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สูตรสำเร็จ…การทำธุรกิจร้านยาของเภสัชกรชุมชน                   

เขียนโดยเภสัชกรธวัชชัย  วรรณสว่าง ภ.1950

คำนำของผู้เขียน
ผู้เขียนเคยเขียนหนังสือเรื่อง “เภสัชกร......กับการเป็นเจ้าของธุรกิจร้านยา” แต่เห็นว่าเน้นหลักการมากเกินไปทำให้ผู้อ่านบางท่านอาจจะยังไม่เข้าใจอย่างลึกซึ้งพอ หนังสือเล่มนี้เขียนโดยเภสัชกร มีความเชื่อว่าเภสัชกร คือผู้ที่มีความรู้เรื่องยาดี และรู้ถึงวิธีใช้ยาอย่างถูกต้อง และเหมาะสม เภสัชกรชุมชน คือเภสัชกรที่มีหน้าที่ดูแลการใช้ยาของประชาชนในชุมชนให้เป็นไปอย่างถูกต้อง แต่ปัญหาอยู่ที่ว่าเภสัชกรบางคนกลับเห็นว่าการทำธุรกิจร้านยาเป็นเรื่องยาก ทั้งๆที่คนอื่นที่ไม่ใช่เภสัชกรกลับสนใจที่จะทำธุรกิจร้านยามากขึ้น หนังสือเล่มนี้จึงได้เพิ่มรายละเอียด และสอดแทรกประสพการมากขึ้น ชี้ให้เห็นว่าปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นเป็นปัญหาที่เภสัชกรสามารถแก้ไขได้ง่ายๆ
ต้องยอมรับว่า จริงแล้วประชาชนยังรู้จักบทบาทและหน้าที่ของเภสัชกรน้อยมาก ทั้งนี้อาจเป็นเพราะดั้งเดิมเภสัชกรมักทำงานร่วมอยู่กับบุคคลในอาชีพอื่น คุณค่าของเภสัชกรจึงออกมาอย่างไม่เด่นชัด เภสัชกรจะต้องทำงานให้ใกล้ชิดกับประชาชนมากกว่านี้ ทัศนคติของตนที่มีกับประชาชนก็ต้องเปลี่ยนไปด้วย จากที่คิดว่า ตนเองมีความรู้เรื่องยาดี จะมาช่วยเหลือประชาชนให้ใช้ยาได้อย่างถูกต้อง มาเป็น ประชาชนคือผู้มีพระคุณกับเรา เพราะเขาเป็นผู้ให้โอกาสเราได้แสดงความรู้เรื่องยา และความสามารถเรื่องการให้บริการ อันจะเป็นประโยชน์แก่ตัวเราและวิชาชีพเภสัชกรชุมชนในภายภาคหน้า
นอกจากนั้นเภสัชกรชุมชนต้องตระหนักว่าการมีความรู้เฉพาะวิชาชีพเภสัชกรรมเพียงอย่างเดียวคงจะไม่พอแล้วสำหรับโลกในยุคการสื่อสารไร้พรมแดน เภสัชกรชุมชนจะต้องหาความรู้เพิ่มเติมมีหลายอย่าง แต่ที่สำคัญคือ
ความรู้ในการบริหารธุรกิจ เช่นการเลือกทำเล การบริหารเงินสด การบริหารบุคคล การเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าฯลฯ ซึ่งผู้เขียนได้เจาะลึกเขียนรวมไว้ในเล่มนี้แล้ว
และโดยที่ในปัจจุบันมีข้อตกลงระบบการค้าเสรี และการให้บริการเสรี  เป็นโลกยุคการสื่อสารไร้พรมแดน(บางคนเรียกว่า โลกแบน) ฉะนั้นสิ่งใดที่ดีกว่าประชาชนรู้หมด จึงทำให้เกิดมีการแข่งขันสร้างแบรนด์ และเครือข่ายของธุรกิจขึ้นมาสำหรับธุรกิจที่ประสพความสำเร็จ หนังสือเล่มนี้จึงได้บอกกล่าวถึงวิธีการสร้างแบรนด์ และเครือข่ายร้านยา ในแนวทางที่ร้านยาของเภสัชกรชุมชนพอจะยอมรับได้
หวังว่าคงมีประโยชน์สำหรับเภสัชที่ต้องการทำธุรกิจร้านยา ที่ไม่ต้องเริ่มต้นนับหนึ่งกันใหม่
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ทัศนคติที่ดีก่อนที่จะเป็นเจ้าของธุรกิจร้านยา

มีเภสัชกรหลายท่านที่ใฝ่ฝันอยากมีธุรกิจร้านยาเป็นของตนเอง แต่เขาเหล่านั้นก็ได้แต่ฝันเก็บไว้ในใจ เพราะ คิดว่าทำยาก คู่แข่งขันมาก  มีความกลัวว่าเงินทุนไม่พอ  ประสพการยังน้อย มีความลังเล ไม่เชื่อมั่นในตนเองบางคนตกอยู่ในกับดักของเงินเดือนที่ว่าจบเภสัชฯจะต้องมีรายได้อย่างน้อยเดือนละเท่านั้น เท่านี้  ไม่คิดหาความรู้ หาประสพการเพิ่มเติม เพื่อเพิ่มรายได้ให้มากกว่ารายจ่ายที่จะต้องเพิ่มขึ้นทุกวันเมื่ออายุมากขึ้น
สิ่งที่จะเขียนต่อไปนี้คือการปรับทัศนคติที่ดีก่อนที่จะเป็นเจ้าของธุรกิจร้านยา
คิดอย่างไรจึงจะทำธุรกิจร้านยาให้ประสพความสำเร็จ
1. .คุณเชื่อไหมกับคำที่ว่า”ถ้าคุณคิดว่าคุณทำได้  คุณก็จะทำได้”
2. . ความคิดในเชิงลบ ความลังเล ความกลัว การแก้ตัวต่างๆนานาคือ ความล้มเหลวตั้งแต่ยังไม่เริ่มต้น
3. คุณเคยคิดที่จะสร้างความเชื่อมั่นให้กับตัวคุณเองไหม เช่น
                             3.1สร้างปัญญาความคิดดีๆให้อยู่ในความทรงจำของคุณ
                              3.2กำจัดความลังเล ความกลัว ออกไปจากความคิดของคุณ

3.3กำจัดปมด้อยออกจากความคิดของคุณ โดย
                                            3.3.1มองคนอื่นด้วยภาพที่ทัดเทียมกับคุณ
3.3.2สร้างทัศนคติที่ดีในการเข้าใจคนอื่น โดยการมองทุกคนในแง่ดี ยิ้ม สบตา แล้วกล่าวคำว่า”สวัสดี”   กับทุกๆคน
4. คุณทราบหรือไม่ว่าคู่แข่งขันของร้านยาที่จ่ายยาโดยเภสัชกร มิใช่มีแต่ร้านยาที่ขายยาโดยไม่มีเภสัชกรเท่านั้น และคุณทราบหรือไม่ว่าร้านยาที่จ่ายยาโดยเภสัชกรเป็น ร้านยาที่ถูกต้องและสมบูรณ์แบบที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันอื่นๆของคุณ เช่น ร้านยาที่ขายยาโดยไม่มีเภสัชกร ร้านขายยาแผนไทยโรงพยาบาล คลินิกแพทย์ คลินิกแพทย์ทางเลือก ร้านขายของชำ ร้านสะดวกซื้อ ร้านเสริมสวย   ร้านสปาฯลฯ
5. คุณทราบหรือไม่ว่าลูกค้าที่มารับยาจากท่านต้องการมีความรู้เรื่องการใช้ยาอย่างถูกต้อง และมีสุขภาพดี มากกว่าการได้รับยาที่ราคาถูกกว่าที่อื่น
6. ความสำเร็จของร้านยาคุณอยู่ที่การใช้ยาอย่างถูกต้องของประชาชนในชุมชนเป็นอันดับแรก หรืออยู่ที่การที่คุณได้ทำกำไรสูงสุดเป็นอันดับแรก 
7. ที่ว่าร้านยามีมากในปัจจุบัน แล้วร้านยาที่คิดว่าความสำเร็จของร้านยาอยู่ที่การใช้ยาอย่างถูกต้องของประชาชนเป็นอันดับแรก คุณคิดว่ามีมากหรือน้อย
8. คุณทราบหรือไม่ว่า สภาเภสัชกรรม อาหารและยา เภสัชจังหวัด มีคุณต่อคุณ เพราะท่านเหล่านั้นเข้าใจบทบาทและหน้าที่ของเภสัชกรชุมชนอย่างแท้จริง(ในขณะที่คนอื่นยังไม่เข้าใจอย่างถูกต้องแม้กระทั่งสื่อมวลชน)
9. คุณทราบหรือไม่ว่า ลูกค้าที่มาถามเรื่องยาในร้านเราคือคนที่มีบุญคุณกับเราเพราะเขาให้โอกาสเราได้แสดงความสามารถและเพิ่มประสบการณ์กับเรา แม้เขาจะไม่ได้ซื้อยาเราเลย
10. คุณคิดว่าคุณควรมีรายได้เดือนละเท่าไหร่ กับการได้ทำงานในร้านยาโดยที่คุณยังมีความรู้และประสพการในธุรกิจร้านยาไม่มากนัก
การเลือกทำเล
ทำเลเป็นสิ่งสำคัญสิ่งหนึ่งที่จะช่วยให้ธุรกิจประสพความสำเร็จ หากได้ทำเลไม่ดีธุรกิจอาจล้มเหลว หรือไม่เติบโตเท่าที่ควร การเลือกทำเลควรคำนึงถึงสินค้าที่เราจะขาย จำนวนประชากร รายได้ อำนาจซื้อ อุปนิสัยในการซื้อของประชากรรวมทั้งแนวโน้มความก้าวหน้าของเมือง คู่แข่งขัน  มีหลักการที่ดีในการเลือก ดังนี้
1. ประเภทของทำเล เป็นการเลือกเบื้องต้น โดยเลือกคร่าวๆในหลายๆแห่งที่เหมาะกับธุรกิจร้านยา เช่น เป็นบ้านของตนเอง อาคารพาณิชย์ในชุมชนใกล้ตลาดสด บริเวณท่ารถขนส่งผู้โดยสาร ร้านค้าในห้างสรรพสินค้า ปากทางเข้าหมู่บ้านขนาดใหญ่ แหล่งซื้อของของคนงานในโรงงานอุตสาหกรรม แหล่งรวมของนักท่องเที่ยว แหล่งรวมของสำนักงาน ฯลฯ
2. ศึกษาลูกค้ารอบๆบริเวณที่เราเลือกแต่ละแห่งอย่างละเอียด เช่น ความหนาแน่นของชุมชน รายได้ของประชาชนในชุมชนนั้นๆ พฤติกรรมการดูแลสุขภาพ นอกจากนั้นยังต้องคำนึงถึงการเข้าถึงลูกค้า ความต้องการสินค้าของลูกค้า และจะขายสินค้าให้ลูกค้าอย่างไรดูแผนที่รอบบริเวณ 1 กิโลเมตรรอบๆทำเลที่เราเลือกโดยดูรูปแบบการใช้พื้นที่ส่วนใหญ่ การจราจร ความเจริญของพื้นที่ในปัจจุบันและในอนาคต มีสถานที่สำคัญตั้งอยู่ เช่น ศูนย์ราชการ ธนาคาร โรงงานใหญ่ๆฯลฯ คู่แข่งการค้า วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการแข่งขัน เส้นทางเดินของคน และทำเลดูเด่นมองเห็นได้ง่ายหรือไม่
3. มีลูกค้าจรหรือไม่ เพื่อลดความเสี่ยง ลูกค้าจรจะซื้อยาร้านไหนก็ได้ที่สะดวก ลูกค้าท้องถิ่นจะซื้อร้านที่เคยซื้อ ยกเว้นร้านนั้นไม่มีสินค้าที่ต้องการ
4. กรณีเป็นการเช่า มีความสมเหตุ-สมผลหรือไม่ โดยให้คำนึงถึงยอดที่จะขายได้ เปรียบเทียบกับค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนของพื้นที่ถ้ายอดขายอันหมายถึงรายได้หักลบกับค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนแล้วผลต่างเป็นบวกสูงมากๆ ทำเลนั้นย่อมดีกว่า โดยเราคำนึงถึงยอดขายด้วยไม่ใช่คำนึงแต่ค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนของพื้นที่ถูกอย่างเดียว
หมายเหตุ ค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนของพื้นที่ได้แก่ ค่ากินเปล่า ค่าเช่า ค่าเซ้ง ค่าปรับปรุงพื้นที่ ค่าตกแต่ง ค่าบริการรายเดือน ค่าสาธารณูปโภค ค่าใช้จ่ายอื่นๆ ฯลฯ 

ชุมชนสัมพันธ์
คือการเข้าไปทำความรู้จักกับประชาชนในชุมชน ว่าเขาคือใคร มีอาชีพอะไร เวลาเจ็บป่วยเขาเคยรักษาตัวอย่างไร ในทางกลับกับคือการไปแสดงตัวให้ประชาชนรู้จักเราโดยเฉพาะประชาชนบริเวณรอบที่ตั้งร้านรัศมีประมาณ 1 กิโลเมตร ได้รู้จักเราว่าเราเป็นคนดี มีคุณธรรม บุคลิคดี (หน้าตายิ้มแย้ม ไม่ปล่อยให้หน้ามัน ผมเผ้าตัดเรียบร้อยไม่ปล่อยรุงรัง ไม่มีรังแค เล็บตัดสั้นไม่มีขี้เล็บ ไม่มีกลิ่นตัว กลิ่นปาก สรวมใส่เสื้อผ้าสะอาดเรียบร้อย) กริยาสุภาพ มีความรับผิดชอบ มีใจรักที่จะช่วยเหลือบุคคลอื่นเสมอ มีน้ำใจ มีความซื่อสัตย์ ฯลฯ บุคคลที่เราต้องรู้จักอย่างยิ่งคือ ญาติ มิตร(เก่าและใหม่) ครูอาจารย์ พระภิกษุ เพื่อนบ้าน พ่อค้าแม่ค้าที่อยู่ใกล้กัน ผู้นำชุมชน บุคคลที่ประสพความสำเร็จในหน้าที่การงาน การจะรู้จักกับบุคคลเหล่านั้นได้นอกจากการที่มีความคุ้นเคยกันในอดีตแล้ว ยังสามารถสร้างความรู้จักกันโดยการเข้าร่วมกิจกรรมของชุมชนหรืออื่นๆ เช่น งานรื่นเริง งานบวช งานแต่งงาน งานศพ ฯลฯ สรุปเราต้องรู้ว่าใครคือลูกค้าของเรา เมื่อเราเปิดดำเนินการแล้วเขาต้องพึ่งเรามากน้อยแค่ไหน เราต้องทำตนให้เขารู้จักเรา เชื่อถือเรา และนับถือเรา

กฎหมาย และรัฐกิจสัมพันธ์
ผู้รับอนุญาตขายยา และเภสัชกรต้องรู้กฎหมายยา เช่นประเภทของยาตามกฎหมาย ยาที่ห้ามมีจำหน่ายในร้านยา ข้อกำหนดในการจัดเรียงยาในร้าน ระเบียบปฏิบัติในการเปิดร้านยา การจัดทำป้ายทั้งภายในและภายนอกร้านยา การจัดสถานที่และอุปกรณ์ภายในร้าน และข้อกำหนดของภาชนะบรรจุยา นอกจากนี้ควรรู้จักกับบุคลากรที่มีหน้าที่ดูแลควบคุมร้านยาให้อยู่กฎระเบียบของทางราชการซึ่งเป็นข้าราชการระดับอำเภอ จังหวัด และในระดับกระทรวง
อยากทำธุรกิจร้านยาทุนน้อย ประสพการน้อยทำอย่างไร
เภสัชกรมีควานรู้เรื่องยาดี แต่มีจุดด้อยที่ทุนน้อย(บางคน) และยังไม่มีประสบการในร้านยามากนัก ทำอย่างไรดี

การทำธุรกิจร้านยาสิ่งหนึ่งที่เราคำนึงมากๆคือ สภาพคล่องทางการเงิน หมายถึงการมีเงินสดคงเหลือในธุรกิจ การขาดสภาพคล่องคือการขาดลมหายใจของธุรกิจ หมายความว่า ธุรกิจนั้นเจ๊งแล้ว เกิดขึ้นได้ทั้งนั้นไม่ว่าจะเป็นร้านยาเล็กๆ หรือร้านยาใหญ่ๆที่ขยายกิจการอย่างรวดเร็ว
อนึ่ง  การมีหนี้ทางธุรกิจมากๆ การขาดทุนติดต่อกันหลายๆเดือนยังไม่ถือว่ากิจการเจ๊ง ตราบใดที่เรายังมีเงินสดหมุนเวียนอยู่ในมือ

การที่จะรักษาธุรกิจให้มีสภาพคล่องทางการเงินตลอดเวลานั้น ทำได้โดย
· ไม่ใช้เงินในการลงทุนซื้อสินทรัพย์มากเกินไปบางอย่างซื้อภายหลังก็ได้เมื่อร้านมีกระแสเงินหมุนเวียนมากขึ้น จะทำให้เหลือเงินทุนหมุนเวียนมากขึ้น
· ขายสินค้าด้วยเงินสด
· ซื้อสินค้าจากบริษัทด้วยเงินเชื่อ ยิ่งนานยิ่งดี
· ลดค่าใช้จ่ายในร้านต่อเดือน แต่ต้องไม่ให้กระทบต่อคุณภาพสินค้า และการให้บริการของร้านเรา เช่น  ไม่เปิดเครื่องปรับอากาศถ้าอากาศไม่ร้อน
· ยืมเงินพ่อแม่ หรือคนที่เรารู้จักที่ไม่มีดอกเบี้ย(คนขยัน คนมุ่งมั่น คนซื่อ คนมีความรับผิดชอบ คนที่รู้คุณคน มักมีคนเมตตาสงสาร ให้โอกาสเสมอ)
· กู้ธนาคาร(ไม่แนะนำให้กู้เงินจากแหล่งเงินกู้นอกระบบ เพราะดอกแพงมาก)
การทำธุรกิจร้านยาแบ่งได้เป็นสองระยะระยะแรก  เป็นระยะของการฟักตัวสร้างชื่อเสียง เป้าหมายอยู่ที่ทำอย่างไรจึงจะรักษาสภาพคล่องทางการเงิน ไว้ได้ และสะสมความรู้ ประสบการณ์ และลูกค้าไปเรื่อยๆ

ระยะที่สอง  เป็นระยะของการมีความรู้ ประสบการณ์ มีลูกค้าประจำ มีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าพร้อมแล้ว เป็นระยะของการรักษาชื่อเสียงให้ยั่งยืน เป้าหมายอยู่ที่การทำผลกำไรและการสร้างความเจริญรุ่งเรืองของกิจการ
ระยะแรกเรียกว่าเป็นระยะ”คิดการเล็ก”เป็นระยะที่เปิดร้านใหม่ๆ  ยังคลำหาจุดเหมาะสมของร้านตนเองไม่เจอทั้งลูกค้ายังไม่เข้าใจในจุดยืนของธุรกิจของเราดีพอ จึงต้องประคับประคองให้ธุรกิจสามารถดำเนินไปได้ คือให้คงมีสภาพคล่องทางการเงินไว้ ขณะเดียวกัน
· เป็นช่วงเวลาของการสะสมความรู้ ประสบการณ์ในร้านยา(ซึ่งมีอยู่บ้างแล้วแต่ยังมีน้อย) 
· เป็นช่วงเวลาของการเพิ่มจำนวนลูกค้าอย่างค่อยเป็นค่อยไป ทำอย่างไรลูกค้าจึงจะหวังเราเป็นที่พึ่ง ลูกค้าเขาพึ่งเรามากน้อยแค่ไหน และทำอย่างไรเขาถึงจะมาพึ่งเรามากขึ้น(เรื่องยา และการบริการ)
·  เป็นช่วงเวลาของการจัดเตรียมร้านเพื่อพัฒนาร้านยาของเราให้เป็น ร้านยาคุณภาพ เพราะร้านเรายังใหม่ๆ เล็กๆ อยู่มีความยืดหยุ่นสูง พัฒนาง่าย
เป็นเรื่องน่าเสียดายอย่างยิ่งที่เภสัชกรชุมชนบางท่านได้หมดความพยายามลงกลางคัน เพราะได้มีความคิดอื่นๆเข้ามาแทรก อันเป็นการบั่นทอนให้หมดกำลังใจ ทั้งๆที่ได้สะสมความรู้ และประสพการไว้มากแล้ว

จะเห็นได้ว่า การเริ่มธุรกิจร้านยา ควรเริ่มจากการทำธุรกิจเล็กๆไปก่อนจากเงินออมส่วนตัว แล้วพยายามรักษาสภาพคล่องทางการเงินไว้ จนแข็งแรงพอจึงค่อยๆขยายกิจการต่อไป
ชุมชนคาดหวังอะไรจากร้านยาของเภสัชกรชุมชน
1. ความสะดวก  เพราะไปโรงพยาบาลแล้วไม่สะดวก เสียเวลา
2. ความแจ่มแจ้ง ชัดเจน เหมาะสม และครบถ้วน  เพราะไปคลินิกหมอยังมีข้อสงสัย ไม่กล้าถามหมอ
3. ความทันสมัย  เพราะพฤติกรรมของผู้ซื้อปัจจุบันชอบความทันสมัย
4. ใกล้ชิดชุมชน  เพราะเภสัชเจ้าของร้านจ่ายยาเอง มีความมั่นใจ มีความเป็นกันเอง มีความยืดหยุ่นได้สูง
นอกจากนั้น  ชุมชนยังคาดหวังให้เภสัชกรชุมชนเป็นที่ปรึกษา  เรื่อง
· ยาแผนไทย  เพราะกลัวผลข้างเคียง การแพ้ และข้อห้ามใช้ของยาแผนปัจจุบัน จึงหลีกเลี่ยงมาใช้ยาแผนไทย
· ยาสามัญประจำบ้าน  กรณีจัดตู้ยาประจำบ้าน จัดสังฆทานยารักษาโรค
· อาหารเสริม  สำหรับคนที่ต้องการมีสุขภาพดี
· เวชสำอาง  สำหรับแม่ลูกอ่อน และคนอยากสวยแต่กลัวแพ้เครื่องสำอาง
· อุปกรณ์ช่วยเหลือผู้ป่วย  สำหรับคนชรา ผู้ป่วยเรื้อรัง ผู้ป่วยจากอุบัติเหตุ
จะตั้งชื่อร้านอย่างไรดี ชื่อที่ตั้งต้องเป็นชื่อที่อ่านแล้วจำได้ง่าย ควรมีไม่เกิน 4 คำ และสื่อถึงศักย์ภาพของเรา และจุดเด่นของร้านที่มีอยู่ เช่น
ชื่อ บ้านยา สื่อถึงความสะดวกสบาย เมื่อมาใช้บริการที่นี่
ชื่อ (ชื่อเจ้าของร้าน)เภสัช สื่อถึงว่าเราเป็นคนในพื้นที่นั้น คนพื้นที่นั้นรู้จักเราดี 
ชื่อ คลังยา สื่อถึงความมีหลากหลายยามากกว่าร้านอื่น
ชื่อ ฟาร์ม่าแคร์ สื่อถึงความทันสมัยเป็นแบบตระวันตก
ป้ายต้องเด่นชัดสามารถมองเห็นได้แม้อยู่ไกลๆ และมีสัญญลักษณ์บ่งชี้ว่าเป็นร้านยา นอกจากนั้นยังต้องมีป้ายที่ลูกค้าเดินบนทางเท้าสามารถมองเห็นอีกด้วย
การกำหนดขอบเขตของธุรกิจอย่างมีกลยุทธ์ 
           ท่านคิดอย่างไรเมื่อท่านพบกันป้ายหน้าร้านเหล่านี้
                   ร้านนี้ขายยา   ควบคุมโดยเภสัชกร
                   ร้านนี้ขายยา     โดยเภสัชกร
                   ร้านนี้จ่ายยาและแนะนำผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ  โดยเภสัชกร
ถ้า 3 ร้านนี้อยู่ติดกัน ท่านคิดว่าท่านจะเลือกเข้าร้านไหน เพราะเหตุได
และอีก 2 ร้านที่ท่านไม่เลือก เพราะเหตุได
การจะเลือกร้านยาไหนดี คนฉลาดเขาจะทำการวิเคราะห์ ว่าป้ายที่ออกมานี้คนที่คิดออกป้าย คิดอะไรในใจ และป้ายที่ออกมาแล้ว เชื่อถือได้มากน้อยแค่ไหน
ป้ายหน้าร้านที่ 1 ที่เขียนว่า
ร้านนี้ขายยา ควบคุมโดยเภสัชกร
วิเคราะห์ดู คนออกป้ายมีเจตนาที่จะสื่อว่าเป็นร้านยาแผนปัจจุบัน แต่เภสัชกรไม่ได้มีส่วนเข้าไปในการปฏิบัติการในร้าน มีหน้าที่ควบคุมเท่านั้น ซึ่งอาจจะมาบ้าง ไม่มาบ้างก็ได้ แต่ส่วนใหญ่มักไม่มาหรือที่เรียกว่า “ร้านเภสัชกรแขวนป้าย”
ป้ายหน้าร้านที่ 2 เขียนว่า
ร้านนี้ขายยา โดยเภสัชกร
หรือบางร้านอาจเขียนเต็มเต็มว่า
ร้านนี้ขายยาดี มีคุณภาพ มียาครบ ราคาย่อมเยา(ถูก) ขายโดยเภสัชกร
วิเคราะห์ดูคนออกป้าย มีเจตนาที่จะสื่อเพื่อเพิ่มจำนวนลูกค้า และเพิ่มยอดขาย จึงพยายามสื่อเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่ม แต่ป้ายที่ออกมาจะเชื่อถือได้มากน้อยแค่ไหน เพราะการพยายามตอบสนองความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่มจะทำให้ขอบเขต และวิสัยทัศน์ของธุรกิจไม่แจ่มชัด และคำว่า ขาย ปัจจุบันเภสัชกรชุมชนจะไม่ใช้ ร้านนี้อาจมีหรือไม่มีเภสัชกรทำหน้าที่ แต่ที่แน่ๆถ้ามีเภสัชกรอยู่ก็คงจะเป็นเภสัชที่ไม่ค่อยจะทันสมัยสักเท่าไหร่
ป้ายหน้าร้านที่ 3 เขียนว่า
ร้านนี้จ่ายยา และแนะนำผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ โดยเภสัชกร
วิเคราะห์คนออกป้าย มีเจตนาที่จะสื่อว่าการเข้ามาซื้อยาร้านนี้จะได้มากกว่าการขายยาธรรมดา จึงไม่อยากใช้คำว่า ขาย ใช้คำว่า จ่าย และลงท้ายด้วยคำว่า โดยเภสัชกร เพื่อสร้างจุดขายว่าถ้าพบกับเภสัชกรแล้วน่าจะมีอะไรที่แตกต่างจาก คนที่ขายยาที่ไม่ใช่เภสัชกร จึงทำให้เชื่อได้ว่าร้านนี้มีเภสัชกรที่ทันสมัย สามารถให้ความรู้เรื่องการใช้ยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพได้
การประกาศวิสัยทัศน์อย่างมีกลยุทธ์
คือการประกาศว่าเราอยากให้ร้านยาของเรามีชื่อเสียงแบบไหนในอนาคต บางร้านอาจประกาศว่า เป็นร้านยอดนิยม ขายยาดี มีคุณภาพ ราคาถูก สินค้ามีครบ ขายโดยเภสัชกร แต่ถ้าพิจารณาดูอาจจะทำไม่ได้จริง 
                             ยาดีมีคุณภาพถ้าจะรวมกับการแนะนำให้ใช้ยาได้อย่างถูกต้อง จะขายถูกได้อย่างไรอย่างไร 
                             การมียาครบ หมายรวมถึงยาที่ดี และยาที่ไม่ดีด้วยใช่ไหมที่ประชาชนยังใช้ตามการโฆษณาที่ผิดๆ
                             ที่ว่าขายโดยเภสัชกรจะจริงหรือ และถ้ามีจริงเภสัชกรจะขายยาตามที่ประชาชนเชื่อมาจากการโฆษณาผิดๆหรือ
ในเมื่อร้านยาเราจ่ายยาโดยเภสัชกรชุมชน จุดเด่นคือการให้บริการ และการบริบาลทางเภสัชกรรม
การประกาศวิสัยทัศน์เราต้องให้ลูกค้ามีความรู้สึกว่าเขาได้ประโยชน์ด้วย จากคำประกาศวิสัยทัศน์ของเรา เราจึงใช้คำว่า  เราเภสัชกรชุมชนปรารถนาเห็นการใช้ยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพอย่างมีคุณค่าของประชาชน ด้วยการบริการที่มีประสิทธิภาพของเรา   
จุดยืนของร้านยาของเภสัชกรชุมชน
จุดยืนของธุรกิจ การกำหนดจุดยืนนั้นต้องสอดคล้องกับความเชื่อ ความศรัทธา ความสามารถของเภสัชกรชุมขนที่ไม่เปลี่ยนแปลงง่ายๆ สามารถทำได้จริงในระยะยาว จุดยืนนั้นต้องมีความยืดหยุ่นเข้าได้กับการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคและการเจริญเติบโตของธุรกิจ มีคุณค่ากับทุกคนที่เกี่ยวข้อง และสอดคล้องกับขอบข่ายของธุรกิจโดยภาพรวมแล้วจะต้องแตกต่างกับคู่แข่ง(อาจจะเหมือนกันบางข้อ)และเป็นเอกลักษณ์ของเราเอง เช่น
1.มีความสะดวก สถานที่ต้องอยู่ใกล้ผู้รับบริการ ระยะเวลาเปิดบริการยาวนานและตรงเวลา มีความสะดวกสบายในการเข้ารับบริการ ราคายาและสินค้าไม่แพงเกินไป
2.มีความชัดเจน เหมาะสม และครบถ้วนมีเภสัชกรเป็นผู้ปฏิบัติงานมีรูปมีชื่อและเวลาปฏิบัติงานที่ชัดเจน ร้านยาต้องมีสถานที่ตั้งที่ชัดเจน มีเบอร์โทรศัพท์ ต้องมีความชัดเจนจากการซักถามก่อนจ่ายยา จงกล้าอธิบายให้ผู้รับยาได้เข้าใจแจ่มแจ้ง และมีการควบคุมฉลากยาที่ได้จ่ายให้ผู้ป่วยอย่างถูกต้อง เหมาะสม เป็นการแสดงจุดเด่นของเภสัชกรที่ไม่เหมือนใคร
3.มีความทันสมัย ทั้งรูปแบบร้าน  การบริการ การให้ความรู้เรื่องยาและการจัดการการบริหารที่ทันสมัย ให้ทันกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค
4.มีความใกล้ชิดสนิทสนมกับลูกค้าเสมือนญาติ
.เข้ากันได้กับวิถีชีวิตของคนในชุมชน วัฒนธรรมพื้นบ้านของคนไทยที่สืบสานกับมานาน เช่นการมีความรู้เรื่องขนบธรรมเนียม วัฒนธรรมไทย และของท้องถิ่น มารยาทแบบไทย ภาษาไทย ศาสนาประจำประเทศไทย ประวัติศาสตร์ชาติไทย และมีความยืดหยุ่นในการดำเนินธุรกิจสูง
คุณสมบัติของเภสัชกรและพนักงานในร้านยาของเภสัชกรชุมชน คือการกำหนดวิธีการที่จะใช้ในการสร้างชื่อเสียง หรือพฤติกรรมที่สำคัญที่จะนำเราไปสู่เป้าหมายของการมีชื่อเสียงตามที่เราต้องการ กำหนดจุดยืนไว้ จะมีสัก 3-4 ข้อก็ได้เป็นการค้นหาจุดเด่นในตัวเรา เช่น
1. ต้องมีใจรักที่จะให้การบริการ(ลูกค้าคือคนสำคัญ)
2. ต้องประพฤติปฏิบัติตนดีโปร่งใส
3. ต้องมีความรู้เรื่องสินค้าและยาดี เรื่องการบริหารร้านที่ทันสมัย
4. ต้องมีอุดมการณ์และคุณธรรมประจำใจเป็นคนซื่อตรง การดำเนินธุรกิจเพื่อความสุข และสร้างความรู้ ความเข้าใจให้กับผู้รับบริการ
ความรู้สึกรวบยอด  เมื่อลูกค้าได้มาสัมผัสกับร้านยาของเภสัชกรชุมชนสิ่งที่ลูกค้าพึงได้รับ ทุกครั้ง คือ
                    การใช้ยา  และผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพอย่างเหมาะสม และปลอดภัย
การรักษาชื่อเสียงของร้านยาให้มีชื่อเสียงยั่งยืน
1.การสร้างเอกลักษณ์ของร้านอย่างมีระบบ คือการทำให้ดูแตกต่างและเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค ผู้บริโภคสามารถทราบทันทีว่าร้านนี้มีเภสัชกรเป็นเจ้าของและมีผู้ปฏิบัติการเป็นเภสัชกรจริง ต้องมีการสร้างเอกลักษณ์อย่างมีระบบ และมีความต่อเนื่อง เป้าหมายคือให้ดูแตกต่างจากร้านยาอื่นๆ เอกลักษณ์นั้นจะต้องมีที่มาที่ไป สามารถสื่อถึงจุดยืน และคุณสมบัติของกิจการได้ เช่น การจัดร้านให้สะอาด และดูเป็นระเบียบ ชื่อร้าน โลโก้ร้าน สีที่ใช้ตบแต่งร้าน เครื่องแบบเภสัชกรและพนักงานในร้าน ป้ายต่างๆทั้งภายในและภายนอก ภาชนะบรรจุผลิตภัณฑ์ ซองยา ถุงใส่สินค้า ฯลฯ ต้องมีความแตกต่าง
2.การสร้างวัฒนธรรมของกิจการ เมื่อเรากำหนดคุณสมบัติลงไปแล้ว สิ่งนั้นเป็นสิ่งที่เราคิดว่าดี เหมาะสม พึงยึดถือและนำมาปฏิบัติเป็นกิจวัตร และพึงถ่ายทอดไปสู่ทุกๆคนในร้านโดยการจัดประชุม  ฝึกอบรมและติดตามผล เพราะทุกคนในร้านเปรียบเหมือนตัวแทนของร้านที่จะสะท้อนคุณสมบัติไปในทิศทางเดียวกัน ที่จะเป็นชื่อเสียงของร้านให้ผู้ที่ได้สัมผัสได้รู้ได้เห็น และต้องเป็นการทำที่ต่อเนื่องเป็นกิจวัตร โดยมีเภสัชกรชุมชนเป็นต้นแบบ
3.การสื่อสาร เป็นการสื่อให้ผู้บริโภคได้รู้จักกับชื่อเสียงของกิจการ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การรับผู้บริโภคเป็นสมาชิก การจัดนิทรรศการ การสื่อทางเคเบิลทีวี การสื่อทางอินเตอร์เน็ทการฝึกอบรมพนักงาน สื่อต้องเข้าถึงผู้ป่วยที่ต้องการสุขภาพดีและต้องการใช้ยาอย่างถูกต้อง ต้องทำมาก ทำบ่อยและสามารถสะท้อนให้เห็นจุดยืนของธุรกิจ และสอดคล้องคุณสมบัติที่เรามี ให้ผู้บริโภคได้รู้จัก

4.สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและมีความรับผิดชอบต่อสังคม ในเมื่อธุรกิจร้านยาเป็นส่วนหนึ่งของสังคม ประชาชน เขาจะดูว่าเราทำธุรกิจมีความรับผิดชอบต่อสังคมอย่างไร ถ้าเรารู้ถึงความสำคัญในจุดนี้ การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมต้องมี เป็นการตอบแทนชุมชน และควรมีความสอดคล้องกับขอบเขตของธุรกิจ วิสัยทัศน์ จุดยืน และคุณสมบัติของเรา เช่นการรับยาและเก็บรักษายาอย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ การเป็นศูนย์ข้อมูลและให้คำปรึกษาเรื่องยาและสุขภาพของชุมชนทั้งในด้านป้องกันโรค รักษาสุขภาพ เป็นศูนย์ข้อมูล และให้คำปรึกษาเกี่ยวกับสารพิษ สารเสพติด ทั้งในด้านการป้องกัน บำบัด รักษา การรณรงค์เพื่อการเลิกดื่มเหล้า และเลิกสูบบุหรี่ เป็นเรื่องที่ต้องทำ และต้องทำมากเกินพอและติดต่อกันจนสังคมชอบเราและหวังเราเป็นที่พึ่งที่จะทำให้สังคมดีขึ้น
5..การมีส่วนร่วมในสังคมเป็นการให้ในสิ่งที่สังคมอยากได้ เมื่อถามว่าเภสัชกรชุมชนมีส่วนร่วมในสังคมตรงจุดไหน สังคมก็ยังอาจไม่รู้ อาจสับสนบางคนบอกว่าเป็นหมอ บางคนว่าเป็นคนขายยา แต่ทั้งสองอย่างเราไม่ชอบใจ เราอึดอัดใจ เพราะเราอยากให้เขารู้ว่าเราไม่ใช่หมอและไม่ใช่คนขายยา แต่เราคือเภสัชกรชุมชนเพราะเรามีคุณสมบัติที่แตกต่างจากหมอ และก็แตกต่างจากคนขายยาทั่วไป จุดยืนธุรกิจของเราโดยภาพรวมก็มีความแตกต่าง(ลองนึกดู)  การเข้าไปมีส่วนร่วมในสังคมโดยสร้างความใกล้ชิดและสนิทสนม แล้วเราก็ให้ในสิ่งที่เราอยากให้ เช่นความรู้เรื่องยา ทำให้สังคมเข้าใจบทบาทหน้าที่ของเภสัชกรชุมชน ทั้งภายในร้านและภายนอกร้าน เมื่อสังคมเห็นความแตกต่างก็จะให้การยอมรับความเป็นเภสัชกรชุมชนของเราและให้ความนับถือต่อชื่อเสียงธุรกิจร้านยาของเรา 

การตั้งเป้าหมาย
การทำธุรกิจจะต้องมีการตั้งเป้าหมาย และเป้าหมายต้องชัดเจน ไม่มีความลังเลเปลี่ยนใจง่ายๆ ไม่มีความกลัวใดๆ เมื่อเป้าหมายชัดเจน แน่นอน วิธีการที่ทำให้บรรลุถึงเป้าหมายก็จะเกิดขึ้นเอง การมีเป้าหมายเป็นพลังผลักดันให้ธุรกิจประสพความสำเร็จอย่างมีขั้นตอน เช่นการกำหนดว่าเมื่อร้านยาเปิดดำเนินการครบ 5 ปี ร้านยาเราควรก้าวหน้าถึงจุดไหน จำนวนลูกค้าต่อวัน ยอดขายต่อวัน กำไรขั้นต้นต่อวัน ค่าเฉลี่ยที่ลูกค้าจ่ายเพื่อซื้อสินค้าแต่ละครั้ง ความใกล้ชิดสนิทสนมกับลูกค้า อัตราการเติบโตของธุรกิจว่าเป็นไปอย่างที่วางแผนไว้หรือไม่ คุ้มกับค่าใช้จ่าย และการลงทุนหรือไม่ ถ้าไม่ได้เป็นไปตามที่คาดหวังจะได้มาทบทวนว่าในจุดไหนที่ควรปรับปรุงแก้ไข  ตรวจสอบว่าได้ดำเนินงานมาถูกทางหรือไม่
การวางแผน
การวางแผนที่ดีย่อมมีผลทำให้ธุรกิจประสพความสำเร็จได้โดยง่าย เช่น
· หาพี่เลี้ยงผู้มีประสบการณ์ในธุรกิจร้านยา หรือหาช่องทางติดต่อกับเภสัชกรชุมชนด้วยกันทาง เวปบอรด์ ทางอินเตอร์เนต
· มีแหล่งเงินทุนในกรณีขาดเงินทุนหมุนเวียน หรือหาบริษัทยาหรือร้านยาที่สามารถให้เชื่อยาได้กรณีขาดเงินสดหมุนเวียนชั่วคราว
· การวางแผนเลือกทำเลที่ตั้งร้านที่ดี ควรตกลงเช่าก่อนสัก 2-3 ปีอย่าลงทุนมากทีแรกถ้าไม่ดียังมีโอกาสเปลี่ยนไปที่อื่นได้
· การวางผังร้านเพื่อความสะดวกการหยิบสินค้าในการทำความสะอาด สะดวกในการเดิน ป้องกันขโมย มีแสงสว่างพอเพียง มีถังดับเพลิง วงจรปิด
· วางแผนสั่งซื้อสินค้าสินค้าวางร้านครั้งแรกต้องถามผู้รู้ เลือกสรรสินค้าอย่างชาญฉลาดให้เหมาะสมกับชุมชนนั้นๆ 
· มีการวางแผนควบคุมสินค้าคงคลังโดยคำแนะนำจากร้านที่เปิดดำเนินการแล้ว
· จัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ สวยงามและสะดวกซื้อ โดยศึกษาการเรียงสินค้าจากร้านสะดวกซื้อ
· อื่นๆ เช่นการวิเคราะห์การตลาด เข้าถึงผู้บริโภค การตั้งราคาขาย การส่งเสริมการตลาด โดยการมีความใกล้ชิดกับชุมชนให้มากๆฯลฯ
โครงสร้างพนักงานในร้านยา
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หน้าที่ของผู้บริหาร
· กำหนดจุดยืนของร้าน
· ตรวจสอบมาตรฐานร้าน
· กำหนดอำนาจและหน้าที่ของบุคลากรภายในร้าน
· ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อร้าน
· ติดต่อกับทางราชการในเรื่องที่เกี่ยวกับร้าน
· จัดให้มีการฝึกอบรมเพื่อพัฒนาบุคลากรภายในร้าน
หน้าที่ของผู้จัดการร้านยา
· มีพันธะกิจที่จะต้องให้ร้านยาเปิดบริการสม่ำเสมอ และตรงเวลา
· ทำการบริหารสินค้าให้มีเสมอ และมีคุณภาพก่อนถึงมือลูกค้า
· บริหารสินค้าคงคลังให้พอเหมาะกับยอดขาย สินค้าต้องไม่ขาดแต่ต้องไม่ซื้อมาตุนไว้มากเกินไป
· จัดยาเป็นสัดส่วนโดยเฉพาะยาเสพติด และวัตถุออกฤทธิ์ต่อจิตประสาท
· กำหนดราคาขายเหมาะสม และมีโค๊ทรายละเอียดของสินค้าบางอย่างที่ตัวสินค้า เช่น ราคาทุน เดือนและปีที่สินค้าเข้าร้าน
· จัดให้มีฉลากที่ภาชนะ และหีบห่อบรรจุยาให้มีข้อความครบถ้วนตามกฎหมาย
· จัดทำบัญชีร้านยาตามที่กฎหมายกำหนด
· จัดแสดงใบอนุญาตของตน และผู้มีหน้าที่ปฏิบัติการติดไว้ ณ ที่เปิดเผยเห็นได้ง่าย
· จัดโปรโมชั่น และประชาสัมพันธ์ สำหรับสินค้าบางอย่าง
· บริหารค่าใช้จ่ายในร้าน และจัดทำงบประมาณรายจ่าย
· ดูแล ควบคุมร้านให้ได้มาตรฐานตามที่กำหนดอย่างสม่ำเสมอ
· เอาใจใส่ดูแลบุคคลากรภายในร้านเสมือนญาติ
· มีการซ่อมบำรุงร้านและอุปกรณ์ภายในร้านให้ดูดีเสมอ
· ดูแลการรักษาความปลอดภัยภายในร้าน และมีการป้องกันสินค้าสูญหาย
หน้าที่เภสัชกรในร้านยา
· หมั่นศึกษาหาความรู้เรื่องยาให้ทันสมัยเสมอ
· ควบคุมการเก็บแยกยา การปฏิบัติเรื่องฉลาก
· ตรวจสอบฉลากยาที่ภาชนะบรรจุยา และส่งมอบยา
· ให้คำแนะนำการใช้ยา และการปฏิบัติตนของผู้ป่วยขณะใช้ยาอย่างถูกต้อง
· ตรวจสอบยาใกล้หมดอายุในร้าน
· ตรวจสอบการทำบัญชียาในร้านยา
· ตรวจสอบมาตรฐานร้านเสมอ แล้วเสนอให้เจ้าของร้านยาทำการแก้ไข
หน้าที่ของพนักงานส่งเสริมการขาย
· ทำความสะอาดหน้าร้าน กระจก ภายในร้าน
· ทำความสะอาดที่วางสินค้า และสินค้า
· ตรวจสอบสินค้าที่ส่งมาใหม่ว่าถูกต้องตามเอกสารที่แนบมาด้วย
· จัดเรียงสินค้าภายในร้าน และในสะต๊อกอย่างมีระเบียบ
· นำสินค้าในสะต๊อกมาเติมในพื้นที่ขาย เมื่อเห็นสินค้าในพื้นที่ขายใกล้จะหมด
· แจ้งให้เจ้าของร้านทราบเมื่อเห็นว่าสินค้าชนิดใดใกล้จะหมด
มาตรฐานร้านและการเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้า
ทำอย่างไรจึงจะขายสินค้าดี  กำไรดี ลูกค้าจะซื้อสินค้าเมื่อเขาเห็นว่าเงินที่เขาจ่ายไปนอกจากได้สินค้าแล้ว ลูกค้ายังคำนึงถึงมาตรฐานร้าน ความมีชื่อเสียง ความสะดวก ความพึงพอใจ และความปลอดภัยที่จะได้รับจากการใช้สินค้านั้น ถ้าเราให้ความสนใจในการดำเนินธุรกิจของร้านสะดวกซื้อ เราจะพบว่ามีสิ่งที่แตกต่างจากร้านเดิมๆ คือ
· สภาพร้าน
· การต้อนรับ และทักทายลูกค้า
· สินค้าอยู่ในสภาพดี และไม่ขาด
· การบริหารที่ทันสมัย  
· การใช้เครื่องคอมพิวเตอร์ช่วยการบริหาร และการจัดการ
· การรับผิดชอบ และการมีส่วนร่วมในชุมชน
จากประเด็นหลักๆที่เราได้ข้อมูลมา ล้วนเป็นกลยุทธ์ในการเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้า
 เราก็นำมาคิดปรับให้เหมาะสมกับร้านยา
1.สภาพร้านยาของเภสัชกรชุมชน
· อาคารมั่นคงแข็งแรง รวมทั้งป้ายต่างๆ ต้องอยู่ในสภาพสมบูรณ์ ตัวอักษรครบ อยู่ในสภาพใหม่เสมอ
· หน้าร้านสะอาด โล่ง ไม่มีของวางเกะกะขวางทางเดินเข้าร้าน
· กระจกหน้าร้านใส สะอาด อยู่ข้างนอกสามารถมองเห็นสินค้าภายในได้
· มีการควบคุมอุณหภูมิในร้าน
· ไม่มีแดดส่องเข้ามาในร้าน
· มีพื้นที่เฉพาะสำหรับการให้คำปรึกษาเรื่องการใช้ยาของเภสัชกร
· ในพื้นที่ขายต้องสะอาด
· ในพื้นที่ขายไม่มีกลิ่น หรืออับชื้น
· มีถังขยะที่มีฝาปิดมิดชิด และขยะต้องไม่ล้นออกมานอกถัง
· ไม่มีสัตว์เลี้ยงในพื้นที่ขาย
· ไม่มีเสียงดังรบกวนในพื้นที่ขาย
· มีแสงสว่างพอเพียงในพื้นที่ขาย
· ทางเดินในร้านสะดวก  ไม่มีสินค้าวางกับพื้นเกะกะ
· มีพื้นที่เฉพาะการแสดงสื่อโฆษณา แยกออกจากบริเวณแสดงสื่อความรู้เรื่องยา
2.การต้อนรับ และทักทายลูกค้า
· เปิดบริการทุกวัน และเปิด  ปิดเป็นเวลาตลอด
· ทักทายลูกค้าทันทีที่ลูกค้าเดินเข้าร้าน ด้วยคำว่า”สวัสดีครับ/ค่ะ”
· เภสัชกรมีเครื่องหมายแสดงตนเป็นเภสัชกรชัดเจน
· บุคลากรอื่นๆในร้านที่ให้บริการแต่งตัวสะอาดและเรียบร้อย
· ผู้ให้บริการทุกคนยิ้มแย้มแจ่มใส มีอัธยาศัย มีน้ำใจ
· เภสัชกรสามารถตอบปัญหาเรื่องการใช้ยาได้ดีเข้าใจง่าย
· เภสัชกรต้องมีการซักถามที่ดีก่อนจ่ายยา โดยไม่จ่ายยาชุดที่จัดเตรียมไว้ล่วงหน้า
· มีการคัดเลือกยาที่ดี และเหมาะสมสำหรับผู้ป่วยแต่ละราย
· เขียนบนฉลากที่ภาชนะบรรจุยา ให้มีรายละเอียดครบถ้วน
· เภสัชกรต้องให้คำแนะนำการใช้ยา และข้อควรปฏิบัติในระหว่างการใช้ยาให้ถูกต้องตามหลักวิชาการ
· มีประวัติบันทึกการใช้ยาของผู้ป่วยโรคเรื้อรัง เช่น เบาหวาน ความดันโลหิตสูง กระดูกพรุน ฯลฯ
· รับตอบปัญหาการใช้ยาทางโทรศัพท์
· มีบริการจัดทำข้อมูลข่าวสารทางยา หรือมีเอกสารเผยแพร่ความรู้ทางวิชาการ
· กรณีที่ซักถามแล้วเห็นเกินความสามารถของตน ให้แนะนำผู้ป่วยให้เข้ารับการตรวจและรับการรักษาในโรงพยาบาล
3.สินค้าอยู่ในสภาพดี มีครบ
· ชั้นวางสินค้า หรือตู้ต้องสะอาดมั่นคง แข็งแรง สินค้าสะอาดมีคุณภาพ
· จัดเรียงยาเป็นหมวดหมู่ เพื่อสะดวกในการหยิบ
· ภายในร้านมียา และสินค้าเฉพาะเพื่อร่างกายและสุขภาพเป็นส่วนใหญ่
· มีป้ายครบถ้วนถูกต้องตามที่กฎหมายกำหนด
· ในสะต๊อกมีการจัดเรียงยาเป็นหมวดหมู่เช่นกัน
· มีพื้นที่สำหรับรอตรวจรับยา ยารอส่งคืน หรือยารอการทำลาย
· กำหนดราคาสินค้าอย่างเหมาะสม และเป็นธรรม
· มีการซื้อยาจากบริษัทยาที่ได้มาตรฐานเท่านั้น
· มีตู้เย็นสำหรับเก็บรักษายาบางชนิดที่ต้องเก็บไว้ในอุณหภูมิต่ำ มีรายการยาภายในตู้และมีการบันทึกอุณหภูมิภายในตู้เป็นระยะ
· มีการกำหนดสินค้าขายดีเป็นระยะๆ และสินค้าขายดีที่กำหนดจะต้องมีครบ ไม่ขาด
· ยาอยู่ในภาชนะเดิมมีฉลากครบถ้วนตามกฎหมายกำหนด เพื่อป้องกันการเสื่อมคุณภาพ
· กรณีที่ต้องแบ่งบรรจุยาให้กับผู้ป่วย ต้องแจ้งชื่อ ที่อยู่  เบอร์โทรศัพท์ของร้าน และรายละเอียดการใช้ยาครบถ้วน
· ภาชนะที่ใช้บรรจุยาต้องกันแสงได้
· เมื่อต้องการแนะนำการใช้ยาเพิ่มเติม และข้อควรปฏิบัติในระหว่างใช้ยา ให้มีฉลากหรือใบแทรก
· มีชุดถาดยา นับยาบางชนิดแยกต่างหากสำหรับยาที่อาจกระตุ้นทำให้ผู้ป่วยแพ้ยาได้ง่าย
· ชุดถาดนับยา ต้องสะอาด ไม่มีฝุ่น ไม่เป็นสนิม หรือชำรุด
4.การบริหาร การจัดการ
· ขายสินค้าเฉพาะยา และเวชภัณฑ์เพื่อสุขภาพเท่านั้น
· เจาะกลุ่มลูกค้าที่ให้ความสนใจในร้านของเภสัชกรชุมชน
· มีระบบบริหารสินค้าคงคลัง
· มีระบบควบคุมไม่ให้มีสินค้าหมดอายุภายในพื้นที่ขาย
· มีระบบบริหารงานบุคคลโดยจัดให้มีการประชุมเป็นระยะ
· สร้างความสัมพันธ์กับผู้จำหน่ายสินค้าที่ดีๆ
· สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับร้านยาที่มีอุดมการณ์เดียวกัน
· นำเทคโนโลยี่ใหม่ๆมาช่วยในการบริหาร และการจัดการ
5.การใช้เครื่องคอมพิวเตอร์ช่วยการบริหาร และการจัดการ
· ช่วยในการพิมพ์สื่อความรู้เรื่องยา
· ช่วยในการพิมพ์ หมวดหมู่ของสินค้า
· ช่วยรายงานรายละเอียดของสินค้า
· ช่วยรายงานรายละเอียดผู้จัดจำหน่าย
· ช่วยรายงานสินค้าหมดอายุ
· ช่วยทำรายงานภาษีซื้อ และภาษีขาย
· ช่วยการขายสินค้าหน้าร้าน(P.O.S.)
6.การรับผิดชอบ และการมีส่วนร่วมในชุมชน
· จัดทำบัญชียา ตามที่กฎหมายยากำหนด
· ไม่จำหน่ายยาที่ผิดกฎหมาย เช่นยาปลอม ยาไม่มีทะเบียน ยาหมดอายุ ยาเสื่อมคุณภาพ
· ไม่จำหน่ายยาที่ไม่อนุญาตให้มีไว้ขายในร้านยา เช่นยาที่มีไว้ใช้สำหรับในโรงพยาบาลเท่านั้น
· ไม่ขายสินค้าที่บั่นทอนสุขภาพ เช่นเหล้า บุหรี่ ฯลฯ 
· ไม่ยินยอมให้บุคคลอื่นจำหน่ายยาในความรับผิดชอบของเภสัชกรในขณะที่เภสัชกรไม่อยู่
· กรณีมีใบสั่งยาให้เก็บไว้เป็นหลักฐานอย่างน้อย 1 ปี
· ต้องไม่เปิดเผยความลับของผู้ป่วยกับบุคคลอื่น
· ไม่ประพฤติ หรือปฏิบัติการใดๆ ที่ขัดต่อจรรยาบรรณวิชาชีพ หรือส่งผลในเชิงลบต่อวิชาชีพ และธุรกิจ
· เป็นศูนย์ข้อมูลและให้คำปรึกษาเรื่องยาและสุขภาพของชุมชนทั้งในด้านป้องกันโรค รักษาสุขภาพ
· เป็นศูนย์ข้อมูล และให้คำปรึกษาเกี่ยวกับสารพิษ สารเสพติด ทั้งในด้านการป้องกัน บำบัด รักษา
 การบริหาร การดำเนินการ และการปฏิบัติการ 
ก่อนเปิดดำเนินการให้ทบทวนอีกครั้งถึงจุดยืนของร้าน และคุณสมบัติเด่นของเรา ร้านยาที่เจ้าของร้านเป็นเภสัชกรต้องเป็นผู้ดำเนินการเอง ปฏิบัติการเอง และเป็นผู้บริหารเองจะมีจุดแข็งตรงที่ได้ใกล้ชิดกับผู้รับบริการ สามารถแสดงความรู้เรื่องยาและสุขภาพ ลดค่าใช้จ่ายของร้าน การบริหารสามารถยืดหยุ่นได้ดี เมื่อเริ่มต้นเปิดดำเนินการ ต้องดูว่าทุกอย่างเป็นไปตามแผนที่เราคาดหวังไว้หรือไม่ เช่น สินค้าในร้านสอดคล้องกับความต้องการของผู้ซื้อหรือไม่ การตั้งราคามีเหตุผลหรือไม่ การบริการดีพอหรือไม่ และการเปิดดำเนินการได้เข้าถึงผู้ซื้อส่วนใหญ่หรือยัง ทั้งนี้ดูได้จากสถิติ ยอดขายสินค้าต่อวัน จำนวนลูกค้าต่อวัน ค่าเฉลี่ยที่ลูกค้าแต่ละคนซื้อสินค้า กำไรขั้นต้นต่อวัน สถิติแนวโน้มการเจริญเติบโตของธุรกิจ รวมถึงการลดรายจ่ายประจำที่ต้องเสีย และการดำรงสภาพคล่องของธุรกิจ และอื่นๆ
การบริหารจัดการ
การบริหารจัดการ  เป็นกระบวนการของกิจกรรมที่ต้องทำต่อเนื่อง และมีการประสานงานกันอย่างดี โดยมีผู้บริหารเป็นผู้วางกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุถึงเป้าหมายของธุรกิจ
ทำไมร้านสะดวกซื้อจึงมีลูกค้ามาก เราควรหันมาดูตัวเราเอง เราไม่ควรทำธุรกิจร้านยาโดยเอาร้านยาเก่ามาเป็นต้นแบบ เพราะว่าในปัจจุบันนี้เป็นยุคของโลกาภิวัฒน์ การสื่อสารติดต่อกันมีทั่วโลกรวมทั้งประเทศไทย พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าได้เปลี่ยนไปแล้ว  อีกทั้งมีการนำกลยุทธ์การตลาดใหม่ๆมาใช้ในร้านยา Modern Trade
ร้านยาของเภสัชกรก็ควรมีการบริหารจัดการที่ทันสมัยเช่นกัน
บุคลากรภายในร้าน (ดูคนเป็น ใช้คนให้ถูกงาน)

การบริหารบุคลากรในร้านเป็นหัวใจของงานบริหารร้าน เริ่มต้นจาก
· การสรรหาคัดเลือกโดยต้องมีคุณสมบัติดังนี้ คือ ต้องมีความรับผิดชอบสูง ขยัน อดทน ตั้งใจทำงานกตัญญูรู้คุณ มีความรู้ความสามารถ มีความพยายาม  อยากเรียนรู้พัฒนาตนเอง กระตือรือร้น ว่องไว เฉลียวฉลาด สุขภาพจิตดี ซื่อสัตย์ สุภาพอ่อนโยน กล้าหาญ และปรับตัวเข้ากับทุกคนได้ 
· มีการประชุม ฝึกอบรม พัฒนาเป็นระยะเช่นทุกอาทิตย์ หรือทุกเดือนเพื่อทบทวนผลการปฏิบัติงานและถ่ายทอดวัฒนธรรมของร้านให้ปฏิบัติเหมือนๆกันเพราะทุกๆคนคือหน้าตาของร้าน
·  มีการประเมินผลการปฏิบัติงาน และเป็นการรักษาบุคลากรที่ผ่านการประเมินให้ทำงานอยู่กับเรานานๆ โดยการให้ค่าตอบแทนสูงอย่างคุ้มค่า 
· ปฏิบัติตามกฎหมายแรงงาน 
· ใช้ธรรมะในการปกครอง 
· ให้เกียรติในการทำงานอย่างมีอิสระ ให้อำนาจการตัดสินใจ 
· สนับสนุนให้มีความก้าวหน้าในหน้าที่การงาน ไม่ลำเอียง
· เมื่อมีปัญหา เจ็บป่วย ดูแลเสมือนญาติ
กลุ่มเป้าหมายลูกค้าของเราคือใคร
ลูกค้าของร้านยาของเภสัชกรชุมชน คือ ลูกค้าที่ต้องการมีสุขภาพดี สนใจความรู้เรื่องยา และสุขภาพ ไม่ต้องการเสียเวลามากนักในการซื้อยา ฉะนั้นการวางกลยุทธ์ทุกด้านจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้
· เลือกทำเลร้านที่มีลูกค้าเดินผ่านไปมามาก เช่น เป็นตลาดสด เป็นท่ารถ ปากซอยเข้าหมู่บ้านใหญ่ๆ
· ชั่วโมงการเปิดร้านให้บริการนานขึ้น
· จัดผังร้าน จัดหมวดหมู่สินค้า เพื่อให้ลูกค้าหาสินค้าได้ง่าย
· หน้าร้านมีป้ายสัญลักษณ์จดจำง่าย
· มีการให้ความรู้เรื่องยากับลูกค้าทุกครั้งที่เข้ามาในร้าน
· พยายามจำลูกค้าให้ได้ ข้อมูลของลูกค้าโดยมีการจดบันทึก
· เปิดให้มีช่องทางสำหรับลูกค้าแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหาร และการบริการของร้านเรา
· จัดการกับการสั่งสินค้าเข้าร้าน ไม่ให้สินค้าขายดี กำไรดีขาด
· ใช้เครื่องคอมพิวเตอร์ลงโปรแกรม พี.โอ.เอส.  ช่วยการขายหน้าร้าน
ควบคุมรายจ่ายของร้านโดยการทำประมาณการล่วงหน้า
คือการควบคุมรายจ่ายต่อเดือนที่ธุรกิจจำเป็นต้องจ่ายอย่างแน่นอน ไม่ว่ารายรับของธุรกิจในเดือนนั้นจะเป็นเท่าไร เช่น ค่าเช่าตึก เงินเดือนพนักงานและตัวเรา ค่าไฟฟ้า ค่าประปา ค่าภาษี ค่าวัสดุสิ้นเปลือง ค่าซ่อมบำรุง ฯลฯ ให้ประมาณการณ์ไว้ล่วงหน้าว่าในเดือนนี้เราต้องเตรียมเงินไว้เท่าไร
แล้วให้เปรียบเทียบรายรับที่ธุรกิจได้รับต่อเดือนว่ามันสมดุลกันไหม ถ้ารายจ่ายมากกว่ารายรับ เราต้องวางแผนเพิ่มรายได้ เช่น ให้เช่าหน้าร้านที่ไม่กระทบกับการสินค้าของเรา หาสินค้าที่ร้านค้าใหญ่ๆไม่ค่อยเอามาขายแต่พอมีลูกค้าบ้าง ลดรายจ่ายเพื่อป้องกันไม่ให้เงินทุนหมุนเวียนขาดสภาพคล่อง การลดรายจ่ายพยายามให้กระทบกระเทือนกับการบริการในร้านน้อยที่สุด เช่น ชะลอการซ่อมบำรุงที่ยังไม่จำเป็นรีบด่วน การใช้วัสดุสิ้นเปลืองอย่างประหยัด รวมทั้งการลดค่าน้ำ ค่าไฟฟ้า และเงินเดือนพนักงาน
จัดการกับข้อบกพร่องในร้านทันที

· ปรับปรุงโฉมของร้านให้ดูแปลกตา น่าสนใจบ้าง เพื่อเพิ่มยอดขาย
· สภาพร้านต้องดูดี สะอาด เรียบร้อย จะทำให้สินค้าดูมีคุณค่า และเป็นร้านค้าทันสมัย
· ตรวจดูสินค้าขายดี กำไรดีไม่ให้ขาดเด็ดขาด และควรจัดเรียงสินค้าให้เต็มร้านไม่ปล่อยให้ชั้นวางสินค้าว่าง จะทำลูกค้าคิดว่าไม่มีของครบจึงไม่เข้าร้าน
· ตรวจดูการจราจรในร้าน ไม่ควรมีทางตัน ลูกค้าสามารถเดินวนเวียนในร้านได้ ไม่วางของบนทางเดิน พนักงานเติมสินค้าขวางทางเดินของลูกค้า
· สินค้าขายดีตามช่วงเวลาให้นำมาจัดเรียงในที่ๆลูกค้าเห็นง่าย เช่น หน้ากากอนามัย เจลล้างมือ เป็นต้น
· สภาพหน้าร้าน และป้ายต่างๆหน้าร้านต้องหมั่นตรวจตราให้อยู่ในสภาพดี และใหม่เสมอ
· พนักงานในร้านมีความกระตือรือร้น ในการต้อนรับลูกค้าในทันทีที่ลูกค้าเดินเข้าร้าน
· ระมัดระวังการขาดสภาพคล่องทางการเงิน โดยไม่สะต๊อกสินค้ามากเกินไป หรือเพิ่มการลงทุนในสินทรัพย์ที่ยังไม่จำเป็น
ทั้งหมดนี้เป็นการจัดการหลักๆ อาจมีการจัดการอย่างอื่นอีก เช่น การเสียภาษี การส่งเงินประกันสังคมฯลฯ ที่เภสัชกรชุมชนจะต้องหาประสพการและฝึกฝนทำเองจนชำนาญ
กลยุทธ์ต่างๆในร้านยา
กลยุทธ์ทางด้านการเงิน
· ใช้ต้นทุนในการดำเนินการแบบพอเพียง คิดให้มากก่อนลงทุนอะไร ไม่ควรกู้เงินมาลงทุนมากเกินไป
· สะต๊อกสินค้าให้น้อยที่สุดแต่ต้องไม่ขาด
· เพิ่มคุณค่าของสินค้าที่มีอยู่ในร้านให้ดูน่าซื้อ รวมทั้งการจัดเรียงที่สวยงาม
· สินค้าขายดี กำไรดี ไม่ควรให้ขาดโดยเด็ดขาด
กลยุทธการตลาด

การตลาดในร้านยาหมายถึง“กิจกรรมทางธุรกิจที่ทำให้ยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพและบริการผ่านจากร้านยาไปยัง ลูกค้า เพื่อสนองตอบความต้องการ และทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจร้านยาด้วย 

ปัจจุบันแนวคิดของการตลาดไม่ได้จำกัดอยู่ที่การโฆษณาและการขายเท่านั้น แท้จริงแล้วเราต้องมีการจัดการเป็นระบบเริ่มต้นจากการกำหนดขอบเขตของธุรกิจ เช่นกำหนดว่า  เป็นร้านยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ เท่านั้นเพราะกลุ่มเป้าหมายของเราคือกลุ่มที่ต้องการมีสุขภาพดี และอยากมีสุขภาพดีได้ให้มองเราเป็นที่พึ่ง
นอกจากนั้นเรายังต้องกำหนดวิสัยทัศน์ของธุรกิจ หมายความว่า เราต้องการให้ร้านเรามีชื่อเสียงแบบไหน เช่นกำหนดว่า เราเภสัชกรชุมชนปรารถนาเห็นการใช้ยา และผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพอย่างมีคุณค่าของประชาชนด้วยการบริหาร และการบริการที่มีประสิทธิภาพของเรา
จากนั้นให้เจาะหาลงไปในกลุ่มเป้าหมายอีกว่า กลุ่มใดสนใจต่อศํกย์ภาพของเภสัชกรที่มีอยู่ เช่น มีความสนใจความรู้เรื่องยา สนใจเรื่องการรักษาสุขภาพ จากนั้นก็พยายามสื่อสารกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายว่า ร้านของเรา สินค้าของเรา และการบริการของเรามีจุดดีจุดเด่นอย่างไร เป็นการเปลี่ยนให้ลูกค้าที่สนใจได้เป็นลูกค้าประจำของเรา
ลูกค้าจะซื้อสินค้าก็ต่อเมื่อเขาเห็นว่า คุณค่า(Value)ของสินค้า(สินค้า+ความสะดวก+ความพอใจ+ความเสี่ยงที่ไม่มีหรือมีน้อยในสินค้า เช่นสินค้าที่ไม่มีคุณภาพ) ต้องมีมากเกินพอกับเงินของเขาที่จะต้องจ่าย
ในการแข่งขันกันทางธุรกิจ เราต้องรู้จักการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า และวิธีการเพิ่มนั้นต้องยากต่อการทำเลียนแบบ  และตามทัน
การลดราคาสินค้ายา เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับยาแบบหนึ่ง แต่วิธีการนี้เลียนแบบได้ง่ายทำแล้วมักมีคนอื่นเลียนแบบเสมอ การให้ความรู้เรื่องยา  การให้บริการและการบริหารร้านที่ทันสมัย เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับยาอีกแบบหนึ่ง วิธีการนี้เลียนแบบได้ยาก (แต่ไม่ใช่จะเลียนแบบไม่ได้ ถึงแม้ผู้นั้นจะไม่ใช่เภสัชกรชุมชน)  ฉะนั้นเภสัชกรชุมชนจะต้องหนีการเลียนแบบจากคู่แข่งขันตลอดเวลา โดยการศึกษาหาความรู้ เพิ่มประสพการและความสามารถให้ทันสมัยเสมอ
เป้าหมายของร้านยาของเภสัชกรชุมชน คือการใช้ยาอย่างรู้คุณค่าของประชาชน  ต้องใช้เวลาในการอธิบายให้ลูกค้าเข้าใจการใช้ยาอย่างถูกต้อง เพราะฉะนั้นการมีลูกค้ามากเกินไปก็จะไม่มีเวลาพอที่จะทำหน้าที่ของเภสัชกรชุมชนได้อย่างสมบูรณ์
แต่การมีลูกค้าน้อยเกินไปก็ทำให้ธุรกิจอยู่ไม่ได้ มีทางเดียวคือลูกค้าไม่มากแต่มีกำไรพอทำให้เงินทุนหมุนเวียนของธุรกิจไม่ขาดมือ คือสินค้าต้องแพงกว่าร้านยาอื่น แต่เราก็ชดเชยโดยให้ความรู้เรื่องยา การบริการ การบริหารที่ยอดเยี่ยมทันสมัย  ความใกล้ชิดสนิทสนมกับลูกค้าและความสะดวกสบาย การขายยาถูกมักจะมีคนอื่นเลียนแบบได้อย่างรวดเร็ว เราไม่ควรลงสนามไปแข่งขันกับเขาในเรื่องนี้ เอาศักยภาพของเรา เอาเวลา และความคิดของเรามาพัฒนาร้าน ทำการตลาด และทำหน้าที่ของเภสัชกรอย่างเต็มที่ เช่น
· เภสัชกรชุมชนทุกคนต้องให้ความรู้เรื่องยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพที่ถูกต้องกับประชาชน
· การเปิดรับฟังข้อติ ชมของลูกค้า
· การทำประวัติของผู้ป่วย
· ร่วมกับชุมชนทำกิจกรรมเรื่องยา และการรักษาสุขภาพ
· การรวมกลุ่มของร้านยาที่มีแนวคิดไปในทางเดียวกัน จัดบูททางวิชาการทางยา และสุขภาพ ตามอีเว้นต์ ในห้างใหญ่ต่างๆ ที่ที่อยู่ในบริเวณใกล้ร้านยาของเรา
· การรวมกลุ่มของร้านยาที่มีแนวคิดไปในทางเดียวกันจัดประชุมสัมมนาใช้หัวข้อของการสัมมนาที่เป็นจุดเด่นของร้านยาของเภสัชกร(เป็นการโฆษณาร้านยาของเภสัชกรกลายๆ)
· การรวมกลุ่มกัน เกิดความสามัคคี สนิทสนมกัน มีเป้าหมายไปในทางเดียวกัน ย่อมร่วมกันสร้างเครือข่ายร้านยาของเภสัชกร ขึ้นมาได้ 
อย่างไรก็ตามไม่ว่าเราจะทำการตลาดได้สมบูรณ์เพียงใด เราต้องมีสินค้าดี การบริการ การบริหารดีตรงตามที่เราได้สื่อสารไปกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายไป มิฉะนั้นมันจะเกิดผลเพียงในระยะสั้นเท่านั้นกลยุทธการเพิ่มจำนวนลูกค้า
เภสัชกรชุมชนอย่าอยู่เฉพาะในร้านอย่างเดียว ต้องออกมาสร้างชุมชนสัมพันธ์นอกร้านบ้าง
เมื่อลูกค้าเดินเข้าร้านควรกล่าวคำทักทายลูกค้าเป็นการเปิดใจของเราต่อลูกค้าแสดงออกเป็นวาจา และภาษากาย
คำว่า “ สวัสดี” หมายความว่า เราอวยพรให้ลูกค้ามีความสุข ปรารถนาให้ความดีงามเข้ามาสู่ลูกค้า
คำว่า “ คุณลุง(คุณป้า คุณน้า คุณอา คุณ....ฯลฯ)” หมายความว่าเรารู้สึกว่าลูกค้ามีบุญคุณต่อเรา และเราก็นับถือลูกค้าของเราเสมือนญาติของเราคนหนึ่ง(เป็นวัฒนธรรมของสังคมชนบท) อันเป็นการแสดงว่า เรามีความจริงใจ
คำว่า “ มีอะไรที่จะให้ผมรับใช้บ้างครับ”  อันนี้เพราะผมไม่แน่ใจว่า ลูกค้า(ขณะนั้น)เขาจะยอมรับหรือไม่ว่าเรา(เภสัชกร)มีความรู้เรื่องยา(ดี) เขาอาจเข้ามาลองทดสอบดูก็ได้ว่าเขากับเราใครมีความรู้เรื่องยามากกว่ากัน ผมจึงไม่อยากใช้คำว่า “มีอะไรจะให้ผมช่วยเหลือได้บ้างครับ”เรียกว่าอ่อนน้อมถ่อมตนไว้ก่อน

การแสดงออกทางกาย และทางวาจานั้นมีใจเป็นตัวกำหนด ถ้าใจเราคิดดี ปรารถนาดีต่อลูกค้า มันจะแสดงออกเป็นวาจา และภาษากาย มันซ่อนกันไม่ได้  สิ่งที่เราได้รับตอบมา คือ ท่าทีอันเป็นมิตรจากลูกค้า
ศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าให้มากๆ
1.เปลี่ยนผู้สนใจให้เป็นลูกค้าเช่นลูกค้าใหม่มาซื้อยาอม แต่สายตากวาดสำรวจรอบร้าน
ต้องสร้างความประทับใจครั้งแรก แจกแผ่นพับทั้งที่เราทำเอง หรือสื่อโฆษณายา
พยายามให้ข้อมูล รายละเอียดสินค้ากับลูกค้าให้ชัดเจน ครบถ้วน และถูกต้อง
 แจกนามบัตรของร้าน ถามชื่อ  ที่อยู่และเบอร์โทรศัพท์ของลูกค้าไว้(ระวังอย่าให้ลูกค้าสาวๆเข้าใจผิดคิดว่าเรากำลังจะจีบเขา)ควรชี้แจงวัตถุประสงค์ของการขอไว้ให้ชัดเจน
2.เปลี่ยนลูกค้าจรเป็นลูกค้าประจำ
ต้องพยายามจำลูกค้าให้ได้ (โดยพบครั้งแรกมีการจดบันทึก) ขายสินค้าราคากันเอง
แนะนำสินค้าใหม่ หรือสินค้าอื่นที่ดีๆให้
3. เปลี่ยนลูกค้าประจำเป็นแฟนพันธ์แท้
เอาใจใส่ ดูแล ลูกค้าประจำเป็นพิเศษมีความรู้เรื่องยา และสุขภาพใหม่ๆ มีสินค้าดี รายการดีๆ บอกก่อนใคร
4.ตามลูกค้าเก่าให้กลับมา
ศึกษาว่าเขาห่างเหินไปเพราะอะไร แล้วแก้ไข เสนอสิทธิพิเศษ เสนอการบริการพิเศษ
5. การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
ร่วมทำกิจกรรมอื่นๆร่วมกับลูกค้า สร้างเครือข่ายกับกลุ่มคนที่รักเรา เช่นกลุ่มผู้สนใจการกีฬา
กลุ่มผู้สนใจปฏิบัติธรรม ฯลฯ
กลยุทธ์การเพิ่มยอดขาย
· เพิ่มชนิดสินค้าใหม่ๆ ตัดสินค้าที่ขายไม่ดีออก 
· สร้างสินค้าเฮาส์แบรนด์(สินค้าที่ทางร้านแนะนำที่ไม่ซ้ำกับใคร เช่น ยาดีแต่บริษัทยาขายให้เฉพาะร้านที่มีเภสัชกรขายเท่านั้น ฯลฯ)
·  การพลัสเซลล์สินค้าอื่นที่ไปในทิศทางเดียวกัน เช่นทารกแรกเกิดลูกค้ามาซื้อนมผงแนะนำสินค้าอื่นที่ใช้สำหรับทารกแรกเกิด หกล้มมาซื้อแอลกอฮอร์ทาแผลแนะนำสินค้าอื่นสำหรับการทำแผลที่เกิดจากอุบัติเหตุต่างๆ ฯลฯ
·  การจัดเรียงสินค้าอย่างเหมาะสมเช่นสินค้าที่ลูกค้าตั้งใจซื้อมาแต่บ้านให้เอาไว้ในๆ สินค้าที่ลูกค้าจะซื้อก็ต่อเมื่อเห็นสะดุดตาเอาไว้หน้าร้าน หรือตรงจุดคิดเงิน
· สินค้าและชั้นวางสินค้าต้องสะอาด การจัดเรียงสินค้าสวยงาม มีสื่อบอกข้อเด่นของสินค้าบางตัว เช่นบอกว่า สินค้านี้กำลังลดราคา สินค้านี้ขายดีที่สุด ฯลฯ 
· สินค้าที่ไปในทางเดียวกันให้จัดเรียงไว้ใกล้ๆกัน เช่น สินค้าสำหรับแม่และเด็กจัดเรียงไว้ใกล้กับเครื่องสำอางที่เกี่ยวกับสุขภาพอนามัยและความงาม สินค้าที่ใช้กับผู้ประสพ    อุบัติเหตุจัดเรียงไว้ใกล้กับอุปกรณ์การแพทย์ที่ใช้ช่วยเหลือผู้ป่วย ฯลฯ
กลยุทธ์การบริหารสินค้าคงคลัง และลดการสูญเสียจากการมีสินค้าหมดอายุ และสินค้าเสื่อมสภาพ
การมีสะต๊อกต่ำสุดคือการสร้างกำไรสูงสุด สามารถทำได้โดยจัดเรียงสินค้าในสะต๊อกอย่างมีระเบียบ เป็นหมวดหมู่มีป้ายบ่งบอกไว้อย่างชัดเจน ซื้อสินค้าแต่ละชนิดในปริมาณต่ำสุดในการสั่งซื้อแต่ละครั้งโดยเพิ่มความถี่ของการสั่งซื้อ  ศึกษาข้อดีและข้อเสียเปรียบเทียบกันระหว่างการซื้อสินค้าจากบริษัทยา และยี่ปั้ว จัดทำรายการสินค้าขายดีและประวัติการขายสินค้าขายดีเพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการสั่งสินค้าเพื่อไม่ให้สินค้าขาดร้าน จัดให้มีระบบควบคุมสินค้าไม่ให้ค้างสะต๊อกจนหมดอายุ โดย
· สั่งสินค้าที่มีอายุการขายนานๆ ไม่สั่งสินค้าอายุสั้นมาขาย
· กรณีซื้อยี่ปั้วให้ตรวจดูให้ละเอียดทุกชิ้น
· ให้เขียนเดือนและปีที่ซื้อสินค้านั้นๆลงบนตัวสินค้า เพื่อเตือนว่าสินค้านั้นได้มาอยู่ที่ร้านนานเท่าใด สินค้าที่มาก่อนนำออกมาขายก่อน
· จัดทำป้ายสีบ่งบอกปีที่หมดอายุของสินค้าตามที่อาหารและยากำหนด และให้ปิดบนตัวสินค้าในจุดที่สามารถมองเห็นได้ง่ายสำหรับสินค้าที่จะนำมาจัดเรียงในพื้นที่ขาย
· ให้มีการตรวจสอบสินค้าหมดอายุในพื้นที่ขายทุกเดือน
· ให้มีการตรวจสอบสินค้าหมดอายุในสะต๊อกทุกๆ 3 เดือน
· มีการจัดทำรายชื่อสินค้าหมดอายุ และสินค้าเสื่อมสภาพเพื่อการเปลี่ยนคืนกับบริษัทยา
เอกสารในร้านยา
ในการบริหารธุรกิจร้านยา จะใช้ความจำเพียงอย่างเดียวคงไม่ได้ ต้องมีเอกสารเพื่อช่วยความจำ ช่วยในการบริหาร ควรจัดให้มีเอกสารว่าควรมีอะไรบ้าง และแต่ละอย่างช่วยในการบริหารงานอย่างไร
เอกสารร้านยาประกอบด้วย
1.เอกสารที่มาจากภายนอก
     1.1ใบส่งสินค้า หรือใบกำกับสินค้า เป็นเอกสารที่แจ้งการส่งสินค้า จำนวน ราคาทุนฯลฯ
      1.2ใบกำกับภาษีต้นฉบับ ร้านต้องเก็บไว้เพื่อทำรายงานภาษีซื้อประกอบกับรายงานภาษีขายเพื่อการนำส่งภาษีมูลค่าเพิ่ม
        1.3เอกสารอื่นๆที่ส่งมาให้ที่ร้าน ต้องมีการจัดเก็บอย่างมีระบบ เผื่อการอ่านครั้งแรกอาจจะยังไม่เข้าใจเมื่อต้องการจะอ่านซ้ำสามารถเรียกขึ้นมาอ่านได้ทันที เช่น การขึ้นราคาต้นทุนสินค้า การเปลี่ยนเบอร์โทรศัพท์ของผู้จำหน่าย ฯลฯ

2.เอกสารที่ทางร้านจัดทำขึ้นเองภายใน
         2.1รายชื่อผู้จำหน่ายสินค้าให้กับร้าน พร้อมเบอร์โทรศัพท์
         2.2รายชื่อสินค้าทั้งหมดที่มีอยู่ในร้าน ซึ่งจำเป็นต้องแยกเป็นหมวดหมู่ เพื่อสะดวกในการค้นหา โดยเรากำหนดให้มีรหัสนำหน้าชื่อสินค้า  เช่น 
         01—หมายถึงสินค้าที่มีสรรคุณเกี่ยวกับระบบทางเดินอาหาร
         02—หมายถึงสินค้าที่มีสรรคุณเกี่ยวกับระบบหลอดเลือด และหัวใจ
         03—หมายถึงสินค้าที่มีสรรคุณเกี่ยวกับระบบทางเดินหายใจ
การแบ่งหมวดสินค้าบางครั้งเราต้องเอาประสพการของเราเป็นที่ตั้งเพราะสินค้าบางอย่างอาจเข้าได้ในหลายหมวดเราต้องตัดสินว่าจะให้เข้าอยู่ในหมวดใด ทั้งนี้พยายามให้แต่ละหมวดสินค้ามีจำนวนสินค้าใกล้เคียงกัน
 อนึ่งการแยกสินค้าเป็นหมวดอาจจะยังไม่ละเอียดพอ เราอาจจะแยกให้เป็นหมวดย่อยลงไปอีกโดยใช้รหัสเพิ่มเข้าไปอีก 2 ตัว โดย 2 ตัวหลังเป็นการแยกตามลักษณะการใช้สินค้า เช่น
--00 สินค้าที่มีลักษณะการใช้โดยการพ่น หรือสูดดม
--01 สินค้าที่มีลักษณะการใช้โดยเสียบ หรือเหน็บ
--02 สินค้าที่มีลักษณะการใช้โดย ปิด หรือปะ
ดังนั้นชื่อสินค้าที่นำหน้าด้วย 0300-- หมายความว่าเป็นสินค้าที่มีสรรพคุณเกี่ยวกับระบบทางเดินหายใจที่มีลักษณะการใช้โดยการพ่น หรือสูดดม
    2.3 ใบรับสินค้าประจำวัน(ซื้อ) คือการนำใบส่งสินค้าแต่ละใบที่ได้รับในวันเดียวกันมารวมกันแล้วรวมเป็นมูลค่าซื้อสินค้าทั้งหมดในแต่ละวัน
    2.4 ใบบันทึกสินค้าขาด ได้จากการตรวจสินค้าประจำวัน ถ้าพบสินค้าที่ขายมีจำนวนเหลือน้อย หรือไม่มี(ขาด) ให้มีการบันทึกในใบบันทึกสินค้าขาด เพื่อจะได้สั่งให้ผู้จำหน่ายสินค้าส่งสินค้ามาเพิ่ม
    2.5 ใบบันทึกสินค้ายกเลิกขาย ได้จากการตรวจดูรายชื่อสินค้าของร้านถ้าพบว่าสินค้าบางชนิดขายน้อย หรือไม่ได้ขายเลย ให้บันทึกในใบบันทึกสินค้ายกเลิกขาย พร้อมที่อยู่ของสินค้าเพื่อส่งคืนกับผู้จำหน่ายแล้วไม่สั่งสินค้าดังกล่าวมาขายอีก
    2.6 ใบควบคุมสินค้าคงเหลือประจำวัน โดยการนำยอดซื้อสินค้าประจำวันมาเปรียบเทียบกับยอดขายสินค้าประจำวัน(จากปฏิทินการขาย)เป็นการตรวจสอบคร่าวๆว่าขณะนี้มีการสั่งสินค้ามากเกินไปหรือไม่ เพื่อการควบคุมไม่ให้มีสินค้าในสต๊อกมากเกินไป
     2.7ใบบันทึกสินค้าเปลี่ยนคืน คือสินค้าที่ชำรุด เสื่อมสภาพ หรือหมดอายุ เรามีความประสงค์ที่จะเปลี่ยนหรือคืนให้ทำการบันทึกไว้ พร้อมที่อยู่ของสินค้า เพื่อเวลาตัวแทนผู้จำหน่ายมาเราจะได้นำมาเปลี่ยนคืนได้ทันที
    2.8ใบบันทึกประวัติผู้ป่วย ผู้ป่วยบางคนแพ้ยา บางคนมีโรคประจำตัว บางคนเป็นโรคเรื้อรัง นอกจากเราจะออกบัตรประจำตัวผู้ป่วยของร้านเราแล้ว เพื่อให้มายื่นในเวลาที่มาซื้อยาอีก เราก็ควรบันทึกประวัติผู้ป่วยไว้ด้วย เพื่อใช้ในกรณีที่ผู้ป่วยลืมเอาบัตรมา
การใช้เครื่องคอมพิวเตอร์และโปรแกรมบริหารร้านยา
 ในปัจจุบันได้มีการนำเทคโนโลยี่มาช่วยในการบริหารร้านยา โดยใช้เครื่องคอมพิวเตอร์ พีซี กับโปรแกรมบริหารร้านยา ซึ่งเริ่มต้นด้วยการบันทึกรายการต่างๆลงไปเครื่องคอมพิวเตอร์  เครื่องคอมพิวเตอร์จะจำ แล้วนำไปประเมินผล และนำเสนอในรูปแบบที่ค้นหาง่าย และสวยงาม ปกติโปรแกรมบริหารร้านยามักจะไม่ตรงตามความต้องการของผู้บริหารร้านยาทีเดียว ทั้งนี้อาจเป็นเพราะผู้ที่เขียนโปรแกรมบริหารร้านยาไม่เคยเป็นผู้บริหารร้านยามาก่อนอย่างไรก็ดีก่อนตัดสินใจลงทุนควรไตร่ตรองอย่างรอบคอบว่าเราต้องการให้เทคโนโลยี่มาช่วยอะไรเราได้บ้าง การซื้อโปรแกรมสำเร็จรูปมาใช้ต้องคิดให้ดีบางทีการสูญเสียเงิน  แรงกายแรงใจ และพลังสมองที่เราทุ่มเทไปกับการเรียนรู้การใช้โปรแกรมสำเร็จรูปอาจจะมากกว่าการที่เราจะพยายามศึกษาเขียนโปรแกรมแบบง่ายๆที่เป็นของเราเอง เวลามีปัญหาก็สามารถแก้ไขเองได้ 
โปรแกรมบริหารร้านยาที่ดีควรมี
· บันทึกรายละเอียดผู้จำหน่าย เช่น ชื่อบริษัทยา เบอร์โทรศัพท์
· บันทึกรายละเอียดสินค้า เช่น ชื่อสินค้า ของบริษัทอะไร ขายราคาเท่าไร
· บันทึกการจ่ายชำระหนี้ เช่นจ่ายเงินสด หรือเช็ค ลงวันที่จ่ายวันไหน
· บันทึกซื้อ เช่นทำรายงานภาษีซื้อ
· บันทึกขาย เช่นทำรายงานภาษีขาย
· บันทึกบัญชีร้านยาตามกฎหมายกำหนด
· บันทึกที่อยู่สินค้าตามสินค้า เพื่อทำแพลน-โน-แกรม
· บันทึกยอดซื้อ ยอดขายประจำวัน เพื่อประมาณสินค้าคงเหลือ
· บันทึกรายจ่ายประจำเดือน
· บันทึกประวัติผู้ป่วย
· บันทึกเอกสารเข้าร้าน
· บันทึกสินค้าเปลี่ยนคืน
การดำเนินการเกี่ยวกับภาษี
การดำเนินการธุรกิจร้านยาจะต้องมีภาระที่จะต้องเสียภาษี ภาษีถือเป็นต้นทุนอย่างหนึ่งของการดำเนินธุรกิจการบริหาร การบริหารจัดการกับการเสียภาษีอย่างมีประสิทธิภาพย่อมส่งผลดีต่อการทำธุรกิจ เช่นการมีหลักฐานการคำนวณภาษีอย่างถูกต้อง การมีหลักฐานทางบัญชี การมีประมาณการเสียภาษีล่วงหน้าได้ การไม่ถูกเรียกตรวจสอบภาษีบ่อยๆย่อมเป็นผลดี
ประเภทของภาษีที่ต้องเสีย
· ภาษีรายได้แบบบุคคลธรรมดา สำหรับกิจการที่เล็กๆทำกันในระหว่างครอบครัว อัตราภาษีคิดแบบระบบก้าวหน้า คือยิ่งมีรายได้มากยิ่งคิดแพง
· ภาษีรายได้แบบคณะบุคคล สำหรับกิจการที่ช่วยกันทำหลายครอบครัว และมีความประสงค์ที่จะกระจายรายได้ส่วนบุคคลให้น้อยลงเพื่อการเสียภาษีที่น้อยลงด้วย
การชำระภาษี มีการชำระ 2 รอบคือรอบกลางปีชำระก่อนสิ้นเดือนกันยายนของทุกปี และรอบปลายปีชำระก่อนสิ้นเดือนมีนาคมของปีถัดไป นอกจากนั้นยังมีระบบภาษีมูลค่าเพิ่ม ซึ่งต้องมีการทำรายงานภาษีซื้อ และรายงานภาษีขาย แล้วนำส่วนต่างของภาษีมาชำระไม่เกินวันที่ 15 ของเดือนถัดไป ถ้าวันที่ 15 เป็นวันหยุดราชการก็ให้มาชำระในวันที่ราชการเปิดทำการถัดไป นอกจากนี้ยังมีการจดทะเบียนเป็นผู้รับอนุญาตขายยา การจดทะเบียนพาณิชย์ ภาษีโรงเรือน ภาษีป้าย
ข้อควรปฏิบัติเพื่อหลีกเลี่ยงการถูกเรียกไปตรวจสอบภาษี
· ยื่นแบบตามกำหนดเวลา
· คำนวณตัวเลขให้ถูกต้อง
· กระทำอย่างเสมอต้นเสมอปลาย ตัวเลขไม่โดดไป โดดมา
· แนบเอกสารหลักฐานให้ครบ
· หลีกเลี่ยงการยื่นแบบที่แสดงว่าขาดทุนทุกปี
· หลีกเลี่ยงการขอภาษีคืนเป็นเงินสด
อย่างไรก็ตามมีข้อแนะนำเมื่อถูกตรวจสอบภาษี
1. อย่าตระหนกตกใจ ให้รวบรวมเอกสาร ตรวจดูเอกสาร ตามเอกสารที่หาย ให้พร้อมก่อนนำไปให้เจ้าหน้าที่ตรวจ
2. ตรวจดูข้อเท็จจริงในจดหมายของทางราชการถึงข้อกล่าวหา และข้อกฎหมายต่างๆที่อ้างถึง
3. ให้ความร่วมมือในการตรวจสอบตามหลักฐานที่มีอยู่ในเอกสาร เจรจาต่อรอง ยกข้ออ้าง ข้อเถียงที่มีเหตุผล อย่ารีบประนีประนอม เช่นพูดว่าขอคิดดูก่อน
4. ปรึกษาผู้รู้กฎหมายทางบัญชี และภาษีอากร
5. สามารถอุทธรณ์โต้แย้งเมื่อเห็นว่าการประเมินไม่ถูกต้องภายใน 30 วัน
ลักษณะของกิจการร้านยา
กิจการเจ้าของคนเดียว
1. มีเจ้าของกิจการร้านยาเพียงคนเดียว ใช้เงินลงทุนน้อย
2. เจ้าของกิจการได้รับผลตอบแทนจากการลงทุนทั้งผลกำไรและผลขาดทุนเพียงคนเดียว
3. เจ้าของกิจการมีความรับผิดชอบในหนี้สินทั้งหมดไม่จำกัดจำนวน เจ้าหนี้มีสิทธิเรียกร้องเอาทรัพย์สินของเจ้าของได้ ถ้าทรัพย์สินของกิจการไม่เพียงพอชำระหนี้
4. การควบคุมการดำเนินงานโดยเจ้าของกิจการคนเดียว
ข้อดีและข้อเสียของกิจการเจ้าของคนเดียว
ข้อดี
1. จัดตั้งง่ายใช้เงินทุนน้อย
2. มีอิสระในการตัดสินใจดำเนินงานโดยเจ้าของกิจการเพียงคนเดียว ทำให้เกิดความรวดเร็วคล่องตัวในการดำเนินงาน
3. ผู้ประกอบการได้รับผลกำไรทั้งหมดเพียงคนเดียว
4. รักษาความลับของกิจการได้ดี เพราะผู้รู้มีเพียงคนเดียว
5. มีข้อบังคับทางกฎหมายน้อย
6. การเลิกกิจการทำได้ง่าย
ข้อเสีย
1. การขยายกิจการให้ใหญ่ขึ้นทำได้ยาก เพราะเงินทุนมีจำกัด 

2.ถ้าต้องการกู้ยืมเงินจากภายนอกจะทำได้ยากเพราะขาดหลักประกัน
3. การตัดสินใจโดยเจ้าของกิจการเพียงคนเดียวอาจมีข้อผิดพลาดได้ง่าย
4. ถ้ามีผลขาดทุน ผู้ประกอบการรับผลขาดทุน และรับผิดชอบในหนี้สินของกิจการไม่จำกัดจำนวนเพียงคนเดียว
5. ระยะเวลาดำเนินงานมักไม่ยืนยาว ขึ้นอยู่กับเจ้าของกิจการ ถ้าเจ้าของกิจการป่วยหรือเสียชีวิตอาจหยุดชะงักหรือเลิกกิจการ
6. ความสามารถในการคิดและบริหารงานมีจำกัด เพราะเกิดจากเจ้าของเพียงคนเดียว
อนึ่ง สำหรับกิจการค้าปลีกที่ทางราชการรับจดทะเบียนเป็น คณะบุคคล ห้างหุ้นส่วนจำกัด และบริษัทจำกัด ที่ทางราชการจัดให้มีขึ้นเพราะต้องการอยากให้มีการดำเนินธุรกิจมากขึ้น 
แต่ความต้องการของผู้ที่จดทะเบียน
เป็นคณะบุคคล จดทะเบียนเพื่อกระจายฐานภาษีเพื่อหลีกเลียงการจัดเก็บภาษีแบบก้าวหน้า คือยิ่งกำไรมากยิ่งเก็บมาก
เป็นห้างหุ้นส่วนจำกัด และบริษัทจำกัด จดทะเบียนเพื่อจำกัดการรับผิดชอบในหนี้สินทั้งหมด โดยเจ้าหนี้ไม่มีสิทธิเรียกร้องเอาทรัพย์สินส่วนตัวของหุ้นส่วน หรือผู้ถือหุ้นในบริษัทได้ นอกจากเงินที่ที่ลงทุนไปในหุ้น

กิจการค้าปลีกแบบลูกโซ่
หมายถึง ร้านค้าปลีกตั้งแต่ 2 ร้านขึ้นไป แต่ละร้านจะขายสินค้าเหมือนกันมีเจ้าของกิจการเดียวกัน มีศูนย์กลางของทุน การตลาด และการบริหารจัดการเดียวกัน เหมาะสำหรับกิจการค้าปลีกที่มีทุนไม่จำกัด

กิจการค้าปลีกระบบแฟนไซส์
หมายถึงการดำเนินกิจการทางธุรกิจคล้ายกิจการค้าปลีกแบบลูกโซ่ แต่ต้องการขยายตลาดและช่องทางจัดจำหน่ายให้มากเกินพอ และรวดเร็วกว่ากิจการค้าปลีกแบบลูกโซ่ จึงอาศัยเงินทุน และการจัดการภายในร้านจากคนที่มีฐานะค่อนข้างดี มีความรู้เรื่องธุรกิจค้าปลีกบ้างเรียกว่าแฟรนไซส์ซี่  โดยเจ้าของแฟนไซส์ต้องมีสูตรสำเร็จของการทำธุรกิจ ประสบการณ์มายาวนาน และมีแบรนด์ที่มีชื่อเสียงที่แฟรนไซส์ซี่ได้อาศัยเป็นเครื่องนำทาง โดยไม่ต้องเริ่มจากศูนย์ หรือลองผิดลองถูกอีก
ปัญหาของแฟนไซส์ซี่
1.เจ้าของแฟนไซส์ยังไม่มีศักยภาพมากพอ ทั้งประสบการณ์การจัดการ ชื่อเสียงของแบรนด์ และอำนาจการต่อรอง(สมาชิกเครือข่ายน้อยเกินไป)
2.เจ้าของแฟนไซส์มักให้ค่าตอบแทนแฟรนไซส์ซี่ไม่สูงมาก เพราะแฟรนไซส์ซี่เป็นที่พึ่งของเจ้าของแฟนไซส์เฉพาะเงินทุนและการเป็นผู้จัดการในร้านแทนเท่านั้น
3.แฟรนไซส์ซี่จะต้องถูกเรียก
· เก็บ ค่าแรกเข้า เป็นเงินกินเปล่า เป็นค่าธรรมเนียมการเปิดเผยสูตรสำเร็จของการทำธุรกิจ
· เก็บ เงินมัดจำ เป็นการประกันความเสียหายของเจ้าของแฟนไซส์ ถ้าหากแฟนไซส์ซี่กระทำผิดข้อตกลงที่ทำเป็นสัญญาไว้กับเจ้าของแฟนไซส์ เจ้าของแฟนไซส์สามารถหักเงินค่าเสียหายจากเงินมัดจำนี้ได้ทันที
· เก็บ เงินค่ารอยัลตี้ เป็นค่าสิทธิต่อเนื่องเป็นเงินที่เจ้าของแฟนไซส์เรียกเก็บจากแฟนไซส์ตี้ประมาณ 5% จากยอดขายสินค้าเป็นเงินที่ใช้สำหรับให้เจ้าของแฟนไซส์เอาไว้ใช้ในการดูแลแฟนไซส์ซี่อย่างต่อเนื่อง
4.เจ้าของแฟนไซส์จะส่งคนของตนมาคอยดูแล ควบคุมให้แฟนไซส์ซี่ปฏิบัติตามสัญญาและกฎระเบียบ ของเจ้าของแฟนไซส์ซี่ รวมทั้งมาช่วยอำนวยความสะดวกในการทำงานของร้าน
การเติบโตของธุรกิจร้านยาของเภสัชกรชุมชน

ธุรกิจร้านยาเป็นธุรกิจที่ดีมากในปัจจุบัน เพราะเป็นธุรกิจที่ยิ่งเปิดนานวันยิ่งดี เป็นธุรกิจที่ลูกค้าเคยซื้อที่ไหนแล้วมักไม่เปลี่ยนใจไปซื้อที่อื่น การซื้อก็จะซื้อสินค้าเดิมๆตลอดมีการเปลี่ยนแปลงน้อยมาก เรียกว่าเป็นธุรกิจ “น้ำซึมบ่อทราย” เป็นธุรกิจที่จะมีลูกค้าเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ แต่เป็นธุรกิจที่ยากลำบากในตอนแรก ยากต่อการเลียนแบบ และตามทันสำหรับเภสัชกรชุมชน โดยเฉพาะเภสัชกรที่จบใหม่ๆ ถ้าจะเลือกทำธุรกิจร้านยา นับว่าคิดได้อย่างถูกต้อง เพราะเภสัชกรมีจุดเด่นหลายอย่างที่ธุรกิจร้านยาในปัจจุบันต้องการ เช่น
· มีความรู้เรื่องยาดี
· มีความคิดที่ทันสมัย
· มีอัธยาศัยดี ยิ้มง่าย คุยเก่ง
นอกจากนั้น  เภสัชกรถูกฝึกให้อธิบายให้ลูกค้าที่ซื้อยา ได้มีความรู้เรื่องยาอย่างถูกต้องครบถ้วนก่อนที่จะนำไปใช้ และผู้เขียนเชื่อว่าเภสัชกรทุกคนมีความปรารถนาอยากให้การใช้ยาของประชาชนเป็นไปอย่างถูกต้อง เหมาะสม
ด้วยคุณสมบัติของเภสัชกรเหล่านี้ นำมาสร้างเป็นจุดยืนของธุรกิจร้านยาของเภสัชกรชุมชน เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน
ก่อนอื่นเรามาศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกค้าที่ซื้อยาในปัจจุบัน เช่น
· ลูกค้าชอบความแปลกใหม่เสมอ
· ลูกค้าชอบร้านที่มีสินค้าครบ
· ลูกค้าต้องการซื้อยาที่ใช้แล้วหายจากการเจ็บป่วย คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป
· ลูกค้าต้องการความสะดวกในการซื้อ รวมทั้งสะดวกใจ
· ลูกค้าต้องการให้ร้านยาเปิดชั่วโมงทำการยาวขึ้น
· ลูกค้าต้องการการบริการที่รวดเร็ว ไม่เสียเวลามาก
· ลูกค้าต้องการร้านยาที่มีบรรยากาศดี ผู้ให้บริการบุคลิคดี มีความรู้เรื่องยาดี รวมทั้งมีอัธยาศัย ยิ้มแย้มแจ่มใส มีน้ำใจดี
แบรนด์ร้านยา กับการสร้างเครือข่ายร้านยาคุณภาพ
จากการสังเกตเห็นการแข่งขันกันของร้านสะดวกซื้อและพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าในปัจจุบัน ทำให้ผมมีความเชื่อว่า  ร้านยาที่มีแบรนด์ที่มีชื่อเสียงและเป็นสมาชิกอยู่ในระบบเครือข่ายร้านยาที่มีสาขาเยอะๆกระจายตัวกันอยู่ทั่วประเทศ จะดูดีกว่าน่าเชื่อถือมากกว่าร้านยาธรรมดาโดยทั่วไป
แบรนด์คืออะไร
แบรนด์  คือสิ่งที่มีคุณค่าที่นับไม่ได้ เป็นความรู้สึก ความประทับใจรวบยอดที่มีต่อร้านยานั้นๆ ที่มีความแตกต่างจากร้านยาดั้งเดิม ไม่ว่าจากการได้รับยาที่มีคุณภาพดี การได้รับการบริการที่เหนือความคาดหวัง เกิดขึ้นในใจของลูกค้า และมีการบอกต่อถึงความรู้สึกนั้นๆกับบุคคลอื่นๆ
การสร้างแบรนด์
คือการสื่อให้ลูกค้าทราบถึงความแตกต่างของสินค้า และการให้บริการในร้านเราที่สร้างความรู้สึก ความประทับใจกับลูกค้าที่มีต่อแบรนด์เรา และต้องเป็นจริงตามที่เราสื่อด้วย มีระยะเวลานานเกินพอจนเป็นวัฒนธรรมของแบรนด์

ทำไมจึงต้องสร้างแบรนด์
เพราะพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าเปลี่ยนไป ลูกค้าเต็มใจที่จะซื้อสินค้าจากร้านยาที่มีแบรนด์ที่มีชื่อเสียง มากกว่าร้านยาที่ไม่มีแบรนด์
ประโยชน์ของแบรนด์
· เกิดการจงรักภักดีของลูกค้าต่อแบรนด์
· เป็นกลยุทธการตลาดของร้านยา
· ประกันการเสี่ยงภัยจากการซื้อสินค้าของลูกค้า
· สามารถขายสินค้าได้มากกว่า และได้กำไรมากกว่า
· มีอำนาจต่อรองซื้อสินค้าได้ถูกกว่า
· ต้นทุนการทำการตลาด การโฆษณาถูกลง
· ขยายสาขาสร้างเครือข่ายได้ง่าย
· ยิ่งมีชื่อเสียง ยิ่งมีคุณค่า
ปัจจัยสำคัญที่ทำให้แบรนด์มีชื่อเสียงยั่งยืน
· สร้างเอกลักษณ์ของร้านยาของเภสัชกรอย่างมีระบบ และสอดคล้องกับคุณสมบัติของเภสัชกร
· มีมาตรฐานของร้านยาที่สม่ำเสมอ และต่อเนื่องเป็นระยะเวลานาน
· มีการสื่อสารกับลูกค้าให้เห็นถึงความแตกต่าง และชื่อเสียงของแบรนด์บ่อยๆ
· สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และชุมชนบริเวณรอบๆร้านค้า
· มีความยืดหยุ่นตามความเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการซื้อของลูกค้า
· มีการประชุมอบรม ให้ความรู้บุคลากรเพื่อให้มีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา
เครือข่ายร้านยาคุณภาพ
คำว่า ร้านยาคุณภาพ ถือว่าเป็นแบรนด์แล้ว แต่เราต้องการให้เป็นที่หนึ่งในความมีชื่อเสียง และมีศักยภาพ เราต้องการสร้างเครือข่ายร้านยาคุณภาพ การที่จะสร้างเครือข่ายได้นั้น จะต้องมีองค์ประกอบอย่างน้อย 3 อย่างคือ
1. สมาชิกเครือข่ายเห็นประโยชน์
· ได้ทำงานในสิ่งที่ตนถนัด ชอบ ตามที่ตนเรียนมา
· เป็นการป้องกัน หลีกเลี่ยงการกระทำที่เสี่ยงต่อการทำผิดกฎหมาย 
· ได้รับคำแนะนำเรื่องการบริหาร การจัดการในร้านยาแบบทันสมัย
· เป็นการเพิ่มความคล่องตัวของระบบโลจีสติกของร้าน(ได้รับสินค้าอย่างรวดเร็ว มีสินค้าตรงความต้องการของลูกค้า จัดเรียงสวยงาม โอน เปลี่ยน คืนสินค้าได้ง่ายขึ้น)
· มีการซื้อยารวมกันเพื่อให้ได้ราคาที่ถูกกว่า
· มีการจัดยาตามใบสั่งแพทย์สำหรับยาควบคุมพิเศษ หรือยาที่ต้องจัดตามใบสั่งแพทย์เท่านั้น
· มีการรีฟิลยาที่ใช้กับผู้ป่วยที่ป่วยเป็นโรคเรื้อรัง
· มีส่วนร่วมในการคัดกรองผู้ป่วย ว่าผู้ป่วยสมควรไปพบแพทย์ โรงพยาบาลหรือไม่
· มีการติดตามปัญหาการใช้ยาของผู้ป่วยอย่างใกล้ชิด
· เมื่อมีอายุมาก จะโอนให้เภสัชกรคนอื่นทำแทนได้ง่าย 
2. คำว่า ร้านยาคุณภาพ ต้องมีศักยภาพ และชื่อเสียง
· สมาชิกเครือข่ายต้องมีจำนวนมากพอ และกระจายทั่วประเทศ
· สมาชิกเครือข่ายต้องทุ่มเทแรงกาย แรงใจทำงานในร้านยาคุณภาพอย่างเต็มความสามารถ เพื่อรักษามาตรฐานร้านไว้
· มีการบริหาร การจัดการที่ดี และต้องมีความสม่ำเสมอ
· มีการตรวจสอบมาตรฐานร้านยาคุณภาพอย่างเข้มข้นยิ่งบ่อยยิ่งดี โดยไม่มีการแจ้งให้ทราบล่วงหน้า
· มีการแข่งขันกันเองในกลุ่มร้านยาคุณภาพตามคะแนนที่ได้จากการตรวจสอบมาตรฐานร้านยา เช่น 1.ดีเลิศ  2.ดี  3.พอใช้  4.ต้องปรับปรุง ดีเลิศได้รางวัล ต้องปรับปรุงจะมีคนมาช่วยดูแลให้
· สมาชิกเครือข่ายต้องจัดให้มีหลักประกันเป็นหนังสือค้ำประกันของธนาคารพาณิชย์ในวงเงินจำนวนหนึ่ง เพื่อเป็นหลักประกันในความเสียหาย และหนี้สินใดๆ ที่เกิดขึ้นและมีผลเสียหายต่อร้านยาคุณภาพอื่นโดยรวม เช่น ซื้อยาแล้วจ่ายเงินช้าเกินกำหนด ฯลฯ
3. ร้านยาคุณภาพ ต้องมีภูมิปัญญาเป็นของตนเองโดยมิได้ลอกเลียนแบบใครมา 

· มีสูตรสำเร็จสำหรับเภสัชกรที่เริ่มทำธุรกิจร้านยา
· มีสูตรสำเร็จในการบริหาร และการจัดการที่ดี
· มีเอกลักษณ์ที่เป็นของตนเอง
· มีวัฒนธรรมของบุคลากรในร้านยาคุณภาพพึงนำมาปฏิบัติเป็นกิจวัตร
· มีการสื่อสาร โฆษณา ประชาสัมพันธ์ ให้ประชาชนได้รู้จัก
· มีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และชุมชนรอบๆร้าน
· มีส่วนร่วมในกิจกรรมที่เป็นประโยชน์ของชุมชนเช่น กิจกรรมเลิกสูบบุหรี่ งดดื่มเหล้า ฯลฯ

ร้านยาระบบเครือข่าย
เดิมมีร้านยาระบบเครือญาติ(มีญาติหลายคนทำธุรกิจร้านยา) ปัจจุบันมีในรูปแบบ เซนสโตร์ แบบแฟรนด์ไซด์ แต่เมื่อดูร้านยาในเมืองไทยพบว่า มีลักษณะพิเศษในความเป็นอิสระ ผู้ดำเนินการมีความใกล้ชิดกับลูกค้า มีความยืดหยุ่นในการบริหารสูง และ เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว รูปแบบเครือข่ายร้านยาควรให้ความเป็นอิสระกับผู้ดำเนินการ มากกว่าการสร้างกฎระเบียบขึ้นมาควบคุม สิ่งที่ร้านยาต้องการจากการเป็นสมาชิกเครือข่าย คือ
· ต้องการมีศูนย์กระจายสินค้าหลากหลายแต่ต้องตรงกับความต้องการของลูกค้า สินค้าคุณภาพดี สะดวกซื้อ ราคาซื้อถูกกว่าซื้อเอง และเป็นศูนย์รับคืนสินค้าหมดอายุ เสื่อมคุณภาพ และสินค้ายกเลิกขาย ฯลฯ
· ต้องการศูนย์ส่งเสริมการเพิ่มความรู้เรื่องยา ความรู้เรื่องการบริหารร้านยา ข่าวสารในวงการยาและร้านยาให้กับเจ้าของร้าน เภสัชกร และพนักงานภายในร้านยา
· ต้องการมีศูนย์กลางตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อร้าน เพื่อนำไปกำหนดทิศทางการบริหารของร้านนั้นๆให้ตรงกับความคาดหวังของลูกค้า
· ต้องการมีศูนย์เข้าถึงการประสานความร่วมมือกับทางราชการ และศูนย์สื่อสารเพื่อการเข้าถึงประชาชน
· ต้องการมีเอกลักษณ์ที่แตกต่าง และมีชื่อเสียงที่ยั่งยืน
รูปแบบของเครือข่ายร้านยาของเภสัชกร 
รูปลักษณ์ของร้านยาของเภสัชกรในปัจจุบันมีหลายรูปแบบจนประชาชนออกจะสับสนอยู่มากว่า จะเป็นเหมือนคลินิกหมอ หรือจะเป็นร้านค้าเหมือนร้านค้าทั่วๆไป ความจริงร้านยาจัดเป็น ร้านค้าประเภทขายสินค้าพิเศษเฉพาะสำหรับรักษาสุขภาพ  ซึ่งหากมีการนำสินค้าไปใช้อย่างไม่ถูกต้องอาจเป็นโทษได้จำเป็นต้องมีผู้ที่มีความรู้เรื่องนี้เฉพาะเป็นผู้ส่งมอบสินค้าให้กับผู้ซื้อโดยตรง ซึ่งก็คือ เภสัชกร ร้านยาปัจจุบันมีอยู่ 2 รูปแบบ
1. เป็นร้านยาที่มุ่งเน้นเพื่อเป้าหมายไปสู่การจ่ายยาให้กับคนซื้อยาอย่างมีอุดมคติของวิชาชีพเภสัชกรรม โดยคาดหวังผลระยะยาวว่าประชาชนจะคาดหวังให้เภสัชกรเป็นที่พึ่งในเรื่องยาในอนาคต
2. เป็นร้านยาที่มุ่งเน้นเพื่อเป้าหมายไปสู่การสร้างกำไรสูงสุดมากกว่าการจ่ายยาอย่างมีอุดมคติ แม้แต่ร้านยาที่มีเภสัชกรเป็นเจ้าของร้านยาบางร้านก็ตาม เป็นการคาดหวังผลในระยะสั้น เพราะในที่สุดคุณค่าของความเป็นเภสัชกรของตนจะไม่เหลือ ใครๆก็สามารถจ่ายยาแบบนั้นได้ไม่จำเป็นต้องเป็นเภสัชกร
ร้านยาของเภสัชกรต้องช่วยตัวเองให้มากที่สุด นอกจากนั้นยังต้องมีการช่วยเหลือซึ่งกันและกันระหว่างร้านยาด้วยกัน เพื่อพัฒนาร้านยาของตนให้ได้มาตรฐานตามที่กำหนดไว้ จ่ายยาอย่างมีอุดมคติ เพื่อจะได้เป็นที่ยอมรับของประชาชน และองค์กรต่างๆทั้งของราชการ และของเอกชน ร้านยาระบบเซนสโตร์ ร้านยาระบบแฟนไซด์ ได้มีส่วนแทรกเข้ามามีส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจร้านยามากขึ้น ร้านยาของเภสัชกรอาจมีช่องทางจำหน่ายทางอื่นในอนาคต เช่นการเชื่อมต่อกับ สปสช.(สำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ) คลินิกอบอุ่น ระบบประกันสังคม ระบบประกันสุขภาพของเอกชน แต่ก่อนที่จะไปถึงจุดนั้น ร้านยาต้องพัฒนาให้เป็นที่ยอมรับของประชาชน และขององค์กรต่างๆเหล่านั้นด้วย การรวมตัวของร้านยาของเภสัชกรเพื่อช่วยเหลือซึ่งกันและกัน ควรเป็นในรูปแบบ ร้านยาระบบกัลยาณมิตร  และชมรมร้านยาเภสัชกรชุมชนร่วมค้า
ร้านยาระบบกัลยาณมิตร เป็นร้านยาต้นแบบของร้านยาที่มีรูปแบบการจ่ายยาโดยเภสัชกรอย่างมีอุดมคติ และมีความประสงค์ที่จะเพิ่มร้านยาที่มีรูปแบบการจ่ายยาโดยเภสัชกรอย่างมีอุดมคติให้มีมากขึ้น(เพราะการมีน้อยทำอะไรถึงแม้จะถูกต้องก็ไม่มีน้ำหนักพอที่จะทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงได้) โดยการให้การสนับสนุนเภสัชกรที่มีความประสงค์ที่จะทำธุรกิจร้านยาในหลายๆเรื่อง เช่น การให้การความรู้เรื่องการจัดการในร้านยา เรื่องประสบการร้านยา เภสัชกรจะต้องมาทำงานในร้านยาต้นแบบเช่น ร้านยาคุณภาพ อย่างน้อย 1 ปี โดยไม่เกี่ยงว่าเงินเดือนจะได้เท่าไหร่ แต่เป็นร้านที่เต็มใจที่จะถ่ายทอดความรู้และประสพการให้จริงๆ หลังจาก 1 ปีแล้วให้เภสัชกรผู้นั้นไปเปิดกิจการเป็นของตนเอง ร้านยาต้นแบบก็ยังคงให้คำปรึกษาในเรื่องต่างๆอีกรวมทั้งการให้ความช่วยเหลือการ ซื้อสินค้าเชื่อ การโอนสินค้า การแลกเปลี่ยนสินค้า ฯลฯ จนกว่าร้านใหม่จะแข็งแกร่งพอที่จะยืนบนขาของตนเองได้
ชมรมร้านยาเภสัชกรชุมชนร่วมค้า
หรือ “สหกรณ์ร้านยาเภสัชกรชุมชน” (Co-operative Community Pharmacist Association) คือองค์กรของร้านยาเภสัชกรชุมชนที่ได้มาตรฐานซึ่งรวมกลุ่มกันโดยสมัครใจ ในการดำเนินวิสาหกิจที่พวกเขาเป็นเจ้าของร่วมกัน และควบคุมตามหลักประชาธิปไตย เพื่อตอบสนองความต้องการของพวกเขา และความหวังพัฒนาร้านยาของเภสัชกรชุมชน มีความเชื่อร่วมกันว่าต้องพึ่งตนเองก่อน และช่วยเหลือกันและกัน นำไปสู่ความสำเร็จ ความเป็นธรรม และความมีเกียรติในสังคม โดย
มีหลักการดังนี้
1.เป็นร้านยามาตรฐาน สมัครเป็นสมาชิกด้วยความสมัครใจ
2.สมาชิกมีส่วนร่วมในการลงทุน และควบคุมการบริหาร
3.การควบคุมโดยสมาชิกให้เป็นไปตามหลักประชาธิปไตย
4.มีความเป็นอิสระไม่ขึ้นกับราชการ หรือเอกชนอื่นใด
5.ต้องจัดให้มีการประชุม ให้การศึกษา อบรม และได้รับข่าวสารในวงการยา
6.เสริมสร้างให้ร้านยามีความเอื้ออาทรต่อกัน และเอื้ออาทรต่อชุมชน
7.ประสานความร่วมมือกับทางราชการและองค์กรอื่นที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน
8.มีการสรุปผลการปฏิบัติงานประจำปี การทำงบประมาณรายจ่ายประจำปีและมีการแบ่งคืนกำไรให้สมาชิกตามหลักของสหกรณ์
ระบบเครือข่ายร้านยาในลักษณะอย่างนี้ต้องมีคุณสมบัติดังนี้
1.ผู้ที่เป็นแกนนำมีศักย์ภาพที่เข้มแข็ง มีความรู้ มีประสบการณ์ในธุรกิจร้านยา มีความสามารถประสานความร่วมมือกับทางราชการ และ เอกชน
2.ต้องจัดให้สมาชิกเครือข่ายมาพบปะสังสรรค์อย่างน้อยปีละ1 ครั้งเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและประสบการณ์ และซักถามถึงผลงานในรอบปีที่ได้ทำมา
3.สมาชิกเครือข่ายต้องเสนอชื่อผู้สมควรเป็นกรรมการบริหาร แยกตามภาคต่างๆ รวมทั้งกรุงเทพมหานครให้มากเกินพอเพื่อให้คณะที่เป็นแกนนำคัดเลือกอีกครั้งตามกรอบที่สมาชิกเครือข่ายกำหนดไว้ เช่นเลือกให้ได้ตามสัดส่วนของสมาชิกในแต่ละภาค เลือกคนที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์
4.คณะกรรมการบริหารที่ได้รับคัดเลือกแล้วต้องมีวาระการอยู่ในตำแหน่งประมาณ2-4ปี มีจำนวนไม่เกิน 20 คนเพื่อจะได้ประชุมได้บ่อยขึ้น มีหน้าที่กำหนดนโยบายการบริหาร และการดำเนินงานขององค์กร และต้องสอดคล้องกับคุณสมบัติของเภสัชกรชุมชนดังที่กล่าวมาแล้ว
5.คณะกรรมการบริหารต้องสรรหา นักบริหารเพื่อมาเป็น หัวหน้าผู้บริหารสูงสุดขององค์กร มีคุณสมบัติ รู้ลึก รู้จริง ในธุรกิจร้านยา แต่ไม่มีส่วนได้เสียกับสมาชิกร้านยาร้านใดร้านหนึ่งเป็นการเฉพาะ และต้องบริหารงานภายใต้กรอบนโยบายของคณะกรรมการบริหาร
6.ทุนในการเริ่มต้นดำเนินการองค์กรได้มาจากการร่วมลงทุนของสมาชิกในเครือข่าย และอำนาจในการควบคุมองค์กรของสมาชิกต้องมีความเสมอภาค
7.การบริหารงานต้องมีความโปร่งใส ง่ายต่อการตรวจสอบ มีเป้าหมายชัดเจน และมีอนาคต
8.ต้องมีมาตรฐานร้านยาเป็นตัวกำหนดความเป็นสมาชิก ขององค์กร
เคล็ดลับการทำธุรกิจร้านยาเพื่อชัยชนะ
1. พัฒนาร้านยา แล้วนำร้านยาเข้าสู่ระบบร้านยาคุณภาพ
2. ให้ความสำคัญต่อการให้ความรู้เรื่องยากับประชาชนให้เหนือคู่แข่งเช่นยาเบาหวาน ยาลดความดัน ยาที่ห้ามใช้ในสตรีที่ตั้งครรภ์ และสตรีที่ให้นมบุตร ยาที่เสริมฤทธิ์กัน ยาที่ต้านฤทธิ์กัน ฯลฯ มากกว่าการสนใจเรื่องยอดขาย จำนวนลูกค้าต่อวัน ของคู่แข่ง
3. สร้างพันธมิตรที่มีอุดมการณ์เดียวกัน เช่น สภาเภสัชกรรม อาหารและยา เภสัชจังหวัด องค์การเภสัชกรรม บริษัทยาบางบริษัท ฯลฯ
4. ทำงานร่วมกันเป็นทีม สร้างเครือข่ายติดต่อกัน ทางอินเตอร์เน็ท เว็ปบอร์ด โพสต์แมสเสจ
5. เติมพลังใจ ให้กำลังใจในการทำงานร่วมกันให้กันและกันเสมอ คิด พูด ทำ ในแง่บวกเสมอ
6. ใช้ประสพการจากการจ่ายยาให้กับคนไข้  จากความรู้เรื่องการให้บริการ และความรู้เรื่องยา คิดสร้างนวัตกรรมใหม่ เพื่อเพิ่มรายได้ หรือลดรายจ่ายของร้านเสมอ
7. ร่วมกันกำหนดยุทธศาสตร์ใหม่ๆให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของโลก และพฤติกรรมของลูกค้าเสมอ
8. สร้างบรรยากาศให้เกิดการแข่งขันกันเอง เพื่อสร้างผลงานที่เป็นประโยชน์ให้กับวิชาชีพเภสัชกรชุมชน
9. จงสร้างความคิดว่าทุกคนมีศักยภาพเท่าเทียมกันหมด คนที่มีความรู้เรื่องยาน้อยเขาอาจมีข้อดีอย่างอื่นไม่ควรหันหลังให้เขา ควรศึกษาส่วนดีของเขาแล้วนำมาใช้ในร้านเรา รวมทั้งการฝึกอบรมพนักงานในร้านเราให้เข้าใจในวัฒนธรรมที่ดีงามของร้านเราอย่างถ่องแท้
10. สร้างระบบร้านยาในเครือข่ายให้สามารถสืบทอดกันได้ เพื่อเป็นกำลังใจให้เภสัชกรชุมชนได้ทุ่มเททำงานให้กับวิชาชีพอย่างเต็มที่ เพราะถึงตัวเองจะเลิกทำแล้ว ก็มีคนอื่นมาทำต่อยอดให้ ไม่ต้องเลิกล้มทุกอย่าง
สรุป
 ถ้าเภสัชกรจะทำธุรกิจร้านยา
 อันดับแรก จะต้องสร้างทัศนคติให้สอดคล้องกับความเป็นจริง พูดคุยกับหลายๆคน หลายหลากอาชีพ แล้วนำมาคิดในใจว่าเขามองเรามีคุณค่ากับเขามากน้อยอย่างไร เราจะแสดงออกทางวาจา และทางภาษากายอย่างไรจึงจะเหมาะสม 
อันดับที่สอง จะต้องค้นหาจุดดี จุดเด่นในตัวของเราที่แตกต่างจากคนอื่น แล้วเสริมด้วยจุดเด่นอื่นๆที่เรายังไม่มีแต่อยากมี เช่นความรู้เรื่องการบริหารธุรกิจ ความรู้เรื่องชุมชนสัมพันธ์ ฯลฯ แล้วนำมากำหนดเป็นคุณสมบัติ และวัฒนธรรมของเรา 
อันดับที่สาม จะต้องให้ความสำคัญกับการเลือกทำเล และค้นหาว่า ใครคือลูกค้าของเรา ลูกค้าของเราชอบอย่างไร การดำเนินการของร้านต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้อย่างเกินคาดหวัง สร้างความสนิทสนมกันจนกลายเป็นแฟนพันธ์แท้มีความเข้าใจในคุณสมบัติและวัฒนธรรมของเภสัชกรชุมชน มีการบอกต่อให้คนอื่นมาเป็นลูกค้าของเราเพิ่มขึ้น
อันดับที่สี่ มีการกำหนดมาตรฐานร้านให้อยู่ในระดับที่ดีตลอดเวลา เพื่อสร้างชื่อเสียง และสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าในร้าน แล้วทำร้านยาให้ได้มาตรฐาน ร้านยาคุณภาพ
อันดับที่ห้า มีกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ของร้านยา และรักษาแบรนด์ให้มีชื่อเสียงยั่งยืน เพราะพฤติกรรมของลูกค้าปัจจุบันชอบเข้าร้านที่มีแบรนด์
อันดับที่หก นำร้านยาเข้าสู่ระบบเครือข่ายร้านยา เพื่อเพิ่มศักยภาพของร้านยา เป็นการเพิ่มรายได้ และลดรายจ่าย
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