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 การจดัท าแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล Cur Gel ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงได้
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บทคดัยอ่ 
แผนธุรกิจฉบบัน้ี จดัท าเพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง

รูปแบบเจล โดยวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกและภายในท่ีส่งผลต่อธุรกิจ รวมถึงจดัท ากลยุทธ์ด้าน
การตลาด การด าเนินการ การเงิน รวมถึงแผนการจดัการความเส่ียง 

จากการศึกษาพบวา่ธุรกิจดงักล่าวเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ เน่ืองจากมีแนวโนม้การเติบโตของ
ตลาดผูป่้วยโรคเบาหวานท่ีมีแผลเร้ือรัง สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ส่งผลให้
พฤติกรรมของผูป่้วยท่ีเป็นโรคเร้ือรังเปล่ียนไป สินคา้กลุ่มเคร่ืองมือแพทยจึ์งควรอยู่ในรูปแบบท่ี
ผูป่้วยสามารถใช้งานเองไดท่ี้บา้น และภาครัฐยงัมีนโยบายสนบัสนุนผูผ้ลิตเคร่ืองมือแพทยอี์กดว้ย 
นอกจากน้ีสินคา้ในตลาดปัจจุบนัยงัไม่สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ได ้จึงเป็นโอกาส
ของธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล Cur Gel ในอุตสาหกรรมดงักล่าว โดยกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายคือ ผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูป่้วยท่ีมีพฤติกรรมรักษาแผลเร้ือรังดว้ยตนเองท่ีบา้น  

เม่ือศึกษาผลการด าเนินการของธุรกิจระยะเวลา 5 ปี พบว่ามีอตัราตอบแทนภายใน (IRR) 
249 % มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (N PV) 1,103,358,039 บาท และมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 2 ปี 10 
เดือน แสดงใหเ้ห็นวา่ธุรกิจน้ีมีความน่าสนใจและคุม้ค่าแก่การลงทุน  
 
ค าส าคญั : แผนธุรกิจ/ อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย/์ ผลิตภณัฑรั์กษาแผล 
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บทที ่1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 
 
1.1 โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 แผลเร้ือรัง (Chronic Wound) หมายถึง แผลท่ีไม่สามารถหายเองได้ตามระยะของ
กระบวนการรักษาแผลตามปกติ ไม่สามารถก าหนดเวลาท่ีแน่นอนได ้(อาทิ เครือวทิย,์ 2554; อรรจจิ
มา ศรีชนม,์ ยุพิน เช้ือพนัธ์ุ และชญัญานุช อินทร์ติยะ, 2564) ซ่ึงสาเหตุส่วนใหญ่เกิดจากการอกัเสบ
เร้ือรัง (สุธีธร วงศจิ์นดาพรรณ และสาลินี โรจน์หิรัญสกุล, 2560) ตวัอยา่งของแผลเร้ือรัง เช่น แผล
กดทบั แผลจากการฉายรังสีท่ีท าให้เซลล์หนงัก าพร้าถูกยบัย ั้งและไม่สามารถสร้างใหม่ได ้และแผล
เน้ือเน่าท่ีเกิดจากการท่ีเลือดมาเล้ียงไม่เพียงพอ (กิรณา สีนิล และคณะ, 2563) 
 โรคเบาหวานเป็นหน่ึงในโรคท่ีก่อให้เกิดแผลเร้ือรังได้ จากข้อมูลของสมาพนัธ์
เบาหวานนานาชาติ (IDF) ในปี พ.ศ.2564 มีจ านวนผูป่้วยโรคเบาหวานทัว่โลกถึง 537 ลา้นคน และ
ในเฉพาะประเทศไทยพบผูป่้วยโรคเบาหวานถึง 6.1 ล้านคน (International Diabetes Federation, 
2022) ส าหรับประเทศไทยความชุกของภาวะแทรกซ้อนท่ีเทา้ของผูป่้วยเบาหวานมีถึงร้อยละ 20 – 
30 (ตอ้งจิตร เอ่ียมสมบูรณ์, ธราดล เก่งการพานิช, มณฑา เก่งการพานิช, และศรัณญา เบญจกุล, 
2560) ซ่ึงแผลเร้ือรังดงักล่าวส่งผลกระทบต่อทั้งผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูป่้วย 3 ดา้น ดงัน้ี 
  1) ดา้นร่างกาย การติดเช้ือจะส่งผลให้เกิดการลุกลามเส่ียงต่อการถูกตดั
อวยัวะได ้(ตอ้งจิตร เอ่ียมสมบูรณ์, ธราดล เก่งการพานิช, มณฑา เก่งการพานิช, และศรัณญา เบญจ
กุล, 2560) และส าหรับผูป่้วยโรคเบาหวานจะมีอัตราการถูกตัดเท้าและขามากกว่าคนทั่วไป 
(ทกัษิณาร์ ไกรราช และพระมหาโยธิน, 2564)  
  2) ด้านจิตใจ  เน่ืองจากความเจ็บปวด ขาดความคล่องตัวในการใช้
ชีวิตประจ าวนั ผูป่้วยแผลเร้ือรังมกัมีความวิตกกังวลจนก่อให้เกิดปัญหาด้านพฤติกรรมได้ เช่น 
ซึมเศร้า หรือ กา้วร้าว ท าใหเ้กิดปัญหาความสัมพนัธ์ในครอบครัวตามมา (นุชรี จนัทร์เอ่ียม, ศรีวรรณ 
เรืองวฒันา, มาลีวรรณ เกษตรทตั, ศศิธร พิชยัพงศ,์ และแสงอรุณ ใจวงศผ์าบ, 2562) 
  3) ดา้นเศรษฐกิจ การรักษาท่ีต่อเน่ืองและยาวนานท าให้มีภาระค่าใช้จ่าย
สูง จากขอ้มูลของโรงพยาบาลนครพนมพบว่าผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรังบางรายมีค่าใช้จ่ายถึง 125,000 
บาท ระยะเวลาในการรักษาตัวท่ีโรงพยาบาล 90 วนั ท าให้เสียโอกาสในการประกอบอาชีพ 
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นอกจากน้ียงัมีค่าใชจ่้ายของญาติท่ีตอ้งเฝ้าไขอี้กดว้ย (อรรจจิมา ศรีชนม,์ ยุพิน เช้ือพนัธ์ุ และชญัญา
นุช อินทร์ติยะ, 2564) 
 จากการส ารวจผลิตภณัฑ์ท่ีมีในทอ้งตลาดในร้านขายยามงกุฎเวชภณัฑ์ เวบ็ไซต์ของ
ร้านขายยา เช่น www.ruangwitmedical.com และช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee Lazada ในช่วงเดือน
มิถุนายน พ.ศ.2564 (ทีม Cur-Gel, 2564) พบว่าผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังมีส่วนประกอบของ 
Antimicrobial agent ท่ีอาจก่อให้เกิดการระคายเคืองต่อผิวของผูป่้วยหากใช้เป็นเวลานาน และไม่มี
ส่วนประกอบของ Active ingredients ท่ีสามารถเร่งการเจริญเติบโตของเน้ือเยื่อซ่ึงส่งเสริมให้
กระบวนการการสมานแผลเป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากข้ึนได ้  
 เน่ืองจากผูจ้ดัท าเห็นโอกาสในการเติบโตของตลาดผูป่้วยโรคเบาหวานท่ีมีแผลเร้ือรัง 
และนอกจากแผลเร้ือรังจากโรคเบาหวานแลว้ยงัมีแผลเร้ือรังท่ีเกิดจากสาเหตุอ่ืนอีกดว้ย (กิรณา สีนิล 
และคณะ, 2563) และเพื่อแกไ้ขปัญหาดงักล่าว จึงตอ้งการด าเนินธุรกิจในกลุ่มเคร่ืองมือและวสัดุ
ทางการแพทย ์ผลิตผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจลโดยใชช่ื้อวา่ “Cur Gel” ท่ีมีส่วนประกอบ
ของคอลลาเจนและสารสกดัจากขมิ้นชนัท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการรักษาแผลไดท้  าให้แผลหาย
ไดอ้ยา่งรวดเร็วยิ่งข้ึน สามารถใชง้านไดง่้าย ช่วยให้ผูป่้วยและผูดู้แลผูป่้วยสามารถรักษาแผลเร้ือรัง
ไดเ้องท่ีบา้น ช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล ช่วยลดระยะเวลาในการรักษาท าให้ผูป่้วย
และผูดู้แลผูป่้วยมีคุณภาพชีวติท่ีดีข้ึน 
 
 

1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ – Five forces) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมเพื่อให้ทราบถึงโอกาสและอุปสรรคใน
การด าเนินธุรกิจ โดยอาศัย Porter’s 5 Forces Model ซ่ึงประกอบด้วยปัจจัยภายนอกท่ีส าคัญ 5 
ประการ  
 ธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” เป็นธุรกิจประเภทการผลิตและ
จดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีก าลงัจะเขา้ไปเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในอุตสาหกรรมเคร่ืองมือและวสัดุการแพทย ์
 
 1.2.1 แรงกดดันที ่1: อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้เล่นหน้าใหม่ (Threat of 
New Entrants) 
  1.2.1.1 มาตรการสนบัสนุนจากรัฐบาล (+) สนบัสนุนผูป้ระกอบการไทย
ส าหรับการต่อยอดผลงานวิจยัและนวตักรรมในประเทศไทยสู่เชิงพาณิชย์ โดยผลิตภณัฑ์ท่ีถูก
พฒันาข้ึนหากมีคุณภาพและมีมาตรฐานตามท่ีไดก้ าหนดไวจ้ะสามารถยื่นขอข้ึนบญัชีนวตักรรมไทย

http://www.ruangwitmedical.com/
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ได ้ซ่ึงการข้ึนบญัชีนวตักรรมไทยถือเป็น เป็นการรับประกนัคุณภาพของสินคา้และบริการให้กบั
ผูบ้ริโภค รวมถึงเป็นการส่งเสริมให้ภาคเอกชนไทยสามารถแข่งขนักบัต่างประเทศได ้(ส านกังาน
พฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2563) นอกจากน้ียงัมีนโยบายอ่ืน ๆ จากภาครัฐ เช่น 
ยุทธศาสตร์การพฒันาประเทศไทยให้เป็นศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติ (Medical Hub) กระแสการ
ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical Tourism) รวมถึงการลงทุนของธุรกิจโรงพยาบาล ท าให้ความ
ตอ้งการของเคร่ืองมือทางการแพทยเ์พิ่มข้ึน (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2564) 
  1.2.1.2 อุปสรรคต่อการไดรั้บการรับรองมาตรฐาน และงบประมาณท่ีสูง 
(-) ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจลจดัเป็นวสัดุทางการแพทย ์ดงันั้นในกระบวนการผลิต
จ าเป็นตอ้งผา่นการทดสอบในห้องปฏิบติัการท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ISO หลากหลายดา้น ซ่ึง
ห้องปฏิบติัการทดสอบในประเทศไทยไม่สามารถรองรับความตอ้งการการทดสอบอุปกรณ์ทาง
การแพทยไ์ดอ้ยา่งครบถว้น จึงจ าเป็นตอ้งส่งไปทดสอบท่ีต่างประเทศ ส่งผลให้ผูเ้ล่นหนา้ใหม่ตอ้ง
แบกรับภาระค่าใชจ่้ายท่ีสูง (ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ, 2563)  
  1.2.1.3 สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 (+) ส่งผลต่อการ
ปรับตวัของอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยโ์ดยสินคา้ควรอยูใ่นรูปแบบท่ีผูป่้วยสามารถใชง้านเองไดท่ี้
บา้น ซ่ึงผูป่้วยท่ีเป็นโรคเร้ือรัง อาการไม่รุนแรงจะไดรั้บการรักษาผา่นทางการรับยาหรือส่งยาถึงบา้น 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2563) ส่งผลดีต่อผูเ้ล่นหน้าใหม่ในการผลิตสินคา้อย่างวสัดุการแพทยท่ี์ตอบโจทย์
ผูบ้ริโภคใหใ้ชง้านไดง่้าย สะดวก และสามารถใชง้านท่ีบา้นได ้
 จากการวิเคราะห์ขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่าถึงแมรั้ฐบาลมีการจดัให้มีบญัชีนวตักรรม
ไทยเพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑ์นวตักรรมไทยต่าง ๆ รวมถึงผลิตภณัฑ์ดา้นการแพทย ์อยา่งไรก็ตามการ
พฒันาผลิตภณัฑ์จ าเป็นตอ้งทดสอบในห้องปฏิบติัการท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ISO ซ่ึงตอ้งใช้
งบประมาณจ านวนมาก หากไม่สามารถพฒันาผลิตภณัฑไ์ดส้ าเร็จจะท าใหไ้ม่สามารถด าเนินการข้ึน
บญัชีนวตักรรมไทยได ้ดงันั้นแรงกดดนัท่ี 1 อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ 
จึงส่งผลกระทบเชิงลบ (-) กบัธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” 
  

 1.2.2 แรงกดดันที ่2: ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among 
existing competitors) 
  1.2.2.1 แนวโนม้การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยรุ์นแรงข้ึน (-
) เน่ืองจากบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองมือแพทยจ์ากต่างประเทศสนใจเขา้มาลงทุนในประเทศไทย เช่น 
ประเทศญ่ีปุ่นสนใจใชป้ระเทศไทยเป็นฐานการผลิต (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563) 
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  1.2.2.2 คู่แข่งในตลาดมีจ านวนมาก (-) จากการส ารวจในช่วงเดือน
มิถุนายน พ.ศ.2564 (ทีม Cur-Gel, 2564) โดยส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีผลิตในต่างประเทศ สามารถหา
ซ้ือไดต้ามร้านขายยา และช่องทางออนไลน์ โดยสามารถสรุปไดด้งัตารางที่ 1.1 และ ตารางที่ 1.2 
  คู่แข่งทางตรง เป็นผูผ้ลิตผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจลหรือครีมแสดงดงั 
ตารางที ่1.1 แสดงรายช่ือและรายละเอียดของคู่แข่งทางตรง  

ผลติภัณฑ์ รูปแบบ ผู้ผลติ ประเทศ 
Intrasite Gel ไฮโดรเจล Smith & nephew องักฤษ 
CareStat ไฮโดรเจล ABL Medical, LLC. USA 
DuoDERMTM Gel เจล (ไฮโดรคอลลอยด)์ Convatec สหราชอาณาจกัร 
Silvex cream ครีม R.X.Manufacturing Co.,Ltd ไทย 
Dermazin ครีม SALUTAS PHARMA GmbH เยอรมนี 

 
คู่แข่งทางออ้ม เป็นผูผ้ลิตผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบอ่ืน ๆ ดงัตารางที ่1.2 

ตารางที ่1.2 แสดงรายช่ือและรายละเอียดของคู่แข่งทางออ้ม  
ผลติภัณฑ์ รูปแบบ ผู้ผลติ ประเทศ 

SI-HERB Dressing แผน่ตาข่าย บริษทั บางกอก โบทานิกา จ ากดั ไทย 
Aquacel AG+ Extra แผน่ Convatec สหราชอาณาจกัร 
Bactigras แผน่ตาข่าย Smith & Nephew องักฤษ 
Hydromesh SN แผน่เคลือบสารไฮโดรเจล บริษทั แอดวานซ์ เมดิเทค จ ากดั ไทย 

 
  จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี 2 ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
ส่งผลกระทบเชิงลบ (-) กบัธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” 

 
 1.2.3 แรงกดดันที ่3: อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 

 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” คือ
ผูดู้แลแผลเร้ือรัง เน่ืองจากใกลชิ้ดกบัผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรัง และเป็นผูเ้ลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผล 

อย่างไรก็ตามลกัษณะส าคญัของอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย ์ผูต้ดัสินใจซ้ือไม่ใช่
คนไขแ้ต่มกัเป็นบุคคลากรทางการแพทย ์(ส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 
2563) ดงันั้นเราจึงตอ้งใหค้วามส าคญักบัลูกคา้กลุ่มน้ีเช่นกนั 
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  1.2.3.1 ขาดการยอมรับจากผูใ้ช ้(-) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ท่ีพฒันาและผลิต
ด้วยคนไทยไม่สามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผูใ้ช้ได้ (ฝ่ายวิจัยนโยบายส านักงานพฒันา
วทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ, 2560) 
  1.2.3.2 มีสินคา้ทดแทนจ านวนมาก (-) อาจท าใหผู้บ้ริโภคหนัไปใชสิ้นคา้
ทดแทนอ่ืน ๆ ได ้โดยจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูดู้แลผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรัง ช่วงระหว่างเดือนเมษายน 
พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565  พบว่าเม่ือได้รับค าแนะน าจากแพทย ์เภสัชกร หรือรีวิวตาม
ช่องทางต่าง ๆ จะท าใหผู้บ้ริโภคสนใจทดลองสินคา้ใหม่ได ้ 
  1.2.3.3 ตน้ทุนการเปล่ียนสินคา้สูง (+) จากการส ารวจความคิดเห็นของผู ้
ท่ีมีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง จ านวน 40 คน โดยรวบรวมผ่าน 2 ช่องทาง ไดแ้ก่ 1) การ
สัมภาษณ์โดยตรง ทางโทรศพัท์ หรือโทรผ่านทางช่องออนไลน์ และ 2) การตอบแบบสอบถาม
อิเล็กทรอนิกส์ (google forms)ระหว่างวนัท่ี 17 – 25 มิถุนายน พ.ศ.2564 (ทีม Cur-Gel, 2564) และ
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง ช่วงระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 
ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565  พบวา่ ผูบ้ริโภคสนใจและพร้อมซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ มาทดลอง หากช่วยให้
แผลดีข้ึนได ้
 จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี 3 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ส่งผลกระทบเชิงลบ (-) กบั
ธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” 
 
 1.2.4 แรงกดดันที่ 4: อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of 
Suppliers) 

 การท าธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” จะใชโ้รงงานรับจา้งผลิต 
(Original Equipment Manufacturer) โดยจะตอ้งเป็นโรงงานผลิตเคร่ืองมือแพทยท่ี์ไดรั้บมาตรฐาน 
อยา่งไรก็ตาม ดงันั้นผูข้ายวตัถุดิบ (Supplier) ของธุรกิจน้ี ไดแ้ก่ ผูข้ายวตัถุดิบส าหรับการสกดัคอลลา
เจน ผูข้ายวตัถุดิบอ่ืน ๆ ห้องปฏิบติัการส าหรับทดสอบมาตรฐาน และโรงงานรับผลิตเจลส าหรับ
รักษาแผลเร้ือรัง 
  1.2.4.1 จ  านวนห้องปฏิบัติการท่ีได้รับมาตรฐานน้อย (-) เน่ืองจาก
ห้องปฏิบติัการทดสอบในประเทศไทยไม่สามารถรองรับความตอ้งการการทดสอบอุปกรณ์ทาง
การแพทยไ์ดอ้ยา่งครบถว้น (ส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ, 2563) ท าให้ไม่
สามารถต่อรองราคาในการตรวจมาตรฐานไดม้าก 
  1.2.4.2 วตัถุดิบสามารถหาซ้ือไดง่้ายภายในประเทศ (+) จากการส ารวจ
ราคาของคอลลา เจนบริ สุท ธ์ิ เกรดทางการแพทย์ว ัน ท่ี  22  กุมภาพัน ธ์  พ .ศ .2565  ผ่ าน 
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https://thai.alibaba.com พบว่าคอลลาเจนจากต่างประเทศน ้ าหนัก 10 กรัมมีราคาถึง 2,266 บาท 
ในขณะท่ีตน้ทุนการสกดัคอลลาเจนจากหนงัปลานิลมีตน้ทุนการผลิต 494 บาท ต่อน ้ าหนกัคอลลา
เจน 10 กรัม (ปวเรศวร์ อินทุเศรษฐ และนลินรัตน์ จิระเดชประโพ, 2558) ดงันั้นการใชว้ตัถุดิบหลกั
ท่ีใชส้ าหรับการผลิตเจลส าหรับรักษาแผลเร้ือรังสามารถหาซ้ือภายในประเทศไทยไดส้ามารถท าให้
ประหยดัตน้ทุนการน าเขา้วตัถุดิบได ้ 
 จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 4 อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ ส่งผลกระทบเชิง
ลบ (-) กบัธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” เน่ืองจากตน้ทุนส่วนใหญ่มาจาก
การทดสอบคุณภาพในหอ้งปฏิบติัการซ่ึงไม่สามารถต่อรองราคาไดแ้ละหาห้องปฏิบติัการไดย้าก 
 
 1.2.5 แรงกดดันที ่5: ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
 สินคา้ทดแทนส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” ได้แก่ 
รองเทา้ท่ีส่งเสริมการหายของแผลเบาหวาน ผลิตภณัฑรั์กษาแผลทัว่ไป และการรักษาแผลดว้ยระบบ
สุญญากาศท่ีโรงพยาบาล  
 อยา่งไรก็ตามสินคา้ทดแทนยงัคงมีขอ้จ ากดัต่าง ๆ เช่น รองเทา้ท่ีส่งเสริมการหายของ
แผลเบาหวานไม่สามารถลดการเกิดแผลเร้ือรังได ้(ทกัษิณาร์ ไกรราช และพระมหาโยธิน, 2564) การ
รักษาแผลด้วยระบบสุญญากาศแม้เป็นวิธีท่ีมีประสิทธิภาพสูงแต่ยงัมีข้อจ ากัดในเร่ืองของค่า
รักษาพยาบาล โดยผูป่้วยไม่สามารถเบิกค่าอุปกรณ์ได ้(อรรจจิมา ศรีชนม,์ ยพุิน เช้ือพนัธ์ุ และชญัญา
นุช อินทร์ติยะ, 2564) 
 ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจลท่ีมีประสิทธิภาพจึงเป็นหน่ึงในทางเลือกท่ีดี
ส าหรับผูบ้ริโภค (+) ท่ีจะช่วยลดขอ้จ ากดัในส่วนค่ารักษาพยาบาล เน่ืองจากสามารถใชรั้กษาท่ีบา้น
เองได ้นอกจากน้ีสินคา้ส่วนใหญ่มีลกัษณะท่ีใกลเ้คียงกนัท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์
จากรายอ่ืนไดง่้าย (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2563) 
 จากการวิเคราะห์แรงกดดนั 5 ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน ส่งผลกระทบเชิงบวก (+) 
กบัธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” 
 
ตารางที ่1.3 แสดงสรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 
อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ (Threat of New Entrants) - 
ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม  
(Rivalry among Existing Competitors) 

- 
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ตารางที ่1.3 แสดงสรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ (ต่อ) 
แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyer) - 
อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ (Bargaining Power of Supplier) - 
ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute products) + 

หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ (-) หมายถึง เป็นผลลบตอ่ธุรกิจ 
 

 จากตารางท่ี 1.3 การวิเคราะห์แรงกดดนัทั้ง 5 ประการแสดงให้เห็นวา่การเขา้มาด าเนิน
ธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ีมีปัจจยัท่ีส่งผลกระทบในดา้นลบมาก แต่อยา่งไรก็ตามสินคา้ทดแทนยงัไม่
สามารถแกไ้ขปัญหาของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง ดงัจะเห็นไดจ้ากการและจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้
มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง ช่วงระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565   
เน้ือครีมมีความเหนอะหนะ ตอ้งใช้ผลิตภณัฑ์หลายตวัในการรักษาแผล และสินคา้บางตวัยงัไม่มี
ประสิทธิภาพเพียงพอท่ีจะช่วยในการรักษาแผลไดดี้จึงตอ้งทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ตวัอ่ืน นอกจากน้ี
ผูบ้ริโภคถึงร้อยละ 85 สนใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไปทดลองใช ้จึงเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษา
แผลเร้ือรัง Cur Gel ในการเติบโตในอุตสาหกรรมดงักล่าว 
 
 

1.3 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์สถานการณ์จากสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกท่ีส่งผลต่อการ

ประกอบธุรกิจ เปรียบเทียบกบัธุรกิจท่ีผลิตสินคา้ท่ีคลา้ยคลึงกนัและผลิตโดยบริษทัในประเทศไทย
นัน่คือ บริษทั R.X.Manufacturing Co.,Ltd ท่ีผลิตผลิตภณัฑ ์Silvex cream ส าหรับใส่แผลกดทบัหรือ
แผลติดเช้ือ  

 
 1.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 

 ส าหรับดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” มีจุดแขง็ดงัน้ี 
 - มี Active ingredient ท่ีสามารถกระตุน้การเจริญเติบโตของเน้ือเยื่อท่ีคู่แข่งไม่มี และ
ไม่ก่อใหเ้กิดการระคายเคืองต่อผวิหนงัของผูป่้วย 
 - มีส่วนผสมจากสารสกดัจากสมุนไพรไทยอยา่งขมิ้นชนั ท่ีช่วยตา้นเช้ือแบคทีเรีย และ
ตา้นการอกัเสบ อีกทั้งยงัท าใหผู้ท่ี้ใชรู้้สึกดีและมัน่ใจวา่จะไม่เกิดการระคายเคืองต่อบาดแผล 
 - สามารถใชง้านไดง่้าย โดยไม่ตอ้งใชผ้ลิตภณัฑย์าอ่ืน ๆ เพิ่มเติม  
และส าหรับดา้นอ่ืน ๆ ผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” มีจุดแขง็ดงัน้ี 



8 
 

 - ได้รับการสนับสนุนจากคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหิดล ในการทดลอง
ปฏิบติัการและบริษทัเอกชนในดา้นทรัพยากรบางส่วน ซ่ึงท าใหที้ม Cur Gel มีทรัพยากรเพียงพอต่อ
การปฏิบติัการทดลองเพื่อพฒันาผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 - ไดรั้บเงินทุนสนบัสนุนจากโครงการของรัฐบาล ไดแ้ก่ โครงการ Mahidol Incubation 
Program 2021 ส าหรับการส ารวจตลาด (Market Validation) จ  านวน 20,000 บาท และการพฒันา
ตน้แบบผลิตภณัฑ์ (Prototype) จ  านวน 200,000 บาท นอกจากน้ีโครงการดงักล่าวมีผูเ้ช่ียวชาญใน
หลากหลายสาขา เช่น ดา้นงานวิจยั นวตักรรม การวางแผนธุรกิจและการตลาดให้ค  าแนะน า และ
เป็นท่ีปรึกษาตลอดโครงการ  
 
 1.3.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
 -  ย ังไม่ มีการจดสิทธิบัตร และย ังไม่ได้การรับรองมาตรฐาน จากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา 
 - เน่ืองจากเป็นทีมสตาร์ทอพัท่ีพึ่งก่อตั้งไดไ้ม่นาน ซ่ึงผลิตภณัฑย์งัตอ้งการการทดสอบ
จากห้องปฏิบติัการท่ีไดม้าตรฐาน การทดสอบผลิตในระดบัก่ึงอุตสาหกรรม และอาศยัเงินทุนจาก
การระดมทุน จึงยงัมีจุดอ่อนดา้นเงินทุนท่ีไม่แน่นอนและขาดก าลงัในการผลิต 
 - จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกร 
ช่วงระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565 พบวา่ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบ
รนด์ Cur Gel ยงัไม่มีผลการวิจยัและกรณีศึกษาตวัอยา่ง รวมถึงยงัไม่ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน จึง
ท าใหค้วามน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑย์งัมีนอ้ยเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง  
 
 1.3.3 โอกาส (Opportunities)  
 จากบทวิเคราะห์แนวโน้มธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยข์องนรินทร์ ตนัไพบูลย ์
(2563) และแผนงานขบัเคล่ือน BCG สาขาเคร่ืองมือแพทย์ (ส านักงานพฒันาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยแีห่งชาติ, 2563) สามารถสรุปโอกาสของธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังไดด้งัน้ี 
 - โรคเบาหวานซ่ึงเป็นสาเหตุหน่ึงของแผลเร้ือรัง มีแนวโนม้ของอตัราการเจ็บป่วยเพิ่ม
สูงข้ึน โดยในประเทศไทยมีแนวโนม้ของผูป่้วยรายใหม่เพิ่มข้ึนถึง 3 แสนคนต่อปี และคาดการณ์วา่
ในปี พ.ศ.2588 จะมีผูป่้วยโรคเบาหวานจ านวนทั้งส้ิน 629 ลา้นคนทัว่โลก (กรมควบคุมโรค, 2564) 
 - จ  านวนประชากรผูสู้งอายุเพิ่มสูงข้ึน ซ่ึงส่วนใหญ่มีภาวะเจ็บป่วยดว้ยโรคเบาหวาน  
จากขอ้มูลของมูลนิธิสถาบนัวิจยัและพฒันาผูสู้งอายุ (2564) กล่าววา่จากการวิเคราะห์ภาวะสุขภาพ 
ภาระโรคและความตอ้งการบริการดา้นสุขภาพในผูสู้งอายุ พบวา่จากจ านวนผูป่้วยท่ีมารับบริการใน
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สถานบริการของกระทรวงสาธารณสุขในปี พ.ศ.2562 มีผูป่้วยท่ีเป็นโรคเบาหวานมากท่ีสุดทั้งใน
ผูป่้วยทั้งชายและหญิง 
 - ภาครัฐมีนโยบายสนบัสนุนแก่ผูผ้ลิตเคร่ืองมือแพทย ์ไดแ้ก่ การผลกัดนัให้ประเทศ
ไทยเป็นศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติ (Medical Hub) ผูผ้ลิตเคร่ืองมือการแพทยท่ี์มีการน าผลงานวจิยั
จากภาครัฐหรือด าเนินการร่วมกบัภาครัฐไปผลิตเป็นเชิงพาณิชยจ์ะไดรั้บการยกเวน้ภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคลเป็นระยะเวลาถึง 8 ปี ซ่ึงนโยบายดงักล่าวท าให้การวิจยัและพฒันาอุปกรณ์การแพทยมี์ตน้ทุน
ท่ีต ่ าลง และสามารถแข่งขันในตลาดโลกได้ มาตรการสนับสนุนจากรัฐบาล (+) สนับสนุน
ผูป้ระกอบการไทยส าหรับการต่อยอดผลงานวิจยัและนวตักรรมในประเทศไทยสู่เชิงพาณิชย์ 
นอกจากน้ียงัมียงัมีนโยบายการจดัตั้งบญัชีนวตักรรมไทย จดัวา่เป็นการรับประกนัคุณภาพของสินคา้
และบริการใหก้บัผูบ้ริโภค และช่วยส่งเสริมใหภ้าคเอกชนไทยสามารถแข่งขนักบัต่างประเทศได ้
 - ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ใหค้วามส าคญักบัการดูแลสุขภาพมากข้ึน จึงเป็นโอกาสใหผู้ผ้ลิต
สามารถผลิตสินคา้ท่ีสามรถรองรับความตอ้งการดงักล่าวได ้
 - ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังจดัเป็นวสัดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ท่ีใช้แล้วหมดไป 
ดงันั้นจึงมีความตอ้งการใชท้ั้งในสถานพยาบาลและผูป่้วยทัว่ไปอยา่งสม ่าเสมอ 
 - ผู ้เล่นหน้าใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่าย เน่ืองจากการจดทะเบียนเป็นสถาน
ประกอบการจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย์ในประเทศท าได้ไม่ยาก และผูบ้ริโภคสามารถเลือกใช้
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนทดแทนไดง่้าย เน่ืองจากราคาท่ีไม่ต่างกนัมากนกั 
 - การคา้ในอุตสาหกรรมวสัดุอุปกรณ์ทางการแพทยข์องไทยในช่วงปี พ.ศ.2557 – 2562 
มีการขยายตวัเพิ่มข้ึนทุกปี โดยมูลค่าการน าเขา้เพิ่มข้ึนเฉล่ียร้อยละ 6.37 ต่อปี และมูลค่าการส่งออก
เพิ่มข้ึนเฉล่ียร้อยละ 2.56 ต่อปี (MEDIU Medical devices intelligence Unit, 2563) สะทอ้นใหเ้ห็นถึง
ความตอ้งการวสัดุการแพทยท่ี์มีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
 - นอกจากน้ีสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ส่งผลให้พฤติกรรมของผู ้
ใหบ้ริการ (โรงพยาบาลและคลินิกต่าง ๆ ) รวมถึงผูป่้วยเปล่ียนไป โดยผูป่้วยท่ีเป็นโรคเร้ือรัง อาการ
ไม่รุนแรงจะไดรั้บการรักษาผา่นทางการรับยาจาก อสม. หรือส่งยาถึงบา้น ส่งผลต่อการปรับตวัของ
อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย์โดยสินค้าควรอยู่ในรูปแบบท่ีผูป่้วยสามารถใช้งานเองได้ท่ีบ้าน 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2563) ซ่ึงเป็นผลดีต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel”  ท่ีเป็นวสัดุทาง
การแพทยท่ี์ผูบ้ริโภคสามารถใชง้านเองไดท่ี้บา้น 
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 1.3.4 อุปสรรค (Threats) 
 จากบทวิเคราะห์แนวโน้มธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยข์องนรินทร์ ตนัไพบูลย ์
(2563) และแผนงานขบัเคล่ือน BCG สาขาเคร่ืองมือแพทย์ (ส านักงานพฒันาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยแีห่งชาติ, 2563) สามารถสรุปอุปสรรคของธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังไดด้งัน้ี 
 - การแข่งขนัในอุตสาหกรรมภายในประเทศค่อนข้างสูง โดยผูผ้ลิตเคร่ืองมือและ
อุปกรณ์การแพทยท่ี์จดทะเบียนกบักรมพฒันาธุรกิจมีจ านวนทั้งส้ิน 595 ราย โดยร้อยละ 3.5 เป็น
ผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีมีส่วนแบ่งรายไดถึ้งร้อยละ 70 จึงอาจเป็นอุปสรรคกบัผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ีตอ้ง
แยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด สอดคลอ้งกบัขอ้มูลของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2564) ท่ีกล่าววา่ธุรกิจ
ขายปลีก-ส่งสินคา้ทางเภสัชภณัฑแ์ละทางการแพทยใ์นเดือนมกราคม ถึง เมษายน ปี พ.ศ.2564 มีการ
จดัตั้งธุรกิจเพิ่มข้ึนถึงร้อยละ 24.42 เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีก่อนหนา้  
 - มีการเขา้มาลงทุนอยา่งต่อเน่ืองของบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองมือแพทยจ์ากต่างประเทศ จึง
ท าใหว้สัดุส้ินเปลืองท่ีมีนวตักรรม และผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวเน่ืองกบัผูสู้งอายมีุการแข่งขนัเพิ่มสูงข้ึน 
 - ในการจดัซ้ือเคร่ืองมือทางการแพทยส่์วนใหญ่ บุคลากรทางการแพทยเ์ป็นผูต้ดัสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงท าให้มาตรฐาน และความปลอดภยั เป็นเร่ืองท่ีต้องให้ความส าคญั แต่ประเทศไทยไม่มี
ห้องปฏิบติัการท่ีรองรับความตอ้งการในการทดสอบอุปกรณ์ทางการแพทยข์องผูป้ระกอบการได้
อยา่งครบถว้น จ าเป็นตอ้งส่งไปทดสอบต่างประเทศกระทบต่อตน้ทุนสินคา้ท่ีสูงข้ึน 
 
 

1.4 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

 1.4.1 วสัิยทศัน์ (Vision) 
 มุ่งมนัท่ีจะเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการวิจยั พฒันา และผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบของ
คอลลาเจนในประเทศไทย รวมถึงมีการส่งออกเพื่อจดัจ าหน่ายในต่างประเทศ 
 เน่ืองดว้ยความเช่ียวชาญในการสกดัคอลลาเจนจากหนงัปลา เราจึงมีศกัยภาพในการ
สกดัคอลลาเจนท่ีมีคุณภาพ พร้อมน าไปพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพและตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ต่อไป 
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 1.4.2 พนัธกจิ (Mission) 
  มุ่งมัน่ตั้ งใจในการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบของคอลลาเจนอย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อให้ไดรั้บมาตรฐานระดบัสากล และน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 1.4.3 เป้าหมาย (Goals) 
   1.4.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ช่วงปีท่ี 1) : มุ่งเน้นการพฒันาและทดสอบ
คุณภาพของผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังประเภทไฮโดรเจล (TRL5-6) เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปข้ึนทะเบียน
กบัองคก์ารอาหารและยา (อย.) ดงันั้นเป้าหมายในช่วงปีท่ี 1 ไดแ้ก่ 
   (1) ผลิตภัณฑ์ผ่านมาตรฐานการทดสอบและวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ใน
สัตวท์ดลอง (In vivo animal studies) ได้แก่ การหาอตัราการปิดของแผลเร้ือรัง และการหาพยาธิ
วทิยาเน้ือเยือ่แผล  
   (2) ผลิตภณัฑ์ผ่านมาตรฐานการวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือแพทย์ท่ี
ตอ้งการรับการข้ึนทะเบียน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์หาปริมาณเอนโดทอกซิน (Endotoxin analysis) การ
วิเคราะห์ปริมาณไวรัส (Viral loading) และการทดสอบสารโปรตีนท่ีเก่ียวขอ้งโรคไขส้มองอกัเสบ
ชนิดสปองจิฟอร์มท่ีสามารถถ่ายทอดได ้(Transmissible spongiform encephalopathies, TSEs) 
  (3) เน่ืองจากวางแผนผลิตโดยจา้งโรงงานรับจา้งผลิต (OEM: Original 
Equipment Manufacturer) ในการผลิต ดงันั้นจึงตอ้งมีโรงงานส าหรับการผลิตซ่ึงโรงงานดงักล่าว
จะตอ้งมีมาตรฐานและสามารถผลิตผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังประเภทไฮโดรเจลรูปแบบเจล 

(4) ผลิตภณัฑผ์า่นการข้ึนทะเบียนกบัองคก์ารอาหารและยา (อย.) 
  1.4.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ช่วงปีท่ี 2) 
   (1) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นร้านขายยาในการช่วยกระจายสินคา้และ
เป็นท่ีวางขายผลิตภณัฑไ์ด ้
  (2) สามารถวางขายผลิตภณัฑไ์ดส้ าเร็จ  
  (3) สร้างระดบัความน่าเช่ือถือในผลิตภณัฑ์ และสร้างความพึงพอใจให้
ผูบ้ริโภคได ้โดยส ารวจจากการใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ 
  1.4.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ช่วงปีท่ี 3) 
.  (1) สามารถรักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เก่าและใหม่ในสินคา้
และบริการมากข้ึน โดยส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจ 
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   (2) วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีข้ึนและเหมาะกับการใช้งานของ
ผูบ้ริโภคมากข้ึน  
 
 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
 จากการส ารวจขอ้มูลจากผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง ผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และบุคลากรทางการ
แพทย ์ในช่วงระหวา่งวนัท่ี 17 – 25 มิถุนายน พ.ศ.2564 (ทีม Cur-Gel, 2564) และจากการสัมภาษณ์
กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง ช่วงระหว่างเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม 
พ.ศ. 2565    สามารถสรุปปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บไดด้งัตารางท่ี 1.4 
 
ตารางที ่1.4 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 
ผู้บริโภค/ลูกค้า 
(Customers) 

ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

ผู้ที่มีแผลเรื้อรัง - แผลเร้ือรังหายชา้ ท  าให้ขาดความมัน่ใจ และ
ไม่สามารถท ากิจกรรมท่ีอยากท าได ้

- ผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นปัจจุบนัก่อให้เกิดการระคาย
เคืองและผิวหนงัแห้ง 

- ผลิตภณัฑส์ามารถรักษาแผลให้หายไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว และไม่ก่อให้เกิดแผลเป็น 

- ผลิตภณัฑมี์ส่วนประกอบท่ีไม่ก่อให้เกิดการ
ระคายเคืองต่อผิวหนงั 

ญาติ - ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการดูแลรักษาแผลผูป่้วย
นาน  

- มีความกงัวลอยา่งมากในการดูแลรักษาแผล
อยา่งถูกวิธี และกลวัแผลติดเช้ือ เพราะหากไม่
ดูแลรักษาแผลอยา่งถูกวิธี แผลจะเกิดการ
อกัเสบและลุกลามอยา่งรวดเร็ว ส่งผลให้เกิด
การสูญเสียอวยัวะ 

- ผลิตภณัฑส์ามารถรักษาแผลให้หายไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว มีประสิทธิภาพ สะดวกต่อการใชง้าน 

- ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นรูปแบบท่ีใชง้านไดส้ะดวก 
เช่น มีลกัษณะเป็นเจลในบรรจุภณัฑห์ลอดบีบ 
เพื่อให้ผูป่้วยสามารถใชไ้ดด้ว้ยตวัเอง 

บุคคลากรทาง
การแพทย์ 

- ใชร้ะยะเวลาในการรักษาแผลนาน และตอ้ง
อธิบายให้ผูป่้วยเขา้ใจวา่ตอ้งใชร้ะยะเวลาใน
การรักษา 

- มีความกงัวลเก่ียวกบัแผลของผูป่้วยในการการ
ติดเช้ือ และการลุกลามจนกระทัง่จ  าเป็นตอ้ง
ตดัอวยัวะ 

- ผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรังจ าเป็นตอ้งกลบัมาท าแผล
ท่ีโรงพยาบาลบ่อยคร้ัง ท าให้จ  านวนความ
แออดัของผูป่้วยในโรงพยาบาลเพ่ิมข้ึน และ
เป็นการเพ่ิมภาระหนา้ท่ีให้กบัแพทย ์พยาบาล 
และผูดู้แลผูป่้วย 

- ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นรูปแบบท่ีใชง้านไดส้ะดวก 
ผูป่้วยสามารถใชง้านผลิตภณัฑไ์ดด้ว้ยตวัเอง 
และใชอุ้ปกรณ์นอ้ย  
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บทที ่2 

แผนการตลาด 
 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมตลาด 

 ภาพรวมของอุตสาหกรรมวสัดุทางการแพทยใ์นประเทศไทยมีแนวโนม้ในการเติบโต
โดยเฉล่ียร้อยละ 8 – 10 ต่อปี ในปีช่วงปี พ.ศ. 2562 - 2564 (นรินทร์ ตนัไพบูลย์, 2563) และ
คาดการณ์วา่จะมีอตัราเฉล่ียเติบโตสูงถึงร้อยละ 8.1 ในช่วงปี พ.ศ. 2562 – 2570 (Krungthai compass, 
2565) 
 ส าหรับปี พ.ศ. 2565 – 2566 คาดว่าไดรั้บผลกระทบในดา้นบวกจากสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโรคโควิด 19 เน่ืองจากการอตัราการเจ็บป่วยท่ีเพิ่มข้ึน โดยเฉพาะสาเหตุจากโรคไม่
ติดต่อเร้ือรัง และการเขา้สู่สังคมผูสู้งวยั (Thai Publica, 2564) นอกจากน้ีอุตสาหกรรมเคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ทางการแพทยย์งัไดรั้บแรงสนบัสนุนจากการขบัเคล่ือน BCG-สาขาเคร่ืองมือแพทย ์ซ่ึงเป็น
หน่ึงในสาขาของ BCG model ตามนโยบายของรัฐบาลในการขบัเคล่ือนประเทศไทยสู่ Thailand 4.0 
และการก าหนดให้มียุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี (ส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 
2563) 
 ร่างแผนปฏิบติัการฯ BCG ส าหรับปี พ.ศ. 2564 – 2570 ประกอบดว้ย 4 ยทุธศาสตร์ ซ่ึง
ยทุธศาสตร์ท่ี 3 คือการยกระดบัการพฒันาอุตสาหกรรมภายใตเ้ศรษฐกิจ BCG ใหส้ามารถแข่งขนัได้
อย่างย ัง่ยืน ประกอบด้วย 5 สาขา ได้แก่ สาขาการเกษตรและอาหาร สาขาการแพทยแ์ละสุขภาพ 
สาขาพลงังาน วสัดุและเคมีชีวภาพ สาขาการท่องเท่ียวและเศรษฐกิจสร้างสรรค ์และสาขาเศรษฐกิจ
หมุนเวียน โดยหน่ึงในตวัช้ีวดัคือเคร่ืองมือแพทยส์ามารถสร้างผลกระทบเชิงเศรษฐกิจและสังคม 
100,000 ลา้นบาท เพิ่มการเขา้ถึงเคร่ืองมือแพทยใ์ห้ประชาชน ในภูมิภาคและชนบท 1 ลา้นคน และ
หน่ึงในตวัอยา่งโครงการ ไดแ้ก่ โครงการยกระดบัอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยไ์ทยดว้ยนวตักรรม 
(Infoquest, 2565)  
 แผนงาน BCG Model ดงักล่าวจึงเป็นการยกระดบัอุตสาหกรรมเคร่ืองมือและอุปกรณ์
ทางการแพทย ์จึงเป็นโอกาสส าหรับผูป้ระกอบการไทยท่ีต่อยอดนวตักรรมและผลจากการวิจยัจาก
สถาบนัวจิยัหรือสถาบนัอุดมศึกษาในประเทศไปพฒันาต่อยอดสู่เชิงพาณิชย ์เน่ืองจากมีการส่งเสริม
การลงทุนโดยส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (BOI) การจดัสรรงบประมาณของรัฐบาล
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เพื่อสนบัสนุนทุนวจิยั พฒันาเทคโนโลยแีละนวตักรรมดา้นสุขภาพและการแพทย ์ประมาณ 8% ของ
การจดัสรรงบประมาณดา้นวทิยาศาสตร์ วิจยัและนวตักรรมทั้งหมดในปีงบประมาณ 2563 รวมถึงมี
การจัดตั้ งบัญชีนวตักรรมไทยส าหรับผู ้ประกอบการกลุ่มน้ีโดยเฉพาะเพื่อเป็นการรับรองว่า
ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและเป็นการรวบรวมอุปทานนวตักรรมไทย หากหน่วยงานของรัฐมีความ
ประสงค์จะจัดซ้ือ สามารถจัดซ้ือได้ผ่านวิธีเฉพาะเจาะจง (ส านักงานพฒันาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยีแห่งชาติ, 2563) ในปี พ.ศ.2564 ประเทศไทยมีมูลค่าการส่งออกเป็นอนัดบัท่ี 19 ของโลก 
แต่สินค้าส่วนใหญ่เป็นสินค้าท่ีมีมูลค่าไม่สูง ดังนั้นรัฐบาลจึงผลักดันให้ยกระดับอุตสาหกรรม
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยด์ว้ย BCG Model เพื่อเป็นการสร้างรายไดใ้หก้บัประเทศ ลดการ
พึ่งพาการน าเขา้เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยจ์ากต่างประเทศ กระจายโอกาสในการเขา้ถึง
อุปกรณ์การแพทย์ท่ีมีคุณภาพดีและได้รับการรับรองมาตรฐานสากล ลดภาระค่าใช้จ่ายด้าน
สาธารณสุขในระยะยาว ท าใหอุ้ตสาหกรรมน้ีเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื (Krungthai compass, 2565)  
 
 

2.2 การวเิคราะห์คู่แข่งในตลาด 

 คู่แข่งทางตรงของ Cur Gel คือแบรนด์ท่ีมีผลิตภณัฑ์รักษาแผลประเภทครีมหรือเจล 
โดยคู่แข่งเหล่าน้ีเป็นแบรนด์ท่ีผูบ้ริโภคใช้และรู้จกั (ทีม Cur-Gel, 2564) วิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่ง
ออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคาและช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิจากอินเตอร์เน็ต
และจากการส ารวจ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตารางที ่2.1 แสดงคู่แข่งในตลาดของผลิตภณัฑ ์Cur Gel (ต่อ) 

แบรนด์ Silvex Silverderm cream Intrasite gel 
ผู้ผลิต บริษทั อาร์เอ็กซ์  

แมนูแฟคเจอรร่ิง จ ากดั 
บริษทั ที.โอ.เคมีคอลส์ (1979) จ ากดั Smith & Nephew Ltd. 

ผลติภัณฑ์ ส่วน 
ประกอบ
ส าคัญ 

Silver sulfadiazine 
(antibiotics กลุ่ม sulfonamide) 

Silver sulfadiazine 
(antibiotics กลุ่ม sulfonamide) 

- Polymer ของแป้ง 
- Propylene glycol 
- น ้ า 

รูปแบบ
ผลิตภัณฑ์ 

ครีม ครีม ไฮโดรเจล 

ลักษณะ 
และขนาด 
ของบรรจุ
ภัณฑ์ 

 

หลอดบีบ 
25 กรัม  

หลอดบีบ 
25 กรัม 

 

หลอดบีบรูป
กรวย 
25 กรัม  

 

กระปุก 
250 กรัม 

 

กระปุก 
50 กรัม 

 

หลอดบีบรูป
กรวย 
15 กรัม 
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ตารางที ่2.1 แสดงคู่แข่งในตลาดของผลิตภณัฑ ์Cur Gel (ต่อ) 
แบรนด์ Silvex Silverderm cream Intrasite gel 

  

 

กระปุก 
500 กรัม 

 

กระปุก 
450 กรัม 

 

หลอดบีบรูป
กรวย 
8 กรัม 

ราคาต่อหน่วย (บาท) หลอดบีบ  
(25 กรัม) 

40 
หลอดบีบ 
(25 กรัม) 

40 
หลอดบีบรูปกรวย 

(25 กรัม) 
300 

กระปุก 
 (250 กรัม) 

390 
กระปุก  
(50 กรัม) 

170 
หลอดบีบรูปกรวย 

(15 กรัม) 
260 

กระปุก  
(500 กรัม) 

590 
กระปุก  

(450 กรัม) 
1150 

หลอดบีบรูปกรวย 
(8 กรัม) 

245 

ช่องทาง 
การจัด
จ าหน่าย 

Facebook ขายปลีก 
ยกตวัอยา่งเช่น  
- เพจยาตน้ต ารับโรงพยาบาลศิริราช 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ยาต่างๆ คุณภาพดี
ราคาถูก 

ขายปลีก 
ยกตวัอยา่งเช่น  
- Silverderm cream  
ซิลเวอร์เดอร์ม ยาทาแผลกดทบั 

ขายปลีก 
ยกตวัอยา่งเช่น 
- ร้านขายยา ถ ้าทองฟาร์มาซี 
- บา้นบึงอุปกรณ์การแพทย ์
- บา้นยา ชนแดน 
- ร้านยาสาเกฐเภสัช Saket Medicine 
- ประชาเวชภณัฑ ์สุพรรณบุรี 

Website - ร้าน Nature pharmacare 
(http://www.naturepharmacare.com/p/160
1) 
- ร้านยา เภสัชวิทยา 
(https://www.bhesajvittaya.com/) 
 

- ร้านยา เภสัชวิทยา 
(https://www.bhesajvittaya.com/) 
- ร้าน 911 drugstore 
(https://911drugstore.com/) 

- เรืองวิทยอุ์ปกรณ์การแพทย ์
(https://www.ruangwitmedical.com/) 
- ร้านฟาสซิโน 
https://www.fascino.co.th/ 
- ร้าน Bcosmo 
(https://www.bcosmo.com/) 
- ร้าน pharmahub 
(https://vitamin365.co) 

Lazada / / / 

 Shopee / / / 

ร้านขายยา
ทั่วไป 

ยกตวัอยา่งเช่น 
- ร้านมงกุฎเวชภณัฑ ์
- ร้าน Nature pharmacare (อ.บางละมุง จ.
ชลบุรี) 
- ร้านยา เภสัชวิทยา 

- ร้านยา เภสัชวิทยา 
- ร้าน 911 drugstore 

ยกตวัอยา่งเช่น 
- ร้านมงกุฎเวชภณัฑ ์
- เรืองวิทยอุ์ปกรณ์การแพทย ์ 
- ร้าน Bcosmo 
- ร้าน pharmahub 

โรงพยาบาล
รัฐ  

ยกตวัอยา่งเช่น 
- โรงพยาบาลเชียงรายประชานุเคราะห์ 
- โรงพยาบาลพระนัง่เกลา้ จ.นนทบุรี 
- โรงพยาบาลตรัง 
 

ยกตวัอยา่งเช่น 
- โรงพยาบาลมะเร็งอุดรธานี (วธีิ
เฉพาะเจาะจง, แบบหลอด 25 กรัม) 
- โรงพยาบาลเกาะจนัทร์ จ.ชลบุรี (วธีิ
เฉพาะเจาะจง, แบบกระปุก 450 กรัม) 
- โรงพยาบาลทองแสนขนั (วธีิ
เฉพาะเจาะจง, แบบหลอด 25 กรัม) 
- โรงพยาบาลเขาสุกิม (วธีิ
เฉพาะเจาะจง, แบบหลอด 25 กรัม) 

ยกตวัอยา่งเช่น 
- โรงพยาบาลเจริญกรุงประชารักษ์ 
- โรงพยาบาลราชบุรี  
- โรงพยาบาลพระนัง่เกลา้ จ.ชลบุรี 
- โรงพยาบาลตรัง 
- โรงพยาบาลชลบุรี 
- โรงพยาบาลแพร่ 
- โรงพยาบาลศิริราช 
- โรงพยาบาลบา้นผอื จ.อุดรธานี 

 
 

http://www.naturepharmacare.com/p/1601
http://www.naturepharmacare.com/p/1601
https://www.bhesajvittaya.com/
https://www.bhesajvittaya.com/
https://www.ruangwitmedical.com/
https://www.fascino.co.th/
https://www.bcosmo.com/
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2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
 ใช ้STP ในการวเิคราะห์การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) การระบุกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย (Targeting) และการวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยมีแหล่งขอ้มูลจากการ
ส ารวจของทีม Cur-Gel (2564) และจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง 
และกลุ่มเภสัชกรช่วงระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565 ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
 แบ่งโดยใชเ้กณฑด์า้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation) ไดแ้ก่ 

พฤติกรรมการรักษาบาดแผลของผู้ทีม่ีแผลเร้ือรังหรือผู้ดูแล   
ตารางที ่2.2 พฤติกรรมการรักษาบาดแผลของผูท่ี้มีแผลเร้ือรังหรือผูดู้แล   

พฤติกรรม ทศันคติ 

1) รักษาแผลท่ีบา้น 
หรือ รักษาแผล
ดว้ยตนเอง 

 

1.1) แผลไม่มีความรุนแรง  
(หรือ 
แผลท่ีไดรั้บการรักษาโดยแพทยม์าก่อนหนา้ 
หรือ 
แผลท่ีไดรั้บการประเมินให้รักษาท่ีบา้นได)้ 

ผูบ้ริโภคเช่ือวา่ 
- อาการของแผลไม่หนกัมาก ไม่มีอาการแทรกซอ้น 

สามารถดูแลรักษาเองได ้
- ไม่มีเวลาไปโรงพยาบาล 
- การท าแผลท่ีบา้นช่วยให้ประหยดัค่าใชจ่้ายได ้
- การท าแผลท่ีบา้นสะดวกกวา่ เช่น ไม่จ  าเป็นตอ้งเดินทาง

ไปโรงพยาบาล 
1.2) แผลของผูป่้วยติดเตียง ผูบ้ริโภคเช่ือวา่ 

- อาการของแผลไม่หนกัมาก ไม่มีอาการแทรกซอ้น 
สามารถดูแลรักษาเองได ้ 

- การท าแผลท่ีบา้นสะดวกกวา่ เช่น ไม่จ  าเป็นตอ้ง
เคล่ือนยา้ยผูป่้วย 

2) รักษาแผลโดยบุคคลากรทางการแพทย ์ ผูบ้ริโภคเช่ือวา่ 
- บุคลากรทางการแพทยส์ามารถดูแลรักษาแผลไดอ้ยา่ง

ถูกวิธี มีการดูแลอยา่งใกลชิ้ด ปลอดภยั ซ่ึงจะท าให้แผล
สะอาด ปลอดภยัจากการติดเช้ือ 

ท่ีมา : ทีม Cur-Gel. (2564) และการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรังช่วง
ระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565 

(1) ระดบัความรุนแรงของบาดแผล  
 แบ่งระดบัความรุนแรงของบาดแผลโดยใช ้Wagner-Meggitt classification ซ่ึงนิยมใช้
ในการประเมินความรุนแรงของแผล  ซ่ึงเป็นการประเมิน จากความลึก ปริมาณเน้ือตาย และการติด
เช้ือของแผล โดยอา้งอิงขอ้มูลจาก มุกดา หนุ่ยศรี (2562) และมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 2.3  
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ตารางที ่2.3 การแบ่งระดบัความรุนแรงของบาดแผลโดยใช ้Wagner-Meggitt classification 
Wagner Grade ลกัษณะของบาดแผล 
Wagner Grade 0 ยงัไม่เกิดแผล แผลท่ีหายแลว้ หรือมีกระดูกผิดปกติ 

Wagner Grade 1 
มีรอยแยกท่ีผิวหนงัโดยแผลไม่ลึกถึง subcutaneous fat layer มีการติดเช้ือแค่ 
ผิวนอก (Superficial infection) อาจพบหรือไม่พบ cellulitis การรักษามีเพียงแค่พกัการเดินและท า
ความสะอาดแผลเท่านั้น 

Wagner Grade 2 แผลลามลึกไปถึงชั้นไขมนัใตผิ้วหนงั อาจลึกถึงกระดูก เส้นเอน็ ขอ้ 

Wagner Grade 3 
เป็นแผลลึก อาจแหยล่งไปไดถึ้งกระดูก มีหนอง มีการติดเช้ือท่ีกระดูก (Osteomyelitis) มี Joint 
sepsis, Necrotizing fascilitis และการติดเช้ือท่ีเส้นเอน็ 

Wagner Grade 4 เกิดเน้ือตายเป็นสดัส่วนบริเวณชดัเจน เช่น ท่ีส้นเทา้ น้ิวเทา้ เป็นตน้ 
Wagner Grade 5 เกิดเน้ือตายลุกลามไม่จ ากดัอยูแ่ค่ส่วนใดส่วนหน่ึงชดัเจน อาจตอ้งตดัขา 

ท่ีมา : มุกดา หนุ่ยศรี (2562) 
 
 ดงันั้นการแบ่งส่วนทางการตลาดตามพฤติกรรมการรักษาบาดแผลของผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง
หรือผูดู้แล และ ระดบัความรุนแรงของบาดแผลสามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 2.4  
 
ตารางที ่2.4 การแบ่งกลุ่มของลูกคา้ผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังแบรนด ์Cur Gel 

 รักษาแผลดว้ยตนเอง รักษาแผลโดย 
บุคคลากรทางการแพทย ์แผลไม่มีความรุนแรง แผลของผูป่้วยติดเตียง 

Wagner Grade 0    
Wagner Grade 1 กลุ่มเป้าหมายหลกั 

กลุ่มเป้าหมายรองท่ี 2 
Wagner Grade 2 กลุ่มเป้าหมายรองท่ี 1 
Wagner Grade 3    
Wagner Grade 4    
Wagner Grade 5    

 
 2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
 Cur Gel เป็นแบรนด์ใหม่ท่ีจะจ าหน่ายผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังประเภทไฮโดรเจล มี
ส่วนประกอบส าคญัคือคอลลาเจนท่ีช่วยในการเร่งการเจริญของเน้ือเยื่อ และสารสกดัจากขมิ้นชนั
ช่วยตา้นการอกัเสบ จึงช่วยให้แผลเร้ือรังสามารถหายไดอ้ยา่งรวดเร็ว ผลิตภณัฑ์ถูกออกแบบให้อยู่
ในบรรจุภณัฑ์รูปแบบหลอด เพื่อความสะดวกในการใชง้าน สามารถท าการรักษาแผลเร้ือรังไดเ้องท่ี
บา้น โดยไม่ตอ้งเดินทาง ดงันั้นกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นกลุ่มท่ีรักษาแผลเร้ือรังเองท่ีบา้น และแผลมี
ความไม่รุนแรง ซ่ึงสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้2 กลุ่มหลกัดงัน้ี 

พฤติกรรมการรักษาแผล 

ความรุนแรงของแผล 
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 (1) กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูป่้วยท่ีมีพฤติกรรมรักษาแผล
เร้ือรังดว้ยตนเองท่ีบา้น เน่ืองจากอาการของแผลไม่หนกัมาก เช่น แผลมีการติดเช้ือเพียงเล็กน้อย 
หรือเป็นผูป่้วยติดเตียงและแผลมีความไม่รุนแรง เช่ือวา่การท าแผลท่ีบา้นช่วยให้ประหยดัค่าใช้จ่าย
ได ้
 (2) กลุ่มเป้าหมายรอง  
   (2.1) กลุ่มเป้าหมายรองท่ี 1 คือ ผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูป่้วยท่ีมี
พฤติกรรมรักษาแผลเร้ือรังดว้ยตนเองท่ีบา้น แต่มีอาการของแผลค่อนขา้งรุนแรง กล่าวคือแผลลาม
ลึกถึงชั้นไขมนัใตผ้วิหนงั กระดูก เส้นเอ็น หรือขอ้ จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แล
ผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง ระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565 พบวา่ผูท่ี้มีแผลเร้ือรังใน
ลกัษณะดงักล่าวจะขาดความมัน่ใจในการ กลวัท าใหแ้ผลแยล่งกวา่เดิม ดงันั้นจึงตอ้งอาศยัค าแนะน า
จากแพทยเ์พื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
   (2.1) กลุ่มเป้าหมายรองท่ี 2 คือ ผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรังท่ีมีพฤติกรรมรักษา
แผลเร้ือรังโดยบุคคลากรทางการแพทย ์ถึงแมว้า่แผลจะมีอาการรุนแรงหรือไม่ ผูบ้ริโภคก็เลือกรักษา
แผลท่ีโรงพยาบาล เน่ืองจากมีความเช่ือวา่บุคลากรทางการแพทยส์ามารถดูแลรักษาแผลไดอ้ยา่งถูก
วธีิ มีการดูแลอยา่งใกลชิ้ด ปลอดภยั ซ่ึงจะท าใหแ้ผลสะอาด ไม่ติดเช้ือ  
 
 2.3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 การวเิคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบรนด ์Cur Gel จะใช ้Perceptual 
Map เพื่อให้เห็นภาพไดอ้ยา่งชดัเจน ดงัรูปที่ 2.1 จากผลการส ารวจและสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายของ
ทีม Cur-Gel (2564) ในดา้นเหตุผลหรือปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังประเภทเจล 
พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ค านึงถึงประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั และการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มี
แผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกรช่วงระหว่างเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง 
พฤษภาคม พ.ศ.2565 พบวา่ส่วนใหญ่ให้ความเห็นวา่ผลิตภณัฑ์รักษาแผลท่ีดีจะตอ้งท าให้แผลหาย
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ช่วยส่งเสริมการสร้ารางเน้ือเยื่อผิวใหม่ได ้ลดอาการคนัของแผลได ้ซ่ึงคุณสมบติัท่ีดี
ของวสัดุปิดแผลจะตอ้งสามารถกระตุ้นการสร้างเนื้อเยื่อ และไม่ก่อให้เกิดการระคายเคืองบาดแผล 
(ดาววรรณ์ คุณยศยื่ง, 2558; เก่งกาจ วินยัโกศล, 2556) นอกจากน้ีการรักษาแผลให้หายยงัตอ้งอาศยั
การดูแล การท าความสะอาด และการก าจดัการติดเช้ืออีกดว้ย (ณทัธร บูชางกรู, 2560)  
 ดงันั้นการวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์จึงค านึงถึง 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  ความสามารถในการ
ท าใหแ้ผลหายไดอ้ยา่งรวดเร็ว และการไม่ก่อใหเ้กิดการระคายเคืองต่อผิวหนงัของผลิตภณัฑ ์ซ่ึง Cur 
Gel มีส่วนประกอบส าคญัคือคอลลาเจนท่ีสามารถกระตุน้การเจริญเติบโตของเน้ือเยื่อได้ ซ่ึงใน
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ประเทศไทยไม่มีผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังใดท่ีมีส่วนผสมดงักล่าว และมีส่วนผสมของ Curcumin 
ซ่ึงเป็นสารสกดัจากสมุนไพรไทยท่ีสามารถป้องกนัการติดเช้ือ และตา้นการอกัเสบได้ โดยท่ีไม่
ก่อให้เกิดการระคายเคืองต่อผิวหนงัของผูใ้ช ้ในขณะท่ีผลิตภณัฑ์รักษาแผลในตลาดปัจจุบนับางแบ
รนด์มีส่วนประกอบของ Silver Sulfadiazine ซ่ึงอาจก่อให้เกิดผลขา้งเคียงได ้เช่นอาการทางผิวหนงั 
ไดแ้ก่ คนับริเวณแผล เกิดการระคายเคืองผวิหนงั เกิดผืน่ เป็นตน้ (Medline plus, 2560) 

 

 
รูปที ่2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังประเภทไฮโดรเจล “Cur Gel”และคู่แข่ง 

 
 
2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
 
 2.4.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategy)  

 
รูปที ่2.2 ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังประเภทไฮโดรเจล “Cur Gel” 
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 ช่ือตราผลิตภณัฑ์ “Cur Gel” ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังประเภทไฮโดรเจล จุดเด่นของ
ผลิตภณัฑคื์อ มีส่วนประกอบของคอลลาเจนซ่ึงเป็นสาร active ingredient ตวัใหม่ ท่ีสามารถกระตุน้
การเจริญของเน้ือเยื่อ ท าให้แผลหายได้รวดเร็วยิ่งข้ึน อีกทั้งผูใ้ช้ยงัสามารถมัน่ใจในความสะอาด 
ปลอดภยั ไม่ระคายเคือง เน่ืองจากมีส่วนประกอบจากสารสกดัจากธรรมชาติ ท่ีช่วยในการตา้นการ
อกัเสบได ้ 

 ดา้นบรรจุภณัฑ ์ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้อยูใ่นรูปแบบหลอด เพื่อความสะดวกในการใช้
งาน โดยมีขนาด 25 กรัม โดยอา้งอิงจากการส ารวจขนาดผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งในตลาด สามารถท า
การรักษาแผลเร้ือรังไดเ้องท่ีบา้น โดยไม่ตอ้งเดินทาง ช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายในการรักษาแผลได ้

 ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์อยา่งยิ่ง เพื่อเพิ่ม
ความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภค และสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์รวมถึงแบรนด์ โดยผลิตภณัฑ์
จะตอ้งได้รับการรับรองมาตรฐานจากส านักงานองค์การอาหารและยา (อย.) และโรงงานท่ีผลิต
จะตอ้งไดรั้บมาตรฐานตามก าหนด 

 
 2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
 กลยุทธ์การตั้งราคาจะสามารถท าให้ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 
(Customer value) ดงันั้นกลยุทธ์การตั้งราคาท่ีใช้จึงค านึงถึงราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย (Consumer-
based pricing) ควบคู่กบัการค านึงถึงตน้ทุนการผลิต (Cost plus pricing) ท าให้เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภค
ยนิดีจะจ่ายและไม่ต ่ากวา่ตน้ทุนการผลิต 

 จากการส ารวจตลาดของทีม Cur-Gel (2564) และการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง
และผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกรช่วงระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 
2565 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พึงพอใจท่ีจะซ้ือสินคา้ในราคา 100 - 300 บาท และมีผูป้ระเมินราคา
สูงถึง 1,200 บาท ซ่ึงราคาท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พึงพอใจสอดคลอ้งกบัราคาท่ีเภสัชกรประเมินคือ 200 
– 300 บาท ซ่ึงมาจากการเปรียบเทียบกบัสินคา้กลุ่มเดียวกนั ดงันั้นเราจึงตั้งราคาขายปลีก (Retail) 
เท่ากบั 250 บาท/ช้ิน  

 
 2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
 ขอ้มูลจากการส ารวจและสัมภาษณ์ของทีม Cur-Gel (2564) และการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้
มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกร ระหว่างเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง 
พฤษภาคม พ.ศ. 2565 พบวา่ผูบ้ริโภคคาดหวงัท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบรนด์ Cur Gel ท่ี
ร้านขายยาทัว่ไป ร้านสะดวกซ้ือ ช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee Lazada และ facebook fanpage และ
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ผูบ้ริโภคบางส่วนคาดหวงัว่าจะสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าวไดท่ี้โรงพยาบาล และจากการส ารวจ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายของคู่แข่งจ านวน 3 ราย พบว่าทุกแบรนด์มีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ี
หลากหลาย  
 ดงันั้นกลยุทธ์ในการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบ
รนด ์Cur Gel ในช่วงเร่ิมตน้ จะจดัจ าหน่ายผา่น 3 ช่องทาง ไดแ้ก่ 
 ช่องทางท่ี 1 จ าหน่ายโดยมีตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Sale representative) ในการเขา้
ไปติดต่อ แนะน าผลิตภณัฑใ์ห้กบัร้านขายยาทัว่ไปท่ีเป็นร้านขายยาใกลก้บัแหล่งชุมชน หรือใกลก้บั
โรงพยาบาล เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีลูกคา้สะดวก โดยอา้งอิงขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผล
เร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกร ระหว่างเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม 
พ.ศ. 2565 ซ่ึงจะมีค่าตอบแทนการขายใหก้บัร้านขายยาช้ินละ 15 บาท 
 ช่องทางท่ี 2 จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Shopee เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
หลกัคือ ผูท่ี้รักษาแผลท่ีบา้น ดงันั้นช่องทางออนไลน์ เป็นช่องทางหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงและ
รับขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดง่้าย 
 ช่องทางท่ี 3 จ  าหน่ายโดยมีตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Sale representative) ในการเขา้
ไปติดต่อ แนะน าผลิตภณัฑ์ให้กบัแผนกจดัซ้ือหรือผูแ้ทนยาของโรงพยาบาลรัฐและเอกชน เพื่อให้
แพทยแ์ผนกศลัยกรรมเป็นผูแ้นะน าและส่งจ่ายผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง Cur Gel ให้กบัผูป่้วยท่ีมี
แผลเร้ือรัง เป็นการเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์ และท าให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั  อย่างไรก็
ตามแบรนด์ Cur Gel เป็นแบรนด์ใหม่ การจ าหน่ายผ่านการติดต่อแผนกจัดซ้ือเพื่อขายให้กับ
โรงพยาบาลอาจท าไดย้ากในระยะแรก ดงันั้นวิธีการจดัจ าหน่ายช่องทางน้ีจึงมิใช่ช้องทางหลกัใน
ช่วงแรก แต่หากผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกัช่องทางดงักล่าวจะเป็นช่องทางท่ีดีในการเขา้ถึงผูใ้ชห้ลกัได ้
 
 2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 เน่ืองจากแบรนด์ Cur Gel เป็นแบรนด์ใหม่ ดงันั้นผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายยงัไม่มีความ
น่าเช่ือถือ ดงันั้นวตัถุประสงค์ของกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือเพื่อสร้างความรับรู้ต่อแบ
รนด์ (Awareness) ท าให้กลุ่มลูกคา้จดจ าแบรนด์ได ้สร้างความสนใจ (Interest) เพื่อท าให้ผูบ้ริโภค
เขา้ใจถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ ดึงดูดให้ลูกคา้ทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ น าไปสู่ความต้องการซ้ือ 
(Desire) และตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์(Action) ดงันั้นจึงมีกิจกรรมทางการตลาดดงัน้ี 
 1) การโฆษณา (Advertising) เนน้การโฆษณาผา่นหลายช่องทาง เช่น 
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 การโฆษณาผ่านค าแนะน าของบุคลากรทางการแพทย์ เน่ืองจากบุคคลากรทางการ
แพทยเ์ป็นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (ทีม Cur-Gel, 2564) ดงันั้นค าแนะน าจาก
บุคคลากรทางการแพทยจ์ะใหใ้หผู้บ้ริโภครับรู้ถึงผลิตภณัฑแ์ละเกิดความสนใจในผลิตภณัฑไ์ด ้
 อยา่งไรก็ตามจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและกลุ่ม
เภสัชกร ระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565  พบวา่บุคลากรการแพทยอ์ย่าง
เภสัชกร ตอ้งขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ทั้งในแง่มุมของสรรพคุณและกลไกลการรักษา
ของส่วนประกอบส าคญัของสินค้า รูปแบบ ปริมาณ และวิธีการการใช้ท่ีถูกต้อง รวมถึงผลการ
ทดสอบผลิตภณัฑ์และกรณีศึกษาผลิตภณัฑ์กับกลุ่มตวัอย่าง เพื่อให้ผูแ้นะน ามีความมัน่ใจและ
เช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์น าไปสู่ความพร้อมในการแนะน าสินคา้ให้กบัลูกคา้และผูป่้วย ดงันั้นกลยุทธ์ท่ี
น่าสนใจคือการจดัอบรมใหก้บัพนกังานของร้านขายยาแต่ละร้านหลงัจากท่ีน าสินคา้ไปฝากขายหรือ
น าสินคา้ไปเสนอขาย ซ่ึงช่วยใหเ้ภสัชกรและผูข้ายมีความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑม์ากข้ึนและมัน่ใจ
ท่ีจะแนะน าสินคา้ของเราใหก้บัลูกคา้ต่อไป 
 - การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัคือ ผูท่ี้รักษาแผล
ท่ีบา้น ดงันั้นการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์จึงเป็นวิธีท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย ดงันั้นจึงใช้
ช่องทางการโฆษณาผา่น Facebook fanpage ของแบรนด ์ซ่ึงสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายในวงกวา้ง  
 2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
 การประชาสัมพนัธ์เพื่อบอกขอ้มูลเก่ียวกบัแบรนด์และผลิตภณัฑ ์เช่น สรรพคุณ ขอ้บ่ง
ใช ้ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการรักษาแผลให้หาย และเนน้การใชค้  าส าคญัเพื่อดึงดูด
ความสนใจของลูกคา้ จะสามารถช่วยให้ลูกคา้มีความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์และเลือกซ้ือสินคา้ได ้
อา้งอิงจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกร ระหว่าง
เดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565 โดยการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์จะท าผ่านส่ือ
ต่าง ๆ ดงัน้ี  
 - แผ่นพบั ท่ีมีรายละเอียด ท่ีมา คุณประโยชน์ และวธีิการใชข้องผลิตภณัฑ ์รวมถึงช่อง
ทางการติดต่อส่ือสารกับแบรนด์ โดยแผ่นพบัดังกล่าวจะถูกแจกจ่ายไปยงัร้านขายยาท่ีวางขาย
ผลิตภณัฑข์องเรา 
 - Website โดยเป็นเว็บไซต์ของแบรนด์ ระบุเร่ืองราวของแบรนด์ รายละเอียดของ
ผลิตภณัฑ ์รวมถึงรวบรวมผลลพัธ์การใชง้านของลูกคา้ทั้งหมดเอาไว ้
 -  Facebook fanpage ของแบรนด์  โดยมี เ น้ือหา เ ก่ียวกับ เ ร่ืองราวของแบรนด์  
รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์และเป็นพื้นท่ีท่ีผูบ้ริโภคสามารถติดต่อส่ือสารกบัทางแบรนดไ์ด ้ 
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 โดยการประชาสัมพนัธ์ดังกล่าวจะท าให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับหากใช้
ผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง Cur Gel  
 3) การแจกสินค้าตัวอย่างให้ทดลอง 
 การสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกร ระหวา่ง
เดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565  การแจกสินคา้ขนาดทดลองช่วยให้ผูบ้ริโภค
สามารถตดัสินใจไดว้า่ควรซ้ือขนาดใหญ่มาใชใ้นระยะยาวหรือไม่ รวมถึงช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑอี์กดว้ย 
 4) การส่งเสริมการขาย (Sale promotion)  
 ในช่วงแรกของการขายจะจดัท าโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ เช่น ซ้ือ 3 ช้ิน ลดราคา
จาก 750 บาท เหลือ 690 บาท ร่วมกบัใชข้อ้ความเพื่อการกระตุน้การตดัสินใจ เช่น อยา่พลาดโอกาส
ดี ๆ เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการอยากซ้ือผลิตภณัฑม์ากข้ึน 
 5) การจูงใจพนักงานขายด้วยเงินตอบแทนการขาย 
 มีการจ่ายค่าคอมมิชชัน่ใหก้บัพนกังานขายเม่ือสามารถท ายอดขายผา่นช่องทางร้านขาย
ยาและโรงพยาบาลได้เพื่อสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานและกระตุ้นยอดขาย โดยค านวณจาก
ยอดขายท่ีพนกังานสามารถท าไดต้ามเป้าหมาย โดยก าหนดค่าคอมมิชชัน่ช้ินละ 20 บาท 
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด  
 

 2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ช่วงปีที ่1) 
 ผลิตภณัฑ์พฒันาเสร็จสมบูรณ์และมีความพร้อมในการจดัจ าหน่ายสินคา้โดยมีตวัช้ีวดั 
คือ 
 (1) ผลิตภณัฑ์ผ่านมาตรฐานการวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือแพทยท่ี์ตอ้งการรับการ
ข้ึนทะเบียน  
 (2) ผลิตภณัฑผ์า่นการข้ึนทะเบียนกบัองคก์ารอาหารและยา (อย.) 
 
 2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ช่วงปีที ่2) 
 (1) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นร้านขายยาจ านวน 10 แห่ง 
 (2) ผลิตภณัฑถู์กผลิตและวางจ าหน่ายไดส้ าเร็จ  
 (3) มียอดขาย 950 ช้ิน จากช่องทางการฝากขายในร้านขายยาและช่องทางออนไลน์ 
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 (4) สามารถสร้างระดับความน่าเช่ือถือในผลิตภัณฑ์ และสร้างความพึงพอใจให้
ผูบ้ริโภคได ้โดยส ารวจจากการใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์ 
 
 2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ช่วงปีที ่3) 
 (1) เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือผูท่ี้มีแผลเร้ือรังหรือผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง โดย
วดัจากผลการส ารวจตลาด โดยตอ้งรู้จกัสินคา้ของเราคิดเป็นร้อยละ 20 อา้งอิงจากการสัมภาษณ์กลุ่ม
ผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มเภสัชกร ระหว่างเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง 
พฤษภาคม พ.ศ. 2565 
 (2) สามารถเพิ่มช่องทางการขายผา่นโรงพยาบาล จ านวน 3 โรงพยาบาล  
 (3) มียอดขาย ไม่ต ่ากวา่ 100,000 ช้ิน ซ่ึงเป็นยอดขายจาก 3 ช่องทาง ดงัน้ี 
 - ช่องทางการฝากขายในร้านขายยา 400 ช้ิน ประเมินจากขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการ
สัมภาษณ์กลุ่มเภสัชกรและเจา้ของร้านขายยาจ านวน 13 ท่าน 
 - ช่องทางออนไลน์ 600 ช้ิน โดยประเมินจากขอ้มูลทุติยภูมิส ารวจร้านคา้จ านวน 10 
ร้านในแพลตฟอร์มออนไลน์ 
 - การขายในโรงพยาบาลรัฐ 99,000 ช้ิน โดยประเมินจากจ านวนเฉล่ียของผูท่ี้มีแผล
เร้ือรังท่ีแพทยรั์กษาในโรงพยาบาลต่อวนั (Cur-Gel, 2564) 
 
 

2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ  
 

ตารางที ่2.5 แผนการส่งเสริมการตลาดและการขาย  

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
เดือน 

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

ช่วงก่อนออกผลติภัณฑ์ 

1. ออกแบบเวบ็ไซต์และสร้างช่องทางการส่ือสารออนไลน์ ได้แก่ 
Facebook fanpage 

2,000             

2. ออกแบบแผ่นพบัและส่ังพมิพ์ 7,200             
รวม 9,200  

ช่วงออกผลติภัณฑ์ปีแรก 
1. น าเสนอสินค้าผ่านร้านขายยา และค่า commission (30 บาท/
ช้ิน) 

12,300             

2. ค่า commission ของพนักงานขาย 8,200             
3. การแจกสินค้าขนาดทดลองที่ร้านขายยา (ร้านละ 2 ช้ิน จ านวน 10 ร้าน) 12,000             
4. ฝากแจกแผ่นพบัทีร้่านขายยา 30,000             
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ตารางที ่2.5 แผนการส่งเสริมการตลาดและการขาย (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
เดือน 

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

5. ประชาสัมพนัธ์ผลติภัณฑ์ในโซเชียลมเีดยี เช่น Facebook 36,500             
6. การจัดอบรมให้กบัพนักงานของร้านขายยา 120,000             
7. ประชาสัมพนัธ์ผลติภัณฑ์บน official website 0             
8. การแจกสินค้าขนาดทดลองผ่านช่องทางออนไลน์ รวม 10 
รางวลั 

10,000             

9. ส่งเสริมการขาย โดยการจัดโปรโมชัน 3 ช้ินลดราคาจาก 750 
บาทเหลอื 690 บาท 

11,520             

10. ค่าธรรมเนียมและค่าบริการการขายในช่องทางออนไลน์  14,400             
รวม 257,970  

ช่วงออกผลติภัณฑ์ 
1.ค่า commission ของพนักงานขายผ่านตัวแทนในโรงพยาบาลและ
ร้านขายยา 

2,374,060             

2. น าเสนอสินค้าผ่านร้านขายยา และค่า commission (30 บาท/ช้ิน) 13,284             
3. การแจกสินค้าขนาดทดลองทีร้่านขายยา (ร้านละ 2 ช้ิน 
จ านวน 10 ร้าน) 

12,000             

4. ฝากแจกแผ่นพบัทีร้่านขายยา 30,000             
5. ประชาสัมพนัธ์ผลติภัณฑ์ในโซเชียลมเีดยี เช่น Facebook 36,500             
6. การจัดอบรมให้กบัพนักงานของร้านขายยา 80,000             
7. ประชาสัมพนัธ์ผลติภัณฑ์บน official website 0             
8. ค่าธรรมเนียมและค่าบริการการขายในช่องทางออนไลน์  15,550             

รวม 2,554,755  

 
 

2.7 การประเมนิยอดขาย (Sales forecast) 
 

ตารางที ่2.6 การประมาณการยอดขายในระยะเวลา 5 ปี 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

1) ช่องทางฝากขายที่ร้านขายยา 
จ านวน (ช้ิน) 410 443 478 516 558 
ราคาขายต่อช้ิน (บาท) 250 250 250 250 250 
รายได้ 102,500 110,700 119,556 129,120 139,450 

2) ช่องทางออนไลน์ 

จ านวน (ช้ิน) 576 622 672 726 785 
ราคาขายต่อช้ิน (บาท) 250 250 250 250 250 
รายได้ 144,000 155,500 168,000 181,500 196,250 
3) โรงพยาบาลรัฐ 
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ตารางที ่2.6 การประมาณการยอดขายในระยะเวลา 5 ปี (ต่อ) 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน (ช้ิน) 0 118,260 236,520 354,780 473,040 
ราคาขายต่อช้ิน (บาท) 150 150 150 150 150 
รายได้ 0 17,739,000 35,478,000 53,217,000 70,956,000 

รายได้รวม (บาท) 164,500 17,916,640 35,669,911 53,424,324 71,180,140 

 
จากขอ้มูลของ Krungthai compass (2565) มีการคาดการณ์วา่จะมีอตัราเฉล่ียเติบโตสูง

ถึงร้อยละ 8.1 ในช่วงปี พ.ศ. 2562 – 2570 ดงันั้นก าหนดให้ในแต่ละปีมียอดขายเพิ่มข้ึนร้อยละ 8 
และการประมาณยอดขายค านวณไดด้งัน้ี 

ช่องทางการฝากขายที่ร้านขายยาทั่วไป เม่ือก าหนดราคาขายอยูท่ี่ 250 บาทต่อช้ิน จาก
การสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง ช่วงระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง 
พฤษภาคม พ.ศ. 2565 พบวา่ร้านขายยาทัว่ไปมีจ านวนการขายอยูท่ี่ 4 - 10 ช้ิน แตกต่างกนัตามฐาน
ลูกคา้และท าเลท่ีตั้งของแต่ละร้าน ดงันั้นก าหนดให้ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง Cur Gel มียอดขาย
เฉล่ีย 7 ช้ินต่อเดือนต่อร้าน หรือ 82 ช้ินต่อปีต่อร้าน หากสามารถขายผลิตภณัฑท่ี์ร้านขายยาจ านวน 5 
ร้าน สามารถค านวณยอดขายไดจ้ากราคาขายปลีกคูณกบัจ านวนท่ีสามารถขายไดต่้อปี 

ช่องทางออนไลน์ จากข้อมูลทุติยภูมิส ารวจร้านค้าจ านวน 10 ร้านในแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ พบว่าโดยเฉล่ียมียอดขายต่อเดือนอยู่ท่ี 48 ช้ินต่อเดือน หรือคิดเป็น 576 ช้ินต่อปี ดงันั้น
ยอดขายสามารถค านวณไดจ้ากราคาขายปลีก 250 บาทต่อช้ิน คูณกบัจ านวนท่ีสามารถขายไดต่้อปี 

ช่องทางการขายผ่านโรงพยาบาลรัฐ จากขอ้มูลทุติยภูมิราคาขายของผลิตภณัฑ์รักษา
แผล intrasite gel ในโรงพยาบาลมีราคาโดยเฉล่ียอยู่ท่ีประมาณ 170 บาท ดงันั้นราคาขายส่งของ
ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง Cur Gel ไม่ควรสูงกว่า 170 บาท เพื่อสร้างโอกาสในการเขา้สู่ตลาดได้ 
จากการส ารวจของทีม Cur-Gel (2564) พบวา่แพทยรั์กษาผูป่้วยท่ีมีแผลเร้ือรังวนัละ 6 คน ดงันั้นใน 1 
ปีคิดเป็น 2,190 คน ต่อ 1 โรงพยาบาล ก าหนดให้ทุกปีสามารถขายไดใ้นโรงพยาบาลเพิ่มข้ึนจ านวน 
3 แห่ง  

จากการส ารวจและสัมภาษณ์ของทีม Cur-Gel (2564) พบว่ามีผู ้ท่ีมีแผลเร้ือรังมี
ระยะเวลาในการรักษาเฉล่ีย 6 เดือน ปริมาณเจลรักษาแผลเร้ือรังท่ีใชข้ึ้นอยู่กบัพื้นท่ีผิวของแผลจึง
ก าหนดสมมติฐานในการใชผ้ลิตภณัฑคื์อ 1 ช้ิน (25 กรัม) สามารถใชไ้ด ้10 วนั ดงันั้นในระยะเวลา 1 
เดือน ผูบ้ริโภคจะมีการใชผ้ลิตภณัฑ ์3 ช้ิน จะไดว้า่ผูท่ี้มีแผลเร้ือรังตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง 
18 ช้ิน ตลอดระยะเวลาการรักษาแผล 
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ดงันั้นยอดขายสามารถค านวณไดจ้ากราคาขาย 150 บาทต่อช้ินคูณกบั จ านวนผูป่้วยต่อ
ปี จ  านวนผลิตภณัฑท่ี์ใชต่้อผูป่้วย 1 ราย และจ านวนโรงพยาบาล 
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บทที ่3 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

3.1 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

 การประกอบธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจลมีขั้นตอนการ
ด าเนินการสามารถแบ่งได้เป็น 5 ส่วน ได้แก่ 1) การวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง
รูปแบบเจล 2) การจดอนุสิทธิบัตร การขอการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ์ การขอจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ 3) การจดัตั้งบริษทั 4) การด าเนินการผลิตและจดัจ าหน่าย และ 5) การด าเนินการ
ดา้นการพฒันาบุคลากร 

 

 3.1.1 การวจัิยและพฒันาผลิตภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล  

 ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง Cur Gel อยู่ระหว่างการผลิตผลิตภณัฑ์ต้นแบบ 
(Prototype) และทดสอบในห้องปฏิบติัการ คาดวา่จะสามารถท าการวิจยัไดจ้นส าเร็จภายในปี พ.ศ. 
2566  
 - ค่าตอบแทนนกัวิจยัหลกั เดือนละ 23,000 บาท ระยะเวลา 8 เดือน 
        184,000 บาท 
 - ค่าตอบแทนผูช่้วยนกันกัวิจยั จ  านวน 2 ท่าน เดือนละ 17,500 บาท ระยะเวลา 8 เดือน  
        280,000 บาท 
 - ค่าการวเิคราะห์และพฒันาผลิตภณัฑ์   1,500,000 บาท 
 - ค่าเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั     4,000 บาท 
 - ค่าวเิคราะห์ขอ้มูล       10,000 บาท 
 - ค่าวสัดุ       22,000 บาท 

รวม      2,000,000 บาท 
โดยไดรั้บเงินสนบัสนุนการวิจยัภายใตโ้ครงการการพฒันาผลิตภณัฑ์วสัดุปิดแผลท่ีได้

จากคอลลาเจนจากหนงัปลาทูน่าเพื่อการประยุกต์ใช้ทางการแพทยแ์ละเชิงพาณิชย ์จากโครงการ
พลิกโฉมมหาวิทยาลยั (Reinventing University) ดา้น Medical devices โดยมหาวิทยาลยัมหิดลเป็น
จ านวนเงิน 1,500,000 ลา้นบาท  
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 3.1.2 การจดอนุสิทธิบัตร การขอการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ และการขอจด
ทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 

 1) การจดอนุสิทธิบัตร 
 การจดทรัพย์สินทางปัญญาเป็นวิธีการป้องกันการละเมิดสิทธิจากผู ้อ่ืนในการ
ลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ์ อย่างไรก็ตามการวิจยัและพฒันาผลิตภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรัง Cur Gel 
จ  าเป็นตอ้งใช้ระยะเวลานานในการทดลองทั้งในห้องปฏิบติัการ และการทดลองในสัตวท์ดลอง 
(Clinical trial) การจดอนุสิทธิบตัรกรรมวิธีการผลิตผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังจึงเป็นวิธีท่ีเหมาะสม 
เน่ืองจากใชร้ะยะเวลาประมาณ 12 เดือน (กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา , 2563) ในการด าเนินการซ่ึงเป็น
ระยะเวลาท่ีสั้ นกว่าการจดสิทธิบตัร โดยการขอจดอนุสิทธิบตัรมีขั้นตอนการด าเนินการ (กรม
ทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2559 ก) ดงัน้ี 
 (1) ตรวจคน้เอกสารสิทธิบตัรและอนุสิทธิบตัรวา่มีการประดิษฐก่์อนหนา้การประดิษฐ์
ของเราหรือไม่ทั้งในประเทศและนอกประเทศ  
 (2) ยื่นค าขอรับอนุสิทธิบตัร จะตอ้งยื่นค าขอพร้อมช าระค่าธรรมเนียม 250 บาท โดย
ตอ้งเตรียมเอกสาร ไดแ้ก่ แบบพิมพค์  าขอรับสิทธิบตัรแบบ  สป/สผ/อสป/001-ก รายละเอียดการ
ประดิษฐ ์ขอ้ถือสิทธ์ิ บทสรุปการประดิษฐ ์รูปเขียน (ถา้มี) เอกสารอ่ืน ๆ (ถา้มี) 
 โดยเม่ือยื่นค าขอแลว้ หากมีส่ิงบกพร่องท่ีพอจะแกไ้ขไดเ้จา้หนา้ท่ีจะแจง้ให้ผูข้อหรือ
ตวัแทนของผูข้อทราบ เพื่อให้ท าการแกไ้ขให้ถูกตอ้ง ซ่ึงตอ้งด าเนินการภายใน 90 วนั นบัจากวนัท่ี
ไดรั้บแจง้ หากด าเนินการไม่ทนัก็สามารถขอผอ่นผนัได ้หากพน้ระยะเวลาจะถือวา่ผูข้อละทิ้งค าขอ 
 ในการแก้ไขเพิ่มเติม ผูข้อจะตอ้งใช้แบบ สป/สผ/อสป/003-ก  ในการยื่นขอแก้ไข
เพิ่มเติมพร้อมทั้งตอ้งช าระค่าธรรมเนียม 50 บาท 
 (3) ในกรณีค าขอถูกต้องหรือได้แก้ไขถูกต้องแล้ว จะรับจดทะเบียนและออกอนุ
สิทธิบัตรให้แก่ผูข้อ โดยต้องช าระค่าธรรมเนียมการรับจดทะเบียนและออกอนุสิทธิบตัร และ
ประกาศโฆษณาเป็นเงิน 500 บาท ภายใน 60 วนั นบัจากวนัท่ีไดรั้บแจง้ ในการประกาศโฆษณาจะ
ประกาศในหนงัสือประกาศโฆษณาอนุสิทธิบตัร เป็นเวลา 1 ปี 
 (4) เม่ือประกาศโฆษณาแลว้ บุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนไดเ้สีย สามารถท่ีจะขอใหต้รวจสอบอนุ
สิทธิบตัรว่าเป็นไปตามเง่ือนไขท่ีกฎหมายก าหนดไวห้รือไม่ ภายใน 1 ปีนับจากวนัทีประกาศ
โฆษณา โดยใชแ้บบ สป/อสป/005-ก หากปรากฏวา่ อนุสิทธิบตัรนั้นไม่เป็นไปตามกฎหมายก็จะถูก
เพิกถอนต่อไป 
 การขออนุสิทธิบตัรการคุม้ครองจะเร่ิมตน้ตั้งแต่วนัท่ีไดรั้บค าขอและมีอายุ 6 ปี และมี
การช าระค่าธรรมเนียมรายปีในปีท่ี 5 โดยสามารถช าระค่าธรรมเนียมรายปีทั้ งหมด (รวม
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ค่าธรรมเนียมของปีท่ี 5 และปีท่ี 6) 2,000 บาท และสามารถต่ออายุได ้2 คร้ัง มีก าหนดคร้ังละ 2 ปี 
โดยตอ้งยื่นค าขอภายใน 90 วนัก่อนส้ินอายุ มีค่าธรรมเนียมในการต่ออายุสิทธิบตัรคร้ังท่ี 1 6,000 
บาท และคร้ังท่ี 2 9,000 บาท 
 2) การขอการรับรองมาตรฐานผลติภัณฑ์ 
 ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง Cur Gel จดัเป็นเคร่ืองมือแพทย์ท่ีไม่ใช่เคร่ืองมือแพทย์
ส าหรับการวินิจฉยัภายนอกร่างกาย (Non-In vitro Diagnostic Medical Devices) ประเภทท่ี 2 (Class 
B) อา้งอิงจากเกณฑ์การจดักลุ่มประเภทเคร่ืองมือแพทยต์ามตามเส่ียง (ฝ่ายพฒันาคุณภาพการวิจยั
ส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2564) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือแพทยท่ี์มีความเส่ียง
ปานกลางระดบัต ่า ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือแพทยท่ี์ตอ้งแจง้รายการละเอียด โดยจดัเตรียมเอกสารรูปแบบ 
CSDT ดังนั้นจึงต้องด าเนินการขอข้ึนทะเบียนเคร่ืองมือแพทย์จากกองควบคุมเคร่ืองมือแพทย์ 
องค์การอาหารและยา  ซ่ึงสามารถด าเนินการท่ีศูนย์บริการผลิตภณัฑ์สุขภาพเบ็ดเสร็จ (One Stop 
Service Center: OSSC) ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข และทาง
อินเทอร์เน็ตไดด้งัน้ี 
 (1) ต้องได้รับการจดทะเบียนสถานประกอบการน าเข้าเคร่ืองมือแพทย์ (สน.)  มี
ระยะเวลาการด าเนินการรวมไม่เกิน 90 วนั ซ่ึงมีรายละเอียดการด าเนินการตามคู่มือระบบ E-
submission ค าขอการจดทะเบียนสถานประกอบการน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์ (ณปภชั กรมเมือง, 2564) 
ดงัน้ี  
  (1.1) สร้างบัญชีผูใ้ช้งาน Open ID ของ Skynet เพื่อเข้าใช้งานระบบ
สารสนเทศของ อย.  
  (1.2) เปิดสิทธ์ิเพื่อเข้าใช้งาน E-Submission งานจดทะเบียนสถาน
ประกอบการเคร่ืองมือแพทย ์โดยตอ้งจดัเตรียมเอกสาร ไดแ้ก่  
   - หนงัสือมอบอ านาจแต่งตั้งด าเนินกิจการเก่ียวกบัการจดทะเบียนสถาน
ประกอบการผลิตหรือน าเขา้เคร่ืองมือแพทยพ์ร้อมรับรองส าเนา ในกรณีท่ีผูด้  าเนินกิจการไม่ไดเ้ป็นผู ้
ยื่นค าขอเองจะต้องจัดเตรียมหนังสือมอบอ านาจเพื่อเป็นผู ้ยื่นค าขอการจดทะเบียนสถาน
ประกอบการผลิตหรือน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์ 

  - ส าเนาบตัรประชาชนและส าเนาทะเบียนบา้นของผูม้อบอ านาจและผูรั้บ
มอบอ านาจแต่งตั้งเป็นผูด้  าเนินกิจการ 

  - ส าเนาบตัรประชาชนและส าเนาทะเบียนบา้นของผูม้อบอ านาจและผูรั้บ
มอบอ านาจเป็นผูย้ืน่ค  าขอ 
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  - หนังสือรับรองการจดทะเบียนนิติบุคคล (กรณีนิติบุคคล โดยออกมา
แลว้ไม่เกิน 6 เดือน) หรือ ส าเนาใบทะเบียนพาณิชย(์กรณีบุคคลธรรมดา) พร้อมรับรองส าเนาและ
ประทบัตราบริษทั (ถา้มี) 
  (1.3) ดาวน์โหลดค าขอและอพัโหลดค าขอและเอกสาร ไดแ้ก่ 
  - ส าเนาใบส าคญัแสดงการจดทะเบียนนิติบุคคล หรือ ใบทะเบียนการคา้ 
หรือ ใบทะเบียนพาณิชย ์

 - ส าเนาหนงัสือรับรองบริษทั (ออกไม่เกิน 6 เดือน)  
  - หนังสือมอบอ านาจและแต่งตั้งให้เป็นผูด้  าเนินกิจการ หนังสือมอบ
อ านาจเพื่อเป็นผูย้ื่นค าขอการจดทะเบียนสถานประกอบการผลิตหรือน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์และ
ส าเนาบตัรประชาชนและทะเบียนบา้นผูม้อบอ านาจและผูรั้บมอบอ านาจแต่งตั้งเป็นผูด้  าเนินกิจการ 
  - ใบรับรองแพทยผ์ูด้  าเนินกิจการฉบบัจริง (ตรวจไม่เกิน 1 เดือน) ท่ีระบุ
วา่ไม่เป็นโรค ดงัน้ี โรคเร้ือนในระยะติดต่อ, วณัโรคในระยะติดต่อ , โรคติดยาเสพติดให้โทษอย่าง
ร้ายแรง , โรคพิษสุราเร้ือรัง และไม่เป็นบุคคลวิกลจริตหรือคนไร้ความสามารถหรือคนเสมือนไร้
ความสามารถ 
  - แผนท่ีแสดงท่ีตั้งของสถานท่ีน าเข้าเคร่ืองมือแพทย ์และสถานท่ีเก็บ
รักษาเคร่ืองมือแพทย ์
  - แผนผงัภายในสถานท่ีน าเข้าเคร่ืองมือแพทย์ และสถานท่ีเก็บรักษา
เคร่ืองมือแพทยพ์ร้อมระบุมาตราส่วนให้ชดัเจน รูปถ่ายสถานท่ีน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์และสถานท่ี
เก็บรักษาเคร่ืองมือแพทย ์
  - ค  ารับรองป้าย “สถานท่ีน าเขา้เคร่ืองมือแพทย”์ และ “สถานท่ีเก็บรักษา
เคร่ืองมือแพทย”์ ตามประกาศกระทรวง 
  - หนงัสือยนิยอมใหใ้ชส้ถานท่ีเพื่อเก็บรักษาเคร่ืองมือแพทยก์รณีเลขท่ีตั้ง
ของสถานท่ีเก็บรักษาเคร่ืองมือแพทย ์ไม่ไดร้ะบุอยูใ่นหนงัสือรับรองบริษทั หรือ ใบทะเบียนพาณิชย ์
และหลกัฐานแสดงความเป็นเจา้ของของสถานท่ีเก็บรักษาเคร่ืองมือแพทย ์ถา้เป็นส าเนาให้รับรอง
ส าเนาถูกตอ้งและตราประทบั(ถ้ามี) โดยกรณีเช่าสถานท่ีเก็บท่ีเป็นนิติบุคลให้ใช้หนังสือรับรอง
บริษทั พร้อมส าเนาบตัรประชาชนของผูก้รรมการท่ีมีอ านาจลงนาม หรือ กรณีเช่าสถานท่ีเก็บท่ีเป็น
บุคคลธรรมดา ตอ้งมีหลกัฐานท่ีแสดงว่าบุคคลน้ีเป็นเจา้ของสถานท่ีเก็บแห่งนั้น เช่น มีช่ือเป็นเจา้
บา้นในส าเนาทะเบียนบา้น หรือมีเลขประจ าบา้นท่ีตรงกนั พร้อมส าเนาบตัรประชาชนของบุคคลให้
เช่า 
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  - ส าเนาทะเบียนบา้นของสถานท่ีน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์ส าเนาทะเบียน
สถานท่ีเก็บรักษาเคร่ืองมือแพทย ์กรณีคนละแห่งกบัขอ้ 9. 
  - เอกสารรับรองสถานท่ีเอกสารค ารับรองการยื่นค าขอจดทะเบียนสถาน
ประกอบการน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์
  - เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆ เช่น ใบค าขอแบบ ส.น. 1 ให้ผูด้  าเนินกิจการ
เซ็นรับรองพร้อมติดรูปถ่ายสีคร่ึงตวั หนา้ตรง ไม่ใส่หมวกของผูด้  าเนินกิจการ ขนาด 3x4 เซนติเมตร 
ซ่ึงถ่ายมาแลว้ไม่เกิน 6 เดือน ( โดยรูปถ่ายผูด้  าเนินกิจการดงักล่าวจะตอ้งสแกนรูปถ่ายของผูด้  าเนิน
กิจการ ในรูปแบบไฟลน์ามสกุล .JPG ตดัเฉพาะส่วนท่ีเป็นรูปถ่ายเพื่อใชแ้นบไฟลใ์นค าขอท่ี 
 โดยการขอทะเบียนสถานประกอบการน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์หรือ สน. มีค่าธรรมเนียม
ดงัน้ี ค่าใบค าขอจดทะเบียนสถานประกอบการเคร่ืองมือแพทย ์(สน.1) ฉบบัละ 100 บาท ค่า ม.44 
12,000 บาท และ ค่าใบจดทะเบียนสถานประกอบการเคร่ืองมือแพทยฉ์บบัละ 4,000 บาท (ธเนศ 
วริิยะเมธานนท,์ 2564) 
 (2) ยื่นค าขอข้ึนทะเบียนเคร่ืองมือแพทย ์สามารถด าเนินการผ่านระบบ E-submission 
และแนบเอกสารแนบตามรูปแบบ CSTD ซ่ึงผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง Cur Gel เป็นเคร่ืองมือแพทย์
ท่ีตอ้งแจง้รายละเอียด ดงันั้นจึงตอ้งยื่นเอกสารรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์คร่ืองมือแพทย ์เป็นค า
ขอแจง้รายการละเอียดน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์(แบบ จ.น. 1) ตามประกาศส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา เร่ืองก าหนดแบบตามกฎกระทรวงการแจง้รายการละเอียดและการออกใบรับแจง้
รายการละเอียดน าเขา้เคร่ืองมือแพทยพ์.ศ. 2555 พร้อมทั้งเอกสารเก่ียวกบัผูข้ออนุญาตหรือแจ้ง
รายการละเอียด (กองควบคุมเคร่ืองมือแพทย์ ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กรทรวง
สาธารณสุข, 2560) รายละเอียดเพิ่มเติมในรูปท่ี 3.1 การแจ้งรายการละเอียด แบบ Partial 1 ซ่ึงใน
ขั้นตอนน้ีมีระยะเวลาในการด าเนินการ 40 วนั โดยมีค่าธรรมเนียมดงัน้ี ค่าค าขอแจง้รายการละเอียด
น าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์100 บาท ค่าธรรมเนียมประเมินเอกสารทางวิชาการเคร่ืองมือแพทย ์กรณี
เคร่ืองมือแพทยป์ระเภทท่ี 2 38,000 บาท และใบรับแจง้รายการละเอียดน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์10,000 
บาท (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2563) 
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รูปที ่3.1 สรุปรายการเอกสาร หลกัฐานท่ีใชป้ระกอบค าขอจดแจง้ หรือค าขอแจง้รายละเอียด หรือค า
ขออนุญาต (กลุ่มก ากบัดูแลก่อนออกสู่ตลาด กองควบคุมเคร่ืองมือแพทย ์ส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา, 2564) 
 3) การขอจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ (Trade mark) สามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กบั
กิจการ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ าได ้และเป็นการป้องกนัละเมิดสิทธ์ิหรือลอกเลียนแบบ ดงันั้น
ผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” จะด าเนินการจดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการคา้ภายใตแ้บรนด์ 
“Cur Gel” ก่อนการผลิตและจดัจ าหน่ายในประเทศไทย โดยมีวิธีและขั้นตอนด าเนินการในการจด
ทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ (SME One, 2563 และ กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2559 ข) ดงัน้ี 
 (1) ตรวจสอบเคร่ืองหมายการคา้ท่ียื่นค าขอจดทะเบียนวา่เหมือนหรือคลา้ยกบัผูอ่ื้นท่ี
จดทะเบียนแลว้หรือไม่ 
 (2) ยืน่ค าขอจดทะเบียน โดยเตรียมเอกสารประกอบไปดว้ย ค าขอจดทะเบียน (แบบ ก.
01) รูปเคร่ืองหมายการคา้ ตน้ฉบบัหนงัสือรับรองนิติบุคคลฉบบันายทะเบียนรับรองและออกใหไ้ม่
เกิน 6 เดือน ซ่ึงสามาร าด าเนินการได้ 4 ช่องทาง ได้แก่ ชั้ น 3 กรมทรัพย์สินทางปัญญา หรือ
ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดั หรือทางไปรษณียล์งทะเบียนตอบรับ หรือทางเวบ็ไซตก์รมทรัพยสิ์นทาง
ปัญญา ซ่ึงมีค่าธรรมเนียมการยืน่ค  าขอ 1,000 บาท   
 (3) รอการตรวจสอบและอนุมติั หากเคร่ืองหมายการคา้ได้รับการจดทะเบียน จะมี
หนงัสือแจง้ให้ผูป้ระกอบการด าเนินการช าระค่าธรรมเนียมรับจดทะเบียนภายใน 30 วนั นบัตั้งแต่
วนัท่ีไดรั้บหนงัสือแจง้ โดยตอ้งช าระค่าธรรมเนียมสินคา้ 600 บาท จากนั้นรอรับหนงัสือหนังสือ
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ส าคญัแสดงการจดทะเบียน โดยกรมทรัพยสิ์นทางปัญญาจะจดัส่งให้ตามท่ีอยูท่ี่ระบุไวใ้นค าขอจด
ทะเบียนภายใน 2 สัปดาห์ นบัตั้งแต่วนัท่ีไดช้ าระค่าธรรมเนียม 
 ดงันั้นการยื่นขอเคร่ืองหมายทางการคา้มีค่าธรรมเนียมทั้งส้ินรวม 1,600 บาท และมี
ระยะเวลาในการด าเนินการประมาณ 16 เดือน  (SME One, 2563) 
 4) การขออนุญาตโฆษณาเคร่ืองมือแพทย์ 
 การโฆษณาเคร่ืองมือแพทยต์อ้งไดรั้บใบอนุญาตจากส านกังานคณะกรรมการอาหาร
และยา ซ่ึงจะมีอายุเพียง 3 ปีเท่านั้น และมีระยะเวลาในการด าเนินการรวม 11 วนัท าการ โดยมี
ขั้นตอนซ่ึงไดร้วบรวมขอ้มูลจากหลายแหล่ง (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2556; พิสิทธ์ิ 
คงศกัด์ิตระกลู, 2558; บริษทั อินเทลเล็คชวล ดีไซน์ กรุ๊ป จ ากดั, ม.ป.ป.) ดงัน้ี  
 (1) การเตรียมเอกสาร ไดแ้ก่ 
 - แบบค าขออนุญาตโฆษณาเคร่ืองมือแพทย(์แบบฆพ.1) ซ่ึงขอรับแบบค าขอโฆษณา
เคร่ืองมือแพทย์ได้ท่ีศูนยบ์ริการผลิตภณัฑ์สุขภาพเบ็ดเสร็จ (One Stop Service Center) หรือกอง
ควบคุมเคร่ืองมือแพทยส์ านกังานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข ถนนติวานนท ์
นนทบุรี หรือดาวน์โหลดจากเวบ็ไซต ์www.fda.moph.go.th 
 - ขอ้ความโฆษณาเคร่ืองมือแพทยใ์ห้จดัท าขอ้ความโฆษณาแยกตามประเภทของส่ือ 
เช่น ส่ิงพิมพ ์วทิยกุระจายเสียง โทรทศัน์ อินเทอร์เน็ต ส่ิงของส าหรับแจก ซ่ึงส าหรับผลิตภณัฑรั์กษา
แผลเร้ือรัง “Cur Gel” ตอ้งจดัท าทั้งหมด 3 ประเภท ไดแ้ก่ ส่ิงพิมพ ์อินเทอร์เน็ต และส่ิงของส าหรับ
แจก 

- หลกัฐานการเป็นเจา้ของหรือผูแ้ทนของการโฆษณาเคร่ืองมือแพทย  ์
- ส าเนาใบจดทะเบียนสถานประกอบการน าเขา้เคร่ืองมือแพทย  ์
- ส าเนาใบอนุญาต/ใบรับแจง้รายการละเอียด/หนงัสือรับรองประกอบการน าเขา้ 
(แลว้แต่กรณี)  
- ส าเนาฉลาก/เอกสารก ากบัเคร่ืองมือแพทย/์คู่มือการใชจ้ากผูผ้ลิต 
- ใบแสดงขอ้มูลค าขอโฆษณาเคร่ืองมือแพทย ์
- เอกสารอ่ืน ๆ เช่น หนงัสือรับรองค าแปล/หนงัสือรับรองการจดัรายการส่งเสริมการ
ขาย/หนงัสือนบัรองอ่ืน ๆ ฯลฯ 

 (2) ยืน่ค  าขอเก่ียวกบัโฆษณา และรอนกัวชิาการตรวจสอบความถูกตอ้งครบถว้นของ
เอกสาร 
 (3) หากเอกสารครบถว้น ช าระค่าธรรมเนียม (100 บาท) ในการยืน่ค าขอและรับบตัร
รับเร่ือง 
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 (4) รอนกัวชิาการพิจารณาความถูกตอ้งของค าขอโฆษณา 
 (5) หากอนุญาต นกัวิชาการจะเสนอความเห็นพร้อมใบอนุญาตและเอกสารแนบทา้ย 
หัวหน้ากลุ่มผูอ้  านวยการกองพิจารณาความเห็นและอนุญาต ลงนามในใบอนุญาต เราสามารถน า
บตัรรับเร่ืองไปยืน่ต่อธุรการกองได ้
 (6) ช าระค่าธรรมเนียม (การโฆษณาบนส่ิงของท่ีแจก 200 บาท/ใบ และการโฆษณาอ่ืน 
ๆ 1,000 บาท/ใบ) และน าใบเสร็จมารับใบอนุญาต 
 ดงันั้นในการขออนุญาตโฆษณาเคร่ืองมือแพทยข์องผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur 
Gel” ซ่ึงต้องจัดท าทั้ งหมด 3 ประเภท ได้แก่ ส่ิงพิมพ์ อินเทอร์เน็ต และส่ิงของส าหรับแจกมี
ค่าธรรมเนียมทั้งส้ินรวม  2,300 บาท และมีระยะเวลาในการด าเนินการประมาณ 11 วนั  
 
 3.1.3 การจัดตั้งบริษัท 

 ในการจดัตั้ งบริษทัมีขั้นตอนในการด าเนินงาน ได้แก่ การพิจารณาท าเลท่ีตั้ งของ
โรงงานผลิตและส านกังาน การด าเนินการขอจดทะเบียนบริษทั และการด าเนินการเลือกและจดัซ้ือ
อุปกรณ์ในส านกังานและคลงัสินคา้ โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1) การพจิารณาท าเลทีต่ั้งของโรงงานผลติและส านักงาน 
 1.1) ทีต่ั้งโรงงานผลติ 
 ในการผลิตสินคา้จะด าเนินการโดยการจา้งโรงงานรับจา้งผลิต (OEM) เน่ืองจากการ
จดัตั้งโรงงานเองจ าเป็นตอ้งใชต้น้ทุนสูง อีกทั้งยงัตอ้งใชร้ะยะเวลาในการด าเนินงานนาน ดงันั้นจึง
ตอ้งด าเนินการจดัหาโรงงานผลิตผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” ซ่ึงมีเกณฑใ์นการ
คดัเลือกดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตารางที ่ 3.1 การเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับการผลิตผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง 
“Cur Gel” 

เกณฑ์การคดัเลอืก 

บริษัท ไมลอทท์ แลบบอราทอรีส์ จ ากดั 

 
 

บริษัท โอลคิ (ประเทศไทย) จ ากดั 

 
 

*ทีต่ั้งของโรงงานอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร  
หรือปริมณฑล 

84/55 หมู่ 11 ซอยธนสิทธ์ิ ถนนเทพารักษ ์ต าบล
บางปลา, บางพลี, สมุทรปราการ, 10540 

166 นิคมอุตสาหกรรมบางปะอิน หมู่ 16 ถนน
อุดมสรยุทธ ต าบลบางกระสั้น, บางปะอิน, 
พระนครศรีอยุธยา, 13160 

*ความน่าเช่ือถือของ 
โรงงาน (รับรอง 
มาตรฐานสากล) 

มาตรฐานโรงงาน : 
ISO 13485  
ISO 9001  
ISO/TS 16949 

มาตรฐานผลิตภณัฑ ์: 
ISO 14001  
CE mark  
มอก. (เลขท่ี 182,251) 

มาตรฐานโรงงาน : 
ISO 13485  
ISO 9001  
ISO/TS 16949 

มาตรฐานผลิตภณัฑ ์: 
ISO 14001  
CE mark 
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ตารางที ่ 3.1 การเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับการผลิตผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง   
“Cur Gel” (ต่อ) 

เกณฑ์การคดัเลอืก 

บริษัท ไมลอทท์ แลบบอราทอรีส์ จ ากดั 

 
 

บริษัท โอลคิ (ประเทศไทย) จ ากดั 

 
 

*มกีารผลติสินค้ารูปแบบ
เจล หรือเคร่ืองมอืแพทย์มา
ก่อน 

/ 
(เจลทาแผลเป็น แผน่ปิดแผลเป็น เจลหล่อล่ืน 

น ้าเกลือลา้งจมูก ฯลฯ) 

/  
(แผน่เจลปิดแผล เจลแอลกอฮอล)์ 

ประสบการณ์ในการท า
โรงงาน 

32 ปี 
ส่งออก 50 ประเทศทัว่โลก 

300 แบรนด์ 

38 ปี 
ส่งออก 30 ประเทศทัว่โลก 

มเีวบ็ไซต์บริษัท / 
(https://www.milott.co.th/) 

/ 
(https://www.olic-thailand.com/) 

มี Facebook page / 
(https://www.facebook.com 

/MilottThailand/) 

/ 
(https://www.facebook.com/OLIC-

Thailand-Limited-
105193325347533/?ref=page_internal) 

รูปแบบบริการ  One stop service One stop service 

 

 โดยในการผลิตเคร่ืองมือแพทยน์ั้นโรงงานจะตอ้งไดรั้บการรับรองระบบ ISO 13485 
ในประเทศไทยมีโรงงานท่ีไดรั้บมาตรฐานดงักล่าวและมีบริการรับจา้งผลิตอยูไ่ม่มาก และบริษทัท่ี
ถูกน ามาคดัเลือกมีทั้งหมด 2 บริษทั ไดแ้ก่ Milott Laboratories Co., Ltd. (บริษทั ไมลอทท ์แลบบอ
ราทอรีส์ จ  ากดั) และ OLIC (Thailand) Ltd. (บริษทั โอลิค (ประเทศไทย) จ ากดั) ซ่ึงโรงงานท่ีถูก
เลือกคือ บริษัท ไมลอทท์ แลบบอราทอรีส์ จ ากัด เน่ืองจากมีท าเลอยูท่ี่นงัหวดัสมุทรปราการซ่ึงใกล้
กับกรุงเทพมหานคร ได้รับการรับรองมาตรฐานท่ีจ าเป็นต่อการผลิตเคร่ืองมือแพทย์ และมี
ประสบการณ์ในการผลิตเคร่ืองมือแพทยรู์ปแบบเจลท่ีใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur 
Gel” มาก่อน  
 1.2) ทีต่ั้งส านักงานและโกดังเกบ็สินค้า 

  ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” มีกลุ่มเป้าหมายคือผูท่ี้รักษาแผลดว้ย
ตนเองท่ีบา้น จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและกลุ่มเภสัชกรช่วง
ระหว่างเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ.2565 พบว่ากลุ่มเป้าหมายท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจะมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาแผลมากกว่าผูท่ี้อาศยัอยู่ใน
จงัหวดัอ่ืน ๆ ดงันั้นในการเลือกท าเลท่ีตั้งของบริษทัสถานท่ีส าหรับผลิตและจดัเก็บสินคา้จึงควร
ตั้งอยูใ่นจุดท่ีสามารถขนส่งผลิตภณัฑ์ไปยงัร้านขายยาท่ีกลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก  อีก
ทั้งควรอยู่ใกล้กบัโรงงานผลิตสินคา้อีกด้วย ดังนั้นจึงเลือกสถานท่ีจดัเก็บสินค้าท่ี Mini factory 
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ตั้งอยู่ท่ี ถนนเทพารักษ์ กม.26 ต าบลบางเสาธง อ าเภอบางเสาธง จงัหวดัสมุทรปราการ ซ่ึงใกลก้บั
โรงงานการผลิตและมีพื้นท่ีใกล้เคียงกบักรุงเทพมหานครท าให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
สะดวก โดยมีหลกัเกณฑใ์นการตดัสินใจ ดงัน้ี 

 ราคาเช่า : Mini factory มีขนาด 700 ตารางเมตร และมีราคาค่าเช่าต่อเดือนอยูท่ี่ 50,000 
บาท คิดเป็นราคา 71.43 บาทต่อตารางเมตร ซ่ึงเป็นราคาท่ีเหมาะสม เน่ืองจากมีทั้งส านกังานและ
คลงัสินคา้อยูท่ี่เดียวกนั ท าเลมีการคมนาคมสะดวก เหมาะกบัการกระจายสินคา้ไปยงัท่ีต่าง ๆ อีกทั้ง
ยงัมีระบบสาธารณูปโภคครบครัน ทั้งไฟฟ้า น ้ าประปา ระบบโทรศพัทภ์ายใน และท่ีจอดรถ รวมถึง
มีบริการหลงัการขาย ซ่อม และรับประกนันาน 1 ปี  

  การคมนาคม : สถานท่ีตั้งอยูบ่ริเวณเดียวกบัโรงงานรับจา้งผลิต เช่ือมต่อกบัเส้นทางท่ี
ส าคญัหลายสาย เช่น ถนนกาญจนาภิเษก-บางพลี ถนนร่มเกลา้ ถนนวงแหวนอุตสาหกรรม ถนนบาง
นาตราด ติดทางพิเศษบูรพาวถีิ (ทางยกระดบับางนา) และติดมอเตอร์เวย ์(กรุงเทพ-ชลบุรี) เหมาะกบั
การกระจายสินคา้ไปยงัท่ีต่าง ๆ  

  จากขอ้มูลขา้งตน้จึงตดัสินใจเลือก Mini factory เป็นสถานท่ีจดัเก็บผลิตภณัฑ์รักษา
แผล Cur Gel ซ่ึงมีขนาด 700 ตารางเมตร รวมเป็นเงินทั้งส้ิน 600,000 บาท/ปี 

 

 
รูปที ่3.2 ส านกังานและคลงัสินคา้ Mini factory 
ทีม่า : https://www.livingjoin.com/item/210926.html 
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รูปที ่3.3 ท่ีตั้งส านกังานและคลงัสินคา้ Mini factory 
ทีม่า : https://www.ddproperty.com/propertyโกดงั-โรงงาน-อาคารส านกังาน-mini-factory-ทั้งขาย
และเช่า-โครงการบางเสาธง-เทพารักษ-์กม-26-ใหเ้ช่า-2109728 
 2) การด าเนินการขอจดทะเบียนบริษัท 

 ด าเนินการจดทะเบียนกบักรมธุรกิจการคา้ในรูปแบบบริษทัจ ากดั โดยใชเ้ช่ือวา่ บริษทั 
ซี-เคียว เมดิคอล จ ากัด (C-cure Medical Ltd.) ซ่ึงสามารถด าเนินการด้วยตนเองได้ผ่านระบบ
ออนไลน์ DBD e-Registration ซ่ึงมีการลดค่าธรรมเนียมการจดัตั้งบริษทัจ ากดัเหลือ 2,750 บาท จาก
ราคาปกติ 5,000 บาท หากด าเนินการภายใน 31 ธนัวาคม 2566 (Flow Account, 2565) นอกจากน้ียงั
มีค่าธรรมเนียมการจดหนังสือบริคณห์สนธิ 500 บาท (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, ม.ป.ป.) ดงันั้น
ค่าใชจ่้ายในการจดทะเบียนบริษทัรวมเป็นเงินทั้งส้ิน 3,250 บาท 

 3) การด าเนินการเลอืกและจัดซ้ืออุปกรณ์ในส านักงานและคลงัสินค้า 
  

 3.1.4 การด าเนินการด้านการผลติและการจัดจ าหน่าย 

 ในกระบวนการผลิตผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” ด าเนินการโดยการจ้าง
โรงงานรับจา้งผลิต (OEM) ไดแ้ก่ บริษทั ไมลอทท ์แลบบอราทอรีส์ จ  ากดั จากนั้นสินคา้จะถูกขนส่ง
มาท่ีคลงัเก็บสินคา้ Mini factory โดยจะมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้คงคลงัเพื่อรักษาคุณภาพ
ของสินคา้  

 ในการจดัจ าหน่ายจะมีตวัแทนของบริษทัฯ ติดต่อและน าเสนอสินคา้ เม่ือมีค าสั่งซ้ือ
จากร้านขายยาสินคา้จะถูกจดัเขา้ระบบขนส่ง และการขนส่งจากคลงัสินคา้ไปยงัร้านขายยาปลายทาง
จะด าเนินการเม่ือถึงรอบขนส่งของทุก ๆ เดือน โดยรถส่วนตวัซ่ึงระยะทางจาก จ.สมุทรปราการ ถึง 
กรุงเทพ คิดเป็นประมาณ 30 กิโลเมตร ก าหนดให้ค่าน ้ ามนัมีราคาลิตรละ 45 บาท จะไดว้า่ค่าน ้ ามนั
ต่อรอบคิดเป็น 1,400 บาท หรือ 16,800 บาทต่อปี 
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 3.1.5 การด าเนินการด้านการพฒันาบุคลากร  

 เน่ืองจากบุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัขององคก์รดงันั้นการพฒันาทรัพยากรมนุษย์
จึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัท่ีจะท าให้องค์กรเติบโตไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ บริษทัฯ จึงมีแผนการ
ด าเนินการเพื่อพฒันาบุคลากรทั้งด้านความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกับเคร่ืองมือแพทยแ์ละการพฒันา
ตนเอง โดยสนบัสนุนให้พนกังานเขา้ร่วมงานสัมมนาออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองมือแพทยห์รือ
การพฒันาทกัษะต่าง ๆ  เช่น การพฒันาทกัษะการส่ือสาร โดยการสัมมนามีทั้งรูปแบบไม่เสีย
ค่าใชจ่้ายและเสียค่าใชจ่้าย ดงันั้นบริษทัฯจึงจดัตั้งงบประมาณเพื่อสนบัสนุนให้บุคลากรเขา้ร่วมงาน
สัมมนาคนละ 3,000 บาทต่อปี โดยสามารถน าใบเสร็จมาเบิกกบับริษทัฯ ได้ เน่ืองจากบริษทัมี
พนกังานประจ า 8 คน ดงันั้นจะมีค่าใชจ่้ายในส่วนน้ี 24,000 บาทต่อปี 
 
 

3.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

 แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ค่าใช้จ่ายก่อนการจดัตั้ งบริษทั ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้ ง
ส านกังาน ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการบริหาร รายละเอียดดงัตารางท่ี 3.2 – 3.5 
ตามล าดบั 
 

 3.2.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท 

ตารางที ่3.2 ค่าใชจ่้ายก่อนการจดัตั้งบริษทั บริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 
ล าดบั รายการ ราคา (บาท) หมายเหตุ 
1 การจดอนุสิทธิบตัร 2,750  
2 การข้ึนทะเบียนสถานประกอบการน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์ 16,100  
3 การข้ึนทะเบียนเคร่ืองมือแพทย ์ 48,100  
4 การขออนุญาตโฆษณาเคร่ืองมือแพทย ์ 2,300 

*ตอ้งขออนุญาตอีกคร้ังในปีท่ี 
3 

5 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1,600  
6 การจดทะเบียนการคา้ 3,250 *เม่ือด าเนินการภายในปี 2566 

รวม 74,100  
 

 3.2.2 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 

ตารางที ่3.3 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งบริษทั บริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 
ล าดบั รายการ ราคาต่อเดอืน (บาท) 

1 ค่าเฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 10,000 
2 ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 20,000 

รวม 30,000 
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3.2.3 ค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 

 ในกระบวนการผลิตผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” ด าเนินการโดยการจ้าง
โรงงานรับจา้งผลิต (OEM) โดยบริษทั ไมลอทท ์แลบบอราทอรีส์ จ  ากดั ซ่ึงมีตน้ทุนต่อช้ินเท่ากบั 70 
บาท และในปีท่ี 2 – 5 มียอดขายจ านวนมากจึงสามารถลดตน้ทุนลงไดเ้หลือ 50 บาท ต่อช้ิน ดงันั้น
ตน้ทุนในการผลิตสินคา้ในแต่ละปีมีรายละเอียดดังตารางท่ี 3.4 
ตารางที ่3.4 ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

1) ช่องทางฝากขายที่ร้านขายยา 
จ านวน (ช้ิน) 410 443 478 516 558 

2) ช่องทางออนไลน์ 

จ านวน (ช้ิน) 576 622 672 726 785 
3) โรงพยาบาลรัฐ 

จ านวน (ช้ิน) 0 118,260 236,520 354,780 473,040 
รวม (ช้ิน) 986 119,325 237,670 356,022 474,383 

จ านวนต้นทุนรวม (บาท) 69,020 5,966,250 11,883,500 17,801,100 23,719,150 

 
 3.2.4 ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
ตารางที ่3.5 ค่าใชจ่้ายในการบริหารบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

ล าดบั รายการ ราคาต่อเดอืน (บาท) 
ราคาต่อปี 
(บาท) 

1 ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 1,400 16,800 

2 ค่าน ้า 120 1,440 

3 ค่าไฟฟ้า 1,800 21,600 
4 ค่าพฒันาบุคลากร - 24,000 

รวม 27,695 356,340 
 

 ค่าน ้ าคิดจากข้อมูลความต้องการน ้ าต่อวนัของอาคารส านักงานจากชมรมวิศวกร
ออกแบบระบบสุขาภิบาล : Plumbing Engineer ซ่ึงเท่ากบั 40 – 75 ลิตรต่อวนั หากในส านกังานมี
พนกังานจ านวน 5 คน คิดเป็น 250 ลิตรต่อวนั ใน 1 เดือนเท่ากบั 7,500 ลิตร อตัราค่าน ้ าของการ
ประปานครหลวงเท่ากบั 16 บาทต่อลูกบาศกเ์มตร ดงันั้นค่าน ้าคิดเป็น 120 บาทต่อเดือน 

 ค่าไฟฟ้าค านวณจาก ก าลงัใชไ้ฟฟ้า (W) X จ านวนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า (คิดแยกตามชนิด) / 
1000 X จ านวนชัว่โมงท่ีใชใ้น 1 วนั = หน่วยต่อวนั (Unit) ดงัน้ี 

 เคร่ืองปรับอากาศ : (2000 x 2 / 1000) x 8 =  32 หน่วยต่อวนั = 960 หน่วยต่อเดือน 
 หลอดไฟ : (16 x 8 / 1000) x 8 =  1.024 หน่วยต่อวนั = 30.72 หน่วยต่อเดือน 
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อตัราค่าไฟของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาคส าหรับกิจการขนาดเล็กอยู่ท่ีประมาณ 4.5 บาท
ต่อหน่วย ดงันั้นค่าไฟฟ้าคิดเป็นประมาณ 1,100 บาทต่อเดือน อย่างไรก็ตามอาจมีการใช้ไฟฟ้า
เพิ่มเติมจากท่ีคาดการณ์ไวด้งันั้นจึงก าหนดค่าไฟฟ้าต่อเดือนเท่ากบั 1,800 บาทต่อเดือน  
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บทที ่4 
แผนการจัดการองค์กร 

 

 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 

 มีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ากดั ภายใตช่ื้อ บริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั มี
รูปแบบการด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง แบรนด์ “Cur Gel” โดยมีทุนจด
ทะเบียน 1,000,000 บาท  

 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 
 เน่ืองจากบริษทัฯ ก่อตั้งข้ึนใหม่ ดงันั้นการจดัโครงสร้างองค์กรจึงอยู่ในรูปแบบ Flat 

organization เพื่อให้การด าเนินงาน การส่ือสารในองค์กร และการแก้ไขปัญหาท่ีอาจะเกิดข้ึน
สามารถท าไดอ้ยา่งรวดเร็ว ตามรูปที ่4.1  

 
รูปที ่4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 
 
 

4.3 การจัดการทรัพยากรบุคคล 

 บริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั มีแผนในการจา้งงานประจ าทั้งหมด 8 ต าแหน่ง โดย
เจา้ของกิจการจะมีต าแหน่งเป็นกรรมการผูจ้ดัการ ส่วนผูร่้วมทุนอีก 2 คน จะรับต าแหน่งผูจ้ดัการ
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ฝ่ายพฒันาและวิจยัผลิตภณัฑ์ และผูจ้ดัการฝ่ายผลิต นอกจากน้ีจะมีการจ้างงานพนักงานขนส่ง
จ านวน 1 คน ซ่ึงมีรูปแบบการจา้งรายวนั โดยหน้าท่ีความรับผิดชอบของต าแหน่งงานต่าง ๆ มี
รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.1  
 
ตารางที ่4.1 ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล 
จ ากดั 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่ความรับผดิชอบ 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 - ก าหนดนโยบายในการบริหารงาน พิจารณา วางแผน และทบทวนกล
ยทุธ์ในการบริหารโรงงานให้สอดคลอ้งกบันโยบายและมาตรฐานของ
บริษทั 
- มีความสามารถ ในการวางแผนและวิเคราะห์ บริหารทรัพยากร ตน้ทุน 
ลดการสูญเสียต่าง ๆ ในบริษทั 
- ปรับปรุงกระบวนการท างานเพ่ือให้สามารถลดเวลาและขั้นตอนการ
ด าเนินงาน 
- ควบคุมดูแลการปฏิบติังานทางดา้นการผลิต ตามแผนการผลิตท่ีก าหนด
ไว ้ติดตามงาน หวัหนา้ทุกแผนกให้ปฏิบติัตามนโยบาย และแผน 
- สามารถแกไ้ขปัญหา และก าหนดแนวทางในการป้องกนัปัญหา  
- การจดัการวางแผนการผลิต และการจดัการก าลงัคน 
- บริหารงานสายการผลิตและการจดัการทัว่ไป 
- ตรวจสอบ ดูแลให้การด าเนินงานเป็นไปตามมาตรฐานและขั้นตอน 
- สามารถประสานส่วนงานและแผนกต่างๆให้ท  างานสอดคลอ้งกนัเป็น
ทีม 
- จดัท ารายงานการปฏิบติังาน และแนวทางการพฒันาและปรับปรุง
ประสิทธิภาพการผลิต เพื่อ รายงาน หรือ เสนอต่อผูบ้ริหารระดบัสูง 
- ติดตามการแกไ้ขปัญหาในแต่ละแผนกในทนัที พร้อมทั้งมีแผนป้องกนั 
Action Plan เพ่ือไม่ให้เกิดขอ้ผิดพลาดในอนาคต 
- ควบคุมตน้ทุนของแต่ละแผนกในส่วนของโรงงานให้สอดคลอ้งกบั
ยอดขายของบริษทัในแต่ละเดือน 
- ควบคุมการประพฤติของพนกังานในทุกๆหน่วยงานของฝ่ายโรรงาน
ให้อยูใ่นกฎระเบียบของบริษทัฯ 
- ด าเนินการและรับผิดชอบหนา้ท่ีอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร 
ท่ีมา : การเปิดรับสมคัรงานของ New Solution (Thailand) Co., Ltd  
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ตารางที ่4.1 ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล 
จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่ความรับผดิชอบ 
นกัพฒันาและวิจยัผลิตภณัฑ์ 1 - วิจยัและพฒันาเพ่ือเพ่ิมคุณภาพ (Quality) และประสิทธิภาพ 

(Efficiency) ของผลิตภณัฑ ์ให้สามารถแข่งขนัในตลาดได ้การพฒันา
ปรับปรุงผลิตภณัฑเ์ดิม  
- น าเสนอโครงงานการจดัแผนปรับปรุงผลิตภณัฑ ์แก่ฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
- พฒันาผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ ให้อยูใ่นสถานะเป็นผูน้ าทางการตลาด 
การออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่ ศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปไดข้อง
โครงการในดา้นการออกแบบ การตลาด และการผลิต 
- ศึกษาคน้ควา้หา Trend ทางการตลาต ศึกษาคู่แข่ง และศึกษาขอ้มูล
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ศึกษาขอ้มูลวตัถุดิบ วสัดุ ทางเลือกท่ี
เหมาะสม ร่วมกบัฝ่ายขายและตลาด 
- ก าหนดแบบมาตรฐาน สเปค วตัถุดิบ และคุณภาพผลิตภณัฑ ์การ
ด าเนินการดา้นมาตรฐานผลิตภณัฑ ์อุตสาหกรรม สิทธิบตัรการออกแบบ 
- ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลเพื่อน ามาประกอบการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ 
- ประสานงานควบคุมดูแลการทดลอง / ทดสอบงานท่ีไดพ้ฒันาข้ึนใน
ห้องทดสอบก่อนลงงานจริง 
- วิเคราะห์ผลเบ้ืองตน้และท ารายงานสรุป พร้องทั้งเสนอขอ้บกพร่อง 
และแนวทางการปรับปรุง 
- รับผิดชอบงานดา้นพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
- ติดตามผลการวิจยัของผลิตภณัฑใ์หม่ขอ้ก าหนดของทางราชการและ
มาตรฐานกลุ่มบริษทั 
- ควบคุมคุณภาพของผลิตภณัฑใ์นทุกกระบวนการก่อนน าออกจ าหน่าย
หรือส่งมอบให้แก่ลูกคา้ 
- งานอ่ืนๆตามท่ีไดรั้บมอบหมายจากผูบ้งัคบับญัชา 
ท่ีมา : การเปิดรับสมคัรงานของ Boonrawd Brewery Co., Ltd. 

นกัวิจยั 1 - พฒันาสูตร ก าหนดสูตร ค  านวณสูตร และทดสอบคุณภาพผลิตภณัฑท่ี์
ไดจ้ากการทดลอง 
- วิเคราะห์และทดสอบคุณภาพผลิตภณัฑ์ 
- รวบรวมและวางระบบจดัเก็บสูตร 
- จดัการอบรมเก่ียวกบัสินคา้ให้กบับริษทัฯ และ ลูกคา้ 
- อ่ืน ๆ ตามท่ีไดรั้บมอบหมาย 
ท่ีมา : การเปิดรับสมคัรงานของ Internet Business Network Co., Ltd. 

พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 1 - รับผิดชอบการวางแผนกลยทุธ์การขายและการตลาด 
- บริหารและส่งเสริมการขาย บริหารลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่เพ่ือเพ่ิม
รายได ้
- วางแผนการท างานของฝ่ายให้บรรลุตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้และ
บริหารยอดขายของบริษทัฯให้บรรลุเป้าหมาย 
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ตารางที ่4.1 ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล 
จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่ความรับผดิชอบ 
พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 

(ต่อ) 
1 - เพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนัให้กบัองคก์ร 

- ดูแลการบริการให้ลูกคา้เกิดความพ่ึงพอใจสูงสุด 
- ปฏิบติังานสอดคลอ้งกบัขอ้ก าหนดของระบบคุณภาพ ISO 9001, 
22716, GMP และนโยบายของบริษทั 
- ก าหนด วางแผน คาดการณ์ วิเคราะห์ ผลกัดนั ส่งเสริม สนบัสนุน 
พิจารณา อนุมติั ติดตาม ก ากบัดูแล ใหค้  าปรึกษา ดา้นงานขายและ
การตลาด 
- ท าความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้และส่ือสารความคาดหวงัโดย
การประสานงานกบัโรงงานเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
- พยากรณ์ยอดขายเพื่อสนบัสนุนแผนการผลิต และ Project ใหม่ๆ 
ท่ีมา : การเปิดรับสมคัรงานของ Derma Innovation Co., Ltd. 

พนกังานขาย/ผูแ้ทนยา 2 - น าเสนอสินคา้สร้างยอดขายในเขตพ้ืนท่ีรับผิดชอบ 
- ท  ายอดขายให้เป็นไปตามเป้าท่ีบริษทัก าหนด 
- ร่วมกิจกรรมออกบูธจดัอบรมให้แก่พนกังานในร้านขายยาต่าง ๆ 
เพื่อให้รู้จกัสินคา้ของบริษทั 
- เพ่ิมลูกคา้ใหม่รักษาฐานลูกคา้เก่ารับผิดชอบการเก็บบิลวางบิล 
- ส่งสินคา้รักษาความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 
- วางแผนการขาย 
- รายงานให้หวัหนา้รับทราบ 
ท่ีมา : การเปิดรับสมคัรงานของ HairMax (Thailand) Co., Ltd. 

พนกังานฝ่ายบญัชีและการเงิน 1 - บริหารจดัการควบคุมกระบวนการทางบญัชี ให้เป็นไปตามนโยบาย
บริษทั 
- เป็นผูท้  าบญัชีของบริษทั ควบคุมการปิดบญัชีรายเดือน และรายปี 
รวมทั้งจดัท ารายงานทางการเงิน 
- สามารถปิดงบบญัชีได ้
- วิเคราะห์งบการเงินทั้งงบก าไรขาดทุนและงบแสดงฐานะทางการเงิน 
- งานดา้นภาษีอากร 
- ประสานงานกบัผูส้อบบญัชีและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
- รับผิดชอบและบริหารทีมงานให้ด าเนินงานไดต้ามเป้าหมายไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 
- งานอ่ืนๆ ตามท่ีไดรั้บมอบหมาย 
ท่ีมา : การเปิดรับสมคัรงานของ Smooth E Co., Ltd. 
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ตารางที ่4.1 ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล 
จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่ความรับผดิชอบ 
พนกังานฝ่ายผลิต 1 - ก าหนดและวางแผน ควบคุม และติดตามกิจกรรมดา้นการผลิตสินคา้ 

และควบคุมการผลิตให้เป็นไปตามเป้าหมาย 
- ดูแลความเรียบร้อยและแก่ไขปัญหาการผลิตท่ีเกิดข้ึน  
- ประสานงานกบัฝ่ายงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือให้การท างานเป็นไปดว้ยความ
ราบร่ืน 
- ควบคุมดา้นตน้ทุน คุณภาพและมาตรฐานต่างๆ ท่ีก าหนด 
-  ท  ารายงานผลผลิตประจ าวนัเสนอผูบ้งัคบับญัชา 
ท่ีมา : การเปิดรับสมคัรงานของ Happy box co. ltd 

พนกังานขนส่ง 1 - ขนส่งสินคา้จากคลงัสินคา้ (จงัหวดัสมุทรปราการ) ไปยงัร้านคา้หรือ
โรงพยาบาลต่าง ๆ ตามท่ีไดรั้บมอบหมาย  

 
 

4.4 เกณฑ์การคดัเลอืกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร 

ตารางที ่4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล 
จ ากดั 

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา 
ประสบการณ์
การท างาน 

คุณสมบัติ 
ค่าแรง 

(บาท/เดอืน) 

กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

ปริญญาตรี  
หรือสูงกวา่ 

ในสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 

มากกวา่ 3 ปี - มีความเป็นผูน้ า กลา้ตดัสินใจ วิสยัทศัน์ใน
การพฒันา 
- มีทกัษะดา้นการวางแผนและการจดัการ การ
แกไ้ข 
- มีความคิดเชิงวิเคราะห์ ความคิดสร้างสรรค ์
- สามารถท างานเป็นทีมได ้แยกแยะแจกจ่าย
งาน บริหารงานกบัผูป้ฏิบติัดว้ยความเสมอภาค 
- มีความรู้ในระบบ KPI, Safety, 5ส และ ISO 

40,000 

นกัพฒันาและ
วิจยัผลิตภณัฑ ์

ปริญญาตรี หรือสูง
กวา่ 

คณะเภสชัศาสตร์ / 
คณะวิทยาศาสตร์ ใน
สาขาท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น 
เทคโนโลยชีีวภาพ 

มากกวา่ 3 ปี - มีความสามารถในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
น าเสนอ และรายงานผล 
- มีความละเอียดรอบคอบ กระตือรือร้นในการ
ท างาน และมีความรับผิดชอบต่อหน้าท่ี 
- มีมนุษยสมัพนัธ์ดี 
- เปิดใจเรียนรู้ และพฒันาตวัเองอยูต่ลอดเวลา 
- สามารถท างานภายใตแ้รงกดดนัไดดี้ 

25,000 
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ตารางที ่4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล 
จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา 
ประสบการณ์
การท างาน 

คุณสมบัติ 
ค่าแรง 

(บาท/เดอืน) 

นกัวิจยั ปริญญาตรีข้ึนไป 
คณะวิทยาศาสตร์ 
สาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
เช่น เคมี ชีวเคมี 

หรือเทคโนโลยทีาง
ชีวภาพ 

อยา่งนอ้ย 1 ปี - มีความคิดสร้างสรรค ์กระตือรือร้น ใฝ่รู้ 
สามารถแกไ้ขปัญหาไดดี้ ชอบการท างานใน
ห้องแลป 
- มีทกัษะในการวางแผนการทดลอง 
(Experimental Design) 
- มีทกัษะการส่ือสารท่ีดี มีความสามารถในการ
ประสานงาน 

19,000 

พนกังานฝ่ายขาย
และการตลาด 

ปริญญาตรีข้ึนไป 
สาขาการตลาด 

บริหารธุรกิจ หรือ
สาขาอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

อยา่งนอ้ย 3 ปี - มีประสบการณ์ในสายงานขายและ/หรือ
การตลาด 
- มีมนุษยสมัพนัธ์และมีความคิดริเร่ิม
สร้างสรรค ์
- มีความรู้และทกัษะ (Knowledge/Skill) ท่ี
จ  าเป็นเช่นความเป็นผูน้ า,การวางแผน,การ
ส่ือสารและการบริหารทีมงาน 

30,000 

พนกังานขาย/
ผูแ้ทนยา 

ปริญญาตรี สาขา
วิทยาศาสตร์,เภสชั 

หรือ สาขาท่ี
เก่ียวขอ้ง 

อยา่งนอ้ย 1 ปี - ทศันคติท่ีดีในการท างาน และมีความมุ่งมัน่
ตั้งใจพร้อมท่ีจะเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ 
- มีความรับผิดชอบ วินยั และความ
กระตือรือร้นในการท างาน 
- บุคลิกภาพดี , มีมนุษยส์มัพนัธ์ดี มีความ
ซ่ือสตัย ์ขยนั อดทน 
- สามารถวางแผนการท างาน และปรับเปล่ียน
ให้เขา้กบัสถานการณ์ได ้
- หากมีประสบการณ์ผูแ้ทนมาก่อน จะไดรั้บ
การพิจารณาเป็นพิเศษ 
- มีรถยนตส่์วนบุคคล พร้อมใบขบัข่ี 

27,500 

พนกังานฝ่าย
บญัชีและการเงิน 

ปริญญาตรีในสาขา
ท่ีเก่ียวขอ้ง 

อยา่งนอ้ย 2 ปี - ละเอียด รอบคอบ ขยนั ช่ือตรง 
- ชอบงานบญัชี 

28,000 

พนกังานฝ่าย
ผลิต 

ปริญญาตรีในสาขา
ท่ีเก่ียวขอ้ง 

อยา่งนอ้ย 2 ปี - มีประสบการณ์ท างานในโรงงาน
อุตสาหกรรม 
- สามารถเรียนรู้ระบบไดเ้ร็ว สามารถตาม
เทคโนโลยแีละโซลูชัน่ใหม่ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี 

30,000 

พนกังานขนส่ง ไม่ก าหนด อยา่งนอ้ย 2 ปี - มีใบขบัข่ี 
- มีประสบการณ์ในการขบัรถเพ่ือขนส่งสินคา้
อยา่งนอ้ย 2 ปี 

2,000 
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 ในการจา้งพนกังานขนส่งจะจา้งเป็นรูปแบบรายวนั เน่ืองจากใน 1 เดือนจะมีการขนส่ง
เพียง 2 คร้ังเท่านั้น ซ่ึงจากการส ารวจราคาผ่านเวบ็ไซต์ https://saijai.io/ พบว่าค่าบริการขบัรถจาก
สมุทรปราการ-กรุงเทพเท่ากบั 1,000 บาท ต่อวนั ดงันั้นค่าแรงของพนกังานขนส่งเท่ากบั 2,000 บาท
ต่อเดือน 

 ส าหรับค่าตอบแทนในระยะ 5 ปี มีนโยบายการจ่ายโบนสัร้อยละ 5 ของเงินเดือนในปี
ท่ี 2 และมีการจ่ายโบนสัร้อยละ 10 ของเงินเดือนในปีท่ี 3 – 5 เน่ืองจากยงัเป็นธุรกิจเล็ก อย่างไรก็
ตามมีการจ่ายค่าประกนัสังคมให้กบัพนกังาน อา้งอิงจากผูป้ระกนัตนตามมาตรา 33 ซ่ึงนายจา้งตอ้ง
จ่ายสบทบร้อยละ 5 ของเงินเดือน (ฐานเงินค่าจา้งพนกังานตั้งแต่ 1,650 บาท แต่ไม่เกิน 15,000 บาท) 
ซ่ึงบริษทัฯมีพนกังานรวมทั้งส้ิน 8 คน ดงันั้นจึงตอ้งจ่ายค่าประกนัสังคมเท่ากบั 6,000 บาทต่อเดือน 
หรือคิดเป็น 72,000 บาทต่อปี ซ่ึงค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของบริษทัฯสามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 4.3 

 
ตารางที ่4.3 ค่าใชจ่้ายบุคลากรบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั  

รายการ 
ค่าตอบแทนราย
เดอืน (บาท/คน) 

จ านวน 
(คน) 

ค่าตอบแทนรวมรายปี 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กรรมการผู้จัดการ 40,000 1 480,000 504,000 554,400 609,840 670,824 

นักพฒันาและวจิัยผลติภัณฑ์ 25,000 1 300,000 315,000 346,500 381,150 419,265 
นักวจิัย 19,000 1 228,000 239,400 263,340 289,674 318,641 
พนักงานฝ่ายขายและการตลาด 30,000 1 360,000 378,000 415,800 457,380 503,118 

พนักงานขาย/ผู้แทนยา 27,500 2 660,000 693,000 762,300 838,530 922,383 

พนักงานบัญชีและการเงนิ 28,000 1 336,000 352,800 388,080 426,888 469,577 
พนักงานฝ่ายผลติ 30,000 1 360,000 378,000 415,800 457,380 503,118 
ค่าประกนัสังคม 750 8 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 
พนักงานขนส่ง 2,000 1 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

รวม 2,820,000 2,956,200 3,242,220 3,556,842 3,902,926 

 
 

4.5 ช่องทางการคดัเลอืกบุคลากรในองค์กร 

 เน่ืองจากบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั เป็นบริษทัท่ีพึ่งเปิดใหม่ จึงไดก้ าหนดช่องทาง
การรับสมคัรไวห้ลายช่องทาง เช่น การประกาศผ่านทางเวบ็ไซต์ของบริษทั การประกาศผ่านทาง
แพลตฟอร์ม ไดแ้ก่ Jobthai ซ่ึงจะช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบัขอ้มูลได ้เน่ืองจากเป็นเวบ็ไซตท่ี์มี
ความน่าเช่ือถือ รวมถึงการรับสมคัรผ่านค าแนะน าของคนรู้จกั เป็นตน้ โดยจะท าการตรวจสอบ
ประวติัผ่านการสัมภาษณ์ เพื่อส ารวจทัศนคติในการท างาน และสอบถามทางบุคคลอ้างอิง 
(References) ตามท่ีไดร้ะบุไวใ้นเรซูเม่ท่ีใชใ้นการสมคัรงาน เพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจเพิ่มเติม 
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โดยในการประกาศรับสมคัรงานผ่านทางแพลตฟอร์ม Jobthai มีค่าใช้จ่ายประมาณ 12,000 บาท 
ส าหรับการประกาศโฆษณาต าแหน่งงาน 10 ต าแหน่ง ระยะเวลา 3 เดือน 
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บทที ่5 

แผนการเงิน 
 
 

แผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าของการลงทุนในธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผล
เร้ือรัง “Cur Gel” สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

1. สมมติฐานทางการเงิน ส าหรับจดัท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าของ
การลงทุน 

2. ขนาดและแหล่งท่ีมาของเงินทุน 

3. การประมาณรายไดแ้ละตน้ทุน  
4. งบการเงิน  
5. ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 

 
 

5.1 สมมติฐานทางการเงนิส าหรับจัดท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าของการ
ลงทุน 
 

ตารางที ่5.1 สมมติฐานทางการเงินส าหรับจดัท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่าของการ
ลงทุนของ ธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” 

รายการ สมมตฐิานทางการเงนิ 
ค่าเส่ือมราคาของอุปกรณ์ต่าง ๆ 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีการให้เครดิต 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของยอดทั้งหมด 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อทัว่ไป (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2565) เพ่ิมข้ึนร้อยละ 2.5 ต่อปี 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 2563) - ไม่เสียภาษีเม่ือมีก าไรไม่เกิน 300,000 บาท 

- ร้อยละ 15 ต่อปี เม่ือมีก าไรเกิน 300,000 บาท แต่ไม่เกิน 
 3,000,000 บาท 
- ร้อยละ 20 ต่อปี (เม่ือมีก าไรเกิน 3,000,000 บาท ข้ึนไป) 

อตัราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดือน เพ่ิมข้ึนร้อยละ 5 ในปีท่ี 2 และเพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 ในปีท่ี 3 - 5  
อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้ ไม่มีการกูย้มืจากธนาคาร 
นโยบายการจ่ายปันผล ร้อยละ 95 ของก าไรสุทธิ ตั้งแต่ปีท่ี 3 ของกิจการ 
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ตารางที ่5.1 สมมติฐานทางการเงินส าหรับจดัท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่าของการ
ลงทุนของ ธุรกิจผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” (ต่อ) 

รายการ สมมตฐิานทางการเงนิ 
ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพ่ิม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีการเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน ไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสัให้กบัพนกังาน 
อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโตร้อยละ 8 
ผลตอบแทนของตลาดหุ้น (Market Rate of Return) ร้อยละ 8.1 
อตัราคิดลด (Risk-Free Rate) (Moody’s analytics, 2565) ร้อยละ 2.52 
ค่าสมทบเงินประกนัสงัคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 

 

 

5.2 ขนาดและแหล่งทีม่าของเงินทุน 

 แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับเร่ิมตน้ธุรกิจของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั จะใชเ้งิน
ลงทุนในส่วนของเจ้าของกิจการร้อยละ 82 และเงินทุนสนับสนุนจากรัฐบาลร้อยละ 18 ดัง
รายละเอียดในตารางท่ี 5.2 

 
ตารางที ่ 5.2 รายละเอียดสัดส่วนแหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับเร่ิมตน้ธุรกิจของบริษทั ซี-เคียว เมดิ
คอล จ ากดั 

แหล่งที่มา สัดส่วน จ านวนเงนิ (บาท) 

หุ้นสามญั 82% 7,000,000 

เงินสนบัสนุนจากรัฐบาล 18% 1,500,000 

รวม 100% 8,500,000 

 
 ส าหรับเงินลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการ บริษทัฯ จะออกหุ้นสามญัมูลค่าหุ้นละ 50 

บาท จ านวนทั้งส้ิน 140,000 หุน้ ซ่ึงบริษทัฯ มีผูถื้อหุน้รวม 5 คน จึงมีเงินลงทุนจากส่วนของผูถื้อหุ้น
ทั้งส้ิน 7,000,000 บาท โดยมีรายละเอียด จ านวนหุน้ และมูลค่าการลงทุนของผูถื้อหุน้ดงัตารางท่ี 5.3  

 โดยบริษทัฯ จะออกหุ้นสามญัมูลค่าหุ้นละ 50 บาท จ านวนทั้งส้ิน 140,000 หุ้น ซ่ึง
บริษทัฯ มีผูถื้อหุน้รวม 5 คน จึงมีเงินลงทุนจากส่วนของผูถื้อหุน้ทั้งส้ิน 7,000,000 บาท 
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ตารางที ่5.3 รายละเอียดและสัดส่วนผูถื้อหุน้ของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 
ล าดบั ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงนิทุน (บาท) 

1       นางสาวพิชญามน  มหารัตนวงศ ์ 50,000 36% 2,500,000 

2       รศ. ดร. ณฏัฐวี  เนียมศิริ 30,000 21% 1,500,000 

3       นายตนัติกร เติมแกว้ 20,000 14% 1,000,000 

4       นางสาวสุพตัรา จนัทีนอก 20,000 14% 1,000,000 

5       นางสาวชามาวีร์ เลิศวฒันาพร 20,000 14% 1,000,000 

รวม 140,000 100% 7,000,000 

 
 

5.3 การประมาณรายได้และต้นทุน  
 

 5.3.1 การประมาณการรายได้ 

 รายได้ของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั มาจากการขายผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง 
“Cur Gel” ผา่น 3 ช่องทางไดแ้ก่ ช่องทางการฝากขายท่ีร้านขายยา ช่องทางออนไลน์ และโรงพยาบาล
รัฐ โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 5.4 
 

ตารางที ่5.4 ตารางแสดงการประมาณรายไดข้องบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั ในระยะเวลา 5 ปี 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

1) ช่องทางฝากขายที่ร้านขายยา 

จ านวน (ช้ิน) 410 443 478 516 558 

ราคาขายต่อช้ิน (บาท) 250 250 250 250 250 

รายได้ 102,500 110,700 119,556 129,120 139,450 

2) ช่องทางออนไลน์ 

จ านวน (ช้ิน) 576 622 672 726 785 

ราคาขายต่อช้ิน (บาท) 250 250 250 250 250 

รายได้ 144,000 155,500 168,000 181,500 196,250 

3) โรงพยาบาลรัฐ 

จ านวน (ช้ิน) 0 118,260 236,520 354,780 473,040 

ราคาขายต่อช้ิน (บาท) 150 150 150 150 150 

รายได้ 0 17,739,000 35,478,000 53,217,000 70,956,000 

รวมสุทธิ 

ยอดขายรวมสุทธิ (ช้ิน) 986 119,325 237,670 356,022 474,383 

รายได้รวม (บาท) 164,500 17,916,640 35,669,911 53,424,324 71,180,140 



53 
 

 5.3.2 การประมาณการต้นทุน 

 ตน้ทุนของของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั ประกอบด้วย เงินลงทุนในทรัพยสิ์น
ถาวร เงินลงทุนส าหรับค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการและเงินทุนหมุนเวียน ตน้ทุนสินคา้ ค่าใช้จ่าย
ส านกังาน ค่าใช้จ่ายการตลาด ค่าใช้จ่ายดา้นบุคลากร และค่าใช้จ่ายในการบริหาร รวมถึงค่าเส่ือม
ราคา โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 - 5.12 
 1) เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
ตารางที ่5.5 ตารางแสดงเงินลงทุนในทรัพยสิ์นถาวรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวม (บาท) 

1.เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 
เกา้อ้ีส านกังาน  10 ชุด 2,000  20,000 
โตะ๊ส านกังาน 1 ชุด 8,000  8,000 
ตูเ้อกสาร 2 ตู ้ 2,500  5,000 

รวม 33,000 
2. อุปกรณ์ส านกังาน 
เคร่ืองพิมพม์ลัติฟังกช์ัน่อิงคเ์จท็ CANON E470 1 เคร่ือง 2,250 2,250 
กระดานไวทบ์อร์ดขาตั้ง 2 หนา้ 1 ช้ิน 2,390  2,390 

รวม 4,640 
3. ส่ิงอ านวยความสะดวก 
เคร่ืองปรับอากาศ 2 เคร่ือง 21,000 42,000 
ตูเ้ยน็ 1 หลงั 4,588  4,588 
ไมโครเวฟ 1 เคร่ือง 1,890  1,890 

รวม 48,478 
รวมมูลค่าสินทรัพย์ถาวร 86,118 

 
 2) เงินลงทุนส าหรับค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินการและเงินทุนหมุนเวยีน 

ตารางที ่5.6 ตารางแสดงเงินลงทุนส าหรับค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการและเงินทุนหมุนเวยีนของ
บริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

รายการ มูลค่า (บาท) 

เงนิลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน   

การจดอนุสิทธิบตัร 2,750 
การข้ึนทะเบียนสถานประกอบการน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์ 16,100 
การข้ึนทะเบียนเคร่ืองมือแพทย ์ 48,100 
การขออนุญาตโฆษณาเคร่ืองมือแพทย ์ 2,300 
การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1,600 
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ตารางที ่5.6 ตารางแสดงเงินลงทุนส าหรับค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการและเงินทุนหมุนเวยีนของ
บริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั (ต่อ) 

รายการ มูลค่า (บาท) 

เงนิลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน   

การจดทะเบียนการคา้ 3,250 
วิจยัและพฒันาสินคา้ 2,000,000 
การประกาศรับสมคัรพนกังาน 12,000 

รวม 2,086,100 
เงินทุนหมุนเวียน 
เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 6,327,782 

 
3) ต้นทุนสินค้า 

ตารางที ่5.7 ตารางแสดงตน้ทุนสินคา้ของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ (ช้ิน) 986 119,325 237,670 356,022 474,383 
ตน้ทุนต่อหน่วย (บาท) 70 50 50 50 50 
ต้นทุนการผลติตามปริมาณการส่ังซ้ือ (บาท) 69,020 5,966,250 11,883,500 17,801,100 23,719,150 

ค่าขนส่ง 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 
รวมราคาต้นทุนการผลติ (บาท) 85,820  5,983,050   11,900,300   17,817,900   23,735,950  

 
4) ค่าใช้จ่ายส านักงาน  

ตารางที ่5.8 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายส านกังานของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพ่ือเร่ิมด าเนินงาน 86,118 - - - - 

ค่าพฒันาบุคลากร 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 
ค่าน ้า 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 
ค่าไฟฟ้า 21,600 21,600 21,600 21,600 21,600 
ค่าเช่าส านกังานและคลงัสินคา้ 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

รวม 749,958 663,840 663,840 663,840 663,840 
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5) ค่าใช้จ่ายการตลาด  
ตารางที ่5.9 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายการตลาดของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ออกแบบเว็บไซต์และสร้างช่องทางการส่ือสารออนไลน์ 2,000 - - - - 

ออกแบบโบชัวร์ 1,500         

ส่ังพมิพ์โบชัวร์ 5,700 - - - - 

การแจกสินค้าขนาดทดลองที่ร้านขายยา  12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ฝากแจกแผ่นพับที่ร้านขายยา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
การแจกสินค้าขนาดทดลองผ่านช่องทางออนไลน์ รวม 10 รางวลั 10,000 - - - - 
ส่งเสริมการขาย โดยการจัดโปรโมชัน 3 ช้ินลดราคา 11,520 - - - - 
ค่าธรรมเนียมและค่าบริการการขายในช่องทางออนไลน์  14,400 15,550 16,666 18,005 19,468 
ประชาสัมพนัธ์ผลติภณัฑ์ในโซเชียลมีเดยี  36,500 36,500 36,500 36,500 36,500 
น าเสนอสินค้าผ่านร้านขายยา และค่า commission  6,150 6,645 7,170 7,740 8,370 
ค่า commission ของพนักงานขาย  8,200 2,374,060 4,739,960 7,105,920 9,471,960 
การจัดอบรมให้กับพนักงานของร้านขายยา 120,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

รวม 257,970 2,554,755 4,922,296 7,290,165 9,658,298 

 
6) ค่าใช้จ่ายด้านบุคลากร 

ตารางที ่5.10 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

รายการ 
ค่าตอบแทน
รายเดอืน  
(บาท/คน) 

จ านวน 
(คน) 

ค่าตอบแทนรวมรายปี 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4  ปีที่ 5 

กรรมการผูจ้ดัการ 40,000 1 480,000 504,000 554,400 609,840 670,824 
ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาและวจิยัผลิตภณัฑ์ 25,000 1 300,000 315,000 346,500 381,150 419,265 
นกัวิจยั 19,000 1 228,000 239,400 263,340 289,674 318,641 
ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 30,000 1 360,000 378,000 415,800 457,380 503,118 
พนกังานขาย/ผูแ้ทนยา 27,500 2 660,000 693,000 762,300 838,530 922,383 
ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน 28,000 1 336,000 352,800 388,080 426,888 469,577 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต 30,000 1 360,000 378,000 415,800 457,380 503,118 
ค่าประกนัสงัคม 750 8 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

รวม 2,796,000 2,932,200 3,218,220 3,532,842 3,878,926 
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7) ค่าใช้จ่ายในการบริหาร  
ตารางที ่5.11 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตอบแทนพนกังาน 2,388,000 2,388,000 2,388,000 2,388,000 2,388,000 

เงินสบทบประกนัสงัคม 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

ค่าจา้งตรวจสอบบญัชีและปิดงบ 7,500 25,000 30,000 40,000 45,000 

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 749,958 663,840 663,840 663,840 663,840 

รวม 3,217,458 3,148,840 3,153,840 3,163,840 3,168,840 

 
8) ค่าเส่ือมราคา 

ตารางที ่5.12 ตารางแสดงค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขาย ปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเส่ือมราคาแลอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 

รวม 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 

 
 

5.4 งบการเงินของธุรกจิ  
งบการเงินของธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel” ของบริษทั ซี-

เคียว เมดิคอล จ ากดั ประกอบไปดว้ย งบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงิน
สด โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 5.13 – 5.15  
 
ตารางที ่5.13 งบก าไรขาดทุนของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้           
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 164,500.00 17,916,640.00 35,669,911.00 53,424,324.00 71,180,140.00 
หกั-ตน้ทุนสินคา้ 85,820.00 8,369,550.00 16,653,700.00 24,938,340.00 33,223,610.00 
ก าไรขั้นต้น 78,680.00 9,547,090.00 19,016,211.00 28,485,984.00 37,956,530.00 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน      
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 2,086,100.00 - - - - 
หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 3,625,458.00 3,693,040.00 3,984,060.00 4,308,682.00 4,659,766.20 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 257,970.00 2,554,755.00 4,922,296.00 7,290,165.00 9,658,298.00 
หกั-ค่าเส่ือมราคา 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 
รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 5,986,751.60 6,265,018.60 8,923,579.60 11,616,070.60 14,335,287.80 
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ตารางที ่5.13 งบก าไรขาดทุนของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้           
ก าไรจากการด าเนินการ 5,908,071.60 5,668,571.40 14,846,031.40 23,990,353.40 33,108,902.20 
ค่าใช้จ่ายทางการเงนิ      
หกัดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 5,908,071.60 5,668,571.40 14,846,031.40 23,990,353.40 33,108,902.20 
ภาษี      
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - 850,285.71  2,969,206.28  4,798,070.68  6,621,780.44  
ก าไรสุทธิ - 5,908,071.60  4,818,285.69  11,876,825.12  19,192,282.72  26,487,121.76  
หกั-เงินปันผลจ่าย - - 11,282,983.86  18,232,668.58  25,162,765.67  
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล - 5,908,071.60  4,818,285.69 593,841.26  959,614.14  1,324,356.09  
ก าไรสะสม - 5,908,071.60  - 1,089,785.91  - 495,944.65  463,669.48  1,788,025.57  

 
ตารางที ่5.14 งบแสดงฐานะทางการเงินของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

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

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 6,327,782.00 435,563.17  5,121,767.12  5,435,582.72  5,967,217.76  6,715,629.61  
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - 1,370.83  150,676.17  447,925.43  893,128.13  1,486,295.96  
รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 6,327,782.00 436,934.00  5,272,443.29  5,883,508.15  6,860,345.88  8,201,925.57  
สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 86,118.00 86,118.00 68,894.40 51,670.80 34,447.20 17,223.60 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 2,086,100.00 2,086,100.00 2,086,100.00 2,086,100.00 2,086,100.00 2,086,100.00 
ค่าเส่ือมราคา - - 17,223.60 - 17,223.60 - 17,223.60 - 17,223.60 - 17,223.60 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 2,172,218.00 2,154,994.40  2,137,770.80  2,120,547.20  2,103,323.60  2,086,100.00  
รวมสินทรัพย์ 8,500,000.00 2,591,928.40  7,410,214.09  8,004,055.35  8,963,669.48  10,288,025.57  
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนีสิ้นหมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 
หน้ิสินหมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 
รวมหนิสิ้นหมุนเวยีน - - - - - - 
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 
รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน - - - - - - 

รวมหนีสิ้น - - - - - - 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
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ตารางที ่5.14 งบแสดงฐานะทางการเงินของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั (ต่อ) 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ทุนหุน้สามญั 7,000,000.00 7,000,000.00 7,000,000.00 7,000,000.00 7,000,000.00 7,000,000.00 
เงินสนบัสนุนจากรัฐบาล 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 
ก าไรสะสม - -5,908,071.60 -1,089,785.91  - 495,944.65  463,669.48  1,788,025.57  
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 8,500,000.00 2,591,928.40  7,410,214.09  8,004,055.35  8,963,669.48  10,288,025.57  
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถอืหุ้น 8,500,000.00 2,591,928.40  7,410,214.09  8,004,055.35  8,963,669.48  10,288,025.57  

 
ตารางที ่5.15 งบกระแสเงินสดของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

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

กระแสเงนิสดจากการด าเนินงาน -      
ก าไรสุทธิ - -5,908,071.60 4,818,285.69  11,876,825.12  19,192,282.72  26,487,121.76  
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการ
ขาย 

- 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 17,223.60 

เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - - 1,370.83 - 149,305.33 - 297,249.26 - 445,202.70 - 593,167.83 
ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - - 
รวม กระแสเงนิสดจากการด าเนินงาน - -5,892,218.83  4,686,203.96  11,596,799.46  18,764,303.62  25,911,177.53  
กระแสเงนิสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 86,118.00 - - - - - 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 2,086,100.00 - - - - - 
รวม กระแสเงนิสดจากการลงทุน 2,178,218.00 - - - - - 
กระแสเงนิสดจากการจัดหาเงนิ 
เงินสดจากการกูย้ืมธนาคาร - - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 7,000,000.00 - - - - - 
เงินสดรับจากการรัฐบาล 1,500,000.00 - - - - - 
เงินสดจ่ายเงินตน้ - - - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - - 11,282,983.86 - 18,232,668.58 - 25,162,765.67 

รวม กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 8,500,000.00 - - -11,282,983.86 -18,232,668.58 -25,162,765.67 

กระแสเงินสดสุทธิ 6,327,782.00 -5,482,168.83 5,132,556.81 313,815.60 531,635.04 748,411.85 
กระแสเงินสดตน้งวด - 6,327,782.00 845,613.17 5,121,767.12 5,435,582.72 5,967,217.76 
กระแสเงนิสดปลายงวด 6,327,782.00 845,613.17 5,978,169.97 5,435,582.72 5,967,217.76 6,715,629.61 
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5.5 ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 
ผลตอบแทนการลงทุนระยะยาวในธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur 

Gel” ของบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั พิจารณาโดยเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดกบัผลตอบแทนท่ี
ไดรั้บจากการลงทุน ดงัแสดงในตารางที ่5.16 
 
ตารางที ่5.16 ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล “Cur Gel”ของ
บริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั 

ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนของ บริษัท ซี-เคยีว เมดคิอล จ ากดั 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ต้นทุนถัวเฉลีย่ถ่วงน า้หนัก (Weight 
Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่งเงินทุนต่างๆของ
บริษทั 

8.10% 

มูลค่าปัจจุบัน  
(Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ
ตลอดอายุโครงการ 

1,103,358,038.58 บาท 

อตัราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับแต่ละปีตลอดอายุ
โครงการและจ านวนสินเช่ือ 

249 % 

ระยะเวลาคนืทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงินลงทุนคืน
ทั้งหมด 

2. ปี 3 เดือน 

ระยะเวลาคนืทุนแบบคดิลด  
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงินลงทุนคืน
ทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

2 ปี 10 เดือน 
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บทที ่6 
การจัดการความเส่ียง และแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

 ในการด าเนินธุรกิจนั้นมีความไม่แน่นอนทั้งจากสภาพแวดลอ้มภายนอกองค์กรและ
ภายในองค์กร ซ่ึงอาจลดโอกาสในการบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค์ขององค์กรได ้ดงันั้นการ
ประเมินความเส่ียงและหาแนวทางรองรับความเส่ียงจะช่วยป้องกนัหรือลดผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึน
ได ้ส าหรับการประเมินความเส่ียงของธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” สามารถประเมิน
ความเส่ียงทั้ง 4 ดา้น วเิคราะห์ความเร่งด่วนและระบุแนวทางการลดความเส่ียงกรณีเผชิญความเส่ียง
ท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด  
 

 6.1.1 สินค้าไม่สามารถวางขายได้ตามระยะเวลาทีก่ าหนด 
 เน่ืองจากผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel”เป็นสินคา้ท่ีตอ้งอาศยัการทดลองใน
สัตวท์ดลองและการทดสอบจ านวนมากเพื่อให้ผา่นมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้ซ่ึงกระบวนการทดสอบ
อาจเกิดความล่าช้าได้และท าให้ไม่สามารถยื่นขอจดทะเบียนต่าง ๆ ไดท้นั อีกทั้งการข้ึนทะเบียน
เคร่ืองมือแพทยอ์าจใชร้ะยะเวลานานกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้ซ่ึงความเส่ียงดงักล่าวอาจส่งผลกระทบให้
ไม่สามารถวางขายไดต้ามระยะเวลาท่ีก าหนด 
 แนวทางการบริหารความเส่ียงในการท่ีสินคา้ไม่สามารถวางขายได้ตามระยะเวลาท่ี
ก าหนด คือ เพิ่มงบประมาณส าหรับการวิจยั เพื่อส่งไปท าการทดสอบท่ีต่างประเทศท่ีมีการรองรับ
มาตรฐานท่ีดีกวา่และท างานไดร้วดเร็วกวา่ห้องปฏิบติัการในประเทศไทย อยา่งไรก็ตามการบริหาร
ความเส่ียงในรูปแบบดงักล่าวอาจตอ้งใชง้บประมาณท่ีสูง ดงันั้นอีกหน่ึงแนวทางคือเปล่ียนจากการ
ข้ึนทะเบียนเคร่ืองมือแพทยเ์ป็นการข้ึนทะเบียนเคร่ืองส าอาง เพื่อลดระยะเวลาในการด าเนินการ อีก
ทั้งยงัช่วยใหล้ดการทดสอบลงได ้ทั้งน้ีอาจะเกิดขอ้จ ากดัในการระบุสรรพคุณของสินคา้ในการรักษา
แผลเล็กนอ้ย ซ่ึงบริษทัสามารถออกไปเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองส าอางก่อน แลว้จึงพฒันาออก
ผลิตภณัฑใ์หม่เป็นเคร่ืองมือแพทยไ์ดเ้ป็นการเพิ่มทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคอีกทั้งยงัสามารถขยายฐาน
ลูกคา้อีกดว้ย 
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 6.1.2 บุคลากรทางการแพทย์ไม่เช่ือถือในผลติภัณฑ์ 
 เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองมือแพทยท่ี์พฒันาและผลิตดว้ยคนไทยไม่สามารถ
สร้างความน่าเช่ือถือให้กับผูใ้ช้ได้ และบุคลากรทางการแพทย์เป็นผู ้ท่ีอิทธิพลต่อลูกค้า หาก
บุคคลากรทางการแพทยไ์ม่เช่ือถือในผลิตภณัฑจ์ะไม่เกิดการแนะน าให้ผูบ้ริโภคใช ้ซ่ึงส่งผลกระทบ
ต่อยอดขายได ้
  แนวทางการบริหารความเส่ียงในกรณีท่ีบุคลากรทางการแพทยไ์ม่เช่ือถือในผลิตภณัฑ์ 
คือ จดัการอบรมให้กบับบุคคลากรการแพทยเ์พื่อสร้างความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ รวมถึง
สร้างความมัน่ใจให้กบัผลิตภณัฑ์ผา่นขอ้มูลเชิงวิทยาศาสตร์ เช่น การรับรองมาตรฐานต่าง ๆ กลไก
การรักษาแผล ผลการวจิยั ลกัษณะแผลท่ีสามารถใชผ้ลิตภณัฑใ์นการรักษาได้ 
 
 6.1.3 ยอดขายไม่เป็นไปตามทีค่าดการณ์ไว้ 

อาจเกิดไดจ้ากบริษทัและผลิตภณัฑ์ไม่เป็นท่ีรู้จกัในปัจจุบนั รวมถึงในกระบวนการขายใน
โรงพยาบาลรัฐมีคู่แข่งจ านวนมากและมีผลิตภณัฑ์ท่ีโรงพยาบาลต่าง ๆ เคยใชบ้ริการอยูเ่ดิม ซ่ึงอาจ
ท าให้ไม่เกิดการทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ได ้ส่งผลกระทบให้มีจ  านวนสินคา้คงคลงัมากเกินไป มี
รายจ่ายท่ีมากกวา่รายรับ และก่อใหเ้กิดหน้ีสินได ้
 แนวทางการบริหารความเส่ียงในกรณีท่ีบุคลากรทางการแพทยไ์ม่เช่ือถือในผลิตภณัฑ์ 
คือ มีการแจกตวัอย่างทดลองให้กบัผูบ้ริโภคใช้ก่อน เพื่อสร้างการรับรู้และเกิดความตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ รวมถึงมีการส ารวจตลาด วิเคราะห์สาเหตุของปัญหาและหาแนวทางในการพัฒนา
จุดบกพร่องของผลิตภณัฑ์ เพื่อปรับปรุงให้ตรงกับความต้องการของผูใ้ช้งานและลูกค้ามากข้ึน 
นอกจากน้ียงัตอ้งบริหารปริมาณสินคา้คงคลงัโดยลดปริมาณการสั่งผลิตจากโรงงานท่ีรับจา้งผลิต
สินคา้ 
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน  
 

 6.2.1 โรงงานที่รับจ้างผลติสินค้า (OEM) มีการด าเนินการทีไ่ม่เป็นไปตามทีก่ าหนด 
 บริษทัไดมี้การจา้งโรงงานรับจา้งผลิตสินคา้เพื่อลดตน้ทุนในการผลิต อย่างไรก็ตาม
การจา้งโรงงานอาจท าใหไ้ม่สามารถควบคุมคุณภาพในการผลิตไดใ้นบางกระบวนการ ซ่ึงอาจส่งผล
ใหใ้หสิ้นคา้มีคุณภาพไม่เป็นไปตามท่ีก าหนด เกิดความล่าชา้ หรือลอกเลียนแบบสูตรใหก้บัคู่แข่งได ้
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 แนวทางในการบริหารความเส่ียงเม่ือโรงงานท่ีรับจา้งผลิตสินคา้ (OEM) มีการผลิตไม่
เป็นไปตามท่ีก าหนด คือ มีการจดอนุสิทธิบตัรในการคุม้ครองกระบวนการผลิตผลิตภณัฑ์ดงักล่าว
เพื่อป้องกนัการละเมิดทรัพยสิ์นทางปัญญา  ท าสัญญากบับริษทัรับจา้งผลิตเพื่อป้องกนัการน าสูตร
ไปปรับแต่งหรือเผยแพร่ อีกทั้งระบุเก่ียวกบัขอ้ตกลงในการด าเนินการผลิต ส่งมอบ และขนส่งสินคา้ 
รวมถึงการช าระเงินค่าสินคา้เพื่อสร้างความเช่ือใจและความยุติธรรมให้กบัทั้งสองฝ่าย นอกจากน้ี
จดัหาโรงงานรายอ่ืนท่ีมีมาตรฐานเทียบเท่ากบัโรงงานเดิมเพื่อเตรียมรับมือกบัความเส่ียงต่าง ๆ ท่ีอา
จะเกิดข้ึนได ้
 
 6.2.2 คุณภาพสินค้าไม่เป็นไปตามมาตรฐาน 
 เน่ืองจากผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรัง “Cur Gel” เป็นเคร่ืองมือแพทยด์งันั้นคุณภาพจึง
เป็นส่ิงส าคญั เน่ืองจากส่งผลต่อความเช่ือมัน่ของผูข้ายและผูซ้ื้อ ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งควบคุมสินคา้
ทั้งจากตน้ทางและในคลงัสินคา้ใหมี้คุณภาพท่ีดีเสมอ แต่การจดัเก็บในคลงัสินคา้เป็นระยะเวลานาน
และการขนส่งอาจก่อใหเ้กิดความเส่ียงในการท าใหสิ้นคา้มีคุณภาพท่ีต ่าลงได ้
 แนวทางในการบริหารความเส่ียงท่ีคุณภาพสินคา้ไม่เป็นไปตามมาตรฐาน คือ มีการ
ก าหนดสภาวะและระยะเวลาการเก็บรักษาสินค้าในคลังสินค้า ตรวจเช็คสภาพแวดล้อมของ
คลงัสินคา้เป็นประจ า และใชบ้รรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมในกบัการขนส่งเพื่อให้สินคา้มีความปลอดภยั
จนกวา่จะถึงมือผูบ้ริโภค 
 
 

6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน 
 

 6.3.1 บริษัทขาดสภาพคล่องทางการเงิน  
 เน่ืองจากบริษทั ซี-เคียว เมดิคอล จ ากดั เป็นบริษทัใหม่และเป็นบริษทัขนาดเล็ก ซ่ึงอาจ
ท าใหข้าดสภาพคล่องทางการเงินได ้และอาจมีเงินสดไม่เพียงพอ 
 แนวทางในการบริหารความเส่ียงเม่ือบริษทัขาดสภาพคล่องทางการเงิน คือ ปรับลด
ค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ  าเป็น ขอกู้ยืมเงินในระยะสั้ นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน 
รวมถึงระดมทุนเพิ่มเติม และมีการจดัท าบญัชีอยา่งสม ่าเสมอ 
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6.4 ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคบั 

 
 6.4.1 กฎหมายทีเ่กีย่วข้องมีการเปลีย่นแปลง 
 เน่ืองจากผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ืองรัง “Cur Gel” เป็นเคร่ืองมือแพทย ์ซ่ึงมีกฎหมายท่ี
เก่ียวข้องจ านวนมาก เช่น กฎหมายเก่ียวกับการโฆษณาเคร่ืองมือแพทย์ ประกาศกระทรวง
สาธารณสุข เป็นตน้ รวมถึงกฎหมายท่ีจ าเป็นส าหรับการด าเนินธุรกิจ เช่น กฎหมายภาษีอาการ เป็น
ต้น ซ่ึงอาจเปล่ียนแปลงได้ในอนาคตและอาจส่งผลให้การด าเนินงานบางอย่างของบริษัท
เปล่ียนแปลงไป 
 แนวทางในการบริหารความเส่ียงในกรณีกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งมีการเปล่ียนแปลง คือ 
ติดตามกฎหมายและข้อบงัคบัต่าง ๆ  ท่ีเก่ียวขอ้งอยู่เสมอ และเขา้ร่วมอบรมในหัวขอ้ท่ีเก่ียวกับ
กฎหมายเคร่ืองมือการแพทยเ์พื่ออพัเดตขอ้มูลใหม่ ๆ อยูเ่สมอ  
 
 

6.5 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนและระบุแนวทางการลดความเส่ียงกรณีเผชิญความเส่ียงที่
เกีย่วข้อง 

 ธุรกิจผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังไดรั้บการวิเคราะห์ความเส่ียง ระดบัความรุนแรงของ
ผลกระทบ และความเร่งด่วนในการแก้ไขปัญหา รวมถึงแนวทางแก้ไขปัญหาดงัรายละเอียดใน
ตารางที ่6.1 โดยก าหนดให ้
 - ความเร่งด่วนมาก คือ แกไ้ขภายในระยะสั้น (นอ้ยกวา่ 1 ปี) 
 - ความเร่งด่วนปานกลาง คือ แกไ้ขภายในระยะกลาง (มากกวา่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี) 
 - ความเร่งด่วนนอ้ย คือ แกไ้ขภายในระยะยาว (มากกวา่ 3 ปี) 
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ตารางที ่6.1 การวิเคราะห์ความเร่งด่วนและแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเส่ียง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วนทีต้่องแก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต า่ มาก ปานกลาง น้อย 

ความเส่ียงด้านการตลาด 

สินค้าไม่สามารถวางขายได้ตาม
ระยะเวลาทีก่ าหนด 

/  /   - เพิ่มงบประมาณส าหรับการวิจยั 
- เปล่ียนจากการข้ึนทะเบียนเคร่ืองมือ
แพทยเ์ป็นการข้ึนทะเบียนเคร่ืองส าอาง 
เพื่อลดระยะเวลา 

บุคลากรทางการแพทย์ไม่เช่ือถือใน
ผลติภัณฑ์ 

/  /   - จดัการอบรมใหก้บับบุคคลากรการแพทย์
เพื่อสร้างความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
- น าเสนอขอ้มูลเชิงวิทยาศาสตร์ เช่น 
ผลการวิจยั 

ยอดขายไม่เป็นไปตามทีค่าดการณ์ไว้ /   /  - มีการแจกตวัอยา่งทดลองใหก้บัผูบ้ริโภค
ใชก่้อน 
- ส ารวจตลาดเพื่อหาสาเหตุ และวิเคราะห์
เพื่อหาวิธีการแกไ้ข 
- ลดปริมาณการสัง่ผลิตของโรงงาน เพื่อ
บริหารจ านวนสินคา้คงคลงัใหเ้หมาะสม 

โรงงานทีรั่บจ้างผลติสินค้า (OEM) มี
การด าเนินการทีไ่ม่เป็นไปตามที่
ก าหนด 

/   /  - จดอนุสิทธิบตัรในการคุม้ครอง
กระบวนการผลิตผลิตภณัฑ ์
- ท าสญัญากบับริษทัรับจา้งผลิต 
- จดัหาโรงงานส ารอง 

คุณภาพสินค้าไม่เป็นไปตาม
มาตรฐาน 

/  /   - ก าหนดสภาวะและระยะเวลาการเกบ็
รักษาสินคา้ในคลงัสินคา้ - ตรวจเช็ค
สภาพแวดลอ้มของคลงัสินคา้เป็นประจ า  
- ใชบ้รรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมในกบัการ
ขนส่ง 

ความเส่ียงด้านการเงนิ 

บริษัทขาดสภาพคล่องทาง
การเงนิ  

/   /  - ปรับลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ าเป็น  
- ขอกูย้ืมเงินในระยะสั้นจากบุคคลใน
ครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน  
- ระดมทุนเพิ่มเติม  
- จดัท าบญัชีอยา่งสม ่าเสมอ 

ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคบั 

กฎหมายทีเ่กีย่วข้องมกีาร
เปลีย่นแปลง 

/    / - ติดตามกฎหมายและขอ้บงัคบัต่าง ๆ  ท่ี
เก่ียวขอ้งอยูเ่สมอ  
- เขา้ร่วมอบรมในหวัขอ้ท่ีเก่ียวกบั
กฎหมายเคร่ืองมือการแพทยเ์พื่ออพัเดต
ขอ้มูลใหม่ ๆ อยูเ่สมอ  
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ภาคผนวก ก 
สัมภาษณ์กลุ่มผู้ดูแลผู้ทีม่ีแผลเร้ือรังและผู้ทีม่แีผลเร้ือรัง  

 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 

1. ช่ือ 
2. ความสัมพนัธ์กบัผูป่้วย (ในกรณีเป็นผูดู้แลผูป่้วย) 
3. จงัหวดัท่ีอยูอ่าศยั 
4. โรคประจ าตวัของผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง 

 
ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการรักษาแผล 

1. ผูป่้วยมีโรคประจ าตวัอะไรบา้ง 
2. บาดแผลเป็นอยา่งไร / ความรู้สึกเม่ือเป็นแผล / ระยะเวลาในการรักษาแผลดงักล่าว 

(เพื่อระบุวา่เป็นผูบ้ริโภคกลุ่มใด (พฤติกรรมการรักษาแผล รักษาแผลท่ีใด เพราะเหตุใด) มีทศันคติ
อยา่งไร) 

3. ส่ิงท่ีกงัวลเม่ือเป็นแผล (เพื่อเพิ่มเติมส่วน Customer Pain and Gain) 
4. ปัจจุบนัดูแลรักษาแผลอยา่งไร ท่ีไหน (หากเป็นท่ีรพ. ใหถ้ามช่ือรพ.ดว้ย) (เพิ่มเติม 

1.5 Customer Pain and Gain 
อาจช่วยในการระบุต าแหน่งร้านขายยา) 
5. เพราะเหตุใดถึงเลือกรักษาแผลดว้ยวธีิดงักล่าว (เพื่อเพิ่มเติมส่วน Customer Pain and 

Gain และ เพื่อยนืยนั Positioning) 
6. ปัจจุบนัใชผ้ลิตภณัฑใ์ดบา้งในการรักษาแผลเร้ือรัง (เพื่อเพิ่มเติมส่วน Five forces 

(แรงกดดนัท่ี 3) มีการใชสิ้นคา้ทดแทนหรือไม่อยา่งไร) 
7. เพราะเหตุใดถึงเลือกใชผ้ลิตภณัฑด์งักล่าว 
8. รู้จกัผลิตภณัฑ์ดงักล่าวไดอ้ยา่งไร  (อาจช่วยเพิ่มเติมส่วนของ place/ promotion ได)้ 
9. ซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวจากท่ีใด/เม่ือใด/ความถ่ี/จ  านวน(ช้ิน)ในการซ้ือต่อคร้ัง/ใชไ้ด้

นานแค่ไหนต่อ 1 ช้ิน (เพื่อเสริมกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) อาจพบช่อง
ทางการขายใดท่ีน่าสนใจ และเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได)้ 
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10. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรัง (ถา้จะเลือกใชผ้ลิตภณัฑซ์กั
ตวั เลือกใชจ้ากเหตุผลอะไร) (เพื่อเพิ่มเติมส่วน STP ใน Target ผูท่ี้มีแผลเร้ือรังในระดบัท่ีค่อนขา้ง
รุนแรง มีการค านึงถึงผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนก่อนใชผ้ลิตภณัฑห์รือไม่ และ Positioning มีการค านึงถึง
ความสามารถในการรักษาแผลไดอ้ยา่งรวดเร็ว และการไม่ระคายเคืองต่อผวิหรือไม่) 

11. รู้จกัผลิตภณัฑใ์นรูปหรือไม่  (หากรู้จกัและเคยใชถ้ามถึง feedback ขอ้ดีขอ้เสียของ
ผลิตภณัฑ/์หากรู้จกัแต่ไม่เคยใชถ้ามวา่ รู้จกัไดอ้ยา่งไร และท าไมจึงไม่เลือกใช)้ (ช่วยระบุเป้าหมาย
ทางการตลาด (ช่วงปีท่ี 3) (คู่แข่งเป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มเป้าหมายคิดเป็นก่ี%) และยนืยนั SWOT ในส่วน
ของจุดแขง็) 

 
12. คิดวา่ผลิตภณัฑ์รักษาแผลท่ีดีควรมีคุณสมบติัอยา่งไร (เพื่อยนืยนั Positioning) 
13. หากมีผลิตภณัฑใ์หม่ จะเปล่ียนใจไปใชห้รือไม่ เพราะเหตุใด (เพื่อยนืยนัส่วน Five 

forces (แรงกดดนัท่ี 3) ตน้ทุนการเปล่ียนสินคา้สูงจริงหรือไม่) 
14. ปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ (เพื่อยนืยนั SWOT ในส่วน

ของ weakness การไม่เป็นท่ีรู้จกั ท าใหค้วามน่าเช่ือถือมีนอ้ยเม่ือเทียบกบัคู่แข่งจริงหรือไม่) 
15. ส่ิงท่ีท่านกงัวลเม่ือใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ (เพื่อยนืยนั SWOT ในส่วนของ weakness การ

ไม่เป็นท่ีรู้จกั ท าใหค้วามน่าเช่ือถือมีนอ้ยเม่ือเทียบกบัคู่แข่งจริงหรือไม่) 
16.หากมีพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นการรักษาแผลเร้ือรัง ท่านตอ้งการให้ผลิตภณัฑ์รักษา

แผลเร้ือรังมีรูปแบบหรือลกัษณะอยา่งไร เพื่อให้มีประสิทธิภาพท่ีดีและสะดวกกวา่ในปัจจุบนั (เพื่อ
ใชส้ าหรับเป็นแผนในอนาคต) 

ส่วนที ่3 ความคิดเห็นเกีย่วกับผลติภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบรนด์ Cur gel 
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1.“ผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล ท่ีสามารถควบคุมสภาพแวดลอ้มของแผล
ไม่ใหแ้ผลแฉะหรือแหง้จนเกินไป ซ่ึงมีองคป์ระกอบส าคญัคือ คอลลาเจนซ่ึงช่วยเร่งการสร้างเน้ือเยือ่
ใหม่ของแผล สามารถท าให้แผลของคุณหายไดเ้ร็วข้ึน และสารสกดัจากขมิ้นชนั ช่วยเสริมฤทธ์ิใน
การตา้นการอกัเสบและป้องกนัการติดเช้ือ” สนใจใชผ้ลิตภณัฑ ์Cur Gel หรือไม่ เพราะเหตุใด (เพื่อ
สรุป Five forces วา่ต่อใหมี้แรงกดดนัท่ีเป็น - มาก แต่มีความสนใจ/ความตอ้งการของตลาดสูง) 

2. คิดวา่ผลิตภณัฑด์งักล่าวมีราคาเท่าไหร่ (เพิ่มเติมในส่วนของ Pricing) 
3. ท่านพึงพอใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวขนาดบรรจุ 25 กรัมในราคาเท่าไร (บาท) 

(เพิ่มเติมในส่วนของ Pricing) 
4.ท่านคาดหวงัวา่จะซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวไดจ้ากแหล่งใดบา้ง (เพิ่มเติมในส่วนของ 

Place Strategy) 
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ภาคผนวก ข 
ค าถามทีใ่ช้ส าหรับการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ทีเ่ป็นเภสัชกร 
หรือท างานในร้านขายยารวมถึงผู้ทีเ่ป็นผู้แทนยา 

 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
1. ช่ือ 
2. เพศ 
3. ต าแหน่งงาน 
4. สถานท่ีท างาน 
 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัการจ าหน่ายผลติภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรัง 
1. ปัจจุบนัมีผลิตภณัฑส์ าหรับรักษาแผลเร้ือรังใดบา้ง  
2. ผลิตภณัฑส์ าหรับรักษาแผลเร้ือรังแบรนดใ์ดขายดีท่ีสุด  
3. ยอดขายของผลิตภณัฑ์ส าหรับรักษาแผลเร้ือรังต่อเดือนคิดเป็นจ านวนเงินเท่าใด 

(เพิ่มเติมในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่าย และการประเมินยอดขาย) 
4. จ  านวนผลิตภณัฑท่ี์รับเขา้มาขายต่อเดือน (ส าหรับการประเมินยอดขาย) 
5. กระบวนการในการคดัเลือกสินคา้เขา้มาขายท่ีร้านเป็นอยา่งไร (ส าหรับการประเมิน

ยอดขายและเพิ่มเติมในช่องทางการจดัจ าหน่าย) 
6. ค  าแนะน าหากตอ้งการน าสินคา้เขา้มาฝากขายภายในร้านและค่าตอบแทนท่ีตอ้งการ 

(ส าหรับการประเมินยอดขาย)  
 
 

ส่วนที ่3 ความคิดเห็นเกีย่วกับผลติภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบรนด์ Cur gel 
1. “ผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังรูปแบบเจล ท่ีสามารถควบคุมสภาพแวดลอ้มของแผล

ไม่ใหแ้ผลแฉะหรือแหง้จนเกินไป ซ่ึงมีองคป์ระกอบส าคญัคือ คอลลาเจนซ่ึงช่วยเร่งการสร้างเน้ือเยือ่
ใหม่ของแผล สามารถท าให้แผลของคุณหายไดเ้ร็วข้ึน และสารสกดัจากขมิ้นชนั ช่วยเสริมฤทธ์ิใน



76 
 

การตา้นการอกัเสบและป้องกนัการติดเช้ือ” ท่านคิดวา่สินคา้ดงักล่าวควรวางขายในราคาเท่าใด 
(เพิ่มเติมใน pricing) 

2. ท่านคิดวา่สินคา้ดงักล่าวจะสามารถท ายอดขายในร้านขายยาของท่านไดจ้  านวนก่ีช้ิน
ต่อเดือน (เพื่อเพิ่มเติมในส่วนของการประมาณยอดขาย) 

3. ท่านคิดวา่สินคา้ดงักล่าวควรจดัโปรโมชัน่อยา่งไร เพื่อดึงดูดใหลู้กคา้ซ้ือผลิตภณัฑ์ 
(ส าหรับกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)) 

4. ขอ้คิดเห็น/ค าแนะน าเพิ่มเติม หากตอ้งการฝากวางขายท่ีร้านขายยาของท่านและร้าน
ขายยาทัว่ไป (ส าหรับกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy)) 

5. ค  าแนะน าเพิ่มเติมในเร่ืองของช่องทางการขาย เช่น ควรขายในรูปแบบใดนอกจาก
ช่องทางการฝากขาย (ส าหรับกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy)) 
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ภาคผนวก ค 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีส่่งผลต่อ 

การเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังของผู้บริโภค 
 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ร่วมวิจยัทั้งหมด 31 คน แบ่งเป็น 2 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ 
กลุ่มผูดู้แลผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง และกลุ่มผูท่ี้เป็นเภสัชกรหรือท างานในร้านขายยา
รวมถึงผูท่ี้เป็นผูแ้ทนยา ในช่วงเดือนเมษายน พ.ศ.2565 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565 สามารถน ามาสรุป
และวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อน าไปประกอบการสร้างกลยทุธ์และวางแผนทางการตลาดไดด้งัน้ี 

 
 

1. ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ดูแลผู้ป่วยทีม่ีแผลเร้ือรัง จ านวน 18 ท่าน 
ข้อมูลทัว่ไปและพฤติกรรมการดูแลรักษาแผลเร้ือรังของผู้ให้สัมภาษณ์ 
จ านวนผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 18 ราย จดัเป็นผูท่ี้มีแผลเร้ือรัง 11 คน และผูดู้แลผูท่ี้มี

แผลเร้ือรังจ านวน 7 คน โดยแผลเร้ือรังสามารถเกิดข้ึนไดจ้ากหลายสาเหตุ ไดแ้ก่  
  1) โรคประจ าตวั เช่น โรคเบาหวานร่วมกบัโรคไต โรคเบาหวาน โรคภูมิแพ ้ 
  2) การกดทบัของผูป่้วยติดเตียง  
  3) อุบติัเหตุ เช่น การถูกสัตวก์ดัหรือข่วนแลว้เกิดการติดเช้ือ อุบติัเหตุทางรถยนต ์
  4) การผา่ตดั  
  5) การดูแลรักษาแผลท่ีไม่ถูกวธีิ  

ความรุนแรงของแผลข้ึนอยูก่บัโรคประจ าตวัและการติดเช้ือ หากมีโรคประจ าตวัเป็น
โรคเบาหวานก็จะท าให้การหายของแผลช้าลง และการติดเช้ือเป็นหน่ึงปัจจยัท่ีท าให้แผลเกิดการ
ลุกลามและเกิดเน้ือตายได ้

ส าหรับระยะเวลาการรักษาแผลอยู่ระหว่าง 2 เดือนถึงมากกว่า 10 ปี โดยสาเหตุหลกัท่ี
ท าให้ระยะการรักษาแผลนาน ได้แก่ โรคเบาหวานที่ท าให้เกิดปัญหาจากหลอดเลือดจนเลือดไม่
สามารถมาเลี้ยงที่เท้าได้ปกติ โรคเบาหวานร่วมกับโรคไตที่ก่อให้เกิดอาการคันเมื่อเกาก็จะท าให้
กลับมาเป็นแผลซ ้า ๆ ได้ จนกลายเป็นแผลเร้ือรังในที่สุด และโรคภูมิแพซ่ึ้งถูกกระตุน้ได้ง่ายจาก
ปัจจยัภายนอกเม่ือแผลขาดความชุ่มช้ืนก็จะกลบัมาเป็นซ ้ าอีกได ้ 



78 
 

ส่ิงท่ีกงัวลเม่ือเป็นแผลเร้ืองรัง ไดแ้ก่ ความเจบ็ปวดบริเวณแผล ปรากฏตามตวัอยา่งการ
สัมภาษณ์ดงัน้ี “... เจ็บปวดหนา้แผล ไม่สามารถยืดขาได ้เพราะหนา้แผลไม่ยดิหยุน่ วิ่งไม่ถนดั ไม่มี
ผวิหนงับริเวณนั้นก็ไม่สามารถควบคุมอุณหภูมิได ้ทั้งยงัมีปัญหาคือโดนอะไรกระทบไม่ไดเ้พราะจะ
เจ็บปวดมาก ...” การใช้ชีวิตประจ าวนัท่ีจะตอ้งเปล่ียนไป ความคนัหรือความร าคาญบริเวณแผล 
ความไม่มัน่ใจและไม่สามารถแต่งตวัไดต้ามตอ้งการ เสียเวลาในการดูแลแผลและการเดินทาง กลวั
ว่าจะโดนตดัอวยัวะและเกิดภาวะพิการ กงัวลว่าแผลจะติดเช้ือ ภาระค่ารักษา และกงัวลเร่ืองรอย
แผลเป็นและการเกิดแผลนูน (คีลอยด)์  

ส าหรับวิธีการรักษาแตกต่างกนัตามการรับรู้ความรุนแรงของแผล ในระยะแรกของ
การเป็นแผลหากผูท่ี้มีแผลประเมินวา่แผลมีความรุนแรง เช่นแผลท่ีมีโอกาสติดเช้ือ แผลท่ีติดเช้ือและ
มีความลึก แผลท่ีมีลกัษณะของเน้ือตาย ผูท่ี้มีแผลมกัจะเลือกไปท าการรักษาท่ีโรงพยาบาลก่อน
เพื่อให้แพทยรั์กษา ประเมินความรุนแรงของแผล และบอกขอ้ปฏิบติัท่ีถูกตอ้ง เพราะเช่ือมัน่ในการ
ดูแลของแพทยว์า่เป็นวิธีท่ีถูกตอ้ง ปลอดภยักวา่การรักษาแผลดว้ยตนเอง หากแผลดีข้ึนส่วนใหญ่จะ
เลือกไปท าแผลท่ีคลินิกหรือสถานีอนามยัท่ีอยู่ใกลบ้า้นเพื่อประหยดัค่าใช้จ่ายและลดภาระในการ
เดินทาง และในระยะท่ีแผลใกลห้ายผูท่ี้มีแผลส่วนใหญ่จะท าแผลเองเน่ืองจากเป็นวิธีท่ีช่วยประหยดั
ค่าใช้จ่าย รวมถึงเช่ือว่าสามารถดูแลรักษาแผลด้วยตนเองได้ บางส่วนเลือกรักษาแผลเองท่ีบ้าน
เน่ืองจากผูท่ี้มีแผลเป็นผูป่้วยติดเตียงจึงไม่สะดวกในการเคล่ือนยา้ยผูป่้วย 

ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์รักษาแผล 
จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลฯพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้

ผลิตภณัฑ์รักษาแผลคือ ค าแนะน าบุคลากรทางการแพทย์ (เช่น แพทย์ พยาบาล และเภสัชกร) 
ค าแนะน าจากคนรู้จกั รีวิวจากแหล่งต่าง ๆ บางส่วนประเมินจากความคุม้ค่าของราคาต่อปริมาณใน
กลุ่มผลิตภณัฑเ์ดียวกนั และสินคา้ตอ้งหาซ้ือไดง่้าย รวมถึงมีสรรพคุณท่ีตรงกบัความตอ้งการในการ
รักษาแผล ณ ขณะนั้น 

จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้มีแผลเร้ือรังและผูดู้แลฯพบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลท่ี
ร้านขายยาทั้งท่ีเป็นร้านขายยาใกลก้บัโรงพยาบาล ร้านขายยาชุมชนท่ีอยู่ใกลบ้า้น บางส่วนไดรั้บ
ผลิตภณัฑ์รักษาแผลจากการสั่งจ่ายของแพทยเ์ท่านั้น และบางส่วนเลือกซ้ือท่ีร้านคา้ปลีกภายในหา้ง 
(ไดแ้ก่ Watson Boots) โดยเลือกจากแหล่งท่ีสะดวกมากท่ีสุด  

ตวัอยา่งผลิตภณัฑท่ี์ผูใ้หส้ัมภาษณ์ใชแ้ละรู้จกั สามารถแบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
 1) ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ส าหรับเร่งการเจริญของเน้ือเยื่อรูปแบบเจล ซ่ึงผูใ้ห้สัมภาษณ์มกั
เรียกวา่ ยาเร่งเน้ือ หรือยาเรียกเน้ือ ไดแ้ก่ 

- Solcoceryl jelly  
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  - Intrasite gel  
 2) ผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ าหรับแปะบนแผลเพื่อดูดซบัเลือดและของเหลวของแผล ท าใหแ้ผล
แหง้เร็วข้ึน ไดแ้ก่ 
  - Urgo 
  - B-Braun 
  - Allevyn 
 3) ผลิตภณัฑท่ี์ใชก้บัแผลสด ส าหรับป้องกนัการติดเช้ือ ไดแ้ก่ 
  - Silvex  
  - Bepanthen  
  - Terramycin  
  - Betatone-N cream 
  - Banocin 
 4) ผลิตภณัฑ์ท่ีใชก้บัแผลท่ีตกสะเก็ดหรือแผลท่ีใกลห้าย เพื่อป้องกนัรอยแผลเป็นหรือ
แผลคีลอยด ์ไดแ้ก่ 
  - Cybele  
  - Scagel  
  - Hiruscar 
  - Dermatix ultra 
 5) ผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้พิ่มความชุ่มช้ืนแก่แผล ไดแ้ก่ 
  - Lucas Papaw ointment 
  - Urea cream 
  - Eucerin lotion 

โดยผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นคู่แข่งของผลิตภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบรนด์ Cur Gel ได้แก่ 
Intrasite และ Silvex เป็นท่ีรู้จกัคิดเป็นร้อยละ 20 ของผูใ้หส้ัมภาษณ์  

ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ข้ึนอยูก่บัขนาดและความรุนแรงของแผล โดยปกติจะซ้ือ
คร้ังละ 1 ช้ิน ความถ่ีประมาณเดือนละ 1 – 2 คร้ัง เม่ือใช้หมดแลว้จึงมาซ้ือใหม่ท่ีร้านขายยา แต่ใน
กรณีแผลขนาดใหญ่จะมีปริมาณการซ้ือและความถ่ีท่ีเพิ่มข้ึน ตวัอย่างเช่นกรณีท่ีใช้ Silvex 1 ช้ิน
สามารถใชไ้ด ้2 – 3 คร้ัง ดงันั้นการซ้ือจึงตอ้งซ้ือคร้ังละ 2 กระปุก กรณีท่ีใช ้Intrasite gel จะตอ้งซ้ือ
คร้ังละ 2 – 6 ช้ิน ทุกสัปดาห์ เน่ืองจากปริมาณผลิตภณัฑ์ค่อนขา้งน้อยเม่ือเทียบกบัขนาดของแผล 
และบรรจุภณัฑถู์กออกแบบมาใหใ้ชเ้พียง 1 คร้ัง แต่ดว้ยราคาท่ีสูงจึงจ าเป็นตอ้งแบ่งใช ้
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ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความเห็นวา่ผลิตภัณฑ์รักษาแผลที่ดีจะต้องท าให้แผลหาย
ได้อย่างรวดเร็ว (เห็นผลภายใน 2 สัปดาห์ และแผลหายในระยะเวลาไม่เกิน 1 เดือน) แมใ้ช้ใน
ปริมาณนอ้ย ท าให้แผลต้ืนและมีขนาดเล็กลง สามารถส่งเสริมการสร้างเน้ือเยื่อใหม่ได ้ป้องกนัการ
ติดเช้ือ ลดอาหารคนั ท าใหแ้ผลแหง้ได ้ 

ผูใ้หส้ัมภาษณ์บางรายยงัคงพบปัญหาในการใชง้านผลิตภณัฑรั์กษาแผล เช่น เน้ือครีมท่ี
มีความเหนอะหนะ ต้องใช้ผลิตภัณฑ์หลายตัวในการรักษาแผล และสินค้าบางตัวย ังไม่ มี
ประสิทธิภาพเพียงพอท่ีจะช่วยในการรักษาแผลไดดี้จึงตอ้งทดลองใชผ้ลิตภณัฑต์วัอ่ืน 

ปัจจัยที่ส่งผลให้เปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ คือ ผลิตภณัฑ์เดิมไม่สามารถช่วยรักษา
แผลท่ีเป็นอยูใ่ห้หายดีได ้มีสรรพคุณท่ีดีกวา่ผลิตภณัฑ์เดิม บุคลากรทางการแพทยแ์นะน า มีรีวิวใน
เชิงท่ีดี ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อีกทั้งผลิตภณัฑ์จะต้องมีมาตรฐานรองรับในด้านของความ
ปลอดภยั บางส่วนพร้อมท่ีจะลองสินคา้ใหม่ ๆ หากช่วยใหแ้ผลดีข้ึนได ้แต่อยา่งไรก็ตามบางส่วนยงั
มีขอ้กงัวลก่อนการใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ ในดา้นของความปลอดภยั เช่น หากไม่มีรีววิจะขาดความมัน่ใจ
ในการใช ้กลวัใชไ้ม่ไดผ้ล กลวัแพ ้กลวัท าให้แผลแยล่งกวา่เดิม หรืออาจมีสารตกคา้งในผลิตภณัฑ์ 
และในด้านของการใช้งาน เช่น จะตอ้งใช้งานบ่อยแค่ไหน ทาบริเวณใดของแผล และหากใช้ใน
ปริมาณท่ีผดิจะส่งผลต่อแผลหรือไม่  

ความคิดเห็นเกีย่วกบัผลติภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบรนด์ Cur Gel 
จากการสอบถามความเห็นของผูใ้ห้สัมภาษณ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบ

รนด ์Cur Gel พบวา่ร้อยละ 85 ของผูใ้หส้ัมภาษณ์สนใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เน่ืองจาก 
ด้านสรรพคุณ คุณสมบติัท่ีช่วยฟ้ืนฟูแผล สร้างเน้ือเยือ่ใหม่ ป้องกนัการติดเช้ือและตา้น

การรอกัเสบมีความน่าสนใจ เน่ืองจากสามารถแกไ้ขปัญหาไดต้รงจุด การมีสรรพคุณท่ีหลากหลาย
ท าให้ครอบคลุมทุกปัญหาของคนท่ีเป็นแผลเร้ือรังได ้ไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ์หลายตวั บางส่วน
สนใจท่ีส่วนประกอบส าคญัท่ีไม่เคยเห็นมาก่อนในผลิตภณัฑรั์กษาแผลอยา่งคอลลาเจนและขมิ้นชนั 

ด้านบรรจุภัณฑ์ บรรจุภณัฑมี์ความหรูหรา ดูดี สะอาดตา อยูใ่นรูปแบบหลอดบีบท าให้
ใชไ้ดง่้ายสามารถรักษาความสะอาดได ้

ส าหรับด้านราคาส่วนใหญ่ประเมินราคาอยู่ในช่วง 100 ถึง 300 บาท และมีผูป้ระเมิน
ราคาสูงสุดถึง 1,200 บาท  

ด้านช่องทางการขาย ส่วนใหญ่คาดหวงัวา่สามารถซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าวไดท่ี้ร้านขาย
ยาทัว่ไป ร้านสะดวกซ้ือต่าง ๆ และช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากตอ้งการใหผ้ลิตภณัฑห์าซ้ือไดง่้าย 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่ให้ค  าแนะน าว่าตอ้งการสินคา้ขนาดทดลองเพื่อ
ช่วยใหส้ามารถตดัสินใจไดว้า่ควรซ้ือขนาดใหญ่มาใชใ้นระยะยาวหรือไม่ รวมถึงควรบอกสรรพคุณ
ใหช้ดัเจนและเนน้การโฆษณาเก่ียวนวตักรรมใหม่เพื่อดึงดูดความสนใจ 

 
 
2. ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่มบุคคลที่ท างานในร้านขายยา (เช่น เภสัชกร ผู้ช่วยเภสัชกร 

เจ้าของร้านขายยา หรือผู้แทนยา) จ านวน 13 ท่าน 
ข้อมูลทั่วไปและข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์รักษาแผลเ ร้ือรังที่ขายภายในร้าน 

 จ านวนผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 13 ราย แยกเป็นเพศชาย 6 คน เพศหญิง 7 คน ซ่ึงทุกท่าน
มีประสบการณ์ท างานในร้านขายยา และประกอบดว้ยผูท่ี้เป็นเจา้ของร้านขายยาจ านวน 6 ท่าน มีผูท่ี้
ท  างานในร้านขายยาหลากหลายประเภททั้งรูปแบบร้านยาเด่ียว (Stand-alone) หรือร้านขายยาชุมชน 
เช่น ร้านขายยาเภสัชมหิดล ร้านลูกอินเภสัช ร้านกนกเภสัช (กรุงเทพ) ร้านออล์เภสัช ร้าน S&M 
health care ร้านขายยา วาย พี ดรัก (จ.นนทบุรี) ร้านธนนัโชคเภสัช (จ.ปราจีนบุรี) รวมถึงร้านขายยา
ในจ.กาฬสินธ์ุ และ จ.ราชบุรี และร้านยาท่ีมีหลายสาขา (Chain store) ซ่ึงประกอบดว้ยร้านยาของ
ต่างชาติ (Inter chain) เช่น Boots และ ร้านขายยาสัญชาติไทย (Local chain store) เช่น ร้าน Pharmax 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มบุคคลท่ีท างานในร้านขายยาทั้ง 13 ราย พบวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีมีขาย
ในร้านขายยาทัว่ไปสามารถสรุปไดใ้นตารางที่ 7.1 วิธีการเลือกสินคา้ให้กบัลูกคา้มี 2 รูปแบบหลกั 
คือ 1) เลือกตามความตอ้งลูกคา้ โดยลูกคา้บางราย เช่น ผูท่ี้ถูกจา้งมาเพื่อดูแลผูป่้วยหรือผูดู้แลผูป่้วย 
จะระบุยี่ห้อของสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ืออย่างชดัเจน เภสัชกรก็จะขายให้ตรงตามความตอ้งการ แต่บาง
ร้านจะเสนอขายสินคา้ท่ีมีนวตักรรมใหม่กว่าหรือเหมาะกบัแผลมากกว่าให้ ลูกคา้บางรายก็จะเช่ือ
และทดลองใช้ 2) เลือกตามลกัษณะของแผล เภสัชกรจะถามถึงลกัษณะและอาการของแผล เช่น 
สาเหตุเกิดจากอะไร แผลลึกหรือไม่ มีหนองหรือสารคดัหลงัไหม แลว้เลือกสินคา้ท่ีตรงกบัปัญหา
ของลูกคา้มากท่ีสุด โดยเนน้ขายจากตวัยาส าคญัมากกวา่ยี่ห้อ โดยหากเป็นแผลกดทบัก็จะเลือกจ่าย
ยาท่ีมีคุณสมบติัเร่งเน้ือให้ หากเป็นแผลสดก็จะตอ้งพิจารณาว่าเส่ียงติดเช้ือหรือไม่หากเส่ียงก็จะ
เลือกจ่ายยาป้องกนัการติดเช้ือ หรือเป็นแผลท่ีใกลห้ายจะจ่ายยาท่ีช่วยในเร่ืองของการสมานแผลและ
ลดการเกิดรอยแผลเป็น ดงันั้นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เช่น สรรพคุณ กลไกการออกฤทธ์ิ 
รูปแบบและปริมาณการใช้ รวมถึงผลการทดสอบผลิตภัณฑ์และกรณีศึกษาผลิตภณัฑ์กับกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีช้ีให้เห็นถึงรูปแบบของแผลท่ีเหมาะสมและประสิทธิภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ์จึงเป็นส่ิง
ส าคญัมากท่ีจะท าให้เภสัชกรหรือเจ้าของร้านขายยาแนะน าสินคา้ให้ตรงกับความต้องการและ
รูปแบบของแผลของลูกคา้ 
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โดยจ านวนขายของผลิตภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังข้ึนอยู่กบัต าแหน่งท่ีตั้งของร้านขายยา
ดว้ย เน่ืองจากแหล่งท่ีตั้งต่างกนัก็จะมีกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป ยกตวัอย่างเช่นร้านขายยาใน
กรุงเทพจะมียอดขายทีสู่งกว่าเน่ืองจากลูกคา้มีก าลงัซ้ือ และไม่มีเวลาท่ีจะไปพบแพทยเ์พื่อรักษาแผล
ดงันั้นจึงตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาแผลในร้านขายยาซ่ึงมีจ านวนขายสูงสุดถึง 30 ช้ินต่อเดือน 
แต่ส าหรับร้านขายยาในต่างจังหวดัหากมีท าเลทีต่ั้งใกล้กบัชุมชนจะมีจ านวนขายตั้งแต่ 4 – 10 ช้ินต่อ
เดือน แต่หากเป็นร้านขายยาท่ีไม่ได้มีท าเลใกล้กับแหล่งชุมชนจะมียอดขายเพียง 0.25 ช้ินต่อเดือน 
ส าหรับการประเมินจ านวนสินคา้ท่ีรับเขา้มาขายในร้านจะประเมินจากปริมาณความตอ้งการของ
ลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพยากรณ์ใหมี้สินคา้เพียงพอเพื่อป้องกนัไม่ใหลู้กคา้เปล่ียนใจไปซ้ือร้านอ่ืน 

ส าหรับการคดัเลือกสินคา้เขา้มาในร้านขายยาทุกประเภทจะพิจารณาจากความตอ้งการ
ของลูกคา้เป็นหลกั และส่วนใหญ่จะพิจารณาจากคุณภาพของสินคา้ แบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ 
ผลิตจากบริษทัยาท่ีน่าเช่ือถือ เป็นท่ีรู้จกัในวงการยาเป็นอยา่งดี และมีราคาท่ีเหมาะสม และหากเป็น
สินคา้ท่ีมีความตอ้งการซ้ือของลูกคา้และไม่มีขายท่ีร้านอ่ืน ร้านขายยาเด่ียวมกัจะสนใจน าเขา้มา
วางขายภายในร้านเพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม้าท่ีร้านของตนเอง 

ส าหรับกระบวนการการจดัซ้ือสินคา้เขา้มาภายในร้าน สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 รูปแบบ 
1) ส่ังซ้ือโดยตรงจากบริษัทยา หรือ Supplier หากเป็นร้านขายยาเด่ียวหรือร้านขายยาท่ี

มีสาขาไม่มากจะท าการเช็คสต๊อคสินคา้และดูความตอ้งการของลูกคา้ในช่วงนั้น (ยอ้นหลงั 1 - 2 
สัปดาห์) และโทรสั่งบริษทัโดยตรง บางร้านท่ีมีมากกว่า 1 สาขาจะมีประบบคลงัสินคา้รูปแบบ
ออนไลน์เพื่อใหส้ามารถตรวจสอบจ านวนของสินคา้ได ้และท าการสั่งตามสตอ๊คท่ียงัขาด นอกจากน้ี
ร้านขายยาทุกร้านจะดูความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั กล่าวคือหากมีลูกคา้ถามถึงสินคา้ 2 - 3 ราย 
ก็จะโทรหาบริษทัและน าเขา้มาวางขายภายในร้าน 

กระบวนการน้ีเป็นวิธีท่ีนิยมท่ีสุด เน่ืองจากมีความรวดเร็วสามารถสั่งได้ตามความ
ตอ้งการ บริษทัยาท่ีเลือกสั่งดว้ยจะตอ้งมีความน่าเช่ือถือ แลว้แต่ละร้านจะมีบริษทัเจา้ประจ าเดิม แต่
หากเจอบริษทัท่ีด าเนินการรวดเร็วหรือมีราคาท่ีถูกกวา่ในคุณภาพท่ีเท่ากนัก็จะเลือกเปล่ียนบริษทัท่ี
สั่งซ้ือได ้ 

อยา่งไรก็ตามส าหรับร้านขายยาท่ีมีหลายสาขาวิธีน้ีอาจเป็นเร่ืองท่ียุง่ยาก หากตอ้งการ
สั่งสินคา้ใหม่เขา้มาภายในร้านเน่ืองจากมีการแยกแผนกคลงัสินคา้ แผนกจดัซ้ือ และเภสัชกรท่ีอยู่
หนา้ร้านออกจากกนั ท าให้เภสัชกรหนา้ร้านตอ้งเป็นผูแ้จง้จ  านวนความตอ้งการของแต่ละสาขาไป
ยงัแผนกคลงัสินคา้ แลว้แผนกคลงัสินคา้จะติดต่อไปยงัแผนกจดัซ้ือ หากสินคา้ไม่มีจ  าหน่ายท่ีบริษทั
เดิมจะตอ้งท าการหาบริษทัใหม่ และสินคา้ทั้งหมดท่ีถูกส่งมาจะไม่สามารถเปล่ียนกลบัคืนได ้
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2) ซ้ือสินค้าผ่านการน าเสนอสินค้าของ Detail ยา ในทุกร้านจะได้รับการน าเสนอ
สินคา้จากผูแ้ทนยาหรือ detail ยาเป็นปกติ เม่ือร้านขายยาสนใจสินคา้ท่ีถูกน ามาเสนอ บริษทัก็จะ
ไดรั้บค่าตอบแทนทนัที  

ส าหรับร้านขายยาเด่ียวจะมีหลกัเกณฑ์ในการเลือกพิจารณารับสินคา้นั้นเขา้มาขาย
ตรงกันคือ สินค้าท่ีถูกน ามาเสนอขายจะต้องเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ ได้รับการรับรองมาตรฐาน 
สามารถรักษาแผลของลูกคา้ไดจ้ริง นอกจากน้ีจะตอ้งพิจารณาวา่เป็นแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้
และวงการยาหรือไม่ กลไกในการรักษาแผลของส่วนประกอบส าคญัเป็นอยา่งไร ถา้สินคา้ตวัน้ีไม่มี
วางขายท่ีอ่ืน เช่น ร้านบริเวณโดยรอบ ก็จะสนใจเป็นพิเศษ เพราะคิดวา่เป็นส่ิงท่ีดึงดูดลูกคา้ได ้

ส าหรับร้านร้านขายยาท่ีมีหลายสาขาวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีตอ้งใช้เวลานานเน่ืองจากหลงัจาก
ผูแ้ทนยาเขา้มา 

น าเสนอท่ีฝ่ายจดัซ้ือ หากเป็นสินคา้ท่ีมีความน่าสนใจจะถูกน าไปเสนอกบัผูท่ี้อยู่หน้า
ร้าน แลว้หนา้ร้านจะรับวางสินคา้หรือไม่ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของสาขานั้น ๆ ซ่ึงแต่ละร้านจะมี
ปริมาณขั้นต ่าในการรับสินคา้เขา้มาคร้ังแรก เช่น  หา้หม่ืนช้ินต่อ 1 sku  

3) ระบบการฝากขาย ในทุกร้านจะได้รับการน าเสนอสินค้าเช่นเดียวกบัวิธีการซ้ือ
สินคา้ผา่น Detail ยา แต่ลกัษณะการจ่ายเงินจะแตกต่างออกไป เม่ือร้านขายยาสนใจสินคา้ท่ีถูกน ามา
เสนอ บริษทัก็จะสามารถน าสินคา้มาวางขายไดโ้ดยจะไดรั้บก าไรตามจ านวนช้ินท่ีขายได้จริง ซ่ึง
ค่าตอบแทนข้ึนอยูก่บัการตกลงของบริษทัและร้านขายยาแต่ละท่ี 

 
ตารางที ่7.1 แสดงผลิตภณัฑ์รักษาแผลท่ีมีอยูใ่นร้านขายยาต่าง ๆ  

ร้านขายยา จังหวัด 
ผลิตภัณฑ์ 

รูปแบบเจล/ครีม แผ่นแปะ/รูปแบบอื่น ๆ 

ร้านขายยาเดี่ยว 

ร้านขายยาเภสัชมหิดล กรุงเทพ - Solcoseryl jelly*  
- Intrasite 
- Ointment  

 

ร้านขายยาชุมชน ที่พุทธมณฑลสาย 4 กรุงเทพ - Intrasite  
- Silverderm 

 

ร้านขายยาชุมชนแห่งหน่ึง กรุงเทพ - Intrasite* - Bactigras 
ร้านลูกอินเภสัช กรุงเทพ - Ointment 

- Furex 
- Intrasite 

 

ร้านกนกเภสัช กรุงเทพ - Ointment 
- Furex 
- Intrasite 

 

 



84 
 

ตารางที ่7.1 แสดงผลิตภณัฑ์รักษาแผลท่ีมีอยูใ่นร้านขายยาต่าง ๆ (ต่อ) 

ร้านขายยา จังหวัด 
ผลิตภัณฑ์ 

รูปแบบเจล/ครีม แผ่นแปะ/รูปแบบอื่น ๆ 

ร้าน S&M health care นนทบุรี - Terramycin* 
- Unison ointment 
- Solcoceryl jelly 

 

ร้านขายยาแห่งหน่ึงยา่นลาซาล บางนา กรุงเทพ - 3M Cavilon 
- Intrasite gell*   
- Solcoseryl* 
- Bactoban   
- Ointment ต่าง ๆ  
- Flucidic 
- Gentamycin cream 

- สเปรย ์แผลกดทบั 
- Duoderm (แผน่แปะดูดซับแผล) 
 

ร้านออลเ์ภสัช  นนทบุรี - Bactax  
ร้านขายยา วาย พี ดรัก นนทบุรี - Bactax 

- Bactacin* 
- Betagram 

 

ร้านธนนัโชคเภสัช ปราจีนบุรี - Bactroban*  
- Banbact ointment 
- Fucidin 

 

ร้านขายยา A (นามสมมติ) กาฬสินธุ ์ - Silvex  
- Intrasite  
- Solcoseryl jelly  

 

ร้านขายยา B (นามสมมติ) ราชบุรี - Ointment 
- Furex* 
- Intrasite* 

 

ร้านขายยาท่ีโลตสั ตาก - Diabederm  
- Solcoseryl jelly* 

 

ร้านขายยาที่มีหลายสาขา 

Boots กรุงเทพ - Intrasite (มีบางสาขา)  
Pharmax กรุงเทพ - Intrasite  

- Solcoseryl jelly  
 

 
ความคิดเห็นเกีย่วกบัผลติภัณฑ์รักษาแผลเร้ือรังแบรนด์ Cur Gel 
จากการสอบถามความเห็นของผูใ้หส้ัมภาษณ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑรั์กษาแผลเร้ือรังแบ

รนด ์Cur Gel พบวา่ผลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจ ในดา้นของสรรพคุณเบ้ืองตน้ ส่วนประกอบมีความ
แปลกใหม่ ไม่ใช่สารส าคญัตวัเดิมท่ีมีอยูใ่นผลิตภณัฑ์รักษาแผลทัว่ไปในปัจจุบนั แต่อยา่งไรก็ตาม
เภสัชกรและเจา้ของร้านขายยาตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติม เก่ียวกบัส่วนประกอบส าคญัในแง่มุมของ
กลไกการรักษา รวมถึงตอ้งพิจารณาส่วนประกอบต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่นผลิตภณัฑ์ร่วมดว้ย รวมถึงตอ้งการ
หลกัฐานและขอ้มูลทางวชิาการเก่ียวกบักลไกการออกฤทธ์ิรวมถึงตอ้งการเห็นขอ้มูลผลการวจิยักบั
แผลจริง โดยมีผูใ้หส้ัมภาษณ์แนะน าวา่ควรน าไปทดสอบท่ีสถาบนัโรคผวิหนงัหรือแผนกผวิหนงั
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ของโรงพยาบาลท่ีมีการเรียนการสอนแพทย ์(เช่น สมิติเวช บ ารุงราษฏร์ ธนบุรี) เพราะขอ้มูลการวจิยั
ต่าง ๆ จ าท าใหเ้กิดความมัน่ใจในตวัผลิตภณัฑแ์ละมีขอ้มูลเพียงพอต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือและ
แนะน าใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

ในด้านราคาเภสัชกรส่วนใหญ่ประเมินราคาอยูใ่นช่วง 200 – 300 บาท โดยเปรียบเทียบ
กบัสินคา้ในกลุ่มเดียวกนั โดยส่วนใหญ่ราคาของสินคา้จะเกาะกลุ่มกนัทั้งหมด โดยยาตน้แบบเป็นยา
ท่ีมีตน้ทุนสูงดงันั้นทางร้านจะบวกเพิ่มก าไรร้อยละ 10 – 20 จากตน้ทุน ส าหรับยาสามญัซ่ึงเป็นยาท่ีมี
คุณสมบติัใกลก้บัยาตน้แบบจะมีตน้ทุนต ่ากวา่ท าใหส้ามารถบวกเพิ่มก าไรไดถึ้งร้อยละ 30 – 50 ของ
ตน้ทุน แต่ราคาไม่ควรเกิน 250 บาท เน่ืองจากเป็นราคาท่ีลูกคา้ยอมรับไดแ้ต่ดว้ยราคาท่ีสูงน้ีจึง
จ าเป็นตอ้งมีการยืนยนัทางวิทยาศาสตร์วา่คุณภาพของสินคา้ดีเหมาะสมกบัราคา อยา่งไรก็ตามเภสัช
กรบางส่วนใหค้วามเห็นวา่ยากท่ีจะประเมินราคาของสินคา้ เพราะตอ้งการเห็นสินคา้จริงและ
ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมจึงจะสามารถประเมินราคาท่ีเหมาะสมได ้ นอกจากน้ีราคายงัข้ึนอยูก่บัปริมาณ
ของสินคา้และระยะเวลาท่ีสามารถใชสิ้นคา้ได ้

ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผูใ้หส้ัมภาษณ์ใหค้  าแนะน าวา่ควรเร่ิมจากการวางขายท่ี
ร้านขายยาก่อนเพราะตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด อีกทั้งยงัเป็นช่องทางท่ีสามารถสร้างความ
น่าเช่ือถือของผลิตภณัฑไ์ด ้ นอกจากน้ีสามารถท าควบคู่กบัการท าการตลาดออนไลน์ไดเ้พื่อเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้มากข้ึน ช่องทางการขายท่ีโรงพยาบาลเป็นช่องทางท่ีน่าสนใจและตรงกบักลุ่มผูท่ี้มีแผลกด
ทบัเน่ืองจากมีผูป่้วยท่ีติดเตียงจ านวนมากอยา่งไรก็ตามการน าเสนอสินคา้ท่ีโรงพยาบาลจ าเป็นตอ้ง
สร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัสินคา้ก่อนเพื่อให้โรงพยาบาลยอมรับในตวัสินคา้ 

ในด้านการส่งเสริมการขายแก่ลูกคา้ผูใ้หส้ัมภาษณ์แนะน าวา่ควรมีรูปแบบการส่งเสริม
การขายดงัน้ี  
  1) การให้ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ เช่น ขอ้บ่งใช ้ ตวัอยา่งแผลท่ีหายได ้ ค าโฆษณาท่ี
ดึงดูดใหลู้กคา้ซ้ือ เช่น แผลหายภายใน 7 วนั เป็นตน้ โดยอาจจะท าให้รูปแบบของใบปลิว รูปแบบ
การส่งเสริมการขายท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่แนะน าคือ  

2) การแจกสินค้าขนาดทดลองท่ีมีรูปร่างหนา้ตาของผลิตภณัฑเ์หมือนกบัสินคา้ขนาด
จริงเพื่อใหเ้ภสัชกรหนา้ร้านและลูกคา้ทดลองใชก่้อน หากสินคา้มีคุณภาพดีจริงจะไม่จ  าเป็นตอ้งท า
การโฆษณาแต่เภสัชกรจะยนิดีท่ีจะแนะน าสินคา้ของเราใหก้บัลูกคา้และจะเกิดการบอกต่อกนัเอง ดงั
ปรากฏตามตวัอยา่งการสัมภาษณ์ดงัน้ี “.. เราจะมีใบปลิวแจกใหลู้กคา้ และมีหลายคร้ังท่ีลูกคา้กลบัมา
ร้านขายยาพร้อมใบปลิวหรือสินคา้ขนาดทดลอง แลว้มาถามหามาซ้ือกบัเรา ..”   
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3) การแถม เป็นอีกกลยทุธ์ท่ีน่าสนใจ เน่ืองจากการลดราคาสินคา้ในช่วงแรกอาจท าให้
ลูกคา้รู้สึกวา่สินคา้ของเรามีราคาถูกและไม่น่าเช่ือถือ แต่หากเป็นการแถมลูกคา้จะรู้สึกวา่คุม้ค่าท่ีจะ
ซ้ือไปทดลองใช ้ 

4) การท าโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ เช่นการสร้าง Facebook fanpage ของร้าน แต่ส่ิง
ท่ีส าคญัคือการกระจายสินคา้เขา้ไปในร้านใหญ่ ๆ ใหไ้ดเ้พราะเป็นช่องทางท่ีท าใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
ไดม้ากข้ึน และจะท าใหส้ามารถโปรโมทสินคา้ผา่นทางส่ืออนไลน์ของร้านขายยาท่ีมีฐานลูกคา้
จ านวนมากได ้ ดงัปรากฏตามตวัอยา่งการสัมภาษณ์ดงัน้ี “.. ท่ีส าคญัเลยคือกระจายสินคา้เขา้ไปใน
ร้านยาใหญ่ ๆ  ใหไ้ด ้เน่ืองจากมีอิทธิพลต่อลูกคา้มากๆ แน่นอนวา่มีร้านขายยามีการการเชียร์สินคา้อยู่
แลว้ แต่เราเชียร์สินคา้บนหลกัวชิาการ และการโปรโมทข้ึนกบัการท าโปรกบัทางร้าน ทางร้านจะ
มีไลน์ท่ีมีสมาชิกเยอะมาก ๆ ดงัดั้นสามารถไปโปรโมทสินคา้ได ้..”  

ในดา้นการส่งเสริมการขายแก่ร้านขายยานั้น ผลิตภณัฑใ์หม่จ  าเป็นตอ้งอาศยัขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ เช่น สรรพคุณ กลไกการออกฤทธ์ิ รูปแบบและปริมาณการใช ้ รวมถึงผลการ
ทดสอบผลิตภณัฑแ์ละกรณีศึกษาผลิตภณัฑก์บักลุ่มตวัอยา่ง เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์
และความเขา้ใจแก่ผูข้าย นอกจากน้ียงัควรเล่าถึงความคิดสร้างสรรค ์ความเป็นมาของนวตักรรมใหม่ 
เพื่อดึงดูดความสนใจและจะช่วยสร้างมูลค่าใหก้บัสินคา้ได ้ และมีผูใ้หส้ัมภาษณ์แนะน าวา่หากมีการ
จดัอบรมใหก้บัพนกังานของแต่ละร้านหลงัจากท่ีน าสินคา้ไปฝากขายหรือน าสินคา้ไปเสนอขายจะ
ช่วยใหเ้ภสัชกรและผูข้ายมีความรู้ความเขา้ใจวา่ผลิตภณัฑน์ั้นใชอ้ยา่งไร มีรายละเอียดอยา่งไร ควร
จะตอ้งแนะน าสินคา้ใหใ้ครเม่ือมีอาการอะไร ถา้มีความรู้เก่ียวกบัส่ิงนั้น เภสัชกรก็จะมีความมัน่ใจใน
การแนะน าและยนิดีขายให ้และส่วนใหญ่ลูกคา้ก็จะซ้ือตามท่ีเภสัชกรแนะน า 
  


