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บทคดัยอ่ 
 บริษทั ทีพี จ ากดั เป็นบริษทัท่ีจดัตั้งข้ึนภายใตแ้นวคิดการพฒันาสมุนไพรไทยมาใชท้ดแทน
ยาแผนปัจจุบัน จากสารสกัดใบพญายอสู่ผลิตภัณฑ์ในรูปแบบแผ่นแปะผิวหนัง ภายใต้แบรนด์ 
“ZYNUTAN” เป็นการน านวตักรรมมาสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กบัสมุนไพรไทย ซ่ึงถือเป็นอีกทางเลือกหน่ึง
ส าหรับผูป่้วยท่ีมีอาการทางระบบผิวหนงั โดยแผ่นแปะผิวหนงัสามารถออกฤทธ์ิไดต้รงจุด ยึดติดบริเวณท่ี
มีอาการไดดี้ ท าใหไ้ดผ้ลการรักษาท่ีดียิ่งข้ึน และมีความปลอดภยัต่อผูใ้ช ้โดยกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีทางบริษทัฯ
ให้ความสนใจ คือ ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนังไดแ้ก่อาการของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั 
อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั ทั้งเพศชายและหญิงตั้งแต่อายุ 18 ข้ึนไป 
เน่ืองจากบริษทัฯ เห็นโอกาสของตลาดยารักษาโรคจากสมุนไพรท่ีเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยมีการจัด
จ าหน่ายผลิตภณัฑผ์่านช่องทางร้านขายยาทัว่ไป และขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายไปสู่รูปแบบ B2B ใน
ร้านขายยาchain store เพ่ือเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้ใหม้ากข้ึน  
 บริษทัฯใชเ้งินลงทุนท่ีเกิดจากการรวมหุน้และกูจ้ากธนาคาร 2,500,000 บาท สามารถสร้าง
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ( NPV) เท่ากบั 3,698,455 บาท อตัราผลตอบแทนภายใน(IRR) 117.90% มีระยะเวลาคืน
ทุน (PB) ประมาณ 1 ปี 2 เดือน และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด(DPB) 1 ปี 3 เดือน แสดงวา่ธุรกิจมีความ
คุม้ค่าต่อการลงทุน 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

 บทน้ีอธิบายถึงโอกาสและความเป็นมาของธุรกิจ แบ่งออกเป็น 7 ส่วน ได้แก่ การ
วิ เคราะห์แนวโน้ม Mega Trend, ความเป็นมาของโครงการพัฒนาแผนธุรกิจ, วิสัยทัศน์ 
(Vision)/พนัธกิจ (Mission)/เป้าหมายของธุรกิจ (Business Goals), ตวัแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business 
Model Canvas , การวิเคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain Analysis), การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Five 
Force Analysis) และการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 
 

1.1 การวเิคราะห์แนวโน้ม Mega Trend 
 ปัจจุบนัความนิยมในสมุนไพรพื้นบา้นของไทยก าลงัไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก มี
อตัราการใช้สมุนไพรสูงข้ึน เน่ืองจากประชาชนเร่ิมมีค่านิยมแบบใหม่ ท่ีต้องการหันไปพึ่ งพา
ผลิตภณัฑ ์(ครอบคลุมทั้งอาหาร และยา) ท่ีมีส่วนผสมหรือท ามาจากสมุนไพรท่ีเกิดข้ึนจากธรรมชาติ 
และพยายามลดการพึ่งพาผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีหรือผลิตมาจากสารสังเคราะห์ให้
น้อยลง  เพื่อให้ร่างกายบริโภคหรือมีความเก่ียวข้องกับสารเคมี/สารสังเคราะห์น้อยท่ีสุดใน
ชีวิตประจ าวนั โดยมุ่งหวงัให้ร่างกายมีสุขภาพท่ีแข็งแรงและปลอดภยัในระยะยาว โดยมีปัจจยับวก
สนบัสนุน ดงัน้ี 
 - แนวโนม้ค่านิยมดา้นการรักสุขภาพและสังคมสูงวยั กลุ่มผูบ้ริโภคยาสมุนไพรยงัอยู่
ในกลุ่ม 35+ ข้ึนไป และอาจมีในกลุ่มวยัรุ่นบา้งหากพ่อแม่แนะน า ฉะนั้นเม่ืออายุเฉล่ียของตลาด
เพิ่มข้ึน จ านวนการบริโภคยาสมุนไพร และตลาดท่ีเก่ียวกบัสุขภาพทั้งหมดจะมีมูลค่าเพิ่มข้ึน  
 - Digital Marketing การเติบโตของอินเตอร์เน็ตท าให้การท าการตลาดเปล่ียนไป 
ปัจจุบนัเราสามารถเขา้ถึงและเจาะลึกถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้ฉะนั้นส าหรับแบรนด์สมุนไพร
ไทยก็สามารถท าเน้ือหาเพื่อสร้างความเขา้ใจกบัผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน จึงข้ึนอยูก่บัแต่ละแบรนดแ์ลว้วา่
จะส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดดี้แค่ไหน 



2 

 - นกัท่องเท่ียว สมุนไพรทอ้งถ่ินเป็นสินคา้ท่ีนกัท่องเท่ียวนิยมกนัมาก โดยเฉพาะชาว
จีน เพราะประเทศจีนมีอุตสาหกรรมสมุนไพรท่ีใหญ่มาก ท าให้เกิดการกีดกนัทางการคา้หลายอยา่ง 
ฉะนั้นเวลาทวัร์จีนมาลงประเทศไทย สินคา้ประเภทสมุนไพรไทยจะไดรั้บการตอบรับอยา่งดี 
 ส่งผลให้ความตอ้งการพืชสมุนไพรภายในประเทศไทยยงัขยายตวัไดอ้ยา่งต่อเน่ือง ดงั
จะเห็นได้จากเดิมท่ีเคยมีมูลค่าตลาดเพียง 16,292 ล้านบาท ในปี 2552 และคาดว่าจะเพิ่มข้ึนเป็น 
32,701 ล้านบาท ในส้ินปี 2558 หรือคิดเป็นการเติบโตเฉล่ียไม่ต ่ากว่าปีละ 12.3%  โดยตลาดใน
ประเทศภาพรวมการผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรในประเทศปี 2558 ยงัคงเติบโตได้ดี 
โดยคาดวา่ผลิตภณัฑ์ในกลุ่มเคร่ืองด่ืมและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากสมุนไพรจะมีมูลค่าตลาด 2.69 
หม่ืน ลา้นบาท เติบโต 8.3% ส่วนยารักษาโรคจากสมุนไพรมีมูลค่าตลาด 5.8 พนัลา้นบาท เติบโต 
7.0% จากปัจจยับวกดงักล่าว (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2561) 
 การส่งออกและน าเข้าผลิตภัณฑ์จากสมุนไพร ในช่วง 10 เดือนแรกของปี 2559 
สมุนไพรมีมูลค่าส่งออก 510.4 ลา้นเหรียญสหรัฐ เพิ่มข้ึนร้อยละ32.8 และสารสกดัสมุนไพร มีมูลค่า 
7.2 ลา้นเหรียญสหรัฐ เพิ่มข้ึนร้อยละ 35.2 เทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี 2558โดยปัจจยับวกท่ีท าให้
กลุ่มอุตสาหกรรมดงักล่าว ยงัขยายตวัไดย้งัคงมาจากกระแสการรักสุขภาพ และการใช้ผลิตภณัฑ์
ท่ีมาจากธรรมชาติมากข้ึน โดยท่ีกลุ่มเคร่ืองด่ืมจะเติบโตได้ดีในผลิตภัณฑ์ประเภทเคร่ืองด่ืม
สมุนไพร โดยเฉพาะรังนก ซุปไก่สกดั และน ้ าท่ีสกดัจากสมุนไพรต่างๆ อีกทั้งมีแรงหนุนจากการ
มอบเป็นของขวญัตามเทศกาลต่างๆ ส่วนผลิตภณัฑ์ยารักษาโรคจะเติบโตได้เฉพาะผลิตภณัฑ์ท่ี
ไดรั้บมาตรฐาน รวมถึงไดรั้บความนิยมและการยอมรับจากผูบ้ริโภคและแพทย ์ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น
ผลิตภณัฑ์กลุ่มยาแกไ้อ แกไ้ข ้และแกแ้พจ้  าพวกผดผื่น คนั ซ่ึงหาซ้ือไดง่้ายตามร้านขายยาแผนไทย
และแผนปัจจุบนั (ส านกังานนโยบายและยทุธศาสาตร์การคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2560) 
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ตารางที ่1.1 มูลค่าการส่งออกและน าเขา้ผลิตภณัฑส์มุนไพร พ.ศ. 2557-2559 
รายการ มูลค่า(ล้านเหรียญสหรัฐ) อตัราการขยายตัว (%YoY) 

 2557 2558 2558 
(ม.ค.-ต.ค.) 

2559 
(ม.ค.-ต.ค.) 

2557 2558 2558 
(ม.ค.-ต.ค.) 

2559 
(ม.ค.-ต.ค.) 

การส่งออก 

เคร่ืองส าอาง สบู่
และผลติภัณฑ์ 
รักษาผวิ 

2,614.5 2450.3 2069.4 2036.1 -3.5 -6.3 -6.8 -1.6 

สมุนไพร 440.92 433.9 384.9 510.4 4.2 -1.6 3.41 32.8 

สารสกดัสมุนไพร 7.1 6.3 5.3 7.2 0.3 -10.9 15.5 35.2 

การน าเข้า 

เคร่ืองส าอาง 783.12 906.6 760.0 863.0 -3.5 15.6 18.6 13.6 

สารหอมระเหยสกดั
จากพืช 

503.5 527.4 444.5 484.6 4.2 4.8 4.4 9.0 

 
ท่ีมา : (ส านกังานนโยบายและยทุธศาสาตร์การคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2560) 
 
 ประกอบกบันโยบายภาครัฐท่ีสนบัสนุนการพฒันาสมุนไพร โดยมีแผนแม่บทแห่งชาติ
ว่าด้วยการพฒันาสมุนไพร  (กรมพฒันาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือกกระทรวง
สาธารณสุข, 2560) 

 
 

ภาพที ่1.1 แผนแม่บทแห่งชาติวา่ดว้ยการพฒันาสมุนไพรไทย ฉบบัท่ี 1 พ.ศ.2560–2564 
ท่ีมา : (กรมพฒันาการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือกกระทรวงสาธารณสุข, 2560) 
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 ขอ้มูลจากกรมพฒันาการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก เจา้ภาพการจดัท า
แผนแม่บทแห่งชาติวา่ดว้ยการพฒันาสมุนไพรไทย ฉบบัท่ี 1 พ.ศ.2560-2564 ระบุถึง 4 ยุทธศาสตร์ 
เพื่อใหบ้รรลุผลตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ประกอบดว้ย  
 1. ยุทธศาสตร์ส่งเสริมผลิตผลของสมุนไพรไทยท่ีมีศกัยภาพตามความตอ้งการของ
ตลาดทั้งในและต่างประเทศ ดว้ยการส่งเสริมการปลูกพืชสมุนไพร แปรรูปเบ้ืองตน้อยา่งมีคุณภาพ 
ปริมาณวตัถุดิบสมุนไพรมีคุณภาพมีความเพียงพอใกลเ้คียงต่อความตอ้งการใช้ของผูป้ระกอบการ
อุตสาหกรรม และอนุรักษส์มุนไพรไทยใหค้งไวใ้ชป้ระโยชน์ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 2. พัฒนาอุตสาหกรรมและการตลาดสมุนไพรให้มีคุณภาพระดับสากล โดยมี
เป้าประสงคข์องยุทธศาสตร์น้ี คือ ผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีศกัยภาพในการแข่งขนัทางการตลาดทั้งใน
และต่างประเทศ 
 3. ส่งเสริมการใช้สมุนไพรเพื่อการรักษาโรคและการสร้างเสริมสุขภาพ โดยมุ่งหวงั
เพิ่มการใชส้มุนไพรในระบบสุขภาพในการรักษาโรค และเสริมสร้างสุขภาพ และเสริมสร้างพื้นฐาน
การพฒันาการแพทยแ์ผนไทยและสมุนไพรไทยให้เป็นส่วนหน่ึงของระบบสุขภาพของประเทศใน
ระยะยาว 
 4. สร้างความเขม้แข็งการบริหารและนโยบายภาครัฐเพื่อการขบัเคล่ือนสมุนไพรไทย
อยา่งย ัง่ยนืโดยตั้งเป้าวา่ประเทศไทยจะตอ้งมีกลไกในการพฒันาสมุนไพรท่ีมีศกัยภาพสร้างมูลค่า 
 
 ทางเศรษฐกิจของประเทศ โดย 2 เป้าหมายส าคญัของ แผนแม่บทแห่งชาติวา่ดว้ยการ
พฒันาสมุนไพรไทย ฉบบัท่ี 1 พ.ศ. 2560-2564 ซ่ึงไดรั้บความเห็นชอบจากคณะรัฐมนตรี (ครม.) เม่ือ
วนัท่ี 4 ต.ค. 2559 วา่ “ 5 ปีขา้งหนา้ ประเทศไทยจะเป็นประเทศท่ีส่งออกวตัถุดิบสมุนไพรคุณภาพ 
และผลิตภณัฑ์สมุนไพรชั้นน าของภูมิภาคอาเซียน และมูลค่าของวตัถุดิบสมุนไพรและผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายในประเทศเพิ่มข้ึนอยา่งน้อย 1 เท่าตวั”  จึงนบัเป็นอีกหน่ึงความหวงัของวงการแพทย์
แผนไทย การแพทยท์างเลือก กระทรวงสาธารณสุข (สธ.) รวมทั้งองคก์รภาครัฐ-เอกชน ในหลายๆ 
หน่วยงานท่ีมีความเก่ียวขอ้ง ซ่ึงตระหนกัถึงความส าคญัของการพฒันาสมุนไพรไทยเพื่อใชท้ดแทน
ยาแผนปัจจุบนั เพราะยาแผนปัจจุบนัท่ีใชรั้กษากลุ่มอาการระบบผิวหนงัส่วนใหญ่เป็นรูปแบบครีม 
ท่ีมีส่วนผสมสารเคมีหรือสารสเตียรอยด์ หากใชต่้อเน่ืองเป็นเวลานานจะเกิดอาการขา้งเคียง ท าให้
ผวิหนงับาง มีอาการแพง่้าย และผวิหนงัติดสเตียรอยด ์รวมทั้งอาการด้ือยา (Rebound effect) ท่ีส่งผล
โดยตรงกับทางผูท่ี้เลือกใช้ (กรมพฒันาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือกกระทรวง
สาธารณสุข, 2560) 
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ปัญหาท่ีมกัพบในผูป่้วยท่ีใชย้าท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั  
 - การใชย้าท่ีมีสารสเตียรอยด์ มกัก่อใหเ้กิดอาการขา้งเคียง   
 

 
 

ภาพที ่1.2 ผลขา้งเคียงจากการใชย้าท่ีมีส่วนผสมสเตียรอยด ์
ท่ีมา : (กรมวทิยาศาสตร์การแพทย,์ 2559) 

 
 - ตอ้งทายาซ ้ าบ่อยๆ เพราะยาทาจะติดเส้ือผา้และหลุดจากบริเวณท่ีทาไดง่้าย 

 

 
 
ภาพที ่1.3 การทายาบริเวณท่ีมีรอยโรค 
ท่ีมา : (กรมวทิยาศาสตร์การแพทย,์ 2559) 
 

-  ผูป่้วยทางระบบผวิหนงัส่วนใหญ่ มกัมีอาการคนัท าใหผู้ป่้วยเกา ยิง่คนัยิง่เกา ส่งผลให้
เกิดการลุกลามของผืน่ และก่อใหเ้กิดการติดเช้ือได ้  
  
 ดังนั้ นตามภูมิปัญญาไทยท่ีมีมาอย่างยาวนานในสรรพคุณรักษาอาการทางระบบ
ผิวหนังได้แก่สมุนไพรพญายอ ซ่ึงพญายอถูกบรรจุในบญัชียาหลกัแห่งชาติ พ.ศ. 2559 บญัชียา
พฒันาจากสมุนไพร ปัจจุบันมีการพฒันามาสู่แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกัดพญายอท่ีเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงส าหรับผูป่้วยท่ีมีอาการโรคเริมและงูสวดั ผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด 
บวม จากแมลงกดัต่อย ซ่ึงในปัจจุบนัยงัไม่มีการผลิตและจ าหน่ายในประเทศไทย รวมทั้งยงัไม่มีผู ้
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ศึกษาโอกาสทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์นวตักรรมน้ี  จึงเป็นโอกาสและความน่าสนใจท่ีน ามา
ศึกษาโอกาสทางธุรกิจส าหรับแผ่นแปะผิวหนังจากสารสกดัใบพญายอเพื่อรักษากลุ่มอาการทาง
ระบบผวิหนงั ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายได ้
 
 

1.2 ความเป็นมาของโครงการพฒันาแผนธุรกจิ 
 เน่ืองจากเสลดพงัพอนตัวเมีย , พญาปล้องทอง หรือพญายอ มีช่ือวิทยาศาสตร์ว่า 
Clinacanthus nutans (Burm.f.) Lindau.เป็นสมุนไพรท่ีมีการใช้ตามภูมิปัญญาไทยมาอย่างยาวนาน
ในสรรพคุณต่างๆ ซ่ึงพญายอถูกบรรจุในบัญชียาหลักแห่งชาติ พ.ศ. 2559 บัญชียาพฒันาจาก
สมุนไพร เป็นยารักษากลุ่มอาการทางระบบผิวหนงั โดยระบุวา่ยาครีม ยาโลชัน่ และยาข้ีผึ้งจากใบ
พญายอสามารถบรรเทาอาการของโรคเริมและงูสวดั ผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด 
บวม จากแมลงกดัต่อย โดยภญ.เอมอร ชัยประทีป อาจารย์วิทยาลยัการแพทยแ์ผนไทย นักวิจยั
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล คิดคน้แผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัพญายอท่ีเป็นอีกทางเลือก
หน่ึงส าหรับผูป่้วยท่ีมีอาการดงักล่าว ในรูปแบบยาใหม ่ผสมสารช่วยเพิ่มการดูดซึมท าให้สารส าคญั
ซึมผา่นผิวหนงัไดดี้ข้ึน ผลิตภณัฑ์ยึดติดบริเวณท่ีมีอาการไดดี้ ออกฤทธ์ิไดต้รงจุดบริเวณท่ีมีอาการ 
ลดความถ่ีในการใชย้า  ท าใหผู้ป่้วยไดผ้ลการรักษาท่ีดียิง่ข้ึน มีความปลอดภยัต่อผูใ้ชสู้งเน่ืองจากเป็น
ผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติ  สามารถพกพาสะดวก รวมถึงราคาตน้ทุนต่อของแผ่นแปะผิวหนงัไม่สูง
มาก (เอมอร ชยัประทีป, 2560) ดว้ยเหตุผลดงักล่าวจึงท าให้ผูจ้ดัท าสนใจน างานวิจยัมาต่อยอดท า
ผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอในประเทศไทย ท่ีเป็นอีกทางเลือกหน่ึงส าหรับ
ผูป่้วยท่ีมีอาการของโรคเริมงูสวดั ผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั และอาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลง
กดัต่อย ซ่ึงเป็นการน านวตักรรมมาสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสมุนไพรไทย สามารถเพิ่มโอกาสในการใช้
ประโยชน์เชิงพาณิชยไ์ด ้จึงมีการวางแผนท่ีจะจดทะเบียนจดัตั้งบริษทัในรูปแบบของบริษทัจ ากดั 
ภายใต้ช่ือ บริษทั ทีพี  จ  ากัด โดยตั้งอยู่เลขท่ี 8 ถนนงามวงศ์วาน ต าบลบางกระสอ อ าเภอเมือง 
จงัหวดันนทบุรี โดยทางบริษทัมีการว่าจา้งผูรั้บจา้งผลิตและวิจยัพฒันาสูตรต ารับแผ่นแปะ ในการ
ผลิตผลิตภณัทแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 
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1.3 วสัิยทศัน์ / พนัธกจิ / เป้าหมายในธุรกจิ 
 

1.3.1 วสัิยทัศน์ (Vision) 
 มุ่งผลิตและพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อเป็นผูน้ าดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรรักษากลุ่มอาการทาง
ระบบผวิหนงั  
 

1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
 1.มุ่งวิจยัและพฒันาสูตรต ารับแผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายออย่างต่อเน่ือง 
เพื่อความย ัง่ยนืของธุรกิจ 
  2.ผลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีไดม้าตรฐาน เป็นไปตามมาตรฐานขอ้ก าหนดของ
ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา  
  3.สร้างการรับรู้ดว้ยการวางกลยุทธ์ของผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคเล็งเห็นถึงความแตกต่าง
ของผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะเร่ืองของประสิทธิภาพในการรักษา ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในตวั
ผลิตภณัฑ ์
 
 1.3.3 เป้าหมายของธุรกจิ (Business Goals)   
   1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 
   - สร้างการรับรู้ในรูปแบบวชิาการในการน าเสนอความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ใน
เร่ืองประโยชน์และประสิทธิภาพ ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย รวมถึงเกิดการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
   - บริหารตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัในดา้นภาพลกัษณ์ คุณภาพ และไดรั้บการ
ยอมรับจากผูบ้ริโภค โดยการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
   - วางจ าหน่ายสินคา้ 10% ของร้านขายยาทัว่ไปในกรุงเทพมหานคร  
   1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2 และ 3) 
   - ขยายพื้นท่ีในการวางจ าหน่ายให้กระจายครอบคลุมพื้นท่ีของร้านขายยา
ทัว่ไปในกรุงเทพมหานคร 
    - บริหารตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั ยอมรับ และมีความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์
ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน 
   - ยอดขายเพิ่มข้ึนอย่างน้อย 7 เปอร์เซ็นต์ต่อปี ตามอตัราการเติบโตมูลค่า
ตลาดยาสมุนไพร   
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   1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4 และ 5) 
  - รักษาฐานลูกคา้เดิม และขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ เพิ่มมากข้ึน  
  - ขยายพื้นท่ีในการวางจ าหน่ายให้กระจายครอบคลุมพื้นท่ี เช่น ร้านยาท่ี
เป็น chain store   
  - ผลิตจ านวนมากข้ึน ท าใหต้น้ทุนต ่าลง เน่ืองจากมี Economy of scale 
  - เพิ่มการวิจยัและพฒันาแผ่นแปะผิวหนงัสมุนไพรให้มีประสิทธิภาพใน
การรักษาดียิง่ข้ึน หรือใชใ้นการรักษาดา้นอ่ืนๆ เช่น ผลิตแผน่แปะจากสมุนไพรตวัอ่ืนๆ  
  - มียอดขายเพิ่มข้ึนอยา่งนอ้ย 10 เปอร์เซ็นตต่์อปี  
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ตารางที ่1.2 ตารางสรุปเป้าหมายธุรกิจในแต่ละปี   
 

ปีที่ 
เป้าหมาย 

ยอดขาย Growth ช่องทางการจัดจ าหน่าย กจิกรรมทางการตลาด 
1 5,000,000

บาท 
 

- - จดัจ าหน่ายสินคา้แบบฝากขาย 
ในร้านขายยา 

-  สร้างการรับรู้โดยใช้ช่องทางส่ือ
ไดแ้ก่ Website ของทางบริษทั 
-ออกบู ธสมาคม ร้ านยา  สมาคม
สมุนไพรไทย และแพทยผ์ิวหนงัแห่ง
ประเทศไทย 
- แจกโบรชัว ร์แนะน าผ ลิตภัณฑ์  
ภายในงานประชุมวิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง 
และร้านขายยา 
- จดัส่งฟรีในกทม. 
 

2-3 5,350,000
บาท 

7% 
เป็นอยา่งต ่า 

 

รูปแบบB2C 
-จดัจ าหน่ายสินคา้แบบฝากขาย   
ในร้านขายยา 
 

- สร้างการรับรู้โดยใชช่้องทางส่ือ
ออนไลน์ ไดแ้ก่ Website ของทาง
บริษทั 
- ออกบูธสมาคมร้านยา สมาคม
สมุนไพรไทย และแพทยผ์ิวหนงัแห่ง
ประเทศไทย 
- แจกโบรชวัร์ภายในงานประชุม
วิชาการท่ีเก่ียวขอ้งและร้านขายยา 
- จดักิจกรรมส่งเสริมการขายกบัร้าน
ขายยาเพ่ือกระตุน้ยอดขาย 
 -  จดัส่งฟรีทัว่ประเทศไทย 

 
4-5 ,0005,885

บาท 
10% 

เป็นอยา่งต ่า 
 

รูปแบบB2C(80%) 
- จดัจ าหน่ายสินคา้แบบฝากขาย 
ในร้านขายยา 
รูปแบบB2B(20%) 
-จดัจ  าหน่ายสินคา้ในร้านขายยา chain store 
เช่น Boots 

- สร้างการรับรู้โดยใชช่้องทางส่ือ
ออนไลน์ ไดแ้ก่ Website ของทาง
บริษทั 
- แจกโบรชวัร์ภายในงานประชุม
วิชาการท่ีเก่ียวขอ้งและร้านขายยา 
- จดักิจกรรมส่งเสริมการขายกบัร้าน
ขายยยาเพื่อกระตุน้ยอดขาย 
- ร่วมออกบูธเพ่ือแนะน าผลิตภณัฑใ์น
โรงพยาบาล 
- จดัส่งฟรีทัว่ประเทศไทย 

 
หมายเหตุ : การจดทะเบียนยายืน่ขออย.และเตรียมความพร้อมในปีท่ี 0 ก่อนปีท่ีท าการขายจริงซ่ึงงบ
การเงินจะเร่ิมนบัยอดขายจากป่ีท่ี 1 (full capacity) หลงัจากไดรั้บอย.เรียบร้อยเป็นตน้ไป 
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1.4 ตัวแบบธุรกจิทีน่ าเสนอภายใต้กรอบแนวคดิ Business Model Canvas 
ตารางที ่1.3 การวิเคราะห์ธุรกิจจาก Business Model Canvas 

PartnerKey  
- ผูเ้ช่ียวชาญดา้นเภสัช

กรรม จากวทิยาลยั
การแพทยแ์ผนไทย 
มหาวทิยาลยั
เทคโนโลยรีาชมงคล
ธญับุรี 

- แหล่งวตัถุดิบใบพญา
ยอ 

- โรงงานรับจา้งผลิต 
และบรรจุภณัฑ ์: 
โรงงานผลิตยา OEM 

- ธนาคารพาณิชย ์

Key Activity 
กิจกรรมหลัก 
- คดัสรรโรงงานรับจา้งผลิต
ท่ีไดม้าตรฐาน 

- ร่วมวจิยัพฒันาสินคา้และ
บรรจุภณัฑใ์นระดบัMass 
Market      

- ติดตามการผลิต ตรวจสอบ
และการส่งมอบสินคา้จาก
โรงงานผูผ้ลิตมายงัโกดงั
เก็บสินคา้ 

- สรรหาช่องทางและจดัส่ง
สินคา้ไปยงัช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
 

กิจกรรมสนับสนุน 
- จดัหาผูแ้ทนขาย  

( Personal Selling )                
- การส่ือสารการตลาด เช่น
ออกบูธแนะน าผลิตภณัฑ ์

- ฝึกอบรมบุคลากรในองคก์ร 
 

Value Proposition 
รูปแบบ B2C 
Functional Benefit 
-   ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 
-  ยดึติดบริเวณท่ีมีอาการ
ไดดี้กวา่ท าให้ออกฤทธ์ิ
ไดต้รงจุด ลดความถ่ีใน
การใชย้า 

- เพิ่มประสิทธิภาพการ 
รักษาอาการของผดผืน่
คนั ลมพิษ ตุ่มคนั 
อาการอกัเสบ ปวด บวม 
จากแมลงกดัต่อย โรค
เริมและงูสวดั  หายเร็ว
ขึ้น 

- ลดอาการขา้งเคียงจากยา
ในกลุ่มสเตียรอยด์ 

Emotional Benefit 
- รู้สึกวา่ผิวหนงัไดรั้บการ

ปกป้องจากฝุ่ นละออง
และเพิ่มความชุ่มช่ืน 

- สามารถปกปิดบริเวณ
รอยแดงหรือรอยโรคได ้
 

รูปแบบ B2B 
-  ให้ส่วนลด 40% จาก
ราคาขาย 

-  รับประกนัการรับเปล่ียน
สินคา้ หากสินคา้มี
ปัญหา ช ารุด หรือ
หมดอาย ุ
 

Customer Relationships 
รูปแบบ B2C (80%)  
- สร้าง Facebook page 

หรือ Website เป็น
ช่องทางส่ือสาร 

รูปแบบ B2B (20%):  
- เพื่อสร้างความสัมพนัธ์

กบัร้านขายยาต่างๆ มี
การจดักิจกรรมเพื่อ
ส่งเสริมการขาย 

Customer Segments 
ปีที่ 1-3 
รูปแบบ B2C (100%)  
- primary Target ผูท่ี้
ประสบปัญหาอาการทาง
ระบบผวิหนงัไดแ้ก่อาการ
ของผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่ม
คนั อาการอกัเสบ ปวด 
บวม จากแมลงกดัต่อย 
เพศชายและหญิง อาย ุ18 
ขึ้นไป 
- secondary Target ผูท่ี้
ประสบปัญหาอาการทาง
ระบบผวิหนงัไดแ้ก่โรค
เริมและงูสวดั เพศชายและ
หญิง อาย ุ18 ขึ้นไป 
 
ปีที่ 4-5 
รูปแบบ B2C (80%)   
- primary Target ผูท่ี้
ประสบปัญหาอาการทาง
ระบบผวิหนงัไดแ้ก่อาการ
ของผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่ม
คนั อาการอกัเสบ ปวด 
บวม จากแมลงกดัต่อย 
เพศชายและหญิง อาย ุ18 
ขึ้นไป 
- secondary Target ผูท่ี้
ประสบปัญหาอาการทาง
ระบบผวิหนงัไดแ้ก่โรค
เริมและงูสวดั เพศชายและ
หญิง อาย ุ18 ขึ้นไป 
รูปแบบ B2B (20%) 
- ร้านขายยาchain store 
เช่น Boots เป็นตน้ 
Influencer:  
 - แพทยผ์วิหนงั 
 - เภสัชกรร้านยา 

ResourcesKey  

- บุคลากร เช่น ผูแ้ทนขาย  
- ส านกังานและสถานท่ี
จดัเก็บสินคา้ 

- อุปกรณ์ส านกังาน 

Channels 
รูปแบบ B2C   
ปีที1่-3 
Indirect 
- ร้านขายยาทัว่ไป 
ปีที4่-5 
Indirect 
- ร้านขายยาทัว่ไป 
Direct 
- ร้านขายยา chain store 
 
 

Cost Structure 
- ผลิต (ค่าจ้างการผลิต, วตัถุดิบ, บรรจุภัณฑ์)                                = 20% 
- ส่วนของการบริหาร                                                                     = 55% 
(เงินเดือนและสวัสดิการ, ค่าจัดตั้งส านักงาน, ค่าขนส่ง)  
- ค่าใช้จ่ายในการตลาด                                                                  = 25%  
(การส่งเสริมการขายทุกช่องทาง) 

Revenue Stream 
- รายได ้จากการขายผลิตภณัฑแ์ผ่นแปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 
โดยใช ้Biz model ประเภท Cost Plus การค านวณรายไดจ้ากการบวก
เพิ่ม mark up จากตน้ทุน 
สัดส่วนรายได ้ปีท่ี 1-3 :  B-C 100% 
                        ปีท่ี 4-5 :  B-C 80% 
                                        B-B 20% 
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ภาพที ่1.4 Business Model Canvas 
ท่ีมา: (Osterwalder, A., Pigneur, Y., In Clark, T., & Smith, A., 2010) 

 
1.4.1 Customer Segments  

  1.4.1.1 ปีท่ี1-3 :  รูปแบบ B2C (100%)  
  - Primary Target: ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผวิหนงัไดแ้ก่ อาการ
ผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย เพศชายและหญิง อาย ุ18 ข้ึนไป 
  - Secondary Target: ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนงัไดแ้ก่โรค
เริมและงูสวดั เพศชายและหญิง อายุ 18 ข้ึนไป (เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ยงัไม่มีการท าการศึกษาถึง
ประสิทธิภาพและความปลอดภยัในเด็กท่ีต ่ากวา่18ปี) 
  1.4.1.2 ปีท่ี4-5 : รูปแบบ B2C (80%)  
  - Primary Target: ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผวิหนงัไดแ้ก่ อาการ
ผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย เพศชายและหญิง อาย ุ18 ข้ึนไป 
  - Secondary Target: ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนงัไดแ้ก่โรค
เริมและงูสวดั เพศชายและหญิง อายุ 18 ข้ึนไป (เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ยงัไม่มีการท าการศึกษาถึง
ประสิทธิภาพและความปลอดภยัในเด็กท่ีต ่ากวา่18ปี) 
  1.4.1.3 ปีท่ี4-5 : รูปแบบ B2B (20%) 
  - ร้านขายยา Chain Store เช่น Boots เป็นตน้ 
  
  Influencer : กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ เป็นผูท่ี้ให้ค  าปรึกษา
ไดดี้ท่ีสุดนัน่คือบุคลากรทางการแพทย ์ท่ีไดรั้บความน่าเช่ือถือและความไวว้างใจ 
  - แพทยผ์วิหนงั, แพทยท์างเลือก (แพทยแ์ผนไทย) 
  - เภสัชกรร้านยา 
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1.4.2 Value Proposition 
 สมุนไพรพญายอ เป็นยารักษากลุ่มอาการทางระบบผวิหนงั สามารถบรรเทาอาการของ
โรคเริม งูสวดั ผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั และอาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อยได ้โดยแผ่น
แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอคืออีกทางเลือกหน่ึงส าหรับผูป่้วยท่ีมีอาการดงักล่าว เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการรักษาอาการหายเร็วข้ึน รูปแบบยาน้ีซ่ึงตวัยาส าคญัสามารถดูดซึมผา่นทางผิวหนงั
เขา้สู่ร่างกายโดยไม่ตอ้งผา่นกระบวนการเมตาบอลิซ่ึมยาท่ีตบัท าให้ปริมาณยาในกระแสเลือดสูงข้ึน  
แผน่แปะผวิหนงัผสมสารช่วยเพิ่มการดูดซึมท าใหส้ารส าคญัซึมผา่นผวิหนงัไดดี้ข้ึน ออกฤทธ์ิไดต้รง
จุดบริเวณท่ีมีอาการ ยึดติดบริเวณท่ีมีอาการไดดี้ จึงลดความถ่ีในการใชย้าส่งผลเพิ่มความร่วมมือใน
การใชย้าของผูป่้วยท าให้ไดผ้ลการรักษาท่ีดียิ่งข้ึน มีความปลอดภยัต่อผูใ้ช ้มีความคงตวัท่ีดี ใชง่้าย 
พกพาสะดวก รวมถึงลดผลขา้งเคียงท่ีเกิดข้ึนจากการใชย้าทาท่ีมีส่วนผสมเสตียรอยดเ์ป็นเวลานาน 
 

1.4.3 Channels 
  1.4.3.1 ปีท่ี 1-3  
  - Indirect Channels ฝากขายร้านขายยา ท่ีมีเภสัชกรสามารถแนะน า
ผลิตภณัฑใ์หไ้ดรั้บความสนใจและมีความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน  
  1.4.3.2 ปีท่ี 4-5 
  - Indirect Channels ฝากขายร้านขายยา ท่ีมีเภสัชกรสามารถแนะน า
ผลิตภณัฑใ์หไ้ดรั้บความสนใจและมีความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน  
  - Direct Channels ร้ านขายยา  Chain store เ ช่น  Boots เพื่ อขยาย ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มมากข้ึน 
  

1.4.4 Customer Relationships 
 - รูปแบบ B2C : สร้าง Facebook page หรือ Website เป็นช่องทางส่ือสารส าหรับลูกคา้
มีวตัถุประสงคเ์พื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรับรู้ สนใจและจดจ าผลิตภณัฑ์ สามารถแนะน าผลิตภณัฑ์
โดยละเอียด รวมถึงเพื่อให้ลูกคา้ไดติ้ดต่อและรับรู้ข่าวสารต่างๆ ของบริษทัได ้สร้างเป็นกลุ่มการ
รวมตวัหรือมีกิจกรรมร่วมกนัส าหรับผูเ้คยประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนงั เพื่อให้เกิดความ
ไวใ้จ เช่ือใจ วางใจ จนถึงการแนะน าและบอกต่อ ซ่ึงถือเป็นช่องทางใช้เงินลงทุนท่ี ไม่สูงมาก แต่
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ 
 - รูปแบบ B2B : เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กับร้านขายยาต่างๆมีการจัดกิจกรรมเพื่อ
ส่งเสริมการขาย เช่น ออกบูธสมาคมร้านยา สมาคมสมุนไพรไทย และสมาคมอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
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1.4.5 Revenue Streams 
 รายไดจ้ากการขายผลิตภณัฑ์แผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ โดยใชแ้นวทาง
โมเดลการหารายไดข้องธุรกิจเป็นแบบ Cost Plus เป็นการค านวณรายไดจ้ากการบวกเพิ่ม mark up 
จากตน้ทุน สัดส่วนรายได ้ 
 ในปีท่ี 1-3 ไดรั้บรายไดจ้ากลูกคา้กลุ่ม B-C ทางตรง 100% 
 ในปีท่ี 4-5 ไดรั้บรายไดจ้ากลูกคา้ B-C 80% และ B-B 20% 
 

1.4.6 Key Partners    
 - ผูเ้ช่ียวชาญดา้นเภสัชกรรม จากวิทยาลยัการแพทยแ์ผนไทย มหาวิทยาลยัเทคโนโลยี
ราชมงคลธญับุรี  
 -  แหล่งวตัถุดิบใบพญายอ เพื่อใหไ้ดใ้บพญายอ Organic และมีประสิทธิภาพท่ีดี 
 - โรงงานรับจา้งผลิต และบรรจุภณัฑ์ (OEM) : โรงงานเภสัชอุตสาหกรรม เจเอสพี
(ประเทศไทย) จ ากดั ท่ีไดรั้บมาตรฐานและความเช่ือถือในการผลิต รวมไปถึงบรรจุผลิตภณัฑ์ใน
บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม น่าใช ้
 - ธนาคารพาณิชย ์เพื่อเป็นแหล่งเงินทุนในการด าเนินธุรกิจ 
 

1.4.7 Key Resources 
 ทรัพยากรของบริษทัฯ ท่ีใชใ้นการด าเนินแผนธุรกิจประกอบไปดว้ย 
 - บุคลากร เน่ืองจากคนเป็นปัจจยัส าคญัในการขบัเคล่ือนงาน เราจึงตอ้งการบุคลากรท่ี
มีความเช่ียวชาญ หมัน่เรียนรู้และพฒันาตนเองอยูเ่สมอ เพื่อใหอ้งคก์รกา้วไปขา้งหนา้อยา่งมัน่คง 
 - ส านกังานและสถานท่ีจดัเก็บสินคา้ 
  - อุปกรณ์ส านกังาน 
 

1.4.8 Key Activities 
  1.4.8.1 กิจกรรมหลกั 
  -  คดัสรรวตัถุดิบและโรงงานรับจา้งผลิตOEM ท่ีได้รับอนุญาตถูกตอ้ง
ตามกฎหมายรวมถึงมีมาตรฐานรองรับ 
  - ร่วมวิจยัและพฒันาสินค้า ในระดับMass Market เพื่อให้ได้แผ่นแปะ
ผวิหนงัท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดและปลอดภยัท่ีสุด  
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  - ติดตามการผลิต ตรวจสอบและการส่งมอบสินคา้จากโรงงานผูผ้ลิต
มายงัโกดงัเก็บสินคา้ 
  - สรรหาช่องทางและจดัส่งสินคา้ไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  1.4.8.1 กิจกรรมสนบัสนุน 
  - จัดหา บุคลากร  โดย เฉพาะผู ้แทนขาย ท่ี มีความเ ช่ี ยวชาญและ
ประสบการณ์ในการขาย 
  - ฝึกอบรมพฒันาบุคลากร ด้านผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ทราบถึงข้อมูลของ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียด และมีProfessional selling skill  
  - ออกบูธแนะน าผลิตภณัฑ์ ตามงานสัมนา หรืองานวิชาการดา้นภูมิแพ้
ผวิหนงั เพื่อเพิ่มการสร้างBrand Awareness แก่ผลิตภณัฑส์ าหรับบุคคลทัว่ไป  
  - ออกบูธแนะน าผลิตภณัฑ์ออกบูธ สมาคมร้านยา สมาคมสมุนไพรไทย 
เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัร้านขายยา รวมถึงมีการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย 
  - น าเสนอสินค้าพร้อมข้อมูลทางวิชาการ แก่บุคลากรทางการแพทย์ 
(Personal Selling) เป็นการใชที้มขายของบริษทัเขา้ไปแนะน าและเสนอขายผลิตภณัฑ์ โดยเร่ิมแรก
จะเขา้ไปน าเสนอใหก้บัเภสัชกรร้านขายยา 
 

1.4.9 Cost Structure 
 - ดา้นการผลิต (ค่าจา้งการผลิต, วตัถุดิบ, บรรจุภณัฑ)์ 20% 
 - ส่วนของการบริหาร (เงินเดือนและสวสัดิการ, ค่าจดัตั้งส านกังาน, ค่าขนส่ง) 55%                                              
 - ค่าใชจ่้ายในการตลาด(การส่งเสริมการขายทุกช่องทาง) 25% 
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1.5 การวเิคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
 

 
  

ภาพที ่1.5 ภาพองคป์ระกอบของ Value Chain 
ท่ีมา : (Porter, Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance, 1985) 
  
 Value Chain Model แนวคิดท่ีช่วยในการท าความเขา้ใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงาน
ปฏิบติัการว่าจะมีส่วนช่วยเหลือให้องค์กรธุรกิจก่อเกิดคุณค่าให้แก่ลูกคา้อยา่งไรโดยแบ่งกิจกรรม
ภายในองค์กร เป็น 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลัก (Primary Activities) และ กิจกรรมสนับสนุน 
(Support Activities) โดยกิจกรรมทุกประเภทมีส่วนในการช่วยเพิ่มคุณค่าให้กบัสินคา้หรือบริการ
ของบริษทั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

1.5.1 Primary Activities 
 กิจกรรมหลกั คือ กิจกรรมเก่ียวกบัการผลิตสินคา้หรือบริการ การตลาด และการขนส่ง
สินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 กิจกรรม  
  1.5.1.1 Inbound Logistics (การขนส่งขาเขา้) 
  คดักรองวตัถุดิบใบพญายอจากคุณภาพของวตัถุดิบท่ีเป็นorganic 100% 
และค่าความเขม้ขน้ของสารสกดัจากแหล่งวตัถุดิบ มีการท า Quality Control ทุกคร้ังในการน าเขา้
วตัถุดิบและรับสินคา้จาก Supplier ต่างๆ ก่อนท่ีจะเขา้ไปในกระบวนการของ Operations จึงถือว่า
เป็นการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัแบบ Differentiation 
    

✸Differenciation ✸Low-Cost  
Leadership 

✸Differenciation 

✸Differenciation 
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  1.5.1.2 Operations (การปฏิบติัการ)   
  กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเปล่ียนหรือแปรรูปวตัถุดิบให้ออกมาเป็น
สินคา้ จดัเป็นขั้นตอนการผลิต ซ่ึงการผลิตแผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอทุกขั้นตอนจะ
ผลิตสินคา้ผา่นโรงงานOEM รวมทั้งการยื่นขออย. และการผลิตบรรจุภณัฑ์ท่ีผา่นการออกแบบจาก
ทางบริษทัไดว้า่จา้ง การวา่จา้งโรงงานOEMในการผลิตโดยไม่ตอ้งลงทุนซ้ือเคร่ืองจกัร จึงถือวา่เป็น
การไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัแบบ Low – Cost Leadership 
  1.5.1.3 Outbound Logistics (การขนส่งขาออก) 
  การจดัส่งสินคา้ไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ เช่น ร้านขายยา ซ่ึงจะ
ใชร้ถขนส่งสินคา้ของบริษทัไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้แต่ละจุด เพื่อให้สินคา้ถึงมือลูกคา้
ยงัคงประสิทธิภาพในการรักษา 
  1.5.1.4 Marketing and Sales (การตลาดและการขาย) 
  กิจกรรมเก่ียวข้องกบัการตลาดและการขายสินคา้ ประกอบด้วย ส่วน
ประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix), การตั้งราคา (Pricing), การส่งเสริมการตลาด (Promotions) และ
ช่องทางจดัจ าหน่าย (Channel of Distributions) ทางบริษทัไดท้  าการตลาดและมีการส่งเสริมการขาย
ตามแต่ละกรอบเวลาเป็นระยะสั้น(1ปี) ระยะกลาง(2 - 3 ปี)  และระยะยาว(4 – 5 ปี) โดยเนน้การสร้าง 
Facebook page หรือ Website เป็นช่องทางส่ือสารส าหรับลูกคา้มีวตัถุประสงค์เพื่อให้กลุ่มลูกคา้
เป้าหมายรับรู้ สนใจและ จดจ าผลิตภณัฑ ์สามารถแนะน าผลิตภณัฑ์โดยละเอียด รวมถึงเพื่อให้ลูกคา้
ไดติ้ดต่อและรับรู้ข่าวสารต่างๆ สร้างเป็นการรวมกลุ่มส าหรับผูท่ี้ประสบปัญหาต่างๆเก่ียวขอ้งกบั
ระบบผิวหนงั โดยมีแพทยห์รือเภสัชกรหมุนเวียนมาตอบปัญหา ดา้นโรคหรือการใช้ยาของผูป่้วย 
เพื่อใหเ้กิดความไวใ้จ เช่ือใจ วางใจ จนถึงการแนะน าและบอกต่อได ้ จึงถือเป็นการไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัแบบ Differentiation 
  1.5.1.5 Services (การบริการ)  
  การใหบ้ริการลูกคา้ ถือวา่เป็นกิจกรรมสร้างคุณค่าของธุรกิจ ความจ าเป็น
ในการบริการขนส่งจดัจ าหน่ายสินคา้ภายในประเทศ หากสินคา้ช ารุดสามารถเปล่ียนคืนไดภ้ายใน 
24 ชม.หรือสินคา้ใกลห้มดอายสุามารถเปล่ียนคืนสินคา้ไดก้บัทางบริษทั 
 

1.5.2 Support Activities 
 เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้กิจกรรมหลักสามารถด าเนินไปได้
ประกอบดว้ย 

 1.5.2.1 Firm Infrastructure (โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร) 
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  กิจกรรม เช่น การเงิน การบญัชี กฎหมายระบบสารสนเทศ และการ
จดัการทัว่ไป กิจกรรมเหล่าน้ีสนบัสนุนเครือข่ายในการสร้างคุณค่า และเป็นจุดเร่ิมตน้ในทุกระดบั
ภายในบริษทั 
  1.5.2.2 Human Resource Management (การบริหารทรัพยากรมนุษย)์ 
  เน่ืองจากบริษทัเป็นองคก์รขนาดเล็ก มีการวางแผนดา้นบุคลากร สรรหา 
วา่จา้ง ฝึกอบรม และประเมินผล เพื่อใหพ้นกังานท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด และการรักษา
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัพนกังานโดยการท าให้บรรยากาศองคก์รน่าอยู ่มีการสร้างสรรค ์เป็นการสร้าง
คุณค่าและลดตน้ทุนการฝึกอบรมพนกังานใหม่ เพิ่มประสิทธิภาพคุณภาพผลผลิตและความพึงพอใจ
ในงานของพนกังานส่งต่อไปยงัลูกคา้ เป็นการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัแบบ Differentiation 
  1.5.2.3 Technology Development (การพฒันาเทคโนโลย)ี  
  ในส่วนของการพฒันาเทคโนโลยี ผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนังจากสาร
สกดัใบพญายอไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลยท่ีีซบัซอ้นจึงไม่มีฝ่ายของการพฒันาเทคโนโลย ี
  1.5.2.4 Procurement (การจดัการทรัพยากร) 
  กระบวนการจดัหาสินคา้หรือวตัถุดิบให้มีพร้อมตามความตอ้งการของ
หน่วยงานต่างๆ อยา่งประหยดัและคุม้ค่าท่ีสุด 

 
 
1.6 การวเิคราะห์อตุสาหกรรม (Five Forces Analysis) 
 สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรมในภาพรวม สามารถวิเคราะห์โดยอาศัย
แรงผลกัดนัทั้ง 5 แรง (Five Forces Analysis) ในการวเิคราะห์ ดงัน้ี 

 
 

ภาพที ่1.6 โครงสร้างการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใชห้ลกัการของ Five Forces Model 
ท่ีมา : (Porter, Competitive strategy : Techniques for analyzing, 1980) 
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 แรงผลกัที ่1 : ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) : ต ่า 
 เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใช้ระยะเวลานานในการวิจยัและพฒันาคิดคน้สูตรต ารับยา 
ขั้นตอนผลิต ขั้นตอนการทดลองสัตวท์ดลองและในคน(clinical trial) ขั้นตอนการข้ึนทะเบียนยา  
จดสิทธิบตัรหรืออนุสิทธิบตัรยา จึงท าให้คู่แข่งหนา้ใหม่ลอกเลียนแบบไดย้าก   ดงันั้นจึงกลายเป็น
ก าแพงสูงท่ีผูเ้ล่นหน้าใหม่จะเขา้มาบุกตลาดหรือมีส่วนแบ่งทางการตลาดได ้ภยัคุกคามจากผูเ้ล่น
หนา้ใหม่จึงต ่า (+) 
 
 แรงผลกัที ่2 : อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) : สูง 
 ยาสมุนไพรรักษากลุ่มอาการทางระบบผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอสามารถบรรเทา
อาการของโรคเริมและงูสวดั ผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย มี
ลกัษณะใกลเ้คียงกนัจึงท าให้ลูกคา้มีอ านาจในการต่อรองสูง (-) รวมถึงตน้ทุนในการเปล่ียนการใช้
สินคา้ (Switching Cost) ต ่า ท าให้ลูกคา้เปล่ียนไปซ้ือสินคา้ยี่ห้ออ่ืนได้ง่าย (-) เช่น การใช้ยาแผน
ปัจจุบนั 
 
 แรงผลกัที ่3 : อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Suppliers Bargaining Power of 
Supplier) : ต ่า 
 เน่ืองจากปัจจุบนัโรงงานท่ีรับผลิตแผ่นแปะผิวหนังและวิจยัยาสมุนไพรในประเทศ
ไทยมีเพิ่มมากข้ึน มีการแข่งขนัสูงในการรักษาระดบัมาตรฐานการผลิตให้เป็นท่ียอมรับ รวมถึง
แหล่งวตัถุดิบท่ีมาจากสมุนไพรไทย ซ่ึงหาง่ายสามารถปลูกไดเ้องในประเทศไทย โดยสามารถเลือก
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพจากหลายผูผ้ลิตในประเทศ  (-) 
 
 แรงผลักที่  4 : ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product or 
Services) : สูง 
 ปัจจุบนัมีเภสัชต ารับจากสารสกดัเสลดพงัพอนตวัเมียหรือพญายอในหลายรูปแบบ 
เช่น ครีมใชรั้กษาเริม งูสวดั กลีเซอรีนใชรั้กษาแผลในปาก เริม งูสวดั และ โลชัน่ใชท้าแกผ้ดผื่นคนั 
ลมพิษ ตุ่มคนั ซ่ึงเป็นเภสัชต ารับท่ีใชท้าภายนอกท่ีสามารถใชเ้ป็นสินคา้ทดแทนไดง่้าย (-) 
 
 แรงผลั กที่  5 : ก า รแ ข่ ง ขันภาย ในอุ ตส าหกรรม  (Rivalry Among Existing 
Competitors) : สูง 
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 คู่แข่งทางตลาดทางตรง ไดแ้ก่ ครีมพญายอ ภายใตแ้บรนด์อภยัภูเบศ, Phyto care, และ
อู่ทองไทยเฮิร์บ เป็นตน้ คู่แข่งทางออ้ม ไดแ้ก่ ยาทาผสมสารสเตียรอยด์และยาทาตา้นไวรัสต่างๆ 
เป็นตน้มีจ านวนมากรายหลากหลายยีห่้อ ทั้งแผนปัจจุบนัและแผนโบราณ ท่ีสามารถใชรั้กษาอาการ
ทดแทนกนัได ้จึงท าใหมี้การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมสูง (-) 
 

 
 

ภาพที ่1.7 ผลิตภณัฑรั์กษากลุ่มอาการทางผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 
ท่ีมา : (บริษทั ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย จ ากดั, 2561)  

 
 

         
ภาพที ่1.8 ผลิตภณัฑรั์กษากลุ่มอาการทางผวิหนงั จากสารสังเคราะห์ทางเคมี 
ท่ีมา : (บริษทั ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย จ ากดั, 2561) 
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ตารางที ่1.4 สรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัธุรกิจจากแรงผลกัทั้ง 5 ประการ (Five Force 
Analysis) ดงัน้ี 
แรงกดดนัทั้ง 5 ประการ ระดบัผลกระทบ ปัจจยัโดยรวมต่อธุรกิจ 

ภยัคุกคามจากคู่แข่งหนา้ใหม่ 
(Threat of New Entrants) 

ต ่า (+) 

อ านาจการต่อรองของลูกคา้ 
(Bargaining Power of Buyers) 

สูง (-) 

อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ 
(Suppliers Bargaining Power of Supplier) 

ต ่า (+) 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน 
(Threat of Substitute Product of Services) 

สูง (-) 

การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Rivalry Among Existing Competitors) 

สูง (-) 

  
 โดยภาพรวมจากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัธุรกิจจากแรงผลกัทั้ง 5 ประการ (Five 
Force Analysis) พบว่าอุตสาหกรรมแผ่นแปะยาสมุนไพรยงัมีศกัยภาพท่ีจะสามารถท าก าไรได้ 
เน่ืองจากภยัคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบอยู่ในระดับท่ีต ่า 
ถึงแม้ว่าอ านาจการต่อรองของลูกค้า  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนและการแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมจะอยู่ในระดบัสูง แต่ถา้หากไดรั้บอนุมติัอนุสิทธิบตัรเร่ือง สูตรแผ่นแปะผิวหนงัจาก
สารสกดัใบพญายอ ก็จะสามารถเป็นผูข้ายและจดัจ าหน่ายแผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ
เพียงรายเดียวในประเทศไทย จะสามารถลดอ านาจการต่อรองของลูกคา้ลงได ้ประกอบกบัสามารถ
สร้างการรับรู้ด้วยการวางกลยุทธ์ของผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคเล็งเห็นถึงความความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะเร่ืองของประสิทธิภาพในการรักษาและการตอบสนองความตอ้งการท่ีตรงจุด 
ตลอดจนความสามารถด้านการสร้างความได้เปรียบทางด้านการแข่งขนั ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ จนก่อเกิดความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) ซ่ึง
สามารถลดการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมลงได้อีกด้วยส่งผลต่อการสร้างโอกาสท่ีดีให้แก่ธุรกิจ
ต่อไป 
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1.7 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 การประเมินสถานการณ์ของบริษทั ส าหรับผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบ
พญายอ ทั้งจากสภาพแวดล้อมภายในท่ีเป็นจุดแข็งและจุดอ่อน รวมทั้งโอกาสและอุปสรรคจาก
สภาพแวดลอ้มจากภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของบริษทั เพื่อเป็นแนวทางส าหรับ
การตดัสินใจในการบริหารจดัการ ดงัน้ี 
 
ตารางที ่1.5   สรุปการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) ของผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจาก

สารสกดัใบพญายอ 
Strengths 

- เป็นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายรายแรกและราย
เดียวในประเทศไทย  

- ผลิตภณัฑส์มุนไพรorganic ไม่มีผลขา้งเคียง 
- ออกฤทธ์ิไดต้รงจุดบริเวณท่ีมีอาการ ยึดติด
บริเวณท่ีมีอาการได้ดี จึงลดความถ่ีในการ
ใชย้า 

- รูปแบบผลิตภณัฑใ์ชง่้าย และพกพาสะดวก 

Weakness 
- ตราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค 
- ผู ้เ ล่นรายใหม่ จึงขาดประสบการณ์ใน

ตลาดน้ี 
- ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีนอ้ย 

Opportunities 
- สภาพแวดลอ้มปัจจุบนั 
- พฤติกรรมผูบ้ริโภคหนัมารักสุขภาพ  
- รัฐบาลสนับสนุนการใช้สมุนไพรไทย 
ตามนโยบาย Thailand 4.0 

-  มูลค่าของตลาดและอัตราการเติบโต
อุตสาหกรรมยาสมุนไพร มีแนวโนม้อตัรา
การเติบโตสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 

Threats 
- การขออนุญาตจากกองควบคุมยา ส านกังาน

คณะกรรมการอาหารและย า (อย . ) มี
กระบวนการยุง่ยากและใชร้ะยะเวลานาน 

- การเผยแพร่หรือโฆษณาประชาสัมพนัธ์
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท์ าไดอ้ยา่งจ ากดั เน่ืองจาก
ตอ้งไดรั้บอนุญาตและถูกควบคุมการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

- คู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบได ้หากหมด
อนุสิทธิบตัร 

- ภยัธรรมชาติท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทย เช่น 
น ้าท่วม ส่งผลใหโ้รงงานไม่สามารถผลิต
แผน่แปะได ้
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1.7.1 วเิคราะห์ปัจจัยภายใน – จุดแข็ง (Strengthes) 
 - เป็นผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย รายแรกและรายเดียวในประเทศไทย 
 - ผลิตภัณฑ์เป็นสารสกัดจากสมุนไพรธรรมชาติ (organic) ท่ีมีปริมาณสารส าคัญ
แน่นอนจากกระบวนการสกดัและท าให้บริสุทธ์ิ เพื่อให้มีประสิทธิภาพในการรักษาท่ีดีและมีความ
ปลอดภยัสูง ไม่มีผลขา้งเคียง 
 - รูปแบบแผน่แปะผวิหนงัออกฤทธ์ิไดต้รงจุดบริเวณท่ีมีอาการ ยึดติดบริเวณท่ีมีอาการ
ไดดี้ จึงลดความถ่ีในการใชย้า 
 - รูปแบบแผ่นแปะผิวหนังมีความคงตัวมากกว่ารูปแบบน ้ าหรือครีม ส่งผลให้
ผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอใชง่้าย และพกพาสะดวก 
 

1.7.2 วเิคราะห์ปัจจัยภายใน – จุดอ่อน (Weaknesses) 
 - ผลิตภณัฑเ์ป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท าใหต้ราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค 
 - เน่ืองจากเป็นผูเ้ล่นรายใหม่ จึงขาดประสบการณ์ในตลาดน้ี 
 - ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีนอ้ยในช่วงแรกของการด าเนินธุรกิจ 
 

1.7.3 วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก – โอกาส (Opportunities) 
 - สภาพแวดลอ้มปัจจุบนัส่งผลท าใหค้นมีอาการแพแ้ละผืน่คนัเพิ่มมากข้ึน ทั้งน้ีการเกิด
กลุ่มอาการทางระบบผิวหนัง มกัรบกวนชีวิตประจ าวนั สร้างความเจ็บปวดและร าคาญแก่ผูท่ี้มี
อาการดงักล่าวเพิ่มข้ึน 3-4 เท่า เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา (มูลนิธิภิวฒัน์สาธารณสุขไทย, 2560) 
 - พฤติกรรมผูบ้ริโภคหนัมารักสุขภาพ นิยมผลิตภณัฑท่ี์ไดจ้ากธรรมชาติมากกวา่จาการ
สังเคราะห์ทางเคมี (แนวโน้มมีการหลีกเล่ียงการใช้ยากลุ่มสเตียรอยด์, ยาท่ีเป็นสารเคมีสังเคราะห์
เพิ่มมากข้ึน) 
 - รัฐบาลสนบัสนุนการใชส้มุนไพรไทย ตามนโยบาย Thailand 4.0 โดยส่วนหน่ึงของ
นโยบายมีการช่วยผูผ้ลิตขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งในและต่างประเทศ จากแผนแม่บทแห่งชาติ 
วา่ดว้ยการพฒันาสมุนไพรไทย ฉบบัท่ี 1 พ.ศ.2560–2564 
 - มูลค่าของตลาดและอตัราการเติบโตอุตสาหกรรมยาสมุนไพร มีแนวโน้มอตัราการ
เติบโตสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ในส่วนยารักษาโรคจากสมุนไพรมีมูลค่าตลาด 5.8 พนัลา้นบาท เติบโต 
7.0% โดยปัจจยับวกหลายด้านท่ีท าให้กลุ่มอุตสาหกรรมดงักล่าวเติบโตข้ึน ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น
ผลิตภณัฑ์กลุ่มยาแกไ้อ แกไ้ข ้และแกแ้พจ้  าพวกผดผื่น คนั ซ่ึงหาซ้ือไดง่้ายตามร้านขายยาแผนไทย
และแผนปัจจุบนั (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2561) 
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1.7.4 วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก – อุปสรรค (Threats) 
 - การขออนุญาตจากกองควบคุมยา ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มี
กระบวนการยุง่ยากและใชร้ะยะเวลานาน 
 - การเผยแพร่หรือโฆษณาประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท าไดอ้ยา่งจ ากดั เน่ืองจาก
ตอ้งไดรั้บอนุญาตและถูกควบคุมการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
 - คู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบได ้หากหมดอนุสิทธิบตัร 
 - ภยัธรรมชาติท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทย เช่น น ้ าท่วม ส่งผลให้โรงงานไม่สามารถผลิต
แผน่แปะได ้
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บทที ่2  

ข้อมูลการศึกษาวจิัยและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค และผู้มส่ีวนเกีย่วข้อง 
 
 

 บทน้ีจะอธิบายถึงขอ้มูลการศึกษาวิจยัและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งโดย แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ วิธีการศึกษาวิจยั, การสรุปผลด าเนินการการขออนุญาต
ดา้นจริยธรรมการวจิยั (MU-IRB) และการสรุปผลการศึกษาวจิยั 
 
 

2.1 วธิกีารศึกษาวจิัย 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อธุรกิจแผ่นแปะ
ผิวหนังจากสารสกัดใบพญายอเพื่อรักษากลุ่มอาการทางระบบผิวหนัง   เพื่อน าข้อมูลท่ีได้จาก
การศึกษามาใชใ้นการวางแผนการตลาด 
  
 2.1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 
 ศึกษาโอกาสทางการตลาดและแนวทางการพฒันาแผนธุรกิจแผน่แปะผิวหนงัจากสาร
สกดัใบพญายอ เพื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั 
 

2.1.2 กลุ่มเป้าหมายและขนาดตัวอย่าง 
  2.1.2.1 บุคคลอายุ 18 ปีข้ึนไป ท่ีประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนงั
ไดแ้ก่ อาการของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและ
งูสวดั จ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามตารางส าเร็จรูปของ ทาโร ยามา
เน่ (Yamane) เป็นตารางท่ีใช้หาขนาดของกลุ่มตวัอย่างเพื่อประมาณค่าสัดส่วนของประชากร โดย
คาดวา่สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากบั 0.5 ระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Taro Yamane, 
1967) จากกลุ่มประชากรอายุ18ปีข้ึนไปจ านวน 4,640,887 คนในกรุงเทพมหานคร แต่ทั้งน้ีผูว้จิยัเก็บ
แบบสอบถามเกินเป็นจ านวน 410 คน  
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ตารางที่ 2.1  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของทาโร ยามาเน่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % และความคลาด
เคล่ือนต่างๆ 

 

 
 
ท่ีมา : (Yamane, 1967) 
  
  2.1.2.2  เภสัชกรร้านขายยา จ านวน 3 คนในกรุงเทพมหานคร โดยสุ่มจาก
ประเภทของยาท่ีกฎหมายอนุญาตใหมี้ในร้านขายยาประเภทต่างๆ โดยแบ่งดงัน้ี 
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ตารางที ่2.1 ประเภทร้านขายยาและประเภทของยาท่ีกฎหมายอนุญาตใหมี้ไวใ้นร้านเพื่อจ าหน่าย 
ประเภทร้านขายยา ประเภทของยาที่กฎหมายอนุญาตให้มีไว้ในร้านเพ่ือจ าหน่าย 

ข.ย.1 - ยาสามญัประจ าบา้น (ทั้งแผนปัจจุบนัและแผนโบราณ) 
- ยาแผนโบราณ 
- ยาบรรจุเสร็จท่ีไม่ใช่ยาอนัตราย หรือ ยาควบคุมพิเศษ 
- ยาแผนปัจจุบนัท่ีจดัเป็น “ยาอนัตราย” (ต้องส่งมอบโดยเภสัชกร) 
- ยาแผนปัจจุบนัท่ีจดัเป็น “ยาควบคุมพิเศษ” (ต้องมีใบส่ังแพทย์) 

ข.ย.2 - ยาสามญัประจ าบา้น (ทั้งแผนปัจจุบนั และแผนโบราณ) 
- ยาแผนโบราณ 
- ยาบรรจุเสร็จส าหรับมนุษย ์และตอ้งไม่ใช่ยาอนัตราย หรือยาควบคุมพิเศษ 

ข.ย.3 - ยาแผนปัจจุบนับรรจุเสร็จส าหรับสัตว ์
ข.ย.บ. - ยาแผนโบราณ 

 
 โดยในปัจจุบนั ประมาณ ร้อยละ 80.5 ของร้านยาในกรุงเทพมหานคร หรือ ร้อยละ 
63.7 ของร้านยาทัว่ประเทศ เป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนั(ข.ย.1) ซ่ึงกฎหมายก าหนดใหต้อ้งมีเภสัชกร
ประจ าอยูต่ลอดเวลาท่ีเปิดท าการ ดงันั้นร้านยาท่ีครอบคลุมทางเลือกการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค 
จะเป็นร้านขายยาประเภทขย.1 ท่ีมีเภสัชกรประจ าอยูต่ลอดเวลาท าการ  
 

2.1.3 ประเภทการวจัิย 
 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงผสมผสาน(Mix Research Method)  โดยการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเชิงปริมาณทาง online  โดยวิธี convenience จากบุคคลอายุ18 ปีข้ึนไป เคยประสบปัญหา
อาการทางระบบผวิหนงัไดแ้ก่อาการของผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลง
กดัต่อย โรคเริมและงูสวดั และท าการสัมภาษณ์ร้านขายยาทัว่ไปจ านวน 3 ร้านในกรุงเทพมหานคร 
แบบ non probability ดว้ยวธีิ purposive sampling  
 

2.1.4 วธีิการเกบ็ข้อมูลวจัิย 
 ในการไดม้าซ่ึงขอ้มูลผูว้ิจยัจะใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลผา่นการท าแบบสอบถามทาง online  

โดยวิธี convenience จากบุคคลอายุ18 ปีข้ึนไป เคยประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนังได้แก่
อาการของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั 
ลกัษณะของแบบสอบถาม มีทั้งหมด 4 ส่วน คือ 
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 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 2 ทัศนคติและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั 
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกัดใบ   
พญายอ เพื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถามและท าการสัมภาษณ์เภสัชกรร้านขายยา 
ทางผูว้ิจยัแบ่งการสัมภาษณ์เภสัชกรออกเป็น 2 ส่วน คือ.ร้านขายยาเด่ียวทัว่ไปจ านวน 2 ร้าน และ 
ร้านขายยาท่ีมีแฟรนไชส์จ านวน 1 ร้าน เพื่อสอบถามความคิดเห็นในส่วนของดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางสั่งซ้ือและดา้นส่งเสริมการขาย 
 

2.1.5 วธีิการประมวลผลการวจัิย 
 จะน าขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดไ้ปวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เพื่อใช้อธิบายขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) เป็นตน้ 
 
ตารางที ่2.2 วธีิการประมวลผลการวจิยั 

 
  

วตัถุประสงค์ 
(Obj.) 

การเกบ็ข้อมูลวจัิย 
การวเิคราะห์ข้อมูล เกบ็ข้อมูลจากใคร 

จ านวนกีค่น 
เกบ็โดยวธีิอะไร 
เกบ็ทีไ่หน 

1.ศึกษาทศันคติและ
ความตอ้งการใชแ้ผน่
แปะผวิหนงัจากสาร
สกดัใบพญายอ เพื่อ
รักษาอาการทาง
ระบบผวิหนงั 

เก็บแบบสอบถามจากผูมี้
อาการทางระบบผวิหนงั 
ไดแ้ก่ผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่ม
คนั อาการอกัเสบ ปวด บวม 
จากแมลงกดัต่อยเก็บ โรคเริม
และงูสวดั จ านวน 410 คน
โดยการการสุ่มตวัอยา่งแบบ
ไม่อาศยัความน่าจะเป็น
(Nonprobability Sampling) 

Quantitative โดย
ใชแ้บบ สอบถาม 
เชิงโครงสร้างเก็บ
รวบรวมขอ้มูล
แบบ onlineโดย
วธีิconvenience 
 

น าขอ้มูลท่ีไดไ้ป
วเิคราะห์ดว้ยสถิติ
เชิงพรรณนา 
(Descriptive 
Statistic) 
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ตารางที ่2.2 วธีิการประมวลผลการวจิยั (ต่อ) 

 
 2.1.5 ระยะเวลาด าเนินการวจัิย 
 ระยะการเก็บขอ้มูลผา่นการท าแบบสอบถามทาง Online และท าการสัมภาษณ์เภสัชกร
ร้านขายยา  ตั้งแต่ ตุลาคม 2560 ถึง  เมษายน 2561 
 
  

วตัถุประสงค์ 
(Obj.) 

การเกบ็ข้อมูลวจัิย 
การวเิคราะห์ข้อมูล เกบ็ข้อมูลจากใคร 

จ านวนกีค่น 
เกบ็โดยวธีิอะไร 
เกบ็ทีไ่หน 

2. ศึกษาปัจจยั
ทางการตลาดและ
โอกาสทางธุรกิจของ
แผน่แปะผวิหนงัจาก
สารสกดัใบพญายอ 
เพื่อรักษาอาการทาง
ระบบผวิหนงั
ส าหรับ
ผูป้ระกอบการท่ี
สนใจ 

สัมภาษณ์เภสัชกรร้านยา 
จ านวน 3 ร้าน คือ 
- ร้านขายยาเด่ียวทัว่ไป  

2 ร้าน 
- ร้านขายยาท่ีมีแฟรนไชส์  

1 ร้าน 

เภสัชกรร้านขายยา
ใน กทม.  
non probability  
ดว้ยวธีิ purposive 
sampling 

น าขอ้มูลท่ีไดไ้ป
วเิคราะห์ดว้ยการ
บรรยายเชิง
พรรณนา 
(Content Analysis) 
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2.2 สรุปผลด าเนินการการขออนุญาตด้านจริยธรรมการวจิัย (MU-IRB)  
 ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนการขออนุญาตดา้นจริยธรรมการวิจยั และไดรั้บการ
อนุมติัเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ รายละเอียดตามเอกสารแนบดงัน้ี 
 

 
 

ภาพที ่2.1 ผลด าเนินการการขออนุญาตดา้นจริยธรรมการวจิยั (MU-IRB) 
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2.3 สรุปผลการศึกษาวจิัย 
 จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างจ านวน 410 คนด้วยแบบสอบถาม สามารถสรุปผลการ
ส ารวจไดด้งัน้ี 
 

2.3.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้/รายรับ
เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ ผลส ารวจขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 
  
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 71% เป็นเพศหญิง 29% เป็นเพศชาย  

 
ภาพที ่2.2 เพศผูต้อบแบบสอบถาม 

 
อาย ุผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายอุยูร่ะหวา่ง 18-40 ปี (33.2%อาย1ุ8-22ปี, 

26.3% อาย3ุ1-40ปี,  23.7% อาย3ุ1-40ปี) 

 
ภาพที ่2.3 อายขุองผูต้อบแบบสอบ 
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ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 68.6% อยูใ่นระดบัปริญญาตรี 15.6% 
อยูใ่นระดบัปริญญาโท และ14.1% อยูใ่นระดบัประถมศึกษา-มธัยมศึกษา 

 
ภาพที ่2.4 การศึกษาผูต้อบแบบสอบถาม 

 
รายได ้/รายรับเฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 24.9% มีรายรับเฉล่ียต่อ

เดือน 9,000 บาท, 17.3% มีรายรับเฉล่ียต่อเดือน 9,001-15,000บาท, 16.8%มีรายรับเฉล่ียต่อเดือน 
15,001-25,000 บาท, 14.6%มีรายรับเฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000บาท, 12.2%มีรายรับเฉล่ียต่อเดือน 
55,001 บาทข้ึนไป ตามล าดบั 

 
ภาพที ่2.5 อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
อาชีพ  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 27.5%นักเรียน/นักศึกษา ,  26%พนักงาน

บริษทัเอกชน, 24.8%รับราชการ และ12.8% ธุรกิจส่วนตวั 

 
ภาพที ่2.6 รายได/้รายรับต่อเดือนผูต้อบแบบสอบถาม 
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2.3.2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ของผู้บริโภค 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 95.6% เคยมีอาการทางระบบผวิหนงั (เช่นอาการของผด
ผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั)  

 
ภาพที ่2.7 ภาพแสดงอตัราส่วนผูท่ี้เคย/ไม่เคยมีอาการทางระบบผวิหนงั 
  

ความถ่ีในการเกิดอาการทางระบบผิวหนัง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 48.8% มี
อาการ 1-2 คร้ัง/ปี, 22.7% มีอาการ3-4 คร้ัง/ปี และ 8.5% มีอาการ1 คร้ัง/เดือน 

 

 
ภาพที ่2.8 ภาพแสดงอตัราส่วนความถ่ีในการเกิดอาการทางระบบผวิหนงั 
 

ยาท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกใช้เพื่อบรรเทาอาการทางระบบผิวหนัง พบว่า41.2% 
เลือกใชย้าสเตียรอยด์, 23.1%เลือกใชย้าทาสมุนไพรและ14.1%เลือกปล่อยใหห้ายเอง 

 

 
ภาพที ่2.9 ภาพแสดงอตัราส่วนผูท่ี้เคยใชย้าแต่ละชนิดเพื่อบรรเทาอาการทางระบบผวิหนงั 
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ภาพที ่2.10 ภาพแสดงอตัราส่วนสาเหตุท่ีเลือกใชย้าเพื่อบรรเทาอาการทางระบบผวิหนงั 
  
 ส าหรับสาเหตุท่ีเลือกใช้ยาดังกล่าวข้างต้นของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดพบว่า 
48.10% ใชย้าเพื่อใหผ้ลการรักษาท่ีเร็วข้ึน, 20.10%ใชเ้พื่อป้องกนัการลุกลามของโรค, 12.23%ใชเ้พื่อ
ลดผลขา้งเคียงท่ีเกิดข้ึน และ9.42%ใชเ้พื่อไม่ใหเ้กิดรอยด าหรือรอยแผลเป็น 
 

 
ภาพที ่2.11 ภาพแสดงอตัราส่วนปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบจากการใชย้า 
  
 จากการใชย้าดงักล่าวขา้งตน้ผูต้อบแบบสอบถาม 24.83%พบปัญหาตอ้งใชย้าบ่อยคร้ัง 
21.12%พบปัญหาการลืมใชย้า  18.92%พบปัญหาการท่ียาติดเลอะเส้ือผา้ เป็นปัญหา 3 อนัดบัแรกท่ี
ผูใ้ชย้าพบ 

291 (48.10%)

127 (20.10%)

57 (9.42%)

74 (12.23%)

28 (4.63%)

28 (4.63%)

0 100 200 300 400

เพือ่ผลการรักษาใหเ้ร็วขึน้

ป้องกันการลกุลาม

ไมใ่หเ้กดิรอยด า/รอยแผลเป็น

ลดผลขา้งเคยีง

ลดรอยโรคท าใหค้นรอบขา้งรังเกยีจ

อืน่ๆ

59 (9.97%)

40 (6.67%)

125 (21.12%)

70 (11.82%)

112 (18.92%)

147 (24.83%)

39 (6.59%)

0 50 100 150 200

ตดิไมท่น หลดุลอกง่าย

วธิกีารใชไ้มส่ะดวก

ลมืใชย้า

ใชแ้ลว้ไมห่าย

เลอะเสือ้ผา้

ตอ้งใชบ้อ่ยครัง้

อืน่ๆ
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ภาพที ่2.12 ภาพแสดงอตัราส่วนข่องทางปรึกษา รับขอ้มูล ความรู้เร่ืองยา 
  
 ช่องทางปรึกษาเร่ืองยาหรือรับขอ้มูล ความรู้ ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความเช่ือมัน่
และให้ความส าคญัก่อนเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาอาการทางระบบผิวหนงั 42.89% บุคลากรทาง
การแพทย ์เช่นแพทย ์เภสัชกร, 21.02% ช่องทางSearch engine เช่นgoogle, 19.74% จากคนรู้จกัเช่น
พอ่แม่/ เพื่อน และ5.25% จากช่องทางSocial media เช่น facebook เป็นตน้ 
 

 
 
ภาพที ่2.13 ภาพแสดงอตัราส่วนช่องทางท่ีผูต้อบแบบสอบถามสะดวกซ้ือผลิตภณัฑ ์
 
 ช่องทางท่ีผูต้อบแบบสอบถามสะดวกซ้ือ ผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั 
พบวา่80.5% ร้านขายยาทัว่ไป  

302(42.89%)

148(21.02%)

37 (5.25%)

22 (3.12%)

7 (0.99%)

44 (6.25%)

139 (19.74%)

5 (0.71%)
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search engine  เชน่ google

Social media เชน่ facebook

โทรทัศน์

วทิยุ

หนังสอื ,วารสารทางยา/สมนุไพร

คนรูจั้ก เชน่ พอ่แม ่/ เพือ่น

อืน่ๆ
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ภาพที ่2.14 ภาพแสดงอตัราส่วนแหล่งประชาสัมพนัธ์ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสนใจ 
 
 ช่องทางการประชาสัมพนัธ์ หรือการรับขอ้มูล ท่ีท าให้รู้จกัผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาอาการ
ทางระบบผิวหนัง พบว่า 26.57% จากเภสัชกรในร้านยา, 24.42% จากWebsite หรือ Social media, 
19.93% จากโรงพยาบาลหรือคลีนิค และ14.63% จากการออกบูธตามสถานท่ีต่างๆและหนังสือ
วารสารทางยา 
 

2.3.3 ทศันคติและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์
เพ่ือรักษาอาการทางระบบผวิหนัง 
 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อ
รักษาอาการทางระบบผิวหนงัโดยศึกษาปัจจยัต่างๆ จ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีเหมาะสมและความ
ถูกตอ้งของผลการวิเคราะห์มากยิ่งข้ึน เน่ืองจากผลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของปัจจยัและ
ตวัช้ีวดัเบ้ืองตน้นั้น อาจมีความสัมพนัธ์กนัหรือมีแนวโนม้ของขอ้มูลไปในทิศทางเดียวกนั สามารถ
น ามาสรุปรวมกนัและก าหนดเป็นแนวทางใหม่ท่ีมีความเหมาะสมยิ่งข้ึนได้ ซ่ึงผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลต่างๆ ดงักล่าว น าเสนอไดด้งัน้ี 
  

216 (19.39%)

296 (26.57%)

163 (14.63%)

272 (24.42%)

163 (14.63%)

4 (0.36%)

0 50 100 150 200 250 300 350

โรงพยาบาล / คลนีคิ
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การออกบธูตามสถานทีต่า่งๆ
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หนังสอื ,วารสารทางยา/สมนุไพร

อืน่ๆ
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ตารางที ่2.3   แสดงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ 

ระดับคะแนน 
ระดับความส าคัญ 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   4.26 มากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.21 มากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นราคา 4.19 มาก 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.71 มาก 

 
 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อรักษา
อาการทางระบบผิวหนงั อบัดบั1 คือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และอบัดบั2 คือปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ท่ีมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นอ่ืนๆมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
 
ตารางที ่2.4   แสดงระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เพื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั  
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

 
ค่าเฉลีย่ 

ระดับคะแนน 
ระดับความส าคัญของ
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ความปลอดภยัในการใชย้า / ไม่มีผลขา้งเคียง 4.73 มากท่ีสุด 
ประสิทธิภาพการรักษา 4.69 มากท่ีสุด 
ผลิตภณัฑไ์ดรั้บรองมาตรฐานจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ 4.54 มากท่ีสุด 
ความสะดวกในการใชย้า 4.43 มากท่ีสุด 
มีการศึกษา/วจิยัรับรอง 4.33 มากท่ีสุด 
ความติดทนของยา 4.15 มาก 
ลดการใชย้าท่ีท าจากสารสังเคราะห์/เคมี 4.04 มาก 
ท ามาจากสมุนไพรธรรมชาติ 3.95 มาก 
รูปแบบผลิตภณัฑ ์เช่น แผน่ฟิลม์ ,ข้ีผึ้ง , เมด็ , สเปรย ์ 3.93 มาก 
ตราสินคา้ 3.78 มาก 
รูปแบบ packaging 3.68 มาก 

รวม 4.21 มากท่ีสุด 



37 

 พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาอาการทาง
ระบบผิวหนังของผูต้อบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.21)  เม่ือ
พิจารณาตามรายขอ้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดอนัดบั 1 คือความปลอดภยั
ในการใชย้าและไม่มีผลขา้งเคียง, อนัดบั2 ประสิทธิภาพการรักษา, อนัดบั3 ผลิตภณัฑต์อ้งไดรั้บรอง
มาตรฐานจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ, อนัดบั4 ความสะดวกในการใช้ยาและอนัดบั5 มีการศึกษาและ
งานวจิยัรับรอง ท่ีมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด นอกนั้นจะอยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที ่2.5   แสดงระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ

รักษาอาการทางระบบผวิหนงั  
ปัจจัยด้านราคา ค่าเฉลีย่ 

ระดับคะแนน 
ระดับความส าคัญของ

ปัจจัยด้านราคา 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.41 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 4.19 มาก 
ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืนท่ีมีในตลาด 4.09 มาก 
ราคาสินคา้คงท่ี 4.08 มาก 

รวม 4.19 มาก 
 
 พบว่าปัจจยัดา้นราคา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาอาการทางระบบ
ผิวหนงัของผูต้อบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.19) เม่ือพิจารณาตามราย
ขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด อบัดบั1 คือ ราคาเหมาะกบัคุณภาพ(ค่าเฉล่ีย 4.41) 
ส่วนขอ้ท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก มี3 อนัดบัคือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ (ค่าเฉล่ีย 4.19)  ราคา
ไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืนท่ีมีในตลาด(ค่าเฉล่ีย 4.09) และราคาสินคา้คงท่ี(ค่าเฉล่ีย 4.08) ตามล าดบั 
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ตารางที ่2.6   แสดงระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลีย่ 
ระดับคะแนน 

ระดับความส าคัญของ
ปัจจัยด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย 
หาซ้ือง่าย 4.46 มากท่ีสุด 
สถานท่ีซ้ือสะดวกต่อการเดินทาง 4.42 มากท่ีสุด 
จ าหน่ายในร้านขายยาท่ีมีเภสัชกร 4.30 มากท่ีสุด 
จ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป ท่ีไม่ใช่ร้านขายยา 3.86 มาก 

รวม 4.26 มากท่ีสุด 
 
 พบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษา
อาการทางระบบผิวหนงัของผูต้อบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.26) 
เม่ือพิจารณาตามรายขอ้ พบวา่ขอ้ท่ีมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มี 3 อนัดบั คือ หาซ้ือง่าย(ค่าเฉล่ีย 
4.46) สถานท่ีซ้ือสะดวกต่อการเดินทาง(ค่าเฉล่ีย 4.42) และจ าหน่ายในร้านขายยาท่ีมีเภสัชกร
(ค่าเฉล่ีย 4.30) ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก อนัดบัท่ี4 คือ จ าหน่ายในร้านสะดวก
ซ้ือทัว่ไปท่ีไม่ใช่ร้านขายยา(ค่าเฉล่ีย 3.86)  
 
ตารางที ่2.7   แสดงระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ 

ระดับคะแนน 
ระดับความส าคัญของ
ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 
การโฆษณาตามส่ือต่างๆ 3.78 มาก 
ออกบูธตามสถานท่ีต่างๆให้ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.70 มาก 
การท าโปรโมชัน่(ส่วนลด ส่วนแถม) 3.64 มาก 

รวม 3.71 มาก 
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 พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อรักษา
อาการทางระบบผิวหนงัของผูต้อบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก(ค่าเฉล่ีย 3.71)  ทั้ง
การโฆษณาตามส่ือต่างๆ(ค่าเฉล่ีย 3.78), ออกบูธตามสถานท่ีต่างๆให้ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์(ค่าเฉล่ีย 
3.70) และการท าโปรโมชัน่(ส่วนลด ส่วนแถม) (ค่าเฉล่ีย 3.64)  ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
ตามล าดบั 
 

2.3.4 ทศันคติของผู้บริโภคต่อแนวคิดผลติภัณฑ์แผ่นแปะผวิหนังสารสกดัใบพญายอ 
 
ตารางที ่2.8 ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 

คุณสมบัติของผลติภัณฑ์พญายอ ค่าเฉลีย่ 
ระดับคะแนน 

ระดับความส าคัญ 

ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ ปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ 4.52 มากท่ีสุด 
ออกฤทธ์ิไดต้รงจุดบริเวณท่ีมีอาการ 4.50 มากท่ีสุด 
รักษาอาการผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ 
ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั 

4.47 มากท่ีสุด 

บรรเทาอาการคนั ป้องกนัการเกา 4.46 มากท่ีสุด 
ลดอาการขา้งเคียง จากการใชย้าแผนปัจจุบนั 4.45 มากท่ีสุด 
เพิ่มประสิทธิภาพในการรักษา 4.45 มากท่ีสุด 
ยดึติดบริเวณท่ีมีอาการไดดี้ 4.43 มากท่ีสุด 
ลดรอยด า บริเวณท่ีมีอาการ 4.40 มากท่ีสุด 
ลดความถ่ีในการใชย้า 4.28 มากท่ีสุด 

รวม 4.44 มากท่ีสุด 
 
 พบว่า ระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามมีต่อคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์แผ่น
แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ พบวา่ทุกคุณสมบติัของผลิตภณัฑพ์ญายอมีระดบัความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด  อนัดบั1 คือผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติปลอดภยัต่อผูใ้ช้(ค่าเฉล่ีย 4.52), อนัดบัท่ี2 คือ
ผลิตภณัฑส์ามารถออกฤทธ์ิไดต้รงจุดบริเวณท่ีมีอาการ(ค่าเฉล่ีย 4.50 ), อบัดบั3 คือ ดา้นรักษาอาการ
ผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั(ค่าเฉล่ีย 4.47),  
อนัดบั4 คือ ผลิตภณัฑ์ช่วยบรรเทาอาการคนั ป้องกนัการเกา(ค่าเฉล่ีย 4.46), อนัดบั5 คือ ผลิตภณัฑ์
สามารถยดึติดบริเวณท่ีมีอาการไดดี้ (ค่าเฉล่ีย 4.43)  ตามล าดบั 
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 เม่ือผูต้อบแบบสอบถามทราบถึงคุณสมบติัและสรรพคุณของสมุนไพรพญายอ พบวา่ 
85.1%เลือกใชแ้ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอมีอาการดงักล่าว ดงัภาพ 

 
ภาพที ่2.15    แสดงอตัราส่วนการเลือกใชแ้ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอของผูต้อบ

แบบสอบถาม 
 
 ในกรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามไม่เลือกใช้ผลิตภณัฑ์ในรูปแบบแผ่นแปะผิวหนังจาก
สารสกดัใบพญายอ (16.6%) เน่ืองจาก 

 
ภาพที ่2.16    แสดงอตัราส่วนเหตุผลการไม่เลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์นรูปแบบแผน่แปะผวิหนงัจากสาร

สกดัใบพญายอของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 จากแบบสอบถามพบว่า 45.1% ไม่ รู้จักผลิตภัณฑ์มาก่อน ,  24.2% ไม่มั่นใจใน
ประสิทธิภาพ, 13.7% ไม่สะดวกในการใช ้ตามล าดบั 
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 ส าหรับผูท่ี้เลือกใชแ้ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอราคาสูงสุดท่ีสามารถยอม 
รับได ้ ( 1 กล่อง มี 10 ช้ิน) 

 
ภาพที่ 2.17 แสดงอัตราส่วนราคาสูงสุดของแผ่นแปะผิวหนังจากสารสกัดใบพญายอท่ีผูต้อบ

แบบสอบถามยอมรับ 
 
 พบวา่ ระดบัราคาสูงสุดท่ียอมรับไดข้องผลิตภณัฑ์ 34.9% อยูท่ี่ราคา 100 บาท, 24.4% 
อยูท่ี่ราคา 150 บาท, 23.4% ร้อยละ23.4 อยูท่ี่ราคา 50 บาท ตามล าดบั 
 

 
ภาพที ่2.18 แสดงอตัราส่วนช่องทางท่ีสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 ช่องทางท่ีผูต้อบแบบสอบถามสะดวกซ้ือผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกดั     
ใบพญายอพบว่า  42.08% ร้ านขายยาทั่วไป , 23.03% ร้ านยาChain store, 21.37%ร้ านยาใน
หา้งสรรพสินคา้ ซ่ึงทั้ง 3อนัดบัแรก จดัเป็นร้านขายยาทั้งส้ิน 
 

380 (42.08%)

193 (21.37%)

208 (23.03%)

107(11.85%)

15 (1.66%)

0 50 100 150 200 250 300 350 400

รา้นขายยาทั่วไป

รา้นยาในหา้งสรรพสนิคา้

รา้นยาchain เชน่ boots ,Watsons

โรงพยาบาล

อืน่ๆ
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ภาพที ่2.19  แสดงอตัราส่วนแหล่งประชาสัมพนัธ์ หรือขอ้มูลท่ีผูต้อบแบบสอบถามสนใจ 

 
 ช่องทางการประชาสัมพนัธ์ หรือการรับขอ้มูลผลิตภณัฑ์แผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดั
ใบพญายอ พบว่า 26.57% จากเภสัชกรในร้านยา, 24.42% จากWebsite หรือ Social media, 19.93% 
จากโรงพยาบาลหรือคลีนิค และ14.63% จากการออกบูธตามสถานท่ีต่างๆและหนงัสือวารสารทาง
ยา 
 และหากท่านก าลงัตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาอาการของผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั 
อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั  
 

 
ภาพที ่2.20   แสดงอตัราส่วนผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาอาการของผดผืน่

คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั 

  

216 (19.39%)

296 (26.57%)

163 (14.63%)

272 (24.42%)

163 (14.63%)

4 (0.36%)

0 50 100 150 200 250 300 350

โรงพยาบาล / คลนีคิ

เภสัชกรในรา้นยา

การออกบธูตามสถานทีต่า่งๆ

Website / social media

หนังสอื ,วารสารทางยา/สมนุไพร

อืน่ๆ

85(15.29%)

66 (11.87%)

141 (25.36%)

56 (10.07%)

206 (37.05%)

2 (0.36%)

0 50 100 150 200 250

ยาทาลดอาการอักเสบจากสเตยีรอยด ์15 g 

ยีห่อ้Betanovate-N ราคา 120 บาท

ยาทาลดอาการอักเสบจากสเตยีรอยด ์15 g 

ยีห่อ้Elomet ราคา 180 บาท

ยาทาลดอาการอักเสบจากสมนุไพรพญายอ 10 
g ยีห่อ้อภัยภเูบศร ราคา 30 บาท

ยาทาลดอาการอักเสบตา้นไวรัส 5 g ยีห่อ้

Vilerm(Acyclovir) ราคา 40 บาท

ผลติภัณฑแ์ผน่แปะผวิหนังจากสารสกัดใบพญา
ยอ( 1 กลอ่ง ม ี10 ชิน้) ราคา 80 บาท

อืน่ๆ
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 พบวา่3อนัดบัแรกในการเลือกซ้ือคือ 37.05% เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนงัจาก
สารสกดัใบพญายอ(1 กล่อง มี10ช้ิน) ราคา 80 บาท, 25.36% เลือกซ้ือยาทาลดอาการอกัเสบจาก
สมุนไพรพญายอ 10 g ยี่ห้ออภยัภูเบศร ราคา 30 บาท และ15.29% เลือกซ้ือยาทาลดอาการอกัเสบ
จากสเตียรอยด ์15 g ยีห่อ้Betanovate-N ราคา 120 บาท ตามล าดบั 
 และจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ร้านยาท่ีครอบคลุมทางเลือกการซ้ือผลิตภัณฑ์ของ
ผูบ้ริโภค จะเป็นร้านขายยาประเภทขย.1 ท่ีมีเภสัชกรประจ าอยูต่ลอดเวลาท าการ ทางผูว้ิจยัแบ่งการ
สัมภาษณ์เภสัชกรออกเป็น2 ส่วน  
 1.ร้านขายยาเด่ียวทัว่ไปจ านวน 2 ร้าน 
 2.ร้านขายยาท่ีมีแฟรนไชส์จ านวน 1 ร้าน 
 
 ด้านผลติภัณฑ์ ลกัษณะแผน่แปะควรท าใหส้ะดวกต่อการตดัแบ่ง เน่ืองจากลกัษณะผื่น
แต่ละคนไม่เท่ากนั บางคนผืน่เล็ก บางคนผืน่ใหญ่ ขนาดของรอยโรคท่ีหลากหลาย ลกัษณะแผน่ควร
มีดา้นทึบและเรียบเนียนกบัผิว เพราะถา้คนไขมี้ผื่นบางส่วนอยากปิดบงับริเวณรอยโรคท่ีเกิดข้ึน ท่ี
คนไขส่้วนใหญ่อาจเลือกใช้แบบครีมแลว้แปะพลาสเตอร์ทึบทบั แผ่นแปะควรมีหลายรูปแบบทั้ง
แบบเหล่ียมและแบบกลม เหมือนแผน่แปะสิว รวมถึงท า pH 5.5 ของผลิตภณัฑ์อาจน ามาเป็นจุดขาย
ได้เพราะต้องสัมผสักับผิวหนังโดยตรงป้องกันปัญหาเร่ืองการระคายเคืองกับผิวหนัง ส่วน
หลกัเกณฑ์ในการพิจารณาการเลือกสินคา้เขา้ร้านยา ให้ความส าคญัเร่ืองประสิทธิภาพในการรักษา 
ผลิตภณัฑต์อ้งผา่นการรับรองมาตรฐาน เช่น อย., GMP เป็นตน้ บริษทัมีความน่าเช่ือถือ มีเครดิตทาง
การเงินท่ีดี และมีการรับคืนสินคา้ กรณี เสียหาย หรือหมดอาย ุเป็นตน้ 
 ด้านราคา ราคาท่ีร้านยาตอ้งการคือ มีราคาใกลเ้คียงกบัยาครีมท่ีมีในทอ้งตลาด ร้านยา
ทัว่ไปอาศยัการฝากขายหนา้ร้าน ก าไรส่วนต่างควรอยูท่ี่ 20-30 % และส่วนในร้านยาchain store เช่น
Boots  มีค่าแรกเขา้ของผลิตภณัฑ1์00,000 บาท ค่าวางผลิตภณัฑ ์50,000 บาท และก าไรส่วนต่างควร
อยูท่ี่ 40-45 %  
  ด้านช่องทางส่ังซ้ือ  
 - ส่วนร้านยาทัว่ไป ช่องทาง e-mail, line, โทรศพัท์ ติดต่อผูแ้ทนขายยาทั้งจากทาง
บริษทัและร้านยีป๊ั่ว(ร้านขายส่ง)  
 - ส่วนร้านยาท่ีเป็นระบบ chain store เช่น Boots จะสั่งซ้ือผ่านทาง E-mail : Purchase 
Order ใบสั่งซ้ือ ผา่นทางบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายโดยตรง 
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 ด้านส่งเสริมการขาย พบวา่ทุกร้าน ตอ้งการให้มีการท าการตลาดเพื่อให้แบรนด์เป็นท่ี
รู้จกัส าหรับผูบ้ริโภค  มีการประชาสัมพนัธ์และท าส่ือโฆษณา รวมถึงมีส่วนลดทางการคา้ถ้าหาก
สั่งซ้ือในปริมาณมาก 
 ดงันั้นการส ารวจและการวิจยัทางการตลาดผา่นการท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรม ทศันคติและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ และจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ร้านยา
ท่ีครอบคลุมทางเลือกการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ท าให้ผูว้ิจยัมองเห็นโอกาสของธุรกิจและน า
ขอ้มูลท่ีไดน้ี้ไปวางแผนทางการตลาดต่อไป 
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บทที ่3  
แผนการตลาด 

 
 

 การศึกษาแผนการด าเนินการดา้นการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ บทวิเคราะห์
ภาวะการแข่งขนัและคู่แข่ง,บทวิเคราะห์และระบุ STP (Segmentation, Target, Positioning ), บท
วิเคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และแผนการ
ด าเนินการกลยทุธ์การตลาดจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
 

3.1 บทวเิคราะห์ภาวะการแข่งขนัและคู่แข่ง (Competitor and Competition Analysis) 
 จากการส ารวจคู่แข่งในตลาด แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ คู่แข่งทางตรง และ คู่แข่งทางออ้ม 
 

3.1.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitor) 
ตารางที ่3.1 เปรียบเทียบคู่แข่งทางตรงของผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 

ช่ือบริษัท ทพี ี อภัยภูเบศร์ Phyto Care อภัยภูเบศร์ 

ผลติภัณฑ์ 
    

รูปแบบ
ผลติภัณฑ์ 

แผน่แปะ ครีม ครีม น ้า 

ส่วนประกอบ 

สารสกดัพญายอ 
 

ในครีม 100 กรัม มีสาร
สกดัพญายอ 20 

มิลลิลิตร สกดัจากพญา
ยอ 400 กรัม 

ในครีม 100 กรัม 
ประกอบดว้ยสาร
สกดัพญายอ 4.343 

กรัม 

ใน 100 มิลลิลิตร มี
สารสกดัพญายอ 5 
มิลลิลิตร และตวัยา

อ่ืนๆ 
ขนาด 3x5 cm 10 g 5 g 60 ml 
ราคา 80 บาท 30 บาท 75 บาท 30บาท 

สรรพคุณการ
รักษา 

ผดผื่นคนั อาการ
อกัเสบ ปวด บวม 
จากแมลงกดัต่อย 
โรคเริมและงูสวดั 

บรรเทาอาการของโรค
เริม งูสวดั 

บรรเทาอาการของ
โรคเริม งูสวดั 

แกผ้ดผื่นคนั ตุ่มคนั 
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ตารางที ่3.1 เปรียบเทียบคู่แข่งทางตรงของผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ (ต่อ) 
ช่ือบริษัท ทพี ี อภัยภูเบศร์ Phyto Care อภัยภูเบศร์ 

วธีิใช้ 
แปะบริเวณท่ีเป็น
วนัละ2 คร้ัง 

ทาบางๆ บริเวณท่ีเป็นวนั
ละ 3-5 คร้ัง 

ทาบริเวณท่ีมีอาการ
อกัเสบ ปวดแสบ
ร้อน วนัละ  4 คร้ัง 
ถา้ยงัไม่หาย ใหท้า
ต่อไปอีก 5 วนั 

ทาบางๆ บริเวณ
อาการ วนัละ 3-5 

คร้ัง 

ท ามาจาก
สมุนไพร 

√ √ √ √ 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ขายทางออนไลน์ 
และร้านยา 

ร้านยาสมุนไพรอภยั
ภูเบศร์ ขายทางออนไลน์ 

และร้านยา 

ขายทางออนไลน์ 
และร้านยา 

ขายทางออนไลน์ 
และร้านยา 

 
3.1.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitor) 

ตารางที ่3.2 เปรียบเทียบคู่แข่งทางออ้มของผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 
ช่ือบริษัท MSD GSK Siam Silom 

สัญลกัษณ์ 
 

    

ผลติภัณฑ์ 
    

รูปแบบ
ผลติภัณฑ์ 

ครีม ครีม ครีม ครีม 

ส่วนประกอบ mometasone Betametasone Acyclovir Acyclovir 
ขนาด 15 g 15 g 5 g 3g 
ราคา 180 บาท 120 บาท 40บาท  

สรรพคุณการ
รักษา 

บรรเทาอาการอกัเสบ
ของผิวหนงั ผื่นคนั 

บรรเทาอาการ
อกัเสบของผิวหนงั 

ผื่นคนั 

รักษาโรคเริม งูสวดั 
และโรคอีสุกอีใส 

รักษาโรคเริม 
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ตารางที ่3.2 เปรียบเทียบคู่แข่งทางออ้มของผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ (ต่อ) 
ช่ือบริษัท MSD GSK Siam Silom 

วธีิใช้ 
ทาบางๆ บริเวณท่ี
เป็นวนัละ 2 คร้ัง 

ทาบางๆ บริเวณท่ี
เป็นวนัละ 2 คร้ัง 

ทาบางๆ บริเวณ
อาการ วนัละ 3-5 

คร้ัง 

ทาบางๆ บริเวณ
อาการ วนัละ 3-5 

คร้ัง 
ท ามาจาก
สมุนไพร 

Χ Χ Χ Χ 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ร้านยาทัว่ไป ร้านยาทัว่ไป ร้านยาทัว่ไป ร้านยาทัว่ไป 

 
 
3.2 บทวเิคราะห์และระบุ STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 
 

3.2.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
 ในการแบ่งส่วนทางการตลาดของ จะท าแผ่นแปะผิวหนังจากสารสกัดใบพญายอ 
การตลาดท่ีเนน้การตลาดเฉพาะกลุ่ม ใชเ้กณฑใ์นการแบ่งดา้นประชากรศาสตร์ภูมิภาค จิตวทิยาและ
พฤติกรรมดงัน้ี 
   3.2.1.1 ดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) คือทุกเพศท่ีมี
อายตุั้งแต่ 18 ปี ข้ึนไป ทุกเช้ือชาติ ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา มีระดบัรายไดป้านกลางถึงรายไดสู้ง 
   3.2.1.2 ดา้นภูมิภาค เนน้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   3.2.1.3 ดา้นจิตวทิยา (Psychographic Segmentation) โดยบุคคลท่ีมีรูปแบบ
การด าเนินชีวิตท่ีเนน้การดูแลสุขภาพ มีความกงัวลในเร่ืองของอาการทางระบบผิวหนงัและอาการ
ขา้งเคียงท่ีเกิดข้ึนจากการใชย้าสเตียรอยด ์
    3.2.1.4 ด้านพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) มีพฤติกรรมการซ้ือ
ส าหรับรักษาอาการทางระบบผิวหนังอย่างสม ่าเสมอ จะมีพฤติกรรมท่ีตอ้งการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ 
(ครอบคลุมทั้งอาหาร และยา) ท่ีมีส่วนผสมหรือท ามาจากสมุนไพรเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากธรรมชาติ 
และพยายามลดการใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีหรือผลิตมาจากสารสังเคราะห์ให้นอ้ยลง 
โดยมุ่งหวงัใหร่้างกายมีสุขภาพท่ีแขง็แรงและปลอดภยัในระยะยาว 
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3.2.2 กลุ่มเป้าหมาย (Target)   
 เป็นกลุ่มผูป่้วยท่ีมีอาการทางระบบผวิหนงั เพศชายและหญิง อายมุากกวา่18 ปีข้ึนไป 
เน่ืองจากแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดับพญายอ ยงัไม่มีการท าการศึกษาในผูป่้วยท่ีอายุต  ่ากวา่ 18 ปี 
  3.2.2.1 ปีท่ี 1-3 รูปแบบ B2C (100%)  
  - Primary Target ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผวิหนงัไดแ้ก่อาการ
ของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย เพศชาย-หญิง อาย ุ18 ข้ึนไป 
  - Secondary Target ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผวิหนงัไดแ้ก่โรค
เริมและงูสวดั เพศชายและหญิง อาย ุ18 ข้ึนไป 
  3.2.2.2 ปีท่ี 4-5 รูปแบบ B2C (80%)  
  - Primary Target ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนงัไดแ้ก่อาการ
ของผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย เพศชาย-หญิง อาย ุ18 ข้ึนไป 
  - Secondary Target ผูท่ี้ประสบปัญหาอาการทางระบบผิวหนงัไดแ้ก่โรค
เริมและงูสวดั เพศชายและหญิง อาย ุ18 ข้ึนไป 
  3.2.2.3 ปีท่ี 4-5 รูปแบบ B2B (20%) ร้านขายยา Chain Store เช่น Boots 
เป็นตน้ 
 

3.2.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Product Positioning) 
 จากการสอบถามกลุ่มเป้าหมายถึงเหตุผลในการเลือกซ้ือแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดั
ใบพญายอกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะค านึงถึงประสิทธิภาพและความปลอดภยัเป็นเกณฑ์ในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ทางบริษทัจึงแบ่งการวางต าแหน่งผลิตภณัฑโ์ดยค านึงถึง 2 ปัจจยัไดแ้ก่  
คุณสมบติัส่วนประกอบส าคญัและคุณสมบติัการยึดติดผิวหนัง โดยแบ่งคุณสมบติัส่วนประกอบ
ส าคญัเป็นสารสกดัธรรมชาติและไม่ธรรมชาติ(สารสังเคราะห์) ในผลิตภณัฑ ์Zynutan และครีมพญา
ยอ อภยัภูเบศร์ เป็นสารสกดัธรรมชาติจากใบพญายอท่ีมีฤทธ์ิในการรักษาอาการทางระบบผิวหนงั 
ส่วนในผลิตภณัฑ์รักษาอาการทางผิวหนังอ่ืนๆใช้ส่วนประกอบส าคญัเป็นสารสังเคราะห์หรือท่ี
เรียกวา่สารสเตียรอยด์ ทางดา้นคุณสมบติัการยึดติดผิวหนงั ผลิตภณัฑ์ Zynutan อยูใ่นรูปแบบแผ่น
แปะผิวหนังท่ีสามารถยึดติดบริเวณผิวหนังได้ดีกว่าผลิตภัณฑ์ท่ีอยู่ในรูปแบบครีม หรือโลชั่น 
ตามล าดบั ส่งผลให้ผลิตภณัฑ์ Zynutan มีความปลอดภยัต่อผูใ้ชเ้น่ืองจากเป็นสารสกดัจากธรรมชาติ 
และในรูปแบบแผน่แปะสามารถยึดติดไดดี้ ออกฤทธ์ิไดต้รงบริเวณท่ีมีอาการมากกวา่ จึงลดความถ่ี
ในการใชย้าและส่งผลใหป้ระสิทธิภาพในการรักษาดียิง่ข้ึน 
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ภาพที ่3.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์Product Positioning 

 
 
3.3 บทวิเคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) 
 

3.3.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product) 
 ช่ือตราผลิตภณัฑ์ “ Zynutan Patch” เป็นแผ่นแปะผิวหนังจากสารสกดัใบพญายอซ่ึง
เป็นช่ือท่ีส่ือถึงตวัสารส าคญัจากสมุนไพรท่ีเป็นส่วนประกอบหลกัในผลิตภณัฑ์ ท่ีรู้จกั ง่ายต่อการ
จดจ า ทั้ งในและต่างประเทศ เพื่อช่วยในการท าการตลาดในอนาคตอีกด้วย ผลิตภณัฑ์น้ีเหมาะ
ส าหรับผูป่้วยท่ีมีอาการของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรค
เริมและงูสวดั ท่ีท าจากสมุนไพรพื้นบา้นไทยเสลดพงัพอนตวัเมีย, พญาปลอ้งทอง หรือพญายอ มาใช้
ทดแทนสารเคมีหรือยาสเตียรอยด ์ 
 ดา้นบรรจุภณัฑ์ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีมาจากธรรมชาติ ดงันั้นการ
ออกแบบบรรจุภณัฑจ์ะเนน้รูปแบบของความเป็นธรรมชาติ โดยแบ่งเป็น 2 ชั้น  

 Non-Organic
  

Organic 
 

การยดึติดนอ้ย การยดึติดมาก 
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  - บรรจุภัณฑ์ชั้ นแรก (Primary Package) เป็นบรรจุภัณฑ์ท่ีเก็บรักษาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ในแต่ละแผ่น เพื่อให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจในคุณภาพท่ีได้มาตรฐานและความสะอาดของ
ผลิตภณัฑ ์
 - บรรจุภัณฑ์ชั้ นท่ีสอง (Secondary Package) เป็นกล่องท่ีบรรจุซองผลิตภัณฑ์อีก
ชั้นหน่ึง เพื่อเป็นการส่งเสริมภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ง่ายต่อการจดัจ าหน่ายและง่ายต่อการจดัเก็บ
สินคา้อีกดว้ย 
 ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ทางบริษทัใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งยิ่งเพื่อความมัน่ใจให้แก่
ลูกค้าและเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่บริษทั โดยสินค้าของทางบริษัทจะได้ต้องได้รับ
มาตรฐานออกใบอนุญาตจากส านักงานองค์การอาหารและยา  สถานท่ีผลิตยาได้รับการตรวจ
ประเมินมาตรฐานตามกฎกระทรวง การขออนุญาตและการออกใบอนุญาตผลิต ขาย น าหรือสั่งเขา้
มาในราชอาณาจกัร ซ่ึงยาแผนโบราณ พ.ศ. 2555 ประกาศกระทรวงสาธารณสุข เร่ืองการก าหนด
รายละเอียดเก่ียวกบัหลกัเกณฑ์และวิธีการในการผลิตยาแผนปัจจุบนั และแกไ้ขเพิ่มเติมหลกัเกณฑ์
และวิธีการในการผลิตยาแผนโบราณ ตามกฎหมายวา่ดว้ยยา พ.ศ. 2559 โดยมีความสอดคลอ้งและ
ทดัเทียมกับหลักเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการผลิตยา Pharmaceutical Inspection Co-operation Scheme 
(PIC/S)ในการผลิตสินคา้และเพื่อยืนยนักบัทางลูกคา้ว่าสินคา้ของทางบริษทัมีความปลอดภยั การ
เคล่ือนยา้ยและการเก็บรักษาอยูใ่นอุณหภูมิท่ีเหมาะสมโดยมีการควบคุมอุณหภูมิท่ี 25 องศาเซลเซียส 
เพือ่รักษามาตรฐานและคุณภาพของสินคา้ไว ้
 
 

 
ภาพที ่3.2 ผลิตภณัฑ ์“ Zynutan Patch” 
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3.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 วตัถุประสงค์ของกลยุทธ์ด้านราคา เพื่อช่วยให้ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ี
ลูกคา้ไดรั้บ และเพื่อวเิคราะห์ความยินดีท่ีจะจ่ายของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การก าหนดราคาทางบริษทั 
ค านึงถึงปัจจัยต้นทุนการผลิต (Cost plus pricing), ราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย (Consumer-based 
pricing) และการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง (Competition-based pricing) ประกอบกนั กล่าวคือราคา
ท่ีก าหนดนั้นจะเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์ และไม่ต ่ากว่าตน้ทุนการผลิตของ
บริษทัฯ รวมทั้งมีการศึกษาราคาของคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดดว้ยเพื่อให้ราคามีความเหมาะสมทั้งใน
ดา้นการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัผลิตภณัฑ์และไม่เสียโอกาสในการท าก าไรของ บริษทัและจากการ
ส ารวจทางการตลาดพบวา่ 

 
ภาพที ่3.3   แสดงอตัราส่วนราคาสูงสุดของแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอท่ีผูต้อบ

แบบสอบถามยอมรับ 
 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ราคาแผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ อยู่ท่ี 
50 - 150 บาท ทางบริษทัจึงไดท้  าการก าหนดราคาขายของผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดั
ใบพญายอ ท่ี 120 บาท ซ่ึงสินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง ( Premium price )  เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ี
เหนือกวา่และการยอมรับในราคาของลูกคา้หรือราคามาตรฐาน ( Standard )  
 

3.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 วตัถุประสงค์ของกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เพื่อความสะดวกในการ
ติดต่อส่ือสารและสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 
  3.3.3.1 ระยะสั้น (ปีท่ี 1 ) น าเขา้ขายในร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรแนะน าให้
ค  าปรึกษาแก่ผูป่้วยได ้ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการจากการท าส ารวจแบบสอบถามถึง80.5% ท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามสะดวกซ้ือผลิตภณัฑ ์
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ภาพที ่3.4 ภาพแสดงอตัราส่วนช่องทางท่ีผูต้อบแบบสอบถามสะดวกซ้ือผลิตภณัฑ ์
  
  3.3.3.2 ระยะกลาง (ปีท่ี 2-3) น าเขา้ขายในร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรแนะน า
ใหค้  าปรึกษาแก่ผูป่้วยได ้ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการจากการท าส ารวจแบบสอบถาม 
  3.3.3.3 ระยะยาว (ปีท่ี 4-5) ขยายช่องทางการจ าหน่ายโดยการน าเขา้ร้าน
ขายยาchain store เช่น Boots เป็นตน้ เพื่อเป็นการกระจายสินคา้ให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้พิ่มมาก
ข้ึนและครอบคลุมพื้นท่ีทุกภูมิภาคในประเทศไทย 
 

3.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาด (IMC)  
 วตัถุประสงคข์องกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื่อสร้างการรับรู้ เขา้ใจและจดจ า
ในตราสินคา้และสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ รวมถึงท าให้ลูกคา้เห็นถึงความคุม้ค่าใน
การเลือกใชผ้ลิตภณัฑแ์ผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ (Zynutan Patch) เพื่อให้เกิดการบอก
ต่อจนเป็น Top of mind ในใจลูกคา้โดยทางบริษทัมีการจดักิจกรรมทางการตลาดดงัน้ี 
  3.3.4.1 ระยะสั้ น (ปีท่ี1) สร้างการรับรู้ของผลิตภัณฑ์แก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ให้รู้จกับริษทัและตราสินคา้ โดยออกบูธแนะน าผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดั
ใบพญายอ ตามงานประชุมมหกรรมสมุนไพรแห่งชาติ การแพทยพ์ื้นบา้นและการแพทยท์างเลือก
แห่งชาติ จดังานประชุมวิชาการหรืองานสัมมนาดา้นภูมิแพผ้ิวหนงัเพื่อเป็นการให้ความรู้แก่แพทย์
และบุคคลทัว่ไป โดยการเชิญแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นสมุนไพร/โรคผิวหนงั มาเป็นวิทยากร พร้อมทั้ง
สร้างช่องทาง Website Official เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ถึงตวัผลิตภณัฑ์ และแจง้ขอ้มูลเก่ียวกบัตวั
สินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
  3.3.4.2 ระยะกลาง (ปีท่ี 2-3) สร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑ์แก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ให้รู้จกับริษทัและตราสินคา้ โดยช่องทาง Website Official และสร้าง Brand Awareness 
โดยทางบริษทั สามารถสร้างเป็นการรวมกลุ่มของผูท่ี้ประสบปัญหาทางระบบผิวหนงั ในเวบ็ไซด์
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เพื่อตอบปัญหาแก่บุคคลทัว่ไปไดด้า้นโรคผิวหนงั  รวมถึงออกบูธแนะน าผลิตภณัฑ์สมาคมร้านยา 
สมาคมสมุนไพรไทย เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัร้านขายยา รวมถึงมีการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการ
ขาย เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่แก่ผูป่้วย 
  3.3.4.3 ระยะยาว (ปีท่ี 4-5) สร้าง Brand Awareness กบัผูบ้ริโภครวมถึง
สร้างความมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์และรักษาระดับคุณภาพให้ดีอย่างสม ่าเสมอ จดังาน
ประชุมวิชาการหรืองานสัมมนาดา้นภูมิแพผ้ิวหนงัเพื่อเป็นการให้ความรู้แก่แพทยแ์ละบุคคลทัว่ไป 
โดยการเชิญแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นสมุนไพร/โรคผวิหนงั มาเป็นวทิยากร และการท ากิจกรรมทางการ
ตลาดร่วมกบั Boots ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อกระตุน้ยอดขาย 

 
 
3.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์การตลาดจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
ตารางที ่3.3 การด าเนินการทางการตลาดและค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานทางการตลาดในปีท่ี 1-5 

รายการ  ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

ค่าออกบูธงานแสดงสินคา้ 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
ค่าขออนุญาตการโฆษณาขายยา 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 
ค่าขออนุญาตการโฆษณาขายยา
ทางส่ือส่ิงของ 

4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ค่าจดัท าโบรชวัร์ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ค่าจดังานสัมมนา  240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าจดัท า Website Official 7,333 7,333 7,333 7,333 7,333 
ค่าน ้ามนัผูจ้ดัการและพนกังานฝ่าย
ขาย 

288,000 288,000 288,000 288,000 288,000 

ค่าคอมมิชชัน่ (Commission Fee) 
2.5%จากยอดขาย 

172,584 188,174 205,171 183,981 206,224 

ค่าแรกเขา้ในการขายท่ีร้านยา 
chain store 

- - - 150,000 - 
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บทที ่4  
แผนกลยุทธ์ด้านนวตักรรมและการจัดการทรัพย์สินทางปัญญา 

 
 

 การศึกษาแผนกลยุทธ์ดา้นนวตักรรมและการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญา แบ่งออกเป็น 
3 ส่วน ได้แก่ บทวิเคราะห์คุณลักษณะความเป็นนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือ
กระบวนการ, แผนกลยทุธ์ดา้นการจดัการปกป้องและการหาประโยชน์ดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญาและ
แผนด าเนินการดา้นการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
 

4.1 บทวิเคราะห์คุณลักษณะความเป็นนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือ
กระบวนการ 
 ในการพฒันาผลิตภณัฑ์แผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ ผูจ้ดัไดท้  าการศึกษา
หาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของสารสกดัพญายอท่ีสามารถบรรเทาอาการของโรคเริมและงูสวดั ผด
ผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อยได ้โดยพบงานวิจยัดา้นนวตักรรม
ของ ภญ.เอมอร ชยัประทีป อาจารยว์ิทยาลยัการแพทยแ์ผนไทย นกัวิจยัมหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาช
มงคล คิดคน้แผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัพญายอ จึงท าให้ผูจ้ดัท าสนใจในการท าผลิตภณัฑ์แผน่
แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอท่ีเป็นอีกทางเลือกหน่ึงส าหรับผูป่้วย  
 

4.1.1 ระดับความใหม่ของนวัตกรรม 
 นวตักรรมของผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกัดใบพญายอ มีความใหม่ใน
ระดับประเทศ เน่ืองจากทางบริษทั ทีพี จ  ากัด ได้มีการน าสารสกัดใบพญายอจากงานวิจัยด้าน
นวตักรรมของ ภญ.เอมอร ชยัประทีป มาผลิตและพฒันามาใชใ้นอุตสาหกรรมยาสมุนไพรโดยเป็น
การน านวตักรรมมาสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสมุนไพรไทย สามารถเพิ่มโอกาสในการใชป้ระโยชน์เชิง
พาณิชยไ์ด ้
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4.1.2 ประเภทของนวตักรรม 
 ประเภทของนวตักรรมเป็นแบบ Product Innovation ในรูปแบบแผน่แปะจากสารสกดั
ใบพญายอเน่ืองจากผลิตภณัฑ์ของทางบริษทั ทีพี จ  ากดั ให้ความส าคญักบัการวิจยัพฒันาผลิตภณัฑ์ 
ทั้งการเลือกใชว้ตัถุดิบ ขั้นตอนการผลิตและการออกแบบผลิตภณัฑ ์เพือ่ท าใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด
และความปลอดภยัในการรักษา ซ่ึงถือเป็นเป้าหมายสูงสุดท่ีจะสามารถช่วยสร้างความสามารถใน
การแข่งขนัใหก้บัองคก์รในอนาคต 
 

4.1.3 แนวทางการต่อยอดการใช้ประโยชน์เชิงพาณชิย์หรือสังคม 
 ทางบริษทัไดท้  าการจดทรัพยสิ์นทางปัญญาดา้นสิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑ์ เป็น
การป้องกนัการละเมิดสิทธิจากบุคคลอ่ืน หากบริษทัใดตอ้งการน าไปใช้จะท าการ   IP Licensing 
agreement ส่งผลใหท้างบริษทัฯ มีรายไดจ้ากความเป็นเจา้ของทรัพยสิ์นทางปัญญาน้ี 
 
 

4.2 แผนกลยุทธ์ด้านการจัดการปกป้องและการหาประโยชน์ด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
 ทรัพยสิ์นทางปัญญา (Intellectual Property) หมายถึง ผลงานอนัเกิดจากการประดิษฐ์
คิดคน้หรือสร้างสรรค์ของมนุษย ์ซ่ึงเน้นผลผลิตของสติปัญญาและความช านาญโดยไม่จ  ากดัชนิด
ของการสร้างสรรคห์รือวิธีในการแสดงออก ทรัพยสิ์นทางปัญญาอาจแสดงออกในรูปแบบของส่ิงท่ี
จบัตอ้งได้ เช่น สินคา้ต่างๆ หรือในรูปแบบท่ีจบัต้องไม่ได้ เช่น บริการ แนวคิดในการท าธุรกิจ 
กรรมวิธีการผลิตทางอุตสาหกรรม เป็นตน้ (กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา กระทรวงพาณิชย์, 2560) ทาง
บริษทั พีที จ  ากดั มีแผนการด าเนินการกระบวนการทรัพยสิ์นทางปัญญา ดงัน้ี 
 1. อนุสิทธิบตัร: เร่ืองสูตรแผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ โดย ภญ.เอมอร ชยั
ประทีป ค าขออนุสิทธิบตัร เลขท่ี 1703000759  โดยทางบริษทั ทีพี จ  ากดัด าเนินการท าขอ้ตกลงกบั
ทางเจา้ของอนุสิทธิบตัร (Owns IP) ขอเป็นผูใ้ชสิ้ทธ์ิโดย IP Licensing agreement ตามขอ้ตกลงดงัน้ี 
  - Up-front fee  30,000 บาท ระยะเวลา 6 ปีโดยสามารถผลิตและจดัจ าหน่ายเพียงราย
เดียวในประเทศไทยเท่านั้น 
     - Royalty fee  2% จากยอดขาย 
 2. ทางบริษทัจดทรัพยสิ์นทางปัญญาประเภทสิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑ์: กล่อง
บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑ์ เพื่อคุม้ครองการออกแบบผลิตภณัฑ ์(Product Design Patent) ท่ีมีลกัษณะ
ตามกฎหมายก าหนดเป็นพิเศษ โดยใหสิ้ทธิท่ีจะผลิตสินคา้ และจ าหน่ายสินคา้แต่เพียงผูเ้ดียว ภายใน
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ช่วงระยะเวลาหน่ึง โดยค่าธรรมเนียม ช าระทั้งหมดในการช าระค่าธรรมเนียมรายปีคร้ังแรก 7,500 
บาท โดยมีระยะเวลาคุม้ครอง 10 ปี นบัแต่วนัยืน่ค  าขอ 
 3. ตราสินค้า  “Zynutan” เ ป็นทรัพย์สินทางปัญญาประเภทเคร่ืองหมายการค้า 
(Trademark) โดยจะด าเนินการจดทะเบียนก่อนผลิตและจดัจ าหน่ายท่ีประเทศไทย โดยมีระยะเวลา
คุม้ครอง 10 ปี และตอ้งต่ออายทุุก 10 ปี  
 4. Contract Agreement เ น่ืองจากเราท าการจ้างOEM ในการพัฒนาและการผลิต
ผลิตภณัฑ์ โดยระบุในสัญญาวา่ สูตรสินคา้, ช่ือสินคา้และเลขท่ีใบรับแจง้อย. เป็นสิทธ์ิขาดของทาง
บริษทัเท่านั้น  หา้มน าไปใชก้บัผูอ่ื้น 
 
ตารางที ่4.1 ตารางรายการจดทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญา 

What Where When How long How much 

เคร่ืองหมายการคา้ 
 Logo 

ประเทศไทย 
ก่อนผลิตและ
จ าหน่าย 

10 ปี 
1,600 + 

2,000บาท 

สิทธิบตัรการออกแบบ
บรรจุภณัฑ์ 

ประเทศไทย 
ก่อนผลิตและ
จ าหน่าย 

10 ปี 7,500 บาท 

 
ตารางที ่4.2 แผนด าเนินการดา้นการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

รายการ 
เดือน (ปีที0่) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เคร่ืองหมายการคา้(Logo)             
IP Licensing agreement             
Contract Agreement             
สิทธิบตัรการออกแบบบรรจุภณัฑ ์             
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บทที ่5  

แผนบริหารจัดการทมีและองค์กร 
 
 

 การศึกษาบริหารจดัการทีมและองค์กร แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทางธุรกิจ, 
โครงสร้างองคก์ร, แผนดา้นบุคลากร, แผนด าเนินการกลยุทธ์ดา้นการจดัการทีม และการประมาณ
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน 
 
 

5.1 ข้อมูลธุรกจิ 
 บริษทั ทีพี จ  ากัด มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ ัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์แผ่นแปะ
ผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ โดยมีทุนจดทะเบียน 2.5 ลา้นบาท 
 
 

5.2 โครงสร้างองค์กร 
 เน่ืองจากบริษทั ทีพี จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้งและเป็นบริษทัขนาดเล็ก ดงันั้น
เพื่อใหส้ามารถดูแลบุคลากรในบริษทัไดอ้ยา่งทัว่ถึง จึงจดัโครงสร้างองคก์รแบบ Flat Organization 
โดยผูบ้ริหารเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย วสิัยทศัน์ พนัธกิจ ตลอดจนกลยทุธ์ในการบริหารต่างๆ โดย
พนกังานของบริษทัมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นเพื่อใหก้ารด าเนินการในบริษทัเป็นไปอยา่ง
ราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 

 
ภาพที ่5.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั ทีพี จ  ากดั ปีท่ี1 

กรรมการผูจ้ดัการ

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายขาย

พนกังานขาย (2 คน)

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และขนส่ง

พนกังานขบัรถ

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและ
การเงิน
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ภาพที ่5.2 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั ทีพี จ  ากดั ปีท่ี 2-3 
 
 

 
ภาพที ่5.3 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั ทีพี จ  ากดั ปีท่ี 4-5 
 
 
  

กรรมการผูจ้ดัการ

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายขาย

พนกังานขาย (3 คน)

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และขนส่ง

พนกังานขบัรถ

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและ
การเงิน

กรรมการผูจ้ดัการ

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายขาย

พนกังานขาย (4 คน)

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และขนส่ง

พนกังานขบัรถ (2 คน)

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและ
การเงิน
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5.3 แผนด้านบุคลากร 
ตารางที ่5.1 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ทีพี จ  ากดัปีท่ี 1 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 

1. ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของทั้ง
องคก์รทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
2. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้
3. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานทุกคน
ในองคก์ร 
4. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรใน
องคก์ร 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑแ์ละการตลาด 1 

1. รับผิดชอบและดูแล ในส่วนของการติดต่อกบั 
Supplier 
2. รับผิดชอบและดูแล ใหสิ้นคา้และวตัถุดิบใหเ้ขา้
ตรงตามเวลาท่ีก าหนด 
3. รับผิดชอบและดูแลในการก าหนดกลยทุธ์ทาง
การตลาด การขาย รวมถึงการจดัการกิจกรรม
ทางการตลาด 
4. ท าโปรโมชัน่เพ่ือกระตุน้ยอดขายอยา่งต่อเน่ือง 
5. รับผิดชอบและดูแลการฝึกอบรมพนกังานขาย 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
 

1 

1. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทาง
ในการจดัจ าหน่ายและลูกคา้ในภาพรวม 
2. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของลูกคา้ในภาพรวม 
3. หาลูกคา้และช่องทางในการจดัจ าหน่ายใน
ภาพรวม 
4. รับผิดชอบเร่ืองติดตามและดูแลลูกคา้ใน
ภาพรวม 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 1 

1.ดูแลควบคุมการจดัเก็บผลิตภณัฑใ์นสภาวะท่ี
เหมาะสม 
2.ตรวจนบัสินคา้ ใหต้รงตามจ านวนในแต่ละคร้ัง
ของการน าเขา้และส่งออกสินคา้ 
3.ตรวจสอบจ านวนการสัง่ซ้ือและสถานท่ีจดัส่ง 
ตามล าดบัการสัง่ซ้ือ 
4. ควบคุมระยะเวลาและมาตรฐานการจดัส่ง 
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ตารางที ่5.1  แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากรบริษทั ทีพี จ  ากดัปีท่ี 1 
(ต่อ) 
ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

5. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน 1 

1. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหาร
จดัการภาพรวมทางบญัชีของบริษทัทั้งหมด 
2. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหาร
จดัการภาพรวมทางการเงินของบริษทั 
3. รับผิดชอบในส่วนของค่าตอบแทนบุคลากร 

6.พนกังานขาย 2 

1. น าเสนอและอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
2. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทาง
ในการจดัจ าหน่ายและลูกคา้ในพ้ืนท่ีท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 
3. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของลูกคา้ในพ้ืนท่ีท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 
4. รับผิดชอบเร่ืองติดตามและดูแลลูกคา้ในพ้ืนท่ีท่ี
ไดรั้บมอบหมาย 
     - ยนืยนัการสัง่ซ้ือ 
     - ยนืยนัสถานท่ีจดัส่ง 
     - การติดตามเร่ืองการวางบิลและการช าระเงิน 

7. พนกังานขบัรถ 1 

1. ตรวจความถูกตอ้งและความเรียบร้อยของ
สินคา้ก่อนจดัส่งแก่ลูกคา้  
2. ขบัรถส่งสินคา้ตามล าดบัและระยะเวลาท่ี
ก าหนด  
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ตารางที ่5.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ทีพี จ  ากดัปีท่ี 2-3 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 

1. ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของ
ทั้งองคก์รทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
2. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้
3. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานทุก
คนในองคก์ร 
4. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากร
ในองคก์ร 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑแ์ละการตลาด 1 

1. รับผิดชอบและดูแล ในส่วนของการติดต่อ
กบั Supplier 
2. รับผิดชอบและดูแล ใหสิ้นคา้และวตัถุดิบให้
เขา้ตรงตามเวลาท่ีก าหนด 
3. รับผิดชอบและดูแลในการก าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาด การขาย รวมถึงการจดัการ
กิจกรรมทางการตลาด 
4. ท าโปรโมชัน่เพ่ือกระตุน้ยอดขายอยา่ง
ต่อเน่ือง 
5. รับผิดชอบและดูแลการฝึกอบรมพนกังาน
ขาย 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
 

1 

1. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางในการจดัจ าหน่ายและลูกคา้ใน
ภาพรวม 
2. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการ
และความพึงพอใจของลูกคา้ในภาพรวม 
3. หาลูกคา้และช่องทางในการจดัจ าหน่ายใน
ภาพรวม 
4. รับผิดชอบเร่ืองติดตามและดูแลลูกคา้ใน
ภาพรวม 
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ตารางที ่5.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ทีพี จ  ากดัปีท่ี 2-3 
 (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 1 

1.ดูแลควบคุมการจดัเก็บผลิตภณัฑใ์นสภาวะท่ี
เหมาะสม 
2.ตรวจนบัสินคา้ ใหต้รงตามจ านวนในแต่ละ
คร้ังของการน าเขา้และส่งออกสินคา้ 
3.ตรวจสอบจ านวนการสัง่ซ้ือและสถานท่ีจดัส่ง 
ตามล าดบัการสัง่ซ้ือ 
4. ควบคุมระยะเวลาและมาตรฐานการจดัส่ง 

5. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน 1 

1. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหาร
จดัการภาพรวมทางบญัชีของบริษทัทั้งหมด 
2. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหาร
จดัการภาพรวมทางการเงินของบริษทั 
3. รับผิดชอบในส่วนของค่าตอบแทนบุคลากร 

6.พนกังานขาย 3 

1. น าเสนอและอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
2. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางในการจดัจ าหน่ายและลูกคา้ในพ้ืนท่ีท่ี
ไดรั้บมอบหมาย 
3. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการ
และความพึงพอใจของลูกคา้ในพ้ืนท่ีท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 
4. รับผิดชอบเร่ืองติดตามและดูแลลูกคา้ใน
พ้ืนท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย 
     - ยนืยนัการสัง่ซ้ือ 
     - ยนืยนัสถานท่ีจดัส่ง 
     - การติดตามเร่ืองการวางบิลและการช าระ
เงิน 

7. พนกังานขบัรถ 1 

1. ตรวจความถูกตอ้งและความเรียบร้อยของ
สินคา้ก่อนจดัส่งแก่ลูกคา้  
2. ขบัรถส่งสินคา้ตามล าดบัและระยะเวลาท่ี
ก าหนด  
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ตารางที ่5.3 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ทีพี จ  ากดัปีท่ี 4-5 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 

1. ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของ
ทั้งองคก์รทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
2. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้
3. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานทุก
คนในองคก์ร 
4. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากร
ในองคก์ร 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑแ์ละการตลาด 1 

1. รับผิดชอบและดูแล ในส่วนของการติดต่อ
กบั Supplier 
2. รับผิดชอบและดูแล ใหสิ้นคา้และวตัถุดิบให้
เขา้ตรงตามเวลาท่ีก าหนด 
3. รับผิดชอบและดูแลในการก าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาด การขาย รวมถึงการจดัการ
กิจกรรมทางการตลาด 
4. ท าโปรโมชัน่เพ่ือกระตุน้ยอดขายอยา่ง
ต่อเน่ือง 
5. รับผิดชอบและดูแลการฝึกอบรมพนกังาน
ขาย 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
 

1 

1. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางในการจดัจ าหน่ายและลูกคา้ใน
ภาพรวม 
2. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการ
และความพึงพอใจของลูกคา้ในภาพรวม 
3. หาลูกคา้และช่องทางในการจดัจ าหน่ายใน
ภาพรวม 
4. รับผิดชอบเร่ืองติดตามและดูแลลูกคา้ใน
ภาพรวม 
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ตารางที ่5.3 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ทีพี จ  ากดัปีท่ี 4-5 
 (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 1 

1.ดูแลควบคุมการจดัเก็บผลิตภณัฑใ์นสภาวะท่ี
เหมาะสม 
2.ตรวจนบัสินคา้ ใหต้รงตามจ านวนในแต่ละ
คร้ังของการน าเขา้และส่งออกสินคา้ 
3.ตรวจสอบจ านวนการสัง่ซ้ือและสถานท่ีจดัส่ง 
ตามล าดบัการสัง่ซ้ือ 
4. ควบคุมระยะเวลาและมาตรฐานการจดัส่ง 

5. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 
และการเงิน 

1 

1. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหาร
จดัการภาพรวมทางบญัชีของบริษทัทั้งหมด 
2. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหาร
จดัการภาพรวมทางการเงินของบริษทั 
3. รับผิดชอบในส่วนของค่าตอบแทนบุคลากร 

6.พนกังานขาย 4 

1. น าเสนอและอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
2. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางในการจดัจ าหน่ายและลูกคา้ในพ้ืนท่ีท่ี
ไดรั้บมอบหมาย 
3. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการ
และความพึงพอใจของลูกคา้ในพ้ืนท่ีท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 
4. รับผิดชอบเร่ืองติดตามและดูแลลูกคา้ใน
พ้ืนท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย 
     - ยนืยนัการสัง่ซ้ือ 
     - ยนืยนัสถานท่ีจดัส่ง 
     - การติดตามเร่ืองการวางบิลและการช าระ
เงิน 

7. พนกังานขบัรถ 2 

1. ตรวจความถูกตอ้งและความเรียบร้อยของ
สินคา้ก่อนจดัส่งแก่ลูกคา้  
2. ขบัรถส่งสินคา้ตามล าดบัและระยะเวลาท่ี
ก าหนด  
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5.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบเวลาและความ
ต้องการใช้ 
 เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ดงันั้นการว่าจ้างพนักงานจะคงท่ีในช่วง 2 ปีแรก ในส่วนของ
เงินเดือนพนกังานบริษทัวางแผนใหมี้การปรับอตัราเงินเดือนข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี และทุก ๆ ส้ินปี จะมี
การจ่ายเงินโบนสัให้กบัพนกังานภายในบริษทัทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผลการประกอบการรายปี และผลการ
ประเมินการท างานของพนกังาน 
 
ตารางที ่5.4 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจในปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 

 
 
 

5.5 ประเมนิค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน  
ตารางที ่5.5 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของธุรกิจในปีท่ี 1 แบบจ าแนกรายเดือน 

 
 

จ ำนวน

 (คน)

เงนิเดือน/คน

(บำท)

จ ำนวน

(คน)

เงนิเดือน/คน

(บำท)

จ ำนวน

(คน)

เงนิเดือน/คน

(บำท)

จ ำนวน

(คน)

เงนิเดือน/คน

(บำท)

จ ำนวน

(คน)

เงนิเดือน/คน

(บำท)
1. กรรมการผูจ้ดัการ 1           25,000 1          25,750 1            26,523 1         27,318 1         28,138 
2. ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑแ์ละ 1           15,000 1          15,450 1            15,914 1         16,391 1         16,883 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 1           15,000 1          15,450 1            15,914 1         16,391 1         16,883 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 1           15,000 1          15,450 1            15,914 1         16,391 1         16,883 
5. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน 1           15,000 1          15,450 1            15,914 1         16,391 1         16,883 
6. พนักงานฝ่ายขาย 2           12,000 2          12,360 2            12,731 2         13,113 2         13,506 

1          12,000 1            12,360 1         12,731 1         13,113 
1         12,000 1         12,360 

7. พนักงานขบัรถ 1             9,000 1            9,270 1              9,548 1           9,835 1         10,130 
1           9,000 1           9,270 

รวมเงนิเดือน (ต่อเดือน) 8         118,000 9        133,540 9          137,546 11       162,674 11       167,554 
รวมเงนิเดือน (ต่อปี) 8      1,416,000 9     1,602,480 9       1,650,554 11    1,952,083 11    2,010,645 
ประกันสังคม (ต่อปี) 8 64,800          9 72,594        9 73,421.82     11 86,874.47   11 88,130.71   
โบนัส (1 เดือน/ปี) 8 -                   9 -                  9 137,546        11 162,674      11 167,554      
รวมค่ำใช้จ่ำย (ต่อปี) 1,480,800     1,675,074   1,861,522     2,201,631   2,266,330   

ปีที ่5
ต ำแหน่ง

ปีที1่ ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4

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

เงินเดือนบคุลากร 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000 118,000
เงินสมทบประกนัสงัคม 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400
โบนัสพนักงาน -          -          -          -          -          -          -          -          -          -          -          -          
คา่ตรวจสอบบญัชี 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000

รวม 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400 126,400

รำยกำร
เดือนที่
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บทที ่6  
แผนบริหารจัดการการผลติ 

 
 

 การศึกษาแผนบริหารจัดการการผลิต แบ่งออกเป็น 7 ส่วน ได้แก่ ขั้นตอนการ
ด าเนินงาน, ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน, ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน, ขั้นตอนการจดัซ้ือ
และรับเข้าวตัถุดิบ , ขั้นตอนการผลิต, ขั้นตอนการส่งมอบผลิตภัณฑ์ และภาพรวมแผนการ
ด าเนินงานของบริษทั  
 
 

6.1 ขั้นตอนการด าเนินงาน 
 บริษทั ทีพี จ  ากดั มีรูปแบบธุรกิจจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบ
พญายอออกจ าหน่ายเป็นผลิตภณัฑแ์รกโดยทางบริษทัด าเนินการเป็น 3 ส่วน คือ  
 - ส่วนท่ี 1 น าสูตรการท าผลิตภัณฑ์แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกัดใบพญายอตาม
ขอ้ตกลงท่ีท าไวแ้ก่ผูว้จิยัและด าเนินการผลิตโดยวา่จา้งโรงงานเพื่อรับผลิต(OEM)และบรรจุภณัฑ ์ 
 - ส่วนท่ี 2 เป็นผูแ้ทนจ าหน่ายโดยบริษทัจะท าการตลาดจดักิจกรรมทางการตลาดและ
การขาย  
 - ส่วนท่ี 3 การขนส่ง บริษทัจะท าการขนส่งไปยงัลูกคา้ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล   
 

6.1.1 ระยะที ่1 ด าเนินการจัดตั้งบริษัท  บริษัท ทพี ีจ ากดั ในระยะเร่ิมแรก มีรายละเอยีด
ขั้นตอนการด าเนินงานดังนี ้
  6.1.1.1 ขั้นตอนการจดัตั้งบริษทั 
  - พิจารณาคดัเลือกท าเลท่ีตั้งส าหรับสร้างส านกังานและคลงัจดัเก็บสินคา้ 
  - วางแผนและจดัสรรพื้นท่ี ปรับปรุงส านกังาน สถานท่ีจดัเก็บผลิตภณัฑ์
  - ด าเนินการขอจดทะเบียนบริษทักบัทางส านักงานพฒันาธุรกิจการคา้ 
กระทรวงพาณิชย ์
  - ด าเนินการจดัซ้ือและติดตั้งอุปกรณ์ต่างๆท่ีใชใ้นส านกังาน กระบวนการ
ขายและการจดัเก็บสินคา้ 
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  - จดัหาและคดัเลือกบุคลากร 
 
  6.1.1.2 รายละเอียดขั้นตอนการจดัตั้งบริษทั 
  1. พิจารณาคดัเลือกท าเลท่ีตั้งส าหรับสร้างส านกังาน และท่ีจดัเก็บสินคา้ 
โดยพิจารณาจาก ท าเลท่ีมีเส้นทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดินทาง มีความเหมาะสมในการจดัตั้ง
สถานท่ีท่ีจดัเก็บสินคา้ มีพื้นท่ีกวา้งขวางเพียงพอในการจดัเก็บ ซ่ึงผูว้ิจยัได้คดัเลือกสถานท่ีแถว
นนทบุรี สามารถคมนาคมไดห้ลายทาง ใกลท้างด่วน ใกลร้ถไฟฟ้า2สาย และไม่ไกลจากแหล่งการคา้
เดินทางไดส้ะดวก สามารถจอดรถเพื่อรับส่งสินคา้ได ้และมีระบบสาธารนูปโภครองรับ ค่าเช่าต่อ
เดือนราคา 12,000 บาท อยูใ่นระดบัท่ีสามารถยอมรับได ้
  2. ออกแบบและปรับปรุงพื้นท่ีส านักงาน   โดยออกแบบและวาง
แผนผงัพื่อจดัวาง รวมถึงออกแบบโครงสร้างสถานท่ีอุณหภูมิเหมาะสมไม่ร้อนจนเกินไป  พื้นท่ีชั้น 
1 เป็นพื้นท่ีโกดงัส าหรับจดัเก็บสินคา้ เพื่อความสะดวกในการเคล่ือนยา้ย และพื้นท่ีชั้น 2 และ 3 เป็น
พื้นท่ีส าหรับส านกังาน 
  3 ด าเนินการจดัซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองใช้ส านักงาน รวมทั้งส่ิงอ านวยความ
สะดวกท่ีจ าเป็นใหเ้หมาะสม เน่ืองจากการด าเนินงานจ าเป็นตอ้งมีอุปกรณ์การท างานท่ีครบถว้นและ
เหมาะสม เพื่อใหส้ามารถท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  4 ด าเนินการขอจดทะเบียนบริษทักบัทางส านกังาน พฒันาธุรกิจการคา้
กระทรวงพาณิชย ์
  5 จดัหาและคดัเลือกพนกังานเขา้ท างานในต าแหน่ง ต่างๆ ตามคุณสมบติั
ท่ีทางบริษทัก าหนดไวเ้พื่อท่ีจะเขา้ร่วมงานกบับริษทัตามแผนผงัขององคก์รท่ีบริษทัไดต้ั้งไว ้ 
 

6.1.2 ระยะที ่2 ด าเนินการด้านมาตรฐานรับรอง 
  6.1.2.1 ยื่นค าขอจดทะเบียนผลิตภัณฑ์ยาสมุนไพรกลุ่มยาพัฒนา 
“เคร่ืองหมายอาหารและยา” ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 

 
ภาพที ่6.1 เคร่ืองหมายอาหารและยา 
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  ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เป็นองคก์รท่ีให้การรับรอง
ผลิตภณัฑ์สุขภาพ (อาหาร ยา เวชภณัฑ์ และเคร่ืองส าอาง) โดยผลิตภณัฑ์สุขภาพเหล่านั้นตอ้งมี
คุณภาพมาตรฐานและปลอดภยั โดยหากเป็นผลิตภณัฑ์อาหารแปรรูป เคร่ืองหมายอาหารและยาจะ
รับรองผลิตภณัฑท่ี์มีภาชนะปิดบรรจุสนิท 
  6.1.2.2 ยื่นค าขออนุญาตขายยาแผนโบราณ ส านักงานคณะกรรมการ
อาหารและยาเพื่อรับใบอนุญาตในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 
 

6.1.3 ระยะที ่3 การจัดระบบและด าเนินงานด้านการผลติ 
 ด าเนินการจดัระบบ โดยด าเนินการตั้งแต่การค านวนปริมาณในการผลิต,การจดัเก็บ
สินคา้คงคลงั, การรับยอดการสั่งซ้ือ, การจดัส่งสินคา้ ตลอดจนการรับขอ้ร้องเรียนจากลูกคา้ 
  

6.1.4 ระยะที ่4 ด าเนินการด้านการตลาด 
 การด าเนินการส่งเสริมดา้นการตลาด เพื่อใหสิ้นคา้ของบริษทั ทีพี จ  ากดั เป็นท่ีรู้จกัโดย
ในระยะแรก มีการท าโฆษณาผา่นช่องทางออนไลน์, ใช ้Influencer ทั้งแพทยแ์ละเภสัชกร เพื่อสร้าง
การรับรู้และสร้างความน่าเช่ือถือต่อผลิตภณัฑ,์ ออกบูทตามสถานท่ีต่างๆ  รวมถึงจดัโปรโมชัน่ต่างๆ
เพื่อเพิ่มยอดขาย 
 
 

6.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

6.2.1 ค่าเช่าพืน้ที ่
 ค่าเช่าพื้นท่ีส านกังานและคลงัสินคา้ ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ 8 หมู่ 9 ต าบลบางกระสอ อ าเภอเมือง 
จงัหวดันนทบุรี ซ่ึงจะท าสัญญาเช่าระยะยาวเป็นเวลา 5 ปี ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 12,000 บาทต่อเดือน 
 

 
 

ภาพที ่6.2 ภาพพื้นท่ีส านกังานและคลงัสินคา้ 
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6.2.2 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน  
  6.2.2.1 ค่าก่อสร้างส านกังาน  
 
ตารางที ่6.1 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

 
  

รำคำต่อหน่วย รวมเป็นเงิน

(บำท) (บำท)

1.  จดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 12,500 12,500
2. ค่าปรับปรุงส านกังาน 1 คร้ัง 100,000 100,000
3. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน

- โตะ๊พร้อมเกา้อ้ี 5 ชุด 3,500 17,500
- โตะ๊ประชุมพร้อมเกา้อ้ี 1 ชุด 13,900 13,900
- ชั้นวางเอกสาร 2 ตู้ 3,640 7,280

4. อุปกรณ์ส านกังาน
- เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 5 เคร่ือง 10,800 54,000
-  เคร่ืองปร้ินเตอร์ 1 เคร่ือง 1,890 1,890
- โทรศพัทต์ั้งโตะ๊ 1 เคร่ือง 690 690
- เราทเ์ตอร์อินเตอร์เน็ต 1 เคร่ือง 1990 1990
- เคร่ืองใชส้ านกังาน
เบด็เตล็ด

1 - 10,000 10,000

5. ส่ิงอ านวยความสะดวก
- ตูน้ ้าด่ืม+เคร่ืองกรองน ้า 1 เคร่ือง 4,000 4,000
- เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 14,900 14,900

รวม 238,650

รำยกำร จ ำนวน หน่วย
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6.3 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
ตารางที ่6.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน 

 
 
 
6.4 ขั้นตอนการว่าจ้าง (OEM) 
 บริษทัโรงงานเภสัชอุตสาหกรรม เจเอสพี (ประเทศไทย) จ ากดั  
 

6.4.1 ค้นหาข้อมูลและติดต่อโรงงานเพ่ือพจิารณาและประเมินศักยภาพในการผลติ 
โดยเกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณา  ดงัน้ี 
 - ประวติัของบริษทั 
 - มาตรฐานผลิตท่ีมีความปลอดภยัไดม้าตรฐานจากองคก์รอาหารและยา  
 - ความน่าเช่ือถือของบริษทั 
 - สามารถในการผลิตสินคา้ตามรูปแบบท่ีทางบริษทัตอ้งการ 
 - ค่าใชจ่้ายในการผลิต 
 - ปริมาณการผลิตท่ีรองรับ 
 - ระยะเวลาในการส่งมอบผลิตภณัฑ์ 
 ทางโรงงานเภสัชอุตสาหกรรม เจเอสพี (ประเทศไทย) จ ากดั มี Facility ในการผลิตยา
สมุนไพร ยาแผนโบราณ ไดรั้บมาตรฐาน GMP และยงัไดรั้บมาตรฐาน ISO  9001:2008 เน่ืองจาก
โรงงานผลิตทั้งผลิตภณัฑย์าและอาหารเสริม ภายใตก้ารควบคุมระดบัคุณภาพใชม้าตรฐานของ GMP 
PiCs ซ่ึงเป็นมาตรฐานสูงสุดของยโุรป ซ่ึงถือเป็นโรงงานแรกของประเทศท่ีไดด้ าเนินการตาม

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ค่าเช่าพ้ืนท่ี 12,000 144,000 144,000 144,000 144,000 144,000
ค่าน ้าและค่าไฟ 2,500 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเตอร์เน็ต

699 8,388 8,388 8,388 8,388 8,388

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบด็เตล็ด

1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000

รวม 16,199 194,388 194,388 194,388 194,388 194,388

รำคำ 

(เดือน)
รำยกำร

รำคำ (ปี)

http://www.jsppharma.com/
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แนวทางใหม่น้ี มีทีม Quality Control และ Quality Assurance ภายใน ซ่ึงสามารถตรวจสอบกลบัจาก
ผลิตภณัฑส์ าเร็จรูปท่ีอยูใ่นตลาดยอ้นกลบัมาถึงฝ่ายผลิตจนกระทัง่ถึงผูซ้พัพลายวตัถุดิบได ้
 

 
 
ภาพที ่6.3 ใบแสดงมาตรฐาน GMP และ  ISO 9001:2008 
ท่ีมา : (บริษทัโรงงานอุตสาหกรรม จีเอสพี (ประเทศไทย) จ ากดั, 2561) 

 
6.4.2 เยีย่มชมโรงงานและสอบถามรายละเอยีดเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 
 เร่ืองสูตรท่ีใชใ้นการผลิต เสนอราคาค่าใชจ่้ายในการผลิต ปริมาณท่ีขั้นต ่ารับการผลิต 

และCapacity ต่อวนัในการผลิตสินคา้ 
 

6.4.3 ท าสัญญาว่าจ้างการผลติ  
 โดยท าสัญญาอย่างรัดกุม(Contract Agreement)ระหว่างผูว้่าจา้งผลิตและผูรั้บจา้งผลิต 
เน่ืองจากเราท าการจา้งOEM ในการพฒันาและการผลิตผลิตภณัฑ์ระบุในสัญญาว่า สูตรสินคา้,ช่ือ
สินค้าและเลขท่ีใบรับแจ้ง อย. เป็นสิทธ์ิขาดของทางบริษทัเท่านั้ นห้ามน าไปใช้กับผูอ่ื้น ทั้ งน้ี
เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีในทอ้งตลาด  
 

6.4.4 ทางบริษัท เจเอสพ ี(ประเทศไทย) จ ากดั ได้ด าเนินการย่ืนเลข อย.  
 ท าขอ้ตกลงค่าด าเนินการ อย. คิดค่าบริการ  30,000 บาท / 1 ผลิตภณัฑ์ ระยะเวลาใน
การยืน่ ประมาณ 60-120 วนัท าการ โดยยืน่ในนามโรงงานผูผ้ลิต ซ่ึงทางลูกคา้เป็นผูส่้งช่ือผลิตภณัฑ์
มาใหใ้นการยืน่จดเลข อย. 
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6.4.5 ด าเนินการผลติแผ่นแปะผวิหนังจากสารสกดัใบพญายอตามมาตรฐานทีก่ าหนด 
 โดยระยะเวลาผลิต 60 วนัหลงัจากไดรั้บ ทะเบียน อย. โรงงานจะมีหน้าท่ีในการผลิต
รวมถึงบรรจุลงในบรรจุภณัฑพ์ร้อมขาย ภายใตส้ภาวะท่ีควบคุมอยา่งเหมาะสม เพื่อคงประสิทธิภาพ
การรักษาของผลิตภณัฑ์ตลอดการผลิต พร้อมท าการตรวจสอบคุณภาพโดยการสุ่มตรวจผลิตภณัฑ์
ในทุกๆ Batchของการผลิต ทางดา้นบรรจุภณัฑท์างบริษทัฯ มีบริการจดัหาใหลู้กคา้แบบครบวงจร 
 

6.4.6 ด าเนินการส่งมอบสินค้า 
  เก็บเขา้คลงัสินคา้เตรียมพร้อมในการกระจายสินคา้ไปยงัสถานท่ีจดัจ าหน่าย โดยใน
การรับมอบสินค้าจะมีการตรวจความเรียบร้อยและนับจ านวนเพื่อไม่ให้เกิดข้อผิดพลาดในการ
ส่งออกไปจดัจ าหน่าย 

 
 
 6.5 ขั้นตอนการส่งมอบผลติภัณฑ์ 
 ขายส่งและตวัแทนจ าหน่าย โดยมีผูแ้ทนขายติดต่อร้านยาน าเสนอการฝากขายสินคา้ใน
ร้านยาและร้านยาchain store 
 

 
 

ภาพที ่6.4 ขั้นตอนการส่งมอบผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางขายส่งและตวัแทนจ าหน่าย 

รับเงินค่าสินคา้ตามจ านวนผลิตภณัฑท่ี์ขายได้

ตรวจสอบการช าระเงินของลูกคา้

ตรวจสอบและจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้

เบิกสินคา้น าส่งตามจ านวนท่ีลูกคา้สั่งซ้ือ

ติดต่อน าเสนอสินคา้ไปวางฝากขาย
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6.6 ภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษทั ทพี ีจ ากดั 
ตารางที ่6.3 แผนภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษทั ทีพี จ  ากดั ในปีท่ี 0 

กจิกรรม

หลกั 
กจิกรรมย่อย 

ช่วงเวลาในการด าเนินงานภายในปีที ่0 (12เดือน) 

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

การจดัตั้ง

บริษทั 

1. วางแผนและจดัสรรพ้ืนท่ี                         

2. ปรับปรุงและตกแตง่ส านกังานและ

คลงัสินคา้                         

3. จดัซ้ือและติดตั้งอุปกรณ์ รวมทั้งส่ิง

อ านวยความสะดวกต่างๆ                         

4. จดัหาและคดัเลือกบุคลากร                         

5. ยืน่ค  าขอจดทะเบียนบริษทั              

6. ยืน่ขออนุญาตจดัจ าหน่ายยาแผน

โบราณ             

 
ตารางที ่6.4 แผนภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษทั ทีพี จ  ากดั ในปีท่ี 1 

กจิกรรม

หลกั 
กจิกรรมย่อย 

ช่วงเวลาในการด าเนินงานภายในปีที ่1 

(12เดือน) 

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

การด าเนิน 

การดา้น

การผลิต 

1. คดัเลือกผูข้ายและสัง่ซ้ือวตัถุดิบ                         

2. วางแผนการผลิต                         

3. ผลิตสินคา้                         

การ

ด าเนินการ

ดา้น

การตลาด 

1. วางแผนการตลาด                         

2. จดัท าช่องทางการส่งเสริมการตลาด                         

3. จดัจ าหน่ายสินคา้                         

4. ออกบูธงานแสดงสินคา้ งานประชุม

วชิาการดา้นสมุนไพร                         
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บทที ่7  

แผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าโครงการลงทุน 
 
 

 การศึกษาแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่าโครงการลงทุน แบ่งออกเป็น4 ส่วน 
ได้แก่ สมมติฐานเพื่อการจัดท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการ,
แผนการเงินกรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี), ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน และผลวเิคราะห์
ความคุม้ค่าการลงทุนและผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการแบบ Scenario 
 
 

7.1 สมมติฐานเพ่ือการจัดท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการ 
 

7.1.1 เงินลงทุน 
 เงินลงทุนส าหรับบริษทั ทีพี จ  ากดั ซ่ึงมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายแผน่
แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ ตรา “Zynutan Patch” ใช้เงินลงทุนเบ้ืองตน้ทั้งส้ิน 2,500,000 
บาท ประกอบดว้ยเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวรค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน 
โดยมีรายละเอียดตามตาราง ดงัน้ี 
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ตารางที ่7.1 แสดงรายละเอียดของเงินทุนในโครงการ 

รายการ  มูลค่า  
1. เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 

1.1 เฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ส านกังาน 107,250 
1.2 ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในส านกังาน 18,900 
1.3 งานโครงสร้างส านกังานและตกแต่งส านกังาน 100,000 
1.4 รถยนต ์ 399,000 

2. ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 
2.1 การจดทะเบียนบริษทั 
 (กรมการพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2561) 

12,500 

2.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1,600 
2.3 ค่าUp-front fee อนุสิทธิบตัร 30,000 
2.4 สิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑ์ 7,500 
2.5 ค่าด าเนินการขออนุญาตขายยาแผนโบราณ 
(คณะกรรมการอาหารและยา, 2561) 

10,000 

2.6 ค่าด าเนินการข้ึนทะเบียนต ารับยาแผนโบราณ     1,000 
3. เงินทุนหมุนเวยีน 1,812,250 

รวมมูลค่าการลงทุน 2,500,000 
 
 7.1.2 แหล่งทีม่าของเงินทุน 
 แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับการเร่ิมตน้ธุรกิจของบริษทั ทีพี จ  ากดั แบ่งออกเป็น 2 
ส่วน โดยจะใชเ้งินลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการ 70% และมีการกูย้มืจากสถาบนัการเงินอีก 30%   
ดงัตาราง 
 
ตารางที ่7.2 แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับการเร่ิมตน้ธุรกิจของบริษทั ทีพี จ  ากดั 

แหล่งทีม่า สัดส่วน จ านวนเงิน 

หุน้สามญั 70% 1,750,000 

กูธ้นาคาร 30% 750,000 

รวม 100% 2,500,000 
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 1) บริษทัจะออกหุ้นสามญัจ านวน 17,500 หุ้น หุ้นละ 100 บาท ซ่ึงบริษทัมีผูร่้วมลงทุน
จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ทั้งน้ีจะมีจ านวนเงินลงทุนจากส่วนของผูถื้อหุ้นเป็นเงินทั้งส้ิน 1,750,000 บาท มี
รายละเอียดการถือหุน้ จ านวนหุน้และมูลค่าการลงทุน 
 
ตารางที ่7.3 แสดงรายละเอียดการถือหุน้ จ  านวนหุน้และมูลค่าการลงทุน 

 
 2) บริษทัจะขอสินเช่ือระยะยาว จากธนาคารพาณิชย ์จ านวน 750,000 บาท โดยมีตน้ทุน
ในการกูย้มืเท่ากบัอตัราดอกเบ้ียเงินกูส้ าหรับลูกคา้รายยอ่ยชั้นดีเฉล่ียทุกธนาคาร (MRR = 8.0168%) 
(ประกาศล่าสุดเม่ือวนัท่ี 4 พฤษภาคม 2561) บวกสินเช่ือเพื่อผูป้ระกอบการรายใหม่ 2 % (ประกาศ
ล่าสุดเม่ือวนัท่ี 31 มีนาคม 2561) (ธนาคารออมสิน, 2561) เท่ากบั 10.0168% (ซ่ึงส่วนต่างสูงสุดท่ี
ธนาคารใชบ้วกกบั MRR คือ 4% ) เน่ืองจากเป็นธุรกิจตั้งใหม่จึงมีความเส่ียงสูงกวา่ ทั้งน้ีบริษทัจะ
ช าระคืนเงินกูพ้ร้อมดอกเบ้ียทุกเดือน เดือนละประมาณ 24,206.31 บาท เป็นเวลา 3 ปี (การค านวณ
ภาระหน้ี การช าระคืนเงินตน้และดอกเบ้ียดงัแสดงในภาคผนวก) 
 

 
 
ภาพที ่7.1 สินเช่ือเพื่อผูป้ระกอบการรายใหม่ธนาคารออมสิน 
ท่ีมา : (ธนาคารออมสิน, 2561) 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นางสาวสุทธิรัตน์ ทองเป่ียม 7,000 40% 700,000 
2 นางยวุรัตน์ เปรมประยรูวงศา 5,250 30% 525,000 
3 นายศิริ ไตรทศมธุสร 5,250 30% 525,000 

  รวม 17,500 100% 1,750,000 
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ตารางที ่7.4 อตัราดอกเบ้ียเงินใหสิ้นเช่ือของธนาคารพาณิชย ์

 
ท่ีมา : (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561) 
 

7.1.3 สมมติฐานทางการเงิน 
 1. ใหเ้ครดิตช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้เป็นระยะเวลา 30 วนั 
 2. ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้เป็นระยะเวลา 60 วนั เน่ืองจากเคยท าการ
ซ้ือขายกนัอยูแ่ลว้ 
 3. ก าหนดอตัราเงินเฟ้อเพิ่มข้ึนร้อยละ 1.9 ต่อปี (อา้งอิงเงินเฟ้อปี 2561 ของธนาคาร
แห่งประเทศไทย) 
 4. อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนก าหนดให้เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี ในปีท่ี 3 เป็นตน้ไป 
 5.อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลร้อยละ  20 ต่อปีเน่ืองจากมีการจดทะเบียนบริษัท 
(กรมสรรพากร, 2561) 
 6. บริษทัมีนโยบายจ่ายเงินปันผลร้อยละ 10 ในปีท่ี 4 เป็นตน้ไป 
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 7. บริษทัมีบริการจดัส่งสินคา้ใหก้บัผูป้ระกอบการคา้ปลีก โดยทางบริษทัมีค่าใชจ่้ายใน
ส่วนของการขนส่งเป็นค่าใชจ่้ายในส่วนน้ีโดยเพิ่มข้ึนเท่ากบัการเติบโตของผลประกอบการในแต่ละ
ปี 
 8. ก าหนดใหย้อดขายเติบโตเพิ่มข้ึน 10%จากปีก่อนหนา้ในปีท่ี 2 - 3 และเติบโตเพิ่มข้ึน
20%จากปีก่อนหนา้ในปีท่ี 4 – 5 
 9. บริษทัมีการค านวณ WACCโดยใชสู้ตร WACC = wd kd (1-T) + ws ks 
WACC = 9.43% 
 10. ดอกเบ้ียเงินกูธ้นาคารส าหรับธุรกิจ MRR = 10.0168% 
  

7.1.4 การประมาณการรายได้ 
 บริษทั ทีพี จ  ากดั มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ ตรา 
“Zynutan Patch”  จากร้านขายยาโดยมีรายละเอียดดงัตาราง 
 
ตารางที ่7.5 รายไดจ้ากการจ าหน่ายแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ ตรา “Zynutan Patch” 

รายละเอยีด ปีที ่1  ปีที ่2    ปีที ่3   ปีที ่4    ปีที ่5  

ร้านขายยา 

ราคาขาย (บาท) 120 122 125 127 129 

จ านวนขาย (กล่อง) 57,528 61,555 65,864 57,960 63,756 

รวมรายได้จากการขาย  6,903,360 7,526,941 8,206,849 7,359,246 8,248,978 

รวมรายได้จากการขาย 75% 5,177,520 5,645,205 6,155,137 5,519,434 6,186,734 

ร้านขายยา Boots 

ราคาขาย (บาท) 120 122 125 127 129 

จ านวนขาย (กล่อง)                 -                    -                    -    14,490 15,939 

รวมรายได้จากการขาย                  -                    -                    -    1,839,811 2,062,245 

รวมรายได้จากการขาย 60%                 -                    -                    -    1,103,887 1,237,347 

รวมปริมาณการขาย (กล่อง) 57,528 61,555 65,864 72,450 79,695 

รวมรายได้จากการขายสุทธิ 5,177,520 5,645,205 6,155,137 6,623,321 7,424,081 
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7.1.5 ประมาณการต้นทุน 
 การแสดงตน้ทุนต่อกล่อง (1กล่อง มีแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 10 ช้ิน) 
โดยตน้ทุนต่อหน่วยของแผน่แปะอยูท่ี่ 1 บาทต่อแผน่ 
 
ตารางที ่7.6 แสดงการประมาณการตน้ทุนของแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 

รายการ 
 ราคา 
(บาท) 
ต่อกล่อง  

 ประมาณการต้นทุน  

 ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

ตน้ทุนผลิตจากโรงงาน(OEM) 10 10 10 10 10 10 

ค่าบรรจุภณัฑ ์ 3.5 3.5 3.5 3.5 3.5 3.5 

รวมเป็นเงิน 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 
 
ตารางที ่7.7 แสดงราคาตน้ทุนจากปริมาณยอดสั่งซ้ือสินคา้จากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ปริมาณยอดสั่งซ้ือสินคา้ (กล่อง) 57,528 61,555 65,864 72,450 79,695 

รวมราคาต้นทุน (บาท) 776,628 830,992 889,161 978,078 1,075,885 
 
 

ตารางที ่7.8 แสดงค่าขนส่งแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ จากส านกังานไปยงัลูกคา้ 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าขนส่ง(ค่าน ้ามนั) 180,000 183,420 186,905 380,912 388,150 

รวมราคาต้นทุน (บาท) 180,000 183,420 186,905 380,912 388,150 
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7.1.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
ตารางที ่7.9 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานรอบ 5 ปี 

รายการ  ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

เงินเดือน 1,416,000 1,602,480 1,650,554 1,952,083 2,010,645 

เงินประกนัสงัคม 64,800 72,594 73,422 86,874 88,131 

เงินโบนสั - - 137,546 162,674 167,554 

ค่าตรวจสอบบญัชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 256,988 194,388 194,388 194,388 194,388 

ค่าใชจ่้ายในการอบรมและพฒันา
บุคลากร 

80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ค่าธรรมเนียมงานวจิยั (2% ของ
ยอดขาย) 

103,550 112,904 123,103 132,466 148,482 

ค่าใชจ่้ายในการขนส่ง 180,000 183,420 186,905 380,912 388,150 

รวม 2,137,338 2,281,786 2,481,918 3,025,398 3,113,349 

 
ตารางที ่7.10 แสดงประมาณค่าใชจ่้ายทางการตลาดปีท่ี1 - ปีท่ี5 

รายการ  ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

ค่าออกบูธงานแสดงสินคา้ 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

ค่าขออนุญาตการโฆษณาขายยา 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 

ค่าขออนุญาตการโฆษณาขายยา
ทางส่ือส่ิงของ 

4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ค่าจดัท าโบรชวัร์ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ค่าจดังานสมันา 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าจดัท า Website Official 7,333 7,333 7,333 7,333 7,333 

ค่าน ้ ามนัพนกังานฝ่ายขาย 288,000 288,000 288,000 288,000 288,000 

ค่าคอมมิชชัน่ (Commission Fee) 
2.5%จากยอดขาย 

172,584 188,174 205,171 183,981 206,224 

ค่าแรกเขา้ในการขายท่ีร้านยา 
Chain Store 

- - - 150,000 - 

รวม 973,117 988,707 1,005,704 1,134,514 1,006,757 
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ตารางที ่7.11 แสดงค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขายปีท่ี1- ปีท่ี5 
รายการ  ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 17,875 17,875 17,875 17,875 17,875 

ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ 66,500 66,500 66,500 106,400 106,400 
รวม 84,375 84,375 84,375 124,275 124,275 

 
 
7.2 แผนการเงินกรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี) 
 

7.2.1 แผนการเงิน ประเภทงบก าไรขาดทุน 
ตารางที ่7.12 แสดงงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้           
     รายไดจ้ากการขายสินคา้ 5,177,520 5,645,205 6,155,137 6,623,321 7,424,081 

     หกั - ตน้ทุนขายสินคา้ (776,628) (830,992) (889,161) (978,078) (1,075,885) 

ก าไรขั้นต้น 4,400,892 4,814,213 5,265,975 5,645,244 6,348,195 

     หกั – ค่าใชจ่้ายในการ
บริหาร 

(2,137,338) (2,281,786) (2,481,918) (3,025,398) (3,113,349) 

     หกั – ค่าใชจ่้ายในการขาย (973,117) (988,707) (1,005,704) (1,134,514) (1,006,757) 

     หกั - ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหารและการขาย 

(84,375) (84,375) (84,375) (124,275) (124,275) 

ก าไรจากการด าเนินการ 1,206,062 1,459,346 1,693,978 1,361,057 2,103,814 

     หกั - ดอกเบ้ียจ่าย (64,959) (41,303) (15,165) 0 0 
ก าไรก่อนหักภาษีเงนิได้นติบุิคคล 1,141,103 1,418,043 1,678,813 1,361,057 2,103,814 

     หกั – ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (228,221) (283,609) (335,763) (272,211) (420,763) 

ก าไรสุทธิ 912,882 1,134,434 1,343,050 1,088,845 1,683,051 

     หกั – เงินปันผลจ่าย - - - (108,885) (168,305) 

     ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล 912,882 1,134,434 1,343,050 979,961 1,514,746 

ก าไรสะสม 912,882 2,047,317 3,390,367 4,370,327 5,885,073 
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7.2.2 แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะการเงิน 
ตารางที ่7.13 แสดงงบแสดงฐานะการเงิน 

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

สินทรัพย์             

สินทรัพย์หมุนเวยีน             

     เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

1,812,250 2,066,948 2,991,740 4,095,090 4,751,369 6,313,052 

     ลูกหน้ีการคา้ - 425,550 463,989 505,902 544,383 610,198 
     สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - 155,326 166,198 177,832 195,616 215,177 
รวมสินทรัพย์หมนุเวยีน 1,812,250 2,647,823 3,621,928 4,778,823 5,491,367 7,138,427 

สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน       

     สินทรัพยถ์าวร 625,150 625,150 625,150 625,150 1,024,150 1,024,150 
     ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 62,600 62,600 62,600 62,600 62,600 62,600 
     ค่าเส่ือมราคาสะสม - (84,375) (168,750) (253,125) (377,400) (501,675) 

     รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวยีน 

687,750 603,375 519,000 434,625 709,350 585,075 

รวมสินทรัพย์ 2,500,000 3,251,198 4,140,928 5,213,448 6,200,717 7,723,502 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น       

หนีสิ้นหมุนเวยีน       

     เจา้หน้ีการคา้ - 63,832 68,301 73,082 80,390 88,429 

    รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน - 63,832 68,301 73,082 80,390 88,429 
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน       

     เงินกูร้ะยะยาว 750,000 524,483 275,310 - - - 
    รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 750,000 524,483 275,310 - - - 

รวมหนีสิ้น 750,000 588,316 343,611 73,082 80,390 88,429 

    ทุนหุน้สามญั 1,750,000 1,750,000 1,750,000 1,750,000 1,750,000 1,750,000 
    ก าไรสะสม  912,882 2,047,317 3,390,367 4,370,327 5,885,073 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,750,000 2,662,882 3,797,317 5,140,367 6,120,327 7,635,073 

รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้
ถือหุ้น 

2,500,000 3,251,198 4,140,928 5,213,448 6,200,717 7,723,502 
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7.2.3 แผนการเงิน ประเภทงบกระแสเงินสด 
ตารางที ่7.14 แสดงงบกระแสเงินสด 

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

ก าไรจากการด าเนินงาน - 1,206,062 1,459,346 1,693,978 1,361,057 2,103,814 
     ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย - 

84,375 84,375 84,375 124,275 124,275 

     เจา้หน้ีการคา้ - 63,832 4,468 4,781 7,308 8,039 

     ลูกหน้ีการคา้ - (425,550) (38,440) (41,912) (38,481) (65,816) 

     สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - (155,326) (10,873) (11,634) (17,783) (19,562) 

     ดอกเบ้ียจ่าย - (64,959) (41,303) (15,165) 0 0 

     ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - (228,221) (283,609) (335,763) (272,211) (420,763) 
กระแสเงนิสดจากการด าเนินการ

รวม 
- 480,214 1,173,965 1,378,660 1,164,164 1,729,988 

กระแสเงนิสดจากการลงทุน       

     เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร (625,150) - - - (399,000) - 
     เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน (62,600) - - - - - 

     กระแสเงนิสดจากการลงทุน
รวม 

(687,750) - - - (399,000) - 

กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ       

     เงินสดกูย้มืจากธนาคาร 750,000 (225,517) (249,173) (275,310) - - 
     เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 1,750,000 - - - - - 
     เงินสดจ่ายปันผล - - - - (108,885) (168,305) 

     กระแสเงนิสดจากการจดัหา
เงนิรวม 

2,500,000 (225,517) (249,173) (275,310) (108,885) (168,305) 

กระแสเงนิสดสุทธิ 1,812,250 254,698 924,792 1,103,350 656,280 1,561,683 

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด - 1,812,250 2,066,948 2,991,740 4,095,090 4,751,369 

กระแสเงนิสดสุทธิปลายงวด 1,812,250 2,066,948 2,991,740 4,095,090 4,751,369 6,313,052 
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7.3 ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน 
 ผลการตอบแทนผลการลงทุนส าหรับแผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ บริษทั 
ทีพี จ  ากดั จะพิจารณาโดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บจาก
จากลงทุน ดงัตาราง 
 
ตารางที ่7.15 แสดงผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ตน้ทุนทางการเงินถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั
ของกิจการ (Weighted Average Cost of 
Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษี
ของแหล่งเงินทุนต่างๆของ
บริษทั 

9.43% 

มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value : 
NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของ
กระแสเงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ
ตลอดอายโุครงการ 

3,698,455  

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแส
เงินสดรับแต่ละปีตลอดอายุ
โครงการและจ านวนสินเช่ือ 

117.90% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ี
กิจการจะไดรั้บเงินลงทุนคืน
ทั้งหมด 

1.18 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discounted Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ี
กิจการจะไดรั้บเงินลงทุนคืน
ทั้งหมด โดยคิดเป็นมูลค่า
ปัจจุบนั 

1.25 
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7.4 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุน และผลกระทบต่อการเปลีย่นแปลงของ
โครงการแบบ Scenario 
 การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการเป็นการศึกษาว่าเม่ือ
สถานการณ์ในการด าเนินโครงการไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไวจ้ะมีผลต่อผลตอบแทนการลงทุนใน
โครงการอยา่งไรบา้งและโครงการน้ียงัน่าลงทุนอยูห่รือไม่ 
 ทางบริษทัฯได้ท าการศึกษาการเปล่ียนแปลงของปัจจยัท่ีคาดว่าหากเกิดข้ึนแล้วจะ
ส่งผลกระทบอยา่งไรบา้ง 
 กรณีท่ี1 ยอดขายปกติ 
 กรณีท่ี2 ยอดขายลดลง 20% 
 กรณีท่ี3 ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 
 
ตารางที ่7.16 ผลตอบแทนการลงทุน เม่ือมีการเปล่ียนแปลงดา้นราคาขาย, ยอดขายและตน้ทุนสินคา้ 

รายการ มูลค่าทีค่ านวณได้ 
ยอดขายลดลง 

20% 
ยอดขายเพิม่ขึน้ 

20% 
ตน้ทุนทางการเงินถวัเฉล่ียถ่วง
น ้าหนกัของกิจการ 
(Weighted Average Cost of 
Capital : WACC) 

9.43% 9.43% 9.43% 

มูลค่าปัจจุบนั 
(Net Present Value : NPV) 

3,698,455 809,502 6,587,408 

อตัราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return : IRR) 

117.90% 36.35% 195.76% 

ระยะเวลาคืนทุน 
 (Payback Period) 

1.18 2.51 0.66 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discounted Payback Period) 

1.25 2.82 0.73 
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บทที ่8  

แผนบริหารจัดการความเส่ียง 
 
 
 การศึกษาแผนบริหารจดัการความเส่ียง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ บทวิเคราะห์และ
ระบุประเภทความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง, บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญ
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง, ขอ้จ ากดัของแผนธุรกิจ และแผนธุรกิจหนา้เดียว 

 
 
8.1บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 การด าเนินธุรกิจนั้น ย่อมมีความเปล่ียนแปลงเกิดข้ึนได้ตลอดเวลา อาจเน่ืองมาจาก 
เหตุการณ์ทั้งภายนอกและภายในบริษทัเอง ซ่ึงอาจจะท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมาย
ท่ีวางไว ้ดงันั้นเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบร่ืน บริษทัควรท่ีจะมีแผนการจดัการความ
เส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียงไวเ้พื่อปรับตวัให้ทนัต่อสถานการณ์ต่างๆท่ีจะเกิดข้ึน โดย
บริษทัไดมี้การประเมินความเส่ียงและไดส้รุปประเด็นความเส่ียง ของบริษทัโดยสามารถจ าแนก
ความเส่ียงออกเป็นหวัขอ้ ดงัน้ี 
 8.1.1  ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน (Operational Risk) 
 8.1.2  ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk) 
 8.1.3  ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk)  
 8.1.4  ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั (Law and Regulation Risk) 
 

8.1.1  ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
  8.1.1.1 การขาดแคลนวตัถุดิบ 
  - สมุนไพรพญายอ เป็นสมุนไพรท้องถ่ินท่ีสามารถพบได้ทั่วไปใน
ประเทศไทย เน่ืองจากใบพญายอเป็นผลผลิตทางการเกษตร  สามารถเจริญเติบโตไดดี้ในดินอุดม
สมบูรณ์ ชอบดินร่วนปนทรายระบายน ้าดี ไม่ชอบดินลูกรังหรือดินเหนียว ชอบอากาศร้อนช้ืน ท าให้
มีปัจจยัด้านภูมิศาสตร์ สภาพอากาศ และสภาวะแวดล้อมเก่ียวข้อง ส่งผลให้การเก็บเก่ียวได้ใน
ปริมาณท่ีนอ้ยในบางช่วงฤดู 
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  - สารก่อฟิล์ม เป็นสารท่ีจ าเป็นตอ้งใชแ้ละไม่สามารถผลิตข้ึนเอง ตอ้งสั่ง
จาก supplier  จึงข้ึนอยูก่บัการสั่งซ้ือstockสารก่อฟิล์มจากโรงงานท่ีวา่จา้งการผลิตซ่ึงอาจเกิดปัญหา
การขาดstockได ้ 
  แนวทางบริหารความเส่ียงการขาดแคลนวตัถุดิบ 
  - หา supplier ทั้งจากแหล่งปลูกและแหล่งท่ีขายใบพญายอรายอ่ืน เพื่อ
ทดแทนกรณีท่ีแหล่งประจ าขาดแคลนสินคา้หรือไม่สามารถส่งของไดต้รงตามเวลาท่ีก าหนด 
  - หาสารก่อฟิลม์หลายบริษทัทั้งในประเทศและต่างประเทศ หรือสามารถ
ทดลองการใชส้ารก่อฟิลม์อ่ืนท่ีสามารถน ามาใชท้ดแทนกนัได ้ในกรณีสินคา้ขาดแคลน 
  - ท าขอ้ตกลงกบัทางโรงงานท่ีรับจา้งผลิต วา่ตอ้งมีวตัถุดิบส ารองเพียงพอ
ต่อการผลิตในแต่ละคร้ัง 
  8.1.1.2 ความเส่ียงดา้นห่วงโซ่อุปทาน 
  การบริหารจดัการดา้นห่วงโซ่อุปทานเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญั
เป็นอย่างมากต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทั ซ่ึงการด าเนินการดงักล่าวประกอบไปด้วยกิจกรรม
ต่างๆ ไดแ้ก่ การคาดการณ์ยอดขาย การวางแผนการจดัซ้ือ การวางแผนการผลิต การจดัเก็บสินคา้ 
จนไปถึงการจดัส่งสินคา้ให้ถึงมือลูกคา้ กิจกรรมเหล่าน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้บริษทัสามารถบริหาร
จดัการคุณภาพของสินคา้และตน้ทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ดงันั้นหากบริษทัขาดการ
พฒันาและบูรณาการกิจกรรมต่างๆเหล่าน้ี อาจส่งผลกระทบต่อคุณภาพของสินคา้และก่อให้เกิด
ตน้ทุนท่ีสูงข้ึนโดยไม่จ  าเป็น และท าใหไ้ม่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทางธุรกิจ อนั
จะน ามาซ่ึงการสูญเสียความสามารถในการแข่งขนั 
  แนวทางการบริการความเส่ียงท่ีเกิดจากห่วงโซ่อุปทาน 
  - พัฒนาระบบการบริหารจัดการและระดมความคิดเพื่อปรับปรุง
กระบวนการท างานอยา่งต่อเน่ือง 
  - น าเทคโนโลยีสารสนเทศ เข้ามาช่วยในการวิเคราะห์ วางแผน และ
ตดัสินใจ เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดในการท างาน 
  - วางแผนการจดัส่งสินคา้ส าหรับลูกคา้แต่ละราย เพื่อจดัเส้นทางการเดิน
รถขนส่งสินคา้ใหเ้หมาะสม และควบคุมตน้ทุนการขนส่งใหต้ ่าท่ีสุด โดยจะตอ้งส่งมอบสินคา้ให้กบั
ลูกคา้ไดต้รงตามระยะเวลาท่ีไดต้กลงกนัไว ้
  8.1.1.3 การจา้งโรงงานผลิตผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัใบ
พญายอ (OEM) 
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  เน่ืองจากบริษทั พีที จ  ากดั ไม่มีการด าเนินงานในส่วนของการผลิตแผ่น
แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ ทางบริษทัจึงไดว้า่จา้งโรงงานผลิตซ่ึงเป็นการลดตน้ทุนในการ
ซ้ือเคร่ืองจกัร การจา้งโรงงานอาจก่อให้เกิดความเส่ียงข้ึนไดเ้น่ืองจากคุณภาพในการผลิตไม่เป็นไป
ตามขอ้ก าหนด ไม่สามารถผลิตให้ไดต้ามเวลาท่ีก าหนด  รวมไปถึงการลอกเลียนหรือปรับแต่งสูตร
ในการผลิตใหก้บับริษทัคู่แข่ง   
  แนวทางการบริการความเส่ียงท่ีเกิดจากการจา้งโรงงานผลิตแผ่นแปะ
ผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ  
  - จดัท าสัญญาขอ้ตกลงในการรับจา้งผลิตOEM ว่าไม่มีการเปิดเผยสูตร
การผลิตหรือปรับแต่งสูตรผลิตให้กบัคู่แข่งรายอ่ืน รวมถึงรายละเอียดในการด าเนินการ เวลาการ
ผลิตและส่งมอบสินคา้รวมถึงการช าระเงินกบัโรงงานให้รัดกุม และเม่ือเกิดการกระท าท่ีผิดสัญญา
สามารถท่ีจะเอาผดิกบัผูก้ระท าผดิอยา่งยติุธรรมไดท้ั้ง 2 ฝ่าย  
  - มีการบริหารการจดัการระบบท่ีชดัเจน ใชร้ะบบสารสนเทศในการช่วย
ในจดัการ 
  - บริษทัมีการเตรียมแผนการผลิตส ารองโดยมีการจดัหาโรงงานรายอ่ืนท่ี
มีมาตรฐานการผลิตเทียบเท่าโรงงานเดิม 
  8.1.1.4 คุณภาพของสินคา้  
  การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้เป็นไปตามมาตรฐานเป็นส่ิงท่ี
จ าเป็น เน่ืองจากเป็นการรักษาความเช่ือมัน่ของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั ดงันั้นบริษทัจึงจ าเป็น
อย่างยิ่งท่ีจะตอ้งจดัให้มีกระบวนการด าเนินงาน การรักษามาตรฐานและพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้
ลูกคา้มัน่ใจวา่ จะไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพไดม้าตรฐานและมีความปลอดภยั 
   แนวทางการบริหารความเส่ียงในดา้นคุณภาพของสินคา้  
  - ควบคุมและคดัเลือกตั้งแต่ขั้นตอนการจดัหาวตัถุดิบ การออกแบบบรรจุ
ภณัฑ์ การใช้บรรจุภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยั การขนส่ง จนถึงการจดัเก็บสินคา้ให้ปลอดภยัและคง
คุณภาพจนกวา่จะถึงมือลูกคา้ 
  - ในส่วนของวตัถุดิบและกระบวนการผลิต ทางบริษทัจะท าการควบคุม
โรงงานผลิตตอ้งมีใบอนุญาตการผลิตสมุนไพร และไดรั้บมาตรฐานโรงงาน GMP และสามารถสุ่ม
ตรวจคุณภาพของวตัถุดิบและผลิตภณัฑท่ี์ผลิตไดใ้นทุกๆล็อต ใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานท่ีก าหนด 
  - พฒันากระบวนการบริหารจดัการขอ้ร้องเรียนและการเรียกคืนสินคา้ใน
กรณีท่ีจ าเป็นใหมี้ประสิทธิภาพและรวดเร็ว โดยค านึงถึงความปลอดภยัของลูกคา้เป็นส าคญั 
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 8.1.2 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
  8.1.2.1 สินคา้ไม่สามารถขายไดต้ามท่ีคาดการณ์ไว ้
  สินคา้ท่ีทางบริษทัท าการจ าหน่าย เป็นสินคา้ท่ีมีระยะการเก็บตามเวลาท่ี
ก าหนดและมีสินคา้ทดแทนค่อนขา้งสูง มีคู่แข่งจ านวนมากในอุตสาหกรรม อาจมีการแข่งขนัสูงท า
ให้มีความเส่ียงจากการประมาณการยอดขายไม่เป็นไปตามแผนท่ีตั้งไว ้ส่งผลกระทบสินคา้คงคลงั
รวมท่ีเหลืออยูร่วมไปถึง ค่าใชจ่้ายสูงกวา่รายไดท่ี้คาดการณ์ไว ้
  แนวทางการบริหารความเส่ียงในกรณีสินค้าไม่สามารถขายได้ตามท่ี
คาดการณ์ไว ้
  - ประชาสัมพนัธ์ถึงขอ้มูลและคุณประโยชน์จุดเด่นของผลิตภณัฑ์แผ่น
แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอให้เขา้ถึงลูกคา้มากข้ึน เพื่อให้ลูกคา้เกิดการรับรู้และเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึน 
  - ลดปริมาณหรือรอบการผลิตจากโรงงาน OEM  งวดถดัไปลงเพื่อให้
สามารถควบคุมปริมาณสินคา้คงคลงัได ้
  -  มีการส ารวจความต้องการของ ลูกค้าเพื่อน ามาพัฒนาปรับปรุง 
ผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
  - พฒันาแผนการตลาดเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายให้สามารถกระจาย
ผลิตภณัฑไ์ปยงัลูกคา้ไดค้ลอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน 
  - ลดค่าใช้จ่ายภายในองค์กร  เช่น จดัสรรบุคลากรให้เหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพต่อการท างาน ประหยดัไฟ หรือ ประหยดัน ้า   
  8.1.2.2 มีผลิตภณัฑเ์ดียวกนัวางจ าหน่ายในทอ้งตลาด  
  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เป็นผลิตภณัฑ์แบบใหม่ท่ียงัไม่มีในทอ้งตลาด แต่ส่ิง
ท่ีน่ากงัวลคือ คู่แข่งท่ีเป็นบริษทัยารายใหญ่สามารถลงทุนในการผลิตสินคา้ประเภทเดียวกนัออกมา
จ าหน่าย เน่ืองจากบริษทัเหล่านั้นจึงมีเงินทุนท่ีพร้อมจะลงทุนในการผลิตสินคา้แบบเดียวกนัออกมา 
อาจจะส่งผลกระทบต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทัได ้ 
  แนวทางการจดัการความเส่ียงในการป้องกนัในกรณีมีผลิตภณัฑเ์ดียวกนั
วางจ าหน่ายในทอ้งตลาด 
  - ท าการจดทรัพย์สินทางปัญญา โดยการจดอนุสิทธิบัตรและต่ออนุ
สิทธิบตัร , เคร่ืองหมายทางการคา้ และ สิทธิบตัรออกแบบผลิตภณัฑ ์เพื่อป้องกนัไม่ให้คู่แข่งขนัราย
อ่ืนผลิตสินคา้ลอกเลียน  
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  - สร้างจุดแข็งของผลิตภณัฑ์ และมีการพฒันาสินค้าและบริการของ
บริษทัอยา่งสม ่าเสมอ มีการน าจุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่งมาพฒันาบริษทั และ วางกลยทุธ์ในดา้น
การสินคา้และการขายต่อไป 
  - ท าการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relation) เพื่อให้จดจ า
ผลิตภณัฑไ์ด ้และ นึกถึงแบรนดไ์ด ้(Brand Engagement) 
  - ส ารวจความต้องการของผู ้บริโภคเป็นระยะ เพื่อน ามาใช้ในการ
ปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
  8.1.2.3 มีสินคา้ทดแทนจ านวนมากวางจ าหน่ายในทอ้งตลาด 
  เน่ืองจากยาปัจจุบนัและยาแผนโบราณในการรักษากลุ่มอาการทางระบบ
ผิวหนงัมีวางจ าหน่ายเป็นจ านวนมาก ทั้งประเภทสินคา้และช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงันั้นการท่ีมี
คู่แข่งจ านวนมากจะส่งผลกระทบต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทั 
  แนวทางการบริการความเส่ียงในการท่ีมีสินคา้ทดแทนในตลาด 
  - วิเคราะห์คู่แข่ง เพื่อหาจุดอ่อนและจุดแข็งของผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง มา
เปรียบเทียบกบัสินคา้ของบริษทั แลว้น ามาปรับปรุงเพื่อใหมี้จุดแขง็ท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 
  - ส ารวจความต้องการของผู ้บริโภคเป็นระยะ เพื่อน ามาใช้ในการ
ปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
  - พฒันาและวจิยัผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อสร้างตวัเลือกใหก้บัลูกคา้ 
  - สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้เพื่อให้เกิดความสัมพนัธ์กบัแบรนด์ 
(Brand Engagement) โดยจะรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
 

8.1.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk)  
 เน่ืองจากบริษทั เอส เอ็น ดี จ  ากดัเป็นบริษทัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมด าเนิน
กิจการ เป็นกิจการขนาดเล็กท่ีมีการซ้ือขายแบบเงินเช่ือมากกวา่แบบเงินสดอาจท าให้เกิดความเส่ียง
จากการขาดสภาพคล่องทางการเงินไดแ้ละอาจเกิดการไม่มีเงินสดเพียงพอในกรณีเหตุฉุกเฉินท่ีอาจ
เกิดข้ึนได ้
 แนวทางการจดัการความเส่ียงดา้นการเงิน 
 - บริษทัจะตอ้งมีแหล่งเงินทุน เพื่อเสริมสภาพคล่องทางการเงิน โดยท าการพิจารณาขอ
กู้เงินในระยะสั้ นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน ตลอดจนท าการวิเคราะห์
ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนและปรับลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็นลง เพื่อเพิ่มสภาพคล่องใหก้บับริษทั 
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 - ท าการเจรจาการขายเช่ือให้มีระยะเวลาท่ีไม่นานจนเกินไป  เพื่อให้บริษทัสามารถน า
รายรับมาใชเ้ป็นรายจ่ายไดค้ล่องตวัมากข้ึน  
 - ท าการเจรจากบั Supplier ในเร่ืองของระยะเวลาการช าระเงินในการซ้ือเช่ือ เพื่อลด
ภาระในดา้นรายจ่ายลงได ้
 - ท าการพิจารณาการขายเช่ือให้กบัลูกคา้บางรายเท่านั้น เน่ืองจากการขายเช่ือนั้นมี
ความเส่ียง ดงันั้นบริษทัจะพิจารณา จากความน่าเช่ือถือหรือเครดิตการจ่ายเงินตรงเวลาจากร้านคา้ 
 

8.1.4 ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 
 บริษทั พีที จ  ากดั  ด าเนิน ภายใตก้ฎหมายและนโยบายของรัฐ ซ่ึงมีกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการด าเนินธุรกิจของบริษทั   เช่น กฎหมายอาหารและยา  กฎหมายภาษีอากร กฎหมายแรงงาน
เป็นตน้ ดงันั้นบริษทัจึงจ าเป็นตอ้งติดตามการเปล่ียนแปลงขอ้ก าหนดและกฎหมายภายในประเทศ
อยา่งใกลชิ้ด  
 แนวทางการบริการความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั 
 ติดตามแนวโนม้การออกกฎหมายใหม่ การประกาศใช ้การเปล่ียนแปลงและการยกเลิก
กฎหมายต่างๆภายในประเทศ เพื่อให้ทางบริษทัมีขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและชดัเจน น าไปก าหนดกลยทุธ์ท่ี
เหมาะสม รวมถึงการก ากบัดูแลใหมี้การปฏิบติังานตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบัต่างๆอยา่งเคร่งครัด  

 
 
8.2 บทวเิคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 ความเร่งด่วนนอ้ย : ระยะสั้น 1 ปี 
 ความเร่งด่วนปานกลาง : ระยะกลาง มากกวา่ 1 ปี และไม่เกิน 3 ปี 
 ความเร่งด่วนมาก : ระยะยาว มากกวา่ 3 ปี 
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ตารางที ่8.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 

Risk 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 

- การขาด
แคลนวตัถุดิบ 

 ✓ ✓   

หา supplier รายอ่ืน เพื่อทดแทนกรณีท่ี
แหล่งประจ าขาดแคลนสินคา้หรือไม่
สามารถส่งของไดต้รงตามเวลาท่ีก าหนด 

- การจดัการ
ห่วงโซ่อุปทาน 

✓   ✓  

พฒันาระบบการบริหารจดัการและระดม
ความคิดเพื่อปรับปรุง 
กระบวนการท างานอยา่งต่อเน่ือง 

- การจา้ง
โรงงานผลิต 

✓   ✓  

บริษทัมีการเตรียมแผนการผลิตส ารองโดย
มีการจดัหาโรงงานรายอ่ืนท่ีมีมาตรฐาน
การผลิตเทียบเท่าโรงงานเดิม 

- คุณภาพของ
สินคา้ 

 ✓   ✓ 

ควบคุมและคดัเลือกตั้งแต่ขั้นตอนการ
จดัหาวตัถุดิบ การออกแบบบรรจุภณัฑ ์
การใชบ้รรจุภณัฑท่ี์มีความปลอดภยั การ
ขนส่ง จนถึงการจดัเก็บสินคา้ใหป้ลอดภยั
และคงคุณภาพจนกวา่จะถึงมือลูกคา้ 
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ตารางที ่8.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

Risk 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
- สินคา้ไม่
สามารถขายได้
ตามท่ีคาดไว ้

✓   ✓  

-ลดปริมาณหรือรอบการผลิตจากโรงงาน 
OEM งวดถดัไปลงเพื่อใหส้ามารถ
ควบคุมปริมาณสินคา้คงคลงัได ้
-พฒันาแผนการตลาดเพิ่มช่องทางการจดั
จ าหน่ายใหส้ามารถกระจายผลิตภณัฑไ์ป
ยงัลูกคา้ไดค้ลอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน 

- มีสินคา้
ทดแทนจ านวน
มากวางขายอยู่
ในตลาด 

✓    ✓ 

วเิคราะห์คู่แข่ง เพื่อหาจุดอ่อนและจุดแขง็
ของผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง มาเปรียบเทียบ
กบัสินคา้ของบริษทั แลว้น ามาปรับปรุง
เพื่อใหมี้จุดแขง็ท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

- การเขา้มาของ
ผูแ้ข่งขนัราย
ใหม่ 

✓   ✓  

การสร้างความสัมพนัธ์ กบัลูกคา้ 
(Customer Relation) เพื่อให้จดจ า
ผลิตภณัฑ ์และ นึกถึงแบรนดไ์ด ้(Brand 
Engagement) 

ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
- ขาดสภาพ
คล่องทาง
การเงิน  ✓ ✓   

-บริษทัจะตอ้งมีแหล่งเงินทุน เพื่อเสริม
สภาพคล่องทางการเงิน 
-เจรจากบั Supplier ในเร่ืองของระยะเวลา
การช าระเงินในการซ้ือเช่ือ เพื่อลดภาระ
ในดา้นรายจ่ายลงได ้

ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 
- กฎระเบียบ
และขอ้บงัคบั  ✓ ✓   

การก ากบัดูแลใหมี้การปฏิบติังานตาม
กฎระเบียบและขอ้บงัคบัต่างๆอยา่ง
เคร่งครัด 
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8.3 ข้อจ ากดัของแผนธุรกจิ 
 - บริษทั พีที จ  ากดั ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกดัใบ
พญายอ ซ่ึงตอ้งด าเนินการข้ึนทะเบียนประเภทยาสมุนไพรแบบพฒันา กบัส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยาเพื่อให้ไดม้าตรฐานตามก าหนด โดยระยะเวลาในการข้ึนทะเบียนนั้นตอ้งใชเ้วลานาน
ประมาณ 2-3 ปี   ท าใหก้ารจ าหน่ายในเบ้ืองตน้นั้นล่าชา้ออกไป  
 - เน่ืองจากการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามไม่มีตวัอยา่งสินคา้ให้ทดลองจึงมีขอ้มูลในการ
ตดัสินใจซ้ือไม่เพียงพอ ในอนาคตทางบริษทัจะท าการพฒันาและวจิยัมีความแม่นย  ามากยิง่ข้ึน 
 - ผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ ไม่ไดมี้เคร่ืองจกัรในการผลิตและ
เป็นการวา่จา้งโรงงานการผลิต เพราะฉะนั้นในการผลิตจริง ตน้ทุนการผลิตอาจจะมีการเปล่ียนแปลง
ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่างๆ เช่น อาจจะมีการเปล่ียนแปลงโรงงานการผลิต หรือโรงงานข้ึนอตัราค่าจา้งผลิต
เป็นตน้ 
 - ตน้ทุนในการผลิต อาจไม่ใช่ตน้ทุนท่ีแทจ้ริง โดยใชก้ารเทียบเคียงจากตน้ทุนในระดบั
หอ้งแล็บปฏิบติัการและประมาณค่าจ านวนการผลิตจากยาเมด็เท่านั้น  
 - การด าเนินงานสถานการณ์จริง อาจไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้เน่ืองจากอาจมีปัจจยั
ต่างๆทั้งภายในและภายนอกเข้ามากระทบ ดังนั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนในคร้ังน้ีอาจต้องมีการ
วางแผนท่ีมีความยดืหยุน่และสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป  
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ภาคผนวก ก 
ข้อมูลสมุนไพรพญายอ 

 
 

 
 
1. ช่ือสมุนไพร พญายอ 
    ช่ือวทิยาศาสตร์  Clinacanthus nutans (Burm.f.) Lindau 
    ช่ือวงศ์            ACANTHACEAE 

    ช่ือพ้อง            Clinacanthus burmanni  Nees 

    ช่ือองักฤษ         ไม่มี 

    ช่ือท้องถิ่น        ผกัมนัไก่  ผกัล้ินเขียด  พญาปลอ้งค า  พญาปลอ้งด าพญายอ โพะจาง 
  เสลดพงัพอนตวัเมีย 
  
2. ลกัษณะทางพฤกษศาสตร์ 

 ไม้พุ่มรอเล้ือย ล าต้นและก่ิงก้านเกล้ียงเป็นมนั สูงได้ถึง 3 เมตร ใบเด่ียวออกเรียง
ตรงกนัขา้ม รูปขอบขนานหรือขอบขนานแกมใบหอก กวา้ง 2-3 เซนติเมตร ยาว 7-9 เซ็นติเมตร โคน
ใบมน ปลายใบแหลม กา้นใบยาว 0.5 เซ็นติเมตร ดอกเป็นช่อ ออกเป็นกระจุกท่ีปลายยอด กลีบดอก
สีส้มแดงเช่ือมติดกนัเป็นหลอดยาว ปลายแยกเป็น 2 ปาก ยาว 3-4 เซนติเมตร ไม่ติดฝัก 

  
3. ส่วนทีใ่ช้เป็นยาและสรรพคุณ 

 ส่วนใบ รักษาอาการเน่ืองจากแมลงกดัต่อยและโรคเริม 
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4. สารส าคัญทีอ่อกฤทธ์ิ 

 สารฟลาโวนอยด์ มีฤทธ์ิลดการอกัเสบ สารกลุ่ม monoglycosyl diglycerides เช่น 1,2-
O-dilinolenoyl-3-O-d-glucopyranosyl-sn-glycerol และสารกลุ่ม glycoglycerolipids จากใบ  มีฤทธ์ิ
ยบัย ั้งไวรัสเริม  
  
5. ฤทธ์ิทางเภสัชวทิยา 

 5.1   ฤทธ์ิลดการอกัเสบ 

 เม่ือป้อนสารสกดัจากใบดว้ยเอน็บิวทานอลให้หนูแรท  หรือฉีดสารสกดัดว้ยน ้ าจากใบ
เขา้ช่องทอ้งของหนูแรท จะลดการอกัเสบของขอ้เทา้หนูแรทท่ีท าให้บวมดว้ยสารคาราจีแนน  ต ารับ
ยาท่ีมีพญายอร้อยละ 5  ใน cold cream และสารสกดัดว้ยเอทานอลจากใบ เม่ือน ามาทาเฉพาะท่ีให้
หนูแรท จะสามารถลดการอกัเสบเร้ือรังได ้  แต่เม่ือใชส้ารสกดัดว้ยนเอ็นบิวทานอลทาท่ีผิวหนังจะ
ไม่ไดผ้ล 

 5.2   ฤทธ์ิลดอาการปวด 

 เม่ือใหห้นูเมา้ส์กินสารสกดัดว้ยเอ็นบิวทานอลจากใบ จะลดความเจบ็ปวดของหนูท่ีถูก
เหน่ียวน าให้ปวดดว้ยกรดอะซีติค  โดยสารสกดัความแรง 90 มิลลิกรัม/กิโลกรัม จะมีฤทธ์ิใกลเ้คียง
กบัเฟนนิวบิวทาโซนขนาด 100 มิลลิกรัม/กิโลกรัม (5)  ส่วนสารสกดัด้วยคลอโรฟอร์ม (2)  สาร
สกดัดว้ยน ้า และสารสกดัดว้ยเอทานอล 50% จากใบ (3) ไม่มีผลลดความเจบ็ปวด (2, 3) 
 5.3   ฤทธ์ิต้านเช้ือไวรัส 

  5.3.1      ไวรัสเริม 

  สารสกดัด้วยเฮกเซน บิวทานอล และเอทิลอะซิเตทจากใบ มีฤทธ์ิตา้น
ไวรัสเช้ือเริม HSV-1  และเม่ือน าไปท าเป็นต ารับเจลโดยใชส้ารสกดัดว้ยแอลกอฮอล์ท่ีความเขม้ขน้
ร้อยละ 4 และใช้ carbopol 940 เป็นสารก่อเจล  พบว่า มีฤทธ์ิต้านไวรัสได้ดีและไม่เป็นพิษต่อ
เซลล ์ ในขณะท่ีเม่ือใชส้ารก่อเจล poloxamer 407 จะมีพิษต่อเซลล ์

  จากรายงานการรักษาผูป่้วยโรคเริมท่ีอวยัวะสืบพนัธ์ุชนิดเป็นซ ้ าดว้ยยา
จากสารสกดัพญายอ เปรียบเทียบกบัยา acyclovir  และยาหลอก  โดยใหผู้ป่้วยทายาวนัละ 4 คร้ัง เป็น
เวลา 6 วนั พบวา่ไม่มีความแตกต่างในระยะเวลาการตกสะเก็ดของแผลผูป่้วยท่ีใชย้าจากสารสกดัใบ
พญายอและยา acyclovir   โดยแผลจะตกสะเก็ดภายใน 3 วนั และหายสนิทภายใน 7 วนั ซ่ึงแตกต่าง
กบัยาหลอกอย่างมีนยัส าคญั ยาท่ีสกดัจากใบพญายอไม่ท าให้เกิดการอกัเสบ ระคายเคือง ในขณะ
ท่ี acyclovir ท าให้แสบ   นอกจากน้ีมีการใชย้าท่ีท าจากใบพญายอ ในผูป่้วยโรคเริม งูสวดั และแผล
อกัเสบในปาก พบวา่สามารถรักษาแผลและลดการอกัเสบไดดี้     
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  5.3.2      ไวรัส Varicella zoster 
  สารสกัดจากใบพญายอออกฤทธ์ิท าลายไวรัส Varicella zoster ท่ีเป็น
สาเหตุโรคงูสวดัและอีสุกอีใสไดโ้ดยตรงก่อนท่ีไวรัสจะเขา้สู่เซลล ์

  จากรายงานการรักษาผูป่้วยโรคงูสวดัด้วยยาจากสารสกัดใบพญายอ
เปรียบเทียบกบัยาหลอก  โดยให้ทายาวนัละ 5 คร้ัง เป็นเวลา 7-14 วนั จนกว่าแผลจะหาย  พบว่า
ผูป่้วยท่ีรักษาด้วยสารสกดัจากใบพญายอ แลว้มีแผลตกสะเก็ดภายใน 3 วนั และหายภายใน 7-10 
วนั จะมีจ านวนมากกวา่กลุ่มท่ีรักษาดว้ยยาหลอกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ระดบัความเจบ็ปวดลดลง
เร็วกวา่กลุ่มยาหลอก และไม่พบผลขา้งเคียงใดๆ 

  
6. อาการข้างเคียง 

 ยงัไม่มีรายงาน 

  
7. ความเป็นพษิทัว่ไปและต่อระบบสืบพนัธ์ุ 

 7.1 การทดสอบความเป็นพษิ 

 เม่ือป้อนสารสกดัดว้ยเอ็นบิวทานอลจากใบให้หนูเมา้ส์ พบวา่มีพิษนอ้ย แต่มีพิษปาน
กลางเม่ือฉีดเขา้ช่องทอ้ง  ส่วนสารสกดัดว้ยเอทานอลขนาด 1.3 กรัม/กิโลกรัม (หรือเทียบเท่าใบแห้ง 
5.44 กรัม/กิโลกรัม) เม่ือป้อนเขา้ทางปากหรือฉีดเขา้ช่องทอ้งหนูเมา้ส์ ไม่ท าใหเ้กิดอาการพิษใดๆ 

 การศึกษาพิษก่ึงเร้ือรัง พบวา่เม่ือป้อนหนูแรทดว้ยสารสกดัเอ็นบิวทานอลจากใบขนาด 
270 มิลลิกรัม/กิโลกรัม และ 540 มิลลิกรัม/กิโลกรัม ทุกวนั นาน 6 สัปดาห์ พบว่าไม่มีผลต่อการ
เจริญเติบโต แต่น ้าหนกัต่อมธยัมสัลดลง ในขณะท่ีน ้าหนกัตบัเพิ่มข้ึน ไม่พบความผดิปกติต่ออวยัวะ
อ่ืน และไม่พบอาการไม่พึงประสงคใ์ดๆ  หนูแรทท่ีกินสารสกดัดว้ยเอทานอลขนาด 1 กรัม/กิโลกรัม 
ทุกวนันาน 90 วนั พบว่าการกินอาหารของกลุ่มท่ีได้รับสารสกดัและกลุ่มควบคุมไม่ต่างกัน แต่
น ้ าหนกัของหนูเพศผูท่ี้ไดส้ารสกดัขนาด 1.0 กรัม/กิโลกรัม ต ่ากวา่กลุ่มควบคุม  เกร็ดเลือดของหนู
แรททั้งสองเพศสูงกวา่และครีอาตินิน ต ่ากวา่กลุ่มควบคุม  แต่ไม่พบความผดิปกติดา้นจุลพยาธิวิทยา
ของอวยัวะภายใน และพยาธิสภาพภายนอก 
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8. วธีิการใช้ 
 8.1   การใช้ใบพญายอรักษาอาการเน่ืองจากแมลงกดัต่อยและเริม ตามค าแนะน าของ
กระทรวงสาธารณสุข (สาธารณสุขมูลฐาน) ใชใ้บขยี้ทาบริเวณท่ีถูกแมลง สัตว ์กดัต่อย หรือเป็น
เริม  

 8.2   ยาจากสมุนไพรในบัญชียาหลกัแห่งชาติ 
 - รูปแบบครีม มีสารสกดัใบพญายอร้อยละ 4 – 5 

 - รูปแบบสารละลาย (ส าหรับป้ายปาก) ท่ีมีสารสกดัใบพญายอในกลีเซอรีนร้อยละ 
2.5 – 4 

 - รูปแบบโลชัน่ ท่ีมีสารสกดัใบพญายอร้อยละ 1.25  
 วธีิใช ้ ทาบริเวณท่ีมีอาการ วนัละ 5 คร้ัง  

 
ท่ีมา : (ส านกังานขอ้มูลสมุนไพร คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล, 2015) 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

เร่ืองโอกาสทางธุรกจิแผ่นแปะผวิหนัง 
จากสารสกดัใบพญายอเพ่ือรักษาอาการทางระบบผิวหนัง 

 
 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจัย เร่ือง โอกาสทางธุรกิจแผ่นแปะ
ผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ เพื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั ซ่ึงมีวตัถุประสงคห์ลกัคือ  
 1. ศึกษาทศันคติและความตอ้งการใช้แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกดัใบพญายอ เพื่อ
รักษาอาการทางระบบผวิหนงั  
 2. ศึกษาปัจจยัทางการตลาดและโอกาสทางธุรกิจของแผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบ
พญายอ เพื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงัสาหรับผูป้ระกอบการท่ีสนใจ  
 การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท สาขา ผูป้ระกอบการและ
นวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้
ขอ้มูลประกอบการศึกษา เช่น ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ ทั้งน้ีผูศึ้กษา จะเก็บขอ้มูลดงักล่าวเป็น
ความลบั และใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น โดยแบบสอบถาม มี 4 ส่วน คือ  
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  
 ส่วนท่ี 2 ทัศนคติและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั  
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัแนวคิดผลิตภณัฑ์แผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญา
ยอ เพื่อรักษาอาการทางระบบผวิหนงั  
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถาม  
 ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่ จะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคุณยิ่ง มา ณ 
โอกาสน้ี  

 
นิยาม : กลุ่มอาการทางระบบผิวหนงัไดแ้ก่ อาการของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด 
บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั  
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ส่วนที ่1 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ของผู้บริโภค  
1.ท่านเคยมีอาการทางระบบผิวหนัง (เช่นอาการของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด 
บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั) หรือไม่  
[ ] เคย      [ ] ไม่เคย (จบการท าแบบสอบถาม)  
 
2.ความถ่ีในการเกิดอาการทางระบบผวิหนงั  
[ ] 1-2 คร้ัง / ปี    [ ] 3-4 คร้ัง /ปี     [ ] 1 คร้ัง / เดือน  
[ ] 2-3 คร้ัง/เดือน    [ ] มากกวา่ 3 คร้ัง/ เดือน   [ ] อ่ืนๆ  
 
3. ท่านเคยใชย้าใดเพื่อบรรเทาอาการทางระบบผวิหนงั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
[ ] ยาทาสเตียรอยด ์เช่น TAcream, Betnovate, Dermovate, Topicort, Beta cream ,Elomet เป็นตน้  
[ ] ยาทาสมุนไพร เช่น Allergia, ครีมพญายอ, นา้มนัวา่นจินดามณี, นา้มนัเขียวเสลดพงัพอน เป็นตน้  
[ ] ยาทาตา้นไวรัส เช่น acyclovir cream ,vilerm เป็นตน้  
[ ] ยากินตา้นไวรัส เช่น acyclovir เป็นตน้  
[ ] ยากินปฏิชีวนะ เช่น amoxicillin , cloxacillin, dicloxacillin เป็นตน้  
[ ] ปล่อยใหห้ายเอง     [ ] อ่ืนๆ  
 
4. สาเหตุท่ีเลือกใชย้าดงักล่าวขา้งตน้  
[ ] อาการผืน่แพง่้าย    [ ] เพื่อรักษาใหเ้ร็วข้ึน  
[ ] ป้องกนัการลุกลาม    [ ] ไม่ใหเ้กิดรอยด า/รอยแผลเป็น  
[ ] ลดผลขา้งเคียง    [ ] คนรอบขา้งรังเกียจ  
 
5.ปัญหาท่ีท่านพบจากการใชย้าดงักล่าวขา้งตน้ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
[ ] ติดไม่ทน หลุดลอกง่าย   [ ] วธีิการใชไ้ม่สะดวก  
[ ] ลืมใชย้า     [ ] ใชแ้ลว้ไม่หาย 
[ ] เลอะเส้ือผา้      [ ] อ่ืนๆ................................................................ 
 
6.ปกติท่านปรึกษาเร่ืองยาหรือ รับขอ้มูล ความรู้ จากช่องทางใดเป็นส าคญั (ตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้)  
[ ] บุคคลกรทางการแพทย ์เช่น หมอ/ เภสัช  
[ ] search engine เช่น google  
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[ ] Social media เช่น facebook  
[ ] โทรทศัน์  
[ ] วทิย ุ 
[ ] หนงัสือ ,วารสารทางยา/สมุนไพร 
[ ] คนรู้จกั เช่น พอ่แม่ / เพื่อน 
[ ] อ่ืนๆ.................................................. 
 
7.ปัจจุบนัช่องทางท่ีสะดวกซ้ือ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 
[ ] ร้านขายยาทัว่ไป    [ ] ร้านยา chain เช่น boots ,Watsons 
[ ] เซเวน่       [ ] อ่ืนๆ ............................. 
 
ส่วนที่ 2 ทัศนคติและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพ่ือรักษา
อาการทางระบบผวิหนัง 
8.ปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อบรรเทาอาการทางระบบผิวหนงัท่ีมีในปัจจุบนั ท่านให้ความ
สาคญักบัปัจจยัต่างๆท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อยา่งไรบา้ง (กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ในช่อง
คะแนนตามความคิดเห็นของท่าน) 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือ ผลติภัณฑ์เพ่ือ
บรรเทาอาการทางระบบผวิหนัง 

ส าคัญ
มากทีสุ่ด 

5 

ส าคัญ
มาก 

4 

ส าคัญ
ปาน
กลาง 

3 

ส าคัญ
น้อย 

2 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

1 

1.ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  
-ประสิทธิภาพการรักษา       

-ผลิตภณัฑไ์ดรั้บรองมาตรฐาน  
จากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ  

     

-ตราสินคา้       

-มีการศึกษา/วจิยัรับรอง       

-ท ามาจากสมุนไพรธรรมชาติ       

-ลดการใชย้าท่ีท าจากสารสังเคราะห์/
เคมี  

     



105 

-รูปแบบผลิตภณัฑ ์เช่น แผน่ฟิลม์, 
ข้ีผึ้ง, เมด็, สเปรย ์ 

     

-ความติดทนของยา       

-ความสะดวกในการใชย้า       

-ความปลอดภยัในการใชย้า / ไม่มี
ผลขา้งเคียง  

     

-รูปแบบ packaging       

2.ปัจจัยด้านราคา  
-ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ       

-ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ       

-ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่้ออ่ืนท่ีมี
ในตลาด  

     

-ราคาสินคา้คงท่ี       

3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาหน่าย  
-หาซ้ือง่าย       

-สถานท่ีซ้ือสะดวกต่อการเดินทาง       

-จ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป ท่ี
ไม่ใช่ร้านขายยา  

     

-จ าหน่ายในร้านขายยาท่ีมีเภสัชกร      

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด  
-การโฆษณาตามส่ือต่างๆ       

-การท าโปรโมชัน่ (ส่วนลด/ส่วน
แถม)  

     

-ออกบูธตามสถานท่ีต่างๆให้ความรู้
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

     

 
ส่วนที ่3 ความคิดเห็นทศันคติต่อเกีย่วกบัแนวคิดผลติภัณฑ์แผ่นแปะผวิหนังจากสารสกดัใบพญายอ 
แผ่นแปะผิวหนังจากสารสกัดใบพญายอ สมุนไพรพื้นบ้านของไทย คือ พญาปล้องทอง หรือ 
เสลดพงัพอนตัวเมีย 
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 √ รักษาอาการของผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย 
โรคเริมและงูสวดั 
 √ บรรเทาอาการคนั ป้องกนัการเกา 
 √ ออกฤทธ์ิไดต้รงจุดบริเวณท่ีมีอาการ 
 √ ยดึติดบริเวณท่ีมีอาการไดดี้ 
 √ ลดความถ่ีในการใชย้า 
 √ เพิ่มประสิทธิภาพในการรักษา 
 √ ลดอาการขา้งเคียง 
 √ ผลิตภิณฑจ์ากธรรมชาติ ปลอดภยัต่อผูใ้ช ้
 
9. ภายหลงัจากท่ีท่านได้ทราบขอ้มูล คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์แผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัใบ
พญายอ ตามแสดงขา้งตน้แลว้ ขอให้ท่านประเมินระดบัของทศันคติของท่านท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แผ่น
แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ (1= ส าคญัน้อยท่ีสุด, 2= ส าคญัน้อย, 3= ส าคญัปานกลาง, 4= 
ส าคญัมาก, 5= ส าคญัมากท่ีสุด) 

แนวคิดด้านผลติภัณฑ์แผ่นแปะผวิหนัง
จากสารสกดัใบพญายอ 

ระดับความเห็นด้วยต่อแนวคิดผลติภัณฑ์ 

ส าคัญ
มากทีสุ่ด 

5 

ส าคัญ
มาก 

4 

ส าคัญ
ปาน
กลาง 

3 

ส าคัญ
น้อย 

2 

ไม่
ส าคัญ 

1 

- รักษาอาการของผดผืน่คนั ลมพิษ ตุ่มคนั 
อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย 
โรคเริมและงูสวดั 

     

- บรรเทาอาการคนั ป้องกนัการเกา      
-ออกฤทธ์ิไดต้รงจุดบริเวณท่ีมีอาการ      
-ยดึติดบริเวณท่ีมีอาการไดดี้      
-ลดความถ่ีในการใชย้า      
-เพิ่มประสิทธิภาพในการรักษา      
-ความปลอดภยัในการใชย้า  
ลดอาการขา้งเคียง 

     

-ผลิตภิณฑจ์ากธรรมชาติ ปลอดภยัต่อผูใ้ช ้      
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10. เม่ือทราบถึงสรรพคุณว่าสมุนไพรจากใบพญายอ สามารถบรรเทาอาการของโรคผดผื่นคนั 
ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย เริมและงูสวดั ได ้หากท่านมีอาการดงักล่าว
ท่านจะเลือกใช ้แผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ หรือไม่ 
[ ] เลือกใช ้(ท าแบบสอบถามต่อขอ้10)   [ ] ไม่เลือกใช ้(ท าแบบสอบถามต่อขอ้ 9 ) 
 
11. ท่านไม่เลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์นรูปแบบแผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ เพื่อบรรเทาอาการ
ของโรคผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย เริมและงูสวดั เพราะ
เหตุผลใด 
[ ] ไม่มัน่ใจในประสิทธิภาพ    
[ ] หายชา้   
[ ] ไม่สะดวกในการใช ้
[ ] หาซ้ือยาก      
[ ] ไม่รู้จกัผลิตภณัฑม์าก่อน  
[ ]  อ่ืนๆ........................... 
 
12. ราคาสูงสุดท่ีสามารถยอมรับได ้( 1 กล่อง มี 10 ช้ิน)  
[ ] 30 บาท   [ ] 60 บาท  [ ] 90 บาท  [ ] 120 บาท     [ ] อ่ืนๆ................ 
 
13. ช่องทางท่ีสะดวกซ้ือ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ )  
[ ] ร้านขายยาทัว่ไป    [ ] ร้านยา chain เช่น boots ,Watsons 
[ ] ร้านยาในหา้งสรรพสินคา้   [ ] โรงพยาบาล   [ ] อ่ืนๆ .......................... 
 
14. ท่านคิดวา่ แหล่งประชาสัมพนัธ์ หรือขอ้มูลดา้นใด ท าให้รู้จกัแผ่นแปะผิวหนงัจากสารสกดัใบ
พญายอ เพื่อรักษากลุ่มอาการทางระบบผวิหนงั มากยิง่ข้ึน (ตอบไดม้ากกวา่1 ขอ้) 
[ ] โรงพยาบาล / คลินิก    [ ] อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................. 
[ ] เภสัชกรในร้านยา 
[ ] การออกบูธตามสถานท่ีต่างๆ 
[ ] Website / social media 
[ ] หนงัสือ ,วารสารทางยา/สมุนไพร 
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15. ท่านคิดวา่ส่วนต่างของราคาโดยคิดเป็นเปอร์เซ็นต ์ระหวา่งผลิตภณัฑน์วตักรรมแผน่แปะผิวหนงั
จากสารสกดัใบพญายอกบัยาท ารักษาอาการทางผวิหนงัทัว่ไป มีค่าเท่าไหร่ท่ีอยุใ่นระดบัท่ียอมรับได ้
[ ] 10%    [ ] 20%    [ ] 30% 
[ ] 50%   [ ] 100%   [ ] อ่ืนๆโปรดระบุ.......................................... 
 
16.หากท่านก าลงัตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาอาการของผดผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ 
ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรคเริมและงูสวดั ท่านจะเลือกผลิตภณัฑใ์ด จากตวัเลือกดงัต่อไปน้ี 
[ ] ยาทาลดอาการอกัเสบจากสเตียรอยด ์5 g ยีห่อ้Betanavate-N ราคา 55 บาท 
[ ] ยาทาลดอาการอกัเสบจากสเตียรอยด ์5 g ยีห่อ้Elomet ราคา 90 บาท 
[ ] ยาทาลดอาการอกัเสบจากสมุนไพรพญายอ 10 g ยีห่อ้อภยัภูเบศร ราคา 30 บาท 
[ ] ยาทาลดอาการอกัเสบตา้นไวรัส 5 g ยีห่อ้Vilerm(Acyclovir) ราคา 40 บาท 
[ ] ผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผวิหนงัจากสารสกดัใบพญายอ( 1 กล่อง มี 10 ช้ิน) ราคา 60 บาท 
 
ส่วนที ่4 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ท าแบบสอบถาม 
17. เพศ   [ ] ชาย    [ ] หญิง 
 
18.อาย ุ   [ ] 18-22 ปี   [ ] 23-30 ปี   [ ] 31-40 ปี 
   [ ] 41 – 50 ปี    [ ] 51-60 ปี    [ ] 60 ปีข้ึนไป 
 
19. การศึกษา  [ ]ประถมศึกษา – มธัยมศึกษา [ ] ปริญญาตรี   
  [ ] ปริญญาโท    [ ] ปริญญาเอก 
 
20. รายได/้รายรับต่อเดือน 
 [ ] <9,000 บาท   [ ] 9,001 - 15,000 บาท  [ ] 15,001-25,000 บาท  
[ ] 25,001-35,000 บาท  [ ] 35,001-45,000 บาท  [ ] 45,001-55,000 บาท 
[ ] 55,001 บาทข้ึนไป 
 
21. อาชีพ  
[ ] นกัเรียน นกัศึกษา   [ ] พนกังานบริษทัเอกชน  [ ] ขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ 
[ ] ธุรกิจส่วนตวั   [ ] อ่ืนๆ__________   
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ภาคผนวก ค 

แบบประเมนิผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิัย 
 
 

ค าช้ีแจง : แบบประเมินความเท่ียงตรง (IOC) ของเคร่ืองมือการวิจยัเร่ืองความเป็นไปไดข้องธุรกิจ 
เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีต่อขอ้ค าถาม มีความเหมาะสมในการน าไปใช้เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั จากการประเมินโดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 3 
ท่านน ามาค านวณหาค่าเฉล่ีย จากเกณฑก์ารใหค้ะแนน 3 ระดบั คือ 

คะแนน +1 (เห็นดว้ย) 
คะแนน  0  (ไม่แน่ใจ) 
คะแนน -1 (ไม่เห็นดว้ย) 
 

 โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องระดบัความคิดเห็นของท่านวา่ขอ้ความมีความ
สอดคลอ้งหรือถูกตอ้งเพียงใด 

ขอ้
ท่ี 

ขอ้ค าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเ้ช่ียวชาญ 

ขอ้เสนอแนะ
เพ่ิมเติม 

เห็น
ดว้ย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ 

(0) 

ไม่เห็น
ดว้ย 
(-1) 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

1.1 
ท่านเคยมีอาการทางระบบผิวหนงั (เช่นอาการของผดผืน่คนั 
ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย โรค
เริมและงูสวดั) หรือไม่ 

    

1.2 ความถ่ีในการเกิดอาการทางระบบผิวหนงั     
1.3 ท่านเคยใชย้าใดเพ่ือบรรเทาอาการทางระบบผิวหนงั      
1.4 สาเหตุท่ีเลือกใชย้าดงักล่าวขา้งตน้     
1.5 ปัญหาท่ีท่านพบจากการใชย้าดงักล่าวขา้งตน้     

1.6 
ปกติท่านปรึกษาเร่ืองยาหรือ รับขอ้มูล ความรู้ จากช่องทางใด
เป็นส าคญั 

    

1.7 ปัจจุบนัช่องทางท่ีสะดวกซ้ือ     
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ขอ้
ท่ี 

ขอ้ค าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเ้ช่ียวชาญ 

ขอ้เสนอแนะ
เพ่ิมเติม 

เห็น
ดว้ย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ 

(0) 

ไม่เห็น
ดว้ย 
(-1) 

ส่วนท่ี 2 ทศันคติและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พ่ือรักษาอาการทาง
ระบบผิวหนงั 
2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์     
2.2 ปัจจยัดา้นราคา     
2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย     
2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด     
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นทศันคติต่อแนวคิดผลิตภณัฑแ์ผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 

3.1 
ขอใหท่้านประเมินระดบัของทศันคติของท่านท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ 

    

3.2 
หากท่านมีอาการดงักล่าวท่านจะเลือกใช ้แผน่แปะผิวหนงัจาก
สารสกดัใบพญายอ หรือไม่ตามปกติ) ดว้ยเหตผุลใด 

    

3.3 

ท่านไม่เลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์นรูปแบบแผน่แปะผิวหนงัจากสาร
สกดัใบพญายอ เพ่ือบรรเทาอาการของโรคผดผื่นคนั ลมพิษ 
ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดัต่อย เริมและ
งูสวดั เพราะเหตผุลใด 

    

3.4 ราคาสูงสุดท่ีสามารถยอมรับได ้( 1 กล่อง มี 10 ช้ิน)     
3.5 ช่องทางท่ีสะดวกซ้ือ     

3.6 
ท่านคิดวา่ แหล่งประชาสมัพนัธ์ หรือขอ้มูลดา้นใด ท าใหรู้้จกั
แผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ เพ่ือรักษากลุ่มอาการ
ทางระบบผิวหนงั มากยิง่ข้ึน 

    

3.7 

ท่านคิดวา่ส่วนต่างของราคาโดยคิดเป็นเปอร์เซ็นต ์ระหวา่ง
ผลิตภณัฑน์วตักรรมแผน่แปะผิวหนงัจากสารสกดัใบพญายอ
กบัยาท ารักษาอาการทางระบบผิวหนงัทัว่ไป มีค่าเท่าไหร่ ท่ีอยุ่
ในระดบัท่ียอมรับได ้

    

3.8 

หากท่านก าลงัตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาอาการของผด
ผื่นคนั ลมพิษ ตุ่มคนั อาการอกัเสบ ปวด บวม จากแมลงกดั
ต่อย โรคเริมและงูสวดั ท่านจะเลือกผลิตภณัฑใ์ด จากตวัเลือก
ดงัต่อไปน้ี 
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ขอ้
ท่ี 

ขอ้ค าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเ้ช่ียวชาญ 

ขอ้เสนอแนะ
เพ่ิมเติม 

เห็น
ดว้ย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ 

(0) 

ไม่เห็น
ดว้ย 
(-1) 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.1 เพศ     
4.2 อาย ุ     
4.3 การศึกษาสูงสุด      
4.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน     
4.5 อาชีพ     

       
 
 

     ลายเซ็น.................................................. 
(                                   ) 

ต าแหน่ง................................................. 
สังกดั..................................................... 
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สรุปการประเมนิความเทีย่งตรง (IOC) 
  
  

วตัถุประสงคข์องการจดัท าการประเมินความเท่ียงตรง(IOC) เพื่อวดัความเท่ียงตรง (Valid) 
ของค าถามภายใตเ้คร่ืองมือท่ีใช้เก็บรวบรวมขอ้มูลว่ามีความถูกตอ้ง  เคร่ืองมือท่ีมีความเท่ียงตรง
หมายถึง เคร่ืองมือท่ีสามารถวดัไดใ้นส่ิงท่ีตอ้งการวดั ตอ้งเป็น ความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content 
validity) โดยอาศยัค่าสถิติท่ีส าคญัคือ ค่าความสอดคล้อง ระหว่างข้อถามกับวตัถุประสงค์หรือ
เน้ือหา IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดชันี ความเหมาะสม เกณฑช่์วงค่ามาตรฐาน 
การยอมรับความเท่ียงตรง (Valid) อา้งอิงค่าความสอดคลอ้ง ระหว่างขอ้ถามกบัวตัถุประสงค์หรือ
เน้ือหา IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดชันี ความเหมาะสม จากการประเมินโดย
ผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจ านวนหลายท่านมาค านวณหาค่าเฉล่ีย  
 เกณฑ์ช่วงค่ามาตรฐานการยอมรับความเท่ียงตรง (Valid) อา้งอิงค่าความสอดคล้อง
ระหว่างขอ้ถามกบัวตัถุประสงค์หรือเน้ือหา IOC (Index of Item Objective Congruence)หรือดชันี
ความเหมาะสมจากการประเมินโดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจานวนหลายท่าน น ามาค านวณหาค่าเฉล่ีย
จากเกณฑก์ารใหค้ะแนน 3 ระดบั คือ  
 คะแนน +1 (ตรง) 
 คะแนน 0 (ไม่แน่ใจ)  
 คะแนน -1 (ไม่ตรง)  
ส าหรับคะแนนเฉล่ียของผูเ้ช่ียวชาญทุกท่านจ าแนกแต่ละขอ้ค าถามจะน ามาสรุปผลการวดัความ
เท่ียงตรงตามเกณฑค์ะแนนเฉล่ียต่อขอ้ค าถามดงัน้ี  
 - ค่าคะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 0.5–1.0 คะแนน ถือวา่อยูใ่นเกณฑมี์ค่าความเท่ียงตรงสูง  
 - ค่าคะแนนเฉล่ียอยูต่  ่ากวา่ 0.5 คะแนนถือวา่ตอ้งปรับปรุง  
  
 สรุปผลประเมินค่าคะแนนเฉล่ียต่อขอ้ค าถามและสรุปผลประเมิน IOC ภาพรวม ค่า
คะแนนเฉล่ียผลประเมิน IOC ภาพรวม จากผูเ้ช่ียวชาญรวม 3 ท่าน เท่ากบั 0.85 คะแนน ดงันั้นจึงถือ
วา่ขอ้ค าถามอยูใ่นเกณฑมี์ค่าความเท่ียงตรงอยูใ่นระดบั “สูง”  
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ภาคผนวก ง 

ผลกระทบต่อการเปลีย่นแปลงของโครงการแบบ Scenario 
 
 
กรณยีอดขายลดลง 20% 
ตารางที ่ง.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 กรณียอดขายลดลง 20% 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้           

     รายไดจ้ากการขายสินคา้ 4,142,016  4,516,164  4,924,109  5,298,657  5,939,265  

     หัก - ต้นทุนขายสินค้า (621,302) (664,794) (711,329) (782,462) (860,708) 

     หัก - ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองจักร 0  0  0  0  0  

ก าไรขั้นต้น 3,520,714  3,851,371  4,212,780  4,516,195  5,078,556  

     หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (2,116,628) (2,259,205) (2,457,298) (2,998,905) (3,083,653) 

     หัก – ค่าใช้จ่ายในการขาย (938,600) (951,072) (964,670) (1,097,718) (965,513) 

     หัก - ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหารและการขาย 

(84,375) (84,375) (84,375) (124,275) (124,275) 

ก าไรจากการด าเนินการ 381,110  556,719  706,438  295,297  905,116  

     หัก - ดอกเบีย้จ่าย (64,959) (41,303) (15,165) 0  0  
ก าไรก่อนหักภาษีเงนิได้นติบุิคคล 316,151  515,416  691,272  295,297  905,116  

     หัก – ภาษีเงินได้นิติบคุคล       (63,230) (103,083) (138,254) (59,059) (181,023) 

ก าไรสุทธิ 252,921  412,333  553,018  236,238  724,093  

     หัก – เงินปันผลจ่าย                -                   -                   -    (23,624) (72,409) 

     ก าไรหลงัจ่ายเงนิปันผล      252,921       412,333       553,018  212,614  651,684  

ก าไรสะสม      252,921  665,254    1,218,272    1,430,886    2,082,569  
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ตารางที ่ง.2 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 กรณียอดขายลดลง 20% 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์             

สินทรัพย์หมุนเวยีน             

     เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

1,812,250  1,510,395  1,722,054  2,045,125  1,943,849  2,657,937  

     ลูกหน้ีการคา้              -    340,440  371,192  404,721  435,506  488,159  
     สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั            -         124,260       132,959       142,266     156,492      172,142  
รวมสินทรัพย์หมนุเวยีน 1,812,250  1,975,095  2,226,205  2,592,112  2,535,848  3,318,237  

สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน             

     สินทรัพยถ์าวร 625,150  625,150  625,150  625,150  1,024,150  1,024,150  
     ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 62,600  62,600  62,600  62,600  62,600  62,600  

     ค่าเส่ือมราคาสะสม              -    (84,375) (168,750) (253,125) (377,400) (501,675) 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 687,750  603,375  519,000  434,625  709,350  585,075  

รวมสินทรัพย์ 2,500,000  2,578,470  2,745,205  3,026,737  3,245,198  3,903,312  

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น             

หนีสิ้นหมุนเวยีน             

     เจา้หน้ีการคา้              -    51,066  54,641  58,465  64,312  70,743  

    รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน              -           51,066         54,641         58,465       64,312        70,743  
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน             

     เงินกูร้ะยะยาว 750,000 524,483  275,310  - - - 
    รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน    750,000       524,483       275,310  - - -    

รวมหนีสิ้น 750,000  575,549  329,951  58,465  64,312  70,743  

    ทุนหุน้สามญั 1,750,000  1,750,000  1,750,000  1,750,000  1,750,000  1,750,000  
    ก าไรสะสม   252,921  665,254  1,218,272  1,430,886  2,082,569  

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,750,000  2,002,921  2,415,254  2,968,272  3,180,886  3,832,569  

รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้
ถือหุ้น 

2,500,000  2,578,470  2,745,205  3,026,737  3,245,198  3,903,312  
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ตารางที ่ง.3 ประมาณการงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 กรณียอดขายลดลง 20% 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงนิสดจากการด าเนินการ  

ก าไรจากการด าเนินงาน               -  381,110  556,719  706,438  295,297  905,116  
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย               - 

84,375  84,375  84,375  124,275  124,275  

     เจา้หน้ีการคา้               -  51,066  3,575  3,825  5,847  6,431  

     ลูกหน้ีการคา้               -  (340,440) (30,752) (33,530) (30,785) (52,653) 

     สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั               -  (124,260) (8,698) (9,307) (14,227) (15,649) 

     ดอกเบ้ียจ่าย               -  (64,959) (41,303) (15,165) -  - 

     ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล        -    (63,230) (103,083) (138,254) (59,059) (181,023) 
กระแสเงนิสดจากการ

ด าเนินการรวม 
              -  (76,338) 460,832  598,381  321,348  786,497  

กระแสเงนิสดจากการลงทุน  

 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร (625,150) -  - (399,000) - 

เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน (62,600) - - - - - 
กระแสเงนิสดจากการลงทุน

รวม 
(687,750) - - - (399,000) - 

กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ  

 เงินสดกูย้มืจากธนาคาร 750,000 (225,517) (249,173) (275,310) - - 
 เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 1,750,000  -  - - -  -  

 เงินสดจ่ายปันผล - - - - (23,624) (72,409) 

 กระแสเงนิสดจากการจดัหา
เงนิรวม 

2,500,000  (225,517) (249,173) (275,310)   (23,624)   (72,409) 

กระแสเงนิสดสุทธิ 1,812,250  (301,855) 211,659  323,071  (101,276) 714,088  

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด               -  1,812,250 1,510,395  1,722,054  2,045,125  1,943,849  

กระแสเงนิสดสุทธิปลายงวด 1,812,250  1,510,395  1,722,054  2,045,125  1,943,849  2,657,937  
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กรณยีอดขายเพิม่ขึน้ 20% 
ตารางที ่ง.4 ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 กรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้           

     รายไดจ้ากการขายสินคา้ 6,213,024  6,774,246  7,386,164  7,947,985  8,908,897  

     หัก - ต้นทุนขายสินค้า (931,954) (997,190) (1,066,994) (1,173,693) (1,291,062) 

     หัก - ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองจักร -  -  - - -  

ก าไรขั้นต้น 5,281,070  5,777,056  6,319,170  6,774,292  7,617,834  

     หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (2,158,048) (2,304,367) (2,506,539) (3,051,891) (3,143,045) 

     หัก – ค่าใช้จ่ายในการขาย (1,007,634) (1,026,341) (1,046,738) (1,171,310) (1,048,002) 

     หัก - ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหารและการขาย 

(84,375) (84,375) (84,375) (124,275) (124,275) 

ก าไรจากการด าเนินการ 2,031,013  2,361,973  2,681,518  2,426,816  3,302,512  

     หัก - ดอกเบีย้จ่าย (64,959) (41,303) (15,165) - -  
ก าไรก่อนหักภาษีเงนิได้นติบุิคคล 1,966,054  2,320,670  2,666,353  2,426,816  3,302,512  

     หัก – ภาษีเงินได้นิติบคุคล     (393,211) (464,134) (533,271) (485,363) (660,502) 

ก าไรสุทธิ 1,572,843  1,856,536  2,133,082  1,941,453  2,642,009  

     หัก – เงินปันผลจ่าย                -                   -                   -    (194,145) (264,201) 

     ก าไรหลงัจ่ายเงนิปันผล   1,572,843    1,856,536    2,133,082  1,747,307  2,377,808  

ก าไรสะสม   1,572,843  3,429,379    5,562,462    7,309,769    9,687,578  
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ตารางที ่ง.5 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 กรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์             

สินทรัพย์หมุนเวยีน             

     เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

1,812,250  2,623,500  4,261,425  6,145,054  7,558,889  9,968,167  

     ลูกหน้ีการคา้              -    510,660  556,787  607,082  653,259  732,238  
     สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั              -         186,391       199,438    213,399     234,739  258,212  
รวมสินทรัพย์หมนุเวยีน 1,812,250  3,320,551  5,017,651  6,965,535  8,446,887  10,958,617  

สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน             

     สินทรัพยถ์าวร 625,150  625,150  625,150  625,150  1,024,150  1,024,150  
     ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 62,600  62,600  62,600  62,600  62,600  62,600  

     ค่าเส่ือมราคาสะสม              -    (84,375) (168,750) (253,125) (377,400) (501,675) 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 687,750  603,375  519,000  434,625  709,350  585,075  

รวมสินทรัพย์ 2,500,000  3,923,926  5,536,651  7,400,160  9,156,237  11,543,692  

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น             

หนีสิ้นหมุนเวยีน             

     เจา้หน้ีการคา้              -    76,599  81,961  87,698  96,468  106,115  

รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน              -           76,599         81,961  87,698       96,468     106,115  
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน             

     เงินกูร้ะยะยาว    750,000       524,483       275,310  -                 -    -    
รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน    750,000       524,483       275,310                -                 -    -    

รวมหนีสิ้น 750,000  601,082  357,271  87,698  96,468  106,115  

    ทุนหุน้สามญั 1,750,000  1,750,000  1,750,000  1,750,000  1,750,000  1,750,000  
    ก าไรสะสม   1,572,843  3,429,379  5,562,462  7,309,769  9,687,578  

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,750,000  3,322,843  5,179,379  7,312,462  9,059,769  11,437,578  

รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือ
หุ้น 

2,500,000  3,923,926  5,536,651  7,400,160  9,156,237  11,543,692  

  



118 

ตารางที ่ง.6 ประมาณการงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 กรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงนิสดจากการด าเนินการ 

ก าไรจากการด าเนินงาน - 2,031,013 2,361,973 2,681,518 2,426,816 3,302,512 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย 

- 84,375 84,375 84,375 124,275 124,275 

เจา้หน้ีการคา้ - 76,599 5,362 5,737 8,770 9,647 

ลูกหน้ีการคา้ - (510,660) (46,128) (50,295) (46,177) (78,979) 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - (186,391) (13,047) (13,961) (21,340) (23,474) 

ดอกเบ้ียจ่าย - (64,959) (41,303) (15,165) 0 0 

ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - (393,211) (464,134) (533,271) (485,363) (660,502) 
กระแสเงนิสดจากการด าเนินการ

รวม 
- 1,036,767 1,887,098 2,158,939 2,006,980 2,673,478 

กระแสเงนิสดจากการลงทุน 

เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร (625,150) - - - (399,000) - 

เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน (62,600) - - - - - 

กระแสเงนิสดจากการลงทุนรวม (687,750) - - - (399,000) - 

กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 

เงินสดกูย้มืจากธนาคาร 750,000 (225,517) (249,173) (275,310) - - 

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 1,750,000 - - - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - - (194,145) (264,201) 

กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ
รวม 

2,500,000 (225,517) (249,173) (275,310) (194,145) (264,201) 

กระแสเงนิสดสุทธิ 1,812,250 811,250 1,637,925 1,883,629 1,413,835 2,409,277 

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด - 1,812,250 2,623,500 4,261,425 6,145,054 7,558,889 

กระแสเงนิสดสุทธิปลายงวด 1,812,250 2,623,500 4,261,425 6,145,054 7,558,889 9,968,167 
 
  




