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กติติกรรมประกาศ 
 
 

การจดัท าแผนธุรกิจ The NewPlasTor พลาสเตอร์แบบใหม่ลดการเขียวบวมช ้ าหลงัการ
เจาะเลือด นั้นส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดีด้วยความช่วยเหลือของผศ. ดร. พลัลาภา ปีติสันต์ อาจารย์ท่ี
ปรึกษาสารนิพนธ์ ซ่ึงไดค้อยช้ีแนะแนวทางและให้ค  าปรึกษา ปรับแกไ้ข ตลอดจนใหก้ าลงัใจในการ
ด าเนินงานวจิยัเพื่อใหอ้อกมาดีท่ีสุด ผูว้จิยัขอขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งสูง 

ขอขอบคุณพี่ๆ เพื่อนๆ คณะเทคนิคการแพทย์ มหาวิทยาลยัมหิดล ท่ีช่วยเหลือในการ
ให้ค  าปรึกษา ขอ้มูลและขอ้ช้ีแนะอนัเป็นประโยชน์ต่องานวิจยั รวมถึงเพื่อนๆ พี่ๆ โครงการ 4+1 ท่ี
คอยช่วยเหลือ ใหค้  าปรึกษาตลอดจนใหก้ าลงัใจซ่ึงกนัและกนัในการท าวจิยัในคร้ังน้ี  

นอกจากน้ีขอขอบคุณครอบครัวท่ีคอยสนบัสนุน ให้ก าลงัใจและอยูเ่คียงขา้งอยา่งเสมอ
มา ขอแสดงความขอบคุณอยา่งซาบซ้ึงไว ้ณ ท่ีน้ี 
 

วษิณุ ตนัติวทิ 
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บทสรุปผู้บริหาร 

 
 
 การเติบโตของธุรกิจโรงพยาบาลและสถานบริการพยาบาล ส่วนหน่ึงมาจากจ านวนประชากรท่ีเพ่ิม
มากข้ึน การกา้วเขา้สู่สงัคมผูสู้งอาย ุและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการรับบริการทางการแพทยท่ี์มีมาตรฐาน
และไดรั้บความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ จากการวิเคราะห์สถานการณ์ พบวา่ ความตอ้งการของผลิตภณัฑ์
และการบริการทางการแพทยม์ากข้ึน การมีประชากรสูงอายุท่ีตอ้งการการดูแลรักษาพยาบาลเพ่ิมมากข้ึน อีกทั้ง
คุณภาพของสถานพยาบาลท่ีมีมาตรฐานและราคาค่ารักษาของไทยท่ีถูกกว่าต่างชาติ จึงเป็นท่ีดึงดูดผู ้ป่วย
ชาวต่างชาติ  อย่างไรก็ตามโรงพยาบาลและสถานบริการพยาบาล มีอตัราเพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ ธุรกิจมีการแข่งขนัสูง ผู ้
ศึกษาวจิยัจึงตอ้งมีประสบการณ์คุน้เคยในวิชาชีพดา้นน้ีเพ่ือเขา้มาร่วมงาน เขา้มาวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อให้
สามารถท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและตอบสนองความตอ้งการจริงของผูใ้ชง้าน ผูซ้ื้อ และ influencer สามารถ
ปิดช่องวา่งระหวา่งความคาดหวงักบัส่ิงท่ีไดรั้บของลูกคา้ได ้จึงท าการวจิยัและพฒันาพลาสเตอร์แบบใหม่ในการ
ใส่ตวัยาลดการช ้ า การอกัเสบ บวม หลงัการเจาะเลือด เสริมเขา้ไปไดใ้นเส้นใยผา้ plaster แบบใหม่น้ี เพื่อสร้าง
ความปลอดภยั ปลอดเช้ือ ความสะดวกสบายความสบายใจ และมัน่ใจมากข้ึนกบัทั้งพนกังานเจาะเลือดและผูรั้บ
การเจาะเลือด 
       การวิจยัน้ีจึงไดศึ้กษาการไปสัมภาษณ์กลุ่มพนักงานเจาะเลือดท่ีอยูก่บังานการเจาะเลือดทุกวนัใน
โรงพยาบาล และหัวหนา้แผนกการเจาะเลือด ลงไปเจาะลึกและการศึกษาความเป็นไปไดท้างธุรกิจแลว้ เพื่อศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใชพ้ลาสเตอร์ยาแบบใหม่ และน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางการ
ท าแผนธุรกิจพลาสเตอร์ยาแบบใหม่ โดยตั้งช่ือวา่ “The New PlasTor” และน าไปสู่การผลิตสู่ตลาดจริง 
 เน่ืองจากผูว้จิยัมีความสนใจในธุรกิจการใหบ้ริการดา้นสุขภาพซ่ึงผูว้จิยัท างานเก่ียวขอ้งในวชิาชีพน้ี 
การติด plaster หลงัเจาะเลือดในปัจจุบนัตามโรงพยาบาลต่างๆ มีเพียงการน า Counterpain cool หรือ Reparil- gel n 
ทาหลงัจากการเจาะเลือดเท่านั้น การเปิดแผลหลงักดห้ามเลือดแลว้ และทายาลงบนแผลและรอบรอยเจาะเลือด  
หรือคนไขก้ลบัไปประคบเยน็เองท่ีบา้นภายหลงัการเขียวช ้ า ซ่ึงการกลบัไปประคบเยน็เองหรือทายาเองภายหลงั
อาจจะท าให้การช ้ าหายชา้กว่าเม่ือไม่ท าหลงัการเจาะเลือด ผูเ้จาะเลือดและผูรั้บบริการเจาะเลือดมีความกงัวลใจ
หลงัการเจาะเลือดเน่ืองจากไม่แน่ใจวา่ไหนท่ีเจาะไปแลว้จะเกิดอาการเขียวช ้ ารุนแรงหลงัจากผูป่้วยกลบับา้น การ
ทายา Reparil gel n ลงไปอีกทีหลงัเจาะ จึงเป็นความยุง่ยากเสียเวลาและอาจไม่ถูกหลกัความปลอดภยัและอาจมีการ
ติดเช้ือไดจ้ากการท่ี bacteria ต่างๆปนเป้ือนได ้ในปัจจุบนัธุรกิจโรงพยาบาล ถือเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัสูง 
ผูป้ระกอบการจึงตอ้งปรับตวัและเตรียมพร้อมเพ่ือรักษาลูกคา้กลุ่มเดิมไว ้และเพ่ิมฐานลูกคา้ใหม่ในระยะยาว  
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บทที ่1 

โอกาสและความนาสนใจของธุรกจิ 
 
 

1.1 ทีม่า และความส าคญั  

 การท่ีผูป่้วยมีอาการบวมเขียวช ้ าหลังการเจาะตรวจเลือดหรือการรับบริจาคโลหิต 
ผูป่้วยท่ีเป็นโรคเลือดหรือขาดวิตามินต่างๆท่ีตอ้งดูแลเป็นพิเศษ สภาพผิว เม่ืออายุมากข้ึน ผิวจะบาง
ลง และ เส้นเลือดก็จะเปราะมากข้ึน สาเหตุน้ีท าให้เส่ียงต่อการมีรอยช ้ า เม่ือผิวบางลง จะสูญเสีย
ไขมนัและคอลลาเจน ซ่ึงช่วย ปกป้องเส้นเลือด และเส้นเลือดจะสูญเสียความยืดหยุน่ ท าให้เส่ียงต่อ
การเกิดความเสียหายมากข้ึน (มทัรี จนัทร์นอ้ย, 2552) และการท่ีพนกังานเจาะเลือดวานหาเส้น หลงั
เจาะแลว้เม่ือเลือดไม่เขา้หวัเข็ม เส่ียงต่อการเขียวช ้ าโดยผูป่้วยจะต่อวา่ในเวลาต่อมา จากอาการเขียว
บวมช ้าหลงัการลงเขม็ ส่งผลกบัผูเ้จาะเลือดท่ีตอ้งแบกรับ อารมณ์ความโกรธและการโดนตดัคะแนน
ส่วนตวัของผูเ้จาะเลือดคนนั้นๆ เม่ือโดนผูป่้วยต่อว่า ในใบบนัทึกเหตุการณ์ไม่พึงประสงค์ อีกทั้ง
สามารถส่งผลต่อช่ือเสียงของหน่วยงานและโรงพยาบาลในระยะยาว1  

การท่ีจ าเป็นต้องเจาะเส้นข้าง (Cephalic vein and Basillic vein) หรือเส้นเลือดฝอย 
(Brachial vein) ของผูป่้วย ซ่ึงโดยปกติ ถา้พนกังานเจาะเลือดสามารถคล าเส้นกลาง (Median cubital 
vein) ได้ จะเป็นเส้นแรกท่ีสามารถเจาะด้วยความ ปลอดภยัและช ้ าน้อยท่ีสุด (สุรพล ศรีบุญทรง, 
2560)  
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 1.1  แสดงล าดบัการเจาะเลือดท่ีปลอดภยัท่ีสุด  
ท่ีมา : Chanwichai (2016) 
  

1จากการสมัภาษณ์พนกังานเจาะเลือดจ านวน 20 คน รพ. พระรามเกา้ และ รพ. เซนตห์ลุยส์ ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ถึงกนัยายน 2563 
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จากการวิจยัพบวา่การให้ความเยน็ทนัทีจะลดอาการบวมได ้(นิตยา ปัญจมีดิถี , 2546 ; 
นิตยา เพช็รรัตน์, 2546) และ Reparil gel N มีสารท่ีสามารถลดการเขียวช ้าได ้จากส่วนประกอบหลกั
คือ เอสซิน (Aescin) เป็นสารประกอบประเภทสาร Saponins ซ่ึงมีฤทธ์ิตา้นการอกัเสบ ท าให้เส้น
เลือด หรือ หลอดเลือดหดตวั รวมถึงช่วยปกป้องเส้นเลือด เอสซินพบมากในพืชท่ีมีช่ือวา่ The horse 
chestnut (Aesculus hippocastanum) ในทางคลินิกไดมี้การน าเอสซินไปผลิตเป็นยาเจลทาแกอ้กัเสบ
ของเส้นเลือด หรือ หลอดเลือดด าบริเวณผิวหนัง (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา , 2556)  
และจากการหางานวจิยัต่างๆพบวา่ปัจจุบนัยงัไม่มีใครท า plaster ท่ีตอบโจทยด์า้นน้ีอยา่งจริงจงั  

ปัจจุบัน ในโรงพยาบาล มีเพียงการน า  Counterpain cool หรือ  Reparil- gel N ทา
หลงัจากการเจาะเลือด เท่านั้น หรือคนไขก้ลบัไปประคบเยน็เองท่ีบา้นภายหลงัการเขียวช ้ า ซ่ึงการ
กลบัไปประคบเยน็เองหรือทายาเอง ภายหลงัอาจจะท าให้การชา้หายชา้กว่าเม่ือไม่ทาหลงัการเจาะ
เลือด ซ่ึงในปัจจุบนัมีเพียงพลสัเตอร์ท่ีมียาลดอาการปวด หลงัต่างๆ แผน่แปะลดอาการบวมจากสิว 
แต่ยงัไม่มี พลาสเตอร์ท่ีสามารถจดัการกบัปัญหาน้ีไดโ้ดยตรง1 

 
รูปที ่1.2 รูปอธิบายการแกไ้ขปัญหาในปัจจุบนัของพนกังานเจาะเลือด1 
ท่ีมา : National  Drug Information (2019) 
 

โดย Reparil- gel N นั้น ไม่ได้อยู่ในเอกสารข้อมูลความปลอดภยัเคมีภณัฑ์ MSDS 
(Material safety data sheet) ของบางโรงพยาบาลในมาตรฐาน JCI (Joint Commission International) 
ระดบัสากล2 จึงไม่ควรน ามาทาโดยยงัไม่ศึกษาด้าน1 ความปลอดภยัให้ถ่ีถ้วนก่อนกบัผูป่้วย โดย 
Reparil- gel N นั้น ห้ามทาบริเวณแผลเปิด บริเวณท่ีปกคลุมดว้ยเยื่อเมือก จึงท าให้อาจเกิดอนัตราย
ไดถ้า้ทาโดยตรงไปท่ีแผล (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2556)  
 เพราะฉะนั้นจากปัญหาท่ีพบจากการท่ีผูป่้วยมีอาการบวมเขียวช ้ าหลงัการเจาะตรวจเลือด
หรือการรับบริจาคโลหิตในปัจจุบัน น าไปสู่การพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่น้ีคือ The new  Plaster มี
ลกัษณะคลา้ยพลาสเตอร์แบบปกติ โดยผลิตภณัฑ์น้ีจะสามารถลดอาการอกัเสบบวมเขียวช ้ าหลงัการ
เจาะเลือด โดยไม่ตอ้งใช้เจลทาหลงัติดพลสัเตอร์หลงัเจาะเลือดอีกคร้ัง การรวม 2 อย่างท่ียงัตอ้ง
แยกกนัอยูด่ว้ยการใส่ตวัยาลดการช ้ าอกัเสบบวมและลดอาการเจ็บเสริมเขา้ไปไดใ้นเส้นใยผา้ พลา
สเตอร์ แบบใหม่น้ี ซ่ึงผลิตภณัฑใ์หม่น้ีจะสร้างความปลอดภยั ปลอดเช้ือ ความสะดวกสบาย มัน่ใจ 
เวลาใชง้าน ลด gap ระหวา่งความคาดหวงัของลูกคา้กบั แนวทางการแกไ้ขปัญหาในปัจจุบนั การ 

1จากการสมัภาษณ์พนกังานเจาะเลือดจ านวน 20 คน รพ. พระรามเกา้ และ รพ. เซนตห์ลุยส์ ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ถึงกนัยายน 2563 
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ประคบเยน็ หรือแปะ พลาสเตอร์ ท่ีมีตวัยาเลยเพื่อแกไ้ขปัญหาไดท้นัที เพราะฉะนั้นการไดท้  าการ
วิจยัและพฒันาในการใส่ตวัยาลดการช ้ า การอกัเสบ บวม และลดอาการเจ็บปวดเสริมเขา้ไปไดใ้น
เส้นใยผา้พลาสเตอร์แบบใหม่น้ี นอกจากจะสร้างความปลอดภยั ปลอดเช้ือ ความสะดวกสบาย สบาย
ใจ ยงัท าใหมี้ความมัน่ใจและมากข้ึนกบัทั้งพนกังานเจาะเลือดและผูรั้บการเจาะเลือด1 ซ่ึงในปัจจุบนั
มี พลาสเตอร์ บรรเทาอาการปวดต่างๆแล้ว เช่น แผ่นปิดแก้ปวด แผ่นซับสิวต่างๆ แต่ยงัไม่มีลด
อาการเขียวบวมช ้ าหลงัการเจาะเลือด จึงเป็นความแตกต่างท่ีลูกคา้จะมีความยินดีท่ีจะจ่ายให้กับ
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มีความปลอดภยัผ่านมาตรฐาน ผลิตภณัฑ์ใช้งานง่ายไม่มีขั้นตอนซับซ้อน
สามารถเรียนรู้ไดง่้าย ผลิตภณัฑมี์โอกาสเติบโตสูงเน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์นธุรกิจโรงพยาบาล     (สุ
รางคณา วายภุาพ, 2561) 
 

 

1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ - Five Forces) 
 แรงกดดันที่ 1 : อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่ 
 – พระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทยจ์ะตอ้งท าการขออนุญาตและตอ้งออกใบอนุญาตผลิต
เคร่ืองมือแพทย ์จึงจะสามารถผลิตและจดัจ าหน่ายได ้(–) (ราชกิจจานุเบกษา, 2555)  
 – เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประกอบวิชาชีพด้านการแพทย์และสาธารณสุข 
ตลอดจนเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอาจมีผลกระทบต่อสุขภาพอนามยั ตอ้งมีการขออนุญาติ (–) (ส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา, 2556) 
 – กรมทรัพยสิ์นทางปัญญามีศูนยใ์ห้ค  าปรึกษาดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญาและนวตักรรม 
(IPIDE Center) ซ่ึงจะท าใหก้ารพฒันาต่อยอดเคร่ืองมือแพทยข์องไทยเกิดข้ึนไดจ้ริง ตอบโจทยต์ลาด
เน่ืองจากมีผูเ้ช่ียวชาญช่วยวิเคราะห์โอกาสและช่องว่างในสิทธิบตัรอุปกรณ์การแพทย ์(+) (กรม
ทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2560)  
 – ตอ้งใชเ้งินทุนท่ีใชใ้นการลงทุนส าหรับการผลิตมาก ตอ้งท าการออกแบบผลิตภณัฑ์
ตน้แบบ การวิจยัและพฒันา (conceptual design) การวิจยัระดบัปฏิบติัการ (lab scale) การออกแบบ
เชิงพานิชย์ (engineering design)  ตลอดจนการทดสอบทางคลินิค (clinical trial) (–) (สถาบัน
พลาสติก, 2561)   
 – การจดสิทธิบตัร จะเป็นการกีดกนัการผลิตพลาสเตอร์ท่ีสามารถลดการเขียวช ้ าหลงั
การเจาะเลือดไดจ้ากบริษทัอ่ืนๆ (+) (กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2562) 

1จากการสมัภาษณ์พนกังานเจาะเลือดจ านวน 20 คน รพ. พระรามเกา้ และ รพ. เซนตห์ลุยส์ ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ถึงกนัยายน 2563 
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 – ดงันั้นสรุปไดว้่ามีอุุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ซ่ึงเป็น
ผลเสีย เน่ืองจากตอ้งใชเ้งินลงทุนมาก มีการลงทุนในการออกแบบวิจยัและพฒันาหลายขั้นตอน มี
การใชเ้ทคโนโลยีในการผลิตท่ีหลายขั้นตอน แต่ภาครัฐมีการสนบัสนุน แมส้ามารถจดสิทธิบตัรกีด
กนัคู่แข่งทางการคา้ในอนาคตได ้(–) 
  
 แรงกดดันที ่2 : ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม  
 – จากขอ้มูลในปัจจุบนัพบว่ายงัไม่มีผูป้ระกอบการท่ีผลิตพลาสเตอร์ยาท่ีสามารถลด
อาการบวมเขียวช ้ าหลงัการเจาะเลือดไดใ้นไทย และพบวา่ยงัไม่มีคู่แข่งในตลาด (สถาบนัพลาสติก, 
2562) (+) 
 – จากงานวิจยัการเลือกซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทยพ์บว่าโรงพยาบาลต่างๆจะค านึงถึง
เร่ืองคุณภาพคุม้ราคา ซ่ึงจะเห็นไดว้า่มีการพิจารณาเปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑ์กบัคู่แข่ง (ลดัดา 
บวัคล่ี, 2551) แสดงให้เห็นว่าการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นค านึงถึงคุณภาพและราคาเป็นส าคญั 
ดงันั้นจึงตอ้งตั้งราคาใหเ้หมาะสม  (–) 
 – มีขอ้จ ากดัดา้นเวลาในการผลิตสินคา้ เน่ืองจากสินคา้จะตอ้งใชเ้วลาในการออกแบบ
วจิยัและพฒันาหลายขั้นตอน (–) (สถาบนัพลาสติก, 2561) 
 ดงันั้นสรุปไดว้่าไม่มีความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมน้ี ซ่ึงเป็นผลดี 
เน่ืองจากมีคู่แข่งจ านวนไม่มากรายนัก และย ังไม่มีผู ้ผูกขาดตลาด รวมถึงยงัไม่มีคู่แข่งท่ีให้
ความส าคญัในดา้นความปลอดภยัซ่ึงเป็นจุดเด่นของสินคา้ แต่สินคา้ยงัมีขอ้จ ากดัดา้นระยะเวลาใน
การผลิต (+) 
 
 แรงกดดันที ่3 : อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (โรงพยาบาล) 
 – Switching cost ต ่า เน่ืองจากไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพิ่มข้ึนมาก แต่สามารถลด
กระบวนการขั้นตอนการท างาน และลดตน้ทุนส่วนของ พลาสเตอร์ปกติ และ Reparil gel N ได ้1 (+) 
 – เน่ืองจากเดิมตามปกติแลว้ในหอ้งปฏิบติัการนั้นมีพลสัเตอร์ยาท่ีใชเ้ป็นประจ าอยูแ่ลว้ 
และมีคุณภาพดี สามารถใหผ้ลท่ีถูกตอ้งได ้รวมทั้งมีบริษทัท่ีเคยรู้จกักนัมากกวา่ ท าใหนึ้กถึงบริษทั
เหล่านั้นก่อน1 (–) 
 – จากงานวจิยัการเลือกซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทยพ์บวา่ผูบ้ริโภคมีการพิจารณา
เปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑก์บัคู่แข่ง และเลือกผูท่ี้ราคาต ่ากวา่ (ลดัดา บวัคล่ี, 2551) แสดงให้
เห็นวา่การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นใหค้วามส าคญักบัคุณภาพและราคา เน่ืองจากมีการเปรียบเทียบ

1จากการสมัภาษณ์พนกังานเจาะเลือดจ านวน 20 คน รพ. พระรามเกา้ และ รพ. เซนตห์ลุยส์ ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ถึงกนัยายน 2563 
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คุณภาพและราคาของสินคา้1 (–) 
 – พนกังานเจาะเลือดสามารถน ายา Reparil gel N มาทา และน าพลาสเตอร์มาติดไดเ้อง 
แต่เป็นความยุง่ยากและเพิ่มกระบวนการท างาน (+) 
 สรุปไดว้า่โรงพยาบาลมีอ านาจในการต่อรองต ่า เป็นผลดี เน่ืองจากมี Switching cost 
ต ่า มีการเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้และราคา (+) 
  
 แรงกดดันที่ 4 : อ านาจต่อรองของผู้ขายวตัถุดิบ (OEM) 
 – เน่ืองจากโรงงานท่ีท าการผลิตพลาสเตอร์ยามีจ านวนนอ้ยราย การมี Supplier นอ้ยท า
ใหส้ามารถมีตวัเลือกในการเลือกโรงงานในการผลิตไดน้อ้ย อ านาจการต่อรองกบัผูผ้ลิตพลสัเตอร์ 
นอ้ย (–)  
 – ไม่มี Switching cost ไม่มีค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงโรงงานการผลิต (–) 
 เน่ืองจากมีโรงงานจ านวนนอ้ยราย ดงันั้นอ านาจต่อรองกบัโรงงานการผลิตจึงสูง (–) 
  
 แรงกดดันที ่5 :ความเส่ียงของสินค้าทดแทน 
 – ในปัจจุบนัยงัไม่มีผูป้ระกอบการท่ีผลิตพลาสเตอร์ยาท่ีสามารถลดอาการบวมเขียวช ้า
หลงัการเจาะเลือดท่ีมีความแตกต่างในไทย  (+) (สถาบนัพลาสติก, 2561) 
ตาราง 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 

อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ 
(Threat of new entrants) 

– 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Intensity of competitive rivalry) 

+ 

อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (โรงพยาบาล) 
(Bargaining power of customers (Hospital)) 

+ 

อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ 
(Bargaining power of suppliers) 

– 

ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน 
(Threat of substitute product or services) 

+ 
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หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ 
                 (–) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 

 เม่ือพิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่างๆ ทั้ง 5 ประการดงัตารางท่ี 1.2 พบวา่การท่ีจะเขา้มา
ด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ีมีความน่าสนใจเน่ืองจากเม่ือพิจารณาแลว้ ไม่มีดา้นความเส่ียงของ
สินคา้ทดแทนอ านาจต่อรองของโรงพยาบาลต ่าและมีความแข่งขนัในระดบัต ่า แมผู้เ้ล่นหน้าใหม่
สามารถเขา้มาในอุตสาหกรรมน้ียากและมีความเส่ียงจากอ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ   แต่หาก
ผูป้ระกอบการสามารถหาขอ้ไดเ้ปรียบและสร้างลูกคา้ใหม่ได ้ในระยะยาวจะเป็นผลดีกบัธุรกิจน้ี 
 
 

1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 1.3.1 วสัิยทัศน์ (Vision) 
 การเป็นผูน้ าผลิตพลาสเตอร์ยาท่ีสามารถลดการเขียวช ้ าหลงัการเจาะเลือดได ้เพื่อเพิ่ม
คุณภาพและยกระดบัการใหบ้ริการทางการแพทย ์
 
 1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
 เป็นธุรกิจผลิตพลาสเตอร์ยาส าหรับการเจาะเลือดแนวใหม่ท่ีมีแนวทางการปฏิบติั ดงัน้ี 
  1. ออกแบบพฒันาและวิจยัพลาสเตอร์ยาท่ีสามารถลดการเขียวช ้ าหลงั
การเจาะเลือดได ้เพื่อเพิ่มคุณภาพและยกระดบัการใหบ้ริการทางการแพทย ์
  2. ผลิตและจดัจ าหน่ายพลาสเตอร์ยาท่ีสามารถลดการเขียวช ้ าหลงัการ
เจาะเลือดท่ีมีคุณภาพ มีประสิทธิภาพ และมาตรฐานในราคาท่ีเหมาะสม 
  3. สร้างความประทบัใจในทุกขั้นตอนเพื่อสานต่อลูกคา้ในระยะยาว 
  
 1.3.3 เป้าหมาย (Goals)  

  เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที ่1) 
  1.น าเสนอพลาสเตอร์ยาแบบใหม่ให้เป็นท่ีรู้จักแก่กลุ่มโรงพยาบาล
เอกชนมากกวา่ร้อยละ 50 ของจ านวนทั้งหมด จากการเติบโตของตลาดเวชภณัฑ์และยาของไทย มี
อตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองสวนกระแสเศรษฐกิจ ซ่ึงมีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 6.2% ต่อปี (รุ้งเพชร ชิ
ตานุวตัร์, 2563) 

  2. สร้างระดบัความพึงพอใจของโรงพยาบาลในสินคา้และบริการมากข้ึน
จากการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจ 
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  เป้าหมายระยะกลาง (ปีที ่2) 
  1. น าเสนอพลาสเตอร์ยาแบบใหม่ให้เป็นท่ีรู้จักแก่กลุ่มโรงพยาบาล

เอกชนมากกวา่ร้อยละ 55 ของจ านวนทั้งหมด จากการเติบโตของตลาดเวชภณัฑ์และยาของไทย มี
อตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองสวนกระแสเศรษฐกิจ ซ่ึงมีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 6.2% ต่อปี (รุ้งเพชร ชิ
ตานุวตัร์, 2563) 

  2. รักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เก่าและใหม่ในสินคา้และบริการ
มากข้ึนจากการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจ 

  3. ส ารวจและขยายตลาดไปยงักลุ่มโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนท่ีเหลือ 
  เป้าหมายระยะยาว (ปีที่ 3) 
  1. น าเสนอพลาสเตอร์ยาแบบใหม่ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัแก่กลุ่มโรงพยาบาล

เอกชนมากกวา่ร้อยละ 60 ของจ านวนทั้งหมด จากการเติบโตของตลาดเวชภณัฑแ์ละยาของไทย มี
อตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองสวนกระแสเศรษฐกิจ ซ่ึงมีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 6.2% ต่อปี (รุ้งเพชร 
ชิตานุวตัร์, 2563) 

  2. รักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เก่าและใหม่ในสินคา้และบริการ
มากข้ึน จากการส ารวจโดยสอบถามความพึงพอใจ    

  3. ส ารวจและขยายตลาดไปยงักลุ่มโรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนท่ีเหลือ 
4. ขยายผลิตภณัฑใ์หมี้ความหลากหลายมากข้ึนเพื่อขยายตลาดลูกคา้ใหม่ 
 
 

1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 การวเิคราะห์ SWOT ของพลาสเตอร์ยาท่ีสามารถลดการเขียวช ้าหลงัการเจาะเลือด โดย
เปรียบเทียบกบัพลาสเตอร์ธรรมดาท่ีใชใ้นปัจจุบนัตามโรงพยาบาลต่างๆ (3M, Neoplast, 
Tensoplast, Tigerplast) 1  
  
 Strengths (จุดแข็ง) 
 – ผลิตภณัฑพ์ลาสเตอร์น้ีใชง้านง่าย พร้อมใชง้านทนัที ไม่มีขั้นตอนซบัซอ้น ลด
ขั้นตอนปกติท่ีตอ้งท าการทายา Reparil gel N ก่อนค่อยปิดพลาสเตอร์ธรรมดา1 

 – สามารถเรียนรู้ผลิตภณัฑไ์ดง่้าย ไม่ตอ้งปรับเปล่ียนมากมาย 1 ช้ิน สามารถใชไ้ดเ้ลย
อยา่งมีประสิทธิภาพ ไม่ตอ้งใชอุ้ปกรณ์เสริมเพิ่มเติม1 
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 – มีความแตกต่างในการออกแบบผลิตภณัฑ ์ใหมี้ความแตกต่างจากพลาสเตอร์ปกติ มี
ความน่าสนใจ ตอบโจทยเ์ทรนดใ์นปัจจุบนั  (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2561; สุ
รางคณา วายภุาพ, 2561) 
 
 Weakness (จุดอ่อน) 
 – ยงัไม่จดสิทธิบตัร ซ่ึงจะเป็นการกีดกนัการผลิตพลาสเตอร์จากบริษทั 
 – ยงัไม่ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา  
 – เน่ืองจากบริษทัเปิดใหม่ ท าใหมี้จุดอ่อนดา้นทุน และปริมาณการผลิต  
 – ยงัไม่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจน้ี 
  
 Opportunities (โอกาส) 
 – ด้วยศกัยภาพทางการแพทยข์องไทยประกอบกบัการสนับสนุนของภาครัฐ ท าให้
ต่างชาติยงัคงใหค้วามสนใจลงทุนในธุรกิจโรงพยาบาลอยา่งต่อเน่ืองโดยเฉพาะในนิติบุคคลรายใหญ่
ท่ีมีช่ือเสียงทางการแพทย ์และท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย ์(ส านกังานพฒันาการเศรษฐกิจและ
สังคมแห่งชาติ, 2561) 
 – เน่ืองจากรูปแบบการใช้ชีวิตในปัจจุบนั คนมีพฤติกรรมรักสุขภาพมากข้ึน และจาก 
economic trend ท่ีเป็นสังคมผูสู้งอายุมีปริมาณมากข้ึนเร่ือยๆ โรงพยาบาลมีผูป่้วยมากข้ึนเร่ือยๆจาก
ทั้งอายุและพฤติกรรมการรักสุขภาพของคนในสังคมปัจจุบนั และธุรกิจโรงพยาบาลท่ีเติบโตอย่าง
ต่อเน่ืองการจดัตั้ งธุรกิจโรงพยาบาลและสถานบริการพยาบาล (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์, 2561; สุรางคณา วายภุาพ, 2561)  
  
 Threats (อุปสรรค) 
 –  ลูกคา้ (โรงพยาบาล) บางรายไม่ค  านึงถึงความสบายใจของผูป้ฏิบติังาน ค านึงถึง
ตน้ทุนมากกวา่1 

 – ในประเทศไทยนั้นยงัไม่มีหน่วยงานหรือสถาบนัท่ีให้ความช่วยเหลือในดา้นขอ้มูล 
การตรวจสอบมาตรฐานและการรับรองคุณภาพ (ส านักงานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี
แห่งชาติ, 2560) ท าใหก้ารสร้างความน่าเช่ือถือยากข้ึน 
 –  วตัถุดิบในการผลิตส่วนใหญ่น าเขา้จากต่างประเทศ  การท่ีค่าเงินอ่อนตวัจึงส่งผลให ้
ตน้ทุนวตัถุดิบสูงข้ึน (ส านกังานคณะกรรมการก ากบัหลกัทรัพยแ์ละตลาดหลกัทรัพย,์ 2553) 

1จากการสมัภาษณ์พนกังานเจาะเลือดจ านวน 20 คน รพ. พระรามเกา้ และ รพ. เซนตห์ลุยส์ ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ถึงกนัยายน 2563 
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1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ตาราง 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 

 ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

ขั้นตอนกระบวนการ
ปฏิบติังาน 

• ขั้นตอนการปฏิบติังานมี
หลายขั้นตอนและใชร้ะยะ
เวลานาน1 

• สามารถลดขั้นตอนในการ
ปฎิบติังาน 

ความปลอดภยั • Reparil- gel N นั้น หา้มทา
บริเวณแผลเปิด บริเวณท่ี
ปกคลุมดว้ยเยือ่เมือก จึงท า
ใหอ้าจเกิดอนัตรายไดถ้า้
ทาโดยตรงไปท่ีแผล     
(ส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา, 2556) 

• ผลิตภณัฑจ์ะมีความ
ปลอดภยั ผา่นมาตรฐาน ไม่
เกิดอนัตรายต่อร่างกาย 

รูปลกัษณ์ • พลาสเตอร์ธรรมดาไม่มี
ความน่าสนใจ2 

• มีการออกแบบท่ีดึงดูด
ความสนใจของผูใ้ชง้าน  
ดูน่าเช่ือถือและเอาใจใส่ 

ประสิทธิภาพผลิตภณัฑ ์ • ทายาแยกกบัการติด หรือ
กลบัไปทายาเองท่ีบา้น ท า
ใหป้ระสิทธิภาพในการ
ท างานของตวัยาลดลง 
และไม่ทนัเวลา2 

• ไดรั้บตวัยาทนัที เห็นผล
ทนัที ผูใ้ชง้านมีความสบาย
ใจ 

 
 
 
 
 1จากการสมัภาษณ์พนกังานเจาะเลือดจ านวน 20 คน รพ. พระรามเกา้ และ รพ. เซนตห์ลุยส์ ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ถึงกนัยายน 2563 

2จากการสมัภาษณ์ลูกคา้ (รพ. พระรามเกา้ และ รพ. เซนตห์ลุยส์) จ  านวน 20 คน ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ถึงกนัยายน 2563 
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บทที ่2 

แผนการตลาด 
 
 
 จากข้อมูลการส ารวจโดยการเก็บข้อมูลจะใช้เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลคือการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกบัโรงพยาบาลต่างๆในช่วงเดือนกรกฎาคม – กนัยายน 2563 ท าให้ไดข้อ้มูลเพื่อ
น าไปสู่การวเิคราะห์แผนการตลาด ดงัต่อไปน้ี  
  
 

2.1 พฤติกรรมและปัจจัยทีม่ผีลต่อการซ้ือพลาสเตอร์แบบใหม่  
 ผูว้ิจยัไดแ้บ่งการสัมภาษณ์ออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ หวัหนา้แผนก
เจาะเลือด หัวหน้าห้องปฏิบติัการเทคนิคการแพทย์ และผูบ้ริหารโรงพยาบาล จ านวน 15 คน และ
กลุ่มผูใ้ชง้าน คือ พนกังานเจาะเลือด จ านวน 15 คน ซ่ึงผูว้จิยัไดใ้ชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In–depth 
interview) โดยไดก้ าหนดประเด็นในการสัมภาษณ์ไว ้ดงัน้ี 
  
 2.1.1 ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายหลกั 
 – พลาสเตอร์ยาท่ีใชใ้นปัจจุบนั 
 กลุ่มเป้าหมายหลกัส่วนใหญ่ค่อนขา้งพอใจในผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูปั่จจุบนั เน่ืองจากยงัไม่
มีวิธีอ่ืนท่ีสามารถมาทดแทนวิธีน้ีไดแ้ละยงัไม่เจอผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพแตกต่างจากยี่ห้อเดิมๆท่ีใช้
อยู ่แต่มีขอ้เสียอยูบ่า้ง คือตอ้งเสียเวลากดแผลจนเลือดหยุดให้แลว้ค่อยทายาแลว้ค่อยให้คนไขก้ดต่อ
อีก ซ่ึงไม่เหมาะกับช่วงเวลาท่ีคนไข้มานั่งรอเยอะ และปัญหาส่วนใหญ่ของกลุ่มเป้าหมาย คือ
พนกังานเจาะเลือดไดรั้บขอ้ร้องเรียนจากผูป่้วยจากการรอนาน การท่ีแขนเขียวบวมช ้า การโดนเจาะ
หลายคร้ัง ทางกลุ่มเป้าหมายอยากไดพ้ลาสเตอร์ยาท่ีมีความเหนียวอยา่งพอเหมาะสมควร เน่ืองจากท่ี
เจอปัจจุบนัคือ ติดไม่ค่อยอยู่ พอคนไขเ้ดินออกจากห้องบางคนหลุดเลือดก็ไหลเน่ืองจากแผลยงัไม่
สมาน แต่บางยี่ห้อก็เหนียวเกินไปท าให้เวลาติดนานแลว้แกะค่อนขา้งยากถา้เป็นคนแก่ก็ท าให้ผิว
ถลอกหรือหลุดไดต้อนแกะ  
 – ปริมาณการสั่งพลาสเตอร์ยาต่อเดือน  
 ส่วนมากจะข้ึนกบัจ านวนคนไขใ้นแต่ละเดือนในแต่ละโรงพยาบาล โดยเฉล่ียจะอยู่ท่ี
ประมาณ 4,000-5,000 ช้ินต่อเดือน  
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 – ช่องทางการรับรู้ถึงการมีอยูข่องสินคา้  
 กลุ่มเป้าหมายหลักรับรู้ถึงการมีอยู่ของสินค้าผ่านทางช่องทางท่ีผูแ้ทนจ าหน่ายน า
สินคา้มาน าเสนอให้เป็นหลกั หรือติดต่อสอบถามจากผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีเคยติดต่อซ้ือขายกันเป็น
ประจ า รองลงมาคือ ผา่นทางโฆษณาในวารสารหรือหนงัสือทางการแพทย ์และหาขอ้มูลเองจากใน
อินเทอร์เน็ต การรู้จกัผา่นการเขา้ร่วมการงานประชุมวชิาการ งานอบรมสัมนา และช่องทางอ่ืนๆ  
 – ช่องทางการติดต่อสั่งซ้ือ 
 ช่องทางการติดต่อสั่งซ้ือท่ีกลุ่มเป้าหมายหลกันิยมมากท่ีสุดติดต่อสั่งซ้ือสินคา้ผา่นการ
โทรสั่งซ้ือ และบริษทัจะยืนยนัการสั่งซ้ือผ่านทาง E–mail  ส่วนช่องทางการติดต่ออ่ืนๆ ท่ีใช้ก็มี
เช่นกนั เช่น LINE แต่มกัเป็น LINE ของผูแ้ทนขาย และพบวา่ยงัไม่มีบริษทัใดท่ีใช ้LINE Official ท่ี
สามารถติดต่อกบับริษทัไดโ้ดยตรง  
 – การบริการหลงัการขาย 
 พบวา่กลุ่มเป้าหมายหลกัมองเห็นวา่การบริการหลงัการขายเป็นส่ิงส าคญั เพราะสินคา้
ให้ไปแลว้อาจเจอขอ้เสีย เจา้หนา้ท่ีบริษทัต่างๆสามารถรับขอ้เสียเล็กๆนอ้ยๆน าไปปรับปรุง พฒันา
ผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึนและเหมาะกบัการใช้งานมากข้ึน ดงันั้นการบริการหลงัการขายจึงมีความส าคญั
มากในการตดัสินใจซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑ์นั้นๆต่อไป อีกทั้งการบริการหลงัการขายเป็นส่วนหน่ึงของ
มาตรฐานในการจดัซ้ือ และแสดงถึงความใส่ใจในการบริการ 
 – สินคา้ทดลอง 
 พบว่าสินคา้ทดลองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออย่างมาก เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลกัจะ
ไดรั้บสินคา้ทดลองเม่ือมีสินคา้ทางการแพทยใ์หม่ๆ เพื่อน ามาทดลองกบัตวัอย่างมาตรฐานท่ีมีอยู่  
ผูใ้ชง้านจะไดส้ามารถประเมินความสะดวกในการใชง้านจริง พิจารณาคุณภาพของผลิตภณัฑจ์ริงวา่
เหมาะสมหรือไม่ และเพื่อใหเ้กิดความคล่องแคล่วดูเป็นมืออาชีพก่อนน ามาใชจ้ริงในระยะยาว 
 – ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือพลาสเตอร์ยา 
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือพลาสเตอร์ยาของกลุ่มเป้าหมายหลกัมากท่ีสุดตามล าดบัคือ  
  1. ปัจจยัดา้นคุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นปัจจยัแรกท่ี
ใช้ตดัสินใจเลือกซ้ือ เน่ืองจากตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพท่ีเหนือกว่าและ น าไปใช้ในการ
รักษาและใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
  2. ปัจจยัทางดา้นราคา จะเปรียบเทียบราคากบัคุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ 
และเน่ืองจากมีผลต่อก าไรท่ีจะไดรั้บของธุรกิจโรงพยาบาลเอกชน จึงเป็นส่วนท่ีใชใ้นการตดัสินใจ
ซ้ือ ถึงแมว้า่จะสามารถปรับค่าตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึนใหก้บัลูกคา้ได ้
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  3. ปัจจยัทางด้านการใช้งานของผลิตภณัฑ์ มีกระบวนการใช้งานท่ีง่าย 
สะดวก ขั้นตอนไม่เยอะ และไม่ยุง่ยาก สามารถส่งต่อคนไขไ้ดอ้ยา่งรวดเร็ว คนไขไ้ม่ตอ้งรอนาน 
  4. ปัจจยัทางดา้นความปลอดภยัในการใช้สินคา้ เน่ืองจากตอ้งใชง้านทุก
วนัและใช้งานโดยตรงกบัและผูป้ฏิบติังานจริง ผ่านมาตรฐานต่างๆ เช่น อย. มอก. ไม่ก่อให้เกิด
อนัตรายกบัผูใ้ชง้านและผูถู้กใชง้าน 
 
   

2.2 การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลกั 
  หอ้งปฏิบติัการทางการเทคนิคการแพทยโ์รงพยาบาลเอกชน 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง 
  หอ้งปฏิบติัการทางการเทคนิคการแพทยโ์รงพยาบาลรัฐบาล 
  

 

2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า 
 2.3.1 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
      
 

 
ภาพ 2.1 แสดงการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์The New PlasTor ในใจลูกคา้ 

 : The New PlasTor 
: Tigerplast, 
Tensoplast 

: 3M 

ไม่มีตวัยาท่ีสามารถลดอาการเขียวบวมช ้า 

 

Tigerplast, 
Tensoplast 

 

The New PlasTor 

3M 

ตวัยาท่ีสามารถลดอาการเขียวบวมช ้า 

เหนียวเกินไป 
หรือ หลุดง่าย
เกินไป 
 

ไม่เหนียวเกินไป 
หรือ หลุดง่าย
เกินไป 
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 เน่ืองจากการใชง้านของผลิตภณัฑ์ และความปลอดภยัเป็นส่ิงท่ีทุก Brand ในตลาดนั้น
มีใกล้เคียงกนั เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ทางการแพทย์ ซ่ึงตอ้งปลอดภยักบัคนไขแ้ละผูใ้ช้งาน 
ผา่นมาตรฐานต่างๆ เช่น อย. มอก. ไม่ก่อใหเ้กิดอนัตรายกบัผูใ้ชง้านและผูถู้กใชง้าน และการติดพลา
สเตอร์ยาควรง่ายและสะดวกรวดเร็วเพื่อตอบสนองความตอ้งการคนไขไ้ดท้นัที ปิดแผลห้ามเลือดได้
ทนัที ซ่ึงจากการวิเคราะห์ ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์นั้นไดก้ าหนดจาก 2 เกณฑ์ส าคญัท่ีสามารถสร้าง
ความแตกต่างและโดดเด่นใหก้บั The New PlasTor ดงัน้ี  
  2.3.1.1 เกณฑ์ด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ท่ีมีตวัยาท่ีตอบโจทย์ตามท่ี
คนไขต้อ้งการ ซ่ึงผลิตภณัฑ์ The New PlasTor ไดเ้พิ่มตวัยาท่ีสามารถลดอาการเขียวบวมช ้ าไดไ้ป
ในพลาสเตอร์ อีกทั้งออกแบบผลิตภณัฑ์ตามความตอ้งการและความสะดวกของผูใ้ช้งาน ซ่ึงเป็น
จุดเด่นของสินคา้ท่ีท าใหมี้แตกต่างจากคู่แข่งอยา่งชดัเจน เน่ืองจากพลาสเตอร์ยาของคู่แข่งนั้นยงัไม่มี
ตวัยาลดการอกัเสบเขียวบวมช ้ า และการทายาแยกไปบนแผลหลงัเจาะเลือด อาจเป็นอนัตรายต่อ
ร่างกายคนไข ้ไม่สะอาดปลอดเช้ือ และใชเ้วลามากในการทายาหลงัเจาะเลือด  
  2.3.1.2 แกนนอนเป็นเร่ืองประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากในการ
ปฏิบติังานนั้นผูใ้ชง้านตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ์พลาสเตอร์ยาท่ีประสิทธิภาพดี ควรมีความเหมาะสมกบัผิว
คนไขไ้ม่เหนียวเกินไป หรือ หลุดง่ายเกินไป 
 
 

2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
 2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
  2.4.1.1 รูปแบบของสินคา้ 
  The new PlasTor เป็นพลาสเตอร์ยา มีลกัษณะคลา้ยพลาสเตอร์แบบปกติ 
โดยผลิตภณัฑ์น้ีจะสามารถลดอาการอกัเสบบวมเขียวช ้าหลงัการเจาะเลือด โดยไม่ตอ้งใชเ้จลทาหลงั
ติดพลาสเตอร์หลงัเจาะเลือดอีกคร้ัง การรวม 2 อย่างท่ียงัตอ้งแยกกนัอยู่ดว้ยการใส่ตวัยาลดการช ้ า
อกัเสบบวมและลดอาการเจ็บเสริมเขา้ไปไดใ้นเส้นใยผา้พลาสเตอร์แบบใหม่น้ี ซ่ึงผลิตภณัฑ์ใหม่น้ี
จะสร้างความปลอดภยั ปลอดเช้ือ ความสะดวกสบาย มัน่ใจเวลาใช้งาน ลด gap ระหว่างความ
คาดหวงัของลูกคา้กบั แนวทางการแกไ้ขปัญหาในปัจจุบนั การประคบเยน็ หรือแปะ plaster ท่ีมีตวั
ยาเลย ไดท้นัทีอาจลดบวมไดมี้ประสิทธิภาพกวา่การปล่อยไวแ้ลว้ค่อยประคบเยน็หรือทายาภายหลงั
การบวมช ้าแลว้ ในปัจจุบนัยงัไม่มีพลาสเตอร์ท่ีสามารถตอบโจทยค์วามคาดหวงัของลูกคา้ไดม้ากพอ 
โดยผลิตภณัฑ์ The new PlasTor มีแนวคิดท่ีค านึงถึงความปลอดภยัของผูใ้ชง้านและส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึง
ในตวัพลาสเตอร์จะประกอบไปดว้ยตวัยาต่างๆ เช่น Aescin, Diethylamine salicylate, Propanal 
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  2.4.1.2 บรรจุภณัฑ ์
  ถึงแมว้่าลกัษณะวสัดุของบรรจุภณัฑ์นั้นจะไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ แต่แสดงถึงความรู้ความเขา้ใจในการผลิตความใส่ใจและความน่าเช่ือถือของบริษทั ดงันั้น
จึงเลือกบรรจุภณัฑ์กล่องกระดาษทึบแสงท่ีใส่ซองกนัช้ืน เน่ืองจากเก็บรักษาและใชง้านไดง่้ายและ
สะดวกต่อลูกคา้ ไม่ตอ้งแกะพลาสเตอร์ออกจากซองเอง อีกทั้งยงัช่วยใหห้ยิบใชง้านไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
นอกจากน้ีฉลากยงัแสดงรายละเอียดต่างๆ ท่ีควรมี ซ่ึงประกอบไปด้วย ช่ือของสารท่ีใส่ในพลา
สเตอร์ยา  Lot. ในการผลิต วนัท่ีผลิตและวนัท่ีหมดอายุ ช่ือบริษทัท่ีผลิตและตวัแทนจ าหน่าย ปริมาณ 
และสัญลกัษณ์ความเป็นอนัตราย พร้อมทั้งคู่มือรายละเอียดของสินคา้ 
  
 2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
 เน่ืองจากพลาสเตอร์ยานั้นปัจจุบนัมี brand ไม่มากในตลาด และจากการส ารวจพบว่า
ราคาเป็นปัจจยัล าดบัตน้ๆ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือพลาสเตอร์ยา ดงันั้นจึงไดต้ั้งราคาโดยให้ไม่สูง
มากจากคู่แข่งในทางตรงและไม่ต่างมากนกัจากคู่แข่งทางออ้ม โดยราคาท่ีขายต่อช้ิน เท่ากบั 2 บาท 
โดยมีตน้ทุนตั้งแต่ตน้น ้ า (upstream) ประกอบไปดว้ย ค่าวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์(R&D) ค่าวตัถุดิบ 
ค่าบรรจุภณัฑ ์ค่าตรวจสอบจากองคก์รต่างๆในประเทศ กลางน ้ า (midstream) ค่าจา้งผลิต (OEM) ค่า
พัฒนาผลิตภัณฑ์ ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการขอข้ึนทะเบียน อย. และปลายน ้ า  
(downstream) ไดแ้ก่ ตน้ทุนการตลาด (marketing cost) การขาย (selling cost) และการด าเนินธุรกิจ 
(operating cost)  
ตาราง 2.1 แสดงราคาของพลาสเตอร์แต่ละชนิดในตลาด 

ประเภทพลาสเตอร์ พลาสเตอร์ยาปกติ Transpore (3M) The New PlasTor 

ราคา 1.4 1.8 2 

 
 2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ซ่ึงจากการสัมภาษณ์พบว่าห้องปฏิบติัการส่วนใหญ่ใช้การโทรศพัท์คุยกนักบัผูแ้ทน
ขายบริษทัเพื่อสั่งซ้ือสินคา้ เน่ืองจากสามารถโตต้อบไดท้นัทีและเป็นการติดต่อกนัไดโ้ดยตรง ดงันั้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกั คือการน าสินคา้ผ่านพนักงานขายและแผ่นพบัน าเสนอสินคา้เขา้ไป
น าเสนอขายให้กบัทางห้องปฏิบติัการโดยตรง เพื่อท าให้ลูกคา้รู้จกักบัแบรนด์ของเรา โดยมีการให้
ขอ้มูลช่องทางการติดต่อทั้งเบอร์โทรศพัท ์E-mail และ LINE ของบริษทัเพื่อท่ีจะไดติ้ดต่อเขา้มาได้
อย่างสะดวกมากยิ่งข้ึน และยืนยนัการสั่งซ้ือผ่านทาง E–mail เพื่อความสะดวกและรวดเร็วของทั้ง
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บริษทัเองและลูกคา้ และทางออนไลน์ จะให้มีการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางหนา้ website ของบริษทัเผื่อ
ขยายตลาดไปท่ีต่างประเทศในระยะยาว 
 และเน่ืองจากผูแ้ทนขายเป็นช่องทางหลักท่ีใช้ในการเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้
โดยตรง ดงันั้นจึงมีการคดัเลือก ผูท่ี้มีบุคลิกและมารยาทท่ีดีเน่ืองจากผูท่ี้ติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง และ
อบรมผูแ้ทนขายทั้งทางดา้นวิชาการและการบริการ ให้ผูแ้ทนขายนั้นมีความรู้ในสินคา้ อยา่งถูกตอ้ง 
ครบถว้น สามารถน าเสนอสินคา้ ตอบขอ้สงสัยให้กบัห้องปฏิบติัการต่างๆ ได ้และยงัสามารถช่วย
แกปั้ญหาให้ลูกคา้ไดอี้กดว้ย พร้อมทั้งมีความใส่ใจดา้นการบริการ ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ และมีความ
รับผดิชอบต่อหนา้ท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย 
  
 2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย 
 การส่งเสริมการทางตลาดและการขายจะมีวตัถุประสงค์ท่ีต่างกนัไปในแต่ละช่วงเวลา 
โดยในช่วงปีท่ี 1 มีวตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้การรับรู้ถึงการมีผลิตภณัฑ์ใหม่และส่ือสารใหเ้ป็นท่ีรู้จกั
กนัในตลาด ส่วนในปีท่ี 2–5 นั้นรักษาฐานลูกคา้ท่ีมีอยูแ่ละขยายฐานลูกคา้ใหเ้พิ่มมากข้ึน ซ่ึงจะมีการ
จดักิจกรรมส่งเสริมการทางตลาดต่างๆ ดงัน้ี   
  – น าเสนอสินค้าใหม่ผ่านผูแ้ทนขายเพื่อให้เป็นท่ีรู้จัก เน่ืองจากเป็น
ช่องทางส าคญัท่ีสามารถเขา้ถึงลูกค้าได้โดยตรงและสามารถอธิบายรายละเอียดได้อย่างชัดเจน 
พร้อมทั้ งสามารถตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้ในทันที อีกทั้ งยงัแจกสินค้าทดลองและแผ่นพบั
รายละเอียดสินคา้และการติดต่อเพื่อใหลู้กคา้ท่ีสนใจติดต่อกลบัมาไดส้ะดวกมายิง่ข้ึน 
  – แจกสินค้าทดลอง ดังท่ีกล่าวไปดังข้างต้น เน่ืองจากการแจกสินค้า
ทดลองนั้นจ าเป็นอยา่งมากส าหรับตลาดเป้าหมายน้ี โดนสินคา้ทดลอง 1 กล่อง จะมี 100 ช้ิน. เพื่อให้
ทดลองใชใ้หเ้ห็นผลเพื่อเปรียบเทียบไดอ้ยา่งเพียงพอ 
  – บริการจัดส่งฟรีผ่านบริการจัดส่งประเภทต่างๆ เช่น LINE MAN, 
Lalamove, Kerry เป็นตน้ เพื่อใหส่้งสินคา้ถึงมือลูกคา้อยา่งรวดเร็วและปลอดภยั 
  – การประชาสัมพนัธ์ผา่นการเขา้ประกวดงานทางวิชาการต่างๆ เช่น งาน
วนันกัประดิษฐ์ประจ า ซ่ึงจดัโดยส านกังานคณะกรรมการวิจยัแห่งชาติ (วช.) และ Rice Plus Award 
เป็นต้น อีกทั้ งตีพิมพ์งานวิจัยในบทความวารสารทางวิทยาศาสตร์และการแพทย์ เป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑอี์กหน่ึงช่องทาง  
  – จัดและสนับสนุนงานอบรมสัมนาเก่ียวกับการจัดการส่ิงส่งตรวจ
ประเภทต่างๆ เพื่อให้ความรู้แก่ห้องปฏิบติัการต่างๆ อีกทั้งยงัเพิ่มความน่าเช่ือถือและสร้างความ
ไวว้างใจในการเป็นผูท่ี้มีความเช่ียวชาญทางดา้นการปฏิบติัการทางเทคนิคการแพทย์ ซ่ึงเป็นการ
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เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายหลกัไดอี้กทางหน่ึง พร้อมทั้งแจกสินคา้ทดลองให้ใชแ้ละแผ่นพบัรายละเอียด
สินคา้และการติดต่อเพื่อใหลู้กคา้ท่ีสนใจติดต่อกลบัมาไดส้ะดวกมากยิง่ข้ึน 
 
 

2.5 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
ตาราง 2.2 แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปีท่ี 1  

กจิกรรม 

งบประมาณ 

(บาท) ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ค่าวจิยัและ
พฒันา 1,100,000 

 
           

น าเสนอ
สินคา้ผา่น
ผูแ้ทนขาย
และค่า
commission 

123,500 

            

แจกแผน่พบั 3,300             

แจกสินคา้
ทดลองผา่น
ผูแ้ทน
จ าหน่าย 

18,000 
 

           

สนบัสนุน
การจดังาน
ประชุม
วชิาการ 

15,000 

            

อบรม
พนกังาน 26,750 

 
           

รวม 1,986,550             
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ตาราง 2.3 แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปีท่ี 2  

กจิกรรม 

งบประมาณ 

(บาท) ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

น าเสนอสินคา้
ผา่นผูแ้ทนขาย
และค่า
commission 

123,500 

            

แจกแผน่พบั 3,300             

แจกสินคา้
ทดลอง 

18,000  
           

สนบัสนุนการ
จดังานประชุม
วชิาการ 

15,000 
            

อบรมพนกังาน 26,750             

รวม 186,550             

 

ตาราง 2.4 แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปีท่ี 3 และ 4 

กจิกรรม 

งบประมาณ 

(บาท) ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค 

น าเสนอสินคา้
ผา่นผูแ้ทนขาย
และค่า
commission 

123,500 

            

แจกแผน่พบั 3,300             

แจกสินคา้
ทดลอง 

18,000             

สนบัสนุนการ
จดังานประชุม
วชิาการ 

15,000 
            

อบรมพนกังาน 26,750             

รวม 186,550             
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ตาราง 2.5 แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปีท่ี 5 

กจิกรรม 

งบประมาณ 

(บาท) ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค 

น าเสนอสินคา้
ผา่นผูแ้ทนขาย
และค่า
commission 

123,500 

            

แจกแผน่พบั 3,300             

แจกสินคา้
ทดลอง 

18,000  
           

สนบัสนุนการ
จดังานประชุม
วชิาการ 

15,000 
 

           

อบรม
พนกังาน 

26,750             

รวม 186,550             

  
 จากการก าหนดกลยทุธ์ทางดา้นการตลาดท าใหไ้ดแ้ผนการด าเนินงานทางการตลาด
และงบประมาณท่ีเหมาะสมกบัขนาดของธุรกิจ ดงัแสดงในตารางท่ี 2.2–2.5 ซ่ึงส าหรับในปีท่ี 2 และ 
5 นั้นมีการส ารวจตลาดใหม่เพิ่มเติม โดยเป้าหมาย ในปีท่ี 3 คือหอ้งปฏิบติัการทางการเทคนิค
การแพทยโ์รงพยาบาลรัฐบาล และในปีท่ี 6 หอ้งปฏิบติัการทางการเทคนิคการแพทยโ์รงพยาบาล
ต่างประเทศ 

 

 

2.6 การประเมนิยอดขาย และส่วนแบ่งทางการตลาด 
ตาราง 2.6 แสดงการประมาณการยอดขาย 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ห้องปฏิบัตกิารทางการเทคนิค
การแพทย์โรงพยาบาลเอกชน 

     

ราคาขาย (บาท) 2 2 2 2 2 
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จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 945,000 992,250 1,041,862.
5 

1,093,955.
6 

1,148,653.
4 รายได้จากการขาย (บาท) 1,890,000 1,984,500 2,083,725 2,187,911.

2 
2,297,306.

8 ห้องปฏิบัตกิารทางการเทคนิค
การแพทย์โรงพยาบาลรัฐบาล 

     

ราคาขาย (บาท) 2 2 2 2 2 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 966,000 1,014,300 1,065,015 1,118,265 1,174,179 

รายได้จากการขาย (บาท) 1,932,000 2,028,600 2,130,030 
You can 

search for 
any 

mathemati
cal 

expression
, using 

functions 
such as: 
sin, cos, 

sqrt, etc. 
You can 

find a 
complete 

list of 
functions 

here. 

Rad 

Deg 
x! 

Inv sin ln 

π cos log 

e tan √ 

Ans EXP xy 

( ) % AC 

7 8 9 ÷ 

4 5 6 × 

2,236,530 
You can 

search for 
any 

mathemati
cal 

expression
, using 

functions 
such as: 
sin, cos, 

sqrt, etc. 
You can 

find a 
complete 

list of 
functions 

here. 

Rad 

Deg 
x! 

Inv sin ln 

π cos log 

e tan √ 

Ans EXP xy 

( ) % AC 

7 8 9 ÷ 

4 5 6 × 

2,348,358 

Total 3,822,000 4,013,100 4,213,755 4,424,441.
2 

4,645,664.
8  

 ประเมินยอดขายจากขอ้มูลปริมาณการใชพ้ลาสเตอร์ยาของหอ้งปฏิบติัการท่ีไดจ้ากการ
สัมภาษณ์นั้น ผูใ้ช้งานมีการใช้พลาสเตอร์ยา 4,000-5,000 ช้ิน ต่อระยะเวลาประมาณ 1 เดือน ซ่ึงจะ
พบว่าต่อปีนั้น จะใช้พลาสเตอร์ยาทั้งหมด 50,000 ช้ิน และจากราคาขายพลาสเตอร์ยา 50,000 ช้ิน 
ราคา 100,000 บาท ปัจจุบันรายช่ือโรงพยาบาล/สถานพยาบาลประเภทท่ีรับผูป่้วยไวค้้างคืน 
(โรงพยาบาลเอกชน) มีทั้งหมด 378 แห่ง (ส านกัสถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลปะ , 2562) 
โดยคาดการณ์ว่าจะไดส่้วนแบ่งทางการตลาดประมาณ 5% ของตลาดทั้งหมด จากการเติบโตของ
ตลาดเวชภณัฑ์และยาของไทย มีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองสวนกระแสเศรษฐกิจ ซ่ึงมีอตัราการ
เติบโตเฉล่ีย 6.2% ต่อปี (รุ้งเพชร ชิตานุวตัร์, 2563) ดงันั้นยอดขายในปีแรกจึงเท่ากบั 1,890,000 บาท 
และคาดการณ์วา่จะเพิ่มยอดขายได ้5% ในทุกๆปี และขยายตลาดได ้20% ตลอดจนปีท่ี 5  
 ในส่วนของการประเมินยอดขายจากการใช้พลาสเตอร์ยาของห้องปฏิบัติการรพ 
รัฐบาล ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายรอง  ปัจจุบนัรายช่ือโรงพยาบาลหรือสถานพยาบาลรัฐบาล มีทั้งหมด 
13,780 แห่ง (ส านกัสถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลปะ , 2562) โดยคาดการณ์ว่าจะไดส่้วน
แบ่งทางการตลาดประมาณ 1% ของตลาดทั้งหมด11  เป็น 138 แห่ง จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ 
มีจ านวนผูป่้วยท่ีมาเจาะเลือดจ านวน 6,000 รายต่อเดือน11  และคิดวา่ควรใชก้บัผูป่้วยประมาณ 10% 
จากปริมาณผู้ป่วยทั้ งหมด11 ซ่ึงประมาณได้ว่าจะต้องใช้พลาสเตอร์ยา  7,000 ช้ินต่อปี ต่อ 1 
โรงพยาบาล และจากราคาขายพลาสเตอร์ยาช้ินละ 2 บาท ดงันั้นยอดขายจึงเท่ากบั 1,932,000 บาท
ในปีแรก และคาดการณ์วา่ยอดขายจะเพิ่มข้ึน 5% ในทุกๆปี ตลอดจนปีท่ี 5 
  จากการประเมินยอดขายจะพบว่ายอดขายนั้ น ข้ึนอยู่กับจ านวน
กลุ่มเป้าหมายและการใชง้านของกลุ่มเป้าหมายท่ีเพิ่มข้ึน ท าให้ยอดขายทั้งหมดตั้งแต่ปีท่ี 1 ถึงปีท่ี 5 
3,822,000, 4,013,100, 4,213,755, 4,424,441.2 และ 4,645,664.8 บาท ตามล าดบั  
 

11 จากการสมัภาษณ์หอ้งปฏิบติัการเทคนิคการแพทย ์รพ.ราชบุรีวนัท่ี 1 กรกฎาคม 2563 
 

  หอ้งปฏิบติัการทางนิติวทิยาศาสตร์ (ส าหรับพิสูจน์หลกัฐานและตรวจวตัถุพยานจากคดีข่มขืน) 

https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
https://support.google.com/websearch/answer/3284611?hl=en-TH
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บทที ่3 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

3.1 ขั้นตอนการด าเนินงาน 
 บริษทัฯ มีรูปแบบธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑพ์ลาสเตอร์ยาแบบใหม่โดยทาง
บริษทัไดแ้บ่งการด าเนินการออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 วจิยัและพฒันาผลิตภณัฑพ์ลาสเตอร์ยา The new PlasTor  
  ส่วนท่ี 2 จา้งผลิตพลาสเตอร์ยา The new PlasTor  
  ส่วนท่ี 3 เป็นผูแ้ทนจ าหน่าย โดยด าเนินการการจดักิจกรรมทางการตลาด
และการขาย 
  ส่วนท่ี 4 การขนส่งโดยบริษทัขนส่งเอกชน 
 
 3.1.1 ระยะที ่1 การขอจดอนุสิทธิบัตร 
 จดัจา้งวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์พลาสเตอร์ยา The new PlasTor กบัคณะเภสัชศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัมหิดล และยื่นขอจดอนุสิทธิบตัรผลิตภณัฑ์  “The new PlasTor” พลาสเตอร์ยาแบบ
ใหม่ท่ีสามารถลดอาการเขียวบวมช ้าหลงัเจาะเลือดไดก้บัศูนยท์รัพยสิ์นทางปัญญา   
 
 3.1.2 ระยะที ่2 การขอจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
 ตราสินคา้ “The new PlasTor” เป็นทรัพยสิ์นทางปัญญาประเภทเคร่ืองหมายการค้า 
(Trademark) โดยจะด าเนินการจดทะเบียนก่อนการผลิตและจดัจ าหน่ายในประเทศไทย โดยช าระ
ค่าธรรมเนียมการยืน่ค  าขอจดทะเบียนและรับจดทะเบียน รวม 800 บาท  
 และตอ้งขอเคร่ืองหมาย อย. จากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวง
สาธารณสุข และเคร่ืองหมายมาตรฐานส าหรับผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม (มอก.) เน่ืองจากสินคา้อยูใ่น
การควบคุมหน่วยงานเหล่าน้ี13 
 
 
 
 

13 จากการสอบส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา และส านกังานมาตรฐานผลิตภณัฑอ์ุตสาหกรรม  
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 3.1.3 ระยะที ่3 ด าเนินการจัดตั้งบริษัท  
 โดยในระยะเร่ิมแรกนั้น มีรายละเอียดขั้นตอนในการด าเนินงาน ดงัน้ี 
 – พิจารณาท าเลท่ีตั้งส าหรับการเช่าส านกังาน และคลงัสินคา้ 
 – วางแผนและจดัสรรพื้นท่ีเพื่อปรับปรุงส านกังาน และคลงัสินคา้ 
 – ด าเนินการขอจดทะเบียนบริษทักบัส านกังานพฒันา ธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์
 – ด าเนินการเลือกและจดัซ้ือ รวมถึงติดตั้งอุปกรณ์ในส านกังานและคลงัสินคา้  
 – จดัหาและคดัเลือกบุคคลากร 
  
 3.1.4 ระยะที ่4 การจัดระบบและด าเนินงานด้านการผลติ 

 โดยในระยะเร่ิมแรกนั้น มีรายละเอียดขั้นตอนในการด าเนินงาน ดงัน้ี 
 – พิจารณาเลือกรูปแบบในการผลิตสินคา้ 
 การผ ลิตพลาส เตอ ร์ย า  มีทาง เ ลื อกในการผ ลิต   คื อ  ก ารจ้า งผ ลิต  (OEM)
 เน่ืองดว้ยขอ้ก าจดัในปริมาณการผลิต ท าใหก้ารจา้งผลิตเป็นรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัการ
ผลิตผลิตภณัฑพ์ลาสเตอร์ยา The new PlasTor มากกวา่ เน่ืองจากการจา้งผลิตนั้นตอ้งมีปริมาณขั้นต ่า
ในการผลิต ซ่ึงจากการคาดการปริมาณสินคา้ท่ีขายไดน้ั้นมีมาก อีกทั้งผลิตภณัฑ์พลาสเตอร์ยา The 
new PlasTor นั้นมีสูตรยาและวิธีการในการผลิตท่ีซบัซ้อน ยากต่อการลอกเลียนแบบ ซ่ึงถา้การจา้ง 
OEM แลว้ก็สามารถสูญเสียความลบัน้ีไปไดย้าก  ดงันั้นในการผลิตผลิตภณัฑพ์ลาสเตอร์ยา The new 
PlasTor จึงเลือกการจา้งผลิต (OEM) ซ่ึงการผลิตเองนั้นจะมีขอ้เสียในเร่ืองของการลงทุนในการผลิต
เองท่ีจะสูงกว่าการจา้งผลิต ซ่ึงเราเลือกใช้บริษทั ฟาร์มาแคร์ จ  ากดัในการจา้งผลิต จากคุณสมบติั
ต่างๆในการเปรียบเทียบดงัแสดงใน ตาราง 3.1 
 นอกจากน้ียงัด าเนินในด้านการค านวณปริมาณในการผลิต และการจดัเก็บสินคา้คง
คลงั ตลอดจนตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบและสินคา้ รวมถึงวางระบบตรวจสอบความถูกตอ้งและ
ความปลอดภยัในการผลิต 
 – ตรวจสอบปริมาณและคุณภาพของสินคา้คงคลงั ตลอดจนส่ิงแวดลอ้มในคลงัสินคา้
ใหเ้ป็นไปอยา่งเหมาะสม  
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ตาราง 3.1 แสดงการเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับการผลิต The New PlasTor ของ
แต่ละบริษทั 

คุณสมบัติของ MEO 

บริษัท ฟาร์มา
แคร์ จ ากดั 

(Tigerplast) 

บริษัท 3 เอม็ 
ประเทศไทย 

จ ากดั 

บริษัท แมค
โปรดักส์ กรุ๊ป 

จ ากดั  

มีช่ือเสียงมาก มีความน่าเช่ือถือสูง    

มีมาตรฐานรับรองคุณภาพระดบั
โลก เช่น SIO8331, SIO 1009O, 
0I8333,  

   

มีมาตรฐานรับรองการผลิตต่างๆ 
ของไทย เช่น GMP  

   

มีไลน์การผลิตพลาสเตอร์ยา
โดยเฉพาะ      

   

สามารถก าหนดระยะเวลาท่ีใชใ้น
การผลิตได ้

   

ราคาต ่า    

    
 3.1.5 ระยะที ่5 ด าเนินการด้านการตลาด 
 ในระยะแรกจะเน้นการน าเสนอไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรงผ่านพนักงานขาย 
โดยพนักงานขายจะเขา้ไปยงัห้องปฏิบัติการทางเทคนิคการแพทยน์ั้นๆ เพื่อน าเสนอและอธิบาย
รายละเอียดสินค้า น าแผ่นพบัพร้อมทั้ งสินค้าทดลองไปให้ทดลองใช้ รวมถึงงานอบรมสัมนา
เก่ียวกบังานในหอ้งปฏิบติัการทางเทคนิคการแพทย ์
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3.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 3.2.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท 
ตาราง 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายก่อนการจดัตั้งบริษทั 

ล าดับ รายการ จ านวน 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
รวมเป็นเงิน 

(บาท) 

1  ยืน่จดสิทธบตัร 1 300000 300000 

2 จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1 1000 1000 

3 การออกแบบบรรจุภณัฑ์ 2 3400 3400 

0 ค่าจา้งวจิยัและผลิตสูตรผลิตภณัฑ ์พร้อมจด อย. 1 3313333  1333333 

รวม 1030033 

  
 3.2.2 ค่าเช่าพืน้ทีอ่าคารส านักงาน 
 บริษทัไดเ้ช่าพื้นท่ีส านกังาน และคลงัสินคา้ท่ี บางนา (16/23) หมู่บา้นเสียงสนนิเวศน์ 
ซอย สุขมุวทิ 68) แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพ ซ่ึงเป็นทาวน์เฮาส์ 2ชั้น จะท าสัญญาเช่าเป็น
ระยะเวลา 5 ปี มีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่เดือนละ 8,000 บาท โดยพิจารณาจากผูว้จิยัเป็นเจา้ของสถานท่ีเอง
สามารถด าเนินการต่างๆไดง่้ายและรวดเร็ว อีกทั้งสถานท่ีตั้งนั้นอยูใ่นโซนกรุงเทพ สามารถเดินทาง
ไดง่้ายจากการมีสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอสอุดมสุข พื้นท่ีใชส้อยเหมาะสมกบัการใชเ้ป็นส านกังาน และ
คลงัสินคา้ มีพื้นท่ีเพียงพอส าหรับการจอดรถและรับส่งสินคา้ รวมทั้งไม่ไกลจากโรงพยาบาลและ
โดยรอบมีสถานท่ีอ านวยความสะดวกไดค้รบครัน  
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ภาพ 3.1 ภาพสถานท่ีตั้งส านกังาน และคลงัสินคา้ 
ท่ีมา: Google Maps (2020) 
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 3.2.3 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ตาราง 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

ล าดับ รายการ จ านวน 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
รวมเป็นเงิน 

(บาท) 

1 จดทะเบียนบริษทั 1 10,000 10,000 

2 ค่าปรับปรุงส านกังาน 1 60,000 60,000 

3 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน    

      – โตะ๊ท างาน 4 2,750 11,000 

      – เกา้อ้ีส านกังาน 8 1,700 13,600 

      – โตะ๊ประชุม 1 8,000 8,000 

      – ตูเ้ก็บเอกสาร 1 3,200 3,200 

      – กระดาน 1 1,000 1,000 

4 อุปกรณ์ส านกังาน    

      – คอมพิวเตอร์ 4 15,000 60,000 

      – แลปทอ็ป 1 10,900 10,900 

      – เคร่ืองปร้ินท ์ 1 4,500 4,500 

      – โทรศพัทต์ั้งโตะ๊ 1 900 900 

5 ส่ิงอ านวยความสะดวก    

      – เคร่ืองปรับอากาศ 1 26,000 26,000 

      – พดัลม 1 700 700 

      – ตูก้ดน ้าด่ืม 1 3,000 3,000 

      – ตูเ้ยน็  1 5,500 5,500 
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      – ชุดโซฟา 1 5,000 5,000 

      – ไมโครเวฟ 1 1,600 1,600 

รวม 236,900 

   
 3.2.4 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงานและคลงัสินค้า 
ตาราง 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานและคลงัสินคา้ 

ล าดับ รายการ 
ราคาต่อเดือน 

(บาท) 
ราคาต่อปี 

(บาท) 

1  ค่าเช่าพื้นท่ี 8,000 96,000 

2 ค่าน ้าและไฟ 5,000 60,000 

3 ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 599 7188 

4 ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด 2,000 24,000 

 รวม 187,188 
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3.3 ขั้นตอนในการจัดจ าหน่าย 
 3.3.1 ขั้นตอนในการจัดจ าหน่ายและส่งมอบสินค้า 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพ 3.2 แสดงขั้นตอนในการจดัจ าหน่ายและส่งมอบสินคา้ 
  
 
 
 

กรณชี าระแบบเงินเช่ือ 

ติดต่อและเขา้ไปน าเสนอสินคา้ 

กรณชี าระแบบเงินสด 

วางแผนในการเขา้ไปน าเสนอสินคา้ 

รับยอดการสั่งซ้ือสินคา้และ 

เปิดใบสั่งซ้ือ (PO) 

เบิกสินคา้ตามจ านวนท่ีลูกคา้สั่งซ้ือ 

ตรวจสอบและจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ส่งใบแจง้หน้ีตามก าหนด 
การใหเ้ครดิตในขอ้ตกลง 

รับเงินค่าสินคา้ 

ท าสัญญาและขอ้ตกลงในการขาย 

เบิกสินคา้ตามจ านวนท่ีลูกคา้สั่งซ้ือ 

ตรวจสอบและจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ตรวจสอบยอดเงิน 

เช็คสถานะการจดัส่งและคอนเฟิร์มกบั

ลูกคา้ 

เช็คสถานะการจดัส่งและ 

คอนเฟิร์มกบัลูกคา้ 

รับยอดการสั่งซ้ือสินคา้และ 

เปิดใบสั่งซ้ือ (PO) 
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 ในการจดัจ าหน่ายและการส่งมอบสินคา้นั้นมีขั้นตอนแบ่งเป็น 2 กรณี ดงัน้ี 
 3.3.2.1 กรณีช าระแบบเงินสด 
  3.3.2.1.1 วางแผนในการเขา้ไปน าเสนอสินคา้กบัลูกคา้เป้าหมาย 
  3.3.2.1.2 ติดต่อและน าเสนอสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรง โดย
น าแผน่พบัและสินคา้ทดลองไปใหท้ดลองใชง้าน 
  3.3.2.1.3 เม่ือไดรั้บการสั่งซ้ือจากลูกคา้ จะน าไปแจง้ยงัฝ่ายบญัชีและ
การเงินเพื่อออกใบสั่งซ้ือ (PO) และส่งใหลู้กคา้ผา่นทาง E–mail 
  3.3.2.1.4 รอรับใบแจง้ช าระเงินและตรวจสอบยอดเงิน 
  3.3.2.1.5 ฝ่ายขายสั่งเบิกสินคา้จากคลงัสินคา้ตามจ านวนท่ีลูกคา้สั่งซ้ือ 
  3.3.2.1.6 ด าเนินการบรรจุหีบห่อเพื่อเตรียมจดัส่งไปยงัลูกคา้ ตรวจสอบ
และน าไปจดัส่งโดยบริษทัขนส่งเอกชน 
  3.3.2.1.7 เช็คสถานะการจดัส่งและคอนเฟิร์มกบัลูกคา้ 
 3.3.2.2 กรณีช าระแบบเงินเช่ือ 

 3.3.2.2.1 วางแผนในการเขา้ไปน าเสนอสินคา้กบัลูกคา้เป้าหมาย 
  3.3.2.2.2 ติดต่อและน าเสนอสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรง โดย
น าแผน่พบัและสินคา้ทดลองไปใหท้ดลองใชง้าน 
  3.3.2.2.3 ท าสัญญาและขอ้ตกลงในการขาย 
  3.3.2.2.4 เม่ือไดรั้บการสั่งซ้ือจากลูกคา้ จะน าไปแจง้ยงัฝ่ายบญัชีและ
การเงินเพื่อออกใบสั่งซ้ือ (PO) และส่งใหลู้กคา้ผา่นทาง E–mail 
  3.3.2.2.5 ฝ่ายขายสั่งเบิกสินคา้จากคลงัสินคา้ตามจ านวนท่ีลูกคา้สั่งซ้ือ 
  3.3.2.2.6 ด าเนินการบรรจุหีบห่อเพื่อเตรียมจดัส่งไปยงัลูกคา้ ตรวจสอบ
และน าไปจดัส่งโดยบริษทัขนส่งเอกชน 
  3.3.2.2.7 เช็คสถานะการจดัส่งและคอนเฟิร์มกบัลูกคา้ 
  3.3.2.2.8 ส่งใบแจง้หน้ีตามก าหนดการให้เครดิตในขอ้ตกลง 
  3.3.2.2.9 รับเงินค่าสินคา้ 
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3.4 ภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษทั 
ตาราง 3.5 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษทัฯ  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

กิจกรรมหลกั กิจกรรมยอ่ย 

ช่วงเวลาในการด าเนินงานภายในปีท่ี 0 (24 เดือน) 

2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 

การจดัตั้ง
บริษทั 

1. ขอจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ 

            

2. จดัหาและปรับปรุง
พื้นท่ีใชส้อยส าหรับ
ส านกังาน และ
คลงัสินคา้ 

            

3. จดัซ้ือและติดตั้ง
อุปกรณ์ภายใน
ส านกังาน และ
คลงัสินคา้  

   
 

         

4. สรรหาและ
คดัเลือกบุคคลากร  

            

5. ด าเนินการจดัตั้ง
บริษทั 
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บทที ่4 
การบริหารจัดการในองค์กร 

 
 
 การบริหารจดัการทีมและองค์กร แบ่งเป็น 4  ส่วน ได้แก่ ข้อมูลธุรกิจ โครงสร้าง 
องคกร์  แผนดา้นบุคลากร และแผนการด าเนินการกลยทุธ์ดา้นการจดัการทีมและองคก์ร  

  
 
4.1 ข้อมูลธุรกจิ 

 มีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ากดั โดยใชช่ื้อวา่บริษทั The New PlasTor จ ากดั มี
ทุนจดทะเบียนมูลค่า 2,500,000 บาท  บริษทัฯ มีรูปแบบธุรกิจเป็นผูจ้ดัจ้างผลิตและจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑพ์ลาสเตอร์ยาแบบใหม่ The New PlasTor 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 

 เน่ืองจากบริษทัฯ เป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีก่อตั้งข้ึนใหม่ จึงจดัโครงสร้างองคก์รเป็นแบบ 
Flat organization เพื่อท าให้บริษทัสามารถดูแลทุกแผนกไดอ้ยา่งทัว่ถึงและส่ือสารกนัไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
และเน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเล็ก จึงมีรูปแบบการบริหารโดยมีกรรมการผูจ้ดัการเป็นผูก้  าหนด
เป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจและวางกลยุทธ์ในการบริหารต่างๆ โดยพนกังานแต่ละฝ่ายนั้นมีส่วน
ร่วมในการแสดงความคิดเห็นและช่วยเหลือกนัในวางแผน และการแกปั้ญหาในแต่ละดา้นท่ีเกิดข้ึน 
เพื่อใหก้ารด าเนินงานภายในองคก์รเป็นไปไดอ้ยา่งราบร่ืน 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 4.1 แสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั The New PlasTor จ ากดั  

ผูจ้ดัการทัว่ไป 

พนกังานฝ่าย 
บญัชีและการเงิน 

พนกังานฝ่าย 
ขายและการตลาด 

พนกังานฝ่ายจดั 
การผลิตและการจดัการคลงัสินคา้ 
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4.3 แผนด้านการจัดการบุคคลากร 
ตาราง 4.1 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคคลากร  

ล าดับ ต าแหน่ง 
จ านวน 

(คน) 
หน้าที่และความรับผดิชอบ 

1 

 
 
 
 
 
 
 
 
กรรมการผูจ้ดัการทัว่ไป12

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 

1. ก าหนดกลยทุธ์และวางแผนการ
ด าเนินงานในภาพรวมขององคก์รใน
ระยะสั้นและระยะยาว 

2. บริหารจดัการองคก์รตามกลยทุธ์ท่ี
ไดว้างแผนไว ้รวมถึงปรับกลยทุธ์ให้
เหมาะสมกบัสถานการณ์ขององคก์ร 

3. เป็นผูต้ดัสินใจในขั้นสุดทา้ยเพื่อให้
หน่วยงานอ่ืนๆ สามารถด าเนินงาน
ตามแผนท่ีวางไว ้

4. บริหารจดัการดูแลบุคคลากรทุกคน
ภายในองคก์ร ตลอดจนช่วยเหลือ
และร่วมแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนภายใน
องคก์ร 

5. ก าหนดโครงสร้างเงินเดือนและ
ค่าตอบแทนของบุคลากรภายใน
องคก์ร 

 
 
 
 
 
 
 
 

12 อา้งอิงจากหนา้ท่ีและความรับผิดชอบของคณะกรรมการบริษทั ปตท. จ  ากดั (มหาชน) 
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2 พนกังานฝ่ายการเงินและการบญัชี13
 1 

1. วางแผนงบประมาณประจ าปี
ร่วมกบัฝ่ายต่างๆ 

2. ออกเอกสารการเสนอราคาเพื่อ
ส่งไปยงัลูกคา้  

3. จดัท าและท าการตรวจสอบการ
บนัทึกบญัชีและเอกสารทางบญัชี
ทั้งหมดขององคก์ร 

4. ดูแลจดัการเร่ืองการจดัซ้ือ จดัจา้ง
ภายในองคก์ร รวมถึงธุรกรรม
ธนาคารต่างๆ ทางการเงินของ
องคก์ร 

5. น าเสนอภาพรวมงบการเงินของ
องคก์รเพื่อการวางแผนทางดา้น
การเงินต่อไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

13 อา้งอิงจากหนา้ท่ีและความรับผิดชอบของพนกังานฝ่ายการผลิตจากบริษทั ทีโอเอ เพน้ท ์(ประเทศไทย) จ  ากดั 
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3 พนกังานฝ่ายขายและการตลาด14
 1 

1. ประมาณการยอดขายและความ
ตอ้งการของตลาด  

2. น าเสนอและอธิบายรายละเอียด
ของผลิตภณัฑ ์ไปยงักลุ่มลูกคา้
เป้าหมายทั้งในเขตกรุงเทพ ปริ
มณฑลฯ และต่างจงัหวดั รวมทั้ง
เขียนรายงานหลงัจากการพบ
ลูกคา้ 

3. วางแผนการน าเสนอขายผา่นช่อง
ทางการขายท่ีก าหนดไว ้รวมทั้ง
วางกลยทุธ์ในการขายและ
การตลาดใหก้บัองคก์ร 

4. ติดตามยอดขายและปรับกลยทุธ์ 
เพื่อใหส้ามารถบรรลุเป้าหมายท่ี
ก าหนดไว ้

5. ดูแลและติดตามลูกคา้ทั้ง
กระบวนการในการขายจนเสร็จ
ส้ิน รวมทั้งช่วยแกไ้ขปัญหาท่ีเกิด
ข้ึนกบัลูกคา้ในการใชง้านสินคา้
ของบริษทั 

6. ส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ
การใชสิ้นคา้และบริการ 

 
 
 
 
 
 
 
 

14 อา้งอิงจากหนา้ท่ีและความรับผิดชอบของผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดบริษทั เอส เอน็ พี เทรดด้ิง จ  ากดั 
    และบริษทั สยามเทคนิคคอนกรีต จ ากดั 
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4 
พนกังานฝ่ายจดัการผลิตและการ
จดัการคลงัสินคา้15

 
1 

1. ก าหนดเป้าหมายการผลิตในดา้น
ต่างๆ เช่น คุณภาพ การส่งมอบ
สินคา้ เป็นตน้ 

2. ดูแลและควบคุมการด าเนินงาน
ดา้นการผลิต  

3. ตรวจสอบจ านวนและคุณภาพ
ของวตัถุดิบ สินคา้ในล็อตท่ีผลิต
และสินคา้คงคลงั ตลอดจน
ควบคุมพื้นท่ีในการการจดัเก็บ
วตัถุดิบและสินคา้คงคลงั 

4. ควบคุม ติดตามและประเมินการ
ท างานของพนกังาน รวมถึงการ
พฒันาพนกังาน 

5. ด าเนินการการจดัส่งสินคา้ และ
ติดตามตรวจสอบสถานะการ
จดัส่งสินคา้จนกระทัง่ถึงมือ
ลูกคา้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

15 อา้งอิงจากหนา้ท่ีและความรับผิดชอบของผูจ้ดัการฝ่ายการผลิตจากเวบ็ไซตข์องบริษทั จดัหางาน ไอเดียบอย จ ากดั 
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4.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการองค์กรตามกรอบเวลาและความต้องการใช้ 
บริษทั The New PlasTor จ ากดั เป็นธุรกิจขนาดเล็กและมีปริมาณการผลิตจ านวนนอ้ย 

การวา่จา้งพนกังานในช่วง 2 ปีแรกจึงคงท่ี โดยมีการวางแผนปรับข้ึนอตัราเงินเดือนให้แก่พนกังาน
ร้อยละ 5 ต่อปี และทุกๆ ส้ินปี จะมีการจ่ายเงินโบนสัให้แก่พนกังานภายในบริษทั ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผล
ประกอบการรายปีของบริษทั และการประเมินผลการท างานของพนกังาน 
 
ตาราง 4.2 แสดงปริมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคคลากรในปีท่ี 1–5  

ต าแหน่ง 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน 
(บาท/คน) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน 
(บาท/คน) 

จ านวน 

(คน) 
เงนิเดือน 
(บาท/คน) 

จ านวน 

(คน) 
เงนิเดือน 
(บาท/คน) 

จ านวน 

(คน) 
เงนิเดือน 
(บาท/คน) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 20,000.00 1 20,000.00 1 20,000.00 1 20,000.00 1 20,000.00 

2 พนกังานฝ่ายการเงิน
และการบญัชี 

1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 

3.พนกังานฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 

4.พนกังานฝ่ายจดัการ
ผลิตและการจดัการ

คลงัสินคา้ 
1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 1 15,000.00 

รวมเงนิเดอืน (ต่อเดอืน) 4 65,000.00 4 65,000.00 4 65,000.00 4 65,000.00 4 65,000.00 

รวมเงนิเดอืน (ต่อปี) 4 780,000.00 4 780,000.00 4 780,000.00 4 780,000.00 4 780,000.00 

ประกนัสงัคม (ต่อปี) 4 36,000.00 4 36,000.00 4 36,000.00 4 36,000.00 4 36,000.00 

โบนสั  4 – 4 – 4 – 4 – 4 – 

รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี)  1,080,000  1,132,200  1,416,840  1,490,340  1,567,512 
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หมายเหตุ พนักงานขายจะได้ค่า Commission และโบนัสเพิ่มเติมจากเงินเดือนท่ีได้ โดยค่า 
Commission จะคิดเป็นร้อยละ 1.5 ของยอดขาย เม่ือมียอดขายมากกวา่ 2,000,000 บาท และโบนสัจะ
คิดเป็น 1.5 เดือนของเงินเดือนประจ า เม่ือก าไรสุทธินั้นมากกวา่ 5,000,000 บาท 
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บทที ่5 
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งทีม่า 
 มีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ากดั โดยใช้ช่ือว่าบริษทัฯ ซ่ึงบริษทัมีผูร่้วมลงทุน
ทั้งหมด 3 คน โดยแบ่งเป็นทุนจดทะเบียนมูลค่า 4,000,000 บาท มีสัดส่วนการถือหุน้ ดงัตารางท่ี 5.1 
ดงัน้ี 
ตาราง 5.1 สัดส่วนหุน้ส่วน 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นาย วษิณุ ตนัติวทิ 60,000 60.00% 2,400,000 

2 นาง วารุณี ตนัติวทิ 35,000 35.00% 1,400,000 

3 นาย พิชญุตม ์ภิญโญ 5,000 5.00% 200,000 

รวม 100,000 100% 4,000,000 

 
ตาราง 5.2 การจดัสรรการใชเ้งินทุน 

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร  

1.1 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 36,800 

1.2 อุปกรณ์ส านกังาน 76,300 

1.3 ส่ิงอ านวยความสะดวก 180,900 

รวมเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 294,000 

2. ค่าจ่ายก่อนการด าเนินงาน  

2.1 ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 
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2.2 ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ์ 3,400 

2.3 ค่าจา้งวจิยัและผลิตสูตรผลิตภณัฑ ์พร้อมจด 
อย. 

1,000,000 

2.4 ยืน่จดสิทธบตัร 300,000 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 1,314,400 

3. เงินทุนหมุนเวยีน 2,391,600 

รวมมูลค่าการลงทุน 4,000,000 

 
ตาราง 5.3 แจกแจงรายการอุปกรณ์ส านกังานในสินทรัพยถ์าวร* 

ล าดับ รายการ จ านวน 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
รวมเป็นเงิน 

(บาท) 

1 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน    

      – โตะ๊ท างาน 4 2,750 11,000 

      – เกา้อ้ีส านกังาน 8 1,700 13,600 

      – โตะ๊ประชุม 1 8,000 8,000 

      – ตูเ้ก็บเอกสาร 1 3,200 3,200 

      – กระดาน 1 1,000 1,000 

2 อุปกรณ์ส านกังาน    

      – คอมพิวเตอร์ 4 15,000 60,000 

      – แลปทอ็ป 1 10,900 10,900 

      – เคร่ืองปร้ินท ์ 1 4,500 4,500 

      – โทรศพัทต์ั้งโตะ๊ 1 900 900 

3 ส่ิงอ านวยความสะดวก    
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      – เคร่ืองปรับอากาศ 1 26,000 26,000 

      – พดัลม 1 700 700 

      – ตูก้ดน ้าด่ืม 1 3,000 3,000 

      – ตูเ้ยน็  1 5,500 5,500 

      – ชุดโซฟา 1 5,000 5,000 

      – ไมโครเวฟ 1 1,600 1,600 

รวม 154,900 

 
ตาราง 5.4 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

สัดส่วนเงินลงทุนและค่าใชจ่้าย* 

มีการแบ่งสัดส่วนเงินลงทุนและค่าใชจ่้ายใน
บางประเภท เน่ืองจากเป็นสินคา้ในการดูแล
ของบริษทัร่วมกบัสินคา้ชนิดอ่ืน ซ่ึงแบ่ง
สัดส่วนเป็นร้อยละ 45  ของเงินลงทุนและต่าใช้
จ่ายทั้งหมด 

ค่าเส่ือมราคาต่อปี เส้นตรง 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์ส านกังานและเฟอร์นิเจอร์ 3 ปี 

ไดรั้บเครดิตดารช าระเงินแก่เจา้หน้ีการคา้ - 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายขายซาก 

อตัราเงินเฟ้อ เพิ่มข้ึนร้อยละ 1.9 ต่อปี 

อตัราการเติบโตของยอดขาย 
อตัราการเติบโตร้อยละ 10 ของกลุ่มลูกคา้เดิม 
และร้อยละ 20 ของกลุ่มลูกคา้ใหม่ 

อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาขาย ไม่มีการเปล่ียนแปลงราคาขาย 
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อตัราการเปล่ียนแปลงค่าสาธารณูปโภค 

ค่าน ้าและไฟเพิ่มข้ึนละ 5 ต่อปี และในปีท่ี 3 
เพิ่มข้ึนร้อยละ 10 เน่ืองจากมีการผลิตเพิ่มข้ึนใน
สัดส่วนท่ีมากกวา่ปีอ่ืนๆ 

อตัราการข้ึนเงินเดือนพนกังาน 
เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี เม่ือมีก าไรสุทธิมากกวา่ 
1,500,000 บาท 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
ร้อยละ 20 ต่อปี โดยอา้งอิงจากอตัราโครงสร้าง
ภาษีพื้นฐานปี พ.ศ. 2560 

ค่าโบนสัประจ าปี 
1.5 เดือนของเงินเดือนประจ า เม่ือก าไรสุทธินั้น
มากกวา่ 3,000,000 บาท 

นโยบายการจ่ายปันผล 
ร้อยละ 40 ของก าไรสุทธิ เม่ือก าไรสุทธินั้น
มากกวา่ 1,500,000 บาท 

ค่าประกนัสังคม 
ร้อยละ 5 ของเงินเดือน โดยสูงสุดไม่เกิน 750 
บาท 

แหล่งระดมทุนในกรณีผลประกอบการขาดทุน 
จดัหาเงินทุนโดยการกูเ้งินจากธนาคาร เพื่อเพิ่ม
ทุน 

ค่า Commission Sale 
ร้อยละ 1.5 ของยอดขาย เม่ือมียอดขายมากกวา่ 
1,000,000 บาท 

ค่าเช่าสถานท่ี เดือน 8,000 สัญญา 5 ปี 

ตน้ทุนวตัถุดิบ บรรจุภณัฑแ์ละจดัส่ง 
คาดวา่ตน้ทุนค่าวตัถุดิบ บรรจุภณัฑแ์ละค่า
จดัส่งคงท่ีตลอด 5 ปี 

ระยะเวลาการสั่งสินคา้ของลูกคา้ 
ลูกคา้จะสั่งซ้ือสินคา้ทุกๆ 4 เดือน โดยในปีท่ี 1 
จะเร่ิมขายไดใ้นเดือนท่ี 4 และก าหนดใหลู้กคา้
ทุกรายสั่งพร้อมกนั 

การแบ่งรายไดใ้หม้หาวทิยาลยัเจา้ของสิทธิบตัร 
ร้อยละ 3 ของก าไรสุทธิ โดยจะแบ่งเม่ือมีก าไร
สุทธิ 

สินคา้คงเหลือ 
ร้อยละ 20 ของจ านวนการสั่งซ้ือ โดยสินคา้ท่ี
ผลิตก่อนจะถูกขายออกไปก่อน 
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แหล่งระดมเงินทุน 

ในกรณีผลประกอบการนั้นขาดทุน จะมีการ
จดัหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเติมโดยการขายหุน้เป็น
จ านวน  900,000* บาท 

 
ตาราง 5.5 ประมาณการรายไดบ้ริษทั The New PlasTor จ ากดั ในปีท่ี 1-5  

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ห้องปฏิบัติการทางการเทคนิคการแพทย์โรงพยาบาลเอกชน 
จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน( 945,000 992,250 1,041,863 1,093,956 1,093,956 
ราคาขาย (บาท( 2 2 2 2 2 
รายไดจ้ากการขาย (บาท( 1,890,000 1,984,500 2,083,725 2,187,911 2,187,911 
ห้องปฏิบัติการทางการเทคนิคการแพทย์โรงพยาบาลรัฐบาล 
จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน( 966,000 1,014,300 1,065,015 1,118,266 1,118,266 
ราคาขาย (บาท( 2 2 2 2 2 
รายไดจ้ากการขาย (บาท( 1932000 2028600 2130030 2236532 2236532 
รวมรายไดจ้ากการขาย 3,822,000 4,013,100 4,158,630 4,473,063 4,473,063 
รวมสุทธิ           
รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน( 1,911,000 2,006,550 2,106,878 2,212,221 2,212,221 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท( 3,822,000 4,013,100 4,158,630 4,473,063 4,473,063 
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ตาราง 5.6 ประมาณการตน้ทุนต่อหน่วย ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 ต่อการผลิต 1 Batch 
รายการ หน่วยทีผ่ลติได้ (ช้ิน) ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 

 Conversion Cost  
 ตน้ทุนจา้งผลิต        1,000,000             0.60  600,000  
 ตน้ทุนจา้งผลิตบรรจุภณัฑ์และการจา้ง
บรรจุ ต่อช้ิน  

           1,000,000             0.30    300,000  

 ค่าขนส่งเขา้ ต่อรอบ    1,000,000             0.02    20,000  
 รวมตน้ทุนสินคา้  1,000,000             0.92    920,000  
 
 
ตาราง 5.7 แสดงราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือ จากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือสินค้า 1,911,000 2,006,550 2,106,878 2,212,221   2,212,221  

ราคาต้นทุนการผลติ 0.92 0.92 0.92 0.92 0.92 

รวม 1,758,120  1,846,026  1,938,327  2,035,244  2,035,244  

 
 
ตาราง 5.8 ค่าเส่ือมราคาในสินทรัพยถ์าวร 

รายการ 

ค่าเส่ือมราคา (บาทต่อปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 51,633 51,633 51,634 0 0 

รวมค่าเส่ือมราคา (บาท) 51,633 51,633 51,634 0 0 
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ตาราง 5.9 ค่าใชจ่้ายส านกังาน (ค่าโสหุย้) 
รายการ ราคา

(เดือน) 
ราคา(ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพื่อเร่ิม
ด าเนินงาน 

  814,400         

ค่าเช่าส านกังานและ
คลงัสินคา้ 

8,000 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000 

ค่าไฟ 4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 

ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าโทรศพัท ์ 2,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด 1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
รวม 16,600 1,001,600 187,200 187,200 187,200 187,200 

 
 
ตาราง 5.10 สัดส่วนค่าใชจ่้ายในการเช่าพื้นท่ีส าหรับจดัตั้งส านกังานและคลงัสินคา้  

รายการ ราคา 
(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเช่า 8,000 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000 
พื่นท่ีจดัเก็บสินคา้ 20% 1,600 19,200 19,200 19,200 19,200 19,200 
ท่ีตั้งส านกังาน 80% 6,400 76,800 76,800 76,800 76,800 76,800 
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ตาราง 5.11 การประมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจในปีท่ี 1-5 
ต าแหน่ง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
 (คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

1. กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

1 20,000 1 20,000 1 20,000 1 20,000 1 20,000 

2. ผูจ้ดัการ
ฝ่ายการเงิน
และการบญัชี 

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

3. ผูจ้ดัการ
ฝ่ายการตลาด
และการขาย 

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

4. พนกังาน
ฝ่ายจดัการ
ผลิตและการ
จดัการ
คลงัสินคา้ 

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

รวมเงินเดือน 
(ต่อเดือน) 

2 65,000 3 65,000 4 65,000 4 65,000 4 65,000 

รวมเงินเดือน  3 780,000  3 780,000  4 780,000  4 780,000  4 780,000  
ประกนัสงัคม 
(ต่อปี) 

3 27,000 3 27,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 

เงินโบนสั          4 65,000 4 65,000 4 65,000 

รวมค่าใชจ่้าย 
(ต่อปี) 

  807,000    807,000    881,000    881,000    881,000  
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ตาราง 5.12 ประมาณค่าใชจ่้ายทางการตลาด ปีท่ี 1-5 
รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ผูแ้ทนขายและค่า commission 123,500 123,500 123,500 123,50

0 
123,50
0 

แจกแผน่พบั 3,300 3,300 3,300 3,300 3,300 
แจกสินคา้ทดลอง 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
สนบัสนุนการจดังานประชุมวชิาการ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
อบรมพนกังาน 26,750 26,750 26,750 26,750 26,750 
รวม 186,550 186,550 186,550 186,55

0 
186,55
0 

 
 

5.2 ประมาณการงบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
ตาราง 5.13 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 3,822,000 4,013,100 4,158,630 4,473,063 4,473,063 

หัก - ต้นทุนขายสินค้า 
1,758,120 1,846,026 1,938,327 2,035,244 2,035,244 

ก าไรขั้นต้น 2,063,880 2,167,074 2,220,303 2,437,819 2,437,819 

หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 1,314,400     

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 1,892,600 1,087,200 1,170,200 1,179,200 1,188,200 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 186,550 186,550 186,550 186,550 186,550 

หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหาร 

51,633 51,633 51,634 - - 
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รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

3,445,183 1,325,383 1,408,384 1,365,750 1,374,750 

ก าไรจากการด าเนินงาน 
(1,381,303) 841,691 811,919 1,072,069 1,063,069 

  หัก - ดอกเบีย้จ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติ
บุคคล 

(1,381,303) 841,691 811,919 1,072,069 1,063,069 

  หัก - ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
-  168,338   162,384   214,414   212,614  

ก าไรสุทธิ (1,381,303)   673,353   649,535   857,655   850,455  

  หัก - เงินจ่ายปันผล - - - -  595,319  

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล (1,381,303)   673,353   649,535   857,655   255,137  

ก าไรสะสม (1,381,303)  (707,950)  (58,415)   799,240   1,054,377  

 
 

5.3 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน (Financial Statement) 
ตาราง 5.14 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน ส่วนของสินทรัพย ์

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

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 

เงินสดและเงินสด
ในธนาคาร 

2,530,700 1,201,030 1,926,016 2,627,185 3,484,840 3,739,977 

ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 

สินคา้คงเหลือ - - - - - - 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

2,530,700 1,201,030 1,926,016 2,627,185 3,484,840 3,739,977 
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สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 

สินทรัพยถ์าวร 154,900 154,900 154,900 154,900 154,900 154,900 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

1,314,400 1,314,400 1,314,400 1,314,400 1,314,400 1,314,400 

ค่าเส่ือมราคา
สะสม 

- (51,633) (103,266) (154,900) (154,900) (154,900) 

รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวยีน 

1,469,300 1,417,667 1,366,034 1,314,400 1,314,400 1,314,400 

รวมสินทรัพย ์ 4,000,000 2,618,697 3,292,050 3,941,585 4,799,240 5,054,377 

 
ตาราง 5.15 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน ส่วนของหน้ีสินและผูถื้อหุน้ 

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

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะสั้น – – – – – – 

เจา้หน้ีการคา้ – – – – – – 

หน้ีสินหมุนเวยีน
อ่ืน 

– – – – – – 

รวมหนีสิ้น
หมุนเวียน 

– – – – – – 

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะยาว – – – – – – 

หน้ีสินไม่
หมุนเวยีนอ่ืน 

– – – – – – 
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รวมหนีสิ้นไม่
หมุนเวียน 

– – – – – – 

รวมหนีสิ้น – – – – – – 

ส่วนของเจ้าของ 

ทุนหุน้สามญั 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 

เงินสนบัสนุน
ธุรกิจจากรัฐบาล 

– – – – – – 

ก าไรสะสม – (1,381,303) (707,950) (58,415) 799,240 1,054,377 

รวมส่วนของผูถื้อ
หุน้ 

4,000,000 2,618,697 3,292,050 3,941,585 4,799,240 5,054,377 

รวมหน้ีสินและ
ส่วนของผูถื้อหุ้น 

4,000,000 2,618,697 3,292,050 3,941,585 4,799,240 5,054,377 

 
 

5.4 ประมาณงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 
ตาราง 5.16 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

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

กระแสเงินสดจากการด าเนินการ 

ก าไรสุทธิ – (1,381,303) 673,353 649,535 857,655 850,455 

ค่าเส่ือมราคา 
อุปกรณ์และ
เฟอร์นิเจอร์
ส านกังาน 

– 

51,633 51,633 51,634 0 0 

เจา้หน้ีการคา้ – – – – – – 
ลูกหน้ีการคา้ – - – – – – 

ดอกเบ้ียจ่าย – – – – – – 



49 

กระแสเงินสดจาก
การด าเนินการ

รวม 

– 
(1,329,670)  724,986   701,169   857,655   850,455  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 

154,900 
– – – – – 

เงินลงทุนก่อน
การด าเนินงาน 

1,314,400 
– – – – – 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุนรวม 

1,469,300 
– – – – – 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดจากการ
กูย้มืธนาคาร 

– – – – – – 

เงินสดรับจากการ
ออกหุน้ทุน 

4,000,000 – – – – – 

เงินสดจ่ายปันผล – – – – – – 

เงินสดจ่ายเจา้ของ
สิทธิ 

– – – – – (595,319) 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงินรวม 

4,000,000 – – – – (595,319) 

กระแสเงินสด
สุทธิ 

2,530,700 (1,329,670)   724,986   701,169   857,655   255,137  

บวก + กระแส
เงินสดตน้งวด 

0 2,530,700 1,201,030 1,926,016 2,627,185 3,484,840 

กระแสเงินสด
สุทธิปลายงวด 

2,530,700 1,201,030 1,926,016 2,627,185 3,484,840 3,739,977 
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5.5 ผลตอบแทนการลงทุน 
 ผลตอบแทนการลงทุนของบริษทัฯ พิจารณาโดยเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดท่ีใชจ่้าย
ไปกบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการลงทุน แสดงให้เห็นถึงความคุม้ค่าในการลงทุนดงแสดงในตาราง
ท่ี 5.19 
ตาราง 5.17 อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการ มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) 10.81% 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 5,272,285.59 

อตัราตอบแทน (IRR) 29.91% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 4.21 

ระยะเวลาคืนทุนคิดลด (Discounted Payback 
Period) 

4.40 
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บทที ่6  

แผนบริหารจัดการความเส่ียง และการรองรับความเส่ียง 
 
 

6.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
  ในการด าเนินธุรกิจ อาจมีความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนได ้ซ่ึงความเส่ียงเหล่าน้ี อาจท าให้เกิด
ความเสียหาย ความไม่แน่นอน และการสูญเสียโอกาส รวมถึงมีผลกระทบต่อวตัถุประสงค์ และ
ความพึงพอใจของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียอยา่งส าคญั องคก์รจึงตอ้งมีการบริหารความเส่ียง เพื่อลดหรือ
ป้องกนัความเสียหายไวล่้วงหนา้ และสามารถดาเนินการใหป้ระสบความสาเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
อย่างมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ (วิจิตรา สีแดงก่า, 2019) โดยทางบริษทั The New PlasTor 
จ ากดั ไดท้  าการประเมินทั้งหมด 4 ดา้น ดงัน้ี 
  
 6.1.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
  6.1.1.1 ยอดขายต ่ากวา่เป้าหมายท่ีวางไว ้เน่ืองจากก าหนดลูกคา้เป้าหมาย
ผดิกลุ่ม ซ่ึงขนาดของตลาดเล็กเกินไป และไม่สามารถกระจายสินคา้ไปตามโรงพยาบาลไดต้ามการ
คาดการณ์ ท าใหก้ารลงทุนไม่คุม้ค่า ส่งผลต่อยอดขายและรายได ้ 
 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 สามารถแกไ้ขไดโ้ดยการส ารวจหาตลาดใหม่ ท่ีมีความตอ้งการซ้ือและการใช้สินคา้ท่ี
มากกว่ากลุ่มเป้าหมายเดิม ซ่ึงจากการส ารวจพบว่าควรขยายขอบเขตไปท่ีห้องปฏิบติัการเทคนิค
การแพทยโ์รงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่อ่ืนๆอีกทั้งในกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และจงัหวดัอ่ืนๆ
  6.1.1.2 ยอดขายต ่ากวา่เป้าหมายท่ีวางไว ้เน่ืองจากสินคา้ไม่ตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ ท าใหสิ้นคา้ไม่จูงใจใหลู้กคา้ตอ้งการซ้ือ  
 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 สามารถแกไ้ขไดโ้ดยการจา้งคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดลในการพฒันาตวัยา
ในสินคา้ และรูปแบบการใช้งานสินคา้ ให้เป็นไปตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยจากการส ารวจ
ตอ้งเนน้ในเร่ืองของความสะดวกของผูใ้ชง้านและ ประสิทธิภาพท่ีดี ซ่ึงเป็นจุดเด่นของสินคา้ท่ีท าให้
มีแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งชดัเจน 
  6.1.1.3 ยอดขายต ่ากวา่เป้าหมายท่ีวางไว ้เน่ืองจากลูกคา้ไม่รู้จกัและไม่มี
ความเช่ือมัน่ในแบรนด ์ 
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 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 สามารถแกไ้ขไดโ้ดยการสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้มากข้ึน เพื่อให้ลูกคา้นึกถึงแบรนด์
ของเรา และเพิ่มการสนับสนุนด้านวิชาการมากข้ึนเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่แบรนด์ เช่น 
สนบัสนุนงานวิจยัใหม่ๆ สนบัสนุนการเขา้ร่วมงานวิชาการให้มากข้ึน การจดักิจกรรมอบรมงาน
วชิาการ นอกจากน้ียงัเพิ่มใหพ้นกังานขาย ใหมี้ความรู้มากข้ึน 
   
 6.1.2 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
 บริษทั The New PlasTor เป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีเพิ่งเร่ิมกิจการ ท าให้ไม่มีอ านาจมาก
พอในการต่อรองกบัลูกคา้และโรงงานท่ีจา้งผลิต จึงท าให้เกิดความเส่ียงดา้นสภาพคล่องทางการเงิน
ได้ เน่ืองจากลูกค้าจะมีอ านาจต่อรองระยะเวลาการให้เครดิต และบริษทัจะไม่มีอ านาจต่อรอง 
โรงงานท่ีจา้งผลิต ในการขอระยะเวลาการให้เครดิต และท าให้ไม่มีเงินสดเพียงพอในการใช้จ่าย
กรณีฉุกเฉิน  
 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 – หาแหล่งเงินทุนเพิ่ม เช่น ระดมเงินทุนจากผูถื้อหุ้น หาเงินทุนจากการกูธ้นาคาร เป็น
ตน้  
 – เจรจาต่อรองกบัลูกคา้ ในการลดระยะเวลาการให้เครดิต เพื่อให้ไดเ้งินจากการขาย
สินคา้กลบัมาเร็วข้ึน ท าใหมี้สภาพคล่องท่ีดีข้ึน 
 
 6.1.3 ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ (Operational Risk) 
  6.1.3.1 การขาดแคลนสินคา้จากการใชก้ารจา้งบริษทัภายนอกผลิต เช่น 

บริษทัจา้งผลิต มีเหตุฉุกเฉินท าใหไ้ม่สามารถท าการจดัส่งสินคา้ได ้ 
 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 วางแผนในการบริหารจดัการ รวมถึงตรวจสอบสินคา้คงคลงัอย่างสม ่าเสมอทุกๆส้ิน
เดือน  เพื่อให้มีสินคา้เพียงพอในการผลิต รวมถึงหาวิธีการท่ีสามารถทดแทนวิธีการท่ีใชสิ้นคา้ของ
บริษทัใหก้บัลูกคา้ ในกรณีไม่สามารถส่งสินคา้ใหลู้กคา้ได ้
  6.1.3.2 คุณภาพสินค้า เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์ จึงต้อง
ควบคุมคุณภาพของสินคา้ในแต่ละล็อตการผลิตเพื่อให้ไดม้าตรฐาน เพื่อรักษามาตรฐานและความ
เช่ือมัน่จากลูกคา้ในสินคา้ภายใตบ้ริษทั ดงันั้นตอ้งมีการควบคุมและตรวจสอบการจดัเก็บสินคา้คง
คลงัอยา่งเขม้งวด   
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 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 การควบคุมและตรวจสอบตั้งแต่คุณภาพ สินคา้ ตลอดจนกระบวนการการจดัเก็บสินคา้
คงคลงั และจดบนัทึกไวเ้ป็นประจ าอย่างสม ่าเสมอ มีกระบวนการในการบริหารจดัการส าหรับขอ้
ร้องเรียนอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 6.1.4 ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 
 เน่ืองจากบริษทั The New PlasTor จ ากดั เป็นบริษทัพลาสเตอร์ยาทางการแพทย ์ซ่ึง
ตอ้งอยูภ่ายใตก้ารควบคุมของกฎหมาย ขอ้บงัคบัและมาตรฐาน  
 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 ผูบ้ริหารต้องมีการติดตามการเปล่ียนแปลงแนวโน้มของกฎหมาย ข้อบงัคบั และ
มาตรฐานใหม่ เพื่อให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินกิจการและปรับแผนการปฏิบติังานได้
อยา่งเหมาะสม   
 
 

6.2 บทวเิคราะห์และระบุทางเลอืกเพือ่ปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง
 ความเร่งด่วนนอ้ย: ระยะสั้น 1 ปี 
 ความเร่งด่วนปานกลาง: ระยะกลาง มากกวา่ 1 ปี และไม่เกิน 3 ปี 
 ความเร่งด่วนมาก: ระยะยาว มากกวา่ 3 ปี 
 
ตาราง 6.1 แสดงบทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 

Risk 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 

- ยอดขายต ่ากวา่
เป้าหมายท่ีวางไว ้
เน่ืองจากก าหนดลูกคา้
เป้าหมายผดิกลุ่ม 

     ส ารวจหาตลาดใหม่ ท่ีมีความ
ตอ้งการซ้ือและการใชสิ้นคา้ท่ี
มากกวา่กลุ่มเป้าหมายเดิม 



54 

- ยอดขายต ่ากวา่
เป้าหมายท่ีวางไว ้
เน่ืองจากสินคา้ไม่ตรง
ตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

     จา้งพฒันาสินคา้และรูปแบบการ
ใชง้านสินคา้ ใหเ้ป็นไปตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

- ยอดขายต ่ากวา่
เป้าหมายท่ีวางไว ้
เน่ืองจากลูกคา้ไม่รู้จกั
และไม่มีความเช่ือมัน่
ในแบรนด์ 

     - สร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้มาก
ข้ึน เพื่อใหลู้กคา้นึกถึงแบรนด์
ของเรา 
- เพิ่มการสนบัสนุนดา้นวชิาการ
มากข้ึน เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ
ใหแ้ก่ 
แบรนด์ 
- การจดักิจกรรมอบรมงาน
วชิาการ 

ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 

- ขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน 

     - หาแหล่งเงินทุนเพิ่ม เช่น ระดม
เงินทุนจากผูถื้อหุน้ หาเงินทุนจาก
การกูธ้นาคาร เป็นตน้  
- เจรจาต่อรองกบัลูกคา้ ในการ
ลดระยะเวลาการใหเ้ครดิต 
เพื่อใหไ้ดเ้งินจากการขายสินคา้
กลบัมาเร็วข้ึน  

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ (Operational Risk) 

- การขาดแคลนสินคา้
จากการใชก้ารจา้ง
บริษทัภายนอกผลิต  

     – วางแผนในการบริหารจดัการ 
รวมถึงตรวจสอบสินคา้คงคลงั
อยา่งสม ่าเสมอทุกๆส้ินเดือน  
เพื่อใหมี้สินคา้เพียงพอในการ
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ผลิต รวมถึงหาวธีิการท่ีสามารถ
ทดแทนวธีิการท่ีใชสิ้นคา้ของ
บริษทัใหก้บัลูกคา้ ในกรณีไม่
สามารถส่งสินคา้ใหลู้กคา้ได ้
 

- คุณภาพสินคา้      – การควบคุมและตรวจสอบ
ตั้งแต่คุณภาพ สินคา้ ตลอดจน
กระบวนการการจดัเก็บสินคา้คง
คลงั และจดบนัทึกไวเ้ป็นประจ า
อยา่งสม ่าเสมอ  
– มีกระบวนการในการบริหาร
จดัการส าหรับขอ้ร้องเรียนอยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 

- กฎหมาย ขอ้บงัคบั
และมาตรฐาน 

     ผูบ้ริหารติดตามการการ
เปล่ียนแปลงกฎหมาย ขอ้บงัคบั 
และมาตรฐานใหม่ ส าหรับสินคา้
และการผลิตสินคา้ในหมวด
เคร่ืองมือทางการแพทย ์

 
 

6.3 ข้อจ ากดัของแผนธุรกจิ 
 บริษัท The New PlasTor ยงัไม่มีการจัดตั้ งและด าเนินธุรกิจจริง ดังนั้ นจึงต้องใช้
ระยะเวลาในการด าเนินการจดัตั้ง จดทะเบียนบริษทั จดเคร่ืองหมายการคา้ รวมถึงการด าเนินการ
จดัหา ปรับปรุงส านกังาน และคลงัสินคา้ โดยการด าเนินงานในสถานการณ์จริงอาจไม่เป็นไปตาม
แผนท่ีวางไว ้อาจมี ผลกระทบจากปัจจยัภายในและภายนอก ซ่ึงส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
จริง ดงันั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนในคร้ังน้ีตอ้งมีการคท่ีมีความยดืหยุน่และสามารถปรับเปล่ียนไดต้าม
สถานการณ์ท่ีเปล่ียนไปเพื่อใหบ้รรลุตาม เป้าหมายท่ีไดต้ั้งไว ้
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ภาคผนวก 
 

เอกสารแนบ ก 
 

แบบสัมภาษณ์ 
“แผนธุรกิจ พลาสเตอร์แบบใหม่ลดการเขียวบวมช ้าหลงัการเจาะเลือด” 

ผูว้จิยั : นาย วษิณุ ตนัติวทิ 
นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการธุรกิจวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นของหวัหนา้แผนกเจาะเลือด หวัหนา้

แลป และผูบ้ริหารโรงพยาบาล และ ปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์The new PlasTor 

โดยแบบสัมภาษณ์น้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบการสัมภาษณ์  

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของหวัหนา้แผนกเจาะเลือด หวัหนา้แลป และผูบ้ริหารโรงพยาบาล และความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการซ้ือผลิตภณัฑ ์

ส่วนท่ี 4 กระบวนการและปริมาณการสั่งซ้ือพลาสเตอร์ยาของหอ้งปฎิบติัการ 
 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปขอ้มูลทัว่ไปขององคก์ร/ โรงพยาบาล/ บริษทั/ ผูใ้หข้อ้มูล (Organization/ 

Company/ Personal Information) 

ช่ือ-นามสกุล ผูใ้หข้อ้มูล :        

เพศ :            

อาย ุ:            

ระดบัการศึกษา :          

ประสบการณ์ในการบริหารงาน :         

ต าแหน่งงาน :          

สถานท่ีท างาน :          

โทรศพัท ์:           

E-mail:          
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของหวัหนา้แผนกเจาะเลือด หวัหนา้แลป และผูบ้ริหารโรงพยาบาล และความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

ท่านเคยพบปัญหาอะไรบา้งในการเจาะเลือดจากผูรั้บบริการท่ีโรงพยาบาล :  

            

จากปัญหาท่ีกล่าวมานั้น ส่งผลกระทบต่อพนกังานเจาะเลือดอยา่งไร :  

            

หากไม่มีปัญหาหรืออุปสรรคอะไร คิดวา่อยากไดอ้ะไรเพิ่มเติมจากพลาสเตอร์ยาท่ีใชใ้น

ปัจจุบนั :          

            

 ท่านมีความพึงพอใจกบัพลาสเตอร์ยาและยาท่ีทาท่ีใชส้ าหรับผูป่้วยหลงัการเจาะเลือดท่ีมีอยู่

ในปัจจุบนัมากนอ้ยแค่ไหน เพราะเหตุใด :       

            

ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัพลาสเตอร์ยาปิดแผลหลงัเจาะเลือดในท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั

และในตลาดปัจจุบนั :         

            

 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 

ปัจจยัดา้นราคา 

ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่  อยา่งไร :     

            

 ส่วนลดการคา้การให้เครดิต หรือการผอ่นช าระมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ อยา่งไร :

            

 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

  เม่ือท่านพิจารณารูปแบบผลิตภณัฑน้ี์ ท่านรู้สึกดีกบัแบบใดมากท่ีสุด  
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 □         □      □    
 

เพราะอะไร          

ท่านใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการใชง้านพลาสเตอร์ยาของพนกังานหรือไม่ 

อยา่งไร  :          

            

ท่านใหค้วามส าคญักบัความปลอดภยัในการใชง้านพลาสเตอร์ยาของพนกังานและ

ผูรั้บบริการหรือไม่ อยา่งไร :        

            

  ท่านน าบริการหลงัการขายของบริษทัมาเป็นขอ้พิจารณาในการตดัสินเลือกซ้ือ หรือไม่ 

อยา่งไร เพราะเหตุใด :         

            

ท่านใหค้วามส าคญักบัช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทัหรือไม่ อยา่งไร  :  

            

ท่านใหค้วามส าคญักบัใบรองรับมาตรฐานการผลิตผลิตภณัฑท์างการแพทยห์รือไม่ อยา่งไร 

(หากใช่ ท่านใชม้าตรฐานใดในการพิจารณา) :      

            

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ท่านคิดวา่ควรมีโปรแกรมส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ ์อยา่งไรบา้ง :   

           

           

ทางผูผ้ลิตควรมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา้ท่ีเป็นโรงพยาบาลอยา่งไร :  

            

ท่านคิดวา่การไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นรูปแบบใด ท่ีจะสามารถท าใหท้่านรับทราบ 

และเขา้ใจในขอ้มูลของพลาสเตอร์แบบใหม่น้ีไดม้ากข้ึน :      
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ท่านตอ้งการใหพ้นกังานขายมีบุคลิกแบบใด ท่านจึงรู้สึกยนิดีซ้ือผลิตภณัฑ ์(เช่น บุคลิก

ภายนอก การพดูจา ท่าทาง การเตรียมพร้อม ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ)์ :   

            

หากมีผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใชก่้อน ท่านสนใจหรือไม่ และมีผลต่อการตดสิันหรือไม่ 

อยา่งไร :           

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ช่องทางใดท่ีท่านใชใ้นการเลือกซ้ือพลาสเตอร์ยา เพราะเหตุใด :   

            

ท่านสะดวกติดต่อกบัช่องทางนั้นอยา่งไร เพราะเหตุใด :    

            

ท่านใหค้วามส าคญักบัความรวดเร็วในการขนส่งสินคา้หรือไม่ อยา่งไร :  

            

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์(กรุณาเรียงล าดบั  โดย 1 หมายถึงส าคญัท่ีสุด 6 หมายถึงส าคญันอ้ยท่ีสุด)  

____ คุณสมบติัท่ีเหนือกวา่   ____ ความปลอดภยัการใชง้าน 

____ ราคา     ____ การรับรองมาตรฐานของ

ผลิตภณัฑ์ 

____รูปลกัษณ์ภายนอกผลิตภณัฑ์   ____ ใชง้านง่ายรวดเร็ว 

 

ส่วนท่ี 4 กระบวนการและปริมาณการสั่งซ้ือพลาสเตอร์ยาของหอ้งปฎิบติัการ 

ท่านมีปริมาณการสั่งพลาสเตอร์ยาต่อเดือนเท่าไหร่ และข้ึนกบัอะไร :   

            

ท่านเคยประสบปัญหาเก่ียวกบักระบวนการซ้ือพลาสเตอร์ยาในปัจจุบนัหรือไม่ อยา่งไร :

           

  

อ านาจการตดัสินใจซ้ือพลาสเตอร์ยาท่ีใชใ้นการเจาะเลือดชนิดใหม่น้ีอยูท่ี่ใคร : 
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แบบสัมภาษณ์ 
“แผนธุรกิจ พลาสเตอร์แบบใหม่ลดการเขียวบวมช ้าหลงัการเจาะเลือด” 

ผูว้จิยั : นาย วษิณุ ตนัติวทิ 
นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการธุรกิจวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

แบบสัมภาษณ์น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจัยท่ีพนักงานเจาะเลือดพิจารณาเลือกใช้
ผลิตภณัฑ ์The new PlasTor 
โดยแบบสอบถามน้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบการสัมภาษณ์  
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องพนกังานเจาะเลือด 
 

*********************************************************************** 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ̷  ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 1.  เพศ 
  □ ชาย    □ หญิง 
 
 2.  สถานภาพ 
  □ โสด    □ สมรส 
 
 3.  อาย ุ
   □ 21 - 25 ปี  □ 26 - 30 ปี  □ 31 - 35 ปี  
   □ 36 - 40 ปี  □ 41 - 45 ปี  
  □ 46 - 50 ปี   □ 51 ปีข้ึนไป  
 
 4.  ประสบการณ์ท างาน (ปี) 
  □ 6 เดือน - 1 ปี   □ 2-3 ปี   
  □ 4-5 ปี   □ มากกวา่ 6 ปี 
 

5.ระดบัการศึกษา 
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6. ต  าแหน่งงาน 
 
 
7. สถานท่ีท างาน 

 
 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องพนกังานเจาะเลือด  
1. pain point ของการเจาะเลือด และผลกระทบหลงัการเจาะเลือดคืออะไร     
และท่านมีวธีิการแกไ้ขปัญหานั้นๆอยา่งไร      

 
 
2. ความคาดหวงัของท่านหลงัจากเจาะเลือดคนไขแ้ลว้  

 
 
3.ขั้นตอนการปฏิบติัเม่ือตอ้งทายาลงบนผวิมีหลายขั้นตอนและใชร้ะยะเวลานาน  

 
□ ใช่    □ ไม่ 
 
เพราะอะไร………………………………………………………………….. 
 

4. การท่ีใชพ้ลาสเตอร์ยาในปัจจุบนักบัการทายามีความน่าสนใจใชง้านง่ายและปลอดภยั   
 
□ ใช่    □ ไม่ 

 
5. ท่านมีความสนใจในผลิตภณัฑพ์ลาสเตอร์ยาท่ีมียาสามารถลดอาการเขียวบวมช ้าหลงัการเจาะ
เลือดไหม   

□ ใช่    □ ไม่ 
 
เพราะอะไร………………………………………………………………….. 
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6.  ท่านมีความกงัวลใจอะไรในตวัผลิตภณัฑ์น้ี  
 
7.  ท่านคิดวา่ราคาพลาสเตอร์ยาท่ีเหมาะสมควรประมาณเท่าไหร่ (บาท ต่อช้ิน)  
  □ ต  ่ากวา่ 5 บาท □ 5 – 10 บาท 
  □ 11 – 15 บาท  □ 16 – 20 บาท 
 
 
8.  เม่ือท่านพิจารณารูปแบบผลิตภณัฑน้ี์ ท่านรู้สึกดีกบัแบบใดมากท่ีสุด  

 □       □     □   
 
เพราะอะไร………………………………………………………………….. 

 
 

9. ท่านคิดวา่การไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นรูปแบบใด ท่ีจะสามารถท าใหท้่านรับทราบ และ
เขา้ใจในขอ้มูลของพลาสเตอร์แบบใหม่น้ีไดม้ากข้ึน  
 

 
10. ทางผูผ้ลิตควรมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา้ท่ีเป็นโรงพยาบาลอยา่งไร 

 
 
 

11. โดยรวมแลว้ ท่านมีขอ้เสนอแนะ หรือมีความคาดหวงัอะไรบา้งในผลิตภณัฑน้ี์ 
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ภาคผนวก 
 

เอกสารแนบ ข 
 

Certificate of Ethical Approval 
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