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บทคดัยอ่ 
บริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั เป็นบริษทัก่อตั้งข้ึนโดยมีแนวคิดในการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

นวตักรรม แผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกรักษาแผลในปาก ซ่ึงทาํจากสมุนไพรธรรมชาติพญายอ 
ในรูปแบบแผน่ฟิลม์ จาํหน่ายไปยงัผูบ้ริโภค นอกจากน้ีบริษทัยงัเห็น โอกาสของผลิตภณัฑท่ี์ทาํมาจาก 
สมุนไพร ปัจจุบนัไดรั้บความนิยม และมีแนวโนม้การเติบโตมาก ประกอบกบัอุบติัการณ์เกิดแผลใน
ช่องปาก พบกนัไดบ่้อย ทุกเพศทุกวยั โดยกลุ่มลูกคา้คือกลุ่มคนท่ีเป็นแผลในช่องปาก อาย ุ20-60 ปี 
ท่ีมีพฤติกรรมความเครียด พกัผอ่นนอ้ย รับประทานของร้อนใน ดงันั้นทางบริษทัจะทาํการจดัจาํหน่าย 
แผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกรักษาแผลในปาก ท่ีไดรั้บรอง การข้ึนทะเบียนยา โดยช่องการจดั
จาํหน่ายท่ีทางบริษทัไดว้างแผนการขาย โดยการฝากขายท่ีร้านขายยาในเขตกรุงเทพ มหานคร และ
ร้าน chain store บริษทั มีเงินลงทุนทั้งส้ิน 3,500,000 บาท เกิดจากการรวมหุน้ 3,500,000 บาท มูลค่า
ปัจจุบนัสุทธิ  528,118.47 บาท อตัราผลตอบแทนภายใน 15.54 % โดยมีระยะเวลาคืนทุน 4.41 ปี 
ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 4.76 ปี แสดงวา่ธุรกิจมีความคุม้ค่าในการลงทุน 

 
คาํสาํคญั: แผนธุรกิจ/ แผน่ฟิลม์พญายอ/ แผลในปาก 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 
 

โอกาสและความน่าสนใจในธุรกิจ ในบทท่ี 1 น้ีจะกล่าวถึง โอกาสและความเป็นไปไดใ้น
การดาํเนินธุรกิจ แบ่งเป็น 7 หัวขอ้ ไดแ้ก่ การวิเคราะห์แนวโนม้ Mega Trend, ความเป็นมาของโครงการ
พฒันาแผนธุรกิจ, วิสยัทศัน์/ พนัธกิจ/ เป้าหมายธุรกิจ, ตวัแบบธุรกิจท่ีนาํเสนอภายใตก้รอบแนวคิด 
Business Model Canvas, การวิเคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain Analysis), การวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
(Five Force Analysis), การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 

 
 

1.1  การวเิคราะห์แนวโน้ม Mega Trend 
อุตสาหกรรมยา เป็นอุตสาหกรรมท่ีมีมูลค่าสูง และระดบัความเขม้แขง็ของธุรกิจยาใน

ประเทศถือว่าอยูใ่นเกณฑท่ี์ดี เน่ืองจากยาเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีมีความสาํคญั จึงควรไดรั้บการพฒันา
โดยเฉพาะยาสามญัใหม่ท่ีมีอตัราการใชสู้ง และการนาํเขา้ยงัคงมีมูลค่าสูงแนวโนม้อุตสาหกรรมยาปี 
2560 คาดว่าจะปรับตวัดีข้ึนเน่ืองจากไดรั้บปัจจยับวกจากนโยบายส่งเสริมการลงทุนของ BOI ท่ีให้
ผูป้ระกอบการผลิตยายืน่ขอรับการส่งเสริมการลงทุน (อุตสาหกรรมยา, 2560) 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงปริมาณการผลิตยา ในปี 2557-2559 
ท่ีมา: สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
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ภาพที ่1.2 แสดงปริมาณการจาํหน่ายยา  ในปี 2557-2559 
ท่ีมา: สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
 

การตลาดยาในประเทศในภาพรวมยงัคงอยู่ในช่วงเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็วธุรกิจร้าน
ขายยามีมูลค่าตลาดประมาณ 34,000 - 40,000 ลา้นบาท ขยายตวัเพิ่มข้ึน ประมาณร้อยละ 10-12 เม่ือ
เทียบกบัปีท่ีผา่นมา (บมจ.กรุงเทพดุสิตเวชการ, 2559) 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงมูลค่าตลาดยาในประเทศไทย ปี พ.ศ.2559 
ท่ีมา: บมจ. กรุงเทพดุสิตเวชการ ขอ้มูล ณ พฤศจิกายน 2559 
 

อีกทั้งพฤติกรรมการซ้ือยามารับประทานเองของผูบ้ริโภคมีสัดส่วนท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลให้
จาํนวนร้านขายยามี แนวโนม้เพิ่มข้ึนทุกปี โดยเฉพาะร้าน Chain Store ท่ีมีจาํนวนสาขามากและขยาย 
ต่อเน่ือง ดงันั้นการท่ีร้านขายยายงัคงมีจาํนวนมาก และพฤติกรรมผูบ้ริโภค เม่ือเจ็บป่วยขั้นพื้นฐาน
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ยงัคงพ่ึงร้านขายยา โดยเห็นไดจ้ากร้านขายยาท่ีเป็น Chain Store ของกลุ่มผูป้ระกอบการรายใหญ่ ท่ีมี 
จาํนวนเพิ่มข้ึน (ศูนยข์อ้มูลกสิกรไทย, 2557) เน่ืองจากเลง็เห็นถึงศกัยภาพของ ธุรกิจร้านขายยาท่ียงัมี
โอกาสเติบโตไดอี้กมากจากความตอ้งการยาของตลาดในประเทศท่ีเพิ่มข้ึน 
 

 
ภาพท่ี 1.4 แสดงมูลค่าตลาดธุรกิจร้านยา ปีพ.ศ. 2557 
ท่ีมา: BMI ประมาณการโดยศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2557) 
 

 
ภาพที ่1.5 แสดงสดัส่วนจาํนวนร้านขายยาแต่ละประเภท ปีพ.ศ. 2557 
ท่ีมา: รวบรวมโดยศูนยว์จิยักสิกรไทย (2557) 
 

เม่ือมาดูอุบติัการณ์การเกิดแผลในปาก ส่วนใหญ่นั้นเกิดจากแผลร้อนใน ซ่ึงโรคแผล
ร้อนใน (Aphthous Ulcer) เป็นโรคท่ีพบได้บ่อยในทุกเพศ ทุกวยั พบไดต้ั้งแต่ในเด็กเลก็ไปจนถึง
ผูสู้งอาย ุมกัพบไดบ่้อยในช่วงวยัรุ่นจนถึงวยัหนุ่มสาว ประมาณ  80%   พบในอายตุ ํ่ากว่า 30 ปี และ
จะพบไดน้อ้ยลงในบุคคลท่ีมีอายมุากข้ึนตามลาํดบั  
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แผลร้อนในเกิดไดป้ระมาณ 2-66% ของประชากรโลก บางคนเกิดไดป้ระมาณนอ้ยกว่า 
4 คร้ังต่อปี (พบไดป้ระมาณ 80%-90% ของผูป่้วย) แต่บางคนอาจเกิดบ่อยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน (พบได้
ประมาณ 10% ของผูป่้วย) หากคิดคาํนวณจากประชากรไทยประมาณ 65 ลา้นคน จะมีผูท่ี้เคยเกิดโรค 
แผลร้อนในประมาณ 1.3 ลา้น ถึง 43 ลา้นคน (พวงทอง ไกรพิบูลย,์ 2554)นอกจากน้ียงัมีโรคอ่ืนๆ ท่ี
เก่ียวกบัเหงือกและฟัน ท่ีทาํให้เกิดแผลในช่องปากได ้หรือพฤติกรรม เช่น กดัปากตวัเอง ใส่เหลก็จดัฟัน  
เป็นตน้ 

การเกิดแผลในช่องปากข้ึนนั้น แมจ้ะไม่ไดเ้ป็นโรคร้ายแรง แต่ก่อใหเ้กิดความเจบ็ปวด 
ทรมาน และรบกวนคุณภาพชีวิตเป็นอยา่งมาก ซ่ึงในปัจจุบนั พฤติกรรมของคนมีแนวโนม้พกัผอ่น
ไม่เพียงพอ ทั้งคนวยัเรียน วยัทาํงาน หรือผูสู้งอายท่ีุนอนไม่หลบั หรือแมแ้ต่พฤติกรรมบางอยา่ง เช่น 
กดัถูกปากตวัเอง ด่ืมนํ้ านอ้ย เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีพฤติกรรมคนท่ีชอบกินของทอด ของร้อนใน ก็
ทาํใหมี้โอกาสเกิดแผลร้อนในในช่องปากไดม้ากยิง่ข้ึนอีกดว้ย เรียกไดว้่าอาการดงักล่าวสามารถรบกวน 
หรือถึงขั้นบัน่ทอนคุณภาพชีวิตของผูป่้วย เน่ืองจากทาํให้ผูป่้วยจาํตอ้งเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 
ในการดาํรงชีวิตชัว่ขณะ เช่น ตอ้งปรับเปล่ียนพฤติกรรมการรับประทานอาหารโดยการหลีกเล่ียงของ
เผด็หรือของท่ีมีรสชาติจดัจา้น เป็นตน้ นอกจากน้ี อาการดงักล่าวยงัสามารถส่งผลลบไปถึงสุขภาพจิต 
ของผูป่้วย รวมไปถึงบัน่ทอนความสุขในการดาํรงชีวิตสาํหรับผูป่้วยบางราย นอกจากแผลในช่องปาก 
ท่ีเกิดจากร้อนในแลว้ พบว่าผูท่ี้เกิดแผลในช่องปาก ยงัพบมากในผูท่ี้จดัฟัน หรือผูป่้วยโรคมะเร็งท่ีไดรั้บ 
การรักษาดว้ยยาเคมีบาํบดัหรือรังสีรักษาซ่ึงเป็นภาวะท่ีสร้างความเจบ็ปวด เพิ่มความทุกขท์รมานใหก้บั 
ผูป่้วยมากยิง่ข้ึน  จะเห็นไดว้า่ความเจบ็ป่วย และโรคภยัไขเ้จบ็เป็นส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไม่ได ้ผูค้นจาํเป็นตอ้ง
ใชย้าในการรักษาโรค แมว้า่ในปัจจุบนัมีเทคโนโลยใีหม่ๆ ทาํใหค้นสามารถเขา้ถึงการรักษาดว้ยได้
มากยิง่ข้ึน แต่เช้ือโรคกพ็ฒันาความรุนแรงมากยิง่ข้ึนประกอบกบัการด้ือยา ทาํใหต้อ้งคิดคน้และพฒันา 
ยาใหม่ เพื่อรักษาผูป่้วย ไม่ว่าเป็นความเจบ็ป่วยระดบัเบ้ืองตน้ถึงขั้นรุนแรง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในปัจจุบนั 
คนหนัมาดูแลเอาใจใส่สุขภาพกนัมากยิง่ข้ึน โดยเฉพาะดา้นสมุนไพรเป็นเทรนท่ีไดรั้บความนิยม ทาํให ้
เม่ือเรานึกถึงอาการเจบ็ป่วยพื้นฐาน ท่ีเรามกัเจอกนัในชีวติประจาํวนั เร่ืองแผลในช่องปาก จึงไดเ้ลง็เห็น 
ถึงปัญหาและคิดคน้แผ่นฟิล์มแปะช่องปากจากพญายอซ่ึงทาํมาจากสมุนไพร เป็นทางเลือกหน่ึง
นอกเหนือจากการใชย้าท่ีเป็นเคมีสงัเคราะห์ทดแทน 

ทั้งน้ีกลุ่มยาแผนโบราณและยาจากสมุนไพร ก็มีอตัราการใชสู้งมากข้ึนอยา่งชดัเจนในช่วง 
5 –10 ปีท่ีผ่านมา สาํหรับตลาดในประเทศของสมุนไพร (ไม่รวมเคร่ืองสาํอาง) มีทั้งผลิตภณัฑย์า
รักษาโรคและอาหารจากสมุนไพรปี 2558 แบ่งเป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มอาหารสมุนไพร (เคร่ืองด่ืม 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) มีมูลค่าราว 26,852 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 8.3 ขณะท่ีกลุ่มยาสมุนไพร (แกไ้อ 
แกแ้พ ้ทาแกป้วด ช่วยยอ่ยอาหาร) มีมูลค่า 5,850 ลา้นบาท หรือ เพ่ิมข้ึนร้อยละ 7 ทั้งน้ีคาดว่าปีน้ีตลาดรวม 
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มีมูลค่ากวา่ 35,000 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 7.2 (กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, 2559) ความนิยม 
ในตวัสมุนไพรพื้นบา้นของไทยกาํลงัไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในปัจจุบนั เน่ืองมาจากประชาชน 
เร่ิมมีค่านิยมแบบใหม่ ท่ีตอ้งการหันไปพึ่งพาผลิตภณัฑ ์(ครอบคลุมทั้งอาหาร และยา) ท่ีมีส่วนผสม
หรือทาํมาจากสมุนไพรและพยายามลดการพึ่งพาผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสมของสารเคมีหรือผลิตมาจาก
สารสังเคราะห์ใหน้อ้ยลงเพื่อใหร่้างกายบริโภคหรือมีความเก่ียวขอ้งกบัสารเคมี/สารสังเคราะห์นอ้ยท่ีสุด 
ในชีวิตประจาํวนั โดยมุ่งหวงัให้ร่างกายมีสุขภาพท่ีแข็งแรงและปลอดภยัในระยะยาว ประกอบกบั
นโยบายภาครัฐท่ีสนบัสนุนการพฒันาสมุนไพร โดยเป็นมีแผนแม่บทแห่งชาติว่าดว้ยการพฒันาสมุนไพร 
(แผนแม่บทแห่งชาติ วา่ดว้ยการพฒันาสมุนไพรไทย ฉบบัท่ี 1 พ.ศ.2560–2564) 

การมีนวตักรรมแผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก แทนยาป้ายปาก 
ท่ีมีในปัจจุบนั ซ่ึงนวตักรรมรูปแบบแผน่ฟิลม์แปะภายในช่องปากท่ีจะช่วยลดการสัมผสัและการเสียดสี 
ของแผลในช่องปากซ่ึงในปัจจุบนัยงัไม่มีการผลิตและจาํหน่ายในประเทศไทย และยงัไม่มีผูศึ้กษา
โอกาสทางการตลาดสาํหรับผลิตภณัฑน์วตักรรมน้ี จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาโอกาสทางธุรกิจสาํหรับ 
แผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก  เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายได ้
 
 

1.2  ความเป็นมาของโครงการพฒันาแผนธุรกิจ   
จากการท่ีอุตสาหกรรมยามีมูลค่าสูงและเป็นปัจจยัหลกัพื้นฐานการดาํรงชีวิตของคน 

และแนวโนม้คนสนใจผลิตภณัฑท่ี์เป็นสมุนไพรท่ีมากข้ึน ประกอบกบัไดรั้บแรงบนัดาลใจจากการ
อยูห่นา้ร้านขายยา ซ่ึงพบคนเขา้มาเรียกหายาทาแผลในปากทุกวนั ทาํใหผู้ว้ิจยัมีความสนใจในการทาํ
ธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก ซ่ึงผลิตภณัฑใ์นปัจจุบนัยงัไม่ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคเท่าท่ีควร 

จากการสังเกตจากหนา้ร้านขายยา พบว่า ใน 1 วนัตอ้งมีลูกคา้เรียกหาและซ้ือยาป้ายปาก 
ทุกวนั อยา่งนอ้ยวนัละ 4-5 ราย นอกจากน้ียงัไดท้าํการสัมภาษณ์ โดยมีขอ้มูลจากการสัมภาษณ์จาํนวน 
8 คน: ชาย 4 คน หญิง 4 คน ช่วงอาย ุ25-40 ปี 
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ภาพที ่1.6 แสดงขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เบ้ืองตน้ ในปี 2560 
ท่ีมา: แบบสมัภาษณ์ จาํนวน 8 คน (2560) 
 

จึงไดคิ้ดหาผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสมุนไพรท่ีช่วยรักษาแผลในปาก จนไดม้าพบนวตักรรม
ของนกัวิจยัจากมหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี ในรูปแบบท่ีเป็นนวตักรรมแผน่ฟิลม์พญายอ 
ยดึติดเยือ่บุเมือก เพื่อรักษาแผลในช่องปาก โดยพบวา่พญายอสามารถรักษาแผลในช่องปากได ้จึงสนใจ 
ศึกษาโอกาสและความเป็นไปไดท้างธุรกิจของผลิตภณัฑน้ี์ เน่ืองจากยงัไม่เคยมีผูศึ้กษามาก่อน ทั้งดา้น 
การตลาด การลงทุน จึงทาํใหเ้กิดเพื่อศึกษาถึงศึกษาทศันคติและความตอ้งการใชแ้ผ่นฟิล์มพญายอ 
ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก โดยเร่ิมตน้จากพื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ท่ีตั้งบริษทั: ท่ีอยู ่416 ถนนเทอดไท แขวงปากคลอง เขตภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร 
เป็นผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก โดยตั้งเป็นบริษทั จาํกดั ไดสู้ตรการผลิต 
จากนกัวิจยัในการคิดคน้พฒันา และวา่จา้ง OEM ในการผลิต  

โครงสร้างบริษทั: มีทีมการตลาด, ฝ่ายขาย, ฝ่ายดาํเนินงาน, ฝ่ายบญัชี, ฝ่ายขนส่ง 
 
 

1.3  วสัิยทัศน์/ พนัธกิจ/ เป้าหมายธุรกิจ 
 

1.3.1  วสัิยทัศน์ 
ผลิตแผน่ฟิลม์สมุนไพรแปะในช่องปาก เพื่อเป็นผูน้าํดา้นผลิตภณัฑรู์ปแบบแผน่ฟิลม์

แปะในช่องปาก ภายใน 10 ปี 



7 

 

1.3.2  พนัธกิจ 
 คิดคน้และพฒันาสูตรตาํรับ ใหมี้ประสิทธิภาพ 
 จาํหน่าย ผลิตภณัฑท่ี์ไดม้าตรฐาน เป็นท่ียอมรับของคณะกรรมการอาหารและยา 
 สร้างมาตรฐาน ใหผู้บ้ริโภค ยอมรับ และมัน่ใจในผลิตภณัฑ ์

 
1.3.3  เป้าหมายธุรกิจ 

1.3.3.1  เป้าหมายระยะส้ัน ปีท่ี 1  
 นาํเสนอขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองประโยชน์และประสิทธิภาพใน

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและเกิดการอยากทดลอง ใชผ้ลิตภณัฑ ์  
 บริหารตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ียอมรับและรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 วางจาํหน่ายสินคา้ในร้านขายยาทัว่ไปในกรุงเทพมหานคร ในปีแรก 

ใหไ้ด ้70 ร้านขายยา 
 ประเมินยอดขายปีท่ี 1 ปีแรกเร่ิมขายช่วง 6 เดือนหลงั จาํหน่ายในร้าน

ขายยาปลีกในเขตกรุงเทพมหานคร 70 ร้าน เฉล่ียร้านละ 20 กล่องต่อเดือน ประมาณการขาย 8,400 
กล่อง ภายใน 6 เดือน ยอดขาย 504,000 บาท  

1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง ปีท่ี 2 และ 3  
 เพิ่มจาํนวนสาขาร้านยาในกรุงเทพมหานครมากข้ึน ขยายพื้นท่ีวาง

จาํหน่าย เพิ่มเป็น 160 ร้าน และ 250 ร้านในปีท่ี 2 และ 3 ตามลาํดบั  
 นาํเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑใ์หค้นรู้จกัมากยิง่ข้ึน 
 สร้าง Brand Awareness ใหลู้กคา้รู้จกัและกลบัมาซ้ือซํ้า 
 ยอดขายเพิ่มข้ึนต่อร้านอยา่งนอ้ย 20% เป็นอยา่งตํ่า 
1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว ปีท่ี 4 และ 5  
 รักษาฐานลูกคา้เดิม และขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ เพิ่มมากข้ึน โดยการขยาย 

พื้นท่ีวางจาํหน่ายไปยงัร้าน Chain Store ซ่ึงมีสาขาจาํนวนมาก เช่น Save Drug, ซูรูฮะ, Boots 
 ยอดขายเพิ่มข้ึนต่อร้านอยา่งนอ้ย 30 % เป็นอยา่งตํ่า  
 พฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีความหลาย เช่น เพิ่มรสชาติและกล่ินต่างๆ ของ

แผน่ฟิลม์พญายอ 
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ตารางท่ี 1.1 แสดงเป้าหมายธุรกิจ 

ปีที่ 
เกณฑ์ 

ยอดขาย Growth ช่องทางการจัดจําหน่าย กิจกรรมทางการตลาด 
1 350,000 

บาท (คร่ึงปี) 
- - ฝากขายร้านขายยาในเขต

กรุงเทพมหานคร 70 ร้าน 
- สร้างการรับรู้โดยและเป็นท่ีรู้จกัผา่น
ช่องทางส่ือออนไลน์ Social Media ไดแ้ก่ 
Facebook Page, Line@ 
- แจกโบวช์วัร์ใหค้วามรู้ในร้านยา 
- ลงโฆษณาวารสารทางยา 
- ออกบูธงานสมาคมร้านขายยา 

2-3 2,500,000
บาท 

20% ต่อร้าน 
เป็นอยา่งตํ่า 

- ขยายพ้ืนท่ีวางจาํหน่ายใน
ร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร จาก 160 
และ 250 สาขา ตามลาํดบั 

- สร้างการรับรู้อยา่งต่อเน่ืองโดยใช้
ช่องทางส่ือออนไลน์ Social Media ไดแ้ก่ 
Facebook Page , Line@  
- แจกโบวช์วัร์ใหค้วามรู้ในร้านขายยา 
- ลงโฆษณาวารสารทางยา ปีละ 2 คร้ัง 
- ออกบูธงานสมาคมร้านขายยา ปีละ 2 
คร้ัง 

4-5 7,000,000
บาท 

30% ต่อร้าน 
เป็นอยา่งตํ่า 

- วางจาํหน่ายในร้านขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานคร
200 สาขา 
- จดัจาํหน่ายสินคา้แบบ  
B-B ใหก้บัร้าน Chain 
Storeเช่น Save Drug,  
ซูรูฮะ, Boots 

-สร้างการรับรู้โดยใชช่้องทางส่ือ
ออนไลน์ Social Media ไดแ้ก่ Facebook 
Page, Line@ 
- แจกโบวช์วัร์ใหค้วามรู้ในร้านขายยา 
- ลงโฆษณาวารสารทางยา 
- ออกบูธงานสมาคมร้านขายยา ละ 2 คร้ัง 
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1.4  ตวัแบบธุรกิจทีนํ่าเสนอภายใต้กรอบแนวคดิ (Model Canvas) 
 
ตารางท่ี 1.2 ตวัแบบธุรกิจท่ีนาํเสนอภายใตก้รอบแนวคิด (Model Canvas) 

KEY 
PARTNERS 

 
-โรงงานผลิตยา 
(OEM)  
-นกัวจิยัและ
พฒันายา 
-Distributors  
 

KEY 
ACTIVITIES 

 
- Marketing 
-กระจายสินคา้ 
-จาํหน่ายสินคา้
สู่ผูบ้ริโภค 
 

VALUE 
PROPOSITION 

Functional benefit 
-ใชง่้าย สะดวก ติด
ทน ไม่หลุดง่าย 
-ผลิตจากสมุนไพร
ธรรมชาติ ปลอดภยั
สูง 
-ลดการอกัเสบไดดี้
และเร็ว  
-รักษา เช้ือไวรัส เช่น
เริมได ้
นอกเหนือจากการ
ลดการอกัเสบจาก
แผลร้อนใน 
Emotional benefit 
-เยน็ สดช่ืน 
 

CUSTOMER 
RELATIONSHIPS 

B – C 
สร้าง Product 
Knowledge 
สร้าง Brand 
Awareness 
ผา่นส่ือ social media  
-ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
-แจกโบวช์วัร์ให้
ความรู้ผลิตภณัฑ ์
B-B  
-ออกบูธ event 
สมาคมร้านยา 
- ให้ข้อมูลผ่าน
วารสารทางยา 

CUSTOMER 
SEGMENTS 

ปีที ่1-3 
B – C : 100 %   
Pr imary Target :  
คนวยัรุ่นถึงวยัทาํงาน 
ช่วงอาย ุ20-40 ปี    
- พฤติกรรมเครียด  
- พกัผอ่นนอ้ย  กินของ
ร้อนใน  
- มีรายไดป้านกลางถึงสูง 
-อาศยัในเขตกรุงเทพ 
Secondary Target:  
- คนสูงอาย ุช่วงอาย ุ41-
60 ปี  
- พฤติกรรมเครียด   
- พกัผอ่นนอ้ย  กินของ
ร้อนใน  
- มีรายไดป้านกลางถึง
สูง  
- อาศยัในเขตกรุงเทพ 
ปีที ่4-5 
B-C: 60 %  
B-B:  40 %  
ร้านยา Chain Store  
Influencer: User 

KEY 
RESOURCES 
- Marketing and  
Sale team 
-Operation team 
-รถขนส่ง 
- บูทส์ อุปกรณ์
จดัแสดงสินคา้ 

CHANNELS 
B - C 
Indirect : 
ฝากขายร้านขายยา 
B – B 
ทีม sale ติดต่อ chain 
store 

COST STRUCTURE 
ตน้ทุนการผลิต        9 %  
ตน้ทุนการบริหาร  61  % 
ตน้ทุนการตลาด    30 %  

REVENUE STREAMS 
รายรับจากการขายแผน่ฟิลม์สมุนไพรพญายอ รักษาแผล
ในปากโดยใชก้ารคิดตน้ทุนจาก cost plus 
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1.4.1  Value Proposition 
แผ่นฟิลม์พญายอรักษาแผลในช่องปาก เป็น Product Innovation แบบ Differentiation 

ผลิตจากสมุนไพรธรรมชาติ พญายอในรูปแบบแผน่ฟิลม์แปะ ออกฤทธ์ิโดยค่อยๆ ปลดปล่อยตวัยาออกมา 
พร้อมรสม้ินต ์ทาํใหรู้้สึกเยน็สบาย สดช่ืน ลดอาการเจบ็ปวด ไม่รู้สึกขม ซ่ึงในปัจจุบนั มีเพียงยาป้ายปาก 
เป็นแผลท่ีเป็นยาสเตียรอยด ์และท่ีทาํจากยาชา ซ่ึงเป็นสารเคมีสังเคราะห์  ยงัไม่มีท่ีเป็นรูปแบบแผน่
แปะปากจากสมุนไพรพญายอมาก่อน แผน่แปะช่องปากจากสมุนไพรพญายอ มีสารออกฤทธ์ิมาจาก
สมุนไพรธรรมชาติ ปราศจากการใชส้ารเคมีท่ีเป็นยา เช่น กลุ่มสเตียรอยด์ ซ่ึงไม่เป็นผลดี หากใช้
ต่อเน่ืองบ่อยๆ หรือระยะยาว และสามารถเกิดการดูดซึมของสเตียรอยดจ์ากแผลเขา้สู่กระแสเลือดได ้
นอกจากน้ีนวตักรรมในรูปแบบแผน่แปะนั้นวิธีใชท่ี้สะดวก คือสามารถแปะบริเวณท่ีเกิดแผล ใหต้วั
ยาค่อยๆ ปลดปล่อยออกมาละลายไป ช่วยลดการเสียดสีสัมผสัของแผลบริเวณเยื่อบุช่องปากไดดี้ ใชง่้าย 
ยดึติดกบัเบ่ือบุช่องปากไดดี้ ขณะท่ีขอ้เสียของยาป้ายปากแบบข้ีผึ้ง คือ ชอบจบัตวัเป็นกอ้น เม่ือโดน
นํ้ าลาย เวลาเค้ียวอาหารแลว้หลุดลอกออกไดท้าํใหต้อ้งทาบ่อยๆ หรือป้ายในช่วงก่อนนอนเท่านั้น 
นอกจากน้ีแผน่แปะแผลพญายอยงัสามารถใชไ้ดก้บัโรคแผลในช่องปากจากเช้ือไวรัสไดด้ว้ย เน่ืองจาก 
พญายอมีฤทธ์ิสามารถฆ่าเช้ือไวรัสเฮอร์ปี ซิมเพลก็ซ์ ซ่ึงเป็นสาเหตุของโรคเริมไดด้ว้ย โดยยาป้ายปาก 
ชนิดสเตียรอยดไ์ม่สามารถใชไ้ด ้จะยิง่ส่งผลทาํใหอ้าการแยล่ง ทาํใหก้ารใชย้าสเตียรอยดต์อ้งระมดัระวงั 
มากยิง่ข้ึน   
 

1.4.2  Key Par tners 
 นกัวิจยัและพฒันายา เน่ืองจากแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก ยงัไม่เคยมีผูผ้ลิต 

มาก่อนในประเทศไทย จึงจาํเป็นตอ้งอาศยัความรู้ ความเช่ียวชาญจากนกัวิจยั เพ่ือช่วยวิจยัและพฒันา 
ผลิตภณัฑใ์หเ้กิดประสิทธิผลและสามารถรักษาโรคแผลร้อนในช่องปากได ้

 โรงงานผลิตยา ซ่ึงเราจะจา้งโรงงาน OEM ในการผลิต เน่ืองจากตน้ทุนในการจดัตั้ง 
โรงงานและซ้ือเคร่ืองจกัรในการผลิตเองนั้นมีราคาสูง โดยการจดัหาโรงงานท่ีผา่นการรับรองคุณภาพ 
และมาตรฐานการผลิต และเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการผลิตผลิตภณัฑท่ี์ทาํมาจากยาและสมุนไพร  

 Distributors ผูจ้ดัจาํหน่ายและกระจายยา เช่น ร้านขายยาปลีกต่างๆ ในเขตกรุงเทพฯ 
 

1.4.3  Key Activities 
 Marketing โดยการนาํเสนอสินคา้ให้แก่ร้านยา Distributors ซ่ึงตอ้งการนาํเสนอว่า

สินคา้ของเรามีขอ้ดีอยา่งไร มีความแตกต่างอยา่งไรกบัสินคา้ท่ีมีในทอ้งตลาด และประโยชน์ท่ีไดรั้บ
มีอะไรบา้ง รวมไปถึงใหข้อ้มูลแก่ผูบ้ริโภค 
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 กระจายสินคา้ มีระบบขนส่งท่ีกระจายสินคา้ ไปส่งถึงร้านขายยาต่างๆ 
 จาํหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นการจาํหน่ายผา่นร้านยา หรือร้านขายยาเชนสโตร์ 

รวมไปถึงร้านขายยาในกรุงเทพ 
 

1.4.4  Customer  Segmentation 
1.4.4.1  ปีท่ี 1-3  
 B-C 100 % คือ คนท่ีเป็นแผลในช่องปาก ท่ีตอ้งการใชย้าเพื่อบรรเทา

อาการ เน่ืองจากโรคแผลในปากน้ีเกิดไดก้บัทุกเพศทุกวยั  
 Primary Target คือ ผูท่ี้เป็นแผลร้อนใน วยัรุ่นถึงวยัทาํงาน ช่วงอาย ุ20 – 

40 ปี พบไดม้ากถึง 80 %  มีพฤติกรรมเร่ืองความเครียด นอนพกัผอ่นนอ้ย และชอบรับประทานอาหาร 
ท่ีทาํใหร้้อนใน เช่นของทอด เป็นตน้ มีรายไดป้านกลางถึงสูง อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 Secondary Target คือผูท่ี้เกิดแผลในช่องปาก วยั 41-60 ปี พฤติกรรม
เร่ือง ความเครียด นอนพกัผอ่นนอ้ย และชอบรับประทานอาหารท่ีทาํใหร้้อนใน มีรายไดป้านกลาง
ถึงสูงอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  

เน่ืองจากราคาของผลิตภณัฑ ์อยูท่ี่ราคา 60 บาท หากเป็นกลุ่มผูมี้รายได้
นอ้ยอาจมีผลในการคิดตดัสินใจมากข้ึนในการซ้ือยาราคา 60 บาท/ 6 ช้ิน แต่ถา้เป็นกลุ่มผูมี้รายได้
ปานกลางข้ึนไป คาดว่ามีกาํลงัซ้ือมากพอท่ีจะตดัสินใจซ้ือได ้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก 
เป็นกลุ่มท่ีหัวทนัสมยั มีความรู้ สามารถเขา้ใจ เขา้ถึงความรู้ในเร่ืองผลิตภณัฑท่ี์จะนาํเสนอไดง่้ายกว่า 
นอกจากน้ีการเลือก Target ในช่วงอาย ุ20-40 ปี ก่อนนั้น เน่ืองจากช่วงอายวุยัน้ีมีพฤติกรรมสามารถ
ยอมรับรับส่ิงใหม่ๆ ไดร้วดเร็วมากกว่ากลุ่มวยัอ่ืน และจากการท่ีผลิตภณัฑ์อยู่ในรูปแบบแผ่นแปะ 
และเลือก Secondary Target กลุ่มช่วงอาย ุ41-60 ปีไป เร่ิมเป็นผูสู้งอาย ุอาจจะยงัเกิดความไม่เคยชิน
ในการเอาแผน่แปะมาแปะในช่องปาก  

1.4.4.2 ปีท่ี 4-5  
 B-C: 60% ขาย B-C ท่ีร้านขายยาเช่นเดิม 
 B-B: 40% ร้านยา Chain Store เช่น Save Drug, ซูรูฮะ, Boots  

 
1.4.5  Customer  Relationship 

1.4.5.1 B-C: End users สร้าง Product Knowledge และ Brand Awareness 
ใหค้นรู้จกัผลิตภณัฑ ์ 
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 Website, Social Media ต่างๆ เพื่อเป็นส่ือช่องทางให้คนรู้จกัประโยชน์ 
และคุณค่าของผลิตภณัฑ ์และรู้จกัแบรนดม์ากยิง่ข้ึน 

 ใหท้ดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
 แจกโบวช์วัร์ใหค้วามรู้ Product Knowledge เพื่อใหรู้้จกัประโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ ์
  

 
ภาพที ่1.7 ส่ือโซเชียลมีเดีย 
 

1.4.5.2 B-B  
 การลงโฆษณาทางวารสารทางยาและสมุนไพร   
 สร้างความสัมพนัธ์กบัร้านขายยาต่างๆ มีการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริม

การขาย เช่นออกบูธ สมาคมร้านยา สมาคมสมุนไพรไทย และสมาคมอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

 
ภาพที ่1.8 หนงัสือวารสารทางยา 
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ภาพที ่1.9 ภาพกิจกรรมส่งเสริมการขาย ออกบูธ 
 

1.4.5.3 Channels 
 Indirect โดยการฝากขายตามร้านขายยาปลีก ได้แก่ ร้านขายยาใน

กรุงเทพมหานคร 
 B-B  มี Sale Team เขา้ไปติดต่อร้านยาท่ีเป็น Chain Store เช่น Boots, 

ซูรูฮะ, Save Drug   
 

 
ภาพที ่1.10 ร้าน Boots 
 

 
ภาพที ่1.11 ร้าน ซูรูฮะ 
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ภาพที ่1.12 ร้าน Save Drug 
 

1.4.6  Key Resources 
 Marketing Team นาํเสนอสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั  
 Sales Team จดัตั้ง Sale Team เพื่อช่วยขายสินคา้และนาํเสนอสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั 

โดยแบ่งเป็น Sale Team แต่ละเขต เพื่อกระจายสินคา้ใหท้ัว่ถึง  
 Operation Team ดาํเนินงานต่างๆ ภายในบริษทั 
 บูทส์ อุปกรณ์จดัแสดงสินคา้  
 รถขนส่งกระจายสินคา้ รวมถึงการใชบ้ริการรถขนส่ง เพื่อกระจายสินคา้สู่ร้านคา้ท่ี

จะจดัจาํหน่ายต่างๆ เช่น ร้านขายยา ร้าน Chain Store   
 

1.4.7  Cost Structure 
1.4.7.1  ตน้ทุนผลิต 9%     
ค่าผลิต OEM 9% เน่ืองจากไม่มีการจดัตั้งโรงงานผลิตเอง ใช ้OEM รับผลิต 

ซ่ึงทาํใหไ้ม่ตอ้งลงทุนในค่าตั้งโรงงานและเคร่ืองจกัรท่ีสูงมากและ raw materials ค่าวตัถุดิบต่างๆ เช่น 
พญายอ ซ่ึงเป็นสมุนไพรในประเทศไทย รัฐบาลสนบัสนุน มีราคา ไม่แพงมาก, ค่าสารก่อฟิลม์ จาก
ธรรมชาติ เช่น xanthan gum, gelatin ซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลกัของแผน่แปะ รวมอยูใ่นโรงงานการผลิต OEM 

1.4.7.2 ตน้ทุนการบริหาร 61% ไดแ้ก่ ค่าพนกังาน  ดาํเนินงานต่างๆ ภายใน 
บริษทั ค่าขนส่งและกระจายสินคา้     

1.4.7.3 ตน้ทุนการขายและการตลาด 30  %    
 ค่าคอมมิชชัน่ขาย แบ่งเป็น ค่าฝากขายร้านยา 25% และ พนกังานขาย 3% 
 ค่า license fee 2 % จากยอดขาย 
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 Marketing เช่น ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ Social Media, โบวช์วัร์, ลง
วารสารทางสมุนไพร จดับูธ งานสมาคมร้านยาต่างๆ  

 
1.4.8  Revenue Streams 
Model ประเภท Cost Plus โดยบวกจากตน้ทุนในการผลิต โดยจา้งผลิต OEM ค่าใชจ่้าย 

ทัว่ไปในการดาํเนินการขายสินคา้ ขายแผน่ช้ินละ 10 บาท ซ่ึงเราจะทาํเป็นรูปแพคเกจ 1 แพค มี 6 ช้ิน 
ในราคา 60  บาท   
 
 

1.5  การวเิคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
Value Chain Model   ของแผน่ฟิลม์พญายอรักษาแผลในปาก มีกิจกรรมต่างๆ ดงัน้ี 

 

 
ภาพท่ี 1.13 แสดงโครงสร้างการวิเคราะห์ Value Chain  
ท่ีมา https://www.ceoblog.co/what-is-value-chain/ 
 

1.5.1  กิจกรรมหลัก (Pr imary activities)  
 Inbound logistics 
การผลิตและการจดัหาวตัถุดิบ: ใชโ้รงงาน OEM ท่ีมีมาตรฐานการผลิต ในการผลิตสินคา้ 

รวมไปถึงจดัหาวตัถุดิบต่างๆ ท่ีมีคุณภาพ เพื่อใชใ้นการผลิตแผน่ฟิลม์พญายอ มีการตรวจสอบเกรด
คุณภาพและแหล่งวตัถุดิบ 

 Operations: ใชห้ลกัการ Differentiation ซ่ึงผลิตภณัฑเ์ป็นนวตักรรมใหม่ ตอ้งอาศยั
การคิดคน้พฒันา และมีการจดทรัพยสิ์นทางปัญญา 
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มีการตรวจเช็ค lot การผลิตจาก OEM หลงัจากผลิตจากโรงงาน OEM ซ่ึงทาํการผลิต
แผน่ฟิลม์พญายอ พร้อมทาํการบรรจุหีบห่อ เรียบร้อยแลว้ จึงนาํมาสตอ็คไวท่ี้โกดงัเกบ็สินคา้ของบริษทั 
ซ่ึงมีการควบคุมอุณหภูมิท่ีเหมาะสม และจดัส่งตามการสัง่ซ้ือของลูกคา้ 

 Outbound Logistics: ทาํการกระจายสินคา้ ขนส่งไปยงัร้านท่ีดาํเนินการสั่งสินคา้ 
โดยทางบริษทัมีพนกังานขนส่งสินคา้ ท่ีสามารถดาํเนินการส่งสินคา้ไดต้ามความตอ้งการของร้านคา้  

 Marketing and Sales: การวางแผนการตลาดและการขาย มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
แนะนาํขอ้มูลผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ีรู้จกักับร้านยา โดยมีการออกบูธตามสมาคมร้านยาต่างๆ และ
ประชาสมัพนัธ์ผา่นโซเชียลมีเดียสาํหรับผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์

มี sale team ในการนาํไปเสนอขายท่ีร้านยาต่างๆ 
 Services: บริษทัมีบริการส่งสินคา้ไปใหร้้านยาต่างๆ ตามจาํนวนการสัง่ซ้ือ เช่น ซ้ือ

ครบตามขั้นตํ่า 1000 บาทข้ึนไป ส่งสินคา้ฟรี และรับเปล่ียนสินคา้คืนตามเง่ือนไข  
 

1.5.2  กิจกรรมสนับสนุน (Suppor t activities)  
 Firm Infrastructure เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเลก็ เพ่ิงเร่ิมตั้งบริษทั ผงัองคก์รยงัไม่

ซบัซอ้นจึงทาํ ใหไ้ม่เสียเวลาในการประสานงาน มีเพียงตาํแหน่งเจา้ของบริษทั และมีหัวหน้าฝ่าย
การตลาดดว้ย  มีการจดัตั้งฝ่ายบญัชี ฝ่ายขาย ฝ่ายดาํเนินงาน และพนกังานขนส่งสินคา้ 

 Human Resources การคดัเลือกพนกังาน พนักงานท่ีมีประสบการณ์ในตาํแหน่งท่ี
ตอ้งการจะ ไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ เช่น พนกังานฝ่ายบญัชี ฝ่ายการขาย  

 Technology Delvelopment บริษทัไดใ้ชห้ลกัการ Differentiation กิจกรรมเก่ียวกบั
การวิจยัและพฒันา เป็นผลิตภณัฑน์วตักรรมใหม่ รูปแบบแผน่ฟิลม์ ตอ้งอาศยัการคิดคน้พฒันาใหไ้ดม้า
ซ่ึงรูปแบบฟอร์มใหม่ และเทคโนโลยดีา้นสารสนเทศท่ีนาํมาใช ้ เช่น ระบบการจดัการ stock และขาย
สินคา้ 

 Procurment ตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบ สินคา้ รวมไปถึงอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ใน
สาํนกังานต่างๆ 
 
  



17 

 

1.6  การวเิคราะห์อุตสาหกรรม (Five Force หรือ PESTEL Analysis) 
 
1.6.1  สรุปการวเิคราะห์ด้วยเคร่ืองมือแรงกดดนั 5 ประการ 
Porter’s Five Force Analysis 

 

 
ภาพท่ี 1.14 แสดงการวิเคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือแรงกดดนัหา้ประการ (Porter’s Five Force Analysis) 
 

1.6.1.1 Threat of New Entrants: ตํ่า  
เขา้ธุรกิจไดย้ากเน่ืองจากตอ้งใชเ้ทคโนโลยี และงานวิจยัในการคิดคน้ 

ผลิตยา (+) รวมไปถึงมีขั้นตอนข้ึนทะเบียนยา (+), สามารถจดสิทธิบตัรยา ทาํให้ลอกเลียนแบบไดย้าก (+) 
และมีตน้ทุนค่อนขา้งสูง หากลงทุนเปิดโรงงานผลิตเอง (+) 

 
 

อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ :ปานกลาง   ซ้ือสินคา้ยีห่อ้อ่ืนไดง่้าย (-) ,แผน่ฟิลม์แปะ จะมีเฉพาะเจา้เดียว (+)  

Intensity of 
Rivalry

Threat of 
New Entrants 

Bargaining 
power  of 
Supplier

Bargaining 
power  of 
Buyers

Threats of 
substitutes

การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่: ตํ่า 
ผูผ้ลิตรายใหม่เขา้ไดย้าก (+) 
ลอกเลียนแบบยาก (+) 
ตน้ทุนสูง (+) 

อํานาจต่อรองของ 
supplier  : สูง 
โรงงานผลิตนอ้ย (-) 

สินค้าทดแทน: สูง 
ยาป้ายปากสเตียรอยด,์ ยาชา 
ยากินแกร้้อนใน 
ยาสเปรยพ์น่ปากและคอ 

คู่แข่งทางตลาด :ปานกลาง บริษทัผลิตยาป้ายปากสเตียรอยด ์, ยาชา 
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1.6.1.2 Bargaining Power of Supplier: สูง 
เน่ืองจากปัจจุบนั มีโรงงานท่ีรับผลิต และวิจยัยาสมุนไพรในประเทศไทย

ยงัมีนอ้ย ทาํใหต้อ้งพึ่งพาโรงงานเพ่ือใชใ้นการผลิต (-) 
1.6.1.3 Bargaining Power of Buyers: ปานกลาง 
อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อปานกลาง เพราะ ตน้ทุนในการ switching cost ตํ่า 

ลูกคา้สามารถไปซ้ือสินคา้ยี่ห้ออ่ืนไดง่้าย (-) แต่ในปัจจุบนั ยงัไม่มียาแผ่นฟิล์มแปะช่องปากแบบ
สมุนไพรจาํหน่ายในประเทศไทย มีเพียงยาทาป้ายปากรูปแบบสเตียรอยด ์หากลูกคา้อยากใชรู้ปแบบ
แผน่ฟิลม์แปะ กจ็ะมีเฉพาะเจา้เดียว (+) ซ่ึงใหเ้ป็นนํ้าหนกัความสาํคญัท่ีไดเ้ปรียบ 

1.6.1.4 Threats of Substitutes: สูง 
สินคา้ทดแทน มียาป้ายปากจาก steroid และยาป้ายปากจากกลุ่มยาชา, ยากิน 

แกร้้อนใน, ยาพน่ช่องปากและคอ (-) 
1.6.1.5 Intensity of Rivary: ปานกลาง 
คู่แข่งทางตลาดทางตรงท่ีทาํแผน่ฟิลม์ยดึติดเยือ่บุแผลในปาก  ยงัไม่มีคน

ทาํในประเทศไทย (+) ซ่ึงเป็นนํ้ าหนกัความสาํคญัท่ีไดเ้ปรียบ ส่วนคู่แข่งทางออ้ม อ่ืนๆ เช่น บริษทัยา 
ท่ีผลิตยาป้ายปากจากสเตียรอยด,์ ยาป้ายปากจากกลุ่มยาชา และยากินแกร้้อนใน  (-) 
 

1.6.2  สรุปการวเิคราะห์ธุรกิจด้วยแรงกดดัน 5 ประการ 
 
ตารางท่ี 1.3 แสดงแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ 

Five Force ระดับผลกระทบ ปัจจัยโดยรวมต่อธุรกิจ 
Threat of New Entrants  ตํ่า + 
Bargaining Power of Supplier  สูง - 
Bargaining Power of Buyers  ปานกลาง + 
Threats of Substitutes  สูง - 
Intensity of  Rivary ปานกลาง + 

 
เม่ือพิจารณาจากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ พบวา่ยงัมีศกัยภาพในการแข่งขนัแมว้่า อาํนาจ 

ต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบมีสูงจาก โรงงานท่ีรับผลิต ยงัมีนอ้ย และ สินคา้ทดแทนในตลาดมียาป้ายปาก 
ยากินแกร้้อนใน แต่เน่ืองจากผลิตภณัฑน้ี์เป็นนวตักรรมใหม่ ยงัไม่มีผูผ้ลิตรายใดในอุตสาหกรรมทาํ 
จึงเป็นโอกาสในเร่ืองอาํนาจต่อรองผูบ้ริโภค หากตอ้งการสินคา้นวตักรรมแบบแผ่นฟิล์มน้ี และ
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ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ยงัมีนอ้ยเน่ืองจากตอ้งอาศยัความรู้เฉพาะดา้น รวมถึงระยะเวลาในการวิจยั 
คิดคน้ผลิตภณัฑ ์รวมถึงขั้นตอนการข้ึนทะเบียนตาํรับยา และในตลาด ผูแ้ข่งขนัโดยตรงท่ีเป็นผลิตภณัฑ ์
ประเภทเดียวกนัยงัไม่มี มีเพียงผลิตภณัฑก์ลุ่มยาป้ายปาก ยาแกร้้อนใน ท่ีมีจาํนวนรายใหญ่ในอุตสาหกรรม 
ไม่มากนกั ซ่ึงถือเป็นการสร้างโอกาสท่ีดีใหก้บัธุรกิจได ้

 
 

1.7  การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายใน 

 
1.7.1  วเิคราะห์ปัจจัยภายใน – จุดแข็ง (Strengths) 

1.7.1.1 เป็นนวตักรรมใหม่ ผลิตจากสมุนไพรธรรมชาติ พญายอ รูปแบบ 
แผน่ฟิลม์ มีคุณสมบติั เด่น ดงัน้ี 

 ผลิตจากสมุนไพร มีฤทธ์ิตา้นการอกัเสบ มีประสิทธิภาพในการรักษา 
และลดอาการ ปากเป็นแผลได ้มีความปลอดภยั 

 สามารถรักษาแผลในช่องปากท่ีติดเช้ือไวรัส เช่น เริม ได ้
 รูปแบบฟิล์มแผ่นแปะติดแผลท่ีช่องปากทาํให้ตวัยาไม่หลุดลอกง่าย 

ยดึติดกบับริเวณ เยือ่บุแผลไดดี้ 
 ลดการเสียดสี สมัผสักบัแผลไดดี้ 
 ใชง่้าย สะดวกพกพา   
 รสชาติดี เยน็สดช่ืน 
 บริษทั มีขนาดเลก็ ทาํใหก้ารบริหารจดัการและการตดัสินใจภายในบริษทั 

สามารถทาํไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
1.7.1.2 มีบุคลการท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นน้ี เน่ืองดว้ยเจา้ของบริษทัเป็น

เภสัชกร มีความรู้และประสบการณ์เร่ืองยา รวมถึงมีเครือข่ายด้านด้านยาต่างๆ ไม่วา่จะเป็น ดา้น
การข้ึนทะเบียน โรงงาน รับผลิต OEM ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
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ตารางท่ี 1.4 แสดง Weight Score SWOT Analysis (strengthes) 
 Strengths Weight Rating Weighted Score 
1 ดา้นผลิตภณัฑ ์    
 - ผลิตจากสมุนไพร มีฤทธ์ิตา้นการอกัเสบ มีประสิทธิภาพในการ

รักษา และลดอาการปากเป็นแผลได ้มีความปลอดภยัสูง 
0.10 4 0.40 

 - สามารถรักษาแผลในช่องปากท่ีติดเช้ือไวรัส เช่น เริม ได ้ 0.05 3 0.15 
 - รุปแบบพลาสเตอร์แผน่แปะติดแผลท่ีช่องปากทาํใหต้วัยาไม่

หลุดลอกง่าย ยดึติดกบับริเวณเยือ่บุแผลไดดี้ 
0.10 4 0.40 

 - ลดการเสียดสี สัมผสักบัแผลไดดี้ 0.10 3 0.30 
 -  ใชง่้าย สะดวกพกพา รสชาติดี 0.05 3 0.15 
2 บริษทั ขนาดเลก็ การบริหารจดัการเป็นไปไดง่้าย 0.10 3 0.30 
3 มีบุคคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญ คือเภสัชกร 0.10 4 0.40 

 
1.7.2  วเิคราะห์ปัจจัยภายใน – จุดอ่อน (Weaknesses) 

1.7.2.1 ขาดความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเลก็ 
1.7.2.2 ใชโ้รงงาน OEM ในการผลิตสินคา้ รวมไปถึงจดัหาวตัถุดิบต่างๆ 

เพื่อใชใ้นการผลิตแผน่ฟิลม์พญายอ ตอ้งพึ่งพา outsource ในการผลิต อาจไดรั้บผลกระทบ หากโรงงาน 
รับผลิตเกิดปัญหา 

1.7.2.3 ตอ้งทาํการตลาดค่อนขา้งเยอะ เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ ยงัไม่ 
เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค 
 
ตารางท่ี 1.5 แสดง Weight Score  SWOT Analysis (Weaknesses) 

 
Weaknesses Weight Rating 

Weighted 
Score 

1 ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในตลาดเน่ืองจากยงัเป็น product 
ใหม่ และ brand ใหม่ 

0.20 1 0.20 

2 ขาดความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเลก็ 0.15 1 0.15 
3  พึ่งพา outsource ในการผลิต ทาํใหบ้ริษทัอาจไดรั้บ

ผลกระทบหาก outsource ท่ีรับผลิตเกิดปัญหา 
0.05 2 0.10 

  Total IFE Score 1.00  2.63 
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จากตาราง IFE Matrix ค่าคะแนนถ่วงนํ้ าหนัก อยู่ระหว่าง 1-4 โดยมีค่าเฉล่ีย อยูท่ี่ 2.5 
โดยแผ่นฟิล์มพญายอ มีค่าคะแนนถ่วงนํ้าหนัก เท่ากบั  มีค่าเท่ากบั 2.63  แสดงวา่แผน่ฟิลม์พญายอ 
มีปัจจยัภายในท่ีเป็นจุดแขง็ 
 

1.7.3  วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก – จุดแข็ง (Oppor tunities) 
1.7.3.1 รัฐบาลสนบัสนุนการใชส้มุนไพรไทย ตามนโยบาย Thailand 4.0 

โดยส่วนหน่ึงของนโยบายมีการช่วยผูผ้ลิตขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายทั้งในและต่างประเทศ   
1.7.3.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหนัมาสนใจสมุนไพรมากยิง่ข้ึน 
1.7.3.3 อุตสาหกรรมยา เติบโตข้ึนเร่ือยๆ (บมจ.กรุงเทพดุสิตเวชการ, 2559) 
1.7.3.4 เป็นโรคพื้นฐาน ท่ีทุกคนตอ้งเคยเป็น และมีแนวโนม้เป็นไดบ่้อยๆ 

(แผลร้อนใน .พวงทอง ไกรพิบูลย,์ 2554) 
1.7.7.5 รบกวนชีวิตประจาํวนั สร้างความเจบ็ปวดและรําคาญ คนมกัเรียก 

หายาเพื่อใชบ้รรเทาอาการเจบ็ป่วย  
1.7.7.6 แนวโนม้คนหลีกเล่ียงการใชย้ากลุ่มสเตียรอยด,์ ยาท่ีเป็นสารเคมี

สงัเคราะห์ 
 
ตารางท่ี 1.6 แสดง Weight Score SWOT Analysis (Opportunities) 

 
Oppor tunities Weight Rating 

Weighted 
Score 

1 เป็นโรคพื้นฐาน ท่ีทุกคนตอ้งเคยเป็น และมีแนวโนม้เป็นได ้
บ่อยๆ  

0.20 4 0.80 

2 รบกวนชีวิตประจาํวนั  สร้างความเจบ็ปวดและรําคาญ  
คนมกัเรียกหายาเพ่ือใชบ้รรเทาอาการเจบ็ป่วย  

0.12 3 0.36 

3 แนวโนม้คนหลีกเล่ียงการใชย้ากลุ่มสเตียรอยด,์ ยาท่ีเป็น
สารเคมีสงัเคราะห์ 

0.15 4 0.60 

4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหนัมาสนใจสมุนไพรมากยิง่ข้ึน 0.15 4 0.60 
5 รัฐบาลสนบัสนุนการใชส้มุนไพรไทย ตามนโยบาย 

Thailand 4.0 โดยส่วนหน่ึงของนโยบายมีการช่วยผูผ้ลิต
ขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายทั้งในและต่างประเทศ   

0.10 3 0.30 
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1.7.4  วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก – จุดอ่อน (Threats) 
1.7.4.1 ภยัธรรมชาติ เช่น นํ้าท่วม โรงงานไม่สามารถผลิตยาได ้ 
1.7.4.2 สามารถลอกเลียนแบบได ้หากหมดสิทธิบตัรยา  
1.7.4.3 โรงงานผลิตมีนอ้ย 
1.7.4.4 การนาํเขา้ยาจากต่างประเทศ  
1.7.4.5 ภาวะเศรษฐกิจ เน่ืองจากแผน่แปะมีราคาค่อนขา้งสูง เม่ือรายได้

ประชากรลดลง คนอาจจะคิดเร่ืองการใชจ่้ายมากข้ึน 
 
ตารางท่ี 1.7 แสดง Weight Score  Swot Analysis (Threats) 

 
Threats Weight Rating 

Weighted 
Score 

1 ภยัธรรมชาติ เช่น นํ้าท่วม โรงงานไม่สามารถผลิตยาได ้ 0.05 2 0.10 
2 สามารถลอกเลียนแบบได ้หากหมดสิทธิบตัรยา  0.10 1 0.10 
3 โรงงานผลิตมีนอ้ย 0.10 1 0.1 
4 การนาํเขา้ยาจากต่างประเทศ  0.06 1 0.06 
5 ภาวะเศรษฐกิจ เน่ืองจากแผน่แปะมีราคาค่อนขา้งสูง 

เม่ือรายไดป้ระชากรลดลง คนอาจจะคิดเร่ืองการใช้
จ่ายมากข้ึน 

0.05 2 0.10 

  Total EFE Score 1.00  2.81 
 

จากตาราง EFE Matrix ค่าคะแนนถ่วงนํ้ าหนกั อยู่ระหว่าง 1-4โดยมีค่าเฉล่ีย อยู่ท่ี 2.5 
แผน่ฟิลม์พญายอ มีค่าคะแนนถ่วงนํ้าหนกั เท่ากบั 2.81 แสดงวา่ธุรกิจมีโอกาสท่ีดีในอุตสาหกรรม  

จากการวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจของแผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือก รักษาแผลใน
ปากจากแนวโนม้อุตสาหกรรมในตลาด รวมไปถึงการใชเ้คร่ืองมือต่างๆ ในการวิเคราะห์ เช่น Business 
Model Canvas , Five Force Analysis , SWOT Analysis  สรุปไดว้่าธุรกิจแผน่ฟิลม์พญายอ ยงัมีโอกาส 
ท่ีดีในการทาํธุรกิจ 
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ตารางท่ี 1.8 SWOT Analysis 
SWOT 

ANALYSIS 
จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

ภายใน  ผลิตจากสมุนไพร มีฤทธ์ิตา้นการอกัเสบ มี
ประสิทธิภาพในการรักษา และลดอาการปากเป็น
แผลได ้มีความปลอดภยั 
 สามารถรักษาแผลในช่องปากท่ีติดเช้ือไวรัส เช่น 
เริม ได ้
 รูปแบบฟิลม์แผน่แปะติดแผลท่ีช่องปากทาํใหต้วั
ยาไม่หลุดลอกง่าย ยดึติดกบับริเวณเยือ่บุแผลไดดี้ 
 ลดการเสียดสี สัมผสักบัแผลไดดี้ 
  ใชง่้าย สะดวกพกพา   
 รสชาติดี เยน็สดช่ืน 
 บริษทั ขนาดเลก็ การบริหารจดัการเป็นไปไดง่้าย 
 มีบุคคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญ คือเภสัชกร 

 ตราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่ม
ผูบ้ริโภค 
 ขาดความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากเป็น
บริษทัขนาดเลก็ 
 ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีนอ้ยใน
ช่วงแรกของการดาํเนินธุรกิจ 
 พ่ึงพา Outsource ในการผลิต ทาํให้
บริษทัอาจไดรั้บผลกระทบหาก 
Outsource ท่ีรับผลิตเกิดปัญหา 

 โอกาส (Oppor tunity) ภัยคุกตาม (Treat) 
ภายนอก  เป็นโรคพ้ืนฐาน ท่ีทุกคนตอ้งเคยเป็น และมี

แนวโนม้เป็นไดบ่้อยๆ  
 รบกวนชีวิตประจาํวนั  สร้างความเจบ็ปวดและ
รําคาญ คนมกัเรียกหายาเพ่ือใชบ้รรเทาอาการเจบ็ป่วย  
 แนวโนม้คนหลีกเล่ียงการใชย้ากลุ่ม 
 สเตียรอยด ์, ยาท่ีเป็นสารเคมีสังเคราะห์ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหนัมาสนใจสมุนไพรมากยิง่ข้ึน 
 รัฐบาลสนบัสนุนการใชส้มุนไพรไทย ตาม
นโยบาย Thailand 4.0  โดยส่วนหน่ึงของนโยบายมี
การช่วยผูผ้ลิตขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายทั้งใน
และต่างประเทศ   
 อุตสาหกรรมยา เติบโตข้ึนเร่ือยๆ 

 ภยัธรรมชาติ เช่น นํ้าท่วม โรงงาน
ไม่สามารถผลิตยาได ้ 
 สามารถลอกเลียนแบบได ้หากหมด
สิทธิบตัรยา  
 โรงงานผลิตมีนอ้ย 
 การนาํเขา้ยาจากต่างประเทศ  
 ภาวะเศรษฐกิจ เน่ืองจากแผน่แปะมี
ราคาค่อนขา้งสูง เม่ือรายไดป้ระชากร
ลดลง คนอาจจะคิดเร่ืองการใชจ่้ายมากข้ึน 
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บทท่ี 2 

ข้อมูลการศึกษาวจิยั และวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค และผู้มีส่วนเก่ียวข้อง 

 
 

ขอ้มูลการศึกษาวิจยัและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง ในบทท่ี 2 น้ี
จะกล่าวถึง 3 หัวขอ้ ไดแ้ก่ วิธีการศึกษาวิจยั, สรุปผลดาํเนินการการขออนุญาตดา้นจริยธรรมการวิจยั 
(MU- IRB), สรุปผลการศึกษาวิจยั 

 
 

2.1  วธีิการศึกษาวจิยั 
 

2.1.1 วตัถุประสงค์การวจิัย 
ศึกษาโอกาสทางการตลาดและแนวทางการพฒันาธุรกิจแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลใน 

ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
 

2.1.2 กลุ่มเป้าหมายและขนาดตัวอย่าง 
 B-C: ผูท่ี้เคยประสบปัญหาแผลในช่องปากอาย ุ 20-60 ปี รายไดป้านกลางถึงสูง ใน

เขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 100 คน เพ่ือใหเ้กิดความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน จึงไดจ้ดัเก็บตวัอยา่งจาํนวน 
308 คน โดยอา้งอิงจากการเทียบเคียงกบัตาราง Taro Yamane เป็นตารางท่ีใชห้าขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
เพื่อประมาณค่าสัดส่วนของประชากร โดยคาดว่าสัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากบั 
0.10 และระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 90 %   
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ภาพท่ี 2.1 แสดงจาํนวนประชากรและจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
ท่ีมา: Yamane (1967) 
 

 B-B ร้านขายยาอยา่งนอ้ยจาํนวน 6 ร้าน ไดแ้ก่ ร้านท่ีเป็น เชนสโตร์ เช่น Boots และ
ร้านขายยาทัว่ไป ถึงความสนใจในการนาํผลิตภณัฑเ์ขา้จาํหน่ายในร้านขายยา 
 

2.1.3  ประเภทการวจิัย 
งานวิจยัน้ีเป็นรูปแบบ Mix Method ประกอบไปดว้ย การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ดว้ยการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามทาง Online และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ดว้ยการสมัภาษณ์ร้านขายยา 
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2.1.4  วธีิการเก็บข้อมูลวจิัย 
งานวิจยัเชิงปริมาณ รูปแบบสอบถามเชิงโครงสร้างเก็บรวบรวมขอ้มูลทาง Online แบบ 

Non Probability โดยวิธีแบบสะดวก จากผูท่ี้เคยประสบปัญหาแผลในช่องปากจาํนวน 308 คน ใน
กรุงเทพมหานคร ร่วมกบัการสัมภาษณ์ร้านขายยาจาํนวน 6 ร้าน ท่ีเป็นเชนสโตร์ เช่น Boots, ซูรูฮะ, 
Save Drug และร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร ดว้ย Non Probability ดว้ยวิธี Purposive Sampling 
 

2.1.5  วธีิการประมวลผลการวจิัย 
นาํขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้วิธีการแปลผลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistic) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) และรูปแบบกราฟ ซ่ึงสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี, ค่าร้อยละ เป็นตน้ 
 

2.1.6  ระยะเวลาดําเนินการวจิัย 
ระยะเวลาตั้งแต่เดือน ตุลาคม 2560 ถึง เดือนมีนาคม 2561 

 
ตารางท่ี 2.1 สรุปการเกบ็ขอ้มูลงานวิจยั 

วตัถุประสงค์ 
การเก็บข้อมูลวจิัย 

การวเิคราะห์ข้อมูล เก็บจากใคร 
เก็บก่ีคน 

เก็บโดยวธีิอะไร 
เก็บทีไ่หน 

ศึกษาโอกาสทางการตลาด
และแนวทางการพฒันาธุรกิจ
แผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุ
เมือกเพ่ือรักษาแผลในปาก 

ผูที้เคยประสบปัญหา
แผลในช่องปาก 
จาํนวน 308 คน 

เกบ็ขอ้มูลผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
รูปแบบ Quantitative โดย
ใชแ้บบสอบถามเชิง
โครงสร้างเกบ็รวบรวม
ขอ้มูลแบบ Online Survey 
โดยวธีิแบบสะดวก 

นาํขอ้มูลท่ีไดไ้ป
วเิคราะห์เชิงสถิติ 
ทาํเป็นกราฟ 
เปรียบเทียบ 

ศึกษาโอกาสทางการตลาด
และแนวทางการพฒันาธุรกิจ
แผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุ
เมือกเพ่ือรักษาแผลในปาก 

ร้านยา ท่ีเป็นเชนสโตร์
และร้านขายยาทัว่ไป
จาํนวน 6 ร้าน 

ร้าน Boots และ ร้านขายยา
ใน กทม. ดว้ย Non 
Probability ดว้ยวธีิ 
Purposive Sampling 

วเิคราะห์ขอ้มูลเชิง
พรรณนา และเชิง
อนุมาน 
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2.2  สรุปผลดาํเนินการการขออนุญาตด้านจริยธรรมการวจิยั (MU-IRB)  
ทางผูว้ิจยัไดมี้การดาํเนินการขั้นตอนการขอ IRB และไดรั้บการอนุมติัเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ 

ตามเอกสารแนบ 
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงผลการอนุมติัจากคณะกรรมการ IRB 
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2.3  สรุปผลการศึกษาวจิยั 
จากการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่ง ดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ จาํนวน 308 คน  ประกอบดว้ย 

ขอ้มูลทั้งหมด 4 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม, ขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ/ ใช ้
ผลิตภณัฑเ์พ่ือรักษาแผลในปาก, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
เพื่อรักษาแผลในปากทัว่ไป และทศันคติต่อแนวคิดผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกเพ่ือ
รักษาแผลในปาก สามารถสรุปผลเป็นดงัน้ี 
 

2.3.1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน และอาชีพ  ผลการสาํรวจขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง 
อายรุะหว่าง 26-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,000 บาทข้ึนไป และอาชีพ 
พนกังานบริษทัเอกชน ดงัภาพท่ี 2.3-2.7 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แผนภูมิแสดงเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

 
ภาพท่ี 2.4 แผนภูมิแสดงอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 
 



29 

 
ภาพท่ี 2.5 แผนภูมิแสดงการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

 
ภาพท่ี 2.6 แผนภูมิแสดงรายไดเ้ฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แผนภูมิแสดงอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

2.3.2  ข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซื้อ / ใช้ ผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาแผลในปาก 
ผลสาํรวจแบบสอบถาม ทั้งหมด 308 คน พบว่าคนส่วนใหญ่เคยประสบปัญหาแผลใน

ช่องปากมากถึงจาํนวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 93.8 ส่วนผูท่ี้ไม่เคยประสบปัญหาแผลในปาก จาํนวน 
19 คน พบวา่ร้อยละ 47.4 เคยซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากใหบุ้คคลอ่ืน ในดา้นความถ่ีในการเกิดแผล 
ในช่องปากมีความหลากหลาย ความถ่ีท่ีพบมากท่ีสุด คือ 3-4 คร้ังต่อปี รองลงมา คือ 1-2 คร้ังต่อปี 
อนัดบัสามคือ1 คร้ัง ต่อเดือน ดงัภาพท่ี 2.8 - 2.10 
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ภาพท่ี 2.8 แผนภูมิแสดงขอ้มูลจาํนวนคนท่ีเป็นแผลในปาก 
 

 
ภาพท่ี 2.9 แผนภูมิแสดงการซ้ือยาป้ายปากใหบุ้คคลอ่ืนของผูท่ี้ไม่เคยเป็นแผลในปาก 
 

 
ภาพท่ี 2.10 แผนภูมิแสดงความถ่ีการเกิดแผลในปากของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากท่ีเคยซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 298 คน พบว่า ส่วนใหญ่
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ ยาป้ายปาก ถึงร้อยละ 82.6% รองลงมาคือ ปล่อยใหห้ายเอง ถึงร้อยละ 52 
รองลงมาคือ กินยาแกส้มุนไพรแกร้้อนใน ร้อยละ 31.5 และเม่ือสอบถามถึงผูท่ี้ปล่อยใหห้ายเอง มีถึง
ร้อยละ 86 ท่ีสนใจจะลองซ้ือผลิตภณัฑบ์รรเทาแผลในช่องปาก ดงัภาพท่ี 2.11 และภาพท่ี 2.12 ตามลาํดบั 
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ภาพท่ี 2.11 แผนภูมิแสดงขอ้มูลผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากท่ีเคยซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 
  

 
ภาพท่ี 2.12 แผนภูมิแสดงความสนใจลองซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากสาํหรับผูท่ี้ปล่อยใหห้ายเอง 
  

เม่ือสอบถามถึง การเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก วตัถุประสงคเ์พื่อใหใ้คร จาก
ผลสาํรวจพบว่า ซ้ือให้ทั้งตนเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 49.7 รองลงมาคือ ซ้ือให้ตนเองร้อยละ 42.3 
และซ้ือให้บุคคลอ่ืน ร้อยละ 8.1 ตามลาํดบั แสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์รักษาแผลในปากสามารถซ้ือ
ใหท้ั้งตนเองและผูอ่ื้นได ้แมว้่าตนเองจะไม่ไดมี้อาการกต็าม หรือมกัเป็นกนัทั้งครอบครัว จึงนิยมซ้ือ
ใหค้นอ่ืนดว้ย ดงัภาพท่ี 2.13 
 

ยาป้ายปาก
ยากิน

สมุนไพรแก้
ร้อนใน

ยากิน
ปฏิชีวนะ เช่น 
amoxycillin

ยาสเปรยพ์่น
ปากและลาํคอ

ปล่อยใหห้าย
เอง

อ่ืนๆ

จาํนวน 246 94 25 78 155 6

ร้อยละ 82.6 31.5 8.4 26.2 52 1.8
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ภาพท่ี 2.13 แผนภูมิแสดงขอ้มูลวตัถุประสงคก์ารซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก 
 

แบรนด์ของผลิตภณัฑ์ยาป้ายแผลในปากที่เคยซ้ือ พบว่าส่วนใหญ่ร้อยละ 65.2 ซ้ือ 
Trinolone แบบซอง อนัดบัสอง คือ Trinolone แบบหลอด ร้อยละ 60.8 อนัดบัสามคือ Kanolone แบบซอง
ร้อยละ 19.3  อนัดบัส่ี คือ Kanolone แบบหลอด ร้อยละ 14.2 อนัดบัห้า คือ Bonjela ร้อยละ 12.8 และ 
อ่ืนๆ อีกร้อยละ 10.3 เช่น Kamistat, Lonna, Kenalog ดงัภาพท่ี 2.14 
 

 
ภาพท่ี 2.14 แผนภูมิแสดงแบรนดข์องผลิตภณัฑย์าป้ายแผลในปากของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือ 
 

เกณฑใ์นการตดัสินใจเพื่อเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก จากตารางจะเห็นวา่เกณฑ ์
ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ระดบัความสาํคญั

trinolone 
หลอด 5 g

trinolone 
ซอง 1 g

kanolone 
หลอด 5 g

kanolone 
ซอง 1 g

bonjela อ่ืนๆ

จาํนวน 180 193 42 57 38 34

ร้อยละ 60.8 65.2 14.2 19.3 12.8 10.3
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จาํนวน ร้อยละ
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มากท่ีสุด คือ การบรรเทาอาการเจบ็แผล อยากหายเร็วข้ึน ลดการอกัเสบ ส่วนเร่ืองการลดการติดเช้ือ
ท่ีช่องปากใหใ้นระดบัความสาํคญัมาก ดงัแสดงในตาราง 2.2 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงเกณฑก์ารตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากของผูต้อบแบบสอบถาม 

เกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกซื้อ ระดับคะแนน ระดับความสําคญั 
อยากหายเร็วข้ึน 4.74 มากท่ีสุด 
บรรเทาอาการเจบ็แผล 4.64 มากท่ีสุด 
ลดการอกัเสบ 4.30 มากท่ีสุด 
ลดการติดเช้ือท่ีช่องปาก 3.98 มาก 

 
สถานท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์รักษาแผลในปาก เลือกจากแหล่งใดมากที่สุด จากผล

แบบสอบถามพบวา่ สถานท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก แหล่งท่ีไปซ้ือมากท่ีสุดอนัดบั 1 คือ 
ร้านยาตามแหล่งชุมชน มากถึงร้อยละ 77.2 อนัดบั 2 รองลงมา คือ ร้านขายยา Chain Store เช่น Boots, 
Watson, ซูรูฮะ ร้อยละ 49.3 อนัดบั 3 คือ ร้านขายยาในห้างสรรพสินคา้ ร้อยละ 37.2 อนัดบั 4 คือ 
ร้านขายยาใกลแ้หล่งโรงพยาบาล ร้อยละ 8.1 และ อ่ืนๆ เช่น 7-11 ,ห้องพยาบาลในออฟฟิศ ร้อยละ 
1.8 ดงัภาพท่ี 2.15 
 

 
ภาพท่ี 2.15 แผนภูมิแสดงแหล่งเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก 
 

ร้านขายยาตามแหล่ง
ชุมชน

ร้านขายยาใน
หา้งสรรพสินคา้

ร้านขายยา chain เช่น 
boots watson ซูรูฮะ

ร้านขายยาใกลแ้หล่ง
โรงพยาบาล

อ่ืนๆ

จาํนวน 230 111 147 24 6

ร้อยละ 77.2 37.2 49.3 8.1 1.8

0

50

100

150

200

250

จาํนวน ร้อยละ



34 

ปกติท่านรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทางยาจากช่องทางใด โดยใหเ้ลือกบ่อยท่ีสุด 3 ลาํดบั พบว่า 
อนัดบั 1 คือ จากบุคลากรทางการแพทย ์เช่น แพทย ์ทนัตแพทย ์เภสัชกร ร้อยละ 84.6 อนัดบั 2 คือ 
Search Engine เช่น Google อนัดบั 3 คือ พอ่แม่/ คนรู้จกั รองลงมาคือ Social Media, หนงัสือวารสาร
ทางยา/ สมุนไพร โทรทศัน์ วิทย ุและอ่ืนๆ เช่น ตนเอง ตามลาํดบั ดงัภาพท่ี 2.14 
 

 
ภาพท่ี 2.16 แผนภูมิแสดงช่องทางการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทางยา 
 

ใครเป็นผูมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด พบว่า ผูท่ี้มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง มากถึงร้อยละ 52.3 อนัดบั 2 คือบุคลากรทางการแพทย ์ร้อยละ 
31.5 รองลงมา คือ เพื่อน/ บุคคลใกลชิ้ด  และ ครอบครัว ตามลาํดบั ส่วนบุคคลมีช่ือเสียง ไม่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก ดงัภาพท่ี 2.17 
 

 
ภาพท่ี 2.17 แผนภูมิแสดงผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก 
 

บุคคลกรทาง
การแพทย ์
เช่น แพทย/์ 
เภสชักร

search engine  
เช่น google

 Social media
 หนงัสือ ,
วารสารทาง
ยา/สมุนไพร

โทรทศัน์ วิทยุ
คนรู้จกั เช่น 
พ่อแม่ / เพ่ือน

อ่ืนๆ

จาํนวน 252 230 107 76 37 4 183 5

ร้อยละ 84.6 77.2 35.9 25.5 12.4 1.3 61.4 1.5
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ความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาแผลในช่องปาก พบวา่ พบมากท่ีสุดคือ ใชบ้า้งไม่ใชบ้า้ง 
ร้อยละ 51.7 ใชเ้ป็นส่วนใหญ่ ร้อยละ 30.2 ใชทุ้กคร้ังท่ีเกิดแผลในช่องปาก ร้อยละ 14.1 และอ่ืนๆ 
ร้อยละ 4  ดงัภาพท่ี 2.18 
 

 
ภาพท่ี 2.18 แผนภูมิแสดงความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก 
 

ปัญหาท่ีพบจากการใชย้า พบวา่ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ ติดไม่ทน หลุดลอกง่าย ร้อยละ 
71.6 วิธีการใชไ้ม่สะดวก ร้อยละ 37.2 ลืมใชย้า ร้อยละ 29.7 ใชแ้ลว้ไม่หาย ร้อยละ 25 รสชาติแย ่ร้อยละ  
17.9 และอ่ืนๆ เช่น ติดเหงือกมากกวา่ ติดแผล, ใชไ้ดแ้ค่ก่อนนอน ร้อยละ 2.5 ดงัภาพท่ี 2.19 
 

 
ภาพท่ี 2.19 แผนภูมิแสดงปัญหาท่ีพบจากการใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาแผลในปาก 
 
 
 

ติดไม่ทน หลุดลอก
ง่าย

วิธีการใชไ้ม่
สะดวก

ลืมใชย้า ใชแ้ลว้ไม่หาย รสชาติแย่ อ่ืนๆ 

จาํนวน 212 110 88 74 53 11

ร้อยละ 71.6 37.2 29.7 25 17.9 2.5
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2.3.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อรักษาแผล 
ในปากท่ัวไป 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง ดา้น
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ,์ ความติดทนของผลิตภณัฑ,์ ความสะดวกในการใชผ้ลิตภณัฑ,์ ความ
ปลอดภยัในการใชผ้ลิตภณัฑ/์ ไม่มีผลขา้งเคียง  ความสาํคญัรองลงมา เป็นให้ความสาํคญัระดบัมาก 
ในเร่ือง รูปแบบแผน่ผลิตภณัฑ,์ สารท่ีใชส้ังเคราะห์/ สมุนไพร, รสชาติของผลิตภณัฑ์ ความสาํคญั
ระดบัปานกลาง คือ ตราสินคา้ และรูปแบบ Packaging สวยงาม ดงัแสดงในตาราง 2.4 
 
ตารางท่ี 2.3 แสดงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจัยในการเลือกซื้อ ผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาแผลในปากท่ัวไป ระดับคะแนน ระดับความสําคญั 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ดา้นประสิทธิภาพของตวัผลิตภณัฑ ์ 4.79 สาํคญัมากท่ีสุด 
ความปลอดภยัในการใชผ้ลิตภณัฑ ์/ ไม่มีผลขา้งเคียง 4.75 สาํคญัมากท่ีสุด 
ความสะดวกในการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 4.48 สาํคญัมากท่ีสุด 
ความติดทนของผลิตภณัฑ ์ 4.35 สาํคญัมาท่ีสุด 
รูปแบบผลิตภณัฑ ์เช่น แผน่ฟิลม์, ข้ีผึ้ง, เมด็, สเปรย ์ 4.03 สาํคญัมาก 
รสชาติของผลิตภณัฑ ์ 3.90 สาํคญัมาก 
สารท่ีใชส้งัเคราะห์/ สมุนไพร 3.76 สาํคญัมาก 
ตราสินคา้ 3.31 สาํคญัปานกลาง 
รูปแบบ packaging สวยงาม 3.09 สาํคญัปานกลาง 

 
ปัจจยัดา้นราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความสาํคญัมากท่ีสุดคือ เร่ืองราคาเหมาะสม 

กบัคุณภาพ รองลงมา ระดบัสาํคญัมาก คือเร่ือง ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ และราคาเหมาะสมเมื่อ
เทียบกบัคู่แข่งดงัแสดงในตาราง 2.4 
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ตารางท่ี 2.4 แสดงปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ ผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาแผลในปากท่ัวไป ระดับคะแนน ระดับความสําคญั 
ปัจจัยด้านราคา 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.54 สาํคญัมากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 4.20 สาํคญัมาก 
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 3.91 สาํคญัมาก 

 
ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ใหร้ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

เกือบทั้งหมด ไดแ้ก่ หาซ้ือไดง่้าย, สถานท่ีซ้ือสะดวกในการเดินทาง, มีช่องทางจาํหน่ายท่ีหลากหลาย, 
ร้านขายยาท่ีมีความน่าเช่ือถือ มีเภสัชกร และความสาํคญัระดบัมาก คือ หาซ้ือไดจ้ากร้านสะดวกซ้ือ
ทัว่ไปท่ีไม่ใช่ร้านยา ดงัแสดงในตาราง 2.5 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ ผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาแผลในปากท่ัวไป ระดับคะแนน ระดับความสําคญั 
ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่าย 
หาซ้ือไดง่้าย 4.64 สาํคญัมากท่ีสุด 
สถานท่ีซ้ือสะดวกในการเดินทาง  4.51 สาํคญัมากท่ีสุด 
มีช่องทางจาํหน่ายท่ีหลากหลาย 4.29 สาํคญัมากท่ีสุด 
ร้านขายยาท่ีมีความน่าเช่ือถือ มีเภสชักร 4.29 สาํคญัมากท่ีสุด 
หาซ้ือไดจ้ากร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปท่ีไม่ใช่ร้านยา 3.72 สาํคญัมาก 

 
ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความสาํคญัมากท่ีสุด 

เร่ือง มีการให้ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ และสาํคญัระดบัปานกลาง 
คือ การลดแลกแจกแถม ดงัแสดงในตาราง 2.6 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ ผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาแผลในปากท่ัวไป ระดับคะแนน ระดับความสําคญั 
ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย 
มีการใหค้วามรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.32 สาํคญัมากท่ีสุด 
มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 3.63 สาํคญัมาก 
การลด แลก แจก แถม 3.04 สาํคญัปานกลาง 

 
2.3.4 ทัศนคติต่อแนวคิดผลิตภัณฑ์แผ่นฟิล์มพญายอ ยึดติดเยื่อบุเมือกเพื่อรักษาแผล

ในปาก 
สอบถามผูท้าํแบบสอบถามวา่ท่านรู้จกัสมุนไพรพญายอ หรือไม่ จากแบบสอบถามพบว่า 

ส่วนใหญ่ไม่รู้จกัสมุนไพรพญายอ ถึงร้อยละ 61.7 มีส่วนท่ีรู้จกัสมุนไพรพญายอ ร้อยละ 38.3 ดงัภาพท่ี 
2.20 
 

 
ภาพท่ี 2.20 แผนภูมิแสดงสดัส่วนผูท่ี้รู้จกัสมุนไพรพญายอ 
 

หลงัจากใหผู้ต้อบแบบสอบถามทราบถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อรักษา
แผลในปาก ไดท้าํการประเมินระดบัทศันคติของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า อยูใ่นระดบัความสาํคญั
มากท่ีสุดเป็นส่วนใหญ่ คือ สามารถลดการอกัเสบไดดี้และเร็ว ,ทาํมาจากสมุนไพรธรรมชาติ, ลดการ
ใชย้าท่ีทาํจากสารสงัเคราะห์/ สเตียรอยด,์ รูปแบบผลิตภณัฑเ์ป็นแผน่ฟิลม์แปะท่ีช่องปาก, ติดทน ยดึ
ติดแผลไดม้ากข้ึน, ความสะดวกในการใช ้ไม่เลอะมือ, มีความปลอดภยัในการใช/้ ไม่มีผลขา้งเคียง 
ระดบัความสาํคญัมาก คือ รักษาเริมจากเช้ือไวรัสได ้และ เยน็ สดช่ืน ดงัแสดงในตาราง 2.7 
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ตารางท่ี 2.7 ปัจจยัในการเลือกซ้ือ แผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปากจากแผน่ฟิลม์พญายอ 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ แผ่นฟิล์มพญายอ รักษาแผลในปาก

จากแผ่นฟิล์มพญายอ 
ระดับคะแนน ระดับความสําคญั 

มีความปลอดภยัในการใช ้/ ไม่มีผลขา้งเคียง 4.49 สาํคญัมากท่ีสุด 
ติดทน ยดึติดแผลไดม้ากข้ึน 4.44 สาํคญัมากท่ีสุด 
ลดการใชย้าท่ีทาํจากสารสงัเคราะห์/ สเตียรอยด ์ 4.35 สาํคญัมากท่ีสุด 
สามารถลดการอกัเสบไดดี้และเร็ว 4.34 สาํคญัมากท่ีสุด 
ความสะดวกในการใช ้ไม่เลอะมือ 4.35 สาํคญัมากท่ีสุด 
รูปแบบผลิตภณัฑเ์ป็นแผน่ฟิลม์แปะท่ีช่องปาก 4.31 สาํคญัมากท่ีสุด 
ทาํมาจากสมุนไพรธรรมชาติ 4.28 สาํคญัมากท่ีสุด 
รักษาเริมจากเช้ือไวรัสได ้ 3.98 สาํคญัมาก 
เยน็ สดช่ืน 3.83 สาํคญัมาก 

 
แบบสอบถามแสดงราคาสูงสุดท่ีสามารถยอมรับได ้(1 บรรจุภณัฑ์ มี 6 ช้ิน) พบว่า 

ราคาท่ียอมรับไดสู้งสุด คือ ราคา 60 บาท ร้อยละ 30.2 รองลงมา คือ 30 บาท 48 บาท และ 120 บาท 
ตามลาํดบั ดงัภาพท่ี 2.21 
 

 
ภาพที ่2.21 แผนภูมิแสดงราคาสูงสุดของผลิตภณัฑท่ี์ยอมรับได ้
 

Package Size อยากใหเ้ป็นในรูปแบบใด โดยใหเ้ลือกจากรูปแบบ สอง รูปน้ี ดงัตวัอยา่ง 
 

 
ภาพที ่2.22 ผลิตภณัฑแ์บบกล่องแผน่ฟิลม์พญายอ 
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ภาพที ่2.23 ผลิตภณัฑแ์บบห่อของแผน่ฟิลม์พญายอ 
 

จากผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ อยากใหเ้ป็นแบบกล่อง ร้อยละ 91.3 ดงัภาพท่ี 2.24 
 

 
ภาพที ่2.24 แผนภูมิแสดงรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ช่ืนชอบ 
 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ท่ีผูต้อบแบบสอบถามอยากใหจ้ดัจาํหน่ายคือ ร้านยาทัว่ไปตาม
แหล่งชุมชน ร้อยละ91.4 ร้านยา Chain Store ร้อยละ 83.9 ร้านยาในห้างสรรพสินคา้ ร้อยละ 65 ร้าน
ยาใกลแ้หล่งโรงพยาบาล ร้อยละ 39.6 และอ่ืนๆ เช่น 7-11 
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ภาพท่ี 2.25 แผนภูมิแสดงช่องทางจดัจาํหน่ายแผน่ฟิลม์ 
 

แหล่งประชาสัมพนัธ์ หรือขอ้มูลดา้นใด ท่ีทาํใหรู้้จกัแผน่ฟิลม์ พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือก
เพื่อรักษาแผลในปาก มากยิ่งข้ึน จากขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า สามอนัดบั สูงสุด คือ เภสัชกร 
มากท่ีสุด ร้อยละ 80.9 รองลงมา Website/ Social Media ร้อยละ69.8 โรงพยาบาล/ คลีนิค/ คลีนิคทนัตกรรม 
ร้อยละ 51.3  นอกจากน้ี ยงัมี การออกบูธตามสถานท่ีต่าง ๆ เช่นงานแสดงสินคา้นวตักรรม สมาคม
ร้านยา งานสมุนไพร ร้อยละ39.9 ส่ือโทรทศัน์ ร้อยละ 36.2 ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผ่นพบั/ โบชวัร์/ นิตยสาร/ 
หนงัสือพิมพ/์ หนงัสือ ร้อยละ 18.8  ส่ือวิทย ุร้อยละ10.7 และอ่ืนๆ เช่น งานกิจกรรมชุนชน หรืองานวิ่ง 
 

 
ภาพท่ี 2.26 แผนภูมิแสดงแหล่งประชาสมัพนัธ์ หรือขอ้มูลข่าวสารของแผน่ฟิลม์พญายอท่ีทาให้

รู้จกัมากยิง่ข้ึน 

ร้านขายยาทัว่ไปตาม
แหล่งชุมชน

ร้านยา chain เช่น 
boots , watson, ซูรูฮะ

ร้านยาใน
หา้งสรรพสินคา้

ร้านยาใกลแ้หล่งรง
พยาบาล

อ่ืนๆ

จาํนวน 274 250 194 118 13

ร้อยละ 91.9 83.9 65.1 39.6 15
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โรงพยาบาล/
คลีนิค/ คลีนิคทนั

ตกรรม
เภสัชกรในร้านยา

website /social
media

ส่ือโทรทศัน์

ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น 
แผน่พบั โบชวัร์ 

นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์
หนงัสือ

ส่ือวทิยุ

ออกบูธตาม
สถานท่ีต่างๆ เช่น
งานแสดงสินคา้
นวตักรรม สาม
คมร้านยา งาน
สมุนไพร เป็นน้

อ่ืนๆ

จาํนวน 153 241 208 108 56 32 119 1

ร้อยละ 51.3 80.9 69.8 36.2 18.8 10.7 39.9 0.3
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หากมีนวตักรรมใหม่ท่ีสามารถรักษาแผลในช่องปาก โดยใชส้มุนไพรพญายอ ในรูปแบบ 
แผน่ฟิลม์ ยึดติดเยื่อบุช่องปาก ท่านจะเลือกซ้ือ หรือไม่ ทั้งหมดจาํนวน 298 คน พบว่า ร้อยละ 69.8 
เลือกซ้ือ, ร้อยละ 24.3 ยงัไม่แน่ใจ, ไม่เลือกซ้ือ ร้อยละ 0.3 ดงัภาพท่ี 2.27 
 

 
ภาพท่ี 2.27 แผนภูมิแสดงความสนใจเลือกซ้ือแผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อรักษาแผลในปาก 
 

ผูท่ี้ตอบเลือกซ้ือแผ่นฟิลม์พญายอ ยึดติดเยื่อบุช่องปาก จาํนวน 208 คน เน่ืองจาก เป็น
ผลิตภณัฑน์วตักรรมใหม่ท่ีน่าสนใจ ร้อยละ 77.4 เป็นผลิตภณัฑส์มุนไพรธรรมชาติ ร้อยละ 64.4 รูปแบบ 
แผน่ฟิลม์ช่วยลดการเสียดสี สัมผสัแผล ร้อยละ 59.6 ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบันวตักรรมใหม่และ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์และอ่ืนๆ อีกร้อยละ 2.5 ดงัภาพท่ี 2.28 
 

 
ภาพท่ี 2.28 แผนภูมิแสดงเหตุผลท่ีสนใจเลือกซ้ือแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก 
 

เหตุผลของผูท่ี้ตอบไม่เลือกซ้ือ  จาํนวน 1 คน คือ ยงัไม่เคยเห็นผลิตภณัฑน้ี์จริง และยงัไม่ 
มัน่ใจในตวัผลิตภณัฑ ์ผูท่ี้ตอบไม่แน่ใจในผลิตภณัฑ ์จาํนวน 89 คน โดยเหตุผลของผูท่ี้ยงัไม่แน่ใจ
ในผลิตภณัฑ ์สาเหตุ คือยงัไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์ร้อยละ 74.2 ยงัไม่แน่ใจในตวัผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 57.3 

เป็นผลิตภณัฑน์วตักรรม
ใหม่ท่ีน่าสนใจ 

เป็นผลิตตภณัฑส์มุนไพร
ธรรมชาติ 

รูปแบบแผน่ฟิลม์ช่วยลด
การเสียดสี สมัผสัแผล ร

ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบั
นวตักรรมใหม่และ

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ 
อ่ืนๆ

จาํนวน 161 134 124 57 5

ร้อยละ 77.4 64.4 59.6 27.4 2.5

0

50

100

150

200

จาํนวน ร้อยละ



43 

ยงัไม่แน่ใจในราคาเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากอ่ืนๆ ในทอ้งตลาด ร้อยละ 16.9 และอ่ืนๆ 
ร้อยละ 5.5 ดงัภาพท่ี 2.29 
 

 
ภาพท่ี 2.29 แผนภูมิแสดงเหตุผลท่ียงัไม่แน่ใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผล

ในปาก 
 

ส่วนต่างของราคาโดยคิดเป็นเปอร์เซ็นตร์ะหว่างผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาแผลในปากทัว่ไป 
(ราคา40-120 บาท) และนวตักรรมแผน่ฟิลม์พญายอ  ติดเยื่อบุช่องปากเพ่ือรักษาแผลในปากท่ีอยูใ่น
ระดบัท่ียอมรับได ้พบว่า ส่วนต่างท่ียอมรับไดม้ากท่ีสุด คือ 20 % ร้อยละ 40.9, 10% ร้อยละ 30.5, 50% 
ร้อยละ 18.5, 80 % ร้อยละ 7, 100% ร้อยละ 2 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 1.1 
 

 
ภาพท่ี 2.30 แผนภูมิแสดงส่วนต่างของราคาโดยคิดเป็นเปอร์เซ็นตร์ะหว่างผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาแผล

ในปากทัว่ไป (ราคา 40-120 บาท)และนวตักรรมแผน่ฟิลม์พญายอ ติดเยือ่บุช่องปากเพื่อ
รักษาแผลในปาก ท่ีอยูใ่นระดบัท่ียอมรับได ้

ยงัไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ์
ไม่แน่ใจในตวัผลิตณฑว์า่ใช้

รักษาไดจ้ริง

ไม่แน่ใจในราคาท่ีแพงกวา่เม่ือ
เทียบกบัผลิตภณัฑรั์ษาแผลใน

ปากอ่ืนๆในทอ้งตลาด
อ่ืนๆ

จาํนวน 66 51 15 5

ร้อยละ 74.2 57.3 16.9 5.5
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ผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 298 คน หากใหเ้ปรียบเทียบผลิตภณัฑ ์4 รายการ โดยเลือก
ได ้2 รายการ ไดแ้ก่ ยาลดการอกัเสบจากสเตียรอยด์ราคา 40 บาท ยี่ห้อ Kanolone ขนาด 5 g, ยาลด
การอกัเสบจากสเตียรอยดร์าคา 40 บาท ยี่ห้อ Trinolone ขนาด 5 g, ยาลดการอกัเสบผสมยาชา ราคา 
120 บาท ยีห่อ้ Bonjela ขนาด 15 g และแผน่ฟิลม์จากสมุนไพรพญายอ ยดึติดเยือ่บุแผลในปาก ราคา 
60 บาท ขนาด 6 ช้ิน ท่านจะเลือกซ้ือรายการใด พบวา่ ผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ แผน่ฟิลม์พญายอ 
ราคา 60 บาท จาํนวน 6 ช้ิน ร้อยละ 72.5 รองลงมา คือ Trinolone 5 g ราคา 40 บาท ร้อยละ 56.4, Kanolone 5 g 
ราคา 40 บาท ร้อยละ 11.7 และ Bonjela ราคา 120 บาท ร้อยละ 11.4 ตามลาํดบั ดงัภาพท่ี 2.30 
 

 
ภาพท่ี 2.31 แผนภูมิแสดงผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
 

2.3.5  แบบสัมภาษณ์ร้านขายยา  
จากการสมัภาษณ์เชิงลึก ร้านขายยาถึงผลิตภณัฑ์ แผ่นฟิล์มพญายอรักษาแผลในปาก 

ไดแ้ก่ ร้าน Chain Store, ร้านขายยาแหล่ง Community  ร้านขายยาในแหล่งชุมชน จาํนวน 6 ร้าน 
ดงัตาราง 
 
 
 
 
 

Kanolone ขนาด 5 g Trinolone ขนาด 5 g Bonjela  ขนาด 15 g
แผน่ฟิลม์จากสมุนไพรพญายอ 

ขนาด 6 ช้ิน

จาํนวน 35 168 34 216

ร้อยละ 11.7 56.4 11.4 72.5
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ตารางท่ี 2.8 แสดงช้ือร้านยาท่ีไปสมัภาษณ์ 
ช่ือร้าน ประเภทร้านยา แหล่งทีต่ั้ง 

Boots Chain Store องักฤษ ทัว่ประเทศไทย 
ซูรูฮะ Chain Store ญ่ีปุ่น หา้งสรรพสินคา้ และแหล่งท่องเท่ียว 
Save Drug Chain Store ไทย หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านยารพ.ตาํรวจ ร้านยาเด่ียว หนา้ รพ.ตาํรวจ 
I’m Pharma ร้านยาเด่ียว แหล่งชุมชน Community 
เกียรติภูมิเภสชักร ร้านยาเด่ียว แหล่งชุมชน รามคาํแหง 

 

 
ภาพที ่2.32 ร้านยาท่ีไปสมัภาษณ์ ไดแ้ก่  Boots, ซูรูฮะ, Save Drug, ร้านยามูลนิธิโรงพยาบาลตาํรวจ 
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ภาพท่ี 2.33 สมัภาษณ์ร้านยาเกียรติภูมิเภสชักร และแอมฟาร์มา 
 

2.3.5.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ร้านยาส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัเร่ืองผลิตภณัฑ์
ตอ้งผา่นมาตรฐานการ เช่น GMP, บริษทัมีความน่าเช่ือถือ มีเครดิตทางการเงินท่ีดี, มีการรับคืนสินคา้ 
กรณี เสียหาย หรือหมดอาย ุ 

2.3.5.2 ดา้นราคา โดยราคาท่ีร้านยาส่วนใหญ่ตอ้งการคือ มีราคาใกลเ้คียงกบั 
ยาป้ายปากเจา้อ่ืน ในทอ้งตลาด Margin อยูท่ี่ 40-45 % ในร้านยาChain Store และร้านยา หนา้รพ ตาํรวจ 
20-25 % ร้านยาทัว่ไปอาศยัการฝากขายหนา้ร้าน Margin 25-30 % 

2.3.5.2 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ร้านยาท่ีเป็นระบบ Chain Store ชอบ
ให้สั่งซ้ือผา่นทาง Email เปิด PO ส่วนร้านยาปลีก ช่องทาง Email, Line, โทรศพัท ์

2.5.3.3 ดา้นส่งเสริมการขาย พบวา่ทุกร้าน ตอ้งการใหมี้การทาํการตลาด 
เพื่อใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัสาํหรับผูบ้ริโภค มีการประชาสัมพนัธ์และทาํส่ือโฆษณา รวมถึง มีส่วนลด
ทางการคา้ ถา้หากสัง่ซ้ือในปริมาณมาก  

สาํหรับความเห็นดว้ยกบัผลิตภณัฑ ์แผน่ฟิลม์พญายอ เพ่ือรักษาแผลในปาก พบว่า ทั้ง
ร้านยา และ Chain Store ใหค้วามสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์ถึง 4 ร้าน เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑน์วตักรรมใหม่ 
มีความแปลกใหม่ และคาดวา่จะสามารถขายไดใ้นร้านขายยา มีเพียง 2 ร้าน ท่ียงัไม่แน่ใจในผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงตอ้งไดท้ดลองก่อน และมีการทาํแผนการตลาด จึงจะมีความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์และสามารถ
วางขายได ้ 

จากการสาํรวจและการวิจยัทางการตลาดผา่นการทาํแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรม, ปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปากและการสัมภาษณ์เชิงลึกของร้านขายยา ทาํให้ผูว้ิจยั
มองเห็นโอกาสของธุรกิจและนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสาํรวจเพื่อนาํไปวางแผนการตลาดในบทถดัไป 
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บทท่ี 3 

แผนการตลาด 

 
 

บทท่ี 3 แผนการตลาด มีหัวขอ้ 4 หัวขอ้ ไดแ้ก่บทวิเคราะห์ภาวะการแข่งขนัและคู่แข่ง 
(Competitor and Competition Analysis), บทวิเคราะห์และระบุ STP บทวิเคราะห์และระบุ STP, 
บทวิเคราะห์และระบุแผนกลยทุธ์จาํแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และแผน
ดาํเนินการกลยทุธ์การตลาดจาํแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

 
 

3.1  บทวเิคราะห์ภาวะการแข่งขนัและคู่แข่ง (Competitor  and Competition Analysis) 
จากการสาํรวจคู่แข่งในตลาด พบว่า คู่แข่งทางตรง ท่ีทาํผลิตภณัฑรู์ปแบบเดียวกนันั้น

ยงัไม่มี แต่มีรูปแบบสมุนไพรพญายอรูปแบบสารละลาย  คือ กลีเซอรีนพญายอ  ส่วนคู่แข่งทางออ้ม 
ท่ีทาํสินคา้ประเภทยารักษาแผลร้อนใน ท่ีสามารถใชท้ดแทนกนัได ้เป็นกลุ่มยาป้ายปาก ชนิด Steroid 
ประมาณ 50 รายการ ซ่ึงยาป้ายปากท่ีเป็นท่ีนิยมในทอ้งตลาดหลกัๆ มีอยู ่2-3 รายการไดแ้ก่ ยาป้ายปาก 
Trinolone Oral Paste, Kanolone Oral Paste, Bonjela 

 
3.1.1  กลีเซอรีนพญายอ 

 

 
ภาพที ่3.1 กลีเซอรีนพญายอ 
ท่ีมา: http://abhaiherb.net/product/กลีเซอรีนพญายอ-อภยัภูเบศร) 
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เป็นสารละลายพญายอรูปแบบนา้ของโรงพยาบาลเจา้พระยาอภยัภูเบศร ส่วนประกอบ 
100 ml มีสารสกดัพญายอ 10 ml (สกดัจากพญายอ 200g) ขนาด 10 ml ราคา 30 บาท ใชรั้กษาแผล
ร้อนใน และเริม แต่ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในทอ้งตลาด ในร้านขายยาทัว่ไปยงัไม่มีจาหน่าย มีขายท่ี ร้านขาย
สมุนไพรรพ.เจา้พระยาอภยัภูเบศร 

 
3.1.2  Tr inolone Oral Paste 

 

 
ภาพท่ี 3.2 ยา Trinolone แบบซอง 1 g 
ท่ีมา: Thailand Pharmacy 
 

 
ภาพท่ี 3.3 ยา Trinolone แบบหลอด 5 g 
ท่ีมา: Thailand Pharmacy 
 

เป็นยาป้ายปากสารสังเคราะห์ ของบริษทั นิดา้ ฟาร์มา อินคอร์ปอเรชัน่ จาํกดั ขนาด 1 g 
และ 5 g สารออกฤทธ์ิสําคัญคือ Triamcinolone Acetonide 0.1% โดยสารออกฤทธ์ิสําคญั เป็นสาร
ประเภท สเตียรอยด ์มีฤทธ์ิลดการอกัเสบได ้โดยแบรนดน้ี์เป็นแบรนดท่ี์เป็นท่ีรู้จกัและนิยมสูงสุดใน
ทอ้งตลาด ร้านขายยาส่วนใหญ่ ตอ้งมีแบรนดน้ี์ขายอยูท่ี่ร้าน 
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3.1.3  Kanolone Oral Paste 
 

 
ภาพท่ี 3.4 ยา Kanolone แบบซอง 1 g 
ท่ีมา: Thailand Pharmacy 

 
ภาพท่ี 3.5 ยา Kanolone แบบหลอด 5 g 
ท่ีมา: Thailand Pharmacy 
 

เป็นยาป้ายปากสารสังเคราะห์ รูปแบบข้ีผึ้งของบริษทั ห้างหุน้ส่วนจาํกดั แอล.บี.เอส.
แลบบอราตอร่ี ขนาด 1 g และ 5 gสารออกฤทธ์ิสาํคญัคือ Triamcinolone Acetonide 0.1 % โดยสาร
ออกฤทธ์ิสาํคญั เป็นสารประเภทสเตียรอยด ์มีฤทธ์ิลดการอกัเสบได ้โดยแบรนด์น้ี มีทาํรสชาติ สามรส
ดว้ยกนั คือ Orange, Peppermint, Strawberry ซ่ึงมีทางเลือกรสชาติ ให้เลือกหลากหลาย แต่รสชาติท่ีนิยม 
คือ รส Peppermint แบรนดน้ี์พบไดบ้า้งตามร้านขายยาบางแห่ง  
 

3.1.4  Bonjela 
 

 
ภาพท่ี 3.6 ยา Bonjela แบบหลอด 15 g 
ท่ีมา: http://www.mims.com/thailand/drug/info/bonjela 
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เป็นยาป้ายปากสังเคราะห์ รูปแบบเจล ของบริษทั Reckitt Benskiser ซึงเป็นบริษทัต่างชาติ 
ขนาด 15 g สารออกฤทธ์ิสาํคญั คือ Choline salicylate 8.714 % และ Cetakonium chloride 0.01% มี
ฤทธ์ิลดการอกัเสบ และมียาชาผสม ทาํให้รู้สึกชา ทาํให้ไม่รู้สึกเจ็บแผล  ราคาจะสูงกว่ายาป้ายปาก
เจา้อ่ืนในทอ้งตลาด 
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ตารางที่ 3.1 การเปรียบเทียบคู่แข่งขนัในตลาดยารักษาแผลในปาก 
ชื่อบริษทั บริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั รพ.เจา้พระยาอภยัภูเบศร NIDA pharma incoepration L.B.S. Laboratory Reckitt Benskiser 
สัญลกัษณ์ 

 

 

 

 

 

ผลิตภณัฑ ์ PAYA-YOR by SND กลีเซอรีนพญายอ TRINOLONE KANOLONE BONJELA 
รูปแบบ 

บรรจุภณัฑ ์

  

 

 

 

รูปแบบ
ผลิตภณัฑ ์

แผน่ฟิลม์ สารละลาย ขี้ผึ้ง ขี้ผึ้ง เจล 

ตวัยาสาํคญั พญายอสกดั พญายอสกดั สเตียรอยด ์Triamcinolone 0.1 % สเตียรอยด ์Triamcinone  
0.1 % 

ยาตา้นอกัเสบและยาชา Choline 
salicylate 8.714 % และ 
Cetakonium chloride 0.01% 

จุดเด่น แผน่ฟิลม์ลดการอกัเสบ 
ติดทน จากสมุนไพร

ธรรมชาติ 

ลดการอกัเสบจากสมุนไพร
ธรรมชาติ 

ลดการอกัเสบจากการใชย้า  
สเตียรอยด ์

ลดการอกัเสบจากการใชย้า 
สเตียรอยด ์

ลดการอกัเสบจากยาตา้นการ
อกัเสบ และลดการเจบ็จากยาชา 

ขนาดบรรจุ 6 ชิ้น 10 ml 5 g 5 g 15 g 
ราคา 60 30 40 40 120 

ช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

ร้านขายยา ร้านขายสมุนไพร  
รพ.เจา้พระยาอภยัภูเบศร 

ร้านขายยา ร้านขายยา ร้านขายยา 
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3.2  บทวเิคราะห์และระบุ STP (Segmentation, Target, Positioning) 
 
3.2.1 ส่วนแบ่งทางการตลาด (Segmentation) 

3.1.1.1 ดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic  Segmentation) คือทุกเพศ
ท่ีประสบปัญหาแผลในช่องปาก อาย ุ20 ปีข้ึนไป ทุกเช้ือชาติ ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา ระดบัรายได ้
ปานกลาง ถึงรายไดสู้ง 

3.1.1.2 ดา้นภูมิภาค ประเทศไทยเนน้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.1.1.3 ดา้นจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) โดยบุคคลท่ีมีรูปแบบ 

ดาํเนินชีวิต รักสุขภาพ ไม่ใชส้ารเคมี สารสงัเคราะห์ ชอบลองส่ิงแปลกใหม่  
3.1.1.4 ดา้นพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) มีพฤติกรรมท่ีก่อให้เกิด 

แผลในช่องปาก และ มองหาผลิตภณัฑเ์พื่อบรรเทาอาการแผลในช่องปาก  
 

3.2.2 กลุ่มเป้าหมาย  (Target ) 
Target Customer แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ คนท่ีเป็นแผลในช่องปาก ท่ีตอ้งการใชย้าเพื่อ 

บรรเทาอาการ เน่ืองจากโรคแผลในปากน้ีเกิดไดก้บัทุกเพศทุกวยัแต่ช่วงอายท่ีุเป็นบ่อย และ กลุ่มร้านยา 
chain store 

3.2.2.1 B-C ปีท่ี 1-3 (100 %) และ ปีท่ี 4-5 ( 60  %) 
Primary Target คือ ผูท่ี้เป็นแผลในช่องปาก วยัรุ่นถึงวยัทาํงาน ช่วงอายุ 

20 – 40 ปี พบไดม้ากถึง 80 % มีพฤติกรรมเร่ืองความเครียด นอนพกัผอ่นนอ้ย และชอบรับประทาน
อาหารทีทาํใหร้้อนใน เช่นของทอด มีรายไดป้านกลางถึงสูง อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

Secondary Target คือ ผูท่ี้เป็นแผลในช่องปาก วยั 41-60 ปี มีรายไดป้านกลาง 
ถึงสูง พฤติกรรมเร่ืองความเครียด นอนพกัผอ่นนอ้ย และชอบรับประทานอาหารทีทาํใหร้้อนใน เช่น
ของทอด มีรายไดป้านกลางถึงสูง อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  

3.2.2.2  B-B   ปีท่ี 4-5  (40 %) 
ร้านยา Chain Store เช่น Save Drug, ซูรูฮะ, Boots  
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3.2.3  การวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) 
 

 
ภาพที ่3.7 แสดงการวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์
 

จากตาํแหน่งทางการตลาด กาํหนดแกนตั้งเป็นยดึติดไดดี้ และหลุดลอกง่าย แกนนอน 
เป็นสารสังเคราะห์และสมุนไพรธรรมชาติ  โดยจดัยาข้ีผึ้งป้ายปากสเตียรอยด ์Trinolone, Kanolone 
และยา Bonjela gel ใหอ้ยูใ่นตาํแหน่งสารสังเคราะห์และหลุดลอกง่าย โดยยา Bongela gel หลุดลอก
ง่ายกว่าชนิดข้ีผึ้งเน่ืองจาก Dosage Form ผลิตภณัฑแ์บบข้ีผึ้งจะมีลกัษณะขน้หนืด ทาํให้ยึดติดเยื่อบุ
เมือกได้ดีกว่ารูปแบบเจล ท่ีมีความขน้หนืดน้อยกว่า, กลีเซอรีนพญายอของอภยัภูเบศร ทาํจาก
สมุนไพรพญายอ ในรูปแบบสารละลาย ซ่ึงรูปแบบสารละลายน้ีมีการยึดติดเยื่อบุในปากนอ้ยมาก 
ส่วนแผน่ฟิลม์พญายอ อยูใ่นตาํแหน่งยดึติดดี เน่ืองจากทาํจากแผน่ฟิลม์ท่ีทาํใหเ้กิดการยดึติดไดดี้ และ
มีพญายอผลิตจากสมุนไพรธรรมชาติ 
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3.3  บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จําแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) 
 

3.3.1  กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product) 
 

 
ภาพท่ี 3.8 แผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก 
 

แผน่ฟิลม์ พญายอ ยึดติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก ทาํจากสมุนไพรพ้ืนบา้นของไทย 
คือ พญายอ ซ่ึงมีผลทางการศึกษาว่าสามารถลดอาการอกัเสบจากแผลในช่องปากได ้เช่น แผลร้อนใน 
สามารถฆ่าเช้ือไวรัส  ท่ีทาํใหเ้กิดโรคเริมไดด้ว้ย ไม่มีผลขา้งเคียง และปลอดภยัต่อการใชร้ะยะยาว 
และเม่ือผนวกกบันวตักรรมรูปแบบแผน่ฟิลม์แปะภายในช่องปากท่ีจะช่วยลดการสมัผสัและการเสียดสี 
ของแผลในช่องปากจะสามารถบรรเทาอาการเจบ็ปวดและทาํใหผู้ป่้วยหายจากอาการแผลในช่องปากได ้
รสชาติดี เยน็สดช่ืนโดย จะนาํเสนอกลยทุธ์ดว้ยความเป็นนวตักรรมใหม่  มีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ ์
ท่ีมีอยูใ่นตลาด โดยอาศยัจุดเด่นดงัน้ี 

 สามารถลดการอกัเสบไดดี้ และเร็ว 
 รักษาเริมจากเช้ือไวรัสได ้
 สมุนไพรธรรมชาติ 
 ลดการใชย้าสงัเคราะห์ /สเตียรอยด ์
 รูปแบบแผน่ฟิลม์ 
 ติดทน ยดึติดแผลดี 
 ใชง่้าย สะดวก ไม่เลอะมือ 
 ปลอดภยั ไม่มีผลขา้งเคียง 
 เยน็ สดช่ืน 
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3.3.2  กลยุทธ์ด้านราคา (Pr ice) 
การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา คาํนึงถึงปัจจยัดา้นตน้ทุนการผลิต (Cost plus pricing) ราคา

ท่ีผูบ้ริโภค เตม็ใจจ่าย (Consumer-based pricing) การเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง (Competition-based 
pricing) ประกอบกนั โดยราคาท่ีกาํหนดข้ึนนั้นจะเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเตม็ใจจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ ์และ
ไม่ตํ่ากว่าตน้ทุนการผลิตของบริษทั รวมทั้งมีการศึกษาราคาของคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดดว้ยเพื่อใหร้าคา
มีความเหมาะสม และจากการสาํรวจทางการตลาดพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้าคา อยูท่ี่ 
60 บาท และราคาแพงกว่าท่ียอมรับไดส้าํหรับผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากทัว่ไปอยูท่ี่ 20 เปอร์เซ็นต ์
ราคาทอ้งตลาดอยูท่ี่ 40-120 บาท ทางบริษทัจึงกาํหนดราคาขายของแผ่นฟิลม์พญายอ อยูท่ี่ 60 บาท 
ส่วนร้าน Chain Store ตอ้งการกาํไรMargin อยู่ท่ี 40% ตั้งราคาทุนสําหรับร้าน Chain Store ท่ี 35 บาท 
ส่วนร้านยาฝากขายได ้Margin อยูท่ี่ 25% จากราคาขาย  

 
3.3.3  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
 ระยะสั้น ปีท่ี 1 ฝากขายใหร้้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยไดค่้า Margin อยูท่ี่ 

25 %ของราคาขาย โดยปีแรก นาํเสนอร้านยา 70 ร้าน และมีค่าคอมมิชชัน่ของพนกังานขายอยูท่ี่ 3%  
 ระยะกลาง ปีท่ี 2-3 เร่ิมขยายสาขาเขา้ร้านขายยามากยิง่ข้ึนเป็น 160 ร้านและ เพ่ิมเป็น 

250 ร้าน ในปีท่ี 2 และ 3 ตามลาํดบั  
 ระยะยาว  ปีท่ี 4-5 เร่ิมขยายสาขาสู่ร้าน Chain Storeในปีท่ี 4 เช่น ซูรูฮะ ซ่ึงมี 20 สาขา 

และ Save Drug 150 สาขา เน่ืองจากค่าแรกเขา้ทั้ง 2 เจา้ไม่แพงมาก และหลกัเกณฑพ์ิจารณาไม่ยุง่ยาก
เกินและในปีท่ี 5 เขา้ร้าน Boots ซ่ึงมี 280 สาขา โดยวางจาํหน่ายเร่ิมตน้ 200 สาขา 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลสาํรวจแบบสอบถาม ท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการให้แผ่นฟิล์ม
พญายอ วางจาํหน่ายท่ีร้านขายยาใกลแ้หล่งชุมชน และ ร้าน Chain Store มากท่ีสุด 2 อนัดบัแรก เพ่ือ
สร้างความสะดวกในการเขา้ถึงผลิตภณัฑส์าํหรับผูบ้ริโภค 

 
3.3.4  กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาด (IMC) 
ลงส่ือประชาสัมพนัธ์ถึงผูบ้ริโภคให้รู้จกัแผ่นฟิล์มพญายอ ผ่านช่องทางส่ือออนไลน์ 

Social Media ไดแ้ก่ Facebook Page, Twitter ปีแรก 15,000 บาท โดยทาํต่อเน่ืองทุกๆ ปี โดยเพิ่มเป็น
ปีละ 28,500 บาท 

 
 
 



56 

 

 
ภาพท่ี 3.9 ค่าบริการในการประชาสมัพนัธ์ผา่นช่องทางส่ือออนไลน์ 
ท่ีมา: https://www.seo.co.th/smm.php 
 

 แจกโบวช์วัร์ให้ความรู้ในร้านยาแก่เภสัชกรในร้านยา เพ่ือให้รู้จกัผลิตภณัฑม์ากยิ่งข้ึน 
ขนาด A5 ใบละ 50 สตางค ์ปีละ 2,000 ใบ 

 ลงโฆษณาทางวารสารทางยาและสมุนไพร ปีละ 1 คร้ัง เล่มละ 15,000บาท 
 จดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย สร้างความสมัพนัธ์กบัร้านขายยาต่างๆ เช่นออกบูธ

สมาคมชมรมร้านยา ค่าออกบูธ คร้ังละ 10,000 – 20,000 บาท 
 

3.4  แผนดาํเนินการกลยุทธ์การตลาดจาํแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 ในปีท่ี 2-3 ลงวารสารทางยา ปีละ 2 คร้ัง และในปีท่ี 4-5 ลงทุกไตรมาศ เพื่อให้

บุคคลากร ทางการแพทยรู้์จกั 
 ในปีท่ี 2-5 จดัช่องทางประชาสัมพนัธ์ ผ่านเวบ็ไซด์ ส่ือออนไลน์ โซเชียลมีเดีย เพ่ือให ้

คนรู้จกัผลิตภณัฑต่์อเน่ือง 
 ในปีท่ี 2-5 ออกบูธแสดงสินคา้ ตามงานสมาคมร้านขายยา เพื่อท่ีใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็น

ท่ีรู้จกัในแวดวงกลุ่มร้านยา ในปีท่ี 4-5 ออกบูธงานประชุมของร้านยา Chain Store 
 ในปีท่ี 2-5 ลงส่ือประชาสัมพนัธ์ เช่น แจกโบร์ชวัร์ แจกจ่ายใหร้้านยา บุคลากรทาง

การแพทย ์เช่น เภสชักร เพิ่มข้ึนปีละ 2,000 ใบ 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายดา้นการขายและการตลาด  ปีท่ี 1-5 
หน่วย:บาท 

 
 
 

1 2 3 4 5

ลงโฆษณาทางวารสารทางยาและสมนุไพร 15,000      30,000      30,000          60,000             60,000            
ประชาสัมพนัธ์ผ่าน website ,  social media 15,000      28,500      28,500          28,500             28,500            
ออกบธู   สมาคมร้านยา สมาคมสมนุไพรไทย 20,000      40,000      40,000          60,000             80,000            
ลงส่ือประชาสัมพนัธ์ เช่น โบวช์วัร์ 1,000        2,000        3,000            4,000               5,000              
รวมค่าใชจ้า่ยดา้นการส่ือสารทางการตลาด 51,000      100,500   101,500        152,500           173,500          

ค่าคอมมิชชัน่ฝากขายจากร้านขายยาทัว่ไป 25 % 126,000 633,600 1,125,000 1,350,000 1,800,000
ค่าคอมมิชชัน่ sale  3 % 15,120 76,032 135,000 162,000 216,000
ค่าแรกเขา้ chain store 70,000 150,000
ค่า license fee 2 % จากรายไดท้กุช่องทางการขาย 10,080 50,688 90,000 143,700 237,240
รวมค่าใชจ้า่ยทั้งหมด 202,200   860,820   1,451,500     1,878,200        2,576,740       

ค่าใช้จ่ายด้านการขายและการตลาด
ปีท่ี 

กลยุทธ์ด้านการส้ือสารทางการตลาด (IMC )

ค่าใช้จ่ายด้านการขาย
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บทท่ี 4 

แผนกลยุทธ์ด้านเทคโนโลย  ีนวตักรรม และการจดัการทรัพย์สินทางปัญญา 

 
 

แผนกลยทุธ์ดา้นเทคโนโลย ีนวตักรรม และการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญา แบ่งออกเป็น 
4 ส่วนไดแ้ก่ บทวิเคราะห์การพฒันาเทคโนโลยสีาํหรับผลิตภณัฑห์รือบริการหรือกระบวนการ, บท
วิเคราะห์คุณลกัษณะความเป็นนวตักรรมของผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือกระบวนการ, แผนกลยทุธ์
ดา้นการจดัการปกป้องและการหาประโยชน์ดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญาและแผนดาํเนินการดา้นการ
จดัการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
 

4.1  บทวเิคราะห์การพฒันาเทคโนโลยสํีาหรับผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือกระบวนการ 
 

4.1.1  ประเภทของเทคโนโลย  ี
เป็นเทคโนโลยทีางการแพทย ์และเภสัชกรรม ในรูปแบบแผน่ฟิลม์ค่อยๆ ละลายปลดปล่อย 

ตวัยาโดยทาํมาจากสารสกดัธรรมชาติที่รับประทานได ้และมีสารออกฤทธ์ิท่ีสําคญัคือสมุนไพร
ไทย ท่ีช่ือวา่พญายอ  
 

4.1.2  คุณสมบัต ิ
เน่ืองดว้ยแผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อรักษาเยือ่บุเมือก รักษาแผลในปาก โดยใชน้วตักรรมพิเศษ 

ทาํในรูปแบบแผน่ฟิลม์ ท่ีสามารถค่อยๆ ปลดปล่อยตวัยา แลว้แผน่ฟิลม์ค่อยๆ ละลายไป  
 

4.1.3  ความเป็นไปได้ของเทคโนโลยใีนการ เอามาปรับใช้ 
พญายอเป็นสมุนไพร ธรรมชาติ มีฤทธ์ิลดการการอกัเสบ ฆ่าเช้ือไวรัสได ้มีในรูปแบบ

สารละลายในปัจจุบนั จึงไดน้าํมาประยกุตรู์ปแบบแผน่แปะ เพื่อใหส้ะดวกและง่ายต่อการใชม้ากยิง่ข้ึน 
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4.2  บทวเิคราะห์คุณลักษณะความเป็นนวตักรรมของผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือกระบวนการ 
 

4.2.1  ระดับความใหม่ของนวตักรรม 
แผน่ฟิลม์พญายอ รักษาเยือ่บุเมือก รักษาแผลในช่องปาก เป็นระดบัความใหม่ในระดบั 

ประเทศ เน่ืองจากยงัไม่มีผลิตภณัฑ์รูปแบบแผ่นฟิล์มพญายอในช่องปาก ผลิตออกมาจาํหน่ายใน
ประเทศไทย 
 

4.2.2  ประเภทนวตักรรม  
เป็นผลิตภณัฑป์ระเภท Product Innovation เน่ืองจากผลิตภณัฑใ์นทอ้งตลาดท่ีเป็นรูปแบบ 

แผน่ฟิลม์จากสมุนไพรพญายอ ยงัไม่มีในทอ้งตลาด ซ่ึงในปัจจุบนัมีเพียงรูปแบบข้ีผึ้ง สารละลายท่ีใช ้
ทาในช่องปากเท่านั้น 
 

4.2.3  แนวทางต่อยอด 
สามารถใชป้ระโยชน์เชิงพาณิชย ์ทาํเป็นผลิตภณัฑเ์พื่อออกจาํหน่ายสู่ทอ้งตลาดอนาคต 

ร่วมกบันกัวิจยัต่อยอดผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ในอนาคต 
 
 

4.3  แผนกลยุทธ์ด้านการจดัการปกป้องและการหาประโยชน์ด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
แผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก ผลิตโดยบริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั มีแผนดาํเนินการ

ปกป้องทรัพยสิ์นทางปัญญา โดยการจดทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญา 3 รายการ โดยเม่ือจาํแนกลกัษณะ 
ทรัพยสิ์นทางปัญญาแลว้ สามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

1. อนุสิทธิบตัร   
2. เคร่ืองหมายทางการคา้ 
3. สิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์
เม่ือจาํแนกไดด้งัน้ีแลว้ ทางผูจ้ดัทาํ จะดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 
1. อนุสิทธิบตัร จดท่ีประเทศไทย ไดจ้ากการซ้ือต่อจากนกัวิจยัจากมหาวิทยาลยัเทคโนโลย ี

ธญับุรี แบบ Exclusive Licensing โดยมีค่า License ในส่วนของ UP Front Fee อยู่ที่ 30,000 บาท 
ระยะเวลา 6 ปี และค่า License Fee 2% ของยอดขาย และสามารถต่ออายอุนุสิทธิบตัร 2 คร้ัง ๆ ละ 2 ปี 

2. เคร่ืองหมายทางการคา้ จดเคร่ืองหมายในช่ือของ Paya-yor Oral Patch by SND โดยมี 
ระยะเวลาคุม้ครอง 10 ปี 
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ภาพที ่4.1 แสดงเคร่ืองหมายการคา้ของแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก 
 

3. สิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์จาก Packaging กล่องทั้งหมด โดยมีระยะเวลาในการ
คุม้ครอง 10 ปี ตามภาพ 
 

 
ภาพที ่4.2 แสดงรูปแบบผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงทรัพยสิ์นทางปัญญา 

 Trademark สิทธิบัตรออกแบบผลิตภัณฑ์ อนุสิทธิบัตร 
How Logo 

 
 

แผน่ฟิลม์พญายอ 
ขอ License จาก

นกัวจิยั 
How much  1,600 บาท 7,500  บาท 30,000 บาท 
How long   10 ปี 10 ปี 6 ปี (2+2 ) 

 
 

4.4  แผนดาํเนินการด้านการจดัการทรัพย์สินทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
ตารางท่ี 4.2 แผนดาํเนินการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

แผนการดาํเนินงานทรัพย์สินทางปัญญา 
ปีที ่
0 

เดือนที ่
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. อนุสิทธิบตัร                           
2. เคร่ืองหมายทางการคา้                           
3. สิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์                           
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บทท่ี 5 

แบบบริหารจดัการทมีและองค์กร 

 
 

แบบบริหารจดัการทีมและองคก์รในบทท่ี 5 แบ่งหวัขอ้ออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูล
ทางธุรกิจ, โครงสร้างองคก์ร, แผนดา้นบุคลากรและบทบาทหนา้ท่ี, ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรทางธุรกิจ, 
ประมาณการค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงาน 
 
 

5.1  ข้อมูลทางธุรกิจ 
บริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั มีรูปแบบการดาํเนินธุรกิจเป็นผูผ้ลิตและจดัจาํหน่าย ผลิตภณัฑ ์

แผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก โดยมีทุนจดทะเบียน 3.5 ลา้นบาท  
 
 

5.2  โครงสร้างองค์กร 
เน่ืองจากบริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั เป็นบริษทัท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้ง และ เป็นบริษทัขนาดเล็ก 

ดงันั้นเพื่อใหส้ามารถดูแลบุคลากรในบริษทัไดอ้ยา่งทัว่ถึง บริษทั เอส เอ็น ดี จาํกดั จึงมีโครงสร้าง
องคก์รแบบ Flat Organization โดยผูบ้ริหารเป็นผูก้าํหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ ตลอดจนกลยทุธ์ 
ในการบริหารต่างๆ โดยพนกังานของบริษทัมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นเพื่อใหด้าํเนินการใน 
บริษทัเป็นไปอยา่งราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั 

กรรมการ
ผูจ้ดัการ

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด

ทีมขาย

ฝ่ายบญัชี ฝ่ายดาํเนินการ

พนกังานขบัรถ
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ตารางท่ี 5.1 แสดงการจดัการองคก์รของบริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั 
ตําแหน่งในองค์กร ภายใน outsource 

กรรมการผูจ้ดัการ /  
ผูจ้ดัการฝ่ายขาย และการตลาด /  
ทีมฝ่ายขาย /  
ฝ่ายบญัชี /  
ฝ่ายดาํเนินการ /  
พนกังานขบัรถ /  
ฝ่ายผลิต    / 

 
 

5.3  แผนด้านบุคลากรและบทบาทหน้าท่ี 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงตาํแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผดิชอบ 

ตาํแหน่ง 
จํานวน 
(คน) 

หน้าทีแ่ละความรับผดิชอบ 

กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

1 กาํหนดกลยทุธ์และแผนดาํเนินงานของทั้งองคก์รในระยะสั้น และ ระยะยาว 
บริหารจดัการองคก์ร และบุคลากรตามแผนท่ีวางไว ้
บริหารจดัการค่าตอบแทนของพนกังานในองคก์ร 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย
และการตลาด 

1 กาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดและการขาย 
ประมาณการยอดขายสินคา้ 
จดักิจกรรมทางการตลาด ส่งเสริมการขาย 
ดูแล รับผดิชอบความพึงพอใจของลูกคา้ ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ทีมฝ่ายขาย 1 ติดต่อกบัร้านขายยาเพ่ือนาํผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ร้านยา , 
รับออเดอร์จากลูกคา้ 
สร้างความสัมพนัธ์กบัช่องทางจดัจาํหน่าย ร้านยาต่างๆ  

ฝ่ายดาํเนินการ 1 ดาํเนินการเร่ืองภายในบริษทัและ ติดต่อประสานงานกบัแผนกต่างๆ ในบริษทั 
ดูแลเร่ืองสตอ็กการรับและส่งสินคา้จากฝ่ายผลิต ไปจนถึงการจาํหน่าย 

พนกังานขบัรถ 1 รับและส่งสินคา้ 
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5.4  ค่าใช้จ่ายด้านบุคลากรทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 5.3 แสดงค่าใชจ้่ายบุคลากรทางธุรกิจของบริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั 

หน่วย : บาท 

จาํนวน
จาํนวน
เดือน

เงินเดือน จาํนวน เงินเดือน จาํนวน เงินเดือน จาํนวน เงินเดือน จาํนวน เงินเดือน

กรรมการผูจ้ดัการ 1 12 30,000 1 30,000 1 31,500 1 33,075 1 34,729
ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 1 9 20,000 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153
ทีมฝ่ายขาย 1 6 16,000 1 16,000 1 16,800 1 17,640 1 18,522

1 16,000 1 16,000 1 16,800 1 17,640
1 16,000 1 16,000 1 16,800

ฝ่ายดาํเนินการ 1 9 15,000 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364

1 15,000 1 15,000 1 15,750

พนกังานบญัชี 1 6 16,000 1 16,000 1 16,800 1 17,640 1 18,522
พนกังานขบัรถ 1 6 9,750 1 9,750 1 10,238 1 10,749 1 11,287

1 9,750 1 9,750 1 10,238
รวม ต่อเดือน 6 7 122,750 10 169,838 10 175,442 10 184,004
รวมต่อปี 6 925,500          7 1,473,000               10 2,038,050         10 2,105,303         10 2,208,048          

ประกนัสังคม ต่อปี 34,500            60,000                    84,000              84,000              84,000               

โบนสัต่อปี (  1 เดือน ) 113,088 119,692 184,004
รวมค่าใชจ้า่ยต่อปี 6 960,000          7               1,533,000               10             2,235,138         10                2,308,994         10             2,476,052          

ปีที่ 5
ตาํแหน่ง

ปีที่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4
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เน่ืองจากการดาํเนินธุรกิจของบริษทั เอส เอ็น ดี จาํกดั เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ดงันั้นช่วง
เร่ิมตน้มีการว่าจา้งพนกังานเพียง 6 คน ในปีท่ี 2 ว่าจา้งพนกังานขายเพ่ิมอีก 1 คน เพื่อขยายสาขาใน
การขายมากข้ึน และในปีท่ี 3 จะมีการว่าจา้งพนกังานฝ่ายขาย ฝ่ายดาํเนินการ และพนกังานขบัรถเพ่ิมข้ึน
อีก อยา่งละ 1 ตาํแหน่ง เพื่อรองรับการขยายสาขาและการเติบโตท่ีเพิ่มมากข้ึน  โดยจะเร่ิมขยายตลาด
ไปในส่วนของ Chain Store ในปีท่ี 4 ในส่วนของเงินเดือนมีแผนท่ีจะปรับข้ึน 5 % ในปีท่ี 3 เป็นตน้ไป 
และจะมีการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังาน ปีละ 1 เดือน โดยเร่ิมจ่ายปีท่ี 3 เป็นตน้ไป ทั้งน้ีการจ่ายโบนสั
ดงักล่าวอาจจะมีการปรับเปล่ียนข้ึนอยู่กบัผลประกอบการรายปีและผลการประเมินการทาํงานของ
พนกังานอีกคร้ัง 
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5.4  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการดาํเนินงาน 
 
ตารางที่ 5.4 ประมาณการค่าใชจ้่ายในการดาํเนินงานของปีที่ 1 จาํแนกรายเดือน 

หน่วย : บาท 

 
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
คา่ใชจ้่ายกอ่นดาํเนินงาน 1000 16000 17000 3500 37500
คา่ใชจ้่ายสาํนักงาน 10,000       10,000       10,000       18,800       18,800       18,800       19,899       19,899       19,899       19,899       19,899       19,899       205,794          
เงินเดือนบุคลกากร 30,000       30,000       30,000       65,000       65,000       65,000       106,750      106,750      106,750      106,750      106,750      106,750      925,500          
เงินสมทบประกนัสังคม 750            750            750            2,250         2,250         2,250         4,250         4,250         4,250         4,250         4,250         4,250         34,500            
เงินโบนัส - -                 
คา่ตรวจสอบบัญชี 3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         36,000            
รวมคา่ใชจ้่ายดาํเนินงาน 44,750       43,750       59,750       106,050      92,550       89,050       133,899      133,899      133,899      133,899      133,899      133,899      -             1,239,294       

รายการ
เดือนที่

รวมปีที 1
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ตารางท่ี 5.5 ประมาณค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานรอบ 5 ปี 
หน่วย : บาท 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 
ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน 37,500 
ค่าใชจ่้ายสาํนกังาน 205,794 238,788 238,788 238,788 238,788 
เงินเดือนบุคลกากร 925,500 1,473,000 2,038,050 2,105,303 2,208,048 
เงินค่าประกนัสงัคม 34,500 60,000 84,000 84,000 84,000 
เงินโบนสั 113,088 119,692 184,004 
ค่าตรวจสอบบญัชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าขนส่ง 48,000 120,000 169,368 179,402 190,240 

รวม 1,287,294 1,927,788 2,679,294 2,763,184 2,941,080 
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บทท่ี 6 

แผนบริหารจดัการการผลิต/ บริการ 

 
 

แผนบริหารจดัการผลิตหรือการบริการแบ่งออกเป็น 7 ส่วนไดแ้ก่ ขั้นตอนการดาํเนินงาน, 
ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงาน, ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในสาํนกังาน, ขั้นตอนการว่าจา้ง OEM, ขั้นตอน 
การผลิต, ขั้นตอนการส่งมอบผลิตภณัฑแ์ละภาพรวมแผนการดาํเนินงานของบริษทั 

 
 

6.1  ขั้นตอนการดาํเนินงาน 
บริษทั เอสเอน็ดี จาํกดั มีรูปแบบธุรกิจเป็นผูผ้ลิตและจาํหน่ายแผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติด

เยือ่บุเมือก เพื่อรักษาแผลในปาก ในตรา “Paya-yor Oral Patch by SND” ออกจาํหน่ายเป็นผลิตภณัฑ์
แรก โดยทางบริษทั ดาํเนินการ ส่วนท่ี 1 ว่าจา้งการผลิตโดยมีสูตรจากนักวิจยั และดาํเนินการผลิต 
โดยว่าจา้งโรงงานเพื่อรับการผลิต และบรรจุภณัฑ ์ส่วนท่ี 2 ส่วนขนส่ง โดยบริษทัจะทาํการขนส่ง
ผลิตภณัฑไ์ปถึงผูแ้ทนจาํหน่าย เช่นร้านยาต่างๆ 

 
6.1.1  ขั้นตอนจดทะเบียน 
 

 
ภาพที ่6.1 ขั้นตอนจดทะเบียน 
 

รายละเอียดขั้นตอนการจดทะเบียน 
 ติดต่อขอซ้ือ License แผน่ฟิลม์พญายอ จากนกัวจิยัจากมหาวทิยาลยัเทคโนโลยธีญับุรี 

โดยนกัวิจยัไดด้าํเนินการในขั้นตอนยืน่ขออนุสิทธิบตัรและข้ึนทะเบียนยาสมุนไพรกลุ่มยาพฒันา 

ซ้ือ License จากนกัวิจยั พร้อมจดทะเบียนยาสมุนไพรกลุ่มยาพฒันา 

จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้และสิทธิบตัรรูปแบบผลิตภณัฑ ์
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 เม่ือไดด้าํเนินการซ้ือ License อนุสิทธิบตัรยาจากนกัวิจยัเรียบร้อยแลว้ จึงไดด้าํเนินการ 
จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ และสิทธิบตัรรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา 
 

6.1.2  จัดตั้งบริษัท 
6.1.2.1  ขั้นตอนการคดัเลือกทาํเลท่ีตั้งสาํหรับจดัตั้งบริษทั 

 

 
ภาพท่ี 6.2 ขั้นตอนการคดัเลือกทาํเลท่ีตั้งสาํหรับจดัตั้งบริษทั 
 

6.1.2.2  รายละเอียดขั้นตอนการจดัตั้งบริษทั 
 พิจารณาคดัเลือกทาํเลท่ีตั้งสาํหรับสร้างสาํนกังาน และท่ีจดัเก็บสินคา้ 

โดยพิจารณาจาก ทาํเลท่ีมีเส้นทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดินทาง มีความเหมาะสมในการจดัตั้ง
สถานท่ีท่ีจดัเก็บสินคา้ มีพื้นท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการจดัเก็บสินคา้ ซ่ึงผูว้ิจยัไดค้ดัเลือกสถานท่ี
แถวฝ่ังธนบุรี กรุงเทพมหานคร บริเวณใกลแ้หล่งรถไฟฟ้า และเส้นทางคมนาคมหลายสาย เดินทาง
ไดส้ะดวก 

 ออกแบบและปรับปรุงพื้นท่ีสาํนกังาน โดยออกแบบและวางแผนผงั
เพื่อจดัวาง รวมถึงออกแบบโครงสร้างสถานท่ีอุณหภูมิเหมะสม ไม่ร้อนจนเกินไป 

 ดาํเนินการสร้างสาํนกังาน  

วางแผนและจดัสรรพื้นปรับปรุงสาํนกังาน สถานท่ีจดัเกบ็ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตได ้

จดทะเบียนบริษทักบัทางสาํนกังาน พฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์ 

ดาํเนินการจดัซ้ือและติดตั้ง อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นสาํนกังาน และการจดัเกบ็สินคา้ 

ขอใบอนุญาตขายยาจาก อย. 

จดัหาและคดัเลือกพนกังาน 
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 ดาํเนินการจดัซ้ือเคร่ืองใชส้าํนกังาน รวมทั้งส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ี
จาํเป็น ใหเ้หมาะสม เช่น อุปกรณ์สาํหรับบรรจุหีบห่อ แพคสินคา้ 

 ดาํเนินการขอจดทะเบียนบริษทักบัทางสาํนกังาน พฒันาธุรกิจการคา้
กระทรวงพาณิชย ์

 ขอใบอนุญาตขายยาจากคณะกรรมการอาหารและยา เพือ่จาํหน่าย 
 จดัหาและคดัเลือกพนกังานเขา้ทาํงานในตาํแหน่ง ต่างๆ ตามคุณสมบติั

ท่ีทางบริษทักาํหนดไวเ้พื่อท่ีจะเขา้ร่วมงานกบับริษทั ตามแผนผงัขององคก์ร ท่ีบริษทัไดต้ั้งไว ้ 
 
 

6.2  ค่าใช้จ่ายในการดาํเนินงาน 
 

6.2.1 ค่าเช่าพืน้ท่ี  
ค่าเช่าพื้นท่ีสาํนกังานในบา้น และจดัเก็บสตอ็คสินคา้ ตั้งอยู ่416 ถ.เทอดไท แขวงปากคลอง 

เขตภาษีเจริญ กรุงเทพ ซ่ึงจะทาํสญัญาเช่าระยะเวลา 5 ปี ค่าใชจ่้าย 10,000 บาทต่อเดือน  
 

6.2.2  ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งสํานักงาน แสดงค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งสํานักงาน  
ค่าก่อสร้างและจดัตั้งสาํนกังาน   
 

ตารางท่ี 6.1 แสดงค่าก่อสร้างสาํนกังาน 
หน่วย:บาท 

รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่อย รวมเป็นเงิน 
1.  จดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 33,000 33,000 
2.  ค่าตกแต่งสาํนกังาน 1 คร้ัง 100,000 100,000 
3.  ค่าเฟอร์นิเจอร์โกดงัเกบ็สินคา้ 1 คร้ัง 50,000 50,000 
4.  ติดตั้งเบอร์โทรศพัท ์และอินเทอร์เน็ต 1 เบอร์ 3,550 3,550 
5.  เฟอร์นิเจอร์สาํนกังาน 

5.1 ชั้นวางเอกสารแบบตูไ้ม ้ 1 ตู ้ 4,450 4,450 
5.2 โตะ๊ พร้อมเกา้อ้ีผูจ้ดัการ   2 ตวั 8,000 16,000 
5.3 โตะ๊ พร้อมเกา้อ้ี พนกังาน  4 ตวั 5,500 22,000 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงค่าก่อสร้างสาํนกังาน (ต่อ) 
รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่อย รวมเป็นเงิน 

6  อุปกรณ์สาํนกังาน 
6.1 เคร่ืองคอมพิวเตอร์พีซี 4 เคร่ือง 12,000 48,000 
6.2 เคร่ืองปรินเตอร์ 1 เคร่ือง 2,000 2,000 
6.3 เราทเ์ตอร์ 1 เคร่ือง 1,000 1,000 
6.4 เคร่ืองใชส้าํนกังานเบด็เตลด็ 1  10,000 10,000 

7.  ส่ิงอาํนวยความสะดวกสาํนกังาน  
7.1 เคร่ืองปรับอากาศ 11800 btu 1 เคร่ือง 18,900 18,900 

รวม 308,900 
 
 

6.3  ค่าใช้จ่ายในการบริหารสํานักงาน 
 
ตารางท่ี 6.2 ค่าใชจ่้ายบริหารภายในสาํนกังาน 

หน่วย:บาท 
รายการ ราคา ต่อเดือน ราคาต่อปี 

ค่าเช่า 10,000 120,000 
ค่าไฟ 7,000 96,000 
ค่านํ้ า  500 9,600 
ค่าโทรศพัท ์+ อินเทอร์เนต 599 7,188 
ค่าอุปกรณ์สาํนกังานเบด็เตลด็ 500 6,000 

รวม 19,899 238,788 
 
 

6.4  ขั้นตอนการว่าจ้าง (OEM)  
ไดค้น้หาและติดต่อโรงงานรับผลิต OEM สาํหรับแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก 

โดยไดเ้ลือกโรงงานท่ีผลิต คือ บริษทั โรงงานเภสชัอุตสาหกรรม เจเอสพี (ประเทศไทย) จาํกดั 
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ภาพที ่6.3 ขั้นตอนการวา่จา้ง (OEM) 
 

1. คน้หาขอ้มูลและติดต่อโรงงาน โดยดาํเนินการคน้หาขอ้มูลโรงงาน และติดต่อโรงงาน 
แต่ละแห่ง วา่มีโรงงานผลิตยา OEM ใดท่ีรับผลิตในรูปแบบแผน่ฟิลม์   

2. พิจารณาและประเมินศกัยภาพในการผลิต  
เกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณา  ดงัน้ี 
 ประวติัของบริษทั 
 มาตรฐานผลิตท่ีมีความปลอดภยั ไดม้าตรฐานจากองคก์รอาหารและยา เช่น มาตรฐาน 

GMP  
 ความน่าเช่ือถือของบริษทั 
 ค่าใชจ่้ายในการผลิต 
 ปริมาณการผลิตท่ีรองรับ 

คน้หาขอ้มูล และติดต่อโรงงาน 

พิจารณาและประเมินศกัยภาพโรงงาน 

ติดต่อคุยรายละเอียดการผลิตและเยีย่มชมโรงงาน 

ทาํสญัญาเร่ืองการผลิต 

ดาํเนินการผลิต 

 

ส่งมอบการผลิต 

ตรวจสอบคุณภาพการผลิต 
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 ระยะเวลาในการส่งมอบผลิตภณัฑ ์
3. โดยทางบริษทัไดค้น้หาและติดต่อโรงงานยาท่ีมีศกัยภาพในการับผลิตแผน่ฟิลม์ ตาม

เกณฑ ์คือ บริษทัโรงงานเภสชัอุตสาหกรรม เจเอสพี (ประเทศไทย) จาํกดั โดยมีผลการพิจารณาผ่าน
เกณฑ์ตามกาํหนดบริษทั โรงงานเภสชัอุตสาหกรรม เจเอสพี (ประเทศไทย) จาํกดั มี Facility ในการ
ผลิตยาสมุนไพร ยาแผนโบราณ มาตรฐาน GMP และยงัไดรั้บ ISO 9001:2008 เน่ืองจากโรงงานเป็น
โรงงาน ผลิตผลิตภณัฑเ์สริมอาหารและโรงงานผลิตยาอยูแ่ลว้การควบคุมระดบัคุณภาพ ใชม้าตรฐาน
ของ GMP PiCs ซ่ึงเป็นมาตรฐานสูงสุดของยุโรป ซ่ึงโรงงานก็ไดเ้ป็นผูน้าํเป็นโรงงานแรกของ
ประเทศท่ีไดด้าํเนินการตามแนวทางใหม่น้ี โดยโรงงานมีทีม Quality Control และ Quality Assurance 
ภายใน ซ่ึงระบบบริหารสามารถสอบกลบัจากผลิตภณัฑส์าํเร็จรูปท่ีอยูใ่นตลาดยอ้นกลบัมาถึงฝ่ายผลิต
จนกระทัง่ ถึงผูซ้พัพลายวตัถุดิบ 
 

 
ภาพท่ี 6.4 ป้ายบริษทั JSP ซ่ึงแสดงถึงการไดรั้บมาตรฐานการผลิตยาสมุนไพร 
ท่ีมา: http://www.jspherbalcenter.net/about.html# 
 

 
ภาพท่ี 6.5 ใบแสดงมาตรฐาน GMP และ  ISO 9001:2008 
ท่ีมา: http://www.jspherbalcenter.net/certificate.html 
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4. ดาํเนินการติดต่อโรงงานเพื่อเขา้ไปเยี่ยมชมโรงงาน และ คุยรายละเอียดผลิตภณัฑ ์
เร่ืองสูตรท่ีใชใ้นการผลิต และเสนอราคาและปริมาณท่ีรับการผลิต 
   

 
ภาพที ่6.6 โรงงานและกระบวนการผลิต 
ท่ีมา: http://www.jsppharma.com/Products/oem.html 
 

5. ทาํสัญญาวา่จา้งการผลิต โดยทาํสญัญาอยา่งรัดกมุ เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงั
ไม่มีในทอ้งตลาดและไดรั้บอนุสิทธิบตัรมาจากมหาวิทยาลยัเทคโนโลยธีญับุรี 

6. ดาํเนินการผลิต โดยไดด้าํเนินการผลิตตามจาํนวนขั้นตํ่า ซ่ึงโรงงานรับผลิตขั้นตํ่า
จาํนวน 60,000 ดวง หรือ 10,000 กล่อง แต่ค่าเปิดคร้ังแรก start up cost อยูท่ี่ 150,000 บาท หรือ 30,000 
กล่อง ซ่ึงช่วง 1 ปีแรก ทางบริษทั ไดส้ัง่ตามจาํนวนขั้นตํ่าก่อน เพื่อลองตลาด  

7. ตรวจสอบและควบคุมคุณภาพการผลิต โดยโรงงานมีระบบตรวจสอบคุณภาพตาม
มารตฐานโรงงานการผลิต มีการตรวจสอบความคงตวัของสูตรอย่างมีมาตรฐาน สเกลอพั การผลิต
ระดบัอุตสาหกรรม มีการตรวจสอบคุณภาพทุกขั้นตอน Sanitary standard ตรวจคุณภาพก่อนปล่อยสู่ 
ผูบ้ริโภค ทดสอบผลิตภณัฑค์วบคุมคู่กบัการวางจาํหน่ายในทอ้งตลาด 
 

 
ภาพที ่6.7 เคร่ืองมือตรวจสอบคุณภาพดา้น physical 
ท่ีมา: http://www.jsppharma.com/Knowledge/quanlitycontrol.html 
 

 เคร่ืองชัง่ทศนิยม 3 และ 4 ตาํแหน่ง เพื่อตรวจสอบนํ้าหนักผลิตภณัฑ์อย่างละเอียด
ตามมาตรฐานท่ีกาํหนด  



74 

 Ph meter วดัระดบัความเป็นกรด-ด่าง เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัผวิและไม่
เป็นอนัตรายกบัผูใ้ช ้

 เคร่ืองป่ันเหวี่ยง (Centrifuge) ทรมานผลิตภณัฑด์ว้ยแรงเหวี่ยงท่ีเขม้ขน้ เพื่อใหม้ัน่ใจว่า 
ผลิตภณัฑข์องเรายงัคงสภาพไดดี้ตลอดอายกุารเกบ็ จากซา้ยไปขวาตามลาํดบั 
 

 
ภาพท่ี 6.8 เคร่ืองมือตรวจสอบคุณภาพดา้น microbial 
ท่ีมา: http://www.jsppharma.com/Knowledge/quanlitycontrol.html 
 

จากภาพ คือเคร่ืองมือตรวจสอบดา้น physical ไดแ้ก่ 
 หอ้ง Sterility เป็นหอ้งวิเคราะห์เช้ือท่ีควบคุมความสะอาดเป็นพิเศษตามมาตรฐาน

โรงงานยา เพื่อการวิเคราะห์ท่ีถูกตอ้งป้องกนัการปนเป้ือนจากเช้ือท่ีไม่เก่ียวขอ้ง 
 กลอ้งจุลทรรศน์ ดูลกัษณะรูปร่างของเช้ือ หรือลกัษณะผลิตภณัฑ์อย่างละเอียด 

เพื่อการพิจารณาท่ีชดัเจน 
 หมอ้น่ึงความดนั (Autoclave) ใชฆ่้าเช้ืออุปกรณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์เช้ือ รวมถึง

ฆ่าเช้ือหลงัจากท่ีวิเคราะห์เสร็จเพื่อป้องกนัการปนเป้ือนเช้ือสู่ส่ิงแวดลอ้ม 
 ตูบ่้มอุณหภูมิตํ่า ใชเ้พาะเล้ียงเช้ือราท่ีอุณหภูมิเหมาะสมกบัการเจริญของมนั ซ่ึงตํ่ากว่า 

อุณหภูมิหอ้ง ทาํใหม้ัน่ใจไดว้า่ไม่มีเช้ือราเกินมาตรฐาน 
 ตูเ้ร่งอุณหภูมิท่ี 40 องศาเซลเซียสและความช้ืน 75% และภาพท่ี 6 ตูเ้ยน็ท่ีควบคุม

อุณหภูมิประมาณ 4 องศาเซลเซียส ใชใ้นการทาํ freeze-thaw คือทรมานผลิตภณัฑ์ให้อยู่ในสภาพ 
ร้อนสลบัเยน็ หลายๆ รอบ เพื่อความมัน่ใจวา่เกบ็เคร่ืองสาํอางไดน้านตามอายท่ีุกาํหนดไว ้

8. ส่งมอบการผลิต เม่ือโรงงานผลิตสินคา้เสร็จเรียบร้อยแลว้ ทาํการส่งมอบสินคา้การผลิต 
ใหบ้ริษทัโดยรถส่งของของบริษทั 
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6.5  ขั้นตอนการส่งมอบผลิตภณัฑ์ 
 

6.5.1  ร้านขายยาปลีก 
 

 
ภาพที ่6.9 ขั้นตอนการส่งมอบผลิตภณัฑไ์ปยงัร้านขายยาปลีก 
 
  

ร้านขายยาปลีกในกรุงเทพมหานคร 

ติดต่อร้านยา 

เสนอการฝากขายสินคา้ในร้านยา 

 รับยอดสัง่จากลูกคา้และนาํสินคา้ไปวางฝากขาย 

รับเงินค่าสินคา้ตามจาํนวนท่ีขาย 
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6.5.2  ร้านขายยา chain store 
 

 
ภาพที ่6.10 ขั้นตอนการส่งมอบผลิตภณัฑไ์ปยงัร้านขายยา Chain Store 
 
 
 

ติดต่อฝ่ายดูแลนาํเขา้ผลิตภณัฑสู่์ chain store 

นาํเสนอสินคา้ใหแ้ก่ chain store พิจารณา 

ผา่นการพิจารณาจากผูมี้อาํนาจของบริษทั 

ทาํสญัญาการซ้ือขาย 

รับยอดสัง่ซ้ือ ตามท่ีเปิด PO 

 

วางบิลเกบ็เงินค่าสินคา้ 

ส่งมอบสินคา้ท่ีคลงัเกบ็สินคา้ของบริษทั 
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6.6  ภาพรวมแผนดาํเนินงานของบริษทั 
 
ตารางที่ 6.3 ภาพรวมแผนดาํเนินงานในระยะเวลา 1 ปี 

 

ปีที่ 0
เดือน  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

ติดตอ่ขอ licensing อนุสิทธิบัตร
จดทะเบียนยา
จดทะเบียนเครื่องหมายการคา้และสิทธิบัตรรูปแบบผลิตภัณฑ์

ตกแตง่สถานที่
จัดซื้อ ติดตั้งอุปกรณ์สาํนักงาน
จดทะเบียนบริษทักบัสาํนักงานพฒันาธุรกิจกระทรวงพาณิชย์
จดทะเบียนขออนุญาตขายยา
จัดหา และคดัเลือกพนักงาน

คน้หาและติดตอ่โรงงาน OEM
พิจารณาและคดัเลือกโรงงาน OEM
ติดตอ่คุยรายละเอียดการผลิตและเยี่ยมชมโรงงาน
วา่จ้างโรงงาน OEM ผลิต
ทาํสัญญาเรื่องการผลิต
วางแผนการผลิต 
ผลิตสินคา้ ตอ่หน่วย ตอ่ครั้ง

วางแผนการตลาด

ยื่นขออนุญาตโฆษณาขายยา
ติดตอ่ร้านยา
จัดจาํหน่ายสินคา้
ออกบูธงานแสดงสินคา้ เชน่สมาคมร้านยา

แผนการตลาด

จัดตั้งบริษทั

งานจดทะเบียน

การดาํเนินงาน
 ปีที่1

การดาํเนินการผลิต
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บทที ่7 

แผนการเงนิและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าโครงการลงทุน 

 
 

แผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าโครงการลงทุน ในบทท่ี 7 แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ไดแ้ก่ สมมติฐานเพื่อการจดัท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนโครงการ, แผนการเงิน 
กรอบเวลา 5 ปี, ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนและผลการวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุน
และผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการแบบ Scenario 
 
 

7.1 สมมตฐิานเพ่ือการจดัท าแผนการเงนิและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการ 
 
7.1.1  เงินลงทุน  
เงินลงทุนของบริษทัเอส เอน็ ดี จ  ากดัมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายแผน่ฟิลม์ 

พญายอ แปะเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก ประกอบดว้ยเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร ซ่ึงแบ่งเป็น
สินทรัพยถ์าวรแบบมีตวัตน (Tangible Assets), สินทรัพยถ์าวรแบบไม่มีตวัตน (Intangible Assets), 
ค่าใชจ่ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดงั แสดงในตารางท่ี 7.1 ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 7.1 แสดงรายละเอียดของเงินทุนในโครงการ 

หน่วย : บาท 
รายการ มูลค่า 

1. สินทรัพยถ์าวร  
1.1 สินทรัพยถ์าวรแบบมีตวัตน (Tangible assets) 

1.1.1 งานตกแต่งส านกังานและโกดงั 150,000 
1.1.2 อุปกรณ์ส านกังาน 107,000 
1.1.3 ส่ิงอ านวยความสะดวกในส านกังาน 18,900 
1.1.4 ค่ายานพาหนะ 545,000 
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ตารางที่ 7.1 แสดงรายละเอียดของเงินทุนในโครงการ (ต่อ) 
รายการ มูลค่า 

1.2 สินทรัพยถ์าวรแบบไม่มีตวัตน (Intangible assets) 
1.2.1 ซ้ืออนุสิทธิบตัร 30,000 
1.2.2 จดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการคา้ 1,600 
1.2.3 จดทะเบียนสิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์ 7,500 

2. ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 
2.4 ค่าจดทะเบียนยา 1,000 
2.5 จดทะเบียนบริษทั 33,000 
2.5 ค่าขอใบอนุญาตขายยา 500 
2.6 ค่าทะเบียนโฆษณายา 3,000 

เงินทุนหมุนเวียน 2,602,500 
รวมเงินลงทุนหมุนเวียน 3,500,000 

 
7.1.2  แหล่งทีม่าของเงนิทุน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับการเร่ิมตน้ธุรกิจของบริษทั เอส เอน็ ดีจ ากดั จะใชเ้งินลงทุน  

โดยการออกหุ้นสามญัจ านวน 35,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 บาท ซ่ึงบริษัทมีผูร่้วมลงทุนจ านวน 
ทั้งส้ิน 5 คน และ มีจ านวนเงินลงทุนเป็นเงินทั้งส้ิน 3,500,000 บาท โดยมีรายละเอียดการถือหุ้น 
จ านวนหุน้และมูลค่าการลงทุน ดงัแสดงใน ตารางท่ี 7.2 

 
ตารางที่ 7.2 แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน 

หน่วย : บาท 
 ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นางสาวแสงดาว จารุวิเศษศรี 10,500 30% 1,050,000 
2 นายอ านาจ จารุวิเศษศรี 7,000 20% 700,000 
3 นางสุวิมล  อภิฤทธ์ิณรงค ์ 7,000 20% 700,000 
4 นางสาวสุธิณี อภิฤทธ์ิณรงค ์ 5,250 15% 525,000 
5 นางสาวภาวิตา เจริญธีรวงศ ์ 5,250 15% 525,000 

 รวม 35,000 100% 3,500,000 
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7.1.3  สมมุติฐานทางการเงิน 
• ค่าเส่ือมราคาคิดโดยวิธีแบบเส้นตรงตามอายขุองสินทรัพยถ์าวรโดยประมาณ 10 ปี 

โดยไม่มีการคิดค่าซาก  
• ค่าตดัจ าหน่ายคิดโดยวิธีแบบเส้นตรงตามอายุของสินทรัพยถ์าวร อนุสิทธิบตัร 

ระยะเวลา 6 ปี, เคร่ืองหมายทางการคา้ และ สิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์มีอาย ุ10 ปี โดยไม่มีการคิด 
ค่าซาก  

• ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้เป็นระยะเวลา 30 วนั ทั้งส าหรับร้านยา 
และร้านยา เชนสโตร์ 

• ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้เป็นระยะเวลา 30 วนั (ในปีท่ี 1 สินคา้จาก 
OEM จ านวน 15,000 กล่อง ซ่ึงเป็นจ านวนขั้นต ่าต่อการสัง่สินคา้คร้ังแรก โดยไดรั้บสินคา้ในเดือน 6 
และช าระเงินในเดือน 7)  

• มีการสต๊อกสินคา้คงคลงัร้อยละ 20 และแบบเป็นขั้นต ่าของ lot การผลิต เน่ืองจาก
เป็นสินคา้ท่ีผลิตจาก OEM จึงมีการสต็อกสินคา้ท่ีบริษทัเพื่อการกระจายสินคา้ไปยงัร้านยาต่างๆ 
รวมไปถึงเพิ่มโอกาสในการขาย ในกรณีท่ีมีการสัง่ซ้ือ   

• ก าหนดใหอ้ตัราเงินเฟ้อเพิ่มข้ึนร้อยละ 1.9 ต่อปี (อา้งอิงเป้าหมายเงินเฟ้อปี 2561 ของ
ธนาคารแห่งประเทศไทย) 

• จากขอ้มูลสัมภาษณ์ของร้านยา  ก าหนดให้อตัราการเติบโตของยอดขายเติบโตเพิ่มข้ึน 
อยา่งนอ้ยต่อสาขาร้อยละ 20 ต่อปี ในปี ท่ี 1-3 และต่อสาขาอยา่งนอ้ยร้อยละ 30 ในปี ท่ี 4-5 

• อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนก าหนดใหเ้พิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี ในปี ท่ี 3 เป็นตน้ไป 
• อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลร้อยละ 20 ต่อปี เน่ืองจากมีการจดทะเบียนบริษทั (กรม 

สรรพากร, 2561) 
• บริษทัมีนโยบายการจ่ายเงินปันผลหลงัปีท่ี5เพื่อรักษาสภาพคล่อง 
• บริษทัมีบริการจดัส่งสินคา้ใหก้บัร้านยา โดยทางบริษทัมีค่าใชจ่้ายในส่วนของน ้ ามนั 

ค่าทางด่วนเป็นค่าใชจ่้ายในส่วนน้ี 
• บริษทัมีการค านวณอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) โดยใชว้ิธี CAPM 

โดย risk free rate หาไดจ้ากการน าอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอาย ุ5 ปี มาเฉล่ีย market return 
หาไดจ้าก market cap ในตลาดหุน้ ยอ้นหลงั 3 ปี ค่า beta มีค่าเท่ากบั 1 
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โดยใชสู้ตร CAPM ดงัน้ี 
 

ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
 = 2.19% + (10.03% - 2.19%)(1) 
 = 2.19% + (7.84%) 
ke = 10.03 % 

 
ดงันั้น อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) จึงมีค่าเท่ากบั 10.03% 
• กรณีหากเงินลงทุนหมุนเวียนไม่เพียงพอระหวา่งปี จะใชก้ารกูย้มืเงินระยะสั้นแบบ OD  
• คิด Gross Profit ให้กบัช่องทางการจดัจ าหน่ายร้านขายยาฝากอยูท่ี่ 25% และช่องทาง 

B2B ร้านยา chain 35%    
• ค่าใชจ่้ายแปลงสภาพ (Conversion Costs) ประกอบดว้ย ค่าจา้งแรงงาน ค่าน ้า ค่าไฟ 

และค่าอ่ืนๆ ในการแปลงสภาพ   
• ในการค านวณคร้ังน้ี ยงัไม่มีการคิดภาษีมูลค่าเพิ่ม ( vat 7%) 
• เงินทุนหมุนเวยีนไม่มีการเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 

 
7.1.4  การประมาณการรายได้ 
บริษทั เอส เอ็น ดี จ  ากดั มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายแผ่นฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก 

โดยมีการจ าหน่ายฝากขายในร้านขายยาปลีกกรุงเทพมหานคร และในปีท่ี 4 เป็นตน้ไป เร่ิมเขา้สู่ร้านยา 
chain store รายละเอียดดงัตารางท่ี 7.3 
 
ตารางที่ 7.3 แสดงประมาณรายไดจ้ากการขายในช่องทางร้านขายยาทัว่ไปและร้านขายยา chain store 

หน่วย : บาท 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ร้านขายยาทัว่ไป 
จ านวนร้าน 70 160 250 250 250 
จ านวนขายเฉล่ียต่อสาขาต่อเดือน 20 22 25 30 40 
ราคาขาย (บาท) 60 60 60 60 60 
จ านวนท่ีขาย (กล่อง) ต่อปี 8,400 42,240 75,000 90,000 120,000 
รายไดจ้ากการขาย 504,000 2,534,400 4,500,000 5,400,000 7,200,000 

 



82 

 

ตารางที่ 7.3 แสดงประมาณรายไดจ้ากการขายในช่องทางร้านขายยาทัว่ไปและร้านขายยา chain store 
(ต่อ) 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ร้านขายยาchain store 
จ านวนสาขา       170 370 
จ านวนขายเฉล่ียต่อสาขาต่อเดือน 

   
25 30 

ราคาขาย (บาท) 
   

35 35 
จ านวนท่ีขาย (กล่อง) ต่อปี 

   
51,000 133,200 

รายไดจ้ากการขาย 
 

  
1,785,000 4,662,000 

รวมจ านวนท่ีขาย 8,400 42,240 75,000 141,000 253,200 
รวมรายไดจ้ากการขายทุกช่องทาง 504,000 2,534,400 4,500,000 7,185,000 11,862,000 

 
7.1.5  การประมาณการต้นทุน 
การแสดงตน้ทุนต่อหน่วยของแผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปาก  

 
ตารางที่ 7.4 แสดงตน้ทุนต่อหน่วยของแผน่ฟิลม์พญายอ 

หน่วย:บาท 

ราคาต้นทุนต่อหน่วย 
ราคาต่อ
ช้ิน 

ต่อกล่อง 
มี 6 ช้ิน 

ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ตน้ทุนแผน่ฟิลม์พญายอ 0.50 3 3 3 3 3 3 
ตน้ทุนแพคเกจจ้ิง 0.33 2 2 2 2 2 2 
รวมตน้ทุนเป็นเงิน 0.83 5 5 5 5 5 5 

 
ตารางที่ 7.5 แสดงราคาตน้ทุนจากปริมาณยอดสัง่ซ้ือจากร้านยา ในปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 

หน่วย:บาท 
รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ปริมาณยอดสัง่ซ้ือ (กล่อง) 8,400 42,240 75,000 141,000 253,200 
รวมราคาตน้ทุน 42,000 211,200 375,000 705,000 1,266,000 
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7.1.6  การประเมินค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 
ตารางที่ 7.6 แสดงค่าใชจ่้ายค่าน ้ามนัขนส่ง 

หน่วย:บาท 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าน ้ ามนัขนส่ง  24,000 48,000 96,000 104,640 114,058 
ค่าทางด่วน 24,000 72,000 73,368 74,762 76,182 
รวมค่าขนส่ง 48,000 120,000 169,368 179,402 190,240 

 
ตน้ทุนค่าขนส่ง ปีท่ี 2-5 ค านวณจากอตัราเงินเฟ้อ 1.9 % 

 
ตารางที่ 7.7 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปีท่ี 1-5 

หน่วย:บาท 

รายการ 
ปีที ่

1 2 3 4 5 

ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 37,500     
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 205,794 238,788 238,788 238,788 238,788 
เงินเดือนบุคลกากร 925,500 1,473,000 2,038,050 2,105,303 2,208,048 
เงินค่าประกนัสงัคม 34,500 60,000 84,000 84,000 84,000 
เงินโบนสั   113,088 119,692 184,004 
ค่าตรวจสอบบญัชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าขนส่ง 48,000 120,000 169,368 179,402 190,240 

รวม 1,287,294 1,927,788 2,679,294 2,763,184 2,941,080 
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ตารางที่ 7.8 แสดงประมาณค่าใชจ่้ายในการขายและการตลาดในปีท่ี 1-5 
หน่วย:บาท 

 
 
ตารางที่ 7.9 แสดงค่าเส่ือมราคา ส่วนบริหารการขายช่วงปีท่ี 1-5 

หน่วย:บาท 

ค่าเส่ือมราคา 
ปีที่ 

1 2 3 4 5 
ค่าก่อสร้างส านกังาน 15,355 15,355 15,355 15,355 15,355 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 12,235 12,235 12,235 12,235 12,235 
ค่ายานพาหนะ 54,500 54,500 54,500 54,500 54,500 
รวม 82,090 82,090 82,090 82,090 82,090 
เส่ือมราคาสะสม 82,090 164,180 246,270 328,360 410,450 

 
 
 
 
 
 

1 2 3 4 5

ลงโฆษณาทางวารสารทางยาและสมนุไพร 15,000      30,000      30,000          60,000             60,000            
ประชาสมัพนัธ์ผ่าน website ,  social media 15,000      28,500      28,500          28,500             28,500            
ออกบธู   สมาคมร้านยา สมาคมสมนุไพรไทย 20,000      40,000      40,000          60,000             80,000            
ลงส่ือประชาสมัพนัธ์ เช่น โบวช์วัร์ 1,000        2,000        3,000            4,000               5,000              
รวมค่าใชจ่้ายดา้นการส่ือสารทางการตลาด 51,000      100,500   101,500        152,500           173,500          

ค่าคอมมิชชัน่ฝากขายจากร้านขายยาทัว่ไป 25 % 126,000 633,600 1,125,000 1,350,000 1,800,000
ค่าคอมมิชชัน่ sale  3 % 15,120 76,032 135,000 162,000 216,000
ค่าแรกเขา้ chain store 70,000 150,000
ค่า license fee 2 % จากรายไดท้กุช่องทางการขาย 10,080 50,688 90,000 143,700 237,240
รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 202,200   860,820   1,451,500     1,878,200        2,576,740       

ค่าใช้จ่ายด้านการขายและการตลาด
ปีท่ี 

กลยุทธ์ด้านการส้ือสารทางการตลาด (IMC )

ค่าใช้จ่ายด้านการขาย
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ตารางที่ 7.10 ค่าตดัจ าหน่ายส่วนบริหารและการขาย ปีท่ี 1-5 
หน่วย:บาท 

ค่าตัดจ าหน่าย 
ปีที่ 

1 2 3 4 5 
เคร่ืองหมายทางการคา้ (10 ปี) 1,600 1,440 1,280 1,120 960 
สิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์(10 ปี) 7,500 6,750 6,000 5,250 4,500 
อนุสิทธิบตัร (6 ปี) 30,000 25,000 20,000 15,000 10,000 
รวมสินทรัพยถ์าวรแบบไม่มีตวัตน 
(Intangible Assets ) 

39,100 33,190 27,280 21,370 15,460 

ค่าตดัจ าหน่าย 5,910 5,910 5,910 5,910 5,910 
ค่าตดัจ าหน่ายสะสม 5,910 11,820 17,730 23,640 29,550 

 
 

7.2  แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี)   
 

7.2.1  แผนการเงินประเภทงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 7.11 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5 

หน่วย:บาท 

 
 

1 2 3 4 5

      รายไดจ้ากการขายสินคา้ 504,000          2,534,400   4,500,000     7,185,000   11,862,000  
      หัก - ต้นทนุขายสินค้า 42,000            211,200       375,000        705,000       1,266,000     
 ก าไรขั้นต้น 462,000          2,323,200   4,125,000     6,480,000   10,596,000  

      หัก – ค่าใช้จ่ายในการ
บริหาร 1,287,294       1,927,788   2,679,294     2,763,184   2,941,080     
 ค่าใช้จ่ายในการขาย 202,200          860,820       1,451,500     1,878,200   2,576,740     
 ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย 82,090            82,090         82,090           82,090         82,090          
 ค่าตัดจ าหน่าย 5,910              5,910           5,910             5,910           5,910            
 ก าไรจากการด าเนินการ (1,115,494)     (553,408)     (93,794)         1,750,616   4,990,180     
  หัก - ดอกเบีย้จ่าย -                  -               -                 -               -                
 ก าไรก่อนหักขาดทุนสะสม (1,115,494)     (553,408)     (93,794)         1,750,616   4,990,180     
 หัก - ขาดทนุสะสม (1,115,494)  (1,668,902)    (1,762,696)  (12,080)         
 ก าไรก่อนหักภาษเีงนิได้นิติ

บุคคล (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       4,978,100     
      หัก – ภาษีเงินได้นิติบคุคล 995,620        
 ก าไรสุทธิ (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       3,982,480     
 หัก -ปันผลจ่าย -                  -               -                 -               -                
 ก าไร(ขาดทุน)สะสม (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       3,982,480     

รายการ
ปีท่ี

รายได้

 ค่าใชจ่้ายในการบริหารและการขาย
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ตารางท่ี 7.11 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

 
 
  

1 2 3 4 5

      รายไดจ้ากการขายสินคา้ 504,000          2,534,400   4,500,000     7,185,000   11,862,000  
      หัก - ต้นทนุขายสินค้า 42,000            211,200       375,000        705,000       1,266,000     
 ก าไรขั้นต้น 462,000          2,323,200   4,125,000     6,480,000   10,596,000  

      หัก – ค่าใช้จ่ายในการ
บริหาร 1,287,294       1,927,788   2,679,294     2,763,184   2,941,080     
 ค่าใช้จ่ายในการขาย 202,200          860,820       1,451,500     1,878,200   2,576,740     
 ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย 82,090            82,090         82,090           82,090         82,090          
 ค่าตัดจ าหน่าย 5,910              5,910           5,910             5,910           5,910            
 ก าไรจากการด าเนินการ (1,115,494)     (553,408)     (93,794)         1,750,616   4,990,180     
  หัก - ดอกเบีย้จ่าย -                  -               -                 -               -                
 ก าไรก่อนหักขาดทุนสะสม (1,115,494)     (553,408)     (93,794)         1,750,616   4,990,180     
 หัก - ขาดทนุสะสม (1,115,494)  (1,668,902)    (1,762,696)  (12,080)         
 ก าไรก่อนหักภาษเีงนิได้นิติ

บุคคล (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       4,978,100     
      หัก – ภาษีเงินได้นิติบคุคล 995,620        
 ก าไรสุทธิ (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       3,982,480     
 หัก -ปันผลจ่าย -                  -               -                 -               -                
 ก าไร(ขาดทุน)สะสม (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       3,982,480     

รายการ
ปีท่ี

รายได้

 ค่าใชจ่้ายในการบริหารและการขาย

1 2 3 4 5

      รายไดจ้ากการขายสินคา้ 504,000          2,534,400   4,500,000     7,185,000   11,862,000  
      หัก - ต้นทนุขายสินค้า 42,000            211,200       375,000        705,000       1,266,000     
 ก าไรขั้นต้น 462,000          2,323,200   4,125,000     6,480,000   10,596,000  

      หัก – ค่าใช้จ่ายในการ
บริหาร 1,287,294       1,927,788   2,679,294     2,763,184   2,941,080     
 ค่าใช้จ่ายในการขาย 202,200          860,820       1,451,500     1,878,200   2,576,740     
 ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย 82,090            82,090         82,090           82,090         82,090          
 ค่าตัดจ าหน่าย 5,910              5,910           5,910             5,910           5,910            
 ก าไรจากการด าเนินการ (1,115,494)     (553,408)     (93,794)         1,750,616   4,990,180     
  หัก - ดอกเบีย้จ่าย -                  -               -                 -               -                
 ก าไรก่อนหักขาดทุนสะสม (1,115,494)     (553,408)     (93,794)         1,750,616   4,990,180     
 หัก - ขาดทนุสะสม (1,115,494)  (1,668,902)    (1,762,696)  (12,080)         
 ก าไรก่อนหักภาษเีงนิได้นิติ

บุคคล (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       4,978,100     
      หัก – ภาษีเงินได้นิติบคุคล 995,620        
 ก าไรสุทธิ (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       3,982,480     
 หัก -ปันผลจ่าย -                  -               -                 -               -                
 ก าไร(ขาดทุน)สะสม (1,115,494)     (1,668,902)  (1,762,696)    (12,080)       3,982,480     

รายการ
ปีท่ี

รายได้

 ค่าใชจ่้ายในการบริหารและการขาย
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7.2.2  แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางที่ 7.12 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินปีท่ี 1-5 

หน่วย:บาท 

 
 
  

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

เงินสดและเงินสดในธนาคาร    2,602,500                1,425,581           801,739                    564,951                 2,056,132               5,557,181            
ลูกหน้ีการคา้ -                           41,425                208,307                    369,863                 590,548                  974,959               
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั -                           108,000              150,240                    225,240                 366,240                  619,440               
วตัถุดิบคงคลงั -                           
รวมสินทรัพยห์มนุเวียน 2,602,500                1,575,006           1,160,286                 1,160,055              3,012,920               7,151,580            

สินทรัพยถ์าวรแบบมีตวัตน 820,900                   820,900              820,900                    820,900                 820,900                  820,900               
สินทรัพยถ์าวรแบบไม่มีตวัตน 39,100                     39,100                39,100                      39,100                   39,100                    39,100                  
ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 37,500                     37,500                37,500                      37,500                   37,500                    37,500                  
ค่าเส่ือมราคาสะสม -                           (82,090)               (164,180)                   (246,270)                (328,360)                 (410,450)              
ค่าตดัตดัจ าหน่ายสะสม (5,910)                 (11,820)                     (17,730)                  (23,640)                   (29,550)                
รวมสินทรัพยไ์ม่หมนุเวียน 897,500                   809,500              721,500                    633,500                 545,500                  457,500               
รวมสินทรัพย์ 3,500,000                2,384,506           1,881,786                 1,793,555              3,558,420               7,609,080            

เงินกูร้ะยะสั้น -                           -                      -                            -                          -                          -                        
เจา้หน้ีการคา้ -                           -                      50,688                      56,250                   70,500                    126,600               
หน้ีสินหมนุเวียนอ่ืน -                           -                      -                            -                          -                          -                        
รวมหน้ีสินหมนุเวียน -                           -                      50,688                      56,250                   70,500                    126,600               

เงินกูร้ะยะยาว
หน้ีสินไมห่มนุเวียนอ่ืน -                           -                      -                            -                          -                          -                        
รวมหน้ีสินไมห่มนุเวียน -                           -                      -                            -                          -                          -                        
รวมหน้ีสิน -                           -                      50,688                      56,250                   70,500                    126,600               
ทนุหุ้นสามญั 3,500,000                3,500,000           3,500,000                 3,500,000              3,500,000               3,500,000            
ก าไรสะสม -                           (1,115,494)         (1,668,902)               (1,762,696)             (12,080)                   3,982,480            
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 3,500,000                2,384,506           1,831,098                 1,737,305              3,487,920               7,482,480            
รวมหน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุ้น 3,500,000                2,384,506           1,881,786                 1,793,555              3,558,420               7,609,080            

หน้ีสินไมห่มนุเวียน

สินทรัพย์
สินทรัพยห์มนุเวียน

สินทรัพยไ์มห่มนุเวียน

หน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุ้น
หน้ีสินหมนุเวียน
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7.2.3  แผนการเงิน ประเภทงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.13 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดปีท่ี 1-5 

หน่วย:บาท 

 
 
  

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน -                          (1,115,494)             (553,408)                 (93,794)        1,750,616         4,990,180
ค่ำเส่ือมรำคำส่วนกำรบริหำรและกำรขำย -                                 82,090                 82,090                   82,090              82,090              82,090
ค่ำตดัจ ำหน่ำย                     5,910                   5,910                     5,910                5,910                 5,910
เจำ้หน้ีกำรคำ้ -                -                       50,688               5,562                   14,250            56,100             
ลูกหน้ีกำรคำ้ -                                (41,425)             (166,882)               (161,556)          (220,685)          (384,411)
สินคำ้ส ำเร็จรูปคงคลงั -                             (108,000)               (42,240)                 (75,000)          (141,000)          (253,200)
ดอกเบ้ียจ่ำย
ภำษีนิติบคุคล -                -                                            -            (995,620)

     กระแสเงนิสดจากการด าเนินการรวม -                          (1,176,919)             (623,842)               (236,788)        1,491,181         3,501,049

     เงินลงทนุในสินทรัพยถ์ำวร (820,900)                               -                             -                        -                         -   
เงินลงทนุสินทรรัพยถ์ำวรไม่มีตวัตน (39,100)        
     เงินลงทนุก่อนกำรด ำเนินงำน (37,500)                                 -                             -                        -                         -   

     กระแสเงนิสดจากการลงทุนรวม (897,500)                                -                            -                             -                        -                         -   

เงินสดจำกกำรกูย้ืมธนำคำร -                                                -                             -                        -                         -   
เงินสดรับจำกกำรออกหุ้นทนุ 3,500,000    
เงินสดจ่ำยปันผล -                                          -                            -                             -    -  - 

     กระแสเงนิสดจากการจัดหาเงนิรวม 3,500,000    -                                                -                             -                        -                         -   

กระแสเงนิสดสุทธิ 2,602,500    (1,176,919)          (623,842)            (236,788)             1,491,181      3,501,049       

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด                    -               2,602,500            1,425,581                 801,739           564,951         2,056,132
กระแสเงนิสดสุทธิปลายงวด 2,602,500                1,425,581               801,739                 564,951        2,056,132         5,557,181

กระแสเงนิสดจากการด าเนินการ

กระแสเงนิสดจากการลงทุน

กระแสเงนิสดจากการจัดหาเงนิ
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7.3  ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน 
ผลการตอบแทนผลการลงทุน ส าหรับ แผน่ฟิลม์พญายอรักษาแผลในปาก ตรา Paya-yor 

Oral patch by SND จะพิจารณาโดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ี
จะไดรั้บจากการลงทุนในดา้นต่างๆ ดงัตารางท่ี 7.14 

 
ตารางที่ 7.14 แสดงผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑ ์“Paya-yor” 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of 
Capital: WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง
เงินทุนต่างๆ ของบริษทั  

10.03% 

มูลค่าปัจจุบนั (Net Present 
Value: NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัขอกระแสเงินสดรับ 
(จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

528,118.47 บาท 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ 
แต่ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

15.54 % 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมด 

4.41 ปี 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่า
ปัจจุบนั 

4.76 ปี 

 
จากตารางท่ี 7.14 แผ่นฟิล์มพญายอ รักษาแผลในปากตรา “Paya- yor Oral patch by 

SND” มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 528,118.47 บาท ซ่ึงมีมูลค่ามากกว่า
เงินลงทุน นอกจากน้ียงัมีอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั 15.54% มีระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) อยูท่ี่ประมาณ 4.41 ปี และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) อยู่ท่ี
ประมาณ 4.76 ปี 
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7.3.1  มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) 
ส าหรับการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษทัจะพิจารณาจากมูลค่าปัจจุบนั

สุทธิของกระแสเงินสดส าหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) ซึงมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 
(NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่า เท่ากบั 528,118.47 บาทโดย ใชอ้ตัราคิดลด (Discount Rate) การค านวณ 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of  Equity) ดว้ยวิธี CAPM โดย risk free rate หาไดจ้ากการน า
อตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอาย ุ5 ปี มาเฉล่ีย market return หาไดจ้าก market cap ในตลาดหุ้น 
ยอ้นหลงั 3 ปี ก าหนดใหค่้า beta มีค่าเท่ากบั 1 

โดยใชสู้ตรการค านวณ CAPM ดงัน้ี 
 

ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
 = 2.19% + (10.03% - 2.19%)(1) 
 = 2.19% + (7.84%) 
ke = 10.03 % 

 
โดยท่ี: 

Rf = อตัราผลตอบแทนของหลกัทรัพยป์ราศจากความเส่ียง 
Rm = อตัราผลตอบแทนของตลาดหลกัทรัพย ์
bL = อตัราความเส่ียงของผลตอบแทนของบริษทัฯ (Beta) 

ดงันั้นอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of  Equity) จึงมีค่าเท่ากบั 10.03% 
 

7.3.2  อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
ในการวิเคราะห์อตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษทัจะน าขอ้มูล Free Cash 

Flow ท่ีประมาณการไดม้าค านวณหาอตัราผลตอบแทนของโครงการ โดยใชส้มมุติฐานเดียวกนักบั
การวิเคราะห์โดยใชว้ิธีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (NPV) ซ่ึงพบวา่บริษทัมี IRR เท่ากบั 15.54% 
 

7.3.3  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  จากกระแสเงินสดสุทธิสะสม

ส าหรับกิจการ เปรียบเทียบกบัการลงทุนนั้น จะแสดงใหผู้ล้งทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใชใ้นการเปล่ียน
สินทรัพยท่ี์ลงทุนไป กลบัมาเป็นเงินสดอีกคร้ัง พบว่า บริษทัฯสามารถด าเนินกิจการและคืนทุนไดใ้น
ระยะเวลา 4.41 ปี 
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7.3.4  ระยะเวลาคืนทุนแบบคดิลด (Discounted Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) เพื่อลด

จุดอ่อนของการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนท่ีไม่ไดค้  านึงถึงค่าของเงินตามเวลา หรือกระแสเงินสดท่ี
เกิดข้ึนต่างเวลากนั โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount Rate) ตาม WACC ในแต่ละปีพบวา่ กิจการจะสามารถ 
คืนทุนไดใ้นระยะเวลา 4.76 ปี  
 

7.3.5  สรุปผลการวเิคราะห์การประเมินความคุ้มค่าการลงทุน 
แผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผลในปากตรา “Paya- yor Oral Patch By SND” มีมูลค่าปัจจุบนั 

สุทธิ (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 528,118.47 บาท ซ่ึงมีมูลค่ามากกว่าเงินลงทุน นอกจากน้ี
ยงัมีอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั 15.54 % มีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยูท่ี่ประมาณ 
4.41 ปี และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) อยู่ท่ีประมาณ 4.76 ปี และเม่ือ
พิจารณาผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุนในดา้นมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) แสดงว่า
แผนธุรกิจแผ่นฟิล์มพญายอ รักษาแผลในปากตรา “Paya- yor Oral Patch by SND ของบริษทั 
เอส เอน็ ดี จ  ากดั ยงัมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน   
 
 

7.4  ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนและผลกระทบต่อการเปลีย่นแปลงของโครงการ 
แบบ Scenario 

การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการ เป็นการศึกษาว่าเม่ือ สถานการณ์ 
ในการด าเนินโครงการไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไวจ้ะมีผลต่อผลตอบแทนการลงทุน ในโครงการ
อยา่งไรบา้งและโครงการน้ียงัน่าลงทุนอยูห่รือไม่ 

ทางบริษทัฯ ไดท้  าการศึกษาการเปล่ียนแปลงของปัจจยัท่ีคาดว่าหารเกิดข้ึนแลว้จะส่งผล 
กระทบต่อผลก าไรอยา่งไรบา้ง  

กรณีท่ี 1 ยอดขายปกติ  
กรณีท่ี 2 ยอดขายลดลง 20%  
กรณีท่ี 3 ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 
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ตารางที่ 7.15 การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการ 
หน่วย:บาท 

การเปลีย่นแปลงของโครงการ ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดขายปกติ 504,000 2,534,400 4,500,000 7,185,000 11,862,000 

ยอดขายลดลง 20 % 403,200 2,027,520 3,600,000 5,748,000 9,489,600 

ยอดขายเพิ่มข้ึน 20 % 604,800 3,041,280 5,400,000 8,622,000 14,234,400 
 
ตารางที่ 7.16 การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการเม่ือยอดขายลดลง 20% 

ยอดขายลดลง 20% 

รายการ มูลค่าทีค่ านวณได้ 
มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value : NPV) -1,788,564  บาท 
อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) -9.67 % 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 5.46 ปี 
ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) 6.09 ปี 

 
ตารางที่ 7.17 การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการเม่ือยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 

ยอดขายเพิม่ขึน้ 20% 

รายการ มูลค่าทีค่ านวณได้ 
มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value: NPV) 4,098,290 บาท 
อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 47.10 % 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 2.53 ปี 
ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) 3.75 ปี 
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ตารางที่ 7.18 สรุปผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนเม่ือมีการเปล่ียนแปลงของยอดขาย 

รายการ 
ยอดขาย 
ปกต ิ

ยอดขายลดลง 
20% 

ยอดขายเพิม่ขึน้ 
20 % 

มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value: 
NPV) 

528,118.47 บาท -1,788,564  บาท 4,098,290 บาท 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal 
Rate of Return: IRR) 

15.54 % -9.67 % 47.10 % 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 4.41 ปี 5.46 ปี 2.53 ปี 
ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

4.76 ปี 6.09 ปี 3.75 ปี 
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บทท่ี 8 

แผนบริหารจดัการความเส่ียง 

 
 

แผนบริหารจดัการความเส่ียงแบ่งออกเป็น 4 ส่วนไดแ้ก่ บทวิเคราะห์และระบุประเภท
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง, บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง, 
ขอ้จาํกดัของธุรกิจและแผนธุรกิจหนา้เดียว 

 
 

8.1  บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงท่ีเก่ียวข้อง 
การดาํเนินธุรกิจนั้นยอ่มมีความเปล่ียนแปลงเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลาอาจเน่ืองมาจากเหตุการณ์

ทั้งภายนอกและภายในบริษทัเอง ซ่ึงอาจจะทาํใหก้ารดาํเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีไดว้างไว ้
ดงันั้นเพื่อให้การดาํเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งราบร่ืน บริษทัควรท่ีจะมีแผนการจดัการความเส่ียงและ
แนวทางการรองรับความเส่ียงไวเ้พื่อปรับตวัใหท้นัต่อสถานการณ์ต่างๆ ท่ีจะเกิดข้ึน โดยบริษทัไดมี้
การประเมินความเส่ียงและไดส้รุปประเด็นความเส่ียงของบริษทัโดยสามารถจาํแนกความเส่ียงออก 
เป็นหวัขอ้ ดงัน้ี 

1. ความเส่ียงดา้นการดาํเนินงาน (Operational Risk) 
2. ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk) 
3. ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk) 
4. ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั (Law and Regulation Risk 

 
8.1.1  ความเส่ียงด้านการดาํเนินงาน (Operational Risk) 

8.1.1.1  การขาดแคลนวตัถุดิบ 
สมุนไพรพญายอ เป็นสมุนไพรทอ้งถ่ินท่ีสามารถพบไดท้ัว่ไปในประเทศไทย 

เน่ืองจากเป็นผลผลิตทางการเกษตร อาจมีปัจจยัดา้นภูมิศาสตร์ และสภาวะแวดลอ้มเก่ียวขอ้ง ทาํให้
อาจจะเกิดการเกบ็เก่ียวไดใ้นปริมาณท่ีนอ้ยในบางช่วงฤดู   

สารก่อฟิลม์ ตอ้งสั่งจาก supplier ท่ีขาย raw material ข้ึนอยูก่บัการสั่งซ้ือ
จากโรงงาน OEM ซ่ึงอาจเกิดปัญหาการขาดแคลนได ้ 
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แมว้่าวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตแผ่นฟิล์มพญายอ ทางโรงงาน OEM จะเป็นผูส้ั่ง
และดาํเนินการผลิต แต่หากเกิดการขาดแคลนตั้งแต่วตัถุดิบเร่ิมตน้ กจ็ะส่งผลต่อการผลิตได ้

แนวทางบริหารความเส่ียง 
 สาํรวจหา supplier ทั้งจากแหล่งปลูก และแหล่งท่ีขายพญายอหลายราย 

เพื่อทดแทนกรณีท่ีแหล่งประจาํขาดแคลน 
 หาสารก่อฟิลม์จากหลายบริษทั และใชส้ารก่อฟิลม์อ่ืนท่ีใชท้ดแทนกนัได ้

ในกรณีสินคา้ขาดแคลน 
 คุยเจรจากบัโรงงาน OEM ท่ีรับผลิต ว่าตอ้งมีวตัถุดิบสาํรองเพียงพอ

ต่อการผลิตในแต่ละคร้ัง  
8.1.1.2  ความเส่ียงดา้นกาํลงัการผลิตไม่เพียงพอ 
เน่ืองดว้ยใชบ้ริษทั OEM ในการผลิต หากผลิตภณัฑ์เป็นท่ีตอ้งการของ

ตลาดมากข้ึน และกาํลงัการผลิตไม่เพียงพอต่อการสัง่ซ้ือ อาจทาํใหสิ้นคา้ขาดตลาดได ้
แนวทางบริหารความเส่ียง 
 นาํขอ้มูลการซ้ือขายผลิตภณัฑม์าใชว้ิเคราะห์ความตอ้งการของผลิตภณัฑ ์

อยา่งสมํ่าเสมอ  เพื่อวางแผนการผลิตไดอ้ยา่งเพียงพอ 
 ขยายกาํลงัการผลิต โดยการเจรจากบั OEM ถึงระดบัความสามารถใน

การผลิตท่ีสามารถส่งมอบใหก้บับริษทั และหาโรงงาน OEM อ่ืน เพื่อรองรับหากกาํลงัผลิตไม่เพียงพอ 
8.1.1.3  ความเส่ียงดา้นห่วงโซ่อุปทาน 
การบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน มีความสําคญัมากต่อการดาํเนินธุรกิจ 

โดยบริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั มีการใช ้Supplier จากการผลิต ซ่ึงจา้งโรงงาน OEM ในการผลิตแผน่ฟิลม์
พญายอ ซ่ึงอาจเกิดปัญหาจากโรงงาน ซ่ึงอาจไม่สามารถผลิตให้ไดต้ามเวลาท่ีกาํหนด รวมไปถึง
การลอกเลียน หรือปรับแต่งสูตรในการผลิตต่อคู่แข่ง เน่ืองจากแผ่นฟิลม์พญายอเป็นนวตักรรมท่ีมี
การจดอนุสิทธิบตัร  

การจดัเก็บในคลงัสินคา้ และการขนส่ง ส่งมอบผลิตภณัฑ ์ไปถึงร้านคา้
ตอ้งมัน่ใจไดว้า่ส่งตามระยะเวลาท่ีกาํหนด มีการสตอ็กสินคา้ใหเ้พียงพอต่อการสัง่ซ้ือและขาย 

การติดต่อเจรจากบัทาง Supplier ทั้งหลาย ใหเ้กิดความชดัเจน ใหค้วามเขา้ใจ 
ท่ีตรงกนั จึงจะก่อใหเ้กิดการทาํงานอยา่งมีประสิทธิภาพ ทาํใหส้ามารถลดตน้ทุนได ้หรือ ลดความเส่ียง 
ท่ีอาจจะเกิดข้ึน 
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แนวทางบริหารความเส่ียง 
 เจรจาถึงขอ้ตกลง สัญญาในการรับจา้งผลิต OEM ใหรั้ดกุม ไม่มีการเปิด 

เผยสูตรการผลิต และผลิตใหก้บัคู่แข่งรายอ่ืน 
 เจรจา ส่ือสาร ถึงความชดัเจน ในการผลิตและส่งมอบสินคา้ให้ทนัตาม

ระยะเวลาท่ีกาํหนด 
 มีการบริหารการจดัการระบบท่ีชดัเจน ใชร้ะบบสารสนเทศในการช่วย 

ในการดูแลจดัการคลงัสินคา้  
 หาโรงงานผลิต OEM สาํรองรายอ่ืนท่ีสามารถรับผลิตแผน่ฟิลม์พญายอได ้
8.1.1.4  คุณภาพของสินคา้  
การควบคุมคุณภาพของผลิตภณัฑใ์ห้เป็นไปตามมาตรฐานเป็นส่ิงจาํเป็น 

เน่ืองจากเป็น การรักษาความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคต่อบริษทัและผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์น
ช่องปาก ดา้นคุณภาพ และความปลอดภยัตอ้งมาเป็นอนัดบัแรก  บริษทัจึงตอ้งจดัใหมี้ กระบวนการ
ดาํเนินงาน และพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ทาํใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจว่า จะไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์มี คุณภาพไดม้าตรฐาน 
และไดรั้บความปลอดภยั    

แนวทางการบริหารความเส่ียงในดา้นคุณภาพของสินคา้  
 ควบคุมและคดัเลือกตั้งแต่ขั้นตอนการจดัหาวตัถุดิบ การเลือกโรงงานผลิต 

การออกแบบบรรจุภณัฑ ์การใชบ้รรจุภณัฑท่ี์มีความปลอดภยั รักษาระยะเวลาการเก็บสินคา้ การบรรจุ 
หีบห่อ การขนส่ง จนถึงการจดัเกบ็สินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานก่อนส่งถึงมือผูบ้ริโภค 

 โรงงานผลิต ตอ้งมีใบอนุญาตการผลิตสมุนไพร และไดรั้บมาตรฐาน
โรงงาน GMP 

 ในส่วนของวตัถุดิบ  ตอ้งเลือกวตัถุดิบจากแหล่งท่ีมีคุณภาพ มีปริมาณ
สารสาํคญัเยอะ โดยทางบริษทัมีการสุ่มตรวจมาตรฐานการผลิต จากโรงงานผลิต OEM และวตัถุดิบ
ท่ีผลิตไดใ้นทุกๆ lot การผลิต 

 การจดัเกบ็ในคลงัสินคา้ ในอุณหภูมิท่ีเหมาะสม ไม่ร้อนเกินไป  
 

8.1.2  ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
8.1.2.1  มีผลิตภณัฑเ์ดียวกนัวางจาํหน่ายในทอ้งตลาด  
เน่ืองจากผลิตภณัฑข์องเรานั้น เป็นผลิตภณัฑแ์บบใหม่ท่ียงัไม่มีในทอ้งตลาด 

แต่ส่ิงท่ีน่ากงัวลคือ หากคู่แข่งท่ีเป็นบริษทัยารายใหญ่ ลงทุนในการผลิตสินคา้ประเภทเดียวกนัออกมา
ขาย เน่ืองจากอุตสาหกรรมยานั้น มีมูลค่าท่ีสูง ดงันั้นบริษทัเหล่านั้นจึงมีเงินทุน ท่ีพร้อมจะลงทุนอยูแ่ลว้ 
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ดงันั้นถา้บริษทัเหล่านั้นท่ีอยูใ่นตลาดหรือมีฐานลูกคา้อยู่แลว้ ทาํการลงทุนในการผลิตสินคา้แบบ
เดียวกนัออกมา อาจจะส่งผลกระทบต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทัได ้ 

แนวทางการจดัการความเส่ียงในการป้องกนัในกรณีมีผลิตภณัฑเ์ดียวกนั
วางจาํหน่ายในทอ้งตลาด 

 ทาํการจดทรัพย์สินทางปัญญา  โดยการจดอนุสิทธิบัตรและต่อ
อนุสิทธิบตัร, เคร่ืองหมายทางการคา้ และ สิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์เพื่อไม่ให้คู่แข่งขนัรายอ่ืน
ผลิตสินคา้ลอกเลียนแบบเดียวกนัได ้ ถา้คู่แข่งตอ้งการทาํสินคา้ใกลเ้คียงกนั ก็ตอ้งใชเ้วลาในการวิจยั
และพฒันา  

 สร้างจุดแขง็ของผลิตภณัฑ ์และมีการพฒันาสินคา้และบริการของบริษทั 
อยา่งสมํ่าเสมอ มีการนาํจุดแขง็และจุดอ่อนของคู่แข่งมาพฒันาบริษทั และ วางกลยทุธ์ในดา้นการสินคา้ 
และการขายต่อไป 

 ทาํการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relation) เพ่ือให้จดจาํ
ผลิตภณัฑข์องเรา และ นึกถึงผลิตภณัฑข์องเรา 

8.1.2.2  ไม่สามารถขายไดต้ามท่ีคาดการณ์ไว ้
จากการท่ี บริษทัมีการประเมินยอดขายไว ้ดงันั้นในกรณีท่ีสินคา้ไม่สามารถ 

ขายไดต้ามท่ี บริษทัวางไวอ้าจจะส่งผลกระทบต่อยอดสั่งปริมาณการผลิต สินคา้ในคลงัรวมไปถึง 
ค่าใชจ่้าย ท่ีบริษทัตอ้งแบกภาระ เพราะรายไดน้ั้นน้อยกว่า ท่ีคาดการณ์ไว ้อาจจะทาํให้รายจ่ายนั้น 
มากกวา่รายได ้ก็เป็นได ้นอกจากน้ีผลิตภณัฑน์ั้นมีอายขุองสินคา้ ดงันั้นตอ้งจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ใหท้นั 
ตามรอบของสินคา้ 

แนวทางการบริหารความเส่ียงในกรณีสินคา้ไม่สามารถขายได้ตามท่ี
คาดการณ์ไว ้

 ประชาสัมพนัธ์ถึงขอ้มูลและคุณประโยชน์จุดเด่นของผลิตภณัฑ์
แผน่ฟิลม์พญายอใหเ้ขา้ถึง ผูบ้ริโภคมากข้ึน เพ่ือให้ผูบ้ริโภครับรู้และเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากแผน่ฟิลม์ 
พญายอ  

 ลดปริมาณหรือรอบการผลิตจากโรงงาน OEM งวดถดัไปลงเพื่อให้
สามารถควบคุมปริมาณสินคา้คงคลงัได ้

 มีการพฒันาปรับปรุง ผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 เพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายใหส้ามารถกระจายผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภค 

ไดค้ลอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน 
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 ลดค่าใชจ่้ายภายในองคก์ร เช่น จดัสรรบุคลากรให้เหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพต่อการทาํงาน  
 

8.1.3  ความเส่ียงด้านการเงนิ (Financial Risk)  
เน่ืองจากบริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดัเป็นบริษทัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมดาํเนินกิจการ 

เป็นกิจการขนาดเลก็ท่ีมีการซ้ือขายแบบเงินเช่ือดว้ย อาจทาํใหเ้กิดความเส่ียงจากการขาดสภาพคล่อง
ทางการเงินไดแ้ละอาจเกิดการไม่มีเงินสดเพียงพอในกรณีเหตุฉุกเฉินท่ีอาจเกิดข้ึนได ้

แนวทางการจดัการความเส่ียงดา้นการเงิน  
 บริษทัตอ้งมีการจดัหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเพื่อเสริมสภาพคล่อง โดยการ

พิจารณา ขอกูเ้งินในระยะระยะสั้นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน 
 วิเคราะห์ค่า ใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนและปรับลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จาํเป็นของบริษทัลง  
 ทาํการเจรจาการขายเช่ือให้มีระยะเวลาท่ีไม่นานจนเกินไป เพื่อใหบ้ริษทั 

สามารถนาํรายรับ มาใชเ้ป็นรายจ่ายไดค้ล่องตวัมากข้ึน  
 ทาํการเจรจากบั Supplier ในเร่ืองของระยะเวลาการชาํระเงินในการซ้ือเช่ือ 

เพื่อลดภาระในดา้นรายจ่ายลงได ้
 ทาํการพิจารณาการขายเช่ือให้กบัลูกคา้บางรายเท่านั้น เน่ืองจากการ

ขายเช่ือนั้นมีความเส่ียง ดงันั้นบริษทัจะพิจารณา จากความน่าเช่ือถือ หรือ เครดิตการจ่ายเงินตรงเวลา
จากร้านคา้ 
 

8.1.4  ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคบั (Law and Regulation Risk) 
บริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั ดาํเนิน ภายใตก้ฎหมายและนโยบายของรัฐ ซ่ึงมีกฎหมายท่ี 

เก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินธุรกิจของบริษทั เช่น กฎหมายอาหารและยา กฎหมายภาษีอากร กฎหมาย 
แรงงาน  

แนวทางการบริหารความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั 
ศึกษากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ติดตามการเปล่ียนแปลงขอ้มูล กฎระเบียบขอ้บงัคบัอยูส่มํ่าเสมอ 
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8.2  บทวเิคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวข้อง  
 

8.2.1  ระยะส้ัน 1 ปี (ความเร่งด่วนท่ีต้องแก้ไขมาก) 
การขาดแคลนวตัถุดิบ เน่ืองจากวตัถุดิบเป็นปัจจยัสาํคญัในการผลิต แมว้่าวตัถุดิบทาง

โรงงานผูผ้ลิต OEM จะเป็นผูส้ั่ง แต่หากขาดแคลนวตัถุดิบจะมีผลกระทบตามมา ทาํใหไ้ม่สามารถผลิตได ้
จึงมีความจาํเป็นในการจดัการแกไ้ขปัญหาน้ีเร่งด่วน โดยแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง 
คือ จดัหาวตัถุดิบจากแหล่งอ่ืนๆ หลายแหล่ง กรณีเกิดปัญหาขาดแคลน และ คาํนวณปริมาณการผลิต
ล่วงหนา้ เพื่อให ้OEM สามารถวางแผนสาํรองวตัถุดิบไวไ้ด ้

ดา้นกาํลงัการผลิตไม่เพียงพอ มีผลกระทบสูงและตอ้งแกไ้ขเร่งด่วน เน่ืองดว้ยใชบ้ริษทั 
OEM ในการผลิต หากผลิตภณัฑ์เป็นท่ีตอ้งการของตลาดมากข้ึน และกาํลงัการผลิตไม่เพียงพอต่อ
การสั่งซ้ือ อาจทาํใหสิ้นคา้ขาดตลาดได ้แนวทางปรับปรุงแกไ้ขความเส่ียง คือ นาํขอ้มูลการซ้ือขาย
ผลิตภณัฑ์มาใชว้ิเคราะห์ความตอ้งการของผลิตภณัฑอ์ยา่งสมํ่าเสมอ  เพ่ือวางแผนการผลิตไดอ้ยา่ง
เพียงพอ มีการวางแผนสาํรองการผลิต และหาโรงงานOEM อ่ืนๆเพื่อสาํรองการผลิต 

คุณภาพของสินคา้ เน่ืองจากเป็น การรักษาความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคต่อบริษทัและผลิตภณัฑ ์
เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์นช่องปาก ดา้นคุณภาพและความปลอดภยัตอ้งมาเป็นอนัดบัแรก บริษทัจึง
ตอ้งจดัใหมี้ กระบวนการดาํเนินงาน และพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ทาํใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจวา่ จะไดรั้บผลิตภณัฑ์
ท่ีมี คุณภาพไดม้าตรฐานและไดรั้บความปลอดภยั ซ่ึงหากมีขอ้ผดิพลาดเกิดข้ึน จึงจาํเป็นตอ้งทาํการแกไ้ข 
อยา่งเร่งด่วนมาก โดยแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ เรียกคืนสินคา้ในกรณีท่ี
จาํเป็น ใหมี้ประสิทธิภาพและรวดเร็วโดยคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั และ ตรวจสอบ lot ผลิตจาก
โรงงานผลิต  
 

8.2.2  ระยะกลาง มากกว่า 1 ปี และไม่เกิน 3 ปี (ความเร่งด่วนท่ีต้องแก้ไขปานกลาง) 
 ความเส่ียงดา้นห่วงโซ่อุปทาน มีผลกระทบสูง มีความเร่งด่วนปานกลาง เน่ืองจาก

ทางบริษทัใช ้OEM ในการผลิตแผน่ฟิลม์พญายอ  ซ่ึงอาจเกิดปัญหาจากโรงงาน ซ่ึงอาจไม่สามารถ
ผลิตสินคา้ไดต้ามเวลาท่ีกาํหนด  การจดัเกบ็ในคลงัสินคา้ และการขนส่ง ส่งมอบผลิตภณัฑ ์ไปถึงร้านคา้
ตามเวลาท่ีกาํหนด  การปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง  มีการสตอ็กสินคา้ใหเ้พียงพอต่อการสัง่ซ้ือ 
และขาย  มีแนวทางเจรจา ส่ือสารท่ีชดัเจนเร่ืองการผลิต การวางแผนและส่งมอบสินคา้ใหต้ามระยะเวลา
ท่ีกาํหนด , มีการบริหารการจดัการระบบท่ีชดัเจน ใชร้ะบบสารสนเทศในการช่วยในการดูแลจดัการ
คลงัสินคา้  
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 ไม่สามารถขายไดต้ามเป้าท่ีวางไว ้มีผลกระทบสูง เร่งด่วนปานกลาง การท่ีสินคา้
ไม่สามารถขายไดต้ามท่ี บริษทัวางไวอ้าจจะส่งผลกระทบต่อรายไดแ้ละรายจ่ายของบริษทั แนวทาง
ปรับปรุงแกไ้ขความเส่ียงคือ ลดปริมาณหรือรอบการผลิตจากโรงงาน OEM งวดถดัไปลงเพื่อใหส้ามารถ
ควบคุมปริมาณสินคา้คงคลงัได,้ ประชาสัมพนัธ์ถึงขอ้มูลจุดเด่นของผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอให้
เขา้ถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน, เพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายมากยิง่ข้ึน 

 ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk) มีผลกระทบสูง เร่งด่วนปานกลาง เน่ืองดว้ย 
บริษทั มีเงินทุนหมุนเวียนอยูป่ระมาณ 5 ลา้นบาท จากการระดมทุนและกูจ้ากสถาบนัการเงิน แต่ก็
อาจเกิดการขาดสภาพคล่องทางการเงินไดแ้ละอาจเกิดการไม่มีเงินสดเพียงพอในกรณีเหตุฉุกเฉินท่ี
อาจเกิดข้ึนได ้แนวทางปรับปรุงแกไ้ขความเส่ียง คือวิเคราะห์ค่า ใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนและปรับลดค่าใชจ่้าย 
ท่ีไม่จาํเป็นของบริษทัลง มีการจดัหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเพื่อเสริมสภาพคล่อง โดยการพิจารณา ขอกูเ้งิน 
ในระยะระยะสั้นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน 

 ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั (Law and Regulation Risk) มีผลกระทบสูง 
และมีความเร่งด่วนปานกลางในการจดัการแกไ้ขปัญหาน้ี เน่ืองจากกฎระเบียบและขอ้บงัคบัจาํเป็น 
ตอ้งใชเ้วลาในการดาํเนินการ โดยแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ศึกษากฎหมาย
ท่ีเก่ียวขอ้ง  ติดตามการเปล่ียนแปลงขอ้มูล กฎระเบียบขอ้บงัคบัอยูส่มํ่าเสมอ 
 

8.2.3  ระยะยาว มากกว่า 3 ปี (ความเร่งด่วนท่ีต้องแก้ไขน้อย) 
ผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัวางขายอยูใ่นตลาด  ความเส่ียงตํ่าและความเร่งด่วนท่ีตอ้งแกไ้ข

นอ้ย เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑแ์บบใหม่ท่ียงัไม่มีในทอ้งตลาด และมีอนุสิทธิบตัรในการคุม้ครองขั้นตํ่า 
6 ปี ต่ออายไุด ้2 คร้ังๆ ละ 2 ปี รวม 10 ปี แต่หากคู่แข่งท่ีเป็นบริษทัยารายใหญ่ ลงทุนในการผลิตสินคา้
ประเภทเดียวกนัออกมาขายใน อาจจะส่งผลกระทบต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทัได ้โดยแนวทาง
การปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง รักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และต่ออนุสิทธิบตัร ทรัพยสิ์น
ทางปัญญาต่อเน่ือง 
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ตารางที่ 8.1 การบริหารจดัการความเสี่ยง 

RISK 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนที่ต้อง  แก้ไข 

แนวทางการจดัการความเสี่ยง 
สูง ตํ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเสี่ยงดา้นการดาํเนินงาน (Operational Risk)  
การขาดแคลนวตัถุดิบ /    / คาํนวณปริมาณการผลิตล่วงหนา้ และจดัหาวตัถุดิบจากแหล่ง

อื่นๆ หลายแหล่ง  
ดา้นกาํลงัการผลิตไม่เพียงพอ /    / การวางแผนสาํรองการผลิต และหาโรงงานOEM อื่นๆเพื่อ

สาํรองการผลิต 
การจดัการดา้นห่วงโซ่อุปทาน /   /  - มีการสื่อสารที่ชดัเจนเรื่องการผลิต การวางแผนและส่งมอบ

สินคา้ใหต้ามระยะเวลาที่กาํหนด  
 - มีการบริหารการจดัการระบบที่ชดัเจน ใชร้ะบบสารสนเทศ
ในการช่วยในการดูแลจดัการคลงัสินคา้  

คุณภาพของสินคา้ /    / เรียกคืนสินคา้ในกรณีที่จาํเป็นอยา่งรวดเร็วโดยคาํนึงถึง 
ผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั และ ตรวจสอบ lot ผลิตจากโรงงานผลิต 

ความเสี่ยงดา้นการตลาด (Market Risk) 
ผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัวางขายอยู่
ในตลาด 

 / /   รักษาความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ และต่ออนุสิทธิบตัร ทรัพยส์ินทาง
ปัญญาต่อเนื่อง  
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ตารางที่ 8.1 การบริหารจดัการความเสี่ยง (ต่อ) 

RISK 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนที่ต้อง  แก้ไข 

แนวทางการจดัการความเสี่ยง 
สูง ตํ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ไม่สามารถขายไดต้ามเป้าที่วางไว ้ /   /  - ลดปริมาณหรือรอบการผลิตจากโรงงาน OEM  
- ประชาสมัพนัธ์ถึงขอ้มูลจุดเด่นของผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญา  
ยอใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึ้น  
- เพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายมากยิง่ขึ้น 

ความเสี่ยงดา้นการเงิน (Financial 
Risk)  

/   /  -วิเคราะห์ค่า ใชจ้่ายที่เกิดขึ้นและปรับลดค่าใชจ่ายที่ไม่จาํเป็น
ของบริษทัลง  
- จดัหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเพื่อเสริมสภาพคล่อง  

ความเสี่ยงดา้นกฎระเบียบและ
ขอ้บงัคบั (Law and Regulation 
Risk) 

/   /  ศึกษากฎหมายที่เกี่ยวขอ้ง  ติดตามการเปลี่ยนแปลงขอ้มูล 
กฎระเบียบขอ้บงัคบัอยูส่มํ่าเสมอ 
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8.3  ข้อจาํกัดด้านธุรกิจ 
1. บริษทั เอส เอน็ ดี จาํกดั ดาํเนินธุรกิจจาํหน่ายผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ รักษาแผล 

ในปาก ซ่ึงตอ้งดาํเนินการข้ึนทะเบียนกบั อย. เพื่อใหไ้ดม้าตรฐานตามกาํหนด และจะทาํการข้ึนทะเบียน
ประเภทยาสมุนไพรแบบพฒันา จาก อย. โดยระยะเวลาในการจดทะเบียนนั้นตอ้งใชเ้วลานานประมาณ 
2-3 ปี ทาํให้การจาํหน่ายในเบ้ืองตน้นั้นล่าชา้ออกไปได ้ ดงันั้นจึงอนุมานขั้นตอนผา่นกระบวนการ
อนุมติัผา่นจาก อย. เป็นท่ีเรียบร้อยแลว้จึงเร่ิมการจาํหน่าย 

2. ตน้ทุนในการผลิต อาจไม่ใช่ตน้ทุนท่ีแทจ้ริง โดยใชก้ารเทียบเคียงจากตน้ทุนในระดบั 
หอ้งแลบ็ปฏิบติัการ  

3. ในการคาํนวณคร้ังน้ี ยงัไม่มีการคิดภาษีมูลค่าเพิ่ม ( vat 7%) 
4. ในสถานการณ์จริง การดาํเนินงานอาจไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้เน่ืองจากอาจมี

ปัจจยัต่างๆทั้งภายในและภายนอกเขา้มากระทบ ดงันั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนในคร้ังน้ีอาจตอ้งมีการวางแผน 
ท่ีมีความยดืหยุน่และสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
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8.4  แผนธุรกิจหน้าเดยีว 
 
ตารางท่ี 8.2 แสดงแผนธุรกิจหนา้เดียว 

Product 

 
 
1 กล่อง  = 6ช้ิน 

 

                                    Marketing 
Target customer    
ปีท่ี 1-3 B – C : 100 %  
Pr imary Target : คนวยัรุ่นถึงวยัทาํงาน  20-40 ปี 
Secondary Target: คนสูงอาย ุช่วงอาย ุ41-60 ปี 
- พฤติกรรมเครียด พกัผอ่นนอ้ย  กินของร้อนใน   
- มีรายไดป้านกลางถึงสูง 
-อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  
ปีท่ี 4-5   B-C  : 60 %  , B-B :  40 %  ร้านยา chain store  
Influencer  : User 
PLACE 
ร้านขายยาแหล่งชุมชนในกทม , ร้าน chain store 
IMC 
- Social Media : Facebook Page , Twitter, Line@ 
- แจกโบวช์วัร์ใหค้วามรู้ในร้านยา 
-ลงโฆษณาวารสารทางยา 
-ออกบูธงานสมาคมร้านขายยา 

Finance 
เงินลงทุน = 3,500,000 บาท   

 
 
 
HR = 6 
  
  

Cost structure 
 
 

Plan 
เป้าหมายระยะสั้น ปีท่ี 1 
- นาํเสนอขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑใ์หก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
- บริหารตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ียอมรับและรู้จกั 
- วางจาํหน่ายในร้านขายยาในกทม ใหไ้ด ้70 ร้าน 
- ประเมินยอดขายปีท่ี 1 ปี 70  ร้าน ร้านละ 20 กล่อง ภายใน 
6 เดือน  เป้าหมายระยะกลาง ปีท่ี 2 และ 3  
- เพิ่มจาํนวนร้านยาใน กทม. >>160 >> 250ร้าน ปีท่ี 2 และ 3  
-นาํเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑใ์หค้นรู้จกัมากยิง่ข้ึน 
- สร้าง brand awareness ใหลู้กคา้รู้จกัและกลบัมาซ้ือซํ้ า 
. ยอดขายเพ่ิมข้ึนต่อร้านอยา่งนอ้ย 20 % เป็นอยา่งตํ่า 
เป้าหมายระยะยาว ปีท่ี 4 และ 5  
-รักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆเพิ่มมากข้ึน
ขยายไปร้าน chain store  เช่น save drug, ซูรูฮะ, boots 
- พฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น  เพิ่มรสชาติและกล่ินต่างๆ  
-ยอดขายเพิ่มข้ึนต่อร้านอยา่งนอ้ย 30 % เป็นอยา่งตํ่า  

 

Functional benefit 
 ใชง่้าย สะดวก ติดทน ไม่หลุดง่าย 

 ผลิตจากสมุนไพรธรรมชาติ ปลอดภยัสูง 

 ลดการอกัเสบไดดี้และเร็ว  

 รักษา เช้ือไวรัส เช่นเริมได ้นอกเหนือจากการลด
การอกัเสบจากแผลร้อนใน 

Emotional benefit 
 เยน็ สดช่ืน 

60 บาท 

กรรมการผู้จดัการ

ผู้จดัการฝ่ายขาย
และการตลาด

ทีมขาย

ฝ่ายบญัชี ฝ่ายดําเนินการ

พนกังานขบัรถ

ตน้ทุนการผลิต 9% 
ตน้ทุนบริหาร  61% 
ตน้ทุนการตลาด30% 

NPV  =528,118.47 บาท  
IRR   = 15.54  % 
PB     = 4.41  ปี 
DPB  = 4.76 ปี 
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ภาคผนวก ก 

ข้อมูลสมุนไพรพญายอ 
 

 

 
 

พญายอ 
1. ช่ือสมุนไพร พญายอ 

ช่ือวิทยาศาสตร์ Clinacanthus nutans (Burm.f.) Lindau 
ช่ือวงศ ์  ACANTHACEAE 
ช่ือพอ้ง            Clinacanthus burmanni  Nees 
ช่ือองักฤษ ไม่มี 
ช่ือทอ้งถ่ิน ผกัมนัไก่ ผกัล้ินเขียด พญาปลอ้งคาํ พญาปลอ้งดาํพญายอ โพะจาง เสลดพงัพอน 

ตวัเมีย 
 
2. ลกัษณะทางพฤกษศาสตร์ 

ไมพุ้่มรอเล้ือย ลาํตน้และก่ิงกา้นเกล้ียงเป็นมนั สูงไดถึ้ง 3 เมตร ใบเด่ียวออกเรียงตรงกนั
ขา้ม รูปขอบขนานหรือขอบขนานแกมใบหอก กวา้ง 2-3 เซนติเมตร ยาว 7-9 เซนติเมตร โคนใบมน 
ปลายใบแหลม กา้นใบยาว 0.5 เซนติเมตร ดอกเป็นช่อ ออกเป็นกระจุกท่ีปลายยอด กลีบดอกสีส้มแดง 
เช่ือมติดกนัเป็นหลอดยาว ปลายแยกเป็น 2 ปาก ยาว 3-4 เซนติเมตร ไม่ติดฝัก 
 
3. ส่วนท่ีใชเ้ป็นยาและสรรพคุณ 

ส่วนใบ รักษาอาการเน่ืองจากแมลงกดัต่อยและโรคเริม 
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4. สารสาํคญัท่ีออกฤทธ์ิ 
สารฟลาโวนอยด ์มีฤทธ์ิลดการอกัเสบ สารกลุ่ม monoglycosyl diglycerides เช่น 1, 2-

O-dilinolenoyl-3-O--d-glucopyranosyl-sn-glycerol และสารกลุ่ม glycoglycerolipids จากใบ มีฤทธ์ิ 
ยบัย ั้งไวรัสเริม 
 
5. ฤทธ์ิทางเภสชัวิทยา 

5.1 ฤทธ์ิลดการอกัเสบ 
เม่ือป้อนสารสกดัจากใบดว้ยเอน็บิวทานอลใหห้นูแรท  หรือฉีดสารสกดัดว้ยนํ้ าจากใบ

เขา้ช่องทอ้งของหนูแรท จะลดการอกัเสบของขอ้เทา้หนูแรทท่ีทาํให้บวมด้วยสารคาราจีแนน 
(carrageenan) ไดต้าํรับยาท่ีมีพญายอร้อยละ 5 ใน cold cream และสารสกดัดว้ยเอทานอลจากใบ เม่ือ
นาํมาทาเฉพาะท่ีใหห้นูแรท จะสามารถลดการอกัเสบเร้ือรังได ้ แต่เม่ือใชส้ารสกดัดว้ยนเอน็บิวทานอล 
ทาท่ีผวิหนงัจะไม่ไดผ้ล 

5.2 ฤทธ์ิลดอาการปวด 
เม่ือใหห้นูเมา้ส์กินสารสกดัดว้ยเอน็บิวทานอลจากใบ จะลดความเจบ็ปวดของหนูท่ีถูก

เหน่ียวนาํใหป้วดดว้ยกรดอะซีติค โดยสารสกดัความแรง 90 มิลลิกรัม/กิโลกรัม จะมีฤทธ์ิใกลเ้คียงกบั 
เฟนนิวบิวทาโซนขนาด 100 มิลลิกรัม/กิโลกรัม (5) ส่วนสารสกดัดว้ยคลอโรฟอร์ม (2) สารสกดัดว้ยนํ้า 
และสารสกดัดว้ยเอทานอล 50% จากใบ (3) ไม่มีผลลดความเจบ็ปวด (2, 3) 

5.3 ฤทธ์ิตา้นเช้ือไวรัส 
5.3.1  ไวรัสเริม 
สารสกดัดว้ยเฮกเซน บิวทานอล และเอทิลอะซิเตทจากใบ มีฤทธ์ิตา้นไวรัสเช้ือ

เริม HSV-1  และเม่ือนาํไปทาํเป็นตาํรับเจลโดยใชส้ารสกดัดว้ยแอลกอฮอลท่ี์ความเขม้ขน้ร้อยละ 4 
และใช ้carbopol 940 เป็นสารก่อเจล พบว่า มีฤทธ์ิตา้นไวรัสไดดี้และไม่เป็นพิษต่อเซลล ์ในขณะท่ี
เม่ือใชส้ารก่อเจล poloxamer 407 จะมีพิษต่อเซลล ์

จากรายงานการรักษาผูป่้วยโรคเริมท่ีอวยัวะสืบพนัธ์ุชนิดเป็นซํ้ าดว้ยยาจากสารสกดั 
พญายอ เปรียบเทียบกบัยา acyclovir และยาหลอก โดยใหผู้ป่้วยทายาวนัละ 4 คร้ัง เป็นเวลา 6 วนั พบว่า 
ไม่มีความแตกต่างในระยะเวลาการตกสะเก็ดของแผลผูป่้วยท่ีใชย้าจากสารสกดัใบพญายอและยา 
acyclovir โดยแผลจะตกสะเกด็ภายใน 3 วนั และหายสนิทภายใน 7 วนั ซ่ึงแตกต่างกบัยาหลอกอยา่ง
มีนยัสาํคญั ยาท่ีสกดัจากใบพญายอไม่ทาํใหเ้กิดการอกัเสบ ระคายเคือง ในขณะท่ี acyclovir ทาํใหแ้สบ 
นอกจากน้ีมีการใชย้าท่ีทาํจากพญายอ ในผูป่้วยโรคเริม งูสวดั และแผลอกัเสบในปาก พบวา่สามารถ
รักษาแผลและลดการอกัเสบไดดี้ 
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5.3.2  ไวรัส Varicella zoster 
สารสกัดจากใบพญายอออกฤทธ์ิทาํลายไวรัส Varicella zoster ท่ีเป็นสาเหตุโรค

งูสวดัและอีสุกอีใสไดโ้ดยตรงก่อนท่ีไวรัสจะเขา้สู่เซลล ์
จากรายงานการรักษาผูป่้วยโรคงูสวดัดว้ยยาจากสารสกดัใบพญายอเปรียบเทียบ

กบัยาหลอก โดยใหท้ายาวนัละ 5 คร้ัง เป็นเวลา 7-14 วนั จนกว่าแผลจะหาย  พบวา่ผูป่้วยท่ีรักษาดว้ย
สารสกดัจากใบพญายอ แลว้มีแผลตกสะเกด็ภายใน 3 วนั และหายภายใน 7-10 วนั จะมีจาํนวนมากกว่า 
กลุ่มท่ีรักษาดว้ยยาหลอกอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ระดบัความเจ็บปวดลดลงเร็วกว่ากลุ่มยาหลอก 
และไม่พบผลขา้งเคียงใดๆ 
 
6. อาการขา้งเคียง 

ยงัไม่มีรายงาน 
 
7. ความเป็นพษิทัว่ไปและต่อระบบสืบพนัธ์ุ 

7.1  การทดสอบความเป็นพษิ 
เม่ือป้อนสารสกดัดว้ยเอน็บิวทานอลจากใบใหห้นูเมา้ส์ พบวา่มีพิษนอ้ย แต่มีพิษปานกลาง 

เม่ือฉีดเขา้ช่องทอ้ง  ส่วนสารสกดัดว้ยเอทานอลขนาด 1.3 กรัม/กิโลกรัม (หรือเทียบเท่าใบแหง้ 5.44 
กรัม/ กิโลกรัม) เม่ือป้อนเขา้ทางปากหรือฉีดเขา้ช่องทอ้งหนูเมา้ส์ ไม่ทาํใหเ้กิดอาการพิษใดๆ 

การศึกษาพิษก่ึงเร้ือรัง พบว่าเม่ือป้อนหนูแรทดว้ยสารสกดัเอน็บิวทานอลจากใบขนาด 
270 มิลลิกรัม/กิโลกรัม และ 540 มิลลิกรัม/กิโลกรัม ทุกวนั นาน 6 สัปดาห์ พบว่าไม่มีผลต่อการเจริญ 
เติบโต แต่นํ้าหนกัต่อมธยัมสัลดลง ในขณะท่ีนํ้าหนักตบัเพิ่มข้ึน ไม่พบความผิดปกติต่ออวยัวะอ่ืน 
และไม่พบอาการไม่พึงประสงคใ์ดๆ หนูแรทท่ีกินสารสกดัดว้ยเอทานอลขนาด 1 กรัม/กิโลกรัม ทุกวนั 
นาน 90 วนั พบวา่การกินอาหารของกลุ่มท่ีไดรั้บสารสกดัและกลุ่มควบคุมไม่ต่างกนั แต่นํ้าหนกัของ
หนูเพศผูท่ี้ไดส้ารสกดัขนาด 1.0 กรัม/กิโลกรัม ตํ่ากว่ากลุ่มควบคุม  เกร็ดเลือดของหนูแรททั้งสองเพศ 
สูงกว่า และครีอาตินินตํ่ากว่ากลุ่มควบคุม แต่ไม่พบความผดิปกติดา้นจุลพยาธิวิทยาของอวยัวะภายใน 
และพยาธิสภาพภายนอก 
 
8. วิธีการใช ้

8.1 การใชพ้ญายอรักษาอาการเน่ืองจากแมลงกดัต่อยและเริมตามคาํแนะนาํของ
กระทรวงสาธารณสุข (สาธารณสุขมูลฐาน) ใชใ้บขยี้ทาบริเวณท่ีถูกแมลง สตัว ์กดัต่อย หรือเป็นเริม 
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8.2 ยาจากสมุนไพรในบญัชียาหลกัแห่งชาติ 
- ครีม ท่ีมีสารสกดัพญายอร้อยละ 4 – 5 
- สารละลาย (สาํหรับป้ายปาก) ท่ีมีสารสกดัพญายอในกลีเซอรีนร้อยละ 2.5 – 4 
- โลชนั ท่ีมีสารสกดัพญายอร้อยละ 1.25 
- วิธีใช ้ ทาบริเวณท่ีมีอาการ วนัละ 5 คร้ัง 
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ภาคผนวก ข 

ค่าใช้จ่ายท่ีจะจดัเก็บจากผู้ยื่นคาํขอในกระบวนการพจิารณาอนุญาตผลิตภณัฑ์ยา 
 

 



113 
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถาม 

 
เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมต่ีอธุรกิจของแผ่นฟิล์ม 

พญายอ ยดึตดิเยื่อบุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อธุรกิจของแผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก   
การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท สาขา ผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลยั 
การจดัการ มหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการใหข้อ้มูลประกอบการศึกษา เช่น ความ
เป็นไปไดท้างธุรกิจ ทั้งน้ีผูศึ้กษา จะเกบ็ขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบัและใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น โดย
แบบสอบถาม มี 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้าํแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาแผลในปาก 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษา

แผลในปาก 
ส่วนท่ี 4 ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อแนวคิดผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์ พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือก

เพื่อรักษาแผลในปาก 
ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่ว่า จะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคุณยิง่ มา ณ 

โอกาสน้ี 
 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ทําแบบสอบถาม 
1. เพศ [ ] ชาย [ ] หญิง 
2. อาย ุ [ ]20 - 25ปี [ ]26 - 30 ปี  
  [ ]31-35 ปี [ ]36 - 40 ปี 
  [ ] 41 –50 ปี [ ] 50 ปีข้ึนไป 
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3. การศึกษา [ ] ประถมศึกษา – มธัยมศึกษา หรือเทียบเท่า 
  [ ] ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
  [ ] ปริญญาโท หรือเทียบเท่า 
  [ ] ปริญญาเอก หรือเทียบเท่า 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
  [ ]  <15000 บาท [ ] 15,000- 30,000  บาท 
  [ ] 30,000-45,000 บาท [ ] 45,000 บาท – 60,000 บาท 
  [ ] 60,000 บาทข้ึนไป 
5. อาชีพ [ ] นกัเรียน นกัศึกษา  [ ] พนกังานบริษทัเอกชน 
      [ ] ขา้ราชการ รัฐวิสาหกิจ  [ ] ธุรกิจส่วนตวั 
  [ ] ฟรีแลนซ์ [ ] อ่ืนๆ________ 
 
ส่วนท่ี 2 พฤตกิรรมในการเลือกซื้อ / ใช้ ผลิตภัณฑ์เพื่อรักษาแผลในปาก 
6. ท่านเคยเป็นแผลในช่องปากหรือไม่ [ ] เคย  [ ] ไม่เคย  ทาํขอ้ 6.1 

6.1 หากไม่เคยเป็นแผลในปาก แลว้ท่านเคยซ้ือยาป้ายปากใหผู้อ่ื้นหรือไม่   
 [ ] เคยไปทาํต่อขอ้  8 [ ] ไม่เคย   (จบแบบสอบถาม) 
7. ความถ่ีในการเกิดแผล ในช่องปาก    
 [ ] 1-2 คร้ัง  / ปี  [ ] 3-4 คร้ัง /ปี  
 [ ] 1 คร้ัง / เดือน [ ] 2-3 คร้ัง/เดือน  
 [ ] มากกวา่ 3 คร้ัง/ เดือ [ ] อ่ืนๆ 
8. ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากใดบา้ง  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)    
  [ ] ยาป้ายปาก [ ] ยากินสมุนไพรแกร้้อนใน                   
  [ ] ยากินปฏิชีวนะ เช่น amoxicillin [ ] ยาสเปรยพ์น่ช่องปากและลาํคอ 
 [ ] ปล่อยใหห้ายเอง  ทาํต่อ  8.1 [ ] อ่ืนๆ ________ 
 8.1 ท่านสนใจท่ีจะลองซ้ือผลิตภณัฑส์าํหรับแผลในช่องปากหรือไม่   
 [ ] สนใจ   ขอ้ 11 [ ] ไม่สนใจ  
9. ท่านซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากใหใ้คร 
 [ ]  ซ้ือใหต้นเอง   [ ]  ซ้ือใหบุ้คคลอ่ืน  
 [ ]  ซ้ือใหท้ั้งตนเองและบุคคลอ่ืน 
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10. ยีห่อ้ผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากชนิดยาป้ายปากท่ีเคยซ้ือ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 [ ] trinolone หลอด 5 g 

  
 [ ] trinolone ซอง 1 g  

  
 [ ]  kanolone หลอด 5 g 

  
 [ ]  kanolone ซอง 1 g 

  
 [ ] bonjela 15 g 

  
 [ ] อ่ืนๆ โปรดระบุ_______ 
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11. เกณฑใ์นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พือ่รักษาแผลในปาก 
(กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน1 = สาํคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = สาํคญันอ้ย, 
3 = สาํคญัปานกลาง, 4 = สาํคญัมาก, 5 = สาํคญัมากท่ีสุด)  

เกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกซื้อ 
สําคญั
มากท่ีสุด 

5 

สําคญั
มาก 

4 

สําคญั
ปานกลาง 

3 

สําคญั
น้อย 

2 

สําคญัน้อย
ท่ีสุด 

1 
บรรเทาอาการเจบ็แผล      
อยากหายเร็วข้ึน      
ลดการอกัเสบ      
ลดการติดเช้ือท่ีช่องปาก      

 
12. ท่านมกัจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาแผลในปากจากแหล่งใดมากท่ีสุด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 [ ] ร้านขายยาตามแหล่งชุมชน 
 [ ] ร้านขายยาในหา้งสรรพสินคา้ 
 [ ] ร้านขายยา chain เช่น boots , Watson , ซูรูฮะ 
 [ ] ร้านขายยาใกลแ้หล่งโรงพยาบาล 
 [ ] อ่ืนๆ _________ 
13. ปกติท่านรับขอ้มูล ข่าวสาร ความรู้ เร่ืองยาจากช่องทางใด ( บ่อยท่ีสุด  3 อนัดบั) 
 [ ]   บุคคลกรทางการแพทย ์เช่น แพทย/์ เภสชักร   
 [ ]  search engine  เช่น google 
 [ ] Social media  
 [ ] หนงัสือ ,วารสารทางยา/สมุนไพร 
 [ ] โทรทศัน ์ [ ] วิทย ุ
 [ ] คนรู้จกั เช่น พอ่แม่ / เพื่อน [ ] อ่ืนๆ _______ 
 
14. ใครเป็นผูมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด  
 [ ] ตนเอง [ ] เพื่อน / บุคคลใกลชิ้ด 
 [ ] ครอบครัว [ ] บุคลากรทางการแพทย ์เช่น แพทย ์/ ทนัตแพทย ์/เภสชักร 
 [ ]  บุคคลมีช่ือเสียง   [ ] อ่ืนๆ _________ 
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15. ปกติท่านใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากบ่อยแค่ไหน 
 [ ] ทุกคร้ังท่ีเกิดแผลในช่องปาก  
 [ ]   ใชเ้ป็นส่วนใหญ่ท่ีเกิดแผล 
 [ ] ใชบ้า้งไม่ใชบ้า้ง 
 [ ] อ่ืนๆ______ 
16. ปัญหาท่ีพบจากการใชย้า (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)   
 [ ] ติดไม่ทน หลุดลอกง่าย [ ] วิธีการใชไ้ม่สะดวก 
 [ ] ลืมใชย้า [ ] ใชแ้ลว้ไม่หาย    
  [ ] รสชาติแย ่ [ ]อ่ืนๆ ______ 
 
ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมผีลต่อการตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาแผลในปากท่ัวไป 
17. ปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ รักษาแผลในปากทัว่ไป ท่านใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัต่างๆ ท่ี
ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ รักษาแผลในปากทัว่ไป อยา่งไรบา้ง (กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ใน
ช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน 
1= สาํคญันอ้ยท่ีสุด, 2= สาํคญันอ้ย, 3= สาํคญัปานกลาง, 4= สาํคญัมาก, 5= สาํคญัมากท่ีสุด) 

ปัจจัยในการเลือกซื้อ ผลิตภณัฑ์
เพื่อรักษาแผลในปากท่ัวไป 

สําคญั
มากท่ีสุด 

5 

สําคญั
มาก 

4 

สําคญั
ปานกลาง 

3 

สําคญั
น้อย 

2 

สําคญัน้อย
ท่ีสุด 

1 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์      
ดา้นประสิทธิภาพของตวัผลิตภณัฑ ์      
ตราสินคา้      
รูปแบบผลิตภณัฑ ์เช่น แผน่ฟิลม์, 
ข้ีผึ้ง, เมด็, สเปรย ์

     

ความติดทนของผลิตภณัฑ ์      
สารท่ีใชส้งัเคราะห์/ สมุนไพร      
ความสะดวกในการใชผ้ลิตภณัฑ ์      
ความปลอดภยัในการใช้
ผลิตภณัฑ ์/ ไม่มีผลขา้งเคียง 

     

รสชาติของผลิตภณัฑ ์      
รูปแบบ packaging สวยงาม      
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ปัจจัยในการเลือกซื้อ ผลิตภณัฑ์
เพื่อรักษาแผลในปากท่ัวไป 

สําคญั
มากท่ีสุด 

5 

สําคญั
มาก 

4 

สําคญั
ปานกลาง 

3 

สําคญั
น้อย 

2 

สําคญัน้อย
ท่ีสุด 

1 
ปัจจยัดา้นราคา      
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ      
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง      
ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย      
หาซ้ือไดง่้าย      
สถานท่ีซ้ือสะดวกในการเดินทาง       
มีช่องทางจาํหน่ายท่ีหลากหลาย      
ร้านขายยาท่ีมีความน่าเช่ือถือ  
มีเภสชักร 

     

หาซ้ือไดจ้ากร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป
ท่ีไม่ใช่ร้านยา 

     

ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย      
มีการใหค้วามรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์      
มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ      
การลด แลก แจก แถม      
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ส่วนท่ี 4 ทัศนคติต่อแนวคดิผลิตภณัฑ์แผ่นฟิล์ม พญายอ ยดึตดิเยื่อบุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
แผน่ฟิลม์ พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก ทาํจากสมุนไพรพื้นบา้นของไทย 

คือ พญายอ ซ่ึงมีผลทางการศึกษาวา่สามารถลดอาการอกัเสบจากแผลในช่องปากได ้เช่นแผลร้อนใน 
สามารถฆ่าเช้ือไวรัส  ท่ีทาํใหเ้กิดโรคเริมไดด้ว้ย ไม่มีผลขา้งเคียง และปลอดภยัต่อการใชร้ะยะยาว และ 
เม่ือผนวกกบันวตักรรมรูปแบบแผน่ฟิลม์แปะภายในช่องปากท่ีจะช่วยลดการสมัผสัและการเสียดสี
ของแผลในช่องปากจะสามารถบรรเทาอาการเจบ็ปวดและทาํใหผู้ป่้วยหายจากอาการแผลในช่องปากได ้

  
 
18. ท่านรู้จกั สมุนไพร พญายอ หรือไม่ [ ] รู้จกั  [ ] ไม่รู้จกั  
19. ภายหลงัจากท่ีท่านไดรั้บทราบขอ้มูลของผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ เพ่ือรักษาแผลในปาก ตาม
แสดงขา้งตน้แลว้ ขอให้ท่านประเมินระดบัทศันคติของท่านท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อ
รักษาแผลในปาก (1 = สาํคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = สาํคญันอ้ย, 3 = สาํคญัปานกลาง, 4 = สาํคญัมาก, 5 = สาํคญั
มากท่ีสุด)  

ปัจจัยในการเลือกซื้อ แผ่นฟิล์มพญายอ รักษา
แผลในปากจากแผ่นฟิล์มพญายอ 

สําคญั 
มากท่ีสุด 

5 

สําคญั
มาก 

4 

สําคญั 
ปานกลาง 

3 

สําคญั
น้อย 

2 

ไม่
สําคญั 

1 
สามารถลดการอกัเสบไดดี้และเร็ว      
รักษาเริมจากเช้ือไวรัสได ้      
ทาํมาจากสมุนไพรธรรมชาติ      
ลดการใชย้าท่ีทาํจากสารสงัเคราะห์/  
สเตียรอยด ์

     

รูปแบบผลิตภณัฑเ์ป็นแผน่ฟิลม์แปะท่ีช่องปาก      

 สามารถลดการอกัเสบไดดี้ และเร็ว 
 รักษาเริมจากเช้ือไวรัสได ้
 สมุนไพรธรรมชาติ 
 ลดการใชย้าสังเคราะห์ /สเตียรอยด ์
 รูปแบบแผน่ฟิลม์ 
 ติดทน ยดึติดแผลดี 
 ใชง่้าย สะดวก ไม่เลอะมือ 
 ปลอดภยั ไม่มีผลขา้งเคียง 
 เยน็ สดช่ืน 
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ปัจจัยในการเลือกซื้อ แผ่นฟิล์มพญายอ รักษา
แผลในปากจากแผ่นฟิล์มพญายอ 

สําคญั 
มากท่ีสุด 

5 

สําคญั
มาก 

4 

สําคญั 
ปานกลาง 

3 

สําคญั
น้อย 

2 

ไม่
สําคญั 

1 
ติดทน ยดึติดแผลไดม้ากข้ึน      
ความสะดวกในการใช ้ไม่เลอะมือ      
มีความปลอดภยัในการใช/้ ไม่มีผลขา้งเคียง      
เยน็ สดช่ืน      

 
20. ราคาสูงสุดท่ีสามารถยอมรับได ้(1 บรรจุภณัฑมี์ 6 ช้ิน) 
 [ ]  30 บาท [ ]  48 บาท [ ]   60 บาท [ ]   90 บาท [ ] 120 บาท [ ] อ่ืนๆ ________ 
21. Packaging อยากใหเ้ป็นรูปแบบใด size ขนาด 8.5x 7cm. 

 [ ] เป็นกล่อง  [ ] เป็นห่อ 

 

 

 
22. ท่านคิดวา่แผน่ฟิลม์พญายอ ควรจดัจาํหน่ายท่ีช่องทางใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[ ] ร้านขายยาทัว่ไปตามแหล่งชุมชน [ ] ร้านยา chain  เช่น boots, Watsons,ซูรูฮะ 
[ ] ร้านยาในหา้งสรรพสินคา้   [ ]  ร้านยาใกลแ้หล่งโรงพยาบาล  
[ ] อ่ืนๆ ______ 

23. ท่านคิดวา่แหล่งประชาสมัพนัธ์ หรือขอ้มูลดา้นใด ท่ีทาํใหรู้้จกัแผน่ฟิลม์ พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือก 
เพื่อรักษาแผลในปาก มากยิง่ข้ึน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 

[ ] โรงพยาบาล / คลีนิก / คลีนิกทนัตกรรม 
[ ] เภสชักรในร้านยา 
[ ] Website / social media 
[ ]  ผา่นส่ือโทรทศัน์ 
[ ] ผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์(แผน่พบั / โบชวัร์ / นิตยสาร / หนงัสือพิมพ ์/ หนงัสือ) 
[ ] ผา่นส่ือวิทย ุ
[ ] ออกบูธตามสถานท่ีต่างๆ เช่น งานแสดงสินคา้นวตักรรม สมาคมร้านยา งานสมุนไพร เป็นตน้ 
[ ] อ่ืนๆ  _______________ 
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24. หากมีนวตักรรมใหม่ท่ีสามารถรักษาแผลในช่องปาก โดยใชส้มุนไพรพญายอ ในรูปแบบแผน่ฟิลม์ 
เพื่อแปะติดเยือ่บุช่องปาก ท่านจะเลือกซ้ือ หรือ ไม่  

[ ]  เลือกซ้ือ    ขอ้ 24.1  [ ] ไม่เลือกซ้ือ  ขอ้ 24.2 [ ] ไม่แน่ใจ ขอ้ 24.3 
24.1 เพราะเหตุใด ท่านจึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์แผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อแปะติดเยือ่บุช่องปาก 

(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
[ ]  เป็นผลิตภณัฑน์วตักรรมใหม่ท่ีน่าสนใจ 
[ ]  เป็นผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร ธรรมชาติ 
[ ] รูปแบบแผน่ฟิลม์ ช่วยลดการเสียดสี สมัผสัแผล 
[ ] ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบันวตักรรมใหม่และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

24.2 เพราะเหตุผลใด ท่านจึงไม่สนใจซ้ือผลิตภณัฑ ์แผน่ฟิลม์พญายอ เพือ่แปะติดเยือ่บุช่องปาก 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
[ ] ยงัไม่เคยเห็นผลิตภณัฑน้ี์จริง 
[ ] คิดวา่เหมือนผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากอ่ืนๆ 
[ ] ยงัไม่มัน่ใจในตวัผลิตภณัฑ ์
[ ]  ราคาแพงเกินไป 
[ ] อ่ืนๆ ________________ 

24.3  เพราะเหตุผลใด  ท่านจึงไม่แน่ใจในผลิตภณัฑ ์แผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อแปะติดเยือ่บุช่อง 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
[ ]   ยงัไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์
[ ]  ไม่แน่ใจในตวัผลิตภณัฑว์า่ใชรั้กษาไดจ้ริง 
[ ]  ไม่แน่ใจในราคาท่ีแพงกวา่เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑรั์กษาแผลอ่ืนๆในทอ้งตลาด 
[ ]  อ่ืนๆ ________ 

25 ท่านคิดวา่ส่วนต่างของราคาโดยคิดเป็นเปอร์เซ็นตร์ะหว่างผลิตภณัฑเ์พ่ือรักษาแผลในปากทัว่ไป 
(ราคา 40-120 บาท)และนวตักรรมแผน่ฟิลม์พญายอ ติดเยือ่บุช่องปากเพื่อรักษาแผลในปาก มีค่าเท่าไหร่ 
ท่ีอยูใ่นระดบัท่ียอมรับ ได ้  

[ ]   10 %     [ ]  20%      [ ]  50 %   [ ]   80 %       [ ]   100 %     [ ]  อ่ืนๆ ____________ 
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26. หากท่านมีปัญหาแผลในปาก หากใหเ้ปรียบเทียบผลิตภณัฑ ์4 รายการน้ี ท่านจะเลือกซ้ือรายการใด  
(เลือกตอบได ้2 ขอ้ ) 

[ ]    ยาลดการอกัเสบจากสเตียรอยดร์าคา 40 บาท ยีห่อ้ Kanolone ขนาด 5 g 

 
[ ]   ยาลดการอกัเสบจากสเตียรอยดร์าคา  40 บาท ยีห่อ้ Trinolone ขนาด 5 g 

 
[ ]   ยาลดการอกัเสบผสมยาชา ราคา 120 บาทยีห่อ้ Bonjela ขนาด 15 g 

 
[ ]  แผน่ฟิลม์จากสมุนไพรพญายอ ยดึติดเยือ่บุแผลในปาก ราคา 60 บาท ขนาด 6 ช้ิน 

 
 
ขอขอบพระคุณยิง่ ท่ีท่านไดส้ละเวลาอนัมีค่าและใหข้อ้มูลอนัเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาการศึกษา

ในคร้ังน้ี 
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แบบสอบถามร้านขายยา 
Indepth Interview 

 
แบบสัมภาษณ์ เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อธุรกิจของแผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
แบบสมัภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อธุรกิจของแผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
1. เพื่อศึกษาความตอ้งการใชแ้ผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยื่อบุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก

ของผูท่ี้เกิดแผลร้อนใน ในช่องปาก 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดและโอกาสทางธุรกิจของแผน่ฟิลม์พญายอ ยดึติดเยื่อ

บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท สาขา ผูป้ระกอบการและ

นวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการใหข้อ้มูล 
ประกอบการศึกษา เช่น ความเป็นไปไดท้างธุรกิจ และแนวทางพฒันาแบบจาํลองธุรกิจดงักล่าวทั้งน้ี
ผูศึ้กษา จะเกบ็ขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบั และใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น โดยแบบสอบถาม มี 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทั  
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลการใหบ้ริการ 
ส่วนท่ี 3 ทศันคติ และปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือระดบัองคก์ร 
ส่วนท่ี 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่ว่า จะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคุณยิง่ มา ณ 

โอกาสน้ี 
 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของบริษัท 
1.   ร้านขายยา ประเภท  และจาํนวนสาขา 
2. จาํนวนลูกคา้ / วนั   
3. รายได ้/ วนั 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลการให้บริการ 
4. ประเภทลูกคา้ท่ีมาซ้ือยา 
5. จาํนวนคนมาหาซ้ือยาแกร้้อนใน ในช่องปาก วนัละก่ีราย 
6. ยาท่ีซ้ือ สาํหรับ แกร้้อนใน มีอะไรบา้ง 
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ส่วนท่ี 3 ทัศนคติ และ ปัจจัยในการตดัสินใจซื้อ 
7. หากมีผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ในรูปแบบแผ่นฟิล์มจากสมุนไพรพญายอติดเยื่อบุเมือก

ในปาก แกแ้ผลร้อนใน มีความสนใจหรือไม่ และมีขอ้คิดเห็นอยา่งไร 
8. ปัจจยั/ วิธีการในการเลือกสินคา้วางขายท่ีร้าน มีอะไรบา้ง 
9. เง่ือนไข ในการนาํสินคา้วางขายท่ีร้านมีอะไรบา้ง  ฝากขายท่ีร้านไดห้รือไม่ 
10. วิธีการ/ ขั้นตอนการนาํผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ร้านยา 
11. มีค่าใชจ่้ายในการวางขายหรือไม่ 

 
ส่วนท่ี 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

12. หากทราบถึงคุณสมบติั และวิธีการใช ้ คิดวา่จะแนะนาํเป็นทางเลือกใหลู้กคา้ หรือไม่ 
เพราะเหตุใด 

13. ราคาสูงสุดท่ียอมรับได ้และคาดวา่ขายได ้
14. ปริมาณการสัง่ซ้ือท่ีสามารถรองรับได ้
15. ช่องทางการสัง่สินคา้ ท่ีสะดวก 
16. ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม  
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ภาคผนวก ง 

แบบประเมนิผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 
 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อธุรกิจของแผน่ฟิลม์พญายอ 
ยดึติดเยือ่บุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
คาํช้ีแจง: แบบประเมินความเท่ียงตรง (IOC) ของเคร่ืองมือการวิจยัเร่ือง ความเป็นไปไดขอ้งธุรกิจ 
เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีต่อขอ้คาํถาม มีความเหมาะสมในการนาํไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัจากการประเมินโดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจาํนวน หลายท่าน 
มาคาํนวณหาค่าเฉล่ีย  

จากเกณฑก์ารใหค้ะแนน 3 ระดบั คือ  คะแนน +1 (ตรง) คะแนน 0 (ไม่แน่ใจ) คะแนน  
-1 (ไม่ตรง)   
โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความคิดเห็นของท่านวา่ขอ้ความมีความคิดเห็นตรงกบั
ท่านมากท่ีสุด 

ข้อ
ท่ี 

ข้อคาํถามในแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ
เพิม่เติม 

เห็น
ด้วย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ
(0) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(-1) 

ส่วนท่ี 1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ทําแบบสอบถาม 
1 เพศ     
2 อาย ุ     
3 การศึกษา     
4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน     
5 อาชีพ     

ส่วนท่ี 2 พฤตกิรรมในการเลือกซื้อ / ใช้ ผลิตภัณฑ์เพื่อรักษาแผลในปาก 
6 ท่านเคยเป็นแผลในช่องปากหรือไม่     

6.1 หากไม่เคยเป็นแผลในปาก แลว้ท่านเคยซ้ือยา
ป้ายปากใหผู้อ่ื้นหรือไม่   

    

7 ความถ่ีในการเกิดแผลในช่องปาก       
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ข้อ
ท่ี 

ข้อคาํถามในแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ
เพิม่เติม 

เห็น
ด้วย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ
(0) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(-1) 

8 ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากใดบา้ง 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)    

    

8.1 
 

ท่านสนใจท่ีจะลองซ้ือผลิตภณัฑส์าํหรับแผลใน
ช่องปากหรือไม่ 

    

9 ท่านซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากใหใ้คร     
10 แบรนดผ์ลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากชนิดยาป้าย

ปากท่ีเคยซ้ือ  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
    

11  เกณฑใ์นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ
รักษาแผลในปาก 

    

12  ท่านมกัจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาแผลใน
ปากจากแหล่งใดมากท่ีสุด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

    

13  ปกติท่านรับขอ้มูล ข่าวสาร ความรู้ เร่ืองยาจาก
ช่องทางใด (บ่อยท่ีสุด 3 อนัดบั) 

    

14 ใครเป็นผูมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมาก
ท่ีสุด  

    

15 ปกติท่านใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาแผลในปากบ่อยแค่ไหน     
16 ปัญหาท่ีพบจากการใชย้า (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)     
ส่วนท่ี 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อรักษาแผลใน
ปากท่ัวไป 
17 ปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ รักษาแผล

ในปากทัว่ไป ท่านใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัต่างๆ
ท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ รักษาแผล
ในปากทัว่ไป อยา่งไรบา้ง (กรุณาใส่เคร่ืองหมาย/ 
ในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน 
1= สาํคญันอ้ยท่ีสุด, 2= สาํคญันอ้ย, 3= สาํคญั
ปานกลาง, 4= สาํคญัมาก, 5= สาํคญัมากท่ีสุด)  
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ข้อ
ท่ี 

ข้อคาํถามในแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ
เพิม่เติม 

เห็น
ด้วย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ
(0) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(-1) 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์     
 ปัจจยัดา้นราคา     
 ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย     
 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย     
ส่วนท่ี 4  ทัศนคติต่อแนวคดิผลิตภณัฑ์แผ่นฟิล์ม พญายอ ยดึตดิเยื่อบุเมือกเพื่อรักษาแผลในปาก 
18 ท่านรู้จกั สมุนไพร พญายอ หรือไม่      
19 ภายหลงัจากท่ีท่านไดรั้บทราบขอ้มูลของ

ผลิตภณัฑแ์ผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อรักษาแผลใน
ปาก ตามแสดงขา้งตน้แลว้  ขอใหท่้านประเมิน
ระดบัทศันคติของท่านท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อรักษาแผลในปาก (1 = 
สาํคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = สาํคญันอ้ย, 3 = สาํคญัปาน
กลาง, 4 = สาํคญัมาก, 5 = สาํคญัมากท่ีสุด)  

    

20 ราคาสูงสุดท่ีสามารถยอมรับได ้(1 บรรจุภณัฑมี์ 
6 ช้ิน) 

    

21 Packaging อยากใหเ้ป็นรูปแบบใด size ขนาด 
8.5 x 7cm 

    

22 ท่านคิดวา่แผน่ฟิลม์พญายอ ควรจดัจาํหน่ายท่ี
ช่องทางใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 

    

23 ท่านคิดวา่แหล่งประชาสมัพนัธ์ หรือขอ้มูลดา้น
ใด ท่ีทาํใหรู้้จกัแผน่ฟิลม์ พญายอ ยดึติดเยือ่บุ
เมือกเพื่อรักษาแผลในปาก มากยิง่ข้ึน (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) 
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ข้อ
ท่ี 

ข้อคาํถามในแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ
เพิม่เติม 

เห็น
ด้วย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ
(0) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(-1) 

24 หากมีนวตักรรมใหม่ท่ีสามารถรักษาแผลในช่องปาก 
โดยใชส้มุนไพรพญายอ ในรูปแบบแผน่ฟิลม์ เพื่อ
แปะติดเยือ่บุช่องปาก ท่านจะเลือกซ้ือ หรือ ไม่  

    

24.1 เพราะเหตุใด ท่านจึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์แผน่ฟิลม์ 
พญายอ เพื่อแปะติดเยือ่บุช่องปาก (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) 

    

24.2 เพราะเหตุผลใด ท่านจึงไม่สนใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
แผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อแปะติดเยือ่บุช่องปาก 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

    

24.3  เพราะเหตุผลใด  ท่านจึงไม่แน่ใจในผลิตภณัฑ ์
แผน่ฟิลม์พญายอ เพื่อแปะติดเยือ่บุช่อง (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) 

    

25  ท่านคิดวา่ส่วนต่างของราคาโดยคิดเป็น
เปอร์เซ็นตร์ะหวา่งผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาแผลใน
ปากทัว่ไป (ราคา40-120 บาท)และนวตักรรม
แผน่ฟิลม์พญายอ ติดเยือ่บุช่องปากเพื่อรักษาแผล 
ในปาก มีค่าเท่าไหร่ ท่ีอยูใ่นระดบัท่ียอมรับได ้  

    

26 หากท่านมีปัญหาแผลในปาก หากใหเ้ปรียบเทียบ 
ผลิตภณัฑ ์4 รายการน้ี ท่านจะเลือกซ้ือรายการใด 
(เลือกตอบได ้2 ขอ้ ) 

    

 
ลายเซ็นประเมินผูเ้ชียวชาญ ______________________ 
ตาํแหน่ง______________________ 
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สรุปการประเมินIOC 
  

วตัถุประสงคข์องการจดัทาํ IOC เคร่ืองมือเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูล เพ่ือวดัความเท่ียงตรง 
(Valid) ของคาํถามภายใตเ้คร่ืองมือเพื่อใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลว่ามีความถูกตอ้ง เคร่ืองมือท่ีมีความเท่ียงตรง 
หมายถึง เคร่ืองมือท่ีสามารถวดัไดใ้นส่ิงท่ีตอ้งการวดั ตอ้งเป็น ความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content 
validity) โดยอาศยัค่าสถิติท่ีสาํคญัคือ ค่าความสอดคลอ้ง ระหว่างขอ้ถามกบัวตัถุประสงคห์รือเน้ือหา 
IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดชันี ความเหมาะสม เกณฑ์ช่วงค่ามาตรฐาน 
การยอมรับความเท่ียงตรง (Valid) อา้งอิงค่าความสอดคลอ้ง ระหว่างขอ้ถามกบัวตัถุประสงคห์รือเน้ือหา 
IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดชันี ความเหมาะสม จากการประเมินโดยผูเ้ช่ียวชาญ
ท่ีเก่ียวขอ้งจาํนวนหลายท่านมาคาํนวณหาค่าเฉล่ีย  

จากเกณฑก์ารให้คะแนน 3 ระดบั คือ คะแนน +1 (ตรง) คะแนน 0 (ไม่แน่ใจ) คะแนน 
-1 (ไม่ตรง) สาํหรับคะแนนเฉล่ียของผูเ้ช่ียวชาญทุกท่านจาํแนกแต่ละขอ้คาํถามจะนาํมาสรุปผลการวดั 
ความเท่ียงตรงตามเกณฑค์ะแนนเฉล่ียต่อขอ้คาํถาม ดงัน้ี  

ค่าคะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 0.5 – 1.0 คะแนน ถือวา่อยูใ่นเกณฑมี์ค่าความเท่ียงตรงสูง  
ค่าคะแนนเฉล่ียอยูต่ ํ่า กวา่ 0.5 คะแนน ถือวา่ตอ้งปรับปรุง   
สรุปผลประเมินค่าคะแนนเฉล่ียต่อขอ้คาํถาม และสรุปผลประเมิน IOC ภาพรวม ค่าคะแนน 

เฉล่ียผลประเมิน IOC ภาพรวม จากผูเ้ช่ียวชาญรวม 3 ท่าน เท่ากบั 1 คะแนน ดงันั้น จึงถือว่าขอ้คาํถาม
อยูใ่นเกณฑมี์ค่าความเท่ียงอยูใ่นระดบัสูง 


