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บทท่ี 1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 
ร้านขายยาเป็นหน่ึงธุรกิจในระบบบริการสุขภาพท่ีอยู่ใกลชิ้ดประชาชน ไม่เพียงแต่ท า

หนา้ท่ีดา้นการกระจายยาเท่านั้น แต่ยงัมีบทบาทส าคญัเปรียบเสมือนเป็นท่ีพึ่งดา้นสุขภาพของชุมชน 
(สภาเภสัชกรรม, 2562) และเป็นสถานบริการในระดับปฐมภูมิท่ีมีบทบาทส าคัญ คือ การสร้าง
ความรู้ความเข้าใจในการใช้ยาท่ีถูกต้อง การดูแลรักษาสุขภาพควบคู่กับการให้บริการด้านยา 
ส่งเสริมให้เกิดการใช้ยาท่ีเหมาะสม รวมถึงการส่งต่อผูป่้วยไปยงัแพทย์ผูเ้ช่ียวชาญตามความ
เหมาะสม แมปั้จจุบนัระบบประกนัสุขภาพของรัฐ ส่งผลให้คนไขบ้างส่วนเปล่ียนพฤติกรรมไปรับ
การรักษาท่ีโรงพยาบาลแทนการซ้ือยาจากร้านขายยา แต่ร้านขายยายงัเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีส าคญั ท่ี
ประชาชนเลือกใชบ้ริการเม่ือมีอาการเจ็บป่วยเบ้ืองตน้ หรือสามารถดูแลตนเองไดโ้ดยไม่จ าเป็นตอ้ง
ไปพบแพทย ์(วิวฒัน์ ถาวรวฒันยงค,์ 2563) โดย 3 ใน 4 ของคนไทยใชบ้ริการร้านขายยาอย่างนอ้ย 1 
คร้ัง ในช่วง 1 ปี เม่ือมีอาการเจ็บป่วยทัว่ไป เช่น ปวดหวั ไอ/มีน ้ามูก เสมหะ เจ็บคอ ไขห้วดั ทอ้งเสีย 
ปวดกล้ามเน้ือ คนไทยส่วนใหญ่ (ร้อยละ 70) จะเลือกซ้ือยาจากร้านขายยามากกว่าการไป
โรงพยาบาลหรือคลินิก ในขณะท่ีผูท่ี้มีอาการจากโรคประจ าตวัส่วนใหญ่ (ร้อยละ 72) จะเลือกเขา้รับ
การรักษาจากโรงพยาบาลมากกวา่ (แสงสุข พิทยานุกุล และศิริ ชะระอ ่า, 2560) ซ่ึงคนไขท่ี้เขา้รับการ
รักษาจากโรงพยาบาล อาจจะตอ้งเสียเวลาและเสียค่าใชจ่้ายในการเดินทาง รวมถึงอาจจะตอ้งใช้เวลา
ในการรอพบแพทย ์ดังนั้นคนไขอ้าจจะยงัคงเลือกซ้ือยาจากร้านขายยามารับประทานเอง เพราะ
ถึงแมว้่าคนไขจ้ะตอ้งเสียค่ายาเอง แต่อาจจะคุม้ค่าและสะดวกกว่าเม่ือเทียบกบัค่าเดินทางและเวลาท่ี
เสียไป (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2558) 

ซ่ึงในปี 2562 การจ าหน่ายยาผ่านร้านขายยา (Over-The-Counter:OTC drug) มีมูลค่า 
3.55 หม่ืนลา้นบาท เพิ่มขึ้น 3.7%  โดยสัดส่วนของมูลค่า อยู่ท่ีประมาณ 19-20% ของมูลค่าตลาดยา
รวม (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563)  



 

รูปท่ี 1.1 แสดงมูลค่าตลาดยารวมในประเทศไทย 
ท่ีมา วิจยักรุงศรี (2563) 

 
นอกจากน้ี นับตั้งแต่วนัท่ี 14 มกราคม 2563 ท่ีประเทศไทย ไดมี้การรายงานผูป่้วยท่ีมี

ผลยืนยนัติดเช้ือไวรัสโคโรนา สายพนัธุ์ใหม่ 2019 รายแรกของประเทศจวบจนถึงปัจจุบัน (25 
กรกฎาคม 2564) ท่ีมีการระบาดระลอกใหม่ ส่งผลให้จ านวนผูป่้วยยืนยนัสะสมถึง  497,302 ราย 
(กรมควบคุมโรค, 2564) ขอ้มูลดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงการแพร่ระบาดของไวรัส ท่ีไม่สามารถ
ควบคุมการแพร่ระบาดของโรคไดอ้ย่างแทจ้ริง ซ่ึงส่งผลกระทบอยา่งมากในหลายธุรกิจ แต่ส าหรับ
ธุรกิจร้านยาในช่วงมีการระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนานั้น โดยการเปรียบเทียบก่อนการระบาด 
พบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือกลุ่มยารักษาโรคในปริมาณการซ้ือท่ีเพิ่มขึ้นร้อยละ 32 และซ้ือใน
ปริมาณเท่าเดิม ร้อยละ 50 และส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมกัเป็นกลุ่มยาท่ีไม่จ าเป็นตอ้งมีใบสั่งซ้ือยา
จากแพทย ์จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านยาไดรั้บผลกระทบจากการระบาด
ของเช้ือไวรัสโคโรนาไม่มากนัก เน่ืองจากยงัมีกลุ่มประชาชนเขา้ไปจบัจ่ายใช้สอยซ้ือยาเพื่อรักษา
ตนเอง และเวชภณัฑ์ป้องกนัโรคตวัอย่างเช่น หน้ากากอนามยั แอลกอฮอล์ ฯลฯ รวมถึงซ้ือยาหรือ
เวชภณัฑไ์วเ้พื่อเก็บส ารองยามฉุกเฉินเพิ่มมากขึ้น (วิวฒัน์ ถาวรวฒันยงค,์ 2563) 

โดยแนวโน้มอุตสาหกรรมยา คาดว่ามูลค่าการจ าหน่ายยาในประเทศปี 2563 จะ
ขยายตวัต ่าท่ี 2.0 - 3.0% ซ่ึงหากพิจารณาเฉพาะการจ าหน่ายยาผ่านร้านขายยา พบว่าจะขยายตวัต ่าท่ี
ประมาณ 3.5% อย่างไรก็ตาม ในปี 2564-2565 คาดว่ามูลค่าการจ าหน่ายยาในประเทศจะขยายตวัเร่ง
ขึ้นเฉล่ียท่ี 4.5 - 5.0% และหากพิจารณาเฉพาะการจ าหน่ายยาผา่นร้านขายยา คาดวา่จะขยายตวัเร่งขึ้น
เฉล่ียท่ีประมาณ 4.0 – 4.5%  (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563) 



 

รูปท่ี 1.2 แสดงมูลค่าการจ าหน่ายยาในประเทศไทย 
ท่ีมา วิจยักรุงศรี (2563) 

 
ซ่ึงปัจจยัสนับสนุนการเพิ่มขึ้นของมูลค่าการจ าหน่ายยามาจากความตอ้งการใช้ยาท่ี

เพิ่มขึ้น ซ่ึงหากพิจารณาเฉพาะปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่ายยาในร้านขายยา คือ การเจ็บป่วยมี
แนวโนม้เพิ่มขึ้น ทั้งกลุ่มโรคติดต่อและโรคไม่ติดต่อเร้ือรัง ทั้งน้ีคาดวา่ผูท่ี้มีอายมุากกวา่ 60 ปีขึ้นไป
ของไทยจะเพิ่มขึ้นจาก 11.2 ลา้นคนในปี 2561 เป็น 13.5 ลา้นคนในปี 2566 (ส านกังานคณะกรรมการ
พฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2563) และค่าใชจ่้ายดา้นสุขภาพของผูสู้งอายจุะเพิ่มขึ้นเป็น 
2.28 แสนลา้น บาท (2.8% ของ GDP) ในปี 2565 จาก 6.3 หม่ืนลา้นบาทปี 2553 (2.1% ของ GDP) 
(แผนพฒันาสุขภาพแห่งชาติฉบบัท่ี 12 พ.ศ 2560-2564) สะทอ้นการบริโภคยาในประเทศท่ีเพิ่มขึ้น  
(นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563) และการดูแลสุขภาพของคนไทยในปี 2563 พบว่า มีการดูแลสุขภาพ
เพิ่มขึ้น จากการเกิดสถานการณ์ของโรคโควิด-19 ท่ีก าลงัระบาด จึงท าให้คนไทยสนใจดูแลสุขภาพ
เป็นพิเศษ เกิดค่าใชจ่้ายในการดูแลสุขภาพท่ีเพิ่มมากขึ้น (ดวงเนตร ธรรมกุล, 2563) 

นอกจากน้ี พบว่าประเทศไทย 90% ของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในไทยเคยคน้หาสินคา้และ
บริการทางออนไลน์ เคยซ้ือสูงถึง 82% หรือประมาณ 34.8 ลา้นคน โดย 69% ซ้ือผ่านมือถือ คาดว่า 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือออนไลน์สูงถึง 4.31 พนัลา้นดอลลาร์ ซ่ึงจากขอ้มูลทั้งหมดสรุปได้ว่า ไทยกา้วสู่
สังคมการใชดิ้จิทลัเตม็ท่ีแลว้ (ธนชาติ นุ่มนนท,์ 2563) 



 
 
รูปท่ี 1.3 แสดงอตัราการใชง้านอินเตอร์เน็ตผา่นช่องทางต่างๆ ของประชากรไทยในช่วงมกราคม 
พ.ศ. 2563 
ท่ีมา We Are Social  (2020) 

 
นอกจากน้ี สภาเภสัชกรรมไดมี้การก าหนดมาตรฐานและขั้นตอนการให้บริการเภสัช

กรรมทางไกล (Telepharmacy) ซ่ึงเป็นการประกอบวิชาชีพเภสัชกรรม โดยให้การบริบาลทางเภสัช
กรรม (Pharmaceutical care)  และการบริการท่ีเก่ียวเน่ืองแก่ผูป่้วยหรือผูรั้บบริการ รวมทั้งการส่ง
มอบยาโดยผูป้ระกอบวิชาชีพเภสัชกรรม เพื่อประโยชน์ของผูรั้บบริการเภสัชกรรมทางไกล และเป็น
หลกัประกนัให้แก่ประชาชน ว่าจะไดรั้บบริการท่ีไดม้าตรฐานจากผูป้ระกอบวิชาชีพเภสัชกรรม ท่ีมี
ความรู้และความสามารถท่ีเหมาะสม ในการให้บริการดา้นวิชาชีพท่ีสอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลง
และความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี(สภาเภสัชกรรม, 2563)  

ด้วยเหตุผลข้างต้นทั้ งหมด ทั้ งจากปัญหาและแนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
สถานการณ์เปล่ียนแปลงไป รวมถึงโอกาสการเติบโตของอุตสาหกรรมยา จึงท าใหเ้ลง็เห็นโอกาสใน
การพัฒนาเข้าสู่ตลาดของงานวิจัยช้ินน้ี จึงสนใจท่ีจะศึกษาและน ามาพัฒนาเป็นแผนธุรกิจ
แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ต่อไป 
 
 
 



1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน  5 ประการ – Five Forces) 
 แรงกดดันท่ี 1: ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive 
Rivalry) 
 -  จ านวนคู่แข่งขัน : เ ม่ือพิจารณาคู่ แข่ งขัน  ซ่ึ ง เ ป็นคู่ แข่ งขันทางตรง  (Direct 
Competitors) ท่ีมีการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ทั้งในรูปแบบของแอพพลิเคชัน่
และเว็บไซต์ในประเทศไทย ซ่ึงมีคุณสมบติัในการให้บริการคลา้ยคลึงกัน พบว่า มีจ านวน 3 ราย 
ได้แก่ Website PharmCare (สวิณี แสงสิทธิชัย, 2563), แอพพลิเคชั่น Raksa (Victory Tale, 2020), 
แ อ พ พ ลิ เ ค ชั่ น  Chiiwii (ธ น ทั ต  ไ ช ย า น น ท์ , 2563) โ ด ย ท่ี  Website PharmCare 
(https://www.pharmcare.co) จะเน้นให้ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านยาท่ีผ่านเกณฑ์  GPP และร้านยาคุณภาพ 
เพื่อให้คน้หาร้านยาใกลบ้า้นได้อย่างมีคุณภาพ (จีรภทัร์ ดวงฉวี, 2563) ส่วนแอพพลิเคชั่น Raksa 
และ Chiiwii จะเนน้ในส่วนของการบริการกบัแพทยอ์อนไลน์มากกว่าเภสัชกร จึงท าให้การบริการ
ของแอพพลิเคชัน่มีความมุ่งมัน่ในการบริการท่ีแตกต่างกนั นอกจากน้ี แอพพลิเคชัน่ Raksa สามารถ
ปรึกษากบัเภสัชกรไดเ้ฉพาะขอ้ความเท่านั้น ยงัไม่มีบริการในส่วนของวิดีโอ (+) 
 - อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม: โดยแนวโนม้อุตสาหกรรมยา หากพิจารณาเฉพาะ
การจ าหน่ายยาผ่านร้านขายยา ในปี 2564-2565 คาดว่าจะขยายตวัเร่งขึ้นเฉล่ียท่ีประมาณ 4.0 – 4.5%  
(นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563) และจากโครงสร้างประชากรไทยท่ีเปล่ียนไป คือ การกา้วเขา้สู่สังคมผู ้
สูงวยัท าให้ยารักษาโรคหลาย ๆ ชนิด อาทิ ความดนัโลหิตสูง เบาหวาน ฯลฯ รวมถึงผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร มีความต้องการเพิ่มมากขึ้ น โดยปกติแต่ละปีตลาดร้านขายยาจะเติบโตปีละ 10 -15% 
(ประชาชาติธุรกิจ, 2563) ซ่ึงส่งผลให้สามารถสร้างรายไดจ้ากการเติบน้ีได ้ทั้งในส่วนของลูกคา้ท่ี
เป็นกลุ่มผูป้ระกอบการร้านขายยา และผูเ้ขา้มาใชบ้ริการในแอพพลิเคชัน่ (+) 
 - ความหลากหลายในกลยุทธ์การแข่งขัน: คู่แข่งขนัในตลาดมีการใชก้ลยทุธ์ต่างๆ  เพื่อ
โปรโมทใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเขา้มาใชบ้ริการ เช่น แอพพลิเคชัน่ Raksa มีบริการจดัส่งฟรีใหท้ัว่
กรุงเทพฯ ภายใน 1 ชัว่โมง (กรุงเทพธุรกิจ, 2563)  และมีการโฆษณาในส่ือต่างๆ เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกั 
เช่น โฆษณาทางโทรทศัน์ (ไบรทที์วี, 2563) มีกลยุทธ์การเลือกใชส่ื้อ Social media ให้เหมาะสมกบั
แบรนด ์คือ Facebook (กรุงเทพธุรกิจ, 2562)  จึงท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัแพร่หลายอยา่งรวดเร็ว รวมถึงจูง
ใจใหเ้ขา้มารับบริการของคู่แข่ง (-) 
 - ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ในตลาด : เม่ือเปรียบเทียบ Website PharmCare  จุด
แตกต่างคือ Platform ท่ีให้บริการ (https://www.pharmcare.co) และให้บริการเฉพาะคน้หาร้านยา
และข้อมูลร้านยา หลังจากนั้ นจึงต้องติดต่อผ่านทางโทรศัพท์ (ไทยพีบีเอส, 2562) และหาก
เปรียบเทียบกบัแอพพลิเคชัน่ Raksa จะสามารถปรึกษากบัเภสัชกรไดเ้ฉพาะขอ้ความเท่านั้น ยงัไม่มี



การแสดงช่ือ-นามสกุลจริงของเภสัชกร รวมถึงเลขใบประกอบโรคศิลป์วิชาชีพเภสั ชกรรม 
นอกจากน้ีหากเปรียบเทียบกบัแอพพลิเคชัน่ Chiiwii ณ ปัจจุบนัมีเภสัชกรคอยให้ค  าปรึกษาออนไลน์
ทั้งหมด 3 ท่าน ซ่ึงอาจเกิดความล่าชา้ในการให้บริการได ้ดงันั้นจึงเป็นโอกาสท่ีจะน าแอพพลิเคชัน่ 
Pharma Near ท่ีมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑใ์นตลาดเขา้ไปท าตลาดเพิ่มเติมได ้(+) 
 ดงันั้นสรุปไดว้่า ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมนั้นมีผลกระทบเชิง
บวกกับธุรกิจ เน่ืองจากจ านวนคู่แข่งขันน้อยราย และมีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน รวมถึง
อุตสาหกรรมมีการเติบโต ถึงแมจ้ะอยู่ในสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา จึงท าให้
มีโอกาสในการน าผลิตภณัฑเ์ขา้ไปท าตลาดได ้(+) 
 
 แรงกดดันท่ี 2: อุปสรรคในการเข้ามาในอุตสาหกรรมของผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat 
of new entrants) 
 - การประหยัดโดยขนาด: การพฒันาการบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) 
ไม่มีค่าใช้จ่ายส าหรับระบบสุขภาพ  แต่มีราคาถูกกว่าการเปิดร้านขายยาใหม่ๆ  หลายๆร้าน การ
เปิดตวัของเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) สามารถน าไปสู่การลดตน้ทุนบริการร้านขายยา 
เช่นเดียวกบัเทคโนโลยีน้ีเภสัชกรคนหน่ึงสามารถครอบคลุมหลายๆ พื้นท่ี และมีพื้นท่ีกวา้งขึ้น ซ่ึง
จะตอ้งมีร้านขายยาจ านวนมากขึ้น แมว้า่ในมุมมองของเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) สามารถ
ลดค่าใชจ่้ายส าหรับระบบสุขภาพได ้แต่การไดม้าซ่ึงซอฟตแ์วร์และอุปกรณ์ต่างๆ  อาจเป็นภาระทาง
การเงินจ านวนมากได ้(Baldoni, 2019) ซ่ึงการประหยดัโดยขนาดจะเกิดขึ้นไดแ้ละมีประโยชน์มาก
ท่ีสุด เม่ือผูป้ระกอบการร้านขายยาเขา้ร่วมแอพพลิเคชัน่จ านวนมากนัน่เอง (+) 
 - การสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์: เน่ืองจากในปัจจุบนั การจดสิทธิบตัรของ
แอพพลิเคชัน่ยงัไม่ไดมี้การรับรองในประเทศไทย ดงันั้นการปกป้องทรัพยสิ์นทางปัญญาสามารถท า
ไดโ้ดยลิขสิทธ์ิ โดยเป็นเจา้ของลิขสิทธ์ิทั้งหมดแต่เพียงผูเ้ดียวไดรั้บนบัตั้งแต่การเผยแพร่สู่สาธารณะ
ของแอพพลิเคชัน่ (อิทธิพล ปรีติประสงค,์ 2555) (+) 
 - ความต้องการเงินทุน: เน่ืองจากตน้ทุนในการท าแอพพลิเคชัน่ค่อนขา้งสูง ทั้งน้ีขึ้นอยู่
กับหลายปัจจัย เช่น ความซับซ้อนของแอพพลิเคชั่น, คุณสมบัติท่ีต้องการในแอพพลิเคชั่น, 
โครงสร้างพื้นฐานของขอ้มูล, ระบบการเก็บขอ้มูลและการจดัการ, การดูแลและพฒันาแอพพลิเคชัน่ 
เป็นตน้  (Nataliya and Evgeniy, 2021) ส่งผลใหค้วามตอ้งการเงินทุนท่ีสูง (-) 
 - อุปสรรคต่อการเข้าสู่ช่องทางการจัดจ าหน่าย: ผูแ้ข่งขนัในอุตสาหกรรมมีการหา
ลูกคา้ซ่ึงเป็นเภสัชกรเขา้มาเป็นพนัธมิตร โดยผ่านช่องทางเวบ็ไซตอ์อนไลน์ (Doctorraksa, ม.ป.ป.) 



และผูรั้บบริการสามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไดท้ั้ง Appstore และ Playstore ดงันั้นอุปสรรคต่อ
การเขา้สู่ช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงต ่า เน่ืองจากไม่ไดมี้ขั้นตอนท่ีซบัซอ้น (+) 
 - นโยบายรัฐบาล: กระทรวงสาธารณสุข ได้มีนโยบายรับยาร้านยาใกลบ้า้น โดยให้
ผูป่้วยบตัรทองสมคัรใจรับยาท่ีร้านขายยาแทนรับจากโรงพยาบาล โดยเฟสท่ี 1 จะเป็นผูป่้วย 4 กลุ่ม
โรค คือ เบาหวาน ความดนั หอบหืด จิตเวช และในอนาคตเฟส 3 จะไปสู่เป้าหมายประชาชนถือ
ใบสั่งยาไปซ้ือท่ีร้านขายยาไดเ้ลย ดงันั้นจึงเป็นการกระจายรายไดใ้หก้บัร้านยา (กรุงเทพธุรกิจ, 2562) 
(+) 
 ดงันั้นสรุปได้ว่า อุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่นั้นมี
ผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจ เน่ืองจากผลิตภณัฑมี์การสร้างความแตกต่าง สามารถเขา้สู่ช่องทางการ
จัดจ าหน่ายได้ง่าย อีกทั้งรัฐบาลยงัให้การผลักดันนโยบายรับยาร้านยาใกลบ้้าน จึงส่งผลดีต่อผู ้
แข่งขนัหนา้ใหม่  (+) 
 
 แรงกดดันท่ี 3: ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of substitutes) 
 - สินค้าทดแทน: แมว้่ายาจะเป็นสินคา้จ าเป็นท่ีถือว่าเป็นปัจจยัส่ีในการด ารงชีวิตของ
มนุษย์ แต่จากความหลากหลายของแนวทางในการดูแลสุขภาพและการรักษาโรค เช่น แพทย์
ทางเลือก ทั้งแพทยแ์ผนไทย และแพทยแ์ผนจีน (รัตนาภรณ์ ชูทอง, 2562) รวมถึงแหล่งกระจายยา
อ่ืน เช่น สถานพยาบาลทั้งของภาครัฐและภาคเอกชน เช่น โรงพยาบาล สถานีอนามยั คลินิก รวมถึง
ร้านขายยาแบบ Offline เอง (พูลสุข นิลกิจศรานนท,์ 2563) ท าให้แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ไดรั้บ
ผลกระทบเชิงลบจากสินคา้ทดแทนค่อนขา้งสูง (-) 
 - ความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมทดแทน: โดยแนวโนม้อุตสาหกรรมยา 
หากพิจารณาเฉพาะการจ าหน่ายยาผา่นโรงพยาบาล ซ่ึงถือวา่เป็นอุตสาหกรรมทดแทน มีการขยายตวั
ประมาณ 2.5%  และในปี 2564 คาดวา่มูลค่าการจ าหน่ายยาผา่นโรงพยาบาล จะขยายตวัเร่งขึ้นเฉล่ียท่ี
ประมาณ 5 %  (นรินทร์ ตนัไพบูลย์, 2563) และโรงพยาบาลเอกชนต่างเร่งปรับตวัรับสถานการณ์ 
โดยปรับรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างรายไดช้ดเชยรายไดท่ี้ลดลง เช่น ให้บริการปรึกษาแพทย์
ทางไกล (Telemedicine) และปรึกษาแพทยผ์่านระบบออนไลน์ตลอด 24 ชัว่โมง รวมถึงส่งมอบยา 
(พูลสุข นิลกิจศรานนท์, 2563) นอกจากน้ีแพทยแ์ผนจีน ยงัเป็นท่ียอมรับทั้งความสามารถในการ
รักษาและการใหบ้ริการ โดยในปีงบ 2559 – 2562 มีจ านวนผูป่้วยนอกมากกวา่ 3,300 ราย  และผูป่้วย
นอกทั้งหมดของโรงพยาบาลการแพทยแ์ผนไทยและการแพทย์ผสมผสาน ในปี 2562 มีมากถึง 
21,402 ราย (โรงพยาบาลการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยผ์สมผสาน, 2562) จึงท าให้อุตสาหกรรม
ทดแทนมีการปรับตวัและมีความสามารถในการท าก าไรไดสู้ง (-) 



 ดงันั้นสรุปไดว้า่ ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนนั้นมีผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจ เน่ืองจาก
มีสินคา้ทดแทนท่ีหลากหลาย และความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมทดแทนมีสูง (-) 
 
 แรงกดดันท่ี 4: อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 
 - Backward Integration by Buyers: ผูซ้ื้อหรือผูใ้ชบ้ริการแอพพลิเคชัน่มีศกัยภาพต ่า
ในการขยายธุรกิจท่ีจะไปท าแอพพลิเคชั่น เน่ืองจากมีต้นทุนท่ีสูงในการพัฒนาและจัดท า
แอพพลิเคชัน่ (Nataliya and Evgeniy, 2021) (+) 
 - Most Seller: มีช่องทางการจัดจ าหน่ายยาจ านวนมากในตลาด ทั้ งในส่วนของ
โรงพยาบาลและร้านยา ท าใหผู้ซ้ื้อหรือผูใ้ชบ้ริการมีตวัเลือกมากในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์(อุทยั สุข
วิวฒัน์ศิริกุล, 2551) (-) 
 - Switching cost : ตน้ทุนในการเปล่ียนของผูซ้ื้อต ่า เน่ืองจากเม่ือพิจารณาจากสินคา้
ทดแทนจ านวนมากท่ีมีอยู่ในตลาด รวมถึงอุตสาหกรรมทดแทน ท าให้ลูกคา้มีตวัเลือกมากและ
สามารถเปล่ียนแปลงผูใ้ห้บริการไดง้่าย ท าให้ผูซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูง (ปิยนนัท ์สวสัด์ิศฤง
ฆาร, 2564) (-) 
 ดงันั้นสรุปไดว้า่ อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อนั้นมีผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจ เน่ืองจากมี
ผูใ้หบ้ริการทางเภสัชกรรมและการจ าหน่ายยาในตลาดจ านวนมาก และผูซ้ื้อมี Switching cost ต ่า ท า
ใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูง (-) 
 
 แรงกดดันท่ี 5: อ านาจการต่อรองของผู้ขาย (Bargaining power of suppliers) 
 บริษทัท่ีสร้างและพฒันาแอพพลิเคชัน่ รวมถึงการจดัเก็บขอ้มูลในระบบ  Cloud และ
การวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ เพื่อน ามาศึกษาขอ้มูลของผูใ้ช้บริการ ซ่ึงในปัจจุบนัมีจ านวนมาก ทั้งใน
รูปแบบของบริษทัเองหรือ Freelance (สบายไอที, ม.ป.ป.) ดังนั้น ท าให้อ านาจการต่อรองของ 
Supplier ดา้นแอพพลิเคชัน่ต ่า นอกจากน้ียงัรวมถึงบริษทัโลจิสติกส์ต่างๆ เพื่อน ามาใชใ้นการขนส่ง
ยาไปยงัผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงในปัจจุบนัมีบริษทัโลจิสติกส์จ านวนมากเช่นเดียวกนั (Techsauce, 2562) ท า
ให้อ านาจการต่อรองของ Supplier ดา้นโลจิสติกส์ต ่า จึงส่งผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจ เน่ืองจากมี
อ านาจในการต่อรองกบั Supplier ท่ีสูง (+) 
 
  



ตาราง 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 
แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Competitive Rivalry) 

+ 

อุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ 
(Threat of new entrants) 

+ 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน  
(Threat of substitutes) 

- 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  
(Bargaining power of buyers) 

- 

อ านาจการต่อรองของผูข้าย  
(Bargaining power of suppliers) 

+ 

หมายเหตุ   (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ 
(-)  หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 
 
เม่ือพิจารณาจากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ พบว่าโดยรวมเป็นธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจ 

เน่ืองจากความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม และอ านาจการต่อรองของผูข้าย  มี
ผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจ มีปัจจยัท่ีสนบัสนุนใหผู้แ้ข่งขนัหนา้ใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรม แมว้า่จะ
มีความเส่ียงในด้านของสินคา้ทดแทนและอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อท่ีมีสูง เน่ืองจากมีจ านวนคู่
แข่งขนัภายในตลาดหลายรายท าใหมี้ตวัเลือกของผูใ้หบ้ริการจ านวนมาก 

 
 

1.3 วิสัยทัศน์ 
 1.3.1 วิสัยทศัน์ (Vision) 
 บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากัด เป็นผูน้ าการให้บริการการดูแลสุขภาพระดับปฐมภูมิบน
แอพพลิเคชัน่ โดยมุ่งเนน้การบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ท่ีรวดเร็ว ปลอดภยั และมี
จริยธรรมของวิชาชีพเภสัชกรรม เพื่อให้ผูรั้บบริการมีสุขภาพท่ีดีจากการใช้ยาเพื่อบ าบดัรักษาโรค 
ควบคู่ไปกบัการใชอ้าหารเสริมและวิตามินเพื่อบ ารุงร่างกาย 
  



 1.3.2 พนัธกิจ (Mission) 
 เป็นแอพพลิเคชัน่ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ท่ีมีคุณภาพ
และใชง้านง่ายเพื่อใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเลือกใชบ้ริการจากเราเป็นอนัดบัแรก โดยยดึมัน่ในแนว
ทางการปฏิบติัดงัน้ี 
  1.3.2.1 เป็นท่ีพึ่งดา้นสุขภาพของชุมชนบนแอพพลิเคชัน่ โดยให้บริการ
การปรึกษา แนะน าดา้นยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพ รวมถึงจดัหาและจ าหน่ายยาและผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารท่ีมีคุณภาพ ถูกตอ้งเหมาะสมควบคู่ไปกบัจริยธรรมของวิชาชีพเภสัชกรรม โดยมีเป้าหมายให้
ประชาชนและสังคมไดมี้การใชย้าและผลิตภณัฑ์สุขภาพต่างๆ ไดอ้ย่างถูกตอ้ง เหมาะสม และเกิด
ความปลอดภยั 
  1.3.2.2 มุ่งให้ความรู้ทางดา้นสุขภาพร่วมกบัการพฒันาแอพพลิเคชัน่และ
เทคโนโลยตี่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ พฒันาความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ผูรั้บบริการ รับฟังความคิดเห็น และพร้อมตอบสนองในทนัที 
 1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
  1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 
  - พฒันาแอพพลิเคชัน่และทดสอบตลาดให้เสร็จสมบูรณ์ภายใน 6 เดือน
แรก และเปิดให้ดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ใน Apple store และ Play store โดยทดสอบเฉพาะในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
  - มีช่องทางการหาลูกคา้ในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านยาซ่ึงเป็นเภสัชกร ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเร่ิมจากการออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานวิชาการสภาเภสัช
กรรม รวมถึงช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook Page และ Line@ โดยมีร้านยาเขา้ร่วมในแอพพลิเคชัน่ 
มากกวา่ 160 ร้าน ในปีแรก1 
  - สร้างการรับรู้ถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ให้
รู้จักบริษัท ตราสินค้า  และการใช้งานแอพพลิเคชั่น โดยเร่ิมจากการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง 
Facebook Page และ เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความมีตวัตนและมัน่ใจท่ีจะเลือกใช้บริการ  โดยให้มี
ยอดไลค ์Facebook Page มากกวา่ 3,500 คนในปีแรก2 

 
1 จากจ านวนร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร ในปี 2562 ท่ีมีจ านวน 3,558 ร้าน (ประชาชาติธุรกิจ, 2563) เป็นร้านขายยาเด่ียว (เจา้ของ 
1 คน ม ี1 ร้าน) 76% (พวงชมพู ประเสริฐ, 2562) และจากบทสัมภาษณ์ผูก้่อตั้ง Pharmcare ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด มีร้านยาท่ี
เป็นสมาชิก 160 ร้าน และมกีารเพ่ิมขึ้นของร้านยาในแต่ละปี 120% (เพญ็นภา หงส์ทอง, 2563) 
2 จากการส ารวจ Facebook Page ของ doctorraksa ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด เมื่อวนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2563 



  - หาพนัธมิตรเพื่อใหแ้อพพลิเคชัน่มีความสมบูรณ์ในการบริการมากท่ีสุด 
เช่น บริษทัธุรกิจ E-commerce เช่น Lazada เป็นตน้ บริษทัโลจิสติกส์ส าหรับการขนส่งมอบยา เช่น 
Lalamove เป็นตน้ ธนาคารต่างๆ เพื่อสามารถช าระเงินผ่านทางการโอนเงินหรือบตัรเครดิตไดอ้ย่าง
สะดวกสบายส าหรับผูรั้บบริการ บริษทัเครือข่ายโทรคมนาคมอย่างบริษทั แอดว๊านซ์อินโฟ ถึง
โอกาสการร่วมมือด้าน Customer  Data เพื่อเสนอโปรโมชั่นและ Privilege ต่างๆท่ีจะมอบให้กับ
ลูกคา้ท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ เป็นตน้3 
  1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (2 ปี) 
  - เพิ่มกลุ่มลูกคา้ในส่วนของร้านยาหรือผูป้ระกอบการซ่ึงเป็นเภสัชกร ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานวิชาการสภาเภสัชกรรม 
รวมถึงช่องทางออนไลน์ทั้ ง Facebook Page และ Line@ โดยมีร้านยาเข้าร่วมในแอพพลิเคชั่น 
เพิ่มขึ้นจากปีแรก 120%1  
  -  ขยายการสร้างการรับรู้ถึงการมีอยู่ของผลิตภัณฑ์แก่ผู ้บ ริโภค
กลุ่มเป้าหมายในต่างจงัหวดั ให้รู้จกับริษทั ตราสินคา้ และการใชง้านแอพพลิเคชัน่ เพื่อให้เกิดการ
ยอมรับจากผูบ้ริโภคในวงกวา้ง โดยใหมี้ยอดไลค ์Facebook Page มากกวา่ 7,000 คน2 
  - ยอดขายผลิตภณัฑใ์นแอพพลิเคชัน่จากร้านยาต่างๆ เติบโตขึ้น  4% จาก
ปีแรก4 
  1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (3 ปี) 
  - เพิ่มกลุ่มลูกคา้ในส่วนของร้านยาหรือผูป้ระกอบการซ่ึงเป็นเภสัชกร ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานวิชาการสภาเภสัชกรรม 
รวมถึงช่องทางออนไลน์ทั้ ง Facebook Page และ Line@ โดยมีร้านยาเข้าร่วมในแอพพลิเคชั่น 
เพิ่มขึ้นจากปีท่ีสอง 120%4  

  - ยอดขายผลิตภณัฑ์ในแอพพลิเคชั่นจากร้านยาต่างๆ เติบโตขึ้น  10% 
จากปีก่อนหนา้5 

 
3 จากการส ารวจพนัธมิตรของ Application Raksa (www.doctorraksa.com) ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด เมื่อวนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 
2563 

4 จากแนวโนม้อุตสาหกรรมยา จากการจ าหน่ายยาผ่านร้านขายยา ท่ีคาดว่า ปี 2564-2565 จะขยายตวัเร่งขึ้นเฉลี่ยท่ีประมาณ 4.0 – 4.5%  
(นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563) 
5 จากการเติบโตตลาดยาในร้านขายยา โตเฉลี่ยปีละ 10% (ประชาชาติธุรกิจ, 2562) 

http://www.doctorraksa.com/


  - มีผู ้ให้ Rating Application มากกว่า 1,000 คน และมีคะแนน Rating 
มากกวา่ 4.5 คะแนน ทั้งบน Appstore และ Playstore6 
  - ติด Top 5 Charts Application ในประเภท Medical Application ทั้งบน 
Appstore และ Playstore7 

 
 

1.4 การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis)  
 การวิเคราะห์ SWOT ของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ซ่ึงเป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีให้บริการ
ปรึกษาเภสัชกรออนไลน์ (Teleconsult) และเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) โดยวิเคราะห์
เปรียบเทียบคู่แข่งขนั คือคู่แข่งขนัทางตรง (Direct Competitors) เป็นบริษทัท่ีมีการให้บริการเภสัช
กรรมทางไกล (Telepharmacy) ทั้งในรูปแบบของแอพพลิเคชั่นและเว็บไซต์ในประเทศไทย ซ่ึงมี
คุณสมบัติในการให้บริการและการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีความคล้ายคลึงกับแอพพลิเคชั่น 
Pharma Near โดยสามารถวิเคราะห์ได ้ดงัน้ี 

1.4.1 Strengths (จุดแขง็) 
- มีจ านวนร้านขายยาในแอพพลิเคชัน่จ านวนมาก ซ่ึงจะมีเภสัชกร ท่ีแสดงช่ือ-นามสกุล

จริง รวมถึงเลขใบประกอบโรคศิลป์วิชาชีพเภสัชกรรม7 เพื่อใหผู้รั้บบริการมีความเช่ือถือ (สภาเภสัช
กรรม, 2563) และสามารถเลือกรับบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ไดต้ามความตอ้งการ 

- สามารถรับบริการการปรึกษาเภสัชออนไลน์ไดท้ั้งในรูปแบบของขอ้ความ และวิดีโอ
ตามความสะดวกของผูรั้บบริการ7 

- มีความสะดวกสบาย รวดเร็วในการรับบริการ เน่ืองจากมีเภสัชกรคอยบริการอย่าง
นอ้ย 160 คนในแอพพลิเคชัน่8 
 1.4.2 Weakness (จุดอ่อน) 

- บริษทั และตราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย7 
- ผูว้ิจยัยงัไม่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจ 

 - ยงัไม่มีพนัธมิตรเป็นของตวัเอง เช่น บริษทัโลจิสติกส์ ธนาคารต่างๆ ส าหรับการ
จ่ายเงินออนไลน์  รวมถึงบริษทัเครือข่ายโทรมนาคม เป็นตน้  เม่ือเปรียบเทียบกับแอพพลิเคชั่น 

 
6 จากการส ารวจ Appstore และ Playstore ของ Application Raksa และ Chiwii ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด เมื่อวนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 
2563 

7 อา้งอิงขอ้มูลจากแบบสอบถามผูบ้ริโภคกลุ่มคนทัว่ไป จ านวน 100 คน 
8 จากการส ารวจการใชง้านแอพพลิเคชัน่ Chiwii บน Appstore ซ่ึงเป็นคูแ่ข่งทางตรงในตลาด เมื่อวนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2563 



Raksa3 ซ่ึงตอ้งอาศยัการติดต่อกบัหน่วยงานท่ีมีความเช่ียวชาญหรือมีบุคลากรท่ีมีประสบการ์ณเพื่อ
สนบัสนุนในหลายๆ ดา้น 
 - ขั้นตอนก่อนรับบริการเภสัชกรรมทางไกล มีขั้นตอนหลายขั้นตอน เช่น การบนัทึก
และรูปของยาท่ีทานประจ า หรือ การถ่ายรูปใบสั่งยาท่ีไดรั้บจากโรงพยาบาล (วินเน่ย ์โฮรา และคณะ
, 2563)  
 1.4.3 Opportunities (โอกาส) 
 - แนวโนม้อุตสาหกรรมยา คาดวา่มูลค่าการจ าหน่ายยาในประเทศปี 2563 จะขยายตวัท่ี 
2.0 - 3.0% ซ่ึงหากพิจารณาเฉพาะการจ าหน่ายยาผา่นร้านขายยา จะขยายตวัท่ีประมาณ 3.5% และใน
ปี 2564-2565 หากพิจารณาเฉพาะการจ าหน่ายยาผ่านร้านขายยา คาดว่าจะขยายตวัเร่งขึ้นเฉล่ียท่ี
ประมาณ 4.0 – 4.5%  (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563)  
 - จ านวนร้านขายยาประเภทขย. 1 (ขายยาแผนปัจจุบนั) มีจ านวนมาก ทัว่ประเทศมี
ทั้งส้ิน 13,906 แห่ง (ประชาชาติธุรกิจ, 2563) ท าให้มีโอกาสท่ีร้านยาจะเขา้มาร่วมแอพพลิเคชั่น
จ านวนมาก 
 - ความตอ้งการบริโภคของผูบ้ริโภคยงัคงเพิ่มขึ้นสอดคลอ้งไปกบัพฤติกรรมการดูแล
เอาใจใส่สุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมากขึ้น โดยพบว่าสัดส่วนค่าใชจ่้ายในการซ้ือยาและเวชภณัฑต่์างๆ 
ของครัวเรือนมีแนวโนม้เพิ่มขึ้น (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2558) สะทอ้นให้เห็นว่า เม่ือประชาชนมี
อาการเจ็บป่วยเบ้ืองตน้ และสามารถดูแลตนเองไดก้็เลือกท่ีจะหาซ้ือยามารับประทานเองแทนการไป
พบแพทย ์(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2558) 
 - กระแสการใส่ใจสุขภาพของคนไทยท่ีมากขึ้นหลงัเผชิญโควิด-19 ท าใหค้วามตอ้งการ
เขา้รับการรักษาพยาบาลหรือซ้ือยาเพื่อรักษาอาการป่วย แมเ้พียงเล็กน้อยมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น จาก
ความกงัวลในการระบาดของโรคใหม่ๆ  (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563) 
 - ผูบ้ริโภคลงทุนกบัการอยู่บา้นมากขึ้น ยินดีจ่ายในสินคา้คุณภาพดีแมมี้ราคาสูง ท่ีช่วย
ใหก้ารอยูบ่า้นหรือการท างานจากบา้นมีความสุขเพิ่มขึ้น (สิทธิพล วิบูลยธ์นากุล, 2563) 
 - การบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ช่วยให้ผู ้ป่วยหรือผู ้รับบริการ
ประหยดัเงินและเวลาในการเดินทางซ่ึงเป็นปัญหาส าคญัท่ีพบ โดยเฉพาะในผูสู้งอายุในการเขา้ถึง
โครงสร้างการดูแลสุขภาพ (Baldoni, 2019) 
 - ธุรกิจในกลุ่ม Healthtech มีแนวโน้มเติบโตมากขึ้นเร่ือยๆ สังเกตได้จากนวตักรรม
ใหม่ๆ ทางการแพทยท่ี์ถูกคิดคน้ขึ้นมาเพื่อแกไ้ขปัญหาในชีวิตประจ าวนัท่ีเพิ่มขึ้นทั้งจ านวนของผูใ้ช้
สมาร์ทโฟนและจ านวนผูท่ี้เขา้ถึงอินเตอร์เน็ตมีมากขึ้น (กรุงเทพธุรกิจ, 2562) 

  



 1.4.4 Threats (อุปสรรค) 
 - สินค้าทดแทน และอุตสาหกรรมทดแทนการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) ผ่านแอพพลิเคชัน่นั้น ถือว่ามีอยู่มากอีกทั้งยงัไดรั้บความไวว้างใจจากผูใ้ช้บริการ 
อาทิ โรงพยาบาล คลินิก ร้านยาแบบ offline เป็นตน้  โดยโรงพยาบาลเอกชนไดป้รับรูปแบบการ
ใหบ้ริการเพื่อสร้างรายไดช้ดเชยรายไดท่ี้ลดลง เช่น ใหบ้ริการปรึกษาแพทยท์างไกล (Telemedicine) 
และปรึกษาแพทยผ์่านระบบออนไลน์ตลอด 24 ชัว่โมง รวมถึงส่งมอบยา (พูลสุข นิลกิจศรานนท,์ 
2563) นอกจากน้ีหลากหลายของแนวทางในการดูแลสุขภาพและการรักษาโรค อยา่งแพทยท์างเลือก  
เช่น แพทยแ์ผนจีน ท่ีเป็นท่ียอมรับทั้งความสามารถในการรักษาและการให้บริการ โดยในปี 2557 
คลินิกแพทยจี์นหวัเฉียว มีผูป่้วยกวา่ 160,000 รายจากทัว่โลก (วงการแพทย,์ 2558) ท าใหเ้กิดการแข่ง
ในตลาดค่อนขา้งสูง 
  



1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ  (Customer Pain and Gain) 
ตาราง 1.2 ปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ   
 ปัญหาของผูบ้ริโภค 

(Customer pain) 
คุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ  

(Customer Gain) 
การเดินทางในการ
เขา้รับบริการ 

จากการแพร่ระบาดของโรคโควิด-
19 ท าให้คนเปล่ียนพฤติกรรมการ
ใช้ชีวิต โดยเฉพาะพฤติกรรมการ
เ ดินทาง  เ น่ืองจากไม่สามารถ
เดินทางไปท่ีต่างๆ ไดต้ามปกติ เรา
พยายามหลีกเล่ียงการพบปะคน
จ านวนม าก  ก า รต่ อคิ ว ย า วๆ 
รวมถึงการสัมผสักับส่ิงของท่ีเรา
ไม่แน่ใจเร่ืองความสะอาด (ปราณ 
สุวรรณทัต, 2563) และส าหรับ
คนไขโ้รคเร้ือรัง เช่น โรคเบาหวาน 
ท่ีถือว่าเป็นกลุ่มเส่ียงถ้า ติดเช่ือ 
Covid-19 จะมีความเส่ียงเสียชีวิต 
จึงต้องระมัดระวังในการเข้ารับ
บ ริ ก า ร ท่ี โ ร ง พ ย า บ า ล  โ ด ย
โรงพยาบาลมีการลดความเส่ียง
โดยการ เล่ือนนดั การจ่ายยา ระยะ
ยาว ทั้งน้ี คนไข้ก็มีความเส่ียงใน
การขาดยาจาก กระบวนการส่งยา 
หรือ ยาท่ีโรงพยาบาลจัดหาไม่
เพียงพอ (PPTV, 2563)  

การให้บ ริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) ช่ ว ย ให้ ผู ้ ป่ ว ย ห รื อ
ผูรั้บบริการประหยัดเงินและเวลาใน
การเดินทาง ซ่ึงเป็นปัญหาส าคญัท่ีพบ
โดยเฉพาะในผู ้สูงอายุ ในการเข้าถึง
โครงสร้างการดูแลสุขภาพ (Baldoni, 
2019) ดังนั้ น แอพพลิเคชั่น “Pharma 
Near” จะช่วยใหผู้รั้บบริการไดรั้บความ
สะดวก ไม่จ าเป็นต้องเดินทาง โดย
สามารถรับบริการจากท่ีบา้นหรือท่ีใดก็
ได ้รวมถึงไดรั้บค าปรึกษาจากเภสัชกร
ตามจริยธรรมของวิชาชีพเภสัชกรรม 
ท าให้สามารถได้รับยาและใช้ยาได้
อยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 

  



 
บทที่ 2 

แผนการตลาด 
 
 

2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลการรับบริการของผู้บริโภคต่อแอพพลิเคช่ัน 
Pharma Near ส าหรับการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล 
 ประเทศไทยไดก้า้วสู่สังคมดิจิตอลอย่างเต็มท่ี โดยคนไทยกว่า 34.8 ลา้นคน เคยซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ (ธนชาติ นุ่มนนท,์ 2563) ทั้งน้ีเน่ืองจากมีการพฒันาของแอพพลิเคชัน่อย่างต่อเน่ือง 
โดยแอพพลิเคชั่นท่ีถูกพฒันาขึ้นมามากท่ีสุด คือ แอพพลิเคชั่นส าหรับรองรับกบัการใช้ชีวิตของ
ผู ้บริโภคหรือไลฟ์สไตล์  (Lifestyle) คิดเป็นสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 26.7 ของจ านวนโมบาย
แอพพลิเคชัน่ไทยทั้งหมด ซ่ึงตลาดธุรกิจพฒันาโมบายแอพพลิเคชัน่เป็นตลาดท่ียงัคงมีแนวโนม้การ
เติบโตท่ีดี (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย, 2558)        นอกจากน้ีส าหรับธุรกิจร้านยาในช่วงมีการระบาดของ
เช้ือไวรัสโคโรนานั้น พบวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือกลุ่มยารักษาโรคในปริมาณการซ้ือท่ีเพิ่มขึ้น
ร้อยละ 32 ทั้งน้ีเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการจบัจ่ายใช้สอยซ้ือยาเพื่อรักษาตนเอง และเวชภณัฑ์ป้องกนั
โรค รวมถึงซ้ือยาหรือเวชภณัฑ์ไวเ้พื่อเก็บส ารองยามฉุกเฉินเพิ่มมากขึ้น (วิวฒัน์ ถาวรวฒันยงค์, 
2563)  
 จากการส ารวจความเป็นไปไดแ้ละความน่าสนใจของผูป้ระกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็น
เภสัชกรท่ี มี ต่อแอพพลิเคชั่น  Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล  พบว่า
ผูป้ระกอบการร้านขายยามากกว่า 83% ยงัไม่เคยให้บริการเภสัชกรรมทางไกลแก่ผูบ้ริโภค ส่วนอีก 
16% เคยให้บริการผ่านทางโทรศพัทแ์ละ LINE โดยในส่วนของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ร่วมแอพพลิเคชัน่ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกลมากท่ีสุดคือ
แอพพลิเคชั่นต้องสามารถใช้งานได้ง่าย ไม่ซับซ้อน (User-Friendly) รองลงมาคือหน้าตาของ
แอพพลิเคชัน่ (Logo Application) มีความน่าดึงดูดท่ีจะดาวน์โหลด และสามารถเลือกเวลาท่ีตอ้งการ
ให้บริการได้เองตามล าดับ นอกจากน้ีค่าสมัครเข้าร่วมในการให้บริการเภสัชกรรมทางไกลกับ
แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ผูป้ระกอบการร้านขายยาส่วนใหญ่เห็นควรมีราคาอยูท่ี่ 1,000 บาทต่อปี9        
 และจากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการของ
ผู ้บริโภคต่อแอพพลิเคชั่น Pharma Near ส าหรับการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล ผ่านทาง

 
9 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายยาในเดือนมิถุนายน 2564 



แบบสอบถาม โดยมีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 100 คน ซ่ึงจากผลส ารวจพบวา่ผูบ้ริโภค 100% เคย
ซ้ือยาจากร้านขายยา และเคยซ้ือของออนไลน์ผ่าน E-Commerce แต่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่กว่า 86% ไม่
รู้จกัแอพพลิเคชัน่หรือเว็บไซต์ส าหรับการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล โดยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคจะ
เลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล คือ ตอ้งเป็นแอพพลิเคชัน่
ท่ีสามารถใชง้านไดง้่ายไม่ซบัซอ้น (User-Friendly) รองลงมาคือสามารถเลือกร้านยาหรือเภสัชกรท่ี
ตอ้งการรับบริการไดเ้อง และมีจ านวนร้านยาหรือเภสัชกรให้บริการเภสัชกรรมทางไกลจ านวนมาก
ตามล าดบั10 
 
 

2.2 เป้าหมายทางการตลาด 
ตาราง 2.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดในปีท่ี 1-3 

ปีท่ี เป้าหมายทางการตลาด 
ปีท่ี 1 1. ประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูป้ระกอบการร้านยา และสร้างการยอมรับ

ผา่นการออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานสัปดาห์เภสัชกรรม ของสภาเภสัชกรรม 
ปีละ 1 คร้ัง11 และงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อพฒันาสู่คุณภาพ การบริบาล
เภสัชกรรมชุมชนยคุใหม่ ของส านกังานรับรองร้านยาคุณภาพ สภาเภสัชกรรม 
เดือนละ 1 คร้ัง12 

2. มีร้านยาเขา้ร่วมในแอพพลิเคชัน่ มากกวา่ 160 ร้าน ในปีแรก1 

3. สร้างการรับรู้ถึงการมีอยูข่องผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ผา่นการ
ประชาสัมพนัธ์ทาง Facebook Page โดยใหมี้ยอดไลค ์Facebook Page 
มากกวา่ 3,500 คน2 

4. หาพนัธมิตรเพื่อใหแ้อพพลิเคชัน่มีความสมบูรณ์ในการบริการมากท่ีสุด3 

 
10 ขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามกลุ่มบุคคลทัว่ไปในเดือนมิถุนายน 2564 
11 จากการส ารวจขอ้มูลผา่น website สภาเภสัชกรรม (www.pharmacycouncil.org) : ขอ้มูลการจดังานสัปดาห์เภสัชกรรม เมื่อวนัท่ี 5 
มีนาคม 2564 
12 จากการส ารวจขอ้มูลผา่น website สภาเภสัชกรรม (www.pharmacycouncil.org) : การประชุมเชิงปฏิบติัการ ส านกังานรับรองร้าน
ยาคุณภาพ เมื่อวนัท่ี 5 มีนาคม 2564 

 
 

 
 



ตาราง 2.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดในปีท่ี 1-3 (ต่อ)  

ปีท่ี  เป้าหมายทางการตลาด 
 - บริษทัธุรกิจ E-commerce  

- บริษทัโลจิสติกส์ส าหรับการขนส่งมอบยา  
- บริษทัเครือข่ายโทรคมนาคม 
- ธนาคารต่างๆ เพื่อสามารถช าระเงินผา่นทางการโอนเงินหรือบตัรเครดิตได ้   
อยา่งสะดวกสบายส าหรับผูรั้บบริการ  

ปีท่ี 2 1. เพิ่มกลุ่มลูกคา้ในส่วนของผูป้ระกอบการร้านยา อยา่งนอ้ย 120% จากเดิมท่ีมีอยู่
ในปีแรก1 

2. ขยายการสร้างการรับรู้ถึงการมีอยูข่องผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
โดยใหมี้ยอดไลค ์Facebook Page มากกวา่ 7,000 คน2 

3.  ยอดขายผลิตภณัฑใ์นแอพพลิเคชัน่จากร้านยาต่างๆ เติบโตขึ้น  4% จากปีแรก4 
ปีท่ี 3 1. เพิ่มกลุ่มลูกคา้ในส่วนของผูป้ระกอบการร้านยา อยา่งนอ้ย 120% จากเดิมท่ีมีอยู่

ในปีในปีท่ีสอง1 
2. ยอดขายผลิตภณัฑใ์นแอพพลิเคชัน่จากร้านยาต่างๆ เติบโตขึ้น  10% จากปีก่อน

หนา้5 
3. มีผูใ้ห ้Rating Application มากกวา่ 1,000 คน และมีคะแนน Rating มากกวา่ 

4.5 คะแนน ทั้งบน Appstore และ Playstore6 
4. ติด Top 5 Charts Application ในประเภท Medical Application ทั้งบน 

Appstore และ Playstore6 
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2.3 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) 
ตาราง 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด 

ยี่ห้อและ 
ตราสินค้า 

การบริการ ลกัษณะการให้บริการ ค่าใช้จ่าย 
การส่งเสริม

ทางด้านการตลาด 
ช่องทางการ
ให้บริการ 

1. Raksa 

 
 

- ระบบปรึกษาแพทยอ์อนไลน์  
- ระบบสั่งยาออนไลน์และจดัส่งยา 
- บทความเก่ียวกบัสุขภาพ 

 
 

 

 

 
 

- ใหบ้ริการทางการแพทย ์ใน
รูปแบบของโทรเวชกรรม 
(Telemedicine) ผา่นทางแชท
ในลกัษณะขอ้ความ โทรศพัท ์
และวิดีโอ ซ่ึงมีแพทยม์ากกว่า 
800 คน จากโรงพยาบาลชั้นน า
ทัว่ประเทศ ตลอด 24 ชัว่โมง 
-  ใหบ้ริการทางเภสัชกรรมใน
รูปแบบเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) ผา่นทางแชท
ในลกัษณะขอ้ความ โดย
สามารถปรึกษา 
 

- ค่าบริการปรึกษา
แพทย ์ขั้นต ่า 200 
บาท ระยะเวลา 15 
นาที 
- ไม่มีค่าบริการใน
การปรึกษาเภสัช
กร 

 
 
 
 

- เลือกใชส่ื้อ 
Social Media คือ 
Facebook ในการ
สร้างการรับรู้การ
มีอยูข่องสินคา้ 
 - ใหบ้ริการฟรี
ร่วมกบัแพทยท่ี์
เป็นพนัธมิตรใน
บางช่วงเวลา  
 - จดัส่งยาฟรีทัว่
ประเทศ โดย
มูลค่ายาขั้นต ่า 
150 บาท 

- เรียกใชง้านผา่น
Application  ทั้ง 
App store และ 
Play store 
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ตาราง 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด (ต่อ) 
ยี่ห้อและ 
ตราสินค้า 

การบริการ ลกัษณะการให้บริการ ค่าใช้จ่าย 
การส่งเสริม

ทางด้านการตลาด 
ช่องทางการ
ให้บริการ 

 -  

-  

เภสัชกรไดใ้นเวลา 9.00 - 
22.00 น. 
- จดัส่งยาจากร้านยาคุณภาพใน
เครือข่ายพื้นท่ีกรุงเทพฯ 
ภายใน 1 ชัว่โมง และทัว่
ประเทศภายใน 1-2 วนั 
- การรักษาสามารถเบิกประกนั
ไดใ้นส่วนของบริษทั Generali 

   

2. Chiwii 

 
 

 

- ระบบปรึกษาแพทยแ์ละเภสัชกร
ออนไลน์  

- สามารถนดัหมายแพทยล์่วงหนา้ 
- เผยแพร่บทความสุขภาพ 
 

 

- ใหบ้ริการทางการแพทย ์ใน
รูปแบบของโทรเวชกรรม 
(Telemedicine) ผา่นทางแชท
ในลกัษณะขอ้ความ โทรศพัท ์
และวิดีโอ ซ่ึงมีแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญมากกวา่ 22 สาขา 
ตลอด 24 ชัว่โมง 
 

- ค่าบริการปรึกษา
แพทย ์ขั้นต ่า 260 
บาท ระยะเวลา 15 
นาที 
- ค่าบริการปรึกษา
เภสัชกร ขั้นต ่า 
130 บาท  

- เลือกใชส่ื้อ 
Social Media คือ 
Facebook ในการ
สร้างการรับรู้การ
มีอยูข่องสินคา้ ทั้ง
ในส่วนของการ
โพสตข์อ้ความ
และ Live ต่างๆ  

 - เรียกใชง้านผา่น 
Application  ทั้ง 
App store และ 
Play store 
- ปรึกษาออนไลน์
แบบถาม - ตอบ 
ผา่น website ได ้
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ตาราง 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด (ต่อ) 
ยี่ห้อและ 
ตราสินค้า 

การบริการ ลกัษณะการให้บริการ ค่าใช้จ่าย 
การส่งเสริม

ทางด้านการตลาด 
ช่องทางการ
ให้บริการ 

 

  
 

-  ใหบ้ริการทางเภสัชกรรม
ในรูปแบบเภสัชกรรม
ทางไกล (Telepharmacy) 
ผา่นทางแชทในลกัษณะ
ขอ้ความ โทรศพัท ์และ
วิดีโอ เภสัชคอยบริการ
จ านวน 3 คน ตลอด 24 
ชัว่โมง 
- เลือกแพทยห์รือเภสัชกรได้
เองตามความตอ้งการ รวมถึง
เลือกวนั เวลา และช่องทาง
การรับบริการไดต้ามความ
สะดวก 

ระยะเวลา 15 นาที ร่วมกบั
ผูเ้ช่ียวชาญ 
ปัจจุบนัมีการใช ้
Clubhouse ในการ
ใหค้วามรู้ต่างๆ 
ทางการแพทย ์อีก
ดว้ย 
 - มี Code ส าหรับ
ใหบ้ริการปรึกษา
แพทยฟ์รีหรือ
ส่วนลดต่างๆ 
ออกมาเป็นระยะ 
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ตาราง 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด (ต่อ) 
ยี่ห้อและ 
ตราสินค้า 

การบริการ - ลกัษณะการให้บริการ ค่าใช้จ่าย 
การส่งเสริม

ทางด้านการตลาด 
ช่องทางการ
ให้บริการ 

3. Pharmcare 
 

 

- คน้หาร้านขายยาคุณภาพใกลบ้า้ 
- ตรวจประเมินความเส่ียงโรคเบ้ืองตน้ 
- เก็บขอ้มูลดา้นสุขภาพโดยเภสัชกรท่ี
ไวว้างใจ 

 

 
 

-  

- ใหบ้ริการคน้หาร้านขาย
ยาคุณภาพใกลบ้า้น 
เพื่อท่ีจะสามารถเขา้รับ
บริการต่างๆ ไดโ้ดยตรงท่ี
ร้านยา เช่น ปรึกษาเร่ืองยา 
โปรแกรมเลิกบุหร่ี ตรวจ
คดักรองโรคหอบหืด เป็น
ตน้ ซ่ึงปัจจุบนัยงัไม่มี
บริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) 

- มีระบบการบนัทึกการใชย้า
ของลูกคา้รวมถึงประวติั
สุขภาพ 

- ไม่มีค่าใชจ่้าย 
 

- เลือกใชส่ื้อ 
Social Media คือ 
Facebook และ 
Line OA ในการ
สร้างการรับรู้การ
มีอยูข่องสินคา้ 

- เรียกใชง้านผา่น 
Web Application 
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2.4 การแบ่งส่วนทางการตลาด การก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ 
ผูว้ิจยัจะใชก้ลยุทธ์ STP เพื่อวิเคราะห์การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) การ

ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Targeting) และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning) 
2.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)  
การแบ่งส่วนทางการตลาดของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near จากการส ารวจขอ้มูลบุคคล 

ท่ีมีอายตุั้งแต่ 25-34 ปี โดยอาศยัในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 100 คน สามารถ
แบ่งกลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยใช ้2 รูปแบบในการแบ่ง คือ 

 1. ประชากรศาสตร์ (Demographic) คือ แบ่งดว้ยรายได้ของบุคคล โดย
แบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม คือ รายได้น้อยกว่า 15,000 บาท 15,001 – 30,000 บาท 30,001 – 45,000 บาท 
45,001 – 60,000 บาท และ 60,001 บาท ขึ้นไป 

2. พฤติกรรมศาสตร์ (Behavior) 
a. แบ่งดว้ยพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค คือ ซ้ือเป็น

ประจ า หมายถึง ซ้ือเป็นประจ าทุกเดือน และ ซ้ือไม่เป็นประจ า หมายถึง เคยซ้ือหรือซ้ือนานๆคร้ัง 
b. แบ่งด้วยพฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์ผ่าน E-Commerce ของ

ผูบ้ริโภค คือ ซ้ือเป็นประจ า หมายถึง ซ้ือเป็นประจ าทุกเดือน และ ซ้ือไม่เป็นประจ า หมายถึง เคยซ้ือ
หรือซ้ือนานๆคร้ัง 

2.4.2 การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Targeting) 
หลงัจากการแบ่งส่วนการตลาด ต่อมาจะเป็นการเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจากการท่ีได้

แบ่งกลุ่มไวใ้นขั้นของการแบ่งส่วนการตลาด โดยจะใชวิ้ธี Segment Market คือการเลือกลูกคา้เพียง
กลุ่มเดียวหรือลูกคา้บางกลุ่มท่ีแบ่งไวจ้ากการแบ่งส่วนการตลาด (Greedisgoods, 2560)  

2.4.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัมีลกัษณะ คือ บุคคลท่ีมีรายได ้ 30,000 บาทขึ้น

ไป มีพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาและพฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์ผ่าน E-Commerce เป็น
ประจ า 

2.4.2.2 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัมีลกัษณะ คือ บุคคลท่ีมีรายได ้ 30,000 บาทขึ้น

ไป มีพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาเป็นประจ า แต่พฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์ผ่าน E-
Commerce ไม่เป็นประจ า 
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ตาราง 2.3 แสดงการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัช
กรรมทางไกล 

พฤติกรรมการซ้ือยา 
จากร้านขายยา 

ซ้ือเป็น
ประจ า13 

ซ้ือเป็น
ประจ า13 

ซ้ือไม่เป็น
ประจ า14 

ซ้ือไม่เป็น
ประจ า14 

พฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์
ผ่าน E-Commerce 

ซ้ือเป็น
ประจ า13 

ซ้ือไม่เป็น
ประจ า14 

ซ้ือเป็น
ประจ า13 

ซ้ือไม่เป็น
ประจ า14 

 
 
รายได้ 

นอ้ยกวา่ 15,000 บาท     
15,001 – 30,000 บาท     
30,001 – 45,000 บาท 

Primary 
Customer 

Secondary 
Customer 

  
45,001 – 60,000 บาท   

60,001 บาท ขึ้นไป   
 
2.4.3 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 2.1 แสดงต าแหน่งของตราสินคา้แอพพลิเคชัน่ Pharma Near เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง (ส าหรับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคล) 

 
13 ซ้ือเป็นประจ า หมายถึง ซ้ือเป็นประจ าทุกเดือน 
14 ซ้ือไม่เป็นประจ า หมายถึง เคยซ้ือหรือซ้ือนานๆ คร้ัง 

เลือกเภสัชกรท่ี 
ตอ้งการรับบริการได ้

จ านวนเภสัชกรให้บริการจ านวนมาก  

จ านวนเภสัชกรให้บริการจ านวนนอ้ย  

เลือกเภสัชกรท่ี 
ตอ้งการรับบริการ

ไม่ได ้
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จากรูปท่ี 2.1 แสดงต าแหน่งของตราสินคา้แอพพลิเคชัน่ Pharma Near  เม่ือเปรียบเทียบ
กบัคู่แข่ง ส าหรับผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคล โดยใชเ้กณฑแ์รก คือ จ านวนเภสัชกร/ร้านยา ซ่ึงจากการสืบคน้
ข้อมูลพบว่า แอพพลิเคชั่น Raksa มีเภสัชกรในแต่ละช่วงเวลา จ านวน 1 คน และแอพพลิเคชั่น 
Chiwii มีเภสัชกร จ านวน 3 คน ในขณะท่ี Pharmcare มีเภสัชกรหรือร้านยา จ านวน 160 ร้าน ส าหรับ
เกณฑ์ท่ีสองคือผู ้บริโภคสามารถเลือกเภสัชกรท่ีต้องการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) ไดเ้อง ซ่ึงจากการสืบคน้ขอ้มูลพบวา่ แอพพลิเคชัน่ Pharmcare และ Chiwii ผูบ้ริโภค
สามารถเลือกเภสัชกรท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง ในขณะท่ีแอพพลิเคชัน่ Raksa ผูบ้ริโภคไม่สามารถ
เลือกเภสัชกรท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง และจะไม่สามารถทราบช่ือ-นามสกุลของเภสัชกรอีกดว้ย 
ซ่ึงทางแอพพลิเคชัน่ Pharma Near  มีความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด เน่ืองจากจะมีเภสัชกรหรือ
ร้านยา จ านวนมาก คือ 160 ร้าน ในปีแรก และมีบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ทั้งการ
ใหค้  าปรึกษาและสั่งยาร่วมดว้ย ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกเภสัชกรท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง 

แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้าน 
ไดท้ั้ง App Store และ Google Play 

 
 
 

 

 

 
 
 
 
 
 

แอพพลิเคชัน่ไม่สามารถใชง้าน 
ไดท้ั้ง App Store และ Google Play 

 
รูปท่ี 2.2 แสดงต าแหน่งของตราสินคา้แอพพลิเคชัน่ Pharma Near เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง (ส าหรับ
ผูป้ระกอบการร้านขายยา) 

จากรูปท่ี 2.2 แสดงต าแหน่งของตราสินคา้แอพพลิเคชัน่ Pharma Near  เม่ือเปรียบเทียบ
กบัคู่แข่ง ส าหรับผูบ้ริการร้านขายยา โดยใชเ้กณฑแ์รก คือ แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดท้ั้ง Apple 

อตัราค่าบริการ 
เภสัชกรรมทางไกลต ่า 

 

อตัราค่าบริการ 
เภสัชกรรมทางไกลสูง 
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Store และ Google Play ซ่ึงจากการสืบคน้ขอ้มูลพบว่า แอพพลิเคชัน่ Raksa และ Chiwii สามารถใช้
งานไดท้ั้ง Apple Store และ Google Play ในขณะท่ี Pharmcare จะอยุใ่นรูปแบบของ Web application 
ส าหรับเกณฑท่ี์สองคือ อตัราค่าบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy)  ซ่ึงจากการสืบคน้ขอ้มูล
พบว่า แอพพลิเคชั่น Raksa และ Pharmcare ไม่มีค่าใช้จ่ายในการปรึกษากับเภสัชกร ในขณะท่ี  
Chiwii ค่าใช้จ่ายเร่ิมต้นท่ี 130 บาท  ในระยะเวลา 15 นาที ซ่ึงทางแอพพลิเคชั่น Pharma Near  มี
ความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด เน่ืองจากอัตราค่าบริการเภสัชกรรมทางไกล  (Telepharmacy)  
เร่ิมตน้ท่ี 50 บาท ในระยะเวลา 15 นาที7 เพื่อใหผู้ป้ระกอบการสามารถ 
 
 

2.5 Brand design 
 Brand Identity 
 ช่ือตราสินค้า 
 ใช้ช่ือแอพพลิเคชั่นว่า Pharma Near เพื่อแสดงว่าเป็นแอพพลิเคชั่นท่ีเก่ียวขอ้งกับยา
หรือร้านยา โดยการใชค้  าว่า Pharma ขึ้นตน้ และ Near ท่ีแปลว่าใกล ้เพื่อแสดงถึงความใกลชิ้ดของ
ร้านยากบัผูบ้ริโภคโดยตรง 
 
 ตราสินค้า 
 

 
 
 

 
รูป 2.3 ตราสินคา้แอพพลิเคชัน่ Pharma Near  
 
 ตราสินคา้แอพพลิเคชั่น Pharma Near ใช้การน าเสนอท่ีเรียบง่าย ไม่ซับซ้อน  โดยใช้
เป็นลกัษณะของรูปการ์ตูนเภสัชกรและแคปซูลยาสีแดงและน ้ าเงินท่ีระบุช่ือแอพพลิเคชัน่ Pharma 
Near เพื่อสร้างความเด่นชดัและส่ือความอยา่งชดัเจนวา่เป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีเก่ียวขอ้งกบัยาหรือร้านยา 
และมีการใช้รูปปักหมุดท่ีเป็นสัญลกัษณ์ถึงต าแหน่งท่ีตั้งในปัจจุบนั เพื่อแสดงถึงความใกลชิ้ดของ
ร้านยากบัผูบ้ริโภคในรูปของช่องทางออนไลน์ ท่ีถึงแมร้้านยาจะมีระยะทางอยู่ไกลกบัผูบ้ริโภค แต่
สามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งใกลชิ้ด ดงัแสดงในรูปท่ี 2.3 



27 
 

 

2.6 กลยุทธ์การตลาดระดบัปฏิบัติการ (4P)  
2.6.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
จากผลการส ารวจพบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูป้ระกอบการร้านขายยาให้ความส าคญั

มากท่ีสุด 5 อนัดบัแรก คือ  
อนัดบัท่ี 1 แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง้่าย ไม่ซบัซอ้น  
อนัดบัท่ี 2 สามารถเลือกเวลาท่ีตอ้งการใหบ้ริการไดเ้อง  
อนัดบัท่ี 3 แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดท้ั้ง App Store และ Google Play  
อันดับท่ี 4 หน้าตาของแอพพลิเคชั่น (LogoApplication) มีความน่าดึงดูดท่ีจะดาวน์

โหลด 
อนัดบัท่ี 5 มีระบบการบนัทึกการใชย้าของลูกคา้รวมถึงประวติัสุขภาพ 
และจากผลการส ารวจพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทั่วไปให้

ความส าคญัมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรก คือ  
อนัดบัท่ี 1 แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง้่าย ไม่ซบัซอ้น  
อนัดบัท่ี 2 มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร คอยใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล จ านวนมาก  
อนัดบัท่ี 3 มีการเก็บขอ้มูลไวเ้ป็นความลบั 
อนัดบัท่ี 4 สามารถเลือกร้านยา/เภสัชกร ท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง  
อนัดบัท่ี 5 ส่งมอบยาภายใน 1 ชัว่โมง 
จากผลการส ารวจข้างต้น ทางแบรนด์จะให้ความส าคัญในการผลิตและพัฒนา

แอพพลิเคชัน่ท่ีสามารถใช้งานไดง้่าย และไม่ซับซ้อนทั้งทั้งในส่วนของผูป้ระกอบการร้านขายยา
และผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไป ซ่ึงแอพพลิเคชัน่จะสามารถใชง้านไดท้ั้ง App Store และ Google Play 
เพื่อให้เกิดความสะดวกและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้มากขึ้น โดยในส่วนของผูป้ระกอบการร้านขายยานั้น
สามารถเลือกเวลาท่ีตอ้งการให้บริการได้เอง และบริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไปก็สามารถเลือกร้านยา/
เภสัชกร ท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละบุคคลมากท่ีสุด และ
ท่ีส าคญัคือการค านึงถึงจรรยาบรรณของวิชาชีพเภสัชกรรมท่ีจะมีระบบการบนัทึกการใช้ยาของ
ลูกคา้รวมถึงประวติัสุขภาพไวโ้ดยเป็นความลบัทั้งหมด 

2.6.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
แอพพลิเคชั่น Pharma Near ส าหรับบริการเภสัชกรรมทางไกล จะใช้กลยุทธ์การตั้ง

ราคาโดยเทียบกับคู่แข่ง (Going-rate pricing) โดยแอพพลิเคชั่นและเว็บแอพพลิเคชั่น ส าหรับ
ให้บริการเภสัชกรรมทางไกลจากขอ้มูลคู่แข่งทางตรงนั้น จะมีค่าใช้จ่าย ตั้งแต่ 0 บาท จนถึง 260 
บาท ในระยะเวลา 15 นาที8 และจะพิจารณาจากผลการส ารวจร่วมดว้ย 
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โดยจากผลการส ารวจผู ้ประกอบการร้านขายยา พบว่าราคาค่าสมาชิกรายปีใน
แอพพลิเคชัน่ท่ีผูป้ระกอบการร้านขายยาส่วนใหญ่ตอ้งการ คือ 1,000 บาทต่อปี  

และจากผลการส ารวจผูป้ระกอบการร้านขายยาและผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไป พบว่า
ค่าบริการเภสัชกรรมทางไกลท่ีทั้งผูป้ระกอบการร้านขายยาและผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไปส่วนใหญ่
ตอ้งการคือ 

- การบริการผ่านทางขอ้ความหรือผ่านการพูดคุยทางโทรศพัท ์ระยะเวลา 15 นาที คือ 
50 บาท  

- การบริการผา่นทาง VDO Call (ภาพและเสียง) ระยะเวลา 15 นาที คือ 100 บาท 
 ดังนั้น แอพพลิเคชั่น Pharma Near จะคิดค่าสมคัรสมาชิกรายปีในแอพพลิเคชั่นแก่
ผูป้ระกอบการร้านขายยา 1,000 บาทต่อปี และบริการเภสัชกรรมทางไกลผา่นทางขอ้ความหรือผ่าน
การพูดคุยทางโทรศพัท์ ในราคา 50 บาท ภายในระยะเวลา 15 นาที และผ่านทาง VDO Call (ภาพ
และเสียง) ในราคา 100 บาท ภายในระยะเวลา 15 นาที รวมถึงมีการคิดค่าส่งตามระยะทางจริง ซ่ึง
ผูบ้ริโภคจะเป็นผูรั้บผิดชอบค่าส่งทั้งหมด 

2.6.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
จากผลการส ารวจพบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูป้ระกอบการร้านขายยา

ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด นอกเหนือจากการใชแ้อพพลิเคชัน่ คือ Line OA 
และจากผลการส ารวจพบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคล

ทัว่ไปใหค้วามส าคญั สามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี   
อนัดบัท่ี 1 ใหบ้ริการในรูปแบบ Application 
อนัดบัท่ี 2 ใหบ้ริการในรูปแบบ Web Application 
อนัดบัท่ี 3 ใหบ้ริการในรูปแบบ Website 
จากผลการส ารวจขา้งตน้ จึงเป็นการยืนยนัขอ้มูลว่าผูบ้ริโภคยงัคงมีความตอ้งการใช้

งานในรูปแบบของแอพพลิเคชัน่มากกว่า และจะพิจารณาเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายในรูปแบบของ 
Line OA ต่อไปในอนาคต เพื่อใหเ้กิดความหลากหลายและสะดวกสบายแก่ลูกคา้มากยิง่ขึ้น 

2.6.4 กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 
จากผลการส ารวจพบว่าปัจจัยด้านด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย ท่ี

ผูป้ระกอบการร้านขายยาส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั คือ มีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรี 
และจากผลการส ารวจพบว่าปัจจัยด้านด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย ท่ี

ผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไปใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก คือ  
อนัดบัท่ี 1 มีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรี 
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อนัดบัท่ี 2 มีการแนะน าการบริการท่ีคิดวา่ผูบ้ริโภคก าลงัตามหา 
อนัดบัท่ี 3 การโฆษณาผา่นอินเตอร์เน็ต 
จากผลการส ารวจขา้งตน้ ทางแบรนด์จะวางแผนในการส่งเสริมทางการตลาด คือ มี

การทดลองให้ใช้บริการฟรี ส าหรับผูป้ระกอบการร้านขายยา เป็นระยะเวลา 1 เดือน และส าหรับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไป จะมีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรี ส าหรับการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) ผ่านทางขอ้ความหรือทางโทรศพัท ์ในระยะเวลา 15 นาที จ านวน 3 ,000 ท่านแรก 
นอกจากน้ีแอพพลิเคชั่นจะมีการเก็บขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคผ่านทางแอพพลิเคชัน่ เพื่อเกิดการ
แนะน าการบริการหรือผลิตภณัฑท่ี์คิดวา่ผูบ้ริโภคก าลงัตามหาหรือสนใจอยู ่ณ ขณะนั้น และจะมีการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง Facebook Page โดยจะมีการใชโ้ฆษณาผ่านทาง Micro Influencer ร่วมดว้ย 
เพื่อใหเ้กิดการดึงดูดลูกคา้จากช่องทางออนไลน์ และสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากขึ้น 
ตาราง 2.4 แสดงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 1 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
เดือน 

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

จดัท า Facebook Page -             
ประชาสัมพนัธ์ใน 
Facebook Page 

60,00015 
            

ออกบูธประชา
สัมพนัธ์ในงาน
สัปดาห์เภสัชกรรม 
จ านวน 3 
โรงพยาบาล 

60,00016 

            

ออกบูธงานประชุม
เชิงปฏิบติัการเพื่อ
พฒันาสู่คุณภาพ  

30,00017 
            

 

 
15 ก าหนดงบประมาณในการประชาสัมพนัธ์ใน Facebook Page จ านวน 5,000 บาทต่อเดือน 
16 ขอ้มูลอตัราค่าการจดับูธในงานสัปดาห์เภสัชกรรมของโรงพยาบาลบ ารุงราษฎร์ ค่าใชจ่้ายในการออกบูทคร้ังละ 20,000 บาท/
โรงพยาบาล ปีละ 1 คร้ัง ทั้งหมด 3 โรงพยาบาล 
17 ขอ้มูลอตัราค่าการจดับูธงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพ่ือพฒันาสู่คุณภาพ การบริบาลเภสัชกรรมชุมชนยคุใหม่ ค่าใชจ่้ายในการออก
บูทคร้ังละ 5,000 บาท/คร้ัง/เดือน จ านวน 6 คร้ัง/ปี 
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ตาราง 2.4 แสดงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 1 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
เดือน 

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

การบริบาลเภสัช
กรรมชุมชนยคุใหม่ 

 
            

ใหใ้ชบ้ริการฟรีใน
การปรึกษากบัเภสัช
กร ส าหรับ
ผูใ้ชบ้ริการคร้ังแรก 

150,00018 

            

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook Post โดย 
Micro Influencer 

147,00019 
            

รวมค่าใช้จ่ายท้ังหมด  
(ต่อปี) 

447,000 
            

 
เน่ืองจากในระยะแรกของการท าธุรกิจ  ผลิตภัณฑ์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จักในกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย ดงันั้นในปีท่ี 1 จะมีการจดัท าช่องทางออนไลน์ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการให้
เป็นท่ีรู้จกั ผ่านทาง Facebook Page โดยมีการโพสรูปภาพขั้นตอนการใช้บริการ และขอ้เด่นของ
ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างจากผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ในตลาด เพื่อจูงใจในการใชบ้ริการ พร้อมทั้งมีการโปรโมท 
Facebook Page อย่างสม ่าเสมอเพื่อให้มีคนเขา้ถึงและกดไลค ์Facebook Page มากขึ้น รวมถึงมีการ
ใช้ Micro Influencer ประชาสัมพนัธ์ผ่าน Facebook Post  และมีการให้ใช้บริการฟรีในการปรึกษา
กบัเภสัชกร ส าหรับผูใ้ชบ้ริการคร้ังแรก จ านวน 3,000 คน นอกจากน้ีในส่วนของช่องทางออฟไลน์
ไดมี้การออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานสัปดาห์เภสัชกรรม และงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อพฒันา
สู่คุณภาพ การบริบาลเภสัชกรรมชุมชนยุคใหม่ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการให้เป็น
ท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้น 
 
 

 
18 ก าหนดงบประมาณในการให้ใชบ้ริการฟรี ส าหรับผูใ้ชบ้ริการคร้ังแรก 50 บาท ในระยะเวลา 15 นาที จ านวน 3,000 คน 
19 ก าหนดงบประมาณในการประชาสัมพนัธ์โดย Micro Influencer โดยจากค่าเฉลี่ยราคาของ Micro Influencer ในการ Post Facebook 
คือประมาณ 9,800  บาท สืบคน้ขอ้มูลวนัท่ี 19 มีนาคม 2564 จาก www.emarketer.com 
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ตาราง 2.5 แสดงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 2-3 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
เดือน 

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

ประชาสัมพนัธ์ใน 
Facebook Page 

60,00015 
            

ออกบูธประชา
สัมพนัธ์ในงาน
สัปดาห์เภสัชกรรม 
จ านวน 3 
โรงพยาบาล 

60,00016 

            

ออกบูธงานประชุม
เชิงปฏิบติัการเพื่อ
พฒันาสู่คุณภาพ 
การบริบาลเภสัช
กรรมชุมชนยคุใหม่ 

30,00017 

            

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook Post โดย 
Micro Influencer 

147,00018 
            

รวมค่าใช้จ่าย
ท้ังหมด  
(ต่อปี) 

297,000 
            

 
เ ม่ื อยอดขายในปี ท่ี  1 เ ป็นไปตาม ท่ีคาดการณ์ไว้ ในปี ท่ี  2-3 จะยังคง มีการ

ประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นสินคา้และบริการท่ีใหม่
ส าหรับตลาด ดงันั้นความเช่ือมัน่และการเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค  รวมถึงประสบการณ์การใช้
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคยงัน้อย จึงตอ้งอาศยัระยะเวลา โดยในปีท่ี 2-3 จะประชาสัมพนัธ์สินคา้และ
บริการให้ผ่านช่องทางออนไลน์ ใน Facebook Page และ Micro Influencer อย่างต่อเน่ือง รวมถึง
ช่องทางออฟไลน์ในการออกบูธงานประชุมทางเภสัชกรรมต่างๆ เพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่และเป็นท่ี
รู้จกัมากยิง่ขึ้น 
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2.7 การประมาณการยอดขาย 
บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั มีรายไดจ้ากค่าสมคัรสมาชิกรายปีส าหรับผูป้ระกอบการร้าน

ขายยา 1,000 บาทต่อปี และค่าโฆษณาต่อ CPM ต่อแบรนด์บนแอพพลิเคชั่น 10,000 บาท โดยมี
รายไดเ้พิ่มขึ้นทุกๆ ปี ทั้งในส่วนของจ านวนผูป้ระกอบการร้านขายยา และจ านวนโฆษณา ซ่ึงคาดว่า
จะมีจ านวนผูป้ระกอบการร้านขายยา 160 ร้าน1 ในปีแรก โดยช่องทางออนไลน์จะมีประชาสัมพนัธ์
สินคา้และบริการให้เป็นท่ีรู้จกั ผ่านทาง Facebook Page และช่องทางออฟไลน์จะมีการออกบูธประ
ชาสัมพนัธ์ในงานสัปดาห์เภสัชกรรม และงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อพฒันาสู่คุณภาพ การบริบาล
เภสัชกรรมชุมชนยคุใหม่ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้น 

ดงันั้น รวมรายไดท้ั้งหมดจะอยุ่ท่ี 960,000 บาท ในปีแรก และจะเพิ่มขึ้นในทุกๆ ปี ดงั
แสดงรายละเอียดในตาราง 2.6 
 
ตาราง 2.6 ประมาณการรายไดบ้ริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั ในปีท่ี 1-3 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ผ่านช่องทางออนไลน์    
Application    
จ านวนยอดผูป้ระกอบการร้านขายยาสมคัรใชบ้ริการ 160 352 774 
ราคาสมคัรรายปี 1,000 1,000 1,000 
รายได ้ 160,000 352,000 774,400 
จ านวนยอดส่ือโฆษณา 80 176 387 
ราคาโฆษณาต่อ CPM 10,000 10,000 10,000 
รายได ้ 800,000 1,760,000 3,872,000 
รวมรายไดจ้ากการขาย 960,000 2,112,000 4,646,400 
รวมสุทธิ    
รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 240 528 1,162 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 960,000 2,112,000 4,646,400 
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ตาราง 2.7 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลอดรอบ 3 ปี 
รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ประชาสัมพนัธ์ใน Facebook 60,000 60,000 60,000 
ประชาสัมพนัธ์ผา่น Facebook โดย Micro Influencer 147,000 147,000 147,000 
ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
ออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานสัปดาห์เภสัชกรรม 60,000 60,000 60,000 
ออกบูธงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อพฒันาสู่
คุณภาพ การบริบาลเภสัชกรรมชุมชนยคุใหม่ 30,000 30,000 30,000 
ใหใ้ชบ้ริการฟรีในการปรึกษากบัเภสัชกร ส าหรับ
ผูใ้ชบ้ริการคร้ังแรก  150,000 0 0 
รวม 447,000 297,000 297,000 
  



34 
 

 

 
บทที่ 3 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

ส าหรับแผนธุรกิจ แอพพลิเคชั่น “Pharma Near” ส าหรับบริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) จะมีแผนการด าเนินงานและค่าใชจ่้ายดงัน้ี  
 
 

3.1 การจัดตั้งบริษัท 
3.1.1 การจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ 
การจัดตั้งธุรกิจเร่ิมจากการจดทะเบียนบริษทั เพื่อท าให้ธุรกิจได้มีตัวตนอย่างเป็น

ทางการ เพิ่มความน่าเช่ือถือ มีระบบในการท าธุรกิจ เป็นไปตามกฎหมายอย่างถูกตอ้งและเพื่อแยก
ธุรกิจเป็นนิติบุคคลออกจากเจา้ของธุรกิจ เพื่อช่วยลดความเส่ียงจากหน้ีสินของธุรกิจ (Peak,  2019) 
โดยจะด าเนินการจดทะเบียนบริษทัในรูปแบบของบริษทัจ ากดั โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

3.1.1.1 การจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ 
1. ตรวจและจองช่ือบริษทั ซ่ึงช่ือบริษทัจะตอ้งไม่ซ ้ าหรือมี

ความใกลเ้คียงกบับริษทัท่ีเคยจดทะเบียนแลว้ (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) 
2. จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ ซ่ึงหนังสือบริคณห์

สนธิ คือ หนังสือท่ีแสดงความต้องการในการจัดตั้ งบริษทั โดยจะต้องท าการยื่นไม่เกิน 30 วนั 
หลงัจากวนัท่ีนายทะเบียนรับรองช่ือเรียบร้อย  (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) 

3.1.1.2 การจดทะเบียนจดัตั้งบริษทัจ ากดั 
1. ผูเ้ร่ิมก่อการจดัให้มีการซ้ือหุ้นทั้งหมด โดยทางผูก่้อการ

จะท าการทาบทามผูซ้ื้อหุ้นดว้ยตวัเอง หลงัจากนั้นจะมีการออกหนังสือเพื่อท าการประชุมผูถื้อหุ้น 
ซ่ึงการออกหนงัสือนดัประชุมจะตอ้งห่างจากวนัประชุมไม่นอ้ยกวา่ 7 วนั 

2. จดัประชุมผูถื้อหุน้ โดยการประชุมจะมีหวัขอ้ดงัน้ี 
- รับรองรายช่ือฐานะและส านักของผูซ้ื้อหุ้น พร้อมจ านวน

หุน้ ซ่ึงแต่ละท่านไดล้งช่ือไว ้
- พิจารณาตั้งขอ้บงัคบัและกฎเกณฑข์องบริษทั 
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- พิจารณาให้สัตยาบนัแก่บรรดากิจการท่ีผูริ้เร่ิมก่อการตั้ง
บริษทัไดก้ระท า และค่าใชจ่้ายท่ีจ าเป็นตอ้งจ่ายในการจดัตั้งบริษทั 

- พิจารณาเร่ืองหุน้ 
- พิจารณาเลือกตั้ งกรรมการบริษัทชุดแรก และก าหนด

อ านาจของกรรมการ 
- พิจารณาเลือกตั้ งผู ้สอบบัญชี และก าหนดค่าจ้าง เพื่อ

ตรวจสอบและรับรองการเงิน ซ่ึงตอ้งเป็นบุคคลธรรมดาเท่านั้น 
3. ผู ้เ ร่ิม ก่อการมอบหมาย กิตการงานทั้ งหมดให้แ ก่

คณะกรรมการท่ีไดรั้บการแต่งตั้งจากท่ีประชุม 
4. เม่ือด าเนินการเก็บค่าหุ้นครบเรียบร้อยแลว้ กรรมการผูมี้

อ  านาจจดัท าค าขอจดทะเบียนตั้งบริษทัแลว้ยื่นจดต่อนายทะเบียน โดยการยื่นจดทะเบียนจะตอ้งให้
กรรมการผูมี้อ านาจเป็นผูล้งลายมือช่ือในค าขอจดทะเบียนและตอ้งยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือน 
นบัตั้งแต่วนัท่ีประชุมจดัตั้งบริษทั 

5. ช าระค่าธรรมเนียม (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) 
- ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ 50 บาท ต่อ

ทุนจดทะเบียน 100,000 บาท โดยมีค่าธรรมเนียมขั้นต ่าท่ี 500 บาท และไม่เกิน 25,000 บาท 
- ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริษัท 500 บาท ต่อทุนจด

ทะเบียน 100,000 บาท โดยมีค่าธรรมเนียมขั้นต ่าท่ี 5,000 บาท และไม่เกิน 25,000 บาท 
- ค่าธรรมเนียมออกหนงัสือรับรอง ฉบบัละ 200 บาท 
- ใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน ฉบบัละ 100 บาท 
- ค่ารับรองส าเนาเอกสาร หนา้ละ 50 บาท 
6. รับใบส าคญัและหนงัสือรับรอง 

3.1.2 การพิจารณาคดัเลือกท าเลส าหรับจดัตั้งส านกังาน 
โดยการพิจารณาคดัเลือกท าเลส าหรับจดัตั้งส านักงานนั้น จะเน้นท าเลท่ีอยู่ใจกลาง

เมือง ในลกัษณะของส านักงานส าเร็จรูป เพื่อให้ง่ายและรวดเร็วต่อการจดัตั้งส านักงาน รวมถึงมี
ความสะดวกในการเดินทางส าหรับการจดัการและประสานงานต่างๆ ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและยงัสามารถประหยดัค่าใชจ่้ายในการเดินทางไดอี้กดว้ย 
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3.2 ห่วงโซ่อุปทานในการผลติและพฒันาแอพพลเิคช่ัน “Pharma Near” ส าหรับบริการ
เภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) 

ส าหรับห่วงโซ่อุปทาน ท่ีเป็นเครือข่ายความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทัและคู่คา้ของบริษทั
ในการผลิตและส่งมอบสินคา้ โดยแสดงให้เห็นถึงขั้นตอนของการไดม้าซ่ึงสินคา้ไปจนถึงการส่ง
มอบสินค้าและบริการไปยงัผูใ้ช้งานแอพพลิเคชั่น “Pharma Near” ส าหรับบริการเภสัชกรรม
ทางไกล (Telepharmacy) นั้นเป็นดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปท่ี 3.1 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ “Pharma Near” ส าหรับบริการ
เภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) 

 
 
 
 

จดัหาและวา่จา้งบริษทัผลิตและ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ 

ผลิตแอพพลิเคชัน่ และทดลองใช ้

ติดตั้งแอพพลิเคชัน่  
ลงใน Apple Store และ Google Play 

ผูใ้ชง้าน กลุ่มผูป้ระกอบการร้านขายยา 

ผูใ้ชง้าน กลุ่มบุคคลทัว่ไป 
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3.2.1 จดัหาและวา่จา้งบริษทัผูผ้ลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ (OEM) 
ส าหรับการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ “Pharma Near” ส าหรับบริการเภสัชกรรม

ทางไกล (Telepharmacy) ทางบริษทัจะท าการคน้หาขอ้มูลของบริษทัผูผ้ลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ 
โดยศึกษาจากประวติัและช่ือเสียงของบริษทัเบ้ืองตน้ ซ่ึงบริษทัท่ีมีประวติัและช่ือเสียงตามท่ีบริษทั
ตอ้งการ ไดแ้ก่ บริษทั ออเร้นจ์ เทคโนโลยี โซลูชัน่ จ ากดั บริษทั อลัติเมท ดิจิตอล เซอร์วิส จ ากดั 
บริษัท โค้ดเกียร์ หลังจากนั้นจะมีการเปรียบเทียบข้อมูลในส่วนของประสบการณ์และความ
น่าเช่ือถือ โดยเฉพาะประสบการณ์ในการท า Website หรือ Application ให้กบั E-commerce จ านวน
ทีมงาม จดทะเบียนและรับรองโดยกระทรวงพาณิชย ์และตอ้งสามารถพฒันาไดท้ั้งรูปแบบ iOS และ 
Android รวมถึงสถานท่ีตั้งของบริษทั 
ตาราง 3.1 แสดงการเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ท่ีใชใ้นการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ 

คุณสมบัติของบริษัท 
OEM 

Orange Technology 
Solution Co., Ltd.20 

Ultimate Digital 
Service Co., Ltd. 21 

Code Gears Co., 
Ltd.22 

ประสบการณ์และความ
น่าเช่ือถือ 

10 ปี 10 ปี 10 ปี 

จ านวนทีมงาน 60 คน 30 คน ไม่มีขอ้มูล 
จดทะเบียนและรับรอง 
โดยกระทรวงพาณิชย ์

√ √ √ 

พฒันาไดท้ั้งรูปแบบ  
iOS และ Android 

√ √ √ 

มีประสบการณ์ในการท า 
Website/Application ให ้ 
E-commerce  

√ √ √ 

ระยะเวลาในการผลิตและ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ 

180 วนั 180 วนั 180 - 200 วนั 

งบประมาณในการผลิต
แอพพลิเคชัน่เบ้ืองตน้ 

800,000 – 1,000,000 
บาท 

800,000 – 1,000,000 
บาท 

800,000 – 900,000 
บาท 

สถานท่ีตั้งบริษทั เขตดุสิต กทม. เขตบึงกุ่ม กทม. เขตบางรัก กทม. 

 
20 จากการสอบถามบริษทัผูผ้ลิต Orange Technology Solution Co., Ltd. ณ วนัท่ี 7 มิถุนายน 2564 
21 จากการสอบถามบริษทัผูผ้ลิต Ultimate Digital Service Co., Ltd. ณ วนัท่ี 7 มิถุนายน 2564 
22 จากการสอบถามบริษทัผูผ้ลิต Ultimate Digital Service Co., Ltd. ณ วนัท่ี 7 มิถุนายน 2564 
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จากการเปรียบเทียบคุณสมบัติของบริษทั OEM  ทั้ง 3 บริษทั ดังตาราง 3.1 พบว่ามี
คุณสมบติัท่ีใกลเ้คียงกนั เน่ืองจากทั้ง 3 บริษทั มีประสบการณ์และมีช่ือเสียงเป็นอยา่งดี แต่บริษทั ออ
เร้นจ์ เทคโนโลยี โซลูชั่น จ ากัด มีคุณสมบติัครบถว้นตามท่ีบริษทัต้องการมากท่ีสุด เน่ืองจากมี
จ านวนทีมงานจ านวนมากและสถานท่ีตั้งในเขตดุสิต จงัหวดักรุงเทพมหานคร รวมถึงงบประมาณ
ในการผลิตแอพพลิเคชัน่เบ้ืองตน้ระยะเวลาในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ไม่ไดแ้ตกต่างจาก
อีก 2 บริษทั มากนกั ซ่ึงคาดวา่จะเป็นปัจจยัท่ีจะสามารถท าใหผ้ลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพและรวดเร็ว รวมถึงมีความสะดวกในการติดต่อประสานงานอีกดว้ย 

หลงัจากท่ีเลือกบริษทัท่ีใชใ้นการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่เรียบร้อยแลว้ จะท าการ
ติดต่อบริษทัเพื่อแจง้ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบและคุณสมบติัของแอพพลิเคชัน่ท่ีตอ้งการ และประเมิน
ราคา รวมถึงระยะเวลา หลงัจากนั้นจึงท าสัญญาวา่จา้งการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ และก าหนด
วนัส่งมอบแอพพลิเคชัน่ 

3.2.2 ติดตั้งแอพพลิเคชัน่ลงใน Apple Store และ Google Play 
หลงัจากท่ีบริษทัผูผ้ลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ ท าการสร้างแอพพลิเคชัน่ และทดลอง

ใชง้านเรียบร้อยแลว้นั้น จะท าการติดตั้งแอพพลิเคชัน่ลงใน Apple Store และ Google Play 
- Google play เป็น Store ส าหรับแอพพลิเคชั่นท่ีรองรับระบบปฏิบัติการ Android 

ส าหรับนักพฒันาบน Android Platform ซ่ึงในจดัการแอพพลิเคชัน่ท่ีอยู่บน Google Play จะตอ้งท า
ผา่นหนา้เวบ็ไซตท่ี์เรียกวา่ Google Play Developer Console โดยเร่ิมตน้จากการสมคัรเป็น Developer 
ของ Android ซ่ึงจะเสียค่าสมคัรจ านวนประมาณ 775 บาทต่อปี ($25) และรอการยืนยนัจากทาง 
Google Play เขา้ไปท่ี Developer Console เพื่อเขา้สู่หน้าหลกัของ Developer และท าการอพัโหลด
ไฟล์แอพพลิเคชั่นขึ้ นสู่ Google play เพื่อให้ผูใ้ช้งานได้ท าการดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นลงบน
สมาร์ทโฟน 

- Apple Store เป็น Store ส าหรับแอพพลิเคชั่นท่ีรองรับระบบปฏิบัติการ iOS โดย
เร่ิมตน้จากการสมคัรเป็น Developer ของ Apple Store ซ่ึงจะเสียค่าสมัครจ านวนประมาณ 3,069 
บาทต่อปี ($99) และน า Account ท่ีไดไ้ปสร้าง Key และ Certificate ดว้ย Keychain Access และน า 
CSR ท่ีได ้ไปลงทะเบียนใน iOS Developer Center และสร้าง Apple ID และ Profile ส าหรับเคร่ืองท่ี
ใช้พฒันาโปรแกรม จ าเป็นต้องมีไฟล์ Key และ Certificate รวมถึงไฟล์ Profile ลงทะเบียนไว้ท่ี
เคร่ือง และท าการอัพโหลดไฟล์แอพพลิเคชั่นขึ้นสู่ Apple Store เพื่อให้ผูใ้ช้งานได้ท าการดาวน์
โหลดแอพพลิเคชัน่ลงบนสมาร์ทโฟน 
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3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน 
3.3.1 ค่าจดัท าแอพพลิเคชัน่ 
ค่าใช้จ่ายในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ จ านวน 1,000,000 บาท โดยท าสัญญา

ว่าจา้งกบับริษทั ออเร้นจ์ เทคโนโลยี โซลูชัน่ จ ากดั ซ่ึงแอพพลิเคชัน่ จะมีบริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั 
เป็นเจา้ของแต่เพียงผูเ้ดียว ซ่ึงทางบริษทัออเร้นจ ์เทคโนโลย ีโซลูชัน่ จ ากดั จะเป็นผูอ้อกค่าใชจ่้ายใน
การอพัโหลดแอพพลิเคชัน่ในปีแรก ประกอบดว้ยค่า Developer Account ของ Google Play จ านวน
ประมาณ 775 บาทต่อปี ($25) และ Apple Store จ านวนประมาณ 3,069 บาทต่อปี ($99) 

3.3.2 ค่าเช่าส านกังานส าเร็จรูป 
โดยจะเช่าพื้นท่ีส านกังาน พื้นท่ี 40 ตารางเมตร ซ่ึงตั้งอยูท่ี่อาคารวานิช 2 เลขท่ี 1126/2 

ถนนเพชรบุรี แขวงมกักะสัน เขตราชเทวี จงัหวดักรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นส านกังานส าเร็จรูป 
เพื่อให้ง่ายและรวดเร็วต่อการจดัตั้งส านกังาน และมีสถานท่ีตั้งอยูใ่จกลางเมือง จึงมีความสะดวกใน
การเดินทางส าหรับการจดัการและประสานงานต่างๆ โดยเฉพาะกบับริษทั OEM ในการผลิตและ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ รวมถึงยงัสามารถประหยดัค่าใช้จ่ายในการเดินทางไดอี้กดว้ย เน่ืองจากมีการ
ขนส่งสาธารณะ เช่น รถไฟฟ้า เป็นตน้ โดยท าสัญญาระยะยาวเป็นเวลา 5 ปี  มีค่าใชจ่้ายอยู่ท่ี 24,000 
บาทต่อเดือน 

 
 

รูปท่ี 3.2 แสดงอาคารส าหรับเช่าพื้นท่ีส านกังาน 
ท่ีมา JLL Property 
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รูปท่ี 3.3 แสดงสถานท่ีตั้งส านกังาน 
ท่ีมา Google Map 
 
 

3.4 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ตาราง 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

1. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 
โตะ๊ท างาน 4 ตวั 2,000 8,000 
เกา้อ้ีท างาน 4 ตวั 2,000 8,000 
ชั้นวางเอกสาร 1 ตู ้ 3,000 3,000 
2. อุปกรณ์ส านักงาน 
คอมพิวเตอร์ 4 เคร่ือง 20,000 80,000 
เคร่ืองปร้ินเตอร์ 1 เคร่ือง 7,000 7,000 
โทรศพัทต์ั้งโต๊ะ 1 เคร่ือง 1,000 1,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็   5,000 5,000 
Router ส าหรับอินเทอร์เน็ต 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร    115,000 
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3.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
ตาราง 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน 

รายการ 
ราคา
(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 
ค่าอุปกรณ์
ส านกังาน เพื่อเร่ิม
ด าเนินงาน 

 115,000     

ค่าเช่าส านกังาน 15,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ตและ
โทรศพัท ์

500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

ค่าอุปกรณ์
ส านกังานเบด็เตลด็ 

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

รวม 18,800 340,600 225,600 225,600 225,600 225,600 
 
 

3.6 การประเมินต้นทุนการผลติและพฒันาแอพพลเิคช่ัน และการติดตั้งแอพพลเิคช่ัน ปีที่ 
1-3 
ตาราง 3.4 แสดงการประมาณตน้ทุนการผลิตในปีท่ี 1-3 

รายการ ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

Application Development 
การผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่  
โดยบริษทั ออเร้นจ ์เทคโนโลย ีโซลูชัน่ จ ากดั 

1,000,0000 1,000,000 

การพฒันาแอพพลิเคชัน่ และดูแลระบบ 
โดยบริษทั ออเร้นจ ์เทคโนโลย ีโซลูชัน่ จ ากดั 

450,000 450,000 

Upload Application 
Apple Store 6,138 6,138 
รวมต้นทุนสินค้า  1,456,138 
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3.7 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
ตาราง 3.5 แสดงระยะเวลาในแผนการด าเนินงานในปีท่ี 0 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินงานปีท่ี 0 

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

1. รวมทีมและเลือก
พื้นท่ีจดัตั้งส านกังาน 

            

 2. ปรับปรุงพื้นท่ี
ส านกังานและจดัซ้ือ
อุปกรณ์ส านกังาน 

            

3. ยืน่ค าขอจด
ทะเบียนบริษทั 

            

 
ตาราง 3.6 แสดงระยะเวลาในแผนการด าเนินงานในปีท่ี 1 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินงานปีท่ี 1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
การด าเนินการ
ดา้นการผลิต
และพฒันา
แอพพลิเคชัน่ 

1. จดัหาบริษทัผูผ้ลิต
และพฒันา
แอพพลิเคชัน่ 

            

 2. ท าการเจรจาตก
ลงบริษทัผูผ้ลิตและ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ 

            

3. ท าสัญญาวา่จา้ง
บริษทัผูผ้ลิตและ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ 

            

4. ผลิตและพฒันา
แอพพลิเคชัน่ และ
ทดลองใชง้าน 

            

5. ติดตั้ง
แอพพลิเคชัน่ลงใน  
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ตาราง 3.6 แสดงระยะเวลาในแผนการด าเนินงานในปีท่ี 1 (ต่อ) 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินงานปีท่ี 1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
การด าเนินการ
ดา้นการผลิต
และพฒันา
แอพพลิเคชัน่ 

Apple Store และ 
Google Play 

            

6. เปิดใหผู้ใ้ชง้าน
ดาวน์โหลด
แอพพลิเคชัน่ 

            

7. จดักิจกรรม
ส่งเสริมการขาย 
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บทที่ 4  

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 
 

แผนบริหารจดัการในองค์กร แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทางธุรกิจ โครงสร้าง
องค์กร รายละเอียดผูถื้อหุ้น แผนการดา้นบุคลากร และแผนด าเนินการกลยุทธ์ดา้นการจดัการทีม
และองคก์รตามกรอบเวลาและความตอ้งการใช ้
 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั  มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูดู้แลในการให้บริการเภสัช

กรรมทางไกล (Telepharmacy) ผ่านแอพพลิเคชัน่ ภายใตช่ื้อ “Pharma Near” โดยมีทุนจดทะเบียน 
3,000,000 บาท 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 
เน่ืองจาก บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั  เป็นกิจการท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้ง เป็นกิจการขนาดเลก็ จึงมี

โครงสร้างท่ีไม่ซับซ้อน มีการจดัโครงสร้างองค์กรแบบ Flat Organization เพื่อให้มีการบริหารท่ี
สะดวก รวดเร็ว มีการแบ่งหน้าท่ีรับผิดชอบอย่างชัดเจน โดยมีผูบ้ริหารเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย 
วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และกลยุทธ์ในการบริหารต่างๆ นอกจากน้ียงัมีการให้พนักงานภายในบริษทัได้
แสดงการมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น เพื่อให้การด าเนินการภายในบริษทัเป็นไปอย่า ง
ราบร่ืน 
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รูปท่ี 4.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์ารบริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั 

 
 
4.3 รายละเอยีดผู้ถือหุ้น 

ใช้เงินทุนจากส่วนของผูถื้อหุ้นเป็นจ านวนเงิน 3,000,000 บาท คิดเป็น 100% ในการ
ลงทุนส าหรับสร้างธุรกิจ โดยแบ่งเป็นจ านวนหุ้นทั้งหมด 100,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 30 บาท โดยมีผู ้
ถือหุน้จ านวน 4 ท่าน 
ตาราง 4.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้ 

ผู้ถือหุ้น จ านวนหุ้น (หุ้น) สัดส่วน (%) เงินลงทุน (บาท) 
1.นางสาวภทัราภรณ์ พึ่งส าราญ 40,000 40 1,200,000 
2.นายปิติ เลิศวรสิริกุล 20,000 20 600,000 
3.นายณฐัพงศ ์องัศิริกุลธ ารง 20,000 20 600,000 
4.นางสาวพิชญา รอดเจริญ 20,000 20 600,000 

รวมทั้งส้ิน 100,000 100 3,000,000 

 
 

4.4 แผนการด้านบุคลากร 
แผนการดา้นบุคลากรเร่ิมจากวิธีการสรรหาบุคลากรของบริษทั โดยจะท าการสรรหา

บุคลากรจากการประกาศผ่านช่องทางเว็บไซต์จัดหางาน คือ LinkedIn และ JobsDB เพื่อให้ผูท่ี้
ตอ้งการสมคัรส่งขอ้มูลส าหรับการสมคัรงาน หลงัจากนั้นทางบริษทัจะนัดวนัสัมภาษณ์โดยมีการ
ช้ีแจงบรรยาย คุณลกัษณะงานและถามค าถามสัมภาษณ์ต่อผูส้มคัรและแจง้ผลการสัมภาษณ์ให้แก่
ผูส้มคัรท่ีไดรั้บคดัเลือกต่อไป 

กรรมการผูจ้ดัการ 

พนกังานฝ่ายขาย
และการตลาด 

 

พนกังานฝ่ายเทคโนโลยแีละ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ 

 

พนกังานฝ่ายบญัชี 
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จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์ th.jobsdb.com เม่ือวนัท่ี 3 กรกฏาคม 
2564  
ตาราง 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากร บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผิดชอบ 
1. กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

1 1. ก าหนดวิสัยทศัน์ และเป้าหมายการด าเนินงานทั้งใน
ระยะสั้นและระยะยาวขององคก์รใหส้อดคลอ้งกบั
นโยบายของบริษทั 
2. วางแผนและก าหนดกลยทุธ์ของธุรกิจเพื่อใหต้อบรับกบั
ความตอ้งการของลูกคา้และปัจจยัภายนอกท่ีเปล่ียนแปลง
ไป 
3. วิเคราะห์และวางแผนทิศทางของธุรกิจท่ีองคก์ร
ด าเนินการในปัจจุบนัและอนาคต 
4. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
5. บริหารจดัการดูแลองคก์รและบุคลากรในองคก์ร 
6. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรในองคก์ร 
7. ดูแลการด าเนินงานภายในองคก์รทั้งหมด 

2. พนกังานฝ่ายขาย
และการตลาด 

1 1. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการ
ประชาสัมพนัธ์และการจดัจ าหน่ายเพื่อเขา้ถึงลุกคา้
กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น 
2. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการและความพึง
พอใจของลูกคา้ 
3. ติดตามและดูแลลูกคา้ รวมถึงการส ารวจตลาดเพื่อให้
สามารถปรับปรุงการบริการตามความตอ้งการของลูกคา้ 
4. รับผิดชอบกลยทุธ์ทางการตลาด การขาย และการจดั
กิจกรรมทางการตลาด 
5. จดัท าโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมยอดขาย 
6. หาลูกคา้และช่องทางในการจดัจ าหน่ายในภาพรวม 

3. พนกังานฝ่าย
เทคโนโลยแีละ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ 

1 1. รับผิดชอบในการติดต่อกบั Supplier ประสานงานกบั
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภายในและภายนอกบริษทั 
 

https://th.jobsdb.com/
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ตาราง 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากร บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั  
(ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผิดชอบ 
  2. รับผิดชอบในการติดต่อ วางแผน ควบคุมและติดตาม

การผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ของบริษทั OEM 
3. รับผิดชอบในการออกแบบแอพพลิเคชัน่อยา่ง
สร้างสรรค ์เพื่อน าขอ้มูลไปติดต่อกบับริษทั OEM ในการ
พฒันาต่อไปและพฒันารูปแบบของแอพพลิเคชัน่
เบ้ืองตน้ เพื่อใหต้รงความตอ้งการของลูกคา้ รวมทั้งตอ้ง
สะดวกและง่ายกบัผูใ้ชง้านดว้ย 

4. พนกังานฝ่าย
บญัชี 

1 1. รับผิดชอบและดูแลการบริหารจดัการทางบญัชีทั้งหมด 
2. รับผิดชอบและดูแลการเงินภายในบริษทั 
3. รับผิดชอบค่าตอบแทนของพนกังานในบริษทั 

 
 

4.5 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบเวลาและความ
ต้องการใช้ 

เน่ืองจากบริษทัเป็นกิจการท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้ง เป็นกิจการขนาดเลก็ ดงันั้นในการจา้งงาน 2 
ปีแรกจะคงท่ี โดยในส่วนของเงินเดือนพนกังานบริษทั มีการวางแผนให้มีการปรับเงินเดือนขึ้นร้อย
ละ 3 ต่อปี และมีการจ่ายค่าประกนัสังคมทุกปีตลอดการท างานในบริษทั
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ตาราง 4.3 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจปีท่ี 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. กรรมการผูจ้ดัการ 1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 
2. พนกังานฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 

3. พนกังานฝ่ายเทคโนโลยแีละ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ 

1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 

4. พนกังานฝ่ายบญัชี 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 1 16,392 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 4 75,000 4 75,000 4 77,250 4 79,568 4 81,957 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 4  900,000  4  900,000  4  927,000  4  954,816  4  983,484  
ประกนัสังคม (ต่อปี) 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 
เงินโบนสั (1 เดือนต่อปี)        0  0 

รวมค่าใช้จ่าย (ต่อปี)   936,000    936,000    963,000   1,070,384    1,101,441  
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บทท่ี 5 
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งที่มา 
เงินลงทุนส าหรับ บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั ใชเ้งินลงทุนจ านวนทั้งส้ิน 3,000,000 บาท 

โดยเป็นเงินทุนจากส่วนของผูถื้อหุ้นทั้งหมด คิดเป็น 100% ในการลงทุนส าหรับสร้างธุรกิจ ซ่ึง
แบ่งเป็นจ านวนหุ้นทั้งหมด 100,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 30 บาท และมีผูถื้อหุ้นจ านวนทั้งส้ิน 4 ท่าน 
โดยมีรายละเอียดสัดส่วนการถือหุน้ จ านวนหุน้ และมูลค่าการลงทุน ดงัแสดงในตารางท่ี 5.1 
ตาราง 5.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้  
ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นางสาวภทัราภรณ์ พึ่งส าราญ 40,000 40.00% 1,200,000 
2 นายปิติ เลิศวรสิริกุล 20,000 20.00% 600,000 
3 นายณฐัพงศ ์องัศิริกุลธ ารง 20,000 20.00% 600,000 
4 นางสาวพิชญา รอดเจริญ 20,000 20.00% 600,000 

รวม   100,000 100.00% 3,000,000 
 
ตาราง 5.2 แสดงสัดส่วนของแหล่งท่ีมาของเงินทุนทั้งหมด 

แหล่งท่ีมา สัดส่วน จ านวนเงิน 
หุน้สามญั 100% 3,000,000 
เงินกูธ้นาคาร 0% 0 
รวม 100% 3,000,000 

 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับ บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั ซ่ึงมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ดัท า

การให้บริการบน Platform แอพพลิเคชั่น “Pharma Near” ส าหรับให้ผูป้ระกอบการร้านขายยา
ให้บริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) แก่ผูรั้บบริการ ประกอบดว้ยเงินลงทุนในสินทรัพย์
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ถาวร เงินลงทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดงั
แสดงในตารางท่ี 5.3 
ตาราง 5.3 แสดงเงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน 

รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 
เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 19,000 
อุปกรณ์ส านกังาน 96,000 
2. เงินลงทุนเพ่ือค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1,600 
ค่าจา้งวิจยัและพฒันาแอพพลิเคชัน่ 900,000 
3. เงินทุนหมุนเวียน   
เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 1,973,400 
รวมมูลค่าการลงทุน 3,000,000 

 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
ส าหรับ บริษัท ฟาร์ม่ า เทค จ ากัด ซ่ึง เป็นผู ้จัดท าการให้บริการบน Platform 

แอพพลิเคชั่น “Pharma Near” ส าหรับให้ผูป้ระกอบการร้านขายยาให้บริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) มีสมมติฐานทางการเงิน ดงัแสดงในตารางท่ี 5.4 
ตาราง 5.4 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 3 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 3 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ - 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของ

ยอดทั้งหมด 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป - 

 



51 

 

ตาราง 5.4 สมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2564) 

เพิ่มขึ้นร้อยละ 1.2 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 3 ของ
การท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 
2563) 

ร้อยละ 15 ต่อปี23 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้
รายยอ่ยชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่งประเทศ
ไทย, 2561) 

- 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 50% จากก าไรสุทธิ บริษทั
จ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนิน
ธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 3 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน ไม่มีนโยบายจ่ายโบนสัพนกังานใน 3 ปีแรก  
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of 
Equity)  

ร้อยละ 12.72 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.72 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโตปีละ 120%24 
ค่าเช่าพื้นท่ี ค่าเช่าส่วนอาคารส านกังาน 15,000 บาทต่อเดือน 
ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี ไม่มี เน่ืองจากจา้งพนกังานฝ่ายบญัชีประจ าบริษทั 

 
23 ส าหรับนิติบุคคล ท่ีก าไรสุทธินอ้ยกว่า 300,000 บาท ไดรั้บการยกเวน้, 300,000 - 3,000,000 บาท อตัราภาษี 15% (กรมสรรพากร, 
2563) 
24 เน่ืองจากเป็นธุรกิจค่อนขา้งใหม่จึงยงัไม่มีขอ้มูลอตัราการเติบโตในลกัษณะของจ านวนผูท่ี้สมคัรสมาชิก แต่จากการสังเกตขอ้มูล
จากคู่แข่งทางตรง Pharm Care พบว่ามีอตัราการเติบโตของร้านยาท่ีสมคัรใชบ้ริการเติบโต 120% ในปีท่ีแลว้ จึงอา้งอิงการเติบโตตรง
น้ี และเร่ิมจากปีแรกมีจ านวนร้านยาสมคัรสมาชิก 160 ร้าน โดยอา้งอิงจากขอ้มูลคู่แข่งทางตรง Pharm Care เช่นเดียวกนั สืบคน้ขอ้มูล 
ณ วนัท่ี 20 กรกฎาคม 2564 
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รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือน

มากกวา่ 10,000 บาทขึ้นไป 

 
 

5.4 การประมาณรายได้ 
บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั มีรายไดจ้ากค่าสมคัรสมาชิกรายปีส าหรับผูป้ระกอบการร้าน

ขายยา 1,000 บาทต่อปี และค่าโฆษณาต่อ CPM ต่อแบรนด์บนแอพพลิเคชัน่ 10,000 บาท ดงัแสดง
ในตารางท่ี 5.5 
ตาราง 5.5 ประมาณการรายไดบ้ริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั ในปีท่ี 1-3 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ผ่านช่องทางออนไลน์    
Application    
จ านวนยอดผูป้ระกอบการร้านขายยาสมคัรใชบ้ริการ 160 352 774 
ราคาสมคัรรายปี 1,000 1,000 1,000 
รายได ้ 160,000 352,000 774,400 
จ านวนยอดส่ือโฆษณา 80 176 387 
ราคาโฆษณาต่อ CPM 10,000 10,000 10,000 
รายได ้ 800,000 1,760,000 3,872,000 
รวมรายไดจ้ากการขาย 960,000 2,112,000 4,646,400 
รวมสุทธิ    
รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 240 528 1,162 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 960,000 2,112,000 4,646,400 

 
 

5.5 การประมาณการต้นทุน 
บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั มีตน้ทุนจากค่าผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ รวมถึงค่าสมคัร

เป็น Developer ดงัแสดงในตารางท่ี 5.6 
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ตาราง 5.6 แสดงราคาตน้ทุนการใหบ้ริการแอพพลิเคชัน่แก่ลูกคา้ในปีท่ี 1-3 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ค่าพฒันาและดูแลระบบแอพพลิเคชัน่ 50,000 350,00025 50,000 
ค่าสมคัรเป็น Developer ของ App Store26  0 3,069 3,069 
รวม 50,000 353,069 53,069 

 
 

5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายการบริหาร 
บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั มีค่าใชใ้นการด าเนินงาน ทั้งในส่วนของค่าใชจ่้ายส านักงาน 

แค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร และค่าใชจ่้ายทางการตลาด ดงัน้ี 
ตาราง 5.7 แสดงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานรอบ 3 ปี 

รายการ ราคา (เดือน) 
ราคา (ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพื่อเร่ิมด าเนินงาน  115,000   
ค่าเช่าส านกังาน 15,000 180,000 180,000 180,000 
ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต 500 6,000 6,000 6,000 
ค่าโทรศพัท ์ 1,000 12,000 12,000 12,000 
รวม 18,800 340,600 225,600 225,600 
รวมเงินเดือน (ต่อปี)  900,000 900,000 927,000 
ประกนัสังคม (ต่อปี)  36,000 36,000 36,000 
รวมทั้งหมด  1,276,600 1,161,600 1,188,600 

 
 
 

 
25 วางแผนการพฒันาให้แอพพลิเคชัน่สามารถใช ้Function VDO Call เพ่ิมเติมได ้ 
26 ค่าธรรมเนียมการสมคัรเป็น Developer ของ Play Store และ App Store ในปีแรกบริษทัผูรั้บผลิตแอพพลิเคชัน่เป็นผูรั้บผิดชอบ 
(อา้งอิงจากการสัมภาษณ์) 
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ตาราง 5.8 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลอดรอบ 3 ปี 
รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ประชาสัมพนัธ์ใน Facebook 60,000 60,000 60,000 
ประชาสัมพนัธ์ผา่น Facebook โดย Micro Influencer 147,000 147,000 147,000 
ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
ออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานสัปดาห์เภสัชกรรม 60,000 60,000 60,000 
ออกบูธงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อพฒันาสู่
คุณภาพ การบริบาลเภสัชกรรมชุมชนยคุใหม่ 30,000 30,000 30,000 
ใหใ้ชบ้ริการฟรีในการปรึกษากบัเภสัชกร ส าหรับ
ผูใ้ชบ้ริการคร้ังแรก  150,000 0 0 
รวม 447,000 297,000 297,000 

 
 

5.7 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
ตาราง 5.9 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีท่ี 1-3 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รายได้       
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 960,000 2,112,000 4,646,400 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 50,000 353,069 53,069 
ก าไรขั้นต้น 910,000 1,758,931 4,593,331 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน       
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 911,600   
หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 1,276,600 1,161,600 1,188,600 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 447,000 297,000 297,000 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 347,333 347,333 347,333 
รวมค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน 2,932,533 1,805,933 1,832,933 
ก าไรจากการด าเนินการ -2,072,533 -47,002 2,760,398 
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ตาราง 5.9 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีท่ี 1-3 (ต่อ) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน       
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล -2,072,533 -47,002 2,760,398 
ภาษี       
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 15% 0 0 414,060 
ก าไรสุทธิ -2,072,533 -47,002 2,346,338 
หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล -2,072,533 -47,002 2,346,338 
ก าไรสะสม -2,072,533 -2,119,535 226,803 

 
 

5.8 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
ตาราง 5.10 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 1,973,400 248,200 548,531 3,242,202 
ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,973,400 248,200 548,531 3,242,202 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 115,000 115,000 115,000 115,000 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 911,600 911,600 911,600 911,600 
ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -347,333 -694,666 -1,041,999 
รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 1,026,600 679,267 331,934 -15,399 
รวมสินทรัพย์ 3,000,000 927,467 880,465 3,226,803 
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ตาราง 5.10 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน 0                 0 0                    0 
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0                 0 0                    0 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจากรัฐบาล 0 0 0 0 
ก าไรสะสม 0 -2,072,533 -2,119,535 226,803 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 3,000,000 927,467 880,465 3,226,803 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 3,000,000 977,467 930,465 3,276,803 

 
 

5.9 การประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตาราง 5.11 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน         
ก าไรสุทธิ 0 -2,072,533 -47,002 2,346,338 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและ
การขาย 0 347,333 347,333 347,333 
เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 
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ตาราง 5.11 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด (ต่อ) 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน         
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 0 -1,725,200  300,331  2,693,671  

กระแสเงินสดจากการลงทุน         
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 115,000 0 0 0 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 911,600 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจากการลงทุน 1,026,600 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน         
เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 3,000,000 0 0 0 
เงินสดรับจากการรัฐบาล 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 3,000,000 0 0 0 
กระแสเงินสดสุทธิ 1,973,400 -1,725,200        300,331  2,693,671  
กระแสเงินสดตน้งวด 0 1,973,400 298,200 598,531 
กระแสเงินสดปลายงวด 1,973,400 248,200 598,531 3,292,202 

 
 

5.10 การประเมินความคุ้มค่าการลงทุน 
จากการประเมินความคุม้ค่าการลงทุนของ บริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากดั พบวา่ 
- ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight Average Cost of Capital : WACC) อยูท่ี่ 12.72% 
- มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value : NPV) อยูท่ี่ 14,603,789 บาท 
- อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR)  คือ 92.92% 
- ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) คือ 2.16 ปี (2 ปี 1 เดือน 29 วนั) 
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บทที่ 6 
แผนการจัดการความเส่ียงและการรองรับความเส่ียง 

 
 

6.1. บทวิเคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 
ในการประกอบธุรกิจ อาจมีความไม่แน่นอนเกิดขึ้น ซ่ึงอาจจะส่งผลกระทบในเชิงลบ

และสร้างความเสียหายให้กบัธุรกิจได ้ดงันั้น บริษทัจึงตอ้งค านึงถึงปัจจยัท่ีท าให้ผลก าไรลดลงหรือ
ท าใหบ้ริษทัไม่สามารถด าเนินงานจนบรรลุเป้าหมาย (Kenton, 2020) ซ่ึงถือเป็นความเส่ียงทางธุรกิจ
ท่ีบริษทัตอ้งวางแผนในการบริหารความเส่ียง เพื่อลดหรือป้องกนัความเสียหายท่ีอาจเกิดขึ้น และ
เพื่อให้บริษทัสามารถด าเนินงานจนบรรลุเป้าหมายได้ โดยบริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากัด ได้ท าการ
ประเมินความเส่ียงทั้งหมด 4 ดา้น ดงัน้ี 

6.1.1 ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market risk) 
6.1.1.1 เกิดการลอกเลียนแบบรูปแบบของผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการ 
เน่ืองจากรูปแบบของผลิตภัณฑ์และการให้บริการของแอพพลิเคชั่น 

“Pharma Near” ส าหรับบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) นั้น ไม่ไดใ้ช้เทคโนโลยีขั้นสูง
หรือการบริการท่ีซับซ้อน จึงมีความเส่ียงในการถูกลอกเลียนแบบ หรือเกิดผลิตภัณฑ์และการ
ใหบ้ริการท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัได ้ดงันั้น  

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- วางแผนการตลาดและการส่งเสริมการขาย และสร้าง

เครือข่ายกับพนัธมิตรทางการค้าต่างๆ รวมถึง Supplier ในการเช่ือมโยงและอพัเดทข้อมูลต่างๆ 
เพื่อใหเ้กิดความแขง็แรงและอ านาจในการเจรจาต่อรองต่างๆ 

- ด าเนินการส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้อย่างต่อเน่ือง 
พร้อมทั้งน าขอ้มูลมาปรับปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์และการให้บริการอย่างต่อเน่ือง โดยในการ
ส ารวจตอ้งท าการส ารวจทั้งผูมี้อ  านาจตดัสินใจ และผูมี้อิทธิพลต่อผูมี้อ านาจตดัสินใจ 

- มีการพฒันาการบริการลูกคา้อย่างต่อเน่ือง และน าระบบ 
CRM เขา้มาใชเ้พื่อใหลู้กคา้ไดรั้บบริการอยา่งมีประสิทธิภาพผา่นแอพพลิเคชัน่ 

- ท าการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relation) 
แบบหน่ึงต่อหน่ึง เพื่อให้เกิดการจดจ าตราสินคา้ และนึกถึงตราสินคา้ของเราก่อนเสมอ โดยมีการ
ติดตามสอบถามอาการของลูกคา้อย่างต่อเน่ืองเพื่อให้เกิดการส่ือสารและโต้ตอบ และน าขอ้มูล
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พฤติกรรมของลูกคา้แค่ละรายบุคคลท่ีใช้งานบนแอพพลิเคชัน่ เช่น ประเภทสินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือบ่อย 
ร้านยาท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ ยอดในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง เป็นตน้ เก็บรวบรวมและจดัการกบัขอ้มูลของ
ลูกคา้และน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์ในแง่ของการพฒันาและปรับปรุงแผนการตลาดและโฆษณา
ต่อไป เพื่อตอบสนองความตอ้งการตามพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละรายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

- ศึกษาบริษทัคู่แข่ง ในจุดแข็งและจุดอ่อนอยู่เสมอ เพื่อ
น ามาพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการของแอพพลิเคชัน่ โดยน าจุดแขง็ของคู่ของแข่งมาศึกษาและ
พฒันาบริษทัใหเ้กิดความแตกต่าง และวางกลยทุธ์ในดา้นการพฒันาแอพพลิเคชัน่และการขายต่อไป  

- ใช้การบริการการให้ค  าปรึกษาและการบริการหลังการ
ขายเป็นตวัดึงดูดลูกคา้ โดยมีการติดตามอาการ โดยจะตอ้งให้ลูกคา้แสดงความยนิยอมก่อน เพื่อเก็บ
ขอ้มูลและให้บริษทัสามารถติดตาม ดูแลไดอ้ย่างใกลชิ้ด เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกถึงความใส่ใจ และเช่ือใจ
ในผลิตภณัฑ ์และก่อใหเ้กิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก 

6.1.1.2 รายไดข้องบริษทัต ่ากวา่เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
ในการด าเนินธุรกิจ จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งมีเป้าหมายทางการเงินในการ

ระบุถึงยอดขายหรือรายได ้เพื่อการวางแผนการบริหารทางการเงิน ซ่ึงถา้หากรายไดข้องบริษทัไม่
ตรงตามเป้าหมายท่ีวางไว ้อาจก่อให้เกิดภาระในเร่ืองค่าใชจ่้ายคงท่ีท่ีใชใ้นการด าเนินงาน รวมถึงถา้
บริษทัไม่ประชาสัมพนัธ์ หรือโฆษณาทางการตลาดให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจและยอมรับในตัวผลิตภณัฑ์
และการให้บริการได ้อาจท ายอดขายหรือรายไดไ้ม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว้ โดยอาจกระทบไปยงั
สภาพคล่องทางการเงินได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- พิจารณาแผนการตลาดใหม่  น าข้อแนะน าของทาง

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมาพฒันาและปรับปรุงแอพพลิเคชั่น รวมถึงมีการส ารวจของตอ้งการของ
ผู ้บริโภคกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด ถา้หากมีการแกไ้ขป้รับปรุงแลว้สถานการณ์ไม่สามารถดีขึ้นได ้ควรมี
การทบทวนถึงการก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหม่อีกคร้ัง 

- พิจารณาการน าเสนอโฆษณาประชาสัมพนัธ์และช่องทาง
ประชาสัมพนัธ์ใหม่ ใหเ้กิดความเขา้ใจท่ีดีเพิ่มมากขึ้น และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคลุ่ม
เป้าหมาย โดยมีการเพิ่มจ านวนช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ เพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดม้ากยิง่ขึ้น และเพิ่มความถ่ีในการประชาสัมพนัธ์ เพื่อเพิ่มโอกาสในการเห็นส่ือของกลุ่มเป้าหมาย
เพิ่มเติม 
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- ลดค่าใชจ่้ายภายในองคก์รให้ดม้ากท่ีสุด เช่น ใหพ้นกังาน
ท างานจากท่ีบา้น เพื่อลดค่าใชจ่้ายรายเดือนลง แต่ตอ้งช้ีแจงใหพ้นกังานทุกคนรับทราบ เพื่อเขา้ใจถึง
จุดประสงคแ์ละสถานการณ์ของบริษทั 

6.1.1.3 พฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑแ์ละการบริการมีการ
เปล่ียนแปลง 

เน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด -19 ท าให้พฤติกรรม
ผู ้บริโภคเกิดการเปล่ียนไปจากเดิม คือ ผู ้บริโภคชาวไทยซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ท่ี
หลากหลายมากขึ้น และยงัท าให ้  ค่านิยมเร่ืองสุขภาพมาแรงอีกดว้ย (ชาญชยั ชยัประสิทธ์ิ, 2564) ซ่ึง
ส่งผลด้านบวกกับบริษัท ฟาร์ม่าเทค จ ากัด แต่หากสถานการณ์เข้าสู่ภาวะปกติ อาจจะท าให้
พฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑแ์ละการบริการมีการเปลี่ยนแปลงอีกคร้ังนึง ซ่ึงอาจจะส่งผลให้การ
ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ลดลง  และค่านิยมดา้นสุขภาพลงลงอีกดว้ย และส่งผลต่อรายไดข้อง
บริษทั 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ติดตามพฤติกรรมการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์และการบริการ

ของผูบ้ริโภค รวมถึงผลิตภณัฑข์องคู่แข่งภายในตลาดอย่างสม ่าเสมอ โดยใชว้ิธีการสังเกตในระบบ
แอพพลิเคชั่นและรวบรวมข้อมูล รวมถึงท าการส ารวจออนไลน์เพื่อให้ลูกค้าสามารถตอบ
แบบสอบถามไดโ้ดยตรง แต่หากลูกคา้ไม่ไดใ้ห้ความร่วมมือมากเพียงพอในการตอบแบบสอบถาม 
บริษัทอาจใช้วิธีว่าจ้างหน่วยงานภายนอก เพื่อให้ลูกค้าสามารถตอบแบบสอบถามได้อย่าง
ตรงไปตรงมาและเกิดความสบายใจในการตอบแบบสอบถาม รวมถึงความปลอดภยัในการยืนยนั
ตวัตนและในการเปิดเผยขอ้มูลอีกดว้ย เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ให้
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น 

6.1.2 ความเส่ียงดา้นสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
เม่ือบริษทัเกิดการขาดสภาพคล่องทางการเงิน ซ่ึงอาจเกิดจากสาเหตุต่างๆ เช่น ยอดขาย

จากการดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีคาดการณ์ไว ้ตน้ทุนในการสร้างและ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ท่ีเพิ่มขึ้นจากการคาดการณ์ตลาดผิดพลาด เน่ืองจากการพฒันาแอพพลิเคชัน่ตอ้ง
เป็นไปอยา่งต่อเน่ืองตามตลาด เป็นตน้ 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- จดัท าการประมาณการงบกระแสเงินสดเขา้-ออก จากบริษทัอย่างเป็น

ระบบและต่อเน่ือง และหากวิเคราะห์ได้ว่าช่วงใดในอนาคตมีโอกาสจะติดลบ จะต้องท าแผน
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เตรียมการปรับเพิ่มระดบัสภาพคล่อง เช่น จดักิจกรรมส่งเสริมการขายเพิ่มเติม การปรับเทอมส่วนลด
เงินสด ดึงดูดใหมี้การช าระคืนหน้ีเร็วขึ้น และการขายสินทรัพยเ์พื่อแปลงเป็นเงินสด  

- มีการวางแผนในการเพิ่มสภาพคล่อง โดยการกู้ยืมทั้งระยะสั้ นและ
ระยะยาวจากธนาคารตามความเหมาะสม หรือระดมทุนจากผูถื้อหุ้นสามญัเพิ่ม เพื่อใช้เป็นเงินทุน
หมุนเวียน 

6.1.3 ความเส่ียงดา้นเครดิต (Credit Risk) 
ความเส่ียงดา้นเครดิต เป็นความเส่ียงเม่ือลูกหน้ีหรือคู่สัญญาไม่สามารถช าระหน้ี หรือ

ปฏิบติัตามเง่ือนไชท่ีไดต้กลงไว ้โดยอาจเกิดจากการประสบปัญหาทางการเงินของลูกหน้ี ความผนั
ผวนทางเศรษฐกิจ ซ่ึงส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ความผิดพลาดในการบริหารจดัการของลูกหน้ี ท่ีอาจ
ส่งผลกระทบต่อรายไดแ้ละเงินทุนของบริษทั (ธนาคารธนชาติ, 2558) โดยอาจเกิดขึ้นไดใ้นกรณีท่ี
บริษทัสูญเสียเครดิตในการคา้งช าระ 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ส ารองเงินสดเพื่อให้เพียงพอต่อการช าระหน้ีให้เจ้าหน้ี 2 เดือน เพื่อ

รักษาเครดิตของบริษทั 
6.1.4 ความเส่ียงดา้นการปฏิบติัการ (Operational Risk) 

6.1.4.1 คุณภาพของสินคา้เสียหายเน่ืองจากการขนส่ง หรือส่งมอบสินคา้
ใหลู้กคา้ไม่ทนัตามก าหนดเวลา ท าใหลู้กคา้มีการเปล่ียนสินคา้และไดรั้บการต าหนิ 

เน่ืองจากบริษัท ฟาร์ม่าเทค จ ากัด เป็นบริษัทขนาดเล็ก จึงท าให้ไม่
สามารถขนส่งสินคา้ไดด้ว้ยตวับริษทัเอง จึงตอ้งมีการใช้บริษทัขนส่งจากภายนอกมาเป็นคู่คา้ เพื่อ
ขนส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ จึงท าให้ไม่สามารถควบคุมคุณภาพและเวลาในการขนส่งไดโ้ดยตรง ซ่ึง
อาจส่งผลต่อรายไดข้องบริษทั และอาจส่งผลต่อช่ือเสียงและความไวว้างจากลูกคา้ได้ 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- มีการปรับปรุงและพฒันาระบบของแอพพลิเคชั่นอย่าง

สม ่าเสมอ เพื่อติดตามสถานะสินคา้ระหว่างการขนส่งและมีการน าเสนอขอ้มูลให้เป็นปัจจุบนัมมาก
ท่ีสุด ท าให้บริษทัและลูกคา้สามารถรับทราบถึงสถานะและท่ีอยู่ของสินคา้ ตลอดจนสามารถแกไ้ข
ปัญหาต่างๆ ท่ีอาจเกิดขึ้นไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

- มีการท าสัญญากับบริษัทขนส่งท่ีเป็นคู่ค้าอย่างชัดเจน 
โดยมีการระบุขอ้ก าหนดถึงคุณภาพของสินคา้จากการจดัส่งและความรวดเร็วในการขนส่ง และมี
การระบุเง่ือนไขในการรับผิดชอบความเสียหายอย่างชดัเจน รวมถึงระบุความรับผิดชอบสูงสุดของ
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บริษทั หากเกิดความเสียหายในสัญญาการให้บริการระหว่างบริษทัและลูกคา้ เพื่อเป็นการลดภาระ
และความขดัแยง้ระหวา่งบริษทักบัลุกคา้ท่ีอาจเกิดขึ้นในอนาคต 

6.1.4.2 ความเสถียรภาพของระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ 
เ น่ืองจากบริษัท ฟาร์ม่า เทค จ ากัด เป็นการด าเนินธุรกิจผ่านทาง

แอพพลิเคชั่น จึงต้องใช้เร่ืองของระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาในการด าเนินงาน โดย
ครอบคลุมตั้งแต่ตน้ทางถึงปลายทาง ดงันั้นหากระบบดงักล่าวมีความผิดพลาดอย่างมีนยัส าคญั เช่น 
ระบบล่ม เกิดการติดไวรัสในระบบท าใหข้อ้มูลสูญหาย อาจส่งผลต่อการด าเนินงานของบริษทัได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- บริษัทจะจัดให้มีระบบส ารองข้อมูลท่ีเพียงพอและมี

ประสิทธิภาพ เพื่อป้องกนัความเสียหายของขอ้มูล รวมทั้งยงัไดจ้ดัจา้ง บริษทั ออเร้นจ์ เทคโนโลยี 
โซลูชัน่ จ ากดั ในการพฒันา ซ่อมแซม และบ ารุงรักษาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศของบริษทัให้มี
เสถียรภาพ เน่ืองจากบริษทั ออเร้นจ ์เทคโนโลย ีโซลูชัน่ มีจ านวนทีมงานจ านวนมากและสถานท่ีตั้ง
ในเขตดุสิต จงัหวดักรุงเทพมหานคร รวมถึงงบประมาณในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่อยู่ใน
งบท่ีบริษทัยอมรับได ้ท าให้บริษทัสามารถแกไ้ขระบบในกรณีท่ีระบบเกิดความเสียหายไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพรวดเร็ว รวมถึงสถานท่ีมีความสะดวกในการติดต่อประสานงานอีกดว้ย 

6.1.4.3 พนกังานไม่สามารถปฏิบติังานได ้หรือมีการลาออกอยา่ง
กะทนัหนั 

เน่ืองจากบริษทั ฟาร์ม่าเทค จ ากัด เป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีมีการว่าจ้าง
พนักงานเพียงต าแหน่งละ 1 คนเท่านั้น หากมีเหตุการณ์ท่ีพนักงานไม่สามารถปฏิบติังานได ้หรือ
พนกังานลาออกจะส่งผลกระทบต่อการปฏิบติังานภายในบริษทั 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- มีการก าหนดอายุขั้นต ่า 1 ปี และเง่ือนไขการออกจากงาน

ตอ้งแจง้ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 30 วนั ในสัญญาการจา้งงาน 
- กรรมการบริษทัเป็นผูป้ฏิบติังานแทน เม่ือมีพนักงานลา

หยดุหรือลาออกกะทนัหนั 
- จ้างพนักงานชั่วคราวมาทดแทน เม่ือมีพนักงานลาหยุด

หรือลาออกกระทนั และในขณะเดียวกนัให้ด าเนินการจดัหาพนักงานใหม่มาทดแทนในต าแหน่ง
ท่ีวา่ง
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6.2 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเสียงที่เกีย่วข้อง 
ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงและแนวทางในการจดัการความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแก้ไข้ 

แนวทางแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
เกิดการ
ลอกเลียนแบบ
รูปแบบของ
ผลิตภณัฑแ์ละการ
ใหบ้ริการ 
 
  

√    √ - วางแผนการตลาดและการส่งเสริมการขาย และสร้างเครือข่ายกบัพนัธมิตรทางการคา้
ต่างๆ รวมถึง Supplier ในการเช่ือมโยงและอัพเดทข้อมูลต่างๆ เพื่อให้เกิดความ
แขง็แรงและอ านาจในการเจรจาต่อรองต่างๆ 
- ด าเนินการส ารวจความพึงพอใจของลูกค้าอย่างต่อเน่ือง พร้อมทั้ งน าข้อมูลมา
ปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการให้บริการอย่างต่อเน่ือง โดยในการส ารวจตอ้ง
ท าการส ารวจทั้งผูมี้อ  านาจตดัสินใจ และผูมี้อิทธิพลต่อผูมี้อ  านาจตดัสินใจ 
- มีการพฒันาการบริการลูกค้าอย่างต่อเน่ือง หรืออาจจะน าระบบ CRM เข้ามาใช้
เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บบริการอยา่งมีประสิทธิภาพผา่นแอพพลิเคชัน่ 
- ท าการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  (Customer Relation) เพื่อใหเ้กิดการจดจ าตรา 
สินคา้ และนึกถึงตราสินคา้ของเราก่อนเสมอ 
- ศึกษาบริษทัคู่แข่ง ในจุดแข็งและจุดอ่อนอยูเ่สมอ เพื่อน ามาพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการ
ให้บริการของแอพพลิเคชัน่ โดยน าจุดแข็งของคู่ของแข่งมาศึกษาและพฒันาบริษทัให้
เกิดความแตกต่าง และวางกลยทุธ์ในดา้นการพฒันาแอพพลิเคชัน่และการขายต่อไป 
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ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงและแนวทางในการจดัการความเส่ียง (ต่อ)  

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแก้ไข้ 

แนวทางแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

      - ใชก้ารบริการการให้ค  าปรึกษาและการบริการหลงัการขายเป็นตวัดึงดูดลูกคา้ โดยมี
การติดตามอาการ โดยจะตอ้งให้ลูกคา้แสดงความยินยอมก่อน เพื่อเก็บขอ้มูลและให้
บริษทัสามารถติดตาม ดูแลไดอ้ย่างใกลชิ้ด เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกถึงความใส่ใจ และเช่ือใจ
ในผลิตภณัฑ ์และก่อใหเ้กิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก 

ยอดขายต ่ากวา่
เป้าหมายท่ีก าหนด
ไว ้
 

√    √ - พิจารณาแผนการตลาดใหม่ น าขอ้แนะน าของทางผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมาพฒันา
และปรับปรุงแอพพลิเคชัน่ รวมถึงมีการส ารวจของตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้
ไดม้ากท่ีสุด ถา้หากมีการแกไ้ขป้รับปรุงแลว้สถานการณ์ไม่สามารถดีขึ้นได ้ควรมีการ
ทบทวนถึงการก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหม่อีกคร้ัง 
- พิจารณาการน าเสนอโฆษณาประชาสัมพนัธ์และช่องทางประชาสัมพนัธ์ใหม่ ใหเ้กิด
ความเขา้ใจท่ีดีเพิ่มมากขึ้น และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคลุ่มเป้าหมาย โดย
มีการเพิ่มจ านวนช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ เพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดม้ากยิ่งขึ้น และเพิ่มความถ่ีในการประชาสัมพนัธ์ เพื่อเพิ่มโอกาสในการเห็นส่ือของ
กลุ่มเป้าหมายเพิ่มเติม 
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ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงและแนวทางในการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแก้ไข้ 

แนวทางแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

      - ลดค่าใช้จ่ายภายในองค์กรให้ได้มากท่ีสุด เช่น ประหยดัไฟ ประหยดัน ้ า หรือให้
พนักงานท างานจากท่ีบา้น เพื่อลดค่าใช้จ่ายรายเดือนลง แต่ตอ้งช้ีแจงให้พนักงานทุก
คนรับทราบ เพื่อเขา้ใจถึงจุดประสงคแ์ละสถานการณ์ของบริษทั 

พฤติกรรมการ
เลือกใชผ้ลิตภณัฑ์
และการบริการมี
การเปล่ียนแปลง 

√    √ - ติดตามพฤติกรรมการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์และการบริการของผู ้บริโภค รวมถึง
ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งภายในตลาดอย่างสม ่าเสมอ เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนา
ผลิตภณัฑแ์ละการบริการให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้าก
ขึ้น 
- มีการรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้จากทุกช่องทาง ทั้งทางโทรศพัทแ์ละช่องทาง
ออนไลน์ เช่น Facebook Page, E-mail และผา่นทาง Application เอง เพื่อเป็นแนวทาง
ในการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 

ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
บริษทัเกิดการขาด
สภาพคล่องทาง
การเงิน 

√    √ - จดัท างบกระแสเงินสดล่วงหนา้เพื่อประมาณการรายได้ 
- มีระบบบัญชีเพื่อควบคุมต้นทุนการสร้างและพัฒนาแอพพลิเคชั่น และมีการ
ประเมินผลอยา่งต่อเน่ือง 
- มีการวางแผนในการเพิ่มสภาพคล่องโดยการกู้ยืมทั้ งระยะสั้ นและระยะยาวจาก
ธนาคารตามความเหมาะสม 
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ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงและแนวทางในการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแก้ไข้ 

แนวทางแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงด้านเครดิต (Credit Risk) 
บริษทัสูญเสีย
เครดิตในการคา้ง
ช าระ 

√    √ - ส ารองเงินสดเพื่อให้เพียงพอต่อการช าระหน้ีให้เจา้หน้ี 2 เดือน เพื่อรักษาเครดิตของ
บริษทั 

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ (Operational Risk) 
คุณภาพของสินคา้
เสียหายเน่ืองจาก
การขนส่ง หรือส่ง
มอบสินคา้ใหลู้กคา้
ไม่ทนัตาม
ก าหนดเวลา ท าให้
ลูกคา้มีการเปล่ียน
สินคา้และไดรั้บ
การต าหนิ  

√    √ - มีการปรับปรุงและพฒันาระบบของแอพพลิเคชัน่อย่างสม ่าเสมอ เพื่อติดตามสถานะ
สินคา้ระหว่างการขนส่งและมีการน าเสนอข้อมูลให้เป็นปัจจุบนัมมากท่ีสุด ท าให้
บริษทัและลูกคา้สามารถรับทราบถึงสถานะและท่ีอยู่ของสินคา้ ตลอดจนสามารถ
แกไ้ขปัญหาต่างๆ ท่ีอาจเกิดขึ้นไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
- มีการท าสัญญากับบริษทัขนส่งท่ีเป็นคู่คา้อย่างชัดเจน โดยมีการระบุขอ้ก าหนดถึง
คุณภาพของสินคา้จากการจดัส่งและความรวดเร็วในการขนส่ง และมีการระบุเง่ือนไข
ในการรับผิดชอบความเสียหายอย่างชัดเจน รวมถึงระบุความรับผิดชอบสูงสุดของ
บริษทั หากเกิดความเสียหายในสัญญาการให้บริการระหวา่งบริษทัและลูกคา้ เพื่อเป็น
การลดภาระและความขดัแยง้ระหวา่งบริษทักบัลุกคา้ท่ีอาจเกิดขึ้นในอนาคต  

ความเสถียรภาพ
ของระบบ 

√    √ - บริษทัจะจดัให้มีระบบส ารองขอ้มูลท่ีเพียงพอและมีประสิทธิภาพ เพื่อป้องกนัความ
เสียหายของขอ้มูล รวมทั้งยงัไดจ้ดัจา้ง บริษทั ออเร้นจ ์เทคโนโลย ีโซลูชัน่ จ ากดั ใน 
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ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงและแนวทางในการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 
เทคโนโลยี
สารสนเทศ 

     การพฒันา ซ่อมแซม และบ ารุงรักษาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศของบริษทัให้มี
เสถียรภาพ ท าให้บริษทัสามารถแกไ้ขระบบในกรณีท่ีระบบเกิดความเสียหายไดอ้ย่าง
รวดเร็ว 

พนกังานไม่
สามารถปฏิบติังาน
ได ้หรือมีการ
ลาออกอยา่ง
กะทนัหนั 

√   √  - มีการก าหนดอายุขั้นต ่า 1 ปี และเง่ือนไขการออกจากงานตอ้งแจง้ล่วงหนา้อย่างน้อย 
30 วนั ในสัญญาการจา้งงาน 
- กรรมการบริษทัเป็นผูป้ฏิบติังานแทน เม่ือมีพนกังานลาหยดุหรือลาออกกะทนัหนั 
- จา้งพนักงานชัว่คราวมาทดแทน เม่ือมีพนักงานลาหยุดหรือลาออกกระทนั และใน
ขณะเดียวกนัใหด้ าเนินการจดัหาพนกังานใหม่มาทดแทนในต าแหน่งท่ีวา่ง 

 



68 
 

 

6.3 Exit plan 

 เม่ือธุรกิจมีการด าเนินกิจการจนประสบความส าเร็จ และมีผลประกอบการ
ตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้บริษทัจะตอ้งมีการวางแผนในการรองรับการถอนตวัของผูล้งทุน 
ซ่ึงจะมีวิธีการส ารองเงินทุนและมีก าหนดการในการทยอยซ้ือหุ้นคืนของผูถื้อหุ้นอย่าง
ชดัเจน ซ่ึงจะเร่ิมด าเนินการตั้งแต่เร่ิมธุรกิจ เน่ืองจากเงินจากนักลงทุนมีจ านวนมาก ไม่
สามารถจ่ายไดภ้ายในคร้ังเดียว จึงตอ้งมีการเก็บรวบรวมสะสมเงินทุนเพื่อไม่ใหเ้ป็นภาระ
บริษทัภายหลงั 
  



69 
 

 

บรรณานุกรม 

 
 
กรุงเทพธุรกิจ. (2562). รับยาร้านยาสู่“ธุรกิจแชร์ร่ิง” งบฯรัฐแบ่งปันเอกชนหมนุเวียน. สืบคน้วนัท่ี 5 

กุมภาพนัธ์ 2564, จาก https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/849462 
ดวงเนตร ธรรมกุล. (2563). การดูแลสุขภาพของคนไทยในปี 2020. สืบคน้วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2564, 

จ า ก  https://suandusitpoll.dusit.ac.th/UPLOAD_FILES/POLL/2 5 6 3 / PS-2 5 6 3 -
1608422294.pdf 

นรินทร์ ตนัไพบูลย.์ (2563). อุตสาหกรรมยา (แนวโนม้ธุรกิจ/อุตสาหกรรม ปี 2563-65). สืบคน้วนัท่ี 
5 กุ มภาพันธ์  2564, จาก  https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-
outlook/Chemicals/phamaceuticals/IO/io-pharmaceuticals-20-th 

ประชาชาติธุรกิจออนไลน์. (2563). ปิดร้านขายยา 5 พันแห่ง หนีกม.ใหม่ ไม่ผ่านเกณฑ์อย.ค่ายใหญ่
แ ย่ ง ต ล า ด . สื บ ค้ น วั น ท่ี  5 กุ ม ภ า พั น ธ์  2564, จ า ก 
https://www.prachachat.net/marketing/news-417107 

ประชาชาติธุรกิจออนไลน์. (2563). “ไอแคร์” ผุดโมเดลแฟรนไชส์ รับเทรนด์ “ร้านขายยา” เฟ่ือง. 
สืบค้นวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564, จาก https://www.prachachat.net/marketing/news-
380246 

เพญ็นภา หงส์ทอง. (2563). จินต์ณิภา ปัญญาวุฒิไกร กับการบุกเบิก Telepharmacy ในประเทศไทย 
สืบคน้วนัท่ี 13 กุมภาพนัธ์ 2564, จาก https://hrdo.org/จินตณิ์ภา-ปัญญาวุฒิไกร-ก/ 

วิวฒัน์ ถาวรวฒันยงค์. (2563). โอกาสและการพัฒนาส าหรับธุรกิจร้านยาหลังการระบาดจากเชื้อ
ไวรัสโคโรนา สายพันธ์ุใหม่ 2019. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัศิลปากร. 

สภาเภสัชกรรม. (2563). การก าหนดมาตรฐานและขั้นตอนการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล 
( Telepharmacy). สื บ ค้ น วั น ท่ี  5 กุ ม ภ า พั น ธ์  2564, จ า ก
https://www.pharmacycouncil.org/index.php?option=content_detail&view=detail&it
emid=1817&catid=1 

ศูนย์วิ จัยก สิกรไทย .  ( 2558). ธุ ร กิ จ ร้ านขายยา .  สืบค้นวัน ท่ี  17 กุมภาพันธ์  2564, จาก 
https://thaipublica.org/wp-content/uploads/2016/06/ประมาณการธุรกิจขายยา.pdf 

Akbari, F. (2021). Insights: Lazada Business Model & Revenue Model. NEXEA. Available from 
https://www.nexea.co/insights-lazada-business-model-revenue-model/ 

https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/849462
https://suandusitpoll.dusit.ac.th/UPLOAD_FILES/POLL/2563/PS-2563-1608422294.pdf
https://suandusitpoll.dusit.ac.th/UPLOAD_FILES/POLL/2563/PS-2563-1608422294.pdf
https://www.prachachat.net/marketing/news-417107
https://www.pharmacycouncil.org/index.php?option=content_detail&view=detail&itemid=1817&catid=
https://www.pharmacycouncil.org/index.php?option=content_detail&view=detail&itemid=1817&catid=
https://thaipublica.org/


70 

 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
 
Angaran, D. M. (1999). Telemedicine and telepharmacy: Current status and future implications. 

American Journal of Health-System Pharmacy, 56(14), 1405–1426. 
https://doi.org/10.1093/ajhp/56.14.1405 

Baldoni, Amenta, & Ricci. (2019). Telepharmacy Services: Present Status and Future Perspectives: 
A Review. Medicina, 55(7), 327. https://doi.org/10.3390/medicina55070327 

J.P.Morgan. (2020). Companies embrace D2C strategies in pursuit of growth and resilience. 
Available from https://www.jpmorgan.com/solutions/treasury-
payments/insights/from-offline-to-online-how-treasury-can-lead-in-a-direct-to-
consumer-world 

Nastasi, B. K. and Schensul, S. L. (2005). Contributions of qualitative research to the validity of 
intervention research. Journal of School Psychology, 43(3), 177-195. 

Positioning. (2560). แกะพฤติกรรมช้อปออนไลน์ของคนไทย! 51% ของนักช้อปตัวยงอายุ 25 – 34 
ปี  แ ล ะ นิ ยม ช้ อปตอน  6 โม ง เ ย็น . สื บค้น วัน ท่ี  17 กุ มภ าพันธ์  2564, จ าก 
https://positioningmag.com/1221704 

Taro Yamane. (1973). Statistics: An Introductory Analysis. 3rdEd. New York. Harper and Row 
Publications. 

  

https://doi.org/10.1093/ajhp/56.14.1405
https://doi.org/10.3390/medicina55070327
https://www.jpmorgan.com/solutions/treasury-payments/insights/from-offline-to-online-how-
https://www.jpmorgan.com/solutions/treasury-payments/insights/from-offline-to-online-how-
https://positioningmag.com/12217


71 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  



72 

 

 

ภาคผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 
 

ส าหรับกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการร้านขายยา ขย.1 (ขายยาแผนปัจจุบัน)  
ท่ีเป็นเภสัชกร ในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

แผนธุรกจิเร่ือง 
“แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล” 

 

ผู้วิจัย: ภัทราภรณ์ พึง่ส าราญ 
 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกจิ วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความ
เป็นไปไดแ้ละความน่าสนใจของผูป้ระกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัชกรท่ีมีต่อแอพพลิเคชัน่ 

Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์จะถูกน าเสนอ
ในรูปแบบของบทสรุปภาพรวม และไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อยา่งใด ผลการวิจยัจะถูก
น าไปใชเ้พื่อผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทางผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
การสัมภาษณ์ตามความเป็นจริง เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือ
มา ณ โอกาสน้ี 
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แบบค าถามในการสัมภาษณ์ 
เร่ือง “แผนธุรกจิแอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล” 

 
แบบค าถามในการสัมภาษณ์น้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเป็นไปได ้ และความน่าสนใจ

ของผูป้ระกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัชกรท่ีมีต่อแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการ
เภสัชกรรมทางไกล 
โดยแบบค าถามในการสัมภาษณ์น้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านยา 
ส่วนท่ี 2 ความเป็นไปไดแ้ละความน่าสนใจของผูป้ระกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัชกรท่ีมีต่อ
แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 

 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการร้านยา 

1. เพศ 
2. อาย ุ 
3. ระดบัการศึกษา 
4. ท่ีอยูข่องร้านยา 

 
ส่วนท่ี 2 ความเป็นไปได้และความน่าสนใจของผู้ประกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัชกรท่ีมีต่อ
แอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 

2.1 ด้านผลติภัณฑ์ และบริการ 
2.1.1 ท่านเคยใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลแก่ผูบ้ริโภคหรือไม่ ถา้มีโปรดระบุขั้นตอนการ
ใหบ้ริการ  
(ใชใ้นการส ารวจขั้นตอนในการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลวา่มีอะไรบา้ง) 
2.1.2 ปัจจุบนัร้านยาของท่านกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือใคร และหากมีการใหบ้ริการเภสัช
กรรมทางไกลท่านตอ้งการกลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่มไหน 
(ใชใ้นการส ารวจการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
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2.1.3 ท่านคิดวา่ปัจจยัอะไรท่ีท าให้ลูกคา้เลือกซ้ือยาจากร้านยาของท่าน 
(ใชใ้นการส ารวจการรับรู้ของผูบ้ริโภคจากมุมมองของผูป้ระกอบการ) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.1.4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ร่วมแอพพลิเคชัน่

ส าหรับ 
การบริการเภสัชกรรมทางไกล (เรียงล าดบั 1-7 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุดไป
มากท่ีสุด) 
 แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง้่าย ไม่ซบัซอ้น 
 สามารถเลือกเวลาท่ีตอ้งการใหบ้ริการไดเ้อง  
 แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดท้ั้ง App Store และ Play store 
 หนา้ตาของแอพพลิเคชัน่ (Logo Application) มีความน่าดึงดูดท่ีจะดาวน์โหลด 
 แอพพลิเคชัน่ติด Top10 Charts Application ในประเภท Medical Application 
 มีระบบการบนัทึกการใชย้าของลูกคา้รวมถึงประวติัสุขภาพ 
 อตัราค่าบริการเภสัชกรรมทางไกลท่ีเรียกเก็บจากลูกคา้มีราคาต ่า 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................................................... 
(ใชส้ ารวจความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการวา่ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองใด
มากท่ีสุด) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.1.5 หนา้ตาของแอพพลิเคชัน่ (Logo Application) ของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near 
ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล ท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด 
(ใชใ้นการส ารวจการช่ืนชอบของหนา้ตาแอพพลิเคชัน่ (Logo Application) ในมุมมองของ
ผูป้ระกอบการ) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
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2.2 ด้านราคา 
2.2.1 โดยภาพรวมท่านมีวิธีการตั้งราคาของสินคา้อยา่งไร เช่น Cost-plus pricing ก่ี

เปอร์เซ็นต ์ 
(ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์การตั้งราคาสินคา้) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
2.2.2 ท่านคิดวา่การสมคัรเขา้ร่วมในการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลกบัแอพพลิเคชัน่ 
Pharma Near ควรมีราคาเท่าใดต่อปี 
(ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์การตั้งราคาสินคา้) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
2.2.3 ท่านคิดวา่การใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลในแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ควรเก็บ
ค่าบริการเท่าไหร่กบัลูกคา้ในการบริการดงัต่อไปน้ี (ค่าบริการท่ีเก็บจากลูกคา้จะเป็นรายได้
ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการทั้งหมด) 

- การบริการผา่นทางขอ้ความ ระยะเวลา 15 นาที 
- การบริการผา่นทางพูดคุยทางโทรศพัท ์ระยะเวลา 15 นาที 
- การบริการผา่นทาง VDO Call (ภาพและเสียง) ระยะเวลา 15 นาที 

(ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์การตั้งราคาสินคา้ในมุมมองของผูป้ระกอบการ) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
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2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2.3.1 นอกเหนือจากการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ท่ีมี
ใหบ้ริการในรูปแบบของแอพพลิเคชัน่ ท่านตอ้งการให้มีช่องทางการบริการอ่ืนอีกหรือไม่ 
เช่น Web Application เป็นตน้ (ถา้มีโปรดระบุช่องทางการบริการท่ีท่านตอ้งการใหมี้
เพิ่มเติม) 
(ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์ในการเลือกช่องทางการบริการเพิ่มเติม) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 

2.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย 
2.4.1 ท่านตอ้งการใหแ้อพพลิเคชัน่ Pharma Near ใชส่ื้อชนิดใดในการสร้างการรับรู้ถึงการ
มีอยูข่องผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เช่น Facebook Page ป้ายโฆษณา Bill 
Board เป็นตน้ 
(ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์ในการเลือกใชว้ิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นวิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย (Promotion) 
2.4.2 ท่านตอ้งการใหแ้อพพลิเคชัน่ Pharma Near ใชว้ิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการ
ขาย (Promotion) ใดบา้งเพราะเหตุใด เช่น มีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรีส าหรับ
ผูป้ระกอบการร้านยา  โฆษณาผา่น Facebook Ad. เป็นตน้ 
(ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์ในการเลือกใชว้ิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นวิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย (Promotion) 

  



77 

 

 

ภาคผนวก ข 
 

แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 
 

ส าหรับกลุ่มตัวอย่างผู้ผลติและพฒันา Mobile Application  
ท่ีมีประสบการณ์ในการท า Mobile Application 

 
แผนธุรกจิเร่ือง 

“แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล” 
 

ผู้วิจัย: ภัทราภรณ์ พึง่ส าราญ 
 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกจิ วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความ
เป็นไปไดแ้ละราคาในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์จะถูกน าเสนอในรูปแบบของบทสรุปภาพรวม และไม่มีการเปิดเผย
ขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อยา่งใด ผลการวิจยัจะถูกน าไปใชเ้พื่อผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทาง
ผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบการสัมภาษณ์ตามความเป็นจริง เพื่อเป็นประโยชน์
ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือมา ณ โอกาสน้ี 
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แบบค าถามในการสัมภาษณ์ 
เร่ือง “แผนธุรกจิแอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล” 

 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ผลติและพฒันา Mobile Application 

1. เพศ 
2. อาย ุ 
3. ระดบัการศึกษา 
4. ประสบการณ์ในการท างานดา้น Mobile Application 

 
ส่วนท่ี 2 ความเป็นไปได้และราคาในการพฒันาแอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการ
เภสัชกรรมทางไกล 

1.  จากขอ้มูลของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ขา้งตน้ ท่านคิดวา่สามารถผลิตและพฒันา
แอพพลิเคชัน่ขึ้นไดห้รือไม่ มีขั้นตอนในการผลิตอยา่งไรบา้ง  
(ใชส้ ารวจความเป็นไปไดแ้ละขั้นตอนการผลิตผลิตภณัฑ)์ 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ท่านคิดวา่ระยะเวลาในการผลิตแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ตอ้งใชเ้วลานานเท่าใด เพราะเหตุ 
ใด 
(ใชส้ ารวจระยะเวลาในการผลิตผลิตภณัฑ)์ 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

3. ท่านคิดวา่ราคาในการผลิตแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ประมาณเท่าไหร่ 
(ใชส้ ารวจค่าใชจ่้ายในการผลิตผลิตภณัฑ)์ 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 

4. ท่านคิดวา่ราคาในการดูแลรักษาแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ประมาณเท่าไหร่ต่อเดือน 
(ใชส้ ารวจค่าใชจ่้ายในการผลิตผลิตภณัฑ)์ 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 

5. ขอ้แนะน าอ่ืนๆ ในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัช
กรรมทางไกล  
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(ใชส้ ารวจความคิดเห็นของผลิตและพฒันา Mobile Application เพื่อน าความคิดเห็นมาใช้
ในการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการบริการต่อไป) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
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ภาคผนวก ค 
 

แบบสอบถาม 
 
ส าหรับบุคคลท่ัวไปท่ีมีอายุตั้งแต่ 25-34 ปี ท่ีพกัอาศัย ในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

แผนธุรกจิเร่ือง 
“แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล” 

 

ผู้วิจัย: ภัทราภรณ์ พึง่ส าราญ 
 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกจิ วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการของผูบ้ริโภคต่อแอพพลิเคชัน่ Pharma 
Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์จะถูกน าเสนอใน
รูปแบบของบทสรุปภาพรวม และไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อยา่งใด ผลการวิจยัจะถูก
น าไปใชเ้พื่อผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทางผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริง เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือ
มา ณ โอกาสน้ี 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง “แผนธุรกจิแอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล” 

 
แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการ

รับบริการของผูบ้ริโภคต่อแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
 

โดยแบบสอบถามน้ีจะแบ่งเป็น 5 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา  
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของชอ้ปป้ิงออนไลน์ผา่น E-Commerce 
ส่วนท่ี 4 ทศันคติท่ีมีต่อแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกลแบ
รนดใ์หม่ 
 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าอธิบาย  กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1. เพศ (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
 ชาย  
 หญิง 

2. สถานภาพ  (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
 โสด 
 สมรส 

3. อาย ุ(โปรดระบุ) .................. ปี (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
4. ระดบัการศึกษาสูงสุด (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 

 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
 ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท 
 ปริญญาเอก 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........... 
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5. อาชีพ (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 
 พนกังานบริษทัเอกชน 
 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
 ธุรกิจส่วนตวั 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........... 

6. รายไดปั้จจุบนั เฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
 นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 
 15,0001-30,000 บาท 
 30,001-45,000 บาท 
 45,001-60,000 บาท 
 60,0001 บาท ขึ้นไป 

7. จงัหวดัท่ีอาศยัอยูปั่จจุบนั (โปรดระบุ) ................................. 
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา  
ค าอธิบาย  กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1. ท่านเคยขอรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาหรือไม่ (ใชป้ระเมิน
พฤติกรรมในการรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาของผูถู้ก
ประเมิน) 
 เคย 
 ไม่เคย (ข้ามไปข้อท่ี 3) 

2. ท่านเคยขอรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาเร่ืองใดบา้ง (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) (ใชป้ระเมินพฤติกรรมในการรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรใน
ร้านขายยาของผูถู้กประเมิน) 
 วิธีการรับประทานยา 
 วิธีการเลือกรับประทานอาหารส าหรับผูท่ี้เป็นโรคต่างๆ 
 การดูแลสุขภาพดว้ยวิธีต่างๆ 
 แนวทางการเลิกบุหร่ี 
 ราคายา 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........... 

3. ท่านเคยซ้ือยาจากร้านขายยาหรือไม่ (ใชป้ระเมินพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาจากร้าน
ขายยาของผูถู้กประเมิน) 
 เคย 
 ไม่เคย (จบการตอบแบบสอบถาม) 

4. ท่านซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยแค่ไหน (ใชป้ระเมินความถี่ในการซ้ือยาจากร้านขายยา
ของผูถู้กประเมิน) 
 อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อสัปดาห์/ทุกสัปดาห์ 
 อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อเดือน/ทุกเดือน 
 ซ้ือไม่สม ่าเสมอ (โปรดระบุความถ่ี) ....................... 

5. ท่านเคยซ้ือยาจากร้านขายยาเพื่อรักษาอาการ/โรคใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (ใช้
ส ารวจประเภทของยาในการรักษาอาการ/โรคท่ีผูถู้กประเมินเคยรับประทาน) 
 อาการปวดต่างๆ 
 โรคตา โรคหู  
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 โรคระบบทางเดินหายใจ เช่น ต่อมท่อมซิลอกัเสบ ติดเช้ือทางเดินหายใจ เป็น
ตน้ 

 โรคระบบทางเดินอาหาร เช่น กรดไหลยอ้น ทอ้งเสีย เป็นตน้ 
 โรคทางผิวหนงั 
 โรคหวัใจและหลอดเลือด 
 โรคความดนัสูง 
 โรคเบาหวาน 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........... 

6. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา (ใชป้ระเมินพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
ยาจากร้านขายยาของผูถู้กประเมิน) 
 สะดวกใกลบ้า้น 
 ราคาถูก 
 การบริการของเภสัชกร 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........... 

7. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือยาจากร้านขายยา (ใชป้ระเมินพฤติกรรมในการ
ซ้ือยาจากร้านขายยาของผูถู้กประเมิน) 
 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 100 บาท 
 101 - 300 บาท 
 301 - 500 บาท 
 501 - 700 บาท 
 701 - 900 บาท 
 901 บาท ขึ้นไป 
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ส่วนท่ี 3 ข้อมูลด้านพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผ่าน E-Commerce 
ค าอธิบาย  กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1. ท่านเคยซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce Platform หรือไม่ (ใชป้ระเมินพฤติกรรม
ในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce ของผูถู้กประเมิน) 
 เคย 
 ไม่เคย (จบการตอบแบบสอบถาม) 

2. ท่านซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce Platform บ่อยแค่ไหน (ใชป้ระเมินความถี่ใน
การซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce ของผูถู้กประเมิน) 
 ซ้ือทุกวนั 
 อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อสัปดาห์/ทุกสัปดาห์ 
 อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อเดือน/ทุกเดือน 
 ซ้ือไม่สม ่าเสมอ (โปรดระบุความถ่ี) ....................... 

3. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
(ใชป้ระเมินพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce ของผูถู้ก
ประเมิน) 
 สะดวก สามารถซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 
 ราคาถูกกวา่การซ้ือผา่นหนา้ร้าน 
 มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
 ตรวจสอบร้านคา้/สินคา้ไดจ้ากการรีวิว 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ...................... 
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ส่วนท่ี 4 ทัศนคติท่ีมีต่อแอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
ค าอธิบาย  กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

ข้อมูลผลติภัณฑ์ (ใชป้ระกอบการตอบค าถามในส่วนท่ี 4) 

 
1. ท่านเคยรู้จกัแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล

หรือไม่  
(ใชส้ ารวจความสนใจของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ)์ 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product Strategy) 
 รู้จกั 
 ไม่รู้จกั 

2. ท่านรู้จกัแอพพลิเคชัน่หรือเวบ็ไซตส์ าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกลหรือไม่  
(ใชส้ ารวจความสนใจของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์คู่แข่ง) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product Strategy) 
 รู้จกั โปรดระบุช่ือผลิตภณัฑ.์.............................. 
 ไม่รู้จกั 

3. จากขอ้มูลขา้งตน้แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ขา้งตน้ ท่านมีความสนใจท่ีจะใชบ้ริการ
เภสัชกรรมทางไกลจากแอพพลิเคชัน่หรือไม่ พร้อมระบุเหตุผล  
(ใชส้ ารวจความสนใจของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ)์ 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product Strategy) 



87 

 

 

 สนใจ เพราะ.................................................... 
 ไม่สนใจ เพราะ............................................... 

4. ท่านจะเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
เม่ือใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (ใชส้ ารวจพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์การตลาดระดบัปฏิบติัการ (4P) 
 แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง้่าย ไม่ซบัซอ้น (Product) 
 มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร คอยใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล จ านวนมาก 

(Product) 
 สามารถเลือกร้านยา/เภสัชกร ท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง (Product) 
 อตัราการใหบ้ริการถูกกวา่แอพพลิเคชัน่หรือเวบ็ไซตอ่ื์นๆ (Price) 
 ไดท้ดลองใชบ้ริการฟรี (Promotion) 
 มีโฆษณาหรือพบเห็นในส่ือต่างๆ บ่อยคร้ัง (Promotion) 
 เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า (Promotion) 
 มีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงคอยรีวิวการใชง้าน (Promotion) 
 ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์(Promotion) 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ...................... 

5. ท่านคิดวา่หนา้ตาของแอพพลิเคชัน่ (Logo Application) แบบใดท่ีเหมาะสมกบั
แอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล มากท่ีสุด  
(ใชส้ ารวจ Logo Application ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product Strategy)  
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6. ท่านคิดวา่การใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลในแอพพลิเคชัน่ Pharma Near อตัรา
ค่าบริการท่ีสูงท่ีสุดท่ีท่านยอมรับไดใ้นการใชก้ารบริการดงัต่อไปน้ี ควรเป็นเท่าไหร่ 
(ใชใ้นการส ารวจราคาของการใหบ้ริการท่ีผูบ้ริโภคสามารถยอมรับได)้ 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 

- การบริการผา่นทางขอ้ความ ระยะเวลา 15 นาที .................. 
- การบริการผา่นทางพูดคุยทางโทรศพัท ์ระยะเวลา 15 นาที .................. 
- การบริการผา่นทาง VDO Call (ภาพและเสียง) ระยะเวลา 15 นาที.............. 

7. ขอ้แนะน าอ่ืนๆ ต่อแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล  
(ใชส้ ารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑแ์ละการบริการ เพื่อน าความ
คิดเห็นมาใชใ้นการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการบริการต่อไป) 
วิเคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product Strategy) 

 ...............................................................................................................................................  
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ส่วนท่ี 5 ข้อมูลด้านปัจจัยทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล 
แบรนด์ใหม่ 
ตารางนีเ้ป็นการส ารวจปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล 
ของแอพพลิเคช่ัน Pharma Near โดยแบ่งเป็นปัจจัยด้านต่างๆ ดังนี ้
5.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค) 
ขอให้ท่านให้คะแนนโดยการเรียงล าดับจาก 1 ถึง 12 ในแต่ละปัจจัยตามระดับความส าคัญท่ีท่านคิด
ว่ามีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการดังกล่าว โดย 1 หมายถึงส าคัญมากท่ีสุด และ 12 หมายถึง
ส าคัญน้อยท่ีสุด 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจในการรับบริการเภสัชกรรม
ทางไกล  แอพพลเิคช่ัน Pharma Near ด้านผลติภัณฑ์ 

เรียงล าดับความส าคัญ 
(1=มากท่ีสุด -> 12=

น้อยท่ีสุด) 

1. แอพพลิเคชัน่ใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น  

2. มีจ านวนร้านยา/เภสัชกรคอยใหบ้ริการจ านวนมาก ท าใหไ้ม่
ตอ้งรอคิวนาน 

 

3. สามารถเลือกร้านยา/เภสัชกรท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง  

4. รูปแบบการใหบ้ริการมีทั้งขอ้ความ โทรศพัท ์และ VDO Call  

5. แสดงช่ือ-นามสกุล เภสัชกร และเลขท่ีใบประกอบวิชาชีพเภสัช
กรรมไวช้ดัเจน 

 

6. แสดงรูปภาพของเภสัชกรไวช้ดัเจน  

7. บริการตลอด 24 ชัว่โมง  

8. มีการบนัทึกขอ้มูลการซ้ือยา/ปรึกษาเร่ืองยาและขอ้มูลสุขภาพ  

9. มีการเก็บขอ้มูลไวเ้ป็นความลบั  

10. สามารถใชง้านไดท้ั้ง App Store และ Play Store   

11. ช าระเงินไดห้ลายช่องทาง  

12. ส่งมอบยาภายใน 1 ชัว่โมง  
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5.2 ปัจจัยด้านราคา (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค) 
ขอให้ท่านให้คะแนนโดยการเรียงล าดับจาก 1 ถึง 3 ในแต่ละปัจจัยตามระดับความส าคัญท่ีท่านคิดว่า
มีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการดังกล่าว โดย 1 หมายถึงส าคัญมากท่ีสุด และ 3 หมายถึงส าคัญ
น้อยท่ีสุด 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจในการรับบริการเภสัชกรรม
ทางไกล  แอพพลเิคช่ัน Pharma Near ด้านราคา 

เรียงล าดับความส าคัญ 
(1=มากท่ีสุด -> 3=

น้อยท่ีสุด) 

1. อตัราค่าบริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพการใหบ้ริการ  

2. อตัราค่าบริการตอ้งถูกกวา่หรือเท่ากบัแอพพลิเคชัน่ 
Telepharmacy อ่ืนๆ 

 

3. ราคายาในแอพพลิเคชัน่ไม่แตกต่างจากในร้านขายยาทัว่ไป  

 

5.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค) 
ขอให้ท่านให้คะแนนโดยการเรียงล าดับจาก 1 ถึง 3 ในแต่ละปัจจัยตามระดับความส าคัญท่ีท่านคิดว่า
มีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการดังกล่าว โดย 1 หมายถึงส าคัญมากท่ีสุด และ 3 หมายถึงส าคัญ
น้อยท่ีสุด 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจในการรับบริการเภสัชกรรม
ทางไกล  แอพพลเิคช่ัน Pharma Near ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

เรียงล าดับความส าคัญ 
(1=มากท่ีสุด -> 3=

น้อยท่ีสุด) 
1. ใหบ้ริการในรูปแบบ Application  

2. ใหบ้ริการในรูปแบบ Web Application  

3. ใหบ้ริการในรูปแบบ Website  
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5.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการ
ขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค) 
ขอให้ท่านให้คะแนนโดยการเรียงล าดับจาก 1 ถึง 7 ในแต่ละปัจจัยตามระดับความส าคัญท่ีท่านคิดว่า
มีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการดังกล่าว โดย 1 หมายถึงส าคัญมากท่ีสุด และ 7 หมายถึงส าคัญ
น้อยท่ีสุด 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจในการรับบริการเภสัชกรรม
ทางไกล  แอพพลเิคช่ัน Pharma Near ด้านการส่งเสริมการตลาดและ

การขาย 

เรียงล าดับความส าคัญ 
(1=มากท่ีสุด -> 7=

น้อยท่ีสุด) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด  

2. การโฆษณาผา่นวิทยุ  

3. การโฆษณาผา่นอินเตอร์เน็ต  

4. การโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์  

5. มีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรี  

6. การลดราคาอตัราการใหบ้ริการ  

7. มีการแนะน าการบริการท่ีคิดวา่ผูบ้ริโภคก าลงัตามหา  
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ภาคผนวก ง 

 
ผลการสัมภาษณ์ 

ผู้ประกอบการร้านขายยา 
 

ความเป็นไปได้และความน่าสนใจของผู้ประกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัชกรท่ีมีต่อ
แอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 

1. ด้านผลติภัณฑ์ และบริการ 
1.1 ท่านเคยใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลแก่ผูบ้ริโภคหรือไม่ ถา้มีโปรดระบุขั้นตอนการ

ใหบ้ริการ  
- 83.33% ไม่เคย 
- 16.67% เคย ใหบ้ริการผา่นทาง Line และโทรศพัท ์เป็นการคุยปรึกษาเกี่ยวกบัอาการ

ความเจ็บป่วย รวมไปถึงยาท่ีใชใ้นการรักษา  
1.2 ปัจจุบนัร้านยาของท่านกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือใคร และหากมีการใหบ้ริการเภสัชกรรม

ทางไกลท่านตอ้งการกลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่มไหน 
- 100% กลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัคือ ผูค้นที่อาศยัในระแวกใกลเ้คียง หรือคนในชุมชนนั้นๆ 

- 94.44% หากมีการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลตอ้งการกลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่ม
ผูป่้วยใชย้าโรคเร้ือรัง ผูป่้วยสูงอาย ุ

- 5.56% หากมีการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลตอ้งการกลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่ม
นกัเรียน นกัศึกษา 

1.3 ท่านคิดวา่ปัจจยัอะไรท่ีท าให้ลูกคา้เลือกซ้ือยาจากร้านยาของท่าน 
- ร้านขายยาคุณภาพ ตามมาตรฐาน GPP 
- มีเภสัชกรประจ าร้านยา 
- ยาราคาไม่แพง  
- การบริการท่ีดี และใหค้  าแนะน าดี 

1.4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ร่วมแอพพลิเคชัน่ส าหรับ 
การบริการเภสัชกรรมทางไกล  

ตาราง 1ง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ร่วมแอพพลิเคชัน่ส าหรับ
การบริการเภสัชกรรมทางไกล 
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ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์และบริการ คะแนน เฉลีย่ 
แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง้่าย ไม่ซบัซอ้น (User-Friendly) 106 5.89 
สามารถเลือกเวลาท่ีตอ้งการใหบ้ริการไดเ้อง 79 4.39 
แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดท้ั้ง App Store และ Play store 90 5 
หนา้ตาของแอพพลิเคชัน่ (Logo Application) มีความน่าดึงดูดท่ีจะ
ดาวน์โหลด 

83 4.61 

แอพพลิเคชัน่ติด Top10 Charts Application ในประเภท Medical 
Application 

55 3.06 

มีระบบการบนัทึกการใชย้าของลูกคา้รวมถึงประวติัสุขภาพ 63 3.5 
อตัราค่าบริการเภสัชกรรมทางไกลท่ีเรียกเก็บจากลูกคา้มีราคาต ่า 38 2.11 

 
1.5 หนา้ตาของแอพพลิเคชัน่ (Logo Application) ของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการ

บริการเภสัชกรรมทางไกล ท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด 
- แบบท่ี 1 33.33% 
- แบบท่ี 2 46.67% 
- แบบท่ี 3 20.00% 

 
2. ด้านราคา 

2.1 โดยภาพรวมท่านมีวิธีการตั้งราคาของสินคา้อยา่งไร เช่น Cost-plus pricing ก่ี
เปอร์เซ็นต ์ 
- 33.33%  Cost-plus pricing 10-20% 
- 33.33%  Cost-plus pricing 21-30% 
- 33.33  Cost-plus pricing >30% 

2.2 ท่านคิดวา่การสมคัรเขา้ร่วมในการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลกบัแอพพลิเคชัน่ 
Pharma Near ควรมีราคาเท่าใดต่อปี 
- 46.67%  1,000 บาท/ปี 
- 20.00%  250-500 บาท/ปี 
- 6.67%  50  บาท/ปี 
- 26.67% ฟรี 
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2.3 ท่านคิดวา่การใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลในแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ควรเก็บ
ค่าบริการเท่าไหร่กบัลูกคา้ในการบริการดงัต่อไปน้ี (ค่าบริการท่ีเก็บจากลูกคา้จะเป็น
รายไดใ้หแ้ก่ผูป้ระกอบการทั้งหมด) 

2.3.1 การบริการผา่นทางขอ้ความ ระยะเวลา 15 นาที 
- 60% 50 บาท 
- 26.67% 10-20 บาท 
- 13.33% ฟรี 

2.3.2 การบริการผา่นทางพูดคุยทางโทรศพัท ์ระยะเวลา 15 นาที 
- 13.33% 200 บาท 
- 53.33% 50-100 บาท 
- 33.33% 0-20 บาท 

2.3.3 การบริการผา่นทาง VDO Call (ภาพและเสียง) ระยะเวลา 15 นาที 
- 20.00% 300 บาท 
- 6.67%  200 บาท 
- 33.33%  100  บาท 
- 26.67%  50  บาท 
- 13.33%  ฟรี 

 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

3.1 นอกเหนือจากการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ท่ีมี
ใหบ้ริการในรูปแบบของแอพพลิเคชัน่ ท่านตอ้งการใหมี้ช่องทางการบริการอ่ืนอีก
หรือไม่ เช่น Web Application เป็นตน้ (ถา้มีโปรดระบุช่องทางการบริการท่ีท่าน
ตอ้งการใหมี้เพิ่มเติม) 

- 53.33% Line 
- 6.67% Website 
- 40.00% ไม่มี 

 
4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย 
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4.1 ท่านตอ้งการใหแ้อพพลิเคชัน่ Pharma Near ใชส่ื้อชนิดใดในการสร้างการรับรู้ถึงการมี
อยูข่องผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เช่น Facebook Page ป้ายโฆษณา Bill 
Board เป็นตน้ 

- Facebook 
- Twitter 
- Instagram 
- Youtube 
- Influencer 
- Line 

4.2  ท่านตอ้งการใหแ้อพพลิเคชัน่ Pharma Near ใชว้ิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย 
(Promotion) ใดบา้งเพราะเหตุใด เช่น มีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรีส าหรับ
ผูป้ระกอบการร้านยา  โฆษณาผา่น Facebook Ad. เป็นตน้ 

- ทดลองใชฟ้รี 
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ภาคผนวก จ 
 

ผลการสัมภาษณ์ 
ผู้ผลติและพฒันาแอพพลเิคช่ัน 

 
 ความเป็นไปได้และราคาในการพฒันาแอพพลเิคช่ัน Pharma Near ส าหรับการบริการ
เภสัชกรรมทางไกล 

1. จากขอ้มูลของแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ขา้งตน้ ท่านคิดวา่สามารถผลิตและพฒันา
แอพพลิเคชัน่ขึ้นไดห้รือไม่ มีขั้นตอนในการผลิตอยา่งไรบา้ง  
- สามารถผลิตได ้
- ขั้นตอนการสร้างแอพพลิเคชัน่ คือ มีการแบ่งทีมงาน เป็น 2 ทีม ไดแ้ก่ ทีม Frontend 
Developer ท่ีจะคอยออกแบบ UX/UI (User Experience/User Interface) ของแอพพลิเคชัน่ 
ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสวยงามและความง่ายต่อการใชง้านในสายตาของลูกคา้ และอีกทีม 
คือ Backend Developer ท่ีจะท าหนา้ท่ีในการสร้างและพฒันาโปรแกรมต่างๆ ออกมา 
รวมถึงโครงสร้างแอพพลิเคชัน่ และการจดัการฐานขอ้มูลต่างๆอีกดว้ย เม่ือสร้าง
แอพพลิเคชัน่เรียบร้อยแลว้จะด าเนินการทดลองใช ้ จนถึง Final Test และจะน า
แอพพลิเคชัน่ขึ้นระบบของ Apple Store และ Google Play ต่อไป 

2. ท่านคิดวา่ระยะเวลาในการผลิตแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ตอ้งใชเ้วลานานเท่าใด เพราะเหตุ
ใด 
- ระยะเวลาประมาณ 6 เดือน เพราะตอ้งมีการทดลองใช ้ และใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ท่ีมาจา้งผลิตแอพพลิชัน่ดว้ย แต่ในสัญญาจะมีวนัท่ีระบุชดัเจนถึงวนัก าหนดส่ง
มอบงาน แต่ปัญหาคือขั้นตอนในการท างานมกัจะมีการเปล่ียนไปเร่ือยๆ ตามความตอ้งการ
ท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

3. ท่านคิดวา่ราคาในการผลิตแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ประมาณเท่าไหร่ 
- ตั้งแต่ 1,000,000 บาท จนถึง 5,000,000 บาท ขึ้นอยูก่บัความซบัซอ้นของระบบ และช่ือเสียง
ของแต่ละบริษทัท่ีวา่จา้งในการผลิตแอพพลิเคชัน่ ซ่ึงส่วนท่ีแพงคือ การท า VDO Call 
เน่ืองจากตอ้งมีระบบส ารองท่ีมากเพียงพอ เพื่อไม่ใหเ้กิดแอพพลิเคชัน่ล่มในอนาคต 

4. ท่านคิดวา่ราคาในการดูแลรักษาแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ประมาณเท่าไหร่ต่อเดือน 
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- โดยปกติจะอยูท่ี่ปีละ 5% - 20% ของราคาท่ีผลิตแอพพลิเคชัน่ ซ่ึงจะเป็นค่าในการดูแล
เท่านั้น ไม่รวมการอพัเดทการใชง้านอ่ืนๆ แต่หากเป็นการเพิ่ม Module เลก็ๆ อาจจะไมมี่
การเสียค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม 

5. ขอ้แนะน าอ่ืนๆ ในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสชั
กรรมทางไกล 
- การท าแอพพลิเคชัน่ มีโอกาสท่ีจะขาดทุนไดง้่าย แต่ส่ิงท่ีส าคญัท่ีเราควรพิจารณาในการ
สร้างแอพพลิเคชัน่ คือ แอพพลิเคชัน่นั้นมีประโยชน์กบัคนใชไ้ดจ้ริงๆ สามารถแกปั้ญหา
ใหก้บัผูใ้ชไ้ด ้และตอ้งมีการกระจายตลาดดว้ยการใหค้นเขา้มาอยูใ่น Platform ไดม้ากท่ีสุด 
ดงันั้นการตลาดจึงส าคญัท่ีสุดท่ีจะท าใหแ้อพพลิเคชัน่อยูร่อดได ้
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ภาคผนวก ฉ 
 

ผลตอบแบบสอบถาม 

 

สรุปผลตอบแบบสอบถามจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

1. จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม 100 คน 
ตาราง 1ฉ ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถาม 

รายการ % 

เพศ 
ชาย 71 

หญิง 29 

สถานภาพ 
โสด 84 

สมรส 16 

อายุ 

26 ปี 3 

27 ปี 3 

28 ปี 22 

29 ปี 12 

30 ปี 23 

31 ปี 10 

32 ปี 7 

33 ปี 5 

34 ปี 13 

ระดับการศึกษาสูงสุด 
ปริญญาตรี 67 

ปริญญาโท 33 
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รายการ % 

อาชีพ  พนกังานบริษทัเอกชน 75 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 12 

ธุรกิจส่วนตวั 13 

รายได้ปัจจุบัน  

เฉลีย่ต่อเดือน 

15,0001-30,000 บาท 18 

30,001-45,000 บาท 17 

45,001-60,000 บาท 16 

60,0001 บาท ขึ้นไป 49 

จังหวัดท่ีอาศัยอยู่ปัจจุบัน กทม. 79 

นนทบุรี 10 

ปทุมธานี 4 

สมุทรปราการ 6 

สมุทรสาคร 1 

 

2. ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา  
ตาราง 2ฉ ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาและการ
เลือกซ้ือยาจากร้านขายยาของผูท่ี้เคยซ้ือและรับบริการ 

รายการ % 

เร่ืองท่ีขอรับบริการปรึกษา
จากเภสัชกรในร้านขายยา 

วิธีการรับประทานยา 28.9 

วิธีการเลือกรับประทานอาหาร 
ส าหรับผูท่ี้เป็นโรคต่างๆ 

17.8 

การดูแลสุขภาพดว้ยวิธีต่างๆ 20.0 

แนวทางการเลิกบุหร่ี 4.4 

ราคายา 24.4 

การใชเ้วชภณัฑ ์ 4.4 

ความถี่ในการซ้ือยา อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อสัปดาห์/ทุกสัปดาห์ 5.0 
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จากร้านขายยา อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อเดือน/ทุกเดือน 68.3 

อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/3 เดือน 16.7 

อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/6 เดือน 6.7 

อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/ปี 3.3 

ซ้ือยาจากร้านขายยาเพ่ือ
รักษาอาการ/โรคใด 

อาการปวดต่างๆ 73.7 

โรคตา โรคหู 25.0 

โรคระบบทางเดินหายใจ  52.6 

โรคระบบทางเดินอาหาร  64.5 

โรคทางผิวหนงั 42.1 

โรคหวัใจและหลอดเลือด 2.6 

โรคความดนัสูง 2.6 

โรคเบาหวาน 2.6 

 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือยา 
จากร้านขายยา 

สะดวกใกลบ้า้น 75.0 

ราคาถูก 11.8 

การบริการของเภสัชกร 7.9 

ไม่อยากไปโรงพยาบาล 5.3 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง
ในการซ้ือยาจากร้านขายยา 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 100 บาท 4.0 

101 - 300 บาท 60.0 

301 - 500 บาท 25.3 

501 - 700 บาท 2.7 

701 - 900 บาท 0.0 

901 บาท ขึ้นไป 8.0 
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3. ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce  
ตาราง 3ฉ ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce ของผูท่ี้เคยซ้ือ 

รายการ % 

ความถี่ในการซ้ือของออนไลน์
ผ่าน E-Commerce Platform 

อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อสัปดาห์/ทุกสัปดาห์ 30.1 

อยา่งนอ้ย 1  คร้ังต่อเดือน/ทุกเดือน 54.1 

อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/3 เดือน 5.6 

อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/6 เดือน 3.5 

เหตุผลเลือกซ้ือของออนไลน์
ผ่าน E-Commerce 

สะดวก สามารถซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 83.8 

ราคาถูกกวา่การซ้ือผา่นหนา้ร้าน 44.6 

มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 48.6 

ตรวจสอบร้านคา้/สินคา้ไดจ้ากการรีวิว 35.1 

มีควัเลือกจ านวนมาก เปรียบเทียบได ้ 2.8 

 
4. ทศันคติท่ีมีต่อแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
ตาราง 4ฉ ขอ้มูลทศันคติท่ีมีต่อแอพพลิเคชัน่ Pharma Near ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 

รายการ % 

รู้จักแอพพลเิคช่ัน Pharma 
Near ส าหรับการบริการเภสัช

กรรมทางไกลหรือไม่ 

เคย 98.0 

ไม่เคย 2.0 

รู้จักแอพพลเิคช่ันหรือเว็บไซต์
ส าหรับการบริการเภสัชกรรม

ทางไกลหรือไม่ 

รู้จกั 14.0 

ไม่รู้จกั 86.0 

ความสนใจท่ีจะใช้บริการเภสัช
กรรมทางไกลจากแอพพลเิคช่ัน 

สนใจ 88.0 

ไม่สนใจ 12.0 

เหตุผลท่ีเลือกใช้แอพพลเิคช่ัน 
Pharma Near ส าหรับการ
บริการเภสัชกรรมทางไกล 

แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง้่าย 
ไม่ซบัซอ้น (User-Friendly) 

78.0 

มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร 64.0 
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 ใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล จ านวนมาก 
สามารถเลือกร้านยา/เภสัชกร  
ท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง 

66.0 

อตัราการใหบ้ริการถูกกวา่แอพพลิเคชัน่ 
หรือเวบ็ไซตอ่ื์นๆ 

50.0 

ไดท้ดลองใชบ้ริการฟรี 44.0 

โฆษณาหรือพบเห็นในส่ือต่างๆ บ่อยคร้ัง 12.0 

เพื่อน คนรู้จกัแนะน า 34.0 

มีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงคอยรีวิวการใชง้าน 16.0 

ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ 50.0 

หน้าตาของแอพพลเิคช่ัน 
(Logo Application) แบบใดท่ี
เหมาะสมกบัแอพพลเิคช่ัน 

แบบท่ี 1 24.0 

แบบท่ี 2 58.0 

แบบท่ี 3 18.0 

อตัราค่าบริการท่ีสูงท่ีสุดท่ี
ยอมรับได้ในการใช้บริการผ่าน
ทางข้อความ ระยะเวลา 15 

นาที 

500 บาท 6.0 

200 บาท 6.0 

100 บาท 20.0 

50 บาท 26.0 

30-40 บาท 12.0 

10-20 บาท 22.0 

0 บาท 8.0 

อตัราค่าบริการท่ีสูงท่ีสุดท่ี
ยอมรับได้ในการใช้บริการผ่าน
ทางโทรศัพท์ระยะเวลา 15 

นาที 

500 บาท 6.0 

300 บาท 6.0 

200 บาท 16.0 

150 บาท 4.0 

100 บาท 22.0 

50 บาท 28.0 



103 

 

 

10-30 บาท 12.0 

0 บาท 6.0 

อตัราค่าบริการท่ีสูงท่ีสุดท่ี
ยอมรับได้ในการใช้บริการผ่าน
ทาง VDO Call ระยะเวลา 15 

นาที 

1000 บาท 2.0 

500 บาท 10.0 

300 บาท 10.0 

200 บาท 18.0 

อตัราค่าบริการท่ีสูงท่ีสุดท่ี
ยอมรับได้ในการใช้บริการผ่าน
ทาง VDO Call ระยะเวลา 15 

นาที 

100 บาท 28.0 
50 บาท 20.0 
20 บาท 6.0 
0 บาท 6.0 

 
5.  ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล 
ตาราง 5ฉ ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล  

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ คะแนน เฉลีย่ 

แอพพลิเคชัน่ใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น 869 8.69 

มีจ านวนร้านยา/เภสัชกรคอยใหบ้ริการจ านวนมาก ท าใหไ้ม่ตอ้ง
รอคิวนาน 

679 6.79 

สามารถเลือกร้านยา/เภสัชกรท่ีตอ้งการรับบริการไดเ้อง 690 6.90 

รูปแบบการใหบ้ริการมีทั้งขอ้ความ โทรศพัท ์และ VDO Call 629 6.29 

แสดงช่ือ-นามสกุล เภสัชกร และเลขท่ีใบประกอบวิชาชีพเภสัช
กรรมไวช้ดัเจน 

632 6.32 

แสดงรูปภาพของเภสัชกรไวช้ดัเจน 566 5.66 

บริการตลอด 24 ชัว่โมง 618 6.18 

มีการบนัทึกขอ้มูลการซ้ือยา/ปรึกษาเร่ืองยาและขอ้มูลสุขภาพ 636 6.36 

มีการเก็บขอ้มูลไวเ้ป็นความลบั 688 6.88 

สามารถใชง้านไดท้ั้ง App Store และ Play Store  577 5.77 
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ช าระเงินไดห้ลายช่องทาง 628 6.28 

ส่งมอบยาภายใน 1 ชัว่โมง 588 5.88 

ปัจจัยด้านราคา คะแนน เฉลีย่ 
อตัราค่าบริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพการใหบ้ริการ 256 2.56 

อตัราค่าบริการตอ้งถูกกวา่หรือเท่ากบัแอพพลิเคชัน่ Telepharmacy 
อ่ืนๆ 

158 1.58 

ราคายาในแอพพลิเคชัน่ไม่แตกต่างจากในร้านขายยาทัว่ไป 186 1.86 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คะแนน เฉลีย่ 
ใหบ้ริการในรูปแบบ Application 289 2.89 

ใหบ้ริการในรูปแบบ Web Application 180 1.80 

ใหบ้ริการในรูปแบบ Website 131 1.31 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย คะแนน เฉลีย่ 
การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 284 2.84 

การโฆษณาผา่นวิทยุ 247 2.47 

การโฆษณาผา่นอินเตอร์เน็ต 563 5.63 

การโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์ 191 1.91 

มีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรี 597 5.97 

การลดราคาอตัราการใหบ้ริการ 453 4.53 

มีการแนะน าการบริการท่ีคิดวา่ผูบ้ริโภคก าลงัตามหา 465 4.65 
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ภาคผนวก ช 

 
รายละเอยีดแผนการเงิน 

ตาราง 1ช การค านวณ WACC 
Item Tax Rate Cost of Debt Cost of Equity* WACC 

Cost of Debt   0.00%   

  

Tax 20% 0.8   
Net Cost of Debt   0.00%   
Net Cost of Equity     12.72% 
Multiplied by Weighted Rate of Capital 
Structure  0.00 1.00 
Weighted Average Cost of 
Capital (WACC)       12.72% 

 
ตาราง 2ช Cost of Equity (Re)/Calculated by CAMP model 

  
Assumption 

  
Market Rate of Return 12.72% 
Risk-Free Rate 0.86% 
Beta 1 
Net Cost of Equity  12.72% 
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ตาราง 3ช Estimated Cash Flow and Evaluation     
(*FCFE3 or NCF3 = CFO3+Terminal Value)   

Timeline: 0 1 2 3* 

เงินลงทุนเร่ิมแรก (3,000,000)       
กระแสเงินสดจากการด าเนินงานสุทธิ 
(จากงบกระแสเงินสด)   (1,725,200) 300,331 26,020,259 
กระแสเงินสดสุทธิรวมของโครงการฯ (3,000,000) (1,725,200) 300,331 26,020,259 
ต้นทุนเงินทุนถัวเฉลีย่ หรือ WACC 12.72%       

 
ตาราง 4ช NPV และ IRR 

Item NPV= PVNCF  Investment 
NPV (Normal) 13,873,919.96 16,873,919.96 - (3,000,000) 
IRR 89.45% 

 
ตาราง 5ช  Payback Period 

Timeline: Payback (year) 0 1 2 3 
Total Net Cash 
Flow   (3,000,000) (1,725,200) 300,331 26,020,259 
Accumulated 
Net Cash Flow   (3,000,000) (4,725,200) (4,424,869) 21,595,390 
Payback Period 2.17         
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ตาราง 6ช Discount  Payback Period 
Timeline: Payback (year) 0 1 2 3 
Total Net Cash 
Flow   (3,000,000) (1,725,200) 300,331 26,020,259 
Present Value of 
NCF   (3,000,000) (1,530,518) 236,373 18,168,065 
Accumulated Net 
Cash Flow   (3,000,000) (4,530,518) (4,294,145) 35,469,310 
Discounted 
Payback Period 2.24         
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ภาคผนวก ซ 
 

เอกสารรับรองจริยธรรม จากส านักงานคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคนชุดกลาง 
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