มีความสัมพันธระหวางกําไรกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยา เทากับ
(.317 p < .000) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.01 หมายความวา อ แนวคิดการจัดการเชิง
กลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา มีความสามารถในการกําหนดหรือมีอิทธิพลตอระดับ
ของกําไร

ตารางที่ 16 การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณของกําไรของผูประกอบการรานขายยากับการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน SS df MS F p-value
Regression 18.947 1 18.947 55.237 .000a

Residual 170.131 496 .343
Total 189.078 497

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
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จากตารางที่ 16 พบวา กําไรมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิง
เสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธพหุคูณไดดังน้ี

ตารางที่ 17 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการรานขายยากับการจัดการเชิง
กลยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression
Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (Constant) 2.212 .130 17.083 .000
การจัดการเชิงกลยุทธ (X1) .250 .034 7.432 .000

R  =  .317 R²  =  .100 Adjusted R²  =  .098 SE =  . 58567
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 17 การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา ตัวแปรอิสระการจัดการเชิง
กลยุทธ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม ระดับกําไร (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณ
ปรับปรุง (Adjusted R²) เทากับ .098 ซึ่งสามารถพยากรณการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ไดรอยละ
31.70 ดังน้ันผูวิจัยจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการจัดการ
เชิงกลยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 2.212 +.250 X1

โดยที่ X1 แทน   การจัดการเชิงกลยุทธ
Y1 แทน กําไร



บทที่ 5

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาเร่ืองการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนธุรกิจรานขายยา
ในพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) หา
ความสัมพันธระหวางประสบการณของผูประกอบการกับแนวคิดการจัดการ เชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
รานขายยา) 2) ศึกษาลักษณะความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทน
จากการลงทุนดานยอดขาย และกําไรของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี รานขายยา) 3) เพื่อสรางสมการพยากรณผลตอบแทน
จากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจขายยาจากตัวแปรการจัดการเชิงกลยุทธ

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการธุรกิจรานขายยาที่เปดดําเนินการอยู
ในพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ในป 2554 จํานวนทั้งสิ้น
498 ราน วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป สถิติที่ใชไดแกจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย   และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D)

คําถามของการคนควาอิสระ

1. ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธหรือไม

2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนหรือไม

เคร่ืองมือท่ีใชในการคนควาอิสระ

ตอนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบธุรกิจรานขายยา
ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5

จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
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ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ตอนที่ 4 ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจรานขายยาเขต
พื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

การเก็บรวบรวมขอมูล

1. ขอหนังสือแนะนําตัวผูศึกษา จากบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา ถึง
ผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) เพื่อขอความอนุเคราะหเก็บรวบรวมขอมูล

2. ผูศึกษาสงแบบสอบถามถึงผูประกอบการธุรกิจรานขายยาที่เปนกลุมประชากร
และรับแบบสอบถามคืนดวยตนเองและผานไปรษณีย อิเล็กทรอนิกส โดยขอความรวมมือสง
แบบสอบถามคืน ภายใน 20 วัน

3. เมื่อไดรับแบบสอบถามคืน ผูศึกษาดําเนินการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของ
แบบสอบถาม เพื่อนํามาตรวจใหคะแนนและใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป

สรุปผล

1. ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูประกอบการธุรกิจรานขายยา
ผูประกอบการธุรกิจรานขายยามีประสบการณในการทํางาน 6 – 10 ป มากที่สุด

จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 43.4 รองลงมาคือมีประสบการณในการทํางาน 11 – 15 ป จํานวน
157 คน คิดเปนรอยละ 31.5 ผูประกอบการธุรกิจขายยาสวนใหญต้ังอยูในพื้นที่จังหวัดสงขลามาก
ที่สุด จํานวน 274 ราน คิดเปนรอยละ 55.0 รองลงมาคือพื้นที่จังหวัดยะลาจํานวน 70 คน คิดเปนรอย
ละ 14.0 ตามลําดับ

2. การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดนภาคใต
(สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานโดยภาพรวมพบวา
อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.16 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการวางแผนกลยุทธ มี
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คาเฉลี่ยมากที่สุด 3.31 รองลงมาคือ ดานการประเมินผลและการควบคุม มีคาเฉลี่ย 3.18 และดาน
การปฏิบัติตามกลยุทธ มีคาเฉลี่ย 2.98 ตามลําดับ

ดานการวางแผนกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.31 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอพบวา ผูประกอบการรานขายยา มีการวางแผนเกี่ยวกับการนําสภาพแวดลอม
ทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามากําหนดกลยุทธ มากที่สุด มีคาเฉลี่ย 3.98 รองลงมาคือมุงเนน
การขายยาที่มีคุณภาพ และสรางการบริการที่เนนความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก มีคาเฉลี่ย 3.44
และเนนการใหบริการ ดานการแนะนําการใชยา อยางถูกตองและเหมาะสม 3.32 ตามลําดับ

ดานการปฏิบัติตามกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 2.98 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดพบวา ผูประกอบการธุรกิจรานขายยามีการปฏิบัติตามกลยุทธ
ในเร่ืองการกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน มีคาเฉลี่ย 3.27 รองลงมา
คือวางระบบในการบริหารการเงิน และสินคาคงคลัง มีคาเฉลี่ย 3.21 และจัดทํางบทางการเงิน งบดุล
งบกําไรขาดทุน ถูกตอง และเปนปจจุบัน มีคาเฉลี่ย 3.12 ตามลําดับ

ดานการประเมินผลและการควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับปานกลาง มี
คาเฉลี่ย 3.18 เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ประเมินผลการปฏิบัติงานของผูชวย
เภสัชเปนรายบุคคล อยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ยมากที่สุด 4.02 รองลงมาคือจัดทําระบบควบคุมการเงิน
อยางชัดเจน ถูกตองมีคาเฉลี่ย 3.32 และมีการประเมินความตองการของลูกคาโดยการสัมภาษณ
พูดคุย มีคาเฉลี่ย 3.29 ตามลําดับ

3. ความสัมพันธระหวางประสบการณของผูประกอบการกับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา
ยะลา ปตตานี รานขายยา) พบวา ระดับประสบการณของผูประกอบการรานขายยามีความสัมพันธ
เชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

4. ลักษณะความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจาก
การลงทุนดานยอดขาย และกําไรของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี รานขายยา) พบวา ยอดขายมีความสัมพันธเชิงบวกกับการ
จัดการเชิงกลยุทธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และกําไรมีความสัมพันธเชิงบวกกับการ
จัดการเชิงกลยุทธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

5. ผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เมื่อเทียบกับปท่ีผานมา
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ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมียอดขายจากการ
ดําเนินงานของกิจการเพิ่มขึ้นระหวาง 11-15 % จํานวน 232 ราน คิดเปนรอยละ 46.60 รองลงมามี
ยอดขาย 6-10 % จํานวน 146 ราน คิดเปนรอยละ 29.30

กําไรจากการดําเนินงานงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมีกําไรจากการ
ดําเนินงานระหวาง 11-15% จํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 58.20 รองลงมามีกําไรเพิ่มขึ้น ระหวาง
6-10% จํานวน 115 ราน คิดเปนรอยละ 23.10 ตามลําดับ

6. ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นท่ี 5
จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจรานขายยา
1. ตนทุนสินคาที่สูง
2. ความหลากหลายของสินคา
3. ความทันสมัย/เทคโนโลยี
4. เงินทุน
5. การโฆษณา/ประชาสัมพันธ
6. ความรูเร่ืองการตลาดคาปลีกยังมีนอย
7. การจัดวางสินคา
8. การบริการลูกคาที่ไมเปนมาตรฐานเดียวกัน
ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจรานขายยา
1. จัดอบรมดานการตลาดคาปลีก สําหรับรานขายยา
2. จัดอบรมดานเทคโนโลยีเกี่ยวกับการคาปลีก สําหรับรานขายยา
3. สนับสนุนแหลงเงินทุน ดอกเบี้ยตํ่าแกผูประกอบการรานขายยา
4. จัดอบรมดานการเงินสําหรับผูประกอบการรานขายยา
5. จัดอบรมดานการบริการสําหรับผูประกอบการรานขายยาและผูชวยรานขายยา
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อภิปรายผล

สวนท่ี 1

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม

ประสบการณในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา สวนใหญจะมี
ประสบการณระหวาง 6 – 10 ป ทั้งน้ีอาจเปนเพราะวา ในพื้นที่สามจังหวัดชายแดนใตประสบกับ
ปญหาความไมสงบทําใหผูประกอบการใหมไมกลามาลงทุน ผูประกอบการเดิมก็ลมเลิกกิจการบาง
บางสวน แตเน่ืองจากธุรกิจรานขายยาเปนธุรกิจที่มีความมั่นคง เพราะสินคาสามารถจําหนายได
ตลอดทั้งป แมวาจะเปนธุรกิจที่ไมสามารถทํากําไรไดมากเหมือนธุรกิจอ่ืนๆ ประกอบกับปจจุบัน
คนไทยสวนใหญประสบปญหาในเร่ืองสุขภาพมากขึ้นสอดคลองกับแนวคิดของพรพรหม พรหม
เพศ. (2551)ไดกลาวถึง แนวคิด การลงทุนในธุรกิจรานคาปลีก ที่ผูประกอบกิจการสวนใหญจะ
กําหนดวาพนักงานที่รับเขาทํางานจําเปนตองมีประสบการณมากอนการอบรมพนักงาน โดยปกติจะ
ไมมีการฝกอบรม แตจะเนนการการใหบริการ เลือกบุคลากรที่มีความชํานาญบุคลิกภาพที่ดี และมี
ใจรักดานบริการ

ตอนท่ี 2 การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยา

การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล
สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับปานกลาง เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการวางแผนกลยุทธมีคาเฉลี่ยมากที่สุด สอดคลองกับแนวคิดของ
จินตนา บุญบงการ (2548 : 14) ที่กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ คือกระบวนการที่ประกอบดวยการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจที่ใชในการแระกอบการตัดสินใจ การวางแนว
ทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธขององคการเพื่อที่จะสรางความมั่นใจวา
องคการสามารถที่จะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวด ลอมและสถานการณที่เกิดขึ้น
ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมไดอยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งอาจ
สรุปไดวาการจัดการเชิงกลยุทธ คือ กระบวนการตัดสินใจขององคกรธุรกิจโดยมุงหวังเพื่อให
องคกรประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยสวนใหญแลวจะมุงเนนไปที่ดานกระบวน การ
ต้ังแตการกําหนดกลยุทธ การนําเอากลยุทธไปปฏิบัติและการควบคุมหรือประเมินผลกลยุทธน้ันเอง
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ตอนท่ี 3 ผลตอบแทนจากการลงทุน

ผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต
(สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาสัดสวนของกําไร
และยอดขายพบวามีอัตราเพิ่มขึ้น สอดคลองกับงานวิจัยของ ธนภูมิ ศิริรัตน (บทคัดยอ : 2552) ได
ทําการศึกษาปญหาและการจัดการเชิงกลยุทธเพื่อสรางโอกาสในการประกอบธุรกิจ การศึกษา
คนควาดวยตนเอง กรณีศึกษา หอพักสุธารัตน น้ีเปนการศึกษาถึงปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้น และสงผล
กระทบตอธุรกิจโดยตรง ซึ่งธุรกิจน้ีดําเนินกิจการลักษณะเจาของคนเดียวคือ การบริหาร และการ
ตัดสินใจจะอยูที่ เจาของธุรกิจคนเดียว รวมถึงสภาพปญหาที่เกิดขึ้นกับธุรกิจ ผูบริหารยังขาด
แนวทางในการวางแผนการบริหารจัดการกับธุรกิจ ซึ่งทําใหเกิดการสูญเสียรายได และโอกาสใน
การประกอบธุรกิจ จากการศึกษาพบวา สาเหตุที่ผู เชาลดลงเน่ืองมากจาก ธุรกิจยังขาดการ
ประชาสัมพันธใหแกลูกคาไดรับทราบเกี่ยวกับธุรกิจ รวมถึงสภาพอาคารมีลักษณะเหมือนตึกแถว
อาคารพาณิชยทั่วไป จึงสงผลทําใหลูกคาไมสามารถทราบวาอาคารน้ีคือหอพักใหเชา และไมมี
ความดึงดูดใจแกลูกคา และสภาพการแขงขันของธุรกิจเปลี่ยนไป ลูกคามีทางเลือกมากขึ้น เน่ืองจาก
ปจจุบันน้ีมีธุรกิจที่พักอาศัยใหเชาเพิ่มขึ้นมาก ดังน้ันจึงทําการศึกษาถึงความเปนไปไดในแตละ
ทางเลือก เพื่อที่สามารถที่จะเพิ่มคุณคาในสิ่งตางๆ ใหแกธุรกิจ โดยพบวาสิ่งที่ดีที่สุดนาจะเปนไปได
ในการดําเนินธุรกิจในระยะสั้น ไดแกการจัดการปรับปรุงเปลี่ยนรูปแบ บภายในอาคาร รวมถึง
หองพักทุกๆ หองทุกๆ ขนาด โดยจะตองมีการมุงเนนในเร่ืองของการสรางความแตกตาง โดยต้ังอยู
บนพื้นฐานของภาพลักษณที่สื่อถึงความมีสไตลในธุรกิจ ซึ่งจะทําใหสามารถกําหนดราคาคาเชาที่
สูงขึ้นได เพื่อใหสอดคลองกับคุณภาพที่ทางธุรกิจไดมอบใหแกลูกคา ตลอดจนยังสามารถรักษา
ฐานลูกคาเดิม และสรางคุณคาใหแกลูกคาใหมได รวมถึงจากแนวทางของเจาของธุรกิจที่ตองการจะ
ขยายธุรกิจที่แตกตางไปจากเดิม เพื่อที่จะสรางโอกาสในการประกอบธุรกิจใหมีรายไดเพิ่มมากขึ้น

ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจรานขายยา

ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต
(สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยภาพรวมมีปญหาในเร่ืองการโฆษณาประชาสัมพันธ
และเงินทุนเปนตน สอดคลองกับแนวคิดของ เสนาะ ติเยาว (2551 : 107 - 109) กลาววา การประเมิน
จุดออนจุดแข็งวิธีลูกโซคุณคา (Value Chain) เปนการนํากิจกรรมที่มีความสัมพันธกันและทุก
กิจกรรมสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value) ลูกโซคุณคาเปนกรอบในการวิเคราะหวาแตละ
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กิจกรรมในองคการมีสวนรวมในการกอใหเกิดประโยชนแกลูกคาดวยกันผลตอบแทนที่องคการ
ไดรับก็คือ ผลการประกอบการทางการเงิน การวิจัยตลาด การโฆษณาสงเสริมการขาย การจัด
จําหนาย การกอใหเกิดความภักดีในตราสินคา และจูงใจพนักงานขาย เปนกิจกรรมที่ทํา กิจการ
ประสบผลตามเปาหมาย นอกจากน้ีสภาพแวดลอมภายนอกมีผลกระทบโดยตรงตอการเลือกลงทุน
ขององค การและอัตราผลตอบแทนจกการลงทุน สภาพแวดลอมภายนอกแบงเปน 2 ประเภทคือ
สภาพแวดลอมทั่วไปกับสภาพแวดลอมทางการแขงขัน

ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดนภาคใต
(สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยภาพรวมเสนอแนะในเร่ืองการจัดอบรมดานการตลาด
คาปลีก สําหรับรานขายยา เน่ืองจากการจัดอบรมในเร่ืองการคาปลีกดังกลาวจะชวยใหรานขายยามี
ยอดขายที่เพิ่มขึ้นได สอดคลองกับแนวคิดของ เสนาะ ติเยาว (2551 : 105 - 107) ที่กลาววา
ความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงธุรกิจหลายอยาง เชน ความกาวหนา
ทางดานเลเซอรทําให Compact Discs ขายดี แตสงผลเสียตอเคร่ืองเลนแผนเสียงแบบเกา หรือ
ความกาวหนาทางดาน Biotechnology ก็จะสงผลกระทบตอจรรยาบรรณในการใชยารักษาโรค
นอกจากน้ีการคุกคามที่เกิดจากคูแขงขันรายใหมเขามาสูตลาด เพราะคูแขงขันร ายใหมจะเพิ่ม
ปริมาณของสินคาที่ขายในตลาดและมาแยงสวนตลาด (Market Share) ของยอดขายรวมทั้ง
อุตสาหกรรม ผูแขงขันรายใหมอาจนําเอาวิธีการตลาดใหม ๆ ทําใหกระทบดานอ่ืนของตลาดที่ไม
เคยมีมากอน

สวนท่ี 2 ทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐานท่ี 1 ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิง
กลยุทธ จากการศึกษา พบวา ประสบการณในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ มีความสัมพันธ
กับการจัดการเชิงกลยุทธธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01 ซึ่งหากผูประกอบการมีประสบการณในการดําเนินธุรกิจมานานยอม
สามารถกําหนดกลยุทธ กําหนดวิสัยทัศนที่สอดคลองกับสภาพแวดลอม และสามารถนําแผนกล
ยุทธมาใชในการสรางผลกําไรในธุรกิจได สอดคลองกับแนวคิดของ เสนาะ ติเยาว (2551 : 100 -
101) ไดกลาวไววาประสบการณของผูประกอบการคือสิ่งจําเปนสําหรับธุรกิจ เพราะผูบริหารที่มี
ประสบการณสูงยอมสามารถมองเห็นอนาคตไดไกลกวาผูประกอบการที่มีประสบการณนอยเปน
ตน ทั้งน้ี การกําหนดกลยุทธ เปนการกําหนดแนวทางหรือวิถี ทางในการดําเนินงานขององคการ
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เพื่อใหงานบรรลุตามเปาหมายหรือวัตถุประสงคที่กําหนดไว ซึ่งการกําหนดแนวทางหรือทิศทางใน
การดําเนินงานน้ัน ผูบริหารจําเปนจะตองทําการวิเคราะหและประเมินปจจัยตาง ๆ ที่เกิดจาก
สิ่งแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคการ เพื่อจัดทําแผนงานดําเนินงานที่เหมาะสมที่สุ ด เพื่อให
บรรลุเปาหมายที่วางไวอยางมีประสิทธิภาพ

สมมติฐานท่ี 2 การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจาก
การลงทุนดานยอดขาย จากการศึกษา พบวา ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย มีความ
สัมพันธกับการจัดการเชิงกลยุทธธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา
ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01 สอดคลองกับแนวคิดของพิบูล ทีปะปาล (2551 : 4) ที่เห็นวาการ
จัดการเชิงกลยุทธเปนกลไกสําคัญของผูบริหารยุคใหมตองทําการศึกษาใหเขาใจเพื่อที่จะมาทําการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมการดําเนินงานของธุรกิจใหเกิดประโยชน เพื่อสรางความไดเปรียบทางการ
แขงขันเพื่อเพิ่มยอดขายและกําไรที่ตองการ นอกจากน้ียังสอดคลองกับงานวิจัยของสิทธิรัชต
จารุไชยกุล (2551 : 117) พบวาจัดการเชิงกลยุทธมีผลตอการดําเนินงานเพื่อทําใหลูกคาเกิดความ
มั่นใจในสินคาหรือบริการและมีการเลือกใชกระบวนการ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายและกําไรพบวา ผูประกอบการธุรกิจรานขายยามียอดขาย
และกําไรเพิ่มขึ้นนอกจากน้ียังพบวา การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธกับผลตอบแทนจากการ
ลงทุนดานยอดขาย

สมมติฐานท่ี 3 การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่
5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร จากการศึกษา พบวา ผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร
มีความสัมพันธกับการจัดการเชิงกลยุทธธุรกิจรานขายยา 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา
ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01 แนวคิดของรัตนา สายคณิต (2550 : 198 - 201) ไดกลาว
เกี่ยวกับเร่ืองของกําไร ไววาการวางแผนเกี่ยวกับกําไร เกี่ยวของกับการตัดสินใจในระดับปฏิบัติการ
วาองคกรธุรกิจควรจะผลิตสินคาหรือผลผลิตเปนจํานวนเทาใด ภายใตสภาพการณของตนทุน
รายรับ และราคาที่กําหนด การวางแผนเกี่ยวกับกําไรจึงตองคํานึงถึงสถานการณของอุปสงคใน
อนาคต ความสามารถในการผลิตของกิจการที่จะสนองอุปสงคและตนทุนตาง ๆ ในการผลิต
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ขอเสนอแนะ

1. ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช
1.1 ผูประกอบการรานขายยาควรใหความสําคัญในเร่ืองการปฏิบัติตามกลยุทธ

เน่ืองจากการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจรานขายยา มีความสัมพันธกับผลตอบแทน
จากการลงทุน

1.2 รานขายยาควรมีการวางระบบการควบคุมภายใน ซึ่งสามารถตรวจสอบ
ขอมูลเปนปจจุบันได

1.3 ระบบการควบคุมสินคาคงคลัง โดยอาศัยคอมพิวเตอร สามารถอํานวยความ
สะดวกในดานขอมูลการขายและสินคาคงคลังทํา ใหเพิ่มประสิทธิภาพการตรวจสอบภายใน และ
แกไขปญหายอดขายลดตํ่าลงได

2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป
2.1 ควรเพิ่มปจจัยที่แทรกซอนระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตาม ไดแก ปจจัย

ภายนอก เชน สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี ระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับ
ผลตอบแทนจากการลงทุน

2.2 ผูประกอบการธุรกิจรานขายยา ควรเตรียมพรอมในดานตาง ๆ เพื่อรองรับ
การขยายตัวของประเทศอาเซียน
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เครื่องมือที่ใชในการคนควาอิสระ
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย

การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยา
ในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
แบบสอบถามชุดน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาแนวทางการบริหารจัดการธุรกิจรานขาย

ยาในเขต 5 จังหวัดชายแดนภาคใต โดยมุงเนนศึกษาแนวทางการบริหารจัดการและผลดํา เนินการ
ของธุรกิจในสวนของยอดขายและกําไรจากการลงทุน ดังน้ันขอมูลที่ไดรับจากทาน จะเปน
ประโยชนตองานวิจัยเปนอยางยิ่ง ทั้งเชิงวิชาการ และการเอ้ือประโยชนตอภาคธุรกิจ ในการพัฒนา
ธุรกิจรานขายยา ในเขตพื้นที่ชายแดนทั้ง 5 จังหวัด ไดแก สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส

อน่ึง ขอมูลจากทานจะถูกเก็บเปนความลับ และนํามาใชเพื่อวัตถุประสงคแหงการวิจัย
เทาน้ัน จึงขอความกรุณาตอบคําถามตามความเปนจริง

คําชี้แจงเกี่ยวกับแบบสอบถาม
แบบสอบถามชุดน้ีประกอบไปดวย 4 สวนหลัก คือ
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ
ตอนที่ 2 การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานคาปลีก
ตอนที่ 3 ผลตอบแทนจากการลงทุน
ตอนที่ 4 ปญหา อุปสรรค และขอเสนอแนะ

นางสาวสุภาพร  แกวประดิษฐ
สารนิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
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แบบสอบถามเร่ือง
การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยา

ในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดนภาคใต
(สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

1. ประสบการณในการทํางาน
(    ) นอยกวา 1 ป
(    ) 1 – 5 ป
(    ) 6 - 10 ป
(    ) 11 - 15 ป
(    ) 15 ปขึ้นไป
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ตอนท่ี 2 การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดนภาคใต
(สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

คะแนน 5 หมายถึง ระดับการปฏิบัติมากที่สุด
คะแนน 4 หมายถึง ระดับการปฏิบัติมาก
คะแนน 3 หมายถึง ระดับการปฏิบัติปานกลาง
คะแนน 2 หมายถึง ระดับการปฏิบัตินอย
คะแนน 1 หมายถึง ระดับการปฏิบัตินอยที่สุด

การจัดการเชิงกลยุทธ ระดับการปฏิบัติ
5 4 3 2 1

ดานการวางแผนกลยุทธ
1. พยากรณความตองการของผูบริโภคตาง ๆ เพื่อนําผลมาเปน

ขอมูลในการวางแผน
2. มุงเนนการขายยาที่มีคุณภาพ และสรางการบริการที่เนนความ

พึงพอใจของลูกคาเปนหลัก
3. เนนการใหบริการ ดานการแนะนําการใชยา อยางถูกตองและ

เหมาะสม
4. มีการศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการธุรกิจ

รานขายยา
5. ศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการธุรกิจขายยา
6. ศึกษากฎหมายที่เกี่ยวของกับกิจการธุรกิจขายยากอนการ

ดําเนินงาน
7. มีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ ของลูกคาในพื้นที่
8. เปรียบเทียบกิจการธุรกิจขายยาของตนเองกับกิจการธุรกิจขาย

ยาของคูแขงอยูเสมอ
9. นํานโยบายของ อย. มาใชกําหนดกลยุทธ
10. นําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามา

กําหนด กลยุทธ
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การจัดการเชิงกลยุทธ ระดับการปฏิบัติ
5 4 3 2 1

ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ
1. จัดอบรมผูชวยเภสัชเพื่อใหเกิดความรูและเพิ่มศักยภาพในการ

ใหคําแนะนํา
2. กําหนดหนาที่  และความรับผิดชอบของผูชวยเภสัชอยาง

ชัดเจน
3. จัดทํางบทางการเงิน งบดุล งบกําไรขาดทุน ถูกตอง และเปน

ปจจุบัน
4. วางระบบในการบริหารการเงิน  และสินคาคงคลัง
5. สรางความแตกตางดานการบริการโดยการใหคําปรึกษา

แนะนําการใชยาโดยไมเสียคาใชจาย
6. ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ ของสินคาและบริการ
7. จัดทําเว็บไซตรานขายยาเพื่อใหลูกคาเขาถึงขอมูลไดอยาง

รวดเร็ว
8. มีการซักถามอาการจากผูปวยอยางละเอียดกอนวินิจฉัย เพื่อ

ความถูกตองในการจายยา
9. มีบริการตรวจวัดสุขภาพ เชน ชั่งนํ้าหนัก วัดสวนสูง
10. จําหนายยาที่ออกใหม ๆ และตรงตามความตองการของ

ผูบริโภค
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การจัดการเชิงกลยุทธ ระดับการปฏิบัติ
5 4 3 2 1

ดานการประเมินผลและการควบคุม
1. ประเมินผลการปฏิบัติงานของผูชวยเภสัชเปนรายบุคคล

อยางตอเน่ือง
2. ประเมินคุณภาพสินคาและบริการจากคําติชมของลูกคา
3. จัดทําระบบควบคุมการเงินอยางชัดเจน ถูกตอง
4. การตรวจสอบงบการเงินอยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง
5. มีการประเมินความตองการของลูกคาโดยการสัมภาษณ พูดคุย
6. มีการสรุปยอดสินคาคงเหลือเปนรายเดือนเพื่อความสะดวกใน

การบริหารการจัดซื้อ
7. มีการจดบันทึกการขายสินคาในแตละวัน
8. จัดทําการเปรียบเทียบยอดขายแตละเดือน
9. จัดทําการเปรียบเทียบกําไรที่รานขายยาไดรับในแตละเดือน
10. การประเมินดานการบริหารพิจารณาจากความคลองตัวในการ

ปฏิบัติงาน

ตอนท่ี 3 ผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจขายยาในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล
สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

ผลตอบแทนจากการลงทุน ระดับของการเพิ่มข้ึน
16 % 11-15 % 6-10% 5% เทาเดิม ลดลง

ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ
กําไรจากการดําเนินงานงานของกิจการ
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ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะ
ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจรานยา

1. …………………………………………………………………………………………..
2. …………………………………………………………………………………………..
3. …………………………………………………………………………………………..
4. …………………………………………………………………………………………..

ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจรานยา
1. …………………………………………………………………………………………..
2. …………………………………………………………………………………………..
3. …………………………………………………………………………………………..
4. …………………………………………………………………………………………..

...ขอขอบพระคุณ ทุกทานท่ีไดสละเวลาใหความรวมมือในการวิจัย....
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ภาคผนวก ข
คา IOC ในการคนควาอิสระ
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ตารางวิเคราะหความคิดเห็นของผูทรงคุณวุฒิตอแบบสอบถาม
เร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยา
ในเขตพื้นท่ี 5 จังหวัดชายแดนภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

รายการขอความคิดเห็น
ประมาณคาความคิดเห็น

ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี คา
IOC แปลผล

1 2 3
1. ระดับการศึกษาสูงสุด +1 +1 +1 1 ใชได
2. ประสบการณในการทํางาน +1 +1 +1 1 ใชได
3. สถานประกอบการของทาน +1 +1 +1 1 ใชได
4. พยากรณความตองการของผูบริโภคตาง ๆ เพื่อ

นําผลมาเปนขอมูลในการวางแผน
+1 0 +1 0.6 ใชได

5. มุงเนนการขายยาที่มีคุณภาพ และสรางการ
บริการที่เนนความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก

0 +1 +1 0.6 ใชได

6. เนนการใหบริการ ดานการแนะนําการใชยา
อยางถูกตองและเหมาะสม

0 +1 +1 0.6 ใชได

7. มีการศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอ
กิจการธุรกิจรานขายยา

+1 +1 +1 1 ใชได

8. ศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอ
กิจการธุรกิจขายยา

+1 +1 +1 1 ใชได

9. ศึกษากฎหมายที่เกี่ยวของกับกิจการธุรกิจขายยา
กอนการดําเนินงาน

+1 +1 +1 1 ใชได

10. มีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ ของลูกคาในพื้นที่ +1 +1 +1 1 ใชได
11. เปรียบเทียบกิจการธุรกิจขายยาของตนเองกับ

กิจการธุรกิจขายยาของคูแขงอยูเสมอ
+1 +1 +1 1 ใชได

12. นํานโยบายของ อย.มาใชกําหนดกลยุทธ +1 +1 +1 1 ใชได
13. นําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของ

ลูกคามากําหนดกลยุทธ
+1 +1 +1 1 ใชได
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รายการขอความคิดเห็น
ประมาณคาความคิดเห็น

ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี คา
IOC แปลผล

1 2 3
14. จัดอบรมผูชวยเภสัชเพื่อใหเกิดความรูและเพิ่ม

ศักยภาพในการใหคําแนะนํา
+1 0 +1 0.6 ใชได

15. กําหนดหนาที่ และความรับผิดชอบของผูชวย
เภสัชอยางชัดเจน

+1 +1 +1 1 ใชได

16. จัดทํางบทางการเงิน งบดุล งบกําไรขาดทุน
ถูกตอง และเปนปจจุบัน

+1 +1 +1 1 ใชได

17. วางระบบในการบริหารการเงิน และสินคาคง
คลัง

+1 +1 +1 1 ใชได

18. สรางความแตกตางดานการบริการโดยการให
คําปรึกษาแนะนําการใชยาโดยไมเสียคาใชจาย

+1 +1 +1 1 ใชได

19. ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ ของสินคาและ
บริการ

+1 +1 +1 1 ใชได

20. จัดทําเว็บไซตรานขายยาเพื่อใหลูกคาเขาถึง
ขอมูลไดอยางรวดเร็ว

+1 +1 +1 1 ใชได

21. มีการซักถามอาการจากผูปวยอยางละเอียดกอน
วินิจฉัย เพื่อความถูกตองในการจายยา

+1 +1 +1 1 ใชได

22. มีบริการตรวจวัดสุขภาพ เชน ชั่งนํ้าหนัก วัด
สวนสูง

+1 0 +1 0.6 ใชได

23. จําหนายยาที่ออกใหม ๆ และตรงตามความ
ตองการของผูบริโภค

+1 0 +1 0.6 ใชได

24. ประเมินผลการปฏิบัติงานของผูชวยเภสัชเปน
รายบุคคล อยางตอเน่ือง

+1 +1 +1 1 ใชได

25. ประเมินคุณภาพสินคาและบริการจากคําติชม
ของลูกคา

0 +1 +1 0.6 ใชได

26. จัดทําระบบควบคุมการเงินอยางชัดเจน ถูกตอง +1 +1 +1 1 ใชได
27. การตรวจสอบงบการเงินอยางนอยเดือนละ 1

คร้ัง
+1 +1 +1 1 ใชได



95

รายการขอความคิดเห็น
ประมาณคาความคิดเห็น

ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี คา
IOC แปลผล

1 2 3
28. มีการประเมินความตองการของลูกคาโดยการ

สัมภาษณ พูดคุย
+1 +1 +1 1 ใชได

29. มีการสรุปยอดสินคาคงเหลือเปนรายเดือนเพื่อ
ความสะดวกในการบริหารการจัดซื้อ

+1 0 +1 0.6 ใชได

30. มีการจดบันทึกการขายสินคาในแตละวัน +1 +1 +1 1 ใชได
31. จัดทําการเปรียบเทียบยอดขายแตละเดือน 0 +1 +1 0.6 ใชได
32. จัดทําการเปรียบเทียบกําไรที่รานขายยาไดรับใน

แตละเดือน
+1 +1 +1 1 ใชได

33. การประเมินดานการบริหารพิจารณาจากความ
คลองตัวในการปฏิบัติงาน

+1 +1 +1 1 ใชได

34. ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ +1 +1 +1 1 ใชได
35. กําไรจากการดําเนินงานงานของกิจการ +1 +1 +1 1 ใชได

คา IOC = 31.4 / 35 = 0.90 คือ ใชได
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ภาคผนวก ค
คาความเชื่อมั่น
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R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S - S C A L E   (A L P H A)
Item-total Statistics

Scale          Scale      Corrected
Mean         Variance Item- Alpha

if Item        if Item       Total           if Item
Deleted        Deleted    Correlation        Deleted

EDU          121.7217       418.5585        .0908           .9201
WORK         122.3282 423.9203 -.1117           .9228
ADD          122.7991       425.1638 -.1180           .9251
A1           122.5282       401.3483        .5554           .9167
A2           122.0766       396.7401        .5860           .9161
A3           122.1798       394.7437        .6120           .9157
A4           122.2185       394.2365        .6014           .9158
A5           122.2314       391.9769        .6278           .9154
A6           122.3088       395.9028        .5699           .9161
A7 122.2508       391.2346        .6442           .9152
A8           122.3669       389.1140        .6422           .9151
A9           122.2120       392.8258        .7263           .9147
A10          121.4830       397.0735        .5220           .9167
B1 122.3669       386.7088        .6158           .9153
B2           122.1411       390.7069        .6113           .9155
B3           122.2830       393.2195        .5948           .9158
B4           122.1862       393.5539        .5694           .9160
B5           122.3604       392.9996        .5339           .9165
B6           122.5604       393.7671        .5778           .9160
B7           122.6443       392.4805        .6069           .9156
B8           122.4959       390.2556        .6031 .9155
B9           122.6120       386.2941        .6696           .9146
B10          122.6314       392.5681        .5811           .9159
C1           121.5088       405.0884        .2957           .9195
C2           122.3153       407.4065        .2407           .9202
C3           122.2120       406.8700        .2605           .9199
C4           122.2637       409.0808        .2442           .9198
C5           122.2120       406.4267        .3079           .9191
C6           122.3088       408.5695 .2459           .9198
C7           122.6572       404.6255        .3384           .9188
C8           122.6443       405.8979        .2932           .9194
C9           122.6185       408.6787        .2399           .9199
C10          122.7798       410.4340        .1902           .9206
D1           121.7927       410.0014        .2892           .9190
D2           121.7475       408.9299        .3493           .9185
TOTALA       122.1856       394.0931        .8074           .9145
TOTALB       122.4282 390.6868        .8044           .9140
TOTALC       122.3520       406.6035        .4452           .9177
MAKET        122.3219       396.7981        .9918           .9145

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S - S C A L E   (A L P H A)

Reliability Coefficients

N of Cases =    155.0                    N of Items = 39

Alpha =    .9194
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Correlations

Correlations

edu totalabc

edu Pearson Correlation 1 .057

Sig. (1-tailed) .103

N 498 498

totalabc Pearson Correlation .057 1

Sig. (1-tailed) .103

N 498 498

Regression

Variables Entered/Removedb

Model Variables Entered

Variables

Removed Method

1 edua . Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: totalabc

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square

Std. Error of the

Estimate

1 .057a .003 .001 .61642

a. Predictors: (Constant), edu
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ANOVAb

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression .610 1 .610 1.605 .206a

Residual 188.468 496 .380

Total 189.078 497

a. Predictors: (Constant), edu

b. Dependent Variable: totalabc

Coefficientsa

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 2.929 .181 16.205 .000

edu .062 .049 .057 1.267 .206

a. Dependent Variable: totalabc

Correlations

Correlations

totalabc work

totalabc Pearson Correlation 1 -.192**

Sig. (1-tailed) .000

N 498 498

work Pearson Correlation -.192** 1

Sig. (1-tailed) .000

N 498 498

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
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Regression

Variables Entered/Removedb

Model Variables Entered

Variables

Removed Method

1 worka . Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: totalabc

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square

Std. Error of the

Estimate

1 .192a .037 .035 .60590

a. Predictors: (Constant), work

ANOVAb

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 6.991 1 6.991 19.043 .000a

Residual 182.087 496 .367

Total 189.078 497

a. Predictors: (Constant), work

b. Dependent Variable: totalabc
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Coefficientsa

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 3.503 .084 41.597 .000

work -.112 .026 -.192 -4.364 .000

a. Dependent Variable: totalabc

Correlations

Correlations

totalabc d1

totalabc Pearson Correlation 1 .223**

Sig. (1-tailed) .000

N 498 498

d1 Pearson Correlation .223** 1

Sig. (1-tailed) .000

N 498 498

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Regression

Variables Entered/Removedb

Model Variables Entered

Variables

Removed Method

1 d1a . Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: totalabc
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Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square

Std. Error of the

Estimate

1 .223a .050 .048 .60187

a. Predictors: (Constant), d1

ANOVAb

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 9.401 1 9.401 25.953 .000a

Residual 179.676 496 .362

Total 189.078 497

a. Predictors: (Constant), d1

b. Dependent Variable: totalabc

Coefficientsa

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 2.562 .120 21.432 .000

d1 .160 .031 .223 5.094 .000

a. Dependent Variable: totalabc
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Correlations

Correlations

totalabc d2

totalabc Pearson Correlation 1 .317**

Sig. (1-tailed) .000

N 498 498

d2 Pearson Correlation .317** 1

Sig. (1-tailed) .000

N 498 498

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Regression

Variables Entered/Removedb

Model Variables Entered

Variables

Removed Method

1 d2a . Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: totalabc

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square

Std. Error of the

Estimate

1 .317a .100 .098 .58567

a. Predictors: (Constant), d2
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ANOVAb

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 18.947 1 18.947 55.237 .000a

Residual 170.131 496 .343

Total 189.078 497

a. Predictors: (Constant), d2

b. Dependent Variable: totalabc

Coefficientsa

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 2.212 .130 17.083 .000

d2 .250 .034 .317 7.432 .000

a. Dependent Variable: totalabc



105

ภาคผนวก ง
รายชื่อผูเชี่ยวชาญทีต่รวจสอบคุณภาพเครื่องมือ
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รายช่ือผูเช่ียวชาญที่ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ

1. ดร.กิตติ  เรืองเริงกุลฤทธิ์
รัฐประศาสนศาสตรดุษฎีบัณฑิต
อาจารยพิเศษ มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา

2. นายสมพงศ  เพ็ชรบริสุทธิ์
วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต
อาจารยพิเศษ มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา

3. นายบุญชัย  บุญพัฒนนิวาส
วิศวกรรมศาสตร สาขาวิชาไฟฟา
ผูจัดการหางหุนสวนจํากัดอัพเกรดคอมพิวเตอร
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ภาคผนวก จ
รายชื่อรานขายยาที่ใหทดลองเครื่องมือ
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รายนามสถานท่ีขายยาแผนปจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จ ท่ีไมใชยาอันตรายหรือยาควบคุม
จังหวัด ตรัง

1. ราน โกวิทยเภสัช 98-100 ถ.ตลาด ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
2. ราน จ.จินฉุน 261-263 ถ.ราชดําเนิน ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
3. ราน จ้ินฉอง 243 ม.1 ถ.เพชรเกษม ต.หวยยอด อ.หวยยอด ตรัง 92130
4. ราน เจริญสุขโอสถ 86 ถ.รัษฎา ต.กันตัง อ.กันตัง ตรัง 92110
5. ราน ชาญชัยเภสัช 256/1 ถ.ยวดประศาสตร ต.ยานตาขาว อ.ยานตาขาว ตรัง 92140
6. ราน ดัวหมายโอสถ 18 ถ.รัษฎา ต.กันตัง อ.กันตัง ตรัง 92110
7. ราน ทับเที่ยงโอสถ 63 ถ.ราชดําเนิน ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
8. ราน ไทเยี่ยนถอง 84 ถ.ราชดําเนิน ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
9. ราน ไทอันต้ึง 137 ถ.ขางตลาด ต.ยานตาขาว อ.ยานตาขาว ตรัง 92140
10. ราน ธนิตเภสัช 135 ถ.ราชดําเนิน ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
11. ราน ธรรมรักษฟารมาซี 83/3 ถ.รัษฎา ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
12. ราน ประเสริฐโอสถ 118 ถ.ตลาด ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
13. ราน ประเสริฐโอสถ 1-3-5 ถ.ตลาด ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
14. ราน มังกรเภสัช 138 ถ.ราชดําเนิน ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
15. ราน ยิ้นจ้ีถอง 114 ถ.ราชดําเนิน ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
16. ราน วัฒนาเภสัช 14 ถ.สถลสถานพิทักษ ต.กันตัง อ.กันตัง ตรัง 92110
17. ราน วิจิตรพาณิชย 23 ม.2 ต.คลองปาง อ.รัษฎา ตรัง 92160
18. ราน วิเชียรโอสถ 22/16 ถ.เพลินพิทักษ ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
19. ราน วิรมณฟารมาซี 124 ถ.รัษฎา ต.กันตัง อ.กันตัง ตรัง 92110
20. ราน ส.เภสัช 2/3-4 ม.1 ถ.รัษฎา ต.บอหิน อ.สิเกา ตรัง 92150
21. ราน สยามเภสัช 69 ถ.กันตัง ต.ทับเที่ยง อ.เมือง ตรัง 92000
22. ราน เหลงจือโปว 22 ม.2 ต.ทุงยาว อ.ปะเหลียน ตรัง 92120
23. ราน อุดมเภสัช 140/4 ถ.เขาวิเศษ-คลองเต็ง ม.4 ต.เขาวิเศษ อ.วังวิเศษ ตรัง 92220
24. ราน ฮกอันต้ึง 276/1 ม.1 ต.ยานตาขาว อ.ยานตาขาว ตรัง 92140
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ภาคผนวก ฉ
รายชื่อรานขายยาที่ทําการคนควาอิสระ
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รายนามสถานที่ขายยา

จังหวัด ยะลา

1. ราน คลังยาฝงธน 126 ถ.ธนวิถี อ.เมือง ยะลา 90000
2. ราน คลินิกยา 175 ถ.รวมมิตร อ.เมือง ยะลา 90000
3. ราน จามจุรีเภสัช 13 ถ.อาคารสงเคราะห อ.เมือง ยะลา 90000
4. ราน ชุมชนเภสัช 40 ถ.ผังเมือง 4 อ.เมือง ยะลา 90000
5. ราน โชควิวัฒนเภสัช 11-13 ถ.วิฑูรยอุทิศ 4 อ.เมือง ยะลา 90000
6. ราน ไทยโอสถ 641 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
7. ราน บวนอันต้ึง 33 ถ.ระนอง อ.เมือง ยะลา 90000
8. ราน บานเภสัช 429 ถ.ผังเมือง 4 อ.เมือง ยะลา 90000
9. ราน บิวต้ีฟารมา 2 ถ.คชเสนีย 3 อ.เมือง ยะลา 90000
10. ราน บี.เอ็ม.เภสัช 603 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
11. ราน บุญบุญเภสัช 543 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
12. หางขายยา เบอรลิน 6645/1 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
13. ราน ประเสริฐโอสถ 18 ถ.ระนอง อ.เมือง ยะลา 90000
14. ราน ปลาทอง 469 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
15. ราน ปวงชนเภสัช 43 ถ.คชเสนีย 1 อ.เมือง ยะลา 90000
16. ราน ปกกิ่งฟารมาซี 90 ถ.พิพธิภักดี อ.เมือง ยะลา 90000
17. ราน พรเภสัช 685 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
18. ราน เพื่อนยา 181/4-5 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
19. ราน ภาคใตโอสถ 659 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
20. ราน เภสัชกรสมยศ 1 ถ.รัตนกิจ ม.1 ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
21. ราน มงคลเภสัช 32 ถ.รถไฟ อ.เมือง ยะลา 90000
22. ราน มฤติณเภสัช 95/5 ถ.สุขยางค อ.เมือง ยะลา 90000
23. ราน มานาลเภสัช 44 ถ.เทศบาล 4 อ.เมือง ยะลา 90000
24. ราน ยงอันต้ึง 500 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
25. ราน ยินแซโอสถ 613 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
26. ราน รุงรัตนเภสัช 204, 206 ถ.รวมมิตร อ.เมือง ยะลา 90000
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27. ราน เรือนยา 26 ถ.อาคารสงเคราะห อ.เมือง ยะลา 90000
28. ราน เลี่ยนฮิน 54 ถ.ยะลา-เบตง ม.1 ต.แมหวาด อ.ธารโต ยะลา 95150
29. ราน ศรีตรังเภสัช 171/10 ม.1 ต.กายูบอเกาะ อ.รามัน ยะลา 95140
30. ราน ศักด์ิโอสถ 152 ถ.พิทักษธานี ต.ยะหา อ.ยะหา ยะลา 95120
31. ราน ศันสนียโอสถ 858/1 ถ.ผังเมือง 4 อ.เมือง ยะลา 90000
32. ราน ศูนยยายะลา 24/29 ถ.สุขยางค ม.2 อ.เมือง ยะลา 90000
33. ราน สมบูรณเภสัชกร 57 ถ.พิพิธภักดี อ.เมือง ยะลา 90000
34. ราน สุมิตร 17 ถ.วิฑูรยอุทิศ 4 อ.เมือง ยะลา 90000
35. ราน เสรีฟารมาซี 66 ถ.วิฑูรอุทิศ 1 อ.เมือง ยะลา 90000
36. ราน หมอยา 771 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 90000
37. ราน หมอยา (เบตง) 26 ถ.จันทโรทัย ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
38. ราน อนันตเภสัช 30/4 ถ.อาคารสงเคราะห อ.เมือง ยะลา 90000
39. ราน อริฟเภสัช 30 ถ.เมืองรัมน ม.1 ต.กายูบอเกาะ อ.รามัน ยะลา 95140
40. ราน เขยซั้งถองโอถ 228 ถ.สขุยางค ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
41. ราน คิ่วซั้งจ่ัน 6 ถ.ภักดีดํารงค ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
42. ราน ชาญกิจโอสถ 31 ถ.จรูญวิถี หมู 1 ต.กายูบอเกาะ อ.รามัน ยะลา 95140
43. ราน ตลิ่งชันโอสถ 577 ถ.ศรีสาคร ม.1 ต.บันนังสตา อ.บันนังสตา ยะลา 95130
44. ราน ถงออนถอง 49 ถ.จิรจินดา ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
45. ราน ทิพยรัตนเภสัช 185 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 95000
46. ราน เทเวชโอสถ 175 ถ.สุขยางค ม.3 ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
47. ราน ไทยพานิช 27 ถ.เทศจินดา ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
48. ราน บันนังสตาเภสัช 116 ถ.สุขยางค ม.2 ต.บันนังสตา อ.บันนังสตา ยะลา 95130
49. ราน พุทธโอสถ 19 ถ.เทศขินดา ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
50. ราน พูลสวัสด์ิ 52 ถ.รัฐคํานึง อ.เมือง ยะลา 95000
51. ราน โพธิ์ทองโอสถ 242 ถ.สุขยางค ม.3 ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
52. ราน ไพบูลยโอสถ 115 ถ.รวมมิตร อ.เมือง ยะลา 95000
53. ราน แฟร 1/1 ถ.สุขยางค อ.เมือง ยะลา 95000
54. ราน มุสลิมเจริญโอสถ 178 ถ.พิทักษธานี ต.ยะหา อ.ยะหา ยะลา 95120
55. ราน ยะลาโอสถ 671 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 95000
56. ราน เลี่ยนฮีน 54 ถ.ยะลา-เบตง ต.แมหวาด อ.ธารโต ยะลา 95150
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57. ราน วุฒิพันธ 118 ถ.ยะลา-รามัน ต.โกตาบารู อ.รามัน ยะลา 95140
58. ราน เวชบูรณ 360 ถ.สุขยางค ต.แมหวาด อ.ธารโต ยะลา 95150
59. ราน ส.หงษทอง 22 ถ.รถไฟ อ.เมือง ยะลา 95000
60. ราน สตาฟารมาซี 57/5 ถ.สุขยางค ม.2 ต.บันนังสตา อ.บันนังสตา ยะลา 95130
61. ราน สมชายโอสถ 42/2 ถ.สุขยางค ต.ธารโต อ.ธารโต ยะลา 95150
62. ราน สมมาตรโอสถ 313/2 ถ.พิทักษธานี ต.ยะหา อ.ยะหา ยะลา 95120
63. ราน สันติพานิชย 177/1 ม.3 ต.บาลอ อ.รามัน ยะลา 95140
64. ราน สุรินทรฟารมาซี 292 ถ.สุขยางค ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
65. ราน เหรียญเอกพาณิชย 34 ถ.สุขยางค ม.7 ต.แมหวาด อ.ธารโต ยะลา 95150
66. ราน อนันต 41 ถ.เพชรเกษม ต.เปาะเชง อ.เมือง ยะลา 95000
67. ราน อารีโอสถ 33 ถ.รือเสาะ-สายบุรี ต.ตะโละหะลอ อ.รามัน ยะลา 95140
68. ราน อุเซ็งโอสถ 159/4 ถ.พิทกัษธานี ต.ยะหา อ.ยะหา ยะลา 95120
69. ราน ฮกเซนจ่ัน 246 ถ.สุขยางค ต.เบตง อ.เบตง ยะลา 95110
70. ราน ฮุยแซโอสถ 516 ถ.สิโรรส อ.เมือง ยะลา 95000

จังหวัด ปตตานี

1. ราน กรีนเภสัช 47 ถ.รามโกมุท ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
2. ราน คลังยาเภสัช 36 ถ.หนองจิก ต.สะบารัง อ.เมือง ปตตานี 94000
3. ราน คลินิกเภสัชกร 107 ถ.พพิิธ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
4. ราน โคกโพธิ์เภสัช 46/2 ถ.เพชรเกษม ม.7 ต.โคกโพธิ์ อ.โคกโพธิ์ ปตตานี 94120
5. ราน เจริญกิจโอสถ 114 ถ.ฤาดี ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
6. ราน ชุมชนเภสัช 13/16 ถ.เจริญประดิษฐ ต.สะบารัง อ.เมือง ปตตานี 94000
7. ราน ตํารับยา 78/10 ถ.นาเกลือ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
8. ราน ธีระเภสัช 6 ถ.พิพิธ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
9. ราน บานเภสัช 96/39 ถ.นาเกลือ ม.8 ต.บานา อ.เมือง ปตตานี 94000
10. ราน บานยา 44/2 ถ.มะกรูด ต.สะบารัง อ.เมือง ปตตานี 94000
11. ราน ปอนดปนยา 88 ถ.ยะรัง ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
12. ราน พี.เจ เภสัช 2/45 ม.1 ถ.เจริญประดิษฐ ต.รูสะมิแล อ.เมือง ปตตานี 94000
13. ราน พี.เอ็นฟารมาซี 30 ถ.พิพิธ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
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14. ราน เภสัช 79/1 ถ.ปตตานีภิรมย ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
15. ราน มุมเภสัช 32 ถ.มะกรูด ต.สะบารัง อ.เมือง ปตตานี 94000
16. ราน เมืองสายเภสัช 29/1 ถ.ตะลุมบัน ต.ตะลุมบัน อ.สายบุรี ปตตานี 94110
17. ราน ยายะหร่ิงเภสัช 110/3 ม.2 ต.ยามู อ.ยะหร่ิง ปตตานี 94150
18. ราน รักษเภสัช 12/20 ถ.เจริญประดิษฐ ต.สะบารัง อ.เมือง ปตตานี 94000
19. ราน เรือนยา 209 ถ.ยะรัง ต.จะบังติกอ อ.เมือง ปตตานี 94000
20. ราน วีพี ฟารมา 4 ถ.ปะนาเระ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
21. ราน ศรีตรังเภสัช 2/16 ถ.เจริญประดิษฐ ต.รูสะมิแล อ.เมือง ปตตานี 94000
22. ราน ศรีวัฒนาโอสถ 202-204 ถ.ฤาดี ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
23. ราน ศักดาเภสัช 14 ถ.ยะรัง ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
24. ราน ศูนยยาสายบุรี 47 ถ.ทาเสด็จ ต.ตะลุมบัน อ.สายบุรี ปตตานี 94110
25. ราน สกุลไทยเภสัช 1/29 ถ.นาเกลือ ซ.6 ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
26. ราน สตรีรัตนเภสัช 55 ถ.โสติบํารุง ม.7 ต.โคกโพธิ์ อ.โคกโพธิ์ ปตตานี 94120
27. ราน สน.เภสัชฯ 6/12 ถ.ยะรัง ม.7 ต.ทับปุด อ.เมือง ปตตานี 94000
28. ราน หน่ึงโอสถ 48 ถ.พิพิธ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
29. ราน แหลมทองฟารมาซี 57 ถ.พิพิธ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
30. ราน อาคเนยฟารมาซี 75 ถ.พิพิธ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
31. ราน อาวไทยฟารมาซี 56 ถ.ปตตานีภิรมย ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
32. ราน เคงชุนโอสถ 118 ถ.ฤาดี ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
33. ราน จาราแวเภสัช 11/5 ม.1 ต.ปะนาเระ อ.ปะนาเระ ปตตานี 94130
34. ราน จิตตเภสัช 4/2 ถ.สายบุรี ต.ตะลุบัน อ.สายบุรี ปตตานี 94110
35. ราน เจริญสุขฟารมาซี 25 ถ.รามโกมุท ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
36. ราน เจริญสุขเภสัช 35 ถ.มะกรูด ต.สะบารัง อ.เมือง ปตตานี 94000
37. ราน ชัยโอสถ 41 ถ.สิโรรส ม.3 ต.ยะรัง อ.ยะรัง ปตตานี 94160
38. ราน ดอรอแม็งโอสถ 136/1 ม.1 ต.นํ้ากํา อ.ทุงยางแดง ปตตานี 94140
39. ราน ตันหยงโอสถ 93 หมู 2 ต.มะนังยง อ.ยะหร่ิง ปตตานี 94150
40. ราน ไทยซิน 91 หมู 1 ต.มายอ อ.มายอ ปตตานี 94140
41. ราน ไทยแลนดฟารมาซี 5 ถ.นาเกลือ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
42. ราน ไทยโอสถ 85/6 ถ.เพชรเกษม ม.1 ต.ควน อ.ปะนาเระ ปตตานี 94130
43. ราน ธีระโอสถ 21 ถ.นาเกลือ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
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44. ราน บอทองเภสัช 11 หมู 6 ต.บอทอง อ.หนองจิก ปตตานี 94170
45. ราน ปาลัสโอสถ 81/4 หมู 1 ถ .ปาลัส-ปะนาเระ ต.ควน อ.ปะนาเระ ปตตานี 94130
46. ราน ไพโรจนโอสถ 2 ถ.ปรีดา ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
47. ราน รวมเภสัช 99/5 หมู 5 ต.ลางา อ.มายอ ปตตานี 94140
48. ราน รุงเรืองเภสัช 20 ซอย 1 ถ.นาเกลือ ต.อาเนาะรู อ.เมือง ปตตานี 94000
49. ราน สกลวิจิตรเภสัช 27-28 ถ.ปะบาเระ หมู 3 ต.ปะบาเระ อ.ปะนาเระ ปตตานี 94130
50. ราน สยามฟารมาซี 93-95 ถ.ปตตานี-ยะลา หมู 6 ต.นาประดู อ.โคกโพธิ์ ปตตานี 94120
51. ราน สันต์ิชัยฟารมาซี 80/1 หมู 5 ต.ลางา ต.ลางา อ.มายอ ปตตานี 94140
52. ราน อรามโอสถ 55 ถ.ปตตานี-ยะลา ม.6 ต.นาประดู อ.โคกโพธิ์ ปตตานี 94120
53. ราน อางทองฟารมาซี 110 ถ.สายบุรี ต.ตะลุบัน อ.สายบุรี ปตตานี 94110
54. ราน โอสถพาณิชย 79 ถ.โสติบํารุง หมู 7 ต.โคกโพธิ์ อ.โคกโพธิ์ ปตตานี 94120

จังหวัด นราธิวาส

1. ราน 2 เภสัชกร 71 ถ.เจริญเขต อ.สุไหลโก-ลก นราธิวาส 96120
2. ราน เกษมชีพเภสัช 38 ถ.สฤษด์ิวงศ อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
3. ราน คลังยาโก-ลก 34 ถ.บุษยพันธ อ.สุไหลโก-ลก นราธิวาส 96120
4. ราน คลินิกยา 48 ถ.บุษยพันธ อ.สุไหลโก-ลก นราธิวาส 96120
5. ราน จารวีเภสัช 54/3 ถ.สุริยะประดิษ อ.เมือง นราธิวาส 96000
6. ราน จิระเภสัช 1 ถ.สฤษด์ิวงศ อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
7. ราน ดาวิสฟารมาซี 220 ถ.พิชิตบํารุง อ.เมือง นราธิวาส 96000
8. ราน ตันหยงเภสัช 1005/10 ถ.เทศบาล 10 ต.ตันหยงมัส อ.ระแงะ นราธิวาส 96130
9. ราน ตากใบเภสัชกร 32-33 หมู 1 ต.เจะเห อ.ตากใบ นราธิวาส 96110
10. ราน ทองพนังโอสถ 2 62/5 หมู 1 ต.เจะเห อ.ตากใบ นราธิวาส 96110
11. ราน ธนภัทรเภสัช 19 ถ.สฤษด์ิวงศ อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
12. ราน นราฟารมาซี 37/11 ถ.ระแงะมรรคา อ.เมือง นราธิวาส 96000
13. ราน นิยมพานิชย 234-235 ถ.ภูผาภักดี อ.เมือง นราธิวาส 96000
14. ราน บานเภสัชกร 171/16 ถ.รัชดา ต.เจะเห อ.ตากใบ นราธิวาส 96110
15. ราน บานยาเภสัช 43/3 ถ.ระแงะมรรคา อ.เมือง นราธิวาส 96000
16. ราน ปริญญาเภสัช 100 ถ.สฤษด์ิวงศ อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
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17. ราน พจนเภสัช 330 ถ.ภูผาภักดี อ.เมือง นราธิวาส 96000
18. ราน พัฒนาเภสัช 188 ถ.พิชิตบํารุง อ.เมือง นราธิวาส 96000
19. ราน พี-ทีเภสัช 16 ถ.รือเสาะสนองกิจ อ.รือเสาะ นราธิวาส 96150
20. ราน ภาณีเภสัช 37/11 ถ.ระแงะมรรคา อ.เมือง นราธิวาส 96000
21. ราน เภสัชชุมชน 23 ถ.รามโกมุท ม.3 อ.ยี่งอ นราธิวาส 96180
22. ราน มุสลีมเภสัช 42 ซ.3 ถ.ประชาวิวัฒน อ.สุไหลโก-ลก นราธิวาส 96120
23. ราน ยี่งอเภสัช 23 ม.7 ต.ยี่งอ อ.ยี่งอ นราธิวาส 96180
24. ราน รือเสาะฟารมาซี 17 ถ.รือเสาะสนองกิจ อ.รือเสาะ นราธิวาส 96150
25. ราน ลอนดอนฟารมาซี 2 24-26 ซ.1 ถ.เจริญเขต อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
26. ราน ลานยาเภสัช 28/3 ถ.วงศวิถี อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
27. ราน วิชาญเภสัช 44/15ถ.สุริยะประดิษฐ อ.เมือง นราธิวาส 96000
28. ราน วีญาเภสัชกร 4 ม.4 ถ.สุขาภิบาล 8 ต.ตันหยงมัส อ.ระแงะ นราธิวาส 96130
29. ราน ศูนยยาตันหยงมัส 746 ถ.ระแงะมรรคา ต.ตันหยงมัส อ.ระแงะ นราธิวาส 96130
30. ราน ศูนยยานรา 276-278 ถ.พิชิตบํารุง อ.เมือง นราธิวาส 96000
31. ราน ศูนยยาฟารมาซี 259 ม.2 ต.ปะลุกาสาเมาะ อ.บาเจาะ นราธิวาส
32. ราน ส.เจริญเภสัช 12-14 ถ.กลุมตลาดรถไฟ อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
33. ราน อ.ฟารมาซี 112 ถ.พิทักษลิขิต อ.เมือง นราธิวาส 96000
34. ราน อมรรัตนเภสัช 167 ถ.พชิิตบํารุง อ.เมือง นราธิวาส 96000
35. ราน อุนเอียะหงวน 122-124 ถ.กลุมตลาดรถไฟ อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
36. ราน เอเชียเภสัช 158-160 ถ.เอเชีย 18 อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
37. ราน เอ้ียนซิ่วโกะโอสถ 302 ถ.ภูผาภักดี อ.เมือง นราธิวาส 96000
38. ราน เอ๊ียะซิ่วโอสถ 25-27 ถ.วงศวิถี อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
39. ราน โฮยือฝอโอสถ 6-6/1 ถ.เทศบาล 4 ต.ตันหยงมัส อ.ระแงะ นราธิวาส 96130
40. ราน กิตติพานิชย 46/1 ม.2 ต.แวง อ.แวง นราธิวาส 96160
41. ราน คณาโอสถ 46 ม.1 ต.ศรีสาคร อ.ศรีสาคร นราธิวาส 96210
42. ราน จํารูญโอสถ 179 ม.7 ถ.สุขาภิบาล 3 อ.ระแงะ นราธิวาส 96130
43. ราน จ้ีออนโอสถ 183 ม.7 ถ.สุขาภิบาล 2 อ.ระแงะ นราธิวาส 96130
44. ราน เจริญโอสถ 117 ม.1 ต.รือเสาะ อ.รือเสาะ นราธิวาส 96150
45. ราน ชาญชัยฟารมาซี 1 ถ.รือเสาะสนองกิจ ต.รือเสาะ อ.รือเสาะ นราธิวาส 96150
46. ราน ตนไทร 144/1-2 ม.1 ต.ปะลุกาสาเมาะ อ.บาเจาะ นราธิวาส 96170
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47. ราน ตาบาพาณิชย 299 ม.1 ต.เจะเห อ.ตากใบ นราธิวาส 96110
48. ราน ถนอมสิน 54 ต.เจะเห อ.ตากใบ นราธิวาส 96110
49. ราน ทองพนังโอสถ 62/2 ม.1 ต.เจะเห อ.ตากใบ นราธิวาส 96110
50. ราน ธรรมเภสัช 27 ถ.เจริญเขต อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
51. ราน ปรีดาพานิช 101 ม.1 ถ.สุขาภิบาล 1 อ.สุไหงปาดี นราธิวาส 96120
52. ราน เปาอันต้ึง 102 ถ.สุขาภิบาล 1 หมู 1 อ.สุไหงปาดี นราธิวาส 96120
53. ราน พรเจริญ 104 ถ.สุขาภิบาล 4 ต.แวง อ.แวง นราธิวาส 96160
54. ราน พรชัยเภสัช 55 ถ.ประชาวิวัฒน อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
55. ราน เมืองทองเภสัช 21 ถ.ประชาสําราญ อ.สุไหงโก-ลก นราธิวาส 96120
56. ราน ยงซิ่วต๊ึง 154-155 ถ.พิชิตบํารุง อ.เมือง นราธิวาส 96110
57. ราน ยงซุงต้ึง 98 ม.1 ถ.สุขาภิบาล 1 อ.สุไหงปาดี นราธิวาส 96120
58. ราน โรจนพานิชย 42 ถ.เพชรเกษม ต.บาเจาะ อ.บาเจาะ นราธิวาส 96170
59. ราน วั่นชุนโอสถ 189 ถ.ภูผาภักดี อ.เมือง นราธิวาส 96110
60. ราน ศรีสาครโอสถ 38 ม.1 ต.ศรีสาคร อ.ศรีสาคร นราธิวาส 96210
61. ราน สิทธิโชคโอสถ 319/5 ม.1 ถ.สุขาภิบาล 1 ต.รือเสาะ อ.รือเสาะออก นราธิวาส 96150
62. ราน สุคิรินเภสัช 25/9 ม.6 ต.มาโมง อ.สุคิริน นราธิวาส 96190
63. ราน แสงนราโอสถ 309/3 ถ.ภูผาภักดี อ.เมือง นราธิวาส 96110
64. ราน เอกชัยโอสถ 28 ม.1 ถ.สขุาภิบาล 1 อ.สุไหงปาดี นราธิวาส 96120
65. ราน เฮงลิ้มโอสถ 887 ม.7 ต.ตันหยงมัส อ.ระแงะ นราธิวาส 96130

จังหวัด สตูล

1. ราน กนกทิพยเภสัช 153 ม.7 ถ.ยนตรการกําธร ต.ทุงนุย อ.ควนกาหลง สตูล 91130
2. ราน คลินิกยา 120/1 ถ.ควนกาหลง-ละงู ม.2 ต.แประ อ.ทาแพ สตูล 91110
3. ราน คลินิกยา 458 ถ.ติรสถิตย ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
4. ราน ชัยฟารมาซี 4/2 ถ.ศุลกานุกูล ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
5. ราน ซินฮ่ัวเซง 104 ม.2 ต.ฉลุง อ.เมือง สตูล 91000
6. ราน เซาวนดาราเภสัช 205/4 ถ.ยนตรการกําธร ต.บานควน อ.เมือง สตูล 91130
7. ราน ตํารับยา 22/1 ม.2 ถ.ประชาสงเคราะห ต.ควนกาหลง อ.ควนกาหลง สตูล 91130
8. ราน ธันยานีเภสัช 318 ม.4 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
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9. ราน บานพี่เภสัช 138 ม.2 ถ.ยนตรการกําธร ต.ฉลุง อ.เมือง สตูล 91000
10. ราน บานเภสัช 569 ถ.ยนตรการกําธร ม.7 ต.คลองขุด อ.เมือง สตูล 91000
11. ราน บานยา 66 ม.7 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
12. ราน พนิดาเภสัช 161/4 ถ.ตรัง-สตูล ม.6 ต.ทุงหวา อ.ทุงหวา สตูล 91120
13. ราน พรชัยเภสัช 30/3 ถ.ศุลกานุกูล ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
14. ราน พรเภสัช 61 ถ.บุรีวานิช ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
15. ราน พี แอนด เค เภสัช 14/4 ถ.สตูลธานี ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
16. ราน เพื่อนเภสัช 56/9 ถ.สตูลธานี ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
17. ราน ภินันทเภสัช 28/1 ม.1 ต.ควนโดน อ.ควนโดน สตูล 91160
18. ราน รุงเรืองฟารมาซี 48-49 ถ.ละง-ูปากบารา ม.4 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
19. ราน ละงูเภสัช 527 ม.3 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
20. ราน อรุณฟารมาซี 777 ม.4 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
21. ราน ออมเภสัช 9/1 ถ.สตูลธานี ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
22. ราน ออมเภสัช 2 38/11 ถ.สตูลธานี ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
23. ราน จันดีโอสถ 27 ถ.ยนตการกําธร ต.ควนโดน อ.ควนโดน สตูล 91160
24. ราน ชํานาญเภสัช 23 ม.3 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
25. ราน ซินเฮง 206 ถ.ทุงหวา-ละงู ต.ทุงหวา อ.ทุงหวา สตูล 91120
26. ราน เทียมฮวด 169 ถ.ทุงหวา-ละงู ม.6 ต.ทุงหวา อ.ทุงหวา สตูล 91120
27. ราน นําเจริญเภสัช 59/2 ถ.ศุลกานุกูล ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
28. ราน ไพโรจนเภสัช 253/1 ม.3 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
29. ราน มงคลโอสถ 115/2 ถ.สตูลธานี ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
30. ราน รุงโรจนโอสถ 29 ม.2 ต.ควนกาหลง อ.ควนกาหลง สตูล 91130
31. ราน ละงูฟารมาซี 63 ม.3 ต.กําแพง ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
32. ราน สตูลฟารมาซี 21 ถ.ศุลกานุกูล ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
33. ราน สมบูรณเภสัช 253 ม.2 ต.ฉลุง อ.เมือง สตูล 91000
34. ราน สยามฟารมาซี 81 ถ.สมนัตประดิษฐ ต.พิมาน อ.เมือง สตูล 91000
35. ราน สามัคคีเภสัช 46 ถ.ละง-ูปากบารา ม.4 ต.กําแพง อ.ละงู สตูล 91110
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จังหวัด สงขลา

1. ราน 199 ฟารมาซี 47 ซ.1 ถ.ฉัยยากุลอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
2. ราน กม 19 เภสัช 2/14 ม.2 ต.ทุงใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
3. ราน กรณเภสัช 5 ถ.รถไฟ ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
4. ราน กรุงเทพฟารมาซี 194/2 ถ.นิพัทธอุทิศ 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
5. ราน กิจเจริญเภสัช 1040 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
6. ราน กิมหยงเภสัช 232 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
7. ราน กี่แซต้ึง 67 ถ.เพชรคีรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
8. ราน แขงเซี้ยงฟารมาซี 36 ถ.มนตรี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
9. ราน ค.ทวีเภสัช 113 ถ.ทุงเสา 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
10. ราน คลองแงะเภสัช 3/32 ถ.นาทวี ม.5 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
11. ราน คลองเรียน 2 เภสัช 84 หมู 4 ถ.คลองเรียน 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
12. ราน คลังยา 16 ถ.รวมสุข ต.สะเดา อ.สะเดา สงขลา 90120
13. หจก. คลังยาเภสัชกกร 95 ถ.มนตรี 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
14. ราน คลังยาหาดใหญ 2 ถ.นิพัทธอุทิศ 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
15. ราน คลินิกยาหาดใหญ 14/3 ถ.ชีอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
16. ราน คอหงสเภสัช 136 ถ.เพชรเกษม ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
17. ราน เคหะเภสัชกร 132/4 ถ.หนาสถานี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
18. ราน แคปซูล 9 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
19. ราน จีแซฟารมาซี 55 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
20. ราน จีอังฟารมาซี 39 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
21. หสม. จูนฟารมาซี 861/1 ถ.เพชรเกษม ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
22. ราน เจ.บี.เภสัช 1 ถ.จุติอุทิศ 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
23. ราน เจเคเภสัช 41/125 ถ.ปุณณกัณฑ ม.8 ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
24. ราน เจริญฟารมาซี 139/1 ถ.รัถการ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
25. ราน เจริญสุขเภสัช 251/1 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
26. หจก. ช.เจริญเวชภัณฑ 1083 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
27. ราน ชวนฟารมาซี 42 ถ.วิเชียรชม ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
28. ราน ชัยณรงคเภสัช 30-32 ถ.ทุงเสา 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
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29. ราน ชัยเภสัช 55 ถ.เพชรคีรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
30. ราน ชัยมงคลเภสัช 24/5 ถ.ชัยมงคล ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
31. ราน ชัยวิทยเภสัช 62/2 ถ.ราษฎรอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
32. ราน ชางแกวเภสัช 63/15 ถ.กาญจนวนิช ม.2 ต.เขารูปชาง อ.เมือง สงขลา 90000
33. ราน ชาญเวชเภสัช 10/11 ถ.รัถการ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
34. ราน ซิต้ีฟารมาซี 2 221/1 ถ.ศภุสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
35. ราน ซี.พี.เภสัช 32 ถ.มนตรี 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
36. ราน เซ็นทรัลฟารมาซี 32 ถ.เสนหานุสรณ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
37. ราน ดรักเซ็นเตอร 1/32 ถ.จิระนคร ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
38. ราน ดับเบิ้ลยูฟารมาซี 86 ถ.ตันรัตนากร ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
39. ราน ดับเบิ้ลยูฟารมาซี2 141 ถ.นิพัทธอุทิศ3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
40. ราน ดานนอกฟารมาซี 90/10 ถ.กาญจนวนิช ม.7 ต.สํานักขาม อ.สะเดา สงขลา 90170
41. ราน ไดอานาฟารมาซี 55/3 ศูนยการคาไดอานา ถ.ศรีภูวนาถ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ

สงขลา 90110
42. ราน ตลาดยา 76 ถ.ตันรัตนากร ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
43. ราน ตะวันเภสัช 47/133 ถ.นิพัทธสงเคราะห 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
44. ราน ตํารับยา 235/2 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
45. ราน ทยาเภสัชกร 11-16 ถ.ดวงจันทร ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
46. ราน ทยุตเภสัชกร 83/24 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
47. ราน ทรัพยสินเภสัช 102 ถ.เพชรคีรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
48. ราน ทวีฟารมาซี 311/26 หมู 2 ต.รัตภูมิ อ.ควนเนียง สงขลา 90220
49. ราน ทองเภสัช 189-191 ถ.วิเชียรชม ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
50. ราน ทอปฟารมาซี 12 ถ.ปละทา ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
51. ราน ทาวนเซ็นเตอร ฟารมาซี 26/2 ถ.เสนหานุสรณ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
52. ราน ทุงลุงเภสัชชุมชน 313 ถ.เลี่ยมอนุสรณ ม.1 ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
53. ราน เทียนจ่ีต้ึง 5/6-5/7 ถ.นิพัทธอุทิศ 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
54. ราน เทียนชัยฟารมาซี 127/2 ถ.นิพัทธอุทิศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
55. ราน ไทยจังโหลนเภสัช 105/ ถ.กาญจนวนิช ต.สํานักขาม อ.สะเดา สงขลา 90170
56. ราน ไทย-มาเลย บอรเดอร ฟารมาซี 123 ถ.กาญจนวนิช ม.7 ต.สํานักขาม อ.สะเดา สงขลา

90170
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57. ราน ธนดีเภสัช 550 หมู 2 ถ.ทะเลหลวง ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
58. ราน ธาตรีเภสัช 1 226/14 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
59. หจก. นครินทร ฟารมาซูติคอล 32-34 ถ.จุติอนุสรณ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
60. ราน นิวคลีนิคยา 101 ถ.ทะเลหลวง ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
61. ราน นิวพินพินฟารมาซี 86 ถ.นิพัทธอุทิศ 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
62. ราน นิวัติเภสัช 271 หมู 4 ถ.กาญจนวนิช ต.บานพรุ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
63. ราน โนราเภสัช 243 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
64. ราน บวนแซฮ้ัว 81 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
65. ราน บานดานเภสัช 125 ถ.สงขลา-จะนะ ม.5 ต.เกาะแตว อ.เมือง สงขลา 90000
66. ราน บานเภสัช 99/1 ม.5 ต.นาหมอม อ.นาหมอม สงขลา 90310
67. ราน บานยา 108 41/143 ถ.ปณุณกัณฑ ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
68. ราน บานยาคลองแงะ 781/58 หมู 5 ถ.กาญจนวนิช ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
69. ราน บานยาควนเนียง 56 ถ.ยนตรการกําธร ต.รัตภูมิ อ.ควนเนียง สงขลา 90220
70. ราน บานยาทักษิณ 90/18 ถ.กาญจนวนิช ม.2 ต.เขารูปชาง อ.เมือง สงขลา 90000
71. ราน บานยาเภสัช 2 155 ถ.พลพิชัย ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
72. ราน บานยาเภสัชกร 142 ถ.รัตนอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
73. ราน บุญญาฟารมาซี 91 ถ.มนตรี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
74. Chain บูทส รีเทลสาขาหาดใหญ 1 1 ชั้นบี ถ.เสนหานุสรณ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา

90110
75. Chain บูทส รีเทลสาขาหาดใหญ 2 29 หองเลขที่บี106-109 ลีกาพลาเดนพลาซา ต.หาดใหญ

อ.หาดใหญ สงขลา 90110
76. ราน ปวสุเภสัช 121 ถ.ศุภสารรังสรรค C1017 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
77. ราน ปาดังฟารมาซี 10/72 หมู 7 ต.ทุงหมอ อ.สะเดา สงขลา 90170
78. ราน ปุณเภสัช 1/8 ถ.มนตรี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
79. ราน ฝาเซ็นโอสถ 77 ถ.กาญจนวนิช ม.1 ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
80. บริษัท พิษณุแกวมณี จก. 111/19 ม.4 ต.คลองแห อ.หาดใหญ สงขลา 90110
81. ราน เพื่อนเภสัช 60/88 ถ.กาญจนวนิช ต.เขารูปชาง อ.เมือง สงขลา 90000
82. ราน เพื่อนใหมเภสัชกร 367 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
83. ราน ฟารมาซี 1142 ถ.กาญจนวณิชย ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
84. ราน เฟองฟาเภสัช 952 หมู 5 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
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85. ราน ภาคภูมิเภสัช 492 หมู 3 ถ.กาญจนวินิช ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
86. ราน ภินันทเภสัช 40/2 ถ.มนตรี 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
87. ราน เภสัชกรชุมชน 1056 ถ.เพชรเกษม หมู 2 ต.ควนลัง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
88. ราน เภสัชกรโต 86/2 ถ.เสนหานุสรณ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
89. ราน เภสัชกรวันดี 139/2 ถ.ราษฎรอุทิศ 1 ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
90. ราน เภสัชชุมชน 31 ถ.ทุงเสา 1 ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
91. ราน เภสัชชุมชน 2 29/28 ถ.ศรีภูวนารถ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
92. ราน เภสัชชุมชน 3 347 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
93. ราน เภสัชชุมชน 4 689 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
94. ราน เภสัชชุมชน 5 321 ถ.ราษฎรอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
95. ราน เภสัชทันใจ 274 ถ.4 ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
96. ราน เภสัชฯ มอ. 71/1 อาคารปฏิบัติการเภสัชกรรมชุมชน ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา

90110
97. ราน มวงงามเภสัช 75/13 ม.4 ถ.กาญจนวนิช ต.มวงงาม อ.เมือง สงขลา 90000
98. ราน มุมยา 138/71 ม.1 ต.ควนลัง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
99. ราน เมืองใหมเภสัชกร 41/220 ถ.นิพัทธสงเคราะห 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา

90110
100. ราน โมเภสัช 28 ถ.ทะเลหลวง ต.หาดใหญ อ.เมือง สงขลา 90000
101. ราน ยาชุมชน 155 ถ.ราษฎรอุทิศ 1 ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
102. ราน ยาดอทคอม 32 ถ.โชคสมาน 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
103. ราน ยาเภสัชกร 21/1 ถ.เพชรเกษม ม.3 ต.ทุงตําเสา อ.หาดใหญ สงขลา 90110
104. ราน ยูซูฟเภสัชกร 95/19 หมู 2 ถ.เพชรกาฬ ต.ปาดังเบซาร อ.สะเดา สงขลา 90170
105. ราน รถไฟฟารมาซี 74 ถ.รถไฟ ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
106. ราน รวมกลุมเภสัช 2 53 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
107. ราน รวมกลุมเภสัชกร 6/16 ถ.นิพัทธสงเคราะห 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
108. ราน รวมใจเภสัช 29/3 ถ.รวมใจ อ.สะเดา อ.เมือง สงขลา 90000
109. ราน รวมยาเภสัช 43/2 ถ.หมู 7 ต.ทาชาง อ.บางกล่ํา สงขลา 90110
110. ราน รอซะเภสัช 116/1 หมู 2 ถ.ดํารงพัฒนา ต.บานนา อ.จะนะ สงขลา 90130
111. ราน รัตนฟารมาซี 101 ถ.มนตรี 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
112. ราน เรือนยา 228/17 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
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113. ราน ลักกี้ฟารมาซี 5/66 ถ.ราษฏรอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
114. ราน ลัคกี้ฟารมาซี 2 212 ถ.ราษฎรอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
115. ราน ลานยาโอสถ 245 ถ.นิพัทธสงเคราะห 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
116. ราน เลิศเวชภัณฑ 22/6 ถ.ไทรบุรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
117. ราน ว.จุติเภสัช 41 ซอย 2 ถ.จุติอนุสรณ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
118. ราน ว.ช.เภสัชกร 112 ซ.18 ถ.ทะเลหลวง ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
119. ราน วรวรรณเภสัช 28 ถ.ฉัยยากุลอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
120. ราน วอคอเภสัช 60/103 ถ.กาญจนวนิช ม.2 ต.เขารูปชาง อ.เมือง สงขลา 90000
121. ราน วังเภสัช 146 ถ.รัถการ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
122. ราน วังเภสัช 1 39/26 ถ.นิพัทธสงเคราะห 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
123. บริษัท วังเภสัชฟารมาซูติคอล จก. 17 ถ.มนตรี 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
124. ราน วังยา 73/12 ถ.ราษฎรอุทิศ 1 ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
125. Chain วัตสันฟารมาซี 55/3 ถ.ศรีภูวนารถ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
126. ราน วิชัยฟารมาซี 6/11 ถ.ราษฎรยินดี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
127. ราน วิทยาพรโอสถ 300/11 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
128. บริษัท วิทยาศรม 125-126 ถ.จุติอนุสรณ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
129. ราน ศาลายา 14 ถ.นครใน ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
130. ราน ศาลาโอสถ 9/18 ม.4 ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
131. ราน ศิรินทรเภสัช 31 ซ27 ถ.ไทรบุรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
132. ราน ศูนยยาเภสัชกร 188/18 ถ.รัถการ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
133. ราน ศูนยยาและเคร่ืองมือแพทยหาดใหญ 352/3 ถ.นิพัทธสงเคราะห 5 ต.หาดใหญ

อ.หาดใหญ สงขลา 90110
134. หสม. ศูนยยาศุภสาร 149/2-3 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
135. ราน ศูนยรวมยาฟาสเมด 329 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
136. ราน ส.เภสัช 130/17 ถ.รัถการ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
137. ราน ส.เภสัช 2 48/27 ถ.ปุณณกัณฑ ม.6 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
138. หจก. สงขลาฟารมาซี 133/1 ถ.วิเชียรชม ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
139. ราน สถาพรเภสัช 69 ถ.พัทลงุ ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
140. ราน สทิงพระเภสัช 43/1 ถ.เขาแดง-ระโนด ม.4 ต.สทิงพระ อ.สทิงพระ สงขลา 90190
141. ราน สน่ันเภสัช 85 ซ.6 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
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142. ราน สยามเภสัช 126 ถ.แสงจันทร ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
143. Chain สยามแม็คโคร 345 ถ.กาญจนวนิช ม.5 ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
144. ราน สวนสตูลเภสัช 191/3 หมู 5 ถ.สงขลา-นาทวี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
145. ราน สวนหมากเภสัช 66 ถ.สวนหมาก ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
146. ราน สวรินทรเภสัช 139/5 ถ.มนตรี 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
147. ราน สองเภสัชกร 15/6 ถ.มนตรี 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
148. ราน สันติเภสัช 129/12 ถ.นิพัทธอุทิศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
149. หจก. สามชัยเภสัช 204/6 ถ.ประชาธิปตย ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
150. ราน สามดีเภสัช 258 ถ.ไทรบุรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
151. ราน สามพีเภสัช 60/101 ถ.กาญจนวนิช ต.เขารูปชาง อ.เมือง สงขลา 90000
152. ราน สายใจเภสัช 81 ถ.ราษฎรอุทิศ 2 ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
153. ราน สําโรงเภสัช 94/9 ถ.สงขลา-นาทวี ต.เขารูปชาง อ.เมือง สงขลา 90000
154. หสม. สําโรงเภสัช (หาแยก) 651/11 ถ.กาญจนวนิช ม.2 ต.พะวง อ.เมือง สงขลา 90000
155. ราน สี่มุมเมืองเภสัช 269/1 ถ.นิพัทธอุทิศ 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
156. ราน สุเจริญเภสัช 5 ถ.ตันรัตนากร 1 ม.7 ต.สํานักขาม อ.สะเดา สงขลา 90170
157. ราน หนาคายฟารมาซี 714 ถ.กาญจนวนิช ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
158. ราน หมอยา 54 หมู 2 ถ.แปลงประดิษฐ ต.นาทวี อ.นาทวี สงขลา 90160
159. ราน หมอยา 48 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
160. ราน หมอยา (สิงหนคร) 165/3 ถ.สงขลา-ระโนด ม.5 ต.สทิงหมอ อ.สิงหนคร สงขลา

90280
161. ราน หมอยา 2 สาขาบอสระ 79/13 ม.8 ต.ชิงโค อ.สิงหนคร สงขลา 90000
162. ราน หมอยาเตาอิฐ 170/9 ถ.นครนอก ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
163. ราน หมอยาเภสัช 133/1 ถ.ศุภสารรังสรรค ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
164. ราน หยูกยา 41/225 ถ.นิพัทธสงเคราะห 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
165. หจก. หาดใหญ ฟารมาซี, 79 ถ.นิพัทธอุทิศ 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
166. ราน หาดใหญ วี.พี. ฟารมาเฮาส 8/1 ถ.ราษฎรยินดี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
167. หจก. หาดใหญ วี.อาร.ดรักสโตร 59 ถ.เชื่อมรัฐอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา

90110
168. ราน หาดใหญโอสถสถาน 46-47 ถ.มนตรี 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
169. ราน อนัญญาเภสัช 114 ถ.ราษฎรอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
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170. ราน อักษรเภสัช 470 ถ.กาญจนวนิช ม.3 ต.พะวง อ.เมือง สงขลา 90000
171. ราน อารซีเภสัช 182/2 หมู 1 ถ.ราษฏรบํารุง ต.บานนา อ.จะนะ สงขลา 90130
172. ราน อ่ิมอุดมโอสถ 2 1043 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
173. ราน อุบลเภสัช 41/1 ถ.ยนตรการกําธร ม.1 ต.ควนรู อ.เมือง สงขลา 90000
174. ราน อุษาฟารมาซี 38 ถ.นิพัทธอุทิศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
175. ราน เอ็ม.ที.ซี.ฟารมาซี 200 ถ.ราษฏรอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
176. ราน แอรโรเภสัช 188-190 ถ.นิพัทธอุทิศ 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
177. ราน โอ.เค.เภสัช 81 หมู 5 ถ.กาญจนวนิช ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
178. ราน โอเชี่ยนฟารมาซี 73 ถ.นิพัทธอุทิศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
179. ราน โอเดียนฟารมาซี 79/7 ถ.ธรรมนูญวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
180. ราน ฮวยชุนต้ึง 1 ถ.นิพัทธอุทิศ 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
181. ราน ก.เกษมฟารมาซี 88 ถ.กาญจนวนิช หมู 15 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
182. ราน กมลรัตนเภสัช 190/24 ถ.นิพัทธอุทิศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
183. ราน กัมพลเภสัช 25 หมู 7 ถ.กาญจนวนิช ต.สํานักขาม อ.สะเดา สงขลา 90170
184. ราน กาวหนาฟารมาซี 3 ถ.จันทรนิเวศ 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
185. ราน แขงเซี้ยงโอสถ 271 ซอยสุขาภิบาล 2 ถ.กาญจนวนิช ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา

90110
186. ราน คลังเภสัช 368 ถ.ไทรบุรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
187. ราน ควนเนียงโอสถ 299 หมู 2 ต.รัตภูมิ อ.รัตภูมิ สงขลา 90180
188. ราน ควนลังเภสัช 20 ซ.22 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
189. ราน งี่เทียนถองปูนกี่ 59 ถ.นางงาม ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
190. ราน จําปาทองโอสถ 303 หมุ 2 ต.รัตภูมิ อ.รัตภูมิ สงขลา 90180
191. ราน จิตรเจริญเภสัช 237 ถ.ทุงเสา 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
192. ราน จ้ีหมิ่นโอสถ 12 ถ.แปลงประดิษฐ ม.1 ต.นาทวี อ.นาทวี สงขลา 90160
193. ราน เจริญผลเภสัช 4 ถ.จันทรนิเวศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
194. ราน เจริญพรเภสัช 311/2 ถ.ยนตรการกําธร หมู 2 ต.รัตภูมิ อ.รัตภูมิ สงขลา 90180
195. ราน เจริญเภสัช 155 ถ.กาญจนวนิชย ต.สะเดา อ.สะเดา สงขลา 90170
196. ราน เจริญเวชเภสัช 108 ถ.ทุงเสา 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
197. ราน เจริญโอสถ 173 ถ.ตางตานุสรณ หมู 1 ต.นาทวี อ.นาทวี สงขลา 90160
198. ราน เจียบอันต้ึง 63 ถ.เพชรคีรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
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199. ราน ชัชวาลยโอสถ 480/7 ม.2 ต.รัตภูมิ อ.ควนเนียง สงขลา 90220
200. ราน โชติเภสัช 120 ถ.นิพัทธภักดี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
201. ราน ไชยาโอสถ 262 ถ.สุวรรณรังษี ม.4 ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
202. ราน ซิ่วอันโอสถ 440/13 หมู 1 ถ.กาญจนวนิช ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
203. ราน ดนัยฟารมาซี 15/29 ถ.ศรีผดุงวิถี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
204. ราน ดุสิตฟารมาซี 78 ถ.กาญจนวนิช หมู 15 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
205. ราน ตลาดฟารมาซี 265/6 ถ.ถนัดสรางพัฒนา หมู 2 ต.ปาดังเบซาร อ.สะเดา สงขลา 90170
206. ราน ต้ังจิตโอสถสถาน 275 ถ.ไทรบุรี ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
207. ราน ถกลพานิช 105 หมู 1 ถ.ประธนานสุขา ต.เทพา อ.เทพา สงขลา 90150
208. ราน ถกลฟารมาซี 144 ถ.ยุทธศาสตร หมู 1 ต.ลําไพล อ.เทพา สงขลา 90150
209. ราน ทงชุนต้ึง 129/11 ถ.นิพัทธอุทิศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
210. ราน ทักษิณฟารมาซี 94/4 ถ.นิพัทธอุทิศ 3 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
211. ราน ทุงเสารฟารมาซี 72 ถ.ทุงเสา 1 หมู 4 ต.คอหงส อ.หาดใหญ สงขลา 90110
212. ราน เทพาฟารมาซี 67 ถ.ประธานสุขา หมู 1 ต.เทพา อ.เทพา สงขลา 90150
213. ราน ไทยเจริญเภสัช 3/9 ถ.นิพัทธสงเคราะห 1 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
214. ราน ไทยฟารมาซี 9/6-9/9 ถ.เพชรกาฬ ม.2 ต.ปาดังเบซาร อ.สะเดา สงขลา 90170
215. ราน ไทยศรีทอง 16/2 ถ.ยนตรการกําธร หมู 5 ต.ทาชะมาง อ.รัตภูมิ สงขลา 90180
216. ราน ไทรบุรีโอสถ 102/7 ถ.ไทรบุรี หมู 4 ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
217. ราน ธนาเภสัช 289/3 หมู 1 ถ.สุขาภิบาล 3 ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
218. ราน ธนาเภสัช 2 286/2 หมู 1 ถ.สุขาภิบาล 3 ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
219. ราน ธนาวุฒิฟารมาซี 16/2 ถ.กาญจนวนิช ม.5 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
220. ราน ธรรมเภสัช 31 ถ.ปาดังเบซาร ต.สะเดา อ.สะเดา สงขลา 90170
221. ราน ธาตรีเภสัช 2 1033,1035 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
222. ราน นอกสวนเภสัช 26/12 ถ.ชัยมงคล ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
223. ราน นานาโอสถ 102 ถ.เตาอิฐ ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
224. ราน บวนแกชุน 284 ซอยสุขาภิบาล 3 ถ.กาญจนวนิช ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
225. ราน บัญญัติเวชภัณฑ 64 ถ.กาญจนวนิช ม.7 ต.สํานักขาม อ.สะเดา สงขลา 90170
226. ราน บัณฑิตฟารมาซี 284 หมู 5 ถ.หัวเขา-ระโนด ต.สทิงพระ อ.สิงหนคร สงขลา 90330
227. ราน บุญแซโอสถ 94 หมู 1 ถ.ยุทธศาสตร ต.ลําไพล อ.เทพา สงขลา 90150
228. ราน บุษกรโอสถ 11/12/05 หมุ 1 ถ.ราษฎรบํารุง ต.สะบายอย อ.สะบายอย สงขลา 90120
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229. ราน ประภาโอสถ 36 ถ.ปาดังเบซาร ต.สะเดา อ.สะเดา สงขลา 90170
230. ราน ปนังฟารมาซี 3 ซ1. ป.ณัฐพล ถ.ศรีภูวนาถ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
231. ราน พ.เภสัช 37/1 ถ.สายเอเซีย ต.สทิงพระ อ.สทิงพระ สงขลา 90190
232. ราน พจนฟารมาซี 324 ถ.สุขาภิบาล 1 หมู 2 ต.ปาดังเบซาร อ.สะเดา สงขลา 90170
233. ราน พร้ิมโอสถ 619/1 ถ.ราฎรบํารุง ม.4 ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
234. ราน ไพบูลยโอสถ 43/3 ถ.กาญจนวนิช หมู 15 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
235. ราน ไพโรจนโอสถ 14/45 ถ.รักตะสิงห ต.สะบายอย อ.สะบายอย สงขลา 90120
236. ราน ไพศาลโอสถ 440/10 ถ.สุวรรณรังษี ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
237. ราน ไพศาลโอสถ 30 ถ.จิตเที่ยง หมู 1 ต.นาทวี อ.นาทวี สงขลา 90160
238. ราน ภินันทเภสัช 1 49 ถ.ตันรัตนากร ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
239. ราน เมืองใหมฟารมาซี 17 หมู 6 ต.สํานักแตว อ.สะเดา สงขลา 90170
240. ราน ยิ่งเจริญเภสัช 34/6 หมู 2ซ.สยามปกษใต ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ

สงขลา 90110
241. ราน ยินดีฟารมาซี 89 ถ.ราษฎรอุทิศ ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
242. ราน ยิ่นฮ้ัวโอสถ 124/6 ถ.ดํารงพัฒนา ม.2 ต.บานนา อ.จะนะ สงขลา 90130
243. ราน รมเย็นเภสัช 26 ถ.กาญจนวนิช หมู 6 ต.บานปริก อ.สะเดา สงขลา 90170
244. ราน ระโนดโอสถ 378 ถ.ชายวารี หมู 4 ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
245. ราน รัตภูมิเภสัช 34/1 ถ.ยนตรการกําธร หมู 1 ต.กําแพงเพชร อ.รัตภูมิ สงขลา 90180
246. ราน รุงเรืองเภสัช 21/5 ถ.แสงศรี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
247. ราน วัฒนา 79 ถ.ยนตรการกําธร หมู 3 ต.ทาชะมวง อ.รัตภูมิ สงขลา 90180
248. ราน วานิชฟารมาซี 1/6 ถ.คลองแงะ-นาทวี หมู 15 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
249. ราน วิทยากรฟารมาซี 474/46 ถ.กอบกุลอุทิศ ม.5 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
250. ราน วิทวัส 11/24/8 ถ.ราษฎรบํารุง ต.สะบายอย อ.สะบายอย สงขลา 90120
251. ราน วิมลเวชภัณฑ 3/26 ถ.สงขลา-นาทวี ม.5 ต.เขารูปชาง อ.เมือง สงขลา 90000
252. ราน เวชวิทยา 176 ถ.ตางตานุสรณ หมู 1 ต.นาทวี อ.นาทวี สงขลา 90160
253. ราน เวทยโอสถ 330 ถ.สุวรรณรังษี ม.4 ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
254. ราน ศรีสุขโอสถ 128 ถ.ตลาดคลองแดน ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
255. ราน ศศิธรโอสถ 12 ถ.วิฑูรยอุทิศ ต.สะเดา อ.สะเดา สงขลา 90170
256. ราน ศิริฟารมาซี 274 หมู 4 ถ.กาญจนวนิช ต.บานพรุ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
257. ราน ศิริเวชฟารมาซี 144/3 ม.5 ต.นาหมอม อ.นาหมอม สงขลา 90310
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258. ราน เศรษฐกิจเวชภัณฑ 160/2 หมู 2 ถ.ลพบุรีราเมศวร ต.พะวง อ.เมือง สงขลา 90000
259. ราน ส.เจริญเวช 70/9 ซ.อิสรภาพ ถ.เลี่ยงเมือง ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
260. ราน ส.เวชภัณฑ 541/1 ถ.นครนอก ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
261. ราน สมบูรณโอสถ 1/1 ถ.ทรัพยสิน ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
262. ราน สะเดาฟารมาซี 18 ถ.รวมมิตร ต.สะเดา อ.สะเดา สงขลา 90170
263. ราน สะบายอยโอสถ 63 ถ.ราษฎรบํารุง หมู 1 ต.สะบายอย อ.สะบายอย สงขลา 90120
264. ราน สิทธิชัยเภสัช 78 ถ.ราษฎรรักษ ม.2 ต.บานนา อ.จะนะ สงขลา 90130
265. ราน สุปราณี 40 ถ.ยนตรการกําธร ม.1 ต.กําแพงเพชร อ.รัตภูมิ สงขลา 90180
266. ราน สุภัทรเภสัช 103 ถ.ประธานสุขา หมู 1 ต.เทพา อ.เทพา สงขลา 90150
267. ราน สุภาณีโอสถ 152 ถ.สุวรรณรังสี ต.ระโนด อ.ระโนด สงขลา 90140
268. ราน สุวิทยเภสัช 51 ถ.ปาดังเบซาร ต.สะเดา อ.สะเดา สงขลา 90170
269. หจก. หาดใหญสมพรเภสัช 31 ถ.ผดุงภักดี ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
270. ราน แหลมทองฟารมาซี 141/2 ถ.ราษฎรอุทิศ 1 ต.บอยาง อ.เมือง สงขลา 90000
271. ราน อมรพรโอสถ 474/39 ถ.กอบกุลอุทิศ 4 ม.5 ต.พังลา อ.สะเดา สงขลา 90170
272. ราน อ่ิมอุดมโอสถ 1032 ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
273. ราน เอ้ียงซิ่วโอสถ 115 ถ.กาญจนวนิช ต.พะตง อ.หาดใหญ สงขลา 90110
274. ราน เอ๊ียะเซี้ยง 103-105 ถ.นิพัทธอุทิศ 2 ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ สงขลา 90110
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ภาคผนวก ช
หนังสือขอความอนุเคราะหในการคนควาอิสระ
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ที่ ศธ ๐๕๕๙/ว ๘๗๒ มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา
อําเภอเมือง จังหวัดยะลา
๙๕๐๐๐

๓๐ มีนาคม ๒๕๕๕

เร่ือง ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน

สิ่งที่สงมาดวย แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวสุภาพร  แกวประดิษฐ นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัณฑยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระ เร่ือง “การจัดการ
เชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)” โดยมีอาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ ดังน้ี

1. ดร.นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
2. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยฯ เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความอนุเคราะห
จากทานในการตรวจสอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระคร้ังน้ี

จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห และขอขอบคุณ มา ณ โอกาส น้ี

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐๗๓ – ๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐๗๓ – ๒๒๗๑๓๑
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ที่ ศธ ๐๕๕๙/ว ๘๗๒ มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา
อําเภอเมือง จังหวัดยะลา
๙๕๐๐๐

๓๐ มีนาคม ๒๕๕๕

เร่ือง ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน

สิ่งที่สงมาดวย แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

นางสาวสุภาพร  แกวประดิษฐ นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัณฑยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระ เร่ือง “การจัดการ
เชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)” โดยมีอาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ ดังน้ี

๑. ดร.นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยฯ เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความอนุเคราะห
จากทานในการตรวจสอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระคร้ังน้ี

จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห และขอขอบคุณ มา ณ โอกาส น้ี

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐๗๓ – ๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐๗๓ – ๒๒๗๑๓๑
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ที่ ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๑สษ มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา
อําเภอเมือง จังหวัดยะลา
๙๕๐๐๐

๒๘ พฤษภาคม ๒๕๕๕

เร่ือง ขอความอนุเคราะหทดลองใชเคร่ืองมือในการวิจัย

เรียน

สิ่งที่สงมาดวย แบบสอบถาม จํานวน  ชุด

นางสาวสุภาพร  แกวประดิษฐ นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัณฑยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระ เร่ือง “การจัดการ
เชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจรานขายยาในเขตพื้นที่ 5 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส)” โดยมีอาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ ดังน้ี

๑. ดร.นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระรวม

ในการทําการคนควาอิสระคร้ังน้ี มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลาใครขอความอนุเคราะหจากทานไดโปรด
กรอกขอมูลในการสอบภามเพื่อทดลองเคร่ืองมือในการวิจัย

จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห และขอขอบคุณ มา ณ โอกาส น้ี

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐๗๓ – ๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐๗๓ – ๒๒๗๑๓๑
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ภาคผนวก ซ
สถิติที่ใชในการคนควาอิสระ
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

1. การวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก
1.1. ใชสูตรหาคารอยละ (Percentage) (เตือนจิตต จิตตอารี, 1999 : 236)

100x
N

fx
P 





โดย P แทนคาสถิติรอยละ
f แทนความถี่ในการปรากฏของขอมูล
X คาของขอมูล หรือคะแนน
N ขนาดของกลุมตัวอยาง

1.2. สูตรคาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean หรือ) (ชูศรี วงรัตนะ, 2541 : 40)

N

x

เมื่อ  แทน คาคะแนนเฉลี่ย
X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด
N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง

1.3. สูตรความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.)
(ชูศรี วงศรัตนะ, 2541 : 66)

 
 1

22




 

NN

xxN


เมื่อ
X แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง
 2 x แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง
 2x แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง
N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
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2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน มีดังน้ี
2.1 การวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนอยางงาย (Simple Linear Regression)

ตัวแปรอิสระ (X)  1 ตัว  ตัวแปรตาม (Y) 1 ตัว
Y = 0 + 1X +  เปนสมการถดถอยของประชากร
Y’ = b0 + b1X เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยาง
Z'Y = B1ZX เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยางในรูปคะแนน

มาตรฐาน
เมื่อ
X, ZX เปน คาของตัวแปรอิสระในรูปคะแนนดิบ และ

คะแนนมาตรฐาน
Y เปน คาของตัวแปรตาม
Y', Z'Y เปน คาพยากรณของตัวแปรตามในรูปคะแนนดิบ

และคะแนนมาตรฐาน
0 และ 1 เปน คาคงที่ และสัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระใน

สมการ (ประชากร)
b0 และ b1 เปน คาคงที่ และสัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระใน

สมการ (กลุมตัวอยาง)
B1 เปน สัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระในสมการ

(คะแนนมาตรฐาน)
 เปน คาความคลาดเคลื่อน

การหาคาคงที่ และสัมประสิทธิ์ในสมการ
จาก Y’ = b0 + b1X เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยาง

สามารถหาคาของ b0 และ b1 ไดจากสูตร

XbYb 10  และ
X

y
xy S

S
rb 1
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เมื่อ XY , เปนคาเฉลี่ยของตัวแปร Y และ X
xyr เปนคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร

X กับ Y

ซึ่งคํานวณไดจากสูตร

    
  






2222 )()(

))((

YYNXXN

YXXYN
rxy

XY SS , เปนสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของตัวแปร Y และ X

การหาคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ (Standard Error of
Estimation) สามารถหาไดจากสูตร

2

)( 2

. 


 

n

YY
S i

XY หรือ
2

)1)(1( 2

. 



n

nr
SS YXY

การทดสอบความมีนัยสําคัญของสัมประสิทธิ์การถดถอย
สมมติฐานของการทดสอบ

H0 : = 0
H1 :  0

สถิติทดสอบ เปนการทดสอบแบบสองทาง

2

2
.

)1( X

XY

Sn

S

b
t






 , df = n-2

อาณาเขตวิกฤตและการสรุปผล
จะปฏิเสธ H0 เมื่อคา t ที่คํานวณไดมีคามากกวาหรือเทากับคา t,n-2 ที่เปดจากตารางหรือ

t ที่คํานวณไดมีคานอยกวาหรือเทากับคา -t,n-2
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ชวงความเชื่อมั่น (1-)100% ของการประมาณคา Y
จากสมการถดถอย Y’ = b0 + b1X ที่ไดจากกลุมตัวอยาง สามารถใชคา Y' มาประมาณ

คา Y ที่จะเกิดขึ้นได เมื่อ X=Xi ดังน้ี
ชวงความเชื่อมั่น (1-)100% ของ Y
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2 )1(

)(
)

1
1(.

X

i
XY

n Sn

XX

n
StYY











137

ประวัติผูทําการคนควาอิสระ

ชื่อ-นามสกุล นางสาวสุภาพร  แกวประดิษฐ

เกิดเมื่อ 18 พฤษภาคม 2511

ท่ีอยู 26 ถนนหลังวัดเมือง ซอย 1 อําเภอเมือง จังหวัดยะลา

ประวัติการศึกษา
2529 ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (การตลาด) วิทยาลัยเทคนิคยะลา
2535 ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (การบัญชี) โรงเรียนเทคนิคพณิชยการยะลา
2537 ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง โรงเรียนเทคนิคบริหารธุรกิจยะลา
2542 ปริญญาตรีศิลปศาสตรบัณฑิต การจัดการทั่วไป (แขนงวิชาการบัญชี)

มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา

ประวัติการทํางาน ผูอํานวยการกองคลัง เทศบาลตําบลบุดี อําเภอเมือง จังหวัดยะลา
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