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บทที่ 1 

รูปแบบธุรกจิและบทวิเคราะห์การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ 

1.1 บทน าการวิเคราะห์โอกาสและความน่าสนใจที่มตี่อรูปแบบธรุกิจ 
สถานการณ์ในปัจจุบันกลุ่มผู้ป่วยไม่ติดต่อร้ายแรงนั้นเป็นปัญหาที่ส าคัญอันดับต้น ๆ 

ของโลกและเป็นอันดับหนึ่งของไทย ซึ่งได้แก่โรคมะเร็ง , โรคเบาหวาน , โรคหัวใจและหลอดเลือด 
โดยจากข้อมูลอัตราการเสียชีวิตของประชากรอายุ 0-59ปี ด้วยโรคมะเร็งทุกชนิดนั้นเป็นสาเหตุอันดับที่
สองของโลกและเป็นสาเหตุอันดับที่หนึ่งของคนไทยที่มีการเสียชีวิตระหว่างปี พ.ศ. 2552, พ.ศ. 2554, 
พ.ศ.2556 ต่อประชากร 100,000 คน 
 

 
ภาพที่ 1.1 สาเหตุการตาย 10 อันดับแรกในเพศชาย อายุ 0-59 ปี 
ที่มา: รายงานภาระโรคและการบาดเจ็บ พ.ศ. 2552 และ 2554 และ 2556 แผนยุทธศาสตร์การพัฒนาดัชนี

ประเมินภาระโรคและสุขภาพประชากรไทย ส านักงานพัฒนานโยบายสุขภาพระหว่างประเทศ 
(2559) 
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ภาพที่ 1.2 สาเหตุการตาย 10 อันดับแรกในเพศหญิง อายุ 0-59 ปี 
ที่มา: รายงานภาระโรคและการบาดเจ็บ พ.ศ. 2552 และ 2554 และ 2556 แผนยุทธศาสตร์การพัฒนาดัชนี

ประเมินภาระโรคและสุขภาพประชากรไทย ส านักงานพัฒนานโยบายสุขภาพระหว่างประเทศ 
(2559) 

 

 
ภาพที่ 1.3 เปรียบเทียบสาเหตุการตายจากมะเร็ง ของชายและหญิง อายุ 0-59-ปี 
ที่มา: รายงานภาระโรคและการบาดเจ็บ พ.ศ. 2552 และ 2554 และ 2556 แผนยุทธศาสตร์การพัฒนาดัชนี

ประเมินภาระโรคและสุขภาพประชากรไทย ส านักงานพัฒนานโยบายสุขภาพระหว่างประเทศ 
(2559) 

 
จากข้อมูลอัตราการตายของประชากรในช่วงอายุ 0-59 ปี ระหว่างปี พ.ศ. 2552 พ.ศ. 2554 

พ.ศ. 2556 จะพบว่าโรคสาเหตุการเสียชีวิตของประชากรไทยเมื่อร่วมทั้งสองเพศแล้วสาเหตุคือ มะเร็ง
เป็นอันดับหนึ่งและรองลงมาคือมะเร็งหลอดลมและปอด 
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อย่างไรก็ดี จากเหตุดังกล่าวในข้างต้นจึงน ามาสู่ช่องว่างที่เกิดจากปัญหาจากโรคมะเร็ง 
เพื่อที่จะน ามาสู่การพัฒนาแนวคิดรูปแบบธุรกิจอารหารเสริมเพื่อตอบโจทย์ในบรรเทาหรือแก้ไข
ปัญหาดังกล่าว และเพื่อให้การพัฒนารูปแบบธุรกิจอาหารเสริมนั้นสามารถตอบสนองให้สอดคล้อง
กับความต้องการของผู้ใช้งานและลูกค้าที่มีความประสงค์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ตลอดจนผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องต่อการสนับสนุนการด าเนินงานตามรูปแบบธุรกิจ จึงเป็นเหตุผลที่น ามาสู่วัตถุประสงค์ของ
การศึกษาวิจัยปัจจัยพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคและลูกค้า ตลอดจนผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องเพื่อที่จะได้ข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อการออกแบบและปรับปรุงรูปแบบธุรกิจที่สอดคล้องกับ
ความต้องการของผู้ใช้ , ลูกค้าและผู้มีส่วนเกี่ยวข้องเพื่อให้รูปแบบธุรกิจมีประสิทธิผลต่อการปรับใช้
ในภาคปฏิบัติของธุรกิจต่อไป 

1.2 แผนการวิเคราะห์และข้อมูลสนับสนุนประเด็นปัญหาของลูกค้าที่พบ 
1. แผนการส ารวจเบื้องต้น (Preliminary Survey) เกี่ยวปัญหาการรับประทานอาหาร

เสริมของผู้ที่มีความเสี่ยงเป็นโรคมะเร็ง พบว่าผู้ที่มีความเสี่ยงบางรายไม่ได้รับประทานอาหารเสริม
เลยเพราะอาหารเสริมนั้นมีราคาที่แพงและไม่มั่นใจในประสิทธิภาพของอาหารเสริมนั้น ๆ ว่าจะมี
ประสิทธิภาพในการช่วยเสริมสร้างสุขภาพจริง 

2. แก้ไขปัญหาในปัจจุบันผู้ที่มีความเสี่ยงเป็นโรคมะเร็งโดยเฉพาะผู้ที่หายจากโรคมะเร็ง
แล้วนั้นใช้วิธีปรับเปลี่ยนวิธีการใช้ชีวิตหันมาทานอาหารเพื่อสุขภาพเช่นผักผลไม้และสมุนไพรบางตัว 
เช่น ขมิ้นชัน เห็ดหลินจือเป็นต้น 

1.3 แผนการน าเสนอทางเลือกใหม่เพื่อแก้ไขและความต้องการของลูกค้า 
จากการศึกษาข้อมูลในขั้นต้นของการพัฒนาแนวคิดธุรกิจที่เปิดเผยไว้จากการศึกษาที่

เคยมีการศึกษามา (Paltiel et al., 2001; Block et al., 2004; Cui et al., 2004; Hyodo et al., 2005; Scott 
et al., 2005; inanç et al., 2006; Kav et al.) พบว่าผู้ป่วยมะเร็งหรือผู้ที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็งนั้น 
มีการใช้สมุนไพรในการบ ารุงสุขภาพเป็นทางเลือกเสริมโดยเหตุผลที่เลือกใช้สมุนไพรมาแก้ปัญหา
ได้แก่  

1. เพื่อบ ารุงร่างกายจากการได้รบัการรักษาตวัเองจากเคมีบ าบัดหรือหลังการผ่าตัด 
2. เพื่อลดผลข้างเคียงจากผลของเคมีบ าบัด 
3. เพื่อเพิ่มพูนภูมติ้านทานของร่างกาย 
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4. เพื่อเป็นการบ ารุงร่างกาบทางเลือกเพิ่มจากการรักษาหลัก 
5. เพื่อจะท าให้คณุภาพชวีิตนั้นดีขึ้นจากการเป็นโรค 
โดยเฉพาะผู้ที่มีอาการของโรคมะเร็งหรือได้รับการวินิจฉัยแล้วว่าเป็นโรคมะเร็งนั้น

ส่วนมากจะท าทุกวิธีทางที่จะเพิ่มทางเลือกในการรักษาตัวเองเพื่อเพิ่มโอกาสในการมีชีวิตรอด ยิ่งผู้ป่วย
ได้รับการรักษาโดยการผ่าตัดหรือการได้รับเคมีบ าบัดมากเท่าไรนั้นยิ่งมีอัตราการบริโภคอาหารเสริม
จากสมุนไพรมากขึ้น 

1.4 แผนการประเมิณการศึกษาความเป็นไปได้ของทางเลือกใหม่ที่น าเสนอ 

1.4.1 วิเคราะอุตสาหกรรมอาหารเสริม 
จากการวิเคราะห์ของธนาคารไทยพาณิชย์  (Economic Intelligence Center, 2017) พบว่า 

ในปัจจุบันจนถึงปี2030ตลาดอาหารเสริมเพื่อสุขภาพจะขยายตัวได้ดีอันเนื่องมาจากสังคมผู้สูงอายุ 
โดยในปี 2011-2015 อัตราการบริโภคของผู้บริโภคนั้นให้ความสนใจกับผลิตภัณฑ์ที่มีสารจากธรรมชาติ
มีอัตราการเติบโตสูงสะสมถึง 13% ต่อปี ในขณะที่อาหารเสริมสังเคราะห์มีอัตราการเติบโตสะสมอยู่ที่ 
7-8 % ต่อปีเท่านั้นโดยในช่วงปี 2015-2030 ตลาดอาหารเสริมในไทยจะมีแนวโน้มโต 7-8% ต่อปี
โดยได้รับปัจจัยมาจากกระแสรักสุขภาพ รายได้ประชากรที่เพิ่มมากขึ้นและการขยายตัวของช่องทาง
การค้าปลีกสมัยใหม่  และแนวโน้มการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มรูปแบบตั้งแต่ปี 2030 เป็นต้นไป
และความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปจะส่งผลให้ตลาดอาหารเสริมในไทยมีมูลค่าตลาดลดลงเฉลี่ย
ปีละ 8% ต่อปี โดยจากผลส ารวจของอีไอซีเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม และ
พืชสมุนไพรในยุคปัจจุบัน พบว่ากลุ่มผู้บริโภคช่วงอายุเกิน 50 ปีให้เหตุผลว่าอาหารเสริมในปัจจุบัน
ส่วนใหญ่ไม่มี ประสิทธิภาพท าให้หยุดบริโภคและหันไปหาวิธีอื่นในการดูแลสุขภาพแทน เช่น 
ออกก าลังกายบ่อยขึ้น และปรับเปลี่ยน พฤติกรรมการรับประทานอาหาร เป็นต้น ประกอบกับกระแส
จากธรรมชาติ และความต้องการสินค้าที่มีความเฉพาะเจาะจงมาก ขึ้น (personalized) ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่า
สินค้าที่มีในตลาดปัจจุบันไม่ตอบโจทย์ ผู้บริโภคกลุ่มนี้อีกต่อไป โดยอีไอซีมองว่าหากผู้ประกอบการ
ไม่มีการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจ จะส่งผลให้มูลค่าตลาดอาหารเสริมในอีก 15 ปีข้างหน้าลดลงเฉลี่ย 8% 
ต่อปี 
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ภาพที่ 1.4 มูลค่าตลาดอาหารเสริมจากพืชสมุนไพร 
ที่มา: SCB Economic Intelligence Center (2559) 
 

 
ภาพที่ 1.5 ความต้องการสินค้าดูแลสุขภาพของกลุ่มผู้สูงอายุ 
ที่มา : SCB Economic Intelligence Center (2559) 

1.5 วิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจ (Five Forces Analysis)  
เพื่อวิเคราะและสร้างความเข้าใจกับสภาวะแวดล้อมธุรกิจ ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญที่ต้องน ามา

พิจารณาในการวางแผนของบริษัท ซึ่งสามารถวิเคราะห์จากแรงผลักดันทั้ง 5 ที่เกิดกับธุรกิจโดยใช้ 
Five forces analysis ของ Porter’s มาวิเคราะห์ดังต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 1.6 การวิเคราะหป์ัจจัยการแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจ 
ที่มา: Porter (1979) 
 

1.5.1 แรงผลักดันที่ 1 อุปสรรคในการแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจ (Threat of New 
Entrants) 

เนื่องจากเป็นธุรกิจอาหารเสริมเพื่อการดูแลสุขภาพนั้นมี OEM หลายเจ้าให้บริการผลิต
สินค้าและท าการตลาดให้ท าให้มีผู้แข่งขันมากหลายท าให้เกิดการแข่งขันกันมากขึ้น และธุรกิจนี้ยัง
มีระเบียบข้อบังคับและกฎหมายที่บังคับใช้ เช่นการโฆษณาที่ก ากับดูแลจาก องค์การอาหารและยา (อย.) 
อย่างเข้มงวดท าให้การได้รับอนุมัติจากอย.นั้นมีอุปสรรค 

1.5.2 แรงผลักดันที่ 2 อ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of 
Supplier)  

อ านาจการต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบน้อย เพราะวัตถุดิบของผลิตภัณฑ์เราเป็น
ส่วนประกอบจากสมุนไพรในประเทศและต่างประเทศซึ่งมีผู้ผลิตมากหลายท าให้ราคาสมุนไพรใน
ตลาดหลายชนิดส่วนใหญ่ราคาถูก  

1.5.3 แรงผลักดันที่ 3 อ านาจการตอ่รองลูกค้า (Bargaining Power of Buyer) 
อ านาจการต่อรองของลูกค้าน้อย เพราะจ านวนของBrand อาหารเสริมนั้นมีมากก็จริง

แต่อาหารเสริมที่มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าที่เฉพาะทางนั้นมีไม่ถึง 4 แบรนด์ ท าให้การแข่งขันทางด้านราคา
ยังไม่เกิดขึ้น ซึ่งลูกค้ายังไม่มีตัวเลือกในผลิตภัณฑ์ประเภทนี้มากนัก  
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1.5.4 แรงผลักดันที่ 4 การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute) 
การคุกคามของสินค้าทดแทนน้อย เพราะในตลาดนั้นมีแบรนด์หลายเจ้าที่พยายามจะ

โฆษณาถึงว่าอาหารเสริมสมุนไพรนั้นสามารถบ ารุงผู้ป่วยมะเร็งหรือผู้มีความเสี่ยงต่อโรคมะเร็งได้นั้น
ไม่สามารถท าได้เพราะกฎหมายระบุว่าอาหารเสริมนั้นไม่สามารถรักษาโรคร้ายได้ ท าให้ต้องใช้
การโฆษณาทางอ้อมโดยการเล่นค าศัพท์แทน แต่กระนั้นก็ขึ้นอยู่กับว่าผู้บริโภคเชื่อมั่นในประสิทธิภาพ
ของอาหารเสริมแบรนด์นั้น ๆหรือไม ่

1.5.4 แรงผลักดันที่ 5 อุปสรรคในการแข่งขันของอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) 
คู่แข่งในด้านอาหารเสริมเฉพาะทางนั้นมีการแข่งขันที่น้อย เพราะว่ามีแบรนด์อาหารเสริม

เพราะด้านในของผู้มีความเสี่ยงหรือผู้ที่เป็นมะเร็งนั้นมีน้อยหลาย 
 
ตารางที่ 1.1 สรุปการวิเคราะห์ธุรกิจด้วยเคร่ืองมือแรงกดดันทั้ง 5 ประการ (Five Forces Analysis) 

แรงกดดันทั้ง 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปัจจัยโดยยรวมต่อธุรกิจ 
อุปสรรคในการเข้าอุตสาหกรรม (Threat of New Entrants) สูง (-) 
อ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier) ต่ า (+) 
อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyer) ต่ า (+) 
การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute) ต่ า (+) 
อุปสรรคในการแข่งขันของอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) ต่ า (+) 

 
 

1.6 การวิเคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
 

 
ภาพที่ 1.7 โมเดลการวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า Value Chain Model 
ที่มา: Porter (1980)  
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1.6.1 กิจกรรมหลัก (Primary activities)  
กิจกรรมหลัก แบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังนี ้

1.6.1.1 การขนส่งขาเข้า (Inbound Logistics) การน าเข้าวัตถุดิบจาก Supplier 
โดยใช้ฝ่ายจัดซ้ือไปท าการซื้อวัตถุดิบตามรายการของชนิดสมุนไพรหรือไปท าการรับซื้อวัตถุดิบจาก
เกษตรกรพันธสัญญาซึ่งวัตถุดิบต้องเป็นไปตามมาตรฐานประกันคุณภาพของบริษัท โดยฝ่ายจัดซื้อ 
input ข้อมูลการจัดซื้อไว้ในระบบของบริษัทและวัตถุดิบถ้าเป็นวัตถุดิบแห้งจะใช้การจัดเก็บแบบ Last 
in first out : LIFO เพราะวัตถุดิบสมุนไพรแห้งนั้นสามารถเก็บไว้ได้นาน แต่ถ้าหากเป็นวัตถุดิบสดหรือ
วัตถุดิบที่มีอายุการเก็บน้อยจะใช้ First in first out : FIFO เพราะป้องกันการเสื่อมคุณภาพของสมุนไพร 

1.6.1.2 การผลิตสินค้าและบริการ (Operation) สมุนไพรแห้งและสดจะถูก
น ามาล้างท าความสะอาดด้วยน้ าเพื่อล้างสิ่งสกปรกออกและน าไปอบในตู้อบสมุนไพรไพรให้แห้ง
อีกครั้ง เมื่อแห้งแล้วน ามาบดแยกตามชนิดสมุนไพรจนเป็นผง แล้วน าไปตวงปริมาตรแล้วสกัดรวม 
แล้วน าไปบรรจุในแคปซูล 

1.6.1.3 การกระจายสินค้า (Outbound Logistics) ขนส่งผ่านบริษัทขนส่ง
ตามที่ได้ท าสัญญาไว้หรือที่บริษัทเห็นว่าบริการดีครอบคุมการส่งทั้งประเทศ 

1.6.1.4 การขายและการตลาด (Marketing and Sales) มีการจัดโฆษณา
พุ่งเป้าหมายใน Social media ที่กลุ่มลูกค้านิยมใช้และท าการออกบูทในโรงพยาบาลต่าง  ๆ เพื่อ
ประชาสัมพันธ ์ส่วนของการขายทางออนไลน์ผ่าน Website , Page Facebook และ Line@ 

1.6.1.5 การบริการ (Services) 
สามารถติดต่อผู้เชี่ยวชาญทางด้านอาหารเสริมทางโทรศัพท์และช่องทาง

Social mediaได้ตั้งแต่ 8:00- 18:00 น 
Website จะมีให้ข้อมูลส่วนตัว เช่น ประวัติลูกค้า อายุเพศ ประวัติการรักษา 

และบริการปรึกษาร้องเรียนหรือแนะน าบริการ รวมไปถึงPromotion ของสินค้าบนหน้า Website 

1.6.2 กิจกรรมสนับสนุน (Supportive Activities) 
กิจกรรมสนับสนุน แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี ้

1.6.2.1 โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร (Firm Infrastructure) การบริหาร
จัดการบัญชี การเงิน และการบริหารจัดการขององค์กร ซึ่งในแต่ละส่วนควรท างานอย่างมีความสอดคล้อง
และเข้าใจกัน เพื่อช่วยสนับสนุนการท างานของธุรกิจ 

1.6.2.2 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) 
บริหารบุคลากร ได้แก่ การจ้างพนักงาน, การจ่ายเงินเดือน, การบริหารจัดการสวัสดิการ สร้างความสัมพันธ์
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และจัดกิจกรรม รวมถึงการช่วยวางแผนพัฒนาทักษะต่าง ๆ  ให้แก่บุคลากร เช่น ทักษะในการปฏิบัติงาน
เมื่อท าการผลิตสินค้าตามมาตรฐานที่ อย. ก าหนดมา 

1.6.2.3 วิจัยและพัฒนาสินค้าและบริการ (Research and Development) 
วิจัยและพัฒนาสินค้าและบริการให้ตอบโจทย์ตามความต้องการของลูกค้า และสร้างความแตกต่าง
ให้กับผลิตภัณฑ์ ทั้งในผลิตภัณฑ์และบริการ 

1.6.2.4 การจัดซื้อ (Procurement) ควบคุมการจัดซื้อสมุนไพรและบรรจภุัณฑ์
ให้มีราคาที่สมเหตุสมผล และได้คุณภาพ 

1.7 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 

 
ภาพที่ 1.8 SWOT analysis 
ที่มา: Isaiah McPeak (2015) 
 

1.7.1 วิเคราะห์ปัจจัยภายใน - จุดแข็ง (Strengths) 
• มีฐานข้อมูลลูกค้าจากร้านยาแผนโบราณของครอบครัวที่สามารถน าไปต่อยอดได ้
• มี OEM Partner ที่ไว้ใจได้ทีส่ามารถท่ีช่วยรักษาความลับทางการค้าให้  
• มี Supplier ทีส่ามารถจัดหาวัตถุดิบสมุนไพรหายากที่จ าเป็นให้เราได ้
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1.7.2 วิเคราะห์ปัจจัยภายใน - จุดอ่อน (Weakness) 
• ระบบการบริหารที่ยังจัดการภาพรวมได้ไม่ดีพอ 
• ขาดซึ่ง Technology ที่จะน าไปต่อยอดพัฒนาผลิตภัณฑ ์

1.7.3 วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก – โอกาส (Opportunities) 
• ผู้ป่วยหรือผู้มีความเสี่ยงมักหาผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพมาดูแลตนเองในช่วงที่มีอาการ

ของโรคและหลังจากหายแล้ว 
• ผู้ป่วยโรคไม่ติดต่อเร้ือรัง (NCDS) มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะผู้ป่วย

มะเร็ง 
• ประเทศไทยก าลังเข้าสู่ยุคผู้สูงอายุและโรคมะเร็งนั้นเป็นโรคที่มีผู้สูงอายุมักจะมี

โอกาสเป็นสูง ท าให้การบริการหรือผลิตภัณฑ์ ที่ช่วยส่งเสริมสุขภาพมีโอกาสท่ีจะเติบโตได้ 

1.7.4 วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก - อปุสรรค (Threats)  
• กฎหมายที่ยังมีข้อจ ากัดในการโฆษณาของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
• หมอไม่ยินยอมให้ผู้ป่วยมีการดูแลตัวเองทางเลือก ต้องการให้รับการรักษาแผน

ปัจจุบันอย่างเดียว 

1.8 วิสัยทัศน์ / ภารกิจ / เป้าหมายในการท าธุรกิจ 

1.8.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  
มุ่งเน้นในการยืนเคียงข้างผู้ป่วยด้วยสมุนไพรให้ห่างไกลจากโรคร้าย 

1.8.2 พันธกิจ (Mission)  
• ใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยการบริหารอาหารเสริมของลูกค้า 
• พัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ตอบโจทย์กับความต้องการของผู้ป่วย 
• พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ราคาสินค้าเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย 
• เพิ่มพูนสุขภาพของลูกค้าด้วยคุณค่าจากธรรมชาต ิ
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1.8.3 เป้าหมายธุรกิจ (Business Goals) 
1.8.3.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที่ 1-3) 
• สร้างความร่วมมือกับ สวทช.ให้พัฒนาสูตรยาแผนโบราณให้เป็น

อาหารเสริมพัฒนา Website ให้สามารถใช้งานได้ง่ายและตอบโจทย์แก่ผู้ป่วย 
• คัดลูกค้าที่อยู่ในเกณฑ์ของบริษัทการใช้มาทดลองสินค้าฟรีและเชิญชวน

ให้ใช้บริการ 
• จัดท าระบบ E-commerce ให้การซื้อขายสินค้าของเราผ่านออนไลน์

ทางหน้า Website ได้ง่ายรวดเร็วปลอดภัย 
• เปิดช่องทางการสื่อสารให้ลูกค้าติดต่อร่วมถึงการปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ

อาหารเสริม ทั้ง offline และ online 
• เริ่มทดลองท าการตลาดในประเทศจีน 
1.8.3.2 เป้าหมายระยะยาว (ปีที่ 4 เปน็ต้นไป) 
• สร้างเครือข่ายร้านยาให้ผู้ที่ต้องการผลิตภัณฑ์ของเราเข้าถึงสินค้าทาง

ร้านค้าได้ง่ายพัฒนาสินค้าอาหารเสริมขึ้นมาเพื่อตอบโจทย์ให้กับกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ เพิ่มมากขึ้น 
• ขยายตลาดหรือทดลองตลาดในต่างประเทศโดยเฉพาะ ตลาดญี่ปุ่น

และประเทศในภาคพื้นยุโรป 

1.9 ตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคิดรูปแบบธุรกจิแบบลีน หรือ Lean Business Model Canvas 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยภายนอก, การตลาด, การแข่งขันของอุตสาหกรรม และคู่แข่ง 

รวมถึงพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย ดังนั้นจึงออกแบบโมเดลธุรกิจเพื่อส่งมอบคุณค่าที่แท้จริงให้แก่
กลุ่มเป้าหมายของบริษัทผ่านการวิเคราะห์จาก Lean Business Model Canvas (Ash Maurya, 2010) 
ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ช่วยในการสร้างกรอบแนวคิดของธุรกิจให้เห็นภาพได้อย่างครบถ้วนทุกมุมมอง 
ซึ่งสามารถแบ่งมุมมองออกเป็นทั้งหมด 9 ด้าน ดังนี้ 

1.9.1 ปัญหาของลูกค้า (Problem) 
จากการศึกษาข้อมูลทั้งทุติยภูมิและปฐมภูมิ พบปัญหาดังนี้เป็นโรคมะเร็งและรักษา

มานานแต่อาการผิดปกติที่เกิดจากโรค รักษาไม่หาย, คุณภาพชีวิตในช่วงระหว่างรักษาตกต่ าเนื่องจาก
มีอาการเหนื่อยล้า, ไม่สามารถบริโภคอาหารได้เนื่องมีอาการอาเจียนจากการแพ้เคมีบ าบัด, ภูมิต้านทานต่ า
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ท าให้เกิดอาการแทรกซ้อนในช่วงระหว่างรักษาและอาหารเสริมเพื่อผู้ป่วยมะเร็งในตลาดส่วนมาก
มีราคาแพง 

1.9.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
กลุ่มผู้ท่ีมีความเสี่ยงจากโรคมะเร็งและผู้ที่เป็นโรคมะเร็งอยู่ 

1.9.3 การแก้ไขปัญหา (Solutions) 
แก้ปัญหาด้วยอาหารเสริมสมุนไพรจากสูตรอาหารเสริมที่พัฒนามาจากยาแผนโบราณ

จากต าราเวชศาสตร์แห่งชาติที่มีการใช้งานในการรักษาผู้ป่วยในปัจจุบันและจัดขนาดแพคเกจอาหารเสริม
เพื่อผู้ป่วยมะเร็งเป็น ขนาดที่ลูกค้าพึงพอใจในการซื้อบริโภคต่อเดือนเพื่อที่ราคาอาหารเสริมต่อ 1 
บรรจุภัณฑ์ไม่แพงเกินความสามารถในการซ้ือของลูกค้า 

1.9.4 คุณประโยชนข์องสินค้าที่โดดเด่นต่างจากคู่แข่ง (Unique Value Proposition) 
อาหารเสริมจากสมุนไพรนั้นไม่ผลข้างเคียงต่อผู้ใช้สูตรอาหารเสริมถูกพัฒนามาจาก

ต ารับยาแผนโบราณที่ใช้ในการรักษาผู้ป่วยมะเร็งในปัจจุบัน 

1.9.5 ความได้เปรียบท่ีโดดเด่นหรอืเหนือกว่าคู่แข่ง (Unfair Advantage) 
• มีสูตรยาแพทย์โบราณที่มีการใช้รักษามะเร็งในสมัยโบราณซึ่งปัจจุบันสูตรนั้น

ปรับปรุงมากจากต ารายาแหง่ชาติท่ียงัคงเป็นความลับทางการค้า 
• มี Partner OME factory ท่ีมีความน่าเชื่อถือเนื่องจากโรงงานนั้นรักษาความลับ

ทางการค้าให ้
• มี Secrets supplier ที่สามารถหาวัตถุดิบที่ต้องใช้ในการผลิตที่ไม่ได้อยู่ในตลาดได้ 

ในกรณีที่ถูกลอกเลียนแบบคู่แข่งก็จะท าการผลิตได้ไม่ประสิทธิภาพ 

1.9.6 การวัดผล (Key Metrics) 
• จ านวนยอดขาย หนว่ยต่อเดอืน 
• อัตราการซื้อสินค้าซ้ า 
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1.9.7 ช่องทางในการเข้าถึงลูกค้า (Channels) 
• ออนไลน ์
1. Website ช่องทางหลักในการติดต่อและขอรับบริการ 
2. Facebook ช่องทางหลักท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารและส่งเสริมการขาย 
3. Youtube ช่องทางหลักในการส่ือสารวิธีการใช้แบบเป็นวีดีโอ 
4. Line ช่องทางหลักท่ีใช้ในการส่ือสารกับเภสัชกร 
• ออฟไลน ์
1. ประสานความร่วมมือกับร้านขายยาค้าปลกีทั่วไป 

1.9.8 รูปแบบการหารายได้ (Revenue Stream) 
รายได้จากการขายสินค้า 

1.9.9 ต้นทุน (Cost Structure) 
• ต้นทุนของผลิตภัณฑ ์
1. ค่าวัตถุดิบ 
2. ค่าจัดส่ง 
3. ค่าแปลงวัตถุดบิ (OEM) 
4. ภาษ ี
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ตารางที่ 1.2 การวิเคราะห์แบบธุรกิจจากแนวคิด Lean Canvas ของ Narrod herb Co.,Ltd 
Problem 
จากการศึกษาข้อมูลทั้งทุติยภูมิ
และปฐมภูมิ พบปัญหาดังนี้เป็น
โรคมะเร็งและรักษามานานแต่
อาการผิดปกติที่เกิดจากโรค 
รักษาไม่หาย, คุณภาพชีวิตในช่วง
ระหว่างรักษาตกต่ าเนื่องจากมี
อาการเหนื่อยล้า, ไม่สามารถ
บริโภคอาหารได้เนื่องมีอาการ
อาเจียนจากการแพ้เคมีบ าบัด, 
ภูมิต้านทานต่ าท าให้เกิดอาการ
แทรกซ้อนในช่วงระหว่างรักษา
และอาหารเสริมเพื่อผู้ป่วยมะเร็ง
ในตลาดส่วนมากมีราคาแพง 

Solution 
แก้ปัญหาด้วยอาหารเสริมสมุนไพร
จากสูตรอาหารเสริมที่พัฒนา 
มาจากยาแผนโบราณจากต ารา 
เวชศาสตร์แห่งชาติที่มีการใช้งาน
ในการรักษาผู้ป่วยในปัจจุบันและ
จัดขนาดแพคเกจอาหารเสริมเพื่อ
ผู้ป่วยมะเร็งเป็นขนาดที่ลูกค้า 
พึงพอใจในการซื้อบริโภคต่อเดือน
เพื่อที่ราคาอาหารเสริมต่อ 1  
บรรจุภัณฑ์ไม่แพงเกินความสามารถ
ในการซื้อของลูกค้า 

Unique Value Proposition 
- อาหารเสริมจากสมุนไพรนั้น
ไม่ผลข้างเคียงต่อผู้ใช้ 
- สูตรอาหารเสริมถูกพัฒนามา
จากต ารับยาแผนโบราณที่ใช้
ในการรักษาผู้ป่วยมะเร็งใน
ปัจจุบัน 
 

Unfair Advantage 
-มีสูตรยาแพทย์โบราณที่มีความลับทาง
การค้า 
- ม ีPartner OME factory ที่รักษาความลับ
ทางการค้าให้ 
- ม ีSecrets supplier ที่สามารถหา
วัตถุดิบที่ต้องใช้ในการผลิตที่ไม่ได้อยู่
ในตลาดได้  
 

Customer Segments 
- กลุ่มผู้ที่มีความเสี่ยงจาก
โรคมะเร็งและผู้ที่เป็น
โรคมะเร็งอยู ่

Key Metrics 
- จ านวนยอดขาย หน่วยต่อเดือน 
- อัตราการซื้อสินค้าซ้ า 

 Channels 
Online: Website, Facebook, YouTube, Line 
Offline:  Drug store 

Cost Structure 
• ค่าวัตถุดิบ                                       • ค่าจัดส่ง 
• ค่าแปลงสภาพวัตถุดิบ                    • ภาษี 

Revenue Stream 
รายได้จากการขายสินค้า 

ที่มา: ดัดแปลงจาก Lean Canvas (Ash Maurya, 2010) 
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บทที่ 2 

ข้อมูลการศึกษาและวิเคราะห์พฤติกกรมผู้บริโภคและผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
 
 

2.1 รูปแบบการวิจัย 
การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) ด้วยแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-Depth interview) เพื่อศึกษาความเป็นไปได้หรือโอกาสทางธุรกิจและความต้องการของลูกค้า
รวมไปถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการติดสินใจของผู้บิโภค
อาหารเสริมสมุนไพรกรุงเขมาและกัญชาจีนเพื่อเสริมสร้างภูมิคุ้มกัน 

2.2 การก าหนดประชากรและการเลือกตัวอย่าง 

2.2.1 ประชากร (Population) 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษากลุ่มผู้บริโภคที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็งและผู้ที่เป็นมะเร็งอยู่ 

โดนเลือกจากลูกค้าจากรายชื่อจากผู้ป่วยที่เข้าไปท าการขอรับการรักษาจากมูลนิธิการแพทย์แผนไทย
พัฒนาที่สามารถติดต่อได้และจากกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาขอค าปรึกษา 

2.2.2 ตัวอย่าง (Sampling Units) 
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยคือ กลุ่มผู้บริโภคที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็งและผู้ที่เป็น

มะเร็งอยู่ ซึ่งผู้จัดท าใช้การเลือกวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างในการท าวิจัยนี้เป็นแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น 
(Non-Probability Sampling) ด้วยวิธีการเจาะจง (Purposive sampling) เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างดังกล่าว
เป็นวิธีการเลือกจากตัวแทนของผู้บริโภคที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็งและผู้ที่เป็นมะเร็งอยู่ที่มีปัญหา
สุขภาพ และด้วยระยะเวลาและงบประมาณที่จ ากัด จึงเลือกใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง 

วิธีการเลือกผู้เข้าร่วมวิจัย ผู้วิจัยได้ก าหนดเกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยลักษณะ
ของการรับประทานอาหารเสริมสมุนไพรในรูปของแคปซูลหรือแบบชง ที่มากกว่าวันละ 1 ครั้ง 
จ านวน 20 คน 
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2.3 ข้อมูลที่ใช้ในการท าวิจัย 
แหล่งข้อมูลที่รวบรวมเพื่อใช้ในการศึกษา คือ 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Dept 

interview) จากกลุ่มตัวอย่าง 10 คน 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เช่น จากงานวิจัยจากต่างประเทศที่ศึกษาพฤติกรรม

การบริโภคยา 

2.4 ขั้นตอนการเก็บข้อมูล 
ผู้วิจัยได้ก าหนดการเก็บรวบรวมข้อมูลตามล าดับดังนี ้
1. ศึกษาจากเอกสารงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการออกแบบสัมภาษณ ์
2. น าแบบสัมภาษณ์ที่จัดท าไปท าการทดลองเก็บข้อมูลจ าวนวน 2 ชุด (Pilot survey)

เพื่อเป็นการทดสอบสัมภาษณ์ 
3.  ปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ให้ตรงจุดประสงค์แล้วจึงน าไปสัมภาษณ์เก็บข้อมูลจริง

จ านวน 20 ชุด 

2.5 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บข้อมูลเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยแบบสัมภาษณ์ประเภท

กึ่งโครงสร้าง (Semi Structure Interview) โดยใช้แบบสัมภาษณ์ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์เก็บข้อมูลด้วย
ค าถามปลายเปิด 

2.6 ลักษณะการสัมภาษณ์ 
แบบสัมภาษณ์ประเภทกึ่งโครงสร้าง (Semi Structure Interview) และค าถามปลายเปิด

โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดังต่อไปนี้  
1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ป่วย เช่น ชื่อ อายุ เพศ โรคที่เป็นอยู่ และข้อมูลอื่น ๆ 
2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) ของผู้ใช้งานและลูกค้าตลอดจน

ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมสุขภาพของลูกค้า 
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2.7 การรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

2.7.1 การรวบรวมข้อมูล ซ่ึงมีดังต่อไปนี ้
ศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จากนั้นร่างแบบการสัมภาษณ์จ านวน 

10 ชุด ไปสอบถามข้อมูลของกลุ่มผู้บริโภคที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็งและผู้ที่เป็นมะเร็งอยู่ 
และมีการท าหนังสือขออนุญาตเก็บข้อมูลก่อนไปสัมภาษณ์ โดยวิธีการสัมภาษณ์จะแจ้งหัวข้อการวิจัย
และประโยชน์ของงานวิจัยที่ผู้ถูกสัมภาษณ์จะได้รับก่อนและจะต้องมีการแสดงความยินยอมก่อน 
จึงจะจะมีการสัมภาษณ์เกิดขึ้น โดยจะขออนุญาตในการบันทึกเสียง เพื่อความสะดวกรวดเร็วและ
ความครบถ้วนของข้อมูล โดยข้อมูลที่ได้จะน าไปเสนอเป็นข้อมูลโดยรวมจากการวิจัยเท่านั้นและ
ไม่เผยแพร่ข้อมูลรายบุคคลต่อสาธารณะ 

2.7.2 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่เก็บได้มาท าการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและทัศนคติ

ของกลุ่มผู้บริโภคที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็งและผู้ที่เป็นมะเร็งอยู่ต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริม
จากสมุนไพรเพื่อสุขภาพ เพื่อตอบวัตถุประสงค์ด้านการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาด
และความต้องการของผู้ป่วย นอกจากนั้นเพื่อศึกษาถึงโอกาสในการท าธุรกิจและความต้องการ
การบริโภคอาหารเสริมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจโดยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
เชิงคุณภาพด้วยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) การก าหนดรูปแบบของการวิจัย  

2.8 ขอบเขตการวิจัย 
การศึกษาโอกาสและความต้องการ รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคและส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมสมุนไพรของผู้ที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็ง 
โดยได้ท าแบบสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง เพื่อสอบถามความคิดเห็นและทัศนคติของผู้ที่มีความเสี่ยงต่อ
โรคมะเร็ง จ านวน 20 คน และมีขอบเขตการท าวิจัยเป็นระยะเวลา 3 เดือน  
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2.9 สรุปผลการศึกษาวิจัย 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับเป้าหมายจ านวน 30 ราย ประกอบด้วย 

ผู้ที่มีความเสี่ยงจากโรคมะเร็ง , ผู้จัดการฝ่ายขายโมเดิร์นเทรด บริษัท ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย จ ากัด, 
เจ้าของโรงงานรับจ้างผลิตอาหารเสริมและเจ้าหน้าองค์การอาหารและยา โดยการสัมภาษณ์เป็นไปตาม
แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง จากการสัมภาษณ์พบว่ามีปัจจัยหลายด้านที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการ ซ่ึงมีความส าคญัดังนี ้

2.9.1 แบบสัมภาษณผ์ู้ป่วย 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลพื้นฐานของผู้ป่วย ชื่อ อายุ เพศ โรคที่เป็นหรือที่เคยเป็น และวิธีการ

รับประทานอาหารเสริม และมีปริมาณการรับประทาอาหารเสริม 2-12 เม็ดต่อวัน 
ส่วนที่ 2: เพื่อศึกษาความต้องการของผู้มี่ความเสี่ยงจากโรคมะเร็งต่อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมจากสมุนไพรพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนมากนั้นมีความพึ่งพอใจต่อบรรจุภัณฑ์แบบแผงบลิสเตอร์
เป็นส่วนใหญ ่

2.9.2 แบบสัมภาษณผ์ู้จัดการฝ่ายขายโมเดิร์นเทรด บริษัท ชีวโกโอสถ จ ากัด 
ส่วนที่ 1 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการเป็น partner ในทางธุรกิจกัน โดยพบว่า วิธีการ

ที่จะท าธุรกิจให้ถูกจริยธรรมและกฎหมายนั้นควรจะต้องจดเป็นในรูปแบบยาแผนโบราณแต่เนื่องจาก
ผู้จัดท าเป็นรายเล็กซึ่งการขออนุญาติจดยาแผนโบราณนั้นใช้ทรัพยากรทางการเงินและเวลาสูงและ
นานมาก ซึ่งทางผู้จัดการแนะน าว่าให้จดเป็นในรูปแบบอาหารเสริมไปก่อนเมื่อพร้อมแล้วจึ งไป
จดทะเบียนยาแผนโบราณ 

2.9.3 แบบสัมภาษณเ์จ้าหน้าที่องคก์ารอาหารและยา 
ส่วนที่ 1 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในแง่ของกฎหมายในเรื่องการจดทะเบียนอาหารเสริม

และการจัดจ าหน่ายและโฆษณา ซึ่งพบว่าการจดทะเบียนอาหารเสริมที่แปลงสูตรมาจากต ารับยานั้น
ท าได้แต่ในสูตรที่จดจะต้องไม่มีส่วนประกอบที่เป็นตัวยาถ้ามีก็จะถูกควบคุมปริมาณ และการโฆษณานั้น
โดยปกติถ้าเป็นยาก็จะสามารถโฆษณาสพรรคุณได้ตามสพรรคุณตามฉลากไม่สามารถอ้างสพรรคุณ
นอกเหนือจากฉลากได้ซึ่งในส่วนของเสริมอาหารนั้นยิ่งไม่สามารถอ้างสพรรคุณเกี่ยวกับการรักษา
ได้เลยเพราะว่าเป็นอาหารอาจจะใช้เป็นค าว่าเสริมอาหารเหมาะกับผู้ป่วยเป็นโรคชนิดได้ 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 

3.1 บทวิเคราะห์และระบุ STP (Segmentation, Target, Positioning) 

3.1.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
ในการแบ่งส่วนทางการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพรกรุงเขมา

และกัญชาจีนเพื่อเสริมสร้างภูมิต้านทานโดยมีการเน้นการตลาดเฉพาะกลุ่ม โดยใช้เกณฑ์ในการแบ่ง
ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมิศาสตร์ และด้านพฤติกรรม 

• ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) โดยจะเน้นกลุ่มผู้ที่มีความเสี่ยง
ต่อโรคมะเร็ง ทุกเพศทุกวัย 

• ด้านภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เน้นผู้ที่มีความเสี่ยงที่อยู่อาศัยประเทศไทย 
• ด้านพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) ผู้ที่มีการใช้อาหารเสริมหรือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรเพื่อสุขภาพต่าง ๆ 

3.1.2 กลุ่มเป้าหมาย (Target)  
ลักษณะของผู้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย คือ 
• เคยเป็นโรคมะเร็งหรือยังคงมีอาการของโรคอยู่ 
• รับประทานอาหารเสริมตั้งแต่ 2 เม็ด/วัน 
โดยมีการท าตลาด B2C ดังนี้  
• การตลาดแบบ B2C เน้นการเป็น partner กับร้านยาแผนปัจจุบันร้านขายยาแผนโบราณ

และคลินิกแผนโบราณ และอีกช่องทางคือออนไลน์ผู้ที่มีความเสี่ยงที่ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์สามารถ
ติดต่อใช้บริการผ่าน website และLine@ เพื่อสั่งซื้อสินค้าได้ผ่านทางร้านยาใกล้บ้านที่เป็นร้านยาเครือข่าย 
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3.1.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) 
การรับบรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้บริโภค Narrod Herb แบ่งออกเป็น 2 แกน โดยใช้ 

ความสะดวกง่ายและสะดวกสบายในการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ และ การสร้างเครือข่าย ซึ่งการสร้างเครือข่าย
ของ Narrod Herb จะเป็นการสร้างเครือข่ายร่วมกับร้านขายยาและตัวแทนจ าหน่ายเพื่อเพิ่มช่องทาง
ในการขายและเข้าถึงอาหารเสริม  
 

 
ภาพที่ 3.1 การรับรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์คูแ่ข่ง Narrod Herb 
 
 

3.2 บทวิเคราะห์ภาวการณ์แขง่ขันและคู่แข่ง (Competitor and Competition Analysis) 
เนื่องจากเป็นธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับอาหารเสริมเป็นยาที่มีพื้นฐานมาจากสูตรยาแผนโบราณ

ที่มาจากต าราหลวงจากยุครัชการที่ 5 จึงต้องมีรู้เกี่ยวกับการออกฤทธิ์ของสมุนไพรของศาสตร์
แพทย์แผนไทยและด้วยกฎหมายที่ห้ามยาหรืออาหารเสริมท าการโฆษณาเกินจริงกล่าวคือ  ห้ามมี
การโฆษณาว่าสามารถรักษาโรคร้ายแรงได้ ซึ่งคู่แข่งก็จะมีอยู่ในตลาดน้อยราย  
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3.2.1 G-Herb 
เป็นแบรนด์ที่มีการจดทะเบียนผลิตภัณฑ์เป็นทะเบียนยาแผนโบราณ โดยปัจจุบันนั้น

มีชื่อเสียงค่อนข้างยาวนานเนื่องจากเป็นแบรนด์ที่กล้าบุกเบิกโฆษณาไปยังกลุ่มเป้าหมายผู้ป่วยมะเร็ง
โดยตรง 
 

 
ภาพที่ 3.2 packaging ของ G-Herb 
ที่มา: G-HERB (2566) 

3.2.2 CA Herb 
 

 
ภาพที่ 3.3 packaging ของ CA Herb 
ที่มา: CA Herbal (2566) 
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ตารางที่ 3.1 การวิเคราะห์คูแ่ข่งของ Narrod Herb 
ชื่อแบรนด ์ G-herb CA Herb Narrod Herb 

สัญลักษณ ์

 
 

 
นิยามของผลิตภัณฑ ์ Traditional Medicine Food Novel food 
ลักษณะช่องทางขาย Online Online Online และตัวแทน 
พันธมิตรทางการค้า - - สถาบันแพทย์แผนไทย

พัฒนาและร้านขายยา 
 
 

3.3 บทวิเคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
จากที่ Narrod Herb เป็นสินคา้อาหารเสริม จึงใช้ส่วนประสมทางการตลาด 4p มาอธิบาย 

3.3.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product) 
จะแบ่งเป็น 2 ชนิด คือ ผลิตภัณฑ์ที่ช่วยท าให้ลค.กลุ่มเป้าหมายได้ทานยาได้อย่างมั่นใจ

และคุ้มค่ามากขึ้นเพื่อ Narrod herb Line official เพื่อให้ผู้ป่วยนั้นสามารถติดต่อปรึกษาการรับประทาน
ที่ถูกต้องเพื่อให้ได้ประสิทธิภาพมากที่สุด 

• Narrod herb บรรจุภัณฑ์โดยบรรจุเป็นเป็นอาหารเสริมแคปซูลบรรจุในขวดสีชา
เพื่อป้องกันแสง ขนาดบรรจุ Capsule เบอร์ 1 จ านวน 100 capsules และแบบแผงบลิสเตอน์แผงละ 
10 capsules และต้องได้รับการรับรองมาตรฐาน GMP และ HACCP 

• Line official” ใช้ในการเก็บข้อมูลผู้ป่วยและให้ค าปรึกษา เช่นการเก็บข้อมูลประวัติ 
ผู้รับประทาน ร่วมถึงการแนะน าการใช้ร่วมถึงปริมาณอาหารเสริมที่ควรรับประทานเพื่อให้เกิด
ประสิทธ์ิภาพมากที่สุด 

3.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
ราคาของสินค้านั้นจะอยู่ที่ขวดละ 900 บาทโดยที่ 1 ขวด บรรจุ 100 capsule  
โดยราคาที่ตั้งขึ้นมาเกิดจากการเปรียบเทียบราคาของสินค้าคู่แข่งและจากการสัมภาษณ์ 

จากกลุ่มตัวอย่าง 
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3.3.3 กลยุทธ์ด้านชอ่งทางจัดจ าหน่าย (Place) 
• Online: จะใช้ช่องทาง Line official, Lazada และ Shopee เป็นช่องทางที่หลักใน

การรับค าสั่งซ้ือ 
• Offline: จะเป็น partner กับแทนจ าหน่าย , การออกบูทจ าหน่ายสินค้าและร้านขายยา

ทั้งแผนปัจจุบันและแผนโบราณ และที่ส าคัญช่องทางการขายผ่านโรงพยาบาลโดยการสั่งจ่ายผลิตภัณฑ์
โดยแพทย์เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์ 

3.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (IMC) 
ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารของผลิตภัณฑ์ซึ่งจะช่วยให้กลุ่มลูกค้าเข้าใจถึง

คุณค่าของสินค้าร่วมถึงการส่งเสริมการรับรู้การมีอยู่ของแบรนด์ซึ่ง Narrod herb เลือกช่องทาง
การสื่อสารออนไลน์และออฟไลน์ ดังนี้  

• การประชาสัมพันธ์ออนไลน์: เป็นทั้งช่องทางรับค าสั่งซื้อและประชาสัมพันธ์
ข้อมูลข่าวสารให้ความรู้ร่วมถึงการโฆษณาเพื่อให้กลุ่มลูกค้ารับรู้ถึงการมีอยู่ของแบรนด์ รวมถึงเป็น
ช่องทางในการรับปรึกษาให้กับลูกค้า ผ่านช่องทาง Line official, Facebook, TIKTOK และ Youtube 

• การประชาสัมพันธ์ออฟไลน์: การโฆษณาในงานสัมมนาแพทย์แผนโบราณ และ
การออกบูทในโรงพยาบาลเพื่อให้เกิดการรับรู้ถถึงคุณค่าและการมีอยู่ของผลิตภัณฑ์ต่อกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

• การให้ค าปรึกษาด้านผลิตภัณฑ์ผ่านออนไลน์: เนื่องจากลูกค้าแต่ละท่านมีสุขภาพ
เพศและปัจจัยด้านสุขภาพที่แตกต่างกัน ทั้งนี้เพื่อให้ลูกค้ารับประทานอาหารเสริมได้อย่างถูกต้องจึง
มีช่องทางให้ค าปรึกษาทาง Line Official ส าหรับลูกค้าเพื่อสอบถามข้อบ่งใช้เป็นรายบุคคลไป ทั้งนี้
ยังช่วยให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจในผลิตภัณฑ์เพิ่มมากขึ้น 
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บทที่ 4 

แผนกลยุทธ์ด้านความลับทางการค้าและการปกป้องทรัพย์สินทางปัญญา 
 
 

4.1 บทวิเคราะห์การรักษาความลับทางการค้า 
ส าหรับบทนี้เป็นเรื่องของการแผนรักษาความลับทางการค้าว่าด้วยเรื่องสูตรการผลิต

อาหารเสริม Narrod herb ที่จะน ามมาใช้ในการผลิตการด าเนินงานและแผนงานในธุรกิจเพื่อน าคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์สู่ผู้บริโภคโดยที่ยังรักษาความลับของสูตรอาหารเสริมมเพื่อป้องกันการลอกเลียนแบบ
แลละวิธีการที่จะเตรียมป้องกันเหตุดังกล่าวในอนาคตเพื่อการเติบโตที่มั่นคงของแบรนด์ 

4.1.1 การปกป้องความลับทางการค้า 
จากการศึกษาผลิตภัณฑ์ Narrod herb เป็นอาหารเสริมเพื่อสุขภาพจากสูตรยาแผนโบราณ

ซึ่งวัตถุดิบสมุนไพรที่ใช้ในการผลิตมีมากกว่า 120 ชนิด ซึ่งจากการศึกษาความเป็นไปได้ใน
การจดสิทธิ์บัตรนั้นสามารถด าเนินการได้แต่หากจะต้องจดสิทธิ์บัตรตามความเป็นจริงด้วยสมุนไพร 
120 ชนิดนั้นหากว่ามีบริษัทอื่นน าไปดัดแปลงสูตรใส่สมุนไพรบ้างตัวที่มีฤทธิ์สพรรคุณใกล้เคียงกัน
ก็เรียกได้ว่าสูตรนั้นเป็นสูตรใหม่ฉะนั้นการจดสิทธิ์จึงไม่สามารถป้องกันการลอกเลียนแบบได้ 
ซึ่งจากการด าเนินงานในปัจจุบันได้มีการรักษาความลับทางการค้า (Non-Closure agreement) กับโรงงาน
รับจ้างผลิตทั้งในเรื่องของตัวสูตรและกระบวนการผลิต 

4.1.2 การรักษาความลับในกระบวนการผลิต 
การรักษาความลับในกระบวนการผลิตเพื่อป้องกันการคัดลอกสูตรโดยโรงงานรับจ้าง

ผลิตนั้น โดยทาง Narrod herb จะเป็นผู้ก าหนดปริมาณการผลิตและเตรียมจัดซื้อวัตถุดิบทั้งหมดเอง
ทั้ง 120 ชนิด และน าไปแปรรูปบดหยาบและผสมจนไม่สามารถทราบถึงชนิดสมุนไพรและปริมาณ
ในการผลิตก่อนที่จะส่งต่อให้กับโรงงานรับจ้างผลิต ทั้งนี้เพื่อป้องกันความลับของสูตรยาไม่ให้ทาง
โรงงานรับรู ้
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4.2 แผนกลยุทธ์การปกป้องด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
ทรัพย์สินทางปัญญา (Intellectual Property) หมายถึง ผลงานอันเกิดจากการประดิษฐ์

คิดค้นหรือสร้างสรรค์ของมนุษย์ ซึ่งเน้นผลผลิตของสติปัญญาและความช านาญโดยไม่จ ากัดชนิด
ของการสร้างสรรค์หรือวิธีในการแสดงออก ทรัพย์สินทางปัญญาอาจแสดงออกในรูปแบบของสิ่งที่
จับต้องได้ เช่น สินค้าต่าง ๆ หรือในรูปแบบที่จับต้องได้ เช่น สินค้าต่าง ๆ หรือในรูปแบบที่จับต้อง
ไม่ได้ เช่น บริการ แนวคิดในการท าธุรกิจกรรมวิธีการผลิตทางอุตสาหกรรม เป็นต้น (กรมทรัพย์สิน
ทางปัญญา กระทรวงพาณิชย์, 2562) โดยกลยุทธ์ด้านการจัดการปกป้องทรัพย์สินทางปัญญาใน
ตัวผลิตภัณฑ์ประกอบไปด้วย 2 กลุ่ม ดังนี้ 

4.2.1 เครื่องหมายการค้า (Trademark) 
เครื่องหมายการค้า หมายถึง เครื่องหมายหรือสัญลักษณ์หรือตราที่ใช้กับสินค้าหรือ

บริการ ซึ่งเครื่องหมายที่ให้ความคุ้มครองตามพระราชบัญญัติเครื่องหมายการค้า พ.ศ. 2534 แก้ไข
เพิ่มเติมโดยพระราขบัญญัติเครื่องหมายการค้า (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2543 (กรมทรัพย์สินทางปัญญา  
กระทรวงพาณิชย์, 2562) 

จากความหมายและประโยชน์ข้างต้นทาง บริษัท นาร็อต เฮิร์บ จ ากัด จึงเห็นควรด าเนินการ
จดทะเบียนก่อนเริ่มกิจการในประเทศไทย ซึ่งจะได้รับการคุ้มครองเป็นระยะเวลา 10 ปี และสามารถ
ขอต่ออายุในการคุ้มครองได้คร้ังละ 10 ป ี
 
ตารางที่ 4.1 รายการทรัพยส์ินทางปัญญาของบริษัท นาร็อต เฮิร์บ จ ากดั 

รายการ สถานที ่ การด าเนินการ ระยะเวลา ค่าใช้จ่าย 
1. เครื่องหมายการค้า 
- ชื่อแบรนดแ์ละตราสินค้า 

ประเทศไทย ก่อนเริ่มกิจการ 10 ปี และต่ออายุ
คราวละ 10 ปี 

2,800 บาท + 
2,000 บาท 

 
 

4.3 แผนด าเนินการด้านการจัดการทรัพย์สินทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
ทางบริษัทฯ มีการด าเนินการจัดการทรัพย์สินทางปัญญาและลิขสิทธิ์ตามกรอบเวลา 

และมีค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานทางการจัดการทรัพย์สินทางปัญญา ดังตารางที่ 4.2  
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ตารางที่ 4.2 แผนด าเนินการด้านการจัดการทรัพย์สินทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1. เครื่องหมายการค้า 4,800            
2. สิทธิบัตร 165,0000 
3.ความลับทางการค้า ไม่มีค้าใช้จ่าย 

 
4.3.1 ความลับทางการค้า 
ทางบริษัทด าเนินการท าสัญญาการรักษาความลับทางการค้าของสูตรอาหารเสริมกับ

กรรมวิธีการผลิตกับตัวโรงงานผู้รับจ้างผลิตสินค้าและผู้รับจดทะเบียนสินค้ากับทางองค์การอาหาร
และยาก่อนการด าเนินงานสั่งผลิตสินค้าโดยสัญญาผูกมัดกับทางโรงงานผู้ผลิตจนกว่าฝ่ายผู้ให้ข้อมูล
กล่าวคือบริษัท Narrod นั้นจะมีการยินยอมให้เปิดเผยสู่สาธารณะและเมื่อนั้นผู้รับข้อมูลจะสามารถ
เปิดเผยข้อมูลได้หลังจากนั้น2ปีถัดไป 

4.3.2 สิทธิบัตรการประดิษฐ ์
ทางบริษัทด าเนินการจดสิทธิบัตรเพื่อคุ้มครองความลับของสูตรที่ใช้ในการผลิตและ

กรรมวิธีในการผลิตเพื่อป้องกันการคัดลอกและน าไปท าประโยชน์ซ้ าโดยผู้อื่นโดยสิทธิบัตรนั้นมี
ระยะการคุ้มครองนับตั้งแต่วันที่ยื่นจดเพื่อขอรับการคุ้มครอง 20 ปี ซึ่งทางบริษัทได้มีการเตรียม 
การคุ้มครองความลับของสูตรและกรรมวิธีการผลิตหลังจากที่ครบระยะการคุ้มครอง 20 ปี ด้วยการน า
ส่วนประกอบของสูตรไปขึ้นทะเบียนสิทธิบัตรเพียง 2 ใน 3 ของสูตร 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการทีมและองค์กร 
 
 

การศึกษาแผนการบริการจัดการ บริษัท นาร็อต เฮิรบ์ จ ากัด  (Narrod herb Co.;Ltd) 
ประกอบด้วยข้อมูลทางธุรกิจ, โครงสร้างองค์กร, แผนการด าเนินการจัดการขององค์กร และการประมาณ
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน โดยประมาณการทั้งหมด 5 ปี โดยจะน าเสนอแผนบริหารจัดการใน
ภาพองค์รวมทั้งองค์กร ตามวัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจที่จัดท าขึ้น โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

5.1 โครงสร้างองค์กรและสถานะบุคลากรและบทบาทหน้าที ่

5.1.1 ข้อมูลทางธุรกิจ 
บริษัท นาร็อต เฮิรบ์ จ ากัด เป็นบริษัทตั้งใหม่ โดยใช้เงินทุนจดทะเบียนอยู่ที่ 1 ล้านบาท 

เพื่อใช้ในการด าเนินการของบริษัท 

5.1.2 โครงสร้างองคก์ร 
เนื่องจากบริษัท นาร็อต เฮิรบ์ จ ากัด มีพนักงานจ านวนน้อยและต้องการความคล่องตัว

ในการท างานสูง จึงมีการวางโครงสร้างเป็น Flat Organization โดยในปีแรกจะมีแค่ต าแหน่ง CPO 
และ CEO เท่านั้น เมื่อเริ่มปีที่ 2 จะมีต าแหน่งดังต่อไปนี้ 
 

 
ภาพที่ 5.1 โครงสร้างองค์กรบริษัท นาร็อด เฮิรบ์ จ ากดั 
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ตารางที่ 5.1 รายชื่อพนักงานของบริษัท นาร็อต เฮิรบ์ จ ากัด 
รายชื่อ ต าแหน่ง ประสบการณก์ารท างาน 

1. ปภัสรินท์ นันทสุรเสฏฐ์ CEO ผู้จัดการทั่วไป Towun Gem 
2. ณัฐนภณต์ นันทสุรเสฏฐ ์ CPO จบเภสัชศาสตร์แผนโบราณและเคมีประยกุต์เพื่อการ

ผลิตยา 
4. โอวาท โอวาทตระกูล CMO ผู้จัดการฝ่ายการตลาด บริษัท  Creden 
5. ศุภาพิชญ์ ชมุปลา COO ผู้จัดการทั่วไป บริษัท ZENT 

 
 

5.2 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบเวลา  
มีทั้งหมด 1,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 3,000 บาท โดยมีหุ้นส่วนทั้งหมด 3 คน และจะเริ่ม

จ่ายเงินปันผลและโบนัสเมื่อมีก าไรสะสมเกิน 5,000,000 บาท ให้กับผู้ถือหุ้นและต าแหน่งผู้บริหาร
โดยแต่ละคนมีงานประจ าและได้รับเงินเดือนประจ าอยู่แล้ว ดังนั้นเงินเดือนจะจ่ายไม่เยอะมาก (ในส่วน
โบนัสจะยกเว้นการจ่ายในผู้ถือหุ้น 3 คน) จะเน้นไปการพัฒนาธุรกิจมากกว่า ซึ่งในปีแรกค่าใช้จ่าย
ส่วนใหญ่เป็นค่ายาและค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานในการผลิตและการเข้าถึงผู้ป่วย ส่วนการจ่ายโบนัส 
จะจ่ายให้กับพนักงานอื่น ๆ ยกเว้นผู้ถือหุ้น โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.2 แสดงจ านวนหุ้นของหุ้นสว่นทั้งหมด 

 สัดส่วนหุ้น 
จ านวนหุ้น 
(หุ้น) 

ราคาหุ้น 
(บาท) 

คิดเป็นเงิน 
(บาท) 

ปภัสรินท์ นันทสุรเสฏฐ์ 50% 500 

2,000 

1,000,000 
ณัฐนภณต์ นันทสุรเสฏฐ์ 40% 400 800,000 
ปัณนภัส นันทสุรเสฏฐ์ 10% 100 200,000 

รวม 100% 1000 2,000,000 
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บทที่ 6 

แผนการบรหิารจัดการผลิตหรือการให้บริการ 
 
 

บทนี้กล่าวถึงขั้นตอนการด าเนินงานตั้งแต่เริ่มระยะแรกจนถึงระยะสุดท้าย ค่าใช้จ่ายใน
การด าเนินงาน ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในธุรกิจและขั้นตอนการผลิตและการบรรจุลงบรรจุภณัฑ์ 
ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค้าและภาพรวมแผนการด าเนินงานของธุรกิจ 

6.1 บทวิเคราะห์และระบุประเภททรัพยากรที่เกี่ยวข้องและจ าเป็นเพื่อจัดการผลิต/บริการ 

6.1.1 รายละเอียดขั้นตอนการจัดตั้งบริษัท 
ขั้นตอนในการด าเนินการจัดตั้ง บริษัท นาร็อด เฮิรบ์ จ ากัด ในระยะเริ่มแรกมีรายละเอียด

ขั้นตอนการด าเนินงานดังนี้ 
  

 
ภาพที่ 6.1 ขั้นตอนการจดัตั้ง บริษัท นาร็อด เฮิรบ์ จ ากัด 
 

การพิจารณาเลือกท าเลในการเปิดร้านขายยา จะพิจารณาจากท าเลที่เป็นแหล่งชุมชน 
เป็นแหล่งที่พักอาศัย ซึ่งจะใช้บ้านที่อยู่อาศัยปัจจุบันแบ่งโซนจัดบ้านเพื่อท าร้านขายยาและอาหารเสริม 
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การขออนุญาตเปิดร้านขายยากับองค์การอาหารและยา (อย.) ทาง อย. จะก าหนดรูปแบบ
ผังการจัดเก็บสินค้าค้าและโซนบริการของร้านคร่าวๆ และจะต้องปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด เพื่อการเป็น
ร้านยาและอาหารเสริมคุณภาพ 

การตกแต่งร้านและซื้ออุปกรณ์ จะต้องมีการตกแต่งร้านตามแบบบที่ อย. เป็นคนก าหนด  
จัดท า Website และสมัครLine official Application เพื่อใช้ในการติดต่อสื่อสารกับคนไข้ 

โดยลูกค้าและให้คค าแนะน าในการรับบประทานร่วมถึงสื่อสารให้คความรู้และ Promotion  
จัดหาบุคลากร ในช่วงแรกบุคลากรที่จ าเป็น คือ บุคลากรที่จะท าหน้าที่ควบคุมดูแล

Line official ที่จะต้องค่อยให้ค าปรึกษาร่วมถึงรับค าสั่งซ้ือและแพ็คสินค้าเพื่อจัดส่งทางไปรษณีย์ 
อย. จะเข้ามาตรวจสอบและอนุญาตให้ขายยาได้ ถ้ามีการตกแต่งร้านและมีอุปกรณ์ตามที่ 

อย. ก าหนดในระเบียบการเปิดร้านยา 
การด าเนินการจดทะเบียนบริษัท จะอยู่ช่วงหลังจากที่ร้านขายยาสามารถที่จะขายยาได้แล้ว 

และสินค้าจากโรงงานรับจ้างผลิตสามารถท่จะผลติสินค้าได้จากนั้นก็สามารถเริ่มธุรกิจได้ 

6.2 แผนการด าเนินงานของธุรกิจ 
 

 
ภาพที่ 6.2 แสดงการด าเนินงานของธุรกิจ 

6.2.1 สอบถามความต้องการของลูกค้าในการอาหารเสริม 
ลูกค้าที่มีความต้องการรับประทานอาหารเสริมเพื่อที่จะบ ารุงสุขภาพจะได้รับการสอบถาม

ความต้องการและค าถามด้านสุขภาพเพื่อที่จะได้แนะน าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ได้ถูกต้องตาม
ความต้องการขของลูกค้า 
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6.2.2 บันทึกข้อมูลของลูกค้าโดยเภสัชกรแพทย์แผนโบราณ 
เภสัชกรจะบันทึกข้อมูลของลูกค้าจากการสอบถามแล้วจัดอาหารเสริมให้ต้องกับ

ความต้องการทางสุขภาพของลูกค้าร่วมถถึงตรวจสอบการแพ้อาหารเสริมสมุนไพรและโรคประจ าตัว 
เพื่อป้องกันการแพ้ โดยจะท าการตรวจสอบ 2 ครั้ง ก่อนส่งขข้อมูลลูกค้าไปยังส่วนถถัดไป 

6.2.3 แพ็คสินค้าและจัดส่งให้กับลูกค้าหรือขาย 
จัดสินค้าลงกล่องพัสดุและส่งไปตามที่อยู่ของลูกค้าหลังจากที่ลลูกค้าช าระเงินและ

ส่งหลักฐานการช าระเงินมาแล้วด้วยแอดมินจะต้องท าการตรวจสอบค าสั่งซื้อชื่อที่อยู่ของลูกค้าให้
ถูกต้องก่อนน าส่งพัสดุ ในกรณีที่ลูกค้าเดินทางมาที่ร้านจะจัดสินค้าตามค าสั่งซื้อของลูกค้าหลังจาก
ช าระเงินเรียบร้อยแล้ว 

6.3 ร้านยาในเครือข่าย 
เนื่องจากผลิตภัณฑ์หลักของบริษัท นาร็อต เฮิรบ์ จ ากัด เป็นอาหารเสริมสุขภาพจาก

สมุนไพรเป็นหลักจึงไม่ได้ติดข้อห้ามทางกฎหมายว่าด้วยข้อก าหนดห้ามส่งยาทางไปรษณีย์ จาก
พระราชบัญญัติยา ปี พ.ศ. 2510 แต่เนื่องด้วยกลลุ่มลูกคา้ ณ ปัจจุบันของเราเป็นกลุ่มสูงวัยที่ไม่สะดวก
ในการใช้เทคโนโลยีท าให้การเข้าถถึงอาหารเสริมหรือผลิตภัณฑ์ของบริษัทนั้นเป็นข้อจ ากัดในลูกค้า
บ้างคนจึงจ าเป็นที่จะต้องมีร้านขายยาในเครือข่ายที่ขายสินค้าของบริษัทตามพื้นที่ต่างของประเทศ
เพื่อที่ลูกค้าจะได้เข้าถึงอาหารเสริมได้จากร้านยาใกล้บ้าน 
 
 



32 

 

 
บทที่ 7 

แผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่าในการลงทุน 
 
 

บทนี้ประกอบด้วย สมมติฐานเพื่อการจัดท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่า
การลงทุนของโครงการ, แผนการเงินตามกรอบเวลา 5 ปี, ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน, 
ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุน และผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงของโครงการแบบ Scenario 

7.1 สมมติฐานเพื่อการจัดท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนในโครงการ 

7.1.1 สมมติฐานด้านการเงิน 
เงินลงทุนประกอบด้วย 3 ส่วนหลัก ๆ คือ เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร, เงินลงทุนเพื่อ

ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.1 แสดงรายละเอยีดของเงินลงทุน 

รายการ เงินลงทุน (บาท) 
1 เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร  
1.1 ปรับปรุงพื้นที่บ้านให้เป็นส านักงาน 500,000 
1.2 อุปกรณ์ส านักงาน 45,000 
1.3 เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 50,000 

 รวม 595,000 
2 เงินลงทุนเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน  
2.1 การจดทะเบียนบริษัท 20,000 
2.2 ออกแบบบรรจุภัณฑ์ 25000 
2.3 ค่าจ้างวิจัยและผลิตสูตรผลิตภัณฑ์ พร้อมจด อย. 250000 
2.4 ค่าจดสิทธิบัตรคุ้มครองสูตรผลิตภัณฑ์ 140000 
2.5 ค่าจดเครื่องหมายการค้า 4800 

 รวม 439,800 
3 เงินทุนหมุนเวียน 965,200 

 รวมมูลค่าการลงทุน 2,000,000 
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7.1.2 แหล่งที่มาของเงินทุน 
แหล่งที่มาของเงินทุนส าหรับการเริ่มต้นธุรกิจของทางบริษัท ได้มาจากเงินลงทุนของ

เจ้าของกิจการเองทั้งหมด โดยไม่ได้ท าการกู้เพิ่มเติมใด ๆ 
 
ตารางที่ 7.2 แสดงผู้ร่วมทนุและสัดส่วนการลงทุน 
ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น (หุน้) สัดส่วน (%) เงินลงทุน (บาท) 
1 ปภัสรินท์ นันทสุรเสฏฐ์ 500 50% 1,000,000 
2 ณัฐนภณต์ นันทสุรเสฏฐ์ 400 40% 800,000 
3 ปัณนภัส นันทสุรเสฏฐ์ 100 10% 200,000 

รวม 1,000 100% 2,000,000 
 

7.1.3 สมมติฐานทางการเงิน 
ในการจัดท าประมาณงบการเงินซึ่งประกอบด้วย งบแสดงฐานะการเงิน งบก าไรขาดทุน 

และงบกระแสเงินสดนั้น ได้มีการตั้งสมมุติฐานที่สอดคล้องกับแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ขององค์กร
ที่ก าหนดไว้ในบทที่ผ่านมา ทั้งนี้ บริษัท นาร็อต เฮิร์บ จ ากัดจะท าประมาณการเป็นระยะเวลา 5 ปี 
โดยมีสมมุติฐานในการประมาณดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.3 สมมุติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
1. หักค่าเสื่อมราคาเครื่องใช้ส านักงาน 3 ปี แบบเส้นตรง 
2. หักค่าเสื่อมราคาอาคารส านักงาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
3. ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
4. ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหนีก้ารค้า ไม่มีเครดิต 
5. ได้รับเครดติการช าระเงินจากเจ้าหนีก้ารค้า ไม่มีเครดิต 
6. สินค้าคงคลังส าเร็จรูป ร้อยละ10 ต่อเดือน 
7. อัตราเงินเฟอ้ (ธนาคารแหง่ประเทศไทย, 2565) เพิ่มขึ้นร้อยละ 6.08 ต่อปี 
8. อัตราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 10 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปี

ท่ี 2 ของการท างาน 
9. อัตราภาษีเงนิได้นิติบุคคล (กรมสรรพากร, 2562) ร้อยละ 20 ต่อปี 

 



34 

 

ตารางที่ 7.3 สมมุติฐานทางการเงิน (ต่อ)  
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

10. อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ระยะยาวส าหรับ
ลูกค้ารายย่อยชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย, 2562) 

ร้อยละ 9.63 ตอ่ป ี

11. นโยบายการจ่ายเงินปนัผล บริษัทจ่ายเงินปันผลที่ 20% จากก าไรสุทธิ บริษัท
จ่ายเงินปันผลครั้งแรกในปีที ่4 ของการด าเนินธุรกิจ
เมื่อบริษัทมีก าไรสุทธิ 

12. ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิม่ 
13. เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปลี่ยนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 
14. ค่าความผันผวนของตลาด (β) 1 อ้างอิงจากสูตรของ Hamada 
15. โบนัสพนักงาน มีนโยบายการจ่ายโบนัสให้กับพนักงานในปีที่ 3 ของ

การจัดตั้งบริษทั โดยที่จะจ่ายโบนัส 1 เดือนต่อปี
ยกเว้นผู้ถือหุ้น 

16. อัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้น (Cost 
of Equity)  

ร้อยละ 85 % 

17. ต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 24 % 

18.อัตราการเติบโตทางการตลาด คาดการณย์อดขายเติบโต 7.4%และคงที่ในปีที่ 4 
19. ราคาขายต่อหน่วย ราคาขายสินค้าผ่าน Retailer ชิ้นละ 750 บาท ราคาขาย

สินค้าโดยตรง ขวดละ 900 บาท 
20. ค่าเช่าพื้นที ่ 15,000 บาทต่อเดอืน โดยแบ่งเป็นส่วนอาคารส านักงาน

ร้อยละ 80 และโกดังเก็บสินค้าอีกร้อยละ 20 
21. ค่ารับจ้างเหมาตรวจสอบบัญชี 3,000 บาทต่อเดือน เพ่ิมข้ึนปีละ 500 บาทต่อเดอืน 
22. ค่าสมทบเงินประกันสังคม 750 บาทต่อคน กรณท่ีีพนักงานมีเงินเดือนมากกว่า 

10,000 บาทข้ึนไป 
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7.1.4 การประมาณการรายได ้
มีรายได้หลักจากการใช้บริการเป็นลักษณะของ Retailer model โดยสินค้าราคาต่อชิ้น

ราคา 900 บาท 
โดยในปีที่ 1-5 คาดการณ์ยอดขายที่ประมาณ 10,950 , 12,045 , 16,863 , 23,608 และ 

33,051 ขวดต่อปี ตามล าดับ ซึ่งลูกค้า 1 คนจะมีจะซื้อสินค้าปีละ 12 ขวด โดยปีที่ 1 และ 2 จะเน้น
การพัฒนาสินซึ่งคาดการว่าจะอัตราการเติบตอบของยอดขายอยู่ที่ 10% ต่อปี หลังจากนั้นในปีที่ 3 
จะร่วมกับโรงพยาบาลในการจัดจ าหน่ายสินค้าโดยจะท าข้อตกลงกับโรงพยาบาลหลาย ๆ โรงพยาบาล
และคลินิก โดยคาดว่าจะมียอดขายเพิ่มปีละ 40% โดย 
 
ตารางที่ 7.4 แสดงประมาณการรายได้ ปีที่ 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ราคาขาย (บาท) 900 900 900 900 900 
จ านวนขายต่อวัน (ชิน้) 30 33 46 65 91 
จ านวนขายต่อป ี 9,294 9,982 10,720 11,514 11,514 
รวมรายได้จากการขายสุทธ ิ 8,364,600 8,983,000 9,648,365 10,362,344 10,362,344 

 
7.1.5 การประมาณการต้นทุน 
ต้นทุนการผลิตและค่าส่ง ประมาณ 107.5 บาทต่อขวด  

 
ตารางที่ 7.5 แสดงประมาณการต้นทุน ปีที่ 1-5 

รายการ 
ราคา: 

หน่วยบาท 
ประมาณการต้นทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการผลิตและค่าส่ง 107.5 9,294 9,982 10,720 11,514 11,681 

รวม 150 999,105 1,073,039 1,152,444 1,237,274 1,255,710 
 

7.1.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริการ 
ส่วนนี้จะเป็นเงินเดือนของพนักงาน, ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการด าเนินการ และ

ค่าใช้จ่ายในการตลาด ในปีที่ 1-5 
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ตารางที่ 7.6 แสดงค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงานตั้งแต่ปทีี่ 1-5 

รายการ 
ราคา 
(เดือน) 

ราคา (ปี) 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน - 110,000 - - - - 
ค่าเช่าส านักงานและคลังสินสินค้า 15,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
ค่าไฟ 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าน้ า 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าโทรศัพท์ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าอุปกรณ์ส านักงานเบ็ดเตล็ด 1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 25,300 413,600 303,600 303,600 303,600 303,600 

 
ตารางที่ 7.7 แสดงค่าใช้จ่ายบริหารตั้งปทีี่ 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินเดือน 780,000 858,000 943,800 1,038,023 1,141,998 
เงินค่าประกันสังคม 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
ค่ารับท าบัญชี 36,000 42,000 48,000 54,000 60,000 
เงินโบนัส 0 0 78,650 86,515 95,167 
ค่าใช้จ่ายส านักงาน 413,600 303,600 303,600 303,600 303,600 

รวม 1,292,600 1,263,600 1,431,050 1,536,295 1,651,765 

 
ตารางที่ 7.8 แสดงค่าใช้จ่ายการตลาดตั้งปีที่ 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายในการออกบูทสินค้า 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
การน าสินค้าให้ทดลองใช้ปีละ 500 ช้ิน 32,250 32,250 32,250 32,250 32,250 
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ 93,000 147,600 195,120 246,144 270,000 

รวม 285,250 329,850 377,370 428,394 483,623 

 
7.1.7 ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหนา่ยส่วนการบริหารและการขาย  
ส่วนนี้จะแสดงค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขาย ปีที่ 1-5 เพื่อแสดง

ค่าเสื่อมสะสมของรายการทั้งหมด 
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ตารางที่ 7.9 แสดงค่าเสื่อม ปีที่ 1-5 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเสื่อมราคาอาคารส่วนส านักงาน 36,666.6 36,666.6 36,666.6 0 0 
ค่าเสื่อมสะสม 36,666.6 73,333.3 110,000.0 110,000.0 110,000.0 

 
 

7.2 แผนการเงินกรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี) 

7.2.1 แผนการเงินประเภทงบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
ทางบริษัท นาร็อต เฮิร์บ จ ากดั มีการประมาณการงบก าไรขาดทุนปีที่ 1-5 ดังต่อไปนี ้

 
ตารางที่ 7.10 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้ 
รายได้จากการขายสินค้า 8,364,600 8,983,580 9,648,365 10,362,344 10,362,344 
หัก-ต้นทุนขายสินค้า (999,105) (1,073,039) (1,152,444) (1,237,724) (1,255,710) 
ก าไรขั้นต้น 7,365,495 7,910,542 8,495,922 9,124,620 9,124,620 
หัก-ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน (439,800) - - - - 
หัก-ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (1,292,600) (1,263,600) (1,431,050) (1,536,295) (1,651,765) 
หัก-ค่าใช้จ่ายในการตลาด (285,250) (329,850) (377,370) (428,394) (483,623) 
หัก-ค่าเสื่อมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย 

(36,667) (36,667) (36,667) - - 

รวมค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน (2,054,317) (1,630,117) (1,845,087) (1,964,689) (2,135,387) 
ก าไรจากการด าเนินงาน 5,311,178 6,280,425 6,650,835 7,159,931 6,989,233 
หัก-ค่าใช้จ่ายทางการเงิน - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 5,311,178 6,280,425 6,650,835 7,159,931 6,989,233 
หัก-ภาษีเงินได้นิติบุคคล (1,062,236) (1,256,085) (1,330,167) (1,431,986) (1,397,847) 
ก าไรสุทธิ 4,248,943 5,024,340 5,320,668 5,727,945 5,591,386 
หัก-เงินปันผลจ่าย - - - (4,009,561) (3,913,970) 
ก าไรหลังจ่ายเงินปันผล 4,248,943 5,024,340 5,320,668 1,718,383 1,677,416 
ก าไรสะสม 4,248,943 9,273,283 14,593,951 16,312,334 17,989,750 
Dividend Payout Ratio 0% 0% 0% 70% 70% 
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7.2.2 แผนการเงินประเภทงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flows) 
ทางบริษัท นาร็อต เฮิร์บ จ ากดั มีการประมาณการงบกระแสเงินสดปีที่ 1-5 ดังต่อไปนี ้

 
ตารางที่ 7.11 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดปีที่ 1-5 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ - 4,248,943 5,024,340 5,320,668 5,727,945 5,591,386 
ค่าเสื่อมราคาเครื่องจักร - - - - - - 
ค่าเสื่อมราคาส่วนการบริหารและ
การขาย 

- 36,666.67 36,666.67 36,666.67 0 0 

เจ้าหนี้การค้า - 0 0 0 0 0 
ลูกหนี้การค้า - 0 0 0 0 0 
สินค้าส าเร็จรูปคงคลัง - (209,115) (224,590) (241,209) (259,059) (259,059) 
ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 
ภาษีนิติบุคคล - - - - - - 
กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม - 4,183,334 4,836,417 5,116,126 5,468,886 5,332,327 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินทุนในสินทรัพย์ถาวร (110,000) - - - - - 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน (439,800) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (549,800) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกู้ยืมธนาคาร - - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน 2,000,000 - - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - - (4,009,561) (3,913,970) 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 2,000,000 - - - (4,009,561) (3,913,970) 
กระแสเงินสดสุทธิ 1,450,200 4,076,494 4,836,417 5,116,126 1,459,325 1,418,357 
กระแสเงินสดต้นงวด - 1,450,200 5,526,694 10,363,111 15,479,237 16,938,562 

 
7.2.3 แผนการเงินประเภทงบแสดงฐานะทางการเงิน (Financial Statement) 
ทางบริษัท นาร็อต เฮิร์บ จ ากัดมีการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินปีที่ 1-5 

ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 7.12 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินปีที่ 1-5 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 1,450,200 5,526,694 10,363,111 15,479,237 16,938,562 18,356,919 
ลูกหนี้การค้า - - - - - - 
สินค้าส าเร็จรูปคงคลัง - 209,115 433,705 674,914 933,972 1,193,031 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,450,200 5,735,809 10,796,816 16,154,151 17,872,534 19,549,950 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพย์ถาวร 110,000 110,000 110,000 110,000 110,000 110,000 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 439,800 439,800 439,800 439,800 439,800 439,800 
ค่าเสื่อมราคาสะสม - (36,667) (73,333) (110,000) (110,000) (110,000) 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 549,800 513,133 476,467 439,800 439,800 439,800 
รวมสินทรัพย์ 2,000,000 6,248,943 11,273,283 16,593,951 18,312,334 19,989,750 
หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนี้สินหมุนเวียน 
เงินกู้ระยะสั้น - - - - - - 
เจ้าหนี้การค้า - - - - - - 
หนี้สินหมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียน 
เงินกู้ระยะยาว - - - - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - - 
ทุนหุ้นสามัญ 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
ก าไรสะสม 0 4,248,943 9,273,283 14,593,951 16,312,334 17,989,750 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,000,000 6,248,943 11,273,283 16,593,951 18,312,334 19,989,750 
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,000,000 6,248,943 11,273,283 16,593,951 18,312,334 19,989,750 
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7.3 การประเมินผลการเงินและสรุปผลประเมินโครงการการลงทุน 
ผลตอบแทนการลงทุน จะพิจารณาโดยการเปรียบเทียบระหว่างจ านวนเงินที่ต้องลงทุน

ทั้งหมดกับอัตราผลตอบแทนที่จะได้รับจากการลงทุนในด้านต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 7.13 การประเมินผลการเงินและสรุปผลประเมินโครงการการลงทุน 

รายการ ความหมาย มูลค่าที่ค านวณได ้
ต้นทุนถัวเฉลีย่ถ่วงน้ าหนัก  
(Weight Average Cost of 
Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของต้นทุนหลังหกัภาษีของ
แหล่งเงินทนุตา่ง ๆ ขององค์กร 

24% 

มูลค่าปัจจุบัน(บาท)  
(Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

33,23,980 

อัตราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับ
แต่ละปีตลอดอายุโครงการและจ านวน
สินเชื่อ 

234.16% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะได้รับ
เงินลงทุนคืนทั้งหมด 

0.4 ปี 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะได้รับ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่า
ปัจจุบัน 

0.5 ปี 

 
7.3.1 ต้นทุนถัวเฉลีย่ถ่วงน้ าหนัก (Weight Average Cost of Capital : WACC) 
ค่าเฉลี่ยของต้นทุนหลังหักภาษีของแหล่งเงินทุนขององค์กรมีค่าเท่ากับ 6.20% โดยที่

เงินทุนขององค์กรมาจากหุ้นสามัญเพียงอย่างเดียว เนื่องจากบริษัท พิลส์ จ ากัด ยังไม่มีนโยบายการกู้เงิน
เพิ่มจากแหล่งอื่นในช่วง 5 ปีแรก เนื่องจากยังไม่ต้องใช้เงินลงทุนมาก โดยใช้สูตรการค านวณ ดังนี้ 
 

WACC = wd rdAT (1-T)+ we ke 
 = 0(0%)(1-20%) + (1)(24%) 
 = 24% 
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โดยที ่
wd  = สัดส่วนของหนี้lbo 
rd   = อัตราผลตอบแทนที่เจ้าหนี้ตอ้งการหรืออัตราดอกเบี้ยเงินกู้  
T    = อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล 20% 
we  = สัดส่วนของผู้ถือหุ้น 
ke   = อัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้น (Cost of Equity) 
 
การค านวณหาอัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้น (Cost of Equity) ด้วยวิธี CAPM (William F. 

Shape, 1964) โดยใช้ค่า Risk Free Rate หาได้จากการน าอัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ปี 
มาเฉลี่ย Market Return หาจาก Market Cap ในตลาดหุ้นย้อนหลัง 5 ปี โดยก าหนดค่าเบต้า มีค่าเท่ากับ 1 
จากสูตรของ Hamada โดยสามารถค านวณหาค่าเบต้า และ CAPM ได้ดังต่อไปนี้ 

ค านวณหาค่าเบต้า 
 β (L) = β(U) [1+(1-T) (D/E)] 
  = 1 [1+(1-0.2)(0/1)] 
  = 1 

ค านวณหาอัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้น 
 ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
  = 2.76% + (7.77% - 2.76%) (1) 
  = 7.77% 

ดังนั้น จะได้ค่าเบต้าเท่ากับ 1 และอัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้นเท่ากับ 4.9%  

7.3.2 มูลค่าปัจจุบัน (Net Present Value : NPV) 
ผลรวมมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับจ่ายสุทธิตลอดอายุ 5 ปี ของโครงการ มีค่า

เป็นบวก ซึ่งมีมูลค่าเท่ากับ 33,094,037 บาท โดยใช้อัตราคิดลดจากต้นทุนหัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนักของ
โครงการ  

7.3.3 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) 
อัตราผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่ละปีตลอดอายุโครงการและจ านวนสินเชื่อ

ตลอดอายุ 5 ปี ของโครงการ น าข้อมูลจาก Free cash flow ที่ประมาณการได้มาค านวณ ซึ่งพบว่า
องค์กรมีอัตราผลตอบแทนภายในเท่ากับร้อยละ 237.23% 
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7.3.4 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ทางองค์กรได้มีการประมาณการระยะเวลาที่กิจการจะได้รับเงินลงทุนคืนทั้งหมดให้กับ

ผู้ลงทุนได้ทราบ ซ่ึงพบว่าโครงการนี้จะสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 5 เดือน 

7.3.5 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) 
ทางองค์กรได้มีการประมาณการระยะเวลาที่กิจการจะได้รับเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

โดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบัน โดยใช้อัตราคิดลดจากต้นทุนหัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนักของโครงการให้กับผู้ลงทุน
ได้ทราบ ซ่ึงพบว่าโครงการนี้จะสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 6 เดือน 

7.3.6 สรุปผลการวิเคราะห์การประเมินความคุ้มค่าการลงทุน 
จากการศึกษาถึงผลการตอบแทนจากการลงทุนในบริษัท นาร็อด เฮิร์บ จ ากัดภายใน

ระยะเวลา 5 ปีแรกของการด าเนินกิจการ โดยเปรียบเทียบจากเงินลงทุนทั้งหมดกับผลตอบแทนที่คาดว่า
จะได้รับ พบว่า มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากับ 33,094,037 บาท และมีอัตรา
ผลตอบแทนภายในเท่ากับร้อยละ 237.23 % และพบว่าโครงการนี้สามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 6 
เดือน ดังนั้นจึงคุ้มค่าในการลงทุน 
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บทที่ 8 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 

ในบทนี้จะมีเนื้อหาบทวิเคราะห์และระบุประเภทความเสี่ยง  ซึ่งแบ่งเป็น 3 หัวข้อ คือ 
ความเสี่ยงด้านการด าเนินงาน, ความเสี่ยงด้านการตลาด และความเสี่ยงด้านการเงิน เมื่อท าการวิเคราะห์
ความเสี่ยงที่เกี่ยวข้องกับธธุรกิจแล้ว ก็เป็นส่วนของการวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแก้ไข
กรณีเผชิญความเสี่ยงที่เกี่ยวข้องรวมถึงข้อจ ากัดของแผนธุรกิจ 

8.1 บทวิเคราะห์ระบุประเภทความเสี่ยงที่เกี่ยวข้อง 
ในการด าเนินธุรกิจนั้น สามารถเกิดความเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา อาจเนื่องมาจาก

เหตุการณ์ทั้งภายนอกและภายในบริษัท ซึ่งอาจจะท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ได้
วางไว้ ซึ่งจะกระทบต่อองค์กรได้ ดังนั้นเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบรื่น บริษัทควรที่จะ
มีแผนการจัดการความเสี่ยงและแนวทางการรองรับความเสี่ยง โดยได้สรุปประเด็นความเสี่ ยงของ
บริษัทเป็นหัวข้อหลักดังนี้ 

1. ความเสี่ยงด้านการด าเนินงาน (Operation Risk) 
2. ความเสี่ยงด้านการตลาด (Market Risk) 
3. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) 

8.1.1 ความเสี่ยงด้านการด าเนินงาน (Operation Risk) 
• การสื่อสารระหว่างคนไข้กับเภสัชกร(แอดมิน) เนื่องจากเภสัชกรจะต้องได้รับข้อมูล

การรับประทานอาหารเสริมของคนไข้ ซึ่งจะท าให้เกิดข้อผิดพลาดได้ จึงต้องมีการสอบถามอาการหรือ
โรคประจ าตัวของลูกค้าก่อนเพื่อแนะน าการทานอาหารเสริมให้เกิดประโยชน์สูงสุดแลหลีกเลี่ยง
ความเสี่ยงจากการแพ้จากโรค เช่น G6PD ในกรณีที่มีลูกค้าได้รับผลกระทบจากผลข้างเคียงไปแล้ว
จะต้องการเข้าดูแลเยียวลูกค้าโดยทีมรับประกันสินค้าทันทีเพื่อป้องกันไม่เกิดรีวิวด้านลบกับสินค้า 

• ความเสี่ยงเกี่ยวกับสินค้าในกรณีของการครอบสูตรจดทะเบียนอาหารและยา
สมุนไพรไทย โดยการจดในจะใช้สูตรที่ทางโรงงานท าการจดไว้แล้วและมีส่วนประกอบคล้ายคลึงกับ
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สูตรที่ใช้ในการผลิตจริงเพื่อป้องกันไม่ให้เวลาเกิดปัญหากับสินค้าแล้วโดนตรวจสอบสูตรการผลิต
โดยองค์การอาหารและยาซึ่งหากตรวจสอบก็จะพบว่าส่วนประกอบนั้นมีส่วนที่ตรงกับที่จดแจ้งเอาไว ้

8.1.2 ความเสี่ยงด้านการตลาด (Market Risk) 
• การสร้างความเข้าใจให้กับลูกค้า เนื่องจาก บริษัท นาร็อต เฮิร์บ จ ากัดมีผลิตภัณฑ์ที่

มีพื้นฐานมาจากความรู้ทางแพทย์แผนโบราณซึ่งมีสินค้าดูแลสุขภาพน้อยชิ้นและด้วยข้อจ ากัด
ทางกฎหมาย ท าให้ลูกค้าอาจจะไม่เข้าใจและไม่เชื่อถือในผลิตภัณฑ์ จึงจ าเป็นจะต้องมีการวางแผน 
การท าการตลาดอย่างรัดกุมเพื่อไม่ให้เป็นการละเมิดกฎหมาย 

• ความเสี่ยงจากคู่แข่ง เนื่องจากคู่แข่งคือแบรด์ใหญ่ในด้านผลิตภัณฑ์ดูแลผู้ป่วย
โรคมะเร็งหรือโรคไม่ติดต่อร้ายแรง ซึ่งการป้องกันการลอกเลียนแบบสูตรนั้นป้องกันได้โดย
การออกแบบการผลิตแลลดจ านวนผู้เข้าถึงสูตรในการผลิตจริง ยกตัวอย่าง วัตถุดิบในการผลิตจะไม่ใช้
ชื่อสมุนไพรนั้นแต่เป็นการใช้รหัสวัตถุดิบที่ผสมแล้วหลายชนิดเป็นสมุนไพรต่างชนิดกันที่ผสมแล้ว
ในการระบุชื่อ 

8.1.3 ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) 
ความเสี่ยงด้านเงินลงทุน  เนื่องจากธุรกิจเป็นลักษณะ Retailer model ท าให้มีความเสี่ยง

ในการควบคุมคลังสินค้าและการผลิต ซึ่งต้องใช้เงินทั้งในการโฆษณาและการควบคุมเครดิต
เป็นอย่างมาก จึงจ าเป็นจะต้องมีเงินส ารองฉุกเฉินเพื่อการด าเนินงานและเงินทุนส ารองไว้ส ารับ
การขยายกิจการให้เพียงพอ 
 
ตารางที่ 8.1 แสดงแผนบรหิารจัดการความเส่ียง 

ความเสี่ยง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแก้ไข 
สูง ต่ า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเสี่ยงด้านการด าเนินงาน (Operation risk) 
การสื่อสารระหว่าง
ลูกค้ากับเภสัชกร 

 ✓ ✓   ใช้ Chat bot ในการตอบค าถามพื้นฐานหรือค าถามที่
มีการถามบ่อยนเพื่อความรวดเร็ว 

การแพ้อาหารเสริม, และ
ผลข้างเคียงที่อาจจะ
เกิดขึ้น 

✓    ✓ สอบถามอาการแพ้ที่เจอในลูกค้าบ่อยเพื่อป้องกันและ
บอกผลข้างเคียงเบื้องต้น และในกรณีที่มีลูกค้าได้รับ
ผลกระทบจากผลข้างเคียงไปแล้วจะต้องการเข้าดูแล
เยียวลูกค้าโดยทีมรับประกันสินค้าทันทีเพื่อป้องกัน
ไม่เกิดรีวิวด้านลบกับสินค้า 
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ตารางที่ 8.1 แสดงแผนบรหิารจัดการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเสี่ยง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแก้ไข 
สูง ต่ า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเสี่ยงด้านการตลาด (Market Risk) 
การสร้างความเข้าใจ
ให้กับผู้ป่วย 

✓   ✓  โฆษณาที่ท าให้เข้าใจง่าย โฆษณาเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย 

ความเสี่ยงจากคู่แข่ง 
 

✓    ✓ ผสมวัตถุดิบบ้างส่วนและระบุรหสัก่อนส่งให้โรงงาน
รับจ้างผลิตและท าสัญญาไม่เปิดเผยความลับทาง 
การค้ากับโรงงาน 

ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) 
ความเสี่ยงด้านเงิน
ลงทุน 

✓   ✓  ต้องส ารองเงินไว้ท าการตลาดให้มากพอที่จะ
ด าเนินงานได้ต่อเนื่องจากสภาวะไม่แน่นอนทาง
เศรษฐกิจ 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสมัภาษณ์เชิงลึก 
 
 

การศึกษาปัจจัยเชิงพฤติกกรมและส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
ที่พัฒนาจากสมุนไพรรากกรงุเขมาและกัญชาจีนเพื่อเสริมสร้างภูมิต้านทาน 

 
ค าชี้แจง 

แบบสัมภาษณ์นี้ เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต วิทยาลัย
การจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล โดยมีจุดประสงค์ของงานวิจัยดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคในฐานะผู้ใช้งาน และผู้มีส่วนเกี่ยวข้องที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมสมนุไพร 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) ของผู้ใช้งานและลูกค้า
ตลอดจนผู้มีส่วนเกี่ยวข้องที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ 

แบบสัมภาษณ์มีท้ังหมด 3 สว่น คือ 
1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ป่วย เช่น ชื่อ อายุ เพศ โรคที่เป็นอยู่ และข้อมูลอ่ืน ๆ 
2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) ของผู้ใช้งานและลูกค้าตลอดจน

ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมสุขภาพของลูกค้า 
3. ศึกษาความเปน็ไปได้ของสนิค้าในบริบทของกฎหมาย (องค์การอาหารและยา) 
4. ศึกษาความเปน็ไปได้ในการเป็น Partner กับโรงงานรับจ้างผลิต 
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ส่วนที่ 1: ข้อมลูทั่วไปของผูป้่วย เช่น ชื่อ อายุ เพศ โรคที่เป็นอยู่ และข้อมูลอื่น ๆ 
ค าชี้แจง โปรดเติมข้อความลงในช่องว่างที่ก าหนดตามความเป็นจริง 
 
1. ชื่อผู้บริโภค 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2. อายุและเพศ 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
3. พฤติกรรมที่อาจก่อให้เกิดความเสี่ยงต่อโรคไม่ติดต่อเรื้อรัง  
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
4. โรคที่ผู้ป่วยเคยเป็นและเคยเป็นมากี่ป ี
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
5. สถานที่รับอาหารเสริม 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
6. วิธีการกินอาหารเสริมและปริมาณในแต่ละวัน 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
7. ใครเป็นผู้ดูแลการรับประทานอาหารเสริมสุขภาพของท่านและเป็นผู้ดูแลค่าใชจ้่ายในการซื้ออาหารเสริม 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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ส่วนที่ 2: ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) ของผู้ใช้งานและลูกค้าตลอดจนผู้มี
ส่วนเกี่ยวข้องที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมสุขภาพของลูกค้า 
ค าชี้แจง โปรดเติมข้อความลงในช่องว่างที่ก าหนดตามความเป็นจริง 
 
1. ลักษณะบรรจุภัณฑ์ในความเห็นของท่านที่ท่านนิยมหรือใช้หรือพึงพอใจคือบรรจุภัณฑ์แบบ

ใดบ้างระหว่างบรรจุภัณฑ์แบบแผงบลิสเตอร์และบรรจุภัณฑ์แบบขวด พร้อมเหตุผล 
 บรรจุภณัฑ์แบบแผงบลิสเตอร์ 
 บรรจุภณัฑ์แบบขวด 
 บรรจุภณัฑ์อื่น ๆ 

………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2.  ในความเห็นของท่านช่องทางในการจัดส่งที่ท่านสะดวกรับผลิตภัณฑ ์

 Kerry express 
 ไปรษณียไ์ทย 
 บริการอ่ืน ๆ 

………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
3. ท่านมีความเห็นอย่างไรหากบริษัทจะมีช่องทางการให้ค าปรึกษาแนะน าเกี่ยวกับการบริโภค

อาหารเสริมหลังการขายหลังจากที่ท่านซื้อไป และท่านคิดว่าช่องทางใดที่เหมาะสมส าหรับท่าน 
 Line application 
 Facebook messenger 
 ช่องทางอ่ืน ๆ 

………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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5. ราคาอาหารเสริมที่คิดว่าจะยอมจ่ายเพื่อใชก้ารดูแลสุขภาพตัวเอง เพราะอะไร  
 2,000 บาทข้ึนไป 
 1,500 – 1,999 บาท 
 1,000 – 1,499 บาท 
 500 – 999 บาท 

……………………………………………………………………………………………………… 
 
8. ท่านมีความเห็นอย่างไรหากบริษัทมีช่องทางการให้ค าปรึกษาแนะน าในการบริโภคอาหารเสริม

ภายหลังจากที่ท่านซ้ือไป  
 เห็นดว้ย 
 ไม่เห็นด้วย 

8.1 ท่านคิดว่าช่องทางใดเหมาะสมส าหรับท่าน 
 Line application 
 Facebook messenger 
 ช่องทางอ่ืน ๆ............................ 

 
9. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ช่องทางใดจะเข้าถึงท่านมากที่สุด  

 Facebook 
 Line application 
 YouTube 
 ช่องทางอ่ืน ๆ 

……………………………………………………………………………………………………… 
 
10. ใครเป็นผู้ที่มีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้สินค้าอาหารเสริม 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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ส่วนที่ 3: ศึกษาความเป็นไปได้ของสินคา้ในบริบทของกฎหมาย (องคก์ารอาหารและยา)  
ค าชี้แจง โปรดเติมข้อความลงในช่องว่างที่ก าหนดตามความเป็นจริง 
 
1. สินค้าอาหารเสริมสุขภาพที่มีส่วนประกอบบางอย่างสกัดมาจากสมุนไพร นั้นมีข้อจ ากัดทางด้าน

กฎหมายอย่างไรบ้าง และส่งผลดีผลเสียอย่างไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2. จากที่นายกได้เปิดโอกาสให้ องค์การอาหารและยาได้ท าการแก้กฎหมายเพื่อให้ประเทศไทยเป็น

ผู้น าทางด้านสมุนไพรของอาเซียนนั้นเปิดโอกาสให้ SME หรือ Start up อย่างไรบ้าง เช่น 
การขึ้นทะเบียนจะง่ายขึ้นใช่เวลาน้อยลงหรือไหม 

………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
ส่วนที่ 4: ศึกษาความเป็นไปได้ในการเป็น Partner กับโรงงานรับจ้างผลิต 
ค าชี้แจง โปรดเติมข้อความลงในช่องว่างที่ก าหนดตามความเป็นจริง 
 
1. SWOTของโรงงานมีอะไรบ้าง 

จุดแข็ง 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

จุดอ่อน 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2. มาตรฐานในการผลิตของโรงงานนั้นใช้มาตรฐานอะไรบา้ง 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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3. เทคโนโลยีในการผลิตของโรงงานต่ออุตสาหกรรมอาหารเสริมและยาที่น ามาใช้มีอะไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
4. ก าลังการผลิตของโรงงานต่อวันและต่อเดอืนเป็นเท่าไรบ้าง ? 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
5. ในการผลิตการผลิตอาหารเสริมโดยใช้ส่วนประกอบของสมุนไพรบางชนิดนั้นมีข้อจ ากัดอะไร

หรือไม่ ? 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
6. ราคารับจ้างผลิตและเงื่อนไขในการรับจ้างการผลิตหรือส่วนลดในการผลิต ? 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ข 
 

ผลการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 
 
ผู้ป่วย รายที่ 1 

ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไป 
เพศหญิง อายุ 60 ปี อาชัพแม่บ้าน รายได้ 30,000 บาทต่อเดือน เคยเป็นมะเร็งเต้านมขั้นที่ 2 

รับคีโม 6 ครั้งในป ี2549 และกลับมาเป็นมะเร็งเต้านมครั้งที่ 2 เมื่อปี 2559 เริ่มรับประทานยาแผนโบราณ 
และได้เริ่มรับประทานยาแผนโบราณตอนที่กลับมาเป็นมะเร็งเต้านมครั้งที่ 3 เมื่อปี 2564 หลังจาก
หายแล้วเมื่อปี 2560 ซึ่งครั้งที่ 3 มีลามไปปอด (มีภาวะน้ าท่วมปอด) ปัจจุบันหายเป็นปกติแล้ว 

วิธีการรับประทานยาแผนโบราณ: หลังอาหารเช้า 1 ช้อนชา , หลังอาหารเที่ยง 1 ช้อนชา 
หลังอาหารเย็น 1 ช้อนชา, ก่อนนอน 1 ช้อนชา 
 

ส่วนที่ 2: ปัญหาและวิธีการแก้ไข 
• ปัญหา 
ตอนช่วงที่ให้ยาคีโมมีอาการแพ้คีโมผมร่วงทานข้าวไม่ค่อยได้ เหนื่อยง่าย และผลค่าเลือด

ต่าง ๆ ต่ า เช่น เม็ดเลือดแดง เม็ดเลือดขาว และเกร็ดเลือด 
• วิธีการแก้ไข 
รับประโบราณต ารับของหมอคม แล้วอาการแพ้รู้สึกว่าน้อยลง มีก าลังเหนื่อยยากขึ้น 

และค่าผลเลือดดีขึ้น ผิวพรรณดีขึ้น 
• ความคาดหวังในการแก้ปัญหาในอนาคต 
อยากให้ทานเป็นแคปซูลเพราะยาของคุณพ่อรสชาติคมทานของข้างยาก บ้างครั้งต้อง

ออกไปโรงบาลหรือไปนอกสถานที่ไม่สามารถหาน้ าอุ่นมาชงยาได้ 
 

ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P) 
ด้านผลิตภัณฑ:์ คิดว่าบรรจภุัณฑ์แบบขวดเหมาะสมกว่าเพราะไดย้าปรมิาณเยอะ 
ด้านราคา: 500-999 บาท 
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ด้านช่องทางการจ าหน่าย: จะดูมากถ้าสั่งซื้อแล้วถึงบ้านภายใน 1-2 วัน และมีเก็บเงิน
ปลายทาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด: อยากให้มีพนักงานค่อยให้ค าปรึกษาเพราะ เช่น สามารถ
โทรสอบบถามได้ 
 
 
ผู้ป่วย รายที่ 2 

ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไป 
เพศหญิง อายุ 52 ปี เป็นมะเร็งครั้งแรกเมื่อปี 2558-2559 ที่บริเวณหัวเข่าและสามารถ

ผ่าตัดออกได้  
วิธีการรับประทานยาแผนโบราณ: หลังอาหารเช้า 1 ช้อนชา, หลังอาหารเที่ยง 1 ช้อนชา 

หลังอาหารเย็น 1 ช้อนชา, ก่อนนอน 1 ช้อนชา 
 

ส่วนที่ 2: ปัญหาและวิธีการแก้ไข 
• ปัญหา 
เนื่องจากบริเวณที่เกดิก้อนเนือ้มะเร็งไม่สามารถผ่าตัดก้อนเนื้อออกได ้
• วิธีการแก้ไข 
หาการรักษาทางเลือกอื่นและมารับประทานยาแผนโบราณ มาตั้งแต่ปี  2559 จนเลยมา

ปี 2560 กลับไปตรวจค่าบ่งชี้มะเร็งพบว่าก้อนเนื้อยุบตัวและค่าบ่งชี้มะเร็งเป็นไม่สามารถตรวจพบได้ 
• ความคาดหวังในการแก้ปัญหาในอนาคต 
- 

 
ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) 
ด้านผลิตภัณฑ:์ อยากให้เป็นบรรจุภัณฑ์แบบเป็นแผงบลิสเตอร์ 
ด้านราคา: ราคาทั้งชุด 500 – 999 บาท 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย: อยากให้ส่งทางไปรษณีย ์
ด้านการส่งเสริมการตลาด: อยากให้มีช่องทางติดต่อมากว่าที่เป็นอยู่ที่มีเพียงไลน์อย่างเดียว 
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ผู้ป่วย รายที่ 3 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไป 
เพศชาย อายุ 58 ปี อาชีพนักธรุกิจ การศกึษา ปริญญาโท รายได้ต่อเดือน 100,000 ขึน้ไป 
วิธีการรับประทานยาแผนโบราณ: หลังอาหารเช้า 1 ช้อนชา, หลังอาหารเที่ยง 1 ช้อนชา 

หลังอาหารเย็น 1 ช้อนชา, ก่อนนอน 1 ช้อนชา 
 

ส่วนที่ 2: ปัญหาและวิธีการแก้ไข 
• ปัญหา 
ปี 2556 ตรวจพบมะเร็งขั้น 3-4 ได้รับการให้ยาคีโมหลายครั้งแต่อาการไม่ดีขึ้น และ

ทรมานทุกคร้ังที่ต้องเข้ารับดีโม เพราะทานอาหารไม่ได้ ปวดหัว อาเจียน อ่อนแรง และผมร่วง 
• วิธีการแก้ไข 
รับการรักษาแพทย์ทางเลือกควบคู่ไปด้วยกับการให้คีโม แล้วพบว่าสภาพจิตใจดีขึ้น

รู้สึกทรมานน้อยลง มีความอยากอาหารเพิ่มมากขึ้น และหยุดอาเจียน 
• ความคาดหวังในการแก้ปัญหาในอนาคต 
อยากให้มีบรรจุภัณฑ์ที่ชัดเจนและมีรูปแบบของยาทั้งเป็นแบบผงและแบบแคปซูล

เพื่อให้สามารถทานได้ง่ายๆ 
 

ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P) 
ด้านผลิตภัณฑ:์ บรรจุภัณฑ์แผงบลิสเตอร์  
ด้านราคา: 1,500 – 1,999 บาท 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย: ไปรษณียห์รือขนส่งรวดเร็ว 
ด้านการส่งเสริมการตลาด: โฆษณาออนไลน์เฟสบุ๊คและผ่านตัวแทนยาหรืออาหารเสริม

ที่มีเครือข่าย 
 
 
ผู้ป่วย รายที่ 4 

ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไป 
เพศหญิง อายุ 56 ปี อาชีพนักธุรกิจ การศึกษา ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 100,000 ขึ้นไป 

เป็นมะเร็งเพราะน่าจะเกิดจากท่ีแพทย์สัณฐานว่าเกิดจากตอนปี 2537 แทงลูกแล้วไม่ได้ขูดมดลูก และ
มาเป็นมะเร็งมดลูกขั้นที่ 2 เมื่อปี 2558 
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วิธีการรับประทานยาแผนโบราณ: หลังอาหารเช้า 1 ช้อนชา, หลังอาหารเที่ยง 1 ช้อนชา 
หลังอาหารเย็น 1 ช้อนชา, ก่อนนอน 1 ช้อนชา 
 

ส่วนที่ 2: ปัญหาและวิธีการแก้ไข 
• ปัญหา 
ครั้งท่ีรักากับแพทย์แผนปัจจุบัน ค่าเลือดแย่ลง มีอาการเหนื่อยอ่อนล้าตลอดเวลา และมี

กลิ่นน้ าขาวปลาตกขาวตลอด 
• วิธีการแก้ไข 
รับการรักษาแพทย์ทางเลือกควบคู่ไปด้วยกับการให้คีโมทานคีโมเม็ด แล้วพบว่า  

กลิ่นน้ าคาวปลาลดลงอย่างมากรวมถึงอาการตกขาวแลละประจ าเดือนกลับมาเป็นปกติ และสามารถ
กลับมาบริจาคเลือดได้เนื่องจากค่าเลือดกลับมาเป็นปกติ 

• ความคาดหวังในการแก้ปัญหาในอนาคต 
อยากให้มีบรรจุภัณฑ์ที่ชัดเจนและมีรูปแบบของยาทั้งเป็นแบบผงและแบบแคปซูล

เพื่อให้สามารถทานได้ง่ายๆ และตัวยาที่เป็นผงชงน้ าก็อยากให้ท าบรรจุภัณฑ์ให้สวยงาม 
 

ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P) 
ด้านผลิตภัณฑ:์ บรรจุภัณฑ์แบบใดก็ได้  
ด้านราคา: 1,500 – 1,999 บาท 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย: ไปรษณียห์รือขนส่งรวดเร็ว 
ด้านการส่งเสริมการตลาด: โฆษณาออนไลน์เฟสบุ๊ค ไลน์แอด และผ่านตัวแทนยา(Roll 

modelคนที่ทานยาตัวนี้แล้วอายดี)หรืออาหารเสริมที่มีเครือข่าย 
 
 
ผู้ป่วย รายที่ 5 

ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไป 
เพศชาย อายุ 65 ปี อาชีพพลตรีเกษียณอายุราชการ การศึกษา ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 

80,000 ขึ้นไป ตรวจพบมะเร็งเม็ดเลือดเมื่อปี 2556 เข้ารักษาและรับคีโมและฉายแสงแต่อาการก็ยัง
รุกล่ามกลายเป็นมะเร็งขั้นสุดท้ายและลุกล่ามเข้าไขกระดูกไป 80% จนคีโมเข็มสุดท้ายปฏิเสธการรับ  
คีโมเพราะอาการไม่ดีขึ้น 
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วิธีการรับประทานยาแผนโบราณ: หลังอาหารเช้า 1 ชอ้นชา, หลังอาหารเที่ยง 1 ช้อนชา 
หลังอาหารเยน็ 1 ช้อนชา, ก่อนนอน 1 ช้อนชา 
 

ส่วนที่ 2: ปัญหาและวิธีการแก้ไข 
• ปัญหา 
ครั้งที่รักษากับแพทย์แผนปัจจุบัน ค่าเลือดแย่ลง มีอาการโดยร่วมไม่ดีขึ้น และมีอาการ

แพ้ยาคีโมมากขึ้นพร้อม ๆ กับคา่เลือดที่เกร็ดเลือดและเม็ดเลือดแดงและขาวต่ าค่าต่ าลง 
• วิธีการแก้ไข 
รับการรักษาแพทย์ทางเลือกคือยาแผนโบราณแทนการรักษาทั้งหมดจนพบว่าปัจจุบัน

ค่าบ่งชี้มะเร็งในเลือดเป็น 0 และสุขภาพกลับมาแข็งแรงอีกคร้ัง 
• ความคาดหวังในการแก้ปัญหาในอนาคต 
อยากให้มียามีราคาถูกเพื่อที่คนที่รายได้น้อยและเป็นมะเร็งสามารถที่จะหาซื้อรับประทาน

ได้โดยไม่ต้องกังวลกับค่าใช้จ่าย 
 

ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P) 
ด้านผลิตภัณฑ:์ บรรจุภัณฑ์แบบใดก็ได้  
ด้านราคา: 500-999 บาท 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย: ไปรษณีย์หรือขนสง่ที่รวดเร็ว และสามารถเก็บเงนิปลายทางได ้
ด้านการส่งเสริมการตลาด: โฆษณาออนไลน์เฟสบุ๊ค ไลน์แอด และผ่านตัวแทนยา

(Roll modelคนที่ทานยาตัวนี้แล้วหายดี) หรืออาหารเสริมที่มีเครือข่าย 
 
เจ้าหน้าที่องคก์รอาหารและยา 

ส่วนที่ 1: ศึกษาความเป็นไปได้ของสินค้าในบริบทของกฎหมาย (องคก์ารอาหารและยา)  
ค าชี้แจง โปรดเติมข้อความลงในช่องว่างทีก่ าหนดตามความเป็นจริง 
1. สินค้าอาหารเสริมสุขภาพที่มีส่วนประกอบบางอย่างสกัดมาจากสมุนไพร นั้นมี

ข้อจ ากัดทางด้านกฎหมายอย่างไรบ้าง และส่งผลดีผลเสียอย่างไรบ้าง 
- ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าข้อจ ากัดทางกฎหมายค่อยถูกเปลี่ยนเพื่อให้การท าตามแผนแม่บท

แห่งชาติว่าด้วยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบับที่ 1 พ.ศ.  2560-2564 ที่ต้องการสร้างมูลค่าให้แก่
สมุนไพรไทยจนถึงผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรไทยให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ส่งออก ซึ่งจากข้อจ ากัดด้าน
กฎหมายที่ค่อย ๆ หายไปนั้นก็ท าให้ประเทศเรามีต่างชาติมาลงทุนพวกกัญชา กระท่อมเพื่อส่งออก
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กลับประเทศ ทั้งเชิงการแพทย์และเชิงนันทนาการ ส่วนข้อเสียอย่างที่เราเห็นว่ามีคนใช้กัญชาแล้วตายนี้
เป็นข่าวจริงนะและเป็นเรื่องจริงซึ่งเกิดจากการใช้เกินขนาดเรียกได้ว่าผู้ใช้ไม่มีความรู้ในการใช้เลย
ในวันแรกของการเปิดเสรีกัญชาติจะเห็นได้เลยการควบคุมความเข้มข้นตามที่กฎหมายว่านั้นใน
ความเป็นจริงนั้นควบคุมไม่ได้เลยว่าดอกกัญชาดอกนี้นะความข้นเท่าไร 

2. จากที่นายกได้เปิดโอกาสให้ องค์การอาหารและยาได้ท าการแก้กฎหมายเพื่อให้
ประเทศไทยเป็นผู้น าทางด้านสมุนไพรของอาเซียนนั้นเปิดโอกาสให้ SME หรือ Start up อย่างไรบ้าง 
เช่น การขึ้นทะเบียนจะง่ายขึ้นใช่เวลาน้อยลงหรือไหม 

- ปัจจุบันมีการแจ้งจดสูตรในลักษณะเป็นอาหารหรือยาที่มีส่วนประกอบของ THC
ไม่เกิน 0.2% นั้นสามารถจดได้แต่การจดก็ไม่ง่ายเช่นกันเพราะต้องตัวอย่างที่ส่งเค้ามาต้องความเข้มข้น
ไม่เกินมาตรฐานตามกฎหมายจริง ๆ และสถานที่ประกอบการผลิตก็ต้องมีใบอนุญาตอย่างถูกต้อง 
ส่วนเรื่องความยากง่ายนั้นยอมรับว่าสามารถจดได้ 
 
 
เจ้าของโรงงานรับผลิตยาและอาหารเสริม 

ส่วนที่ 1: ศึกษาความเป็นไปได้ในการเป็น Partner กับโรงงานรับจ้างผลิต 
ค าชี้แจง โปรดเติมข้อความลงในช่องว่างทีก่ าหนดตามความเป็นจริง 
 
ข้อมูลทั่วไป  

 เจ้าของโรงงานรับผลิตยาแผนโบราณและอาหารเสริม ชีวโกโอสถ 
1. SWOTของโรงงานมีอะไรบ้าง 
จุดแข็ง 
- เรามีองค์ความรู้สูตรยาที่พร้อม 
- มาตรฐานของโรงงานที่สามารถส่งออกไปต่างประเทศได ้
- สามารถท าราคาผลิตสินค้าได้ต่ ากว่าคู่แขง่ 
จุดอ่อน 
- ลุงท างานคนเดียวลูกชายไม่ยอมสืบทอดองค์ความรู้ 
โอกาส 
- กลุ่มลูกค้าต่างประเทศที่ส่ังซื้อสารสกัดสมุนไพรไทย 
ความเสี่ยง 
- หากลุงปว่ยหรือเสียชีวิตจะไม่สามารถหาคนสืบทอดธุรกิจได้ 
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2. มาตรฐานในการผลิตของโรงงานนั้นใช้มาตรฐานอะไรบา้ง
- GMP PIC/s
- GMP
- อย.

3. เทคโนโลยีในการผลิตของโรงงานต่ออุตสาหกรรมอาหารเสริมและยาที่น ามาใช้มี
อะไรบ้าง 

- มีเกือบทุกอย่างสกัดร้อนสกัดเย็นสามรถท าตามวิธีสมัยใหม่ได้หมดเพื่อให้ได้สารส าคัญ
แลปริมาณสารที่สกัดออกมาคุ้มมากที่สุด 

4. ก าลังการผลิตของโรงงานต่อวันและต่อเดอืนเป็นเท่าไรบ้าง ?
- Capsule วันละ 1 แสนเม็ดต่อวัน
- ยาน้ าวันละ 300-500 ขวดตอ่วัน

5. ในการผลิตการผลิตอาหารเสริมโดยใช้ส่วนประกอบของสมุนไพรบางชนิดนั้นมี
ข้อจ ากัดอะไรหรือไม่ ? 

- ข้อจ ากัดทางกฎหมายแต่ก็สามรถพลิกแพลงไปใช้สมุนไพรตัวอื่นที่ให้ฤทธิ์ยาที่
ใกล้เคียงกันได้ 

6. ราคารับจ้างผลิตและเงื่อนไขในการรับจ้างการผลิตหรือส่วนลดในการผลิต ?
- ราคาขึ้นอยู่ปริมาณในการสั่งถ้าเป็นลูกค้าประจ าสั่งทุกเดือนก็สามารถให้เครดิตได้

30 – 60 วัน 




