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บทคดัยอ่ 
 ภายใตส้ถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ท่ีมีความรุนแรงอย่างต่อเน่ือง
และเป็นเวลานานมากกวา่ 2 ปี ส่งผลให้พฤติกรรมในการบริโภคสินคา้ถูกบงัคบัให้เปล่ียนแปลงไป
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สถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควดิ-19 ท าใหผู้บ้ริโภคมีแนวโนม้อาศยัอยูค่นเดียวมากข้ึน ท า
ให้การบริการในรูปแบบออนไลน์เพิ่มสูงข้ึน อีกทั้งหนัมาให้ความสนใจกบัเทรนการรักษาสุขภาพ 
เพื่อใชใ้นการป้องกนัการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 กนัเพิ่มข้ึนอีกดว้ย และดว้ยปัจจยัดงักล่าวท า
ให้อตัราการเติบโตของตลาดยาพุ่งสูงข้ึนสวนทางกบักระแสธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีมีแนวโน้ม
ลดนอ้ยลง  
 และจากโอกาสของธุรกิจในอุตสาหกรรมยาท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ ท าให้ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจ
เกิดความสนใจในธุรกิจร้านยาในรูปแบบออนไลน์ เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไป และเพื่อให้ประชาชนสามารถเขา้ถึงยาและการรักษาไดอ้ยา่งคลองคลุมท่ีสุด และ
มุ่งหวงัใหป้ระชาชนในสังคมมีสุขภาพท่ีดีภายใตก้ารแพร่ระบาดของโรคโควดิ-19 ต่อไป 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคญั  
 เศรษฐกิจของประเทศไทยปี 2562 ท่ีเร่ิมเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโค
วิด-19 ส่งผลท าให้เศรษฐกิจในประเทศซบเซาติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ือง แต่ ธปท. คาดวา่ในปี 2565 น้ี
จะเป็นปีแรกท่ีเศรษฐกิจไทยเร่ิมฟ้ืนตวัอยา่งชดัเจน โดยมีอตัราการขยายตวัไดร้าว 3.9% ปัจจยัส าคญั
มาจากการท่ีจ านวนประชาชนได้รับวคัซีนเพิ่มข้ึน ส่งผลให้เศรษฐกิจภายในประเทศเร่ิมมีการ
ขยายตวัข้ึนเม่ือเทียบกบัช่วงแรกท่ีเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 (BOT, 2564, 
น. 42) 
 ถึงแมว้า่จะมีหลายอุตสาหกรรมท่ีมีมูลค่าทางการตลาดท่ีหดตวัลง จากผลกระทบของ
สถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 อุตสาหกรรมยาเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมท่ีส าคญั 
และมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง ประกอบกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ท่ี
เร่ิมกลบัมาฟ้ืนตวั แต่ในทางกลบักัน จะมีกลุ่มคนไขช้าวไทยท่ีจ าเป็นต้องกลบัมารักษาโรคเดิม 
รวมถึงกลุ่มคนไขช้าวต่างชาติท่ีกลบัมารักษาและซ้ือยาในประเทศไทย เดินทางเขา้ประเทศมาใช้
บริการมากข้ึน จึงสามารถคาดการณ์ไดว้า่ ธุรกิจอุตสาหกรรมยา จะมีแนวโนม้ปรับตวัสูงข้ึนในปีน้ี 
ซ่ึงคาดการณ์มูลค่าของตลาดยาในประเทศไทย ปี 2565 ยงัคงขยายตวัไดต้่อเน่ือง 3-5 % เม่ือเทียบกบั
ปี 2563 ท่ีมีการขยายตวัเพียง 2.5 % โดยมีสัดส่วนช่องทางการจ าหน่ายร้านยา ร้อยละ 15% ดงัแสดง
ในรูปท่ี 1.1 (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2564) 
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รูปท่ี 1.1 แสดงมูลค่าของตลาดยารวมในประเทศไทย 
ท่ีมา ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2564) 
 
 เม่ือพิจารณาดูแนวโนม้มูลค่ายอดขายยาในประเทศไทยโดยรวมท่ีเพิ่มข้ึนทุก ๆ ปี และ
ส าหรับปี 2563 มูลค่ายอดขายยาในประเทศไทยโดยรวม ขยายตวั 2.8 % คิดเป็นมูลค่า 1.9 แสนลา้น
บาท ดงัแสดงในรูปท่ี 1.2   
 

 
รูปท่ี 1.2 แสดงมูลค่าตลาดยา (ยอดจ าหน่าย) ในประเทศไทย 
ท่ีมา วจิยักรุงศรี (2564) 
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 โดยเม่ือพิจารณาแยกตามช่องทางการจ าหน่ายต่าง ๆ พบวา่ในช่วงปี 2563 มีช่องทางจดั
จ าหน่ายทางร้านยา เพิ่มมากข้ึน 2.1% โดยสัดส่วนของ ธุรกิจร้านยา คิดเป็น 19% ของมูลค่าตลาดยา
รวม เม่ือเทียบกบัปี 25652 ดงัแสดงในรูป 1.3 (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2564) แสดงให้เห็นวา่แมต้ลาด
มูลค่าของยอดการจ าหน่ายยาในประเทศไทยจะมีสัดส่วนเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปี ดงัแสดงในรูปท่ี 1.3 แต่
สัดส่วนช่องทางร้านขายยายงัคงน้อยอยู่มากเม่ือเทียบกบัช่องทางการจ าหน่ายอ่ืน ๆ ซ่ึงผูจ้ดัท าวิจยั
มองเห็นโอกาสวา่สามารถเขา้ไปแข่งขนัแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด ร้านขายยาเพิ่มข้ึนไดอี้ก 
 

 
 
รูปท่ี 1.3 แสดงมูลค่าตลาดยารวมในประเทศไทย 
ท่ีมา วจิยักรุงศรี (2564) 
 
 ร้านขายยาในปัจจุบนั ท่ีเร่ิมมีการปรับตวัตามยุคท่ีเปล่ียนแปลงไป ท าให้มีการบริการ
ผา่นส่ือออนไลน์ต่าง ๆ มากข้ึน เช่น เฟซบุ๊ก หรือไลน์ ท่ีเป็นจุดประสานระหวา่งเภสัชกรและผูป่้วย 
ท าให้ผูท่ี้ใชบ้ริการมีทศันคติท่ีดีต่อประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และการแนะน าให้ร้านขายยาควรมีการใช้
งานผา่นส่ือออนไลน์เพิ่มข้ึน เน่ืองจากผูบ้ริโภคช่ืนชอบเร่ืองการสอบถามการใชย้าของตนเอง หรือ
ของญาติ ผา่นช่องทางไลน์มากท่ีสุด (เอมมนสั ถมยามงคล และ จนัทรรัตน์ สิทธิวรนนัท,์ 2560) จึง
นบัเป็นโอกาสท่ีธุรกิจจะสามารถเขา้ถึงฐานลูกคา้ไดง่้ายข้ึน จากช่องทางของส่ือออนไลน์ 
 หากวิเคราะห์เชิงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป อันเกิดจากผลกระทบของ
สถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 พบว่าในปัจจุบนัผูบ้ริโภคสนใจคุณภาพของการ
บริการมากข้ึน เน้นเร่ืองของคุณค่าท่ีจะได้รับมากกว่าปริมาณท่ีซ้ือ ต้องการได้รับการปฏิบัติท่ี
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แตกต่างกัน โดยเน้นท่ีความเฉพาะบุคคล ชอบการบริการท่ีมีความรวดเร็วตอบสนองไว ใช้
ความรู้สึก และจินตนาการประกอบการตดัสินใจมากกวา่เหตุผล (เหมือนจิต จิตสุนทรชยักุล, 2561)  
และจากการส ารวจของ Google Thailand ในปี พ.ศ. 2564  พบวา่ผูบ้ริโภคทัว่ประเทศไทยหนัมาใช้
ชีวิตแบบยุคดิจิตอลกนัอย่างกวา้งขวาง จากผลการส ารวจพบว่าความสนใจในการคน้หาในโลก
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคก าลงัมองหาบริการจดัส่งฟรีและเช่ือถือได ้โดยประเทศไทยมีความสนใจ
คน้หาค าวา่ “จดัส่งฟรี” เพิ่มข้ึนกวา่ 60% และความสนใจในการคน้หา “หาหมอออนไลน์” เติบโต
มากกวา่ 122%  (Google Thailand, 2021) จากขอ้มูลดงักล่าวพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรม
สนใจการซ้ือยาหรือปรึกษาโรคผ่านออนไลน์กนัมากข้ึน และผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการจดัส่ง
ฟรีค่อนขา้งสูง ดงันั้นหากมองกลบัมาท่ีธุรกรรมร้านขายยาออนไลน์ ส่วนใหญ่ยงัไม่มีการให้บริการ
จดัส่งฟรีท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ได ้
 หากวิเคราะห์ปัญหาโดยการเจาะกลุ่มผูสู้งวยัในประเทศไทย ปี 2565 ท่ีมีสัดส่วนสูงถึง 
20% ของประชากรทั้งหมด และจากการส ารวจพบว่าผูสู้งวยัมีแนวโน้มในการอาศยัอยู่คนเดียว
เพิ่มข้ึน 16.1% ในปี 2563 และไม่มีคนพาผูสู้งวยัเขา้รับบริการทางดา้นสุขภาพ คิดเป็น 26% ในปี 
2562 ซ่ึงจากขอ้มูลดงักล่าวแสดงให้เห็นว่าผูป่้วยสูงวยัมีประชากรเพิ่มข้ึนมากในแต่ละปี และส่วน
ใหญ่มีโรคประจ าตวัท่ีตอ้งไดรั้บยาเป็นประจ า ส่วนใหญ่มกัอาศยัอยูค่นเดียวและไม่มีใครพาไปร้าน
ขายยาหรือสถานพยาบาลใกลบ้า้น ท าให้ผูสู้งวยัพบปัญหาเขา้ถึงร้านยาไดย้าก และอาจเป็นอนัตราย
แก่ชีวติได ้(มหาวทิยาลยัมหิดลสถาบนัวจิยัประชากรและสังคม, 2565)  
 จากโอกาสทางธุรกิจ และความส าคญัของปัญหา ท่ีมาจากการเปล่ียนพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 รวมถึงกลุ่มประชากรบางกลุ่มท่ี
อาศยัอยู่คนเดียวในสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป ท าให้พบปัญหาในการเขา้รับการบริการร้านยาเม่ือไม่
สบายไดล้ าบากข้ึน ผูจ้ดัท าเห็นช่องทางทางธุรกิจและมุ่งหวงัท าให้ร้านขายยามีรูปแบบท่ีทนัสมยั
มากข้ึน เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เขา้ถึงการบริการร้านขายยาไดอ้ยา่งสะดวก 
รวดเร็ว และช่วยธุรกิจร้านขายยา Stand alone ใหส้ามารถเพิ่มยอดขายในธุรกิจน้ีไดดี้ข้ึนต่อไป 
 
 

1.2 กำรวเิครำะห์สภำวะกำรแข่งขนัในธุรกจิ  
 แผนธุรกิจ Platform ร้านขายยาออนไลน์ท่ีเป็นการสร้างเครือข่ายผนึกก าลงัของร้าน
ขายยาคุณภาพโดยเภสัชกร แบบ Stand alone ทัว่เขตกรุงเทพและปริมณฑล ท่ีครอบคลุมการบริการ
ทั้งดา้นปรึกษาเภสัชกรออนไลน์ ตลอด 24 ชม. ส่งยาฟรีถึงบา้น ทัว่เขตกรุงเทพและปริมณฑลภายใน 
12 ชม. รวมถึงการบริการทางการแพทย ์แบบ Telemedicine ท่ีจะให้ค  าปรึกษาทางการแพทยแ์บบ
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ส่วนตวั  และมีการบริการเบิกจ่ายค่ารักษาพยาบาลผา่นประกนัสุขภาพโดยไม่ตอ้งส ารองจ่าย ท าให้
ผูรั้บบริการเกิดความสะดวกสบาย และการเจบ็ป่วยไม่สบายเม่ืออยูค่นเดียวจะไม่ใช่เร่ืองท่ีน่ากลวัอีก
ต่อไป และเม่ือพิจารณาจาก Platform Pharma Connect ท่ีจะเป็นการเช่ือมโยงระหว่าง ร้านขายยา 
Stand alone ทัว่กรุงเทพ เพื่อเช่ือมต่อกบัผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพ วา่มีแนวโนม้ท่ีดีในการลงทุน
มากน้อยเพียงใด ซ่ึงผูจ้ดัท าไดว้ิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจ (Five Forces Model) จากแรง
กดดนั ทั้ง 5 ประการ ดงัน้ี 
 
 1.2.1 แรงกดดันที ่1 : กำรคุกคำมของผู้เล่นหน้ำใหม่ (Threat of New Entrants) 
 • นโยบายรัฐบาล: มีกฎหมายควบคุมธุรกิจ ร้านขายยาแผนปัจจุบนั อย่างเคร่งครัด 
น ามาซ่ึงการกีดกนัทางการคา้ ท่ีมีกฎหมายบงัคบัใช ้ท าให้ธุรกิจร้านขายยาเปิดการคา้ไดย้ากมากกวา่
ธุรกิจอ่ืน ๆ (สุจิตรา ชูเลิศ, 2556) (-) 
 • มาตรฐานร้านขายยา (Good Pharmacy Practice: GPP) : ปัจจุบนัการเปิดร้านขายยา
ส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ นับว่าถูกกีดกนัในสนามทางการคา้ค่อนขา้งรุนแรงเป็นอย่างมาก 
เน่ืองจากร้านขายยาใหม่ จะตอ้งมีการปฏิบติัตามวิธีปฏิบติัทางเภสัชกรรมชุมชน (Good Pharmacy 
Practice: GPP) ซ่ึงตามกฎหมายท่ีเร่ิมถูกบงัคบัใช้ หากเป็นร้านขายยาแผนปัจจุบนัท่ีได้รับรอง
ใบอนุญาตก่อนวนัท่ี 25 มิย. 2557 จะไดรั้บการผ่อนผนัเป็นระยะเวลา 3 ปี เพื่อปรับให้เป็นไปตาม
ระบบ GPP ซ่ึงกฎหมายมีการบังคับใช้ตั้ งแต่วนัท่ี 1 กันยายน 2560 เป็นต้นไป และส าหรับ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ จะตอ้งผา่นระบบ GPP ใหไ้ดภ้ายในวนัท่ี 25 มิถุนายน 2565 (6) (-) 
 ดงันั้นสรุปไดว้่า การคุกคามของผูเ้ล่นหน้าใหม่ในอุตสาหกรรมนั้น ส่งผลเชิงลบต่อ 
ธุรกิจ เน่ืองจากนโยบายของรัฐท่ีมีการควบคุมผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ีเขา้มาค่อนขา้งเขม้งวด ท าให้เกิดการ
กีดกนัผูเ้ล่นหนา้ใหม่ค่อนขา้งมาก จึงส่งผลลบต่อการคุกคามของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ (-) 
 
 1.2.2 แรงกดดันที ่2 : กำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรมเดียว (Industry rivalry) 
 • อตัราการเติบโตและมูลค่าของร้านขายยาในประเทศไทย : เน่ืองจากธุรกิจร้านขายยา
ในประเทศไทยมีมูลค่าตลาดค่อนขา้งสูง และยงัมีโอกาสเติบโตได้เร่ือย ๆ ถึงแมเ้ศรษฐกิจจะถูก
กระทบดว้ยสถานการณ์ไวรัสโควิด -19 ระบาดอยู่ก็ตาม จึงเป็นโอกาสท่ีดี ท่ีจะเขา้ไปท าธุรกิจท่ีมี
อตัราการเติบโตท่ีดีแมอ้ยูใ่นสถานการณ์ไวรัสโควิด-19 ระบาดอยู ่เพราะยา เป็นส่วนส าคญัในชีวิต 
ท่ีมนุษย์จะจ าเป็นท่ีจะใช้ในการด ารงชีวิตอยู่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงน้ีท่ีสุขภาพเป็นเร่ืองท่ี
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเป็นล าดบัตน้ ๆ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2565) (+) 
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 • นโยบายกระจายความแออัดในการรับยาจากโรงพยาบาลสู่ร้านขายยาคุณภาพ: 
กระทรวงสาธารณสุข ไดป้ระกาศให้มีโครงการ รับยากบัร้านยาท่ีใกลบ้า้น โดยผูป่้วยท่ีถือบตัรทอง 
สามารถรับยาไดเ้องท่ีท่ีร้านยา โดยตอ้งเป็นผูป่้วย 4 โรค ไดแ้ก่ โรคความดนัเลือดสูง โรคหอบหืด 
โรคเบาหวาน และโรคจิตเวช รวมถึงปัจจุบนัเภสัชกรรมแห่งประเทศไทย ไดมี้มาตรการผลกัดนั
สร้างหลกัสูตรระยะสั้น เพื่อเภสัชกรรมทางไกล ส าหรับรักษาและดูแล กลุ่มโรคเจบ็ป่วยขั้นเบ้ืองตน้ 
ท่ีสามารถเช่ือมต่อระบบแบบออนไลน์ไดม้ากข้ึน ซ่ึงมีแผนการส าหรับประชาชนทุกสิทธิการรักษา 
สามารถใชบ้ริการน้ี ไดอ้ยา่งครอบคลุมภายในปี 2566 น้ี (กิตติ,พิทกัษนิ์ตินนัท,์ 2565) (+) 
 ดงันั้น ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมเดียว มีผลในทางบวกต่อธุรกิจ 
เพราะมีจ านวนผูแ้ข่งขนัน้อยราย รวมกบันโยบายภาครัฐท่ีสนับสนุนธุรกิจร้านขายยา และอีกทั้ง
มูลค่าตลาดของร้านขายยา ท่ีคาดการณ์วา่จะเติบโตไปเร่ือย ๆ ท าใหมี้โอกาสท่ีจะท า Platform ใหม่ ท่ี
จะตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคออกสู่ตลาดและครองเป็นเจา้ตลาดก่อนได ้(+) 
 
 1.2.3 แรงกดดันที ่3 : กำรคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 • สินคา้ทดแทนส าหรับธุรกิจร้านขายยา เช่น โรงพยาบาล คลินิก อนามยั ยาสมุนไพร 
และอาหารเสริม และนโยบาย 30 บาท รักษาทุกโรคของภาครัฐ ท าให้ผูบ้ริโภคบางรายท่ีให้
ความส าคญักับราคา ท าให้ผูบ้ริโภคเลือกสินค้า อย่างอ่ืนมาแทนท่ีได้สูง (สุจิตรา ชูเลิศ, 2556)  
(-) 
 ดงันั้นสรุปไดว้า่ การคุกคามจากสินคา้ทดแทนนั้น ส่งผลเชิงลบกบัธุรกิจ เพราะมีสินคา้
ทดแทนท่ีหลากหลาย (-) 
 
 1.2.4 แรงกดดันที ่4 : อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
 • Low Switching Cost: ผูบ้ริโภคมีตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้หรือบริการของแบ
รนด์อ่ืนต ่า ท าให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสเปล่ียนไปใชแ้บรนด์อ่ืนไดง่้าย เน่ืองจากผูบ้ริโภคเห็นวา่แบรนด์
อ่ืนมีขอ้เสนอท่ีดีกวา่ เช่น มีราคาถูกกวา่ คุม้กวา่ หรือ มีตวัเลือกของแบรนดท่ี์หลากหลาย เป็นตน้ ท า
ใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรองสูง (คริส พิโรจน์, 2562) (-) 
 • Differences Between competitors: แอปพลิเคชนั ร้านยากรุงเทพ ท่ีเป็นคู่แข่งทางตรง 
(Direct competitor) เปิดให้บริการค าปรึกษากบัเภสัชกรโดยตรงตลอด 24 ชม. ผา่นขอ้ความเท่านั้น
และ บริการส่งฟรีถึงบา้นให้กบัผูบ้ริโภค และร้านยา Fasino ท่ีให้การบริการค าปรึกษากบัเภสัชกร 
ในเวลา 08.00-21.00 น. เท่านั้น โดยสามารถขอค าปรึกษาไดท้ั้งในรูปแบบวิดีโอและขอ้ความ ส่วน
การบริการส่งยาถึงบา้นยงัไม่มีบริการ ยงัตอ้งใหผู้บ้ริโภคเดินทางมารับยาและช าระกบัร้านยา Fasino 
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สาขาใกลบ้า้นเท่านั้น  อีกทั้งร้านยา HD mall มีการให้บริการให้ค  าปรึกษาโดยเภสัชกร ตั้งแต่เวลา 
06.00-00.00 น. ทั้งในรูปแบบวิดีโอและขอ้ความ ซ่ึงสามารถจดัส่งยาให้กบัผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง แต่
ผูบ้ริโภคตอ้งช าระค่าส่งเอง  โดยทั้ง3 Plate forms น้ี ยงัไม่มีบริการเบิกประกนัสุขภาพโดยตรง อีก
ทั้งยงัไม่มีการันตีส่งยาฟรีถึงบา้นครอบคลุมทัว่กรุงเทพภายใน 1 ชม. (ในกรณีเร่งด่วน) อีกทั้งยงัมี
การตอบค าถามปัญหาสุขภาพช้าเพราะมีเภสัชกรประจ าร้านน้อย จึงท าให้การบริการได้ไม่ดี
เท่าท่ีควร1 จึงเป็นโอกาสท่ี Pharma Connect จะแกปั้ญหาและสร้างโอกาสทางธุรกิจเพื่อครองตลาด
ไดง่้ายข้ึน (+) 
 • มีผูข้ายมากราย: มีช่องทางในการจ าหน่ายยาทั้ง Offline และ Online เป็นจ านวนมาก 
ทั้งในส่วนของโรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยา ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีหลากหลายมากข้ึน 
(อุทยั สุขววิฒัน์ศิริกุล, 2551) (-) 
 ดงันั้นสรุปไดว้่า อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อนั้น  มีส่งผลกระทบในดา้นลบกบัธุรกิจ 
เน่ืองจาก ในตลาดธุรกิจร้านยามีความหลากหลายในแบรนด์เป็นอยา่งมาก อีกทั้งมีการแข่งขนัราคา
กนัสูง ท าใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรองสูง (-) 
 
 1.2.5 แรงกดดันที ่5 : อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ผลติ (Bargaining Power of Suppliers) 
 • อุตสาหกรรมยา มีโรงงานผลิตยาจ านวนมาก ผลส่งให้มีอ านาจในการต่อรองท่ีต ่า 
ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านยาจึงมีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน (สุจิตรา ชูเลิก, 2556) (+) 
 • บริษทัท่ีผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั มีจ านวนมาก ท าให้เกิดการแข่งกนัดา้นราคา 
และการบริการหลงัการขายท่ีสูงข้ึน (Plearn Wisetwongchai, 2020) ส่งผลให้อ านาจการต่อรองดา้น 
Supplier ดา้นแอปพลิเคชนั ต ่า (Plearn Wisetwongchai, 2020) (+)  
 • ดา้นการขนส่งยาไปยงัผูป่้วย ยงัมีบริษทัขนส่ง ทั้งในประเทศไทย รวมถึงต่างประเทศ
จ านวนมาก ส่งผลให้เกิดการแข่งขนัท่ีสูง  ส่งผลให้อ านาจการต่อรองของ Supplier ดา้นการขนส่งท่ี
ต ่า (Techsauce, 2562) (+) 
 ดงันั้นสรุปไดว้า่ อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิตมีส่งผลในเชิงบวกกบัธุรกิจ เพราะบริษทั
ผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั รวมถึงบริษทัขนส่ง มีมากราย และเกิดการแข่งขนัในตลาดสูง  ท าให้
ธุรกิจมีอ านาจในการต่อรองกบัผูผ้ลิตไดสู้ง (+) 
 
 

                                                           
1 จากการส ารวจการใชง้านแอปพลิเคชนั ร้านยากรุงเทพ ร้านยา HD Mall และ ร้านยา Fasino บน IOS ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด 
เม่ือวนัท่ี 14 ตุลาคม 2565 
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ตารางท่ี 1.1 แสดงสรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 
แรงกดดัน ผลกระทบต่อธุรกจิ 

การคุกคามของผูเ้ล่นหนา้ใหม่  
(Threat of New Entrants) 

 

การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมเดียว  
(Industry rivalry) 

 

การคุกคามจากสินคา้ทดแทน  
(Threat of Substitute Products) 

 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  
(Bargaining Power of Buyers) 

 

อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต  
(Bargaining Power of Suppliers) 

 

หมายเหตุ: (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ 
 (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 
 
 เม่ือพิจารณาแรงกดดันทั้ง 5 ประการ พบว่า โดยรวมเป็นธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจ 
เน่ืองจากความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม และอ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต มี
ผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจ  และแมว้า่ การคุกคามจากสินคา้ทดแทน และการคุกคามของผูเ้ล่นหนา้
ใหม่ มีผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจ แต่ก็ยงัมีปัจจยัส่งเสริมใหก้บัผูเ้ล่นหนา้ใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรม 
แมว้า่จะมีความเส่ียงในดา้นสินคา้ทดแทน และอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อท่ีสูงก็ตาม 
 
 

1.3 กำรวเิครำะห์ SWOT (SWOT Analysis) 

 การวิเคราะห์ SWOT ของแอปพลิเคชัน Pharma Connect ซ่ึงเป็นแอปพลิเคชัน ท่ี
ใหบ้ริการปรึกษาเภสัชกรออนไลน์ (Teleconsult) , เภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) , การบริการ
ส่งยาถึงท่ีในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ การให้บริการด้านช าระค่าบริการผ่าน
ประกนัได ้โดยวิเคราะห์เปรียบเทียบคู่แข่ง คือคู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) ท่ีเป็นธุรกิจท่ีมี
การให้บริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ทั้งในรูปแบบของแอปพลิเคชนั และเวบ็ไซตใ์น
ประเทศไทย ซ่ึงมีคุณสมบติัในการให้บริการ และการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความคล้ายคลึงกบั 
แอปพลิเคชนั Pharma connect โดยสามารถวเิคราะห์ได ้ดงัน้ี 
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 1.3.1 Strengths (จุดแข็ง) 
 - จ  านวนสาขาของร้านยา 5,112 แห่งในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีข้ึนทะเบียนร้าน
ขายยาอย่างถูกตอ้งตามกฎหมาย และผ่านมาตรฐาน GPP ตามนโยบายของสภาเภสัชกรรมแห่ง
ประเทศไทย เพื่อใหผู้รั้บบริการมีความไวว้างใจมากข้ึน2  
 - สะดวก รวดเร็ว รับยาถึงบา้นของผูบ้ริโภค จดัส่งฟรี และสามารถเบิกประกันได้
โดยตรงโดยไม่ตอ้งส ารองจ่าย3  
 - สามารถใหบ้ริการ ปรึกษาเภสัชกรออนไลน์ไดท้ั้งในรูปแบบวดีิโอ และขอ้ความ4  
 
 1.3.2 Weakness (จุดอ่อน) 
 - Plate Form และ Brand ยงัไม่เป็นท่ีนิยม 
 - ผูจ้ดัท า ยงัไม่เคยท าเองมาก่อน ท าใหข้าดประสบการณ์ส าหรับธุรกิจน้ี 
 - ขาดพนัธมิตรของตวัเอง เช่น เครือข่ายร้านขายยาทัว่กรุงเทพและปริมณฑล ธนาคาร
เพื่อการจดัการธุรกรรมออนไลน์ รวมถึง บริษทัขนส่ง เป็นตน้ เม่ือเทียบกบัแอปพลิเคชนั ร้านยา
กรุงเทพ ท่ีมีพาร์ตเนอร์อยูแ่ลว้ 
 
 1.3.3 Opportunities (โอกำส) 
 - อุตสาหกรรมยา มีอตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง 3-5% ในปี 2565 (ศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย, 2564)  
 - ทิศทางของตลาดยาในประเทศปี 2565 มีสัญญาณท่ีดีข้ึน ในสถานการณ์การแพร่
ระบาดของโควิด-19 ท าให้สามารถคาดการณ์ไดว้่าเศรษฐกิจมีแนวโน้มท่ีจะปรับตวัดีข้ึน เน่ืองจาก
นกัท่องเท่ียวสามารถเดินทางเขา้ประเทศไทยใหเ้ขา้มารับการรักษารวมถึงซ้ือยาในประเทศไดง่้ายข้ึน 
(Medical tourism) และคนไขไ้ทยกลุ่มเดิมท่ีรักษาโรคทัว่ไปและโรคเร้ือรัง หนัมาใชบ้ริการร้านยา 
เพิ่มสูงข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2564) 
 - การจ าหน่ายผ่านช่องทาง ร้านยา มีอตัราเติบโตเพิ่มข้ึน 2.1% ในปี 2563 คิดเป็น
สัดส่วน 19% ของมูลค่าตลาดยาทั้งหมด แสดงใหเ้ห็นวา่สัดส่วนแบ่งการตลาดของร้านยา ในอนาคต
สามารถเพิ่มมูลค่าข้ึนไดอี้กมาก (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2564)   

                                                           
2 จาก กองยา ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข ณ วนัท่ี 31 สิงหาคม พ.ศ. 2565 
3 จากการส ารวจการใชง้านแอปพลิเคชนั ร้านยากรุงเทพ บน IOS ซ่ึงเป็นคู่แขง่ทางตรงในตลาด เม่ือวนัท่ี 14 ตุลาคม 2565 
4 จากการส ารวจการใชง้านแอปพลิเคชนั ร้านยากรุงเทพ และ ร้านยา HD Mall บน IOS ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด เม่ือวนัท่ี 14 
ตุลาคม 2565 
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 - ในปี 2565  จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้เทรนเร่ืองการรัก
สุขภาพก าลงัเป็นท่ีนิยมเพิ่มสูงข้ึน (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2564)   
 - ร้านยา เร่ิมให้การบริการผ่านส่ือออนไลน์ต่าง ๆ มากข้ึน ซ่ึงท าให้ผูรั้บบริการมี
มุมมองท่ีดี เม่ือเขา้รับการ บริการ ผา่นร้านขายยาแบบออนไลน์มากข้ึน ท าให้เห็นเทรนพฤติกรรมท่ี
เปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคท่ีหันมาใช้บริการปรึกษาเภสัชกรผ่านส่ือออนไลน์กนัมากข้ึน (เอม
มนสั ถมยามงคล และ จนัทรรัตน์ สิทธิวรนนัท์, 2560) 
 - พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปจากอดีต ในปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจ
กบัคุณภาพ ของการบริการเพิ่มข้ึน มากกว่าจ านวนสินคา้ท่ีจะซ้ือ และจะตอ้งให้บริการท่ี รวดเร็ว  
ตอบสนองไว  สะทอ้นให้เห็นถึงการบริการรูปแบบใหม่ท่ีจะตอบสนองผูบ้ริโภคยคุใหม่ไดต้อ้งเป็น
การบริการท่ีเน้นคุณภาพ สะดวก และรวดเร็ว ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 
(เหมือนจิต จิตสุนทรชยักุล, 2561)   
 - พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีวถีิชีวติแบบยคุดิจิตอลกนัมากข้ึน และมีสนใจในการคน้หา
ในโลกออนไลน์ของผูบ้ริโภคก าลงัมองหาบริการจดัส่งฟรีและเช่ือถือได ้โดยประเทศไทยมีความ
สนใจคน้หาค าว่า “จดัส่งฟรี” เพิ่มข้ึนกว่า 60% และความสนใจในการคน้หา “หาหมอออนไลน์” 
เติบโตมากกว่า 122% จากขอ้มูลดงักล่าวพบว่า   ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมสนใจ เลือกซ้ือยา 
หรือคน้หา ปรึกษาโรคผา่นออนไลน์กนัมากข้ึน (Google Thailand, 2021) 
 - กลุ่มผูสู้งวยัในประเทศไทยปี 2565 มีสัดส่วนเพิ่มสูงถึง 20% ของประชากรทั้งหมด 
และผูสู้งวยัมีโอกาสท่ีจะอาศยัอยู ่ดว้ยตนเองเพียงคนเดียว เพิ่มข้ึน 16.1% ในปี 2563 และไม่มีผูพ้าผู ้
สูงวยัเขา้รับการรักษาสุขภาพ คิดเป็น 26% ในปี 2562 ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าผูป่้วยสูงวยัมีประชากร
เพิ่มข้ึนมากในแต่ละปี และมกัจะมีโรคประจ าตวัท่ีจ  าเป็นตอ้งทานยาอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงส่วนใหญ่มกั
อาศยัอยูค่นเดียวและไม่มีใครพาไปร้านขายยาหรือสถานพยาบาลใกลบ้า้น ท าใหเ้ขา้ถึงร้านยาไดย้าก 
(มหาวทิยาลยัมหิดลสถาบนัวจิยัประชากรและสังคม, 2565) 
 
 1.3.4 Threats (อุปสรรค) 
 สินคา้ทดแทน ในอุตสาหกรรมการบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ผ่าน
ระบบแอปพลิเคชนั และเวบ็ไซต ์มีอยูห่ลายแบรนด์ในตลาดอุตสาหกรรมยา ให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกใช ้
อีกทั้งยงัมีแบรนดท่ี์ไดรั้บความไวว้างใจ น่าเช่ือถือจากผูใ้ชบ้ริการอยูก่่อนหนา้แลว้ เช่น โรงพยาบาล 
คลินิก ร้านขายยาแบบ Offline เป็นตน้ รวมถึงร้านขายยาบางแบรนดท่ี์ผนัตวัมาใช้ Plate form online 
ในการให้บริการผูบ้ริโภคมากข้ึน เช่น ร้านขายยากรุงเทพ ท่ีให้บริการ 24 ชม. โดยเภสัชกร รวมถึง
โรงพยาบาลเอกชนท่ีไดมี้การปรับรูปแบบการใหบ้ริการแบบ Online มากข้ึน เพื่อเพิ่มรายได ้และลด
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ค่าใชจ่้ายภายในโรงพยาบาล เช่น การให้บริการปรึกษาแพทยท์างไกล (Telemedicine), และปรึกษา
แพทยผ์า่นระบบออนไลน์ 24 ชม. พร้อมส่งยาถึงบา้น (พูนสุข นิลกิจศรานนท,์ 2563) นอกจากน้ียงัมี
การรักษาสุขภาพแบบแพทยท์างเลือก ให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกเพิ่มเติม เช่น การรักษาโดยแพทยแ์พทย์
แผนไทย ดว้ยการใชก้ญัชาเพื่อรักษาโรค ท่ีเพิ่งเปิดนโยบาย กญัชาเสรี มาใชป้ระโยชน์ทางการแพทย ์
ตั้งแต่ปี 2562 เป็นตน้มา โดยมีผูป่้วยท่ีใช้กญัชาในการดูแลรักษาอยู่ท่ี 143,000 คนในประเทศไทย 
และมีบทความวิจยัสนบัสนุนประโยชน์จากกญัชา มากกวา่ 60 งานวิจยั ซ่ึงปัจจุบนัตามโรงพยาบาล 
ต่าง ๆ รวมถึงคลินิกแพทยแ์ผนไทยไดเ้ร่ิมเปิด คลินิกกญัชาเพื่อใชรั้กษาโรคไปแลว้มากกวา่ 938 แห่ง 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2565) ท าใหเ้กิดการแข่งขนัในตลาดค่อนขา้งสูง 
 
 

1.4 วสัิยทศัน์ (Vision) 
 มุ่งสู่ความเป็นเลิศดา้นการบริการเภสัชกรรม ท่ีรับรองมาตรฐานร้านยาคุณภาพ ผ่าน 
GPP และจรรยาบรรณของวิชาชีพเภสัชกรรม ให้ความรู้ ค  าแนะน า และการบริการเขา้ถึงผูบ้ริโภคท่ี
หลากหลาย เขา้ถึงไดง่้ายตลอด 24 ชม. เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกสบาย และมีสุขภาพท่ีแข็งแรง
จากการใชย้า  
 
 1.4.1 พนัธกจิ (Mission) 
  1. ขายสินคา้ท่ีไดรั้บมาตรฐาน ในราคาท่ีเป็นธรรม  
  2.ให้บริการค าแนะน า ความรู้ทัว่ไป เก่ียวกบัยาและสุขภาพ อยา่งถูกตอ้ง  
ภายใตจ้รรยาบรรณของวชิาชีพเภสัชกรรม 
  3. การขนส่งกระจายยาให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ ในเขตพื้นท่ี
ทัว่กรุงเทพและปริมณฑล ไดอ้ยา่งทัว่ถึง ภายใน 12 ชม. 
  4. มีช่องทางในการเบิกจ่าย และช าระค่าบริการท่ีหลากหลาย สะดวก ง่าย 
ต่อผูบ้ริโภค 
  5. มีการบูรณาการให้ค  าปรึกษาด้านโรคกบัแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ เพื่อเพิ่ม
ทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคมากข้ึน 
 
 1.4.2 เป้ำหมำย (Mission) 
 เป้ำหมำยระยะส้ัน (ปีที ่1) 
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  1. พฒันาแอปพลิเคชนั และทดสอบตลาดให้เสร็จ ในระยะเวลา 6 เดือน
แรก และเปิดให้ดาวน์โหลดแอปพลิเคชนั Pharma Connect ทั้ง Apple store และ Play Store เฉพาะ
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล พร้อมทั้งขอ Feedback น าไปปรับปรุง พฒันาระบบต่อไปก่อนปล่อย
ลงตลาดจริง 
  2. ประชาสัมพนัธ์ออกส่ือ ให้เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับผ่าน จากกิจกรรม 
การออกบูท และจดังานประชุมเปิดตวั Pharma Connect ผ่านประชุมวิชาการสมาคมเภสัชกรรม
ชุมชน ปีละ 1 คร้ัง5 และ การประชุมเชิงปฏิบติัการ เพื่อพฒันาสู่คุณภาพการบริบาลเภสัชกรรมชุมชน
ยุคใหม่ ปี 2565 โดย ส านักงานรับรองร้านยาคุณภาพ สภาเภสัชกรรม เดือนละ 1 คร้ัง6 ในกลุ่ม
ผูป้ระกอบการร้านขายยาประเภท Stand alone 
  3. มีช่องทางส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีเป็นผูป้ระกอบการร้านยาคุณภาพ 
ท่ีผา่นการรับรอง GPP ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook Page 
และ Line@ เพื่อดึงให้กลุ่มร้านยาคุณภาพ ท่ีผ่านการรับรอง GPP แลว้ให้เขา้ร่วมโครงการให้มาก
ท่ีสุด โดยมุ่งหวงัให้ มีร้านยาคุณภาพเขา้ร่วมในแอปพลิเคชัน มากกว่า 80 ร้านยา  และมีผูบ้ริโภค
ดาวน์โหลดแอปพลิเคชนั Pharma Connect มากกวา่ 200,000 ในปีแรก7   
  4. สร้างการรับรู้ และการยอมรับ แบรนด์สินคา้ และ สนับสนุนให้ใช้
แอปพลิเคชนั ผา่นการประชาสัมพนัธ์ทาง Facebook Page  โดยมุ่งหวงัให้ผูบ้ริโภคเกิดการตระหนกั 
จดจ า และมัน่ใจในการเลือกใชบ้ริการ โดยใหมี้ยอดไลก ์Facebook Page มากกวา่ 30,000 คน7 
  5. หาคู่สนบัสนุนทางการคา้ เพื่อเสริมให้แอปพลิเคชนั มีความครบถว้น 
และสมบูรณ์ครบทุกดา้นให้มากท่ีสุด เช่น ธนาคาร หรือ บริษทัขนส่ง และการปล่อยสินเช่ือในการ
เบิกประกันได้อย่างสะดวกสบายส าหรับผูบ้ริโภคยิ่งข้ึน บริษทัประกันชีวิตส าหรับเบิกจ่ายค่า
รักษาพยาบาล เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกในการเขา้รับการรักษายิง่ข้ึน บริษทัเครือข่ายโทรคมนาคม 
เพื่อเพิ่มโอกาสในการร่วมมือเก่ียวกบั Customer Data เพื่อเสนอโพรโมชนัและสิทธิพิเศษต่าง ๆ ท่ีจะ
มอบให้กบัลูกคา้ท่ีจะเขา้มารับบริการ8 ส านกังานหลกัประกนัสุขภาพแห่งชาติ ท่ีจะเช่ือมโยงขอ้มูล

                                                           
5 จากการส ารวจขอ้มูลผา่น Website สมาคมเภสชักรรมชุมชน (http://www.pharcpa.com/index.php) : ประชุมวิชาการสมาคมเภสชั
กรรมชุมชน (ประเทศไทย) เม่ือวนัท่ี 4 พฤศจิกายน 2565 
6 จากการส ารวจขอ้มูลผา่น  Website สภาเภสชักรรม 
(https://www.pharmacycouncil.org/index.php?option=content_detail&view=detail&itemid=636&catid=31) : การประชุมเชิง
ปฏิบติัการ เพ่ือพฒันาสู่คุณภาพการบริบาลเภสชักรรมชุมชนยคุใหม่ ปี 2565 เม่ือวนัท่ี 4 พฤศจิกายน 2565 
7 จากการส ารวจ Facebook Page ของ ร้านยากรุงเทพ และสมัภาษณ์กบัผูดู้แลแฟนไซตร้์านยากรุงเทพ ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด 
เม่ือวนัท่ี 4 พฤศจิกายน 2565 
8 จากการส ารวจพนัธมิตรของ Application Raksa (www.doctorraksa.com) เม่ือวนัท่ี 4 พฤศจิกายน 2565 
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สิทธิคนไข้บตัรทองให้สามารถเข้ารับยาท่ีร้านยาใกล้บ้านโดยไม่ต้องส ารองจ่ายได้ ถึง 13 โรค
พื้นฐาน เพื่อเป็นการขยายฐานลูกคา้ในอนาคตท่ีเตรียมรองรับนโยบายน้ีในอนาคต9ต่อไป 
 
 เป้ำหมำยระยะกลำง (ปีที ่2) 
  1. เพิ่มกลุ่มลูกคา้ในส่วนของร้านยาคุณภาพ ท่ีผ่านการรับรอง GPP ใน
เขตกรุงเทพและปริมณฑล จากการประชาสัมพนัธ์ในการออกบูทงานประชุมวิชาการสมาคมเภสัช
กรรมชุมชน5 รวมถึงช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook และ Line@ โดยมุ่งหวงัให้มีร้านยาคุณภาพ ท่ี
ผา่นการรับรอง GPP ร้านใหม่เขา้ร่วมในแอปพลิเคชนั น้ีเพิ่มข้ึนจากปีแรก 200 %  
  2. ยอดขายผลิตภณัฑ์ในแอปพลิเคชนั จากร้านยาต่าง ๆ เติบโตข้ึน 5% 
จากปีแรก10   
  3. ขยายสาขาในเขตกรุงเทพและปริมณฑลไดม้ากกว่า 4-5 สาขา จากปี
แรก11  
  
 เป้ำหมำยระยะยำว (ปีที ่3) 
  1. ยอดขายผลิตภณัฑ์ในแอปพลิเคชนั จากร้านยาต่าง ๆ เติบโตข้ึน 5% 
จากปีก่อนหนา้ 10 
  2. ขยายสาขาในเขตกรุงเทพและปริมณฑลไดม้ากกว่า 4-5 สาขา จากปี
ก่อนหนา้ 11 
 
 

  

                                                           
9 จากสปสช-สภาเภสชักรรม-กรุงเทพมหานคร ดนั “ร้านยาชุมชนอบอุ่น” คดักรอง 13 โรคพ้ืนฐาน ติดตามอาการทุก 3 วนั สิทธิบตัร
ทองรับยาไดเ้ลย (สปสช, 2565) 
10 จากแนวโนม้ธุรกิจ อุตสาหกรรมยา, (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2564) 
11 จากเฮลทลี์ด ไอพีโอร้านยาตวัแรก ระดมทุนขยาย 4-5 สาขาต่อปี (ดาริน โชสูงเนิน, 2564) 
https://www.bangkokbiznews.com/business/973756 
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1.5 Customer Pain and Gain 
 

 ปัญหาของผูบ้ริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 
(Customer Gain) 

การเดินทางใน
การเขา้รับบริการ 

จากการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-
19  ในช่วงหลายปีท่ีผ่านมาท าให้
พฤติกรรมของผู ้บ ริโภคเ กิดการ
เ ป ล่ี ย น แ ป ล ง ไ ป เ ป็ น จ า ก เ ดิ ม 
โดยเฉพาะเ ร่ืองการเดินทางท่ีไม่
สามารถท าไดอ้ยา่งเม่ือก่อน เช่นผูติ้ด
เช้ือโควิดจ าเป็นตอ้งกกัตวัอย่างน้อย 
7  ว ัน  หรือ การเว้นระยะห่างใน
สถานพยาบาล เป็นตน้ ท าให้เกิดการ
ต่อคิวนานขณะเขา้รับบริการ และมี
ความล าบากในการไดรั้บการบริการ
ในการซ้ือยาจากร้านยา (เหมือนจิต 
จิตสุนทรชยักุล, 2561) และ ปัจจุบนั
ประเทศไทยก าลงัเขา้สู่สังคมผูสู้งวยั
อย่างเต็มตวั มีผูสู้งวยัจ านวนมากท่ี
ตอ้งอาศยัอยู่ตวัคนเดียวมากข้ึนทุกๆ
ปี และเม่ือไม่สบาย ผูสู้งวยัส่วนใหญ่
ไม่มีใครดูแล อาศัยอยู่คนเดียวเป็น
ส่วนใหญ่ จึงไม่สามารถเดินทางเพื่อ
ไปรับบริการท่ีร้านยาได้สะดวก ท า
ให้ เข้า ถึงการรักษาได้ยากยิ่ ง ข้ึน 
(มหาวิทยาลัยมหิดลสถาบันวิจัย
ประชากรและสังคม, 2565) 

การให้บริการเภสัชกรรมทางไกล 
(Telepharmacy) จะช่วยให้ผูป่้วยเกิด
ความสะดวกสบายในการรับการ
บริการ ไม่ตอ้งออกเดินทางมาซ้ือยา
ในร้านขายยา ขณะไม่สบาย เพื่อลด
การแพร่เช้ือออกสู่สังคม ประหยดัค่า
เดินทาง และเพื่อความปลอดภยัของ
ตวัผูป่้วยท่ีติดเช้ือเองดว้ย นอกจากน้ี
ในมุมของผูสู้งวยัท่ีอาศยัอยู่คนเดียว
ม า ก ข้ึ น ใ น สั ง ค ม ปั จ จุ บั น  
แอปพลิเคชัน Pharma Connect จะ
ช่วยตอบโจทยใ์ห้ผูสู้งวยัสามารถรับ
ยาถึงท่ีจากบา้นไดเ้ลย และไดรั้บการ
ปรึกษาจากเภสัชกร เพื่อช่วยลด
โอกาสการได้รับยาผิดพลาด ให้เกิด
ความปลอดภยั และมีประสิทธิภาพ
ในการรักษามากยิง่ข้ึน 
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บทที ่2 
แผนกำรตลำด 

 
 

2.1 กำรศึกษำพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลกำรรับบริกำรของผู้บริโภคต่อแอปพลิเคชัน 
Pharma Connect ส ำหรับกำรให้บริกำรเภสัชกรรมทำงไกล 
 หลงัประเทศไทยไดรั้บผลกระทบจากสถานการณ์การระบาดของโรคโควิด -19 เป็น
ระยะเวลามากกว่า 2 ปี ต่อเน่ือง ท าให้ผูบ้ริโภคพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้และการบริการท่ี
เปล่ียนแปลงไปมากข้ึน โดยปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้เลือกซ้ือสินคา้และบริการ ท่ีเนน้คุณค่าท่ี
ไดรั้บมากกวา่ปริมาณท่ีซ้ือ ชอบการบริการท่ีรวดเร็ว ใชค้วามรู้สึกมากกวา่เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ 
(เหมือนจิต จิตสุนทรชยักุล, 2561) 
 จากผลการศึกษาของ “Future Shopper 2021”  ในการศึกษาชุดท่ี 3 ในชุด Future Pulse 
Survey โดย Wunderman Thompson (วนัเดอร์แมน ธอมสัน) เป็นการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรม และ
ทศันคติ ท่ีมีผลต่อการซ้ือของออนไลน์ ท่ีเปล่ียนแปลงไปหลงัเกิดการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19  
พบว่าผูบ้ริโภคหันมาสนใจซ้ือของออนไลน์กนัมากข้ึน ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นการซ้ือสินคา้และบริการ 
และ ราคาท่ียินยอมจ่ายในการซ้ือของออนไลน์ มีราคาตั้งแต่ 1,000 – 8,000 บาท คิดเป็น 45%  และ 
ผูบ้ริโภคชอบซ้ือของออนไลน์ท่ีสะดวก รวดเร็ว ครบจบในท่ีเดียว และส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความเช่ือถือต่อแอปพลิเคชนัได ้คือ ตอ้งมีความโปร่งใส ในการรีววิคอมเมนต ์มีการใหข้อ้มูลแก่
ผูบ้ริโภคอย่างละเอียดพอท่ีจะท าการสั่งซ้ือได้ในทนัที สะดวก รวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นการโต้ตอบ
ระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูจ้  าหน่าย การจดัส่ง การคืนสินคา้ รวมถึงความรับผิดชอบของแบรนด์ท่ีมีต่อ
ผูบ้ริโภค ดว้ยเช่นกนั (WP, 2021) 
 สอดคล้องกบัผลการส ารวจจาก Google Thailand ในปี พ.ศ. 2564  ว่า ผูบ้ริโภคใน
ประเทศไทยมีพฤติกรรมการใช้ชีวิตแบบยุคดิจิตอลกนัเป็นอย่างมาก ซ่ึงจากผลการส ารวจพบว่า
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในประเทศไทย เลือกค าค้นหาในโลกออนไลน์ “เป็นบริการจดัส่งฟรี” 
เพิ่มข้ึนกวา่ 60% และ “หาหมอออนไลน”์ สูงข้ึนมากกวา่ 122% (Google Thailand, 2021)   
 หากพิจารณาส่วนของร้านขายยาในปัจจุบนั ท่ีเร่ิมปรับตวัโดยการน าเอาเทคโนโลยเีขา้
มาช่วยจดัการกบัการขายหนา้ร้านยาแบบออนไลน์ โดยผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น เฟซบุก๊ หรือไลน์ 
พบวา่ผูเ้ขา้รับบริการมีทศันคติท่ีดีข้ึน โดยเห็นถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บมากข้ึน เช่น ผูเ้ขา้รับบริการชอบ
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สอบถามยากบัเภสัชกรผ่านช่องทางไลน์ มากท่ีสุด ซ่ึงจากการส ารวจมีการแนะน าให้ร้านขายยา มี
ช่องทางออนไลน์เพิ่มข้ึน เพื่อเป็นการสร้างฐานลูกคา้ท่ีมากกวา่เดิม 
 โดยสรุปจากข้อมูลดงักล่าวแสดงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป อนั
เน่ืองมาจากผลกระทบสถานการณ์การแพร่ระบาดโรคโควิด-19 ท าให้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัหันมา
สนใจกบัการบริการทางการแพทยแ์บบออนไลน์มากถึง และให้ความส าคญักบัการจดัส่งถึงท่ีแบบ
ฟรีกนัเป็นจ านวนมาก ซ่ึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึน สามารถเอ้ือประโยชน์ของ
ธุรกิจ Pharma Connect ไดเ้ป็นอยา่งมาก 
 
 

2.2 กำรวเิครำะห์คู่แข่งในตลำดกำรให้บริกำรเภสัชกรรมทำงไกล (Telepharmacy) 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด 

ยีห้่อและตรำสินค้ำ 1. ร้ำนยำกรุงเทพ 

 

2. Fascino 

 

3. HDcMall 

 
กำรบริกำร -  ระบบปรึกษาโดย

เภสัชกร ผา่นขอ้ความ 
ออนไลน์ 24 ชม.  
-  มีการจัด ส่ งยาทั่ว
กรุงเทพ 

 
 

- ระบบปรึกษาเภสัช
กร  ออนไล น์  ผ่ าน
ข้อความและวิ ดี โอ
คอล ทุกว ันในเวลา 
8.00-21.00 น. 
- มีบริการขายอุปกรณ์
และเคร่ืองมือแพทย ์ท่ี
หลากหลาย 
- สามารถมารับยาเอง
ได้จากสาขาใกล้บา้น 
(ไม่มีบริการส่ง) 
- เผยแพร่บทความเพื่อ
สุขภาพ 

- ระบบปรึกษาแพทย์
และเภสัชกรออนไลน์ 
ผา่นขอ้ความ ทุกวนั
ในเวลา 6.00-00.00 น.  
- บริการจอง
โรงพยาบาล คลินิก 
ร้านเสริมสวย 
ออนไลน์ 
- บนัทึกและติดตาม
สุขภาพรายวนั 
- เปรียบเทียบราคาแต่
ละแพก็เกจ ในการ
รักษาท่ีโรงพยาบาล 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด (ต่อ) 
ยีห้่อและตรำสินค้ำ 1. ร้ำนยำกรุงเทพ 

 

2. Fascino 

 

3. HDcMall 

 
 

 

 

- เผยแพร่บทความเพื่อ
สุขภาพ 

 
ลกัษณะกำรให้บริกำร - ใหบ้ริการทางการ

เภสัชกรรมในรูปแบบ
โทรเวชกรรม 
(Telepharmacy) ผา่น
ทางแชตขอ้ความ ได้
ตลอด 24 ชม. โดย
ระบบจะท าการเลือก
สาขาท่ีใกลท่ี้สุดให ้ 
เพื่อใหค้  าแนะน าและ
จดัส่งยา 
- ปัจจุบนัร้านยามี
สาขาจ านวน 94 สาขา 
ทัว่กรุงเทพ 
- มีแจง้ช่ือเภสัชกร 
และเลขท่ีใบอนุญาต  

- ใหบ้ริการทางการ
เภสัชกรรมในรูปแบบ
โทรเวชกรรม 
(Telepharmacy) ผา่น
ทางแชตขอ้ความและ
วดีิโอคอล ไดทุ้กวนั 
ในเวลา 8.00-21.00 น. 
โดยสามารถเลือก
สาขาท่ีตอ้งการให้
ค  าปรึกษาและเขา้ไป
รับยาท่ีหนา้ร้านได้
ดว้ยตนเอง 
- ปัจจุบนัร้านยามี
สาขา126 สาขาใน
กรุงเทพและ 

- ใหบ้ริการทาง
การแพทยใ์นรูปแบบ
โทรเวชกรรม 
(Telemedicine) ผา่น
ทางแชตขอ้ความ 
โทรศพัท ์และ วดีิโอ
คอล ซ่ึงมีแพทยจ์าก
หลากหลายสาขา
ความเช่ียวชาญพร้อม
ใหบ้ริการตลอด 24 
ชม. 
- ใหบ้ริการทางการ
เภสัชกรรมในรูปแบบ
โทรเวชกรรม 
(Telepharmacy) ผา่น 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด (ต่อ) 
ยีห้่อและตรำสินค้ำ 1. ร้ำนยำกรุงเทพ 

 

2. Fascino 

 

3. HDcMall 

 
 ท่ีเขา้ปฏิบติังานใน

การใหบ้ริการตลอด 
ปริมณฑล ต่างจงัหวดั
อีก 74 สาขา และมี
ผลิตภณัฑดู์แลสุขภาพ
ครอบคลุมทุกรายการ
สินคา้มากกวา่ 10,000 
รายการ 
- มีแจง้ช่ือเภสัชกร 
และเลขท่ีใบอนุญาต 
ท่ีเขา้ปฏิบติังานใน
การใหบ้ริการตลอด 

ทางแชตขอ้ความ ได้
ทุกวนั ในเวลา 6.00-
00.00 น.  
- มีโปรแกรม
เปรียบเทียบราคา
แพก็เกจ ทั้งใน
โรงพยาบาล คลินิก 
และร้านเสริมสวย 
เพื่อท าการเลือกและ
จองผา่นแอปพลิเคชนั 
ไดเ้ลย 
- มีบริการขายประกนั
สุขภาพผา่น 
แอปพลิเคชนั 
-มีแจง้ช่ือเภสัชกร 
และเลขท่ีใบอนุญาต 
ท่ีเขา้ปฏิบติังานใน
การใหบ้ริการตลอด 

ค่ำใช้จ่ำย - ค่าใหค้  าแนะน าโดย
เภสัชกร และ
ค่าบริการส่งยา ใน
พื้นท่ีกรุงเทพฟรี  
- จดัส่งฟรีทัว่กรุงเทพ
ในระยะไม่เกิน 10 
กม. ส่วนเกินคิดตาม 

- ใหค้  าแนะน าโดย
เภสัชกรประจ าร้านยา
ฟรี 
- ไม่มีบริการส่งยา 
ผูรั้บบริการตอ้งเขา้มา
รับท่ีหนา้ร้านดว้ย 

- คิดค่าบริการทาง
การแพทย ์ราคาและ
จ านวนชัว่โมงข้ึนอยู่
กบัแพทยเ์ฉพาะทาง
สาขาท่ีตอ้งการ
ปรึกษา 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด (ต่อ) 
ยีห้่อและตรำสินค้ำ 1. ร้ำนยำกรุงเทพ 

 

2. Fascino 

 

3. HDcMall 

 
 ระยะทางและวนัใน

การส่งได ้โดยการันตี
รับของเร็วท่ีสุด 
ภายใน 4 ชม. 

ตนเอง ไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย 

- ใหค้  าแนะน าโดย
เภสัชกรประจ าร้านยา
ฟรี 
- ส่งยาไดท้ั้งใน
กรุงเทพ ใน 1 วนั และ
ต่างจงัหวดั ภายใน 2-
3วนั ค่าข้ึนคิดตาม
ระยะทาง 

ก ำ ร ส่ ง เ ส ริ ม ท ำ ง
กำรตลำด 

- เลือกใชส่ื้อ Social 
Media ทั้งจาก 
Facebook เป็นหลกั 
ในการสร้างการรับรู้
และการจดจ าของแบ
รนด์ 
- ในการซ้ือแต่ละคร้ัง
มี Point สะสมเพื่อ
น าไปใชเ้ป็นส่วนลด
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
อยา่งอ่ืนท่ีไม่ใช่ยาใน
ร้านไดใ้นคร้ังต่อไป 
- มีโพรโมชนัเหมา
จ่ายค่าส่ง ราคาพิเศษ 
ส าหรับลูกคา้สมาชิก
ใหม่ 

- เลือกใชส่ื้อ Social 
Media ทั้งจาก 
Facebook, Website 
และ Line OA ในการ
สร้างการรับรู้และการ
จดจ าของแบรนด์ 
- มีบริการทัว่ประเทศ
ไทย ผูบ้ริการสามารถ
เขา้รับยาไดเ้ลยดว้ย
ตนเอง ไม่มีบริการส่ง
ยาถึงบา้น 

- เลือกใชส่ื้อ Social 
Media ทั้งจาก 
Facebook และ 
Website ในการสร้าง
การรับรู้และการจดจ า
ของแบรนด์ 
- มีการร่วมมือกบั
ประกนัสุขภาพในการ
เบิกจ่ายค่า
รักษาพยาบาลกบั
แพทยท่ี์ร่วมโครงการ 
- มีผอ่นช าระ
ค่าบริการทาง
การแพทย ์แบบ 0% 
ข้ึนอยูก่บัโพรโมชนั
บตัรเครดิต 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดของการใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) ในตลาด (ต่อ) 
ยีห้่อและตรำสินค้ำ 1. ร้ำนยำกรุงเทพ 

 

2. Fascino 

 

3. HDcMall 

 
ช่องทำงกำรให้บริกำร - มีช่องทางการเขา้ถึง

สินคา้ท่ีหลากหลาย 
ทั้งใน หนา้ร้าน, 
Website, IOS และ 
Android 
- มีหนา้ร้านใหเ้ขา้ถึง 

- มีช่องทางการเขา้ถึง
สินคา้ท่ีหลากหลาย 
ทั้งใน หนา้ร้าน, 
Website, IOS และ 
Android 
-มีหนา้ร้านใหเ้ขา้ถึง 

- มีช่องทางการเขา้ถึง
สินคา้ ทั้งใน Website, 
IOS และ Android 
-ไม่มีหนา้ร้าน 

 
 

2.3 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด กำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำยและกำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ 
 ผูจ้ดัท าไดใ้ชก้ลยทุธ์ STP เพื่อท าการแบ่งตลาด พร้อมทั้งก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และวาง
ต าแหน่งผลิตภณัฑไ์วด้งัน้ี 
 
 2.3.1 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด (Segmentation) 
 การแบ่งส่วนทางการตลาดของแอปพลิเคชนั Pharma Connect จากการส ารวจขอ้มูล
บุคคลท่ีมีอายุตั้งแต่ 18-65 ปี ท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 100 คน 
สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ โดยใช ้2 รูปแบบในการแบ่ง ดงัน้ี 
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 2.3.2 กำรก ำหนดกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย (Targeting) 
 วิธีการคดัเลือกกลุ่มเป้าหมายจะใช้วิธีแบบ Segment Market โดยจะแบ่งกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายเป็น 2 กลุ่ม เรียงตามความส าคญั ดงัน้ี (Greedisgoods, 2560) 
 
  

ประชำกรศำสตร์ (Demographic): แบ่งด้วยรำยได้
ของบุคคล โดยแบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม  ดงันี้

รายไดน้อ้ยกวา่ 
15,000 บาท

15,000 – 30,000 บาท

30,001 – 45,000 บาท

45,001 – 60,000 บาท 

60,001 บาท ข้ึนไป

1.พฤตกิรรมศำสตร์ (Behavior)

แบ่งด้วยพฤตกิรรมการซ้ือยาจากร้าน
ขายยาของผู้บริโภค

-ซ้ือเป็นประจ า คือ ซ้ือประจ าทุกเดือน

-ซ้ือนาน ๆ ที คือ เคยซ้ือหรือซ้ือ
นาน ๆ คร้ัง  

a.แบ่งด้วยพฤตกิรรมการซ้ือของ
ออนไลน์ผ่าน E-Commerce ของ
ผู้บริโภค 

b.- ซ้ือเป็นประจ า คือ ซ้ือเป็นประจ าทุก
เดือน 

c.- ซ้ือนาน ๆ ที คือ เคยซ้ือหรือซ้ือนาน 
ๆ คร้ัง 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของแอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัช
กรรมทางไกล 
พฤตกิรรมกำรซ้ือยำจำกร้ำนขำยยำ ซ้ือเป็นประจ า ซ้ือเป็นประจ า ซ้ือนาน ๆ ที ซ้ือนานๆที 
พฤตกิรรมกำรซ้ือของออนไลน์

ผ่ำน E-Commerce 
ซ้ือเป็นประจ า ซ้ือนาน ๆ ที ซ้ือเป็นประจ า ซ้ือเป็นประจ า 

รำยได้ นอ้ยกวา่ 15,000 บาท     
15,000 – 30,000 บาท  

Primary 
Customer 

 
Secondary 
Customer 

  
30,001 – 45,000 บาท   
45,001 – 60,000 บาท   
60,001 บาท ข้ึนไป   

 
 2.3.3 กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ (Positing) 
 

 
 
รูปท่ี 2.1 แสดงต าแหน่งของตราสินคา้แอปพลิเคชนั Pharma Connect เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง (ส าหรับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคล) 
 
 จากรูปท่ี 2.1 แสดงต าแหน่งของตราสินคา้แอปพลิเคชนั Pharma Connect เม่ือเทียบกบั
คู่แข่ง ส าหรับผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคล โดยใช้เกณฑ์แรก คือ จ านวนเภสัชกรท่ีให้บริการพร้อมกันใน
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ช่วงเวลาเดียวกนั/ร้าน ซ่ึงจากการสืบคน้ขอ้มูลพบวา่ แอปพลิเคชนั ร้านยากรุงเทพ มีเภสัชกรในแต่
ละช่วงเวลา จ านวน 1 คน มีสาขาทั้งส้ินจ านวน 96 สาขาในกรุงเทพและปริมณฑล, แอปพลิเคชนั 
Fascino12 มีเภสัชกรในแต่ละช่วงเวลา จ านวน 1 คน มีสาขาทั้งส้ินจ านวน 126 สาขาในกรุงเทพและ
ปริมณฑล และ แอปพลิเคชัน HD Mall มีเภสัชกรในแต่ละช่วงเวลา จ านวน 1 คน มีสาขาทั้งส้ิน
จ านวน 23 สาขาในกรุงเทพและปริมณฑล  เกณฑท่ี์สองคือ ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการช าระ/เบิกจ่าย
ค่ารักษาพยาบาลตามสิทธิการรักษาของตนเองเม่ือเขา้รับบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) 
ซ่ึงจากการสืบคน้ขอ้มูลพบวา่ แอปพลิเคชนั ร้านยากรุงเทพ และ Fascino มีช่องทางในการจ่ายเพียง
ในรูปแบบเงินสด เงินโอน และหกัผา่นบตัรเครดิตเท่านั้น ยงัไม่มีเบิกจ่ายผา่นประกนัสุขภาพของรัฐ
และเอกชน ส่วนแอปพลิเคชนั HD Mall จะมีช่องทางการช าระ/การเบิกจ่ายท่ีหลากหลายกวา่ ไดแ้ก่ 
การเบิกผา่นประกนัสุขภาพของเอกชนท่ีผูบ้ริโภคมีอยูท่ี่เขา้ร่วมโครงการกบัแอปพลิเคชนั HD Mall 
 

 
 
รูปท่ี 2.2 แสดงต าแหน่งของตราสินค้าของแอปพลิเคชัน Pharma Connect เม่ือเทียบกับคู่แข่ง 
(ส าหรับผูป้ระกอบการร้านยา) 
 

                                                           
12 จากการส ารวจผ่าน Website ของร้านยา Fascino ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรงในตลาด เม่ือวนัท่ี 18 พฤศจิกายน 2565 
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 จากรูปท่ี 2.2 แสดงต าแหน่งของตราสินคา้ของแอปพลิเคชัน Pharma Connect เม่ือ
เทียบกบัคู่แข่ง ส าหรับผูป้ระกอบการร้านยา ใชเ้กณฑแ์รก คือ ความหลากหลายในการใหบ้ริการทาง
เภสัชกรรม ได้แก่ การให้บริการข้อมูลยาผ่านเภสัชกรประจ าร้าน การให้บริการขายผลิตภณัฑ์
เก่ียวกบัสุขภาพท่ีหลากหลาย อาทิเช่น ยา อาหารเสริม อุปกรณ์ทางการแพทย ์การให้บริการตรวจ
โรคและบนัทึกขอ้มูลโรคเบ้ืองตน้พื้นฐานรวมถึงประวติัการใชย้าของผูป่้วย การเยีย่มบา้นผูป่้วยท่ีเขา้
ร่วมโครงการประจ าไตรมาส การให้บริการความรู้เก่ียวกับสุขภาพประจ าเดือนผ่านบทความ
ออนไลน์ และการให้บริการทางการแพทยเ์ฉพาะทาง  ซ่ึงจากการส ารวจขอ้มูลพบวา่ แอปพลิเคชนั 
ร้านยากรุงเทพ มีเพียงการใหค้  าปรึกษาผา่นเภสัชกรประจ าร้าน และขายเพียงยา อาหารเสริม เท่านั้น, 
แอปพลิเคชนั Fascino มีการใหบ้ริการผา่นเภสัชกรประจ าร้าน โดยมุ่งเนน้ไปท่ีความหลากหลายของ
รายการสินคา้ในร้าน ท่ีมีทั้ง ยา อาหารเสริม และอุปกรณ์ทางการแพทย ์ รวมถึงมีบทความเก่ียวกบั
สุขภาพใหค้วามรู้ประชาชนร่วมดว้ย และแอปพลิเคชนั HD Mall ท่ีมีความหลากหลายโดยจะเนน้ไป
ท่ีการบริการทางการแพทยเ์ป็นหลกั ไดแ้ก่ มีบริการทางการแพทยเ์ฉพาะทางท่ีหลากหลายให้เลือก 
ซ่ึงจะคิดค่าบริการทางการแพทยข้ึ์นอยู่กบัแพ็กเกจท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้ บริการจองคิวหรือแพ็กเกจ
ราคาพิเศษกบัโรงพยาบาล คลินิก หรือร้านเสริมสวยผ่านแอปพลิเคชนั ในส่วนของการบริการทาง
เภสัชกรรม จะมีการให้ค  าปรึกษาผา่นเภสัชกรประจ าร้าน บนัทึกประวติัผูป่้วยและยาท่ีใชรั้กษาเป็น
ประจ า เพื่อง่ายแก่การดูแลคนไข ้รวมถึงมีบทความเก่ียวกบัการดูแลสุขภาพให้ความรู้แก่ประชาชน
แบบออนไลน์ร่วมดว้ย  เกณฑ์ท่ีสอง คือ อตัราค่าบริการในการส่งยาในพื้นท่ีกรุงเทพและปริมณฑล 
ซ่ึงจากการสืบคน้ขอ้มูล พบวา่ Application ร้านยากรุงเทพ คิดอตัราค่าบริการส่งยาในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑลฟรี ไม่เกิน 10 กม.แรก และคิดค่าบริการตามจริงในส่วนเกินมากกว่า 10 กม. ข้ึนไป, 
Application Fascino ไม่มีบริการส่งยาถึงบา้น ผูบ้ริโภคสามารถขอค าปรึกษากบัเภสัชกร สาขาใกล้
บ้าน และให้เภสัชกรเตรียมยา เพื่อรอให้ผูบ้ริโภคมารับท่ีหน้าร้านได้เร็วและสะดวกข้ึน และ 
แอปพลิเคชนั HD Mall คิดค่าส่งยาตามระยะทางจริง โดยจะคิดจากระยะทางจากร้านขายยาท่ีอยูใ่น
โครงการท่ีใกลท่ี้สุดไปถึงบา้นของผูบ้ริโภค 
 
 

2.4 Brand Design 
 Brand Identity 
 ช่ือตรำสินค้ำ 
 ใช้ช่ือแอปพลิเคชัน ว่า Pharma Connect เพื่อแสดงให้ผู ้บริโภคเกิดการรับรู้ว่า 
แอปพลิเคชัน น้ีเป็นแอปพลิเคชัน ท่ีเก่ียวขอ้งกบัยาหรือร้านยา โดยการใช้ค  าว่า Pharma ข้ึนต้น 
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หมายถึง ยา ร้านยา และเภสัชกร และ Connect หมายถึง การเช่ือมต่อถึงกนัระหวา่งร้านขายยาและ
ร้านขายยา กลายเป็นเครือข่ายขนาดใหญ่ของธุรกิจร้านยา Stand alone ทัว่กรุงเทพและปริมณฑล 
และยงัส่ือถึงการ เช่ือมต่อถึงกนัระหวา่ง ร้านขายยา กบั ผูบ้ริโภค ใหมี้ความใกลชิ้ดกนัมากยิง่ข้ึน 
 ตรำสินค้ำ 
 

 
 

รูป 2.3 ตราสินคา้แอปพลิเคชนั Pharma Connect 
 
 จากรูป 2.3 ตราสินคา้แอปพลิเคชนั Pharma Connect เนน้การออกแบบท่ีเรียบง่าย ส่ือ
ให้เขา้ใจไดง่้าย โดยเลือกใชสี้เขียวอมฟ้า ท่ีเป็นสีท่ีส่ือความหมายเก่ียวกบั ผูเ้ช่ียวชาญดา้นยา  มีรูป
คน 2 คน อยูร่ะหวา่งวงกลม ส่ือถึงการส่ือสารหรือส่งถึงกนัไดแ้บบมีความเช่ือมโยงถึงกนั โดยมีรูป
แคปซูลยาอยูต่รงกลางระหวา่ง คน2คน  ซ่ึงตอ้งการส่ือถึงขนส่งยาระหวา่งร้านขายยาและคนไข ้ ซ่ึง
มีเคร่ืองหมายบวกสีแดง อยูต่รงกลาง ท่ีส่ือถึงการรักษาโรค ท่ีสามารถเช่ือมถึงกนัไดอ้ยา่งเขม้แข็งใน
ทุกมิติ ครบ จบ เก่ียวกบัยา ในแอปพลิเคชนั เดียว   
 
 

2.5 กลยุทธ์กำรตลำดระดับปฏบัิติกำร (4P) 
 2.5.1 กลยุทธ์ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
 จากผลส ารวจพบว่า ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผู ้ประกอบการร้านขายยาจะให้
ความส าคญัมากท่ีสุด 2 อนัดบัแรก คือการใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน และค่าจดัส่งยาถึงลูกคา้ในพื้นท่ี 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลและปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไปให้ความส าคญั
มากท่ีสุด 2 อนัดบัแรก คือ มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร คอยให้บริการเภสัชกรรมทางไกลจ านวนมาก 
ท าให้ไม่ตอ้งรอคิวนานในการรับบริการ และ รูปแบบการให้บริการทั้งปรึกษาเภสัชกรและแพทย์
ส าหรับทางเลือกพิเศษ มีทั้งขอ้ความ โทรศพัท ์และ Video Call 
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 ดังนั้ นทางแบรนด์จึงพิจารณาให้ความส าคัญในเร่ืองของการผลิตและพัฒนา 
แอปพลิเคชนั ท่ีสามารถใชง้านง่าย ไม่ซบัซ้อน ทั้งในส่วนของการใชง้านของผูป้ระกอบการร้านยา 
และผูบ้ริโภค ซ่ึงทางแอปพลิเคชนั มองว่าในส่วนของผูป้ระกอบการร้านยาจะตอ้งเพิ่มการบริการ
จดัส่งยาถึงลูกคา้ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลฟรี หรือมีราคาท่ีไม่แพงมาก เพราะจะช่วย
ลดตน้ทุนในการขายยา ช่วยให้ลูกคา้ให้เขา้มาใชบ้ริการผา่นแอปพลิเคชนั มากข้ึน และในส่วนของ
ผูบ้ริโภค ส่ิงท่ีจะเพิ่มเขา้มาคือ การสร้างบริการรูปแบบให้บริการทั้งปรึกษาเภสัชกร และแพทย ์
ส าหรับทางเลือกพิเศษ ทั้งการส่งขอ้ความ การโทรศพัท์ และ Video Call เพื่อเป็นทางเลือกให้กบั
ผูบ้ริโภค ตอบโจทยก์บัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุม 
 
 2.5.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ (Price) 
 จากการส ารวจผู ้ประกอบการร้านยา พบว่าค่าสมัครรายปี ส าหรับการใช้งาน 
แอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับบริการเภสัชกรรมทางไกลท่ีผูป้ระกอบการร้านยาสามารถรับ
ได้ส่วนใหญ่ อยู่ท่ี  ราคา 1,000 บาทต่อปี แต่ไม่เกิน 2,000 บาทต่อปีและจากผลการส ารวจ
ผูป้ระกอบการร้านยาและผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไป พบวา่ ค่าบริการเภสัชกรรมทางไกล ส่วนของ
ค าปรึกษาแพทย ์ทางเลือกพิเศษ ทั้งผูป้ระกอบการร้านยาและผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไปส่วนใหญ่ท่ี
ยอมรับได ้คือ 
 - การบริการผา่นขอ้ความ 15 นาที คือ 100 – 200 บาท 
 - การบริการผา่นโทรศพัท ์(เสียง) และ Video Call (เสียง+ภาพ) 15 นาที คือ 201 – 300 
บาท 
 ดงันั้น แอปพลิเคชนั Pharma Connect จะคิดค่าบริการสมาชิกส าหรับผูป้ระกอบร้านยา 
ในราคา 1,000-2,000 บาท โดยมีการให้บริการเภสัชกรรมทางไกล ซ่ึงมีการปรึกษากับแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญ เป็นทางเลือกพิเศษ คิดอตัราค่าบริการผา่นขอ้ความ 15 นาที ในราคา 100-200 บาท และ 
คิดอตัราค่าบริการผา่นโทรศพัท ์(เสียง) และ Video Call (เสียง+ภาพ)  15 นาที ในราคา 201 – 300 
บาท  
 
 2.5.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
 จากผลการส ารวจพบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูป้ระกอบการร้านขายยา
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมากท่ีสุด นอกเหนือจากการใช้แอปพลิเคชนั คือ Line OA และปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไปให้ความส าคญั โดยเรียงล าดบัความส าคญั ได้
ดงัน้ี 
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  1 ช่องทาง Application ทั้งระบบ Apple Storeและ Play Store 
  2 ช่องทาง Web Application 
  3 ช่องทาง Website 
 ดงันั้นจึงเป็นการยืนยนัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีชดัเจนยิง่ข้ึน โดยผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการท่ีจะใชก้ารบริการเภสัชกรรมทางไกลในรูปแบบของแอปพลิเคชนั มากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก 
และทางทีมแบรนด์ จะเพิ่มช่องทางการเขา้ถึงการบริการเพิ่มข้ึน ในช่องทาง Web Application เช่น 
Line OA เพื่อเป็นการขยายช่องทางการใชง้านให้ผูป้ระกอบการร้านยาและผูบ้ริโภค มีตวัเลือกมาก
ข้ึน สามารถเขา้ถึงการบริการเภสัชกรรมทางไกลไดง่้าย และสะดวกยิง่ข้ึน 
 
 2.5.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดและกำรขำย (Promotion) 
 จากการส ารวจพบวา่ปัจจยัในการส่งเสริมการตลาดและการขาย ท่ีผูป้ระกอบการร้าน
ขายยาส่วนใหญ่ให้ความส าคญั คือ การให้ทดลองใชฟ้รีในช่วง 3 เดือนแรก และมีโพรโมชนั ซ้ือทั้ง
ปีไดส่้วนลดราคาพิเศษ หรือโพรโมชนัชวนเพื่อนมาสมคัรไดส่้วนลดในการเป็นสมาชิกคร้ังถดัไป 
และปัจจยัในการส่งเสริมการตลาดลาดและการขาย ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มบุคคลทัว่ไปให้ความส าคญั 2 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ทดลองใชฟ้รี และการโฆษณาผา่นส่ือ Facebook 
 จากผลการส ารวจพบว่า ทางแบรนด์วางแผนในการส่งเสริมทางการตลาด คือ ให้มี
บริการทดลองใช้ฟรี 1 ปีแรก ส าหรับผูป้ระกอบการร้านขายยา และส าหรับผูบ้ริโภค จะได้รับ
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังถดัไปเป็นส่วนลดมูลค่า 50 บาท สามารถใชแ้ทนเงินสดได ้จ ากดัจ านวน 100 
ท่านแรก เพื่อท่ีทางแอปพลิเคชนั จะไดน้ าขอ้ค าแนะน าไปปรับปรุงและพฒันาระบบให้ตอบโจทย์
และดีข้ึนต่อไป โดยจะอาศยัการประชาสัมพนัธ์ผา่นทางช่องทาง Facebook เป็นหลกั เพราะเป็นส่ือท่ี
สามารถใหไ้ดท้ั้งรายละเอียดขอ้ความของตวัการบริการและ รูปภาพ ใหผู้ป้ระกอบการและผูบ้ริโภค
เกิดความสนใจมากยิ่งข้ึน โดยทั้งน้ีจะใช้การโฆษณาผ่าน Micro Influencer ร่วมดว้ยเพื่อดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในช่องทางออนไลน์ และสามารถเขา้ถึงกลุ่มของลูกคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน 
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ตารางท่ี 2.4 แสดงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 1 
กจิกรรม งบประมำณ 

(บำท) 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
จดัท า Facebook Page -             
ประชาสมัพนัธ์ใน Facebook page 60,00013             

ออกบูทประชาสมัพนัธ์ในงานสปัดาห์
เภสชักรรม  

40,00014             

ออกบูทงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อ
พฒันาสู่คุณภาพการบริบาลเภสชักรรม
ชุมชนยคุใหม่ 

10,00015             

ออกบูทงานประชุมวชิาการสมาคม
เภสชักรรมชุมชน 

5,00016             

ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการแลว้
ตอบแบบสอบถามเพื่อน าไปพฒันา
แอปพลิเคชนั ต่อไป 

5,00017             

ประชาสมัพนัธ์ผา่น Facebook Post 
โดย Micro Influencer 

49,00018             

ใหใ้ชบ้ริการฟรี 1 ปี กบัร้านขายยาท่ี
เขา้ร่วมโครงการรายใหม่ 

20,00019             

รวมค่ำใช้จ่ำยทั้งหมด (ต่อปี) 189,000             

 
 เน่ืองจากในระยะแรกของการท าธุรกิจ ผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกัในตลาด ดงันั้นปีแรก
ในการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ จะมีการจดัท าผา่นช่องทางออนไลน์ในการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑใ์หก้บั

                                                           
13 ก าหนดงบประมาณในการประชาสมัพนัธ์ใน Facebook Page จ านวน 5,000 บาทต่อเดือน 
14 ขอ้มูลอตัราค่าการจดับูทในงานสปัดาห์เภสชักรรมของโรงพยาบาลกรุงเทพ ซอยศูนยวิ์จยั ค่าใชจ่้ายในการออกบูทคร้ังละ 20,000 
บาท/โรงพยาบาล ปีละ 2 คร้ัง  
15 ขอ้มูลอตัราค่าการจดับูทงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพ่ือพฒันาสู่คุณภาพ การบริการเภสชักรรมชุมชนยคุใหม่ ค่าใชจ่้ายในการออก
บูทคร้ังละ 5,000 บาท/คร้ัง/เดือน จ านวน 2 คร้ัง/ปี 
16 ขอ้มูลอตัราค่าการจดับูทในงานประชุมวิชาการสมาคมเภสชักรรมชุมชนบูทละ 5,000 บาท ต่อคร้ัง 
17 ก าหนดงบประมาณในการให้ค่าตอบแทนในการตอบแบบประเมินการใชง้านของแอปพลิเคชนั เป็นเงินสดมูลค่า 50 บาท เพ่ือใชใ้น
การซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในแอปพลิเคชนัคร้ังถดัไป จ ากดัจ านวนผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม 100 ท่านแรก 
18 ก าหนดงบประมาณในการประชาสมัพนัธ์ผโดย Micro Influencer โดยเป็นการเฉล่ียราคาของ Micro Influencer ในการ Post 
Facebook ราคาโดยประมาณ 9,800 บาท สืบคน้ขอ้มูล วนัท่ี 27 ธนัวาคม 2565 จาก www.emarketer.com 
19 ฟรีส าหรับร้านขายยาท่ีเขา้ร่วมโครงการในปีแรก มลูค่า 1,000 บาทต่อปี จ  านวนทั้งส้ิน 20 ร้านคา้แรก 
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ลูกคา้เป็นท่ีรู้จกั ผ่านเพจเฟซบุ๊ก เป็นหลกั โดยจะมีการโพสต์รูปภาพ อธิบายถึงขอ้ดี จุดเด่นของ 
แอปพลิเคชัน และประโยชน์ท่ีกลุ่มผูป้ระกอบร้านยา และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะได้รับจากการใช ้
แอปพลิเคชัน Pharma Connect พร้อมกับโพรโมต โพรโมชันพิเศษต่าง ๆ เพื่อดึงดูดให้กลุ่ม
ผูป้ระกอบการร้านยา และกลุ่มผูบ้ริโภค ให้หันมาสนใจกันมากข้ึน ได้แก่ ประชาสัมพนัธ์ให้
ผูป้ระกอบการร้านยาท่ีเขา้ร่วมโครงการคร้ังแรก สามารถใชแ้อปพลิเคชนัฟรี เป็นระยะเวลา 1 ปี โดย
จ ากดัจ านวนท่ี 20 ร้านคา้แรกเท่านั้น ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการแลว้ และเขียนค าแนะน าเพื่อ
น าไปปรับปรุงการให้บริการคร้ังถดัไป จะได้รับเงินสด มูลค่า 50 บาท เพื่อใช้ซ้ือสินคา้และการ
บริการภายในแอปพลิเคชันคร้ังถัดไป จ านวน 100 ท่านแรก ซ่ึงขั้นตอนน้ีจ าเป็นจะต้องท าการ 
โพรโมต Facebook Page อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายนึกถึงแบรนด์เราเป็นแบรนดแ์รก และ
สร้างยอดไลกแ์ละแชร์ให้เพจเฟซบุ๊ก มากข้ึน รวมถึงการใช ้Micro Influencer ประชาสัมพนัธ์ผ่าน
โพสต์ของเฟซบุ๊ก โดยอาจแชร์คอนเทนต์จากยูทูบลงในหน้าเพจเฟซบุ๊กหลกัของแอปพลิเคชัน 
เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเห็นภาพ เขา้ใจ และเกิดความสนใจในแอปพลิเคชัน นอกจากน้ีในช่องทาง
ออฟไลน์ ทางแอปพลิเคชันได้มีการออกบูทประชาสัมพนัธ์ในงานสัปดาห์เภสัชกรรม และงาน
ประชุมเชิงปฏิบัติการเพื่อพฒันาสู่คุณภาพ การบริบาลเภสัชกรรมชุมชนยุคใหม่ เพื่อเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้และการบริการ ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและยอมรับในสังคมกวา้งยิง่ข้ึนดว้ย 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 2-3 

กจิกรรม งบประมำณ 
(บำท) 

เดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ประชาสมัพนัธ์ใน Facebook page 60,00013             
ออกบูทประชาสมัพนัธ์ในงานสปัดาห์
เภสชักรรม  

40,00014             

ออกบูทงานประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อ
พฒันาสู่คุณภาพ การบริบาลเภสัช
กรรมชุมชนยคุใหม่ 

10,00015             

ออกบูทงานประชุมวชิาการสมาคม
เภสชักรรมชุมชน 

5,00016             

ประชาสมัพนัธ์ผา่น Facebook Post 
โดย Micro Influencer 

29,40018             

รวมค่ำใช้จ่ำยทั้งหมด (ต่อปี) 144,400             
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2.5 กำรประมำณกำรยอดขำย 

 บริษทั ร้านยากรุงเทพ จ ากดั มีรายไดจ้าก สาขาร้านขายยากวา่ 100 สาขา ลูกคา้ต่อสาขา
ต่อวนัอยู่ท่ี 200 คนต่อวนั มีสมาชิกรวมกว่า 300,000 กว่าราย ซ่ึงร้านขายยากรุงเทพ มีธุรกิจ 
แฟรนไชส์ใหก้บัผูท่ี้สนใจท าธุรกิจร้านขายยา ในราคา 600,000 บาท คร้ังเดียวในการเขา้ โดยจะตอ้ง
สั่งยาผ่านระบบของ ร้านยากรุงเทพเท่านั้นโดยมีค่าโฆษณาต่อ CPM ต่อแบรนด์บนแอปพลิเคชัน 
10,000 บาท โดยช่องทางออนไลน์จะมีประชาสัมพนัธ์สินค้าและการบริการให้เป็นท่ีรู้จกัผ่าน  
เฟซบุ๊ก เพจอินสตราแกรม TikTok และช่องทางออฟไลน์ ไดแ้ก่ การออกบูทประชาสัมพนัธ์งาน
สัปดาห์เภสัชกรรม งานประชุมวชิาการสมาคมเภสัชกรรมชุมชน และการประชุมเชิงปฏิบติัการ เพื่อ
พฒันาสู่คุณภาพการบริบาลเภสัชกรรมชุมชนยคุใหม่ ในปี 2565 โดยส านกังานรับรองร้านยาคุณภาพ 
สภาเภสัชกรรม เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้และการบริการ ให้เป็นท่ีรู้จกั และยอมรับอย่าง
กวา้งขวางยิง่ข้ึน 
 ดงันั้น รวยรายไดท้ั้งหมดจะอยู่ท่ี 1,000,000 บาท ในปีแรก และจะเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปี 
ดงัท่ีแสดงรายละเอียดในตารางท่ี 2.4 
 
ตารางท่ี 2.6 ประมาณรายไดบ้ริษทั ร้านยากรุงเทพ จ ากดั ในปีท่ี 1-3 

รำยละเอยีด ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ 
ผา่นช่องทางออนไลน์ 
Application 
จ านวนยอดร้านยาท่ีเขา้ร่วมโครงการท่ีเพ่ิมข้ึนต่อปี 80 97 117 
ราคาสมคัรรายปี 1,000 1,000 1,000 
รายได ้ 80,000 96,800 117,128 
จ านวนยอดส่ือโฆษณา 50 145 276 
ราคาโฆษณาต่อ CPM 10,000 10,000 10,000 
รายได ้ 500,000 1,450,000 2,760,000 
รวมรายไดจ้ากการขาย 580,000 1,546,800 2,877,128 
รวมรำยได้สุทธิ(บำท) 580,000 1,546,800 2,877,128 
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ตารางท่ี 2.7 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลอดรอบ 3 ปี 
รำยละเอยีด ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ 

ผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 
ประชาสมัพนัธ์ใน Facebook 60,000 60,000 60,000 
ประชาสมัพนัธ์ผา่น Facebook โดย Micro 
Influencer 

49,000 29,400 29,400 

ผ่ำนช่องทำงออฟไลน์ 
การออกบูทประชาสมัพนัธ์ในงานสปัดาห์เภสชั
กรรม 

40,000 40,000 40,000 

งานประชุมวชิาการสมาคมเภสชักรรมชุมชน 5,000 5,000 5,000 
การประชุมเชิงปฏิบติัการ เพ่ือพฒันาสู่คุณภาพการ
บริบาลเภสชักรรมชุมชนยคุใหม่  

10,000 10,000 10,000 

ส าหรับผูใ้ชบ้ริการแลว้ ตอบแบบสอบถามเพื่อ
น าไปพฒันาแอปพลิเคชนัต่อไป 

5,000 0 0 

ใหใ้ชบ้ริการฟรี 1 เดือนกบัร้านขายยาท่ีเขา้ร่วม
โครงการรายใหม่ 

20,000  0 0  

รวม 189,000 139,400 139,400 
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บทที ่3 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 
 

3.1 กำรจัดตั้งบริษทั 
 3.1.1 กำรจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ 
  • ด าเนินการตรวจและจองช่ือบริษทั โดยช่ือบริษทัจะตอ้งไม่ซ ้ า หรือมี
ความใกล้เคียงกับบริษัทท่ีเคยจดทะเบียนมาก่อนหน้าแล้ว (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า , 2560) 
ด าเนินการตรวจและจองช่ือบริษทั โดยช่ือบริษทัจะตอ้งไม่ซ ้ า หรือมีความใกลเ้คียงกบับริษทัท่ีเคย
จดทะเบียนมาก่อนหนา้แลว้ (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) 
  • ด าเนินการจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์ ท าการยืน่ไม่เกิน 30 วนั หลงัจาก
วนัท่ีนายทะเบียนรับรองช่ือเรียบร้อย (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) 
 
 3.1.2 กำรจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจ ำกดั 
  • ผูเ้ร่ิมก่อการ จดัตั้งให้มีการซ้ือหุ้นทั้งหมด เชิญชวนผูซ้ื้อหุ้นดว้ยตนเอง 
และออกหนงัสือเพื่อท าการประชุมผูถื้อหุน้ และจะตอ้งก่อนวนันดัประชุมไม่นอ้ยกวา่ 7 วนั 
  • การจดัประชุมผูถื้อหุน้  
  • กรรมการผูมี้อ  านาจจดัท าขอจดทะเบียนตั้งบริษทัแล้วยื่นจดต่อนาย
ทะเบียน และตอ้งยืน่จดทะเบียนภายใน 3 เดือน นบัตั้งแต่วนัท่ีประชุมจดัตั้งบริษทั 
  • การช าระค่าธรรมเนียม (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) 
  • รับใบส าคญัและหนงัสือรับรอง 
 
 3.1.3 กำรพจิำรณำคัดเลือกท ำเลส ำหรับจัดตั้งส ำนักงำน 
 ท าเลท่ีตั้งมีความเหมาะสมในเร่ืองการเดินทางท่ีสะดวก มีขนส่งสาธารณะผา่น และอยู่
ใกลแ้หล่งอาหารและร้านสะดวกซ้ือ รวมถึงมีค่าเช่าพื้นท่ีส านกังานในราคาประหยดั 
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3.2 ห่วงโซ่อุปทำนในกำรผลิตและพัฒนำแอปพลิเคชัน “Pharma Connect” ส ำหรับ
เภสัชกรรมทำงไกล 
 เครือข่ายในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีเกิดข้ึน ระหวา่งบริษทั และคู่คา้ ทั้งกระบวนการ
ผลิต การบริการ และส่งมอบสินคา้ผา่นผูใ้ชง้านแอปพลิเคชนั มีดงัน้ี 
 

 
 
รูปท่ี 3.1 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตและพฒันาแอปพลิเคชัน “Pharma Connect” ส าหรับ
บริการเภสัชกรรมทางไกล 
 
 3.2.1 กำรจัดหำ และว่ำจ้ำงบริษัทผู้ผลติและพฒันำแอปพลเิคชัน (OEM) 
 ขั้นตอนในการผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั”Pharmacy Connect” ทางบริษทัจะเร่ิม
ขั้นตอนในการคน้หาและเปรียบเทียบ เน้ือหาขอ้มูลของบริษทัท่ีรับเขียนโปรแกรมโดยจะเร่ิมจาก
การศึกษาจากประวติั ผลงานท่ีผา่นมาและช่ือเสียงของบริษทัเบ้ืองตน้เป็นส าคญั ซ่ึงบริษทัท่ีผา่นตาม



34 

เง่ือนไขท่ีบริษทัของ “Pharmacy Connect” ตอ้งการ จะน าเขา้มาพิจารณาเปรียบเทียบเป็นล าดบั
ต่อไป ซ่ึงบริษทัท่ีเขา้ค่ายเง่ือนไขขา้งตน้ไดแ้ก่ บริษทั เฟอร์เวอร์ร่ี จ  ากดั, บริษทั มิราธารา จ ากดั และ
บริษทั อินเทลลิเจ็นซ์ บีสเน็ซ จ ากัด หลังจากได้มีการเปรียบเทียบข้อมูลพื้นฐานเบ้ืองต้นตามท่ี
ก าหนดไปแล้ว จะมีการเปรียบเทียบมีความช านาญ หรือเคยท า Website/Application ให้  
E-Commerce มาก่อน โดยเฉพาะ เพื่อให้เขา้กบังานให้มากท่ีสุด รวมถึงจ านวนทีมงาน ท่ีจะตอ้งมี
มากพอท่ีจะผลิตไดเ้พื่อไม่ให้งานออกมาชา้จนเกินไปจนไม่ทนัการใชง้านในปัจจุบนั ทั้งน้ีบริษทัท่ี
คดัเลือกเขา้มาจะตอ้งผ่านการรับรอง โดยกระทรวงพาณิชย ์และตอ้งสามารถเขียนโปรแกรมได้ 
ทั้งในรูปแบบ IOS และ Android ดว้ย 
 
ตารางท่ี 3.1 แสดงการเปรียบเทียบคุณสมบัติของบริษัท OEM ท่ีใช้ในการผลิตและพัฒนา 
แอปพลิเคชนั 

คุณสมบัตขิองบริษัท 
OEM 

Feyverly Co.,Ltd20 IntBiz Co.,Ltd21 Miratara Co.,Ltd22 

ประสบการณ์และความ
น่าเช่ือถือ 

10 ปี 10 ปี 7 ปี 

จดทะเบียนและรับรอง
โดยกระทรวงพาณิชย ์

√ √ √ 

จ านวนทีมงาน 50 คน 40 คน 20 คน 
มีความช านาญ หรือเคย
ท า Website/Application 
ให ้E-Commerce มาก่อน 

√ √ √ 

พฒันาไดท้ั้งรูปแบบ IOS
และAndroid 

√ √ √ 

ระยะเวลาในการผลิต
และพฒันาแอปพลิเคชนั 

√ √ √ 

งบประมาณในการผลิต
แอปพลิเคชนัเบ้ืองตน้ 

800,000 – 1,000,000 
บาท 

800,000 – 1,000,000 
บาท 

800,000 – 1,000,000 
บาท 

สถานท่ีตั้งบริษทั เขตสาทร กรุงเทพมหานคร เขตสะพานสูง 
กรุงเทพมหานคร 

เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร 

                                                           
20 จากการสอบถามกบับริษทัผูผ้ลิต Feyverly Co.,Ltd เม่ือวนัท่ี 25 ธนัวาคม 2565 
21 จากการสอบถามกบับริษทัผูผ้ลิต IntBiz Co.,Ltd เม่ือวนัท่ี 25 ธนัวาคม 2565 
22 จากการสอบถามกบับริษทัผูผ้ลิต Miratara Co.,Ltd เม่ือวนัท่ี 25 ธนัวาคม 2565 
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 จากตารางท่ีการเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษยา OEM ทั้งหมดขา้งตน้ ดงัตารางท่ี 3.1 
ท าให้เห็นวา่ บริษทัทั้ง 3บริษทัน้ี มีคุณสมบติัท่ีไม่แตกต่างกนัมาก เพราะบริษทั ทั้ง 3 แห่งน้ี มีความ
ช านาญ และ เป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียงท่ีดี แต่หลงัจากท่ีมีการพิจารณารายละเอียดย่อย ๆ ของแต่ละ
บริษทัอยา่งถ่ีถว้น พบวา่ บริษทัท่ีเหมาะสมท่ีสุด คือ บริษทั เฟอร์เวอร์ร่ี จ  ากดั เพราะเป็นบริษทัท่ีมี
องคป์ระกอบต่าง ๆ ตรงกบัความตอ้งการ และเหมาะสมกบัธุรกิจน้ีมากท่ีสุด เพราะเม่ือเปรียบเทียบ
จากจ านวนคน ท่ีสามารถผลิตแอปพลิเคชนัไดม้ากกวา่ รวมถึงบริษทั ตั้งอยูใ่นกรุงเทพมหานครและ
งบในการผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั ไม่แตกต่างกนั 
 สรุปไดว้่า บริษทั เฟอร์เวอร์ร่ี จ  ากดั จะมีปัจจยัท่ีตอบโจทยท์  าท่ีให้สามารถผลิตและ
พฒันาแอปพลิเคชนัไดอ้ยา่ง คุม้ค่า รวดเร็ว และมีคุณภาพท่ีสุด 
 เม่ือพิจารณาเลือกบริษทั ส าหรับใช้ในการผลิตและพฒันาแอปพลิเคชันแล้ว  ทาง
บริษทัจะท าการติดต่อกลบัไปยงับริษทัท่ีผา่นการคดัเลือก  และจะท าการแจง้ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะ 
และคุณสมบติัของแอปพลิเคชนัท่ีตอ้งการ โดยจะท าการประเมินราคา รวมถึงระยะเวลาในการผลิต
และพฒันา หลงัจากนั้นจึงจดัท า เอกสารสัญญาวา่จา้ง ท่ีใชก้ารผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั และท า
การก าหนดวนัส่งมอบแอปพลิเคชนัเป็นขั้นตอนสุดทา้ย 
 
 3.2.2 ติดตั้งแอปพลเิคชันลงใน Apple Store และ Google Play 
 เม่ือบริษทัผูผ้ลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั ท าการสร้างแอปพลิเคชนั และทดลองการใช้
งานเรียบร้อยแลว้ หลงัจากนั้นจะด าเนินการติดตั้งแอปพลิเคชนัลงใน Apple Store และ Google Play 
  • Apple Store จะใช้ในการรองรับระบบ IOS โดยขั้นตอนในการสร้าง 
นกัพฒันาแอปพลิเคชนั จะตอ้งจ่ายค่าสมาชิก ในราคา $99 เพื่อสร้างบญัชีส าหรับใชใ้นการอปัโหลด
ไฟลข์อง แอปพลิเคชนัเขา้ใน Apple Store ใหพ้ร้อมใชใ้นการดาวน์โหลดต่อไป 
  • Google Play จะใช้ในการรองรับระบบ Android โดยขั้นตอนในการ
สร้าง นกัพฒันาแอปพลิเคชนัจะตอ้ง จ่ายค่าสมาชิก ปีละ $25 และท าผ่าน Google Play Developer 
Console หลงัจากนั้นจึงสามารถอปัโหลดไฟล์แอปพลิเคชนับน Google Play Store เพื่อให้พร้อมใช้
งานได ้
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3.3 ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน 
 3.3.1 ค่ำจัดท ำแอปพลเิคชัน 
 ค่าใช้จ่ายในการผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั จ านวน 1,000,000 บาท โดยท าสัญญา
วา่จา้งกบับริษทั เฟอร์เวอร์ร่ี จ  ากดั ซ่ึงแอปพลิเคชนั จะมีบริษทั ฟาร์มาคอนเนค จ ากดั เป็นเจา้ของแต่
เพียงผูเ้ดียว  
 
 3.3.2 ค่ำเช่ำส ำนักงำนส ำเร็จรูป 
 ทางทีมงานพิจารณาเช่าพื้นท่ีส านกังาน พื้นท่ีใช้สอย 60 ตารางท่ีเมตร ตั้งอยู่ท่ี Office 
Space ถนนพระราม9 ตดัรามค าแหง จงัหวดักรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นส านักงานขนาดเล็ก 
เหมาะส าหรับพนกังาน 5-6 คน และเป็นออฟฟิศส าเร็จรูปพร้อมเขา้ไปท างานไดเ้ลยไม่ตอ้งตกแต่ง
เพิ่มเติม ท าให้ง่ายและสะดวกต่อการเร่ิมใช้งาน อีกทั้ งย ังตั้ งอยู่ใกล้ MRT พระราม9  หรือ  
แอร์พอร์ต ลิงก์ สถานีรามค าแหง ท าให้พนักงานหรือคู่คา้เดินทางมาติดต่อประสานงานหรือมา
ท างานไดอ้ยา่งสะดวกสบาย โดยมีพื้นท่ีให้จดัสัมมนา หรือ Work shop ขนาด 30 คน เพื่อไวส้ าหรับ
ตอ้นรับลูกคา้ และค่าใชจ่้ายในการเช่าส านกังานจะอยูท่ี่ 2,500 บาทต่อเดือน 
 

 
 
รูปท่ี 3.2 แสดงอาคารส าหรับเช่าพื้นท่ีส านกังาน 
ท่ีมา Thai hometown 
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รูปท่ี 3.3 แสดงสถานท่ีตั้งส านกังาน 
ท่ีมา Google Map 
 
 

3.4 ค่ำใช้จ่ำยในกำรจัดตั้งส ำนักงำน 

 
ตารางท่ี 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

รำยกำร จ ำนวน หน่วย รำคำต่อหน่วย รวมเป็นเงนิ 

1.เฟอร์นิเจอร์ส ำนกังำน 
โตะ๊ท างาน 5 ตวั 2,000 10,000 
เกา้อ้ีท างาน 5 ตวั 2,000 10,000 
ชั้นวางเอกสาร 1 ตู ้ 3,000 3,000 
2.อุปกรณ์ส ำนักงำน 
คอมพิวเตอร์ 5 เคร่ือง 15,000 75,000 
เคร่ืองปร้ินเตอร์ 1 เคร่ือง 7,000 5,000 
โทรศพัทต์ั้งโตะ๊ 1 เคร่ือง 1,000 1,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็ - - 5,000 5,000 
Router ส าหรับอินเทอร์เน็ต 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
รวมสินทรัพย์ถำวร    111,000 
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3.5 ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรภำยในส ำนักงำน 
 
ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน 

รำยกำร รำคำ  
(เดือน) 

รำคำ (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพ่ือ
เร่ิมด าเนินการ 

 111,000     

ค่าเช่าส านกังาน 2,500 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้ า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเทอร์เน็ตและ
โทรศพัท ์

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

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบ็ดเตลด็ 

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

รวม 6,300 186,600 75,600 75,600 75,600 75,600 

 
 

3.6 กำรประเมินต้นทุนกำรผลิตและพัฒนำแอปพลิเคชัน และกำรติดตั้งแอปพลิเคชัน  
ปีที ่1-3  
 
ตารางท่ี 3.4 แสดงการประมาณตน้ทุนการผลิตในปีท่ี 1-3 

รำยกำร รำคำต่อหน่วย รวมเป็นเงนิ 

Application Development 
การผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั โดยบริษทั ออเร้นจ ์
เทคโนโลย ีโซลูชัน่ จ ากดั 

1,000,000 1,000,000 

การพฒันาแอปพลิเคชนั และดูแลระบบ โดยบริษทั 
ออเร้นจ ์เทคโนโลย ีโซลูชัน่ จ ากดั  

450,000 450,000 

Upload Application 
Apple Store 6,138 6,138 
รวมต้นทุนสินค้ำ  1,456,138 

 

  



39 

3.7 ภำพรวมแผนกำรด ำเนินงำน 
 
ตารางท่ี 3.5 แสดงระยะเวลาในแผนการด าเนินงานในปีท่ี 0 
กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย ช่วงเวลำในกำรด ำเนินงำนปีที ่0 

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

1.รวมทีมและเลือกพ้ืนท่ี
จดัตั้งส านกังาน 

            

2.ปรับปรุงพ้ืนท่ีส านกังาน
และจดัซ้ืออุปกรณ์
ส านกังาน 

            

3.ยืน่ค  าขอจดทะเบียนบริษทั             

 
ตารางท่ี 3.6 แสดงระยะเวลาในแผนการด าเนินงานในปีท่ี 1 
กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย ช่วงเวลำในกำรด ำเนินงำนปีที ่0 

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

1. จดัหาบริษทัผูผ้ลิตและ
พฒันาแอปพลิเคชนั 

            

2.ท าการเจรจาตกลงกบั
บริษทัผูผ้ลิตและพฒันาแอป
พลิเคชนั 

            

3.ท าสญัญาวา่จา้ง
บริษทัผูผ้ลิตและพฒันาแอป
พลิเคชนั 

            

4.ผลิตและพฒันาแอปพลิเค
ชนัและทดลองใชง้าน 

            

5.ติดตั้งแอปพลิเคชนัลงใน 
Apple Store และ Google 
Play 

            

6.เปิดใหผู้ใ้ชง้านดาวน์
โหลดแอปพลิเคชนั 

            

7.จดักิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย 
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บทที ่4 
แผนบริหำรจัดกำรในองค์กร 

 
 

4.1 ข้อมูลทำงธุรกจิ 
 บริษทั ฟาร์ม่า คอนเนค จ ากดั มีรูปแบบในการด าเนินธุรกิจในแบบการใหบ้ริการเภสัช
กรรมทางไกล (Telepharmacy) โดยใชง้านผา่นทางแอปพลิเคชนั ภายใตช่ื้อ “Pharma Connect” โดย
มีทุนจดทะเบียน 5,000,000 บาท 
 
 

4.2 โครงสร้ำงองค์กร 
 บริษทั ฟาร์ม่า คอนเนค จ ากดั เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ท่ีเร่ิมก่อตั้งไดไ้ม่นาน จึงมีโครงสร้าง
องค์กรท่ีไม่ซับซ้อน เน้นการบริหารงานท่ีรวดเร็ว โดยแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบท่ีชัดเจน 
โครงสร้างท่ีเหมาะสมคือแบบ Flat Organization  โดยผูบ้ริหารจะก าหนดวฒันธรรมองคก์รให้เป็น
แบบ Innovative มุ่งเนน้ความคิดสร้างสรรค ์พร้อมปรับตวัรับมือกบัความเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
มีความยดืหยุน่สูง และเนน้ท างานเป็นทีมใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปท่ี 4.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์ารบริหาร บริษทั ฟาร์ม่า คอนเนค จ ากดั 
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4.3 รำยละเอยีดผู้ถือหุ้น  
 ทางบริษทัจะใชเ้งินทุนจากผูถื้อหุ้น มูลค่า 5,000,000 บาท คิดเป็นสัดส่วน 100% เพื่อ
ใช้ส าหรับการลงทุนสร้างธุรกิจ โดยแบ่งออกเป็นจ านวนหุ้นทั้งหมด 100,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 50 
บาท โดยมีผูถื้อหุน้จ านวน 5 ท่าน ไดแ้ก่ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้ 

ผู้ถือหุ้น จ ำนวนหุ้น (หุ้น) สัดส่วน (%) เงนิลงทุน (บำท) 
1.นางสาว ณิศา รุ่งโรจน์วฒิุกลุ 40,000 40 2,000,000 
2.นาย วศัพล ฤกษนนัทน ์ 15,000 15 750,000 
3.นางาสาว ณชัชา เพง็ประเสริฐ 15,000 15 750,000 
4.นางสาว ณฐัฐา เร่ิดศกัด์ิวริิยะกลุ 15,000 15 750,000 
5.นาย เร่ิมรัฐ ฉ่ิมพลีนาม 15,000 15 750,000 

รวมทั้งส้ิน 100,000 100 5,000,000 

 
 

4.4 แผนกำรด้ำนบุคลำกร 
 แผนการด้านบุคลากร เร่ิมจากคดัเลือกบุคลากรท่ีมีคุณภาพเขา้มาร่วมงานกบับริษทั 
โดยจะท าการคดัเลือกบุคลากรท่ีตรงตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ผา่นการประกาศทางเวบ็ไซตส์ าหรับ
หางาน ไดแ้ก่ JobsDB และ JobBKK เพื่อให้ผูท่ี้ก  าลงัหางานสามารถเขา้มาสมคัรและมาร่วมงานกบั
บริษทัสามารถเห็นการประกาศและส่งขอ้มูลส าหรับการสมคัรงานเขา้มาในประกาศ หลงัจากนั้น
ทางบริษทัจะนัดวนัสัมภาษณ์ โดยจะมีการช้ีแจงขอบเขตการท างานโดยสังเขป และถามตอน
สัมภาษณ์ กบัผูส้มคัร และจะแจง้ผลการประกาศคดัเลือก ให้ผูส้มคัรท่ีผา่นการคดัเลือก ให้ทราบใน
ล าดบัถดัไป  
 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต www.jobsdb.com เม่ือวนัท่ี 20 ม.ค. 2566 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากร บริษทั ฟาร์ม่า คอนเนค 
จ ากดั 

ต ำแหน่ง จ ำนวน (คน) หน้ำทีแ่ละควำมรับผดิชอบ 
1. 1 1. ก าหนดเป้าหมาย และ วสิยัทศัน์ ขององคก์ร ทั้งในระยะสั้นและ

ระยะยาว 
2. วเิคราะห์ วางกลยทุธ์ เพื่อใชใ้นการด าเนินธุรกิจ  
3. พาองคก์ารไปใหถึ้งเป้าหมายไดส้ าเร็จลุล่วง 
4. บริหารพนกังานในองคก์รใหเ้ปิดประสิทธิภาพสูงสุด 

2. 1 1.ดูแลงานฝ่ายขาย เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหก้บัองคก์ร และงานท า
การตลาด  ส่ือสารถึงผูบ้ริโภค ใหต้รงกบักลุ่มลูกคา้ 
2. ประเมินยอดขาย และท าใหย้อดขายบรรลุตามเป้าของบริษทั  
3. ดูแลลูกคา้หลงัการขาย รวมถึงส ารวจความพึงพอใจหลงัการขาย 

1 1.ดูแลระบบหลงับา้นใหเ้สถียรอยูเ่สมอ และคอยอปัเดทโปรแกรม
ใหท้นัสมยัอยูต่ลอด 
2.ดูแลและประสานขั้นตอนในการผลิตและการพฒันาแอปพลิเค
ชนัของบริษทั OEM ใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการของบริษทั 

4. 1 1.ดูแลงานจดัท าเอกสารท่ีใชใ้นการท าธุรกรรมต่าง ๆ ระหวา่งของ
ลูกคา้และบริษทั 
2.ดูแลการบริการและความพึงพอใจของลูกคา้ หลงัใชง้าน 
3.ดูแลการตอบค าถาม แชตจากลกูคา้ในระบบ Online ทุกช่องทาง
ส่ือสาร  

5. 1 1.ดูแลจดัการทางบญัชีของบริษทั 
2.ดูแล งบการเงินภายในบริษทั 
3.ดูแลค่าตอบแทนของพนกังานในองคก์ร 

 
 

4.5 แผนด ำเนินกำรกลยุทธ์ด้ำนกำรจัดกำรทีมและองค์กรตำมกรอบเวลำและควำม
ต้องกำรใช้ 
 บริษทั ฟาร์ม่า คอนเนค จ ากดั เพิ่งเร่ิมจดัตั้ง ท าใหเ้ป็นกิจการท่ีมีขนาดเล็ก ดงันั้นค่าจา้ง
ในการจา้งงาน 3 ปีแรกจะยงัคงท่ี โดยเงินเดือนพนกังานในองคก์ร จะให้มีการปรับฐานเงินเดือนข้ึน
ในปีท่ี 4 เป็นตน้ไปโดยจะมีการคิดเงินเดือนเพิ่ม ร้อยละ 5 ต่อปี  เพื่อเป็นแรงจูงใจให้พนกังานอยาก
อยูก่บับริษทัมากยิง่ข้ึน และจะมีการจ่ายประกนัสังคมใหแ้ก่พนกังานขององคก์ร 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจปีท่ี 1-5 
ต ำแหน่ง ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ ำนวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บำท) 

1.กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

1 10,000 1 10,000 1 10,000 1 10,500 1 10,500 

2.พนกังาน
ฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 12,000 1 12,000 1 12,000 1 12,600 1 12,600 

3.พนกังาน
ฝ่าย
เทคโนโลยี
และพฒันา
แอปพลิเคชนั 

1 12,000 1 12,000 1 12,000 1 12,600 1 12,600 

4.พนกังาน
ฝ่ายแอดมิน 

1 10,000 1 10,000 1 10,000 1 10,500 1 10,500 

5.พนกังาน
ฝ่ายบญัชี 

1 12,000 1 12,000 1 12,000 1 12,600 1 12,600 

รวมเงินเดือน
(ต่อเดือน) 

5 56,000 5 56,000 5 56,000 5 58,000 5 58,000 

รวมเงินเดือน
(ต่อปี) 

5 672,000 5 672,000 5 672,000 5 705,600 5 705,600 

ประกนัสังคม
(ต่อปี) 

5 3,750 5 3,750 5 3,750 5 3,750 5 3,750 

รวมค่าใชจ่้าย
(ต่อปี) 

 675,750  675,750  675,750  709,350  709,350 
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บทที ่5 
แผนกำรเงิน 

 
 

5.1 ขนำดของเงินทุนและแหล่งทีม่ำ 
 เงินลงทุนส าหรับ แผนธุรกิจ Pharma Connect น้ี ใช้เงินลงทุนทั้งส้ิน 2,000,000 บาท 
และระดมเงินทุนจากผูถื้อหุน้ เพิ่มอีก 60,000 หุน้ คิดราคาหุน้ละ 50 บาท รวมทั้งส้ินเงินลงทุน มูลค่า 
5,000,000 บาท คิดเป็นสัดส่วน 100% ของเงินลงทุนในแผนธุรกิจน้ี โดยมีผูถื้อหุ้นทั้งส้ิน 5 คน ดงัท่ี
แสดงรายละเอียดในตารางท่ี 5.1 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้ 

ล ำดบั ผู้ร่วมทุน จ ำนวน สัดส่วน เงนิลงทุน 
1 นางสาวณิศา รุ่งโรจน์วฒิุกลุ 400,000 57% 2,000,000 
2 นายวศัพล ฤกษนนัทน ์ 150,000 21% 750,000 
3 นางสาว ณชัชา เพง็ประเสริฐ 150,000 21% 750,000 
4 นางสาวณฐัฐา เร่ิดศกัด์ิวริิยะกลุ 150,000 21% 750,000 
5 นายเร่ิมรัฐ ฉ่ิมพลีนาม 150,000 21% 750,000 

รวม 700,000 100% 5,000,000 

 
ตารางท่ี 5.2 แสดงสัดส่วนของแหล่งท่ีมาเงินทุนทั้งหมด 
แหล่งทีม่ำ สัดส่วน จ ำนวนเงนิ 
หุน้สามญั 100% 5,000,000 
เงินกูธ้นาคาร 0% 0 
รวม 100% 5,000,000 

 
 

5.2 เงินลงทุน 
 ในการด าเนินการธุรกิจ แอปพลิเคชนั Pharma Connect ไดว้างแผนเงินลงในในรูปแบบ
ของ สินทรัพยถ์าวร เงินลงทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมี
รายละเอียดท่ีแสดงในตารางท่ี 5.3 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงเงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน 
รำยกำร มูลค่ำ 

1. เงนิลงทุนในทรัพย์สินถำวร 
เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 23,000 
อุปกรณ์ส านกังาน 88,000 
เงินลงทุนในสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน-ลิขสิทธ์ิSoftware 1,456,138 
2. เงนิลงทุนเพ่ือค่ำใช้จ่ำยก่อนด ำเนินงำน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 24,000 
3. เงนิทุนหมุนเวยีน   
เงินทุนหมนุเวยีนในการด าเนินงาน 3,398,862 
รวมมูลค่าการลงทุน 5,000,000 

 
 

5.3 สมมติฐำนกำรเงิน 
 ในแผนการท าธุรกิจ Pharma Connect  ไดมี้การวางสมมติฐานการเงิน ในการจดัท า
แผนธุรกิจ ดงัแสดงในตารางท่ี 5.4 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 5.4 แสดงสมมติฐานการเงิน 
รำยกำรรำยกำร สมมตฐิำนกำรเงนิ 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 3 ปี แบบเสน้ตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 3 ปี แบบเสน้ตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
นโยบายในการด าเนินธุรกิจ มุ่งเนน้นโยบายในการด าเนินธุรกิจเงินสดเป็นหลกั 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2565) เพ่ิมข้ึนร้อยละ 5.02 ต่อปี  
อตัราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดือน เพ่ิมข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพ่ิมข้ึนตั้งแตปี่ท่ี 4 ของการท างาน   
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 
2565) 

ร้อยละ 20 ต่อปี  

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 50% จากก าไรสุทธิ บริษทัจ่ายเงินปัน
ผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไร
สุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพ่ิม 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงสมมติฐานการเงิน (ต่อ) 
รำยกำรรำยกำร สมมตฐิำนกำรเงนิ 
เงินทุนหมนุเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 3 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน บริษทัยงัไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานใน

ระยะเวลา3ปีแรกของการเปิดกิจการ 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity)  ร้อยละ 12 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 10.9%   
ค่าเช่าพ้ืนท่ี 2,500 บาทต่อเดือน   
ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี ไม่มี เน่ืองจากจา้งพนกังานฝ่ายบญัชีประจ าบริษทั 
ค่าสมทบเงินประกนัสงัคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 10,000 

บาทข้ึนไป 
ค่าสาธารณูปโภครวม ปันส่วนตน้ทุน ตามชัว่โมงการท างาน โดยคิด 60%ของ

ตน้ทุนสาธารณูปโภครวมไปเพ่ือใหบ้ริการหลกั ส่วนท่ีเหลือ
40%เพ่ือใชใ้นกิจกรรมสนบัสนุน 

 
 

5.4 กำรประมำณรำยได้ 
 แผนธุรกิจ Pharma Connect ไดต้ั้งค่าสมาชิกรายปี ส าหรับร้านยาท่ีเขา้ร่วมโครงการ ปี
ละ 1,000 บาท ดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงการประมาณรายได ้

รำยละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

บริกำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 

Application       
จ านวนยอดร้านยาท่ีเขา้ร่วมโครงการท่ีเพ่ิมข้ึนต่อปี 80 97 117 
ราคาสมคัรรายปี 1,000 1,000 1,000 
รายได ้ 80,000 96,800 117,128 
จ านวนยอดส่ือโฆษณา 50 145 276 
ราคาโฆษณาต่อ CPM 10,000 10,000 10,000 
รายได ้ 500,000 1,450,000 2,760,000 
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ตารางท่ี 5.5 แสดงการประมาณรายได ้(ต่อ) 
รำยละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รวมรายไดจ้ากการขาย 580,000 1,546,800 2,877,128 
รวมสุทธิ 
รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 510 620 850 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 580,000 1,546,800 2,877,128 

 
 

5.5 กำรประมำณค่ำใช้จ่ำยกำรบริหำร 
 แผนธุรกิจ Pharma Connect ได้ตั้ งค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ประกอบไปด้วย 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน เงินเดือนพนกังาน และ เงินสมทบประกนัสังคม ดงัแสดงในตารางท่ี 5.6 
 
ตารางท่ี 5.6 แสดงยอดค่าใชจ่้ายส านกังาน ปีท่ี 1-5 

รำยกำร 
รำคำ
(เดือน) 

รำคำ(ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพ่ือเร่ิมด าเนินงาน   1,567,138         
ค่าเช่าส านกังาน 2,500 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้ า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเทอร์เน็ตและโทรศพัท ์ 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตลด็ 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
รวม 6,300 1,642,738 75,600 75,600 75,600 75,600 

 
ตารางท่ี 5.7 แสดงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน ตลอด 3 ปี 
รำยกำร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
เงินเดือนพนกังาน 675,750 675,750 675,750 
เงินสมทบประกนัสงัคม 3,750 3,750 3,750 
ค่าจา้งท าบญัชี รายเดือน 0 0 0 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี และปิดงบ 0 0 0 
ค่าเดินทางและประสานงาน รายเดือน 0 0 0 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 1,642,738 75,600 75,600 
รวม 2,322,238 755,100 755,100 
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5.6 กำรประมำณกำรงบก ำไรขำดทุน 
 
ตารางท่ี 5.8 แสดงบประมาณก าไรขาดทุน ตลอดปีท่ี 1-3 

รำยกำร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รำยได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 580,000 1,546,800 2,877,128 
หกั-ตน้ทุนใหบ้ริการหลกั 0 0 0 
ก ำไรขั้นต้น 580,000 1,546,800 2,877,128 
ค่ำใช้จ่ำยจำกกำรด ำเนินงำน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 34,000     
หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 2,322,238 755,100 755,100 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 189,000 144,400 144,400 
รวมค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน 2,545,238 899,500 899,500 
ก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร -1,965,238 647,300 1,977,628 
ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรเงนิ 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 
ก ำไรก่อนหักภำษีเงนิได้นติบุิคคล -1,965,238 647,300 1,977,628 
ภำษ ี
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20%                  -             129,460           395,526  
ก ำไรสุทธิ -     1,965,238           517,840         1,582,102  
หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล -     1,965,238           517,840         1,582,102  
ก ำไรสะสม -     1,965,238  -     1,447,398            134,704  

 
 

5.7 กำรประมำณกำรงบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน 
 
ตารางท่ี 5.9 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

รำยกำร ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 3,398,862 1,752,652 2,589,519 4,490,649 
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ตารางท่ี 5.9 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (ต่อ) 
รำยกำร ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 
รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 3,398,862 1,752,652 2,589,519 4,490,649 
สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 1,567,138 1,567,138 1,567,138 1,567,138 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 34,000 34,000 34,000 34,000 
ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 319,028 638,055 957,083 
รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีน 1,601,138 1,282,110 963,083 644,055 
รวมสินทรัพย์ 5,000,000 3,034,762 3,552,602 5,134,704 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 
หน้ีสินหมนุเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินหมุนเวยีน 0                  -                     -                     -    
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินไม่หมุนเวยีน 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจากรัฐบาล 0 0 0 0 
ก าไรสะสม 0 -1,965,238 -1,447,398 134,704 
รวมส่วนของผูถื้อหุน้ 5,000,000 3,034,762 3,552,602 5,134,704 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 5,000,000 3,034,762 3,552,602 5,134,704 
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5.8 กำรประมำณกำรงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 5.10 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสด 

รำยกำร ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

กระแสเงนิสดจำกกำรด ำเนินงำน 
ก าไรสุทธิ 0 -1,965,238 517,840 1,582,102 
ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่าย 0 319,028 319,028 319,028 
เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 
ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจำกกำรด ำเนนิงำน 0 -     1,646,210            836,868        1,901,130  

กระแสเงนิสดจำกกำรลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 1,567,138 0 0 0 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 34,000 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจำกกำรลงทุน 1,601,138 0 0 0 

กระแสเงนิสดจำกกำรจดัหำเงนิ 
เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 5,000,000 0 0 0 
เงินสดรับจากการรัฐบาล 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจำกกำรจดัหำเงนิ 5,000,000 0 0 0 
กระแสเงินสดสุทธิ 3,398,862 -     1,646,210           836,868         1,901,130  
กระแสเงินสดตน้งวด 0 3,398,862 1,752,652 2,589,519 
กระแสเงนิสดปลำยงวด 3,398,862 1,752,652 2,589,519 4,490,649 
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5.9 กำรประเมนิควำมคุ้มค่ำกำรลงทุน 

 
ตารางท่ี 5.11 แสดงการประเมินความคุม้ค่าการลงทุน  

ผลกำรวเิครำะห์ผลตอบแทนกำรลงทุนของบริษัท ฟำร์มำ คอนเนค็ จ ำกดั 

รำยกำร ควำมหมำย มูลค่ำทีค่ ำนวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั (Weight 
Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง
เงินทุนต่าง ๆ ของบริษทั 10.90% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present Value : 
NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 13,178,117.5 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of 
Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับแต่
ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 113.34% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมด 2.11 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount 
Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่า
ปัจจุบนั 2.15 
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บทที ่6 
แผนกำรจัดกำรควำมเส่ียงและกำรรองรับควำมเส่ียง 

 
 

6.1 บทวเิครำะห์และระบุประเภทควำมเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 ในการตั้ งธุรกิจใหม่ ย่อมมีปัจจัยเส่ียงและความไม่แน่นอนเกิดข้ึนได้เสมอ ซ่ึงมี
แนวโน้มส่งผลกระทบต่อธุรกิจทั้งทางตรงและทางออ้ม และอาจสร้างความเสียหายให้เกิดข้ึนได้ 
ดงันั้น ดงันั้นบริษทัจึงควรประเมินความเส่ียง และวางแผนรองรับเพื่อลดปัจจยัเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนได ้
(Kenton,2020) โดยบริษทั ฟาร์ม่า คอนเนค จ ากดั ไดท้  าการประเมินความเส่ียงทั้งหมด 4 ดา้น ดงัน้ี  
 
 6.1.1 ควำมเส่ียงด้ำนกำรตลำด (Market Risk) 
  6.1.1.1 เกิดการลอกเลียนแบบรูปแบบของผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการ  
แอปพลิเคชัน “Pharma Connect” ส าหรับบริการเภสัชกรรมทางไกล (Telepharmacy) นั้น ใช้
เทคโนโลยขีั้นพื้นฐานหรือการบริการท่ีไม่ซบัซ้อน ท าใหเ้กิดความเส่ียงในการถูกลอกเลียนแบบ ท่ีมี
ลกัษณะคลา้ยคลึงกนัได ้ดงันั้น 
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
  - น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วย โดยใช้ระบบ CRM ในการบนัทึกขอ้มูลของ
ลูกคา้ เพื่อสร้างความประทบัใจในการบริการแก่ลูกคา้ 
  - สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยใหลู้กคา้สามารถจดจ าต่อ แบรนด์ของ
สินคา้ และนึกถึงแอปพลิเคชนั PharmaConncet เป็น Top of mind อนัดบัแรกก่อนเสมอ โดยมีการ
ติดตามส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้หลงัได้รับการบริการ แลว้จึงท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลและ
น าไปวิเคราะห์ ใชป้รับปรุงแอปพลิเคชนัและการโฆษณา เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่
ละบุคคลไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  - มีการสร้าง VIP Customer ส าหรับสมาชิกท่ีมียอดการซ้ือบริการและ
ระยะเวลาการใช้แอปพลิเคชนัท่ีถึงเป้าท่ีบริษทัก าหนด ซ่ึงกลุ่ม VIP Customer น้ีจะไดรั้บส่วนลด 
และการบริการท่ีเหนือระดบักวา่บุคคลทัว่ไป อาทิเช่น การใหบ้ริการถึงท่ีโดยท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งเดินทาง 
การก าหนดสิทธิขอค าปรึกษากบัแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญท่ีเป็นทางเลือกพิเศษฟรี 1 คร้ัง/ปี สะสมแตม้รับ
เป็นส่วนลดในการซ้ืออาหารเสริมหรืออุปกรณ์ทางการแพทย ์เป็นตน้ เพื่อสร้างความจงรักภกัดีต่อ
แบรนดสิ์นคา้ใหม้ากข้ึน 
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  - ศึกษาบริษทัคู่แข่ง โดยตอ้งท าการวิเคราะห์ ตาม SWOT Analysis เป็น
ประจ า น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากตลาดมาพฒันาและปรับปรุงแอปพลิเคชนัใหดี้ยิง่ข้ึนเสมอ  
  6.1.1.2 รายไดข้องบริษทัต ่ากวา่เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
  ในการด าเนินกิจการ ส่ิงส าคญัคือตอ้งก าหนดเป้าหมายของยอดขาย เพื่อ
น าไปวางกลยุทธ์ในการบริหารองคก์รให้ไปถึงเป้าหมายท่ีก าหนดไดอ้ย่างถูกตอ้ง และหากองค์กร
ไม่สามารถไปถึงเป้าหมายของยอดขายได ้อาจน าไปสู่ปัญหาทางการเงินท่ีตอ้งแบกรับไวต่้อไปได ้
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
   - เพิ่มการขยายตลาด โดยการหาลูกคา้ใหม่เขา้ร่วมโครงการให้มากข้ึน 
เพื่อเพิ่มปริมาณโอกาสในการท่ีลูกคา้จะสั่งซ้ือยาจากบริเวณใกลเ้คียงและ ลดตน้ทุนในการส่งยาฟรี 
และน าขอ้เสนอแนะของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมาพฒันา ต่อยอดและปรับปรุงการให้บริการ
ของแอปพลิเคชนั  
  - น าเสนอโฆษณา ประชาสัมพนัธ์และช่องทางการประชาสัมพนัธ์ใหม่ 
ใหต้รงกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายมาก 
  - พิจารณาลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ  าเป็นภายในองค์กรให้มากท่ีสุด เช่น ยา้ย
ส านกังาน ใหมี้ค่าเช่าท่ีถูกลง เป็นตน้ 
  6 .1 .1 .3  พฤติกรรมการเ ลือกใช้ผลิตภัณฑ์และการบริการมีการ
เปล่ียนแปลง 
  จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ท่ีมีมานานและต่อเน่ือง 
ส่งผลกระทบท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่างไปจากเดิม และ ถึงแมว้า่การแพร่ระบาดของโควิด-
19 จะเบาบางลง แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีโดนผลกระทบจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 ยงัคง
อยู ่ คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยหนัมาซ้ือสินคา้และการบริการผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีหลากหลายมากข้ึน 
(เหมือนจิต จิตสุนทรชยักุล, 2561) และ ค าคน้หายอดนิยม ค าวา่ “จดัส่งฟรี” และ “หาหมอออนไลน์” 
(Google Thailand, 2021) เพิ่มข้ึนอยา่งชดัเจน น ามาซ่ึงส่งผลกระทบ เชิงบวก กบับริษทั ฟาร์ม่า คอน
เนค จ ากดั แต่หากในอนาคตเ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป อาจส่งผลใหก้ารซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
และความใส่ใจดา้นสุขภาพลดลง ซ่ึงจะกระทบต่อรายไดภ้าพรวมของบริษทัได ้ 
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
  - ติดตามและส ารวจ พฤติกรรมการเลือกใช้สินค้าและการบริการของ
ผูบ้ริโภค และส ารวจธุรกิจของคู่แข่งภายในตลาดอยา่งสม ่าเสมอ โดยใชว้ิธีการสังเกต และรวบรวม
ขอ้มูล รวมถึง การจดัท าการส ารวจออนไลน์ แต่หากไดผ้ลแบบส ารวจจากลูกคา้ไม่เพียงพอ สามารถ
จา้งหน่วยงานนอกมาช่วยในการส ารวจเพื่อใหเ้กิดผลท่ีเท่ียงตรงยิง่ข้ึนได ้ทั้งน้ีเพื่อน าขอ้มูลทั้งหมดน้ี 
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ไปรวบรวมและวิเคราะห์เพื่อใชใ้นการน าไปพฒันาแอปพลิเคชนัให้ตอบโจทยข์องผูบ้ริโภคไดม้าก
ยิง่ข้ึน 
 
 6.1.2 ควำมเส่ียงด้ำนสภำพคล่อง (Liquidity Risk) 
 ในกรณีท่ีบริษทัมีเงินหมุนเวียนในการด าเนินการต ่า  ปัญหามกัเกิดจาก ยอดขายไม่ถึง
เป้าท่ีก าหนดไว ้หรือเกิดจากการคาดการณ์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคผดิ เป็นตน้ 
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง  
  - วางแผนในการเพิ่มสภาพคล่อง โดยพิจารณาจากการกูย้ืมธนาคาร ทั้ง
ระยะสั้น และ ระยะยาว หรือ ระดมทุนของผูถื้อหุ้นสามญั มากข้ึน เพื่อน าไปเพิ่มสภาพคล่องให้กบั
บริษทั 
 
 6.1.3 ควำมเส่ียงด้ำนเครดิต (Credit Risk) 
 ความเส่ียงด้านเครดิต เกิดจากลูกหน้ี ท่ีไม่สามารถจ่ายค่าบริการท่ีค้างไวไ้ด้ โดย
ทั้งหมดน้ีจะส่งผลต่อรายไดภ้าพรวมบริษทัได ้(ธนาคารธนชาติ, 2558)  
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
  - กนัเงินสดแยกเก็บไว ้เพื่อน าไปจ่ายหน้ีคา้งจ่าย ป้องกนัการเสียเครดิตท่ี
อาจเกิดข้ึน 
 
 6.1.4 ควำมเส่ียงด้ำนกำรปฏิบัติกำร (Operational Risk) 
  6.1.4.1 สินคา้เกิดการช ารุด หรือเสียหาย ระหว่างการขนส่งไปถึงลูกคา้ 
หรือส่งสินคา้ไม่ทนัตามระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้ทั้งหมดน้ีจะท าใหเ้กิดความไม่พึงพอใจในการบริการ
หลงัการใช ้และอาจส่งผลกระทบต่อช่ือเสียง และความนิยมของแอปพลิเคชนัได ้
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
  - ปรับปรุง แกไ้ข และพฒันา แอปพลิเคชนัตลอดเวลา และสร้างระบบ
ติดตามสินคา้แบบ Real Time เพื่อใหลู้กคา้สามารถตรวจสอบสถานะสินคา้ไดอ้ยา่งปัจจุบนัทนัทีได ้ 
  - จดัท าขอ้ตกลง สัญญา กบับริษทัขนส่งอย่างชัดเจน และมีลายลกัษณ์
อกัษรเป็นหลักฐาน โดยในเอกสารสัญญา จะต้องระบุถึง คุณภาพสินค้าท่ีไม่เกิดความเสียหาย
ระหวา่งการขนส่ง และระยะเวลาเป็นไปตามก าหนดของบริษทั และหากเกิดเหตุสุดวิสัย ทางบริษทั
ขนส่งจะตอ้งมีมาตรการรองรับชดเชยความเสียหายท่ีเกิดข้ึนใหก้บัลูกคา้ได ้
  6.1.4.2 ความเสถียรภาพของระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ 
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  เน่ืองจากบริษทั ฟาร์ม่า คอนเนค จ ากดั เป็นการด าเนินงานธุรกิจผ่าน 
แอปพลิเคชันเป็นหลัก จึงมีความจ าเป็นต้องใช้เร่ืองระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาในการ
ด าเนินงาน โดยครอบคลุมตั้งแต่เร่ิมกระบวนการจนส้ินสุดกระบวนการ ดงันั้นหากระบบเกิดขดัขอ้ง 
จะส่งผลกระทบใหญ่ใหก้บัธุรกิจได ้เช่น ระบบล่ม เป็นตน้ 
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
  - บริษทัจะตอ้งคุยกบัฝ่ายพฒันาแอปพลิเคชนัให้มีการจดัท าระบบส ารอง
ข้อมูลท่ีประสิทธิภาพและเพียงพอต่อการปฏิบติังาน เพื่อป้องกันความเสียหายของข้อมูลท่ีอาจ
เกิดข้ึน อีกทั้งบริษทัยงัมีพนักงานฝ่ายเทคโนโลยี คอยดูแลระบบอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้ระบบมี
เสถียรภาพให้มากท่ีสุด ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียงและมีประสบการณ์ในการท าแอปพลิเคชนัมา ท า
ใหก้ารแกไ้ขปัญหาในการขดัขอ้งในระบบจะสามารถจดัการไดอ้ยา่งรวดเร็ว และทนัเวลาได ้ 
  6.1.4.3  พนักงานไม่สามารถปฏิบัติงานได้หรือมีการลาออกอย่าง
กะทนัหนั 
  บริษทัฟาร์ม่า คอนเนค จ ากดั เป็นบริษทัท่ีเพิ่งก่อตั้ง  จึงเป็นองค์กรท่ีมี
ขนาดเล็ก  และด้วยการจา้งพนักงานต าแหน่งละ 1 คนน้ี  หากเกิดเหตุการณ์ท่ีท าให้พนักงานไม่
สามารถปฏิบติังานในวนัท าการได ้จะท าให้องคก์รไม่สามารถขบัเคล่ือนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพได ้
เพราะจะไม่มีคนมาแทนท่ี 
  แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
  - ก าหนดในสัญญาจา้ง ให้พนกังานแจง้ล่วงหน้า ก่อนลาออกอย่างน้อย 
30 วนั  
  - กรรมการบริษทั จะตอ้งท าหนา้ท่ีแทน เม่ือเกิดเหตุพนกังานไม่เพียงพอ
ในการท างาน 
  - จ้างพนักงานอัตราจ้างชั่วคราว มาชดเชยต าแหน่งท่ีขาดไปอย่าง
กะทนัหนั  
 
 

6.2 บทวิเครำะห์และระบุทำงเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณีต้องเจอกับควำมเส่ียงที่
เกีย่วข้อง 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงความเส่ียงและแนวทางในการจดัการความเส่ียง 
ควำมเส่ียง ผลกระทบ ควำมเร่งด่วนในกำรแก้ไข 

สูง ต ่ำ น้อย ปำนกลำง มำก 
บญัชีสูญเสียเครดิตในการคา้งช าระ √    √ 

เ กิ ดคว าม เ สี ยหายของ สินค้า ใน
ระหว่างการขนส่ง หรือส่งสินค้าไม่
ทนัตามระยะเวลาท่ีบริษทัก าหนดไว ้

√    √ 

ความเสถียรภาพของระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศ 

√    √ 

พนกังานขาดอยา่งกะทนัหนั √   √  
 
 

6.3 Exit Plan 
 เม่ือธุรกิจประสบความส าเร็จตรงตามเป้าท่ีก าหนดไวเ้รียบร้อยแลว้ จะตอ้งเตรียมการ
ถอนผูถื้อหุน้ โดยใชว้ธีิการซ้ือหุ้นคืนเป็นช่วง ๆ ดงันั้นจึงควรเร่ิมเก็บสะสม เงินทุนเพื่อใชใ้นการซ้ือ
หุ้นคืนจากผูถื้อหุ้น เพื่อแบ่งเบาภาระค่าใชจ่้ายไม่ให้จ่ายเงินซ้ือในมูลค่าท่ีสูงคร้ังเดียว เพราะอาจท า
ใหเ้กิดสภาพคล่องติดขดัได ้
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ภำคผนวก ก 
แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ 

 
 

 ส าหรับกลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการร้านยา ขย.1 (ขายยาแผนปัจจุบนั)ท่ีผ่านเกณฑ ์
ร้านยาคุณภาพ และขายยาโดยเภสัชกร ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 แผนธุรกิจเร่ือง “แอปพลิเคชัน Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกล” 
 

แบบ สัมภำษณ์ 
เร่ือง “แผนธุรกจิแอปพลเิคชันร้ำนขำยยำออนไลน์ Pharma Connect  

ส ำหรับกำรบริกำรเภสัชกรรมทำงไกล” 
 
 แบบสัมภาษณ์น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ และความน่าสนใจของ
ผูป้ระกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัชกรท่ีมีผลต่อแอปพลิเคชันร้านขายยาออนไลน์ Pharma 
Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
 โดยแบบค าถามในการสัมภาษณ์น้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านยา 
 ส่วนท่ี 2 ความเป็นไปไดแ้ละความน่าสนใจของผูป้ระกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัช
กรท่ีมีต่อแอปพลิเคชนัร้านขายยาออนไลน์ Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 

 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบกำรร้ำนยำ 
 1. เพศ 
 2. อาย ุ
 3. ระดบัการศึกษา 
 4. ท่ีอยูข่องร้านยา 
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ส่วนที ่2 ควำมเป็นไปได้และควำมน่ำสนใจของผู้ประกอบกำรร้ำนขำยยำซ่ึงเป็นเภสัชกรที่มีต่อ 
แอปพลิเคชันร้ำนขำยยำออนไลน์ Pharma Connect ส ำหรับกำรบริกำรเภสัชกรรม
ทำงไกล 

 2.1 ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
  2.1.1  ท่านเคยใชบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลแก่ผูบ้ริโภคหรือไม่ และถา้เคยมีความพึง
พอใจในดา้นไหนมากท่ีสุด และอยากใหป้รับปรุงดา้นไหนมากท่ีสุด 
    (ใช้ในการส ารวจประสบการณ์การใช้บริการเภสัชกรรมทางไกลของเภสัชกร 
และน าค าแนะน าท่ีไดไ้ปใชป้รับปรุงและพฒันาระบบใหดี้ยิง่ข้ึน) 
  2.1.2 ปัจจุบนัร้านยาของท่าน กลุ่มเป้าหมายหลกัในการให้บริการคือใคร และหากมี
การให้บริการเภสัชกรรมทางไกล ท่านคิดว่ากลุ่มลูกคา้ท่ีเหมาะสมของท่านควรเป็นกลุ่มเป้าหมาย
แบบใด 
    (ใชเ้พื่อส ารวจการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย) 
    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  2.1.3 ท่านคิดวา่ปัจจยัอะไรท่ีท าใหลู้กคา้เลือกซ้ือยาจากร้านยาของท่าน 
    (ใชใ้นการส ารวจการรับรู้ของผูบ้ริโภคจากมุมมองของผูป้ระกอบการ) 
    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  2.1.4 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการท่ี มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้า ร่วม 
แอปพลิเคชัน ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล (ให้เลือกโดยเรียงล าดบัท่ีชอบมากท่ีสุด 2 
อนัดบัแรก) 
     แอปพลิเคชนัสามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น 
     แอปพลิเคชนัสามารถใชไ้ดท้ั้ง App Store และ Play Store 
     หน้าตาของแอปพลิเคชนั (Logo Application) มีความน่าดึงดูดให้กดดาวน์
โหลด 
     หน้าตาของแอปพลิเคชัน (Logo Application) ส่ือสารถึงจุดประสงค์ของ
แอปพลิเคชนัไดดี้ 
     มีระบบช่วยบนัทึกการใชย้าของลูกคา้รวมถึงประวติัสุขภาพของลูกคา้ 
     ค่าจดัส่งยาถึงลูกคา้ในพื้นท่ีกรุงเทพและปริมณฑลฟรี  
     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................................................................. 
    (ใชส้ ารวจความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑ์ของผูป้ระกอบการวา่ให้ความส าคญั
กบัเร่ืองใดมากท่ีสุด) 
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    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  2.1.5 หนา้ตาของแอปพลิเคชนั (Logo Application) แอปพลิเคชนัร้านขายยาออนไลน์ 
Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล ท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด 
    (ใชใ้นการส ารวจการช่ือชอบของหนา้ตาแอปพลิเคชนั (Logo Application) ใน
มุมของผูป้ระกอบการ) 
    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

      

      

 

      
 
 2.2 ดา้นราคา 
  2.2.1 ภาพรวมในร้านขายยาของท่าน ท่านมีวิธีการตั้งราคาสินคา้อย่างไร เช่น Cost-
Pricing ก่ีเปอร์เซ็นต ์
    (ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์การตั้งราคาสินคา้) 
    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
  2.2.2 ท่านคิดว่าการสมัครเข้า ร่วมในการให้บ ริการเภสัชกรรมทางไกลกับ 
แอปพลิเคชนั Pharma Connect ควรมีราคาเท่าไรต่อปี 
    (ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์การตั้งราคาสินคา้) 
    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
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  2.2.3 ท่านคิดว่าการให้บริการเภสัชกรรมทางไกลในแอปพลิเคชนั Pharma Connect 
ในกรณีตอ้งการปรึกษาแพทย ์เป็นทางเลือกพิเศษ ควรเก็บค่าบริการเท่าไรกบัลูกคา้ในการบริการ
ดงัต่อไปน้ี  
    - การบริการผา่นขอ้ความ ระยะเวลา 15 นาที 
    - การบริการผา่นทางคุยโทรศพัท ์ระยะเวลา 15 นาที 
    - การบริการผา่น Video Call (ภาพ+เสียง) ระยะเวลา 15 นาที 
    (ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์การตั้งราคาสินคา้ในมุมมองของผูป้ระกอบการ) 
    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
 2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  2.3.1 นอกเหนือจากช่องทางการใหบ้ริการทาง App Store และ Play Store ในรูปแบบ
แอปพลิเคชนัแลว้ ท่านคิดวา่ควรเพิ่มช่องทางในการให้บริการอ่ืนอีกหรือไม่ เช่น Website เป็นตน้ 
(ถา้มีโปรดระบุช่องทางการบริการท่ีท่านตอ้งการใหมี้เพิ่มเติม) 
    (ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์การเลือกช่องทางการบริการเพิ่มเติม) 
    วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 2.4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย 
  2.4.1 ท่านตอ้งการให้แอปพลิเคชนั Pharma Connect ใช้ส่ือชนิดใดในการสร้างการ
รับรู้และตระหนกัถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของท่าน เช่น Facebook  
IG Tiktok ป้ายโฆษณา Bill Board เป็นตน้ 
    (ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์ในการเลือกใชว้ธีิการส่งเสริมทางตลาดและการขาย) 
    วิเคราะห์ในส่วน กลยุทธ์ด้านวิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย 
(Promotion) 
  2.4.2 ท่านตอ้งการให้แอปพลิเคชนั Pharma Connect ใชว้ิธีการส่งเสริมทางการตลาด
และการขาย (Promotion) ใดบา้ง เพราะเหตุใด เช่น มีการทดลองใชบ้ริการฟรี ส าหรับผูป้ระกอบการ
ร้านยา การมีส่วนลดพิเศษในกรณีผูป้ระกอบการตอ้งการซ้ือบริการแบบระยะยาว หรือโฆษณาผา่น 
Face Book ad. เป็นตน้ 
    (ใชใ้นการส ารวจกลยทุธ์ในการเลือกใชว้ธีิการส่งเสริมทางตลาดและการขาย) 
    วิเคราะห์ในส่วน กลยุทธ์ด้านวิธีการส่งเสริมทางการตลาดและการขาย 
(Promotion) 
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ภำคผนวก ข 
แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ 

 
 

 ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งผูผ้ลิตและพฒันา ท่ีมีประสบการณ์ในการท า Mobile Application 
 แผนธุรกิจเร่ือง “แอปพลิเคชัน Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกล” 
 

แบบสัมภำษณ์ 
เร่ือง “แผนธุรกิจแอปพลิเคชนัร้านขายยาออนไลน์ Pharma Connect  

ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล” 
 

 
ส่วนที ่1 ควำมเป็นไปได้และรำคำในกำรพฒันำแอปพลิเคชัน Pharma Connect ส ำหรับกำรบริกำร

เภสัชกรรมทำงไกล 
 1. จากขอ้มูลของแอปพลิเคชนั Pharma Connect ขา้งตน้ ท่านคิดวา่ท่านสามารถผลิตและ
พฒันาแอปพลิเคชนัน้ีข้ึนไดจ้ริงหรือไม่ และมีขั้นตอนในการผลิตอยา่งไร 
  (ใชส้ ารวจความเป็นไปไดแ้ละขั้นตอนการผลิต Application) 
  วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 2. ท่านคิดวา่ระยะเวลาในการผลิตแอปพลิเคชนั Pharma Connect ใชร้ะยะเวลาประมาณ
เท่าใด เพราะเหตุใด 
  (ใชส้ ารวจระยะเวลาในการผลิต Application) 
  วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 3. ท่านคิดวา่ราคาในการผลิตแอปพลิเคชนั Pharma Connect ค่าใชจ่้ายทั้งหมดประมาณ
เท่าไร 
  (ใชส้ ารวจค่าใชจ่้ายในการผลิต Application) 
  วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
 4. ท่าคิดวา่ราคาในการดูแลรักษาแอปพลิเคชนั Pharma Connect ต่อเดือน ประมาณเท่าไร 
  (ใชส้ ารวจค่าใชจ่้ายในการผลิต Application) 
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  วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
5. ค าแนะน าอ่ืน ๆ ในการผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับบริการเภสัช
กรรมทางไกล 
  (ใชส้ ารวจความคิดเห็นของการผลิตและการพฒันา Mobile Application เพื่อน าความ
คิดเห็นมาปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการบริการต่อไป) 
  วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
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ภำคผนวก ค 
แบบสอบถำม 

 
 

 ส าหรับบุคคลทั่วไปท่ีมีอายุตั้ งแต่ 25 – 65 ปี ท่ีอาศัยอยู่ในจังหวดักรุงเทพและ
ปริมณฑล 
 แผนธุรกิจเร่ือง “แอปพลิเคชัน Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกล” 
 

แบบสอบถำมในกำรสัมภำษณ์ 
เร่ือง “แผนธุรกิจแอปพลิเคชนัร้านขายยาออนไลน์ Pharma Connect  

ส ำหรับกำรบริกำรเภสัชกรรมทำงไกล” 
 
 แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการของผูบ้ริโภคต่อแอปพลิเคชนัร้านขายยาออนไลน์ Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัช
กรรมทางไกล 
 โดยแบบค าถามในการสัมภาษณ์น้ีจะแบ่งเป็น 5 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของชอ้ปป้ิงออนไลน์ผา่น E-Commerce 
 ส่วนท่ี 4 ทศันคติท่ีมีต่อแอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกล 

ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรม
ทางไกล ผา่นแอปพลิเคชนั Pharma Connect 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม (Screening) 
  1. เพศ (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    ชาย 
    หญิง 
  2. สถานภาพ (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    โสด 
    สมรส 
  3. อาย ุ(ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    ต ่ากวา่ 25 ปี (จบการตอบแบบสอบถาม)   
    25 – 29 ปี 
    30 – 39 ปี 
    40 – 49 ปี 
    50– 59 ปี 
    60 ปีข้ึนไป 
  4. ระดบัการศึกษาสูงสุด (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
    ปริญญาตรี 
    ปริญญาโท 
    ปริญญาเอก 
    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................... 
  5. อาชีพ (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    นกัเรียน/นกัศึกษา 
    พนกังานบริษทัเอกชน 
    ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
    ธุรกิจส่วนตวั 
    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................... 
  6. รายไดปั้จจุบนั เฉล่ียต่อเดือน (บาท) (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 
    15,001 – 30,000 บาท 
    30,001 – 45,000 บาท 
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    45,001 – 60,000 บาท 
    60,001 บาทข้ึนไป 
  7. จงัหวดัท่ีอาศยัอยูใ่นปัจจุบนั (ใชค้ดัเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    กรุงเทพ 
    ปริมณฑล 
    อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..................... (จบการตอบแบบสอบถาม)   
  8. ปัจจุบนัอาศยัอยูก่บัใคร (ใชป้ระเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การใชบ้ริการ) 
    อยูค่นเดียว 
    อยูก่บัแฟน 
    อยูก่บัครอบครัวใหญ่ 
  9. ท่านเคยซ้ือของออนไลน์ผ่าน E-Commerce Platform หรือไม่ (ใช้ประเมิน
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce ของผูบ้ริโภค) 
    เคย 
    ไม่เคย (จบการตอบแบบสอบถาม)   
 
ส่วนที ่2 ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมในกำรเลือกซ้ือยำจำกร้ำนขำยยำ 
ค าอธิบาย  กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความจริงของท่าน 
  1. ท่านเคยขอรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาหรือไม่ (ใชป้ระเมิน
พฤติกรรมในการรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาของผูบ้ริโภค) 
    เคย 
    ไม่เคย (ขา้มไปขอ้ 3) 
  2. ท่านเคยขอรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาเร่ืองใดบา้ง (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) (ใชป้ระเมินพฤติกรรมในการรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาของ
ผูบ้ริโภค) 
    วธีิการรับประทานยา 
    วธีิการดูแลสุขภาพ 
    วธีิการเลือกทานอาหารส าหรับผูป่้วยโรคอ่ืน ๆ 
    แนวทางในการเลิกบุหร่ี 
    ราคายา 
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    วติามินบ ารุงร่างกาย 
    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................... 
  3. ท่านเคยซ้ือยาจากร้านขายยาหรือไม่ (ใช้ประเมินพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาจาก
ร้านยาของผูบ้ริโภค) 
    เคย 
    ไม่เคย (จบการตอบแบบสอบถาม) 
  4. ท่านซ้ือยาจากร้านขายยาบ่อยแค่ไหน (ใชป้ระเมินความถ่ีในการซ้ือยาจากร้านขาย
ยาของผูบ้ริโภค) 
    1 คร้ัง/สัปดาห์ 
    2-3 คร้ัง/เดือน 
    ซ้ือไม่สม ่าเสมอ (โปรดระบุความถ่ี) ........................  
  5. ท่านเคยซ้ือยาจากร้านขายยาเพื่อรักษาอาการ/โรคใดบา้ง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
(ใชส้ ารวจประเภทของยาในการรักษาอาการ/โรค ท่ีผูบ้ริโภคเคยรับประทาน) 
    โรคปวดกลา้มเน้ือ 
    โรคตา โรคหู 
    โรคหวดั เช่น ไขห้วดั ไอ เจบ็คอ จาม 
    โรคภูมิแพ ้
    โรคกระเพาะอาหาร เช่น แสบกระเพาะอาหาร ปวดทอ้ง 
    โรคไวรัส Covid-19 
    โรคทางผวิหนงั 
    โรคเร้ือรัง เช่น โรคความดนัโลหิตสูง โรคเบาหวาน 
    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................... 
  6. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา (ใช้ประเมินพฤติกรรมในการเลือก
ซ้ือยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค)  เลือกตอบท่ีใช่ท่ีสุดเพียง 1 ขอ้ 
    สะดวกใกลบ้า้น 
    ราคาถูก 
    การบริการของเภสัชกร 
    ช่ือเสียงของร้าน 
    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................... 
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 7. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือยาจากร้านขายยา (ใชป้ระเมินพฤติกรรมในการซ้ือ
ยาจากร้านขายยาของผูบ้ริโภค) 
    นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 100 บาท 
    101 – 300 บาท 
    301 – 500 บาท 
    501 – 700 บาท 
    701 – 900 บาท 
    901 บาท ข้ึนไป 
 
ส่วนที ่3 ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมในกำรเลือกซ้ือของช้อปป้ิงออนไลน์ผ่ำน E-Commerce 
ค าอธิบาย  กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความจริงของท่าน 
  1. ท่านซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce Platform บ่อยแค่ไหน (ใชป้ระเมินความถ่ี
ในการซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce ของผูบ้ริโภค) 
    ซ้ือทุกวนั 
    อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/สัปดาห์  
    อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/เดือน 
    ซ้ือไม่สม ่าเสมอ (โปรดระบุความถ่ี) ................. 
  2. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce Platform  (ใชป้ระเมิน
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce Platform ของผูบ้ริโภค) 
    ราคาถูกกวา่การซ้ือหนา้ร้าน 
    สะดวก ซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 
    บริการจดัส่งถึงบา้น 
    โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายดีกวา่หนา้ร้าน 
    สามารถตรวจสอบสินคา้ การบริการไดจ้ากรีววิก่อนตดัสินใจซ้ือ 
    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................... 
 
ส่วนที ่4 ทศันคติทีม่ีต่อแอปพลเิคชัน Pharma Connect ส ำหรับกำรบริกำรเภสัชกรรมทำงไกล 
ค าอธิบาย  กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความจริงของท่าน 
 
  ข้อมูลผลติภัณฑ์ 
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  1. ท่านสนใจแอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 
หรือไม่ เพราะเหตุใด  
   (ใชส้ ารวจความสนใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ)์   
   วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือการบริการ (Product Strategy) 
    สนใจ 
    ไม่สนใจ เพราะ..................................... 
  2. ท่านรู้จกัแอปพลิเคชนัหรือเวบ็ไซตส์ าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกลหรือไม่ 
   (ใชส้ ารวจความสนใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ)์ 
   วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือการบริการ (Product Strategy) 
    รู้จกั โปรดระบุช่ือผลิตภณัฑท่ี์ท่านรู้จกั ................................ 
    ไม่รู้จกั 
  3. ท่านจะเลือกใช้แอปพลิเคชัน Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกลเม่ือใด  
   (ให้เลือกโดยเรียงล าดบัท่ีชอบมากท่ีสุด 2 อนัดบัแรก) (ใช้ส ารวจพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการ)  
   วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์การตลาดระดบัปฏิบติัการ (4P) 

หัวข้อ อนัดับ 1 อนัดับ 2 
แอปพลิเคชนั ใชง้านง่าย ไม่ซบัซอ้น (Product)   
มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร ให้บริการเภสัชกรรมทางไกลจ านวน
มาก (Product) 

  

อตัราค่าบริการส าหรับปรึกษากบัแพทย ์เป็นทางเลือกพิเศษ ถูก
กวา่แอปพลิเคชนัหรือเวบ็ไซตอ่ื์น ๆ (Price) 

  

มีโปรแกรมทดลองใชฟ้รี (Promotion)   
พบโฆษณาบนส่ือต่าง ๆ บ่อย ๆ (Promotion)   
เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า (Promotion)   
มี Influencer หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มาช่วยรีววิการใชง้าน 
(Promotion) 

  

ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์(Promotion)   
มีบริการจดัส่งฟรี ในระยะท่ีก าหนด (Promotion)   
อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................   
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  4. ท่านคิดว่าหน้าตาของแอปพลิเคชนั (Logo Application) แบบใดท่ีเหมาะสม และ
รู้สึกน่าใช ้ส าหรับแอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล มากท่ีสุด 
   (ใชส้ ารวจ Logo Application ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ)  
   วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือการบริการ (Product Strategy) 

      
 

      

 

      
 

  5. ท่านคิดว่าการให้บริการเภสัชกรรมทางไกลในแอปพลิเคชัน Pharma Connect 
ส าหรับการรักษากบัแพทย ์เป็นทางเลือกพิเศษ ควรมีอตัราค่าบริการ ท่ีสูงท่ีสุด ท่ีท่านยอมรับในการ
ใชบ้ริการต่อคร้ัง เป็นเท่าใด 
   (ใชส้ ารวจราคาของการใหบ้ริการท่ีผูบ้ริโภคสามารถยอมรับได)้ 
   วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
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หัวข้อ 100 –  
200 บำท 

201 –  
300 บำท 

301 –  
400 บำท 

401 –  
500 บำท 

501  
บำทขึน้ไป 

การบริการผา่นขอ้ความ ระยะเวลา 
15 นาที  

     

การบริการผา่นทางโทรศพัท ์
(เสียง) ระยะเวลา 15 นาที 

     

การบริการผา่น Video Call (ภาพ+
เสียง) ระยะเวลา 15 นาที 

     

  
 6. ขอ้แนะน าอ่ืน ๆ ส าหรับในการพฒันาแอปพลิเคชัน Pharma Connect ส าหรับการ
บริการเภสัชกรรมทางไกล 
   (ใช้ส ารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์และการบริการ เพื่อน าความ
คิดเห็นไปปรับปรุงและพฒันาแอปพลิเคชนั Pharma Connect ต่อไป 
   วเิคราะห์ในส่วน กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือการบริการ (Product Strategy) 
 
ส่วนที ่5 ข้อมูลด้ำนปัจจัยทำงกำรตลำดที่มีต่อกำรตัดสินใจในกำรรับบริกำรเภสัชกรรมทำงไกล 

ผ่ำนแอปพลเิคชัน Pharma Connect 
ค าอธิบาย ตารางน้ีเป็นการส ารวจปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล

ของแอปพลิเคชนั Pharma Connect โดยแบ่งเป็นปัจจยัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
  1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
   (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค) 
   (ให้เลือกโดยเรียงล ำดับท่ีชอบมำกท่ีสุด 2 อันดับแรก) 
 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล ต่อแอปพลิเคชนั 
Pharma Connect ดา้นผลิตภณัฑ ์

หัวข้อ อนัดับ 1 อนัดับ 2 
แอปพลิเคชนัใชง้านง่าย ไม่ยุง่ยาก ไม่ซบัซอ้น   
มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร คอยใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล
จ านวนมาก ท าใหไ้ม่ตอ้งรอคิวนานในการรับบริการ 

  

รูปแบบการใหบ้ริการทั้งปรึกษาเภสัชกรและแพทย ์ส าหรับ
ทางเลือกพิเศษ มีทั้ง ขอ้ความ โทรศพัท ์และ Video Call 
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หัวข้อ อนัดับ 1 อนัดับ 2 
แสดงช่ือ - นามสกุล เภสัชกร พร้อมเลขท่ีใบประกอบวชิาชีพ 
และเวลาปฏิบติังาน ไวอ้ยา่งชดัเจน 

  

แสดงรูปภาพของเภสัชกรไวช้ดัเจน   
เปิดบริการตลอด 24 ชม.   
มีการบนัทึกขอ้มูลการซ้ือยา/ปรึกษาเร่ืองยาและขอ้มูลสุขภาพ   
เก็บขอ้มูลผูบ้ริโภคไวเ้ป็นความลบั   
บริการส่งยาฟรี ตลอด 24 ชม.   
สามารถใชไ้ดท้ั้ง Apple Store และ Play Store   
ช าระเงินไดห้ลายช่องทาง   
สามารถใชสิ้ทธิการเบิกจ่ายไดห้ลากหลาย ทนัทีไม่ตอ้งส ารอง
จ่ายก่อนบาท 

  

ส่งยาด่วนภายใน 12 ชม. ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล (ข้ึนอยู่
กบัระยะทาง) 

  

 
  2 ปัจจยัดา้นราคา  
   (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค) 
   (ให้ท่ำนเลือกข้อท่ีใช่ท่ีสุดเพียง 1 ข้อ) 
 
ปัจจัยทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรรับบริกำรเภสัชกรรมทำงไกล ต่อแอปพลิเคชัน 
Pharma Connect ด้ำนรำคำ 
    อตัราค่าบริการในการปรึกษากบัแพทย ์เป็นทางเลือกพิเศษ มีความเหมาะสมกบั
คุณภาพในการใหบ้ริการ 
    อตัราค่าบริการถูกกวา่หรือเทียบเท่ากบัแอปพลิเคชนัอ่ืน ๆ 
    ราคายาในแอปพลิเคชนัไม่แตกต่างจากหนา้ร้านขายยาทัว่ไป 
 
  3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
   (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค) 
   (ให้ท่ำนเลือกข้อท่ีใช่ท่ีสุดเพียง 1 ข้อ) 
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ปัจจัยทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรรับบริกำรเภสัชกรรมทำงไกล ต่อแอปพลิเคชัน 
Pharma Connect ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
    ช่องทาง Application ทั้งระบบ Apple Store และ Play Store 
    ช่องทาง Web Application 
    ช่องทาง Website 
 
  4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย  
   (ใชส้ ารวจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค) 
   (ให้เลือกโดยเรียงล ำดับท่ีชอบมำกท่ีสุด 2 อันดับแรก) 
 
ปัจจัยทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรรับบริกำรเภสัชกรรมทำงไกล ต่อแอปพลิเคชัน 
Pharma Connect ด้ำนกำรตลำดและกำรขำย 

หัวข้อ อนัดับ 1 อนัดับ 2 
การโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์   
การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด   
การโฆษณาผา่นวทิยุ   
การโฆษณาผา่น IG   
การโฆษณาผา่น Facebook   
การโฆษณาผา่น TikTok   
มีการทดลองใหใ้ชบ้ริการฟรี   
มีการสะสมแตม้เพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้อ่ืนใน 
Application 

  

มีระบบสมาชิกเพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในคร้ังถดัไป   
มีการใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้และการบริการท่ีผูบ้ริโภคก าลงั
ตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

  

มีระบบส่วนลด ส าหรับส่ง Code ช่วยเพื่อนมาสมคัรสมาชิก
ใหม่ 
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ผลกำรสัมภำษณ์ 
ผู้ประกอบกำรร้ำนขำยยำ 

 
  ความเป็นไปไดแ้ละความน่าสนใจของผูป้ระกอบการร้านขายยาซ่ึงเป็นเภสัชกรท่ีมีต่อ
แอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล (จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ ทั้งหมด 
12 คน) 
  1. ด้ำนผลติภัณฑ์และกำรบริกำร 
   1.1  ท่านเคยใช้บริการเภสัชกรรมทางไกลแก่ผูบ้ริโภคหรือไม่  และถา้เคยมีความ
พึงพอใจในดา้นไหนมากท่ีสุด และอยากใหป้รับปรุงดา้นไหนมากท่ีสุด 
     - เคย  (จากผลการสัมภาษณ์ 9 ใน 12 คน) โดยผา่นทาง Line OA ประจ าร้าน
ยา และโทรศพัทใ์หค้  าปรึกษาเก่ียวกบัการใชย้า โดยจากการสัมภาษณ์ พบวา่ 
        • ให้ความพึงพอใจต่อ การใช้งานง่าย มากท่ีสุด และอนัดบัสอง เป็น
ค่าใชจ่้ายระหวา่งการใชบ้ริการเภสัชกรรมทางไกล 
        • ด้านท่ีอยากให้ปรับปรุงมากท่ีสุด คือ ความไม่เสถียร ของระบบท่ีมี
ปัญหาคา้งบ่อย หรือบนัทึกแลว้ขอ้มูลคนไขห้าย หาไม่เจอท าใหย้ากต่อการติดตาม  
     - ไม่เคย (จากผลการสัมภาษณ์ 3 ใน 12 คน) สาเหตุท่ีไม่ใชเ้พราะไม่รู้จกั และ
กลวัความยุง่ยากในการใช ้
   1.2  ปัจจุบนัร้านยาของท่าน กลุ่มเป้าหมายหลกัในการใหบ้ริการคือใคร และหากมี
การให้บริการเภสัชกรรมทางไกล ท่านคิดว่ากลุ่มลูกคา้ท่ีเหมาะสมของท่านควรเป็นกลุ่มเป้าหมาย
แบบใด 
     - กลุ่มลูกคา้หลกัเป็นคนปัจจุบนัท่ีอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านขายยา    
     - จากผลการสัมภาษณ์ 7 ใน 12 คน พบว่า หากมีการให้บริการเภสัชกรรม
ทางไกล กลุ่มลูกคา้ท่ีเหมาะสม ควรเป็น กลุ่มผูสู้งวยัท่ีมีโรคเร้ือรัง หรือผูป่้วยสูงวยัท่ีเดินทางไปซ้ือ
ของท่ีร้านเองล าบาก 
     - จากผลการสัมภาษณ์ 3 ใน 12 คน พบวา่ ให้บริการเภสัชกรรมทางไกล กลุ่ม
ลูกคา้ท่ีเหมาะสม ควรเป็น คนไขท่ี้อาศยัอยูไ่กลจากร้านขายยาและในพื้นท่ีนั้นยงัไม่มีร้านขายยาเปิด
หรือใหบ้ริการ ขณะไม่สบาย 
     - จากผลการสัมภาษณ์ 2 ใน 12 คน พบวา่ ให้บริการเภสัชกรรมทางไกล กลุ่ม
ลูกคา้ท่ีเหมาะสม ควรเป็นกลุ่มคนท่ีอาศยัคนเดียว ไม่มีใครดูแลใกลชิ้ด 
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   1.3  ท่านคิดวา่ปัจจยัอะไรท่ีท าใหลู้กคา้เลือกซ้ือยาจากร้านยาของท่าน 
     - ร้านขายยาคุณภาพ ผา่นมาตรฐาน GPP 
     - ยาราคาไม่แพง 
     - มีเภสัชกรประจ าร้าน  
     - การบริการและใหค้  าแนะน าอยา่งใกลชิ้ด ท่ีดี 
   1.4  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการท่ี มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้า ร่วม 
แอปพลิเคชัน ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล (ให้เลือกโดยเรียงล าดบัท่ีชอบมากท่ีสุด 2 
อนัดบัแรก) 
     - ปัจจัยท่ีมีผลมากท่ีสุด ได้แก่ ค่าจัดส่งยาถึงลูกค้าในพื้นท่ีกรุงเทพและ
ปริมณฑลฟรี เพราะจะได้ลดต้นทุนราคายาในการจดัส่งถึงลูกค้า และเพิ่มแรงจูงใจให้ลูกคา้ใช้
บริการมากข้ึน และ รองลงมา คือแอปพลิเคชันสามารถใช้งานไดง่้าย ไม่ซับซ้อน เพราะจะท าให้
ภาระการท างานลดนอ้ยลง ไม่เกิดความวุน่วายในระหวา่งการใชง้าน 
   1.5  หน้าตาของแอปพลิเคชัน (Logo Application) แอปพลิเคชันร้านขายยา
ออนไลน์ Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล ท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด 
 

 
 
     - จากผลการสัมภาษณ์ พบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ 11 ใน 12 คน ช่ืนชอบ รูปลกัษณ์ 
Logo Application น้ีเพราะดูส่ือเขา้ใจไดถึ้งหนา้ท่ีของแอปพลิเคชนัวา่แสดงให้เห็นถึงการเคล่ือนท่ี
ของยาระหวา่งร้านขายยาถึงคนไข ้ดูเขา้ใจไดง่้าย สีดูมีความปลอดภยั น่าใช ้
  2. ด้ำนรำคำ 
   2.1  ภาพรวมในร้านขายยาของท่าน ท่านมีวิธีการตั้งราคาสินคา้อยา่งไร เช่น Cost-
Pricing ก่ีเปอร์เซ็นต ์
     - ร้านขายยาจะมีวิธีการตั้งราคาสินคา้แบบ Cost Plus Pricing เป็นหลกั และ
สัดส่วนเปอร์เซ็นต์ในการใช้จะแลว้แต่ความรับไดข้องราคาสินคา้นั้น ๆ ในแต่ละพื้นท่ี หรือดูจาก
ก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคในย่านท่ีร้านตั้งอยู่ เช่น ร้านขายยาแถวเอกมยั จะตั้ง Cost-Plus Pricing อยูท่ี่ 
30% หรือ ร้านขายยาแถวตลาดมหานาค จะตั้ง Cost-Plus Pricing เพียง 5-10 % เท่านั้น เป็นตน้ 
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   2.2  ท่านคิดว่าการสมัครเข้า ร่วมในการให้บริการเภสัชกรรมทางไกลกับ 
แอปพลิเคชนั Pharma Connect ควรมีราคาเท่าไรต่อปี 
     - ค่าสมคัรท่ีเภสัชกรร้านขายยารับได ้คือราคาตั้งแต่ 1,000 บาท/ปี แต่ไม่เกิน 
2,000 บาท/ปี เพราะเขา้ใจวา่ถา้อยากจะให้แอปพลิเคชนัออกมาใชง้านง่าย และดี ไม่มีปัญหาระหวา่ง
ใช ้ตอ้งมีค่าดูแลระบบ ซ่ึงหากใชข้องฟรี ก็อาจจะเจอปัญหาขดัขอ้งต่าง ๆ ได ้ท าให้งานยิ่งล่าชา้และ
อาจเกิดขอ้ผดิพลาดได ้
   2.3  ท่านคิดวา่การใหบ้ริการเภสัชกรรมทางไกลในแอปพลิเคชนั Pharma Connect 
ในกรณีตอ้งการปรึกษาแพทย ์เป็นทางเลือกพิเศษ ควรเก็บค่าบริการเท่าไรกบัลูกคา้ในการบริการ
ดงัต่อไปน้ี 
     - หากเป็นการให้บริการผ่านรูปแบบข้อความ ราคาท่ีคิดว่าลูกคา้ในพื้นท่ีท่ี
สามารถรับราคาไดจ้ะอยู่ตั้งแต่ช่วงราคา 50-100 บาท ต่อหน่ึงคร้ังในการขอค าแนะน าและปรึกษา
เร่ืองโรค และถา้เป็นการใหบ้ริการผา่นรูปการโทรศพัท ์หรือรูปแบบบริการผา่น Video Call (ภาพ+
เสียง) ราคาท่ีคิดว่าลูกคา้ในพื้นท่ีท่ีสามารถรับราคาไดจ้ะอยู่ตั้งแต่ช่วงราคา 200-300 บาท ต่อหน่ึง
คร้ังในการขอค าแนะน าและปรึกษาเร่ืองโรค เพราะเห็นว่ารายละเอียดในการให้ค  าแนะน านั้น
แตกต่างกนั ดงันั้นราคาจึงควรต่างกนัดว้ย ตามคุณภาพ และความตอ้งการของลูกคา้ 
  3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
   3.1  นอกเหนือจากช่องทางการให้บริการทาง App Store และ Play Store ใน
รูปแบบแอปพลิเคชนัแลว้ ท่านคิดว่าควรเพิ่มช่องทางในการให้บริการอ่ืนอีกหรือไม่ เช่น Website 
เป็นตน้ (ถา้มีโปรดระบุช่องทางการบริการท่ีท่านตอ้งการใหมี้เพิ่มเติม) 
     - นอกจาก แอปพลิเคชนัแลว้ อยากให้เพิ่มในระบบ Line OA ดว้ย เพราะส่วน
ใหญ่ร้านขายยาจะมีฐานลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกอยูใ่น Line กนัอยูแ่ลว้ 
  4. ด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำดและกำรขำย 
   4.1  ท่านตอ้งการให้แอปพลิเคชนั Pharma Connect ใชส่ื้อชนิดใดในการสร้างการ
รับรู้และตระหนกัถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของท่าน เช่น Facebook  
IG Tiktok ป้ายโฆษณา Bill Board เป็นตน้ 
     - ส่ือ Facebook, Tiktok, Influencer, Youtube  
   4.2  ท่านตอ้งการให้แอปพลิเคชัน Pharma Connect ใช้วิธีการส่งเสริมทางการ
ตลาดและการขาย (Promotion) ใดบ้าง เพราะเหตุใด เช่น มีการทดลองใช้บริการฟรี ส าหรับ
ผูป้ระกอบการร้านยา การมีส่วนลดพิเศษในกรณีผูป้ระกอบการตอ้งการซ้ือบริการแบบระยะยาว 
หรือโฆษณาผา่น Face Book ad. เป็นตน้ 
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     - แนะน าให้มีช่วงทดลองใชฟ้รีในช่วง 3 เดือนแรก เพื่อให้เภสัชกรร้านขายยา
เกิดความมั่นใจและคุ้นเคยกับระบบก่อน, โปรโมชั่น ซ้ือทั้ งปี ได้ส่วนลดมากเป็นพิเศษ และ 
โปรโมชัน่ชวนเพื่อนมาสมคัรไดส่้วนลดพิเศษเพิ่ม จะช่วยท าให้เภสัชกรร้านขายยาสนใจอยากต่อ
อายแุบบระยะยาวมากข้ึน 
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ผลกำรสัมภำษณ์ 
ผู้ผลติและพฒันำแอปพลเิคชัน 

 
  ความเป็นไปได้และราคาในการพฒันาแอปพลิเคชันท่ีมีต่อแอปพลิเคชัน Pharma 
Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล (จากผูใ้หส้ัมภาษณ์ ทั้งหมด 3 คน) 
  1. จำกข้อมูลของแอปพลเิคชัน Pharma Connect ข้ำงต้น ท่ำนคิดว่ำท่ำนสำมำรถผลติ
และพฒันำแอปพลเิคชันนีข้ึน้ได้จริงหรือไม่ และมีขั้นตอนในกำรผลิตอย่ำงไร 
   - สามารถผลิตและพฒันาได ้
   - ขั้นตอนในการสร้างแอปพลิเคชนั ไดแ้ก่ ตอ้งมีการแบ่งทีมงานออกเป็น 2 ทีม 
คือ ทีม Frontend Developer ท่ีจะคอยออกแบบ UX/UI (User Experience/User Interface) ของ 
แอปพลิเคชนั ซ่ึงในส่วนน้ีตอ้งให้ความส าคญัถึงรูปลกัษณ์ หนา้ตาของแอปพลิเคชนั ความสวยงาม
และความง่ายในการใชง้านท่ีมีผลต่อลูกคา้โดยตรง และอีกทีม คือ Backend Developer ท่ีจะท าหนา้ท่ี
ในการสร้างและพฒันาโปรแกรมต่าง ๆ รวมถึงโครงสร้างของแอปพลิเคชัน และการจัดการ
ฐานข้อมูลต่าง ๆ ของแอปพลิเคชันอีกด้วย เม่ือสร้างแอปพลิเคชันเสร็จเรียบร้อยแล้ว ต่อไปจะ
ด าเนินการน ามาทดลองใช้จริง จนถึงช่วง Final Test และจะน าแอปพลิเคชนัข้ึนระบบบน Apple 
Store และ Play Store ต่อไป 
  2. ท่ำนคิดว่ำระยะเวลำในกำรผลิตแอปพลิเคชัน Pharma Connect ใช้ระยะเวลำ
ประมำณเท่ำใด เพรำะเหตุใด 
   - ระยะเวลาในการผลิตประมาณ 6 เดือน เน่ืองจากต้องมีการทดลองใช้ และ
ปรับปรุง เพื่อให้เป็นไปตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยในสัญญาว่าจา้งจะมีระบุวนัท่ีก าหนดส่ง
มอบงานอย่างชัดเจน ซ่ึงหากฝ่ายผลิตและพฒันาแอปพลิเคชันเสร็จงานไม่ทนัตามก าหนดจะมี
ค่าปรับจ่ายให้กบัฝ่ายผูว้า่จา้ง และผูว้า่จา้งสามารถให้ฝ่ายผลิตและพฒันาปรับปรุงแอปพลิเคชันได้
ตามจ านานคร้ังและระยะเวลาท่ีระบุในสัญญาเป็นหลกั แต่ปัญหาท่ีพบเป็นส่วนใหญ่คือ เพื่อท า 
แอปพลิเคชนัและ Test ไปสักพกั ลูกคา้จะอยากมีการเปล่ียนแปลงแอปพลิเคชนัไปเร่ือย ๆ ตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ตลอดเวลา ท าใหง้านเสร็จยาก และอาจมีค่าใชจ่้ายท่ีบานปลายได ้
  3. ท่ำนคิดว่ำรำคำในกำรผลิตแอปพลิเคชัน Pharma Connect ค่ำใช้จ่ำยทั้งหมด
ประมำณเท่ำไร 
   - ราคาโดยประมาณ ตั้งแต่ 1,000,000 – 5,000,000 บาท ทั้งน้ีจะข้ึนอยู่กบัความ
ซบัซ้อนของระบบ ระยะเวลาท่ีตอ้งการ และ ช่ือเสียงของบริษทัท่ีผลิตและพฒันาแอปพลิเคชนั โดย
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ส่วนท่ีแพงท่ีสุดคือ การท าโปรแกรมส าหรับ Video Call เพราะตอ้งมีระบบส ารองท่ีมากพอ เพื่อ
ไม่ใหแ้อปพลิเคชนัล่มในอนาคตได ้
  4. ท่ำคิดว่ำรำคำในกำรดูแลรักษำแอปพลิเคชัน Pharma Connect ต่อเดือน ประมำณ
เท่ำไร 
   - ราคาในการดูแลระบบหลงับา้นของแอปพลิเคชนั โดยปกติจะอยู่ท่ีปีละ 5 % – 
20 % ของราคาท่ีผลิตแอปพลิเคชนั ซ่ึงราคาน้ีจะเป็นเพียงแค่ค่าดูแลเท่านั้น ไม่รวมค่าอปัเดทการใช้
งานอ่ืน ๆ แต่ในกรณีท่ีเป็นการเพิ่ม Module เล็ก ๆ อาจจะไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม ทั้งน้ีข้ึนอยู่กับ
ขอ้ตกลงของแต่ละบริษทัรับจา้งเช่นกนั 
  5. ค ำแนะน ำอ่ืน ๆ ในกำรผลิตและพัฒนำแอปพลิเคชัน Pharma Connect ส ำหรับ
บริกำรเภสัชกรรมทำงไกล 
   - การท าแอปพลิเคชนัมีโอกาสท่ีจะขาดทุนไดง่้าย เพราะมีรายละเอียดในการดูแล
ระบบระยะยาวต่อเน่ือง ไม่ใช่เพียงแค่จ่ายคร้ังเดียวจบ ดงันั้นส่ิงส าคญัส าหรับการสร้างแอปพลิเคชนั 
คือ แอปพลิเคชนัน้ีมีประโยชน์ต่อคนใช้จริง ๆ สามารถแกไ้ขปัญหาและตอบสนองความตอ้งการ
ของผูใ้ช้งานได้จริง โดยส่ิงส าคญัคือ จะตอ้งดึงให้เภสัชกรผูป้ระกอบร้านยาเขา้ร่วมโครงการใน 
แอปพลิเคชนั Pharma Connect ให้มากท่ีสุด ซ่ึงเภสัชผูป้ระกอบการจะเขา้ร่วมโครงการไดม้ากหรือ
น้อยนั้นข้ึนอยู่กบั จ  านวนของคนไขท่ี้ใชบ้ริการผ่านแอปพลิเคชนั และการตลาดท่ีจะช่วยโปรโมต
ธุรกิจต่อไป และเม่ือร้านขายยาเขา้ร่วมกบัแอปพลิเคชนัมาก ท าใหต้น้ทุนในการบ ารุงรักษาถูกลง จะ
ท าใหแ้อปพลิเคชนัสามารถอยูร่อดต่อไปได ้
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ผลตอบแบบสอบถำม 
 
สรุปผลตอบแบบสอบถามจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
  1. จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม 100 คน 
 
ตาราง1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถาม 

รำยกำร % 
เพศ 

 
ชาย 55.8 
หญิง 44.5 

สถานภาพ 
 

โสด 46.2 
สมรส 53.8 

อาย ุ
 

ต ่ากวา่ 25 ปี 1 
25-29 ปี 10.6 

30 – 39 ปี 33.7 
40 – 49 ปี 33.7 
50 – 59 ปี 17.3 

60 ปีข้ึนไป 3.8 
ระดบัการศึกษาสูงสุด 

 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.9 

ปริญญาตรี 75.7 
ปริญญาโท 20.4 

อาชีพ 
 

นกัเรียน/นกัศึกษา 1 
พนกังานเอกชน 63.1 

ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 17.5 
ธุรกิจส่วนตวั 18.4 

รายไดปั้จจุบนั (เฉล่ียต่อเดือน) 
 

นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 3.8 
15,001 – 30,000 บาท 43.7 
30,001 – 45,000 บาท 27.2 
45,001 – 60,000 บาท 10.7 

60,001 บาทข้ึนไป 14.6 
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รำยกำร % 
จงัหวดัท่ีอาศยัในปัจจุบนั 

 
กรุงเทพ 58.3 
ปริมณฑล 41.7 

ปัจจุบนัอาศยัอยูก่บัใคร 
 

อยูค่นเดียว 24.3 
อยูก่บัแฟน 40.8 

อยูก่บัครอบครัวใหญ่ 35 
เคยซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce 

Platform 
เคย 99 

ไม่เคย 1 
 
  2. ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา 
 
ตาราง 2 ขอ้มูลด้านพฤติกรรมในการรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัชกรในร้านขายยาและการ
เลือกซ้ือยาจากร้านขายยาของผูท่ี้เคยซ้ือและรับบริกร 

รำยกำร % 
เคยขอรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจากเภสัช

กรในร้านขายยา 
เคย 100 

ไม่เคย 0 
เร่ืองท่ีเคยขอรับบริการปรึกษาเร่ืองยาจาก

เภสัชกรในร้านขายยา 
 

วธีิการรับประทานยา 39.2 
วธีิการดูแลสุขภาพ 52 

วธีิการเลือกทานอาหารส าหรับผูป่้วย 39.2 
แนวทางในการเลิกบุหร่ี 14.7 

ราคายา 23.5 
วติามินบ ารุงร่างกาย 28.4 

เคยซ้ือยาจากร้านขายยา 
 

เคย 100 
ไม่เคย 0 

ความถ่ีในการซ้ือยาจากร้านขายยา 
 

1 คร้ัง/สัปดาห์ 6.4 
2-3 คร้ัง/สัปดาห์ 34.3 
ซ้ือไม่สม ่าเสมอ 59.3 

อาการ/โรคท่ีเขา้ซ้ือยาจากร้านยา โรคปวดกลา้มเน้ือ 17.6 
โรคตา โรคหู 24.5 
โรคหวดั  56.9 
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รำยกำร % 
โรคภูมิแพ ้ 38.2 

โรคกระเพาะอาหาร 25.5 
โรคไวรัส Covid-19 15.7 
โรคทางผิวหนงั 37.3 
โรคเร้ือรัง 5.9 
ตาแหง้ 1 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือยาจากร้านขายยา สะดวกใกลบ้า้น 31.4 
ราคาถูก 35.3 

การบริการของเภสัชกร 30.4 
ช่ือเสียงของร้าน 1.7 

สะดวก 1.2 
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือยาจาก

ร้านขายยา 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 100 บาท 2 

101 – 300 บาท 47.1 
301 – 500 บาท 41.2 
501 – 700 บาท 5.9 
701 – 900 บาท 2.9 
901 บาทข้ึนไป 1 

 
  3. ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce 
 
ตาราง 3 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น E-Commerce ของผูท่ี้เคยซ้ือ 

รำยกำร % 
ความถ่ีในการซ้ือของออนไลน์ผา่น                     

E-Commerce Platform 
 

ซ้ือทุกวนั 2 
อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/สัปดาห์ 36.3 
อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง/เดือน 23.5 

ซ้ือไม่สม ่าเสมอ 38.2 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือของออนไลน์ผา่น                     

E-Commerce Platform 
ราคาถูกกวา่การซ้ือหนา้ร้าน 7.8 
สะดวก ซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 35.3 

บริการจดัส่งถึงบา้น 31.4 
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รำยกำร % 
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายดีกวา่หนา้ร้าน 22.5 
สามารถตรวจสอบสินคา้ การบริการได้

จากรีววิก่อนตดัสินใจซ้ือ 
3 

 
  4. ทัศนคติท่ีมีต่อแอปพลิเคชัน Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกล 
 
ตาราง 4 ขอ้มูลทศันคติท่ีมีต่อแอปพลิเคชนั Pharma Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรมทางไกล 

รำยกำร % 
ความสนใจต่อแอปพลิเคชนั Pharma 

Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกล 

สนใจ 100 
ไม่สนใจ 0 

เคยรู้จกัแอปพลิเคชนัหรือเวบ็ไซตส์ าหรับ
การบริการเภสัชกรรมทางไกล 

รู้จกั 82.4 
ไม่รู้จกั 17.6 

เหตุผลท่ีเลือกใชแ้อปพลิเคชนั Pharma 
Connect ส าหรับการบริการเภสัชกรรม
ทางไกล (พิจำรณำ 2 อันดับแรก โดย

เรียงล ำดับจำกช่องบนเป็นอันดับท่ี 1 และ 
ช่องล่ำงเป็นอันดับท่ี 2) 

มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร ให้บริการเภสัช
กรรมทางไกลจ านวนมาก 

47 

อตัราค่าบริการส าหรับปรึกษากบัแพทย ์
เป็นทางเลือกพิเศษ ถูกกวา่แอปพลิเคชนั

หรือเวบ็ไซตอ่ื์น ๆ 

56 

หนา้ตาของแอปพลิเคชนั (Logo 
Application ) ท่ีรู้สึกน่าใชส้ าหรับ 
แอปพลิเคชนั Pharma Connect 

แบบท่ี1 46.1 
แบบท่ี 2 39.2 
แบบท่ี 3 14.7 

อตัราค่าบริการการใชแ้อปพลิเคชนั 
Pharma Connect ในรูปแบบบริการเภสัช
กรรมทางไกล ส าหรับการรักษากบัแพทย์
เป็นทางเลือกพิเศษท่ีสามารถยอมรับได ้
ในรูปแบบขอ้ความ ระยะเวลา 15 นาที 

100 – 200 บาท 63 
201 – 300 บาท 26 
301 – 400 บาท 10 
401 – 500 บาท 3 
501 บาทข้ึนไป - 

อตัราค่าบริการการใชแ้อปพลิเคชนั 
Pharma Connect ในรูปแบบบริการเภสัช

100 – 200 บาท 36 
201 – 300 บาท 41 
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รำยกำร % 
กรรมทางไกล ส าหรับการรักษากบัแพทย์
เป็นทางเลือกพิเศษท่ีสามารถยอมรับได ้
ในรูปแบบโทรศพัท(์เสียง) ระยะเวลา 15 

นาที 

301 – 400 บาท 22 
401 – 500 บาท 3 
501 บาทข้ึนไป - 

อตัราค่าบริการการใชแ้อปพลิเคชนั 
Pharma Connect ในรูปแบบบริการเภสัช
กรรมทางไกล ส าหรับการรักษากบัแพทย์
เป็นทางเลือกพิเศษท่ีสามารถยอมรับได ้
ในรูปแบบVideo Call (ภาพ+เสียง) 

ระยะเวลา 15 นาที 

100 – 200 บาท 35 
201 – 300 บาท 46 
301 – 400 บาท 12 
401 – 500 บาท 6 
501 บาทข้ึนไป 3 

 
  5. ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรม
ทางไกล 
 
ตาราง 5 ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล 

ปัจจัยด้ำนผลติภัณฑ์ % 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกลผา่น

แอปพลิเคชนั Pharma Connect 
(พิจำรณำ 2 อันดับแรก โดยเรียงล ำดับจำก
ช่องบนเป็นอันดับท่ี 1 และ ช่องล่ำงเป็น

อันดับท่ี 2) 

มีจ านวนร้านยา/เภสัชกร คอยใหบ้ริการ
เภสัชกรรมทางไกลจ านวนมาก ท าใหไ้ม่

ตอ้งรอคิวนานในการรับบริการ 

45 

รูปแบบการใหบ้ริการทั้งปรึกษาเภสัชกร
และแพทย ์ส าหรับทางเลือกพิเศษ มีทั้ง 
ขอ้ความ โทรศพัท ์และ Video Call 

52 

ปัจจัยด้ำนรำคำ % 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกลผา่น
แอปพลิเคชนั Pharma Connect 

อตัราค่าบริการในการปรึกษากบัแพทย ์
เป็นทางเลือกพิเศษ มีความเหมาะสมกบั

คุณภาพในการใหบ้ริการ 

18.6 

อตัราค่าบริการถูกกวา่หรือเทียบเท่ากบั
แอปพลิเคชนัอ่ืน ๆ 

54.9 
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ราคายาในแอปพลิเคชนัไม่แตกต่างจาก
หนา้ร้านขายยาทัว่ไป 

26.5 

ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย % 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกลผา่น

แอปพลิเคชนั Pharma Connect 

ช่องทาง Application ทั้งระบบ Apple 
Store และ Play Store 

48 

ช่องทาง Web Application 47.1 
ช่องทาง Website 4.9 

ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการรับบริการเภสัชกรรมทางไกล ต่อ

แอปพลิเคชนั Pharma Connect 
(พิจำรณำ 2 อันดับแรก โดยเรียงล ำดับจำก
ช่องบนเป็นอันดับท่ี 1 และ ช่องล่ำงเป็น

อันดับท่ี 2) 

การทดลองใชฟ้รี 51.3 
การโฆษณาผา่นFacebook 36.2 
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ภำคผนวก จ 
 
 

 
 


