เภสัชกร…............กับการเป็นเจ้าของธุรกิจร้านยา
เขียนโดยเภสัชกรธวัชชัย  วรรณสว่าง ภ.1950

         หลายคนอาจคิดว่าการเป็นเภสัชกร เรื่องที่จะเป็นเจ้าของธุรกิจร้านยาคงจะเป็นกันง่ายๆ แต่เมื่อทำจริงกลับไม่ง่ายอย่างที่คิด มีเภสัชกรพบกับความผิดหวังในเรื่องนี้ไม่น้อย แต่ธุรกิจร้านยาก็ยังเป็นธุรกิจที่น่าสนใจมากในปัจจุบัน และเภสัชกรถ้าจะทำธุรกิจนี้ก็น่าจะได้เปรียบกว่าคนอื่น เพียงแต่เภสัชกรไม่ควรตั้งอยู่ในความประมาท ควรศึกษาธุรกิจให้ถ่องแท้ก่อนลงมือทำ สิ่งที่ผู้เขียนจะเขียนต่อไปนี้คือสิ่งที่ผู้เขียนได้จากการอ่านหนังสือหลายเรื่องประกอบกับประสบการณ์ที่ผู้เขียนได้รับมาตลอด 38 ปีที่ได้เข้ามาอยู่ในธุรกิจร้านยา
ธุรกิจร้านยาดีอย่างไร
มีอิสระเป็นธุรกิจส่วนตัวแต่ไม่ง่ายๆเหมือนก่อน ในปัจจุบันมีข้อตกลงระบบการค้าเสรีทำให้ประเทศที่มีความชำนาญในธุรกิจค้าปลีกสามารถมาทำธุรกิจแข่งกับคนไทยได้ แต่ก็ใช่ว่าจะหมดหนทางที่จะเอาชนะ โดยเฉพาะเภสัชกรไทยควรร่วมกันต่อสู้เพื่อให้ธุรกิจนี้เป็นของคนไทยมากที่สุด    ธุรกิจร้านยาเป็นธุรกิจที่ยิ่งนานยิ่งดี จะลำบากแต่ตอนแรกเท่านั้น เป็นสัมมาอาชีวะ เป็นอาชีพที่ไม่ทำให้ใครเดือดร้อน เป็นการช่วยคนมีทุกข์ให้พ้นทุกข์ ได้บุญ จะดูเด่นในสังคม ไปไหนมีคนให้การต้อนรับ อยากจะสนทนาพูดคุยด้วย และมีรายได้พอสมควร
การ เตรียมตัวก่อนมีร้านยาเป็นของตนเอง
ให้ถามตนเองก่อนว่ามีทัศนคติที่ดีกับธุรกิจร้านยาหรือไม่ ชอบหรือไม่ชอบ คนใกล้ชิด(ครอบครัว)ชอบและสนับสนุนหรือไม่ ต้องฝึกฝนเสริมสร้างบุคลิกภาพของการเป็นผู้ให้บริการที่ดี มีทุน มีคนสนับสนุนเรื่องภูมิปัญญาและประสบการณ์ในร้านยา มีการตั้งเป้าหมายที่แน่นอน และตั้งใจเต็มที่ๆจะไปให้ถึงเป้าหมายนั้น
การเลือกทำเล
ทำเลเป็นสิ่งสำคัญสิ่งหนึ่งที่จะช่วยให้ธุรกิจประสพความสำเร็จ หากได้ทำเลไม่ดีธุรกิจอาจล้มเหลว หรือไม่เติบโตเท่าที่ควร การเลือกทำเลควรคำนึงถึงลูกค้า และสินค้าที่เราจะขาย มีหลักการที่ดีในการเลือก ดังนี้
1. ประเภทของทำเล เป็นการเลือกเบื้องต้น โดยเลือกคร่าวๆในหลายๆแห่งที่เหมาะกับธุรกิจร้านยาคือต้องอยู่ใกล้ชุมชน เช่น เป็นบ้านของตนเอง อาคารพาณิชย์ในชุมชน ร้านค้าในห้างสรรพสินค้า ปากทางเข้าหมู่บ้านขนาดใหญ่ แหล่งซื้อของของคนงานในโรงงานอุตสาหกรรม แหล่งรวมของนักท่องเที่ยว แหล่งรวมของสำนักงาน ฯลฯ
2. ศึกษาลูกค้ารอบๆบริเวณที่เราเลือกแต่ละแห่งอย่างละเอียด เช่น ความหนาแน่นของชุมชน รายได้ของประชาชนในชุมชนนั้นๆ พฤติกรรมการดูแลสุขภาพ นอกจากนั้นยังต้องคำนึงถึงทัศนคติของประชาชนที่มีกับเภสัชกร การเข้าถึงลูกค้า ความต้องการสินค้าของลูกค้า และจะขายสินค้าให้ลูกค้าอย่างไร
3. ดูแผนที่รอบบริเวณ 1 กิโลเมตรรอบๆทำเลที่เราเลือกโดยดูรูปแบบการใช้พื้นที่ส่วนใหญ่ การจราจร ความเจริญของพื้นที่ในปัจจุบันและในอนาคต มีสถานที่สำคัญตั้งอยู่ เช่น ศูนย์ราชการ ธนาคาร โรงงานใหญ่ๆฯลฯ  เส้นทางเดินของคน และทำเลดูเด่นมองเห็นได้ง่ายหรือไม่
4. คู่แข่งการค้า วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการแข่งขัน
5. มีลูกค้าจรหรือไม่
6. 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 ได้รู้จักเราว่าเราเป็นเภสัชกร เป็นคนดี มีคุณธรรม บุคลิคดี (หน้าตายิ้มแย้ม ไม่ปล่อยให้หน้ามัน ผมเผ้าตัดเรียบร้อยไม่ปล่อยรุงรัง ไม่มีรังแค เล็บตัดสั้นไม่มีขี้เล็บ ไม่มีกลิ่นตัว กลิ่นปาก สรวมใส่เสื้อผ้าสะอาดเรียบร้อย) กริยาสุภาพ มีความรับผิดชอบ มีใจรักที่จะช่วยเหลือบุคคลอื่นเสมอ มีน้ำใจ มีความซื่อสัตย์ ฯลฯ บุคคลที่เราต้องรู้จักอย่างยิ่งคือ ญาติ มิตร ครูอาจารย์ พระภิกษุ เพื่อนบ้าน ผู้นำชุมชน บุคคลที่ประสพความสำเร็จในหน้าที่การงาน การจะรู้จักกับบุคคลเหล่านั้นได้นอกจากการที่ความคุ้นเคยกันในอดีตแล้ว 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
ธุรกิจร้านยากับการสร้างชื่อเสียงที่ยั่งยืน
การทำธุรกิจร้านยาในปัจจุบัน เราไม่ได้แข่งกันแค่ความเป็นยอดนิยมเท่านั้น เพราะการ ทำธุรกิจร้านยาให้เป็นยอดนิยมอาจทำได้โดยการ ลดราคา เพิ่มการบริการ เพิ่มคุณค่าในสินค้า(เช่นการอธิบายการใช้ยาอย่างละเอียด) การตอบสนองความต้องการอย่างรวดเร็ว แต่เท่านั้นยังไม่พอ ทำอย่างไรจึงจะให้ความเป็นยอดนิยมนั้นยั่งยืนตลอดไป ทำให้มีชื่อเสียงนั้นทำได้ไม่ยาก แต่การทำให้ชื่อเสียงนั้นยั่งยืนยากกว่า ทำไมถึงเป็นเช่นนั้น เป็นเพราะบางคนสร้างชื่อเสียงที่ทำตามคนอื่นโดยไม่ได้พิจารณาถึงศักย์ภาพของตนเองว่ามีและไม่มีอะไรชอบและไม่ชอบอะไร ฉะนั้นเมื่อถึงจุดหนึ่งก็จะเกิดความเบื่อหน่าย ท้อแท้ ทุกวันนี้ผู้บริโภคเปลี่ยนไปมากผู้บริโภคทุกวันนี้มีความรู้  เพราะว่าปัจจุบันความรู้มีอยู่ทั่วไป และถึงวันนี้ไม่รู้ ผู้บริโภคก็รู้ว่าจะหาความรู้เรื่องนี้จากที่ไหน เพราะฉะนั้นทุกวันนี้ผู้บริโภครู้หมดว่าที่ไหนมีสินค้าดี ราคาถูก การบริการดี ไม่เพียงแต่เท่านั้นผู้บริโภคยังรู้ถึงว่าใครคือเจ้าของ เป็นคนอย่างไร  พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคทุกวันนี้นอกจากจะพอใจในสินค้าและการบริการแล้ว ยังต้องมีความพึงพอใจในชื่อเสียงของกิจการด้วย เพราะฉะนั้นการที่จะชนะใจผู้บริโภคอย่างยั่งยืน ต้องมีสินค้าดี การบริการดี และกิจการต้องมีชื่อเสียงอย่างยาวนาน(เพราะกิจการยิ่งนานยิ่งดี)

เมื่อศึกษาดูร้านยาแบบเก่าที่ยังเป็นยอดนิยมมาถึงในปัจจุบันจะพบว่า นอกจากจะมีสินค้าดี สินค้าครบ การบริการดี ราคาถูกแล้ว เจ้าของกิจการยังเข้าไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมของสังคมเพื่อให้สังคมได้รู้จัก ร่วมทำความดีกับสังคมเพื่อให้สังคมยอมรับนับถือ และปรับความเชื่อและสอดแทรกความเชื่อของกิจการให้สอดคล้องกับความเชื่อของผู้บริโภคก็จะได้ผู้บริโภคที่ภักดีต่อกิจการ เภสัชกรชุมชนไม่จำเป็นต้องทำทุกอย่างเหมือนร้านยาแบบเก่า เพราะบางอย่างเราทำไม่ได้เหมือนเขา แต่บางอย่างเราสามารถทำได้ดีกว่า เช่นความคิดที่ทันสมัย มีความรู้เรื่องยาดี ฯลฯ แนวทางที่จะสร้างชื่อเสียงให้กิจการอย่างยั่งยืนต้องมีกลยุทธ์ มีวิสัยทัศน์ ต้องรู้ว่าทำไมเราต้องทำ และทำแล้วจะเกิดผลอย่างไร ต้องรู้จักตนเองคือรู้ว่าตนเองมีความเชื่อ ความศรัทธา มีจุดยืน มีความสามารถอย่างไร และต้องรู้จักประมาณตนคืออย่าทำอะไรในสิ่งที่ตน ไม่เข้าใจไม่เชื่อ ไม่ศรัทธา เกินกำลัง เกินความสามารถ หวังพึ่งพิงคนอื่น ให้นึกถึงคำว่า ความพอดี สำหรับตัวเรา

กระบวนการสร้างชื่อเสียงให้กับกิจการอย่างถาวรประกอบด้วย
กลยุทธ์ในการสร้างชื่อเสียง กับกลยุทธ์ในการรักษาชื่อเสียงให้ยั่งยืน
1.การกำหนดขอบข่ายของธุรกิจอย่างมีกลยุทธ์ เป็นการบอกว่าธุรกิจเราเป็นธุรกิจประเภทอะไร เช่น ที่นี่ขายยา และผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ แต่เราต้องการให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกว่าเมื่อซื้อยาร้านนี้แล้วได้มากกว่าการซื้อยาจากร้านขายยาธรรมดา เราจึงใช้คำว่า  ที่นี่ศูนย์ข้อมูลด้านสุขภาพชุมชนโดยเภสัชกร
2.วิสัยทัศน์ คือการกำหนดว่าเราอยากมีชื่อเสียงแบบไหนในอนาคต เช่น เราปรารถนาที่จะขายดี กำไรดี และมีลูกค้ามาก แต่เราต้องการให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกว่าได้ประโยชน์ด้วยจากการประกาศวิสัยทัศน์ เราจึงใช้คำว่า เราเภสัชกรชุมชนปรารถนาเห็นการใช้ยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพอย่างมีคุณค่าของประชาชน ด้วยการบริหารและการบริการที่มีประสิทธิภาพของเรา
3.จุดยืนของธุรกิจ การกำหนดจุดยืนนั้นต้องสอดคล้องกับความเชื่อ ความศรัทธา ความสามารถของเราที่ไม่เปลี่ยนแปลงง่ายๆ สามารถทำได้จริงในระยะยาว จุดยืนนั้นต้องมีความยืดหยุ่นได้กับการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคและการเจริญเติบโตของธุรกิจ มีคุณค่ากับทุกคนที่เกี่ยวข้อง และสอดคล้องกับขอบข่ายของธุรกิจ เช่น
1.มีความสะดวก สถานที่ต้องอยู่ใกล้ผู้รับบริการ ระยะเวลาเปิดบริการยาวนานและตรงเวลา มีความสะดวกสบายในการเข้ารับบริการ ราคายาและสินค้าไม่แพงเกินไป
2.มีความชัดเจน เหมาะสม และครบถ้วนมีเภสัชกรเป็นผู้ปฏิบัติงานมีรูปมีชื่อและเวลาปฏิบัติงานที่ชัดเจน ร้านยาต้องมีสถานที่ตั้งที่ชัดเจน มีเบอร์โทรศัพท์ ต้องมีความชัดเจนจากการซักถามก่อนจ่ายยา อธิบายให้ผู้รับยาได้เข้าใจแจ่มแจ้ง และมีการควบคุมฉลากยาที่ได้จ่ายให้ผู้ป่วยอย่างถูกต้อง เหมาะสมฯลฯ
3.มีความทันสมัย ทั้งรูปแบบร้าน  การบริการ การให้ความรู้เรื่องยาและการจัดการการบริหารที่ทันสมัย ให้ทันกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค
4มีความใกล้ชิดสนิทสนมกับลูกค้าเสมือนญาติ
.เข้ากันได้กับวิถีชีวิตของคนในชุมชน วัฒนธรรมพื้นบ้านของคนไทยที่สืบสานกับมานาน เช่นการมีความรู้เรื่องขนบธรรมเนียม วัฒนธรรมไทย และของท้องถิ่น มารยาทแบบไทย ภาษาไทย ศาสนาประจำประเทศไทย ประวัติศาสตร์ชาติไทย และมีความยืดหยุ่นในการดำเนินธุรกิจสูง
4.การกำหนดคุณสมบัติ คือวิธีการที่จะใช้ในการสร้างชื่อเสียง หรือพฤติกรรมที่สำคัญที่จะนำเราไปสู่เป้าหมายของการมีชื่อเสียงตามที่เราต้องการ จะมีสัก 3-4 ข้อก็ได้ แต่โดยภาพรวมแล้วจะต้องแตกต่างกับคู่แข่งและเป็นเอกลักษณ์ของเราเอง เช่น
1. ต้องมีใจรักที่จะให้การบริการ
2. ต้องประพฤติปฏิบัติตนดีโปร่งใส
3. ต้องมีความรู้เรื่องสินค้าและยาดี เรื่องการบริหารร้านที่ทันสมัย
                    4.   ต้องมีคุณธรรมประจำใจเป็นการดำเนินธุรกิจเพื่อความสุข และสร้างความรู้ ความเข้าใจให้กับผู้รับบริการ
5.คุณค่าสัญญา คือ ความรู้สึกรวบยอดที่ทุกๆคนที่ได้มาสัมผัสกับร้านยาของเภสัชกรชุมชนพึงได้รับ เช่น 
                         การได้รับยา และผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพอย่างเหมาะสม และปลอดภัย
6.การสร้างเอกลักษณ์ของร้านอย่างมีระบบ คือการทำให้ดูแตกต่างและเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค ผู้บริโภคสามารถทราบทันทีว่าร้านนี้มีเภสัชกรเป็นเจ้าของและมีผู้ปฏิบัติการเป็นเภสัชกรจริง ต้องมีการสร้างเอกลักษณ์อย่างมีระบบ และมีความต่อเนื่อง เป้าหมายคือให้ดูแตกต่างจากร้านยาอื่นๆ เอกลักษณ์นั้นจะต้องมีที่มาที่ไป สามารถสื่อถึงจุดยืน และคุณสมบัติของกิจการได้ เช่น ชื่อร้าน โลโก้ร้าน สีที่ใช้ตบแต่งร้าน เครื่องแบบพนักงานในร้าน ป้ายต่างๆทั้งภายในและภายนอก ภาชนะบรรจุผลิตภัณฑ์ ซองยา ถุงใส่สินค้า ฯลฯ
7.การสร้างวัฒนธรรมของกิจการ เมื่อเรากำหนดคุณสมบัติลงไปแล้ว สิ่งนั้นเป็นสิ่งที่เราคิดว่าดี เหมาะสม พึงยึดถือและนำมาปฏิบัติเป็นกิจวัตร และพึงถ่ายทอดไปสู่ทุกๆคนในร้านโดยการจัดประชุม  ฝึกอบรมและติดตามผล เพราะทุกคนในร้านเปรียบเหมือนตัวแทนของร้านที่จะสะท้อนคุณสมบัติไปในทิศทางเดียวกัน ที่จะเป็นชื่อเสียงของร้านให้ผู้ที่ได้สัมผัสได้รู้ได้เห็น และต้องเป็นการทำที่ต่อเนื่องเป็นกิจวัตร
8.การสื่อสาร เป็นการสื่อให้ผู้บริโภคได้รู้จักกับชื่อเสียงของกิจการ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การอบรมพนักงาน การประชาสัมพันธ์ การรับผู้บริโภคเป็นสมาชิก การจัดนิทรรศการ การสื่อทางเคเบิลทีวี การสื่อทางอินเตอร์เน็ทต้องทำมาก ทำบ่อยและสามารถสะท้อนให้เห็นจุดยืนของธุรกิจ และสอดคล้องคุณสมบัติที่เรามี ให้ผู้บริโภคได้รู้จัก

        9.ความรับผิดชอบต่อสังคม ในเมื่อธุรกิจร้านยาเป็นส่วนหนึ่งของสังคม ประชาชนในปัจจุบันมี ความรู้มีความฉลาด เขาจะดูว่าเราทำธุรกิจมีความรับผิดชอบต่อสังคมอย่างไร ถ้าเรารู้ถึงความสำคัญในจุดนี้ การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมต้องมี และควรมีความสอดคล้องกับขอบเขตของธุรกิจ วิสัยทัศน์ จุดยืน และคุณสมบัติของเรา เช่นการรับยาและเก็บรักษายาอย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ การเป็นศูนย์ข้อมูลและให้คำปรึกษาเรื่องยาและสุขภาพของชุมชนทั้งในด้านป้องกันโรค รักษาสุขภาพ เป็นศูนย์ข้อมูล และให้คำปรึกษาเกี่ยวกับสารพิษ สารเสพติด ทั้งในด้านการป้องกัน บำบัด รักษา การรณรงค์เพื่อการเลิกดื่มเหล้า และเลิกสูบบุหรี่ เป็นเรื่องที่ต้องทำ และต้องทำมากเกินพอและติดต่อกันจนสังคมชอบเราและหวังเราเป็นที่พึ่งที่จะทำให้สังคมดีขึ้น
        10.การมีส่วนร่วมในสังคม เมื่อถามว่าเภสัชกรชุมชนมีส่วนร่วมในสังคมตรงจุดไหน สังคมก็ยังอาจไม่รู้ อาจสับสนบางคนบอกว่าเป็นหมอ บางคนว่าเป็นคนขายยา แต่ทั้งสองอย่างเราไม่ชอบใจ เพราะเราอยากให้เขารู้ว่าเราไม่ใช่หมอและไม่ใช่คนขายยา แต่เราคือเภสัชกรชุมชนเพราะเรามีคุณสมบัติที่แตกต่างจากหมอ และก็แตกต่างจากคนขายยาทั่วไป จุดยืนธุรกิจของเราโดยภาพรวมก็มีความแตกต่าง(ลองนึกดู)  การเข้าไปมีส่วนร่วมในสังคมโดยสร้างความใกล้ชิดและสนิทสนม ทำให้สังคมเข้าใจบทบาทหน้าที่ของเภสัชกรชุมชน ทั้งภายในร้านและภายนอกร้าน เมื่อสังคมเห็นความแตกต่างก็จะให้การยอมรับความเป็นเภสัชกรชุมชนของเราและให้ความนับถือต่อชื่อเสียงธุรกิจร้านยาของเรา
การตั้งเป้าหมาย
การทำธุรกิจจะต้องมีการตั้งเป้าหมาย และเป้าหมายต้องชัดเจน เมื่อเป้าหมายชัดเจน แน่นอน วิธีการที่ทำให้บรรลุถึงเป้าหมายก็จะเกิดขึ้นเอง เช่นมีการตรวจสอบว่าได้ดำเนินงานมาถูกทางหรือไม่ การมีเป้าหมายเป็นพลังผลักดันให้ธุรกิจประสพความสำเร็จอย่างมีขั้นตอน เช่นการกำหนดว่าเมื่อร้านยาเปิดดำเนินการครบ 5 ปี ร้านยาเราควรก้าวหน้าถึงจุดไหน ประชาชนให้การยอมรับเภสัชกรชุมชนมากน้อยแค่ไหน จำนวนลูกค้าต่อวัน ยอดขายต่อวัน กำไรขั้นต้นต่อวัน ค่าเฉลี่ยที่ลูกค้าจ่ายเพื่อซื้อสินค้า อัตราการเติบโตของธุรกิจว่าเป็นไปอย่างที่วางแผนไว้หรือไม่ คุ้มกับค่าใช้จ่าย และการลงทุนหรือไม่ ถ้าไม่ได้เป็นไปตามที่คาดหวังจะได้มาทบทวนว่าในจุดไหนที่ควรปรับปรุงแก้ไข เท่านั้นยังไม่พอเป้าหมายสูงสุดคือการเพิ่มปริมาณของร้านยาที่ดำเนินการอย่างมีอุดมคติของวิชาชีพเภสัชกรรมให้ได้มากที่สุด
การวางแผน
การวางแผนที่ดีย่อมมีผลทำให้ธุรกิจประสพความสำเร็จได้โดยง่าย เช่น
· หาพี่เลี้ยงผู้มีประสบการณ์ในธุรกิจร้านยา
· มีแหล่งเงินทุนในกรณีขาดเงินทุนหมุนเวียน
· การวางแผนเลือกทำเลที่ตั้งร้าน
· การวางผังร้านเพื่อความสะดวกในการ ทำความสะอาด สะดวกในการเดิน มีแสงสว่างพอเพียง มีถังดับเพลิง วงจรปิด
· วางแผนสั่งซื้อสินค้า และการวางแผนควบคุมสินค้าคงคลัง
· จัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ สวยงามและสะดวกซื้อ
· อื่นๆ เช่นการเข้าถึงผู้บริโภค การตั้งราคาขาย การส่งเสริมการตลาด ฯลฯ
บุคลากรภายในร้าน
การบริหารบุคลากรในร้านเป็นหัวใจของงานบริหารร้าน เริ่มต้นจากการสรรหาคัดเลือกโดยต้องมีคุณสมบัติดังนี้ คือ ต้องมีความรับผิดชอบสูง ขยัน อดทน ตั้งใจทำงานกตัญญูรู้คุณ มีความรู้ความสามารถ มีความพยายาม  อยากเรียนรู้พัฒนาตนเอง กระตือรือร้น ว่องไว เฉลียวฉลาด สุขภาพจิตดี ซื่อสัตย์ สุภาพอ่อนโยน กล้าหาญ และปรับตัวเข้ากับทุกคนได้ แต่จะหาคนที่มีคุณสมบัติครบทุกอย่างคงเป็นไปไม่ได้ จากนั้นมีการประชุม ฝึกอบรม พัฒนาเป็นระยะเช่นทุกอาทิตย์ หรือทุกเดือน มีการประเมินผลการปฏิบัติงาน และการรักษาบุคลากรให้ทำงานอยู่กับเรานานๆ  โดยการให้ค่าตอบแทนอย่างคุ้มค่า ปฏิบัติตามกฎหมายแรงงาน และใช้ธรรมะในการปกครอง ให้การเกียรติในการทำงานอย่างมีอิสระ ให้อำนาจการตัดสินใจ สนับสนุนให้มีความก้าวหน้าในหน้าที่การงาน ไม่ลำเอียง ดูแลเสมือนญาติ

หน้าที่ของเจ้าของร้านยา
· 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
· ดูแลบุคคลากรภายในร้านเสมือนญาติ
· 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
มาตรฐานร้านยา
ประชาชนคาดหวังที่จะได้รับการบริการเรื่องการใช้ยาอย่างถูกต้องจากเภสัชกร ฉะนั้นร้านยาที่มีเภสัชกรเป็นผู้ปฏิบัติการต้องจัดให้มีมาตรฐานของร้านยาขึ้น เพื่อเป็นแนวทางให้บุคคลากรในร้านนำไปปฏิบัติ เป็นเอกลักษณ์ของร้านยา เพื่อรักษาภาพลักษณ์ของร้านยาให้ดูดี ทันสมัย เพื่อเป็นมาตรฐานในการคัดกรองสมาชิกที่มีความประสงค์สมัครเป็นสมาชิกเครือข่ายร้านยา และเพื่อให้องค์กรทั้งภาครัฐ และภาคเอกชนให้การรับรอง ข้อกำหนดของมาตรฐานร้านยาอย่างน้อยควรมี
หมวดสภาพร้าน

· เป็นอาคารที่มีโครงสร้างมั่นคง แข็งแรง
· หน้าร้านสะอาด โล่ง ไม่มีของวางเกะกะ ขวางทางเดินเข้าร้าน
· กระจกหน้าร้านใส สะอาด อยู่ข้างนอกสามารถมองเห็นสินค้าภายในได้
· มีการควบคุมอุณหภูมิในร้าน
· ไม่มีแดดส่องเข้ามาในร้าน
· มีพื้นที่เฉพาะสำหรับการให้คำปรึกษาเรื่องการใช้ยาของเภสัชกร
· ในพื้นที่ขายต้องสะอาด
· ในพื้นที่ขายไม่มีกลิ่น หรืออับชื้น
· มีถังขยะที่มีฝาปิดมิดชิด และขยะต้องไม่ล้นออกมานอกถัง
· ไม่มีสัตว์เลี้ยงในพื้นที่ขาย
· ไม่มีเสียงดังรบกวนในพื้นที่ขาย
· มีแสงสว่างพอเพียงในพื้นที่ขาย
· ชั้นวางสินค้า หรือตู้ต้องสะอาดมั่นคง แข็งแรง สินค้าสะอาดมีคุณภาพ
· จัดเรียงยาเป็นหมวดหมู่ เพื่อสะดวกในการหยิบ
· ภายในร้านมียา และสินค้าเฉพาะเพื่อร่างกายและสุขภาพเป็นส่วนใหญ่
· มีป้ายครบถ้วนถูกต้องตามที่กฎหมายกำหนด
· ในสะต๊อกมีการจัดเรียงยาเป็นหมวดหมู่เช่นกัน
· มีพื้นที่สำหรับรอตรวจรับยา ยารอส่งคืน หรือยารอการทำลาย
· มีพื้นที่เฉพาะการแสดงสื่อโฆษณา
หมวดการบริการ
· เปิดบริการทุกวัน และเปิด ปิดเป็นเวลาตลอด
· เภสัชกรมีเครื่องหมายแสดงตนเป็นเภสัชกรชัดเจน
· บุคลากรอื่นๆในร้านที่ให้บริการแต่งตัวสะอาดและเรียบร้อย
· ผู้ให้บริการทุกคนยิ้มแย้มแจ่มใส มีอัธยาศัย มีน้ำใจ
· มีการประชุม อบรมบุคลากรในร้านประจำทุกเดือน
· เภสัชกรสามารถตอบปัญหาเรื่องการใช้ยาได้ดีเข้าใจง่าย
· มีการแบ่งบทบาทของเภสัชกรกับบุคลากรอื่นในร้านอย่างชัดเจน
· ทางเดินในร้านสะดวก ไม่มีสินค้าวางกับพื้นเกะกะ
· มีเครื่องชั่งน้ำหนัก และที่วัดส่วนสูงบริการลูกค้า
· เภสัชกรต้องมีการซักถามที่ดีก่อนจ่ายยา โดยไม่จ่ายยาชุดที่จัดเตรียมไว้ล่วงหน้า
· มีการคัดเลือกยาที่ดี และเหมาะสมสำหรับผู้ป่วยแต่ละราย
· เขียนบนฉลากที่ภาชนะบรรจุยา ให้มีรายละเอียดครบถ้วน
· เภสัชกรต้องให้คำแนะนำการใช้ยา และข้อควรปฏิบัติในระหว่างการใช้ยาให้ถูกต้องตามหลักวิชาการ
· มีประวัติบันทึกการใช้ยาของผู้ป่วยโรคเรื้อรัง เช่น เบาหวาน ความดันโลหิตสูง กระดูกพรุน ฯลฯ
· รับตอบปัญหาการใช้ยาทางโทรศัพท์
· มีบริการจัดทำข้อมูลข่าวสารทางยา หรือมีเอกสารเผยแพร่ความรู้ทางวิชาการ
· กรณีที่ซักถามแล้วเห็นเกินความสามารถของตน ให้แนะนำผู้ป่วยให้เข้ารับการตรวจและรับการรักษาในโรงพยาบาล
หมวดสินค้า และอุปกรณ์ช่วยขาย
· กำหนดราคาสินค้าอย่างเหมาะสม และเป็นธรรม
· มีการซื้อยาจากบริษัทยาที่ได้มาตรฐานเท่านั้น
· มีตู้เย็นสำหรับเก็บรักษายาบางชนิดที่ต้องเก็บไว้ในอุณหภูมิต่ำ มีรายการยาภายในตู้และมีการบันทึกอุณหภูมิภายในตู้เป็นระยะ
· มีการกำหนดสินค้าขายดีเป็นระยะๆ และสินค้าขายดีที่กำหนดจะต้องมีครบ ไม่ขาด
· ยาอยู่ในภาชนะเดิมมีฉลากครบถ้วนตามกฎหมายกำหนด เพื่อป้องกันการเสื่อมคุณภาพ
· กรณีที่ต้องแบ่งบรรจุยาให้กับผู้ป่วย ต้องแจ้งชื่อ ที่อยู่  เบอร์โทรศัพท์ของร้าน และรายละเอียดการใช้ยาครบถ้วน
· ภาชนะที่ใช้บรรจุยาต้องกันแสงได้
· เมื่อต้องการแนะนำการใช้ยาเพิ่มเติม และข้อควรปฏิบัติในระหว่างใช้ยา ให้มีฉลากหรือใบแทรก
· มีถาดนับยาบางชนิดแยกต่างหากสำหรับยาที่อาจกระตุ้นทำให้ผู้ป่วยแพ้ยาได้ง่าย
· ถาดนับยาต้องสะอาด ไม่มีฝุ่น ไม่เป็นสนิม หรือชำรุด
· มีระบบควบคุมไม่ให้มีสินค้าหมดอายุภายในพื้นที่ขาย
· มีระบบควบคุมไม่ให้มีสินค้าค้างสะต๊อก
หมวดการปฏิบัติตามกฎระเบียบ และการมีส่วนร่วมทำกิจกรรมในชุมชน
· 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
การดำเนินการ การปฏิบัติการ และการบริหาร
ก่อนเปิดดำเนินการให้ทบทวนอีกครั้งถึงจุดยืนของร้าน และคุณสมบัติเด่นของเรา ร้านยาที่เจ้าของร้านเป็นเภสัชกรต้องเป็นผู้ดำเนินการเอง ปฏิบัติการเอง และเป็นผู้บริหารเองจะมีจุดแข็งตรงที่ได้ใกล้ชิดกับผู้รับบริการ สามารถแสดงความรู้เรื่องยาและสุขภาพ ลดค่าใช้จ่ายของร้าน การบริหารสามารถยืดหยุ่นได้ดี เมื่อเริ่มต้นเปิดดำเนินการ ต้องดูว่าทุกอย่างเป็นไปตามแผนที่เราคาดหวังไว้หรือไม่ เช่น สินค้าในร้านสอดคล้องกับความต้องการของผู้ซื้อหรือไม่ การตั้งราคามีเหตุผลหรือไม่ การบริการดีพอหรือไม่ และการเปิดดำเนินการได้เข้าถึงผู้ซื้อส่วนใหญ่หรือยัง ทั้งนี้ดูได้จากสถิติ ยอดขายสินค้าต่อวัน จำนวนลูกค้าต่อวัน ค่าเฉลี่ยที่ลูกค้าแต่ละคนซื้อสินค้า กำไรขั้นต้นต่อวัน สถิติแนวโน้มการเจริญเติบโตของธุรกิจ รวมถึงการลดรายจ่ายประจำที่ต้องเสีย และการดำรงสภาพคล่องของธุรกิจ และอื่นๆ
หมายเหตุ การดำรงสภาพคล่องคือลมหายใจของธุรกิจ เพราะฉะนั้นผู้ที่มีทุนน้อยควรเริ่มทำเล็กๆก่อน เมื่อมีกำไรมาเพิ่มทุนแล้วจึงจะขยายให้ใหญ่ขึ้น
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 ปฏิทินการขาย คือการตั้งเป้าหมายยอดขายสินค้าประจำวัน กับจำนวนลูกค้า แล้วนำไปเปรียบเทียบ ยอดขายสินค้า และจำนวนลูกค้าที่เป็นจริง
    2.5 ใบบันทึกสินค้าขาด ได้จากการตรวจสินค้าประจำวัน ถ้าพบสินค้าที่ขายมีจำนวนเหลือน้อย หรือไม่มี(ขาด) ให้มีการบันทึกในใบบันทึกสินค้าขาด เพื่อจะได้สั่งให้ผู้จำหน่ายสินค้าส่งสินค้ามาเพิ่ม
    2.6 ใบบันทึกสินค้ายกเลิกขาย ได้จากการตรวจดูรายชื่อสินค้าของร้านถ้าพบว่าสินค้าบางชนิดขายน้อย หรือไม่ได้ขายเลย ให้บันทึกในใบบันทึกสินค้ายกเลิกขาย พร้อมที่อยู่ของสินค้าเพื่อส่งคืนกับผู้จำหน่ายแล้วไม่สั่งสินค้าดังกล่าวมาขายอีก
    2.7 ใบควบคุมสินค้าคงเหลือประจำวัน โดยการนำยอดซื้อสินค้าประจำวันมาเปรียบเทียบกับยอดขายสินค้าประจำวัน(จากปฏิทินการขาย)เป็นการตรวจสอบคร่าวๆว่าขณะนี้มีการสั่งสินค้ามากเกินไปหรือไม่ เพื่อการควบคุมไม่ให้มีสินค้าในสต๊อกมากเกินไป
     2.8ใบบันทึกสินค้าเปลี่ยนคืน คือสินค้าที่ชำรุด เสื่อมสภาพ หรือหมดอายุ เรามีความประสงค์ที่จะเปลี่ยนหรือคืนให้ทำการบันทึกไว้ พร้อมที่อยู่ของสินค้า เพื่อเวลาตัวแทนผู้จำหน่ายมาเราจะได้นำมาเปลี่ยนคืนได้ทันที
    2.9ใบบันทึกประวัติผู้ป่วย ผู้ป่วยบางคนแพ้ยา บางคนมีโรคประจำตัว บางคนเป็นโรคเรื้อรัง นอกจากเราจะออกบัตรประจำตัวผู้ป่วยของร้านเราแล้ว เพื่อให้มายื่นในเวลาที่มาซื้อยาอีก เราก็ควรบันทึกประวัติผู้ป่วยไว้ด้วย เพื่อใช้ในกรณีที่ผู้ป่วยลืมเอาบัตรมา
กลยุทธ์ต่างๆในร้านยา
กลยุทธ์ทางด้านการเงิน
· ใช้ต้นทุนในการดำเนินการแบบพอเพียง คิดให้มากก่อนลงทุนอะไร ไม่ควรกู้เงินมาลงทุนมากเกินไป
· สต๊อกสินค้าให้น้อยที่สุดแต่ต้องไม่ขาด
· เพิ่มคุณค่าของสินค้าที่มีอยู่ในร้านให้ดูน่าซื้อ รวมทั้งการจัดเรียงที่สวยงาม
· สินค้าขายดี กำไรดี ไม่ควรให้ขาดโดยเด็ดขาด
· ทบทวนรายจ่ายที่ไม่จำเป็น แต่ต้องไม่กระทบกับการให้บริการลูกค้า
กลยุทธ์การตลาด
· พิถีพิถันในการเลือกทำเล
· รู้ว่าใครคือลูกค้า มีรายได้อย่างไร มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าอย่างไร เช่นผู้มีรายได้สูงและปานกลาง ต้องการความสะดวก ไม่เสียเวลามาก
· จัดเรียงสินค้าในร้านสวยงาม เหมาะสม  และมีการสับเปลี่ยนสินค้าใหม่เข้าร้าน ตัดรายการสินค้าขายไม่ดีออก
· จัดให้มีสินค้าพิเศษที่มีขายเฉพาะร้านเราเท่านั้น
· รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเก่าอย่างเหนียวแน่น
· ให้ศึกษาคู่แข่งว่าเขาทำธุรกิจอย่างไร แล้วมาปรับใช้กับเราให้ดูเด่น และแตกต่าง

กลยุทธการบริหาร
· กลยุทธ์เพิ่มจำนวนลูกค้า สินค้ามีครบ บริการเหนือความคาดหวังพยายามให้ข้อมูลสินค้ากับลูกค้าให้ครบถ้วนถูกต้อง และเหมาะสม จัดโปรโมชั่นเสนอสิทธิพิเศษ บริการพิเศษ เปิดบริการนานขึ้นและสม่ำเสมอ จำหน้าและชื่อลูกค้าได้เก็บชื่อ เบอร์โทรศัพท์ไว้ แนะนำสินค้าดีที่เหมาะกับลูกค้าราคาสินค้าสมเหตุสมผล พูดเรื่องจริงใช้เวลาเหมาะสมไม่เพ้อเจ้อ สร้างเครือข่ายแฟนพันธ์แท้ของร้านเรา
· กลยุทธ์สินค้า เช่น เพิ่มชนิดสินค้าใหม่คัดสินค้าขายช้าออกและแนะนำสินค้าที่ไม่ซ้ำกับใคร เช่นสินค้าเกี่ยวกับการป้องกันการเจ็บป่วย อาหารเสริม ยาแผนไทยที่ใช้ในการรักษาโรค วัสดุการแพทย์ฯลฯ
· กลยุทธ์เพิ่มยอดขาย เช่น เพิ่มความสะดวก การจัดเรียงสินค้าเช่น สินค้าและชั้นวางสินค้าสะอาดจัดเรียงสินค้าสวยงาม สินค้าที่ไปในทางเดียวกันจัดเรียงไว้ใกล้ๆกัน เช่นสินค้าสำหรับแม่และเด็กเรียงใกล้กับเครื่องสำอางที่เกี่ยวกับสุขภาพอนามัย และความงามการจัดเรียงสินค้าที่ลูกค้าจะซื้อเมื่อเห็นไว้ในที่ สะดุดตามากที่สุด การพลัสเซลล์
·  กลยุทธ์การบริหารสินค้าคงคลัง เช่นการจัดเรียงสินค้าในสะต๊อกอย่างมีระเบียบ ตรวจเช็คสินค้าเป็นระยะๆ การมีสะต๊อกต่ำสุดคือการสร้างกำไรสูงสุด ซื้อสินค้าแต่ละชนิดในปริมาณต่ำสุดโดยเพิ่มความถี่ของการสั่ง จัดทำรายการสินค้าขายดีเพื่อไม่ให้สินค้าขาดร้าน
· กลยุทธ์เพิ่มอำนาจการต่อรอง โดยการสร้างเครือข่ายร้านยา คือการรวมตัวกันของร้านยาที่มีรูปแบบของร้านและการบริหารที่เหมือนหรือคล้ายคลึงกันโดยมีแบบมาตรฐานของร้านยาเป็นตัวกำหนดความเป็นสมาชิก และต้องมีมากเกินพอ
การใช้เครื่องคอมพิวเตอร์และโปรแกรมบริหารร้านยา
 ในปัจจุบันได้มีการนำเทคโนโลยี่มาช่วยในการบริหารร้านยา โดยใช้เครื่องคอมพิวเตอร์ พีซี กับโปรแกรมบริหารร้านยา ซึ่งเริ่มต้นด้วยการบันทึกรายการต่างๆลงไปเครื่องคอมพิวเตอร์  เครื่องคอมพิวเตอร์จะจำ แล้วนำไปประเมินผล และนำเสนอในรูปแบบที่ค้นหาง่าย และสวยงาม ปกติโปรแกรมบริหารร้านยามักจะไม่ตรงตามความต้องการของผู้บริหารร้านยาทีเดียว ทั้งนี้อาจเป็นเพราะผู้ที่เขียนโปรแกรมบริหารร้านยาไม่เคยเป็นผู้บริหารร้านยามาก่อนอย่างไรก็ดีก่อนตัดสินใจลงทุนควรไตร่ตรองอย่างรอบคอบว่าเราต้องการ โปรแกรมบริหารร้านยาที่ดีควรมี
· บันทึกรายละเอียดผู้จำหน่าย
· บันทึกรายละเอียดผู้ซื้อ
· บันทึกรายละเอียดสินค้า
· บันทึกซื้อ
· บันทึกขาย
· บันทึกการจ่ายชำระหนี้
· บันทึกการรับชำระหนี้
· บันทึกรายละเอียดการซื้อสินค้า
· บันทึกรายละเอียดการขายสินค้า
· บันทึกบัญชีร้านยาตามกฎหมายกำหนด
· บันทึกที่อยู่สินค้าตามสินค้า(แพลน-โน-แกรม)
· บันทึกปฏิทินการขาย
· บันทึกยอดซื้อ ยอดขายประจำวัน
· 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
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 เรื่องประสบการณ์ร้านยา 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
สรุป  
เภสัชกรที่ต้องการเป็นเจ้าของธุรกิจร้านยาควรรอบคอบก่อนตัดสินใจ ข้อเด่นของเภสัชกรชุมชนพึงมีคือ ต้นทุนในการดำเนินการต่ำ มีหัวใจอยากให้การบริการ อ่อนน้อมถ่อมตน มีความรู้เรื่องยาดี การดำเนินการเองสามารถมีความยืดหยุ่นได้สูง และมีความใกล้ชิดกับชุมชนเสมือนญาติ เมื่อได้ดำเนินการแล้วต้องพัฒนาร้านยาให้ได้มาตรฐานเป็นที่ยอมรับ มีกลยุทธ์ในการลดความสูญเสีย การเพิ่มรายได้ มีการพัฒนาบุคคลากรของร้านอย่างต่อเนื่อง และรักษาชื่อเสียงของร้านให้ยั่งยืน ประการสุดท้ายต้องร่วมเป็นสมาชิกเครือข่ายร้านยา
