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การวิจัยครัง้นีม้ีวัตถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผน

ปัจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมุ่งเน้นศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตรข์อง
ผูป้ระกอบการ และปัจจยัดา้นการบรหิารจดัการธุรกิจ ไดแ้ก่ การสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ กลยทุธท์างการตลาด 
ระบบบริหารจัดการ และเทคโนโลยีและนวัตกรรม กับความส าเร็จในผลการด าเนินงานของรา้นขายยา  กลุ่ม
ตัวอย่างคือผู้ประกอบการรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวน 295 รา้น ซึ่งไดจ้ากการสุ่มตัวอย่าง 3 
ขั้นตอน ได้แก่ การสุ่มแบบเจาะจง ,การสุ่มแบบโควตา และการสุ่มแบบสะดวก โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมานผ่านโปรแกรม 
SPSS  ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เพศ และอายุ มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญกับ
ความส าเรจ็ของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนัในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์าง
ธุรกิจ ,ปัจจัยด้านกลยุทธ์การตลาด  ,ปัจจัยด้านระบบบริหาร และปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม  มี
ความสมัพนัธท์างบวกอย่างมีนยัส าคญักับความส าเรจ็ของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนัในเขตกรุงเทพมหานคร  
จากผลการวิจยั ผูป้ระกอบการสามารถน าปัจจยัเหล่านีม้าใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ พัฒนาการบริหารจดัการ
ธุรกิจ และเสริมสรา้งความสามารถในการแข่งขนัอย่างยั่งยืนในอุตสาหกรรมรา้นขายยา  โดยเฉพาะในเขตเมือง
ใหญ่ที่มีการแข่งขนัสงู 

 
ค าส าคญั : ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเรจ็, ธุรกจิรา้นขายยาแผนปัจจบุนั 
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This research aimed to study the factors influencing the success of modern pharmacies 

in the Bangkok Metropolitan Area, with a focus on the relationships between the demographic 
characteristics of pharmacy owners and business management factors. The factors examined 
included brand identity development, marketing strategies, management systems, and technology 
and innovation. The sample group consisted of 295 pharmacy business owners in Bangkok, selected 
using a three-stage sampling method: purposive sampling, quota sampling, and convenience 
sampling. Data were collected using questionnaires and analyzed using both descriptive and 
inferential statistics through the SPSS program.The research findings revealed that demographic 
factors such as gender and age had statistically significant relationships with the success of modern 
pharmacies. Additionally, factors including brand identity, marketing strategies, management systems, 
and technology and innovation showed a statistically significant positive relationship with business 
success.The results suggest that pharmacy business owners can apply these factors in strategic 
planning, business management, and competitive capability development, especially in highly 
competitive urban areas such as Bangkok. 
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บทที ่1 

บทน า 

ภูมิหลัง 
ประเทศไทยเริ่มเขา้สู่สังคมสูงวัยอย่างรวดเร็ว สืบเนื่องจากจ านวนเด็กเกิดใหม่ลดลง

อย่างต่อเนื่อง โดยในปี พ.ศ. 2566 พบว่ามีจ านวนเด็กเกิดใหม่เพียง 560,000 คน สวนทางกับ
จ านวนผูส้งูอายุที่เพิ่มสงูขึน้ ซึ่งเป็นผลมาจากโครงสรา้งประชากรที่เปลี่ยนแปลงเขา้สู่สงัคมสูงวัย
อย่างชัดเจน คาดการณว์่าในปี พ.ศ. 2572 ประเทศไทยจะเขา้สู่สงัคมสูงอายุระดับสุดยอด เมื่อ
ประชากรอาย ุ60 ปีขึน้ไปมีสดัส่วนมากกว่า 28% ของประชากรทัง้ประเทศ สง่ผลใหค้วามตอ้งการ
ดา้นการดแูลสขุภาพและการเขา้ถึงบรกิารทางการแพทยเ์พิ่มสงูขึน้ตามมา 

ดา้นสุขภาพจึงกลายเป็นหนึ่งในธุรกิจศักยภาพที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะ
อย่างยิ่ง “ธุรกิจรา้นขายยา” ซึ่งเป็นจุดเริ่มตน้ของการเขา้ถึงการดูแลสุขภาพทัง้ในดา้นการรกัษา
เบือ้งตน้ การใชย้า เวชภัณฑ ์และผลิตภัณฑเ์สริมสุขภาพต่างๆ รา้นขายยามีบทบาทส าคัญใน
ฐานะแหล่งบริการสุขภาพที่ประชาชนสามารถเข้าถึงได้สะดวก รวดเร็ว และไม่ตอ้งรอคิวนาน
เหมือนโรงพยาบาล จึงมักเป็นทางเลือกแรกของผู้บริโภคเมื่อเกิดอาการเจ็บป่วยเบือ้งต้น  ใน
ประเทศไทย รา้นขายยามีหลายประเภท ไดแ้ก่ รา้นขายยาแผนปัจจุบนั รา้นขายยาแผนปัจจุบนั
บรรจุเสร็จ และรา้นขายยาแผนโบราณ โดยเฉพาะรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ซึ่งเป็นประเภทที่ตอ้งมี
เภสชักรประจ าตลอดเวลาท าการ ไดก้ลายเป็นกลุม่ธุรกิจที่ไดร้บัความไวว้างใจจากประชาชนและมี
บทบาทมากขึน้ในระบบบริการสุขภาพระดับปฐมภูมิ ไม่เพียงแต่จ าหน่ายยาเท่านั้น แต่ยังให้
ค าแนะน าดา้นการดแูลสขุภาพ การใชย้าอย่างเหมาะสม และการสง่ต่อไปยงัสถานพยาบาลหากมี
ความจ าเป็น 

รา้นขายยาในปัจจุบนัมีแนวโนม้เพิ่มจ านวนมากขึน้อย่างต่อเนื่องทั่วประเทศ โดยเฉพาะ
ใน เขตกรุงเทพมหานครซึ่งถือเป็นพืน้ที่ที่มีศักยภาพสูงในเชิงธุรกิจ ทัง้จากจ านวนประชากรที่อยู่
อาศยัหนาแน่น พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่ใหค้วามส าคญักบัสขุภาพ และความพรอ้มของระบบขนส่งที่
เ อื ้อต่อการเข้าถึงบริการสุขภาพ ร้านขายยาในกรุงเทพมหานครยังมีการแข่งขันสูงท าให้
ผูป้ระกอบการตอ้งปรบักลยุทธใ์นการด าเนินธุรกิจใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ 
เขตกรุงเทพมหานครจึงถือเป็นพืน้ที่ศกึษาที่มีความเหมาะสม  

ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการรา้นขาย
ยาในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหส้ามารถวิเคราะหก์ลยุทธใ์นการบริหารธุรกิจ ตลอดจนปัจจัยที่
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เอือ้ต่อการด าเนินงานใหป้ระสบความส าเร็จ อนัจะเป็นประโยชนต่์อผูป้ระกอบการทัง้รายเดิมและ
ผูท้ี่มีความประสงคจ์ะเริ่มตน้ธุรกิจรา้นขายยา ใหส้ามารถน าขอ้มูลไปปรบัใชใ้นการพัฒนาการ
บรหิารงานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและเกิดความยั่งยืนในระยะยาว 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1.เพื่อศึกษาข้อมูลส่วนตัวของผู้ประกอบการที่มีผลต่อความส าเร็จทางด้านผลการ

ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จทางดา้นผล

การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นกลยุทธท์างการตลาดทางธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จทางดา้นผล

การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.เพื่อศึกษาปัจจัยด้านระบบบริหารทางธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จทางด้านผลการ

ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมทางธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จทางดา้น

ผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความสำคัญของงานวิจัย 
ผูป้ระกอบการา้นขายยาหรือผูท้ี่สนใจประกอบธุรกิจรา้นขายยาสามารถน าผลที่ไดจ้าก

การวิจัยน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบในการวางแผนการด าเนินงานทางธุรกิจและปรบัปรุงในดา้น
การจดัการธุรกิจเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยเลือกปัจจัยที่มี
ความส าคญัและมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซือ้สินคา้ เพื่อใหบ้รรลุถึง
ความส าเรจ็ของผูป้ระกอบการ 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 

ประชากร 
ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ คือ  ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจบุนัในเขต

กรุงเทพมหานคร   จากขอ้มูลของส านักคณะกรรมการอาหารและยากระทรวงสาธารณสุขเมื่อ
เดือนกรกฎาคม 2567 พบว่ามีรา้นขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานครจ านวนทัง้สิน้ 3,595 
รา้น   โดยไดม้ีการเลือกเขตที่มีจ านวนรา้นยาสูงสุด 5 อันดับ ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ เขตลาดกระบงั 
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เขตจตุจักร เขตประเวศ และเขตบางขุนเทียนตามล าดับ โดยรวมทั้ง 5 เขตนีม้ีรา้นขายยาแผน
ปัจจบุนัจ านวนทัง้สิน้ 1,125 รา้น 

กลุ่มตัวอย่าง 
กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ คือ  ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบนัใน                                 

เขตกรุงเทพมหานครจ านวน 50 เขต โดยไดม้ีการเลือกเขตที่มีจ านวนรา้นยาสงูสดุ 5 อนัดบั ไดแ้ก่ 
เขตบางกะปิ  เขตลาดกระบงั เขตจตจุกัร เขตประเวศ และเขตบางขุนเทียนตามล าดบั โดยรวมทัง้ 
5 เขตนีม้ีรา้นขายยาแผนปัจจุบนัจ านวนทัง้สิน้ 1,125  รา้น โดยใชส้ตูรค านวณของทาโร่ ยามาเน่ 
(Taro Yamane) ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนที่รอ้ยละ 5 ไดก้ลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัจ านวน 
295 รา้น ผูว้ิจยัไดส้  ารองกลุม่ตวัอย่างจ านวน 10% ของจ านวนรา้นที่ค  านวณไดจ้ากสตูรขา้งตน้ ได้
เท่ากับ 26 รา้น เพื่อป้องกันแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ ์  โดยไม่นับรวมเป็นกลุ่มตัวอย่าง   ดังนัน้
การศึกษาวิจยัครัง้นีจ้ึงใชก้ลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ จ านวน 295 รา้น โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่าง มีขัน้ตอน
ดงันี ้

ขัน้ที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive Sampling) โดยการเลือก
กลุ่มเป้า หมายตามที่ก าหนด คือ ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยไดม้ีการเลือกเขตที่มีจ  านวนรา้นยาสงูสดุ 5 อนัดบั ไดแ้ก่ 1.เขตบางกะปิ   2.เขตลาดกระบงั 3.
เขตจตจุกัร   4.เขตประเวศ   5.เขตบางขนุเทียน 

ขัน้ที่ 2 ใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างแบบก าหนดโควตา ( Quota sampling ) โดยก าหนด
สดัส่วนในแต่ละเขตกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถามบริเวณเขตบาง
กะปิ เขตลาดกระบงั เขตจตจุกัร เขตประเวศ และเขตบางขนุเทียน โดยแบ่งเป็นเขตละ 59 รา้น รวม
จ านวนทัง้สิน้ 295รา้น 

ขัน้ที่ 3 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก ( Convenience Sampling ) โดยเลือก
แจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่าง คือ ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบันในแต่ละเขต
เพื่อใหไ้ดจ้ านวน 295 รา้น 

ตัวแปรที่ศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 
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1.1.1.3 เพศทางเลือก 
1.1.2 อาย ุ

1.1.2.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 25 ปี 
1.1.2.2 26 - 35 ปี 
1.1.2.3 36 - 45 ปี 
1.1.2.4 มากกว่า 45 ปี ขึน้ไป 

1.1.3 การศกึษา 
1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
1.1.3.2 ปรญิญาตรี 
1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตรี 

1.1.4 ผูป้ระกอบการ 
1.1.4.1 เภสชักร 
1.1.4.2 ไม่ใช่เภสชักร 

1.1.5 ประเภทธุรกิจ 
1.1.6.1 กิจการคนเดียว 
1.1.6.2 หา้งหุน้สว่น 
1.1.6.3 บรษิัท 

1.1.6 ประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ  
1.1.6.1 นอ้ยกว่า 1 ปี 
1.1.6.2. 1-3 ปี 
1.1.6.3. 4-6 ปี 
1.1.6.4 7-10 ปี 
1.1.6.5 มากกว่า10ปี ขึน้ไป 

1.2 ปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ 
1.2.1 การออกแบบรา้น 
1.2.2 ท าเลรา้น 
1.2.3 ศกัยภาพของผูป้ระกอบการ 

1.3 ปัจจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด 
 1.3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
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1.3.2 ดา้นราคา 
1.3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.3.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
1.3.5 ดา้นการใหบ้รกิาร 

1.4 ปัจจยัดา้นระบบบรหิารจดัการ 
1.4.1 ศกัยภาพในการแข่งขนัทางธุรกิจ 

1.4.1.1 อ านาจต่อรองจากลกูคา้  
1.4.1.2 อ านาจต่อรองจากซพัพลายเออร ์ 
1.4.1.3 การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่  
1.4.1.4 การคกุคามจากสินคา้ทดแทน 
1.4.1.5 การแข่งขนัของผูท้ี่อยู่ในตลาดเดิม  

1.5 ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม 
1.5.1 การใช้ระบบ POS (Point of Sale) ส าหรับบริหารจัดการยอดขายและ

สต็อก 
1.5.2 การใหบ้รกิารผ่านแพลตฟอรม์ออนไลน ์ 

 
2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ผลการด าเนินงานของผูป้ระกอบกิจการรา้นขายยา  

2.1 ยอดขายจากการด าเนินงาน 
2.2 ผลก าไรจากการด าเนินงาน 
2.3 ผลตอบแทนจากการลงทนุ 
2.4 ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
ยา  หมายถึง  วตัถหุรือสารที่ใชส้  าหรบัการวินิจฉัย บ าบดั บรรเทาอาการ สง่เสรมิสขุภาพ 

รกัษา หรือปอ้งกนัโรค หรือความเจ็บป่วยของมนษุย ์
ผูป้ระกอบการรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร  หมายถึง  ผูป้ระกอบอาชีพรา้นขายยา

ประเภทรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ที่มีที่ตัง้สถานประกอบการอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
รา้นขายยาแผนปัจจุบัน  หมายถึง  สถานที่ที่ไดร้บัอนุญาตใหท้ าการขายปลีก ขายส่ง

จ าหน่าย จ่ายแจก หรือแลกเปลี่ยน เพื่อประโยชนท์างการคา้ โดยขายยาที่มุ่งหมายส าหรบัใชใ้น
การประกอบวิชาชีพเวชกรรม การประกอบโรคศิลปะแผนปัจจุบัน เช่น ยาอันตราย ยาควบคุม
พิเศษ ยาใชภ้ายนอก ยาใชเ้ฉพาะที่ ยาสามญัประจ าบา้น ฯลฯ โดยผูข้ายตอ้งมีใบอนุญาตขายยา
แผนปัจจุบนัและตอ้งมีเภสชักรชัน้หนึ่ง ตามมาตรา 21 ( พ.ร.บ.ยา 2510 ) ประจ าอยู่ ณ.สถานที่
ขายยาแผน ปัจจุบนัตลอดเวลาที่เปิดท าการ หรือวนัละไม่นอ้ยกว่า 3 ชั่วโมง ติดต่อกนัในเวลาเปิด
ท าการนัน้ๆ  

ปัจจัยดา้นการสรา้งเอกลักษณท์างธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง  
เป็นวิธีการท่ีธุรกิจรา้นยาน าเสนอตนเองต่อผูบ้รโิภค เพื่อสรา้งความจดจ าและความน่าเชื่อถือใหแ้ก่
ผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ การออกแบบรา้น จ านวนสาขา ท าเลรา้น และศกัยภาพของผูป้ระกอบการ  

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง 
เครื่องมือที่ใชท้างการตลาดเพื่อจัดการกับการด าเนินธุรกิจ   เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 5 ดา้น ดงันี ้

1.ดา้นผลิตภัณฑ ์หมายถึง เครื่องมือที่ใชท้างการตลาดเพื่อจัดการกับการด าเนิน
ธุรกิจเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยความหลากหลายของผลิตภัณฑ์
คุณภาพของผลิตภัณฑ ์คุณภาพในการเก็บรกัษา การจัดวางผลิตภัณฑ ์ประเภทของผลิตภัณฑ ์
จากต่างประเทศ หรือในประเทศ  ผลิตภณัฑเ์สรมิอื่นๆ 

2.ดา้นราคา หมายถึง เครื่องมือที่ใชท้างการตลาดเพื่อจดัการกบัการด าเนินธุรกิจเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การตัง้ราคาเปรียบเทียบกบัขา้งกล่องการตัง้
ราคาเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง การต่อรองดา้นราคา 

3.ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง เครื่องมือที่ใชท้างการตลาดเพื่อจัดการกับ
การด าเนินธุรกิจ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การตั้งรา้นคา้อยู่ใน
แหลง่ชมุชน การจดัตกแต่งรา้นใหม้ีความสวยงาม ปา้ยชื่อรา้นคา้ที่มีขนาดใหญ่ 
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4.ดา้นการสง่เสรมิการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่ใชท้างการตลาดเพื่อจดัการกับการ
ด าเนินธุรกิจเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การติดตามผลหลงัการ ซือ้
ผลิตภณัฑ ์การลดราคาใหลู้กคา้ประจ า มีบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น การตรวจวดัความดัน และมีแผ่น
พบัไวบ้รกิาร 

5.ดา้นการบริการ หมายถึง เครื่องมือที่ใชท้างการตลาดเพื่อจัดการกับการด าเนิน
ธุรกิจเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การใหค้ าแนะน าแก่ลูกคา้ทัง้ดา้น
การจ่ายยา  การดแูลตนเองเมื่อไม่สบาย  การตรวจสอบความถูกตอ้งของยาที่จ่ายการสื่อสารกับ
ลกูคา้การแต่งกายที่สภุาพน่าเชื่อถือ 

ปัจจัยดา้นระบบบริหารจัดการธุรกิจของรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง 
ปัจจยัที่ผูป้ระกอบการใชใ้นการด าเนินธุรกิจรา้นขายยาของตน ไดแ้ก่ ศกัยภาพของธุรกิจรา้นขาย
ยา การแข่งขนัทางธุรกิจ แหล่งที่ซือ้ผลิตภณัฑม์าจ าหน่าย และเกณฑใ์นการเลือกซือ้ผลิตภณัฑม์า
จ าหน่าย  

ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมของรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง การ
น าเทคโนโลยีและการพัฒนานวัตกรรมต่าง ๆ มาใชใ้นการด าเนินธุรกิจรา้นขายยา เพื่อเพิ่มประ
สิทธิภาพการจัดการ และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิ่งขึน้ การใชร้ะบบเทคโนโลยี
สารสนเทศเพื่อสนับสนุนการท างาน ไดแ้ก่ ระบบ POS (Point of Sale) ส าหรบัการบนัทึกข้อมูล
การขายและการบรหิารสต็อกสินคา้ และการใหบ้รกิารผ่านแพลตฟอรม์ออนไลน ์ 

ความส าเร็จของรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง สิ่งที่เป็นตัวก่อให้เกิด
ผลส าเร็จ  ใหบ้รรลุเป้าหมายทางธุรกิจตามแผนการที่วางไว ้ซึ่งความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยา
ไดแ้ก่ ก าไรและความเติบโตของธุรกิจ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ในการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนัในเขต

กรุงเทพมหานคร” ดงันี ้
 
        ตัวแปรอิสระ                                 ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

ขอ้มลูสว่นตวัของผูป้ระกอบการ 
1.เพศ 
2.อาย ุ
3.ระดบัการศกึษา 
4.สถานภาพผูป้ระกอบการ 
5.ประเภทธุรกิจ 
6.ประสบการณใ์นการท าธุรกิจ       
                                      

 

 

 

ความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงาน
ของผู้ประกอบการร้านขายยาแผน

ปัจจุบัน 
1.ยอดขายจากการด าเนินงาน 

     2.ผลก าไรจากการด าเนินงาน 

     3.ผลตอบแทนจากการลงทนุ 

    4.ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน 

 
 

ปัจจยัดา้นการจดัการธุรกิจ 
1.ด้านการสร้างเอกลักษณ์ทาง
ธุรกิจ 
2.ดา้นกลยทุธท์างการตลาด 
3.ดา้นระบบบรหิารจดัการ 
4.ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม 
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สมมติฐานงานวิจัย 
1. ผูป้ระกอบการที่มีลกัษณะประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

สถานภาพของผูป้ระกอบการ ประเภทธุรกิจของรา้นขายยา และประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจที่
ต่างกัน มีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 

2. ปัจจัยดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ มีความสมัพันธก์ับความส าเร็จทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนิน งานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปัจจัยด้านระบบบริหารจัดการ มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

5.ปัจจัยดา้นเทคโนโลยีและนวัตกรรม มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

การวิจัยครั้งนี ้ผู ้วิจัยได้ค้นคว้ารวบรวม ทฤษฎี แนวคิดและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพื่อ
น ามาใชเ้ป็นแนวกรอบความคิด หลกัการและเหตผุลส าหรบัการวิจยัปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัต่อไปนี ้คือ 

2.1 ธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนั  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบักลยทุธท์างการตลาด 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัระบบบรหิารจดัการ 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัความส าเรจ็ของธุรกิจ 
2.7 งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

2.1 ธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบัน 
รา้นยาเป็นหน่วยหนึ่งของระบบสุขภาพที่อยู่ใกลช้ิดประชาชน ไม่เพียงแต่ท าหนา้ที่ดา้น

การกระจายยาเท่านัน้ แต่ยงัมีบทบาทส าคญัเปรียบเสมือนเป็น "ที่พึ่งดา้นสขุภาพของชุมชน" เป็น
ทางเลือกหนึ่งของประชาชนในการใชบ้รกิารเมื่อมีอาการหรือเจ็บป่วยเบือ้งตน้ (common illness) 

นอกเหนือจากการจ าหน่ายยา รา้นยายังเป็นแหล่งที่สามารถใหค้ าแนะน าในการดูแล
สุขภาพตนเองตลอดจนการแนะน าและส่งต่อไปยังแพทย์ผู้เชี่ยวชาญตามความเหมาะสม 
สถานการณป์ระเทศไทย มีรา้นยาจ านวนมาก และกระจายในเขตต่างๆ ทั่วประเทศ เป็นส่วนหนึ่ง
ของระบบสาธารณสุข โดย ส่วนมากจะเปิดบริการตลอดทั้งวัน ท าให้ประชาชนเข้าถึงบริการ
สขุภาพจากรา้นยาไดโ้ดยง่ายประกอบกับรา้นยาเป็นหน่วยหนึ่งในภาคเอกชน การบริหารจัดการ 
หรือการด าเนินการต่าง ๆ จึงสามารถช่วยประหยดังบประมาณการคลงัของรฐัในการดูแลสขุภาพ
ของคนไทยซึ่งมีแนวโนม้ที่เพิ่มมากขึน้มาโดยตลอดได ้

ประเภทร้านขายยา 
รา้นขายยา หรือสถานที่ขายยา โดยแบ่งตามประเภทของสถานขายยาที่ผูร้บัอนุญาตได้

ขอท าใบอนญุาต แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 
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1. รา้นขายยาแผนปัจจุบนั หมายถึง สถานที่ขายยาแผนปัจจุบนั ที่เป็นยาที่มุ่งหมาย
ส าหรบัใชใ้นการประกอบวิชาชีพเวชกรรมการประกอบโรคศิลปะแผนปัจจบุนั เช่น ยาอนัตราย ยา
ควบคุมพิษ ยาใชภ้ายนอก ยาใชเ้ฉพาะที่ ยาสามัญประจ าบา้น ฯลฯ โดยผูข้ายตอ้งมีใบอนุญาต
ขายยาแผนปัจจุบัน และตอ้งมีเภสัชกรชัน้หนึ่งตามมาตรา 21 (พ.ร.บ. ยา 2510) ประจ าอยู่ ณ 
สถานที่ขายยาแผนปัจจุบนัตลอดเวลาที่เปิดท าการ หรือวันละไม่นอ้ยกว่า 3 ชั่วโมง ติดต่อกันใน
เวลาเปิดท าการ 

2. รา้นขายยาแผนปัจจุบันแบบบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายหรือยาควบคุมพิเศษ 
หมายถึง สถานที่ขายยาแผนปัจจบุนัที่ไดผ้ลิตเสรจ็ในรูปต่างๆทางเภสชักร เช่น ยาเม็ด ยาผง ยาน า้
ฯลฯ ซึ่งบรรจุในภาชนะหรือหีบห่อที่ปิดหรือผนึกไว ้และมีฉลากครบถว้นตามพระราชบญัญัติยา
พ.ศ. 2510 และตอ้งมีเภสชักรชัน้หนึ่งหรือเภสชักรชัน้สอง ผูป้ระกอบวิชาชีพเวชกรรม ผูป้ระกอบ
โรคศิลปะแผนปัจจุบันชั้นหนึ่งในสาขาทันตกรรม การผดุงครรภห์รือการพยาบาลเป็นผูม้ีหนา้ที่
ปฏิบติัการและประจ าอยู่ตลอดเวลาที่เปิดท าการ 

3. รา้นขายยาแผนปัจจุบนัแบบบรรจุเสร็จส าหรบัสตัว ์หมายถึง สถานที่ขายยา ที่ได้
ผลิตเสร็จในรูปแบบต่างๆ เช่น ยาเคลือบน า้ตาล ยาเม็ด ยาที่มีลกัษณะเป็นขีผ้ึง้ ฯลฯ ส าหรบัสตัว์
และบรรจุในภาชนะที่ปิดผนึกและมีฉลากครบถ้วน เพื่อการกระท าใดๆ อันกระท าโดยตรงต่อ 
ร่างกายของสตัวเ์พื่อตรวจ รกัษา ป้องกัน บ าบดั หรือก าจัดโรคของสตัว ์โดยที่สถานที่ขายยานัน้
จะตอ้งมีใบอนญุาตขายยาแผนปัจจบุนัเฉพาะยาบรรจุเสรจ็ส าหรบัเสร็จ และตอ้งมีเภสชักรชัน้หนึ่ง
หรือชัน้สอง หรือผูป้ระกอบการบ าบดัโรคสตัวช์ัน้หนึ่งและชัน้สองปฏิบติัหนา้ที่ประจ าอยู่ตลอดเวลา
ที่เปิดท าการ 

4. รา้นขายยาแผนโบราณ หมายถึง สถานที่ไดร้บัอนญุาตใหข้ายยาแผนโบราณที่เป็น
ยาท่ีมุ่งหมายส าหรบัใชใ้นการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ หรือการบ าบดัโรคสตัว ์ซึ่งอยู่ในต ารา
ยา แผนโบราณที่ประกาศหรือไดร้บัอนุญาตใหข้ึน้ทะเบียนต ารบัยาเป็นยาแผนโบราณ เช่น ยา
สามญัประจ าบา้น ยาใชภ้ายนอก ยาควบคมุพิษ ยาใชเ้ฉพาะที่ ยาสมนุไพรที่ไม่ใช่ยาอนัตราย ฯลฯ
โดยผู้ขายจะต้องมีใบอนุญาตขายยาแผนโบราณ และต้องมีผู้ประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ
ประจ าอยู่ ณ สถานท่ีขายยาแผน โบราณตลอดเวลาที่ 

ตามพระราชบญัญัติควบคมุการขายยา พ.ศ. 2479 แบ่งการขายยาเป็น 3 ประเภท คือ 
1. ประเภท ก. ต้องมีเภสัชกรแผนปัจจุบันชั้น 1 (เภสัชกรที่ต้องอยู่ประจ าที่รา้น

ตลอดเวลา ที่รา้นเปิดท าการ) ควบคมุกิจการจะผลิตและขายยาไดท้กุชนิด 
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2. ประเภท ข. ตอ้งมีเภสชักรแผนปัจจบุนัชัน้ 2 (เภสชักรที่อยู่ประจ ารา้นในช่วงเวลาที่
ก าหนด) ควบคมุกิจการ จะปรุงยาตามใบสั่งแพทย ์และขายยาอนัตรายไดบ้างอย่าง 

3. ประเภท ค. เป็นรา้นขายยาส าเร็จรูปที่ไม่มียาอันตรายผสมอยู่ รา้นนีถ้า้เจา้ของ
รา้นเป็นเภสชักรแผนโบราณ ก็ผลิตยาแผนโบราณขายได ้ถา้เจา้ของรา้นเคยเป็นลกูจา้งท างานอยู่
ในรา้นขายยามาไม่นอ้ยกว่า 3 ปี สามารถรบัยาส าเรจ็รูปมาขายไดเ้ท่านัน้ 

ต่อมาไดม้ีพระราชบญัญัติควบคมุการขายยาพ.ศ. 2493 เพิ่มการขายยาประเภทที่ 4 คือ
ประเภท ง. อนุญาตใหผู้ม้ีใบอนุญาตสามารถขายยานอกสถานที่ซึ่งขัดกับพระราชบญัญัติ พ.ศ. 
2479 ที่จ  ากดัมิใหม้ีการขายยานอกสถานที่ที่ไดร้บัอนญุาตจึงไดม้ีการแกไ้ขพระราชบญัญัติควบคมุ
การขายยา พ.ศ. 2493 โดยก าหนดใหย้กเลิกการประกอบกิจการประเภท ง. ภายในปี 2500 

พระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 
ก าหนดว่าใหม้ีการควบคมุการขายยาโดยผูรู้แ้ละตอ้งควบคมุการขายตลอดเวลาที่เปิดท า

การโดยแบ่งรา้นขายยาเป็น 3 ประเภท คือ 
1. ขย.1 เป็นรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ควบคมุการขายยาโดยเภสชักรชัน้ 1 หรือชัน้ 2 
2. ขย.2 เป็นรา้นขายยาแผนปัจจุบันเฉพาะยาบรรจุเสร็จที่ไม่ใช่ยาอันตรายหรือ

ควบคุม พิเศษ ควบคุมการขายยาโดยเภสชักร ชัน้ 1 หรือชัน้ 2 หรือ ผูป้ระกอบวิชาชีพเวชกรรม
พยาบาล (ชัน้1) ผดงุครรภ ์(ชัน้ 1) หรือผูป้ระกอบโรคศิลปะแผนปัจจบุนั ชัน้ 1 ในสาขาทนัตกรรม 

3. ขย.3 เป็นรา้นขายยาแผนปัจจบุนัเฉพาะยาบรรจุเสรจ็ส าหรบัสตัวค์วบคมุการขาย
โดยเภสชักรหรือผูป้ระกอบการบ าบดัโรคสตัวช์ัน้ 1 หรือชัน้ 2 

รา้นยาแผนปัจจุบันมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน มีรูปแบบการ
ใหบ้รกิารท่ีหลากหลายแตกต่างกนั ไม่ว่าจะพิจารณาจากท าเลที่ตัง้ การตกแต่งรา้น ราคายา การมี
เภสชักรอยู่ปฏิบติัหนา้ที่ เป็นตน้ ความแตกต่างของคณุภาพการบริการของรา้นยาเป็นประเด็นหนึ่ง 
ที่สาธารณชนใหค้วามสนใจ ทัง้นีเ้พื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค หรือผูป่้วยมาตรฐาน 
ร้านยาจึงถูกพัฒนาขึ ้นจากข้อมูลหลักฐานและรูปแบบร้านยาที่พึงประสงค์โดยเฉพาะใน
สถานการณ์ปัจจุบันและในอนาคตที่มีการปรบัรือ้ระบบสุขภาพของประเทศโดยรวม ทัง้นีโ้ดยมี
ความมุ่งหมายที่ส  าคัญในการพัฒนารา้นยาใหส้ามารถเป็นหน่วยบริการหนึ่งในเครือข่ายระบบ
บริการสุขภาพปฐมภูมิภายใตก้ารสรา้งหลกัประกันสุขภาพถว้นหนา้ซึ่งประชาชนทุกคนสามารถ
เขา้ถึงบริการดา้นสขุภาพไดต้ามความจ าเป็นและมีเสรีในการเลือกใชบ้ริการไดต้ามความพงึพอใจ 
อย่างไรก็ตามประเด็นส าคญัในการด าเนินการคือ ระบบตรวจสอบและควบคมุคณุภาพบริการ ซึ่ง
นบัเป็นสิ่งจ าเป็นที่ก่อใหเ้กิดบรกิารท่ีดีมีคณุภาพ 
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มาตรฐานร้านยา 
รา้นยาคณุภาพ คือ รา้นยาที่ผ่าน “การรบัรองจากสภาเภสชักรรม” ว่ามีมาตรฐานการให ้

“บริการดา้นยาและสขุภาพที่ดี มีคณุภาพ” โดยมีการพฒันามาตรฐานดา้นตางๆ มากกวาเกณฑท์ี่ 
ส  านกังานคณะกรรมการอาหารและยาก าหนดในกฎหมาย ทัง้นีส้ภาเภสชักรรมเป็นผูใ้หก้ารรบัรอง 
คุณภาพดังกล่าว เหมือนเครื่องหมาย “ ISO” หรือ “HA” ที่รับรองระบบและการบริการของ 
โรงพยาบาลหรือองคก์รต่าง ๆรา้นยาคุณภาพ มีการบริการที่แตกต่างจากรา้นขายยาทั่วไป เป็น 
บรกิารท่ีไม่ไดม้งุเนน้เฉพาะการขายยา แต่เป็นบรกิารแบบวิชาชีพที่บรกิารทัง้ในส่วนของผลิตภณัฑ ์
(product service) และในส่วนของบริการขอ้มูลและขอ้แนะน า ( information service) ส่งผลให้
เกิด การใชย้าที่เหมาะสมในชุมชน อันท าใหเ้กิดการพัฒนาคุณภาพ ของระบบบริการสุขภาพ
โดยรวม เพื่อคณุภาพชีวิตและสขุภาพที่ดีขึน้ของประชาชนคนไทยรา้นยาคณุภาพ ที่ผ่านการรบัรอง
จากสภาเภสชักรรมแลว้ จะใหบ้รกิารท่ีดีมีคณุภาพหลกั ๆ  3 ดา้น ดงันี ้

1. ดา้นการบรกิาร  2. ดา้นยาและเวชภณัฑ ์3.  ดา้นสถานที่และอปุกรณ ์

ภาพประกอบ 2 สญัลกัษณห์นา้รา้นขายยาเพื่อรบัรองรา้นยาคณุภาพ 

รา้นยาเสมือนหนึ่งเป็น "ที่พึ่งดา้นสุขภาพของชุมชน" เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จในการ
ใหบ้รกิารสขุภาพตามวตัถปุระสงค ์จกัตอ้งประกอบดว้ยมาตรฐานต่างๆ ดงันี ้

มาตรฐานท่ี 1 สถานที่ อปุกรณแ์ละสิ่งสนบัสนนุบรกิาร 
มาตรฐานท่ี 2 การบรกิารจดัการเพื่อคณุภาพ 
มาตรฐานท่ี 3 การบรกิารเภสชักรรมที่ดี 
มาตรฐานท่ี 4 การปฏิบติัตามกฎ ระเบียบ และจรยิธรรม 
มาตรฐานท่ี 5 การใหบ้รกิารและการมีสว่นรว่มในชมุชนและสงัคม 
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มาตรฐานที ่1 สถานที ่อุปกรณแ์ละส่ิงสนับสนุนบริการ 
เป้าหมายของมาตรฐานนี ้ คือการรับรองว่าร้านยามีสภาพแวดล้อมทางกายภาพที่

เหมาะสม เพื่อสนบัสนุนการใหบ้ริการดา้นสุขภาพที่มีคณุภาพ โดยค านึงถึงการออกแบบพืน้ที่ใช้
งานอย่างเหมาะสม การจัดเก็บผลิตภัณฑใ์หป้ลอดภัย และมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบถ้วน
และพรอ้มใช ้

1.1 พืน้ทีใ่ห้บริการ 
1.1.1 สถานที่ตอ้งมีโครงสรา้งที่มั่นคง แข็งแรง และจัดสรรพืน้ที่ใชง้านใหม้ีขนาด

เพียงพอต่อการปฏิบติังาน แยกออกจากบรเิวณโดยรอบอย่างชดัเจน 
1.1.2 ตอ้งรกัษาความสะอาด มีแสงสว่างที่เหมาะสม อากาศถ่ายเทสะดวก และมี

อปุกรณห์รือระบบปอ้งกนัอคัคีภยั 
1.1.3 ควบคมุสภาพแวดลอ้มใหเ้อือ้ต่อการรกัษาคณุภาพของเวชภณัฑ ์
1.1.4 ก าหนดบริเวณส าหรับการให้บริการโดยเภสัชกรโดยเฉพาะ ซึ่งผูร้บับริการ

สามารถสงัเกตเห็นไดช้ดัเจน 
1.1.5 จดัใหม้ีพืน้ที่ใหค้  าปรกึษาที่มีความเป็นสว่นตวั 
1.1.6 จดัแสดงสื่อสขุภาพในพืน้ที่เฉพาะ โดยแยกจากสื่อเชิงโฆษณา 
1.1.7 ติดตัง้ปา้ยระบชุดัเจน ไดแ้ก่ 

ก. ปา้ยแสดงว่าเป็น "รา้นยา" 
ข. ปา้ยแสดงชื่อ รูปถ่าย เลขที่ใบอนญุาต และช่วงเวลาการใหบ้รกิารของเภสชักร 
ค. ปา้ยแสดงประเภทใบอนญุาตหรือสญัลกัษณเ์ฉพาะของยา 
ง. ปา้ยบอกจดุบรกิาร เช่น "ใหค้  าปรกึษาโดยเภสชักร" หรือ "จดุรบัใบสั่งยา" 

1.2 เคร่ืองมือและอุปกรณ ์
1.2.1 จัดเตรียมอุปกรณ์ที่จ  าเป็นส าหรับการติดตามผลการใช้ยา เช่นเครื่องชั่ง

น า้หนกั เครื่องวดัส่วนสงู เทอรโ์มมิเตอรว์ดัไข ้เครื่องวดัความดนั อปุกรณว์ดัระดบัน า้ตาลในเลือด 
เป็นตน้ 

1.2.2 มีอปุกรณน์บัยาโดยจ าแนกตามประเภท เช่น ยาเพนิซิลลิน หรือกลุม่ซลัฟา 
1.2.3 เครื่องมือที่ใชต้อ้งสะอาด ปลอดการปนเป้ือน และเหมาะสมกบัการใหบ้รกิาร 
1.2.4 มีตู้เย็นแยกเฉพาะส าหรับเก็บยา พรอ้มระบบควบคุมและบันทึกอุณหภูมิ

สม ่าเสมอ 
1.2.5 ภาชนะส าหรบัเก็บยา: 

ก. ยาท่ีใหบ้รกิารควรเก็บในบรรจภุณัฑด์ัง้เดิมพรอ้มฉลากครบถว้น 
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ข. ภาชนะที่ใชแ้บ่งยาใหผู้ร้บับริการตอ้งเหมาะสมกบัปริมาณและคณุสมบติัของ
ยา 

1.3 ส่ิงสนับสนุนบริการ 
1.3.1 มีแหลง่ขอ้มลูหรือหนงัสืออา้งอิงที่เหมาะสมและเป็นปัจจบุนั 

1.3.2 จดัเตรียมเอกสารแนะน า และฉลากเสรมิเพื่อสนบัสนนุการใหบ้รกิาร 
1.3.3 มีอุปกรณ์เสริมเพื่อส่งเสริมการใช้ยาอย่างมีประสิทธิภาพในกรณีจ าเป็น

รูปแบบของรา้นยาในประเทศไทย 

 
มาตรฐานที ่2 การบริการจัดการเพ่ือคงไว้ซึ่งคุณภาพ 
จุดมุ่งหมาย คือเพื่อสรา้งระบบที่ช่วยประกันว่ากระบวนการด าเนินงานของรา้นยาจะมี

ความต่อเนื่อง มีคณุภาพ ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดจ้ริง และสามารถลดความ
เสี่ยงที่อาจเกิดขึน้ในการด าเนินการ 

2.1 บุคลากร 
2.1.1 เภสชักรผูร้บัผิดชอบ 

ก. ต้องเป็นผู้ที่มีใบอนุญาตประกอบวิชาชีพที่ถูกต้อง และประจ าอยู่ในร้าน
ตลอดเวลาที่เปิดใหบ้รกิาร 

ข. ตอ้งแสดงตัวตนใหป้ระชาชนรบัทราบ โดยสวมเครื่องแบบที่ไดร้บัการรบัรอง
จากสภาเภสชักรรม 

ค. ควรมีบคุลิกภาพที่ดี และสามารถสื่อสารกบัผูร้บับรกิารไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

ง. ตอ้งมีสขุภาพแข็งแรง ไม่เป็นพาหะของโรคที่อาจเป็นอนัตรายต่อผูอ่ื้น 

2.1.2 ผูช้่วยเภสชักร (กรณีมี) 
ก. ตอ้งแสดงบทบาทและแต่งกายใหป้ระชาชนรบัรูว้่าเป็นผูช้่วย 

ข. ท างานภายใตก้ารดแูลของเภสชักรโดยตรง 
ค. สขุภาพตอ้งดี และไม่ก่อใหเ้กิดความเสี่ยงต่อผูใ้ชบ้รกิาร 

2.2 ระบบคุณภาพ 
2.2.1 มีเอกสารที่เก่ียวขอ้งกับคุณภาพ เช่น แนวปฏิบติัมาตรฐาน เอกสารกฎหมาย 

และเอกสารอ่ืนที่จ  าเป็น แบ่งหมวดหมู่ชดัเจน 

2.2.2 จดัระบบในการบรหิารจดัการขอ้มลูและเอกสารอย่างเหมาะสม 

2.2.3 แจง้สิทธิของผูใ้ชบ้รกิารใหช้ดัเจน 
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2.2.4 ระบุและวิเคราะหปั์จจยัเสี่ยงที่อาจเกิดขึน้ พรอ้มแนวทางการจัดการที่ชัดเจน 
เช่น ระบบปอ้งกนัการจ่ายยาผิด 

2.2.5 ส ารวจความตอ้งการของลกูคา้อย่างแทจ้รงิ เช่น 

ก. ระบกุลุม่ผูร้บับรกิาร 
ข. ตรวจสอบความคาดหวงัที่มีต่อรา้นยา 

2.2.6 มีบันทึกการให้บริการในผู้ที่ต้องได้รับการติดตามอย่างต่อเนื่อง เช่น แฟ้ม
ประวติัหรือรายงานเหตกุารณไ์ม่พงึประสงค ์

2.2.7 วางระบบการตรวจสอบซ า้ในขัน้ตอนส าคญั เพื่อปอ้งกนัความผิดพลาด 

2.2.8 มีตวัชีว้ดัดา้นคณุภาพ เช่น ระดบัความพึงพอใจ จ านวนผูใ้ชบ้ริการที่มีประวัติ
การใชย้า 

2.2.9 สนบัสนนุการเพิ่มพนูองคค์วามรูใ้นดา้นที่เก่ียวขอ้งกบัการบรกิาร 
 

มาตรฐานที ่3: การให้บริการทางเภสัชกรรมทีม่ีคุณภาพ 
จุดประสงค์ คือให้เภสัชกรสามารถให้บริการตามหลักวิชาชีพได้อย่างครบถ้วน มี

ประสิทธิภาพ และเกินความคาดหวงัของผูเ้ขา้รบับริการ 
3.1 การจัดการยาและเวชภัณฑ ์

3.1.1 เลือกผลิตภัณฑท์ี่มีคุณภาพ เช่น ผ่านมาตรฐาน GMP และมาจากผู้ผลิตที่
น่าเชื่อถือ 

3.1.2 เก็บรกัษายาในสภาพแวดลอ้มที่รกัษาคณุภาพและความปลอดภยั 

3.1.3 ควบคมุไม่ใหม้ียาหมดอายอุยู่ในสต็อก 

3.1.4 บริหารจัดการยาเสพติดและยาควบคุมเป็นพิเศษด้วยระบบที่โปร่งใสและ
ตรวจสอบได ้

3.1.5 มีเวชภัณฑส์ ารอง เช่น ยาส าหรบัช่วยชีวิต หรือผลิตภัณฑท์ี่ตอบสนองความ
ตอ้งการของชมุชน 

3.2 แนวทางการให้บริการ 
3.2.1 ส่งเสริมการใช้ยาอย่างเหมาะสม โดยหลีกเลี่ยงการจ าหน่ายยาชุด และ

พิจารณารายละเอียดของผูร้บัยา เช่น อาการหรือประวติัการใชย้า 
3.2.3 ตรวจสอบและวิเคราะหใ์บสั่งยา 

ก. มีทกัษะในการประเมินความถกูตอ้งของใบสั่งยา 
ข. หากตอ้งปรบัใบสั่งยา ตอ้งติดต่อแพทยผ์ูส้ั่งเพื่อขอความเห็นชอบก่อนทุกครัง้ 
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3.2.4 การสง่มอบยา 
ก. เภสชักรควรเป็นผูส้ง่มอบยาโดยตรง 
ข. ฉลากยาตอ้งมีขอ้มลูครบถว้น เช่น ชื่อผูป่้วย วนัจ่ายยา ชื่อยา วิธีใช ้ฯลฯ 
ค. ใหค้ าแนะน าแก่ผูร้บัยาอย่างชดัเจนทัง้ค าพดูและเป็นลายลกัษณอ์กัษร 
ง. ไม่ควรใหย้ากบัเด็กอายตุ ่ากว่า 12 ปีโดยไม่มีผูด้แูลหรือเหตผุลชดัเจน 

จ. หา้มสง่มอบยาควบคมุหรือยาเสพติดใหเ้ด็กในทกุกรณี 

3.2.5 บนัทกึประวติัการใชย้าส าหรบัผูท้ี่ตอ้งการการติดตาม 

3.2.6 มีการติดตามผลการใชย้า และปรบัการใชต้ามหลกัวิชาชีพ 

3.2.7 มีแนวทางสง่ต่อผูป่้วยในกรณีที่เกินขอบเขตของเภสชักรรม 

3.2.8 จดัใหม้ีระบบใหค้ าปรกึษาแบบต่อเนื่อง 
3.2.9 เฝา้ระวงัอาการไม่พงึประสงคจ์ากยา พรอ้มรายงานต่อหน่วยงานที่เก่ียวขอ้ง 
3.2.10 ท างานร่วมกับแพทยแ์ละบุคลากรสาธารณสุขอ่ืนเพื่อเป้าหมายร่วมในการ

ดแูลผูป่้วย 
 

มาตรฐานที ่4 การปฏิบัติตามกฎ ระเบียบ และจริยธรรม 
เป้าหมายหลกั เพื่อรบัรองว่ารา้นยาด าเนินการโดยสอดคลอ้งกบัขอ้กฎหมายที่เก่ียวขอ้ง 

และปฏิบติัหนา้ที่ดว้ยจรยิธรรมแห่งวิชาชีพ 

4.1 ไม่มีการเพิกถอน หรือพกัใชใ้บอนญุาตประกอบวิชาชีพ 

4.2 ปฏิบัติตามกฎหมายและข้อก าหนดที่เก่ียวข้องอย่างเคร่งครัด พรอ้มจัดเก็บ
เอกสารส าคญัอย่างครบถว้น 

4.3 หา้มมีผลิตภณัฑผ์ิดกฎหมาย หรือยาท่ีไม่ตรงกบัประเภทที่ไดร้บัอนญุาต 

4.4 ตอ้งเก็บส าเนาใบสั่งยาและเอกสารที่เก่ียวขอ้งไวอ้ย่างนอ้ยหนึ่งปี พรอ้มท าบญัชี
การจ่ายยา 

4.5 ตอ้งรกัษาความลบัของผูร้บับรกิารดว้ยระบบการจดัการขอ้มลูที่ปลอดภยั 

4.6 ไม่จ าหน่ายยาที่ตอ้งอยู่ภายใตก้ารดูแลของเภสชักร หากไม่มีเภสชักรประจ าอยู่ 
และหา้มกระท าการที่อาจสรา้งภาพลกัษณไ์ม่ดีต่อวิชาชีพ 
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มาตรฐานที ่5 การให้บริการและการมีส่วนร่วมกับสังคม 
วตัถุประสงค ์เพื่อส่งเสริมบทบาทของรา้นยาในการใหข้อ้มลูและมีส่วนร่วมกบัชุมชนใน

การแกไ้ขปัญหาสขุภาพหรือประเด็นที่เก่ียวขอ้งกบัการใชย้า 
5.1 รว่มมือกบัหน่วยงานรฐัในการแจง้ขอ้มลู หรือเบาะแสที่เก่ียวขอ้งกบัสารเสพติด 

5.2 จัดใหม้ีบริการขอ้มูลและค าปรึกษาเรื่องสุขภาพ เพื่อสนับสนุนการป้องกันโรค 
และสรา้งเสรมิสขุภาพในชมุชน 

5.3 ส่งเสริมแนวทางการใช้ยาอย่างปลอดภัย ผ่านการมีส่วนร่วมในกิจกรรมเพื่อ
สาธารณประโยชน ์เช่น โครงการรณรงคส์ขุภาพ 

5.4 สนบัสนนุการลดการใชย้าผิดวิธีหรือเกินความจ าเป็นในชมุชน 

5.5 รา้นยาห้ามมีสินค้าที่อาจส่งผลเสียต่อสุขภาพ เช่น สุรา บุหรี่ หรือเครื่องด่ืม
แอลกอฮอลใ์นพืน้ที่ใหบ้รกิารท่ีไดร้บัอนญุาต 

 
รูปแบบของร้านยาในประเทศไทย 
แบ่งออกเป็น 3 แบบดว้ยกนั คือ 

1. เชนสโตร ์เป็นรา้นคา้ที่มีสาขามาก ซึ่งสามารถแยกออกเป็นของต่างประเทศ อาทิ 
บู๊ทส ์วัตสนัขณะเดียวกันยังมีในประเทศอีกหลายแห่ง อาทิ พีแอนดเ์อฟ สยามดรกั รูปแบบของ
เซนสโตร ์คือ มีการจัดการบริหารอย่างมีระบบในรูปของบริษัท จะมีผูจ้ัดการใหญ่ ฝ่ายจัดซือ้ มี
โกดงัเองเพราะฉะนัน้ การที่ตน้ทุนสงู ค่าใชจ้่ายสงู จะเลือกตัง้ เฉพาะในท าเลที่ดี เช่น ศนูยก์ารคา้
หรือที่ที่มีคนผ่านไปมามากๆ อาทิ สีลม เพลินจิต 

2. ผูค้า้ส่งหรือยี่ป้ัว ในประเทศไทยยังเป็นระบบครอบครวั และอาศัยความสามารถ
เฉพาะตวัในการประกอบธุรกิจ หนา้ที่คือ ช่วยบรษิัทยาในการกระจายสินคา้ไปสูร้า้นขายยา 

3. รา้นขายยาทั่วไป เป็นเจา้ของรา้น ท างานในรา้นเองทุกอย่าง มีช่วงเวลาในการ
ท างานยาวมาก ขอ้ดีของรา้นขายยาทั่วไป คือ มีลกูคา้ประจ า และมีความคล่องตวัสงู ตดัสินใจคน
เดียว แต่ขอ้เสีย คือการบรหิารงานไม่เป็นระบบ 

 
ความรู้ท่ัวไปเกี่ยวกับยา 
ยาแผนปัจจุบันในประเทศไทยที่วางจ าหน่ายมีมากมายไม่ต ่ากว่า 20,000 ต ารบั การ

จ าแนกยาเหล่านีอ้าจกระท าไดใ้นหลายลกัษณะ เช่น การจ าแนกตามกฎหมาย การจ าแนกตาม 
รูปแบบและวิธีการใช ้การจ าแนกตามสรรพคณุ เป็นตน้ (กระทรวงสาธารณสขุ. 2547) 
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ยาแผนปัจจุบนัแบ่งออกไดเ้ป็น 5 กลุ่ม คือ ยาสามญัประจ าบา้น ยาอนัตราย ยาควบคมุ 
พิเศษ วตัถุออกฤทธิต่อจิตประสาทและยาเสพติด และยาแผนปัจจุบนับรรจุเสร็จที่มิใช่ยาอนัตราย 
ซึ่งสามารถดรูายละเอียดของยาต่าง ๆ ไดด้งันี ้

1. ยาสามัญประจ าบา้น คือยาที่กระทรวงสาธารณสุขคัดเลือกไวใ้หป้ระชาชนสามารถ
เลือกใชไ้ดเ้องโดยไม่ตอ้งผ่านการควบคุมดูแลจากเจ้าหน้าที่สาธารณสุขเนื่องจากยาในกลุ่มนี ้
สามารถหาซือ้ไดโ้ดยทั่วไป ยาสามัญประจ าบา้นจะตอ้งมีขนาดบรรจุ และรายละเอียดบนฉลาก
ตามที่กระทรวงสาธารณสุขก าหนด โดยเฉพาะอย่างยิ่งจะต้องมีค าว่า "ยาสามัญประจ าบ้าน" 
ก ากบัไวบ้นฉลากอย่างเห็นไดช้ัดดว้ย ในปัจจุบนัมียาสามญัประจ าบา้นรวมทัง้สิน้ 42 ขนาน เช่น 
ยาเม็ดพาราเซตามอล 500 มิลลิกรมั ขนาดบรรจ ุ10 เม็ด ยาแกไ้อน า้ด า ขนาดบรรจ ุ60 ซีซี. ยาใส่
แผลสดไรเมอโรซอล ขนาดบรรจ ุ30 ซีซี เป็นตน้ 

2. ยาอนัตราย คือยาแผนปัจจุบนัที่มีอนัตรายสงูกว่ายาสามญัประจ าบา้น การใชย้านีจ้ึง
ตอ้งผ่านการดูแลจากเจา้หน้าที่สาธารณสุข เช่น แพทย ์หรือ เภสัชกร ยากลุ่มนีจ้ะมีค าว่า “ยา
อันตราย”ระบุไวบ้นฉลากขา้งภาชนะบรรจุ และจ าหน่ายไดเ้ฉพาะในรา้นขายยาแผนปัจจุบนัที่มี
เภสชักรแผนปัจจบุนัท าหนา้ที่ควบคมุดแูลหรือจ าหน่ายไดใ้นโรงพยาบาล สถานีอนามยั หรือคลินิก
ที่มีแพทยแ์ผนปัจจุบนัประจ าการอยู่ ยาอันตรายมีมากมายหลายชนิด เช่น ยาลดความดันโลหิต 
ยาขบั ปัสสาวะ ยาลดน า้ตาลในกระแสเลือด ยาตา้นจลุชีพต่าง ๆ เป็นตน้ 

3. ยาควบคมุพิเศษ คือ ยาแผนปัจจุบนัที่ก่อใหเ้กิดอนัตรายไดง้่าย แมจ้ะใชอ้ย่างถูกตอ้ง 
ยา นีจ้ึงตอ้งผ่านการควบคุมดูแลในการใชจ้ากแพทยโ์ดยใกลช้ิด แพทยแ์ผนปัจจุบันเท่านั้นที่มี
อ  านาจสั่ ง จ่ายยาควบคุมพิเศษ เนื่องจากแพทย์แผนปัจจุบันจะมีความรู้ว่าเมื่อใดมีความ
จ าเป็นตอ้งใชเ้มื่อใดสมควรจะตอ้งหยุดการใชย้านัน้ ตวัอย่างยาในกลุม่นี ้เช่น ยาเพรดนิโซโลน ยา
เดกซซ์่า เมทาโซน เป็นตน้ 

4. วตัถอุอกฤทธิต่อจิตประสาท และยาเสพติด คือ ยาแผนปัจจบุนัที่ก่อใหเ้กิดการเสพติด
ไดง้่าย และมีผลเปลี่ยนแปลงสภาพทางจิตประสาทของผูเ้สพ และมักจะมีผลกระทบโดยตรงต่อ
สังคมเช่นเดียวกับยาควบคุมพิเศษที่แพทย์แผนปัจจุบันเท่านั้นที่มีอ  านาจสั่งจ่ายยาในกลุ่มนี ้
ตวัอย่างไดแ้ก่ ยานอนหลบัชนิดต่าง ๆ มอรฟี์นซึ่งใชแ้กป้วด เป็นตน้ 

5. ยาแผนปัจจบุนับรรจเุสรจ็ที่มิใช่ยาอนัตราย คือ ยาแผนปัจจบุนัที่กระทรวงสาธารณสขุ 
มิไดจ้ดัใหเ้ป็นยาสามญัประจ าบา้น ยาควบคมุพิเศษ วตัถุออกฤทธิ์ต่อจิตประสาท หรือยาเสพติด
เนื่องจากเห็นว่าเป็นยาที่ค่อนขา้งมีความปลอดภยั แต่ขณะเดียวกนั ก็ยงัมีความไม่เหมาะสม บาง
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ประการที่จะจดัเขา้มาเป็นยาสามญัประจ าบา้น ตวัอย่างไดแ้ก่ ยาแกไ้ขห้วดัสตูรประสม และยาใช้
ภายนอกหลายชนิดที่โฆษณาอย่างแพรห่ลายโดยทั่วไป เป็นตน้ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจ 
Balmer & Greyser (2003)ไดน้ าเสนอแนวคิดเก่ียวกับ เอกลักษณ์องคก์ร (Corporate 

Identity) ซึ่งหมายถึงการแสดงออกถึง ตัวตนขององค์กรที่ธุรกิจสรา้งขึน้เพื่อให้ผู ้มีส่วนได้เสีย 
(Stakeholders) ทั้งภายในและภายนอกองค์กรสามารถรับรูถ้ึงภาพลักษณ์ คุณค่า และความ
แตกต่างขององคก์รนัน้ ๆ 

อตัลกัษณอ์งคก์ร คือ ภาพลกัษณท์ี่องคก์รตัง้ใจออกแบบและสื่อสารออกไปอย่างชดัเจน 
เพื่อสรา้งความแตกต่างและแสดงถึงคณุค่าหรือความโดดเด่นขององคก์ร โดยอตัลกัษณน์ีจ้ะมีผล
ต่อความรูส้กึและการรบัรูข้องบุคคลภายนอกที่มีต่อองคก์ร 

Balmer & Greyser (2003)ระบวุ่า เอกลกัษณอ์งคก์ร เป็นปัจจยัที่มีบทบาทส าคญัในการ
ก าหนดความน่าเชื่อถือขององคก์ร โดยสะทอ้นผ่านภาพลกัษณท์ี่องคก์รตอ้งการสรา้งและสื่อสาร
ไปยงัลกูคา้ รวมถึงกลุม่ผูม้ีสว่นไดเ้สียต่าง ๆ 

 
องคป์ระกอบของเอกลักษณอ์งคก์ร (Corporate Identity Components) 
Balmer & Greyser (2003) ได้แบ่งองค์ประกอบของอัตลักษณ์องค์กรออกเป็น 3 

องคป์ระกอบหลกั คือ 
1. สญัลกัษณ ์(Symbolism) การใชส้ญัลกัษณเ์ป็นส่วนส าคญัในการสรา้งอตัลกัษณ์

องค์กร โดยแสดงผ่าน โลโก้ (Logo)ซึ่งสัญลักษณ์ที่ออกแบบให้สื่อถึงคุณค่าขององค์กร และ
สามารถจดจ าไดง้่าย สีประจ าองคก์ร (Corporate Color) การเลือกใชส้ีที่สื่อถึงบุคลิกภาพของ
ธุรกิจ เช่น สีเขียวสื่อถึงสุขภาพและความปลอดภัย สีฟ้าสื่อถึงความน่าเชื่อถือและมั่นคง การ
ออกแบบผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์(Product Design & Packaging)การออกแบบที่มีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวัเพื่อดึงดดูลกูคา้  การตกแต่งสถานที่ (Store Design) เช่น การออกแบบรา้นขายยาใหม้ี
บรรยากาศสะอาด ปลอดภยั และทนัสมยั 

 2. การสื่อสาร (Communication) การสื่อสารเป็นกระบวนการถ่ายทอดตัวตนของ
องคก์รไปสู่ลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย โดยใชว้ิธีการต่าง ๆ ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertising การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relations – PR) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหข้อ้มูล
และการใหค้ าปรกึษา (Customer Communication)การสื่อสารโดยตรงระหว่างพนกังานกบัลกูคา้
เพื่อใหข้อ้มลูเก่ียวกบัสินคา้และบรกิาร 
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3. พฤติกรรมองค์กร (Behavior) พฤติกรรมองค์กรหมายถึงวิธีการปฏิบัติตัวของ
บุคลากรในองคก์ร ซึ่งสะทอ้นใหเ้ห็นถึงวัฒนธรรมองคก์รและคุณค่าที่องคก์รยึดถือ ไดแ้ก่ การ
บริการของพนักงาน  การสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้ับลูกคา้  การมีจรรยาบรรณในการประกอบ
ธุรกิจ  

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการสร้างอัตลักษณอ์งคก์ร 
Balmer & Greyser (2003) ยังระบุว่า การสร้างอัตลักษณ์องค์กรที่แข็งแกร่งต้อง

พิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ดงันี ้
1. ค่านิยมขององคก์ร (Corporate Values) องคก์รควรก าหนดค่านิยมที่ชัดเจนและ

สง่เสรมิใหพ้นกังานปฏิบติัตาม   
2. วัฒนธรรมองค์กร (Corporate Culture) วัฒนธรรมการท างานที่ ดีจะช่วย

เสรมิสรา้งอตัลกัษณอ์งคก์ร   
3. ภาพลกัษณข์ององคก์ร (Corporate Image)  องคก์รควรรกัษาภาพลกัษณท์ี่ดีให้

สอดคลอ้งกบัอตัลกัษณท์ี่ตอ้งการสรา้ง   
4. การมีส่วนร่วมของพนักงาน (Employee Engagement)  พนักงานควรมีความ

เขา้ใจและปฏิบติัตามแนวทางขององคก์รอย่างสม ่าเสมอ   
5. การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (Customer-Oriented) องคก์รควรรบัฟัง

ความคิดเห็นของลกูคา้เพื่อน ามาปรบัปรุงสินคา้และบรกิาร 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์ทางการตลาด 
การตลาดเป็นกระบวนการพฒันา และแลกเปลี่ยนความคิด สินคา้ และบรกิารท่ีสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และองคก์ร โดยใชห้ลกัของราคา การส่งเสริมการตลาด และ
การกระจายสินค้า Bovee, Michael J.Houston & John V. Thill. (1995) เป็นกระบวนการทาง
สงัคมและการบริการ ซึ่งบุคคลและกลุ่มบุคคลไดร้บัสิ่งที่สนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
เขา จากการสร้าง (Creaing) การเสนอ(Ortering) และการแลกเปลี่ยน(Exchange) ระหว่าง
ผลิตภณัฑท์ี่มีค่ากบับคุคลอื่น (Kotler. 1997: 11) 

กระบวนการทางตลาดเริ่มตน้จากการก าหนดและวิเคราะหต์ลาดเปา้หมาย แลว้วางแผน
ส่วนประสมทางการตลาด (4P's : Product Price Place and Promotion) เพื่ อใช้กับตลาด
เปา้หมายอย่างเหมาะสมโดยมีวตัถปุระสงคคื์อสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลกูคา้เป็นสิ่งส าคญั 

ระบบการตลาด (Marketing system) ประกอบด้วยสถาบันที่ท าหน้าที่สนองความ
ตอ้งการของลูกคา้และท าการเคลื่อนยา้ยคุณค่าของสินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยังลูกคา้หรือ
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ตลาด รวมทัง้สิ่งแวดลอ้มภายในและสิ่งแวดลอ้มภายนอกที่มีอิทธิพลต่อโปรแกรมการตลาดของ
ธุรกิจ(ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2541 : 9) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix / 4 Ps) 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)หมายถึง กลุ่มของเครื่องมือการตลาดซึ่ง

ธุรกิจใชร้่วมกนัในการวางกลยุทธเ์พื่อใหบ้รรลวุตัถุประสงคท์างการตลาดคือ การตอบสนองความ
ตอ้งการของ ผูบ้ริโภคเครื่องมือการตลาด 4 ประการ ประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ ์(Product) ราคา 
(Price) การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งเรียก
สัน้ๆ ว่า 4P's (Kotler. 1997 : 92) 

อดลุย ์จาตรุงคกลุ (2543; 19)กลา่วว่าส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย P4 ตวัคือ
Product Price Place และ Promotion ในสายตาของผูข้ายเครื่องมือทางการตลาดที่ผูข้ายใช้ก่อ
อิทธิพลต่อ ผูซ้ือ้ แต่ถา้มองในสายตาผูซ้ือ้เครื่องมือทางการตลาดแต่ละชิน้ไดร้บัการออกแบบใหส้่ง
มอบคณุประโยชนแ์ก่ลกูคา้ 

Armstrong G. and Kotler P. (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดคือกลุ่มของ
เครืองมือทางการตลาดที่สามารถท างานรว่มก็ใหเ้กิดผลในตลาดเปา้หมาย 

แลม,แฮรแ์ละแมคแดเนียล(Lamp, Hair and McDanial. 2000:44) กลา่วว่า สว่นประสม
ทางการตลาด หมายถึงการผสมผสานของ การออกแบบกลยุทธ์ดา้น ผลิตภัณฑ ์ราคา การจัด
จ าหน่าย และการ สง่เสรมิการตลาด เพื่อเปลี่ยนความพงึพอใจอย่างสงูสดุใหแ้ก่ตลาดเปา้หมาย 

เบอร์โดวิชและคณะ (Berkowitz and others.2000:13) กล่าวว่าส่วนประสมทาง
การตลาดประกอบดว้ย 4Ps เป็นปัจจยัที่ผูจ้ดัการตลาดสามารถควบคมุได ้ประกอบดว้ยกิจกรรม
เก่ียวกบั ผลิตภณัฑร์าคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซึ่งจะสามารถใชใ้นการแกไ้ข
ปัญหาทางการตลาดได ้

จากความหมายของส่วนประสมทางการตลาดสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด
หมายถึงเครื่องมือทางการตลาดอันประกอบดว้ย คุณลกัษณะผลิตภัณฑ ์ราคา การจัดจ าหน่าย 
และการส่งเสริม การตลาด ซึ่งมีผลต่อผู้บริโภคสามารถตอบสนองความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค
เปา้หมายได ้

ในการเสนอส่วนประสมการตลาดเหล่านี ้นักการตลาดจ าเป็นต้องมีความรูเ้ก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคในส่วนการตัดสินใจเก่ียวกับ 4P's ดังภาพประกอบ 5 แสดงส่วนประสม
การตลาดซึ่งใชเ้พื่อก าหนดกลยุทธ์การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
ดงันี ้

1. กลยุทธด์้านผลิตภัณฑ ์(Product strategy)  
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ผลิตภณัฑห์มายถึง สิ่งที่น าเสนอกบัตลาดเพื่อความสนใจ(Attention)ความ 
อยากได้(Acquisition) การใช้ (using) หรือ การบริโภค (Consumption) ที่สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการ หรือความจ าเป็น การตดัสินใจในลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละการบริการที่
จะได้รับอิทธิพลจากพฤติกรรมผู้บริโภคว่ามีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติอะไรบ้าง 
(Stanton and Futrel. 1987 : 650) 

ในการวางแผนส่วนประสมการตลาดเริ่มตน้ดว้ยการก าหนดผลิตภณัฑ ์โดยถือเกณฑว์่า
ลกูคา้จะพิจารณาสิ่งที่น าเสนอ 3 ประการ คือ 

1. รูปลกัษณะและคณุสมบติัของผลิตภณัฑ ์
2. สว่นประสมบรกิารและคณุภาพ 
3. ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑค์ุณค่าของผลิตภัณฑน์ั้น  การ

ก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปนี ้
1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์และ (หรือ)ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
2. พิจารณาองคป์ระกอบ(คณุสมบติั)ของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น

ประโยชน์พื ้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า  การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อแสดงต าแหน่งที่
แตกต่างและมีคณุค่าในจิตใจของลกูคา้เปา้หมาย 

4. การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อผลิตภณัฑม์ีลกัษณะใหม่และ
ปรบัปรุงใหดี้ขึน้ (New and improve) ซึ่งตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองของลกูคา้ได้
ดียิ่งขึน้ 

5. กลยุทธ์เ ก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 

นักการตลาดจึงน ามาก าหนดกลยุทธ์ผลิตภัณฑด์า้นต่าง ๆ โดยค าถามที่เก่ียวขอ้งกับ
ผลิตภณัฑแ์ละเป็นสว่นที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงันี ้

1. ขนาด รูปรา่งลกัษณะ และคณุสมบติัอะไรบา้งที่ผลิตภณัฑค์วรมี 
2. ผลิตภณัฑค์วรบรรจหุีบห่ออย่างไร 
3. ลกัษณะการบรกิารท่ีส าคญัของผูบ้รโิภค คืออะไร 
4. การไดร้บัประกนัและโปรแกรมการใหบ้รกิารอะไรบา้งที่ควรจดัให ้
5. ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์สว่นประกอบที่เก่ียวขอ้ง คืออะไร 

2. กลยุทธด์้านราคา (Price Strategy) 
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ราคา หมายถึง สิ่งที่บคุคลจ่ายส าหรบัสิ่งที่ไดม้า ซึ่งแสดงถึงมลูค่าในรูปเงินตรา(Stanton 
and Futrell.1987 : 650) หรืออาจจะหมายถึงจ านวนเงิน และ/หรือ สิ่งอ่ืนที่ จ  าเป็นตอ้งใชเ้พื่อให้
ไดม้าซึ่งผลิตภณัฑแ์ละบริการ นกัการตลาดตอ้งตดัสินใจดา้นราคาเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑห์รือ
บรกิาร 

การเลือกวิธีการตัง้ราคา (Selecting a price method) วิธีการตัง้ราคาดว้ยกันมากมาย
หลายวิธีใน ที่นีจ้ะมีการจัดประเภทวิธีการตัง้ราคาจาก 3 หลกัเกณฑด์ว้ยกัน คือการตัง้ราคาอาจ
เลือกวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธีรวมกันจากวิธีต่าง ๆ สรุปปัจจัยที่ใชพ้ิจารณาในการตั้งราคาคือ
ตน้ทุน (Cost)ใชเ้ป็นเกณฑข์ัน้ต ่าในการก าหนดราคาท าใหเ้กิดวิธีการตัง้ราคาโดยใชต้น้ทุน(Cost 
oriented pricing)ราคาของคู่แข่งและราคาขายสินคา้ทดแทน (Competitor's substitutes) ท าให้
เกิดวิธีการตัง้ราคาโดยมุ่งที่การแข่งขนั (Competition oriented pricing) 

การประเมินลักษณะที่เป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑข์องลูกคา้ใชเ้ป็นเพดานของการ
ก าหนดราคา (Customers' assessment of unique product features) ท าใหเ้กิดวิธีการตัง้ราคา
โดยมุ่งที่ดีมาน(Demand oriented pricing )ทัง้ 3 ประการนีเ้รียกว่า โมเดล 3Cs เพื่อการตัง้ราคา 
(ศิรวิรรณ เสรีรตัน.์2541 : 346-385) 

ลกัษณะความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ท าใหเ้กิดมูลค่า (Value) ในตัวสินคา้ มูลค่าที่ส่งมอบใหลู้กคา้ตอ้งมากกว่าตน้ทุน 
(Cost) หรือราคาของสินคา้นัน้ ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซือ้ก็ต่อเมื่อมลูค่ามากเกินกว่าราคาสินคา้ 
โดยค าถามที่เก่ียวขอ้งกบัราคา และเป็นสว่นที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงันี ้

1. ผูบ้รโิภคมีการรบัรูร้าคา (Awareness) ว่าเหมาะสมกบัสินคา้นัน้อย่างไร (How?) 
2. ผูบ้รโิภครูส้กึถึงความแตกต่างระหว่างสินคา้ต่าง ๆ อย่างไร 
3. ปริมาณการลดราคาที่จ  าเป็น เพื่อกระตุน้การซือ้ระหว่างการแนะน าสินคา้ใหม่ 

และการสง่เสรมิการขายควรเป็นจ านวนเท่าใด 
4. ขนาดสว่นลด ที่ใหก้บัผูซ้ือ้เงินสดเท่าใด 

3. กลยุทธด์้านการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution strategy) 
การจัดจ าหน่าย หมายถึง การเลือกและการใชผู้เ้ชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบดว้ย

คนกลางบริษัทขนส่งและบริษัทเก็บรักษาสินค้าที่ เหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมายโดยสร้าง
อรรถประโยชนด์า้นเวลา สถานที่ ความเป็นเจา้ของ (Stanton and Futrel1987 : 650) หรืออาจ
หมายถึงโครงสรา้งช่องทางที่ใช้เพื่อเคลื่อนยา้ยผลิตภัณฑห์รือบริการจากองค์การไปยังตลาด 
(Boone and Kurtz. 1987:65) 

4. กลยุทธก์ารส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
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การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อสื่อสารเก่ียวกับขอ้มลูระหว่างผูข้าย และผูซ้ือ้
เ พื่ อ ส ร้า ง ทัศนค ติ (Attitude) และพฤ ติก ร รมกา รซื ้อ  (Buying Behavior) (Stanton and 
Futrell.1987:650) 

ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2541 : 455) สว่นประสมการสง่เสรมิการตลาด (Promotion 
mix )หมายถึงองค์ประกอบรวมของการใช้พยายามในเรื่องของการส่งเสริมการตลาดซึ่ง
ประกอบดว้ย การโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การให้
ข่าวและการประชาสมัพนัธ ์

สุวิมล แมน้จริง (2539 : 2) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด คือ การติดต่อสื่อสารไปยัง
ลูกค้าผู้คาดหวังเพื่อแจ้งให้ทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ของตนจ าหน่ายอยู่ และเชิญชวนให้พวกเขา
ยอมรบัว่าผลิตภณัฑน์ัน้สามารถตอบสนองความตอ้งการเพื่อใหไ้ดร้บัความพอใจได ้หรือคือ การ
ติดต่อสื่อสารเพื่อชกัชวนบุคคลอ่ืนใหย้อดรบัขอ้คิดเห็น แนวความคิด หรือสิ่งต่างๆที่น าเสนอ หรือ
การสง่เสรมิการตลาดคือ กิจกรรมการติดต่อสื่อสารใดๆเพื่อเคลื่อนยา้ยสินคา้ บรกิาร และความคิด 
ตามช่องทางการจ าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภค เป็นความพยายามของผูข้ายที่จะชกัชวนผูซ้ือ้ใหย้อมรบัใน
ผลิตภณัฑน์ัน้หรือกล่าวโดยย่อก็คือ เป็นความพยายามที่จะมีผลต่อความรู ้ทศันคติและพฤติกรรม
ของผูบ้รโิภคเพื่อชกัชวนใหย้อมรบัในแนวคิดในสินคา้หรือบรกิารนัน้ 

สว่นประสมทางการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดว้ย 4 เครื่องมือ คือ 1 การโฆษณา 
2 การ ส่งเสริมการขาย 3 การประชาสัมพันธ์และ การให้ข่าว 4 การขายโดยใช้พนักงานขาย 
วตัถปุระสงคข์องการ ติดต่อสื่อสารเพื่อจงูใจและเตือนความทรงจ า ลกูคา้เปา้หมายเก่ียวกบับริษัท 
และการส่งเสริมการตลาดมี 5 กลยุทธ ์โดยค าถามที่เก่ียวขอ้งกับการส่งเสริมการตลาดเป็นส่วนที่
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค มีดงันี ้

1. กลยทุธก์ารโฆษณา (Advertising Strategy) เช่น สื่อโฆษณาใดท่ีชอบที่สดุ 
2. กลยุทธ์การขายตรง โดยใช้พนักงานขาย (Personal selling strategy) เช่น 

คณุสมบติัที่ส  าคญั ที่พนกังานขายควรมี 
3. กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sales promotion strategy) เช่น ประเภทการ

สง่เสรมิการขายที่ชอบที่สดุ 
4. กลยุทธ์การใช้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public relations 

strategy) เช่น สื่อใดที่ควรใชใ้นการประชาสมัพนัธ ์
5. กลยุทธ์การตลาดทางตรง ( Direct marketing strategy) เช่น ปัจจัยใดมีผลต่อ

การตดัสินใจซือ้ผ่านการตลาดทางตรง 
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2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับระบบบริหารจัดการ 
การบริหารจัดการเป็นทั้งศาสตรแ์ละศิลป์   การจัดการเป็นศาสตรส์าขาหนึ่ง ศาสตร ์

(science) หมายถึง สิ่งที่เป็นวิทยาการที่สามารถศึกษาไดโ้ดยใชห้ลกัการสงัเกต ทดลอง คน้ควา้
อย่างเป็นระบบ มีเหตแุละผลเป็นไปตามตรรกะ แต่ยงัมีอีกหลายท่านหลายคนยงัสงสยัต่อไปอีกว่า 
ถา้หากว่า การจดัการเป็นศาสตรส์าขาหนึ่ง แลว้การจดัการจดัเป็นศิลป์ไดด้ว้ยหรือไม่ ในประเด็นนี ้

นิรมล นิติกุล ไดอ้ธิบายไวว้่า การจัดการเป็นศิลป์ (An Art) ศิลป์ คือ ความสามารถใน
การน าความรูม้าประยุกต ์โดยใชเ้ทคนิคต่าง ๆ ภายใตเ้งื่อนไขของสภาพแวดลอ้มทัง้ภายในและ
ภายนอกองคก์ารซึ่งไม่เหมือนกนั จึงเรียกไดว้่า ผูจ้ดัการมีความรูอ้ย่างเดียวไม่พอ ตอ้งมีอบุาย หรือ
น าความรูม้าประยุกต์ให้เข้ากับสถานการณ์และแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ด้วย การจัดการที่มี
ประสิทธิภาพนัน้เป็นทัง้ศาสตรแ์ละศิลป์ ผูจ้ัดการทัง้หลายตอ้งขวนขวายเรียนรูเ้พิ่มเติมอยู่เสมอ 
เพราะเทคนิคในการจัดการและการท างานมักจะเปลี่ยนแปลงตามลักษณะสภาพสังคมและ
เศรษฐกิจที่เปลี่ยนไปในแต่ละยคุแต่ละสมยั 

ทฤษฎีกับหลักการบริหารจัดการ 
1. ทฤษฎีของการบริหารหลังจากการศึกษาการบริหารของญ่ีปุ่ นและสหรัฐอเมริกา                          

และบรูณาการกนั ท าใหเ้กิดเป็นทฤษฎีดงัต่อไปนี ้
1.1 การจา้งงานระยะยาว 
1.2 การตดัสินใจเป็นเอกฉนัท ์
1.3 ความรบัผิดชอบเฉพาะบคุคล 
1.4 การประเมินและการเลื่อนต าแหน่งแบบค่อยเป็นค่อยไป 
1.5 การควบคมุตวัเองอย่างไม่เป็นทางการโดยมีการวดัผลอย่างชดัเจนเป็นทางการ 
1.6 เสน้ทางอาชีพแบบเชี่ยวชาญเฉพาะดา้นในระดบัปานกลาง 
1.7 มีความเก่ียวขอ้งในลกัษณะครอบครวั 

2. ทฤษฎีการบริหารโดยมีความเชื่อว่าเป็นไปไดท้ี่จะหาทางศึกษาถึงศาสตรท์ี่เก่ียวกับ
การบริหาร(Administrative) ซึ่งสามารถใช้ได้กับการบริหารทุกชนิดไม่ว่าจะเป็นการบริหาร
อตุสาหกรรมหรืองานรฐับาลโดยมีสาระส าคญัเก่ียวกบัการบริหาร (Management Functions) ซึ่ง
ประกอบดว้ยหนา้ที่ทางการบริหาร 5 ประการ คือ 

2.1 การวางแผน (Planning) หมายถึง ภาระหน้าที่ของผู้บริหารที่จะต้องท าการ
คาดการณล์่วงหนา้ถึงเหตกุารณต่์างๆที่จะมีผลกระทบต่อธุรกิจและก าหนดขึน้เป็นแผนปฏิบติังาน
หรือวิถีทางที่จะปฏิบติัเอาไวเ้พื่อเป็นแนวทางการท างานในอนาคต 
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2.2 การจดัองคก์าร (Organizing) หมายถึง ภาระหนา้ที่ของผูบ้ริหารจ าตอ้งจัดใหม้ี
โครงการของงานต่างๆ และอ านาจหน้าที่ทั้งนี ้เพื่อให้เครื่องจักรสิ่งของและตัวคนอยู่ใน
สว่นประกอบที่เหมาะสมในอนัที่จะช่วยใหง้านขององคก์ารบรรลผุลส าเรจ็ 

2.3 การบังคับบัญชาสั่งการ (Commanding) หมายถึง หน้าที่ในการสั่งงานต่างๆ 
ของผูอ้ยู่ใตบ้งัคบับญัชาซึ่งจะกระท าใหส้  าเรจ็ผลดว้ยดีโดยที่ผูบ้รหิารจะตอ้งกระท าตนเป็นตวัอย่าง
ที่ดีจะตอ้งเขา้ใจคนงานของตนจะตอ้งเขา้ใจถึงขอ้ตกลงในการท างานและองคก์ารที่มีอยู่รวมถึง
จะตอ้งมีการติดต่อสื่อสารกบัผูใ้ตบ้งัคบับญัชาอย่างใกลช้ิดทัง้ขึน้และลอ่ง นอกจากนีย้งัตอ้งท าการ
ประเมินโครงสรา้งขององคก์ารและผูอ้ยู่ใตบ้งัคบับญัชาของตนเป็นประจ าอีกดว้ย หากโครงสรา้ง
ขององคก์ารท่ีเป็นอยู่ไม่เหมาะสมก็จ าเป็นที่จะตอ้งปรบัปรุงเช่นเดียวกนั ถา้ผูอ้ยู่ใตบ้งัคับบญัชาคน
ใดหย่อนประสิทธิภาพการไล่ออกเพื่อปรับปรุงก าลังคนที่มีอยู่ให้เหมาะสมยิ่งขึ ้นก็เป็นสิ่ง
จ าเป็นตอ้งท า 

2.4 การประสานงาน (Coordinating) หมายถึง ภาระหนา้ที่จะตอ้งเชื่อมโยงงานของ
ทกุคนใหเ้ขา้กนัไดแ้ละก ากบัใหไ้ปสูจ่ดุหมายเดียวกนั 

2.5 การควบคมุ (Controlling) หมายถึง ภาระหนา้ที่ในการที่จะตอ้งก ากบัใหส้ามารถ
ประกนัไดว้่ากิจกรรมต่าง ๆ ที่ท าไปนัน้สามารถเขา้กนัไดก้บัผลที่ไดว้างไวแ้ลว้ 

3. ทฤษฎีการบริหารที่มีกระบวนการอนัประกอบดว้ยขัน้ตอนที่ส  าคญัหรือที่เรียกย่อๆ ว่า
“POSDCORB Model” มีอธิบายตามความหมายได ้ดงันี ้

3.1 การวางแผน (P=Planning) หมายถึง การจดัวางโครงการและแผนปฏิบติังานไว้
ลว่งหนา้ว่าจะตอ้งท าอะไรบา้งและท าอย่างไร 

3.2 การจัดการองค์การ (O=Organizing) หมายถึง การจัดหน่วยงานก าหนด
โครงสรา้งของหน่วยงานการจดัสายงานต าแหน่งต่างๆ ก าหนดอ านาจหนา้ที่ใหช้ดัเจน 

3.3 การจดัหาบุคคล (S=Staffing) หมายถึง การบริหารงานทางดา้นบุคคลอนั ไดแ้ก่ 
การจัดอัตราก าลังการสรรหาการพัฒนาบุคลากรการสร้างบรรยากาศการท างานที่ ดีการ
ประเมินผลการท างานและการใหพ้น้จากงาน 

3.4 การอ านวยการ (D=Directing) หมายถึง การตัดสินใจการวินิจฉัยสั่ งการ
หน่วยงานใหเ้กิดความรว่มมือเพื่อด าเนินไปสูเ่ปา้หมายเดียวกนั 

3.5 การประสานงาน (Co=Coordinating) หมายถึง การประสานงานกิจการด้าน
ต่างๆ ของหน่วยงานใหเ้กิดความรว่มมือเพื่อด าเนินไปสูเ่ปา้หมายเดียวกนั 
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3.6 การรายงาน (R=Reporting) หมายถึง การรายงานผลการปฏิบติัของหน่วยงาน
ใหแ้ก่ผูบ้ริหารและสมาชิกของหน่วยงานไดท้ราบความเคลื่อนไหวของการด าเนินงานว่ากา้วหนา้
เพียงใด 

3.7 การงบประมาณ (B=Budgeting) หมายถึง การจัดท างบประมาณบญัชีการใช้
จ่ายเงินการควบคมุและการตรวจสอบดา้นการเงิน 

4. ทฤษฎีการบริหารที่มีหลักเกณฑ์ได้พัฒนาการบริหารซึ่งพื ้นฐานอยู่ในหลักการ 
(Principles) ที่ส  าคญั 4 ประการ คือ 

4.1 ตอ้งมีการคิดคน้และก าหนดวิธีการที่ดีที่สุด (OneBestWay) ส าหรบังานแต่ละ
อย่างเพื่อช่วยใหส้ามารถท างานเสร็จลุล่วงไปดว้ยดีตามวัตถุประสงคม์าตรฐานของงานจะตอ้งมี
การจดัการ เอาไวโ้ดยมีหลกัเกณฑท์ี่ไดพ้ิสจูนม์าแลว้ว่าเป็นวิธีที่ดีที่สดุจรงิและในเวลาเดียวกันการ
จ่ายผลตอบแทน แบบจงูใจต่างๆ ก็จ่ายใหต้ามผลผลิตทัง้หมด  

4.2 ตอ้งมีการคดัเลือกและพฒันาคนงานโดยตระหนกัถึงความส าคญัและคณุค่าของ
การรูจ้ักจัดหางานใหเ้หมาะสมสอดคล้องกับคนงาน นอกจากนีต้อ้งมีการอบรมคนงานให้รูจ้ัก
วิธีการท างานที่ถูกวิธีดว้ยและในการคัดเลือกคนงานจะตอ้งมีการพิจารณาเป็นพิเศษ จึงจะท าให้
ไดค้นที่มีคณุสมบติัที่ดีที่สดุตรงตามงานที่จะใหท้ า 

4.3 ดว้ยวิธีการพิจารณาอย่างรอบคอบเก่ียวกบัวิธีการท างานควบคู่กบัการพิจารณา
คนงานนัน้คนงานจะไม่คดัคา้นต่อวิธีการท างานใหม่ที่ไดก้ าหนดขึน้เพราะโดยหลกัเหตผุลคนงาน
ทุกคนจะเห็นจริงถึงโอกาสที่จะไดร้บัรายไดสู้งขึน้จากการท างานถูกวิธีที่จะช่วยใหไ้ดผ้ลผลิตที่
สงูขึน้ 

4.4 การประสานงานรว่มมือกนัอย่างใกลช้ิดระหว่างผูบ้รหิารและคนงาน ฝ่ายบริหาร
ควรจะไดป้ระสานอย่างใกลช้ิดเป็นประจ ากับคนงานที่เป็นผูป้ฏิบัติงานแต่ตอ้งไม่ใช่โดยตรงโดย
การลงมือปฏิบติังานที่ควรจะเป็นของคนงานเท่านัน้ 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
2.5.1 ทฤษฎีการเผยแพร่นวัตกรรม (Diffusion of Innovation Theory) ของ Rogers 

(1962) 
ทฤษฎีการเผยแพร่นวัตกรรม (Diffusion of Innovation Theory) พฒันาโดย Everett M. 

Rogers ในปี ค.ศ. 1962 โดยอธิบายกระบวนการที่นวตักรรมหรือเทคโนโลยีใหม่ ๆ ถูกน าไปสู่การ
ยอมรบัและใชง้านในสงัคม รวมถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความเรว็ในการยอมรบันวตักรรมนัน้ ๆ 

องคป์ระกอบส าคัญของทฤษฎีการเผยแพร่นวัตกรรม 
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Rogers อธิบายว่าการแพรก่ระจายของนวตักรรมมีองคป์ระกอบหลกั 4 ประการ ไดแ้ก่: 
1.นวตักรรม (Innovation)เป็นแนวคิด เทคโนโลยี หรือวิธีการใหม่ ๆ ที่ยงัไม่เคยมีการ

น าไปใชใ้นวงกวา้งมาก่อน 
2.ช่องทางการสื่ อสาร (Communication Channels) วิ ธีการที่ ข้อมูล เ ก่ียวกับ

นวตักรรมถกูเผยแพร ่เช่น การบอกต่อปากต่อปาก สื่อออนไลน ์หรือสื่อสิ่งพิมพ ์
3.ระยะเวลา (Time) กระบวนการยอมรบันวัตกรรมใชร้ะยะเวลาที่แตกต่างกนัในแต่

ละกลุม่เปา้หมาย 
4.ระบบสงัคม (Social System) กลุ่มบุคคลหรือองคก์รที่มีการสื่อสารและมีอิทธิพล

ต่อการยอมรบันวตักรรม 
กระบวนการยอมรับนวัตกรรม (Innovation Adoption Process) 
Rogers ไดเ้สนอขัน้ตอนการยอมรบันวตักรรม ซึ่งประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนหลกั ดงันี:้ 

1.ขั้นการรับรู ้ (Knowledge) บุคคลเริ่มรูจ้ักนวัตกรรมผ่านการสื่อสารหรือข้อมูลที่
ไดร้บั 

2.ขัน้ความสนใจ (Persuasion) บคุคลเริ่มมีทศันคติเชิงบวกหรือเชิงลบต่อนวตักรรม 
3.ขัน้ตดัสินใจ (Decision)บคุคลตดัสินใจว่าจะน าไปใชง้านหรือปฏิเสธ 
4.ขั้นทดลองใช้ ( Implementation) บุคคลน าไปทดลองใช้งานเพื่อพิจารณาว่า

นวตักรรมนัน้เหมาะสมหรือไม่ 
5.ขัน้ยอมรบั (Confirmation)บคุคลตดัสินใจยอมรบัและใชน้วตักรรมอย่างต่อเนื่อง 

กลุ่มผู้ยอมรับนวัตกรรม (Adopter Categories) 
Rogers แบ่งกลุม่ผูย้อมรบันวตักรรมออกเป็น 5 กลุม่ตามพฤติกรรมการยอมรบั ดงันี:้ 

1.กลุ่มนวัตกร (Innovators - 2.5%) บุคคลที่มีแนวโน้มทดลองสิ่งใหม่ ๆ ก่อนผูอ่ื้น 
และมีความเสี่ยงสงูในการน าเทคโนโลยีใหม่มาใช ้ 

2.กลุ่มผู้ใช้กลุ่มแรก (Early Adopters - 13.5%) ผู้น าทางความคิดที่รับนวัตกรรม
อย่างรวดเรว็และมีอิทธิพลต่อสงัคมสงู 

3.กลุ่มผูใ้ชก้ลุ่มใหญ่ตอนตน้ (Early Majority - 34%) กลุ่มที่ตอ้งการขอ้มลูสนบัสนนุ
ชดัเจนก่อนการตดัสินใจรบันวตักรรม   

4.กลุ่มผูใ้ชก้ลุ่มใหญ่ตอนปลาย (Late Majority - 34%) บุคคลที่มีท่าทีระมัดระวัง 
ตอ้งมั่นใจว่านวตักรรมปลอดภยัและไดร้บัความนิยมก่อน 

5.กลุม่ตามหลงัสดุ (Laggards - 16%) บคุคลที่มีความลงัเลและยอมรบันวตักรรมชา้
ที่สดุ มกัต่อตา้นการเปลี่ยนแปลง 
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการยอมรับนวัตกรรม 
Rogers ระบวุ่าปัจจยัส าคญัที่มีผลต่อความส าเร็จของการน าเทคโนโลยีหรือนวตักรรมไป

ใช ้ไดแ้ก่  
1.ความไดเ้ปรียบเชิงสมัพัทธ์ (Relative Advantage) นวัตกรรมที่มีขอ้ดีชัดเจนเมื่อ

เทียบกบัวิธีการเดิม 
2.ความเขา้กันได ้(Compatibility) นวัตกรรมที่สอดคล้องกับความเชื่อ วัฒนธรรม 

และความตอ้งการของผูใ้ชง้าน 
3.ความซบัซอ้น (Complexity) นวตักรรมที่ใชง้านง่ายและไม่ซบัซอ้นจะถูกยอมรบัได้

เรว็กว่าการทดลองใชง้านได ้(Trialability) 
4.นวัตกรรมที่ผูใ้ชส้ามารถทดลองใชไ้ดก้่อนการตัดสินใจน ามาใชจ้ริง การสงัเกตได ้

(Observability) 
5. นวตักรรมที่สามารถเห็นผลลพัธไ์ดช้ดัเจนจะไดร้บัการยอมรบัอย่างรวดเรว็ 
 

2.5.2 ทฤษฎีการจัดการนวัตกรรม ( Innovation Management Theory) ของ 
Schilling (2013) 

Melissa A. Schilling (2013) นักวิชาการดา้นนวัตกรรมและกลยุทธ์องคก์ร ไดพ้ัฒนา
ทฤษฎีการจัดการนวัตกรรม (Innovation Management Theory) ซึ่งน าเสนอแนวทางการจัดการ
นวตักรรมที่มีประสิทธิภาพโดยเนน้ใหค้วามส าคญักับการปรบัตวัและการน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ มา
ใชเ้พื่อเพิ่มโอกาสประสบความส าเรจ็ในองคก์ร 

แนวคิดหลักของทฤษฎีการจัดการนวัตกรรมของ Schilling 
ทฤษฎีนีเ้นน้ว่าความสามารถขององคก์รในการสรา้งสรรคน์วัตกรรมและน าไปใชอ้ย่าง

รวดเรว็จะช่วยใหอ้งคก์รสามารถเติบโตและแข่งขนัไดดี้ยิ่งขึน้ โดยมีแนวคิดหลกัดงันี ้
1. นวตักรรมคือปัจจัยส าคญัต่อความส าเร็จขององคก์ร  Schilling เนน้ว่านวตักรรม

สามารถเพิ่มศักยภาพในการตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาด ช่วยใหอ้งคก์รกา้วหน้าและ
สามารถแข่งขนัในระยะยาวได ้

2. ความสามารถในการปรับตัวอย่างรวดเร็ว (Adaptive Capability) องค์กรที่
สามารถเรียนรูแ้ละปรบัตัวใหเ้ขา้กับสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว จะมี
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  องคก์รตอ้งเปิดรบัเทคโนโลยีใหม่ ๆ และน าไปประยุกตใ์ชไ้ดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ 
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3. กระบวนการจัดการนวัตกรรม (Innovation Process) Schilling ไดเ้สนอขั้นตอน
ในการจดัการนวตักรรม 3 ขัน้ตอนหลกั ไดแ้ก่ 

3.1การคน้หา (Search)  องคก์รตอ้งมีการแสวงหาโอกาสใหม่ ๆ อย่างต่อเนื่อง
ผ่านการวิจยั การติดตามแนวโนม้ตลาด และการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 

3.2 การคัดเลือก (Selection) องค์กรต้องประเมินและคัดเลือกนวัตกรรมที่มี
ศกัยภาพสงูสดุ เพื่อน าไปใชไ้ดอ้ย่างคุม้ค่า   

3.3 การน าไปปฏิบัติ  ( Implementation) องค์กรต้องมีแผนงานในการน า
เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมที่ไดร้บัการคัดเลือกไปใชจ้ริง โดยควรมีการวางแผนที่ชัดเจนและการ
ประเมินผลอย่างต่อเนื่อง 

3.4 การสรา้งวฒันธรรมนวตักรรม (Innovative Culture) Schilling เนน้ว่าองคก์ร
ต้องสรา้งสภาพแวดล้อมที่สนับสนุนการคิดสร้างสรรค์และการยอมรับการเปลี่ยนแปลง ควร
สง่เสรมิใหพ้นกังานมีอิสระทางความคิดและสามารถเสนอแนวทางใหม่ ๆ ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อความส าเร็จของการจัดการนวัตกรรม  
Schilling ได้ระบุว่ามีปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการน าเทคโนโลยีและ

นวตักรรมมาใชใ้นองคก์ร ดงันี ้
1.ทรพัยากรองคก์ร (Resources) การมีงบประมาณเพียงพอส าหรบัการลงทุนดา้น

เทคโนโลยีและการมีทีมงานที่มีทกัษะและความรูเ้ฉพาะทางดา้นนวตักรรม 
2. ความสามารถด้านเทคนิค (Technological Capability) การพัฒนาระบบที่

ทันสมัย เช่น ระบบอัตโนมัติ ระบบซอฟตแ์วรเ์พื่อการบริหารจัดการ หรือระบบขอ้มูลเชิงลึก (Big 
Data) 

3. การสนับสนุนจากผู้น า (Leadership Support) ผู้น าต้องเปิดรับแนวคิดใหม่ 
สนบัสนนุการลงทนุในเทคโนโลยี และสรา้งบรรยากาศที่เอือ้ต่อการเปลี่ยนแปลง 

4. การบริหารความเสี่ยง (Risk Management) องคก์รตอ้งเตรียมแผนส ารองเพื่อ
รบัมือกบัความลม้เหลวที่อาจเกิดขึน้จากการใชน้วตักรรมใหม่ ๆ 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยความสำเร็จของธุรกิจ 
2.6.1 ทฤษฎีปัจจัยแห่งความส าเร็จทีส่ าคัญ (Critical Success Factors: CSFs) 
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ทฤษฎีปัจจยัแห่งความส าเร็จที่ส  าคญั ถูกพฒันาโดย John F. Rockart ในปี ค.ศ. 1979 
โดยพัฒนาต่อยอดจากแนวคิดของ Daniel (1961) ซึ่งเน้นว่าความส าเร็จขององค์กรขึน้อยู่กับ
ปัจจยัหลกับางประการที่จ  าเป็นตอ้งด าเนินการใหป้ระสบความส าเรจ็สงูสดุ 

Critical Success Factors (CSFs) คือ ปัจจยัหรือกิจกรรมที่มีความจ าเป็นต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจ หากองคก์รสามารถด าเนินการปัจจัยเหล่านีไ้ดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ธุรกิจก็จะมีโอกาส
บรรลเุปา้หมายไดอ้ย่างสงูสดุ 

John F. Rockart กล่าวว่า C SFs คือ ปัจจยัไม่ก่ีประการที่ธุรกิจจะตอ้งท าใหดี้เป็นพิเศษ
เพื่อใหบ้รรลวุตัถปุระสงคท์ี่ตัง้ไว ้

องคป์ระกอบของ CSFs 
Rockart ไดอ้ธิบายว่า CSFs ประกอบดว้ยองคป์ระกอบส าคญั 5 ประการ ไดแ้ก่: 

1. อตุสาหกรรม (Industry Factors) ปัจจยัที่เกิดจากลกัษณะเฉพาะของอตุสาหกรรม 
เช่น กฎระเบียบ มาตรฐานคณุภาพ หรือการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี 

2. กลยุทธข์ององคก์ร (Strategy Factors) ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบัวิสยัทศันแ์ละกลยุทธ์
ขององคก์ร เช่น การเลือกตลาดเปา้หมาย การตัง้ราคาสินคา้ และการขยายธุรกิจ 

3. ปัจจยัดา้นสิ่งแวดลอ้ม (Environmental Factors) ปัจจยัภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจ 
เช่น ภาวะเศรษฐกิจ แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้รโิภค และสภาพแวดลอ้มทางการเมือง 

4. ปัจจยัดา้นการแข่งขนั (Competitive Factors) ปัจจยัที่เก่ียวกบัคู่แข่งในตลาด เช่น 
กลยทุธข์องคู่แข่ง และเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว 

5. ปัจจยัดา้นทรพัยากร (Resource Factors) ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบัทรพัยากรภายใน
องคก์ร เช่น บคุลากรที่มีทกัษะ ระบบการบรหิารจดัการ และเทคโนโลยี 

ขัน้ตอนการก าหนดปัจจยัแห่งความส าเรจ็ (CSFs Identification Process) 
Rockart ไดเ้สนอขัน้ตอนการระบ ุCSFs ใหเ้หมาะสมกบัองคก์ร ดงันี:้ 

1. ก าหนดเปา้หมายองคก์ร (Define Goals) องคก์รควรก าหนดเปา้หมายที่ชดัเจน  
2. วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อเป้าหมาย ( Identify Key Factors) วิเคราะห์ปัจจัยทั้ง

ภายในและภายนอกที่อาจสง่ผลต่อการบรรลเุป้าหมาย 
3. คัดเลือกปัจจัยที่ส  าคัญ (Select Key Success Factors) เลือกเฉพาะปัจจัยที่มี

อิทธิพลสงูสดุต่อความส าเรจ็ 
4. ก าหนดตวัชีว้ดัความส าเรจ็ (Develop KPIs - Key Performance Indicators) 
สรา้งตวัชีว้ดัที่สามารถตรวจสอบและประเมินผลความส าเรจ็ของแต่ละปัจจยัได ้
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5. วางแผนและด าเนินการ (Implement and Monitor) น าปัจจัยที่คัดเลือกไปใชใ้น
แผนกลยทุธแ์ละติดตามผลการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง 

2.6.2 ทฤษฎีความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage Theory) 
ทฤษฎีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน** (Competitive Advantage Theory) พฒันาโดย

Michael E. Porter นกัเศรษฐศาสตรแ์ละนกักลยุทธช์ื่อดงัจากมหาวิทยาลยัฮารว์ารด์ โดยน าเสนอ
แนวคิดเก่ียวกบัวิธีที่ธุรกิจสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง เพื่อประสบความส าเร็จและคง
อยู่ในตลาดไดอ้ย่างยั่งยืน 

Porter (1980) ระบวุ่าความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเกิดขึน้เมื่อองคก์รสามารถด าเนินกล
ยุทธ์ที่ท าใหลู้กคา้เห็นว่าสินคา้หรือบริการของตนมีมูลค่าสูงกว่าคู่แข่ง โดยมีองคป์ระกอบส าคัญ   
2 ประการ ไดแ้ก่ 

1. ความสามารถในการสรา้งมลูค่า (Value Creation)  องคก์รตอ้งสามารถน าเสนอ
สินคา้หรือบรกิารท่ีมีคณุภาพสงู หรือสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดดี้กว่าคู่แข่ง   

2. ตน้ทุนที่แข่งขนัได ้(Cost Advantage) องคก์รตอ้งสามารถควบคมุตน้ทนุการผลิต
ใหต้ ่ากว่า แต่ยงัคงคณุภาพของสินคา้และบรกิารไวไ้ด ้

กลยุทธห์ลัก 3 ประการของ Porter เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
Porter ได้เสนอ Generic Strategiesซึ่งเป็นกลยุทธ์หลัก 3 ประการที่ธุรกิจสามารถ

เลือกใชเ้พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดงันี ้
1. กลยุทธ์ความเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) มุ่งเนน้การผลิต

สินคา้หรือบริการดว้ยตน้ทุนที่ต  ่าที่สุดในตลาด เนน้การควบคมุตน้ทุนในทุกกระบวนการ เช่น การ
ผลิต การจดัจ าหน่าย และการด าเนินงาน โดยตอ้งอาศยัการลงทุนในเทคโนโลยี การบริหารห่วงโซ่
อปุทานที่มีประสิทธิภาพ และการลดตน้ทนุที่ไม่จ าเป็น 

2. กลยุทธ์การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เน้นการสรา้งความ
โดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อดึงดดูความสนใจของลกูคา้ ธุรกิจที่ใชก้ลยุทธน์ีม้กัตัง้ราคาสูง
กว่าคู่แข่งเพื่อตอบสนองกลุม่ลกูคา้ที่ใหค้วามส าคญักบัคณุค่าและประสบการณ์ 

3. กลยุทธ์การเจาะกลุ่มตลาดเฉพาะ (Focus Strategy) เน้นการให้บริการหรือ
จ าหน่ายสินคา้แก่ลกูคา้กลุม่เป้าหมายเฉพาะที่มีความตอ้งการเฉพาะทาง  มกัใชก้ลยทุธน์ีใ้นธุรกิจ
ขนาดเล็กหรือธุรกิจเฉพาะกลุม่ เพื่อสรา้งความเชื่อมั่นและสรา้งฐานลกูคา้ที่ภกัดี 

กลยทุธน์ีแ้บ่งออกเป็น 2 รูปแบบย่อย ไดแ้ก่ 
1. Focus on Cost Leadership  เนน้การลดตน้ทนุเฉพาะในตลาดเปา้หมาย   
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2. Focus on Differentiation  เนน้การสรา้งสินคา้และบรกิารท่ีแตกต่างส าหรบัตลาด
เฉพาะ 

ปัจจัยส าคัญในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
Porter ระบวุ่าธุรกิจที่ตอ้งการประสบความส าเรจ็ตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปนี ้

1. โครงสรา้งตน้ทุน (Cost Structure)  องคก์รต้องบริหารต้นทุนการผลิตและการ
ด าเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพ   

2. คุณภาพของสินคา้และบริการ (Product/Service Quality) การสรา้งมาตรฐานที่
เหนือกว่าคู่แข่งเพื่อดงึดดูลกูคา้   

3. นวัตกรรม (Innovation) การใช้เทคโนโลยีและความคิดสรา้งสรรค์เพื่อพัฒนา
สินคา้และบรกิารใหม่ ๆ   

4. การบริการลูกคา้ (Customer Service)การใหบ้ริการที่สรา้งความพึงพอใจและ
เสรมิสรา้งความสมัพนัธท์ี่ดีกบัลกูคา้   

5. ความยืดหยุ่นและการปรบัตัว (Flexibility and Adaptability) การตอบสนองต่อ
การเปลี่ยนแปลงของตลาดไดอ้ย่างรวดเรว็ 

2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
งานวิจยัของสวุิมล มธุรส (2564) ท าการวิจยัเรื่อง “ปัจจยัความส าเร็จของผู้ประกอบการ

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในเขตพืน้ที่ภาคกลางของประเทศไทย” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยั
ดา้นลกัษณะส่วนบุคคล เช่น อายุ มีความสมัพันธ์กับความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมในเขตพืน้ที่ภาคกลางของประเทศไทย  

งานวิจัยของโตมร ดอนศรีจันทร ์และ พิพัฒน์ นนทนาธรณ์ (2567) ท าการวิจัยเรื่อง 
“คุณลักษณะที่ยั่ งยืนของร้านขายยาที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการของผู้บริ โภคในพื ้นที่
กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้ริการ เช่น อายุและรายได ้มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรา้นขายยา และคุณลักษณะของรา้น เช่น การ
ใหบ้รกิารครอบคลมุโรคพืน้ฐาน และการบรกิารจากพนกังาน  

งานวิจยัของรกัษ ์วงษส์าคร (2561) ท าการวิจยัเรื่อง “พทุธบคุลิกการเป็นผูป้ระกอบการที่
ประสบความส าเร็จทางธุรกิจส าหรบั ผูป้ระกอบธุรกิจรา้นขายยาเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล” ผลการวิจัยพบว่า  บุคลิกภาพตามหลกัพุทธศาสนา เช่น ความเมตตา ความซื่อสตัย ์
และความเพียร รวมถึงการใหบ้ริการจากเภสชักรดว้ยความจริงใจ และการสรา้งเอกลกัษณ์ของ
รา้น มีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ของธุรกิจอย่างมีนยัส าคญั  
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งานวิจัยของสุพจน ์ถนอมวราภรณแ์ละภัทรนันท สุรชาตรี(2564) ท าการวิจัยเรื่อง “กล
ยุทธ์การพัฒนาธุรกิจร้านยาคุณภาพของผู้ประกอบการ ในเขตอาเภอพระนครศรีอยุธยา” 
ผลการวิจยัพบว่าเพศของผูบ้ริโภคมีผลต่อการรบัรูแ้ละพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการรา้นขายยา ซึ่ง
มีผลต่อการก าหนดกลยทุธท์างการตลาดของผูป้ระกอบการ  

งานวิจัยของ ชัชชัย ปรีชาวุฒิและพัฒน์ พัฒนรังสรรค์(2566) ท าการวิจัยเรื่อง                     
“ การศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นขายยาประเภทรา้นยาเด่ียวในประเทศไทย” 
ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น ราคา สถานที่  และ
บรรยากาศรา้นยาเด่ียว ในขณะที่รา้นยาหลายสาขาไดเ้ปรียบดา้นการส่งเสริมการตลาด ดังนัน้ 
รา้นยาเด่ียวควรคงจุดแข็งด้านราคาถูก บริการที่เป็นส่วนตัว และระบบสมาชิกที่มอบคุณค่า
เหนือกว่าคู่แข่ง การบริหารการตลาดอย่างมีทิศทางจึงมีบทบาทส าคญัในการสรา้งความไดเ้ปรียบ
และผลกัดนัธุรกิจใหเ้ติบโตอย่างยั่งยืนในระยะยาว 

งานวิจัยของ วณัฐวดี หอมบุญยงค์ (2563) ท าการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์ทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ส าหรบัธุรกิจรา้นอาหารเปิดใหม่ กรณีศึกษา 
รา้นอาหาร ครวับา้นยายอาหารทะเล” ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม เป็นเพศหญิง รอ้ย
ละ 63.8 และเป็นเพศชายรอ้ยละ 36.2 โดยส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 41 ขึน้ไป (รอ้ยละ 28.8) 
รองลงมาอายุ 31 – 40 ปี (รอ้ยละ 27.2) จากการวิเคราะหข์อ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย กล
ยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ ตัดสินใจเลือกใชบ้ริการรา้นอาหารครวับา้นยาย
อาหารทะเลในภาพรวม พบว่า มีความเห็นในระดับ มาก เมื่อพิจารณาแต่ละด้าน สามารถ
เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย ดังนี ้ด้านผลิตภัณฑ์, ด้าน สิ่งแวดล้อม, ด้านพนักงาน
บริการ, ด้านราคา, ด้านกระบวนการให้บริการ, ด้านส่งเสริมการตลาด และ สุดท้ายด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

งานวิจัยของ กฤษฏิ์ วัฒนธรรม(2564) ท าการวิจัยเร่ือง “การพัฒนากลยุทธ์การตลาด
แนวใหม่ส าหรบัธุรกิจรา้นขายยา” ผลการวิจยัพบว่า การพฒันากลยุทธก์ารตลาดส าหรบัรา้นขาย
ยา โดยเนน้การสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจผ่านการใชเ้ทคโนโลยี การบริการที่มีคุณภาพ และการ
สรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ เพิ่มความสามารถในการแข่งขนัและความส าเรจ็ของธุรกิจ  

งานวิจัยของ ปรมารัตน์ ดอนเส และคณะ(2566) ท าการวิจัยเรื่อง “ รูปแบบการ
บริหารธุรกิจรา้นขายยาที่มีประสิทธิภาพ” ผลการวิจยัพบว่า การจดัการยาและเวชภณัฑ ์ส่งผลต่อ
การใหบ้ริการทางเภสชักรรม และ ประสิทธิภาพการบริหารรา้นขายยา อธิบายไดว้่า การจดัการยา
และเวชภณัฑ ์ประกอบดว้ยการจดัซือ้ยาและเวชภณัฑ ์การจดัเก็บยาและเวชภณัฑ ์และการจดัท า
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บัญชียา เมื่อด าเนินการในทุกขั้นตอนอย่างมีประสิทธิภาพ ย่อมส่งผลต่อประสิทธิภาพการ
ใหบ้รกิารทางเภสชักรรมและเพิ่มประสิทธิภาพการบรหิารรา้นขายยา 

งานวิจยัของ ศิวปรียา ณ สงขลาและคณะ(2567) ท าการวิจยัเรื่อง “การจดัการดา้นลกูคา้
สมัพันธ์ของรา้นขายยาเชนสโตรใ์นประเทศไทย” ผลการวิจัยพบว่า การเขา้ใจความตอ้งการของ
ลูกคา้และการปรบักลยุทธ์องคก์รตามวัฒนธรรมของลูกคา้มีความส าคัญในการรกัษาฐานลูกคา้
และเพิ่มสว่นแบ่งทางการตลาด นอกจากนี ้การพฒันาสินคา้และบรกิารท่ีตรงกบัความตอ้งการของ
ลกูคา้ยงัช่วยเสรมิสรา้งความสมัพนัธท์ี่แข็งแกรง่และสนบัสนนุการขยายสาขาในอนาคต 

งานวิจัยของ จักรกฤษณ์ มะโหฬาร (2564) ท าการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชใ้นวิชาชีพบญัชี” ผลการวิจยัพบว่า คณุภาพของ
ระบบเทคโนโลยีดิจิทัลและสารสนเทศดิจิทัล เป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จของการน า
เทคโนโลยีมาใชใ้นสายวิชาชีพ โดยเฉพาะในดา้นการวางแผน การบริหารจดัการ และการเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนั 
 

 
 
 
 
 
 



 

บทที ่3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

การศกึษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่สง่ผลต่อความส าเรจ็ของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนัในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชก้ารส ารวจ (Survey Research)   ปัจจยัที่ส่งผล
ต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านแบบสอบถาม 
(Questionnaires) ซึ่งเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู มีรายละเอียดของแนวทางด าเนินการ
วิจยัดงัต่อไปนี ้

1 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2 เครื่องมือที่ใชใ้นการศกึษา 
3 การทดสอบคณุภาพของเครื่องมือ 
4 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
5 วิธีการวิเคราะหข์อ้มลู 

การกำหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ประกอบการร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยไดม้ีการเลือกเขตที่มีจ  านวนรา้นยาสงูสดุ 5 อนัดบั ไดแ้ก่ 1. เขตบางกะปิ    2. 
เขตลาดกระบงั   3. เขตจตจุกัร   4. เขตประเวศ   5. เขตบางขนุเทียน ตามล าดบั โดยรวมทัง้ 5 เขต
นีม้ีรา้นขายยาแผน   ปัจจบุนัจ านวนทัง้สิน้ 1,125 รา้น โดยใชส้ตูรค านวณของทาโร ่ยามาเน่ (Taro 
Yamane) ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนที่รอ้ยละ 5 ไดก้ลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัจ านวน 269  

จากสตูร            n  =  
𝑁

1+𝑁𝑒2 

 
n = ขนาดตวัอย่าง (Sample Size) 
N = ขนาดประชากร (Population Size) 
e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรบัได ้(Margin of Error) คือ 5% เพื่อความแม่นย า 

95% 
 

แทนค่า                    n  =  
1125

1+(1125)(0.05)2 
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          n = 295 รา้น   
 
ผูว้ิจยัไดส้  ารองกลุม่ตวัอย่างจ านวน 10% ของจ านวนรา้นที่ค  านวณไดจ้ากสตูรขา้งตน้ ได้

เท่ากับ 26 รา้น เพื่อป้องกันแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ โดยไม่นับรวมเป็นกลุ่มตัวอย่าง ดังนั้น
การศกึษาวิจยัครัง้นีจ้ึงใชก้ลุม่ตวัอย่างทัง้สิน้ จ านวน 295 รา้น  

 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 

กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั ก าหนดสดัสว่นในแต่ละเขตกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการเก็บ
ขอ้มลูโดยการแจกแบบสอบถามบริเวณ เขตบางกะปิ เขตลาดกระบงั เขตจตจุกัร เขตประเวศ และ
เขตบางขุนเทียน โดยแบ่งเป็นเขตละโดยประมาณ 59 รา้น รวมจ านวนทั้งสิน้ 295 รา้น  โดยใช้
วิธีการสุม่ตวัอย่าง มีขัน้ตอนดงันี ้

ขัน้ที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive Sampling) โดยการเลือก
กลุ่มเป้าหมายตามที่ก าหนด คือ ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยไดม้ีการเลือกเขตที่มีจ านวนรา้นยาสงูสุด 5 อนัดบั ไดแ้ก่ 1.เขตบางกะปิ 2.เขตลาดกระบงั 3.
เขตจตจุกัร  4.เขตประเวศ  5.เขตบางขนุเทียน 

ขัน้ที่ 2 ใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างแบบก าหนดโควตา ( Quota sampling ) โดยก าหนด
สดัส่วนในแต่ละเขตกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถามบริเวณเขตบาง
กะปิ เขตลาดกระบงั เขตจตจุกัร เขตประเวศ และเขตบางขนุเทียน โดยแบ่งเป็นเขตละ 59 รา้น รวม
จ านวนทัง้สิน้ 295รา้น 

ขัน้ที่ 3 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก ( Convenience Sampling ) โดยเลือก
แจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่าง คือ ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบันในแต่ละเขต
เพื่อใหไ้ดจ้ านวน 295 รา้น 

การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยนีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการวิจัยแบบการ

ส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่ง แบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Closed form Question) แบบเลือกตอบ (Checklist) โดยมีแบบสอบถามทั้งหมด
จ านวน 5 ขอ้ ดงันี ้

ข้อที่  1 เพศ ใช้การวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Norminal Scale) ค าถามมี
ลกัษณะปลายปิดแบบ 3 ตวัเลือก ไดแ้ก่เพศชาย เพศหญิง และเพศทางเลือก 

ขอ้ที่ 2 อายุ ใชก้ารวัดขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) ค าถามมีลกัษณะ
ปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice question) ดงันี ้

1. อายตุ ่ากว่าหรือเท่ากบั 25 ปี 
2. ช่วงอาย ุ26 - 35 ปี 
3. ช่วงอาย ุ36 - 45 ปี 
4. อายมุากกว่า 45 ปี ขึน้ไป 

ขอ้ที่ 3 ระดบัการศึกษา ใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ค าถาม
มีลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice question) 

1. ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
2. ปรญิญาตร ี
3. สงูกว่าปรญิญาตรี 

ขอ้ที่ 4 สถานภาพผูป้ระกอบการ ใชก้ารวัดขอ้มูลประเภทนามบัญญัติ (Norminal 
Scale) ค าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice question) 

1. เภสชักร 
2. ไม่ใช่เภสชั 

ขอ้ที่ 5 ประเภทธุรกิจ ใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Norminal Scale) ค าถาม 
มีลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice question) 

1. กิจการคนเดียว 
2. หา้งหุน้สว่น 
3. บรษิัท 

ขอ้ที่ 6 ประสบการณใ์นการท าธุรกิจ ใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Norminal 
Scale) ค าถาม มีลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice question) 

1. นอ้ยกว่า 1 ปี 
2. 1-3 ปี 
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3. 4-6 ปี 
4. 7-10 ปี 
5. มากกว่า10ปี ขึน้ไป 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามการใหค้ะแนนดา้นปัจจยัดา้นการจดัการธุรกิจ ไดแ้ก่ 
2.1 ดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ 
2.2 ดา้นการกลยทุธท์างการตลาด 
2.3 ดา้นระบบบรหิารจดัการ 
2.4 ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม 

มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed form Question) แบบวัดเจตคติของ 
Likert ใชร้ะดบัวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาค (Interval Scale) ซึ่งมี 5 ระดบั โดยก าหนดการใหค้ะแนน
ดงันี ้ 

5 คะเเนน มีระดบัการใชม้ากที่สดุ 
4 คะแนน มีระดบัการใชม้าก 
3 คะแนน มีระดบัการใชป้านกลาง 
2 คะแนน มีระดบัการใชน้อ้ย 
1 คะแนน มีระดบัการใชน้อ้ยที่สดุ 

การอภิปรายผลแบบสอบถามเป็นแบบอนัตรายภาค (Interval Scale) (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์
และ คณะ, 2549 : 129) ใชส้ตูรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้ 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้   =  
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

         

     = 
5−1

5
 

         
    = 0.80 
หลงัจากการค านวณช่วงระดบัคะแนนดงักลา่วแลว้น าค่าที่ไดจ้ากการค านวณมาแบ่งเป็น

ระดบั การใช5้ ระดบัดงันี ้ 
คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายถึง มากที่สดุ 
คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายถึง มาก 
คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
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คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายถึง นอ้ย 
คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80 หมายถึง  นอ้ยที่สดุ  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามการใหค้ะแนนปัจจยัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบนั     

1. ยอดขายจากการด าเนินงาน 
2. ผลก าไรจากการด าเนินงาน 
3. ผลตอบแทนจากการลงทนุ 
4. ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน              

มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed form Question) แบบวัดเจตคติของ 
Likert ใชร้ะดบัวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาค (Interval Scale) ซึ่งมี 5 ระดบั โดยก าหนดการใหค้ะแนน
ดงันี ้ 

5 คะเเนน มีความส าเรจ็มากท่ีสดุ 
4 คะแนน มีความส าเรจ็มาก 
3 คะแนน มีความส าเรจ็ปานกลาง 
2 คะแนน มีความส าเรจ็นอ้ย 
1 คะแนน มีความส าเรจ็นอ้ยที่สดุ 

การอภิปรายผลแบบสอบถามเป็นแบบอนัตรายภาค (Interval Scale) (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์
และ คณะ, 2549 : 129) ใชส้ตูรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้ 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้   =  
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

         

     = 
5−1

5
 

         
    = 0.80 
หลงัจากการค านวณช่วงระดบัคะแนนดงักลา่วแลว้น าค่าที่ไดจ้ากการค านวณมาแบ่งเป็น

ระดบั ความส าเรจ็ 5 ระดบัดงันี ้ 
คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายถึง มากที่สดุ 
คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายถึง มาก 
คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายถึง นอ้ย 
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คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80 หมายถึงนอ้ยที่สดุ  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Method)โดยไดม้ีการเลือกเขตที่มีจ านวน

รา้นขายยาสงูสดุ 5 อนัดบั ไดแ้ก่ 1. เขตบางกะปิ 2 เขตลาดกระบงั 3. เขตจตจุกัร 4. เขตประเวศ 5. 
เขตบางขุนเทียน ตามล าดับ จ านวน 295 รา้น เพื่อศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ
รา้นขายยาแผนปัจจบุนัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งลกัษณะของการเก็บขอ้มลู ดงันี ้

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลที่ผูว้ิจัยไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
การตอบแบบสอบถามของผูป้ระกอบการรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 295  คน 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยได้จากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลที่มีผู ้
รวบรวมไวท้ัง้หน่วยงานของรฐัและเอกชน เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยศึกษา ต ารา 
เอกสาร บทความ ทฤษฎี หลกัการ หนงัสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ ์รายงานที่เก่ียวขอ้ง และขอ้มลู
จาก Internet 

การจัดกระทำข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
การจัดกระท าข้อมูล 
1. หลงัจากเก็บขอ้มูลเรียบรอ้ยแลว้น าแบบสอบถามทัง้หมดมาตรวจสอบความถูกตอ้ง

สมบรูณแ์ละคดัแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก 
2. น าแบบสอบถามที่สมบูรณ์มาลงรหัส (Coding)และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเครื่อง

คอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For Windows (Statistical Package for Social 
Science) เพื่อวิเคราะหเ์ชิงพรรณนาและเชิงอนมุาน 

การวิเคราะหข์้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในการค้นคว้าอิสระครั้งนี ้ผู ้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้

โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติ โดยแบ่งการวิเคราะหอ์อกเป็น 2 สว่น ดงันี ้
1. วิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ในสว่นขอ้มลูสว่นบคุคล

ของกลุ่มตวัอย่างงานวิจยั เรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบันใน
เขตกรุงเทพมหานคร ใชก้ารวิเคราะหแ์บบสอบถาม ดงันี ้

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล แสดงผลเป็นการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่า 
รอ้ยละ (Percentage) 

สว่นที่ 2 แบบสอบถามการใหค้ะแนนดา้นปัจจยัดา้นการจดัการธุรกิจ ไดแ้ก่ 
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2.1 ดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ 
2.2 ดา้นการกลยทุธท์างการตลาด 
2.3 ดา้นระบบบรหิารจดัการ 
2.4 ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม 

แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามการใหค้ะแนนปัจจยัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ

ผูป้ระกอบการ  
3.1 ยอดขายจากการด าเนินงาน 
3.2 ผลก าไรจากการด าเนินงาน 
3.3 ผลตอบแทนจากการลงทนุ 
3.4 ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน 

แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2. การวิ เคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิ ติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ

สมมติุฐาน ดงันี ้
2.1 สถิติวิเคราะหค่์าที เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ใชท้ดสอบ

สมมติุฐานขอ้ที่ 1 ลกัษณะดา้นระดบัการศกึษา และ สถานภาพของผูป้ระกอบการ 
2.2 สถิติวิเคราะหแ์บบการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way analysis 

of Variance) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่มใช้
ทดสอบสมมติุฐานขอ้ที่ 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์เพศ อาย ุประเภทธุรกิจ และประสบการณ์
ในการด าเนินธุรกิจ 

2.3 สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร ์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพื่อใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัที่เป็นอิสระจากกนั
ใชท้ดสอบสมมติุฐานขอ้ที่ 2 ขอ้ที่ 3 ขอ้ที่ 4 และขอ้ที่ 5 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู มีดงันี ้
1. การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis ) ซึ่งใชส้ถิติ

ดงันี ้
1.1 ค่าสถิติรอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มลูจาก 
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แบบสอบถามส่วนที่  1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพผูป้ระกอบการ ประเภทธุรกิจ ประสบการณข์องผูป้ระกอบการรา้นขายยา 
โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545 : 36) 

 

  P   =     [
𝑓

𝑛
] × 100 

 
เมื่อ         P       แทน    ค่าสถิติรอ้ยละ 

   f         แทน  ความถ่ีของขอ้มลู 
   n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชใ้นการอธิบายลกัษณะขอ้มลูจากแบบสอบถาม
สว่นที่ 2 และสว่นที่ 3 โดยใชส้ตูร(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545 : 36) 

 

𝑥̅  =
  𝛴𝑥 

𝑛
 

 

เมื่อ        𝑥̅     แทน    ค่าคะแนนเฉลี่ย 

 𝛴𝑥         แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
   n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)เพื่อใชใ้นการอธิบายลักษณะ
ขอ้มลูจากแบบสอบถามสว่นที่ 2 และสว่นที่ 3 โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545 : 36) 

 

  𝑆. 𝐷.  =   
√𝑛∑𝑥2−(∑𝑥)2

𝑛(𝑛−1)
 

 
เมื่อ    S.D.   แทน ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอย่าง 

(∑𝑥)2 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสองผล 

   ∑𝑥2 แทน รวมของ คะแนนแต่ละดว้ยกก าลงัสอง 
  n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
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2. การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) ประกอบดว้ย 
2.1 ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่ม โดยใชสู้ตร t-test 

Independent ในการทดสอบ t-test หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากันทุกกลุ่ม ใหท้ดสอบความ
แตกต่างดว้ย Equal Varianced assumed และถ้าค่าแปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากันทุกกลุ่ม ให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Equal Variances noe assumed โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวน
ของแต่ละกลุม่ก่อนโดยใช ้Levene test (พวงรตัน ์ทวีรตัน,์ 2541:162) 

2.1.1 กรณีค่าความแปรปรวนทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั (s2 
1 ≠  s2 

2 )โดยใชส้ตูรดงันี ้
     

    t = 
x1 −  x2

√
S1

2

n1
+

S2
2

ns

 

 
   โดยที่  
      

   df = 
[

s1
2

n1
− 

s2
2

n2
]

[
s1

2

n1
]

2

n1−1
+ 

[
s1

2

n2
]

2

n2−1

    

เมื่อ t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
x1  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 
x2  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 
s1

2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 
s2

2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 
n1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 
n2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 
df แทน องศาอิสระ (degree of freedom) 
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2.1.2 กรณีค่าความแปรปรวนทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั (s2 
1 =  s2 

2 )โดยใชส้ตูรดงันี ้
 

  t = 
x1 −  x2

√
(n1−1)s1

2(n−1)s2
2

n1+n1−2
[

1

n1
+

1

n2
]

 

 
เมื่อ t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
 x1    แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 x2  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

 s1
2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 s2
2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

 n1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 n2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

 df แทน องศาอิสระ (degree of freedom) 
 

2.2 ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุม่ขึน้ไป โดย
ใชก้ารวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ใชใ้นกรณีที่ความ
แปรปรวนเท่ากนั(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544:175) 

     

F = 
MSb

MSw
 

 

เมื่อ F แทน ค่าแจกแจงที่ใชพ้ิจารณาในการ F-distribution 
   MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 

  MSw แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 

  MSb = 
SSb

(k−1)
 

 
  

  MSw = 
SSw

(n−k)
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เมื่อ SSb  แทน ผลรวมของกำลังสองระหว่างสองกลุ่ม 
  SSw  แทน ผลรวมของกำลังสองภายในกลุ่ม 
  k  แทน จำนวนกลุ่มตัวย่าง 

  n  แทน จำนวนสมาชิกทั้งหมด 

   (k − 1) แทน degree of freedom สำหรับการแปรผันระหว่าง
กลุม่(dfb) 

  (n − k) แทน degree of freedom สำหรับการแปรผันภายใน
กลุ่ม (dfw) 

กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะท าการทดสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยใช้สูตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง (กัลยา วานิชยบ์ญัชา , 
2546:258) 

   LSD = t1−∝/2;n−k√MSD [
1

ni
+ 

1

nj
] 

 
เมื่อ t1−∝/2;n−k  แทน ค่าที่ใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่

ระดบัความเชื่อมั่น 95% และชัน้แห่งความเป็นอิสระภายในกลุม่ 
  MSD  แทน ค่าแปรปรวนภายในกลุม่ (MSw) 
  ni  แทน จ านวนขอ้มลูของกลุม่ i 
  nj   แทน จ านวนขอ้มลูของกลุม่ j   
 

2.3 การวิเคราะห์ Brown-Forsythe (β) ใช้ในการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ใชใ้นกรณีความแปรปรวนไม่เท่ากัน (Hartung, 
2001:300) สามารถเขียนไดด้งันี ้

      

    β = 
MSB

MSW
  

 

โดยค่า MSw = ∑ (1 −
nj

N
)k

i=1 si
2 
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เมื่อ β  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe  
  MSB  แทน ค่ าความแปรปรวนระหว่ า งกลุ่ ม  (Mean 

Square between Group) 
  MSw   แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square 

within Group) ส  าหรบั Brown-Forsythe 
  k   แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง 
  nj   แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ j 
  N   แทน ขนาดของประชากร 
  si

2   แทน    ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ i 
   

กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 หรือระดบัความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยใชส้ตูรตามวิธี 
Dunnett T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544:333) 

สูตรการวิเคราะห์ผลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ Dunnett T3 (Keppel, 1982:153-155) 
สามารถเขียนไดด้งันี ้

 

   dD   =     
√s(MSs /A)

qD

√s
 

    

เมื่อ dD  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Dunnett Test 
  qD  แทน ค่าจากตาราง Critical Values of the Dunnett Test 
  MSs /A แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 

  s แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

 

2 .4 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร ์สัน (Pearson Correlation 
Coefficent)  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2544 : 311-312) เพื่อใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวั
ที่เป็นอิสระกนั 

 

         𝑟          =          
∑(𝑋𝑖−𝑋̅)(𝑌𝑖−𝑌̅)

√∑(𝑋𝑖−𝑋̅)2𝛴(𝑌𝑖−𝑌̅)2
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เมื่อ 𝑟      แทน    ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธข์องเพียรส์นั 

  𝑥𝑖   แทน   ค่าของตวัแปร X ในต าแหน่งที่ ⅈ 

   𝑌𝑖    แทน       ค่าของตวัแปร Y ในต าแหน่งที่ ⅈ 

  𝑋̅  แทน   ค่าเฉลี่ยของตวัแปร X 

  𝑌̅  แทน   ค่าเฉลี่ยของตวัแปร Y 
 

โดยที่ ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธม์ีค่าระหว่าง -1≤ r<1 ความหมายของค่า r มีดงันี ้
(กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2544 : 437) 

1. ค่า เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงขา้มกนั คือ ถา้ X เพิ่ม
Y จะลดลง แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม   

2. ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X เพิ่ม 

Y จะเพิ่มดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดลงดว้ย 

3. ค่า r มีค่าเขา้ใกล ้1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 

4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง X และ Yมีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 

5. ถา้ r = 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสมัพนัธก์นั 

6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธก์นันอ้ย 

ตาราง 1 แสดงค่าความหมายของค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์

ค่าระดับความสัมพันธ ์ ระดับความสัมพันธ ์
0.81-1.00 สงูมาก ( Very Strong ) 
0.61-0.80 ค่อนขา้งสงู ( Strong ) 
0.41-0.60 ปานกลาง ( Moderate) 
0.21-0.40 ค่อนขา้งต ่า ( Weak) 
0.01-0.20 ต ่ามาก ( Very Weak) 



 

บทที ่4  

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

การน าเสนอผลการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผน
ปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจัยไดน้ าขอ้มูลที่รวบรวมไวท้ัง้หมดมาวิเคราะหเ์ป็น 2 ตอน 
และเพื่อใหเ้กิดการเขา้ใจในการสื่อความหมายที่ตรงกนั ผูว้ิจยัจึงก าหนดสญัลกัษณแ์ละอกัษรย่อ 
ดงันี ้ 

𝑛    แทน  ขนาดกลุม่ตวัอย่าง  

𝑥̅   แทน  ค่าเฉลี่ย (Mean)   
S.D.  แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   
M.S.  แทน  ค่าเฉลี่ยของผลรวมก าลงัสอง (Mean Squares)   
df     แทน  องศาอิสระ (Degrees of Freedom)   
SS     แทน  ผลรวมก าลงัสอง (Sum of Squares)   
F      แทน  ค่าสถิติทดสอบความแตกต่างแบบแปรผนัเดียว (F-distribution)   
t      แทน  ค่าสถิติทดสอบความแตกต่างแบบที (T-distribution)   
p.     แทน  ความน่าจะเป็นที่เกิดขึน้จากค่าทางสถิติ   
r       แทน  ค่าสถิติทดสอบสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรส์นั 
*     แทน  ค่าสถิติที่มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05   

การนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มูลและการแปลผลการวิเคราะหข์อ้มูลของการวิจัย

ครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะหแ์ละน าเสนอในรูปของตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบ่งออกเป็น 2 ตอน 
ดงันี ้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ปัจจัย
ด้านการจัดการธุรกิจ และผลการดำเนินงานของผู้ประกอบการร้านขายยาแผนปัจจุบัน 

ตอนที ่2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
1. ผู้ประกอบการที่มีลักษณะประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพของผูป้ระกอบการ ประเภทธุรกิจของรา้นขายยา และประสบการณใ์นการ
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ด าเนินธุรกิจที่ต่างกัน มีความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ มีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จทางดา้น
ผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด มีความสมัพันธ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปัจจัยดา้นระบบบริหารจัดการ มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

5.ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม มีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ตอนที ่1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ์โดยแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละ 

ตาราง 2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา สถานภาพของผูป้ระกอบการ ประเภทธุรกิจ และประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ 

ปัจจยัประชากรศาสตร ์ จ านวน รอ้ยละ 
1.เพศ    

                     ชาย 124 42.03 
                     หญิง 144 48.81 
                     เพศทางเลือก 27 9.15 
                               รวม 295 100.00 
             2.อาย ุ   
                     ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 25 ปี                    
                   26 - 35 ปี                                                                                                                                                                    

                   36 - 45 ปี                                                

                   มากกว่า 45 ปีขึน้ไป                      

20 
57 
128 
90 

6.78 
19.32 
43.39 
30.51 

                               รวม 295 100.00 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

ปัจจยัประชากรศาสตร ์ จ านวน รอ้ยละ 
              3. ระดบัการศึกษา 
                   ปรญิญาตรี                                                                               
                   สงูกว่าปรญิญาตรี   

 
210 
85 

 
71.19 
28.81 

                               รวม 295 100.00 
          4. สถานภาพของผูป้ระกอบการ 
                 เภสชักร   
                 ไม่ใช่เภสชักร   

 
239 
56 

 
81.01 
18.98 

                               รวม 295 100.00 
               5. ประเภทธุรกิจ 
              กิจการคนเดียว   
              หา้งหุน้สว่น  
               บรษิัท   

 
44 
159 
92 

 
14.92 
53.90 
31.19 

                               รวม 295 100.00 
          6. ประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ 
              นอ้ยกว่า 1 ปี                                              
              1-3 ปี   
              4-6 ปี   
              7-10 ปี   
             มากกว่า 10 ปีขึน้ไป   

 
8 
12 
58 
191 
26 

 
2.71 
4.07 
19.66 
64.75 
8.81 

                               รวม 295 100.00 

 
จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามที่ใช้

เป็นกลุม่ตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี ้จ  านวน 295 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี ้
เพศ ผูป้ระกอบการที่ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 124 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

42.03  เพศหญิง จ านวน 144 คน คิดเป็นรอ้ยละ 48.81 และเพศทางเลือก จ านวน 27 คน คิดเป็น
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รอ้ยละ 9.15  โดยที่ผูป้ระกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง รองลงมาเป็นเพศ
ชาย และเพศทางเลือก  

อายุ ผูป้ระกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 36-45 ปี มีจ านวน 128
คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.39 รองลงมาคือช่วงอายุ 45 ปีขึน้ไป มีจ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.51 
ช่วงอายุ 26-35 ปี มีจ านวน 57 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.32 และอายุน้อยกว่าหรือเท่ากับ 25 ปี มี
จ านวน 20คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.78 

ระดบัการศึกษา ผูป้ระกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรีจ านวน 210 คน คิดเป็นรอ้ยละ 71.19 รองลงมามีระดบัปริญญาสงูกว่าปริญญาตรี จ านวน 85 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.81 

สถานภาพของผูป้ระกอบการรา้นขายยา เป็นเภสชักร จ านวน 239 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
81.01 และไม่ใช่เภสชักร จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.98 

ประเภทธุรกิจ ผูป้ระกอบการมีการด าเนินธุรกิจประเภท หา้งหุน้ส่วน จ านวน 159 คนคิด 
เป็นรอ้ยละ 53.90 บริษัทจ านวน 92คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.19 และกิจการเจา้ของคนเดียว จ านวน 
44 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.92 ตามล าดบั  

ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ประสบการณ์ ในการด าเนินธุรกิจ7-10ปี  จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 64.75 รองลงมามี
ประสบการณ ์4-6 ปี จ านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.66 ประสบการณม์ากกว่า10ปีขึน้ไป จ านวน 
26คน รอ้ยละ 8.81  ประสบการณ1์-3ปี จ านวน 12 คน และ นอ้ยกว่า 1ปี จ านวน 8คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 2.71 

 
1.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านขาย

ยา 
การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับปัจจัยดา้นการจัดการธุรกิจของผูป้ระกอบการรา้นขายยา

วิเคราะหโ์ดยหาค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานดงันี ้
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ตาราง 3 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการจดัการธุรกิจของผูป้ระกอบการรา้น
ขายยาดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ ์
ทางธุรกิจ 

𝒙̅ S.D.  ระดับการใช้
ปัจจัย 

1.การออกแบบตกแต่งร้านที่สะอาดเป็น
ระเบียบและเอือ้ต่อการใหบ้รกิาร 

   4.52    0.50      มากที่สดุ 
 

2.การตกแต่งภายในหรือหน้ารา้นที่โดดเด่น
จนสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง 

    4.52    0.52  มากที่สดุ 

3. ท าเลที่ตัง้ของรา้นขายยาตัง้อยู่ในบริเวณ
แหลง่ชมุชนหรือย่านที่มีการสญัจรหนาแน่น     

    4.17    0.74  มาก 
 

4.รา้นขายยามีเภสัชกรพรอ้มให้ค าปรึกษา
และใหบ้รกิารตลอดเวลาที่เปิดท าการ 

    4.48    0.50  มากที่สดุ 
 

5.ผู้ประกอบมีการเข้าร่วมการอบรมหรือ
สมัมนาที่เก่ียวขอ้งกบัการบริหารจัดการรา้น
ขายยา 

    3.27    0.45  ปานกลาง 
 

6.ผูป้ระกอบการจดัตัง้ทีมงานหรือบุคลากรที่
มีทักษะด้านการขาย  การตลาด หรือการ
ใหบ้รกิารสขุภาพเพื่อช่วยสนบัสนุนธุรกิจของ
ท่าน 

    2.88    0.54  ปานกลาง 

รวม  4.01   0.46  มาก 

 
จากตาราง 3 แสดงว่าผูป้ระกอบการรา้นขายยามีระดบัความคิดเห็นต่อการใชปั้จจยัการ

จัดการธุรกิจดา้นการสรา้งเอกลักษณ์ทางธุรกิจของรา้นขายยาอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.01 เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า  

ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดในเรื่องการออกแบบตกแต่งรา้นทัง้
ภายนอกและภายใน มีเภสัชกรให้ค าปรึกษาตลอดเวลาที่เปิดท าการ  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.52,4.52 และ4.48 ตามล าดบั 
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มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ท าเลที่ตั้งอยู่ในบริเวณชุมชนและย่านที่มีการสัญจร

หนาแน่น มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 

มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลางในเรื่องการเขา้ร่วมอบรมที่เก่ียวขอ้งกับการบริหาร
จดัการรา้นขายยา และ จดัตัง้ทีมงานหรือบุคลากรเพื่อช่วยสนับสนุนธุรกิจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.27
และ2.88 ตามล าดบั 

ตาราง 4 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการจดัการธุรกิจของผูป้ระกอบการรา้น
ขายยาดา้นกลยทุธท์างการตลาด 

ปัจจัยด้านกลยุทธท์างการตลาด 
 

𝒙̅ S.D.  ระดับการใช้
ปัจจัย 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 4.22 
2.95 

0.72 
0.59 

 
 

มากที่สดุ 
ปานกลาง 

3 .ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 2.95 0.71  ปานกลาง 
4.ดา้นการบรกิาร 3.57 0.51  มาก 

รวม 3.49 0.52  มาก 

 
จากตาราง 4 แสดงว่าผูป้ระกอบการรา้นขายยามีระดบัความคิดเห็นต่อการใชปั้จจยัการ

จดัการธุรกิจดา้นกลยุทธท์างการตลาดของรา้นขายยาอยู่ในระดบัมาก  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.49 
เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า 

ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดในด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.22  ดา้นการบริการอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57 และดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่ายรวมถึงดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 2.95  
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ตาราง 5 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการจดัการธุรกิจของผูป้ระกอบการรา้น
ขายยาดา้นระบบริหารจดัการ 

ปัจจัยด้านระบบบริหารจัดการ 
 

𝒙̅ S.D.  ระดับการใช้
ปัจจัย 

1. การเลือกซัพพลายเออร์ที่ เสนอราคาที่
เหมาะสมและให้เงื่อนไขการช าระเงินที่
ยืดหยุ่น 

  3.71 
 

   0.47 
    

 
 
 

มาก 
 

2. การบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้    3.22    0.42  ปานกลาง 

3. การบรหิารการจดัซือ้และคงคลงั    3.50    0.50  มาก 

4.การจดัการสินคา้ทดแทน    2.75    0.47  ปานกลาง 
รวม    3.29    0.32  ปานกลาง 

 

จากตาราง 5 แสดงว่าผูป้ระกอบการรา้นขายยามีระดบัความคิดเห็นต่อการใชปั้จจยัการ
จัดการธุรกิจดา้นระบบบริหารจัดการของรา้นขายยาอยู่ในระดับปานกลาง  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.29 เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า  

ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากในเรื่อง การเลือกซัพพลายเออรท์ี่เสนอ
ราคาที่เหมาะสมและใหเ้งื่อนไขการช าระเงินที่ยืดหยุ่น การบริหารการจัดซือ้และคงคลัง โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.71และ3.50 ตามล าดบั ในดา้นการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้และการจดัการ
สินคา้ทดแทนอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.22และ2.75 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการจดัการธุรกิจของผูป้ระกอบการรา้น
ขายยาดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
 

𝒙̅ S.D.  ระดับการใช้
ปัจจัย 

1.การใชร้ะบบ POS (Point of Sale) ในการ
จดัการขอ้มลูการขายและสต็อกสินคา้ 
2.การใชซ้อฟตแ์วรส์  าหรบับนัทึกขอ้มลูลกูคา้
เพื่อน าไปใชใ้นการท าการตลาด 

3.46 
 

2.65 
 

0.50 
 

0.62 

 
 
 
 

มาก 
 
ปานกลาง 

 

3.  ระบบบันทึกประวัติการซื ้อสินค้าของ
ลูกค้าเพื่อช่วยติดตามสุขภาพหรือแนะน า
สินคา้ 

2.80 0.64  ปานกลาง 
 

รวม 2.97 0.35  ปานกลาง 
 

จากตาราง 6 แสดงว่าผูป้ระกอบการรา้นขายยามีระดบัความคิดเห็นต่อการใชปั้จจยัการ
จัดการธุรกิจดา้นเทคโนโลยีและนวัตกรรมของรา้นขายยาอยู่ในระดับปานกลาง  โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 2.97 เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า  

ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากในเรื่อง การใชร้ะบบ POS (Point of Sale) 
ในการจดัการขอ้มลูการขายและสต็อกสินคา้โดยมีค่าเฉลี่ย และเท่ากบั 3.46 

มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลางในเรื่อง ระบบบนัทึกประวติัการซือ้สินคา้ของลูกคา้
เพื่อช่วยติดตามสุขภาพหรือแนะน าสินคา้ และการใชซ้อฟตแ์วรส์  าหรับบันทึกข้อมูลลูกค้าเพื่อ
น าไปใชใ้นการท าการตลาดโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.80 และ2.65 ตามล าดบั 
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1.3 ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการร้านขายยา วิเคราะหโ์ดยหาค่าเฉล่ีย 
และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ตาราง 7 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นขายยา 

ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการ 
ร้านขายยา 

𝒙̅ S.D.       แปลผล 

1. ยอดขายจากการด าเนินงาน 3.19 0.63  ปานกลาง 

2. ผลก าไรจากการด าเนินงาน 3.01 0.49  ปานกลาง 

3. ผลตอบแทนจากการลงทนุ 2.51 0.51  นอ้ย 

4. ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน 3.41 0.49  มาก 

รวม 3.03 0.52  ปานกลาง 
 

จากตาราง 7 แสดงว่าผูป้ระกอบการรา้นขายยาผลการด าเนินงานของรา้นขายยาอยู่ใน
ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.03 เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า   

ผู้ประกอบการมีผลการด าเนินงานความส าเร็จอยู่ในระดับมากในเรื่อง ธุรกิจบรรลุ
เปา้หมายทางการเงินโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.41 

ผลการด าเนินงานมีความส าเร็จปานกลางในเรื่อง ยอดขายจากการด าเนินงานและผล
ก าไรจากการด าเนินงาน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.19และ3.01 ตามล าดบั 

ผลการด าเนินงานมีความส าเร็จนอ้ย ในเรื่องผลตอบแทนจากการลงทุน โดยมีค่าเฉลี่ย
2.51  

ตอนที ่2 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานการวิจัยข้อที ่1 ผูป้ระกอบการที่มีลกัษณะประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุการศกึษา สถานภาพของผูป้ระกอบการ ประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ และ

ประเภทธุรกิจของรา้นขายยาที่ต่างกนั มีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขาย
ยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยสามารถตัง้เป็นสมมติฐานย่อยได ้6 สมมติฐาน ดงันี ้

สมมติฐานที่  1.1  ผู้ประกอบการที่มีเพศที่ ต่างกันมีความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี ้
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Ho : ผูป้ระกอบการที่มีเพศที่ต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูป้ระกอบการที่มีเพศที่ต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้ Levene's Test 
โดยมีสมมติฐาน ดงันี ้

Ho : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
ถา้ความแปรปรวนในกลุ่มไม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ และถา้ความ

แปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกัน จะใชส้ถิติทดสอบ Brown-Forsythe โดยจะท าการตรวจสอบค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อนโดยใช ้Levene's Test โดยมีสมมติฐาน ดงันี ้

ตาราง 8 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เก่ียวกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene's Test 

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง 8 พบว่า ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ในเรื่อง
ยอดขายจากการด าเนินงานมีค่า p-value เท่ากบั .250 ซึ่งมากกว่า .05 คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 

ตัวแปรทีศ่ึกษา Levene's Test   df1 df2                p-value 

1.ยอดขายจากการ
ด าเนินงาน 

1.392                  2 292 .250  
 

2.ผลก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

11.459                2 292 <.001  

3. ผลตอบแทนจากการ
ลงทนุ 

14.290                2 292 <.001  

4.ธุรกิจบรรลเุป้าหมาย
ทางการเงิน 

25.395                2 292 <.001  
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(Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ความแปรปรวนในกลุ่มนีไ้ม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ผลก าไรจากการด าเนินงาน ผลตอบแทนจากการลงทุน และ ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทาง
การเงินพบว่า มีค่า p-value <.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ความแปรปรวนในกลุ่มนีแ้ตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั .05 

แสดงว่าความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ในเรื่องยอดขายจาก
การดำเนินงาน ซึ่งมีความแปรปรวนในกลุ่มไม่แตกต่างกัน จะใช้สถิติ F-test ในการทดสอบด้วยวิธีการ
วิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-Way of Variance : One-Way ANOVA) และการ
ทดสอบสมมติฐานใช้ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(Ho) ก็ต่อเมื่อค่า F-
Prob. น้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที ่ม ีค ่าเฉล ี ่ยอย ่างน ้อยหนึ ่งค ู ่ท ี ่แตกต่างกัน จะนำไปเปร ียบเทียบเช ิงซ ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใช้ว ิธ ีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื ่อหาค่าเฉลี ่ยว่าคู่
ใดบ้างที ่แตกต่างกันที ่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 ส่วนผลกำไรจากการดำเนินงาน 
ผลตอบแทนจากการลงทุน และ ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน ซึ่งมีความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกัน จะใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกันวิธีทดสอบแบบ Dunnett's T3 
เพ่ือหาค่าเฉลี่ยว่าคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตาราง 9 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามเพศ โดยใชส้ถิติทดสอบ F-test 

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 

จากตาราง 9 เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจรา้น
ขายยาในเรื่องยอดขายจากการด าเนินงาน จ าแนกตาม เพศพบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .016  ซึ่ง
นอ้ยกว่า .05 คือ หมายความว่าผูป้ระกอบการที่มีเพศแตกต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับยอดขายจากการด าเนินงานรา้นขายยาแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ                            
แปรปรวน 

    
   SS 

  
 df         MS       F     P-value 

1.ยอดขายจากการ
ด าเนินงาน  

        ระหว่างกลุม่ 
        ภายในกลุม่ 

     รวม 

1.474 
116.512 
117.986    

2 .737 1.847 .016 
292 .399   
294 
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ตาราง 10 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้น
ขายยา ในเรื่องยอดขายจากการดำเนินงาน จ าแนกตามเพศโดยใชว้ิธี Least Significant 
Difference(LSD) 

เพศ 𝒙̅ ชาย หญิง เพศทางเลือก 
3.09 2.88 3.26 

ชาย 3.17  .086* -.127 
   (.001) (.420) 

หญิง 3.08   .213 
    (.155) 

เพศทางเลือก 3.29    

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 10 ซึ่งแสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของค่าความส าเร็จทางดา้นผล

การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ในเรื่องยอดขายจากการด าเนินงาน จ าแนกตามเพศ โดยใชว้ิธี 
Least Significant Difference (LSD) พบว่า ผูป้ระกอบการเพศชายกับผูป้ระกอบการเพศหญิง มี
ค่า p-value เท่ากับ .001 มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ผูป้ระกอบการเพศชายมียอดขายจากการ
ด าเนินงานสงูกว่าผูป้ระกอบการเพศหญิงเพศหญิง โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั .086 สว่นราย
คู่อ่ืนๆไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญั 
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ตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามเพศ โดยใชส้ถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 11 เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ

ธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องผลก าไรจากการด าเนินงาน  ผลตอบแทนจากการลงทุน และธุรกิจบรรลุ
เป้าหมายทางการเงินจ าแนกตามเพศ พบว่า มีค่า p-value <0.001 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูป้ระกอบการที่มีเพศต่างกันมีความส าเร็จ
ทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเรื่องที่กล่าวมาข้างต้นแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

และเพื่อใหท้ราบว่าอายใุนรายคู่ใดที่มีความแตกต่างกนัจึงท าการทดสอบต่อไปดว้ยวิธี 
Dunnett's T3 ดังแสดงในตาราง12-14 
 
 
 
 
 
 
 

ผลการด าเนินงานของธุรกิจ  Statistic    df1          df2      P-value 

1.ผลก าไรจากการด าเนินงาน Brown-
Forsythe           

 11.885           
 

     2         119.490   <0.001 
 

2. ผลตอบแทนจากการลงทนุ Brown-
Forsythe           

  7.566                   2         130.773     0.001 

3. ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทาง
การเงิน  

Brown-
Forsythe           

  3.652                 2         142.967     0.028 
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ตาราง 12 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
ร้านขายยาเกี่ยวกับผลกำไรจากการดำเนินงาน  โดยใช้วิธี Dunnett's T3 

เพศ 𝒙̅ ชาย หญิง เพศทางเลือก 
3.09 2.88 3.26 

ชาย 3.09  -0.222* -1.625 
   (.001) (.301) 

หญิง 2.88   -0.384* 
    (.001) 

เพศทางเลือก 3.26    

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 12 เมื ่อเปรียบเทียบค่าเฉลี ่ยรายคู ่ของผู ้ประกอบการที ่มีเพศต่างกันกับ

ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องผลก าไรจากการด าเนินงาน   
พบว่า  

ผูป้ระกอบการที่เป็นเพศชายและเพศหญิง มีค่า p-value เท่ากับ .001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 
.05 หมายความว่า ผูป้ระกอบการเป็นเพศหญิง มีความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับผลก าไรจากการด าเนินงาน แตกต่างกับผูป้ระกอบการเป็นเพศชาย 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงว่าผูป้ระกอบการเพศหญิงมีความส าเร็จทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องผลก าไรจากการด าเนินงาน ดีกว่าผูป้ระกอบการเพศ
ชาย โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั .222  

ผูป้ระกอบการเพศทางเลือกมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขาย
ยาในเรื่องเก่ียวกับผลก าไรจากการด าเนินงานแตกต่างกับผู้ประกอบการเป็นเพศหญิงอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 แสดงว่าผูป้ระกอบการเพศทางเลือกมีความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับผลก าไรจากการด าเนินงานดีกว่าผูป้ระกอบการ
เพศหญิง โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั .384 
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ตาราง 13 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาเก่ียวกบัผลตอบแทนจากการลงทุนโดยใชว้ิธีDunnett's T3 

เพศ 𝒙̅ ชาย หญิง เพศทางเลือก 
2.61 2.46 2.26 

ชาย 2.61  *0.155* -0.354* 
   (.033) (.002) 

หญิง 2.46   -0.199 
    (.124) 

เพศทางเลือก 2.26    

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 13 เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ประกอบการที่มีเพศต่างกันกับ

ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับผลตอบแทนจากการ
ลงทนุโดย พบว่า  

ผูป้ระกอบการที่เป็นเพศชายและเพศหญิง มีค่า p-value เท่ากับ .033 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 
.05 หมายความว่า ผูป้ระกอบการเป็นเพศหญิง มีความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับผลตอบแทนจากการลงทุน แตกต่างกับผูป้ระกอบการเป็นเพศชาย 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงว่าผูป้ระกอบการเพศหญิงมีความส าเร็จทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกบัผลตอบแทนจากการลงทนุดีกว่าผูป้ระกอบการ
เพศชาย โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั .155  

ผูป้ระกอบการเพศชายและเพศทางเลือกมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกบัผลตอบแทนจากการลงทุน แตกต่างกบัผูป้ระกอบการเป็นเพศชาย
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 แสดงว่าผูป้ระกอบการเพศทางเลือกมีความส าเร็จทางดา้น
ผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเรื่องเก่ียวกับผลตอบแทนจากการลงทุน ดีกว่า
ผูป้ระกอบการเพศชาย โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั .354 
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ตาราง 14 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาเก่ียวกบัธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน โดยใชว้ิธี Dunnett's T3 

เพศ 𝒙̅ ชาย หญิง เพศทางเลือก 
3.39 3.47 3.22 

ชาย 3.39  0.851 -0.165 
   (0.409) (0.224) 

หญิง 3.47   -0.250* 
    (.027) 

เพศทางเลือก 3.22    

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 14 เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ประกอบการที่มีเพศต่างกันกับ

ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับธุรกิจบรรลเุป้าหมาย
ทางการเงิน พบว่า ผูป้ระกอบการที่เป็นเพศหญิงและเพศทางเลือกมีค่า p-value เท่ากบั .027 ซึ่งมี
ค่านอ้ยกว่า .05 หมายความว่า ผูป้ระกอบการเป็นเพศทางเลือก มีความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงินแตกต่างกับ
ผูป้ระกอบการเป็นเพศหญิง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงว่าผูป้ระกอบการเพศ
ทางเลือกมีความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเรื่องธุรกิจบรรลุ
เปา้หมายทางการเงินดีกว่าผูป้ระกอบการเพศหญิง โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.250 

 
สมมติฐานที่  1.2 ผู้ประกอบการที่มีอายุที่ ต่างกันมีความส าเร็จทางด้านผลการ

ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี ้
Ho : ผูป้ระกอบการที่มีอายุที่ต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ

รา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
H1 : ผูป้ระกอบการที่มีอายุที่ต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ

รา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
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โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้ Levene's Test 
โดยมีสมมติฐาน ดงันี ้

Ho : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
ถา้ความแปรปรวนในกลุ่มไม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ และถา้ความ

แปรปรวนแต่ละกลุม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

ตาราง 15 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เก่ียวกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene's Test 

ตัวแปรที่ศึกษา Levene's 
Test 

df1 df1 P-value 

1.ยอดขายจากการดำเนินงาน 5.174 3 291 .002 
2.ผลกำไรจากการดำเนินงาน 2.993 3 291 .031 
3. ผลตอบแทนจากการลงทุน 
4.ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน  

3.511 
4.045 

3 
3 

291 
291 

.016 

.008 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 15 พบว่า ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ในทุก

ดา้นเมื่อเทียบกับอายุมีค่า p-value <.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ความแปรปรวนในกลุ่มนีแ้ตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั .05 

แสดงว่าความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ในเรื่อง 
ยอดขายจากการดำเนินงาน ผลกำไรจากการดำเนินงาน  ผลตอบแทนจากการลงทุน และธุรกิจบรรลุ
เป้าหมายทางการเงิน 

ซึ่งมีความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกัน จะใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ถ้า
สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่าง
นอ้ยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกันวิธีทดสอบแบบ Dunnett's T3 เพื่อหาค่าเฉลี่ยว่าคู่ใดบา้งที่แตกต่างกันที่
ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามอาย ุโดยใช ้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

ผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจ 

 Statistic df1 df1 P-
value 

1 . ย อ ด ข า ย จ า ก ก า ร
ด าเนินงาน 

Brown-Forsythe 13.537 
 

3 
 

118.714 <.001 

2 . ผ ล ก า ไ ร จ า ก ก า ร
ด าเนินงาน 

Brown-Forsythe 
 

2.074 3 131.384 .010 

3 .  ผลตอบแทนจากการ
ลงทนุ 
4.ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทาง
การเงิน  

Brown-Forsythe 
 

Brown-Forsythe 
 

18.856 
 
6.128 

3 
 
3 

148.540 
 
168.447 

<.001 
 
.001 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 16 เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของ

ธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับความพึงพอใจกับผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจจ าแนกตามอายุ 
พบว่า มีค่า p-value <.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ประกอบการที่มีอายุต่างกันมีความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับความพึงพอใจกับผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจ
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ผลก าไรจากการด าเนินงาน พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .010 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูป้ระกอบการที่มีเพศต่างกนั
มีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกบัผลก าไรของรา้นขาย
ยาท่ีจะเพิ่มขึน้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั.05ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยั
ที่ตัง้ไว ้

ผลตอบแทนจากการลงทุน พบว่า มีค่า p-value <.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูป้ระกอบการที่มีเพศต่างกนั
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มีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับการขยายสาขาใน
อนาคตแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั.05ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .011 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูป้ระกอบการที่มีเพศ
ต่างกนัมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับแผนพัฒนา
หรือเพิ่มประเภทสินค้าใหม่ ๆ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการเติบโตของธุรกิจแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั.05ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจัยที่ตัง้ไว ้   

                   
เพ่ือให้ทราบว่าอายุในรายคู่ใดที่มีความแตกต่างกันจึงทำการทดสอบต่อไปด้วยวิธี 

Dunnett's T3 ดังแสดงในตาราง17-20 

ตาราง 17 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาเก่ียวกบัยอดขายจากการดำเนินงาน จ าแนกตามอายุ โดยใชว้ิธีDunnett's T3 

อายุ 𝒙̅ ≤ 25 ปี 26 - 35 ปี 36 - 45 ปี > 45ปีขึน้ไป 
3.70 3.53 3.02 2.82 

≤ 25 ปี    3.70  -0.174 -0.677* -0.879* 
   (.896) (.001) (<.001) 
26 - 35 ปี 3.53   -0.504* -0.706 
    (<.001) (.162) 
36 - 45 ปี 3.02    -0.202 
     (.631) 
> 45ปีขึน้ไป 2.82     

 
* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

จากตารางที่ 17 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยคู่ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจรา้นขายยาเก่ียวกบัยอดขายจากการด าเนินงานจ าแนกตามช่วงอาย ุพบว่า 

ผูป้ระกอบการที่มีอาย ุ36 – 45 ปี มียอดขายจากการด าเนินงานดีกว่ากลุม่อายผุูป้ระกอบ 
การที่มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ซึ่งมีค่า p-value เท่ากบั.001 โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
0.677  
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ผูป้ระกอบการที่มีกลุ่มอายุมากกว่า45 ปีขึน้ไป มียอดขายจากการด าเนินงานดีกว่ากลุ่ม
อายผุูป้ระกอบที่มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี ซึ่งมีค่า p-value เท่ากบั .000และผลต่างค่าเฉลี่ย 
เท่ากบั 0.879 

ผูป้ระกอบการที่มีอาย ุ36-45ปี มียอดขายจากการด าเนินงานดีกว่ากลุม่อายุผูป้ระกอบที่
มีอาย ุ26-35ปี ซึ่งมีค่าProbability (p) เท่ากบั .000และผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากบั 0.504 

ตาราง 18 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาเก่ียวกบัผลกำไรจากการดำเนินงานโดยใชว้ิธีDunnett's T3 

อายุ 𝒙̅ ≤ 25 ปี 26 - 35 ปี 36 - 45 ปี > 45ปีขึน้ไป 
3.70 3.53 3.02 2.82 

≤ 25 ปี    3.70  -0.251 -0.769* -0.789 
   (.645) (.001) (.102) 
26 - 35 ปี 3.53   -0.504* -0.625 
    (<.001) (.153) 
36 - 45 ปี 3.02    -0.167 
     (.731) 
> 45ปีขึน้ไป 2.82     

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตารางที่ 18 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยคู่ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงาน

ของธุรกิจรา้นขายยาเก่ียวกบัผลก าไรจากการด าเนินงานจ าแนกตามช่วงอาย ุพบว่า 
ผู้ประกอบการที่มีอายุ 36 – 45 ปี มีผลก าไรจากการด าเนินงานดีกว่ากลุ่มอายุ

ผูป้ระกอบการที่มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี และกลุม่อาย ุ26 – 35 ปี ซึ่งมีค่า p-value เท่ากบั 
.001 และ <.001 ตามล าดบั โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.769 และ 0.504 ตามล าดบั 
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ตาราง 19 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาเก่ียวกบัผลตอบแทนจากการลงทุน โดยใชว้ิธี Dunnett's T3 

อายุ 𝒙̅ ≤ 25 ปี 26 - 35 ปี 36 - 45 ปี > 45ปีขึน้ไป 
2.15 2.37 2.76 2.77 

≤ 25 ปี    2.15  0.218 0.609* 0.619* 
   (.612) (<.001) (<.001) 
26 - 35 ปี 2.37   0.391* 0.401* 
    (.005) (.020) 
36 - 45 ปี 2.76    0.009 
     (1.000) 
> 45ปีขึน้ไป 2.77     

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตารางที่  19 เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ประกอบการที่มีอายุต่างกัน
เปรียบเทียบความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเรื่องเก่ียวกับ
ผลตอบแทนจากการลงทนุ พบว่า 

ผูป้ระกอบการที่มีอายนุอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี และผูป้ระกอบการที่มีอาย ุ36 – 45 ปี มี
ค่า p-value <.001 ซึ่งหมายความว่ากลุ่มผู้ประกอบการที่มีอายุน้อยกว่าหรือเท่ากับ  25 ปี มี
ผลตอบแทนจากการลงทนุมากกว่ากลุม่อาย ุ36-45ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.609 

ผูป้ระกอบการที่มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 25 ปี และผูป้ระกอบการที่มีอายุมากกว่า 45 
ปีขึน้ไป มีค่า p-value <.001 ซึ่งหมายความว่ากลุ่มผูป้ระกอบการที่มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ25ปี 
มผีลตอบแทนจากการลงทนุมากกว่ากลุ่มอายมุากกว่า45ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
0.619 

ผู้ประกอบการที่มีอายุ26-35ปี และผู้ประกอบการที่มีอายุ 36 – 45 ปี มีค่า p-value 
เท่ากับ .005 ซึ่งหมายความว่ากลุ่มผูป้ระกอบการที่มีอายุ26-35ปี มีผลตอบแทนจากการลงทุน 
มากกว่ากลุม่อาย3ุ6-45ปีโดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.391 
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ผูป้ระกอบการที่มีอายุ26-35ปี และผูป้ระกอบการที่มีอายุมากกว่า 45ปีขึน้ไป มีค่า p-
value เท่ากับ .020 ซึ่งหมายความว่ากลุ่มผูป้ระกอบการที่มีอายุ26-35ปี มีผลตอบแทนจากการ
ลงทนุ มากกว่ากลุม่อาย3ุ6-45ปีโดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.401 

ตาราง 20 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาเก่ียวกบัธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงินโดยใชว้ิธี Dunnett's T3 

อายุ 𝒙̅ ≤ 25 ปี 26 - 35 ปี 36 - 45 ปี > 45ปีขึน้ไป 
2.15 2.37 2.76 2.77 

≤ 25 ปี    3.85  0.534* -0.587* -0.414* 
   (<.001) (<.001) (.015) 
26 - 35 ปี 3.12   -0.532* 0.120 
    (.997) (.942) 
36 - 45 ปี 3.26    0.173 
     (.597) 
> 45ปีขึน้ไป 3.43     

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตารางที่ 20 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาเก่ียวกับธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน จ าแนกตามช่วงอายุ 
พบว่า 

ผู้ประกอบการที่มีอายุน้อยกว่าหรือเท่ากับ 25 ปี มีค่าเฉลี่ยความส าเร็จสูงกว่ากลุ่ม
ผูป้ระกอบการอายุ 26 – 35 ปีค่า p-value <.001 แสดงใหเ้ห็นว่า ผูป้ระกอบการที่มีนอ้ยกว่าหรือ
เท่ากับ 25 ปี มีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาเก่ียวกับธุรกิจบรรลุ
เป้าหมายทางการเงิน มากกว่าผูป้ระกอบการที่มีอายุ26 – 35 ปี  โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
.534 

ผูป้ระกอบการที่มีอายุ36-45ปี มีค่าเฉลี่ยความส าเร็จสงูกว่ากลุม่ผูป้ระกอบการนอ้ยกว่า
หรือเท่ากับ 25 ปี มีค่า p-value <.001 แสดงให้เห็นว่า ผู้ประกอบการที่มีอายุ36 -45ปี  มี
ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาเก่ียวกับธุรกิจบรรลุเป้าหมายทาง
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การเงิน มากกว่าผูป้ระกอบการที่มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
.587 

ผู้ประกอบการที่ มีอายุมากกว่า45ปีขึ ้นไป มี ค่าเฉลี่ยความส าเร็จสูงกว่ากลุ่ม
ผูป้ระกอบการนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี มีค่า p-value เท่ากบั .015 แสดงใหเ้ห็นว่า ผูป้ระกอบการ
ที่มีอายุมากกว่า45ปีขึน้ไป มีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาเก่ียวกับ
ธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน มากกว่าผูป้ระกอบการที่มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 25 ปี โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั .414  

ตาราง 21 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เก่ียวกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene's Test 

 
 

ตัวแปรที่
ศึกษา 

 Levene's 
Test 

for Equality 
of 

Variances 

 
 

ระดับ
การศึกษา 

 
 

t-test for Equality of Means 

F P-
value 

𝒙̅ S.D. df t P-value 

1.ยอดขาย
จากการ
ด าเนินงาน    

Equal 
variances 
assumed 

3.478 .063 ปรญิญาตรี 3.18 
 

.700 293 1.26 .21 

 Equal 
variances 
not assumed 

  สงูกว่า
ปรญิญาตรี 

 

3.05 
 

.829 134.92   

2. ผลก าไร
จากการ
ด าเนินงาน      

Equal 
variances 
assumed 

1.122 .290 ปรญิญาตรี 3.09 .830 293 3.33 .001 

 Equal 
variances 
not assumed 

  สงูกว่า
ปรญิญาตรี 

 

2.75     .785      163.73      
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ตาราง 21 (ต่อ) 

 
 

ตัวแปรที่
ศึกษา 

 Levene's 
Test 

for Equality 
of 

Variances 

 
 

ระดับ
การศึกษา 

 
 

t-test for Equality of Means 

F P-
value 

𝒙̅ S.D. df t P-value 

3.ผลตอบแทน
จากการลงทนุ      

Equal 
variances 
assumed 

3.478 .063 ปรญิญาตรี 2.66 
 

.667 293 .667 .506 

 Equal 
variances 
not 
assumed 

  สงูกว่า
ปรญิญาตรี 

 

2.60 
 

.743 141.65   

4.ธุรกิจบรรลุ
เปา้หมาย
ทางการเงิน     

Equal 
variances 
assumed 

6.105*       .014 ปรญิญาตรี 3.29 .093 293   

 Equal 
variances 
not 
assumed 

  สงูกว่า
ปรญิญาตรี 

 

3.45 .099 134.49 1.738 .085 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั

(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อ ค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า .05 ผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง 21 โดยท าการทดสอบค าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ โดยใช ้Levene's Testพบว่า ใน
เรื่องยอดขายจากการด าเนินงาน ผลก าไรจากการด าเนินงาน และผลตอบแทนจากการลงทนุ มีค่า 
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p-value เท่ากับ .063 .290 และ.156 ซึ่งมากกว่า .05 แสดงว่าความแปรปรวนในแต่ละกลุ่มนีไ้ม่
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั
(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อ ค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า .05 ผลการทดสอบแสดง
ดังตาราง 21 โดยท าการทดสอบค าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene's Testพบว่า 
ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน มีค่า p-value เท่ากบั .014 แสดงว่าความแปรปรวนในแต่ละกลุ่ม
นีแ้ตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาจ าแนกตามระดับการศึกษา โดยใชส้ถิติ ค่าที ( t-test) จากการวิเคราะหข์อ้มูล
พบว่า ในเรื่องยอดขายจากการด าเนินงาน ผลก าไรจากการด าเนินงาน และผลตอบแทนจากการ
ลงทนุ มีค่า p-value เท่ากบั.063 .290 และ.156 ซึ่งมากกว่า.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั(Ho) 
และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า ผูป้ระกอบการที่มีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องที่กลา่วมาขา้งตน้ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน มีค่า p-value เท่ากับ .014 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า ผูป้ระกอบการที่มี
ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมีผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องธุรกิจบรรลเุป้าหมาย
ทางการเงิน แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการ
วิจยัที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 1.4 ผูป้ระกอบการที่สถานภาพที่ต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐาน
ทางสถิติ ไดด้งันี ้

Ho : ผูป้ระกอบการที่มีสถานภาพที่ต่างกนัมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูป้ระกอบการที่มีสถานภาพที่ต่างกนัมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบค่า t โดยใชก้ลุ่มตัวอย่างทัง้สองกลุ่ม
เป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(Ho) 
ก็ต่อเมื่อ 2-tailed Probability (p) มีค่าน้อยกว่า .05 ในการทดสอบสมมติฐานตังกล่าว หากค่า
แปรปรวนของขอ้มูลเท่ากันทุกกลุ่มใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variances assumed และถ้าค่า
แปรปรวนของขอ้มลูไม่เท่ากนัทกุกลุม่ใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variance not assumed 

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้ Levene's Test 
โดยมีสมมติฐาน ดงันี ้

Ho : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 22 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เก่ียวกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Levene's Test  

 
 

ตัวแปรที่
ศึกษา 

 Levene's Test 
for Equality of 

Variances 

 
 

สถานภาพ 

 
 

t-test for Equality of Means 
F P-

value 
𝒙̅ S.D. df t P-value 

1.ยอดขาย
จากการ
ด าเนินงาน    

Equal 
variances 
assumed 

11.195* .001 เภสัชกร 3.15 
 

.772 293   

 Equal 
variances 
not 
assumed 

  ไม่ใช่ 
เภสัชกร 

 

3.10 
 

.593 103.55 .419 .626 

2. ผลก าไร
จากการ
ด าเนินงาน      

Equal 
variances 
assumed 

.598      .440 เภสัชกร 2.99 .850 293   

 Equal 
variances 
not 
assumed 

  ไม่ใช่ 
เภสัชกร 

3.01 .750 91.29 -.299 .819 
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ตาราง 22 (ต่อ) 

 
 

ตัวแปรที่
ศึกษา 

 Levene's Test 
for Equality of 

Variances 

 
 

สถานภาพ 

 
 

t-test for Equality of Means 
F P-value 𝒙̅ S.D. df t P-

value 
3.
ผลตอบแทน
จากการลงทนุ      

Equal 
variances 
assumed 

17.486* <.001 เภสชักร 
 

2.59 
 

.684 293   

 Equal 
variances 
not 
assumed 

  ไม่ใช่ 
เภสชักร 

 

2.84 
 

0.853 106.92 2.84 .051 

4.ธุรกิจบรรลุ
เปา้หมาย
ทางการเงิน     

Equal 
variances 
assumed 

4.853*       .028 เภสชักร 
 

3.29 .864 293   

 Equal 
variances 
not 
assumed 

  ไม่ใช่ 
เภสชักร 

 

3.52 .852 72.48 1.84 .070 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อ ค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า .05 ผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง 22 โดยท าการทดสอบค าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ โดยใช ้Levene's Testพบว่า ใน
เรื่องยอดขายจากการด าเนินงาน ผลตอบแทนจากการลงทนุ และธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน 
มีค่า p-value เท่ากับ .001 <.001 และ .028 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05แสดงว่าความแปรปรวนในแต่ละ
กลุม่นีแ้ตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  ผลก าไรจากการด าเนินงานมีค่า p-value 
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เท่ากับ .440 แสดงว่าความแปรปรวนในแต่ละกลุ่มนีไ้ม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั .05  

จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาจ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ ค่าที (t-test) จากการวิเคราะหข์อ้มลูพบว่า ใน
เรื่องยอดขายจากการด าเนินงาน ผลก าไรจากการด าเนินงาน ผลตอบแทนจากการลงทุน  และ
ธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน มีค่า p-value เท่ากบั .626 .819 .051 และ .070 ซึ่งมากกว่า.05 
นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า ผูป้ระกอบการที่
มีระดบัการศึกษาต่างกันไม่มีผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องที่กล่าวมาขา้งตน้
แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการวิจยัที่ตัง้
ไว ้

 
สมมติฐานที่ 1.5 ผูป้ระกอบการที่มีประเภทธุรกิจต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการ

ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐาน
ทางสถิติ ไดด้งันี ้

Ho : ผูป้ระกอบการที่มีประเภทธุรกิจต่างกนัมีความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูป้ระกอบการที่มีประเภทธุรกิจต่างกนัมีความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้ Levene's Test 
โดยมีสมมติฐาน ดงันี ้

Ho : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
ถา้ความแปรปรวนในกลุ่มไม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ และถา้ความ

แปรปรวนแต่ละกลุม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติทดสอบ Brown-Forsythe 
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ตาราง 23 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เก่ียวกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา จ าแนกตามประเภทธุรกิจ โดยใช ้Levene's Test 

ตัวแปรที่ศึกษา Levene's 
Test 

df1 df1 P-value 

1.ยอดขายจากการดำเนินงาน 2.734 2 292 .067 
2.ผลกำไรจากการดำเนินงาน 0.191 2 292 .827 
3. ผลตอบแทนจากการลงทุน 5.487 2 292 .005 
4. ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน 2.756 2 292 .065 

  
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 23 พบว่า ความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยา ในเรื่อง

ผลตอบแทนจากการลงทุน มีค่า p-value เท่ากับ .005 ซึ่งน้อยกว่า .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ความแปรปรวนในกลุ่มนี้แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 

ยอดขายจากการดำเนินงาน ผลกำไรจากการดำเนินงาน และธุรกิจบรรลุเป้าหมายทาง
การเงินมีค่า p-value เท่ากับ .067  .827 และ .065 ซึ่งมากกว่า .05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) 
และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ความแปรปรวนในกลุ่มนี้ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 

แสดงว่าความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยา ในเรื่องผลตอบแทนจาก
การลงทุนซึ ่งมีความแปรปรวนแต่ละกลุ ่มแตกต่างกัน จะใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ถ้า
สมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อย
หนึ่งคู่ที่แตกต่างกันวิธีทดสอบแบบ Dunnett's T3 เพื่อหาค่าเฉลี่ยว่าคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับ
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

 

 



  81 

ตาราง 24 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามประเภทธุรกิจ โดยใช ้สถิติทดสอบ F-test 

ผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ                            
แปรปรวน 

SS df MS F P-
value 

1 .ยอดข า ย จ า ก ก า ร
ด าเนินงาน    

ระหว่างกลุม่ 16.218 2 8.109 16.321 .100 
ภายในกลุม่ 145.083 292 .497   
รวม 161.302 294    

2.ผ ล ก า ไ ร จ า ก ก า ร
ด าเนินงาน     

ระหว่างกลุม่ 3.073 2 1.536 2.244 .108 
ภายในกลุม่ 199.924 292 .685   
รวม 202.997 294    

3.ธุรกิจบรรลุเป้าหมาย
ทางการเงิน    

ระหว่างกลุม่ 6.854 2 3.427 6.811  
ภายในกลุม่ 146.922 .101 .503   
รวม 153.776 292    

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 24 เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้าน

ขายยาในเรื่องเกี่ยวกับ ยอดขายจากการดำเนินงาน ผลกำไรจากการดำเนินงาน และธุรกิจบรรลุ
เป้าหมายทางการเงินพบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .100  .108 และ.101 ซึ่งมากกว่า .05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก(Ho) และปฏิเสธสมมติสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ประกอบการที่มีประเภท
ธุรกิจต่างกันมีความสำเร็จทางด้านที่กล่าวมาข้างต้นไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 
.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 
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ตาราง 25 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามประเภทธุรกิจ โดยใช ้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 25 ผลตอบแทนจากการลงทุน พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .124 ซึ่งมากกว่า 
.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฎิเสธสมมติสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า
ผูป้ระกอบการที่มีประเภทธุรกิจที่ต่างกันมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้น
ขายยา ในเรื่องเก่ียวกบัผลตอบแทนจากการลงทนุไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้
 

สมมติฐานที่  1.6  ผู้ประกอบการที่มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจต่างกันมี
ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซึ่ง
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี ้

Ho : ผูป้ระกอบการที่มีประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจต่างกนัมีความส าเรจ็ทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูป้ระกอบการที่มีประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจต่างกนัมีความส าเรจ็ทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้ Levene's Test 
โดยมีสมมติฐาน ดงันี ้

Ho : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
ถา้ความแปรปรวนในกลุ่มไม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ และถา้ความ

แปรปรวนแต่ละกลุม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

ผลการดำเนินงานของธุรกิจ   Statistic df1         df2            P-value 

1.  ผลตอบแทนจาก
การลงทุน      

   Brown-Forsythe 
 

   10.230 2         153.081         .124 
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ตาราง 26 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เก่ียวกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา จ าแนกตามประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ โดยใช ้Levene's 
Test 

ตัวแปรที่ศึกษา Levene's Test df1 df1 P-value 

1.ยอดขายจากการดำเนินงาน 1.971 2 292 .141 
2.ผลกำไรจากการดำเนินงาน 1.728 2 292 .179 
3. ผลตอบแทนจากการลงทุน 10.500 2 292 <.001* 
4. ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน 3.068 2 292 .048* 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 26 พบว่า ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ใน

เรื่องผลตอบแทนจากการลงทุน และธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน มีค่า p-value <.001 และ 
0.048 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า 
ความแปรปรวนในกลุม่นีแ้ตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ยอดขายจากการด าเนินงาน  และ ผลก าไรจากการด าเนินงาน มีค่า p-value เท่ากับ 
.141  .179  ซึ่งมากกว่า .05 คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
แสดงว่า ความแปรปรวนในกลุม่นีไ้ม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

แสดงว่าความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ในเรื่องผลตอบแทน
จากการลงทนุและธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน  ซึ่งมีความแปรปรวนแต่ละกลุม่แตกต่างกนั จะ
ใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนัวิธีทดสอบแบบ Dunnett's T3 เพื่อ
หาค่าเฉลี่ยว่าคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามประเภทธุรกิจ โดยใช ้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 27 ผลตอบแทนจากการลงทุน พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .124 ซึ่งมากกว่า.05 

คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฎิเสธสมมติสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้ประกอบการที่
มีประเภทธุรกิจที่ต่างกันมีความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยา ในเรื่องเกี่ยวกับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 
 

สมมติฐานที่  1.6  ผู้ประกอบการที่มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจต่างกันมี
ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซึ่ง
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี ้

Ho : ผูป้ระกอบการที่มีประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจต่างกนัมีความส าเรจ็ทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูป้ระกอบการที่มีประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจต่างกนัมีความส าเรจ็ทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้ Levene's Test 
โดยมีสมมติฐาน ดงันี ้

Ho : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
ถา้ความแปรปรวนในกลุ่มไม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ และถา้ความ

แปรปรวนแต่ละกลุม่แตกต่างกนั จะใชส้ถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

ผลการด า เ นินงานของ
ธุรกิจ 

  Statistic df1         df2           P-value 

1.  ผลตอบแทนจาก
การลงทนุ      

   Brown-Forsythe 
 

   10.230 2         153.081         .124 
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ตาราง 28 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เก่ียวกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา จ าแนกตามประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ โดยใช ้Levene's 
Test 

ตัวแปรที่ศึกษา Levene's Test df1 df1 P-value 

1.ยอดขายจากการดำเนินงาน 1.971 2 292 .141 
2.ผลกำไรจากการดำเนินงาน 1.728 2 292 .179 
3. ผลตอบแทนจากการลงทุน 10.500 2 292 <.001* 
4. ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน 3.068 2 292 .048* 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 28 พบว่า ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ใน

เรื่องผลตอบแทนจากการลงทุน และธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน มีค่า p-value <.001 และ 
0.048 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า 
ความแปรปรวนในกลุม่นีแ้ตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ยอดขายจากการด าเนินงาน  และ ผลก าไรจากการด าเนินงาน มีค่า p-value เท่ากับ 
.141  .179  ซึ่งมากกว่า .05 คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
แสดงว่า ความแปรปรวนในกลุม่นีไ้ม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

แสดงว่าความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยา ในเรื่องผลตอบแทนจาก
การลงทุนและธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน  ซึ่งมีความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกัน จะใช้สถิติ
ทดสอบ Brown-Forsythe ถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกันวิธีทดสอบแบบ Dunnett's T3 เพื่อหาค่าเฉลี่ยว่าคู่
ใดบ้างท่ีแตกต่างกันที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตาราง 29 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ โดยใช ้สถิติทดสอบ F-test 

ผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ                            
แปรปรวน 

SS df MS F P-
value 

1 .ยอดข า ย จ า ก ก า ร
ด าเนินงาน 
 

ระหว่างกลุม่ 13.270 2 6.635 13.087 .217 
ภายในกลุม่ 148.032 292 .497   
รวม 161.302 294    

2.ผ ล ก า ไ ร จ า ก ก า ร
ด าเนินงาน     

ระหว่างกลุม่ 1.363 2 .681 .987 .374 
ภายในกลุม่ 201.634 292 .691   
รวม 202.997 294    

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตารางที่ 29 เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ

ธุรกิจรา้นขายยาในเรื่องเก่ียวกับ ยอดขายจากการด าเนินงาน  และ ผลก าไรจากการด าเนินงาน 
พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .217 และ.374 ซึ่งมากกว่า .05 คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั(Ho) และ
ปฏิเสธสมมติสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ประกอบการที่มีประเภทธุรกิจต่างกันมี
ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา ในเรื่องเก่ียวกบัความพึงพอใจกบัผล
ก าไรจากการด าเนินธุรกิจ และผลก าไรของรา้นขายยาที่จะเพิ่มขึน้ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้  
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ตาราง 30 ผลการเปรียบเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาจ าแนก
ตามประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ โดยใช ้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe 

ผลการดำเนินงาน 
ของธุรกิจ 

 Statistic df1 df2 p-
value 

1. ผลตอบแทนจากการ
ลงทุน   

  Brown-Forsythe      . . . . 

2.ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทาง
การเงิน    

Brown-Forsythe           4.390 2 103.624 .115 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 30 ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .115 ซึ่ง

มากกว่า .05 คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และปฎิเสธสมมติสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่าผูป้ระกอบการที่มีประเภทธุรกิจที่ต่างกนัมีความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้น
ขายยา ในเรื่องเก่ียวกบัธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงินไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้
 จากการทดสอบความเท่ากันของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Test of Homogeneity of 
Variances) ด้วยสถิติ Brown-Forsythe พบว่าตัวแปรในเรื่องผลตอบแทนจากการลงทุนไม่สามารถ
ดำเนินการทดสอบได้ เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างในอย่างน้อยหนึ่งกลุ่มมีค่าความแปรปรวนเป็นศูนย์ (0 
variance) ซึ ่งหมายถึงผู ้ตอบแบบสอบถามในกลุ ่มนั ้นให้คะแนนเท่ากันทั ้งหมด จึงไม่สามารถ
เปรียบเทียบความแปรปรวนระหว่างกลุ่มได้ 
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ ความสมัพนัธก์บัความส าเร็จ
ทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

Ho : ปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ ไม่มีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ทางดา้น
ผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ มีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวั
แปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใชส้ถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Product 
Moment Correlation) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐาน หลกั (Ho) 
ก็ต่อเมื่อ ค่าความน่าจะเป็น p-value มีค่านอ้ยกว่า .05 
 

2.1 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจเทียบกับ
ความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านผลก าไรจากการ
ด าเนินธุรกิจร้านขายยา 

ตาราง 31 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นยอดขายจากการดำเนินงาน    

 

ปัจจัยด้านการสร้าง
เอกลักษณท์างธุรกิจ 

สัมพันธป์ระสิทธ์
สหสัมพันธ ์

P-value ทศิทางและระดับ
ความสัมพันธ ์

1.การออกแบบตกแต่ง
ร้ า น ที่ ส ะ อ า ด  เ ป็ น
ระเบียบ และเอือ้ต่อการ
ใหบ้รกิาร 

.123* 
                                 

                        

.035 
 
 

มีความสมัพนัธใ์นทิศทาง
เดียวกนัในระดบัต ่ามาก 

 
 

2.การตกแต่งภายใน
หรือหน้ารา้นที่โดดเด่น
จนสรา้งความแตกต่าง
จากคู่แข่ง 

.123* 
                                               
 

.035 
 
 

มีความสมัพนัธใ์นทิศทาง
เดียวกนัในระดบัต ่ามาก 
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ตาราง 31 (ต่อ) 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 31 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์าง
ธุรกิจดา้นการตกแต่งรา้น และการตกแต่งภายในหรือหนา้รา้นที่โดดเด่นจนสรา้งความแตกต่างจาก
คู่แข่งเทียบกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นยอดขายจากการ
ด าเนินงานพบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .035 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยการสรา้งเอกลักษณ์ทางธุรกิจด้านการ

ปัจจัยด้านการสร้าง
เอกลักษณ์ทางธุรกิจ 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับความสัมพันธ์ 

3.ทำเลที่ตั้งของร้านขายยา
ต ั ้ งอย ู ่ ในบร ิ เวณแหล่ ง
ช ุมชนหร ือย ่านท ี ่ม ีการ
สัญจรหนาแน่น 

.098 .094 ไม่มีความสัมพันธ์. 

4.ร ้านขายยามีเภส ัชกร
พร้อมให้คำปร ึกษาและ
ให้บริการตลอดเวลาที่เปิด
ทำการ 

.010 .860 ไม่มีความสัมพันธ์ 

5.ผู้ประกอบการมีการเข้า
ร่วมการอบรมหรือสัมมนา
ที่เกี่ยวข้องกับการบริหาร
จัดการร้านขายยา 

.003 .964 ไม่มีความสัมพันธ์ 
 

6.ผ ู ้ประกอบการม ีการ
จัดตั้งทีมงานหรือบุคลากร
ท ี ่ม ีท ักษะด ้านการขาย 
ก า ร ต ล า ด  ห ร ื อ ก า ร
ให้บริการสุขภาพเพื่อช่วย
สนับสนุนธุรกิจ 

.023 .692 ไม่มีความสัมพันธ์ 
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ตกแต่งรา้น และการตกแต่งภายในหรือหนา้รา้นที่โดดเด่นจนสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง  อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั .123 โดยมีความสมัพนัธใ์น
ทิศทางเดียวกันที่ ระดับต ่ ามาก ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ กล่าวคือ ถ้า
ผูป้ระกอบการมีปัจจัยการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้นการตกแต่งรา้น และการตกแต่งภายใน
หรือหน้าร้านที่โดดเด่นจนสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งเพิ่มขึน้ก็ จะมีความส าเร็จในผลการ
ด าเนินงานดา้นก าไรเมื่อเทียบกับกบัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยา
ในดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้นท าเลที่ตัง้ของรา้นขายยา
ตั้งอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชนหรือย่านที่มีการสัญจรหนาแน่น ร้านขายยามีเภสัชกรพร้อมให้
ค าปรึกษาและให้บริการตลอดเวลาที่เปิดท าการ  ผู้ประกอบการมีการเข้าร่วมการอบรมหรือ
สมัมนาที่เก่ียวขอ้งกับการบริหารจัดการรา้นขายยา  และ ผูป้ระกอบการมีการจัดตัง้ทีมงานหรือ
บคุลากรที่มีทกัษะดา้นการขาย การตลาด หรือ การใหบ้ริการสขุภาพเพื่อช่วยสนบัสนุนธุรกิจเทียบ
กับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรจากการด าเนิน
ธุรกิจรา้นขายยาพบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .094 .860 .964 และ .692 ซึ่งมากกว่า.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยการสรา้ง
เอกลักษณ์ทางธุรกิจด้านที่กล่าวมาขา้งต้น ไม่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
การวิจยัที่ตัง้ไว ้
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2.2 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจเทียบกับ
ความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านผลกำไรจากการดำเนินงาน     

ตาราง 32 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลกำไรจากการดำเนินงาน     

 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านการสร้าง
เอกลักษณ์ทางธุรกิจ 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับความสัมพันธ์ 

1.การออกแบบตกแต่งร้าน
ท ี ่สะอาด  เป ็นระเบ ียบ 
และเอ้ือต่อการให้บริการ 

.037 
                                 

                        

.531 
 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 
 

2.การตกแต่งภายในหรือ
หน้าร้านที่โดดเด่นจนสร้าง
ความแตกต่างจากคู่แข่ง 

          .037 
                                 
                        

   .531 
 
 

          ไม่มีความสัมพันธ์ 

3.ทำเลที่ตั้งของร้านขายยา
ต ั ้ งอย ู ่ ในบร ิ เวณแหล่ ง
ช ุมชนหร ือย ่านท ี ่ม ีการ
สัญจรหนาแน่น 

.056 .339 ไม่มีความสัมพันธ์. 

4.ร ้านขายยามีเภส ัชกร
พร้อมให้คำปร ึกษาและ
ให้บริการตลอดเวลาที่เปิด
ทำการ 

.102 .080 ไม่มีความสัมพันธ์ 

5.ผู้ประกอบการมีการเข้า
ร่วมการอบรมหรือสัมมนา
ที่เกี่ยวข้องกับการบริหาร
จัดการร้านขายยา 

.153* .008 มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ำมาก 
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ตาราง 32 (ต่อ) 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 32 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์าง

ธุรกิจดา้นผูป้ระกอบการมีการเขา้ร่วมการอบรมหรือสมัมนาที่เก่ียวขอ้งกบัการบริหารจัดการรา้น
ขายยา  และผูป้ระกอบการมีการจดัตัง้ทีมงานหรือบุคลากรที่มีทกัษะดา้นการขาย  การตลาด หรือ
การใหบ้รกิารสขุภาพเพื่อช่วยสนบัสนนุธุรกิจ  เทียบกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรที่เพิ่มขึน้ พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .008 และ .007 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัการ
สรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้นผูป้ระกอบการมีการเขา้ร่วมการอบรมหรือสมัมนาที่เก่ียวขอ้งกับการ
บริหารจัดการรา้นขายยา และผูป้ระกอบการมีการจัดตัง้ทีมงานหรือบุคลากรที่มีทักษะดา้นการ
ขาย การตลาด หรือการใหบ้ริการสุขภาพเพื่อช่วยสนับสนุนธุรกิจ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ r เท่ากับ .153และ.158 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกนัที่ระดบัต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีปัจจัย
การสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้น ผูป้ระกอบการมีการเขา้ร่วมการอบรมหรือสมัมนาที่เก่ียวขอ้ง
กบัการบรหิารจดัการรา้นขายยา  และผูป้ระกอบการมีการจดัตัง้ทีมงานหรือบุคลากรที่มีทกัษะดา้น
การขาย การตลาด หรือการใหบ้รกิารสขุภาพเพื่อช่วยสนบัสนุนธุรกิจเทียบกบัความส าเรจ็ทางดา้น
ผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในด้านผลก าไรจากการด าเนินงาน ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยด้านการสร้าง
เอกลักษณ์ทางธุรกิจ 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับความสัมพันธ์ 

6.ผ ู ้ประกอบการม ีการ
จัดตั้งทีมงานหรือบุคลากร
ท ี ่ม ีท ักษะด ้านการขาย 
ก า ร ต ล า ด  ห ร ื อ ก า ร
ให้บริการสุขภาพเพื่อช่วย
สนับสนุนธุรกิจ 

.158* .007 มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ำมาก 
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ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้น การออกแบบตกแต่งรา้น 
รา้นสรา้งความโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง ท าเลที่ตัง้ของรา้นขายยาตัง้อยู่ในบริเวณแหล่งชุมชน
หรือย่านที่มีการสัญจรหนาแน่น และร้านขายยามีเภสัชกรพร้อมให้ค าปรึกษาและให้บริการ
ตลอดเวลาที่เปิดท าเทียบกบัความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผล
ก าไรจากการด าเนินงาน พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .531 .531 .339 และ .080 ซึ่งมากกว่า.05 
นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยการ
สรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้นที่กลา่วมาขา้งตน้ ไม่มีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
การวิจยัที่ตัง้ไว ้

2.3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจเทียบกับ 
ความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านผลตอบแทนจากการลงทุน      

ตาราง 33 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน      

ปัจจัยด้านการสร้าง
เอกลักษณ์ทางธุรกิจ 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับความสัมพันธ์ 

1.การออกแบบตกแต่งร้านที่
สะอาด เป็นระเบียบ และเอ้ือ
ต่อการให้บริการ 

.274* 
                                 

                        

<.001 
 
 

มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับค่อนข้างต่ำ 

 

2.การตกแต่งภายในหรือหน้า
ร้านที่โดดเด่นจนสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่ง 

.274* 
                                 
                        

<.001 
 
 

มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับค่อนข้างต่ำ 

 

3.ทำเลที ่ตั ้งของร้านขายยา
ตั้งอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชน
หร ื อย ่ านท ี ่ ม ี ก ารส ั ญจร
หนาแน่น 

.235* 
                                 

                        

<.001 
 

 

มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับค่อนข้างต่ำ 

 

4.ร้านขายยามีเภสัชกรพร้อม
ให้คำปรึกษาและให้บริการ
ตลอดเวลาที่เปิดทำการ 

.119* .041 มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ำมาก 
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ตาราง 33 (ต่อ) 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 33 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยการสรา้งเอกลกัษณท์าง

ธุรกิจดา้น การออกแบบตกแต่งรา้น รา้นสรา้งความโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง ท าเลที่ตัง้ของรา้น
ขายยาตั้งอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชนหรือย่านที่มีการสัญจรหนาแน่น และ รา้นขายยามีเภสัชกร
พรอ้มใหค้ าปรึกษาและใหบ้ริการตลอดเวลาที่เปิดท าการ  เทียบกับความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน พบว่า มีค่า p-value <.001 <.
001 <.001 และ.041 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยการสรา้งเอกลักษณ์ทางธุรกิจดา้นผูป้ระกอบการในดา้นที่
กล่าวมาขา้งต้นเมื่อเทียบความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในด้าน
ผลตอบแทนจากการลงทุน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์ r 
เท่ากบั .274   .274  .235 และ.119 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่า ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้น 
การออกแบบตกแต่งรา้น รา้นสรา้งความโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง ท าเลที่ตัง้ของรา้นขายยาตัง้อยู่

ปัจจัยด้านการสร้าง
เอกลักษณ์ทางธุรกิจ 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับความสัมพันธ์ 

5.ผู ้ประกอบการมีการเข้า
ร่วมการอบรมหรือสัมมนาที่
เก ี ่ ยวข ้องก ับการบร ิหาร
จัดการร้านขายยา 

.053 .361 ไม่มีความสัมพันธ์ 

6.ผู้ประกอบการมีการจัดตั้ง
ท ีมงานหร ือบ ุคลากรท ี ่ มี
ทักษะด้านการขาย การตลาด 
หรือการให้บริการสุขภาพ
เพ่ือช่วยสนับสนุนธุรกิจ 

 
.045 

 
.445 

 
ไม่มีความสัมพันธ์ 
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ในบริเวณแหล่งชุมชนหรือย่านที่มีการสัญจรหนาแน่น และ ร้านขายยามีเภสัชกรพร้อมให้
ค าปรกึษาและใหบ้ริการตลอดเวลาที่เปิดท าการ เทียบกบัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทนุ ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจด้านผู้ประกอบการมีการเข้าร่วม
การอบรมหรือสัมมนาที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการร้านขายยา และผู้ประกอบการมีการจัดตั้ง
ทีมงานหรือบุคลากรที่มีทักษะด้านการขาย การตลาด หรือการให้บริการสุขภาพเพื่อช่วยสนับสนุน
ธุรกิจ เทียบกับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านผลตอบแทนจาก
การลงทุน พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .361 และ .445 ซึ่งมากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจด้านที่
กล่าวมาข้างต้น ไม่มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาใน
ด้านผลตอบแทนจากการลงทุน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 

 
2.4 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจเทียบกับ 

ความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านธุรกิจบรรลุเป้าหมายทาง
การเงิน    

ตาราง 34 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทาง
การเงิน    

ปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ์
ทางธุรกิจ 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-
value 

ทิศทางและระดับความสัมพันธ์ 

1.การออกแบบตกแต่งร ้านที่
สะอาด เป็นระเบียบ และเอ้ือ
ต่อการให้บริการ 

.025 
                                 

                        

.236 
 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 
 

2.การตกแต่งภายในหรือหน้า
ร ้านที ่โดดเด่นจนสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่ง 

.025 
                                 
                        

.132 
 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 
 

3.ทำเลที ่ต ั ้งของร ้านขายยา
ตั ้งอยู ่ในบริเวณแหล่งช ุมชน
หรือย่านที่มีการสัญจรหนาแน่น 

.034 
                                 

                        

.412 
 

 

ไม่มีความสัมพันธ์ 
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ตาราง 34 (ต่อ) 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 34 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยการสรา้งเอกลกัษณท์าง

ธุรกิจดา้น ผูป้ระกอบการมีการเขา้ร่วมการอบรมหรือสมัมนาที่เก่ียวขอ้งกบัการบริหารจดัการรา้น
ขายยาและผูป้ระกอบการมีการจดัตัง้ทีมงานหรือบุคลากรที่มีทกัษะดา้นการขาย  การตลาด หรือ
การใหบ้ริการสขุภาพเพื่อช่วยสนบัสนุนธุรกิจ เทียบกบัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 มี
ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั .230 และ .222 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบั
ค่อนขา้งต ่า พบว่า มีค่า p-value  <.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ปัจจัยการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจด้าน

ปัจจัยด้านการสร้าง
เอกลักษณ์ทางธุรกิจ 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P- 
value 

ทิศทางและระดับความสัมพันธ์ 

4.ร ้ านขายยาม ี เภส ัชกร
พร ้อมให ้คำปร ึกษาและ
ให้บริการตลอดเวลาที่เปิด
ทำการ 

.034 .245 ไม่มีความสัมพันธ์ 
 

5.ผู ้ประกอบการมีการเข้า
ร่วมการอบรมหรือสัมมนาที่
เก ี ่ยวข ้องก ับการบร ิหาร
จัดการร้านขายยา 

.230* .004 มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับค่อนข้างต่ำ 

 

6.ผู้ประกอบการมีการจัดตั้ง
ทีมงานหรือบุคลากรที่มี
ทักษะด้านการขาย
การตลาดหรือการให้บริการ
สุขภาพเพ่ือช่วยสนับสนุน
ธุรกิจ 

.222* .001 มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับค่อนข้างต่ำ 
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ผูป้ระกอบการในดา้นที่กล่าวมาขา้งตน้เมื่อเทียบความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

การออกแบบตกแต่งรา้น รา้นสรา้งความโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง ท าเลที่ตัง้ของรา้น
ขายยาตั้งอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชนหรือย่านที่มีการสัญจรหนาแน่น และ รา้นขายยามีเภสัชกร
พรอ้มใหค้ าปรกึษาและใหบ้รกิารตลอดเวลาที่เปิดท าการ  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 มี
ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั .666   .666  .556 และ 148 มีค่า p-value เท่ากบั .666  .666  
.556 และ .148 ซึ่งมากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ปัจจยัการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจดา้นที่กล่าวมาขา้งตน้ ไม่มีความสมัพนัธ์
กบัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที ่3 ปัจจยัดา้นกลยุทธท์างการตลาดมีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ทางดา้น

ผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทาง
สถิติไดด้งันี ้

Ho : ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดไม่มีความสมัพนัธก์ับความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปัจจัยดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด มีความสมัพันธ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวั
แปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใชส้ถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Product 
Moment Correlation) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐาน หลกั (Ho) 
ก็ต่อเมื่อ ค่าความน่าจะเป็น Probability (p) มีค่านอ้ยกว่า .05 
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ตาราง 35 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยักลยทุธท์างการตลาดเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน    

ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาด สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ .159* .006 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ำมาก 

2.ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย .109 .062 ไม่มีความสัมพันธ์ 
3.ด้านการส่งเสริมการตลาด .246* <.001 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกันในระดับต่ำมาก 
4.ด้านการบริการ .248* <.001 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกันในระดับต่ำมาก 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 35 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดใน

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการ  เทียบกบัความส าเร็จทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านยอดขายจากการด าเนินงาน มีค่าสัมประสิทธิ์

สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.159 .246  .248 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก พบว่า 
มีค่าProbability (p) เท่ากบั .006 <.001 และ<.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยักลยุทธท์างการตลาด ในดา้นที่กล่าว
มาขา้งตน้มีความสมัพนัธก์ับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้น
ยอดขายจากการด าเนินงาน     

  ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีค่า  p-value เท่ากับ .062 มากกว่า.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยกลยุทธ์ทาง
การตลาดดา้นการบริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจ
รา้นขายยาในดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 36 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยักลยทุธท์างการตลาดเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน     

ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาด สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ .067 .254 ไม่มีความสัมพันธ์ 
2.ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย .103 .078 ไม่มีความสัมพันธ์ 

3.ด้านการส่งเสริมการตลาด .075 .202 ไม่มีความสัมพันธ์ 
4.ด้านการบริการ .173* .003 ไม่มีความสัมพันธ์ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 36 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดใน 
ดา้นการบริการ เทียบกับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผล
ก าไรจากการด าเนินงาน  ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ ์r เท่ากบั.173 โดยมีความสมัพันธ์ในทิศทาง
เดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .003 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาด ในดา้นการ
บริการมีความสมัพันธ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผล
ก าไรจากการด าเนินงาน      

  ด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจำหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า p-
value เท่ากับ .254 .078และ .202 มากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัด
จำหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด  ไม่มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงาน
ของธุรกิจร้านขายยาในด้านผลกำไรจากการดำเนินงาน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 
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ตาราง 37 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยักลยทุธท์างการตลาดเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทนุ      

ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาด สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ .247* .006 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

2.ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย .088 .130 ไม่มีความสัมพันธ์ 
3.ด้านการส่งเสริมการตลาด .317* <.001 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 
4.ด้านการบริการ .037 .523 ไม่มีความสัมพันธ์ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 37 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาดใน 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้นผลิตภัณฑ ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน  ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.317 และ 
.247 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัค่อนขา้งต ่า พบว่า มีค่า  p-value <.001  และ.
006 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ปัจจยักลยทุธท์างการตลาดในดา้นที่กลา่วมาขา้งตน้เมื่อเทียบความส าเร็จทางดา้น
ผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
การวิจยัที่ตัง้ไว ้

  ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายและดา้นบริการ พบว่า มีค่า  p-value เท่ากับ .130 และ 
.523 มากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่า ปัจจยักลยทุธท์างการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นบริการ  ไม่มีความสมัพนัธก์บั
ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในผลตอบแทนจากการลงทุน ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 38 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยักลยทุธท์างการตลาดเทียบกับ
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทาง
การเงิน    

ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาด สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ .029 .615 ไม่มีความสัมพันธ์ 

2.ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย .055 .346 ไม่มีความสัมพันธ์ 

3.ด้านการส่งเสริมการตลาด .032 .582 ไม่มีความสัมพันธ์ 
4.ด้านการบริการ .012 .839 ไม่มีความสัมพันธ์ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 38 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปัจจัยกลยุทธท์างการตลาดใน
ทุกด้าน พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .615 .346 .582 และ .839 มากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยักลยุทธท์างการตลาด
ในทุกดา้น ไม่มีความสมัพันธ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาใน
ดา้นธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน  ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัดา้นบริหารจดัการมีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จทางดา้นผลการ

ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

Ho : ปัจจัยด้านบริหารจัดการ ไม่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปัจจยัดา้นบรหิารจดัการ มีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวั
แปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใชส้ถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Product 
Moment Correlation) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐาน หลกั (Ho) 
ก็ต่อเมื่อ ค่าความน่าจะเป็น p-value มีค่านอ้ยกว่า .05 
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ตาราง 39 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบรหิารจดัการเทียบกบัความส าเรจ็
ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน    

ปัจจัยระบบบริหารจัดการ สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การเลือกซัพพลายเออร์ที่มี
ราคาสมเหตุสมผลและเงื่อนไข
การชำระเงินที่ยืดหยุ่น 

.011 .856 ไม่มีความสัมพันธ์ 

2.การบริหารความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

.022 .700 ไม่มีความสัมพันธ์ 

3.การบริหารการจัดซื้อและคง
คลัง 

.060 .303 ไม่มีความสัมพันธ์ 

4.การจัดการสินค้าทดแทน .369* <.001 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 39 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบริหารจดัการในดา้น 

การจดัการสินคา้ทดแทน มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.369 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทาง
เดียวกนัที่ระดบัค่อนขา้งต ่าพบว่า มีค่า p-value <.001 นอ้ยกว่า.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัในดา้นระบบบรหิารจดัการในดา้นการ
จดัการสินคา้ทดแทนเมื่อเทียบความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้น
ยอดขายจากการด าเนินงาน สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยระบบบริหารจัดการในด้านการเลือกซัพพลายเออร์ การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 
และ การบริหารการจัดซื้อและคงคลัง พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .856 .700 และ .303 มากกว่า.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยระบบ
บริหารจัดการในด้านการเลือกซัพพลายเออร์ การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และ การบริหารการ
จัดซื้อและคงคลัง ไม่มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาใน
ด้านยอดขายจากการดำเนินงาน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 

 



  103 

ตาราง 40 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบรหิารจดัการเทียบกบัความส าเรจ็
ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน     

ปัจจัยระบบบริหารจัดการ สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การเลือกซัพพลายเออร์ที่มี
ราคาสมเหตุสมผลและเงื่อนไข
การชำระเงินที่ยืดหยุ่น 

.072 .217 ไม่มีความสัมพันธ์ 

2.การบริหารความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

.071 .223 ไม่มีความสัมพันธ์ 

3.การบริหารการจัดซื้อและคง
คลัง 

.151* .009 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

4.การจัดการสินค้าทดแทน .183* .002 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 40 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบริหารจดัการในดา้น 

การบริหารการจัดซือ้และคงคลังและการจัดการสินค้าทดแทน มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ r 
เท่ากบั.151 และ.183  โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกันที่ระดับค่อนขา้งต ่ามาก พบว่า มีค่า
p-value เท่ากับ .009 และ .002 น้อยกว่า.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยในดา้นระบบบริหารจัดการในดา้นการจัดการสินคา้
ทดแทนเมื่อเทียบความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรจาก
การด าเนินงานสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยระบบบริหารจัดการในด้านการเลือกซัพพลายเออร์ และ การบริหารความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .217 และ .223 มากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยระบบบริหารจัดการในด้านการเลือกซัพพลาย
เออร์ และ การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า ไม่มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านผลกำไรจากการดำเนินงาน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการ
วิจัยที่ตั้งไว้ 



  104 

ตาราง 41 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบรหิารจดัการเทียบกบัความส าเรจ็
ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน      

ปัจจัยระบบบริหารจัดการ สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การเลือกซัพพลายเออร์ที่มี
ราคาสมเหตุสมผลและเงื่อนไข
การชำระเงินที่ยืดหยุ่น 

.200* <.001 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

2.การบริหารความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

.120* .039 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

3.การบริหารการจัดซื้อและคง
คลัง 

.052 .369 ไม่มีความสัมพันธ์ 

4.การจัดการสินค้าทดแทน .120* .039 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
จากตาราง 41 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบริหารจดัการในดา้น 

การเลือกซพัพลายเออร ์การบริหารความสมัพันธ์กับลูกคา้ และ การจัดการสินคา้ทดแทน  มีค่า
สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.261 .120 และ.120 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบั
ค่อนขา้งต ่ามาก พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั <.001  .039 และ .039 นอ้ยกว่า.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยในดา้นระบบบริหาร
จดัการในดา้นที่กล่าวมาขา้งตน้เมื่อเทียบความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขาย
ยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทนุ สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยระบบบริหารจัดการในด้านการบริหารการจัดซื้อและคงคลัง พบว่า มีค่า p-value
เท่ากับ .369  มากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ปัจจัยระบบบริหารจัดการในด้านการบริหารการจัดซื้อและคงคลัง ไม่มีความสัมพันธ์
กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านผลตอบแทนจากการลงทุน ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 
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ตาราง 42 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบรหิารจดัการเทียบกบัความส าเรจ็
ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน    

ปัจจัยระบบบริหารจัดการ สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การเลือกซัพพลายเออร์ที่มี
ราคาสมเหตุสมผลและเงื่อนไข
การชำระเงินที่ยืดหยุ่น 

.028 .632 ไม่มีความสัมพันธ์ 

2.การบริหารความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

.168* .004 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำ 

3.การบริหารการจัดซื้อและคง
คลัง 

.050 .392 ไม่มีความสัมพันธ์ 

4.การจัดการสินค้าทดแทน .069 .236 ไม่มีความสัมพันธ์ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 42 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระบบบริหารจดัการในดา้น 
การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าทดแทน  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ r เท่ากับ .168โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .004  นอ้ยกว่า.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยในดา้น
ระบบบริหารจัดการในดา้น การบริหารความสมัพนัธก์ับลูกคา้ เมื่อเทียบความส าเร็จทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน สอดคล้องกับ
สมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยระบบบริหารจัดการในดา้นการเลือกซพัพลายเออร ์การบริหารการจัดซือ้และคง
คลงั และการจดัการสินคา้ทดแทนพบว่า มีค่า p-value เท่ากบั .632 .392 และ.236  มากกว่า.05 
นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยระบบ
บริหารจัดการในด้านที่กล่าวมาข้างต้น ไม่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในด้านธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยดา้นเทคโนโลยีและนวัตกรรมมีความสัมพันธ์ กับความส าเร็จ
ทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

Ho : ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวัตกรรม ไม่มีความสมัพนัธ์กับความส าเร็จทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม มีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ทางดา้นผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวั
แปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใชส้ถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Product 
Moment Correlation) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐาน หลกั (Ho) 
ก็ต่อเมื่อ ค่าความน่าจะเป็น Probability (p) มีค่านอ้ยกว่า .05 

ตาราง 43 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน    

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การใช้ระบบ POS (Point of 
Sale) ในการจัดการข้อมูลการ
ขายและสต็อกสินค้า 

.045 .440 ไม่มีความสัมพันธ์ 

2.การใช้ซอฟต์แวร์สำหรับ
บันทึกข้อมูลลูกค้าเพ่ือนำไปใช้
ในการทำการตลาด 

.085 .143 ไม่มีความสัมพันธ์ 

3.ระบบบันทึกประวัติการซื้อ
สินค้าของลูกค้าเพ่ือช่วย
ติดตามสุขภาพหรือแนะนำ
สินค้า 

.164 .005 มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ำมาก 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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จากตาราง 43 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม ในดา้นระบบบนัทึกประวัติการซือ้สินคา้ของลูกคา้เพื่อช่วยติดตามสขุภาพหรือแนะน า
สินคา้ มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั .164 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดับต ่า
มากพบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .005  น้อยกว่า.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัในดา้นระบบบริหารจัดการในระบบเทคโนโลยี
และนวัตกรรม เมื่อเทียบความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในด้าน
ยอดขายจากการด าเนินงาน สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม ในด้านการใช้ระบบ POS (Point of Sale) ในการจัดการ
ข้อมูลการขายและสต็อกสินค้า และ การใช้ซอฟต์แวร์สำหรับบันทึกข้อมูลลูกค้าเพ่ือนำไปใช้ในการทำ

การตลาด  พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .440 และ.143  มากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยระบบเทคโนโลยีและนวัตกรรม ในด้านที่
กล่าวมาข้างต้น ไม่มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาใน
ด้านยอดขายจากการดำเนินงาน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 

ตาราง 44 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน     

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การใช้ระบบ POS (Point of 
Sale) ในการจัดการข้อมูลการ
ขายและสต็อกสินค้า 

.103 
 

.078 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 

2.การใช้ซอฟต์แวร์สำหรับ
บันทึกข้อมูลลูกค้าเพ่ือนำไปใช้
ในการทำการตลาด 

.004 
 

.941 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 

3.ระบบบันทึกประวัติการซื้อ
สินค้าของลูกค้าเพ่ือช่วย
ติดตามสุขภาพหรือแนะนำ
สินค้า 

.072 
 

.218 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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จากตาราง 44 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวตักรรม ในดา้นการใชร้ะบบ POS (Point of Sale) ในการจดัการขอ้มลูการขายและสต็อกสินคา้  
การใชซ้อฟต์แวรส์  าหรับบันทึกข้อมูลลูกค้าเพื่อน าไปใช้ในการท าการตลาด และ ระบบบันทึก
ประวัติการซือ้สินคา้ของลูกคา้เพื่อช่วยติดตามสุขภาพหรือแนะน า พบว่า มีค่า  p-value เท่ากับ 
.078  .941 และ.218  มากกว่า.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ปัจจัยระบบเทคโนโลยีและนวัตกรรม ในด้านที่กล่าวมาข้างต้น ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลก าไรจาก
การด าเนินงาน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ตาราง 45 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมเทียบกบั
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทนุ   

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การใช้ระบบ POS (Point of 
Sale) ในการจัดการข้อมูลการ
ขายและสต็อกสินค้า 

.063 
 

.278 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 

2.การใช้ซอฟต์แวร์สำหรับ
บันทึกข้อมูลลูกค้าเพ่ือนำไปใช้
ในการทำการตลาด 

.238* 
 

.001 
 

มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ำมาก 

3.ระบบบันทึกประวัติการซื้อ
สินค้าของลูกค้าเพ่ือช่วย
ติดตามสุขภาพหรือแนะนำ
สินค้า 

.225* 
 

<.001 
 

มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ำมาก 

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

จากตาราง 45 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวตักรรม ในดา้น การใชซ้อฟตแ์วรส์  าหรบับนัทึกขอ้มลูลกูคา้เพื่อน าไปใชใ้นการท าการตลาดและ
ระบบบันทึกประวัติการซื ้อสินค้าของลูกค้าเพื่อช่วยติดตามสุขภาพหรือแนะน าสินค้า มีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ r เท่ากับ .238 และ .225โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันที่ระดับ
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ค่อนข้างต ่ามาก พบว่า มีค่า  p-value เท่ากับ .001 และ <.001 น้อยกว่า.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยในดา้นระบบบริหาร
จดัการในระบบเทคโนโลยีและนวัตกรรมในดา้นที่กล่าวมาขา้งตน้ เมื่อเทียบความส าเร็จทางดา้น
ผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
การวิจยัที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม ในด้านการใช้ระบบ POS (Point of Sale) ในการจัดการ
ข้อมูลการขายและสต็อกสินค้า พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .278 มากกว่า.05 นั ่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยระบบเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม ในด้านที่กล่าวมาข้างต้น ไม่มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของ
ธุรกิจร้านขายยาในด้านผลตอบแทนจากการลงทุน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว้ 

 
ตาราง 46 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมเทียบกับ
ความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในด้านธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน   
  

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม 

สัมพันธ์ประสิทธ์
สหสัมพันธ์ 

P-value ทิศทางและระดับ
ความสัมพันธ์ 

1.การใช้ระบบ POS (Point of 
Sale) ในการจัดการข้อมูลการ
ขายและสต็อกสินค้า 

.235* 
 
 

.020 
 

มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ำมาก 

2.การใช้ซอฟต์แวร์สำหรับ
บันทึกข้อมูลลูกค้าเพ่ือนำไปใช้
ในการทำการตลาด 

.213* 
 

<.001 
 

มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ำมาก 

3.ระบบบันทึกประวัติการซื้อ
สินค้าของลูกค้าเพ่ือช่วย
ติดตามสุขภาพหรือแนะนำ
สินค้า 

.075 
 

.197 
 

ไม่มีความสัมพันธ์ 

 
* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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จากตาราง 46 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ
นวตักรรม ในดา้น การใชร้ะบบ POS (Point of Sale) ในการจดัการขอ้มลูการขายและสต็อกสินคา้
และ การใชซ้อฟตแ์วรส์  าหรบับนัทึกขอ้มลูลูกคา้เพื่อน าไปใชใ้นการท าการตลาด มีค่าสมัประสิทธิ์

สหสัมพันธ์ r เท่ากับ .213 และ .135 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันที่ระดับค่อนขา้งต ่า
พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .020 และ <.001  นอ้ยกว่า.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยในด้านระบบบริหารจัดการในระบบ
เทคโนโลยีและนวตักรรมในดา้นที่กลา่วมาขา้งตน้ เมื่อเทียบความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้
ไว ้

ปัจจัยดา้นเทคโนโลยีและนวัตกรรม ในดา้นระบบบนัทึกประวัติการซือ้สินคา้ของลูกคา้
เพื่อช่วยติดตามสุขภาพหรือแนะน าสินคา้ พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ .197 มากกว่า.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยระบบ
เทคโนโลยีและนวัตกรรม ในดา้นที่กล่าวมาขา้งตน้ ไม่มีความสมัพนัธก์ับความส าเร็จทางดา้นผล
การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้นธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่5  

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาวิจยัปัจจยัที่สง่ผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัน าผลจากการวิเคราะหข์อ้มลูโดยมีประเด็นส าคญัที่จะน ามาสรุป อภิปราย
ผล และน าเสนอขอ้เสนอแนะผลการวิจยั ตามล าดบัดงันี ้

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1.เพื่อศกึษาขอ้มลูสว่นตวัของผูป้ระกอบการที่มีผลต่อความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนิน 

งานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จทางดา้นผล

การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นกลยุทธท์างการตลาดทางธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จทางดา้นผล

การด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.เพื่อศึกษาปัจจัยด้านระบบบริหารทางธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จทางด้านผลการ

ด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.เพื่อเพื่อศึกษาปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมทางธุรกิจที่มีผลต่อความส าเร็จ

ทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจบุนั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความสำคัญของงานวิจัย 
ผู้ประกอบการ้านขายยาหรือผู้ที่สนใจประกอบธุรกิจร้านขายยาสามารถนำผลที่ได้จากการ

วิจัยนำมาใช้เป็นข้อมูลประกอบในการวางแผนการดำเนินงานทางธุรกิจและปรับปรุงในด้านการ
จัดการธุรกิจเพื ่อให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค โดยเลือกปัจจัยที ่มี
ความสำคัญและมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการโน้มน้าวให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า เพื่อให้บรรลุถึง
ความสำเร็จของผู้ประกอบการ 

สมมติฐานงานวิจัย 
1. ผู้ประกอบการที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพของผู้ประกอบการ ประเภทธุรกิจของร้านขายยา และประสบการณ์ในการดำเนินธุรกิจที่
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ต่างกัน มีความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่ง
กัน 

2. ปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจ มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงาน
ของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปัจจัยด้านระบบบริหารจัดการ มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการดำเนินงาน
ของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

5.ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม มีความสัมพันธ์กับความสำเร็จทางด้านผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยนีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการวิจัยแบบการ

ส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่ง แบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้

ส่วนที ่1 แบบสอบถามขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Closed form Question) แบบเลือกตอบ (Checklist) โดยมีแบบสอบถามทั้งหมด
จ านวน 6 ขอ้ 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามการใหค้ะแนนดา้นปัจจัยดา้นการจัดการธุรกิจ มีจ านวน17 ขอ้
ไดแ้ก่ 

2.1 ดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ 
2.2 ดา้นการกลยทุธท์างการตลาด 
2.3 ดา้นระบบบรหิารจดัการ 
2.4 ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม 

 มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed form Question) แบบวัดเจตคติของ 
Likert ใชร้ะดบัวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาค (Interval Scale) ซึ่งมี 5 ระดบั  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามการใหค้ะแนนปัจจยัความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ผูป้ระกอบการรา้นขายยาแผนปัจจุบนั  มีจ านวน 4 ขอ้ ประกอบดว้ย           

3.1 ยอดขายจากการด าเนินงาน    
3.2 ผลก าไรจากการด าเนินงาน     
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3.3 ผลตอบแทนจากการลงทนุ      
3.4 ธุรกิจบรรลเุปา้หมายทางการเงิน    

มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed form Question) แบบวัดเจตคติของ Likert 
ใช้ระดับวัดข้อมูลแบบอันตรภาค (Interval Scale) ซึ่งมี 5 ระดับ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจัยในครัง้นีเ้ป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยแบ่งลักษณะของการ
เก็บข้อมูล ดังนี้ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลที่ผูว้ิจัยไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
การตอบแบบ สอบถามของผูป้ระกอบการรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 295 คน 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัย ได้จากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลที่มีผู ้
รวบรวมไวท้ัง้หน่วยงานของรฐัและเอกชน เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยศึกษา ต ารา 
เอกสาร บทความ ทฤษฎี หลกัการ หนงัสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ ์รายงานที่เก่ียวขอ้ง และขอ้มลู
จาก Internet 

การจัดกระทำข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
การจัดกระท าข้อมูล 

1. หลงัจากเก็บขอ้มูลแลว้น าแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์และ
คดัแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก 

2. น าแบบสอบถามที่สมบูรณ์มาลงรหัส (Coding) และวิเคราะหข์อ้มูลดว้ยเครื่อง
คอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For Windows (Statistical Package for Social 
Science) เพื่อวิเคราะหเ์ชิงพรรณนาและเชิงอนมุาน 

การวิเคราะหข์้อมูล 
1. การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งใชส้ถิติดงันี ้

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายลักษณะข้อมูลจากแบบสอบถาม
ส่วนที่  1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพของ
ผูป้ระกอบการรา้นขายยา ประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ และประเภทธุรกิจ 
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1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชใ้นการอธิบายลกัษณะขอ้มลูจากแบบสอบถามส่วน
ที่ 2 ปัจจัยดา้นการจัดการธุรกิจ และ ส่วนที่ 3ปัจจัยความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของ
ผูป้ระกอบการ 

1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใช้ในการอธิบาย
ลักษณะข้อมูลจากแบบสอบถามส่วนที่2 ปัจจัยด้านการจัดการธุรกิจ และ ส่วนที่  3 ปัจจัย
ความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงานของผูป้ระกอบการ 

2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ
สมมติุฐาน ดงันี ้

2.1 สถิติวิเคราะห์ค่าที เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ใช้
ทดสอบสมมติุฐานขอ้ที่ 1 ลกัษณะดา้นระดบัการศกึษา และ สถานภาพของผูป้ระกอบการ 

2.2 สถิติวิเคราะห์แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
analysis of  Variance) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 
กลุ่มใชท้ดสอบสมมุติฐานข้อที่ 1 ลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ เพศ อายุ ประเภทธุรกิจ และ
ประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ 

2.3 สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพื่อใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัที่เป็นอิสระจากกนั
ใชท้ดสอบสมมติุฐานขอ้ที่ 2 ขอ้ที่ 3 ขอ้ที่ 4 และขอ้ที่ 5 

สรุปผลการศึกษาค้นคว้า 
จากการวิเคราะหข์อ้มูลงานวิจยัเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยา

แผนปัจจบุนัในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีประเด็นส าคญัที่น ามาสรุปผลการศกึษาคน้ควา้ ดงันี  ้
1. ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ ผูป้ระกอบการที่ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง จ านวน 144 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
48.81 เพศชาย จ านวน 124 คน คิดเป็นรอ้ยละ 42.03  และเพศทางเลือก จ านวน 27 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 9.15  โดยที่ผูป้ระกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง รองลงมาเป็นเพศ
ชาย และเพศทางเลือก  

อายุ ผูป้ระกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 36-45 ปี มีจ านวน 
128คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.39 รองลงมาคือช่วงอายุ 45 ปีขึน้ไป มีจ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
30.51 ช่วงอายุ 26-35 ปี มีจ านวน 57 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.32 และอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 
ปี มีจ านวน 20คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.78 
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ระดับการศึกษา ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีจ านวน 210 คน คิดเป็นรอ้ยละ 71.19 รองลงมามีระดับปริญญาสูงกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 85 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.81 

สถานภาพของผูป้ระกอบการรา้นขายยา เป็นเภสชักร จ านวน 239 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 81.01 และไม่ใช่เภสชักร จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.98 

ประเภทธุรกิจ ผูป้ระกอบการมีการด าเนินธุรกิจประเภท หา้งหุน้สว่น จ านวน 159 คน
คิด เป็นรอ้ยละ 53.90 บริษัทจ านวน 92 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.19 และกิจการเจา้ของคนเดียว 
จ านวน 44 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.92 ตามล าดบั  

ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ประสบการณ์ ในการด าเนินธุรกิจ 7-10 ปี  จ านวน 191 คน คิดเป็นรอ้ยละ 64.75 รองลงมามี
ประสบการณ ์4-6 ปี จ านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.66 ประสบการณม์ากกว่า10ปีขึน้ไป จ านวน 
26 คน รอ้ยละ 8.81  ประสบการณ ์1-3 ปี จ านวน 12 คน และ นอ้ยกว่า 1 ปี จ านวน 8 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 2.71 

 
2. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านขายยาด้าน

การสร้างเอกลักษณท์างธุรกิจ 
จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยดา้นการจัดการธุรกิจดา้นการสรา้งเอกลักษณ์ทาง

ธุรกิจของผูป้ระกอบการรา้นขายยาสรุปผลการศกึษาคน้ควา้ดงันี ้
ดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ ผูป้ระกอบการรา้นขายยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการ

ใชปั้จจัยดา้นการจดัการธุรกิจในดา้นการสรา้งเอกลกัษณโ์ดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.01 เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า  

การออกแบบตกแต่งรา้นทัง้ภายนอกและภายใน ท าเลที่ตัง้อยู่ในบรเิวณชมุชนและย่านที่
มีการสญัจรหนาแน่น มีเภสชักรใหค้ าปรกึษาตลอดเวลาที่เปิดท าการ ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมากในโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.52,4.52 และ 4.17 ตามล าดบั 

การเขา้ร่วมอบรมที่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการรา้นขายยา ผูป้ระกอบการมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลางมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.27 

จัดตัง้ทีมงานหรือบุคลากรเพื่อช่วยสนับสนุนธุรกิจ ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบันอ้ยโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.88  
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3. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านขายยาด้าน
กลยุทธท์างการตลาด                                                                                                            

จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยดา้นการจัดการธุรกิจดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการรา้นขายยาสรุปผลการศึกษาคน้ควา้ดงันี ้       

ดา้นกลยทุธท์างการตลาด ผูป้ระกอบการรา้นขายยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชปั้จจยั
ดา้นการจดัการธุรกิจในดา้นกลยุทธท์างการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.49 เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า   

ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.22 

ดา้นการบริการ ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.57 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการสง่เสรมิการตลาดผูป้ระกอบการมีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.95  
 

4. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านขายยาด้าน
ระบบบริหารจัดการ 

จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยดา้นการจัดการธุรกิจดา้นระบบบริหารจัดการของ
ผูป้ระกอบการรา้นขายยาในดา้นระบบบริหารจดัการโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.29 เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า   

ดา้นการเลือกซพัพลายเออรท์ี่เสนอราคาที่เหมาะสมและการบริหารการจดัซือ้และคงคลงั
มคีวามคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.71,3.50 ตามล าดบั 

ดา้นการบริหารความสมัพันธ์กับลูกคา้และจัดการสินคา้ทดแทนผูป้ระกอบการมีความ

คิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.22 , 2.75 ตามล าดบั 

 
5. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการร้านขายยาด้าน

เทคโนโลยีและนวัตกรรม 
จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยดา้นการจัดการธุรกิจดา้นเทคโนโลยีและนวัตกรรม

ของผูป้ระกอบการรา้นขายยาดา้นระบบเทคโนโลยีและนวัตกรรม ผูป้ระกอบการรา้นขายยามี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชปั้จจยัดา้นการจดัการธุรกิจในดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมโดยรวมอยู่
ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.97เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า  
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ด้านการใช้ระบบ POS (Point of Sale) ในการจัดการข้อมูลการขายและสต็อกสินค้า 
ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย และเท่ากบั 3.46 

ดา้นระบบบนัทกึประวติัการซือ้สินคา้ของลกูคา้เพื่อช่วยติดตามสขุภาพหรือแนะน าสินคา้ 
และการใชซ้อฟตแ์วรส์  าหรบับนัทึกขอ้มูลลูกคา้เพื่อน าไปใชใ้นการท าการตลาดผูป้ระกอบการมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.80 และ2.65 ตามล าดบั 

 

6. ข้อมูลผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการร้านขายยา 
จากการศึกษาขอ้มลูผลการด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นขายยาผลการด าเนินงาน

ของผูป้ระกอบการรา้นขายยาอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.03 เมื่อวิเคราะหเ์ป็น
รายขอ้ พบว่า ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.41 ยอดขาย
จากการด าเนินงาน  และ ผลก าไรจากการด าเนินงานอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.19 
และ 3.01 ตามล าดบั ยอดขายจากการด าเนินงาน อยู่ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั2.51 
 

7. ผลการวิเคราะหข์้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
7.1 ผูป้ระกอบการที่มีลักษณะประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพของผูป้ระกอบการ ประเภทธุรกิจของรา้นขายยา และประสบการณใ์นการ
ด าเนินธุรกิจที่ต่างกัน มีความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัจากผลการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งันี ้

7.1.1 เพศ ผู้ประกอบการเพศชาย เพศหญิงและเพศทางเลือกมีความส าเร็จ
ทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานทางการวิจัยที่ตัง้ไว ้ เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ 
พบว่า 

ดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน พบว่า ผูป้ระกอบการเพศชายมียอดขายจาก
การด าเนินงานสงูกว่าผูป้ระกอบการเพศหญิงอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั .05 ค่า P เท่ากับ 
.001 สว่นรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญั  

ดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน พบว่า เพศของผูป้ระกอบการส่งผลต่อผลก าไร
จากการด าเนินงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูป้ระกอบการเพศหญิงมีผลก าไร
จากการด าเนินงานสูงกว่าเพศชาย ค่า P  ท่ากับ .001 ค่าผลต่างเฉลี่ย เท่ากับ .222 และเพศ
ทางเลือกมีผลก าไรจากการด าเนินงานสงูกว่าเพศหญิง ค่า P เท่ากบั .001 ค่าผลต่างเฉลี่ย เท่ากบั 
.384  
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ดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน พบว่า เพศของผูป้ระกอบการมีความสมัพนัธก์บั
ความส าเร็จด้านผลตอบแทนจากการลงทุน  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ .05 โดย
ผูป้ระกอบการเพศหญิงมีระดับความส าเร็จในด้านผลตอบแทนจากการลงทุนสูงกว่าเพศชาย 
อย่างมีนยัส าคญั ค่า P เท่ากบั .033 ค่าผลต่างเฉลี่ย เท่ากบั .155 และผูป้ระกอบการเพศทางเลือก
ก็มีความส าเร็จดา้นเดียวกันสูงกว่าเพศชายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติเช่นกัน ค่า P เท่ากับ .002 
ค่าผลต่างเฉลี่ยเท่ากบั .354  

ดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน พบว่า ผูป้ระกอบการเพศทางเลือกมีระดบั
คะแนนเฉลี่ยในดา้นนีส้งูกว่าผูป้ระกอบการเพศหญิงอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ค่า P เท่ากบั .027 
ค่าผลต่างเฉลี่ย เท่ากบั .250  

7.1.2 อาย ุผูป้ระกอบการที่มีอายตุ่างกนัมีความส าเรจ็ทางดา้นผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการวิจยัที่ตัง้ไว ้เมื่อวิเคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า  

ดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน พบว่า กลุม่ผูป้ระกอบการที่มีอาย ุ36–45 ปี และ
มากกว่า 45 ปี มีระดับผลก าไรจากการด าเนินงานสูงกว่ากลุ่มอายุที่น้อยกว่าหรือเท่ากับ 25 ปี
อย่างชดัเจน นอกจากนี ้กลุ่มอายุ 36–45 ปียงัมีผลก าไรจากการด าเนินงาน สงูกว่ากลุ่มอายุ 26–
35 ปี 

ด้านแนวโน้มผลก าไรของร้านขายยาที่จะเพิ่มขึ ้นในอนาคต พบว่า  กลุ่ม
ผูป้ระกอบการอายุ 36–45 ปี มีระดบัความส าเร็จสงูกว่า กลุ่มอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 25 ปี และ
กลุม่อาย ุ26–35 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ดา้นผลตอบแทนจากการลงทนุ พบว่า ผูป้ระกอบการที่มีอายนุอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 
25 ปี มีผลตอบแทนจากการลงทุน สูงกว่ากลุ่มอายุ 36–45 ปี และกลุ่มอายุมากกว่า 45 ปีขึน้ไป 
ในขณะที่ กลุ่มอายุ 26–35 ปี ก็มีผลตอบแทนจากการลงทุนสูงกว่ากลุ่มอายุ 36–45 ปี และกลุ่ม
อายมุากกว่า 45 ปี  

ดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงินพบว่าผูป้ระกอบการที่มีอายุ 36–45 ปี และ 
มากกว่า 45 ปีขึน้ไป มีความส าเร็จในดา้นธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน สูงกว่ากลุ่มที่มีอายุ
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี และกลุม่อายนุอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี มีความส าเรจ็ในดา้นเดียวกนัสงู
กว่ากลุม่อาย ุ26–35 ปี  

7.1.3 ระดับการศึกษา ผู้ประกอบการที่มีระดับการศึกษาต่างกันส่งผลต่อ
ความส าเร็จทางด้านการด าเนินของธุรกิจร้านขายยาอย่างมีนัยส าคัญคือ  ผลก าไรจากการ
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ด าเนินงาน สว่นในดา้นความพงึพอใจต่อผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจ, ผลตอบแทนจากการลงทุน
, และดา้นธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงิน ไม่มีความแตกต่างตามระดับการศึกษา ซึ่งไม่เป็นไป
ตามสมมติฐานทางการวิจยัที่ตัง้ไว ้ท าใหส้รุปโดยภาพรวมว่าไม่เป็นไปตามสมมติฐานทางการวิจยั
ที่ตัง้ไว ้

7.1.4 สถานภาพของผูป้ระกอบการ ผูป้ระกอบการที่มีสถานภาพต่างกนัสง่ผลต่อ
ความส าเรจ็ทางดา้นการด าเนินของธุรกิจรา้นขายยาอย่างมีนยัส าคญัคือผูป้ระกอบการที่เป็นเภสชั
มีความส าเร็จ ต่อผลก าไรด้านยอดขายจากการด าเนินงาน ผลก าไรจากการด าเนินงาน 
ผลตอบแทนจากการลงทุน  และ ธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงินกว่าผูป้ระกอบการที่ไม่ใช่เภสชั
กร ไม่มีความแตกต่างตามระดบัการศกึษา ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานทางการวิจยัที่ตัง้ไว ้ 

7.1.5 ประเภทธุรกิจ ผู้ประกอบการที่มีประเภทธุรกิจต่างกัน ไม่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จทางดา้นการด าเนินของธุรกิจรา้นขายยาอย่างมีนัยส าคัญไม่ว่าจะเป็นดา้นยอดขาย
จากการด าเนินงาน  ผลตอบแทนจากการลงทุน หรือ ธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

7.1.6 ประสบการณ์ในการด าเนินงาน ผูป้ระกอบการที่มีประสบการณ์ในการ
ด าเนินงานธุรกิจต่างกันไม่ส่งผลต่อความส าเร็จในด้านการด าเนินธุรกิจร้านขายยาอย่างมี
นยัส าคญั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้
 

8.สมมติฐานทางการวิจัยข้อที่2 ปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณ์ทางธุรกิจ มี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร                        

จากผลการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งันี ้ 
ดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน พบว่า ดา้นการตกแต่งรา้น และการตกแต่งภายใน

หรือหนา้รา้นที่โดดเด่นจนสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 มี
ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั .123 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน พบว่า ดา้นผูป้ระกอบการมีการเขา้ร่วมการอบรม
หรือสมัมนาที่เก่ียวขอ้งกบัการบริหารจดัการรา้นขายยา และผูป้ระกอบการมีการจดัตัง้ทีมงานหรือ
บคุลากรที่มีทกัษะดา้นการขาย การตลาด หรือการใหบ้รกิารสขุภาพเพื่อช่วยสนบัสนุนธุรกิจ  อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ r เท่ากับ .153และ.158 โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้  
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ดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน พบว่า ดา้นการออกแบบตกแต่งรา้น รา้นสรา้งความ
โดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง ท าเลที่ตัง้ของรา้นขายยาตัง้อยู่ในบริเวณแหล่งชุมชนหรือย่านที่มีการ
สญัจรหนาแน่น  มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์ r เท่ากับ .274   .274 และ .235 ตามล าดับ โดยมี
ความสมัพันธ์ในทิศทางเดียวกันที่ระดับต ่า ส่วนในดา้นรา้นขายยามีเภสชักรพรอ้มใหค้ าปรึกษา
และใหบ้รกิารตลอดเวลาท่ีเปิดท าการค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.119  โดยมีความสมัพนัธ์
ในทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ดา้นธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน พบว่า ดา้นผูป้ระกอบการมีการเขา้ร่วมการ
อบรมหรือสัมมนาที่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการรา้นขายยาและผู้ประกอบการมีการจัดตั้ง
ทีมงานหรือบุคลากรที่มีทกัษะดา้นการขาย การตลาด หรือการใหบ้รกิารสขุภาพเพื่อช่วยสนับสนุน
ธุรกิจ มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั .230 และ .222โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่
ระดบัค่อนขา้งต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

กลา่วคือปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณช์่วยสง่เสรมิความส าเรจ็ในดา้นรายได ้  
การเรียนรู้และการมีทีมงานที่ดีช่วยให้ธุรกิจทำกำไรได้มากขึ้น รวมถึงความพร้อมในด้านภาพลักษณ์ 
การบริการ และสถานที่ตั้งมีผลต่อการเติบโตทางธุรกิจ 
 

9.สมมติฐานทางการวิจัยข้อที่3 ปัจจัยด้านกลยุทธท์างการตลาด มีความสัมพันธ์
กับความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งันี ้ 
ด้านยอดขายจากการด าเนินงาน พบว่า ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดในด้าน

ผลิตภัณฑ ์มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ r เท่ากับ.159  โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันที่
ระดับต ่า   ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการ  มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์ r เท่ากับ 
.246 และ .248  โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
การวิจยัที่ตัง้ไว ้

ด้านผลก าไรจากการด าเนินงาน พบว่า ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดในด้านการ
บริการ ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.173  โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่า
มาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้ 

ด้านผลตอบแทนจากการลงทุน  พบว่า ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดในด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และ ดา้นผลิตภัณฑ ์กับความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้น
ขายยาในดา้นผลตอบแทนจากการลงทนุ ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.317 และ .247 โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัค่อนขา้งต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้
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10.สมมติฐานทางการวิจัยข้อที ่4 ปัจจัยด้านระบบบริหารจัดการ มีความสัมพันธ์
กับความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งันี ้ 
ดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน พบว่า  ปัจจยัระบบบรหิารจดัการในดา้นการจัดการ

สินคา้ทดแทน มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.369  โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่
ระดบัค่อนขา้งต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ดา้นผลก าไรจากการด าเนินงาน พบว่า ปัจจยัระบบบริหารจดัการในดา้นการบริหาร
การจดัซือ้และคงคลงัและการจดัการสินคา้ทดแทนมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.151 และ.
183 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้
ไว ้

ดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน  พบว่า ปัจจยัระบบบริหารจัดการในดา้น การเลือก
ซพัพลายเออร ์การบริหารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ และ การจดัการสินคา้ทดแทน  มีค่าสมัประสิทธิ์

สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั.261 .120 และ.120 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ดา้นธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน พบว่าปัจจัยระบบบริหารจัดการในดา้นการ
บริหารความสมัพันธ์กับลูกคา้มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์ r เท่ากับ .168 โดยมีความสมัพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกนัที่ระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

 
11.สมมติฐานทางการวิจัยข้อที่ 5 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม  มี

ความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งันี ้ 
ดา้นยอดขายจากการด าเนินงาน  พบว่า ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม ในดา้น

ระบบบันทึกประวัติการซื ้อสินค้าของลูกค้าเพื่อช่วยติดตามสุขภาพหรือแนะน าสินค้ามีค่า
สมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์ r เท่ากับ .164 โดยมีความสมัพันธ์ในทิศทางเดียวกันที่ระดับต ่ามาก ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

ดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน  พบว่าปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวัตกรรมเทียบกับ
ความส าเร็จทางดา้นผลการด าเนินงานของธุรกิจรา้นขายยาในดา้น ผลตอบแทนจากการลงทุน มี
ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r เท่ากบั .200 และ .225 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบั
ค่อนขา้งต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้
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ดา้นธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการเงิน พบว่าปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม ใน
ดา้น การใชร้ะบบ POS (Point of Sale) ในการจัดการขอ้มูลการขายและสต็อกสินคา้และ การใช้
ซอฟตแ์วรส์  าหรบับนัทึกขอ้มลูลกูคา้เพื่อน าไปใชใ้นการท าการตลาด มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์r 
เท่ากบั .213 และ .235 โดยมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัที่ระดบัค่อนขา้งต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานการวิจยัที่ตัง้ไว ้

อภิปรายผล 
จากผลการวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาแผนปัจจุบนั ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีประเด็นส าคญัที่จะน ามาอภิปรายผล ดงันี ้
1. เพศของผูป้ระกอบการที่ต่างกันมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยเพศชายมียอดขายจากการด าเนินงานสูงกว่า  ในขณะที่เพศหญิงและเพศ
ทางเลือกมีผลตอบแทนจากการลงทุน และธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงินสงูกว่า  ซึ่งปัจจยัดา้น
เพศจึงเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยา ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของสุพจน ์ถนอมวราภรณแ์ละภัทรนันท สุรชาตรี(2564) ท าการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การ
พฒันาธุรกิจรา้นยาคณุภาพของผูป้ระกอบการ ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา” ผลการวิจยัพบว่า
เพศของผูบ้ริโภคมีผลต่อการรับรู ้และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรา้นขายยา ซึ่งมีผลต่อการ
ก าหนดกลยทุธท์างการตลาดของผูป้ระกอบการ  

2. ผูป้ระกอบการที่มีอายุต่างกันมีผลต่อความความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยาใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่าง ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ โตมร ดอนศรีจนัทร ์และ พิพฒัน ์นนท
นาธรณ ์(2567) ท าการวิจยัเรื่อง “คณุลกัษณะที่ยั่งยืนของรา้นขายยาที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้ริการ 
เช่น อาย ุมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกใชบ้รกิารรา้นขายยา และคณุลกัษณะของรา้น เช่น 
การใหบ้ริการครอบคลุมโรคพืน้ฐาน และการบริการจากพนักงาน ลว้นเป็นปัจจัยที่ตอบสนองต่อ
ความคาดหวงัของลกูคา้ต่างกลุม่ 

3. ผูป้ระกอบการที่มีระดบัการศึกษาต่างกนัไม่มีผลต่อความส าเรจ็ของธุรกิจรา้นขาย
ยาในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

4. ผูป้ระกอบการที่มีสถานภาพต่างกนัไม่มีผลต่อความส าเรจ็ของธุรกิจรา้นขายยาใน
เขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

5. ผูป้ระกอบการที่มีประเภทธุรกิจต่างกนัไม่มีผลต่อความส าเร็จทางดา้นการด าเนิน
ของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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6. ผู้ประกอบการที่มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจต่างกันไม่มีผลต่อความ
ความส าเรจ็ของธุรกิจรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

7. ปัจจยัดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจมีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จของธุรกิจ
รา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในแต่ละด้านอยู่ในระดับต ่าถึง
ค่อนขา้งต ่า ความสมัพนัธด์งักลา่วแสดงว่า การตกแต่งรา้นที่โดดเด่น ท าเลที่ตัง้ และการมีเภสชักร
ประจ ารา้น ช่วยสรา้งความแตกต่างและความน่าเชื่อถือ ซึ่งเอือ้ต่อการเติบโตและผลตอบแทนจาก
การลงทุน นอกจากนี ้การเขา้ร่วมอบรมและการมีทีมงานที่มีทกัษะ ยงัส่งผลใหธุ้รกิจมีแนวโนม้ท า
ก าไรไดม้ากขึน้ รวมถึงมีศักยภาพในการพฒันาสินคา้ใหม่ไดดี้ขึน้ดว้ย ผลลพัธ์เหล่านี ้ สอดคลอ้ง
กับสมมติฐานการวิจัยท่ีตัง้ไว ้ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของกฤษฏิ์ วัฒนธรรม(2564) ท าการวิจัย
เรื่อง “การพฒันากลยทุธก์ารตลาดแนวใหม่ส  าหรบัธุรกิจรา้นขายยา” ผลการวิจยัพบว่า การพฒันา
กลยุทธก์ารตลาดส าหรบัรา้นขายยา โดยเนน้การสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจผ่านการใชเ้ทคโนโลยี 
การบริการที่มีคณุภาพ และการสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ เพิ่มความสามารถในการแข่งขนัและ
ความส าเรจ็ของธุรกิจ  

8. ปัจจยัดา้นกลยุทธท์างการตลาดมีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จของธุรกิจรา้นขาย
ยาในเขตกรุงเทพมหานคร  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยเฉพาะในด้านยอดขายจากการ
ด าเนินงาน  ซึ่งสมัพนัธก์บักลยุทธด์า้นผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด และการบริการ แสดงให้
เห็นว่า การจดัการส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม มีบทบาทในการสรา้งรายไดอ้ย่างชดัเจน 
นอกจากนีก้ลยุทธ์ด้านบริการยังสัมพันธ์กับผลก าไรจากการด าเนินงาน  รวมถึงกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑแ์ละการสง่เสรมิการตลาดมีผลต่อศกัยภาพในผลตอบแทนจากการลงทุน   ผลการวิจยันี ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไวแ้ละชีใ้หเ้ห็นว่าการบรหิารการตลาดอย่างมีทิศทางสามารถผลกัดนั
การเติบโตของธุรกิจรา้นขายยาไดท้ัง้ในระยะสัน้และระยะยาว  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชัชชยั 
ปรีชาวฒุิและพฒัน ์พฒันรงัสรรค(์2566) ท าการวิจยัเรื่อง “ การศกึษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ
ใช้บริการร้านขายยาประเภทร้านยาเด่ียวในประเทศไทย ” ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้าน ราคา สถานที่ และบรรยากาศรา้นยาเด่ียว 
ในขณะที่รา้นยาหลายสาขาไดเ้ปรียบดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงันัน้ รา้นยาเด่ียวควรคงจุดแข็ง
ด้านราคาถูก บริการที่เป็นส่วนตัว และระบบสมาชิกที่มอบคุณค่าเหนือกว่าคู่แข่ง การบริหาร
การตลาดอย่างมีทิศทางจึงมีบทบาทส าคญัในการสรา้งความไดเ้ปรียบและผลกัดนัธุรกิจใหเ้ติบโต
อย่างยั่งยืนในระยะยาว และ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วณัฐวดี หอมบุญยงค(์2563) ท าการวิจยั
เรื่อง “กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ส าหรบัธุรกิจ
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รา้นอาหารเปิดใหม่ กรณีศึกษา รา้นอาหาร ครวับา้นยายอาหารทะเล” ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถาม เป็นเพศหญิง รอ้ยละ 63.8 และเป็นเพศชายรอ้ยละ 36.2 โดยส่วนใหญ่อยู่ในช่วง
อายุ 41 ขึน้ไป (รอ้ยละ 28.8) รองลงมาอายุ 31 – 40 ปี (รอ้ยละ 27.2) จากการวิเคราะหข์อ้มูล
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ ตัดสินใจเลือกใช้
บริการรา้นอาหารครัวบ้านยายอาหารทะเลในภาพรวม พบว่า มีความเห็นในระดับ มาก เมื่อ
พิจารณาแต่ละดา้น สามารถเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย ดังนี ้ดา้นผลิตภัณฑ์ , ดา้น 
สิ่งแวดลอ้ม, ดา้นพนกังานบริการ, ดา้นราคา, ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ, ดา้นส่งเสริมการตลาด 
และ สดุทา้ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

9. ปัจจยัดา้นระบบบรหิารจดัการมีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ของธุรกิจรา้นขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ดา้นการจดัการสินคา้ทดแทน มีความสมัพันธ์
เชิงบวกกับทั้งยอดขายจากการด าเนินงาน และ ผลก าไรจากการด าเนินงาน  แสดงให้เห็นว่า 
ความสามารถในการบริหารสินคา้ทดแทนมีบทบาทส าคัญในการตอบสนองต่อตลาดและความ
ตอ้งการของลกูคา้ นอกจากนีก้ารบรหิารการจดัซือ้และการควบคมุสินคา้คงคลงั ยงัมีความสมัพนัธ์
กบัแนวโนม้การเติบโตของผลก าไร รวมถึงการเลือกซพัพลายเออร์ และ การบริหารความสัมพันธ์
กบัลกูคา้ มีความสมัพนัธก์บัศกัยภาพในการผลตอบแทนจากการลงทุนและธุรกิจบรรลเุป้าหมาย
ทางการเงิน พบว่า การบริหารความสมัพนัธก์บัสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความเชื่อมโยงของการรกัษาฐาน
ลกูคา้และการขยายความตอ้งการผ่านสินคา้ใหม่ โดยสรุปผลการวิจยัขอ้นีส้อดคลอ้งกบัสมมติฐาน
การวิจัยที่ตั้งไว้ และแสดงใหเ้ห็นว่าระบบบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพไม่ว่าจะเป็นด้านการ
จัดการสต็อกสินค้า ความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือการจัดการภายในร้านล้วนมีบทบาทต่อ
ความส าเรจ็และความยั่งยืนของธุรกิจรา้นขายยา  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปรมารตัน ์ดอนเส 
และคณะ(2023)  ท าการวิจัยเรื่อง “ รูปแบบการบริหารธุรกิจร้านขายยาที่มีประสิทธิภาพ” 
ผลการวิจัยพบว่า การจัดการยาและเวชภัณฑ์ ส่งผลต่อการให้บริการทางเภสัชกรรม และ 
ประสิทธิภาพการบริหารรา้นขายยา อธิบายไดว้่า การจัดการยาและเวชภัณฑ ์ประกอบดว้ยการ
จัดซือ้ยาและเวชภัณฑ์ การจัดเก็บยาและเวชภัณฑ ์และการจัดท าบญัชียา เมื่อด าเนินการในทุก
ขั้นตอนอย่างมีประสิทธิภาพ ย่อมส่งผลต่อประสิทธิภาพการใหบ้ริการทางเภสัชกรรมและเพิ่ม
ประสิทธิภาพการบริหารรา้นขายยา และสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ ศิวปรียา ณ สงขลาและคณะ
(2567) ท าการวิจัยเรื่อง “การจัดการดา้นลูกคา้สมัพันธ์ของรา้นขายยาเชนสโตรใ์นประเทศไทย” 
ผลการวิจัยพบว่า การเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้และการปรบักลยุทธ์องคก์รตามวัฒนธรรม
ของลูกคา้มีความส าคัญในการรกัษาฐานลูกคา้และเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด นอกจากนี ้การ
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พัฒนาสินค้าและบริการที่ตรงกับความต้องการของลูกค้ายังช่วยเสริมสร้างความสัมพันธ์ที่
แข็งแกรง่และสนบัสนนุการขยายสาขาในอนาคต 

10. ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมมีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จของธุรกิจรา้น
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยเฉพาะการใชร้ะบบบันทึกขอ้มูล
ลกูคา้และระบบ POS ซึ่งสมัพนัธก์บัความสามารถในการเพิ่มสินคา้ใหม่เพื่อรองรบัการเติบโตของ
ธุรกิจ ในดา้นผลตอบแทนจากการลงทุน เทคโนโลยีช่วยเสรมิการจดัการขอ้มลูและขยายโครงสรา้ง
รา้นคา้อย่างมีประสิทธิภาพ ส่วนในดา้นผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจพบความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 
สะทอ้นว่าแมเ้ทคโนโลยีอาจไม่สง่ผลโดยตรงต่อรายไดท้นัที แต่มีบทบาทส าคญัต่อการวางแผนกล
ยทุธใ์นระยะยาว ผลการวิจยันี ้สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้และแสดงใหเ้ห็นว่า การประยกุตใ์ช้
เทคโนโลยีช่วยเสริมขีดความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจรา้นขายยา ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ จักรกฤษณ์ มะโหฬาร (2564) ท าการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการน า
เทคโนโลยีสารสนเทศมาใชใ้นวิชาชีพบญัชี” ผลการวิจยัพบว่า คณุภาพของระบบเทคโนโลยีดิจิทลั
และสารสนเทศดิจิทลั เป็นปัจจยัส าคญัที่ส่งผลต่อความส าเร็จของการน าเทคโนโลยีมาใชใ้นสาย
วิชาชีพ โดยเฉพาะในดา้นการวางแผน การบริหารจัดการ และการเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขนั 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาวิจยัท าใหท้ราบถึงเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขาย

ยาแผนปัจจบุนั ในเขตกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงันี ้
1.ดา้นประชากรศาสตร ์ เนื่องจากเพศมีผลต่อความประสบความส าเร็จแตกต่างกัน 

ผูป้ระกอบการเพศชายควรเนน้การขยายยอดขาย ส่วนผูป้ระกอบการเพศหญิงและเพศทางเลือก
ควรใชจ้ดุแข็งดา้นการวางแผนการเงินเพื่อสรา้งผลตอบแทนจากการลงทนุใหม้ีประสิทธิภาพยิ่งขึน้ 

2.ดา้นการสรา้งเอกลกัษณท์างธุรกิจ ผูป้ระกอบการควรออกแบบรา้นใหม้ีเอกลกัษณ์
ที่ชดัเจน เช่น ตกแต่งรา้นใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย สรา้งแบรนดใ์หจ้ดจ าง่าย และใชเ้ภสชักร
เป็นจดุขายหลกั รวมถึงจดักิจกรรมอบรมพนกังานเพื่อสรา้งความเชื่อมั่นแก่ลกูคา้ 

3.ดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด ผูป้ระกอบการควรบริหารส่วนประสมการตลาด (4Ps) 
อย่างครบถว้น โดยเนน้ผลิตภณัฑท์ี่มีคณุภาพ ราคาที่เขา้ถึงได ้บรกิารท่ีเป็นกนัเอง และการสง่เสรมิ
การตลาดที่ตรงกลุม่เปา้หมาย พรอ้มทัง้พฒันาระบบสมาชิกเพื่อสรา้งความภกัดีของลกูคา้ 
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4.ด้านระบบบริหารทางธุรกิจ ผู้ประกอบการควรพัฒนาระบบการจัดการสินค้า
ทดแทนอย่างมีแผน ควบคมุสินคา้คงคลงัใหม้ีประสิทธิภาพ ใชซ้อฟตแ์วรใ์นการจดัซือ้และติดตาม
ยอดขาย และเลือกซพัพลายเออรท์ี่มีคณุภาพอย่างต่อเนื่อง พรอ้มทัง้พฒันาความสมัพนัธก์บัลกูคา้
เพื่อรองรบัการขยายสาขา 

5.ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมทางธุรกิจ ผู้ประกอบการควรน าเทคโนโลยีมา
ประยุกต์ใช้ในร้าน เช่น ระบบ POS, ระบบบันทึกข้อมูลลูกค้า , ช่องทางสั่งซือ้ออนไลน์ และ
เครื่องมือวิเคราะหข์อ้มลูลกูคา้ เพื่อวางแผนการตลาดและออกแบบสินคา้/บริการใหม่ที่ตอบโจทย์
ความตอ้งการในอนาคต 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
1.ควรศกึษาความสมัพนัธเ์ชิงลึกระหว่างปัจจยัแต่ละดา้น เช่น ความสมัพนัธร์ะหว่าง

ประสบการณผ์ูป้ระกอบการกบัการน าเทคโนโลยีมาใช ้เพื่อใหไ้ดแ้นวทางการพฒันาเชิงกลยุทธ์ที่
ชดัเจนยิ่งขึน้ 

2.ควรใชว้ิธีการวิจัยเชิงคุณภาพร่วมดว้ย เช่น การสมัภาษณเ์ชิงลึกผูป้ระกอบการที่
ประสบความส าเรจ็ เพื่อเขา้ใจบรบิทและกลยทุธเ์ชิงลกึของแต่ละธุรกิจ 

3.ควรเพิ่มตัวแปรใหม่ในการศึกษา เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ ความผูกพันของ
พนักงาน หรือระบบโลจิสติกส ์เพื่อใหเ้ขา้ใจปัจจยัแห่งความส าเร็จในมิติกวา้งขวางและรอบดา้น
มากยิ่งขึน้ 
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แบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง 

แบบสอบถามฉบบันีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาวิจัยเรื่อง "ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร" ของการศึกษาระดับปริญญาโท 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ซึ่งมีวัตถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นขายยา โดยขอ้มูลที่ไดร้บัจะถูกเก็บเป็นความลับและ
น าไปใชเ้พื่อการศกึษาเท่านัน้ 

โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูของท่านมากที่สดุ  
ส่วนที ่1: ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูของท่านมากที่สดุเพียงช่องเดียว  
1. เพศ 
□ ชาย   
□ หญิง   

□ เพศทางเลือก   
2. อายุ 
□ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 25 ปี   

□ 26 - 35 ปี   
□ 36 - 45 ปี   
□ มากกว่า 45 ปีขึน้ไป   

3. ระดับการศึกษา 
□ ต ่ากว่าปรญิญาตรี   
□ ปรญิญาตรี   
□ สงูกว่าปรญิญาตรี   

4. สถานภาพของผู้ประกอบการ 
□ เภสชักร   
□ ไม่ใช่เภสชักร   
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5. ประเภทธุรกิจ 
□ กิจการคนเดียว   
□ หา้งหุน้สว่น   
□ บรษิัท   

6. ประสบการณใ์นการด าเนินธุรกิจ 
□ นอ้ยกว่า 1 ปี   
□ 1-3 ปี   
□ 4-6 ปี   
□ 7-10 ปี   

□ มากกว่า 10 ปีขึน้ไป   
 
 

 
ส่วนที ่2: ปัจจัยทีส่่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านขายยาแผนปัจจุบัน 
ค าชี้แจง: โปรดแสดงความคิดเห็นของท่านตามระดับการใช้ปัจจัยต่อปัจจัยต่าง ๆที่ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของรา้นขายยาของท่านโดยท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูของท่านมาก
ที่สดุเพียงช่องเดียว 

 
ระดับการใช้ 

ปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณท์างธุรกิจ 
มาก
ทีสุ่ด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีสุ่ด 

รา้นขายยาของท่านมีการออกแบบตกแต่งรา้นที่สะอาด เป็น
ระเบียบ และเอือ้ต่อการใหบ้รกิาร           
รา้นขายยาของท่านมีการตกแต่งภายในหรือหนา้รา้นที่โดดเด่น
จนสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง           
ท าเลที่ตัง้ของรา้นขายยาของท่านตัง้อยู่ในบรเิวณแหลง่ชุมชน
หรือย่านที่มีการสญัจรหนาแน่น           
รา้นขายยาของท่านมีเภสชักรพรอ้มใหค้ าปรกึษาและใหบ้รกิาร
ตลอดเวลาที่เปิดท าการ           
ท่านมีการเขา้รว่มการอบรมหรือสมัมนาที่เก่ียวขอ้งกบัการ
บรหิารจดัการรา้นขายยา           
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ระดับการใช้ 

ปัจจัยด้านการสร้างเอกลักษณท์างธุรกิจ (ต่อ) 
มาก
ทีสุ่ด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีสุ่ด 

ท่านมีการจดัตัง้ทีมงานหรือบคุลากรที่มีทกัษะดา้นการขาย 
การตลาด หรือการใหบ้รกิารสขุภาพเพื่อช่วยสนบัสนุนธุรกิจ
ของท่าน           

ปัจจัยด้านกลยุทธท์างการตลาด           
รา้นขายยาของท่านมีการจ าหน่ายสินคา้ที่มีความหลากหลาย 
เช่น ยา วิตามิน และผลิตภณัฑเ์พื่อสขุภาพอย่างเพียงพอ            
รา้นขายยาของท่านมีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายโดย
ใหบ้รกิารผ่านแพลตฟอรม์ออนไลน ์เช่น Facebook, LINE หรือ
แอปพลิเคชนัสง่สินคา้            
รา้นขายยาของท่านมีการจดักิจกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น การ
ลดราคา, การแจกสินคา้ทดลอง หรือการแนะน าสินคา้ใหม่            
พนกังานในรา้นขายยาของท่านใหบ้ริการดว้ยความสภุาพและ
แสดงความเป็นมิตรต่อผูใ้ชบ้รกิาร            

ปัจจัยด้านระบบบริหารจัดการ           
รา้นขายยาของท่านมีการเลือกซพัพลายเออรท์ี่เสนอราคาที่
เหมาะสมและใหเ้งื่อนไขการช าระเงินที่ยืดหยุ่น           
รา้นขายยาของท่านมีการสรา้งความสมัพนัธท์ี่ดีกบัลกูคา้
ประจ าเพื่อป้องกนัการเปลี่ยนไปใชบ้รกิารจากผูป้ระกอบการ
รายใหม่           
รา้นขายยาของท่านมีการวางแผนและควบคมุงบประมาณใน
การสั่งซือ้ยาและสินคา้อย่างมีประสิทธิภาพ           
ท่านพบว่ามีสินคา้ทดแทน เช่น อาหารเสรมิจากช่องทาง
ออนไลน ์ที่สง่ผลต่อยอดขายของรา้นขายยาของท่าน           
 รา้นขายยาของท่านมีการใชร้ะบบ POS (Point of Sale) ใน
การจดัการขอ้มลูการขายและสต็อกสินคา้            
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ระดับการใช้ 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
มาก
ทีสุ่ด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีสุ่ด 

รา้นขายยาของท่านมีการใชซ้อฟตแ์วรส์  าหรบับนัทึกขอ้มลู
ลกูคา้เพื่อน าไปใชใ้นการท าการตลาด           
 รา้นขายยาของท่านมีระบบบนัทกึประวติัการซือ้สินคา้ของ
ลกูคา้เพื่อช่วยติดตามสขุภาพหรือแนะน าสินคา้           

 
 
ส่วนที ่3: ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบกิจการร้านขายยา 
 
ค าชี้แจง: โปรดใหค้ะแนนระดับผลการด าเนินงานกิจการรา้นขายยาของท่านโดยพิจารณาจาก
เกณฑด์งันี:้ โปรดแสดงความคิดเห็นของท่านตามระดับผลการด าเนินงานกิจการรา้นขายยาของ

ท่านโดยท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูของท่านมากที่สดุเพียงช่องเดียว 

ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบกิจการร้านขายยา 
มาก
ทีสุ่ด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีสุ่ด 

ยอดขายจากการด าเนินงานของรา้นขายยาของท่าน              
ผลก าไรจากการด าเนินงานของรา้นขายยาของท่าน               
ผลตอบแทนจากการลงทุนของรา้นขายยาของท่าน                    

ธุรกิจบรรลเุป้าหมายทางการเงินของรา้นขายยาของท่าน                    
 

 



 

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
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