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บทคัดย่อ

	 งานวิจัยเรื่องการวิเคราะห์และประเมินศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจอุตสาหกรรมการให้
บริการทางการแพทย์ที่เกี่ยวข้องกับเวชศาสตร์ฟื้นฟู (Regenerative medicine) ในการรักษาโรคเกี่ยวกับ
ข้อเข่าเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์และประเมินศักยภาพ
ทางการตลาดของอุตสาหกรรมและบริการด้านเวชศาสตร์ฟื้นฟูในการรักษาโรคเก่ียวกับข้อเข่า และเพ่ือ
ประเมินปัจจัยสนับสนุนที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จ ตลอดจนอุปสรรคและความเสี่ยงของธุรกิจ
โดยใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยใช้แบบสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้เช่ียวชาญจากศูนย์
การแพทย์หรือคลินิกที่มีการให้บริการทางด้านการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด และ
ผู้ให้ข้อมูลของศูนย์การแพทย์หรือคลินิกที่เป็นผู้ให้ความรู้และค�ำแนะน�ำก่อนที่ผู้ป่วยจะตัดสินใจเข้ารับ
การรักษากับศูนย์การแพทย์หรือคลินิกจากผลการวิจัยพบว่า ศักยภาพทางการตลาด และแนวโน้ม
การเติบโตของธุรกิจและอุตสาหกรรมเวชศาสตร์ฟื้นฟูในการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่ามีโอกาสเพ่ิมข้ึน 
เนื่องจากผู้ป่วยมีการยอมรับในการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด ทั้งนี้ก็ข้ึนกับกฎหมายที่แพทยสภาร่างเป็น
ปัจจัยส�ำคัญ ซึ่งหากกฎหมายเปิดโอกาสในการท�ำธุรกิจ ก็จะช่วยส่งผลให้เกิดการเติบโตในธุรกิจนี้ได้

ค�ำส�ำคัญ: เวชศาสตร์ฟื้นฟู เซลล์บ�ำบัด การวิเคราะห์ศักยภาพทางการตลาด

Abstract

	 The study of market analysis and assessment in medical service industry on regenerative 
medicine for knee treatment is a qualitative research with the objectives to analyze a market 
potential, to assess a possibility of knee treatment by regenerative medicine and to evaluate 
important factors for competing in regenerative medicine business in Thailand. A qualitative study 
based on in-depth interviews was employed. The informants are professionals who work in cell 
therapy medical centers or clinics and the patient service staffs or medical consultants who have 
direct contact with patients prior to making decision to receive treatment. The result showed that 
current trend signified tremendous rooms for growth in regenerative medicine business since most 
patients inclined to accept knee treatment by cell therapy. However, another important factor that 
could encourage (or impede) a growth of regenerative medicine business is the relevant law, 
rules and regulations issued by the Medical Council of Thailand.
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บทน�ำ
	 จากสถติผิูป่้วยโรคข้อเข่าเสือ่มส่วนใหญ่พบมากในผูสู้งอายุ 60 ปีข้ึนไป ซึง่สัดส่วนผูม้อีายุ 60 ปีข้ึนไป 
มีประมาณร้อยละ 10 ของประชากรทั้งประเทศ (อนุสรา อนุวงค์, 2558) แต่ในปัจจุบันผู้ป่วยที่เป็นโรค
ข้อเข่าเสื่อมมีอายุน้อยลง คือประมาณ 45-50 ปี ซึ่งอาจเป็นเพราะพฤติกรรมการใช้ชีวิตในแต่ละวัน เช่น
พฤตกิรรมการใช้ชีวติประจ�ำวนั การออกก�ำลังกายทีเ่กดิอนัตรายกบัข้อเข่า หรอืพฤตกิรรมการรบัประทาน
อาหารที่ท�ำให้น�้ำหนักตัวมากเกิน สิ่งเหล่านี้จึงเป็นสาเหตุให้มีผู ้ป่วยเป็นโรคเกี่ยวกับข้อเข่าเสื่อม
เพ่ิมมากข้ึน โรคข้อเข่าเป็นปัญหาส�ำคัญระดับประเทศที่ต้องให้ความส�ำคัญ และคนที่เป็นโรคนี้มี
แนวโน้มสูงข้ึนอย่างต่อเนื่อง (วิโรจน์ กวินวงศ์โกวิท, 2558) หากไม่ได้รับการรักษาก็จะส่งผลให้เกิด
อาการปวด ข้อบิดงอจนกระทั่งเดินไม่ได้ในที่สุด นอกจากนี้โรคข้อเข่าเสื่อมยังเป็นโรคเกี่ยวกับข้อที่ผู้ป่วย
เป็นมากที่สุด
	 แม้ว่าการรักษาโรคข้อเข่าเสื่อมจะสามารถท�ำได้หลายวิธี ทั้งการรักษาแบบไม่ใช้ยา การรักษา
แบบใช้ยา และการรักษาแบบผ่าตัด อย่างไรก็ตามผู้ป่วยต่างมองหาการรักษาแบบทางเลือกที่จะช่วยใน
การป้องกนั และสามารถรกัษาอาการในระยะรนุแรงได้โดยไม่ต้องเข้ารบัการรกัษาแบบผ่าตดั การใช้เซลล์
ต้นก�ำเนิดจึงเข้ามามีบทบาทมากข้ึนในการรักษาและป้องกันโรคเกี่ยวกับข้อเข่าจึงเป็นที่มาของงาน
วิจัยที่จะศึกษาถึงศักยภาพทางการตลาด ปัจจัยสนับสนุนและความเส่ียงที่อาจเกิดข้ึนกับธุรกิจนี้ เพ่ือ
ประเมินสถานการณ์ทางการตลาดในธุรกิจเวชศาสตร์ฟื้นฟูทางด้านการใช้เซลล์ต้นก�ำเนิดในการรักษา
โรคเกี่ยวกับข้อเข่าการศึกษาและประเมินศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจอุตสาหกรรมการให้บริการ
ทางการแพทย์ที่เกี่ยวข้องกับเวชศาสตร์ฟื้นฟูในการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่าจึงเป็นเรื่องที่ส�ำคัญ 

วัตถุประสงค์ในการวิจัย
	 1.	เพ่ือวเิคราะห์และประเมนิศักยภาพทางการตลาดของอตุสาหกรรม และบรกิารด้านเวชศาสตร์ฟ้ืนฟู
	 2.	เพ่ือประเมนิปัจจยัสนบัสนนุทีท่�ำให้ธรุกิจประสบความส�ำเรจ็ อปุสรรคและความเสีย่งของธรุกจิ

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง
	 1. เวชศาสตร์ฟื้นฟู (Regenerative Medicine)
	 เวชศาสตร์ฟ้ืนฟู คอื แนวทางการรักษาโรคโดยใช้กลไกทางชวีภาพเข้ามามีบทบาทในการรักษา
ภาวะเสื่อม ความผิดปกติของเซลล์ เนื้อเยื่อ หรืออวัยวะ เพื่อฟื้นฟู ทดแทน ซ่อมแซมเซลล์ เนื้อเยื่อ หรือ
อวัยวะที่เกิดความเสียหายให้กลับมาใช้งานได้ตามปกติ (French, A., Suh, Y. J. Suh, Y. C., Rubin, L., 
Barker, R., Bure, K., et al. 2014)
	 เวชศาสตร์ฟ้ืนฟูสามารถแบ่งกลุม่ตามเทคโนโลยีทีใ่ช้ในการรกัษา ได้เป็น 3 แบบ (Technavio, 2014) 
คือ
	 	 1.1	 ยา และชีวเวชภณัฑ์ (Small Molecules and Biologics) เป็นกลุม่ทีม่ศัีกยภาพในการรกัษา 
ฟื้นฟูการท�ำงาน และควบคุมปริมาณของเซลล์ ซึ่งสามารถออกฤทธิ์ได้อย่างเฉพาะเจาะจงในบริเวณที่เกิด
โรค เช่น การรักษามะเร็ง ซึ่งจะท�ำลายเฉพาะเซลล์มะเร็งโดยไม่ท�ำลายเซลล์ดี
	 	 1.2	 การบ�ำบดัด้วยเซลล์ (Cell Therapy) จะช่วยในการรกัษา และฟ้ืนฟูการท�ำงานของเซลล์ใน
ร่างกาย เช่น การใช้เซลล์ต้นก�ำเนดิช่วยในการสร้างเซลล์ใหม่ทดแทนเซลล์ทีเ่สือ่มสภาพหรอืถกูท�ำลายไป 
ซึ่งเซลล์ต้นก�ำเนิดสามารถน�ำมาใช้ในการรักษาโรคเกี่ยวกับกระดูก กระดูกอ่อน หัวใจ ผิวหนัง ตา เลือด 
ระบบประสาทและสมอง เป็นต้น
	 	 1.3	 การบ�ำบัดด้วยยีน (Gene Therapy) เป็นการรักษายีนที่เกิดความผิดปกติ เพื่อใช้ในการ
รักษาโรคทางพันธุกรรม เพื่อทดแทน หรือซ่อมแซมยีนที่เกิดความผิดปกติ 
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	 2. เซลล์บ�ำบัด (Cell Therapy)
	 เซลล์บ�ำบัด คือการใช้เซลล์เพ่ือรักษา ซ่อมแซม ฟื้นฟูเซลล์หรือเนื้อเย่ือที่เกิดความเสียหาย
ให้งานได้ตามปกติ ซึ่งการใช้เซลล์ต้นก�ำเนิดเป็นหนึ่งในการรักษาแบบเซลล์บ�ำบัด (พัฒนา เต็งอ�ำนวย, 
2555)
	 เซลล์บ�ำบัด แบ่งเป็น 2 ชนิด (กนิษฐา ภูวนาถนรานุบาล, วิชชุดา จริยะพันธุ์, และธีรนารถ
จิวะไพศาลพงศ์, 2556) คือ
	 	 2.1	 Autologous cell therapy เป็นการน�ำเซลล์จากร่างกายของผู้ป่วยมาเพาะเลี้ยงเพื่อเพิ่ม
ปริมาณเซลล์ก่อนน�ำกลับเข้าไปในร่างกายผู้ป่วยคนเดิม เพ่ือใช้ในการฟื้นฟู และซ่อมแซมเซลล์ที่เกิด
ความเสียหาย การใช้เซลล์บ�ำบัดประเภทนี้จะมีความเส่ียงน้อย เนื่องจากเป็นเซลล์ของผู้ป่วยเองจึงช่วย
ลดปัญหาทางด้านการต่อต้านภูมิคุ้มกันจากร่างกายผู้ป่วย และไม่เสี่ยงต่อการติดโรคติดต่อ และโรค
ทางพันธุกรรมอีกด้วย
	 	 2.2	 Allogeneic cell therapy เป็นการน�ำเซลล์จากคนอืน่มาเพาะเลีย้งเพ่ือเพ่ิมปรมิาณในห้อง
ปฏิบัติการแล้วน�ำไปใช้กับร่างกายผู้ป่วย การใช้เซลล์ประเภทนี้จะมีข้อจ�ำกัด คือร่างกายผู้ที่ได้รับเซลล์
อาจเกิดการต่อต้าน และติดโรคจากเจ้าของเซลล์ ดังนั้นก่อนเก็บเซลล์ประเภทนี้มาเพาะเล้ียงจะต้องมี
การตรวจโรคจากเจ้าของเซลล์อย่างละเอียด

การใช้การปลูกถ่ายเซลล์ต้นก�ำเนิดในการรักษาและฟื้นฟูโรคข้อเข่าเสื่อม
	 จากการรายงานการใช้เซลล์ต้นก�ำเนดิในการรกัษา และฟ้ืนฟูโรคข้อเข่าเส่ือมในประเทศไทยน่าจะ
ยังคงอยู่ในขั้นการวิจัย และทดลอง เนื่องจากยังไม่มีการรายงานข้อมูลในขั้น Clinical trial (สุรพล, 2550) 
ซึง่หากจะน�ำมาใช้ในการทดลองรกัษาในผูป่้วยจะต้องได้รบัอนญุาตจากคณะกรรมการวจิยัในคนก่อนถงึจะ
เริ่มท�ำการทดลองได้

	 3.	แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการวางแผนกลยุทธ์ 
		  3.1 Porter’s Five Forces
	 	 โมเดล Porter’s Five Forces เป็นเครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรม 
(Competitive industry analysis) เพื่อดูผลกระทบที่เกิดจากแรงกระท�ำต่างๆที่ส่งผลต่ออุตสาหกรรม สิ่งที่
ส�ำคัญในการวเิคราะห์การแข่งขันของอตุสาหกรรมจะต้องรูข้อบเขต (Scope) ของอตุสาหกรรมอย่างถกูต้อง 
และการรู้ขอบเขตของผลิตภัณฑ์และการบริการ (Rajesekar & Raee, 2013) หากแบ่งขอบเขตไม่ถูกต้อง
จะส่งผลกระทบต่อการวิเคราะห์โครงสร้างของธุรกิจโดยตรง ซึ่งจะส่งผลต่อกลยุทธ์ของธุรกิจ (Business 
Strategy) ด้วย
	 การวิเคราะห์จากแรงกระทบทั้ง 5 ในการท�ำธุรกิจ (Porter’s Five Forces) ของธุรกิจและ
อุตสาหกรรมการให้บริการทางการแพทย์ทางด้านเวชศาสตร์ฟื้นฟูมีดังนี้
	 	 	 1) ความรนุแรงในการแข่งขันภายในอตุสาหกรรม (Rivalry among Existing Competitors) 
อยู่ในระดบัสูงแม้ว่าในขณะนีก้ารใช้เซลล์ต้นก�ำเนดิในการรกัษาโรคเกีย่วกับข้อเข่ายังอยู่ในข้ันการวจิยัซึง่ยัง
ไม่ได้น�ำออกมาใช้อย่างแพร่หลาย แต่กยั็งมศูีนย์การแพทย์และคลนิกิหลายแห่งทีเ่ปิดให้บรกิารการรกัษา
โรคเกีย่วกับข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิ และมผีูป่้วยทัง้ในและต่างประเทศเดนิทางมารกัษาเป็นจ�ำนวนมาก
แม้ว่าจะไม่มีการประชาสัมพันธ์ก็ตาม
	 	 	 2)	ภัยคุกคามจากผู้เล่นหน้าใหม่ที่ก�ำลังจะเข้ามาในอุตสาหกรรม (Threat of New 
Entrants) อยู่ในระดบัต�ำ่ เนือ่งจากมข้ีอจ�ำกดัในเรือ่งของเงนิทนุ ซึง่ค่าใช้จ่ายในการลงทนุในธรุกิจค่อนข้างสูง 
และต้องมกีระบวนการควบคุมมาตรฐานห้องปฏบิตักิารและการผลิตทีเ่ข้มงวด ซบัซ้อน รวมไปถึงข้อจ�ำกัด
ในเรื่องของกฎหมาย ข้อบังคับ และจริยธรรม นอกจากนี้ยังต้องใช้บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง
อีกด้วย
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	 	 	 3)	อ�ำนาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyer) อยู่ในระดับต�่ำ เนื่องจาก
เป็นผลิตภัณฑ์ หรือการบริการที่เกี่ยวกับสุขภาพ ซึ่งผู้ป่วยทุกคนต้องการจะมีสุขภาพที่ดีขึ้น หรือหายจาก
อาการที่เป็นอยู่ ผู้ป่วยจึงต้องยอมจ่าย และเสียเวลาในการรอเข้ารับการรักษา เพ่ือให้ได้รับการรักษา
ในสิ่งที่ผู้ป่วยคิดว่าดีต่อสุขภาพ
	 	 	 4)	อ�ำนาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Supplier) อยู่ในระดับ
ปานกลาง เนือ่งจากซพัพลายเออร์ของอตุสาหกรรมนีส่้วนใหญ่จะเป็นบรษัิทจ�ำหน่ายสารเคม ีหรอือุปกรณ์
ที่ใช้ในงานวิจัยทางวิทยาศาสตร์ที่ต้องน�ำเข้าจากต่างประเทศ การส่ังซื้ออาจต้องดูจากใบเสนอราคาที่
ซัพพลายเออร์แต่ละรายให้มา แต่หากสั่งในปริมาณมากก็ไม่ได้หมายความว่าจะได้ส่วนลด แต่อาจได้เป็น
ของสมนาคุณอื่นๆ ที่สามารถใช้ในการทดลองได้ เป็นต้น อย่างไรก็ตามซัพพลายเออร์ที่ขายสินค้าเหล่านี้
มีจ�ำนวนหลายราย ท�ำให้ผู้ด�ำเนินธุรกิจมีความยืดหยุ่นในการเลือกซัพพลายเออร์ที่สามารถเจรจาต่อรอง
ได้โดยไม่ยากนัก
	 	 	 5)	ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Service) อยู่ใน
ระดับปานกลาง เนื่องจากการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่ามีการรักษาได้หลายรูปแบบ เช่นการรักษาด้วย
การไม่ใช้ยา การรักษาด้วยการใช้ยา การผ่าตัด และการแพทย์ทางเลือก เช่นการฝังเข็ม แต่การรักษา
ในแต่ละแบบก็มีข้อดี ข้อเสียต่างกัน ซึ่งการเลือกการรักษาก็ขึน้กับการวินิจฉัยของแพทย์ผู้เชี่ยวชาญ และ
การยินยอมในการรับการรักษาของผู้ป่วย

		  3.2 แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitor Analysis)
	 	 การวิเคราะห์คู่แข่งขันเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างหนึ่งที่จะใช้ในการดึงจุดแข็งของธุรกิจ
เทียบกับจุดอ่อนของคู่แข่งขัน ซึ่งจะต้องอาศัยการรวบรวมข้อมูลของคู่แข่งขันและตีความ เพ่ือน�ำมา
วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่งขันในธุรกิจได้ จุดประสงค์ของการวิเคราะห์คู่แข่งขัน คือ เพ่ือให้
รู้จักคู่แข่งขันได้มากข้ึน รู้ถึงแนวโน้มของธุรกิจของคู่แข่งขัน รู้ถึงการตอบสนองและรับมือกับผู้บริโภค
หรือสถานการณ์ที่ไม่คาดคิด รวมไปถึงกลยุทธ์ที่คู่แข่งขันใช้ในการท�ำธุรกิจ (Czepiel & Kerin, n.d.) 
การวิเคราะห์คู่แข่งขันสามารถท�ำได้หลายรูปแบบ ทั้งการวิเคราะห์คู่แข่งขันทางตรง คือการวิเคราะห์คู่
แข่งขันที่ท�ำธุรกิจกลุ่มเดียวกัน และการวิเคราะห์คู่แข่งขันทางอ้อม คือการวิเคราะห์คู่แข่งขันที่มีสินค้า
และบริการต่างจากธุรกิจเรา แต่มีลูกค้าเป็นกลุ่มเดียวกัน อย่างไรก็ตาม ส�ำหรับธุรกิจและอุตสาหกรรม
การให้บรกิารทางการแพทย์ทีเ่กีย่วข้องกบัเวชศาสตร์ฟ้ืนฟูในการรกัษาโรคเก่ียวกับข้อเข่าจะเป็นคู่แข่งทาง
อ้อมซึ่งคู่แข่งของการรักษาเซลล์ต้นก�ำเนิดคือ การรักษาในรูปแบบมาตรฐานอื่นๆ เช่น การปรับเปลี่ยน
พฤติกรรม การท�ำกายภาพ การรักษาด้วยการใช้ยา การผ่าตัด เป็นต้น

		  3.3	แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์ผู้บริโภค (Consumer Analysis)
	 	 การแบ่งกลุ่มลกูค้า (Customer Segmentation) คือ การแบ่งผูบ้รโิภคออกเป็นกลุ่ม ซึง่สามารถ
แบ่งได้หลายรูปแบบ ทั้งการแบ่งตามลักษณะประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ การศึกษา รายได้
แบ่งตามภูมิศาสตร์ เชื้อชาติ ศาสนาแบ่งตามปัจจัยทางจิตวิทยา เช่น ทัศนคติ แรงจูงใจ ความสนใจ 
ความชอบแบ่งตามพฤตกิรรม เช่น การถีใ่นการซือ้สินค้าและบรกิาร ความภกัดต่ีอตราสนิค้า (Brand loyalty) 
เป็นต้น (Lynn, 2011) ซึ่งในธุรกิจและอุตสาหกรรมการให้บริการทางการแพทย์ทางด้านเวชศาสตร์ฟื้นฟู
ในการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่า สามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าตามอายุ เนื่องจากอายุสามารถส่งผลกระทบต่อ
การเกิดโรคข้อเข่าเสื่อมได้ ซึ่งกลุ่มผู้บริโภคจะแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้
	 	 	 1.	ผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 0-20 ปี
	 	 	 2.	ผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 21-40 ปี
	 	 	 3.	ผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 41-60 ปี
	 	 	 4.	ผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 60 ปีขึ้นไป
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	 การเลอืกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Market) เนือ่งจากหลายๆธรุกจิ ผลติภณัฑ์และการบรกิาร
อาจไม่ได้ตอบสนองความต้องการขอผูบ้รโิภคได้ทัง้หมด จงึต้องมกีารก�ำหนดกลุม่เป้าหมายเพ่ือจะช่วยให้
สามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่เป้าหมายได้อย่างมปีระสิทธภิาพและประสทิธผิล อย่างไรกต็าม
ในธุรกิจและอุตสาหกรรมการให้บริการทางการแพทย์ทางด้านเวชศาสตร์ฟื้นฟูในการรักษาโรคเก่ียวกับ
ข้อเข่า จะแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้
	 กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary target) คือ ผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 41-60 ปี ทั้งเพศชายและ
หญิง ที่มีรายได้ระดับ B+ ถึง A
	 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary target) คือ ผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 21-40 ปี ทั้งเพศชายและ
หญิง ที่มีรายได้ระดับ B+ ถึง A เป็นนักกีฬาโดยเฉพาะนักกีฬาอาชีพที่เล่นกีฬาที่มีโอกาสท�ำให้เกิดการ
บาดเจ็บบริเวณเอ็น และกระดูกอ่อนของข้อเข่า เช่น วิ่ง ฟุตบอล ยกน�้ำหนัก เป็นต้น 

	 4. แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ทางการตลาด
	 	 4.1	 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
	 	 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ธุรกิจจะต้องน�ำมาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย (Kotler & Armstrong, 2000) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ด้านราคา (Price) ด้านสถานที่ (Place) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)
	 	 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของธุรกิจและอุตสาหกรรมการให้บริการ
ทางการแพทย์ทางด้านเวชศาสตร์ฟื้นฟูมีดังนี้
	 	 	 4.1.1	ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์เซลล์ต้นก�ำเนิดในการรักษาโรคเกี่ยวกับ
ข้อเข่าส่วนใหญ่จะเป็นไปในลักษณะของการฉีดเข้าข้อ หรือบริเวณรอยโรค และการปลูกถ่ายเซลล์ด้วย
โครงร่างที่มีเซลล์ยึดเกาะ(Scaffold) ส่วนเซลล์ที่ใช้หากจะให้เกิดความปลอดภัยมากที่สุดควรจะเป็นเซลล์
ที่มาจากร่างกายผู้ป่วยเอง แต่การรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิดก็ยังไม่ถือว่าเป็นการรักษาที่เป็นมาตรฐาน
	 	 	 4.1.2	ด้านราคา (Price) ราคาของผลิตภัณฑ์และการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด
ไม่สามารถบอกได้อย่างแน่ชัด เนื่องจากราคาขึ้นอยู่กับโรค ระยะหรือความรุนแรงของโรค จ�ำนวนเซลล์ 
การเปลี่ยนแปลงเซลล์ (Differentiate) เป็นต้น
	 	 	 4.1.3	ด้านสถานที่ (Place) สถานที่ที่ควรมีผลิตภัณฑ์และการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด
คือ โรงพยาบาล ศูนย์การแพทย์ หรือคลินิกที่มีแพทย์เฉพาะทางด้านกระดูกและข้อและแพทย์จะต้องมี
ความเชี่ยวชาญในเรื่องเซลล์ต้นก�ำเนิดนอกจากนี้สถานพยาบาลจะต้องผ่านการรับรองการแพทยสภา
	 	 	 4.1.4	ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) เนือ่งจากการรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิ
ยังไม่เป็นการรักษาที่ได้มาตรฐาน ดังนั้นการโฆษณา ประชาสัมพันธ์จึงท�ำได้ยาก ซึ่งสิ่งที่ท�ำได้คือการให้
ความรูบ้นเวบ็ไซต์หากผูป่้วยสนใจจะต้องเข้ามาปรกึษากบัแพทย์ก่อนการรบัการรกัษาส่วนการส่งเสรมิการขาย
ในธุรกิจนี้ เช่น การลดราคาเมื่อเข้ารับการรักษาอย่างต่อเนื่อง มีส่วนลดในการซื้อวิตามิน อาหารเสริม 
หรือการบ�ำบัดอื่นๆ เป็นต้น

		  4.2 กระบวนการตัดสินใจ 
	 	 กระบวนการตัดสินใจ เป็นกระบวนการที่มีการท�ำอย่างต่อเนื่อง ซึ่งการตัดสินใจของแต่ละ
บคุคลอาจมคีวามแตกต่างกนัข้ึนอยู่กบัประเดน็ในการตดัสนิใจ สถานการณ์ ประสบการณ์ สภาพแวดล้อม 
เป็นต้น ซึ่งขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน (วจนะ ภูผานี, 2555) ซึ่งหากจะกล่าวถึง
กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในธรุกจิและอตุสาหกรรมการให้บรกิารทางการแพทย์ทางด้านเวชศาสตร์
ฟื้นฟูในการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่ามีดังนี้
	 	 	 4.2.1	การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) ผู้ป่วยประสบกับอาการป่วยของ
โรค เช่น ปวดเข่าเวลาเคลื่อนไหวร่างกาย เดินล�ำบาก ลุกนั่งล�ำบาก ฯลฯ 
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	 	 	 4.2.2	ค้นหาข้อมูล (Information Search) ผู้ป่วยจะท�ำการค้นหาข้อมูลในการรักษาว่า
ควรจะไปรักษาที่ไหน แพทย์เฉพาะทางท่านไหน มีวิธีการรักษาแบบใดบ้าง หรือสอบถามข้อมูลจากคน
รู้จักที่เคยเป็นหรือมีอาการคล้ายๆกัน 
	 	 	 4.2.3	ประเมนิทางเลอืก (Alternative Evaluation) ผูป่้วยจะท�ำการประเมนิทางเลือกโดย
ท�ำการเปรยีบเทยีบข้อมลูทีไ่ด้รบัมาจากแหล่งต่างๆ เช่น เปรยีบเทยีบข้อด ีข้อเสยีในการรกัษาแต่ละแบบ 
ความมีชื่อเสียงของหมอหรือสถานพยาบาล ราคา ฯลฯ
	 	 	 4.2.4	ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากประเมินทางเลือกแล้วผู้บริโภคก็จะ
ตัดสินใจในทางเลือกที่คิดว่าดีที่สุด และมีความเสี่ยงกับตัวเองน้อยที่สุด 
	 	 	 4.2.5	ประเมนิหลงัการซือ้ (After Purchase Evaluation) หลงัจากรกัษาผูป่้วยจะประเมนิ
ตัวเองว่าดีขึ้นหรือไม่ ยังปวดหรือมีอาการหรือไม่ ซึ่งการประเมินหลังการรักษาผู้ป่วยสามารถท�ำร่วมกับ
แพทย์ได้ โดยแพทย์อาจท�ำการ X-ray หรือ MRI เป็นต้น 

วิธีการด�ำเนินการวิจัย
	 งานวิจัยนี้ใช้วิธีวิเคราะห์เชิงคุณภาพในการด�ำเนินงานวิจัย และใช้แบบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือ
ที่ใช้ในการวิจัยซึ่งแสดงรายละเอียดในหัวข้อถัดไป จากนั้นได้ด�ำเนินการขออนุญาตการท�ำวิจัยและ
เกบ็ข้อมลูโดยการใช้แบบสมัภาษณ์นีจ้ากคณะกรรมการการท�ำวจิยัในมนษุย์ จากนัน้ด�ำเนนิการเกบ็ข้อมลู
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มเป้าหมาย คือ แพทย์ นักวิจัยและผู้เช่ียวชาญจากศูนย์การแพทย์หรือ
คลินิกที่มีการให้บริการทางด้านการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด และการสอบถาม
พนักงานผู้ให้ข้อมูลของศูนย์การแพทย์หรือคลินิกที่เป็นผู้ให้ความรู้และค�ำแนะน�ำก่อนที่ผู้ป่วยจะตัดสินใจ
เข้ารับการรักษากับศูนย์การแพทย์หรือคลินิกโดยใช้วิธีศึกษาภายใต้สถานการณ์จริงโดยผู้ให้ข้อมูลไม่รู้ตัว 
(Ethnography) ในช่วงระหว่างเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2558 ถึง เดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2559 โดยใช้หลัก
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการสรุปแต่ละประเด็นย่อยที่ได้มาจากการสัมภาษณ์เพ่ือตรวจสอบความเหมือน
และความต่างของข้อมลูทีไ่ด้จากผูใ้ห้ข้อมลูในแต่ละราย จากนัน้จะน�ำข้อมลูทีส่รปุได้ในแต่ละประเดน็ย่อย
มาเชื่อมโยงเพื่อหาข้อสรุป

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยันีคื้อแบบสมัภาษณ์ทีพั่ฒนามาจากแนวคิดและทฤษฎ ีซึง่ค�ำถามจะแบ่ง
ออกเป็น 2 ชุดดังนี้ 
	 1) ศูนย์การแพทย์หรือคลินิกที่มีการให้บริการทางด้านการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่าด้วยเซลล์	
	 	 ต้นก�ำเนิดโดยลักษณะค�ำถามจะแบ่งเป็น 9 ประเด็น ดังนี้
	 	 ประเด็นที่	1	โอกาส ความเป็นไปได้และความต้องการของผู้ป่วยในการรักษาข้อเข่าด้วย
เซลล์ต้นก�ำเนิด
	 	 ประเด็นที่	2	ความคิดเหน็ของบคุคลทัว่ไปทีม่ต่ีอเซลล์ต้นก�ำเนดิในมมุมองของผูท้�ำธรุกิจเซลล์
ต้นก�ำเนิด
	 	 ประเด็นที่	3	กลยุทธ์ทางการตลาดเกี่ยวกับเซลล์ต้นก�ำเนิดในการรักษาโรคเก่ียวกับข้อเข่า 
แนวค�ำถามพัฒนามาจากทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler & Armstrong (2000)
	 	 ประเด็นที่	4	ประเด็นเกี่ยวกับองค์กร ลูกค้า ชุมชน และคู่แข่ง แนวค�ำถามพัฒนามาจาก
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Czepiel & Kerin (n.d.) และ Lynn (2011)
	 	 ประเด็นที่	5	ภาพรวม แนวโน้ม และการเติบโตของธุรกิจการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด
	 	 ประเด็นที่	6	ศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด
	 	 ประเด็นที่	7	การบริหารจัดการในองค์กรแนวค�ำถามพัฒนามาจากแนวคิดและทฤษฎี
เกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT ของ Dyson (2002)
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	 	 ประเด็นที่	8	ปัจจัยสนับสนุนให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จ แนวค�ำถามพัฒนามาจากแนวคิด
และทฤษฎีเกี่ยวกับการวางแผนเชิงกลยุทธ์ของ เอกกมล เอี่ยมศรี (2555)
	 	 ประเด็นที่ 9	อุปสรรคและความเสี่ยงในการท�ำธุรกิจ แนวค�ำถามพัฒนามาจากแนวคิดและ
ทฤษฎีเกี่ยวกับการวางแผนเชิงกลยุทธ์ของ เอกกมล เอี่ยมศรี (2555)
	 2)	การสอบถามพนกังานผูใ้ห้ข้อมลูของศูนย์การแพทย์หรอืคลนิกิทีเ่ป็นผูใ้ห้ความรูแ้ละค�ำแนะน�ำ
	 	 ก่อนที่ผู้ป่วยจะตัดสินใจเข้ารับการรักษากับศูนย์การแพทย์หรือคลินิก ซึ่งแนวค�ำถามมาจาก
แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของ วจนะ ภูผานี (2555) และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ 
Kotler & Armstrong (2000) ในลักษณะค�ำถามที่สอดคล้องกับ 3 ประเด็น ดังนี้
	 	 ประเด็นที่	1	ค�ำถามทัว่ไปเกีย่วกบัการน�ำเซลล์ต้นก�ำเนดิมาใช้ในการรกัษาโรคเกีย่วกับข้อเข่า
	 	 ประเด็นที่	2	ค�ำถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด
	 	 ประเด็นที่	3	ค�ำถามเกี่ยวกับความเส่ียงของการรักษาโรค และการให้ความรู้เก่ียวกับ
การรักษาข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด
	 	 แบบสัมภาษณ์นี้ได้ผ่านการรับรองจากคณะกรรมการการท�ำวิจัยในมนุษย์

ผลการวิจัย และอภิปรายผล
	 1. ผลการสัมภาษณ์ศูนย์การแพทย์หรือคลินิกที่มีการให้บริการทางด้านการรักษาโรคเกี่ยวกับ
		  ข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด
	 จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลในมุมมองของศูนย์การแพทย์หรือคลินิกที่มีการรักษาโรคเกี่ยวกับ
ข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด พบว่าหากผู ้ป่วยมีอาการหรือระยะที่มีความรุนแรงแล้วเข้าไปรักษา
ตามโรงพยาบาล แพทย์อาจจะแนะน�ำให้ผ่าตัด ซึ่งผู้ป่วยบางคนมักหลีกเล่ียงการรักษาด้วยการผ่าตัด 
เนื่องจากท�ำให้เกิดอาการเจ็บปวด มีการพักฟื้นนาน และต้องมีข้อปฏิบัติตามมามากมายหลังการผ่าตัด 
ผู้ป่วยจึงมองหาวิธีการรักษาโรคแบบทางเลือกที่สามารถช่วยรักษา บรรเทาอาการแทนการผ่าตัด ท�ำให้
โอกาสทีผู่ป่้วยจะเข้ามารบัการรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิในศูนย์การแพทย์หรอืคลนิกิมมีากข้ึน ซึง่แสดงให้
เหน็ว่าผูป่้วยยังมคีวามต้องการในการรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิ อย่างไรกต็ามผูป่้วยต่างมคีวามคาดหวงักบั
การรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิแม้ในทางการแพทย์ก็ยังไม่ได้มกีารยืนยันผลของการรกัษาทีชั่ดเจน นอกจากนี้
การรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิดยังมีค่าใช้จ่ายที่สูงมาก ผู้ป่วยจึงต้องมีการสอบถามและสืบค้นข้อมูลก่อน
การเข้ารับการรักษาเพื่อเป็นแนวทางในการตัดสินใจ
	 แม้ว่าธุรกิจการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิดเป็นธุรกิจที่มีการควบคุมในทางการโฆษณา แต่ก็เป็น
ธุรกิจที่มีคนเข้ารับการรักษาอย่างต่อเนื่องและมีแนวโน้มที่จะเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว เนื่องจากผู้ป่วย
ต่างมองหาทางเลอืกในการรกัษาทีแ่ตกต่างไปจากการรกัษาแบบมาตรฐานดงันัน้สิง่ทีธ่รุกิจเหล่านีท้�ำได้คือ 
การโฆษณาในแง่ของการให้ความรูม้ากกว่าการโฆษณาชวนเช่ือซึง่ส่ิงทีส่�ำคัญทีส่ดุในการให้ความรูก้บัผูป่้วย 
คือ ผูป้ระกอบการจะต้องมกีารให้ข้อมลูทีเ่ป็นความจรงิ ไม่ได้หวงัเพียงแค่ให้เกดิประโยชน์ทางธรุกจิเท่านัน้ 
แต่ควรเน้นย�้ำให้ผู้ป่วยได้ตระหนักถึงความส�ำคัญ ประโยชน์ และโทษของเซลล์ต้นก�ำเนิดมากกว่า
	 หากพิจารณาในด้านกลยุทธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ด้านของธุรกิจและอุตสาหกรรมทางด้าน
เวชศาสตร์ฟื้นฟูในการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่า พบว่า
		  1) ด้านผลติภณัฑ์ ในการใช้เซลล์ต้นก�ำเนิดในการรกัษาโรคข้อเข่านัน้สามารถท�ำได้ทัง้ 2 แบบ 
คือ แบบฉีดเซลล์เข้าที่บริเวณข้อเข่าโดยตรง และแบบ Scaffold ปลูกถ่ายเข้ารอยโรคบริเวณข้อเข่า ซึ่ง
แบบฉีดเข้าบริเวณรอยโรคโดยตรงจะเหมาะกับการรักษาภาวะข้อเข่าเสื่อม ส่วนแบบ Scaffold จะเหมาะ
กับอาการบาดเจ็บของเข่าที่เป็นแผลบริเวณกว้างหรือเป็นรู แม้ว่าการรักษาข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิดยัง
ไม่มีข้อบ่งช้ีที่ชัดเจนเกี่ยวกับการรักษาโรคข้อเข่าเส่ือม แต่ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เช่ือว่าน่าจะสามารถ
รักษาอาการข้อเข่าเส่ือมในระยะเริ่มแรกได้ เนื่องจากเซลล์ที่บริเวณข้อเข่าของผู้ป่วยยังไม่ถูกท�ำลายไป
มาก หากมีการทดแทนด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิดเข้าไปอาจจะช่วยกระตุ้นการท�ำงานของเซลล์เดิมให้ท�ำงานได้
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ดียิ่งขึ้น แต่อาจจะไม่เป็นผลดีต่อการรักษาผู้ป่วยข้อเข่าเสื่อมในระยะรุนแรง เพราะเซลล์จะเกิดความเสีย
หายมากจึงท�ำให้การรักษาในระยะรุนแรงไม่ได้ผลดี
		  2) ด้านราคา ราคาของการรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิจะอยู่ประมาณ 100,000 – 500,000 บาท 
ต่อเข่า 1 ข้าง ต่อการรักษา 1 ครั้ง ทั้งนี้ราคาจะขึ้นอยู่กับอาการของผู้ป่วย ระยะและความรุนแรงของ
โรค ปรมิาณเซลล์ทีใ่ช้ และรปูแบบของการใช้เซลล์ในการรกัษา เป็นต้นทัง้นีแ้พทย์ผูเ้ช่ียวชาญประจ�ำศูนย์
การแพทย์หรือคลินิกจะเป็นผู้วางแผนในการรักษา 
		  3) ด้านช่องทางการให้บริการ เนื่องจากการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิดเป็นการบริการทาง
ด้านการแพทย์ ดังนั้นช่องทางในการให้บริการจะต้องเป็นคลินิกหรือสถานพยาบาลที่มีแพทย์เฉพาะทาง
ทางด้านข้อเข่าและมีความเชี่ยวชาญในด้านเซลล์ต้นก�ำเนิด แต่ในคลินิกเอกชนบางที่ที่มีบริษัทใหญ่อยู่ใน
ต่างประเทศก็จะท�ำการรักษาทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศข้ึนอยู่กับความต้องการของผู้ป่วย และ
ค�ำแนะน�ำของแพทย์ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทาง
		  4) ด้านการประชาสัมพันธ์
	 	 	 (1)	สือ่ทีใ่ช้ในการประชาสมัพันธ์ ควรเป็นการประชาสัมพันธ์ในแง่ของข้อมูลการวจิยัเก่ียวกับ
การใช้เซลล์ต้นก�ำเนิดในการรักษาโรคข้อเข่า เพ่ือให้บุคคลทั่วไปหรือผู้ที่มีความสนใจรับรู้สถานการณ ์
ทิศทางของงานวิจัย และรับรู้ข้อเท็จจริงที่ถูกต้องในการน�ำเซลล์ต้นก�ำเนิดมาใช้ในการรักษาโรคข้อเข่า 
แม้ว่าการโฆษณาชวนเช่ือจะไม่สามารถท�ำได้ในธุรกิจนี้ แต่ก็สามารถท�ำการให้ความรู้ และข้อเท็จจริง
กับบุคคลทั่วไปได้ ซึ่งช่องทางในการประชาสัมพันธ์ เผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร และความรู้ออกไปสู่บุคคล
ทั่วไป สามารถท�ำได้หลายรูปแบบ เช่น ในนิตยสารสุขภาพ สื่อออนไลน์หรือเว็บไซต์ หนังสือพิมพ์ใน
คอลัมน์สุขภาพ โทรทัศน์หรือวิทยุในรายการเกี่ยวกับสุขภาพ การแนะน�ำหรือให้ความรู้จากแพทย์หรือ
ผู้เชี่ยวชาญ เป็นต้น
	 	 	 (2)	การสร้างความน่าเช่ือถอืให้กบัส่ือและการประชาสมัพันธ์โดยไม่มกีารอวดอ้างสรรพคุณ
ของเซลล์ต้นก�ำเนิดที่เกินจริงเพ่ือหวังผลประโยชน์ทางธุรกิจจนท�ำให้ผู้ป่วยเกิดความสับสน ดังนั้นการใช้
สื่อต่างๆเพ่ือการประชาสัมพันธ์หรือเผยแพร่ข่าวสารควรมีการอ้างแหล่งอ้างอิงที่น่าเช่ือถือ โดยมีผลงาน
วิจัยมาอ้างอิง หรือเป็นการให้แพทย์หรือผู้เช่ียวชาญที่ไม่มีส่วนได้ส่วนเสียในเชิงธุรกิจมาให้ความรู้แก่
บุคคลทั่วไป
	 โอกาสและความเป็นไปได้ในการน�ำเซลล์ต้นก�ำเนิดมารักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่า
	 เมื่อวิเคราะห์ถึงโอกาสและความเป็นไปได้ในการน�ำเซลล์ต้นก�ำเนิดมารักษาโรคเก่ียวกับข้อเข่า
ในรูปแบบการรักษาที่เป็นมาตรฐาน พบว่า โอกาสและความเป็นไปได้ในการรักษาในรูปแบบที่เป็น
มาตรฐานยังเป็นไปได้ค่อนข้างน้อยเนือ่งจากยังมคีวามไม่แน่นอนในเรือ่งข้อมลูในด้านการรกัษา ความเส่ียง 
อันตราย หรือข้อจ�ำกัดในการรักษายังมีอยู่มาก นอกจากนี้ต้นทุนในการรักษายังคงสูงเนื่องจากอุปกรณ์ 
เครื่องมือ น�้ำยาเลี้ยงเซลล์ต้องมีการน�ำเข้ามาจากต่างประเทศ แม้ว่าจะมีความพร้อมทางด้านเทคโนโลยี
ก็ตาม 
	 	 	 (1) การรับรองการรักษาที่เป็นแบบมาตรฐาน
	 	 	 ส�ำหรับการรับรองการรักษาที่เป็นแบบมาตรฐานจะต้องผ่านการรับรองจากแพทยสภา
เท่านั้น ซึ่งการที่จะรับรองการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่าให้เป็นไปในรูปแบบมาตรฐานจะต้องมีความพร้อม
ในหลายๆด้าน เช่น ความพร้อมของข้อมูลและผลการวิจัยที่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน ความพร้อมของ
อุปกรณ์และเทคโนโลยีที่จะสามารถผลิตเซลล์ในระดับอุตสาหกรรมได้ รวมทั้งผู้ประกอบการเองจะ
ต้องปฏิบัติตามข้อกฎหมายที่แพทยสภาก�ำหนดในการด�ำเนินธุรกิจ เพ่ือให้เกิดความปลอดภัยและลด
ความเสี่ยงในการรักษา ทั้งนี้แพทย์ที่จะท�ำการรักษาจะต้องมีความเชี่ยวชาญทั้งด้านกระดูกและข้อ และ
ทางด้านเซลล์เป็นอย่างดี ซึ่งในขณะนี้แพทยสภาได้มีการร่างกฎหมายเพ่ือออกมาควบคุมทั้งในทางการ
รักษาและการให้บริการเกี่ยวกับเซลล์ทางการแพทย์ 
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	 	 	 (2)	ความพร้อมของข้อมูลในด้านการรักษา
	 	 	 ในความพร้อมของข้อมูลในด้านการรักษายังคงมีค่อนข้างน้อย และข้อมูลในเรื่องของ
ผลการรักษายังไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน จึงเป็นเหตุผลให้การรักษาเช่นนี้ยังไม่เป็นการรักษาที่เป็น
มาตรฐาน
	 	 	 (3)	การยอมรับในการรักษาของผู้ป่วย
	 	 	 หากการรกัษาใดๆก็ตามทีส่ามารถช่วยให้ผูป่้วยสามารถหายจากโรคได้ แม้ว่าต้องจ่ายเงนิ
มากเพียงใด ผู้ป่วยจะมีการยอมรับในการรักษาแบบนั้นอย่างแน่นอน 
	 	 	 (4) ความเสี่ยงหรืออันตรายที่อาจเกิดขึ้นจากการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด
	 	 	 การรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิยังคงมคีวามเสีย่งหรอือนัตราย เนือ่งจากความเสีย่งอาจเกดิ
มาจากหลายปัจจยั เช่น ระยะเวลาในการเพาะเลีย้งเซลล์ อนัตรายจากน�ำ้ยาเล้ียงเซลล์ อนัตรายจากการ
กระตุน้การแบ่งตวัของเซลล์ การเปลีย่นแปลงหน้าทีข่องเซลล์ต้นก�ำเนดิภายในร่างกายทีต้่องมกีารควบคุม
อย่างเข้มงวดเพ่ือไม่ให้เซลล์เปลีย่นแปลงไปเป็นเซลล์เนือ้งอกหรอืมะเรง็นอกจากนีค้วามเสีย่งอาจเกดิข้ึนกับ
ปัจจัยในร่างกายผู้ป่วยด้วย เช่น อาการของโรค ระยะของโรค น�้ำหนัก โรคประจ�ำตัว เป็นต้น นอกจาก
นี้องค์กรเอกชนหลายๆองค์กรที่มีการน�ำเอาเซลล์สัตว์มาใช้ในการรักษา ก็จะย่ิงเพ่ิมความเส่ียงให้กับ
ผู้ป่วยมากข้ึน เนื่องจากเมื่อเซลล์สัตว์เข้าสู่ร่างกายคนแล้ว ร่างกายจะมองว่าสิ่งเหล่านี้คือสิ่งแปลก
ปลอม และเซลล์คนกับเซลล์สัตว์ไม่สามารถสื่อสารกันได้เนื่องจากกลไกการท�ำงานของเซลล์มีบางส่วน
ที่แตกต่างกัน ซึ่งที่น�ำมาฉีดอาจจะเป็นเพียงสารที่เซลล์ผลิตออกมา เช่น เปปไทด์ (Peptide) เอนไซม์ 
(Enzyme) ฮอร์โมน (Hormone) เป็นต้น และการใช้เซลล์จากบุคคลอื่นมารักษาก็ยังท�ำให้เกิดความเสี่ยง
ในเรื่องของโรคติดต่ออีกด้วย แม้อาการของผลข้างเคียงหรืออันตรายที่เกิดจากการรักษาด้วยเซลล์
ต้นก�ำเนิดอาจจะไม่ได้แสดงออกทันทีหรือแสดงออกในระยะส้ัน แต่แพทย์จะต้องมีการติดตามอย่าง
เคร่งครัดเพราะความเสี่ยงหรืออันตรายเหล่านี้อาจจะส่งผลกระทบในระยะยาวได้
	 ดงันัน้ หากจะมกีารผลติเซลล์ในระดบัการรกัษาทีเ่ป็นมาตรฐานจะต้องมกีารควบคุมห้องปฏบิติัการ 
กระบวนการเตรียมและเก็บเซลล์ให้ถูกต้องตามหลักมาตรฐาน GMP และต้องมีเกณฑ์การผลิตเซลล์เพื่อ
ให้คุณภาพของเซลล์เป็นไปตามมาตรฐานเดียวกัน
	 ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จและอุปสรรคของธุรกิจเซลล์ต้นก�ำเนิด
	 ส่วนปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จมีหลายปัจจัยด้วยกัน ทั้งเงินทุน บุคลากรที่มีความรู้
ความสามารถ มคีวามรบัผดิชอบ มคีวามจรงิใจในการให้ค�ำแนะน�ำปรกึษาต่อลกูค้า สิง่เหล่านีผู้ป้ระกอบการ
เช่ือว่าจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ เมื่อลูกค้าเกิดความประทับใจก็จะท�ำให้เกิดการบอกต่อให้
ลูกค้ารายอื่นเข้ามารับการรักษามากขึ้นโดยไม่ต้องท�ำการโฆษณาชักจูง 
	 ส่วนอปุสรรคของธรุกจิเซลล์ต้นก�ำเนดิคือ เงนิลงทนุทีไ่ม่สามารถขอการสนบัสนนุจากภาครฐัได้ จงึ
ต้องมกีารระดมทนุจากหุ้นส่วนเอง การโฆษณาประชาสมัพันธ์ทียั่งไม่สามารถท�ำได้อย่างเตม็ที ่และกฎหมาย
ควบคุมทียั่งไม่มคีวามชัดเจน นอกจากนีผู้ป้ระกอบการมองว่าเหตกุารณ์ทีไ่ม่คาดคิดทีอ่าจส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจที่ผู้ประกอบการเกรงกลัวคือปัจจัยทางธรรมชาติ และปัจจัยทางการเมือง

	 2. การสอบถามพนกังานผูใ้ห้ข้อมลูของศูนย์การแพทย์หรอืคลนิกิทีเ่ป็นผูใ้ห้ความรูแ้ละค�ำแนะน�ำ
ก่อนที่ผู้ป่วยจะตัดสินใจเข้ารับการรักษากับศูนย์การแพทย์หรือคลินิก
	 ประเด็นที่ 1 ค�ำถามทั่วไปเกี่ยวกับการรักษาข้อเข่าด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิด พบว่า สิ่งที่ทุกคลินิก
ให้ข้อมูลเหมือนกันคือโรคเกี่ยวกับข้อเข่าที่มีการรักษาคือโรคข้อเข่าเส่ือมซึ่งระยะของโรคที่เหมาะสมที่สุด
ส�ำหรบัการรกัษาคือระยะเบือ้งต้น โดยมาฉดีป้องกันตัง้แต่ยังไม่แสดงอาการ จะท�ำให้การรกัษาด้วยเซลล์
ต้นก�ำเนิดมีประสิทธิภาพสูงกว่าการเป็นในระยะรุนแรง เนื่องจากผู้ป่วยที่เป็นข้อเข่าเส่ือมในระยะรุนแรง 
เซลล์ของผู้ป่วยเกิดความเสียหายมาก หากน�ำเซลล์ใหม่ไปฟื้นฟูอาจจะท�ำให้การท�ำงานของเซลล์ท�ำได้
ไม่ดีเท่าเซลล์ที่ยังมีความเสียหายไม่มากเหมือนในระยะเริ่มแรก 
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	 ประเด็นที่ 2 กลยุทธ์การตลาด พบว่า ในด้านผลิตภัณฑ์การฉีดเซลล์ต้นก�ำเนิดเป็นวิธีที่นิยม
ในการรักษามากทีส่ดุส�ำหรบัศูนย์การแพทย์หรอืคลนิกิเนือ่งจากเป็นการรกัษาทีร่วดเรว็ ผูป่้วยได้รบัการบาดเจบ็
น้อย และใช้ระยะเวลาพักฟ้ืนไม่นาน ส่วนในด้านราคาก็ข้ึนอยู่กับแพทย์ผูเ้ช่ียวชาญทีพิ่จารณาในการรกัษา 
เนื่องจากผู้ป่วยแต่ละคนมีความแตกต่างกัน จึงไม่มีราคาที่ตายตัวส�ำหรับการรักษา ซึ่งจากการสอบถาม
ข้อมลูพบว่าหากเป็นการฉดีเซลล์ทีม่าจากตวัอ่อนของแกะจะมค่ีาใช้จ่ายประมาณ 60,000-240,000 บาทต่อปี
ต่อเข่า 1 ข้าง แต่หากใช้เซลล์จากผู้ป่วยเองจะมีค่าใช้จ่ายประมาณ 350,000-900,000 บาทต่อปีต่อเข่า 
1 ข้าง ทั้งนี้ขึ้นกับความถี่ในการฉีด ส่วนในด้านช่องทางการบริการ เนื่องจากเป็นธุรกิจเกี่ยวกับสุขภาพที่
ต้องใช้แพทย์ผู้เชี่ยวชาญในการบริการ ดังนั้นจึงมีการให้บริการเพียงแค่ในคลินิกเท่านั้น ซึ่งการน�ำเซลล์
มาฉีดจะมีการสั่งเซลล์มาจากต่างประเทศ ดังนั้นหากเดินทางไปฉีดที่ต่างประเทศจะได้เซลล์ที่สดกว่า แต่
หากรบัการรกัษาในประเทศกจ็ะมกีระบวนการในการจดัส่งเซลล์เพ่ือรกัษาความสดของเซลล์เพ่ือให้เซลล์มี
คุณภาพทีด่เีทยีบเท่ากบัต่างประเทศ และในด้านการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ เนือ่งจากการรกัษาด้วยเซลล์
ต้นก�ำเนดิยังเป็นการรกัษาทียั่งไม่เป็นมาตรฐาน ดงันัน้การโฆษณาประชาสมัพันธ์จงึท�ำได้ไม่เตม็ทีเ่นือ่งจาก
มีกฎหมาย หรือข้อบังคับควบคุมอยู่ แต่การส่งเสริมการขายก็ขึ้นอยู่กับแต่ละคลินิกที่จะเสนอให้กับผู้ป่วย
	 ประเด็นที่ 3 ความเสี่ยงของการรักษาโรค และการให้ความรู้เกี่ยวกับการรักษาข้อเข่าด้วยเซลล์
ต้นก�ำเนิด พบว่ามีคลินิกส่วนใหญ่ไม่ได้บอกถึงข้อเสีย หรือความเสี่ยงในการรักษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนิดให้
ผูป่้วยทราบ ซึง่ควรจะบอกเพ่ือเป็นแนวทางในการตดัสนิใจ แต่ส่วนใหญ่มกัจะพูดในแง่ของข้อด ีไม่มอีนัตราย 
เพ่ือเป็นการจงูใจให้ผูป่้วยเกิดความสนใจในการรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิ ซึง่ผูว้จิยัเช่ือว่าการรกัษาทกุแบบ
ล้วนมทีัง้ข้อดแีละข้อเสยี อย่างไรกต็าม การรกัษาด้วยเซลล์ต้นก�ำเนดิอาจมคีวามเส่ียง โดยเฉพาะหากใช้เซลล์
ทีไ่ม่ใช่เซลล์ของตวัเองมาท�ำการรกัษา โดยเฉพาะอย่างย่ิงเซลล์จากแกะ ซึง่เป็นเซลล์สัตว์ เมือ่ฉีดเข้าร่างกาย
มนษุย์อาจท�ำให้ร่างกายเกดิการต่อต้าน เนือ่งจากร่างกายจะมองว่าเซลล์เหล่านีเ้ป็นสิง่แปลกปลอมแม้แต่
การใช้เซลล์จากมนษุย์เองยังอาจส่งผลต่อการตดิโรคหากผูใ้ห้กับผูร้บัไม่ใช่คนเดยีวกนั เป็นต้น ดงันัน้ผูว้จิยั
เช่ือว่าคลนิกิทีม่กีารน�ำเอาเซลล์จากสตัว์มาฉดีนัน้ ไม่น่าจะเป็นเซลล์จากเซลล์สตัว์โดยตรง แต่น่าจะเป็นสาร
สกัดจากเซลล์ ซึง่ในจดุนีใ้นบางคลนิกิไม่ได้มกีารแจ้งให้ผูป่้วยทราบ อย่างไรกต็ามเมือ่มาพิจารณาในแง่ของ
การให้ข้อมลูทางด้านการรกัษากบัผูป่้วย พบว่า พนกังานของคลินกิมคีวามรูพ้อทีจ่ะสามารถอธบิายเกีย่วกบั
เซลล์ต้นก�ำเนิดให้ผู้ป่วยได้ฟังพอสังเขปและเข้าใจได้ง่าย และมีการให้ข้อมูลที่เป็นข้อเท็จจริงอยู่บ้าง

สรุปผลการศึกษา
	 ศักยภาพทางการตลาดและแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจและอุตสาหกรรมเวชศาสตร์ฟื้นฟู
ในการรักษาโรคเกี่ยวกับข้อเข่ามีโอกาสเพ่ิมข้ึน เนื่องจากผู้ป่วยมีการยอมรับในการรักษาด้วยเซลล์
ต้นก�ำเนิด ทั้งนี้ก็ข้ึนอยู่กับกฎหมายที่แพทยสภาร่างเป็นปัจจัยส�ำคัญ ซึ่งหากกฎหมายเปิดโอกาส
ในการท�ำธุรกิจ ก็จะช่วยส่งผลให้เกิดการเติบโตในธุรกิจนี้ได้ 
	 ในขณะนีม้กีารน�ำเซลล์ต้นก�ำเนดิมาใช้ในการรกัษาโรคข้อเข่าเสือ่ม ซึง่การรกัษาโรคข้อเข่าเสือ่ม
ควรจะท�ำการรักษาในข้ันต้น หรือเน้นการป้องกันจะท�ำให้การรักษามีประสิทธิภาพมากกว่าการรักษา
ในอาการข้ันรุนแรงการใช้เซลล์ต้นก�ำเนิดในการรักษาในเชิงธุรกิจจะใช้การรักษาด้วยวิธีการฉีดเซลล์เข้า
บรเิวณข้อเข่าทีเ่กดิอาการ ซึง่ความถ่ีและค่าใช้จ่ายในการรกัษาจะไม่ตายตวัเพราะข้ึนอยู่กบัหลายๆ ปัจจยั 
เช่น ชนิดของเซลล์ ปริมาณของเซลล์ อาการของโรค ความรุนแรงของอาการ ซึ่งแพทย์จะเป็นผู้วินิจฉัย
และวางแผนการรักษาแต่ธุรกิจเซลล์ต้นก�ำเนิดจะไม่สามารถประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาชวนเช่ือได้ จึงมี
การให้ข้อมูลทางด้านการรักษากับผู้ป่วยผ่านทางพนักงานผู้ให้ข้อมูลและเว็บไซต์ของศูนย์การแพทย์หรือ
คลินิกเท่านั้นหากผู้ป่วยสนใจทางด้านการรักษาจะต้องเข้ามาพบแพทย์ผู้เช่ียวชาญเพ่ือตรวจดูอาการและ
วางแผนการรักษาที่ศูนย์การแพทย์หรือคลินิกต่อไป ซึ่งธุรกิจน้ีจะมีการส่งเสริมการขายโดยการลดราคา
เมื่อเข้ารับรักษาอย่างต่อเนื่อง Value card ส่วนลดในการซื้อวิตามิน หรือการบ�ำบัดอื่นๆ เป็นต้น
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	 ส�ำหรับโอกาสและความเป็นไปได้ในการน�ำเซลล์ต้นก�ำเนิดมารักษาข้อเข่าในภาพรวม พบว่า
โอกาสและความเป็นไปได้ในการรักษาในรูปแบบที่ เป ็นมาตรฐานยังเป็นไปได้น ้อยเน่ืองจาก
ยังมคีวามไม่แน่นอนในเรือ่งข้อมลูในด้านการรกัษา ความเส่ียง อันตราย หรอืข้อจ�ำกัดในการรกัษายังมอียู่มาก 
นอกจากนี้ต้นทุนในการรักษายังคงสูงเนื่องจากอุปกรณ์ เครื่องมือ น�้ำยาเล้ียงเซลล์ต้องมีการน�ำเข้ามา
ต่างประเทศ แม้ว่าจะมีความพร้อมทางด้านเทคโนโลยีก็ตาม 

ข้อเสนอแนะในเชิงปฏิบัติ
	 1.	การน�ำไปใช้ในเชิงสาธารณะ การศึกษานี้จะช่วยให้บุคคลทั่วไปที่มีความสนใจเกี่ยวกับการใช้
เซลล์ต้นก�ำเนดิในการรกัษาโรคเกีย่วกบัข้อเข่าใช้ในการศึกษาข้อมลูเกีย่วกบัเซลล์ต้นก�ำเนดิในมมุมองของ
ข้อเท็จจริงทางด้านการรักษา ทิศทางงานวิจัย และโอกาสของการน�ำเซลล์ต้นก�ำเนิดมาใช้ในการรักษา
ข้อเข่าในรูปแบบมาตรฐาน
	 2.	การน�ำไปใช้ในเชงิวิชาการ สามารถใช้เป็นข้อมลูในการศกึษาสถานการณง์านวิจัยและพฒันา
ของการน�ำเซลล์ต้นก�ำเนดิมาใช้ในการรกัษาโรคข้อเข่าของหน่วยวจิยัในประเทศไทย และเพ่ือให้เห็นทศิทาง
ของงานวิจัยที่อาจจะมีโอกาสเกิดขึ้นได้ในอนาคต
	 3.	การน�ำไปใช้ในเชิงพาณิชย์ สามารถให้องค์กรเอกชนใช้ในการศึกษาเพ่ือเป็นข้อมูล
ในการศึกษาโอกาสและอปุสรรคของอตุสาหกรรมเวชศาสตร์ฟ้ืนฟู รวมทัง้ข้อมลูทางด้านการบรหิารองค์กร 
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