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                       การจดัท าแผนธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech ส าเร็จได้ด้วย
ความกรุณาของผศ.ดร.พลัลภา ปีติสันต์ อาจารยท่ี์ปรึกษาของผูว้ิจยั ซ่ึงไดท้  าการช้ีแนะแนวทางใน
การด าเนินงานวิจยั ช่วยปรับวิเคราะห์ขอ้มูลจนสามารถออกแบบแผนธุรกิจออกมาไดอ้ยา่งดี ผูว้ิจยั
ขอกราบขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ี  

ผูว้ิจยัขอขอบคุณเจา้ของร้านขายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ RAKMOR ท่ีให้สัมภาษณ์
ขอ้มูลเก่ียวกบัการด าเนินการธุรกิจขายเคร่ืองมือแพทยแ์ละผลประกอบการ รวมถึงขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อการน ามาประกอบเป็นแผนธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech ได้ส าเร็จ
ลุล่วง นอกจากน้ี ผูว้ิจยัอาจารย์และเพื่อนๆ พี่น้องจากวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
(CMMU) ท่ีคอยใหก้ารสนบัสนุนและใหก้ าลงัใจอยา่งดีตลอดช่วงเวลาท่ีท าแผนธุรกิจน้ีจนส าเร็จ 
 ขอขอบคุณครอบครัว ท่ีสนับสนุนค่าใช้จ่ายต่างๆ และช่วยเหลืออย่างเต็มท่ีในทุกด้าน 
รวมถึงผูร่้วมตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีให้ขอ้มูลอนัเป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์แผนธุรกิจร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech ไดอ้ย่างเสร็จสมบูรณ์ ขอแสดงความขอบคุณอย่างยิ่ง                   
ไว ้ ณ ท่ีน้ีดว้ย  
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บทสรุปผู้บริหาร 

แผนธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech เกิดจากการท่ีผูวิ้จยัตระหนักถึง
ความส าคญัในการดูแลรักษาสุขภาพเน่ืองดว้ยในปัจจุบนัมีการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด19 การเขา้สู่
สงัคมผูสู้งวยัอยา่งสมบูรณ์ของประเทศไทย รวมถึงเทรนดรั์กสุขภาพท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในคนยคุใหม่ ส่งผล
ให้เคร่ืองมือแพทยเ์ป็นส่ิงส าคญัในการด าเนินชีวิตของแต่ละคน ท าให้ปริมาณความตอ้งการเคร่ืองมือ
แพทยเ์พ่ิมยิ่งข้ึน 

ผูวิ้จัยจึงเห็นถึงโอกาสในการท าธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย์ภายใต้ช่ือแบรนด์ 
“MediTech” เพ่ือเป็นตอบสนองความต้องการใช้เคร่ืองมือแพทย์ของผูบ้ริโภคท่ีเพ่ิมมากข้ึน โดยร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech เป็นศูนยร์วมจ าหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทยท่ี์มีคุณภาพผ่านการ
รับรองขององคก์รอาหารและยา(อย.) รวมถึงมาตรฐานระดบัสากลอย่าง ISO13485  โดยจ าแนกสินคา้เป็น 
3 หมวดหมู่ คือ 1.อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค เช่น ชุดตรวจโควิด,หนา้กากอนามยั,ถุงมือตรวจโรค เป็นตน้  2.
อุปกรณ์การแพทย ์เช่น เคร่ืองวดัความดนั,ท่ีวดัอุณหภูมิ,เคร่ืองตรวจวดัน ้าตาลในเลือด 3.อุปกรณ์ผูป่้วย เช่น 
ส้วมเคล่ือนท่ี,ไมค้ ้ า,เคร่ืองช่วยฟัง เป็นตน้ โดยจ าหน่ายผ่านทั้ งหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ 
Facebook,Website,Line official และ Application MediTech 

กลุ่มเป้าหมายหลกัของร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด ์MediTech คือ กลุ่มผูบ้ริโภคช่วง
อายุ 55  ปีข้ึนไป (Baby bloomer) ถือเป็นผูท่ี้ตอ้งไดรั้บการดูแลสุขภาพเป็นพิเศษหรือดูแลตวัเองไดแ้ต่ตอ้ง
อาศยัเคร่ืองมือ/อุปกรณ์ช่วยอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวนั และช่วงวยัน้ีมกัจะมีโรคประจ าตวั เช่น 
เบาหวาน ความดนัสูง เป็นตน้ ซ่ึงตอ้งมีการตรวจติดตามโรคเป็นประจ า ส าหรับกลุ่มเป้าหมายส ารอง ไดแ้ก่ 
กลุ่มผูบ้ริโภควยัท างาน ช่วงอายุ 25-40 ปี มีรายได ้18,001-50,000 บาท ซ่ึง Gen Y มีความใส่ใจกบัเทรนด์
รักษาสุขภาพและสนใจในเทคโนโลยีท่ีช่วยในการอ านวยความสะดวกในการด าเนินชีวิตอีกดว้ย 

แผนธุรกิจน้ีใชเ้งินลงทุนทั้งหมด 2,000,000 บาท มีตน้ทุนถวัเฉล่ียเท่ากบั 6.50% โดยเร่ิมมี
ก าไรในปีท่ี  1 มีมูลค่าปัจจุบันเ ท่ากับ 22,514,924.59 บาท และอัตราผลตอบแทนภายในเท่ากับ 
209.53%  ระยะเวลาคืนทุน 1 ปีและระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดคือ 1 ปี 

ค าส าคญั: แผนธุรกิจ/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญั 
ปัจจุบนัมีการระบาดของโควิด-19 รวมกบัการเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุอย่างสมบูรณ์ใน

ประเทศไทยอีกทั้งจ  านวนผูป่้วยโรคไม่ติดต่อเร้ือรัง (NCDs) ท่ีเพิ่มข้ึนทุกปีและเทรนด์รักสุขภาพ
ของคนรุ่นใหม่ปัจจยัเหล่าน้ีท าให้ความตอ้งการสินคา้ทางการแพทยเ์พิ่มข้ึนเพื่อใช้ในดูแลรักษา
สุขภาพตนเองและป้องกนัตวัจากโควิด 19 รวมถึงการเขา้ถึงสินคา้ทางการแพทยท่ี์ง่ายและสะดวก
ยิ่งข้ึนผา่นช่องทางออไลนน์และออฟไลน์ท าให้ธุรกิจขายสินคา้ทางการแพทยเ์ป็นธุรกิจท่ีมีโอกาส
เติบโตไดใ้นระยะยาวเห็นไดจ้ากจ านวนการจดัตั้งธุรกิจเคร่ืองมือทางการแพทย ์ในช่วง 4 ปีท่ีผา่นมา 
(ปีพ.ศ. 2561 - 2564)  ท่ีมีแนวโน้ม เพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ในปี 2563 ซ่ึงเป็นปีแรกท่ีเร่ิมมีการแพร่
ระบาดของโควิด-19 ในประเทศไทย พบวา่มีปริมาณการจดัตั้งเพิ่มข้ึนถึง 88% เม่ือเทียบกบัปี 2562 
และในปี  2564 (ม.ค.เม.ย.) ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัปริมาณความตอ้งการยาเพื่อใช้รักษา
อาการเจบ็ป่วยและวสัดุอุปกรณ์ทางการแพทย ์โดยเฉพาะวสัดุส้ินเปลืองทางการแพทย ์เช่น หนา้กาก
อนามยั ถุงมือยาง เป็นตน้ ท่ีมีความตอ้งการเพิ่มสูงข้ึนแสดงใหเ้ห็นวา่เคร่ืองมือทางการแพทยเ์ป็นส่ิง
ส าคญัในการใชชี้วติในปัจจุบนั (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2564)   

นอกจากน้ีเคร่ืองมือแพทยย์งัเป็นหน่ึงในสาขาส าคญัของรัฐบาลท่ีตอ้งการให้ประเทศ
ไทยเป็นศูนยก์ลางการแพทยค์รบวงจร (Medical Hub) ซ่ึงช่วยในการสร้างความมัน่คงใหก้บัประเทศ 
โดยสนบัสนุนให้มีการพฒันาและน าเขา้เคร่ืองมือแพทยท่ี์มีมาตรฐานส าหรับรองรับการเขา้สู่สังคม
สูงวยัของประเทศไทย เม่ือจ านวนผูสู้งอายมุากข้ึน แนวโนม้อตัราการเจบ็ป่วยจึงสูงข้ึนดว้ย (ฝ่ายวจิยั
นโยบาย สวทช., 2560)  

จากปัจจยัทั้งหมดท่ีกล่าวมาจึงเป็นท่ีมาของการท าธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์
MediTech ท่ีจ  าหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทยท่ี์ไดม้าตรฐานและมีคุณภาพดว้ยราคาท่ีเหมาะสม
เน่ืองจากผูว้ิจยัเห็นถึงความส าคญัของเคร่ืองมือแพทยใ์นการใชชี้วิตและเพื่อเป็นการสร้างทางเลือก
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
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1.2 การวเิคราะห์สภาวะแข่งขนัในธุรกจิ แรงกดดัน 5 ประการ (Five forces) 
ธุรกิจร้านขายอุปกรณ์และเค ร่ืองมือแพทย์ MediTech เ ป็นผู ้เ ล่นหน้าใหม่ใน

อุตสาหกรรม การขายเคร่ืองมือแพทย ์เป็นผูเ้ล่นหน้าใหม่ในอุตสาหกรรมการ ขายเคร่ืองมือแพทย ์
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมโดย Porter’s Five force Model ประกอบด้วยแรง
กดดนั 5 ประการ ไดแ้ก่ 

 
1.2.1 แรงกดดันที่ 1 : อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่ 

(Threat of New Entrants)  
การจดทะเบียนสถานประกอบการเคร่ืองมือแพทยแ์ละด าเนินการขออนุญาตจ าหน่าย 

เคร่ืองมือแพทยส์ามารถท าไดง่้ายไม่ซบัซ้อนเพื่อให้เป็นไปตามขอ้ก าหนดพระราชบญัญติัเคร่ืองมือ
แพทย ์พ.ศ.2562 (+)  

- นโยบายรัฐบาลมีมาตรการสนบัสนุนอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย ์ทั้งส่งเสริม การ
ลงทุนท่ีไดรั้บ /ลดหยอ่นภาษีนิติบุคคล การน าเขา้วตัถุดิบ ช้ินส่วน และเคร่ืองมือ (+) (สวทช., 2563) 

 
1.2.2 แรงกดดันที่ 2 : ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry 

among existing competitors) 
- ผูป้ระกอบการจ านวนมากราย ท าให้เกิดการแข่งขนัค่อนขา้งรุนแรงระหวา่งใน กลุ่ม

ตวัแทนจ าหน่ายเน่ืองจากการจดทะเบียนเป็นสถานประกอบการจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยใ์นประเทศ
ท าไดไ้ม่ยาก (-) (ศูนยว์จิยักรุงศรี,2563) 

- การท่ีสภาพแวดลอ้มเปล่ียนอยา่งรวดเร็ว ท าใหก้ารแข่งขนัระหวา่งธุรกิจรุนแรงข้ึนซ่ึง 
ธุรกิจการขายเคร่ืองมือแพทยน์ั้นมีคู่แข่งรายใหญ่ท่ีอยูใ่นตลาดมานานแลว้หลายราย ดงันั้น การขาย 
เคร่ืองมือแพทย์จึงต้องมีการควบคุมโดยผู ้ประกอบการจะต้องขออนุญาตจากส านักงาน
คณะกรรมการ อาหารและยา (อย.)ในการท าธุรกิจ ผลิต ขาย หรือน าเขา้เคร่ืองมือแพทยท์ั้งใน และ
นอกประเทศ (ส านกัสารนิเทศ ส านกังานปลดักระทรวงสาธารณสุข, 2560) (-) 

 

1.2.3 แรงกดดันที ่3 : อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers)   
-  อุปกรณ์และเค ร่ืองมือแพทย์มักจะมีอายุการใช้งานยาวนาน ท าให้ความถ่ี  

ในการเปล่ียนเคร่ืองมือและอุปกรณ์ไม่มากนกั (-) (ศูนยว์จิยักรุงศรี,2564) 
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1.2.4 แรงกดดันที่ 4 : อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of 
Suppliers)  

- ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ตอ้งน าเขา้เคร่ืองมือแพทยจ์ากต่างประเทศจึงเผชิญความเส่ียง 
ความผนัผวนของค่าเงินบาทและต้นทุนสินค้าน าเข้าท่ีอาจเพิ่มข้ึนตามการเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลย ี(-)  (ศูนยว์จิยักรุงศรี,2563) 

 
1.2.5  แรงกดดันที ่5 : ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes)  
สินค้าทดแทนน้อย  (+) ในธุร กิจ ร้ านขาย เค ร่ือง มือแพทย์นอก  จากการ ซ้ือ 

ผ่านช่องทางจ าหน่ายผ่านร้านค้าแล้ว สามารถซ้ือผ่านบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองมือแพทย์ได้โดยตรง 
ซ่ึง เค ร่ืองมือและอุปกรณ์การแพทย์ท่ีจดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจมีจ านวน 965 ราย 
(ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา,2564) 
 
ตาราง 1.1 สรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกิจ 

อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัห
นา้ใหม่ (Treat of New Entrants) 

+ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม  
(Rivalry Among Existing Competitors) 

- 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
(Bargaining Power of Customers) 

 

อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ  
(Bargaining Power of Supplier) 

- 

ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน  
(Treat of Substitute products) 

+ 

   
หมายเหตุ  (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ 

   (-) หมายถึง เป็นผลลบต่อธุรกิจ 
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จากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมการขายเคร่ืองมือแพทย ์พบว่า 
อุปสรรค การเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งหน้าใหม่ท าไดย้ากและมีนโยบายทางรัฐบาลท่ีช่วย
สนบัสนุนการขายเคร่ืองมือแพทยซ่ึ์งส่งผลดีต่อธุรกิจ และในดา้นความเส่ียงของสินคา้ทดแทนใน
อุตสาหกรรม ร้านขายเคร่ืองมือแพทยมี์น้อยซ่ึงเป็นผลดีต่อธุรกิจเช่นเดียวกนั นอกจากน้ี ยงัมีปัจจยั
อีกหลายประการ ท่ีสนบัสนุนการเติบโตของธุรกิจ เน่ืองจากเคร่ืองมือแพทยเ์ป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นต่อการ
ด ารงชีวิต โดยปัจจุบนั อตัราผูป่้วยและผูสู้งอายุในประเทศไทยมีจ านวนเพิ่มมากข้ึน ประกอบกบั
นโยบายภาครัฐท่ีส่งเสริม ให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางอุตสาหกรรมการแพทยแ์ละสุขภาพแห่ง
อาเซียน (Medical and Health Industry Hub) ท าใหมี้ความตอ้งการเคร่ืองมือแพทยใ์นประเทศเพิ่มข้ึน
ตามไปดว้ย (สถาบนัทรัพยสิ์นทางปัญญาแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั,2560) 

 
 

1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
1.3.1 วสัิยทศัน์ (Vision) 
มุ่งมัน่เป็นผูน้ าในด้านการจดัจ าหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์มีคุณภาพ

ตามมาตรฐานสากล เพื่อสุขภาพท่ีดีของประชาชน  
 
1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
1) น าเขา้ จดัจ าหน่ายและให้บริการ เคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์มีคุณภาพ และทนัสมยั ใน

ราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัประชาชนภายในประเทศ  
2) พฒันาคุณภาพสินคา้และบริการอย่างต่อเน่ืองเพื่อตอบโจทยต์ามความตอ้งการของ

ลูกคา้  
 
1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 

1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1)  
ช่วงปีท่ี 1 กระตุ้นการรับรู้และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับแบรนด์ 

MediTech ใหน่้าเช่ือถือ 
(1) ได้รับการอนุญาตขายเคร่ืองมือแพทย์และได้รับอนุญาตในการ

โฆษณาเคร่ืองมือแพทย์จากกองควบคุมเคร่ืองมือแพทยส์ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
กระทรวงสาธารณสุข   
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(2) ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทย ์MediTech ได้รับ
มาตรฐาน จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาและ ISO 13485 ซ่ึงเป็นระบบมาตรฐาน การ
จดัการดา้นคุณภาพซ่ึงครอบคลุมตั้งแต่การออกแบบ พฒันา ผลิต และขายเคร่ืองมือทางการแพทย ์ 

(3) แบรนด์ร้านคา้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน โดยวดัการมีส่วนร่วมในช่องทาง
ออนไลน์ ทางช่อง Facebook page มียอดไลคม์ากกวา่ 2000 คน1 

(4) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook,Line  
Application MediTech 

(5) ธุรกิจมีรายไดใ้นปีท่ี 1 อยา่งนอ้ย  400,000 บาท    
1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2-3) 
ช่วงปีท่ี 2-3 รักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่ เพิ่มผลิตภณัฑ์

ใหห้ลากหลาย 
(1) มีผลประกอบการท่ีสามารถคืนตน้ทุนได ้ 
(2) เพิ่มจ านวนสินคา้เคร่ืองมือแพทยใ์หม่ๆให้มีหลากหลายมากข้ึน โดย

เนน้กลุ่มวสัดุ ส้ินเปลืองทางการแพทย ์เพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของลูกคา้   
1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4 เป็นตน้ไป)  
 (1) รักษาระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อสินคา้และบริการจากการ

ส ารวจ โดยใชแ้บบสอบถามวดัระดบัความพึงพอใจ 
 (2) รักษาฐานลูกคา้เดิมและสร้างความผกูพนักบัลูกคา้ (Brand Loyalty) 

โดยวดัจาก มีการซ้ือซ ้ าจากลูกคา้เดิมไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 60   
 (3) มีปริมาณยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งนอ้ย 4% ทุกปี    
 
 

1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis)  
การวิเคราะห์สถานการณ์ของร้านขายอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทย ์MediTech  

เม่ือเทียบกับคู่แข่งหลัก คือ กลุ่มร้านค้ารายย่อย RAKMHOR , BKDCARE, SIAM MEDICAL 
CARE & SUPPLY 

 
1.4.1 Strength (จุดแข็ง)  
- แบรนด ์MediTech สามารถเขา้ถึงไดง่้ายทั้งการบริการออนไลน์และหนา้ร้าน                                     

                                                
1 อา้งอิงจากยอดไลค ์Facebook fanpage ปีแรกของร้านขายเคร่ืองมือแพทยคู์่แข่ง RAKMHOR  
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- มีแอปพลิเคชั่น MediTech ส าหรับท าการสั่งซ้ือหรือดูข้อมูล รายละเอียดต่างๆ 
เก่ียวกบัอุปกรณ์ทางการแพทย ์รวมถึงช่องทางติดต่อเม่ือเกิดปัญหาไดต้ลอดเวลา 

- มีคลิปแนะน าวธีิการใชง้านและการดูแลรักษาเคร่ืองมือ  
- มีระบบสมาชิกให้ท าการลงทะเบียนเพื่อบนัทึกขอ้มูลในระบบ เช่น ส าหรับการใช้

งานเคร่ืองตรวจน ้ าตาลเม่ือท าการวดัได้ค่าน ้ าตาลแล้วพิมพ์ลงในแอพลิเคชั่นจะมีการแปลผลค่า
น ้าตาลพร้อมใหค้  าแนะน าในการดูแลรักษาตนเองโดยผูเ้ช่ียวชาญและสามารถบนัทึกผลค่าน ้ าตาลใน
การตรวจแต่ละคร้ังส าหรับช่วยในการติดตามโรคได ้
 

1.4.2 Weakness (จุดอ่อน) 
เน่ืองจากความเป็นแบรนด์ใหม่ท าให้ช่ือเสียงของแบรนด์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัเท่าไรนกัเม่ือ

เทียบกบัร้านอ่ืนๆท่ีขายมานาน 
 

1.4.3 Opportunities (โอกาส) 
 จากการเขา้สู่สังคมผูสู้งวยัและอตัราการเจ็บป่วยเพิ่มข้ึน ท าให้ปริมาณความตอ้งการ 

เคร่ืองมือ แพทยเ์พิ่มสูงข้ึน (ศูนยว์ิจยัธนาคารกรุงเทพ, 2564)  จ  านวนผูป่้วยต่างชาติท่ีมี แนวโน้ม
กลบัมาใชบ้ริการ ในไทยเพิ่มข้ึน และไทยเป็นหน่ึงในผูน้ าตลาดท่องเท่ียวเชิงการแพทยอ์นัดบัตน้ๆ 
ของโลก ซ่ึงเป็นผลจากโรงพยาบาลของไทยมีความไดเ้ปรียบทั้งดา้นการบริการท่ีมีคุณภาพและการ
รักษาท่ีมีมาตรฐาน มีความพร้อมดา้นศูนยแ์พทยเ์ฉพาะทาง รวมถึงมีค่าใช้จ่ายต ่ากว่าเม่ือเทียบกบั
ประเทศคู่แข่งอย่างสิงคโปร์ และมาเลเซีย ส่งผลให้ความตอ้งการเคร่ืองมือทางการแพทยข์ั้นสูง
ขยายตวัต่อเน่ือง (สวทช.,2563)                                       

- ดว้ยเทรนด์รักสุขภาพท าให้คนตอ้งการดูแลสุขภาพแบบครบวงจรมากยิ่งข้ึนซ่ึงเป็น              
ผลจากโควดิ19 ท่ีท าใหค้นใหค้วามส าคญักบัการดูแลสุขอนามยัมากข้ึน และตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ ์ท่ี
ช่วยในการดูแลสุขภาพและสุขอนามยัท่ีใชง้านไดเ้องท่ีบา้น (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2563) 

- นโยบายรัฐบาลท่ีมุ่งเน้นให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางทางการแพทย์ของเอเชีย 
(Medical hub of asia) ส่งผลให้ดึงดูดคนไขจ้ากทัว่โลกท่ีมีก าลงัซ้ือสูงเขา้มาใชบ้ริการการแพทยใ์น
ประเทศไทย ท าให้ตลาดร้านขายเคร่ืองมือทางการแพทยเ์ติบโตอย่างต่อเน่ือง (ปราณี ศรีส าอางค์ 
,2561) 
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1.4.4 Threats (อุปสรรค) 
- การขายเคร่ืองมือแพทยน์ั้นเป็น ผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งมีการควบคุม ผูป้ระกอบการท่ีท า

ธุรกิจ ผลิต ขาย หรือน าเข้า ผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือแพทยท์ั้ งใน และนอกประเทศ จะต้องมีการขอ
อนุญาตจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดยศึกษาขอ้มูล เก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทย์
และกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบั เคร่ืองมือแพทย์
คู่มือการขออนุญาตต่าง ๆ พร้อมแบบฟอร์ม ในการยื่นค าขออนุญาต ก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจ (ส านกั
สารนิเทศ ส านกังานปลดักระทรวงสาธารณสุข, 2553) ธุรกิจท่ีขายเคร่ืองมือแพทยร์ายใหม่จึงตอ้งใช้
ความสามารถอยา่งสูงในการเพิ่มฐานลูกคา้ใหก้วา้งข้ึน 
 
 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ตาราง 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 

ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

1. เน่ืองดว้ยสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควดิ-
19 ท าใหส้ถานพยาบาลปรับลดการ ใหบ้ริการ 
ผูป่้วยเพ่ือ ลดความหนาแน่น และป้องกนัความ 
เส่ียงจากการติดเช้ือ (รพ.จุฬาลงกรณ์สภากาชาด
ไทย,2564) 

ลูกคา้สามารถซ้ือเคร่ืองมือและอุปกรณ์การแพทย์
ต่างๆตามความตอ้งการผา่นแอปพลิเคชัน่ 
MediTech พร้อมรับค าแนะน า ในการดูแล รักษา
เบ้ืองตน้โดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเช่ือถือได ้

2. เม่ือป่วยเป็นโรคไม่ติดต่อเร้ือรัง (NCDs) อาจตอ้ง
รักษาต่อเน่ืองตลอดชีวติ ดงันั้น ถา้เรารู้ก่อนจะ
สามารถป้องกนัไดก่้อนหรือรู้จกัวธีิท่ีจะช่วย
ส่งเสริมการรักษาโรคใหดี้และมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน
จะช่วยลดการเกิดโรคแทรกซอ้นในอนาคตได ้
(โรงพยาบาลพญาไท,2563) 

ลูกคา้สามารถตรวจติดตามผลต่างๆของตนเอง
และสามารถใชโ้ปรแกรมในการแปลผลรวมถึง
ติดตามผลยอ้นหลงัของตนเองในระบบไดเ้พื่อ 
ประเมินผลหลงัปรับเปล่ียนพฤติกรรมตาม
ค าแนะน าแลว้ รวมถึงช่วยในการวางแผน การ
รักษาอยา่งต่อเน่ืองได ้

3. ขอ้จ ากดัและความยุง่ยากในการติดต่อบริการ
หลงัการขาย เช่น เคร่ืองมีปัญหานอกเวลาท าการ ท า
ใหไ้ม่สามารถติดต่อใครได ้ 

ลูกคา้สามารถแจง้ปัญหาการใชง้านเคร่ืองมือหรือ
ติดต่อกบัทีมงานผา่นทุกช่องทางของ MediTech 
ไดต้ลอดเวลา 24 ชม. และมีเจา้หนา้ท่ี พร้อมให้
ค  าแนะน าท าการแกไ้ขใหเ้รียบร้อย 
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ตาราง 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (ต่อ) 

ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

4. ผูบ้ริโภคขาดความรู้ในการเลือกซ้ือเคร่ืองมือ
แพทยท่ี์ถูกตอ้งและเหมาะสมตอ้งการไดรั้บ
ค าแนะน า จากผูเ้ช่ียวชาญท่ีสามารถเช่ือถือได ้

มีผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความรู้โดยตรงเก่ียวกบัเคร่ืองมือ
แพทยแ์ละการดูแลรักษาสุขภาพพร้อมให้
ค  าปรึกษาและค าแนะน าในการเลือกซ้ือเคร่ืองมือ 
แพทย ์
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บทที ่2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด 
ปัจจุบนั มีธุรกิจขายปลีก-ส่งสินคา้ทางเภสัชภณัฑ์และทางการแพทย ์ท่ีด าเนินกิจการ

อยู่จ  านวน 10,386 ราย และมีมูลค่าการลงทุน 82,286.84 ลา้นบาท ส่วนใหญ่ด าเนินการในรูปแบบ
บริษทัจ ากดั จ  านวน 8,360 ราย (ร้อยละ 80.49) มูลค่าเงินลงทุน 76,073.19 ล้านบาท ห้างหุ้นส่วน
จ ากดั จ านวน 2,017 ราย (ร้อยละ 19.42) มูลค่าเงินลงทุน 2,151.26 ลา้นบาท และ บริษทัมหาชนจ ากดั 
9 ราย (ร้อยละ 0.09) มูลค่าเงินลงทุน 4,062.40 ลา้นบาท โดยเป็น ธุรกิจท่ีมีทุนจดทะเบียนตั้งแต่ 1 - 
4.99 ล้านบาท  มาก ท่ี สุด  คิด เ ป็น  73.79% รองลงมา คือ ทุนต ่ า กว่ า  1 ล้านบาท  คิด เ ป็น 
11.64%   (กรมการคา้ภายใน,2564) 

การกระจายตวัของธุรกิจส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,149 ราย คิด
เป็นเกือบ 50% และมีทุนจดทะเบียน 54,871.22 ลา้นบาท และอนัดบั 2 ตั้งอยูภ่าคกลาง จ านวน 2,215 
ราย ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีมีประชากรอาศยัอยูเ่ป็นจ านวนมาก ท าใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้เคร่ืองมือแพทย์
จ  านวนมาก รวมถึงยงัเป็นศูนยก์ลางการขนส่งคมนาคมท่ีหลากหลายทั้งทางบกทางน ้ า และทาง
อากาศ ท าใหก้ระจายสินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง (กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กองขอ้มูลธุรกิจ,2564) 
 
 

 2.2 บทวเิคราะห์คู่แข่ง 
การวิเคราะห์คู่แข่งของ MediTech เป็นคู่แข่งทางตรง คือ แบรนด์ร้านขายอุปกรณ์

เคร่ืองมือแพทยท่ี์ได้รับการอนุญาตจากองค์กรอาหารและยา (อย.) โดยเป็นธุรกิจขนาดกลางหรือ
ขนาดย่อม (SMEs) ใช้เกณฑ์การแบ่งธุรกิจของกรมสรรพากรคือบริษทัจะตอ้งมีทุนจดทะเบียนไม่
เกิน 5 ล้านบาทและรายได้รวมไม่เกิน 30 ล้านบาทต่อปี ซ่ึงได้เลือกมาทั้งหมด 3 แบรนด์ได้แก่ 
RAKMOR,BKDCARE,SIAM MEDICAL CARE & SUPPLY ซ่ึงเป็นแบรนด์ท่ีมีรูปแบบการขาย
เหมือนกนัคือขายผา่นช่องทางออนไลน์เป็นหลกัรวมถึงมีการขายสินคา้และให้บริการค าแนะน าโดย
ทีมผูเ้ช่ียวชาญตลอด 24 ชม. เช่นเดียวกบัทาง MediTech 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
แบรนด์ 

 
 
 
 

RAKMOR BKDCARE 

 

SIAM MEDICAL 
CARE & SUPPLY 

 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
(Target) 

กลุ่มคนทัว่ไป, ผูสู้งอาย ุ
 

กลุ่มคนทัว่ไป, 
ผูสู้งอาย ุ

กลุ่มคนทัว่ไป คลินิก 
และโรงพยาบาล 

ผลติภัณฑ์ 
(Product) 

-หนา้กากอนามยั 
-ชุดตรวจโควดิ ATK 
-เตียงผูป่้วย ผูสู้งอาย ุคนพิการ  
-รถเขน็ผูป่้วย 
-อุปกรณ์ผูป่้วย เช่น 
กระบอกปัสสาวะ ไมเ้ทา้ 
ผา้ออ้มผูใ้หญ่ ฯลฯ 
-อุปกรณ์ฉีดยา 
-อุปกรณ์ท าแผล 
-อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค 
-อุปกรณ์ช่วยหายใจ 
หนา้กากเจาะคอและอุปกรณ์เสริม 
-เคร่ืองวดัความดนัโลหิต 
-เคร่ืองผลิตออกซิเจน 
-ท่ีวดัไข ้
-เคร่ืองวดัออกซิเจนปลายน้ิว 
-เคร่ืองตรวจน ้ าตาลในเลือด 
-เคร่ืองดูดเสมหะ 
-เคร่ืองพน่ยาหอบหืด 
-เคร่ืองตรวจวดัคล่ืนไฟฟ้า หวัใจ 
EKG 
-เคร่ืองน่ึงฆ่าเช้ือ 
-เวชภณัฑท์างการแพทย ์
-อุปกรณ์กูภ้ยั 

-เคร่ืองใหอ้อกซิเจน 
-เคร่ืองดูดเสมหะ 
-รถเขน็เปล, 
รถเขน็นัง่ 
-อุปกรณ์กิจกรรม 
บ าบดั จิตวทิยา 
-อุปกรณ์ฝึกเดิน 
-เคร่ืองพน่ยา 
-ท่ีนอนลมป้องกนั 
แผลกดทบั 
ตูเ้ก็บเคร่ืองมือแพทย ์
-ครุภณัฑท์าง
การแพทย ์
-เตียงผูป่้วย 

-หูฟังแพทย ์
-ท่ีกดล้ิน 
-ท่ีวดัอุณหภูมิ 
-คอ้นเคาะเข่า 
-อุปกรณ์ตรวจ ภายใน 
-
เคร่ืองชัง่น ้ าหนกัและวดัส่วนสูง 
-เคร่ืองตรวจหูตาคอจมูก 
-เคร่ืองมือผา่ตดั 
-เคร่ืองตรวจน ้ าตาล 
-เขม็และปากกาเจาะเลือด 
-เคร่ืองผลิตออกซิเจน 
-เคร่ืองวดัออกซิเจนปลายน้ิว 
-เคร่ืองพน่ยา 
-หนา้กากออกซิเจน 
-เคร่ืองดูดเสมหะ 
-เคร่ืองน่ึงฆ่าเช้ือ 
-ชุดท าแผลปลอดเช้ือ 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดั
จ าหน่าย (ต่อ) 

แบรนด์ 
 
 
 
 

RAKMOR BKDCARE 

 

SIAM MEDICAL 
CARE & SUPPLY 

 

ผลติภัณฑ์ 
(Product) 

-ตูอ่้านฟิลม์เอก็ซเรย ์
-อุปกรณ์คลินิก 
-เคร่ืองชัง่น ้ าหนกั 
-เคร่ืองมือแพทย ์
เคร่ืองเพ่ิมความช้ืนในอากา
ศ 

  

ราคา (บาท) 
 

50 - 350,000 100-550,000 30-95,000 
 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

   

E-mail   ✓ 
Facebook ✓   
Line Official ✓ ✓ ✓ 
Website ✓ ✓ ✓ 
Owner shop ✓ ✓ ✓ 
Shopee ✓   
Lazada ✓   
การส่งเสริม 
การขาย 
(Promotion) 

-การจดัส่วนลด Flash sale 
ผา่นเวบ็ไซต ์
https://rakmor.com 
-มีการแจกโคด้ส่วนลดทาง 
Shopee 

 

-มีการจดัลดราคาผา่น เวบ็ไซต ์
http://www.bkdcare.com/ 

-มีการจดัลดราคาผา่น 
เวบ็ไซต ์
http://www.siammedicalcar
e.com/ 
-มีสิทธิพิเศษส าหรับสมาชิก 

 
 
 

https://rakmor.com/
http://www.siammedicalcare.com/
http://www.siammedicalcare.com/
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2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

2.3.1.1 การแบ่งกลุ่มลูกค้าทัว่ไป โดยใช้เกณฑ์ด้านประชากรศาสตร์ 
(Demographic Segmentation) และตามพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) 

การเลือกแบ่งกลุ่มของลูกคา้ของแบรนด์ MediTech นั้นจะใช้เกณฑ์ใน
การแบ่งโดยค านึง ถึงรายได้และอายุ เน่ืองจากในแต่ละช่วงวยันั้นล้วนมี ปัญหาด้านสุขภาพท่ี
แตกต่างกนัและ มีความตอ้งการใชอุ้ปกรณ์ทางการแพทยท่ี์แตกต่างกนั โดยการเลือกซ้ืออุปกรณ์ ทาง
การแพทยน์ั้นยอ่ม ตอ้งค านึงถึงรายไดค้วบคู่ดว้ยซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
 
ตาราง 2.2 กลุ่มชนชั้นทางเศรษฐกิจแบ่งโดยใชร้ายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 
 

Class รายได้ต่อครัวเรือน (บาท) 

Class A 85,000 บาทข้ึนไป 

Class B 50,001-85,000 

Class C 18,000-50,000 

Class D 7,501-18,000 

 ท่ีมา: marketingoops,2021 
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ตาราง 2.3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละช่วงวยั  

อายุ พฤติกรรมของผู้บริโภค 

Gen Z อายุ 10 – 22 ปี 
 
 

คน Gen Z  ส่วนมากยงัอยูใ่นวยัเรียน ชอบการเรียนรู้ เขา้ถึงขอ้มูล
หลากหลาย ท าใหมี้ทศันคติท่ีกวา้งขวาง เนน้การหาประสบการณ์ 
และคนวยัน้ี มีความคุน้เคย กับเทคโนโลยี สามารถใช้โซเชียล
มีเดีย ไดอ้ยา่ง คล่องแคล่ว 

Gen Y หรือ Millenials อายุ 23 – 39 ปี กลุ่มช่วงวยัท างาน มีรายไดข้องตวัเอง และเป็น ช่วงวยัท่ีมีจ านวน
มากท่ีสุดในสังคม ดา้นการใชชี้วิต ของ gen Y เป็นคนชอบความ
รวดเร็วทั้งในดา้น ของการบริการและการใชชี้วิต ชอบการแสดง 
ความคิดเห็นอยา่งการรีววิสินคา้ หรือชอบ ออกความเห็นบนโลก
ออนไลน์  อีกทั้งยงัเป็น เจนท่ีใชง้านอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด การ
ส่ือสารควรใช้ Influencer เป็นผูน้ าเสนอสินคา้ เพราะช่วงวยัน้ี 
เนน้ความน่าเช่ือถือและใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 
เป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Gen X อายุ 40 – 54 ปี 
 

ด้านการใช้ชีวิตเช่ือในหลัก Work Life Balance มีความเช่ือมั่น
และเป็นตัวของตัวเองสูง ให้ความส าคัญกับการศึกษาข้อมูล
ผลิตภณัฑ์ก่อน เลือกซ้ือ เป็นช่วงวยัท่ีสามารถ ปรับตวัเขา้ กับ
สมาร์ทโฟนและโซเชียลได ้แบรนด์สามารถ จบัลูกคา้กลุ่มน้ีดว้ย 
การจดัส่วนลดและโปรโมชัน่ หรือท าบทความ รีวิวการใชง้าน
และประโยชน์ จากการใชสิ้นคา้และบริการจากแบรนดส่์งตรงไป
ยงั ลูกคา้ 

Baby Bloomer อายุ 55 ปีขึน้ไป ส่วนมากเป็นคุณปูู่ คุณยา่ หรือวยัเกษียณ เป็นคนจริงจงัประหยดั 
ให้ความส าคญักบัการมีสุขภาพท่ีดีและร่างกายแขง็แรง ชอบการ
ใชเ้วลากบัครอบครัวอยูท่ี่บา้น ในดา้นความเป็นผูบ้ริโภค คนวยัน้ี
มกัเลือกซ้ือสินคา้โดยพิจารณาจากราคาเป็นหลกั ให้ความส าคญั
กับการซ้ือสินคา้ท่ีถูกและมีคุณภาพเหมาะสมท่ีสุดในด้านการ
เข้าถึงเทคโนโลยีและอินเทอร์เ น็ตสามารถใช้โซเชียลเพื่อ
ติดต่อส่ือสาร และรับข่าวสารผ่านทางมือถือได้ แม้จะติด
ภาพลกัษณ์ห่างไกลจากเทคโนโลยีมาก แต่ก็มีคนจ านวนไม่นอ้ย
ท่ีเขา้ถึงแพลตฟอร์มการติดต่อส่ือสารผ่านทางโทรศพัท์มือถือ 
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อย่าง LINE และ Facebook ได้ การจับกลุ่มเป้าหมายน้ีทางแบ
รนดต์อ้งเนน้การขายท่ีใหข้อ้มูลท่ีเขา้ใจง่าย ไม่ซบัซอ้น พร้อมกบั
วธีิการสัง่ซ้ือสินคา้ท่ีสะดวก 

 

ทีม่า: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์,2021 
               

 2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
เทรนด์รักสุขภาพ ก าลงัเป็นท่ีนิยมในประเทศไทย เป็นผลจากประชากรท่ีมีอายุยนืยาว

มากข้ึนและมีรายไดสู้งข้ึน รวมถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารการดูแลสุขภาพท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้ายข้ึน
ผ่านส่ือออนไลน์ในปัจจุบนั โดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ คนรุ่นใหม่ช่วงอายุ 25-40ปี (กลุ่ม Gen 
Y) ซ่ึงให้ความสนใจต่อการดูแลสุขภาพค่อนข้างสูง และกลุ่มผูสู้งอายุ (50 ปีข้ึนไป) ซ่ึงมีความ
ต้องการสินค้าและบริการเฉพาะด้านท่ีช่วยรักษาอาการเจ็บป่วย หรืออ านวยความสะดวกใน
ชีวติประจ าวนั (ศูนยว์จิยักสิกรไทย,2563) 

แบรนด์ MediTech เป็นร้านขายเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยแ์บรนด์ใหม่ท่ีให้
ความส าคญั กบัการขายสินคา้และบริการท่ีดีมีมาตรฐานให้กบัลูกคา้ รวมทั้งการท่ีลูกคา้สามารถ
เขา้ถึงไดง่้ายผ่านช่องทางต่างๆทั้งการซ้ือผ่านหน้าร้านและออนไลน์ ซ่ึงเป็นการตอบสนองลูกคา้
หลากหลายรูปแบบ โดยสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดด้งัน้ี 

2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ กลุ่มลูกคา้ทั้งเพศหญิงและชาย  อายุ 55  ปี
ข้ึนไป (Baby bloomer) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค  กลุ่มผูสู้งอายตุอ้งไดรั้บการดูแล หรือผูสู้งอายท่ีุดูแล
ตวัเองไดแ้ต่ตอ้งอาศยัเคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีจ าเป็นและช่วยอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวนั เช่น 
รถเข็น วอร์คเกอร์ ไมเ้ทา้ (กรุงเทพธุรกิจ,2564) และส าหรับช่วงวยัน้ีมกัจะมีโรคประจ าตวั เช่น 
เบาหวาน ความดนัสูง เป็นตน้ ซ่ึงโรคเหล่าน้ีจะตอ้งมีการตรวจติดตาม ท าให้อุปกรณ์ทางการแพทย์
จึงเป็นส่ิงจ าเป็น เช่น เคร่ืองตรวจวดัระดบัน ้าตาล เคร่ืองวดัความดนัโลหิตเป็นตน้ 

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง  คือ กลุ่มลูกคา้ทั้งเพศหญิงและเพศชาย ท่ีมี
อาย2ุ5 – 40 ปี (Gen Y ) หรือก าลงัอยูใ่นช่วงวยัท างานเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีก าลงัอยูใ่นวยัท างานและ
สร้างครอบครัวเพราะเป็นวยัท่ีมีก าลงัซ้ือจากเงินท่ีไดจ้ากการท างานและ มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 18,001 - 
50,000 บาท ท่ีส าคญัคนวยัน้ีมีแนวโนม้สุขภาพย  ่าแยม่ากท่ีสุด เน่ืองมาจากพฤติกรรมการใชชี้วิตของ
คนช่วง Gen Y ท่ีมกัชอบทานอาหารฟาสตฟ์ู้ ด ชานมไข่มุก น ้ าหวานต่างๆ และละเลยการออกก าลงั
กาย  จากสถติท าให้พบโรคอว้นใน Gen Y มากถึง 7 ใน 10 คน ซ่ึงอนัตรายของโรคอว้นนั้นยงัเส่ียง
จะน าไปสู่โรคไม่ติดต่อเร้ือรัง(NCDs)อีกหลายโรค ไม่วา่จะเป็นเบาหวาน ไขมนัสูง เป็นตน้ จึงควร
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หมัน่ดูแลสุขภาพ เลือกกินอาหารท่ีมีประโยชน์ ออกก าลงักายเป็นประจ า (เมืองไทยประกนัชีวิต
,2564) 

ปัจจุบนัวงการการแพทยมี์ความเจริญกา้วหนา้ข้ึนมาก มีการคิดคน้พฒันา
เคร่ืองมือทางการแพทยต่์างๆเพื่ออ านวยความสะดวกในการดูแลสุขภาพมากยิ่งข้ึนท่ีผูบ้ริโภคท าได้
ดว้ยตนเองท่ีบา้นและยงัเป็นส่ิงส าคญัในการดูแลสุขภาพของคนในครอบครัวได ้
เน่ืองด้วยสถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 ท าให้ผูค้นตระหนักในการดูแลรักษาสุขภาพและ
สุขอนามยัมากข้ึน ท าใหเ้ห็นความส าคญัของอุปกรณ์การแพทยต่์างๆและมีการใชง้านแพร่หลายมาก
ยิ่งข้ึน เช่น หน้ากากอนามยั faceshield แอลกอฮอล์ 70% เคร่ืองวดัอุณหภูมิร่างกาย เป็นตน้โดยใน
สถานการณ์โควิดน้ีท าให้ตอ้งหลีกเล่ียงการออกไปโรงพยาบาลหากไม่จ  าเป็นหรือกรณีตอ้งกกัตวั
รักษาตนเองท่ีบา้น(Home Isolation) เคร่ืองมือเหล่าน้ียอ่มมีบทบาทส าคญั ในการดูแลรักษา ติดตาม 
อาการเบ้ืองตน้ และเคร่ืองมือทางการแพทยเ์หล่าน้ียงัเป็นส่ิงส าคญัส าหรับบุคลากรทางการแพทย ์ท่ี
จะช่วยในการวนิิจฉยัโรค ไม่วา่จะเป็นแพทย ์พยาบาล นกัเทคนิคการแพทย ์
 

ตารางที ่2.4 การแบ่งกลุ่มของลูกคา้ร้านขายอุปกรณ์การแพทยแ์บรนด ์MediTech 

รายได้ / 
อายุ 

21-25 26-30 31-35 36-40 41-45 46-50 51-55 56-60 >60  

A          

B   
กลุ่มเป้าหมายรอง 

 

 
    

  
     กลุ่มเป้าหมายหลกั 

C    

D          
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2.3.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning)          

   
รูปภาพ 2.1 การวางต าแหน่งร้านขายอุปกรณ์ทางการแพทย ์MediTech และของคู่แข่ง  

 
จากภาพ Perceptual map เป็นการวิเคราะห์ต าแหน่งในใจของร้านขายอุปกรณ์และ

เคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech ในใจลูกคา้ โดยอา้งอิงด้วยผลแบบส ารวจของกลุ่มตวัอย่างถึง
เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทย ์มี 2 สาเหตุหลกั ไดแ้ก่ ความ
น่าเช่ือถือของแบรนด์ท่ีได้รับการรับรองตามมาตรฐานองค์กรต่างๆไม่ว่าจะเป็นส านักกรรมการ
อาหารและยา(อย.) และ ISO 13485 รวมถึงการมีใบอนุญาตจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์ละสินคา้ท่ี
จ  าหน่ายมีคุณภาพซ่ึงเป็นส่ิงส าคญั เพื่อใหผู้บ้ริโภคไวว้างใจในการเลือกซ้ือสามารถใชง้านเคร่ืองมือ
ไดอ้ยา่งปลอดภยั และอีกปัจจยัหน่ึงคือความสะดวกในการซ้ือสินคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้าย โดยทาง
ร้าน MediTech มีช่องทางออนไลน์ท่ีสามารถเลือกซ้ือไดต้ลอดเวลาพร้อมบริการให้ค  าแนะน าและ
ท าการจดัส่งสินคา้ 
 
 

2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 

 

  
 รูปภาพ 2.2 เคร่ืองหมายการคา้แบรนด ์MediTech ร้านขายอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทย ์

 

    ความน่าเช่ือถือแบรนดสู์ง ความน่าเช่ือถือขอ
งแบรนดต์ ่า 

สะดวกในการซ้ือสูง 

สะดวกในการซ้ือต ่า 

  
 MediTech  
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ร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech เป็นศูนยจ์  าหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการ
แพทยท่ี์ครบครัน มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทยห์ลากหลายท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐานจาก
กองควบคุมเคร่ืองมือแพทย ์ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซ่ึงเป็นการน าเขา้เคร่ืองมือ
แพทยผ์่านบริษทัต่างๆท่ีผลิตหรือจ าหน่ายโดยตรง ในส่วนของการสนบัสนุนจากภาครัฐทางด้าน
เคร่ืองมือแพทยน์ั้น จะมีมาตรการทางภาษีผา่นทางส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (BOI) 
โดยเป็นการให้สิทธิพิเศษทางภาษีกบัทั้งผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ร้าน 
MediTech จะมีการแบ่งหมวดหมู่สินคา้ ดงัน้ี 

-อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค เช่น หนา้กากอนามยั แอลกอฮอลล ์70% เป็นตน้ 
-อุปกรณ์ทางการแพทย ์เช่น เคร่ืองวดัระดบัน ้าตาล เคร่ืองวดัความดนั เป็นตน้ 
-อุปกรณ์ผูป่้วย เช่น ไมเ้ทา้ ส้วมเคล่ือนท่ี เป็นตน้  

ตาราง 2.5 แสดงหมวดหมู่และราคาเคร่ืองมือแพทยท่ี์จดัจ าหน่ายในร้าน MediTech  

หมวดหมู่สินค้า เคร่ืองมือแพทย์  ราคา (บาท) 

อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค ชุดตรวจโควดิ ATK 
 - ชุดตรวจโควดิ ATK ยีห่อ้ GICA แบบ 2in1 
- ชุดตรวจ ATK PCL (พีซีแอล แอนติเจน โกลด)์  
- ชุดตรวจ ATK TESTSEALABS  

70-130 

หนา้กากอนามยั 
- Welcare Mask หนา้กากอนามยัผูใ้หญ่ แบบกล่องบรรจุ 50 ช้ิน 
- หนา้กากอนามยัทางการแพทย ์3 ชั้น Non-Sterile Medical Face Mask 

ยีห่อ้ MAXXLIFE  

100-125 

ถุงมือตรวจโรค 
- ถุงมือตรวจโรค ศรีตรังโกลฟส์) ชนิดมีแป้ง (สีม่วง) 
- ถุงมือ ซาโตร่ี ตรวจโรค (SATORY) ชนิดไม่มีแป้ง กล่องสีส้ม 
- ถุงมือไนไตร ศรีตรังโกลฟส์ ชนิดไม่มีแป้ง (สีฟ้า) 
- ถุงมือตรวจโรค ศรีตรังโกลฟส์ (SRITRANG GLOVES) 

ชนิดไม่มีแป้ง (สีเขียว) 
- ถุงมือท าความสะอาด สีส้ม NORTH 

200-250 

ชุด PPE 
- ชุด PPE ป้องกนัเช้ือโรค หนา 75 แกรม  
- ชุดPPEป้องกนัไวรัสและสารเคมี Ultitec 2000 

 

200-350 

https://rakmor.com/product/covid-atk-rm-atk02/
https://rakmor.com/product/rm-mak003/
https://rakmor.com/product/rm-mak003/
https://rakmor.com/product/examination-gloves-rm-eg09/
https://rakmor.com/product/examination-gloves-rm-eg07/
https://rakmor.com/product/examination-gloves-rm-eg10/
https://rakmor.com/product/examination-gloves-rm-eg11/
https://rakmor.com/product/examination-gloves-rm-eg11/
https://rakmor.com/product/examination-gloves-rm-eg14/
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ตาราง 2.5 แสดงหมวดหมู่และราคาเคร่ืองมือแพทยท่ี์จดัจ าหน่ายในร้าน MediTech (ต่อ) 

หมวดหมู่สินค้า เคร่ืองมือแพทย์  ราคา (บาท) 

อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค แอลกอฮอล ์70% 
- ศิริบญัชา แอลกอฮอลล์า้งแผล 70 

เปอร์เซ็นต ์450cc 
- KNAS แอลกอฮอล ์70% ขนาด 5 ลิตร        

(ลิตรละ 60 บ) 

70-300 

อุปกรณ์การแพทย ์ เคร่ืองตรวจน ้าตาลในเลือด 
- เขม็เจาะเลือด Twist Lancet (30G) ยีห่อ้ Dura 
- เขม็เจาะวดัระดบัน ้าตาลแบบกด Yuwell 50 ช้ิน 
- เคร่ืองวดัน ้าตาลในเลือด EasyMax รุ่น TAG 1000 
- แถบตรวจน ้าตาลในเลือด ยีห่อ้ EasyMax (50 แผน่)  
- เคร่ืองตรวจน ้าตาลในเลือด Yuwell รุ่น 580 
- แถบตรวจวดัระดบัน ้าตาลในเลือด Yuwell 50 ช้ิน 

ส าหรับรุ่น 305A  

 
50-100 
1,000 
700 
400 
350 

 ท่ีวดัไข ้/เคร่ืองวดัอุณหภูมิ 
- ปรอทวดัไข ้LEPU รุ่น LMT11C 
- ปรอทวดัไข ้Microlife รุ่น MT 1611 
- เคร่ืองวดัไขท้างหนา้ผาก Yuwell รุ่น YHW-2 
- เคร่ืองวดัอุณหภูมิ อินฟาเรด แบบมีขาตั้ง 

พร้อมท่ีจ่ายแอลกอฮอล ์HIP รุ่น K9 Pro 

 
120 
180 

 
1,000 

 
3,000 

 
 
 
 
 

เคร่ืองวดัออกซิเจนปลายน้ิว  
- เคร่ืองวดัออกซิเจนปลายน้ิว ยีห่อ้ Jumper รุ่น JPD-

500E (LED) 
- เคร่ืองวดัออกซิเจนปลายน้ิว ยีห่อ้ Yuwell รุ่น Y-

YX302 

 
1,000 

 
800 

อุปกรณ์การแพทย ์ เคร่ืองกระตุกหวัใจไฟฟ้า 
เคร่ืองกระตุกหวัใจไฟฟ้า AED (Automated External 
Defibrillator) ยีห่อ้ Mediana รุ่น HEARTON AED A15  

60,000 

 

https://rakmor.com/product/glucose-meter-rm-bg10/
https://rakmor.com/product/glucose-meter-rm-bg04-ts/
https://rakmor.com/product/glucose-meter-rm-bg07/
https://rakmor.com/product/glucose-meter-rm-bg01-ts/
https://rakmor.com/product/glucose-meter-rm-bg01-ts/
https://rakmor.com/product/thermometer-rm-sth13/
https://rakmor.com/product/thermometer-rm-sth11/
https://rakmor.com/product/pulse-oximeter-rm-pox05/
https://rakmor.com/product/pulse-oximeter-rm-pox05/
https://rakmor.com/product/pulse-oximeter-rm-pox08/
https://rakmor.com/product/pulse-oximeter-rm-pox08/
https://rakmor.com/product/automated-external-defibrillator-rm-aed01/
https://rakmor.com/product/automated-external-defibrillator-rm-aed01/
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ตาราง 2.5 แสดงหมวดหมู่และราคาเคร่ืองมือแพทยท่ี์จดัจ าหน่ายในร้าน MediTech (ต่อ) 

หมวดหมู่สินค้า เคร่ืองมือแพทย์  ราคา (บาท) 

 เคร่ืองน่ึงฆ่าเช้ือ 
- เคร่ืองน่ึงฆ่าเช้ือ (AUTOCLAVE) STURDY ขนาด 

16 ลิตร รุ่น SA-232 
- เคร่ืองน่ึงฆ่าเช้ือเคร่ืองมือแพทย ์BMS รุุ่น BS-8L 

 
33,000 

 
 

17,500 

 เคร่ืองวดัความดนั 
-เคร่ืองวดัความดนัอตัโนมติั Yuwell รุ่น YE670A 
-เคร่ืองวดัความดนัดิจิตอล Omron รุ่น HEM-7156 
- เคร่ืองวดัความดนัโลหิต ขอ้มือ Beurer รุ่น BC57  

 
1,000 

 
3,200 
2,900 

 หูฟังแพทย ์
- หูฟังแพทย ์Stethoscope ยีห่อ้ ABN รุ่น 

MAJESTIC  
- ชุดวดัความดนัปรอทพร้อมหูฟังแพทย ์ยีห่อ้ 

Yuwell 

 
450 

 
1,500 

อุปกรณ์ผูป่้วย ไมค้  ้ายนั 
-  ไมค้  ้าศอกอลูมิเนียมสีเงิน Hospro รุ่น H-CH937L 
- ไมค้  ้ายนั แบบไม ้IPAS 

ไมเ้ทา้ 
- ไมเ้ทา้ อลูมิเนียม กา้นร่ม (2564A) ยีห่อ้ IPAS 
- ไมเ้ทา้ค ้าศอก อลูมิเนียม FOSUN รุ่น FS937L  

วอร์คเกอร์ 
- วอร์คเกอร์ Hospro รุ่น H-WK913L 
- Walker 4 ขา แบบพบัเก็บได ้

ส าหรับฝึกเดินโดยเฉพาะ 
เขม็ขดัพยงุหลงั (LS support) ยีห่อ้ TMD  
ผา้พนัเคลด็ ยีห่อ้ IZZI (12 ช้ิน/ห่อ) 
เฝือกอ่อนสวมคอ DERMED 

550 
 
 

600 
 
 
 

400 
 

1,500 
1,700 

 
450 

150-500 
200 

 

 

https://rakmor.com/product/autoclave-rm-ac01/
https://rakmor.com/product/autoclave-rm-ac01/
https://rakmor.com/product/autoclave-rm-ac13/
https://rakmor.com/product/pressure-monitor-rm-pg18/
https://rakmor.com/product/pressure-monitor-rm-pg31/
https://rakmor.com/product/wrist-blood-pressure-monitors-rm-pg38/
https://rakmor.com/product/stethoscope-rm-stc19/
https://rakmor.com/product/stethoscope-rm-stc19/
https://rakmor.com/product/pressure-gauge-rm-p23/
https://rakmor.com/product/pressure-gauge-rm-p23/
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ตาราง 2.5 แสดงหมวดหมู่และราคาเคร่ืองมือแพทยท่ี์จดัจ าหน่ายในร้าน MediTech (ต่อ) 

หมวดหมู่สินค้า เคร่ืองมือแพทย์  ราคา (บาท) 

 อุปกรณ์หอ้งน ้าผูสู้งอาย ุ
- กระบอกปัสสาวะชาย MAGNATE 
- กระบอกปัสสาวะหญิง MAGNATE 

- ส้วมเคล่ือนที่  
สุขภณัฑเ์คล่ือนที่ Hospro ขนาด 10 ลิตร 
 รุ่น 10LITE 
- เกา้อ้ีนัง่ถ่าย 
เกา้อ้ีนัง่ถ่าย Hospro รุ่น H-CM897  
- เกา้อ้ีอาบน ้าอะลูมิเนียมมีท่ีพกัแขนปรับระดบัได ้ 

 
50 
100 

 
4,000 

 
800 

2,000 

 เคร่ืองช่วยฟัง Bluedot แบบถ่าน รุ่น B-HA01 1,000 

 
2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) 
แบรนด์ MediTech ท าการตั้งราคาของเคร่ืองมือแพทยใ์ห้เหมาะสมกบัคุณภาพของ

สินคา้และบริการของทางร้าน อุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยน์บัเป็นส่ิงจ าเป็นในการด าเนินชีวติในปัจจุบนั 
หากน าราคามาเป็นกลยุทธ์การแข่งขันแล้วจะส่งผลกระทบต่อผู ้บริโภคทั้ งด้านการคัดเลือก
ผลิตภณัฑจ์ะท าใหผู้ป้ระกอบการเลือกเคร่ืองมือท่ีตน้ทุนถูกแต่ไม่มีคุณภาพมาจ าหน่ายเพื่อลดตน้ทุน 
ส่งผลแง่ลบกบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ให้ไม่น่าเช่ือถือและในอีกทางหน่ึงหากตั้งราคาสูงจนเกินไป
จะท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงยาก ดงันั้นสินคา้ในร้านขายเคร่ืองมือแพทยต์อ้งค านึงถึงคุณภาพของสินคา้
ควบคู่กบัราคา โดยรายละเอียดราคาเคร่ืองมือแพทยท่ี์จ าหน่ายในร้าน MediTech ดงัแสดงในตาราง 
2.6 ซ่ึงเป็นราคาท่ีตั้งข้ึนโดยเทียบจากราคาเคร่ืองมือการแพทยข์องร้านคู่แข่งคือ RAKMHOR และ
ราคาตน้ทุน   

 
2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 
จากการส ารวจช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านขายเคร่ืองมือแพทย์ซ่ึงเป็นคู่แข่ง           

จ  านวน 3 แบรนด์ พบวา่แต่ละแบรนด์จะเน้นในส่วนของช่องทางออนไลน์ และในปัจจุบนับางแบ
รนด์มีการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์อย่าง Shopee และ Lazada ส่วน
ใหญ่มีการวางกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไปในทางเดียวกนั คือ เร่ิมจากการขายผา่นช่องทาง
ออนไลน์อย่าง Facebook page และเว็บไซต์ของตนเองก่อน  เน่ืองจากเป็นการประหยดัค่าใช้จ่าย 
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จากนั้นจึงขยายช่องทางไปยงัแพลทฟอร์มอ่ืนๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงได้ง่ายและสะดวก
รวดเร็วยิง่ข้ึน 

ดงันั้น การตั้งกลยทุธ์ในการเลือกช่องทางจดัจ าหน่ายของแบรนด ์MediTech จะเร่ิมจาก
จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ก่อน เช่น Facebook page, Line official,เวบ็ไซต์ และแอปพลิเคชั่น
ประกอบกับช่องทางออฟไลน์อย่างการซ้ือผ่านหน้าร้านและโทรศัพท์เพื่อรองรับลูกค้าได้
หลากหลายทั้งกลุ่มวยัท างาน ญาติผูป่้วย รวมถึงกลุ่มผูสู้งอายุท่ีสะดวกในการส่ือสารผ่านโทรศพัท์
มากกวา่ ซ่ึงการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเหล่าน้ีสามารถท าการสอบถามและเลือกซ้ือไดต้ลอดเวลา ท า
ใหไ้ม่เป็นปัญหาต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของทางแบรนด ์

 
2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) 

2.4.4.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 
เน่ืองจากร้านขายอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech เป็นแบรนด์

ท่ีพึ่ งเข้ามาใหม่ในตลาด ท าให้ย ังไม่ เป็นท่ี รู้จักมากนัก ดังนั้ นการรับรู้ของแบรนด์ (Brand 
Awareness) ของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญั ผูบ้ริโภคส่วนมากมกัให้ความส าคญักบัความปลอดภยัและ
ความน่าเช่ือถือของแบรนด์จึงควรจะมีการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะอยา่งยิง่
ประชาสัมพนัธ์ผา่นFacebook และการให ้Influencer ท่ีมีอิทธิพลโปรโมทการซ้ือเคร่ืองมือแพทยจ์าก
ร้าน MediTech เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและความน่าเช่ือถือใหก้บัแบรนด ์ซ่ึงจะส่งผลต่อการ
รับรู้ของแบรนด์ (Brand Awareness) ของผูบ้ริโภคท าให้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้ ดงันั้น 
MediTech จะมีการซ้ือโฆษณาใน Facebook (Facebook Advertising) เพื่อโปรโมทควบคู่ไปดว้ยให้
กลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัหรือจดจ าแบรนดไ์ด ้  

2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย 
ทางแบรนด์ MediTech มีกลยุทธ์การส่งเสริมการขายผ่านช่องทาง

ออนไลน์เป็นหลกั โดยเร่ิมจากการยิงโฆษณาผา่นทาง Facebook และท าการซ้ือล าดบัการคน้หาใน 
Google search เพื่อให้เวบ็ไซต์ของแบรนด์อยู่เป็นอนัดบัแรกเม่ือมีการคน้หา เพื่อให้แบรนด์เป็นท่ี
รู้จกัในกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน รวมถึงมีการโพสตห์รือแขร์ขอ้มูลท่ีเป็นความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทย์
หรือการดูแลรักษาสุขภาพจากโรคต่างๆในเพจ Facebook และ website ของแบรนด์ นอกจากน้ียงัมี
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายเช่น เม่ือซ้ือสินคา้ถึงราคาท่ีก าหนดจะไดรั้บส่วนลด 10% หรืออาจ
มีของแถม และยงัมีการจดักิจกรรมผา่นทาง Facebook fan page ของแบรนด์ ให้กลุ่มลูกคา้ไดมี้ส่วน
ร่วมกบัทางแบรนดม์ากข้ึนเพื่อเป็นการเพิ่ม engagement กบัลูกคา้ 
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2.4.4.3 ส ารวจวจิยัตลาดและหาแนวทางพฒันา 
ทางแบรนด์ MediTech ไดท้  าการส ารวจวิจยัความตอ้งการของตลาดว่ามี

แนวโน้มความตอ้งการเป็นอยา่งไร โดยเจา้ของแบรนด์เป็นผูท้  าการส ารวจและรวบรวมขอ้มูลเพื่อ
น ามาวิเคราะห์และหาแนวทางด าเนินการธุรกิจให้สอดคลอ้งกบัแนวโน้มความตอ้งการของตลาด 
เช่น เม่ือปริมาณความตอ้งการเคร่ืองมือแพทยม์ากข้ึนจะตอ้งมีการสั่งสินคา้คงคลงัเพิ่มมากข้ึนให้
เพียงพอกบัลูกคา้ ภายใตง้บประมาณ 400,000 บาท [1] 

 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
2.5.1 เป้าหมายระยะสั้น 
ช่วงปีท่ี 1 กระตุน้การรับรู้ของแบรนด์ MediTech ซ่ึงเป็นร้านขายอุปกรณ์การแพทย์

หนา้ใหม่ และสร้างความน่าเช่ือถือเพื่อภาพลกัษณ์ท่ีดีของแบรนด ์ดงันั้นเป้าหมายในช่วงปีท่ี 1 คือ  
2.5.1.1 แบรนด์ MediTech ได้รับมาตรฐานท่ียอมรับโดยทั่วไปจาก 

ส านกังานคณะกรรมการ อาหารและยา (อย.) และ ISO13485  
2.5.1.2 แบรนด์ ร้านค้า เ ป็นท่ี รู้จักมากข้ึน โดยวัดจากยอดไลค์ใน 

Facebook page มียอดไลคม์ากกวา่ 2000 คน   ท าไมตอ้ง  
2.5.1.3 มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านทางส่ือออนไลน์ทั้ ง facebook, 

Line@ และ Application MediTech 
 2.5.1.4 มียอดขายในปีท่ี 1 อยา่งนอ้ย 400,000 บาท   

 
2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง 
ช่วงปีท่ี 2-3 รักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่และเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่มากข้ึน 

ดงันั้น เป้าหมายในช่วงปีท่ี 2-3 คือ 
2.5.2.1 มีผลประกอบการท่ีสามารถคืนตน้ทุนได ้ 
2.5.2.3 เพิ่มจ านวนสินคา้อุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยใ์ห้มีความหลากหลาย

มากข้ึน โดยเนน้กลุ่มวสัดุส้ินเปลืองทางการแพทยเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 

2.5.3 เป้าหมายระยะยาว 
ช่วงปีท่ี 4-5  
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2.5.3.1 รักษาฐานลูกคา้เดิมและสร้างความผกูพนัระยะยาวกบัลูกคา้ 
(Brand Loyalty) โดยวดัจากมีการซ้ือซ ้ าจากลูกคา้เดิมไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 602   

2.5.3.2 มีปริมาณยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งนอ้ย 4% ทุกปี3   
 
 

2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

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

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

ยืน่ขอใบอนุญาตกบั
อย. 
(ค่าด าเนินการ+ค่าธ
รรมเนียม) 

3,000+ 
1,000 บาท4  

            

น าเขา้เคร่ืองมือแพท
ย ์

ค่าใบอนุญาต 
20,000 บาท5 
 

            

สร้าง Facebook 
fanpage 

- ค่าท า content 
15,000 บาท6 

-  

            

 

 

                                                
2 จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจและการซ้ือซ ้ าในกลุ่มสินคา้เพ่ือสุขภาพของผูบ้ริโภค Gen X 
ข้ึนไปพบว่า 60% มีความพึงพอใจในสินคา้ส่งผลต่อการซ้ือซ ้า (เรืออากาศตรีหญิงศิริวรรณ พฤกธารา,2563) 
3 อา้งอิงจากขอ้มูลของอุตสาหกรรมเคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์มีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 4.2% ต่อปี ในช่วงปี 2558-2562) 
(ร่างแบบแสดงรายการขอ้มูลการเสนอขายหลกัทรัพยแ์ละหนงัสือช้ีชวนฉบบัเตม็ของบมจ.เซนตเ์มดซ่ึงไดย้ืน่ต่อส านกังานกลต.) 
4 การจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชยพ์.ศ. 2499โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
5  กฎกระทรวง ก าหนดค่าธรรมเนียมเก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทย ์พ.ศ. ๒๕๖๓ 
6 อา้งอิงราคาจากการท าคอนเทนทใ์น Fanpage และโฆษณา facebook ads ของบริษทั fastwork  
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 (ต่อ) 

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

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

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategies) 

สร้าง website  - 30,000 บาท รวม 
hosting และ 
domain7 

            

สร้างบญัชี Line 
official  

- -              

สร้าง Application  - 500,000 บาท8             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 

ซ้ือโฆษณา 
Facebook 
โดยจ ากดัคนเขา้ถึง 
10,000 คนต่อวนั 

24,000บาท/เดือน9             

ประชาสัมพนัธ์ทาง 
facebook 

-             

โฆษณา Google 
Ads 

20,000 บาท10 
 

            

 

 

 

 

                                                
7 อา้งอิงราคาจากแพค็เกจออกแบบและพฒันาเวบ็ไซตข์องบริษทั fastwork  
8 อา้งอิงราคาจากบทความการสร้างแอพพลิเคชัน่บริษทั realtech   
9 อา้งอิงจากการตั้งค่าการซ้ือโฆษณาในเฟซบุค๊ จ  านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ถึงได ้3.5K-10K  
10 อา้งอิงราคาจากแพค็เกจรับท า Google Ads ของบริษทั SEO จ ากดั 
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 (ต่อ) 

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

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

จา้ง influencer 
ช่วยในการประชาสั
มพนัธ์แบรนด ์10 
คน 

15,000 บาท/คน11             

จดัโปรโมชัน่เพื่อดึง
ดูดลูกคา้  

10,000บาท/ปี12             

  
 

2.7 การประเมนิยอดขาย (Sales forecast)   
การประเมินยอดขายของร้านขายอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยแ์บรนด ์MediTech ความถ่ีใน

การเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทย ์2-3 คร้ัง/เดือน และค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองมือแพทยโ์ดยเฉล่ีย 500-
2,000 บาท/คร้ัง คิดเป็นประมาณ 36,000 ต่อปีต่อลูกคา้ 1 คน และจากการส ารวจขอ้มูลผูป้ระกอบการ
ธุรกิจร้านขายเคร่ืองมือแพทย์ พบว่า ยอดขายในปีแรกของแบรนด์ท่ีก่อตั้งในปี 2563 มีจ านวน 
430,384 บาท  

       ซ่ึงแบรนด์คู่เทียบเป็นแบรนด์หน้าใหม่ในตลาดเช่นเดียวกบัแบรนด์ MediTech จึงได้
น ามาใชอ้า้งอิงในการประมาณยอดขายจากแบรนด์คู่เทียบในอุตสาหกรรมร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์
และในปีถดัไปยอดขายจากลูกคา้จะเพิ่มข้ึน 6.5% ในทุกปีอย่างต่อเน่ืองตามอตัราการเติบโตของ
ธุรกิจขายเคร่ืองมือแพทย ์
 
 
 
 
 

                                                
11 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ 
12 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ 
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ตาราง 2.7 ยอดขายสินคา้แต่ละประเภทรายปี  

รายการ13 ยอดขาย (บาท) 

ปีที ่1  ปีที ่2  ปีที ่3  ปีที ่4  ปีที ่5  

อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค 

จ านวนผูใ้ชบ้ริการ  
(คน) 13,894 14,795 15,757 16,781 17,872 

ค่าใชจ่้ายต่อคน  
(บาท) 250 250 250 250 250 

ยอดขายรวม 
(บาท/ปี) 3,473,500 3,698,750 3,939,250 4,195,250 4,468,000 

อุปกรณ์ทางการแพทย์ 

จ านวนผูใ้ชบ้ริการ 
(คน) 4,348 4,631 4,935 5,256 5,598 

ค่าใชจ่้ายต่อคน  
(บาท) 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

ยอดขายรวม 
 (บาท)/ปี  4,348,000 4,631,000 4,935,000 5,256,000 5,598,000 

อุปกรณ์ผู้ป่วย 

จ านวนผูใ้ชบ้ริการ(คน) 1,225 1,305 1,390 1,480 1,576 

ค่าใชจ่้ายต่อคน  
(บาท) 900 900 900 900 900 

ยอดขายรวม 1,102,500 1,174,500 1,251,000 1,332,000 1,418,400 

                                                
13  ขอ้มูลจ านวนผูใ้ชบ้ริการทุกช่องทางท่ีประมาณการอา้งอิงมาจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบกิจการร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์
RAKMHOR และส าหรับขอ้มูลค่าใชจ่้ายต่อคนท่ีประมาณการอา้งอิงมาจากการสมัภาษณ์กลุ่มเป้าหมายและผูใ้ชบ้ริการทวัไป  
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รายได้รวมทั้งหมด 8,924,000 9,432,250 9,583,000 10,205,750 10,869,250 

การประเมินการขายเคร่ืองมือแพทยข์องแบรนด์ MediTech คิดจากค่าใช้จ่ายลูกคา้ 1 
คนเฉล่ียอยู่ท่ี 250 บาท ส าหรับอุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค เช่น ชุดตรวจโควิด,หน้ากากอนามยั ฯลฯ 
โดยประมาณการจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายเคร่ืองมือแพทย์ว่ามีลูกคา้ซ้ืออุปกรณ์
ป้องกันเช้ือโรครวมอยู่ท่ีประมาณ 40 คนต่อวนั คิดเป็น 10,000 บาทต่อวนั ยอดขายจึงเท่ากับ 
3,473,500 บาท และคาดวา่ยอดจะเพิ่มข้ึน 6.5% ทุกๆปีเน่ืองจากมีการท าการส่งเสริมการขายและท า
การตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

       ในส่วนของอุปกรณ์ทางการแพทยคิ์ดจากลูกคา้ 1 คนใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่คนละ 1,000 บาท 
ประมาณการจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายเคร่ืองมือแพทยว์า่มีลูกคา้ซ้ืออุปกรณ์ทางการ
แพทย ์เช่น เคร่ืองวดัความดนั,ท่ีวดัอุณหภูมิ,เคร่ืองวดัออกซิเจนปลายน้ิว ฯลฯ  อยูท่ี่ประมาณ 10 คน             
ต่อวนั  ดงันั้นยอดขายจึงเท่ากบั 10,000 บาทต่อวนั จึงก าหนดยอดขายปีแรกไวท่ี้ 4,348,000 บาทและ
คาดว่ายอดจะเพิ่มข้ึน 6.5% ทุกๆปีเน่ืองจากมีการท าการส่งเสริมการขายและท าการตลาดอย่าง
ต่อเน่ือง 

ในส่วนของอุปกรณ์ผูป่้วยคิดจากลูกคา้ 1 คนใช้จ่ายเฉล่ียอยู่ท่ี 900 บาท ประมาณการ
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายเคร่ืองมือแพทยว์า่มีลูกคา้ซ้ืออุปกรณ์ผูป่้วย เช่น ไมเ้ทา้,ผา้
พนัเคล็ด ฯลฯ ประมาณ 3 คนต่อวนั ดงันั้นคิดเป็นยอดขายในปีแรกเท่ากบั 1,102,500 บาทและจะ
เพิ่มข้ึน 6.5% ในทุกๆปี เน่ืองจากมีการส่งเสริมการขายและการตลาดต่อเน่ือง รวมรายได้จาก 
การขายสินคา้และบริการ ทั้งหมดในปีแรกอยูท่ี่  8,924,000 บาท  
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บทที ่3 
แผนการด าเนินงาน 

  
 

3.1. การจดทะเบียนพาณชิย์ 
3.1.1 ท าการจดทะเบียนพาณิชย ์ประเภทบุคคลธรรมดา โดยใช้ช่ือท่ีจดทะเบียนว่า 

“MediTech” 
3.1.2 ธุรกิจจดทะเบียนพาณิชยต์ั้งใหม่ ตอ้งจดทะเบียนภายใน 30 วนั นบัตั้งแต่วนัเร่ิม

ประกอบกิจการพาณิชยกิจ 
3.1.3 ด าเนินการดา้นเอกสารของส านกังานทะเบียนพาณิชย ์โดยมีเอกสารท่ีตอ้งเตรียม

ดงัน้ี  
-        ค าขอจดทะเบียนพาณิชย ์(แบบ ทพ.)  
-        ส าเนาบตัรประจ าตวัประชาชน  
-        ส าเนาทะเบียนบา้นของผูป้ระกอบการ  
-        หนงัสือมอบอ านาจ (ถา้มี)  
-        ส าเนาบตัรประชาชนผูรั้บมอบอ านาจ (ถา้มี) 

3.1.3 กรอกเอกสารหนงัสือแบบ ทพ. และเอกสารประกอบการจดทะเบียนพาณิชย ์
อิเล็กทรอนิกส์ เพื่อน าไปยืน่ต่อนายทะเบียนพาณิชย ์โดยมีค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณิชยท่ี์ 50 
บาท 

          3.1.4  เม่ือจดทะเบียนเรียบร้อยแลว้ ตอ้งแสดงใบทะเบียนพาณิชยห์รือใบแทนใบ
ทะเบียนพาณิชยไ์ว ้ณ ส านกังานร้านในท่ีเปิดเผยและเห็นไดง่้าย 

 
 

 3.2 การจดทะเบียนสถานประกอบการเคร่ืองมอืแพทย์ 
(1)   ดาวน์โหลดค าขอและกรอกขอ้มูลใหค้รบถว้นอพัโหลดในระบบ 
(2)   ช าระค่าค าขอฯ 100 บาท 
(3)   เจา้หนา้ท่ีพิจารณาเอกสารหากครบถว้นถูกตอ้ง รับค าขอและเสนอลงนาม 
(4)   ช าระค่าใบอนุญาต ท าการอนุมติัและปร้ินใบจดทะเบียนจากระบบ 
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 3.3 การขออนุญาตโฆษณาเคร่ืองมอืแพทย์ (กองควบคุมเคร่ืองมอืแพทย์,2564) 
(1) ผูย้ืน่ค  าขอยืน่เอกสารใหค้รบถว้นเพื่อขออนุญาตโฆษณาเคร่ืองมือแพทย ์
(2) เจา้หนา้ท่ีธุรการกองฯ ออกใบสั่งช าระค่าธรรมเนียมค าขอ 
(3) ผูย้ื่นค าขอช าระเงินท่ีห้องการเงินศูนยบ์ริการผลิตภณัฑ์สุขภาพเบ็ดเสร็จแล้วน า

ส าเนาใบเสร็จมาแนบกบัค าขอฯ 
(4) เจา้หนา้ท่ีธุรการกองฯ ออกใบนดัพบเจา้หนา้ท่ีเพื่อพิจารณาเอกสาร 
(5) เจา้หน้าท่ีธุรการกองฯออกใบสั่งช าระค่าธรรมเนียมใบอนุญาตโฆษณาเคร่ืองมือ

แพทย ์จากนั้นผูย้ืน่ค  าขอน าส าเนามาขอรับใบอนุญาตฯ 
 
 

3.4 ด้านการด าเนินงาน (Operation Management) 
        MediTech เป็นธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย์ โดยจดัหารวบรวมอุปกรณ์และ

เคร่ืองมือการแพทย์ผ่านทาง Supplier ในส่วนการจัดการการบริการในร้าน MediTech จะเป็น
ผูด้  าเนินการด้วยตนเองทั้งหมด เพื่อเป็นการประหยดัค่าใช้จ่าย ส าหรับการประชาสัมพนัธ์ด้าน
การตลาดจะเป็นมีหุน้ส่วนช่วยในการด าเนินงาน ดงัน้ีนาย วสุต พงษส์ัตยาพิพฒัน์ท าในส่วนการดูแล
พฒันาเว็บไซต์และแอปพลิเคชั่นควบคู่กับมีการจ้างพนักงานฝ่ายการตลาด เน่ืองจากมีความ
เช่ียวชาญในการใชค้อมพิวเตอร์โปรแกรมต่างๆ และนางวนารัตน์ พงษส์ัตยาพิพฒัน์ช่วยดูแลในการ
ควบคุมค่าใช้จ่ายของบริษทั เน่ืองจากทาง MediTech เป็นธุรกิจภายในครอบครัวจึงท างานเป็นทีม
แบ่งตามหน้าท่ีและความถนัดของแต่ละคน ถือเป็นการประหยดัและลดต้นทุนได้อีกทางหน่ึง
เน่ืองจากแบรนดพ์ึ่งสร้างใหม่และมีงบประมาณไม่มากนกั ขั้นตอนในการด าเนินงาน มีดงัน้ี  

3.4.1 ติดต่อผู้จัดจ าหน่าย (Supplier) 
ในการด าเนินการจดัหาสินคา้โดยติดต่อผูจ้ดัจ  าหน่ายเคร่ืองมือแพทยท์ั้งหมด 3 บริษทั 

ไดแ้ก่ 1.SINGHA Hospital Supply 2.Siam Hospital Supply  3.TECH ACE ดงัตารางท่ี 3.1 และทาง 
MediTech ไดเ้ลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายทั้งสามแบรนด์เพื่อให้มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์ได้
มาตรฐานหลากหลายยี่ห้อและครบครันตรงตามความตอ้งการของลูกคา้   โดยเลือกแบรนด์ท่ีมีราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ รวมถึงเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับใช้งานกนัอยา่งกวา้งเพื่อให้
ลูกคา้ไดมี้ตวัเลือกท่ีหลากหลายเพิ่มมากข้ึน 
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ตารางที ่3.1 แสดงรายละเอียดบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์
 

รายละเอียด 
 

 
 

1.ไดรั้บรองมาตรฐานหรือรางวลั - ผลิตสินคา้ภายใตร้ะบบ 
มาตรฐานคุณภาพ ISO 
13485 และ ISO 9001 
-ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่าย 
มีมาตรฐานผา่นการรับรอง  
ISO 14001,CE mark 

 

ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายมีมาตรฐ
านผา่นการรับรอง  ISO ,CE 
mark 

 
 

ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน 
EN ISO 13485:2016 และ 
EN ISO 9001:2015  

2.อายกุารจดัตั้งบริษทั มากกวา่ 35 ปี 23 ปี มากกวา่ 30 ปี 

3.ความหลากหลายของสินคา้ ศูนยร์วมครุภณัฑ ์
ทางการแพทย ์กวา่ 200 
ชนิด และมีหลากหลายยีห่อ้ 

มีสินคา้จ าหน่ายหลากหลายยี่
หอ้จากหลายประเทศ  เช่น 
Westmed 
ประเทศสหรัฐอเมริกา, 
Yuwell ประเทศจีน, Invacare 
สหรัฐอเมริกา, Apex 
ประเทศไตห้วนั เป็นตน้ 

มีสินคา้จ าหน่ายนอ้ยและมี
เพียงบางยีห่อ้ 
เม่ือเทียบกบัแบรนดอ่ื์นๆ  

4.ช่องทางการจดัจ าหน่าย - Facebook 
- Instagram 
- Line 
- http://singhahealthca

re.com 

- Telephone 
- Email 
- https://siamhos.com/ 

- Telephone 
- Line 
- https://www.techac

e.co.th/ 

5.บริการหลงัการขายหรือบริการเ
สริม  

- มีวดีีโอสาธิตการใชง้
านเคร่ืองมือต่างๆ 

- มีบริการตรวจเช็คแล
ะซ่อมผลิตภณัฑ ์

- ไม่มีระบุ มีบริการหลงัการหลงัการ
ขาย อยา่งครบวงจร เช่น 
บริการตรวจ 
เช็คและซ่อมผลิตภณัฑ,์ส
อบเทียบ,เปล่ียนอุปกรณ์เ
สริม 
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3.4.2 ขั้นตอนกระบวนการให้บริการ 
                      MediTech จ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ทั้ งทางหน้าร้านและออนไลน์ ผ่าน
หลากหลายช่องทาง Facebook, Line, Website โดยมีสินคา้เคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์ไดม้าตรฐานให้
เลือกมากมาย พร้อมทั้งผูเ้ช่ียวชาญคอยบริการให้ค  าแนะน าและตอบค าถามลูกคา้ตลอด 24 ชัว่โมง
เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการในการดูแลสุขภาพ 
 

 
 

ภาพที ่3.1 แสดงขั้นตอนการใหบ้ริการภายในร้าน 

    

ลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ 

เทคนิคการแพทยส์อบถามและใหค้ าแนะน าลูกคา้ 
ในการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยท่ี์เหมาะสมตามความต้

องการและส าหรับดูแลสุขภาพ

ทนพ.อธิบายรายละเอียดขั้นตอนในการใ
ชง้านเคร่ืองมือและใหค้ าแนะน าการดูแล

รักษาสุขภาพ 

ลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน 

ช าระเงินและจดัเก็บขอ้มูล 
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ภาพที ่3.2 แสดงขั้นตอนการใหบ้ริการผา่นช่องทางออนไลน์และจดัส่งสินคา้ 
 

3.4.3 ติดต่อเช่าพืน้ทีจั่ดตั้งร้านและคลงัเกบ็สินค้า 
        สถานท่ีตั้งของร้าน MediTech เป็นอาคาร Home office 3 ชั้นตั้งอยู่ซอยสายลม ซอย

พหลโยธิน 8 ถนนพหลโยธิน เขตพญาไท กรุงเทพฯ ซ่ึงอยูใ่กลก้บัรถไฟฟ้าท าใหส้ามารถเดินทางได้
สะดวก โดยทางแบรนดไ์ดเ้ลือกใชเ้ป็นหนา้ร้าน โดยมีค่าเช่า 55,000 บาท/เดือน 

 

    

ลูกคา้ติดต่อสอบถามผา่นช่องทางออ
นไลน์ของร้าน 

(Facebook,Line,Application)

เทคนิคการแพทยส์อบถามและใหค้ าแนะน าลูกคา้ 
ในการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยท่ี์เหมาะสมตามความตอ้งกา

รและส าหรับดูแลสุขภาพ 

มีคลิปวีดีโอขั้นตอนในการใชง้านเคร่ืองมื
อและทนพ.ใหค้ าแนะน าการดูแลรักษาสุ

ขภาพตลอดเวลา

ลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ 

สรุปยอดและช าระเงินค่าสินคา้พร้อม
ค่าจดัส่ง 

ท าการจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

จดัเก็บขอ้มูล 

https://www.thaihometown.com/buildings/55000/rent/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B8%B2
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ภาพที ่3.3 แสดงภาพจริงพื้นท่ีเช่าร้าน MediTech 

 
3.4.4 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
1. ค่าจดทะเบียนพาณิชย ์ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริษทั 5,000 บาท 
2. ค่าเช่าพื้นท่ีหนา้ร้านพื้นท่ีเช่าส าหรับร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech เป็น Home 

office 3 ชั้น ตั้งอยูซ่อยสายลม ซอยพหลโยธิน 8 ถนนพหลโยธิน เขตพญาไท กรุงเทพฯ โดยมีราคา
ค่าเช่า 55,000 บาท/เดือน สัญญาขั้นต ่า 1 ปี 

  
3.4.5 แผนผงัภายในร้าน 
การจดัผงัภายในร้านนั้นเป็นอาคาร 3 ชั้น โดยมีพื้นท่ีดิน 40 ตารางวา พื้นท่ีใชส้อย 270 

ตารางเมตร จะจดัให้มีพื้นท่ีแบ่งเป็นแต่ละชั้นโดยชั้น 1 เป็นโซนส าหรับหนา้ร้านให้ลูกคา้เดินเลือก
ชมสินคา้ ส่วนชั้น 2 ส าหรับเก็บสินคา้คงคลงัต่างๆ และภายในร้านจะตอ้งมีพื้นท่ีไม่แออดัจนเกินไป 
มีการจดัแบ่งพื้นท่ีอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยภ์ายในร้านและแยกประเภทสินคา้เป็นโซน พร้อมมีป้าย
ระบุอย่างชดัเจนเพื่อให้ลูกคา้เดินเลือกซ้ือไดส้ะดวก และมีพื้นท่ีให้บริการโดยมีพนกังานขายและ
เทคนิคการแพทยใ์ห้ค  าแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือการใช้งานเคร่ืองมือแพทยแ์ละการดูแล
สุขภาพ และในส่วนชั้น 3 จะเป็นพื้นท่ีส านักงานของบริษทัเป็นห้องท างานและห้องพกัส าหรับ
พนกังาน  

 

https://www.thaihometown.com/buildings/55000/rent/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B8%B2
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ภาพที ่3.4 แสดงแผนผงัภายในร้าน MediTech 

 
   3.4.6 จัดหาผู้รับเหมาและก่อสร้างร้าน 
   1). ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งร้าน 
   ทางร้านขายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทย ์MediTech ได้เลือกบริษทัส าหรับจัดซ้ือ

เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองตกแต่ง และอุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้านโดยจะเลือกใช้บริการ SB Furniture และ 
HomePro ซ่ึงเป็นร้านยอดนิยมและเป็นร้านท่ีมีหลากหลายสาขาสะดวกต่อการติดต่อประสานงาน 
อีกทั้งท าให้ง่ายต่อการจัดส่ง  ส าหรับเคร่ืองคอมพิวเตอร์และเคร่ืองพิมพ์จะใช้บริการจากร้าน 
BananaIT  

 
ตารางที ่3.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการลงทุนของร้านขายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทย ์MediTech  
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน (บาท) 
1. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 
ป้ายไฟช่ือร้าน 1 ตวั 1,000 1,000 
เกา้อ้ี 2 ตวั 1,000 2,000 
โต๊ะท างาน 1 ตวั 2,000 2,000 
เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 25,900 25,900 

    
 
 

  คลงัสินคา้อุปกรณ์การแพทยต่์างๆ 

  เคาน์เตอร์ จุดให้ค  าปรึกษา 

 

สินคา้อุปกรณ์การแพทยต่์างๆ 

ชั้น 2 

ชั้น 1 

 

ชั้น 3 

ห้องพกั 
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ตารางที ่3.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการลงทุนของร้านขายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทย ์MediTech (ต่อ) 
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน (บาท) 
1. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 
ตูเ้ก็บเอกสาร 1 ตู ้ 1,000 1,000 
รวมค่าเฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 31,900 
2. อปุกรณ์ส านักงาน 
คอมพิวเตอร์และเคร่ืองพิมพ ์ 1 ตวั 25,000 25,000 
เคร่ือง POS touch screen 1 เคร่ือง 20,000 20,000 
ตูเ้ยน็เกบ็น ้ายาส าหรับชุดตรวจ 1 เคร่ือง 15,000 15,000 
อุปกรณ์เบด็เตลด็ 1 - 2,000 2,000 
โทรศพัทส์ านกังาน 1 เคร่ื่ือง 1,500 1,500 
รวมค่าอปุกรณ์ส านกังาน 63,500 
3. คลงัสินค้า 
ค่าเช่าท่ีหนา้ร้าน   55,000 55,000 
รวมสินทรัพยถาวร    150,400 

 

2)  ค่าใช้จ่ายในการบริหารร้าน 
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย์ MediTech ได้มีการจดัพนักงานขายพร้อมทั้งเทคนิค

การแพทยค์อยใหบ้ริการและใหค้  าแนะน าเพื่อความสะดวกสบายของลูกคา้ โดยจา้งพนกังานทั้งหมด 
3 คนต่อเดือน จ่ายเงินตามชัว่โมงท างานคือท างานวนัละ 9 ชัว่โมงต่อวนั รวมเวลาพกัเท่ียง และมี
ผูจ้ดัการร้านอีก 1 คนในส่วนค่าใชจ่้ายในการบริหารจดัการในส่วนอ่ืนๆ มีดงัน้ี 

 

ตารางที ่3.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech 

รายการ ราคา/เดือน 
ราคา(ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 
เพื่อเร่ิมด าเนินงาน  208,400 

- - - - 

ค่าเช่าพื้นท่ีร้าน 55,000 660,000 660,000 660,000 660,000 660,000 
ค่าพื้นท่ีเก็บคลงัสินคา้ 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าน ้าประปา 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 
ค่าไฟฟ้า 1000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
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ตารางที ่3.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech (ต่อ) 

รายการ ราคา/เดือน 
ราคา(ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
รวม 62,000 744,000 744,000 744,00 744,00 744,00 

 
 
3.5 ภาพรวมการด าเนินการ  
 

ตารางที ่3.4 ภาพรวมแผนการด าเนินงานร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech ในปีท่ี 0 
 

 
กจิกรรม 

 
กจิกรรมย่อย 

ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที ่0 

1 
 

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

จดัตั้งร้าน ยืน่จดทะเบียนพาณิชย ์             

 ติดต่อเช่าพ้ืนท่ีจัดตั้งร้าน 
และคลงัเก็บสินคา้ 

            

 จัดหาผู ้รับเหมาก่อสร้าง 
ร้านและก่อสร้างร้าน 

            

 คดัเลือกและจดัซ้ือเคร่ือง
มื อ แ พ ท ย์ ผ่ า น ผู ้ จั ด 
จ าหน่าย 
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บทที ่4 
แผนการจัดการองค์กร 

 
 

4.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ 
ร้านขายเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ MediTech ด าเนินธุรกิจโดยมีการจด

ทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ากดัใชช่ื้อวา่ บริษทั เมดิเทค จ ากดั มีทุนจดทะเบียน  2,000,000 บาท ซ่ึงมี
ผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3คน แหล่งท่ีมาของเงินทุนมาจากส่วนของผูถื้อหุ้น 20,000 หุ้น จ านวนหุ้นละ 
100 บาท รวมเป็นเงินลงทุน 2,000,000 บาท และมีสัดส่วนการถือหุน้ดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.1 แสดงโครงสร้างผูถื้อหุน้ 

ล าดับ ผู้ถือหุ้น จ านวนหุ้น 
 (หุ้น) 

สัดส่วน 
(%) 

มูลค่าการ 
ลงทุน(บาท) 

1 สุชญา พงษส์ัตยาพิพฒัน์ 10,000 50 1,000,000 

2 วนารัตน์ พงษส์ัตยาพิพฒัน์ 6,000 30 600,000 

3 วสุต พงษส์ัตยาพิพฒัน์ 4,000 20 400,000 

 รวม 20,000 100 2,000,000 

 
 

4.2 ลกัษณะการบริหารงาน 
ร้านขายเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทย ์MediTech มีลกัษณะการบริหารงานใน

รูปแบบ ครอบครัว เน่ืองจากเจา้ของร้านเป็นเทคนิคการแพทยแ์ละเป็นผูด้  าเนินธุรกิจก่อตั้งด้วย
ตนเอง อีกทั้งฝ่ายบริหารเป็นคนในครอบครัวของผูด้  าเนินธุรกิจเอง นอกจากน้ียงัมีการเปิดรับสมคัร
พนกังานจากบุคคลทัว่ไปเพิ่มเติมอีกดว้ย 
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 4.2.1 แผนผงัโครงสร้างองค์กร (flat organization) 
        แบรนด์ MediTech เป็นธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทยใ์ห้กบัลูกคา้ ซ่ึง

เป็นธุรกิจขนาดเล็กและพึ่งเร่ิมก่อตั้ง ดงันั้นจึงมีการจดัโครงสร้างองคก์รแบบง่าย เป็นโครงสร้างโดย
มีเจา้ของแบรนด์เป็นผูบ้ริหารงานด้วยตนเอง (Owner-management) โดยท าหนา้ท่ีก าหนดเป้าหมาย 
วิสัยทศัน์ พนัธกิจของธุรกิจ โดยมีพนักงานซ่ึงเป็นผูช่้วยจะแสดงความคิดเห็นและช่วยในการ
ด าเนินงานของแบรนดใ์หเ้ป็นไปอยา่งราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 

 

 
 

     ภาพที ่4.1 แสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์รของร้านขายเคร่ืองมือแพทยแ์ละอุปกรณ์ทางการแพทย  ์
 
 

4.3 การวางแผนก าลงัคนและผลตอบแทนของบุคลากร 
4.3.1 การวางแผนก าลงัคน 
ทางแบรนด์ MediTech ไดว้างแผนจดัจา้งพนกังานในปีแรกท่ีด าเนินธุรกิจทั้งหมด 3 

ต าแหน่ง ดงัน้ี เทคนิคการแพทย ์พนกังานการตลาด และพนกังานขายประจ าร้าน ในส่วนต าแหน่ง
ผูจ้ดัการทัว่ไป(General manager) จะด าเนินการโดยเจา้ของกิจการเอง ทั้งน้ีทางแบรนด์ MediTech 
ไดมี้การวางแผนจดัจา้งและจดัก าลงัคน ดงัตาราง 4.2 

 
ตาราง 4.2 แสดงการจา้งงานพนกังานในแต่ละปี 

ต าแหน่ง อตัราก าลงัคน 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 1 1 1 1 1 

  

General Manager  

Medical 
Technologist 

Sales Sales Marketing 
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ตาราง 4.2 แสดงการจา้งงานพนกังานในแต่ละปี (ต่อ) 

ต าแหน่ง อตัราก าลงัคน 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เทคนิคการแพทย ์ 2 2 2 2 2 

พนกังานการตลาด 1 1 1 1 1 

พนกังานขาย 2 2 2 2 2 

รวม 6 6 6 6 6 

 
4.3.2 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร 
เน่ืองจากร้าน MediTech เป็นแบรนด์ร้านขายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ใหม่ 

ซ่ึงเจา้ของแบรนด์เป็นผูด้  าเนินธุรกิจด้วยตนเอง โดยมีการก าหนดเงินเดือนคงท่ีไม่มีการปรับข้ึน
เงินเดือนหรือให้โบนสัใน 5 ปีแรก และจดัจา้งพนกังานจ านวน 5 อตัรา ท างาน 9 ชัว่โมงต่อวนัรวม
เวลาพกั และทางร้านมีสวสัดิการจ่ายค่าประกนัสังคมใหพ้นกังานทุกคนทุกปีตลอดการท างาน 
 
ตารางที ่4.3 ค่าใชจ่้ายบุคลากรร้านขายเคร่ืองมือและอุปกรณ์การแพทย ์MediTech  

 
รายการ 

 
รายได้  

(บาท/เดอืน) 

ราคา (บาท/ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผูจ้ดัการ 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

พนกังานขาย  
2 อตัรา 

15,00014 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

เทคนิคการแพทย ์
 2 อตัรา 

20,000 
ค่าใบประกอบวชิาชีพ 

5,000 บาท 

25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

                                                
14 จากฐานเงินเดือนใหม่ตามนโยบายค่าแรงขั้นต ่า 15,000 บาท 
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ตารางที ่4.3 ค่าใชจ่้ายบุคลากรร้านขายเคร่ืองมือและอุปกรณ์การแพทย ์MediTech  (ต่อ) 

 
รายการ 

 
รายได้  

(บาท/เดอืน) 

ราคา (บาท/ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

พนกังานฝ่ายการ 
ตลาด 1 อตัรา 

25,000 บาท 
 

25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

รวมเงนิเดอืน 
(ต่อปี) 

1,260,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 

ค่าประกนัสังคม 3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าตรวจสอบบญัชี 7,000 ต่อปี15 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

เงนิโบนัส  
(1 เดอืนต่อปี) 

   25,000 25,000 25,000 

รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 1,303,000 1,303,000 1,303,000 1,328,000 1,328,000 1,328,000 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

                                                
15 ขอ้มูลจากการสอบถามบริษทัรับตรวจสอบและท าบญัชีงบประมาณประจ าปี  
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4.4 แผนการบริหารงาน 
ตาราง 4.4 แสดงต าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผดิชอบของบุคลากร MediTech  
 

ต าแหน่ง จ านวน(คน) หน้าทีค่วามรับผดิชอบ สวสัดกิาร 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 
(General manager) 

1 - ก าหนดทิศทางธุรกิจ 
วางกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานทั้งองคก์ร  

- ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนแก่บุคลากร  
- บริหารกิจการใหเ้ป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้
- ดูแลผลประกอบการ 
แกปั้ญหาและตดัสินใจเพ่ือใหบ้รรลุจุดประสงค ์

 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 
(General manager) 

1 - ก าหนดทิศทางธุรกิจ 
วางกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานทั้งองคก์ร  

- ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนแก่บุคลากร  
- บริหารกิจการใหเ้ป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้
- ดูแลผลประกอบการ 
- แกปั้ญหาและตดัสินใจเพ่ือใหบ้รรลุจุดประสง

ค ์

 

พนักงานการตลาด 
(Marketing) 

1 - ดูแลส่ือโฆษณาการตลาดต่างๆผา่นออนไลน์แ
ละออฟไลน์ 

- ออกแบบและพฒันาแอปพลิเคชัน่ MediTech 
- ดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางออนไลน์ทั้งหม

ด เช่น ตอบลูกคา้ในช่องทางออนไลน์ 
ตรวจสอบรายการสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
การช าระเงินของลูกคา้ 
โพสตรู์ปสินคา้พร้อมรายละเอียด 

- ติดตามความคิดเห็นและความพึงพอใจของลูก
คา้16 

 

- ท างานวนัละ 9 
ชม.รวมพกัเท่ียง 
- หยดุได ้2 
วนั/สปัดาห์ 
สามารถสะสมวนั
หยดุได ้
-
หยดุวนันกัขตัฤก
ษ ์13 วนัต่อปี       

 

 

 

                                                
16 อา้งอิงขอ้มูลความรับผิดชอบและหนา้ท่ีหลกัของพนกังานขายจาก JobsDB 
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4.4 แผนการบริหารงาน 
ตาราง 4.4 แสดงต าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผดิชอบของบุคลากร MediTech  
 

ต าแหน่ง จ านวน(คน) หน้าทีค่วามรับผดิชอบ สวสัดกิาร 

เทคนิคการแพทย์  
(Medical 
Technologist) 
 
 

2 -ใหค้  าปรึกษาในการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยแ์ละ
แนะน าวธีิการใชเ้พื่อใหลู้กคา้ไดรั้บสินคา้ท่ีมี
คุณภาพเหมาะสม และใชไ้ดอ้ยา่งถูกตอ้งปลอดภยั 
ใหค้  าปรึกษา ค าแนะน าดา้นสุขภาพทัว่ ไป 
-ตรวจเช็คสินคา้คงคลงัและท าการจดัซ้ือเพ่ิม 

-ท างานวนัละ                 
9 ชม.รวมพกัเท่ียง 
- หยดุได ้2 วนั/
สปัดาห์ สามารถ
สะสมวนัหยดุได ้
-หยดุวนันกัขตั
ฤกษ ์13 วนัต่อปี 
-ค่าท างาน
ล่วงเวลาชัว่โมง
ละ 100 บาท        

พนักงานขาย 
(Sales) 
 

2 -  ดูแลความสะอาดภายในร้าน 
- จดัระเบียบสินคา้ในร้าน 
- ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัขอ้มูลของเคร่ืองมือและอุ

ปกรณ์การแพทยภ์ายในร้าน 
-  

ตรวจดูคลงัสินคา้และตรวจสอบคุณภาพสินคา้ 
- ติดตามความคิดเห็นและความพึงพอใจของลูก

คา้17 
 

- ท างานวนัละ 9 
ชม.รวมพกัเท่ียง 
- หยดุได ้2 วนั/
สปัดาห์ สามารถ
สะสมวนัหยดุได ้
-หยดุวนันกัขตั
ฤกษ ์13 วนัต่อปี 
-ค่าท างาน
ล่วงเวลาชัว่โมง
ละ 100 บาท      

                                                
17 อา้งอิงขอ้มูลหนา้ท่ีและความรับผิดชอบพนกังานขายจาก https://www.abss.co.th/ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.abss.co.th/
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4.5 วนัและเวลาการท างาน 
ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทย ์MediTech เปิดท าการทุกวนั เวลา 8.00 น.ถึง 

20.00 น. โดยทางร้านจะมีเทคนิคการแพทย ์จ านวน 2 คน ซ่ึงเป็นเจา้ของร้าน 1คน และเป็นเทคนิค
การแพทย ์Full-time 1คน มีพนกังานการตลาด 1 คน และพนกังานขายประจ าร้าน 2 คน โดยเจา้ของ
ร้านจะสามารถท างานไดต้ลอดเวลา แต่บุคลากรอ่ืนๆจะท างาน วนัละ 9 ชัว่โมงรวมพกัเท่ียง ส่วนท่ี
เหลือจะเป็นนอกเวลาท างาน (OT ชัวโมงละ  100 บาท) สามารถหยุดได้อาทิตยล์ะ 2 วนั สะสม
วนัหยดุได ้โดยแบ่งเวลาการท างานดงัน้ี 
ตารางที ่4.5 แสดงช่วงเวลาการท างานของพนกังาน 

ต าแหน่ง/เวลา ผู้จดัการร้าน 
(เทคนิคการแพทย์เจ้าของ
ร้าน) 

เทคนิคการแพทย์ พนักงานขาย พนักงาน 
การตลาด 

8.00-9.00 ✔     

9.00-10.00 ✔  ✔   ✔   

10.00-11.00 ✔  ✔   ✔  ✔  

11.00-12.00 ✔  ✔  ✔  ✔  

12.00-13.00 ✔  ✔  ✔  ✔  

13.00-14.00 ✔  ✔  ✔  ✔  

14.00-15.00 ✔  ✔  ✔  ✔  

15.00-16.00 ✔  ✔  ✔  ✔  

16.00-17.00 ✔  ✔  ✔  ✔  

17.00-18.00 ✔  ✔  ✔  ✔  

18.00-19.00 ✔    ✔  

19.00-20.00 ✔     
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4.6 เกณฑ์การคดัเลอืกบุคลากรและช่องทางการคดัเลอืก 
4.6.1 เกณฑ์การคัดเลอืกบุคลากร 

        ผูจ้ดัการทัว่ไปของแบรนด์ MediTech ไดก้ าหนดเกณฑ์ในการคดัเลือกบุคลากรเพื่อให้
ไดพ้นกังานท่ีดีมีคุณภาพเหมาะสมกบัต าแหน่งหนา้ท่ีและสามารถท างานร่วมกนัไดอ้ยา่งดี 
 
ตารางที ่4.6 แสดงเกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรของแบรนด์ MediTech           

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา ประสบการณ์ท างาน คุณสมบัต ิ

เทคนิคการแพทย์ (Medical 
technologist) 

ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญ 
ญาตรีสาขาเทคนิคการแพทย ์

 - เพศชาย/หญิง อายไุม่
เกิน 23-35 ปี 
- มีใบประกอบวชิาชีพ
เทคนิคการแพทย ์
- รักในงานบริการมี
มนุษยส์มัพนัธ์และ
บุคลิกภาพท่ีดี 

   - มีความรับผิดชอบ และ
แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 
(JobThai,2565) 

พนักงานขาย (Sales) จบการศึกษาระดบั
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ข้ึนไปหรือ
เทียบเท่า 
 

มีประสบการณ์การดา้น
การขายจะพิจารณาเป็น
พิเศษ 
 

-เพศชาย/หญิง อายไุม่เกิน 
35 ปี 
- มีบุคลิกภาพและ
อธัยาศยัท่ีดี 
-มีทกัษะในการพดู
ส่ือสารท่ีดี กลา้พดู กลา้
แสดงออก 
- มีความกระตือรือร้น 
ขยนัท างาน รักงานขาย 
และบริการ
(JobThai,2565) 
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ตารางที ่4.6 แสดงเกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรของแบรนด์ MediTech  (ต่อ)  

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา ประสบการณ์ท างาน คุณสมบัต ิ

พนักงานการตลาด 
(Marketing) 

วฒิุการศึกษาระดบัปริญญาต
รีข้ึนไป 
สาขาบริหารธุรกิจ/การตลาด/
คอมพิวเตอร์กราฟฟิก 
หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 

มีประสบการณ์ดา้น
การตลาดจะพิจารณา
เป็นพิเศษ 
 

- อาย ุ24 ปีข้ึนไป 
-ทกัษะการใชโ้ปรแกรม
คอมพิวเตอร์ได้
คล่องแคล่ว 
- มีประสบการณ์ในการ
ใชแ้พลตฟอร์มต่างๆ เช่น 
facebook,google  ads 

พนักงานการตลาด 
(Marketing) (ต่อ) 

  - มีความรู้ความเขา้ใจใน
การบริหารการขายและ 
Service mind มีใจรักงาน
บริการ 
-มีทกัษะในการขายและ
สามารถประสานงานได้
ทั้งภายในและภายนอก
องคก์ร 
(JobsThai,2565) 

 
4.6.2 ช่องทางการคัดเลอืกบุคลากร 
เน่ืองจากธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย์ แบรนด์ MediTech มีผูจ้ดัการทัว่ไปท่ี

ด าเนินการโดยเจา้ของแบรนด์ซ่ึงเป็นเทคนิคการแพทย ์และมีเทคนิคการแพทยอี์ก 1 อตัราพนกังาน
ขายประจ าร้านจ านวน 2 อตัรา พนกังานฝ่ายการตลาด 1 อตัรา จึงจ าเป็นตอ้งก าหนดช่องทางในการ
รับสมคัรพนกังานทั้งหมด 4 อตัรา ดงักล่าว โดยมีรายระเอียดการรับสมคัร ดงัน้ี 

 - ท าการสรรหาพนกังานจากการประกาศรับทางเวบ็ไซตห์างานต่างๆ และประกาศใน
ช่องทางของแบรนดท์ั้ง facebook,line  

 - มีการติดป้ายประกาศหนา้ร้านและบริเวณใกลเ้คียง 
 - มีการติดต่อแนะน าผา่นมหาวทิยาลยัมหิดลเพื่อรับสมคัรเด็กจบใหม่ท่ีตอ้งการท างาน

เก่ียวกบัการขายเคร่ืองมือแพทย ์
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4.7 แผนพฒันาบุคลากร 
4.7.1 การพฒันาส าหรับพนักงานใหม่ 
ส าหรับพนกังานใหม่ จะมีการใหท้ดลองงานเป็นระยะเวลา 7 วนั เพื่อสอนและแนะน า

ระบบการท างานภายในร้าน การดูแลสินคา้ต่างๆ วิธีการให้ค  าแนะน ากบัลูกคา้ กฎระเบียบในการ
ท างาน การแต่งกาย และแนวทางการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ เพื่อให้พนกังานมีทกัษะในการบริการ
และปฏิบติังานตามต าแหน่งท่ีไดรั้บมอบหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งรวมทั้งสามารถปฏิบติังานร่วมกบัผูอ่ื้น
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
4.7.2 การพฒันาส าหรับพนักงานเก่า 
ส าหรับการอบรมให้พนักงานเก่าเพื่อสร้างความตระหนักถึงหน้าท่ีและความ

รับผิดชอบของพนกังานแต่ละต าแหน่ง โดยผูจ้ดัการทัว่ไปจะเป็นผูส้ังเกตการณ์การปฏิบติังานของ
พนกังาน รับฟังความเห็นจากพนกังานทุกคนตลอดจนรับค าติชมจากลูกคา้ หากในกรณีท่ีมีพนกังาน
ท่านใดปฏิบัติงานไม่ถูกต้องตามมาตรฐานท่ีร้านก าหนดจะมีการเรียกตักเตือนเป็นรายบุคคล 
นอกจากน้ีเน่ืองจากความรู้ทางการแพทยต์้องมีการอพัเดตอยู่ตลอดและเพื่อความเข้าใจตรงกนั 
ดงันั้น จึงมีการจดัอบรมให้กบัพนกังานหรือส่งพนกังานไปงานวิชาการอยู่เป็นประจ า โดยทางแบ
รนดใ์หก้ารสนบัสนุนเป็นเงินคนละ 5,000 บาทต่อปี หรือพิจารณาตามความเหมาะสม เพื่อน าความรู้
ท่ีไดม้าปรับปรุงและพฒันาองคก์รใหก้ารบริการของร้านมีคุณภาพมากยิง่ข้ึน  
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บทที ่ 5 
แผนการเงิน 

 
  

5.1 ขนาดของเงินทุนและทีม่า 
ร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์MediTech ใช้เงินลงทุนทั้งหมด 2,000,000 บาทโดยแบ่งเป็น

เงินลงทุนของตนเอง 1,000,000 บาทและเงินของหุน้ส่วนอีก 1,000,000 บาท มีก าไรขาดทุนแบ่งตาม
สัดส่วนของผูล้งทุน 
 ตารางที ่5.1 แสดงแหล่งท่ีมาของเงินทุนและสัดส่วนหุน้ 

ล าดบั ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงนิลงทุน 
1 นางสาวสุชญา พงษส์ตัยาพิพฒัน์ 10,000.00 50.00% 1,000,000.00 
2 นางวนารัตน์ พงษส์ตัยาพิพฒัน ์ 6,000.00 30.00% 600,000.00 
3 นายวสุต พงษส์ตัยาพิพฒัน์ 4,000.00 20.00% 400,000.00 

รวม 20,000.00 100.00% 2,000,000.00 

 
 
5.2 เงินลงทุน 

เงินลงทุนส าหรับธุรกิจร้านขายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech ประกอบดว้ยเงิน
ลงทุนในสินทรัพย์ถาวร เงินทุนส ารองเพื่อใช้จ่ายก่อนด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน โดยมี
รายละเอียดดงัตาราง 
ตารางที ่5.2  แสดงรายละเอียดเงินลงทุนในโครงการ 

รายการ มูลค่า (บาท) 
1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 
เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 31,900 
อุปกรณ์ส านกังาน 63,500 
ค่าเช่าท่ีหนา้ร้าน 55,000 
รวมเงินลงทุนในทรัพยสิ์นถาวร 150,400 
2. เงินลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณิชย ์ 5,000 
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ตารางที ่5.2  แสดงรายละเอียดเงินลงทุนในโครงการ (ต่อ) 
รายการ มูลค่า (บาท) 

ค่าขอใบรับรองกบั อย.ตามมาตรฐาน 4,000 
ค่าใบอนุญาตน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์ 20,000 
ค่าจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1,000 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 
รวมเงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 40,000 
3. เงินทุนหมุนเวยีน  
เงินทุนหมุนเวยีนในการด าเนินงาน 1,809,600 
รวมมูลค่าการลงทุน 2,000,000 
 
 

 5.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
ตารางที ่5.3 แสดงสมมุติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีนโยบายใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 

ของยอดทั้งหมด 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2565) 

เพิ่มข้ึนร้อยละ 2.5 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนตั้งแต่ปีท่ี 1 
ของการท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 
2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 
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ตารางที ่5.3 แสดงสมมุติฐานทางการเงิน (ต่อ) 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 70% จากก าไรสุทธิ 
บริษทัจ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 
ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
ค่า Commission Sale ร้อยละ 1 ของยอดขาย 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 3 

ของการจดัตั้งบริษทั โดยท่ีจะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of 
Equity) 

ร้อยละ 6.50 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 6.50 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 6.5% 
ค่าเช่าพื้นท่ีส านกังาน 55,000 บาทต่อเดือน 
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 

10,000 บาทข้ึนไป 
 
 

5.4 ประมาณการรายได้ 
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech มีรายไดจ้ากการขายสินคา้เคร่ืองมือ

และอุปกรณ์ทางการแพทย์โดยแบ่งเป็น 3 ประเภท ดังน้ี อุปกรณ์ป้องกันโรค หมวดอุปกรณ์
การแพทย ์และอุปกรณ์ผูป่้วย ผ่านทั้งหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ของแบรนด์ ไดแ้ก่ Facebook 
,Line official ,website และ application 
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ตารางที ่5.4 แสดงประมาณการรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 
รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค  

จ านวนผูใ้ชบ้ริการ(คน) 13,894 14,795 15,757 16,781 17,872 

ค่าใชจ่้ายต่อคน (บาท) 250 250 250 250 250 

ยอดขายรวม (บาท/ปี) 3,473,500 3,698,750 3,939,250 4,195,250 4,468,000 
อุปกรณ์ทางการแพทย์  

จ านวนผูใ้ชบ้ริการ (คน) 4,348 4,631 4,935 5,256 5,598 

ค่าใชจ่้ายต่อคน (บาท) 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

ยอดขายรวม (บาท)/ปี 4,348,000 4,631,000 4,935,000 5,256,000 5,598,000 
อุปกรณ์ผู้ป่วย 

จ านวนผูใ้ชบ้ริการ(คน) 1,225 1,305 1,390 1,480 1,576 

ค่าใชจ่้ายต่อคน (บาท) 900 900 900 900 900 
ยอดขายรวม 1,102,500 1,174,500 1,251,000 1,332,000 1,418,400 

รวมสุทธิ 
รวมจ านวนผูใ้ชบ้ริการ 
สุทธิ (คน) 19,467 20,651 20,134 21,441 22,835 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 8,924,000 9,432,250 9,583,000 10,205,750 10,869,250 
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5.5 การประมาณการต้นทุน  
ตารางที ่5.5 แสดงแสดงตน้ทุนการซ้ือสินคา้เงินเช่ือและเงินสดปีท่ี 1 

รายการ 
ปีที ่1 ไตรมาส (บาท) 

1 2 3 4 

ซ้ือเงินเช่ือ (70%) 447,125 447,125 447,125 447,125 
ซ้ื้ือเงินสด (30%) 191,625 191,625 191,625 191,625 
รวมซ้ือ(รายไตรมาส) 638,750 638,750 638,750 638,750 
รวมซื้ือ้(รายปี) 2,555,000 
 
ตารางที ่5.6 แสดงแสดงตน้ทุนการซ้ือสินคา้เงินเช่ือและเงินสดปีท่ี 2 

รายการ 
ปีที ่2 ไตรมาส (บาท) 

1 2 3 4 

ซ้ือเงินเช่ือ (70%) 469,481 469,481 469,481 469,481 
ซ้ื้ือเงินสด (30%) 201,206 201,206 201,206 201,206 
รวมซ้ือ(รายไตรมาส) 670,687 670,687 670,687 670,687 
รวมซื้ือ้(รายปี) 2,682,750 
 
ตารางที ่5.7 แสดงแสดงตน้ทุนการซ้ือสินคา้เงินเช่ือและเงินสดปีท่ี 3 

รายการ 
ปีที ่3 ไตรมาส (บาท) 

1 2 3 4 

ซ้ือเงินเช่ือ (70%) 492,955 492,955 492,955 492,955 
ซ้ื้ือเงินสด (30%) 211,267 211,267 211,267 211,267 
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ตารางที ่5.7 แสดงแสดงตน้ทุนการซ้ือสินคา้เงินเช่ือและเงินสดปีท่ี 3 (ต่อ) 

รายการ 
ปีที ่3 ไตรมาส (บาท) 

1 2 3 4 

รวมซ้ือ(รายไตรมาส) 704,222 704,222 704,222 704,222 
รวมซื้ือ้(รายปี) 2,816,887 
 
ตารางที ่5.8 แสดงแสดงตน้ทุนการซ้ือสินคา้เงินเช่ือและเงินสดปีท่ี 4 

รายการ 
ปีที ่4 ไตรมาส (บาท) 

1 2 3 4 

ซ้ือเงินเช่ือ (70%) 517,603 517,603 517,603 517,603 
ซ้ื้ือเงินสด (30%) 221,830 221,830 221,830 221,830 
รวมซ้ือ(รายไตรมาส) 739,432 739,432 739,432 739,432 
รวมซ้ือ(รายปี) 2,957,731 
 
ตารางที ่5.9 แสดงแสดงตน้ทุนการซ้ือสินคา้เงินเช่ือและเงินสดปีท่ี 5 

รายการ 
ปีที ่5 ไตรมาส (บาท) 

1 2 3 4 

ซ้ือเงินเช่ือ (70%) 543,483 543,483 543,483 543,483 
ซ้ื้ือเงินสด (30%) 232,921 232,921 232,921 232,921 
รวมซ้ือ(รายไตรมาส) 776,404 776,404 776,404 776,404 
รวมซ้ือ(รายปี) 3,105,617 
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5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ  
 
ตาราง 5.10 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการในปีท่ี 1-5  

รายการ ราคา/เดือน 
ราคา(ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 
เพื่อเร่ิมด าเนินงาน  150,400 

- - - - 

ค่าเช่าพื้นท่ีร้าน 55,000 660,000 660,000 660,000 660,000 660,000 
ค่าน ้าประปา 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 
ค่าไฟฟ้า 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าโทรศพัทแ์ละอินเ
ตอร์เน็ต 600 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 

รวม 56,600 829,600 679,200 679,200 679,200 679,200 
 

 5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
                 ค่าใชจ่้ายในการบริหารของแบรนด์ MediTech ไดมี้การให้เงินเดือนพนกังานโดยปรับ
ข้ึน 5% ในแต่ละปี และมีค่า Commission ให้คิดเป็นร้อยละ 1 ของยอดขาย นอกจากน้ียงัมีนโยบาย
ใหโ้บนสั 1 เดือน/ปี โดยเร่ิมตั้งแต่ปีท่ี 3 เป็นตน้ไป และมีสวสัดิการประกนัสังคมใหก้บัพนกังานทุก
คน ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายในปีท่ี 1-5 ดงัตาราง 
 
 ตาราง 5.11 ค่าใชจ่้ายในการบริหารในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
เงินเดือนพนกังาน 1,560,000 1,638,000 1,719,900 1,805,895 1,896,190 
เงินสมทบประกนัสังคม 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
เงินโบนสั 0 0 15,000 15,000 15,000 
ค่า Commission sale 89,240 94,323 95,830 102,058 108,693 
ค่่าจา้งตรวจสอบบญัชีและปิดงบ 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 829,600 679,200 679,200 679,200 679,200 

รวม 2,548,840 2,481,523 2,579,930 2,672,153 2,769,082 
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5.8 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากร  
ตารางที ่5.12 แสดงค่าใชจ่้ายบุคลากรของ MediTech ในปีท่ี 1-5 

 
 

ต าแหน่ง 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ านวน 
 (คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

ผูจ้ดัการ 1 25,000 1 26,250 1 27,563 1 28,941 1 30,388 
พนกังานขาย 2 30,000 3 31,500 3 33,075 3 34,729 3 36,465 
พนกังานการตลาด 1 25,000 1 26,250 1 27,563 1 28,941 1 30,388 
เทคนิคการแพทย ์ 2 50,000 2 52,500 2 55,125 2 57,881 2 60,775 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 7 130,000 7 136,500 7 143,325 7 150,491 7 158,016 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 7 1,560,000 7 1,638,000 7 1,719,900 7 1,805,895 7 1,896,190 
ค่าตรวจสอบบญัชี  7,000  7,000  7,000  7,000  7,000 
ประกนัสงัคม (ต่อปี) 7 63,000 7 63,000 7 63,000 7 63,000 7 63,000 
เงินโบนสั (1เดือน/ปี) -  -  - 15,000 - 15,000 - 15,000 
รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี)  1,630,000  1,708,000  1,804,900  1,890,895  1,981,190 
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5.9 การประมาณค่าใช้จ่ายการตลาด  
ตารางที ่5.13 ค่าใชจ่้ายการตลาดในปีท่ี 1-5  
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ค่าโฆษณาสินคา้ผา่น Facebook 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
ค่าโฆษณาสินคา้ผา่น Google ads 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ค่าจา้งคนพฒันาและดูแล Website 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าจา้ง Influencer เพื่อโปรโมทสินคา้ผา่น 
Facebook จ านวน 5 คน 75,000 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
ค่าจดัโปรโมชัน่ดึงดูดลูกคา้ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
รวม 195,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
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5.10 ประมาณการงบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
ตารางที ่5.14 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5  
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 8,924,000 9,432,250 9,583,000 10,205,750 10,869,250 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 6,369,000 6,749,500 6,766,113 7,248,019 7,763,633 
ก าไรขั้นต้น 2,555,000 2,682,750 2,816,887 2,957,731 3,105,617 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 40,000 - - - - 
หกัค่าใชจ่้ายในการบริหาร 2,548,840 2,481,523 2,579,930 2,672,153 2,769,082 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 195,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
หกัค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 30,080 30,080 30,080 30,080 30,080 
รวมค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน 2,813,920 2,631,603 2,730,010 2,822,233 2,919,162 
ก าไรจากการด าเนินการ -258,920 51,148 86,877 135,499 186,455 
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล -258,920 51,148 86,877 135,499 186,455 
ภาษี 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% - 51,784 10,230 17,375 27,100 37,291 
ก าไรสุทธิ - 207,136 40,918 69,502 108,399 149,164 
หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 75,879.16 104,414.66 
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล - 207,136 40,918 69,502 32,520 44,749 
ก าไรสะสม - 207,136 - 166,218 - 96,716 - 64,197 - 19,448 

 
 
 
 
 



57 
 

5.11 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (Financial Statement) 
ตารางที ่ 5.15  แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 1,809,600 1,664,327 1,769,215 1,901,707 2,000,059 2,113,705 
ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 74,367 152,969 232,827 317,875 408,452 
รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 1,809,600 1,738,694 1,922,184 2,134,534 2,317,934 2,522,157 
สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 150,400 150,400 150,400 150,400 150,400 150,400 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -30,080 -60,160 -90,240 -120,320 -150,400 
รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีน 190,400 160,320 130,240 100,160 70,080 40,000 
รวมสินทรัพย์ 2,000,000 1,899,014 2,052,424 2,234,694 2,388,014 2,562,157 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถอืหุ้น 
หนี้สิินหมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 106,150 218,642 331,410 452,211 581,604 
หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินหมุนเวยีน 0 106,150 218,642 331,410 452,211 581,604 
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินไม่หมุนเวยีน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 106,150 218,642 331,410 452,211 581,604 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจากรัฐบาล 0 0 0 0 0 0 
ก าไรสะสม 0 -207,136 -166,218 -96,716 -64,197 -19,448 
รวมส่วนของผูถื้อหุน้ 2,000,000 1,792,864 1,833,782 1,903,284 1,935,803 1,980,552 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,000,000 1,899,014 2,052,424 2,234,694 2,388,014 2,562,157 
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5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 
ตารางที ่5.16 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี 1-5  

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
กระแสเงนิสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 -207,136 40,918 69,502 108,399 149,164 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหา
รและการขาย 0 30,080 30,080 30,080 30,080 30,080 
เจา้หน้ีการคา้ 0 106,150 112,492 112,769 120,800 129,394 
ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 -74,367 -78,602 -79,858 -85,048 -90,577 
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 0 - 145,273 104,888 132,492 174,231 218,061 
กระแสเงนิสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 150,400 0 0 0 0 0 
เงินลงทุนก่อนการด า 
เนินงาน 40,000 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 190,400 0 0 0 0 0 
กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 
เงินสดจากการกูย้มื 
ธนาคาร 0 0 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการออกหุน้
ทุน 2,000,000 0 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการ รัฐบาล 0 0 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -75,879 -104,415 
รวม กระแสเงินสดจากการ
จดัหาเงิน 2,000,000 0 0 0 -75,879 -104,415 
กระแสเงินสดสุทธิ 1,809,600 - 145,273 104,888 132,492 98,352 113,646 
กระแสเงินสดตน้งวด 0 1,809,600 1,664,327 1,769,215 1,901,707 2,000,059 

กระแสเงนิสด 
ปลายงวด 1,809,600 1,664,327 1,769,215 1,901,707 2,000,059 2,113,705 
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5.13 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการในระยะยาวภายในระยะเวลา 5 ปี 
จากการประเมินความคุ้มค่าการลงทุนในร้านขายเคร่ืองมือแพทย์ MediTech โดย

เปรียบเทียบผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุนกบัเงินลงทุน ซ่ึงรายการผลตอบแทนดงัตาราง  
ตารางที ่5.17 แสดงผลวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี  

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
 (Weight Average Cost of 

Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง              
เงินทุ นต่าง ๆ ของบริษทั 

6.50% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) 
 (Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ 
(จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

2,835,420.07 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
 (Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับแต่ละ
ปี ตลอดอายโุครงการและจ านวนสินเช่ือ 

80.86% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน 
ลงทุนคืนทั้งหมด 

3.00 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน
ลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

3.00 
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บทที ่6 
การจัดการความเส่ียง และแนวทางการรองรับความเส่ียง 

 
  

การท าธุรกิจนั้นเกิดการเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นสาเหตุจากปัจจัย
ภายนอกหรือภายในองคก์ร ซ่ึงจะส่งผลกระทบท าใหก้ารด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ดงันั้น 
บริษทัจึงควรศึกษาแผนการบริหารจดัการความเส่ียงเพื่อให้การด าเนินงานของธุรกิจส าเร็จลุล่วง
ดว้ยดี โดยจะมีการประเมินความเส่ียง (Risk management) ทั้งหมด 4 ดา้น ดงัน้ี 

 
 

 6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 
6.1.1 แบรนด์ไม่เป็นทีรู้่จัก        
เน่ืองจากแบรนด์ MediTech เป็นแบรนด์ใหม่ท่ีพึ่ งก่อตั้ง ท าให้ในช่วงแรกอาจยงัไม่

เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคนกั ดูไดจ้ากจ านวนผูติ้ดตามใน Facebook fan page และจ านวนการเขา้ถึง
เวบ็ไซตข์องแบรนด ์  

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
-พนักงานฝ่ายการตลาดท าการปรับปรุงเร่ืองการประชาสัมพนัธ์ในทุกช่องทางทั้ง

ออนไลน์และออฟไลน์ และมี Influencer ท่ีมีอิทธิพลประชมสัมพนัธ์ควบคู่กนั  โดยจะตอ้งมีการ
ประเมินประสิทธิภาพของการประชาสัมพนัธ์จากแบบสอบถามออนไลน์หรือจ านวนผูติ้ดตามใน 
Facebook fan page และจ านวนผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซต ์โดยใชต้วัช้ีวดั Audience Growth rate เป็นอตัราการ
เติบโตของผูติ้ดตามบนโซเชียลโดยตั้งเป้าหมายไวท่ี้ 8% โดยอา้งอิงเกณฑป์ระเมินดงัแสดงในตาราง
ท่ี 6.1 เพื่อใหพ้นกังานฝ่ายการตลาดไดท้  าการศึกษาต่อวา่ควรเพิ่มปัจจยัหรือกิจกรรมอะไรท่ีจะส่งผล
ใหมี้ผูติ้ดตามมากข้ึน โดยมีการจดัเตรียมงบประมาณในการด าเนินการในส่วนน้ี 10,000 บาท 
             

      -การค านวณ Audience Growth rate 
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ตารางที ่6.1 แสดงเกณฑก์ารประเมินอตัราการเติบโต (Growth rate) 

เกณฑ์การประเมิน อตัราการเติบโต (Growth rate) 

ดีมาก > 7.5% 

ดี 5%-7.5% 

ปานกลาง 2.5%-5% 

นอ้ย 0%-2.5% 

 

ทีม่า: Influencerdb,2021 
        

6.1.2 ยอดขายสินค้าไม่เป็นไปตามทีค่าดการณ์ไว้ (Unexpected sale forecast) 
        เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยไม่ค่อยดีนกัในปัจจุบนัเกิดสถานการณ์เงิน

เฟ้อ ค่าครองชีพสูง ผูบ้ริโภคอาจจะลดการซ้ือสินคา้และส่งผลใหย้อดขายสินคา้นอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์
ไว ้
                      แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- พนกังานฝ่ายการตลาดมีการจดัโปรโมชัน่เพื่อจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
- ผูจ้ดัการทัว่ไปไดท้  าการส ารวจปริมาณความตอ้งการสินคา้ในตลาด 

โดยมีงบประมาณในการด าเนินการ 450,000 บาท และปรับลดจ านวนสินคา้คงคลงัให้ สอดคลอ้ง 
กบัปริมาณความตอ้งการในตลาด 18 
 

6.1.3 ความเส่ียงจากความเช่ือมั่นของผู้บริโภคต่อแบรนด์และคุณภาพสินค้า 
เน่ืองจาก MediTech เป็นแบรนด์ใหม่ในอุตสาหกรรมร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์ท า

ใหผู้บ้ริโภคอาจยงัไม่เช่ือมัน่ในแบรนดแ์ละคุณภาพสินคา้เท่าท่ีควร 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
-พนักงานฝ่ายการตลาดจัดหา Influencer มาช่วยในการประชาสัมพันธ์แบรนด์ 

MediTech ผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กับแบรนด์และเพิ่มความเช่ือมัน่ให้กับ
ผูบ้ริโภค  ภายใตง้บประมาณ 150,000 บาท 

                                                
18 อา้งอิงจากการบริหารจดัการวจิยัตลาดของบริษทั qualtrics. 

https://www.influencerdb.net/blog/follower-growth-rates/
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-ผู ้จ ัดการทั่วไปเลือกจ าหน่ายสินค้าเคร่ืองมือแพทย์ท่ีมีคุณภาพและได้รับรอง
มาตรฐานสากลเป็นท่ียอมรับ 

 
 

 6.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
6.2.1 การแปลงสินทรัพย์ไปเป็นเงินสด 
ธุรกิจร้านขายเคร่ืองมือทางการแพทยแ์บรนด์ MediTech ท าการสั่งซ้ือเคร่ืองมือแพทย์

จากผูจ้ดัจ  าหน่าย(Supplier) ในการน าสินคา้มาจ าหน่ายให้กบัลูกคา้ อาจท าให้เงินสดไปจมอยู่กบั
สินคา้คงคลงั หากมีกรณีฉุกเฉินท่ีตอ้งใชเ้งินสดจะไม่สามารถเปล่ียนสินคา้คงคลงัเป็นเงินสดไดท้นั 
เน่ืองจากเงินสดจะไดจ้ากการขายสินคา้ในสินคา้คงคลงัเท่านั้น 
                      แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

        - ผูจ้ดัการทัว่ไปมีการจดัท างบกระแสเงินสด เพื่อเป็นการประมาณการรายรับรายจ่าย 
หากค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานสูง จะตอ้งมีการควบคุมค่าใชจ่้าย โดยวางแผนและจ ากดังบประมาณ
ให้เหมาะสม นอกจากนั้นตอ้งมีการปรับลดการใชจ่้ายในส่วนท่ีไม่จ  าเป็นออกและให้สอดคลอ้งกบั
สถานการณ์ทางการเงินในขณะนั้น 

         -  ผูจ้ดัการทัว่ไปจดัตั้งกองทุนส ารองของบริษทั หากมีเหตุฉุกเฉินให้ตอ้งใชเ้งินสดจะ
ไดมี้เงินส ารองท่ีสามารถใชไ้ดท้นัที   

 
 

6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
ธุรกิจร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์บรนด์ MediTech ด าเนินกิจการด้วยเงินทุนของ

ตวัเองไม่มีการกูย้ืมเงินเพื่อลงทุนและไม่มีการให้เครดิตใด ๆ ดงันั้นจึงไม่มีความเส่ียงดา้นการเงินท่ี
เกิดจากการใหเ้ครดิตท่ีอาจส่งผลต่อองคก์รและธุรกิจได ้

 
 

6.4 ความเส่ียงด้านปฏบิัตกิาร (Operational Risk) 
6.4.1 ผู้จัดจ าหน่ายส่งสินค้ามายงัแบรนด์ล่าช้า 
 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ผู ้จ ัดการทั่วไปจะท าการประเมินยอดขายของสินค้าแต่ละชนิดและมอบหมาย           

ให้พนกังานขายประจ าร้านตรวจเช็คสินคา้คงคลงัเป็นประจ า เพื่อให้สามารถสั่งสินคา้มาสต็อคได้
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รวดเร็วโดยเผือ่ระยะเวลาในการจดัหาและขนส่งสินคา้ ไดท้นัเวลาและไม่ท าใหสิ้นคา้ขาดสตอ็คหรือ
ไม่เพียงพอในการจ าหน่าย  
 

 6.4.2 ปริมาณลูกค้ามากเกนิกว่าความสามารถในการตอบลูกค้า 
                       ในการด าเนินธุรกิจในระยะยาว หากปริมาณลูกคา้เพิ่มมากข้ึนจนเกินความสามารถใน
การตอบลูกคา้ไม่สามารถตอบลูกคา้ในช่องทางออนไลน์ไดท้นัเวลาท่ีตอ้งการ ท าให้ลูกคา้ไม่พอใจ
ในการบริการของแบรนด ์

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
-  ผูจ้ดัการทัว่ไปมีการวางแผนจะจา้งพนกังานชัว่คราว (part time) เพื่อช่วยตอบค าถาม

และดูแลการให้บริการลูกคา้ในช่องทางออนไลน์ ตรวจสอบค าสั่งซ้ือและการยืนยนัการช าระเงิน 
เพื่อท าใหส้ามารถส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดท้นัเวลา 

-  ผูจ้ ัดการทั่วไปวิเคราะห์แนวโน้มปริมาณลูกค้า ในอนาคตควบคู่ไปด้วย หากมี
แนวโน้มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองจะตอ้งมีการพิจารณาจา้งพนกังานเพิ่มโดยการประกาศรับสมคัรผา่น
ทาง Facebook ของแบรนด ์

 
        6.4.3 พนักงานลาป่วยหรือลาหยุด (ในปีที ่2เป็นต้นไป) 

                         พนกังานลาป่วยหรือลาหยดุอาจจะส่งผลใหมี้บุคลากรไม่เพียงพอในและเกิดความ
ล่าชา้ในการท างาน 

         แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
         -  ผูจ้ดัการทัว่ไปจะมีการจา้งพนกังานชัว่คราวเป็นรายวนัท่ีมีประสบการณ์ด้านการ

ขายสินคา้มาก่อน โดยจะมีการทดลองงานก่อน เพื่อเรียนรู้กระบวนการท างานภาพรวมของแบรนด์ 
MediTech หากพนกังานสามารถปฏิบติัหนา้ท่ีไดอ้ยา่งดีทางแบรนด์จะมีการจา้งงานมากข้ึนในระยะ
ยาว เพื่อสร้างแรงจูงใจในการท างานและนอกจากน้ียงัช่วยแบ่งเบาภาระงานไดอี้กดว้ย 

 
 

 6.5 บทวเิคราะห์และระบุทางเลอืกเพือ่ปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
ความเร่งด่วนนอ้ย ระยะสั้น 
ความเร่งด่วนปานกลาง ระยะกลาง มากกวา่ 1 ปีและไม่เกิน 3 ปี 
ความเร่งด่วนมาก ระยะยาว มากกวา่ 3 ปี 
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ตาราง 6.2 บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง 

 
ความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน  
แนวทางแก้ไข 

สูง ต า่ น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 

แบรนดไ์ม่เป็นท่ีรู้จกั ✓    ✓ พนักงานฝ่ายการตลาดปรับปรุง
ก า รป ร ะช าสั มพัน ธ์ ใน ทุกๆ
ช่ อ ง ท า ง ทั้ ง อ อ น ไ ล น์ แ ล ะ
ออฟไลน์ 

 สูง ต า่ น้อย ปานกลาง มาก  

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 

ยอดขายสินคา้ไม่เป็นไปตาม
ท่ีคาดการณ์ไว ้ 

✓   ✓  พนกังานฝ่ายการตลาดมีการ 
จดัโปรโมชัน่เพ่ือดึงดูดลูกคา้ 
และผูจ้ดัการทัว่ไปส ารวจปริมาณ
ความตอ้งการสินคา้ในตลาดและ
ปรับจ านวนสินคา้คงคลงั 

ยอดขายสินคา้ไม่เป็นไปตาม
ท่ีคาดการณ์ไว ้ 

✓   ✓  พนกังานฝ่ายการตลาดมีการ 
จดัโปรโมชัน่เพ่ือดึงดูดลูกคา้ 
และผูจ้ดัการทัว่ไปส ารวจปริมาณ
ความตอ้งการสินคา้ในตลาดและ
ปรับจ านวนสินคา้คงคลงั 

ความเส่ียงจากความเช่ือมัน่ 
ของผูบ้ริโภคต่อแบรนดแ์ละ
คุณภาพสินคา้  
 

✓    ✓ พนกังานฝ่ายการตลาดให ้
Influencer ท่ีมีอิทธิพล
ประชาสมัพนัธ์แบรนด ์
MediTech ผา่นช่องทางต่างๆ เพ่ือ
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและเพ่ิมความ
เช่ือมัน่ รวมทั้งผูจ้ดัการทัว่ไป
เลือกจ าหน่ายสินคา้เคร่ืองมือ
แพทยท่ี์มีคุณภาพและไดรั้บรอง
มาตรฐานสากลเป็นท่ียอมรับ 
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ตาราง 6.2 บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

 
ความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน  
แนวทางแก้ไข 

สูง ต า่ น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

การแปลงสินทรัพย์ไปเป็น 
เงินสด 

 ✓ ✓   ผูจ้ดัการทัว่ไปจดัท างบกระแสเงิน
สดเพ่ือใชป้ระมาณรายรับรายจ่าย 
เม่ือค่าใชจ่้ายในการด าเนินการสูง
ใหค้วบคุมค่าใชจ่้าย  

ความเส่ียงด้านปฏิบัตกิาร (Operational Risk) 

จดัจ าหน่ายส่งสินคา้มายงั 
แบรนดล่์าชา้  

✓     ผูจ้ดัการทัว่ไปท าการประเมินยอด
ขายของสินคา้และพนกังานขายต
รวจเช็คสินคา้คงคลงัเป็นประจ า 
เพ่ือใหส้ัง่สินคา้มาสตอ็คโดยเผื่อเ
วลาการขนส่งไดท้นั 

 
ผูจ้ดัจ าหน่ายส่งสินคา้มายงัแ
บรนดล่์าชา้  

✓     ผูจ้ดัการทัว่ไปท าการประเมินยอด
ขายของสินคา้และพนกังานขายต
รวจเช็คสินคา้คงคลงัเป็นประจ า 
เพ่ือใหส้ัง่สินคา้มาสตอ็คโดยเผื่อเ
วลาการขนส่งไดท้นั 

 สูง ต า่ น้อย ปานกลาง มาก  

ปริมาณลูกค้ามากเกินกว่า 
ความสามารถในการตอบ 
ลูกคา้  

 ✓   ✓ ผู ้จัดการทั่วไปวางแผนจะจ้าง
พนักงานชั่วคราว(part time)เพื่อ
ช่วยตอบค าถามและดูแลการ
ให้บ ริ ก า ร ลู กค้า ใน ช่อ งท า ง
ออนไลน์   นอกจากน้ีผู ้จัดการ
ทั่วไปวิเคราะห์แนวโน้มจ านวน
ลูกคา้ในอนาคตควบคู่ดว้ย หากมี
แนวโน้ม เ พ่ิม ข้ึนต่ อ เ น่ื อ งจะ
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พิจารณาจา้งพนกังานเพ่ิม 

พนกังานลาป่วย หรือลาหยดุ  ✓  ✓  ผูจ้ดัการทัว่ไปมีการจา้งพนกังาน
ชัว่คราวเป็นรายวนัท่ีมีประสบกา
รณ์ดา้นการขายสินคา้มาก่อน 
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ภาคผนวก ก 
ค าถามทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูลสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 

ร้านขายเคร่ืองมือแพทย์ 
แบบค าถามทีใ่ช้ในการส ารวจผู้ประกอบการร้านขายเคร่ืองมือแพทย์ RAKMHOR 

  
1.กลุ่มผูบ้ริโภคอยูใ่นช่วงอายุใดบา้งและท าอาชีพอะไร? 

(เพื่อประเมินกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและเนน้ส่ือสารไปยงัช่องทางต่างๆใหต้รงกบั
กลุ่มเป้าหมาย) 
2.ท่านคิดวา่ท าไมผูบ้ริโภคถึงเลือกซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยจ์ากร้านของท่าน 

(เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการขาย) 
3.ผลิตภณัฑท่ี์ขายดีส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองมือทางการแพทยอ์ะไร ประเภทไหน 

(เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นการเลือกสินคา้มา
จ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้) 
4.แบรนดข์องท่านมีสินคา้ราคาเท่าไร ท าไมถึงก าหนดราคาน้ี และลูกคา้ซ้ือก่ีช้ินในแต่ละคร้ัง 

(เพื่อใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาและใชค้  านวณ basket size ของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายจากจ านวนการซ้ือ) 
5. ท่านขายผา่นช่องทางไหนบา้ง (Facebook,website,shopee,lazada) ลูกคา้รู้จกัแบรนด์ของท่านผา่น
ช่องทางใด ช่องทางไหนไดผ้ลตอบรับดีท่ีสุดและท าโปรโมทผา่นช่องทางใดบา้ง กระแสตอบรับดี
หรือไม่อยา่งไร  

(เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และเนน้การ 
ส่ือสารไปยงัช่องทางต่าง ๆ ใหตร้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
6.ท่านใชก้ลยทุธ์หรือวธีิการอยา่งไรในการโปรโมตใหแ้บรนด์ 
  (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย และเนน้การ ส่ือสาร
ไปยงัช่องทางต่าง ๆ ใหต้รงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
7.แบรนดข์องท่านเปิดร้านมานานเท่าไร และจ านวนผูใ้ชบ้ริการในการซ้ือสินคา้เคร่ืองมือแพทยแ์ต่
ละประเภท (ใชใ้นการประเมินยอดขาย) 
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ภาคผนวก ข 
ค าถามทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูลส าหรับคนทัว่ไป 

แบบค าถามทีใ่ช้ในการส ารวจกลุ่มคนทัว่ไปทีม่ีประสบการณ์ซ้ือเคร่ืองมือแพทย์  
กลุ่มคนทัว่ไปทีม่ีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือและใช้เคร่ืองมือแพทย์ ปี 2565 

จ านวน 200 คน 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
(เพือ่ใช้ในการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและท า segmentationผู้บริโภค) 
1. เพศ 
          ชาย                             หญิง                            อ่ืน ๆ 
2. อายุ 

 21-25 ปี                     26-30 ปี                     31-35 ปี  
 36-40 ปี                     41-45 ปี                     มากกวา่ 45 ปีข้ึนไป 

3. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
   ต ่ากวา่ 7,500 บาท                     7,501 - 18,000 บาท  

 18,001 - 50,001 บาท   50,001 - 85,000 บาท   
 85,001 บาทข้ึนไป 

4.อาชีพ 
 นกัเรียน/นกัศึกษา            พอ่บา้น/แม่บา้น                          
 คา้ขาย     บุคลากรทางการแพทย ์      
 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ        พนกังานบริษทัเอกชน       
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ………… 

 ส่วนที ่2 พฤติกรรมและปัจจัยทีใ่ช้ในการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือทางการแพทย์ 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย x ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความจริงของท่าน 
2.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ความถี่ในการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ 
           1 คร้ัง/เดือน                  2-3 คร้ัง/เดือน               

 ทุก2-3 เดือน    ทุก4-6 เดือน                 
 1 คร้ัง/ปี 

2. ท่านเคยใช้เคร่ืองมือแพทย์ด้วยตนเองหรือไม่? 
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 เคย                                             ไม่เคย 
2.1 หากเคยโปรดระบุตัวอย่างเคร่ืองมือแพทย์ทีเ่คยใช้ 
3.ท่านซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ให้ใคร 

 ตวัเอง              เพื่อน               
 ครอบครัว/ญาติ  อ่ืนๆ โปรดระบุ…….. 

4.หากท่านจะตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ ท่านจะซ้ือเพราะสาเหตุใด 
2.2 ด้านราคา 

1.ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองมือแพทย์โดยเฉลีย่ต่อคร้ัง 
 ต  ่ากวา่ 500 บาท/คร้ัง       500-2,000 บาท/คร้ัง               
 2,001-3,500 บาท/คร้ัง               3,501 - 5,000 บาท/คร้ัง  
 5,001 -6,500 บาท/คร้ัง           มากกวา่ 6,500 บาท/คร้ัง 

2.3 ด้านท าเลทีต่ั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1.ท่านเลอืกซ้ือเคร่ืองมือทางการแพทย์จากช่องทางไหนบ่อยทีสุ่ด 
2.ท่านมักจะเลอืกซ้ือเคร่ืองมือทางการแพทย์เมื่อใด (เลอืกได้มากกว่า 1 ตัวเลอืก) 

 เม่ือมีเหตุจ าเป็นตอ้งใชง้าน 
 เม่ือมีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ 
 เม่ือมีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า เช่น แพทย ์เทคนิคการแพทย ์
 เม่ือเคร่ืองมือการแพทยท่ี์บา้นเสียหรือหมด 
 เม่ือเห็นคนรู้จกัใช ้
 อ่ืนๆ ……… 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.ท่านคิดว่าโปรโมช่ันมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์หรือไม่ อย่างไร 
2.ท่านคิดว่าควรประชาสัมพนัธ์ส่ือทางด้านใดเพือ่ให้แบรนด์ MediTech เป็นทีรู้่จักมากขึน้ 
3.ปกติท่านมีร้านเคร่ืองมือแพทย์ทีซ้ื่อเป็นประจ าหรือไม่ 

           มี                                           ไม่มี 
4.จากทีท่่านมีร้านประจ า สาเหตุใดทีท่ าให้ท่านกลบัใช้บริการในคร้ังถัดๆไป 
5.ท่านคิดว่าหากมีร้านอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทย์แบรนด์ใหม่ ท่านจะตัดสินใจเปลีย่นไปซ้ือ

ร้านใหม่หรือไม่ 
           เปล่ียน                         ไม่เปล่ียน 

 



74 
 

6. จากข้อ 5 โปรดระบุเหตุผล 
  7.ท่านให้ความส าคัญกบัปัจจัยต่างๆทีใ่ช้ในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์จากแบรนด์
อย่างไรบ้าง 
  กรุณาท าเคร่ืองหมายในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน  
1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด 2 = ส าคญันอ้ย 3 = ส าคญัปานกลาง 4 = ส าคญัมาก 5 = ส าคญัมากท่ีสุด 
  

ปัจจยัท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทย ์ 1 2 3 4 5 

เคร่ืองมือแพทยไ์ดม้าตรฐานและปลอดภยัในการใชง้าน           

มีเคร่ืองมือแพทยท่ี์หลากหลาย           

แบรนดมี์ภาพลกัษณ์ท่ีดีและน่าเช่ือถือ           

ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน           

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ           

มีการเสนอราคาชดัเจน           

ท่ีตั้งร้านอยูใ่กลบ้า้นสามารถซ้ือไดส้ะดวก           

ความหลากหลายของช่องทางสั่งซ้ือ           

มีความสะดวกในการสั่งซ้ือเคร่ืองมือแพทยแ์ละเขา้ถึงง่าย           

รวดเร็วและตรงเวลาทั้งในการสั่งซ้ือและจดั           

สามารถรักษาคุณภาพในการจดัส่งสินคา้ไดถึ้งท่ีหมาย           

ปัจจยัท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทย ์ 1 2 3 4 5 
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มีการแนะน าผลิตภณัฑโ์ดยผูเ้ช่ียวชาญ เช่น แพทย ์เทคนิค
การแพทย ์

          

มีการใหค้วามรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทยแ์ละการดูแลรักษา
สุขภาพโดยผูเ้ช่ียวชาญ 

          

มีการโฆษณาผา่นส่ืออยา่งแพร่หลาย           

มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารใหลู้กคา้ทราบอยูเ่สมอ           

มีการจดัโปรโมชัน่ส่วนลด           

มีการใหบ้ริการหลงัการขายอยา่งมีประสิทธิภาพ           

มีการออกร้านตามงานท่ีเก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทย ์           
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ภาคผนวก ค 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีผู่้บริโภคค านึงถึงใน 

การเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ 
 

         จากการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ร่วมวิจยั โดยแบ่งผูเ้ขา้ร่วมวิจยัเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มคน
ทัว่ไปท่ีมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือและใชเ้คร่ืองมือแพทย ์ซ่ึงใชเ้คร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลดว้ย
วธีิการใชแ้บบส ารวจออนไลน์ในการเก็บขอ้มูล ในช่วงเดือนเมษายน - พฤษภาคม 2565 และอีกกลุ่ม
คือผูป้ระกอบการร้านขายเคร่ืองมือแพทย์โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก ท าให้ได้ข้อมูลต่างๆเพื่อ
น าไปสู่การวเิคราะห์แผนการตลาดดงัต่อไปน้ี 

 
ผลจากการส ารวจกลุ่มคนทัว่ไปท่ีมีประสบการณ์ซ้ือเคร่ืองมือแพทย ์ทั้งหมด 200  คน  
ตาราง 7.1 ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
จ านวน (คน) ข้อมูลลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์  ร้อยละ 

47 เพศ ชาย 23.5 
153  หญิง 76.5 
200 รวม  100 
130 อายุ (ปี) 21-25 65 

4  26-30 2 
8  31-35 4 
3  36-40 1.5 
2  41-45 1 

53  มากกวา่ 45 ปีข้ึนไป 26.5 
200 รวม  100 

 
ตาราง 7.1 ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
จ านวน (คน) ข้อมูลลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์  ร้อยละ 

18 อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 9 
3  พอ่บา้น/แม่บา้น 1.5 

37  บุคลากรทางการแพทย ์
เช่น 

18.5 
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แพทย,์พยาบาล,เทคนิค
การแพทย ์

14  คา้ขาย 7 
4  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิ

สาหกิจ 
2 

123  พนกังานบริษทัเอกชน 61.5 
1  เจา้ของกิจการ 0.5 

200 รวม  100 
12 รายได้เฉลีย่ (บาท/เดือน) ต ่ากวา่ 7,500  6 
18  7,501 - 18,000 บาท 9 

131  18,001 - 50,000 บาท 65.5 
34  50,001 - 85,000 บาท 17 
5  85,001 บาทข้ึนไป 2.5 

200 รวม  100 
 
ตาราง 7.2 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยด์า้นผลิตภณัฑ์ 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ 
ด้านผลติภัณฑ์ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ความถ่ีในการเลือกซ้ือเ
คร่ืองมือแพทย ์

1 คร้ัง/เดือน 66 33 

2-3 คร้ัง/เดือน 84 42 

ทุก 2-3 เดือน 17 8.5 

ทุก 4-6 เดือน 22 11 

1 คร้ัง/ปี 11 5.5 

รวม 200 100 

ท่านเคยใชเ้คร่ืองมือแ เคย 200 100 
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พทยด์ว้ยตนเองหรือ 
ไม่? 

ไม่เคย 0 0 

รวม 200 100 

หากเคยโปรดระบุ 
เคร่ืองมือแพทยท่ี์         

เคยใช ้

ATK 163 81.5 

ปรอทวดัไข ้ 15 7.5 

เคร่ืองวดัความดนั 7 3.5 

เคร่ืองวดัออกซิเจนในเลือด 5 2.5 

เคร่ืองตรวจน ้าตาลปลายน้ิว 8 4 

เคร่ืองวดัอุณหภมิูร่างกาย 2 1 

รวม 200 100 

ตาราง 7.2 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยด์า้นผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 
 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ 
ด้านผลติภัณฑ์ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ท่านซ้ือเคร่ืองมือแพท
ยใ์หใ้คร  

ตวัเอง 123 61.5 

ครอบครัวและญาติ 69 34.5 

ตวัเองและคนอ่ืน 7 3.5 

หน่วยงาน 1 0.5 

รวม 200 100 

 
      จากการส ารวจพฤติกรรมของกลุ่มคนทัว่ไปท่ีมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือและใช้

เคร่ืองมือแพทยต์อบแบบส ารวจรวม ทั้งหมด 200 คน เก่ียวกบัสาเหตุในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
แพทย ์พบวา่ คนส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือจากความจ าเป็นตอ้งใชง้าน เช่น เม่ือมีอาการเจ็บป่วยหรือมี
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อาการผิดปกติ เพื่อดูแลตรวจเช็คสุขภาพของตนเองและคนในครอบครัว เป็นตน้ นอกจากน้ีส าหรับ
คนมีโรคประจ าตวั อาจไดรั้บค าสั่งจากแพทย ์และในปัจจุบนัท่ีมีโรคระบาดโควิด 19 นั้นเคร่ืองมือ
ทางการแพทยจึ์งเป็นส่ิงจ าเป็นในการด าเนินชีวิตท่ีควรมีติดบา้น รวมถึงในการเลือกซ้ือยงัค านึงถึง
ราคาและคุณภาพของสินคา้ท่ีมีมาตรฐานและไดรั้บการรับรองคุณภาพจากองคก์รท่ีน่าเช่ือถือ ความ
ไว (Sensitivity)และความแม่นย  า(Specificity)ของเคร่ืองมือ ปลอดภยัและสะดวกในการใชง้าน ยี่หอ้
ท่ีน่าเช่ือถือและราคาสมเหตุสมผล 

 
ตาราง 7.3 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยด์า้นราคา  

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ด้านราคา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ค่ า ใ ช้ จ่ า ย ใ น ก า ร ซ้ื อ
เคร่ืองมือแพทยโ์ดยเฉล่ีย
ต่อคร้ัง 

ต ่ากวา่ 500 บาท/คร้ัง 50 25 

500-2,000 บาท/คร้ัง 97 48.5 

2,001-3,500 บาท/คร้ัง 33 16.5 

3,501-5,000 บาท/คร้ัง 14 7 

5,001-6,500 บาท/คร้ัง 3 1.5 

มากกวา่ 6,500 บาท/คร้ัง 3 1.5 

รวม 200 100 
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ตาราง 7.4 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยด์า้นท าเลท่ีตั้งและช่องทางการ 
    จดัจ าหน่าย 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

จ านวน (คน) ร้อยละ  

ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพ
ทยจ์ากช่องทางใดบ่อยท่ี
สุด 

ตวัแทน/บริษทัจ าหน่ายเคร่ืองมื
อแพทย ์

91 45.5 

ร้านขายเคร่ืองมือแพทย ์ 63 31.5 

โรงพยาบาล 5 2.5 

Shopee/Lazada 16 8 

ช่องทางออนไลน์ 
(Website,Facebook,Line 
Official) 

25 12.5 

รวม 200 100 

ท่านมกัจะเลือกซ้ือเคร่ือง
มือทางการแพทยเ์ม่ือใด 

เม่ือมีเหตุจ าเป็นตอ้งใชง้าน 156 78 

เม่ือมีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่า
สนใจ 

6 3 

เม่ือมีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า เช่น 
แพทย ์

12 6 

เม่ือเคร่ืองมือการแพทยท่ี์บา้นเ
สียหรือหมด 

20 10 
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ตาราง 7.4 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยด์า้นท าเลท่ีตั้งและช่องทางการ 
    จดัจ าหน่าย (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือแพทย์ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

จ านวน (คน) ร้อยละ  

 เม่ือเห็นคนรู้จกัใช้ 5 2.5 

ตามแผนงาน 1 0.2 

รวม 200 100 

 

3.5 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
       จากการส ารวจพฤติกรรมของกลุ่มคนทัว่ไปท่ีมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือและใช้

เคร่ืองมือแพทยโ์ดยการตอบแบบส ารวจรวม ทั้งหมด 200 คนเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขายการ
จดัโปรโมชั่นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยห์รือไม่ พบว่า คนส่วนใหญ่เกิน 50% 
สนใจในการซ้ือมากข้ึน เม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาส่งผลต่อปริมาณในการซ้ือ ท าให้ผูบ้ริโภค
อยากซ้ือจ านวนมากในช่วงโปรโมชั่น และสร้างแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน โดยตอ้ง
ค านึงถึงปัจจยัอ่ืนประกอบดว้ยอยา่งเช่นความน่าเช่ือถือของแบรนด์และคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีได้
มาตรฐานสมเหตุสมผลกบัราคา ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่าในการซ้ือ  อีกทั้งยงัให้เหตุผลวา่เม่ือมีแบ
รนด์ใหม่ออกมาหรือแบรนด์ท่ีไม่เคยใช้ออกมาใหม่ คนเลือกท่ีจะเปิดโอกาสทดลองซ้ือใช้เพื่อ
เปรียบเทียบราคาและคุณภาพหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดท่ีทนัสมยัและสะดวกต่อตนเอง อยา่งนอ้ยท าให้รู้สึกว่า
คุม้ค่าในการลอง 
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ภาคผนวก ง 
ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเจ้าของร้านขายเคร่ืองมอืแพทย์ 
ผู้จัดท าได้ท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเจ้าของร้านขายเคร่ืองมอืแพทย์ 

RAKMHOR 
 

 1.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

      จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายเคร่ืองมือแพทยพ์บว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น
ช่วงวยัท างาน ตั้งแต่อาย ุ20 ปลายๆเป็นตน้ไป และท างานบริษทั ซ่ึงมีรายไดพ้อประมาณ ซ่ึงมีรายได้
อยู่ในฐานะปานกลาง และสนใจในเร่ืองการดูแลสุขภาพ ต้องการเลือกส่ิงท่ีดีให้กบัตนเองและ
ครอบครัว ซ่ึงบางส่วนมีคนในครอบครัว ผูสู้งอายท่ีุบา้นมีโรคประจ าตวั เช่น โรคเบาหวาน ความดนั
สูง ซ่ึงตอ้งควบคุมพฤติกรรมการกินหมัน่ตรวจวดัระดบัน ้ าตาลในเลือดหรือวดัความดนัโลหิตเป็น
ประจ าเพื่อติดตามดูแลรักษาอาการป้องกนัการเกิดโรคแทรกซ้อนในอนาคต  และสินคา้ท่ีขายดียอด
นิยมของร้านจะเป็นประเภทอุปกรณ์ป้องกันเช้ือโรค เช่น ชุดตรวจโควิด atk ,หน้ากากอนามัย
,แอลกอฮอล์ 70% เป็นตน้ รองลงมาจะเป็นอุปกรณ์การแพทย์  เช่น ท่ีวดัอุณหภูมิ,เคร่ืองตรวจระดบั
น ้าตาล,เคร่ืองวดัความดนั                 เป็นตน้ 

1.2 ด้านราคา 

      สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองมือแพทยข์องร้าน RAKMHOR ทางแบรนด์คาดว่ามี
สาเหตุมาจากภาพลกัษณ์ท่ีมีความน่าเช่ือถือของแบรนด์และสินคา้เคร่ืองมือแพทย์ท่ีน ามาขายมี
มาตรฐาน รวมถึงมีช่องทางให้เลือกซ้ือท่ีหลากหลายสามารถเขา้ถึงไดง่้ายลูกคา้สามารถเลือกซ้ือได้
สะดวกโดยทางแบรนดไ์ดมี้การแบ่งสินคา้เป็น 3  ประเภท ไดแ้ก่ 

1) อุปกรณ์ป้องกนัเช้ือโรค เป็นสินคา้ประเภทท่ีขายดีท่ีสุด เช่น ชุดตรวจโควดิ 65 
บาท,หนา้กากอนามยั 100 บาทเป็นตน้ 

                                 2)  อุปกรณ์ทางการแพทย ์เช่น เคร่ืองตรวจวดัระดบัน ้าตาล 1,390 บาท ,เคร่ืองวดั 
ความดนั เป็นตน้ 

3)        อุปกรณ์ผูป่้วย เช่น ไมค้  ้า450 บาท,ผา้พนัเคล็ด 150 บาทเป็นตน้ 

           จากท่ีกล่าวมาเป็นเพียงตวัอยา่งราคาสินคา้เท่านั้นโดยสามารถตรวจสอบราคาสินคา้
อ่ืนๆไดท่ี้เวบ็ไซตข์อง RAKMHOR และทางแบรนดก์ล่าววา่ก าหนดราคาสินคา้จากตน้ทุนและราคา
ตลาด    
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1.3 ด้านท าเลทีต่ั้งและช่องทางจัดจ าหน่าย  
                           ทางร้าน RAKMHOR ขายผ่านทั้ งหน้า ร้านและช่องทางออนไลน์ผ่านทาง 
Facebook,website : https://rakmor.com/  และยงัมีช่องทางแพลตฟอร์ม shopee และ lazada ท่ีมีแจก
คูปองส่วนลดต่างๆท่ีใช้เป็นส่วนลดให้กบัลูกคา้ได ้โดยลูกคา้ส่วนใหญ่รู้จกัแบรนด์ผ่านfacebook 
และเวบ็ไซต์ซ่ึงเจอไดเ้ม่ือคน้หาใน google พบว่ายอดขายผ่านช่องทางออนไลน์มีจ านวนมากกว่า
ลูกคา้หนา้ร้าน เน่ืองจากผูค้นสามารถเขา้ถึงช่องทางออนไลน์ไดง่้ายและครอบคลุมทัว่ทุกพื้นท่ี  
1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

          ทางแบรนด์ Rakmhor เร่ิมด าเนินกิจการตั้งแต่ปีพ.ศ.2563 ซ่ึงด าเนินธุรกิจมาแลว้กว่า 
2 ปี โดยมีจ านวนผูใ้ช้บริการซ้ือสินค้าแต่ละประเภท ดังน้ี อุปกรณ์ป้องกันเช้ือโรค 10,800 คน/
ปี  อุปกรณ์ทางการแพทย ์3,600 คน/ปี อุปกรณ์ผูป่้วย 1080 คน/ปี 

          ส าหรับการส่งเสริมการตลาดของแบรนด์ไดมี้การลงโปรโมท content ในแฟนเพจ 
Facebook เพื่ อโปรโมทแบรนด์และมีการใช้  facebook advertising และ ซ้ือโฆษณา Google 
ads  นอกจากน้ียงัมีการให้ Influencer ท่ีมีอิทธิพล 10 คนช่วยในการประชาสัมพนัธ์อีกด้วยเพื่อ
ภาพลักษณ์ท่ีดีของแบรนด์และในอนาคตมีแนวทางจะท าการโปรโมทในช่องทางอ่ืนๆเพิ่มเติม
เพื่อใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนในอนาคต 

 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

https://rakmor.com/
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 ประวตัิผู้วจิัย 
 

ช่ือ - สกุล                                        นางสาวสุชญา พงษส์ัตยาพิพฒัน์ 

วนัเดือนปีเกดิ                                 วนัท่ี 11 กนัยายน 2541 

วุฒิการศึกษา                                  วทิยาศาสตร์บณัฑิต 

                                                                     มหาวทิยาลยัมหิดล พ.ศ.2563 

                                                                     การจดัการมหาบณัฑิต 

                                                                     มหาวทิยาลยัมหิดล พ.ศ.2564 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน                                  248/6 ซ.มิตตคาม ถ.สามเสน ต.วชิระ อ.ดุสิต     
กรุงเทพมหานคร 10300 

E-mail                                           sudchaya.pong@gmail.com 
 
 
 

 




