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บทคัดย่อ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ มีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาโอกาส ปัญหา และอุปสรรคในการ
ด าเนินธุรกิจ และเป็นเครื่องมือในการวางแผนการด าเนินธุรกิจ แผนธุรกิจนี้จัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจ
ประเภทเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ โดยท าการศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจยัแวดล้อมทาง
ธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการส ารวจ ที่ใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน  
ซึ่งเป็นประชาชนทั่วไป เพ่ือดูแนวโน้มในอนาคตของธุรกิจ โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย สถิติท่ีใช้ 
ในการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ซึ่งสถิติที่
น ามาใช้อธิบายคุณลักษณะของข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่างท่ีน ามาศึกษา ได้แก่ การหาค่า
จ านวนความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้แปลความหมายข้อมูล นอกจากนี้
ยังมีการใช้สถิติวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Analytical Statistics) ซึ่งเป็นสถิติที่ใช้วิเคราะห์ถึง
ลักษณะของตัวแปรต้น (Independent Variable) ที่มีผลต่อตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
โดยใช้ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างและวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวน การเปรียบเทียบข้อมูลความ
คิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ จ าแนกตามปัจจัยข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ โดยตัวแปรที่มี 2 กลุ่ม จะใช้การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน t-test ส่วนตัวแปร 
ที่มีตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไปจะใช้การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) 
นอกจากนี ้ยังได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอก น าเสนอผล 
การวิเคราะห์ SWOT เพ่ือน าไปสู่การหากลยุทธ์และแนวทางในการท าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ 
เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ 
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ABSTRACT 
 
 The objective of this business plan was to study opportunities, problems 
and obstacles in business operations. The results would be used as a tool in 
business planning. This business plan was prepared for business engaging in 
apartment for the elderly. This study focused on investigating the analysis of 
business environment, and competition. Data were collected from the sample of  
400 people to survey trends in business sector. Simple random sampling was used to 
select the sample. Data were analyzed using statistical software package. Statistics 
used to describe data characteristics included frequency, and percentage for data 
interpretation. Besides, Inferential Analytical Statistics were used to analyze the 
influence of independent variables on a dependent variable. This study investigated 
data from sample and conducted analysis of variance, comparison of consumers’ 
opinions with apartment for the elderly, classified by demographic data factors. Two 
groups of variables were analyzed using t-test, meanwhile more than three groups of 
variables were analyzed using One Way ANOVA. In addition, this research also 
analyzed internal and external business environment to present the SWOT analysis 
results, leading to the determination of strategies and guidelines for operating 
apartment for the elderly. 
 
Keywords: Elderly Service Apartment, Elderly, Business Plan 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ 
 ปัจจุบันประเทศไทยเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (Aged Society) อย่างสมบูรณ์ เนื่องจากมี
ประชากรที่มีอายุ 65 ปีขึ้นไปมากถึงร้อยละ 10 หรือมากกว่า 7 ล้านคนในขณะนี้ และภายในปี พ.ศ. 
2583 ประเทศไทยจะมีจ านวนประชากรที่เป็นกลุ่มผู้สูงอายุเพิ่มขึ้นถึง 17 ล้านคน ซึ่งเป็นจ านวน
มากกว่า 1 ใน 4 ของประชากรทั้งประเทศ (กิตติพงศ์ สนธิสัมพันธ์, 2560) ดังนั้นจึงมีความจ าเป็นที่
ประเทศไทยต้องมีธุรกิจที่ตอบสนองต่อการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ เพ่ือ
ผู้สูงอายุที่มีอายุตั้งแต่ 60-70 ปี  
 ด้วยเหตุนี้ บริษัทอีพีกรุ๊ปจ ากัดจึงได้คิดธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต้องการของสังคมใน
ปัจจุบัน โดยธุรกิจนี้ คือ เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ ซ่ึงเป็นธุรกิจบริการแบบครบวงจร 
จึงมีความแตกต่างจากแผนธุรกิจอพาร์ทเม้นท์ทั่วไปตรงที่ธุรกิจนี้จะให้บริการทั้งห้องพักและบริการ
ส่งเสริมทางการแพทย์ เช่น บริการการตรวจสุขภาพการผสานรถพยาบาลฉุกเฉิน การบริการขับรถไป
ตรวจสุขภาพท่ีโรงพยาบาลประจ าเดือน เป็นต้น โดยภายในห้องพักก็จะมีบริการเช่น ปุ่มกดฉุกเฉิน
กรณีผู้สูงอายุต้องการความช่วยเหลือ และมีบริการอาหารครบ 3 มื้อที่ถูกต้องตามหลักโภชนาการ 
รวมถึงมีกิจกรรมฉันทนาการร่วมกัน เช่น การปลูกต้นไม้ การสวดมนต์ การเล่นอินเตอร์เน็ต การออก
ก าลังกาย เป็นต้น นอกจากนี้ทางเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ยังมีความแตกต่างจาก
บ้านพักคนชราและเนอร์สเซอรี่โฮมทั่วไปตรงที่ญาติของผู้สูงอายุ สามารถมานอนพักร่วมกับผู้สูงอายุ
ได้ฟรี 2 ครั้งต่อเดือน เพ่ือเป็นการผ่อนคลายความรู้สึกของผู้สูงอายุและเป็นกระชับความสัมพันธ์
ระหว่างผู้สูงอายุกับครอบครัวอีกด้วย นอกจากนี้ท าเลที่ตั้งของอพาร์ทเม้นท์ถือเป็นสิ่งที่ส าคัญ โดย
ธุรกิจได้เล็งเห็นว่าจังหวัดปทุมธานีมีท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมในการก่อสร้างเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ เพ่ือ
ผู้สูงอายุศิริเนตร์  เนื่องจากจังหวัดปทุมธานีเป็นจังหวัดที่ไม่ไกลจากกรุงเทพมหานครมากนัก อีกทั้ง 
ยังมีโรงพยาบาลชั้นน ามากมาย เช่น โรงพยาบาลธรรมศาสตร์รังสิต โรงพยาบาลราชวิถีรังสิต เป็นต้น 
โดยที่ตั้งของเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ อยู่ใกล้กับแหล่งชุมชน แหล่งการค้า วัด 
สถาบันการศึกษา และใกล้เส้นทางการคมนาคมที่สะดวก อพาร์ทเม้นท์แห่งนี้มีพ้ืนที่กว่า 2 ไร่ ตั้งอยู่
ในต าบลคลองสี่ อ าเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี อาณาเขตติดต่อทิศเหนือติดกับอ าเภอคลอง
หลวง ต าบลคลองสี่  ทิศตะวันออกอยู่ใกล้วัดพระธรรมกายและกรมการขนส่งคลองหลวง ทางด้านทิศ
ตะวันตกติดกับบ้านคน ซึ่งเป็นแหล่งชุมชน มีตลาดนัด และร้านสะดวกซื้อ ส่วนทิศใต้ติดกับกับไร่นา 
สภาพแวดล้อมโดยทั่วไป เป็นแหล่งชุมชนและเป็นแหล่งที่พักอาศัย มีระบบสาธารณูปโภคท่ีส าคัญ
ครบครัน อาทิเช่น น้ าประปา ไฟฟ้า และยังสามารถเชื่อมต่อไปยังถนนหลักสายต่าง ๆ ได้ง่ายด้วย 
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รถส่วนตัว เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ เป็นอาคารมีห้องพักทั้งหมด 50 ห้อง ราคาให้
เช่าเริ่มต้นเดือนละ 20,000 บาทต่อเดือน และมีให้เช่าแบบรายวัน วันละ 1,000 บาท ด้าน
กลุ่มเป้าหมายจะเน้นไปที่กลุ่มตลาดบนหรือกลุ่มผู้สูงอายุที่มีรายได้ปานกลางถึงมาก และกลุ่มของ
ครอบครัวที่มีผู้สูงอายุแต่สมาชิกในบ้านติดภารกิจด้านการท างานจึงไม่มีเวลาดูแลผู้สูงอายุภายในบ้าน
อย่างใกล้ชิด ในด้านการลงทุนธุรกิจจะใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 11,900,000 บาท ค่าก่อสร้างอาคาร 
10,000,000 ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ส านักงาน 900,000 บาท ใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 13,900,000 
บาท โดยเป็นเงินทุนของเจ้าของกิจการในส่วนของที่ดินและค่าก่อสร้างธนาคาร ไม่มีการกู้ยืมจาก
ธนาคารจากการประมาณการทางการเงิน โครงการจะมีระยะเวลาคืนทุนไม่เกิน 10 ปี ในระยะสั้นนับ
จากการด าเนินธุรกิจได้ 2 ปี จะด าเนินการขยายกลุ่มลูกค้าใหม่ จากเดิมคือกลุ่มผู้สูงอายุเป็นกลุ่มวัย
กลางคนที่มีอายุ 40-50 ปี เนื่องจากมีแนวโน้มว่าธุรกิจจะเป็นที่ต้องการของกลุ่มวัยกลางคนท่ีต้องการ
ที่พักที่มีบริการทางการแพทย์ด้วย ซึ่งการเพ่ิมกลุ่มลูกค้าจะท าให้ธุรกิจมีฐานรายได้เพ่ิมสูงขึ้น 
 
1.2 แนะน ำธุรกิจ  
 ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ เป็นโครงการที่อยู่อาศัย (Residential 
Project) ทีเ่น้นการให้บริการผู้สู้อายุและมีจุดมุ่งหมายหลักในการสร้างสรรค์สถานที่ที่ให้ผู้สูงอายุได้
พักอาศัย ตลอดจนมีกิจกรรมร่วมกันในหมู่ผู้สูงอายุ ท าให้ผู้สูงอายุมีสังคมร่วมกัน นอกจากนี้ผู้สูงอายุ
จะได้รับการดูแลจากบุคลากรมืออาชีพ ทั้งพยาบาลและนักกายภาพบ าบัด สร้างความเชื่อมั่นให้กับ
บุตรหลานว่าผู้สูงอายุจะได้รับการดูแลอย่างดี  ทั้งนี้ ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์
จะให้บริการห้องพักเพ่ือผู้สูงอายุที่ไม่มีโรคประจ าตัวร้ายแรง โดยราคาเริ่มต้นจะอยู่ที่ 20,000 บาท 
ต่อห้องต่อเดือน จ านวน 50 ห้อง พร้อมบริการทางการแพทย์ เช่น การตรวจวัดความดัน การวัดไข้ 
การเตรียมยาให้ผู้เช่ารับประทานตามที่แพทย์สั่ง  
 หมายเหตุ: ค่าบริการให้เช่ารายเดือนไม่ครอบคลุมค่ารักษาพยาบาลและหัตธการอ่ืน ๆ 
รวมทั้งมีกิจกรรม เช่น กิจกรรมหมากรุก กิจกรรมแอโรบิค กิจกรรมปลูกต้นไม้ และงานฝีมือ เป็นต้น  
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1.3 ประเภทของสินค้ำ/บริกำร  
 
ภาพที่ 1.1: Logo ธุรกิจ 

 
  
 

 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1.2: ภาพธุรกิจ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 1.3.1 บริการของธุรกิจ  
  1.3.1.1 แพ็คเกจรายเดือนราคาเริ่มต้น 20,000 บาทต่อเดือน รวมค่าบริการอาหาร 
  1.3.1.2 แพ็คเกจรายวันราคาเริ่มต้น 1,000 บาทต่อวัน รวมค่าบริการอาหาร 
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1.4 ที่ตั้งของสถำนประกอบกำร 
 สถานที่ตั้งของเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ ตั้งอยู่ที่ 139/99 หมู่ที่ 8 ต าบล 
คลองสี่ อ าเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี รหัสไปรษณีย์ 12120 บนพ้ืนที่กว่า 3 ไร่ อาณาเขตทิศ
เหนือติดกับอ าเภอคลองหลวง ต าบลคลองสี่ ทิศตะวันออกอยู่ใกล้วัดพระธรรมกายและกรมการขนส่ง
คลองหลวง ทางด้านทิศตะวันตกติดกับบ้านคน ซึ่งเป็นแหล่งชุมชน มีตลาดนัด และร้านสะดวกซ้ือ 
ส่วนทิศใต้ติดกับกับไร่นา สภาพแวดล้อมโดยทั่วไปเป็นแหล่งชุมชนและเป็นแหล่งที่พักอาศัยมีระบบ
สาธารณูปโภคท่ีส าคัญครบครัน อาทิเช่น น้ าประปา ไฟฟ้า และยังสามารถเชื่อมต่อไปยังถนนหลักสาย
ต่าง ๆ ได้ง่ายด้วยรถส่วนตัวเซอร์วิส อีกท้ังยังใกล้กับโรงพยาบาลชั้นน ามากมาย เช่น โรงพยาบาล
ธรรมศาสตร์รังสิต โรงพยาบาลราชวิถีรังสิต เป็นต้น  
 
ภาพที่ 1.3: สถานที่ตั้งธุรกิจ 
 

 
   

ที่มา: https://goo.gl/maps/9wDHZVRikNp 
 
1.5 วิสัยทัศน์ 
 1.5.1 เพื่อเป็นเซอร์วิสอพาร์ทเม้นทเ์พ่ือผู้สูงอายุแห่งแรกในจังหวัดปทุมธานี 
 1.5.2 เพื่อให้บริการเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือสูงอายุแบบครบวงจร  
 1.5.3 เพื่อเป็นเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุที่เน้นให้ผู้สูงอายุท ากิจกรรมร่วมกัน  
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1.6 พันธกิจ 
 1.6.1 ให้บริการที่สร้างคุณค่าให้กับกลุ่มผู้สูงอายุ โดยเน้นคุณภาพ ความปลอดภัย ความ
สะดวกสบายเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจกับกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้สูงอายุให้มากท่ีสุด 
 1.6.2 พัฒนาและสร้างบริการใหม่ ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้สูงอายุที่มา 
ใช้บริการ 
 
1.7 วัตถุประสงค์ 

1.6.1 เพ่ือน าเสนอผลการวิเคราะห์ SWOT ของธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ 
1.6.2 เพื่อน าเสนอกลยุทธ์และแนวทางในการท าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ 

 
1.8 เป้ำหมำย  
 1.8.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 ป) ประชาสัมพันธ์ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุไปยัง
กลุ่มเป้าหมายทั้งโรงพยาบาลและซื้อโฆษณาตามสื่อโทรทัศน์ เพ่ือสร้างธุรกิจให้เป็นที่รู้จักและมี
ชื่อเสียง 
 1.8.2 เป้าหมายระยะกลาง (2-5 ป  ด าเนินธุรกิจให้มีผลก าไรและขายแฟรนไชส์ในอนาคต  
 
1.9 สมมุติฐำน  
 1.9.1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ และระดับรายได้ส่วนตัวโดยเฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการเซอร์วิชอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุที่แตกต่างกัน 
 1.9.2 หากธุรกิจเซอร์วิชอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเกิดขึ้นจริง ผู้บริโภคจะเลือกใช้บริการ 
 
1.10 กรอบแนวควำมคิด  
 เพศ และระดับรายได้ส่วนตัวโดยเฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อการจัดสินใจเลือกใช้บริการเซอร์วิช 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ 
 
1.11 นิยำมศัพท์เฉพำะ  
 1.11.1 เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ (Serviced Apartment) หมายถึง อาคารที่อยู่อาศัยรวมที่มี
การให้บริการที่มีการให้บริการเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้พักอาศัย โดยอาจมีความแตกต่างจาก 
อพาร์ทเม้นท์ทั่วไป ตรงที่จะมีบริการท าความสะอาด และสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับผู้เข้าพัก  
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 1.11.2 สังคมผู้สูงอายุ (Aged Society) หมายถึง ประเทศที่มีประชากรที่มีอายุมากกว่า 60 
ปีขึ้นไป เป็นจ านวนมากกว่าร้อยละ 20 ของประชากรทั้งหมดของประเทศ หรือมีประชากรอายุตั้งแต่ 
65 ปีขึ้นไป มากกว่าร้อยละ14 ของประชากรทั้งประเทศ  

 
 

 
 
 



บทที่ 2 
วิธีกำรด ำเนินกำรในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

 
 ในการด าเนินการจัดท าแผนธุรกิจนั้น เกิดจากการศึกษา รวบรวม และวิเคราะห์แนวคิดและ
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ เพ่ือ
ศึกษามาปรับใช้ เป็นแนวทางในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้    
 
2.1 ประเภทของข้อมูลที่น ำไปใช้ 
 แผนธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุฉบับนี้ ได้จัดท าขึ้นโดยใช้ข้อมูลประเภทต่าง ๆ 
ซึ่งประกอบด้วย 1) ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง และ 2) ข้อมูลที่รวบรวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัย
ที่เก่ียวข้องกับเนื้อหา ที่ใช้ในการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
 2.1.1 ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง ได้แก่  
  2.1.1.1 ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือน าไปใช้ในการจัดท าแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาด ได้แก่ ทัศนคติด้านที่พักอาศัย ทัศนคติด้านการบริการ ทัศนคติด้านราคา ทัศนคติ
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาด ทัศนคติด้านการส่งเสริมการขาย ทัศนคติ
ด้านการด าเนินงาน และทัศนคติด้านความส าคัญของธุรกิจ 
  2.1.1.2 ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือน าไปใช้ในการด าเนินงานใน
การให้บริการเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุให้สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคให้
มากที่สุด 
 2.1.2 ข้อมูลที่รวบรวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 ทั้งนีก้ารศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์
ในครั้งนีไ้ด้ท าการวิเคราะห์ รวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ เพื่อน าสรุปเป็น
กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
  2.1.2.1 แนวคิดและทฤษฎีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
  2.1.2.2 แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผู้บริโภค 
  2.1.2.3 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  2.1.2.4 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจใช้บริการ 
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2.2 แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรตัน์, ปณิศา มีจินดา, อรทัย เลิศวรรณวิทย์, ปริญ ลักษิตานนท์, 
องอาจ ปทะวานิช และจิระวัฒน์ อนุชชานนท์ (2552) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
หมายถึง อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา ซึ่งเป็นเกณฑ์ที่
นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาดและเป็นสิ่งส าคัญและสถิติที่วัดได้ของประชากรที่จะช่วยก าหนดตลาด
เป้าหมาย 
 องค์ประกอบของลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 กานต์มณี ไวยครุฑ (2556) กล่าวว่า การศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคนั้น 
ควรมีการศึกษาในประเด็น ดังต่อไปนี้ 
  1) วัฒนธรรม ความเชื่อ เป็นการวิเคราะห์ประเด็นจริยธรรม ความรับชอบต่อสังคมของ
คนในสังคมนั้น ๆ ว่ามีลักษณะเป็นเช่นไร 
  2) ศาสนา เป็นการวิเคราะห์ประเด็นแนวทางปฏิบัติของศาสนาของคนในชาติ ในเรื่อง
ของความเคร่งครัด 
  3) ทัศนคติเก่ียวกับสินค้าและบริการ เป็นการวิเคราะห์ถึงทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
สินค้าและบริการ ชาตินิยม และอ่ืน ๆ 
  4) ภาษา ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ถึงผลกระทบต่อการกระจายผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด 
  5) ชีวิตความเป็นอยู่ เป็นการวิเคราะห์ถึงมาตรฐานในการด ารงชีวิต บทบาทของเพศ
ชายและเพศหญิงในสังคม พฤติกรรมการบริโภคและอ่ืน ๆ 
  6) อายุ คือ การวิเคราะห์ถึงอัตราการเกิด การตาย การแต่งงาน การกระจายอายุของ
ประชากร 
  7) สิ่งแวดล้อม เป็นการวิเคราะห์ถึงความคิดเห็นของประชาชนต่อสิ่งแวดล้อมใน
ประเทศ 
  8) การใช้แรงงาน คือการวิเคราะห์เกี่ยวกับสถานการณ์ด้านแรงงาน อัตราค่าจ้างตาม
แรงงานกฎหมาย อัตราการว่างงาน เป็นต้น 
  9) สื่อ เป็นการวิเคราะห์มุมมองของสื่อที่มีผลกระทบต่อผู้บริโภค 
  10) การศึกษา เป็นการวิเคราะห์ถึงระดับการศึกษาของผู้บริโภค 
 สุดารัตน์ พิมลรัตนกานต์ (2557) กล่าวว่า ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มีความต้องการซื้อสินค้า
หรือบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง ดังนั้น จึงมีปัจจัยบางประการที่ก าหนดการ
บริโภค ดังนี้  
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  1) การศึกษา พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาดีจะมีการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการที่ดีและมี
ประโยชน์ต่อตนเองและครอบครัวมากข้ึน 
  2) วัยและเพศของผู้บริโภค เป็นปัจจัยก าหนดปริมาณและชนิดการซื้อขายสินค้าและ
บริการของผู้บริโภค รวมถึงการก าหนดการตัดสินใจและการพิจารณาการซื้อด้วย 
  3) รสนิยมของผู้บริโภค เช่น นิสัยฟุ่มเฟือย หรือนิสัยประหยัดมัธยัสถ์  
  4) รายได้ของผู้บริโภค เป็นตัวก าหนดที่ส าคัญ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและ
บริการที่เหมาะสมกับรายได้ของตนเอง 
  5) ระบบการซื้อขาย เช่น ระบบเงินผ่อน บัตรเครดิตและระบบขายตรง ซึ่งเป็นระบบ
การซื้อขายที่เป็นการให้บริการจากธนาคารหรือสถาบันการเงินซึ่งเป็นวิธีการช าระค่าสินค้าและบริการ
ที่ช่วยอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค 
  6) วัฒนธรรม ประเพณีและศาสนา เป็นปัจจัยก าหนดการบริโภคของประชาชน 
ในท้องถิ่นนั้น  
  7) การโฆษณา เป็นปัจจัยที่ส าคัญท่ีสุดในอิทธิพลการซื้อของผู้บริโภค ซึ่งจะจูงใจให้
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้รวดเร็วขึ้น ในการซื้อสินค้าและบริการเพิ่มมากข้ึน 
 กล่าวโดยสรุป จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความเป็นปัจเจกบุคคล ดังนั้นเพ่ือเป็นการ
การเข้าถงึและเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภคจึงควรมีการศึกษาถึงความแตกต่างและลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค  
 2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผู้บริโภค 
 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2555) กล่าวว่า ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง มุมมองของผู้บริโภค
ที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งทั้งในด้านดีและไม่ดี ซึ่งเป็นสิ่งที่เกิดข้ึนจากการเรียนรู้และการรับรู้ เป็นความรู้สึก
ทางอารมณ์ที่ส่งผลให้เกิดเป็นพฤติกรรมที่แตกต่างกันออกไปและเป็นสิ่งทีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า
และบริการด้วย ธุรกิจจะต้องหลีกเลี่ยงไม่ให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติที่ไม่ดีต่อสินค้าของตนเองโดยการ
เสนอสินค้าและบริการที่ตรงกับทัศนคติของลูกค้า 
 นอกจากนี้ รังสรรค์ ประเสริฐศรี (2548) ยังได้กล่าวอีกว่า ทัศนคติจะประกอบไปด้วย
องค์ประกอบที่ส าคัญ 3 ส่วน ดังนี้ คือ 
  1) ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) หมายถึง ส่วนที่เป็นความรู้ความ
เข้าใจในเรื่องหนึ่ง ๆ ซึ่งจะสะท้อนให้เห็นถึงความคิดและความเชื่อถือของบุคคล  
  2) ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ส่วนของอารมณ์ความรู้สึก
ซึ่งเป็นทัศนคติส่วนบุคคล 
  3) ส่วนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง ส่วนของความตั้งใจที่จะ
ปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่ง ซึ่งสอดคล้องกับความรู้สึกหรือทัศนคติที่มีอยู่สามารถสรุปเป็นแผนภาพ 
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ที่แสดงถึงองค์ประกอบของทัศนคติได้ ดังนี้ 
 
ภาพที ่2.1: ส่วนประกอบ 3 ส่วนของทัศนคติ 
 

 
 
 
 
 

 
 
ที่มา: รังสรรค์ ประเสริฐศรี.  (2548).  พฤติกรรมองค์การ.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
 
 จากภาพที ่2.1 สามารถอธิบายเพิ่มเติมได้ว่าทัศนคติและพฤติกรรมของแต่ละบุคคลนั้น  
เป็นสิ่งที่มีความต่อเนื่องกัน กล่าวคือ ทัศนคติก่อให้เกิดพฤติกรรมที่มีความเกี่ยวพันและสอดคล้องกับ
ทัศนคติของบุคคลนั้น ๆ  
 2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ
สินค้านัน้ โดยพื้นฐานมี 4 ตัว ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด  
  1) ผลิตภัณฑ์ (Product) บริการเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งที่ไม่มีตัวตน (Intangible 
Product) ไม่สามารถจับต้องได้ มีลักษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว 
ความสบายตัว ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้ค าปรึกษา เป็นต้น 
  2) ราคา (Price) ราคาถือเป็นปัจจัยส าคัญที่ก าหนดรายได้ของธุรกิจ กล่าวคือ การตั้ง
ราคาสูงท าให้ธุรกิจมีรายได้มาก และการตั้งราคาต่ าท าให้รายได้ของธุรกิจน้อย ซ่ึงท าให้ธุรกิจขาด
สภาพคล่องหรือขาดทุนได้ แต่หากตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันมากเกินไป แต่
คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น ไม่ได้สูงกว่าคู่แข่งก็จะท าให้ผู้บริโภคหันไปเลือกใช้บริการหรือ
ซื้อผลิตภัณฑ์จากคู่แข่งอ่ืน ที่มีราคาถูกและคุณภาพดีกว่า  
  3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) สามารถให้บริการผ่านช่องการจัดจ าหน่ายได้ 4 วิธ ี
   - การให้บริการผ่านร้าน โดยร้านประเภทนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือท าให้ผู้รับบริการและ
ผู้ให้บริการมาพบกัน 

เกิดขึ้นก่อน 
(Antecedents) 

ส่วนของความเข้าใจ 
(Cognitive 

component) 
ความเชื่อถือและค่านยิม 

ทัศนคต ิ
(Attitude) 

ส่วนของความรู้สึก 
(Affective component 

ความรูส้ึก 

ผลลัพธ์  
(Result) 

ส่วนของพฤติกรรม  
(Behavior 

component) 
พฤติกรรมที่ตั้งใจ 

ก่อให้เกิด น าไปสู่ 
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   - การให้บริการถึงบ้านลูกค้าหรือสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ การให้บริการแบบนี้ เป็น
การส่งพนักงานไปให้บริการถึงที่บ้านลูกค้า หรือสถานที่ที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกค้า  
   - การให้บริการผ่านตัวแทน เป็นการขยายธุรกิจด้วยการขายแฟรนไซส์ หรือการ
จัดตั้งตัวแทนในการให้บริการ  
   - การให้บริการผ่านอิเล็กทรอนิกส์ เป็นการให้บริการโดยอาศัยเทคโนโลยีมาช่วยใน
การลดต้นทุนการจ้างพนักงาน เพ่ือท าให้การบริการเป็นไปได้อย่างสะดวกและทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง  
   - การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการมี
ความคล้ายกับธุรกิจขายสินค้า กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการท าได้ทุกรูปแบบ ไม่ว่า
เป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่าง ๆ 
ซึ่งบริการที่ต้องการเจาะลูกค้าระดับสูง ต้องอาศัยการประชาสัมพันธ์ช่วยสร้างภาพลักษณ์ ส่วนการ
บริการที่ต้องการเจาะลูกค้าระดับกลางและระดับล่าง ซึ่งเน้นราคาค่อนข้างต่ า อาศัยการลดแลกแจก
แถม เป็นต้น 
 2.2.4 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจใช้บริการ 
 ปณิศา มีจินดา (2553) กล่าวว่า การตัดสินใจใช้บริการของผู้บริโภคคือขั้นตอนใน
กระบวนการบริโภค ซึ่งนักการตลาดจะต้องท าการปรับกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับขั้นตอนต่าง ๆ ดังนี้ 
  1) ขั้นก่อนการซื้อ (PrEP Purchase Stage) เป็นขั้นตอนหาผลิตภัณฑ์ใหม่ ซึ่งผู้บริโภค
จะท าการประเมินว่าจะตัดสินใจซื้ออย่างไร มีแหล่งข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับทางเลือกต่าง ๆ อย่างไร 
  2) ขั้นการซื้อ (Purchase Stage) และการบริโภค (Consumption Stage) เป็นขั้นที่
ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์โดยมีการตั้งค าถามว่าจะซื้อหรือไม่  
  3) ขั้นภายหลังการซื้อ (Post Purchase Stage) เป็นขั้นตอนซึ่งเกิดเป็นพฤติกรรมที่
ประกอบด้วยความพึงพอใจในการใช้งานผลิตภัณฑ์ ซึ่งความพึงพอใจนี้ จะส่งผลต่อความผูกพันด้าน
ความภักดี การบอกต่อเชิงบวก การต่อต้านการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคู่แข่งขันและความตั้งใจซื้อใน
อนาคต 
 Schiffman & Kanuk (2007) กล่าวว่า โมเดลการตัดสินใจของผู้บริโภคแบ่งได้เป็น 3 ขั้น
คือ ขั้นน าเข้า ขั้นกระบวนการ และข้ันผลลัพธ์ ซึ่งในขั้นน าเข้าผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากกิจกรรม
ทางการตลาดของบริษัท ซึ่งเป็นกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริม
การขายและสภาพแวดล้อมทางสังคมวัฒนธรรม ส่วนในขั้นกระบวนการคือขั้นตอนที่ผู้บริโภคจะ
ตัดสินใจซื้อ เกิดจากปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ประกอบด้วยแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และ
ทัศนคติส่งผลให้เกิดเป็นความตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาก่อนการซื้อและการประเมิน
ทางเลือกและในขั้นผลลัพธ์จะเกิดเป็นพฤติกรรมการซื้อ มีการทดลองซื้อการซื้อซ้ าและการประเมิน
หลังการซื้อ ทั้งนี้ผู้บริโภคจะซื้อสินค้า เมื่อมีความต้องการ หรือมีความจ าเป็นที่จะต้องใช้ผลิตภัณฑ์ 
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นั้น ๆ กระบวนการตัดสินใจซื้อ จึงเป็นขั้นตอนในการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีประกอบด้วยขั้นตอน
หลัก 3 ขั้นตอน ดังตารางที่ 2.1 

 
ตารางที่ 2.1: แสดงโมเดลกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 
ขั้นก่อนการซื้อ (PrEP Urchase Stage) ขั้นที่ 1 การรับรู้ความต้องการหรือปัญหา 

(Need/Problem Recognition) 
ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) 

ขั้นการซื้อ (Purchase Stage) ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

ขั้นภายหลังการซื้อ (Post Purchase Stage) ขั้นที่ 5 การบริโภค (Consumption Stage) 
ขั้นที่ 6 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post 
Purchase Behavior) 

 
ที่มา: ปณิศา มีจินดา.  (2553).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 

 
 จากตารางที ่2.1 อธิบายได้ ดังนี้ 
 1) ขั้นก่อนการซื้อ เป็นขั้นตอนในการจัดหาผลิตภัณฑ์ แบ่งได้เป็น 
  ขั้นที่ 1 การรับรู้ความต้องการหรือปัญหา โดยผู้บริโภคจะระลึกถึงความแตกต่าง
ระหว่างสิ่งที่ตนเองมีอยู่กับสิ่งที่ตนเองต้องการ อาจเกิดจากตัวแปรภายใน ซึ่งเป็นตัวแปรด้านจิตวิทยา
และตัวแปรภายนอกและตัวแปรภายนอก ซึ่งเป็นสภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม 
  ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล ซึ่งผู้บริโภคจะท าการค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่จะสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการของตนเองได้โดยใช้กระบวนการจัดหาข้อมูลและการ
ประมวลผล  
  ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก เป็นขั้นที่ผู้บริโภคประเมินทางเลือกแต่ละทางภาย
หลังจากได้มีการค้นหาข้อมูลแล้ว ซึ่งจะมีการประเมินถึงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดจากการใช้ผลิตภัณฑ์
แต่ละชนิดด้วย  
 2) ขั้นการซื้อ 
 เป็นขั้นที่ 4 เป็นการตัดสินใจซื้อ ภายหลังจากท่ีผู้บริโภคได้รับรู้ถึงความต้องการของตนเอง  
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มีการค้นหาข้อมูลตามที่ต้องการ โดยผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้าท่ีตนเองต้องการหรือพึงพอใจมาก
ที่สุด  
 3) ขั้นภายหลังการซื้อ แบ่งได้เป็น 
  ขั้นที่ 5 การบริโภคหรือการใช้ เป็นขั้นตอนการบริโภคของผู้บริโภค ความรู้สึกขณะ
บริโภคหรือใช้บริการว่าเป็นไปตามที่คาดหวังหรือไม่ 
  ขั้นที่ 6 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เป็นประสบการณ์ของผู้บริโภคเก่ียวกับความ 
พึงพอใจและไม่พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ หากผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจก็จะเกิดความภักดีต่อผลิตภัณฑ์  
 ดังนั้นจะเห็นว่า การตัดสินใจทีดี่ควรเป็นการตัดสินใจที่ท าให้เกิดประโยชน์ในเชิงสร้างสรรค์
ต่อตนเองและส่วนรวม และเป็นการตัดสินใจที่สามารถปฏิบัติได้จริง การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็น
ขั้นตอนการศึกษาถึงเหตุผลที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการชนิดหนึ่ง ๆ ซึ่งจะมีวิธีการค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ก่อนที่ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจ
เพ่ือให้ตนเองได้รับสินค้าหรือบริการที่ดีที่สุด 

 
2.3 วิธีกำรเก็บข้อมูลและเครื่องมือที่ใช้ 
 วิธีการเก็บข้อมูลขึ้นอยู่กับประเภทของข้อมูลข้างต้น ซึ่งสามารถอธิบายได้ ดังนี้ 
 2.3.1 การเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง วิธีการด าเนินการและเครื่องมือที่ใช้ได้แก่ 
 
ตารางที่ 2.2: แสดงวิธีเก็บข้อมูล 
 

วิธีการเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ 

การส ารวจความคิดเห็น แบบสอบถาม 
 
 2.3.2 การเก็บข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแผนธุรกิจ การเก็บ
รวบรวมข้อมูลประเภทนี้ จะใช้วิธีวิเคราะห์และท าความเข้าใจประเด็นต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องและน ามา
ประยุกต์ใช้ในการเขียนแผนธุรกิจ 
 
2.4 ระเบียบกำรวิจัย 
 ในการส ารวจความคิดเห็น ผู้ที่ให้ข้อมูล คือ ผู้ที่มีความเกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้บริการ
ของธุรกิจ หรือได้รับรู้บริการจากการรับข้อมูลข่าวสารประเภทและช่องทางต่าง ๆ ได้แก่ การโฆษณา
จากสื่อโทรทัศน์ นิตยสาร และสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทต่าง ๆ รวมทั้ง สื่อออนไลน์ประเภทต่าง ๆ กลุ่มนี้ 
จะมีจ านวน 400 คน 
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 การศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ
ผู้สูงอายุศิริเนตร์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าเสนอผลการวิเคราะห์ SWOT กลยุทธ์และแนวทางในการท า
ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์และเพ่ือใช้ประโยชน์ในการศึกษาการท าธุรกิจเซอร์วิส      
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ กลุ่มตัวอย่างของการวิจัย จ านวน 400 คน เป็นบุคคลทั่วไปที่อาศัย
อยู่ในจังหวัดปทุมธานี มาท าการวิเคราะห์ในการวิจัยครั้งนี้ เพ่ือดูแนวโน้มของธุรกิจในอนาคต โดย
ผู้วิจัยได้ก าหนดความมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
2.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 2.5.1 สัญลักษณ์และตัวอักษรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  
 การวิเคราะห์และการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้เกิดความเข้าใจใน
การแปลผลและความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูลตรงกัน ผู้วิจัยได้ใช้สัญลักษณ์และค าย่อ ดังต่อไปนี้  

 x   หมายถึง  ค่าเฉลี่ย (Mean)  
 N   หมายถึง  ขนาดประชากร  
 n   หมายถึง  กลุ่มตัวอย่าง  
 S.D.  หมายถึง  ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 t   หมายถึง  ค่าท่ีใช้ในการพิจารณา t-Distribution  
 F   หมายถึง  ค่าท่ีใช้ในการพิจารณา F-Distribution 
 df  หมายถึง ค่าองศาความเป็นอิสระ 
 Sig   หมายถึง  ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนัยส าคัญทางสถิติ 
 MS  หมายถึง ค่าความแปรปรวน 
 SS  หมายถึง ผลรวมก าลังสองของค่าเบี่ยงเบน 
 *  หมายถึง นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลและน าเสนอข้อมูล ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิจัยในรูปแบบของ
ตารางประกอบค าบรรยาย  
 2.5.2 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยแบ่งการน าเสนอข้อมูลออกเป็น 3 ตอน คือ 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ตอนที่ 2 ข้อมูลความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ 
ศิริเนตร์ 
  ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ 
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ และระดับรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน โดยมี
รายละเอียดผลการวิเคราะห์ ดังข้อมูลในตารางที ่2.3 และตารางที่ 2.4  
 
ตารางที่ 2.3: ค่าความถี่และค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจัยบุคคล  
 
ปัจจัยส่วนบุคคล จ ำนวน ร้อยละ 

เพศ    

ชาย 149 37.30 
หญิง 251 62.80 

รวม 400 100.00 

 
ตารางที่ 2.4: ค่าความถี่และค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกระดับรายได้ส่วนตัวเฉลี่ย 
     ต่อเดือน 
 

ระดับรำยได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 30,000 บาท 98 24.50 

30,001 - 70,000 บาท 144 36.00 

70,001 - 100,000 บาท 136 34.00 
มากกว่า 100,000 บาท 22 5.50 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางที่ 2.3 พบว่า เพศ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 251 คน คิดเป็น
ร้อยละ 62.80 รองลงมา เป็นเพศชาย จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.30 ตามล าดับ นอกจากนี้
จากตารางที ่2.4 ด้านระดับรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อ
เดือน 30,001 - 70,000 บาท จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมา 70,001 - 100,000 
บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 ต่อมา คือ ต่ ากว่า 30,000 บาท จ านวน 98 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุด คือ มากกว่า 100,000 บาท จ านวน 22 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 
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 ตอนที่ 2 ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ 
 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ 
ศิริเนตร์ ประกอบด้วย ด้านบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสารทาง
การตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านความส าคัญของธุรกิจ และด้านการด าเนินงาน   

 
ตารางที่ 2.5: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
  เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ 
 

ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ด้านบริการ  4.22 0.83 มากที่สุด 1 

ด้านราคา 4.12 0.93 มาก 3 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสารทาง
การตลาด 

4.15 0.91 มาก 2 

ด้านการส่งเสริมการขาย 4.08 0.96 มาก 6 

ด้านความส าคัญของธุรกิจ 4.10 0.91 มาก 5 

ด้านการด าเนินงาน 4.12 0.51 มาก 3 
รวม 4.13 0.79 มาก  

 
 จากตารางที่ 2.5 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ

ผู้สูงอายุศิริเนตร์โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x =4.13) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 

(S.D. = 0.79) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านบริการซึ่งคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.22) 

รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาด ( x  = 4.15) ต่อมา คือ  

ด้านราคา และด้านการด าเนินงาน ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากันคือ ( x  = 4.12) ด้านความส าคัญของธุรกิจ  

( x  = 4.10) รองมาตามล าดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้านการส่งเสริมการขาย  

( x  = 4.08)  
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ตารางที่ 2.6: การแสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อ 
  ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านบริการ 
 

ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีนวัตกรรมปุ่มกดฉุกเฉินภายในห้องพักทุก
ห้องเพ่ือความปลอดภัยให้กับผู้สูงอายุหรือไม่ จ าเป็น
ในระดับใด 

4.16 0.91 มาก 8 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีบริการท าความสะอาดภายในห้องพักของ
ผู้สูงอายุเป็นประจ าทุกวันตามหลักสุขอนามัยหรือไม่ 
จ าเป็นในระดับใด 

4.32 0.91 มากทีสุ่ด 1 

ท่านเห็นว่าธุรกิจธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นทเ์พ่ือ
ผู้สูงอายุจ าเป็นต้องมีระบบรักษาความปลอดภัยแก่
ผู้สูงอายุที่พักอาศัยในระดับใด 

4.19 0.91 มาก 5 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีบริการทางการแพทย์ เช่น การตรวจ
สุขภาพประจ าเดือนของผู้สูงอายุ การวัดไข้หรือวัด
ความดันหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด 

4.28 0.93 มากที่สุด 3 

ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็น 
ต้องมีบริการเจ้าหน้าที่จัดยาให้ผู้สูงอายุรับประทาน
ตามเวลาที่แพทย์สั่งหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด 

4.23 0.94 มากที่สุด 4 

ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็น
หรือไม่ที่ต้องมีการจัดกิจกรรมฉันทนาการเพ่ือสร้าง
ความความผ่อนคลายและความสุขให้กับผู้สูงอายุที่
เข้ามาพักอาศัยหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด 

4.29 0.92 มากที่สุด 2 

ท่านเหนว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นที่
ต้องมีเจ้าหน้าที่พยาบาลหรือแพทย์คอยมาให้บริการ
เป็นครั้งคราวหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด 

4.18 0.99 มาก 7 

รวม 4.22 0.83 มากที่สุด  
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 จากตารางที่ 2.6 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ

ผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านบริการโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด ( x =4.22) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.83) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ท
เม้นทเ์พ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นต้องมีบริการท าความสะอาดภายในห้องพักของผู้สูงอายุเป็นประจ าทุกวัน

ตามหลักสุขอนามัยหรือไม่ จ าเป็นในระดับใดซึ่งคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.32) รองลงมา คือ ท่าน
เห็นว่า เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ จ าเป็นหรือไม่ที่ต้องมีการจัดกิจกรรมฉันทนาการเพื่อสร้าง

ความความผ่อนคลายและความสุขให้กับผู้สูงอายุที่เข้ามาพักอาศัยหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด ( x  = 
4.29) ต่อมา คือ ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นต้องมีบริการทางการแพทย์ 
เช่น การตรวจสุขภาพประจ าเดือนของผู้สูงอายุ การวัดไข้หรือวัดความดันหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด  

( x  = 4.28) ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ จ าเป็นต้องมีบริการเจ้าหน้าที่จัดยาให้

ผู้สูงอายุรับประทานตามเวลาที่แพทย์สั่งหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด ( x  = 4.10) ท่านเห็นว่าธุรกิจธุรกิจ
เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นต้องมีระบบรักษาความปลอดภัยแก่ผู้สูงอายุที่พักอาศัยใน
ระดับใด และท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ จ าเป็นต้องมีบริการการติดต่อรถ
ฉุกเฉินเพ่ือน าผู้สูงอายุส่งต่อไปที่โรงพยาบาลกรณีฉุกเฉินหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด ซึ่งมีค่าเฉลี่ย

เท่ากันคือ ( x  = 4.19) ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นที่ต้องมีเจ้าหน้าที่พยาบาล

หรือแพทย์คอยมาให้บริการเป็นครั้งคราวหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด ( x  = 4.18) ท่านเห็นว่าธุรกิจ
เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ จ าเป็นต้องมีนวัตกรรมปุ่มกดฉุกเฉินภายในห้องพักทุกห้องเพ่ือ

ความปลอดภัยให้กับผู้สูงอายุหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด ( x  = 4.16) รองมาตามล าดับ ส่วนข้อที่มี
คะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นต้องมีบริการอื่น ๆ เช่น 
บริการอาหารตามหลักโภชนาการเพ่ือผู้สูงอายุครบทั้ง 3 มื้อ บริการซับรีดเสื้อผ้า และบริการคนขับรถ

ออกนอกสถานที่หรือไม่ จ าเป็นในระดับใด ( x  = 4.13) 
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ตารางที่ 2.7: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
  เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านราคา 
 

ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ท่านเห็นว่าราคาแพ็คเกจของเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์
เพ่ือผู้สูงอายุที่เริ่มต้นตั้งแต ่30,000-50,000 บาท 
ต่อเดือนมีความเหมาะสมกับคุณภาพในการบริการ
หรือไม่ เหมาะสมในระดับใด 

4.15 1.01 มาก 1 

ท่านเห็นว่าราคาแพ็คเกจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ
ผู้สูงอายุมีความคุ้มค่ากับคุณภาพและบริการที่ท่าน
จะได้รับหรือไม่ คุ้มค่าในระดับใด 

4.10 0.98 มาก 2 

รวม 4.12 0.93 มาก  

 
 จากตารางที่ 2.7 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ

ผู้สูงอายุศิริเนตร์ ด้านราคาโดยรวม มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x =4.13) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.93) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ท่านเห็นว่าราคาแพ็คเกจของ
เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุที่เริ่มต้นตั้งแต่ 30,000-50,000 บาทต่อเดือนมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพในการบริการหรือไม่ เหมาะสมในระดับใดซึ่งคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.15) รองลงมา คือ 
ท่านเห็นว่าราคาแพ็คเกจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีความคุ้มค่ากับคุณภาพและบริการที่ท่าน

จะได้รับหรือไม่ คุ้มค่าในระดับใด ( x  = 4.10)  
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ตารางที่ 2.8: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
  เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสาร 
  ทางการตลาด 
 

ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ท่านเห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายและสื่อสารทางการ
ตลาดของธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุตาม
สื่อโทรทัศน์และวารสารสุขภาพ มีความเหมาะสม
หรือไม่ เหมาะสมในระดับใด 

4.15 0.96 มากที่สุด 2 

ท่านเห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายและสื่อสารทางการ
ตลาดของธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุตาม
สื่อโทรทัศน์และวารสารสุขภาพมีประสิทธิภาพในการ
ดึงดูดกลุ่มลูกค้าให้มีความสนใจในธุรกิจหรือไม่ มี
ประสิทธิภาพในระดับ 

4.16 0.96 มาก 1 
 
 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์เม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุควร
เพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาด
ทางสื่อสังคมออนไลน์หรือไม่ เห็นด้วยในระดับใด 

4.14 0.98 มาก 3 

รวม 4.15 0.91 มาก  

 
 จากตารางที่ 2.8 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ
ผู้สูงอายุศิริเนตร์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาด โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก ( x =4.15) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.91) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า ท่านเห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายและสื่อสารทางการตลาดของธุรกิจเซอร์วิส  
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุตามสื่อโทรทัศน์และวารสารสุขภาพ มีประสิทธิภาพในการดึงดูดกลุ่มลูกค้า

ให้มีความสนใจในธุรกิจหรือไม่ มีประสิทธิภาพในระดับซึ่งคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.16) รองลงมา
คือ ท่านเห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายและสื่อสารทางการตลาดของธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือ

ผู้สูงอายุตามสื่อโทรทัศน์และวารสารสุขภาพ มีความเหมาะสมหรือไม่ เหมาะสมในระดับใด ( x  = 
4.15) รองมาตามล าดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์เม้นท์
เพ่ือผู้สูงอายุควรเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาดทางสื่อสังคมออนไลน์หรือไม่ 

เห็นด้วยในระดับใด ( x  = 4.14)  รองมาตามล าดับ 
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ตารางที ่2.9: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
  เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านการส่งเสริมการขาย 
 

ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ท่านเห็นด้วยหรือไม่ที่ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ
ผู้สูงอายุมีการท าการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย
ด้วยการจัดโปรโมชั่นสมนาคุณให้กับผู้ที่ท าการจอง
ห้องพักล่วงหน้าโดยการสุ่มแจกเงินรางวัลและ
ประกันชีวิต เห็นด้วยในระดับใด  

4.04 1.00 มาก 2 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมี
การท าการตลาดด้านการส่งเสริมการขายอย่าง
เหมาะสมหรือไม่ เหมาะสมในระดับใด 

4.11 1.00 มาก 1 

รวม 4.08 0.96 มาก  
 

 จากตารางที่ 2.9 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ

ผู้สูงอายุศิริเนตร์ ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x =4.08) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.96) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีการท าการตลาดด้านการส่งเสริมการขายอย่างเหมาะสมหรือไม่ เหมาะสม

ในระดับใดซึ่งคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.11) รองลงมา คือ ท่านเห็นด้วยหรือไม่ที่ธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีการท าการตลาดด้านการส่งเสริมการขายด้วยการจัดโปรโมชั่นสมนาคุณ
ให้กับผู้ทีท่ าการจองห้องพักล่วงหน้าโดยการสุ่มแจกเงินรางวัลและประกันชีวิต เห็นด้วยในระดับใด  

( x  = 4.04) รองมาตามล าดับ  
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ตารางที่ 2.10: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
 เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านความส าคัญของธุรกิจ 
 

ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมี
ท าเลที่ตั้งและสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมแก่การพัก
อาศัยหรือไม่ เหมาะสมในระดับใด 

4.18 0.96 มาก 1 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมี
การคัดเลือกบุคลากรทางการแพทย์และพนักงาน
อย่างมีคุณภาพหรือไม่ มีคุณภาพระดับใด 

4.17 0.98 มาก 2 

ท่านมีความไว้วางใจในการใช้บริการธุรกิจเซอร์วิสอ
พาร์ทเม้นทเ์พ่ือผู้สูงอายุหรือไม่ มีความไว้วางใจใน
ระดับมากน้อยเพียงใด 

3.97 1.05 มาก 5 

ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็น
ธุรกิจที่สร้างความไว้วางใจให้กับลูกหลานหรือญาติ
ของผู้สูงอายุว่าผู้สูงอายุนั้นจะได้รับความปลอดภัย
และการบริการที่ดีในระหว่างที่พักอาศัยอยู่ใน
เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์หรือไม่ อยู่ในระดับมากน้อย
เพียงใด 

4.08 0.99 มาก 4 
 
 
 
 

ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมี
บริการที่แตกต่างจากอพาร์ทเม้นท์หรือเซอร์วิสอ
พาร์ทเม้นทท์ั่วไปหรือไม่ มีความแตกต่างอยู่ในระดับ
มากน้อยเพียงใด 

4.12 1.00 มาก 3 

รวม 4.10 0.91 มาก  

 
 จากตารางที่ 2.10 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ

ผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านความส าคัญของธุรกิจโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x =4.10) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.91) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีท าเลที่ตั้งและสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมแก่การพักอาศัยหรือไม่เหมาะสม

ในระดับใดซึ่งคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.18) รองลงมา คือ ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์
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เพ่ือผู้สูงอายุมีการคัดเลือกบุคลากรทางการแพทย์และพนักงานอย่างมีคุณภาพหรือไม่ มีคุณภาพ

ระดับใด ( x  = 4.17) ต่อมา คือ ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีบริการที่แตกต่างจากอ
พาร์ทเม้นท์หรือเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ทั่วไปหรือไม่ มีความแตกต่างอยู่ในระดับมากน้อยเพียงใด  

( x  = 4.12) ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่สร้างความไว้วางใจให้กับ
ลูกหลานหรือญาติของผู้สูงอายุว่าผู้สูงอายุนั้น จะได้รับความปลอดภัยและการบริการที่ดีในระหว่างที่

พักอาศัยอยู่ในเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์หรือไม่ อยู่ในระดับมากน้อยเพียงใด ( x  = 4.08) รองมา
ตามล าดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ท่านมีความไว้วางใจในการใช้บริการธุรกิจเซอร์วิส 

อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุหรือไม่ มีความไว้วางใจในระดับมากน้อยเพียงใด ( x  = 3.97) 
 
ตารางที่ 2.11: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
   เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านการด าเนินงาน 
 
ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ท่านเห็นว่าธุรกิจธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นทเ์พ่ือ
ผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่มีความจ าเป็นต่อผู้สูงอายุในระดับ
มากน้อยเพียงใด 

4.16 0.97 มาก 2 
 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมี
ความส าคัญต่อสังคมผู้สูงอายุในระดับใด 

4.15 1.00 มาก 3 

ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจ
ที่จะเป็นที่ต้องการต่อกลุ่มผู้สูงอายุมากน้อยเพียงใด 

4.09 0.99 มาก 5 

ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจ
ที่ตอบโจทย์ให้กับผู้สูงอายุที่มีความต้องการที่พักอาศัย
ที่มีบริการทางการแพทย์หรือไม่และอยู่ในระดับมาก
น้อยเพียงใด 

4.10 0.74 มาก 4 
 
 

ท่านมีความสนใจในการใช้บริการธุรกิจธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุในระดับใด 

4.04 0.66 มาก 6 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.11 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อ 
      ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นทเ์พ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านการด าเนินงาน 
 

ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ x̄  SD ระดับ ล ำดับ 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจะ
ประสบความส าเร็จในแง่ของการเป็นธุรกิจให้เช่าที่พัก
อาศัยพร้อมกับบริการทางการแพทย์เพ่ือผู้สูงอายุ
หรือไม่ ประสบความส าเร็จมากน้อยในระดับใด  

4.04 0.78 มาก 6 
 
 

ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจะ
ได้รับเสียงตอบรับจากผู้สูงอายุหรือไม่ ได้รับเสียงตอบ
รับมาใช้บริการในระดับใด  

4.29 0.74 มากที่สุด 1 

รวม 4.12 0.51 มาก  

 
 จากตารางที่ 2.11 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ

ผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านการด าเนินงานโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x =4.12) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.51) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจะได้รับเสียงตอบรับจากผู้สูงอายุหรือไม่ ได้รับเสียงตอบรับมาใช้บริการใน

ระดับใดซึ่งคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.29) รองลงมา คือ ท่านเห็นว่าธุรกิจธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ท

เม้นทเ์พ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่มีความจ าเป็นต่อผู้สูงอายุในระดับมากน้อยเพียงใด ( x  = 4.16)  ต่อมา
คือ ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีความส าคัญต่อสังคมผู้สูงอายุในระดับใด  

( x  = 4.15) ท่านเห็นว่าเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่ตอบโจทย์ให้กับผู้สูงอายุที่มี

ความต้องการที่พักอาศัยที่มีบริการทางการแพทย์หรือไม่และอยู่ในระดับมากน้อยเพียงใด ( x  = 4.10) 
ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่จะเป็นที่ต้องการต่อกลุ่มผู้สูงอายุมากน้อย

เพียงใด ( x  = 4.09) รองมาตามล าดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ท่านมีความสนใจใน 
การใช้บริการธุรกิจธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุในระดับใด และท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจะประสบความส าเร็จในแง่ของการเป็นธุรกิจให้เช่าที่พักอาศัยพร้อมกับ
บริการทางการแพทย์เพ่ือผู้สูงอายุหรือไม่ ประสบความส าเร็จมากน้อยในระดับใด ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน 

( x  = 4.04)  
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ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับระดับความคิดเห็นของผู้บริโภค
ต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับระดับความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์โดยใช้สถิติวิเคราะห์ข้อมูลประกอบไปด้วย
การทดสอบ t-test และการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนแบบทางเดียว (one-way Anova) 
 
ตารางที่ 2.12: ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
   เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ จ าแนกตามเพศโดยแสดงเป็นภาพรวม 
 
ควำมคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ เพศ จ ำนวน 

x  S.D. T sig. 

ด้านบริการ  
 

ชาย 149 4.47 .689 5.046 .000 

หญิง 251 4.07 .880 

ด้านราคา 
 

ชาย 149 4.44 .818 5.541 
 

.000 
 หญิง 251 3.94 .948 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการ
สื่อสารทางการตลาด 

ชาย 149 4.39 .804 4.269 
 

.000 
 หญิง 251 4.01 .951 

ด้านการส่งเสริมการขาย ชาย 149 4.29 .916 3.353 
 

.001 

หญิง 251 3.95 .977 

ด้านความส าคัญของธุรกิจ ชาย 149 4.37 .791 4.647 
 

.000 

หญิง 251 3.94 .950 

ด้านการด าเนินงาน ชาย 149 4.22 .465 2.896 
 

.004 

หญิง 251 4.07 .540 

รวมด้าน ชาย 149 4.36 .685 4.780 .000 

หญิง 251 4.00 .818 

 
 จากตารางที่ 2.12 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ในภาพรวมและด้านบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
และการสื่อสารทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านความส าคัญของธุรกิจ และด้านการ
ด าเนินงาน แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 2.13: ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับความคิดเห็นต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ 
   เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์จ าแนกตามระดับรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน 
 

   ระดับรำยได้ Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ด้านบริการ ระหว่างกลุ่ม 21.744 3 7.248 11.165 .000 
ภายในกลุ่ม 257.074 396 .649   

รวม 278.818 399    

ด้านราคา 
 
 

ระหว่างกลุ่ม 28.279 3 9.426 11.707 .000 
ภายในกลุ่ม 318.845 396 .805   

รวม 347.124 399    
ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายและการสื่อสาร
ทางการตลาด 

ระหว่างกลุ่ม 28.901 3 9.634 12.446 .000 

ภายในกลุ่ม 306.521 396 .774   

รวม 335.421 399    
ด้านการส่งเสริมการขาย 
 
 

ระหว่างกลุ่ม 30.678 3 10.226 11.826 .000 

ภายในกลุ่ม 342.419 396 .865   

รวม 373.098 399    
ด้านความส าคัญของ
ธุรกิจ 

ระหว่างกลุ่ม 37.433 3 12.478 16.580 .000 

ภายในกลุ่ม 298.007 396 .753   

รวม 335.440 399    
ด้านการด าเนินงาน ระหว่างกลุ่ม 7.196 3 2.399 9.531 .000 

ภายในกลุ่ม 99.664 396 .252   
รวม 106.860 399    

รวมด้าน ระหว่างกลุ่ม 24.422 3 8.141 14.349 .000 

ภายในกลุ่ม 224.663 396 .567   
รวม 249.085 399    
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 จากตารางที่ 2.13 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดับรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ในภาพรวมและด้านบริการ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการสื่อสารทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านความส าคัญของ
ธุรกิจ และด้านการด าเนินงานแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

 



บทที่ 3 
กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ เป็นสิ่งที่ส าคัญมากเพราะจะท าให้
เจ้าของธุรกิจได้เห็นมุมกว้างของการท าธุรกิจนั้น ๆ ผ่านการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนทั้งภายในและภายนอกองค์กรโดยใช้เครื่องมือ ดังต่อไปนี้  
 
3.1 กำรวิเครำะห์ SWOT Analysis  
 Kotler & Keller (2012) ได้อ้างถึงทฤษฎี SWOT Analysis โดยกล่าวว่า หลักการส าคัญ
ของ SWOT ก็คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในและ
สภาพการภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์ 
(Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้จักตนเอง (รู้บริษัท) รู้จัก
สภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาสกับอุปสรรค์ภัยคุกคาม การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ
ทั้งภายในและภายนอก ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารองค์กร ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดข้ึน
ภายนอกองค์กรทัง้สิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้ว และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของ
การเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน ความสามารถด้านต่าง ๆ ที่องค์กรมี
อยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดกลยุทธ์ 
 โดย SWOT มีองค์ประกอบดังต่อไปนี้ คือ  
  1) จุดแข็ง (S)  
  2) จุดอ่อน (W)  
  3) โอกาส (O)  
  4) ภัยคุกคาม (T) 
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จุดแข็ง Strengths จุดอ่อน Weaknesses 

โอกาส Opportunities ภัยคุกคาม Threats 

SWOT 

ภาพที ่3.1: แบบจ าลององค์ประกอบ SWOT   
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: Kotler, P., & Keller, K. L.  (2012).  Marketing management (14th ed.).  London:  
       Pearson Education 
 
 1) จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง จุดเด่น จุดแข็ง หรือข้อได้เปรียบทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในบริษัท โดยบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
 2) จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง จุดด้อยหรือข้อเสียเปรียบที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในต่าง ๆ ของบริษัทซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีการแกเ้พ่ือแก้ไขปัญหาดังกล่าวภายในบริษัท 
 3) โอกาส (Opportunities) หมายถึง การที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือ
ประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานของบริษัท  
 4) อุปสรรค (Threats) หมายถึง อุปสรรคหรือข้อจ ากัด ซึ่งเกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก
บางครั้งการจ าแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ท าได้ยาก เพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถเปลี่ยนแปลงไป
ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจท าให้สถานการณ์ที่เคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้ 
 ดังนั้น SWOT จัดว่าเป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์สถานการณ์ส าหรับธุรกิจ ซึ่งช่วยผู้บริหาร
ก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายในโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
ส าหรับก าหนดแผนงานโครงการจะใช้เป็นแนวทางในการก าหนดวิสัยทัศน์และการก าหนดกลยุทธ์
เพ่ือให้อุตสาหกรรมพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 

 
 
 
 



30 
 

3.2 กำรวิเครำะห์ TOWS Matrix   
 พิบูล ทีปะปาล (2555) การก าหนดกลยุทธ์ คือ การจัดท าแผนระยะยาว เพื่อน ามาใช้ในการ
บริหารงาน เพ่ือให้เหมาะสมกับโอกาสและปัญหาอุปสรรคขณะนั้น รวมทั้งจะต้องสอดคล้องกับจุดแข็ง 
และจุดอ่อนของบริษัท ในการจัดการกลยุทธ์ทางเลือกโดยใช้เครื่องมือ TOWs Matrix โดยการหา
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร ซึ่งท าให้การด าเนินกลยุทธ์มีความชัดเจนและเกิดทางเลือกที่เป็นไปได้ใน
การบรรลุเป้าหมายได้มากข้ึน นั่นก็คือ  
  S  =  Strengths หมายถึง จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ ภายในองค์กรที่สามารถใช้
ด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมายนั้น ๆ ได้ 
  W  =  Weaknesses หมายถึง จุดอ่อนหรืออุปสรรค ที่อยู่ในสถานภาพเสียเปรียบ เป็น
ปัญหาต่อการท างาน  
  O  =  Opportunities หมายถึง โอกาสหรือ สถานการณ์ภายนอก ที่มีส่วนช่วยให้
บริษัท บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ได้  
  T  =  Threats หมายถึง ปัจจัยหรือภัยคุกคามภายนอกที่ท าให้องค์กรไม่สามารถ
บรรลุวัตถุประสงค์ที่องค์กรตั้งไว้  
 
ภาพที่ 3.2: แสดงการจัดท า TOWS Matrix   
 

 
ที่มา: พิบูล ทีปะปาล.  (2555).  การจัดการเชิงกลยุทธ์.  กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ์. 

 
 โดยสามารถน ามาจับเป็นกลยุทธ์ย่อย ๆ ได้อีก 4  กลยุทธ์ ดังนี้ 
  1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy)  กลยุทธ์หยุดเชิงรุกเป็นการคิดหาแนวทางการ
ด าเนินงานของบริษัทโดยการใช้จุดแข็งที่มีอยู่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน  

                  ปัจจัยภำยใน 
 
ปัจจัยภำยนอก 

จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 

โอกำส (O) 
SO Strategies 
(น าโอกาสมาใช้) 

WO Strategies 
(ปรับปรุงตนเอง) 

ภัยคุกคำม(T) 
ST Strategies 
(ก าจัดภัยคุกคาม) 

WT Strategies 
(ลดความเสี่ยง/หลีกเลี่ยง/หนี) 
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  2) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy)  กลยุทธ์เชิงแก้ไขเป็นการใช้ความพยายามเพ่ือ
ปรับปรุงจุดอ่อนภายในบริษัทให้ดีขึ้น โดยการใช้ประโยชน์จากโอกาสที่เกิดขึ้นภายนอกสถานการณ์
เช่นนี้เกิดขึ้นเมื่อบริษัทพบว่า มีโอกาสที่ดีเกิดข้ึนภายนอกแต่บริษัทมีจุดอ่อนภายในไม่สามารถท่ีจะน า
โอกาสที่เกิดขึ้นนั้นมาใช้ประโยชน์ได้อย่างเต็มที่ เช่น วิธีการพัฒนาความรู้ความสามารถพนักงาน โดย
การจ้างหรือการฝึกอบรมให้มากข้ึนเพ่ือให้มีสมรรถภาพทางเทคนิคได้อยากเพียงพอ 
  3) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) กลยุทธ์เชิงป้องกัน คือ การใช้จุดแข็งของบริษัท
เพ่ือลดผลกระทบจากอุปสรรค  
  4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) กลยุทธ์เชิงรับเป็นวิธีการลดจุดอ่อนภายในบริษัท 
เพ่ือหลีกเลี่ยงอุปสรรคหรือให้อันตรายที่เกิดข้ึนจากภายนอก  
 ดังนั้นการใช้กลยุทธ์ TOWS Matrix จะแสดงให้เห็นว่าปัจจัยภายนอกที่เป็นโอกาสและ
อุปสรรคที่บริษัทก าลังเผชิญอยู่สามารถน ามาจับคู่ เพ่ือให้สอดคล้องกับปัจจัยภายในที่เป็นจุดแข็งและ
จุดอ่อนของบริษัทได้อย่างลงตัวแสดงให้เห็นถึงการจัดการกลยุทธ์และการท ากลยุทธ์ที่มีทางเลือกท่ี
เป็นไปได้ และเพ่ือสร้างสรรค์กลยุทธ์ทางเลือกแบบต่าง ๆ ที่มีประสิทธิภาพ 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ TOWS Matrix  
 

           ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 

                     
 
  

S-Strength  
1. ท าเลที่ตั้งของเซอร์วิสอพาร์ท
เม้นทอ์ยู่ใกล้กับโรงพยาบาลและมี
การคมนาคมที่สะดวกเป็นสิ่งที่ดึงดูด
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 2. ให้บริการห้องพักส าหรับผู้สูงอายุ 
และบริการทางการแพทย์และการ
บริการด้านต่าง ๆ เช่น บริการด้าน
อาหาร บริการซักอบรีด บริการ
คนขับรถ บริการเจ้าหน้าที่ดูแล และ
บริการด้านความปลอดภัยอีกด้วย  

W-Weakness 
1. ธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเมนท์เพ่ือผู้สูงอายุใช้
เงินลงทุนสูงและต้องใช้
บุคลากรและพนักงานจ านวน
มาก 
2. ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์
เพ่ือผู้สูงอายุมีค่าบริการที่
ค่อนข้างแพงเมื่อเทียบกับ
เซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์ทั่วไป
และศูนย์ดูแลผู้สูงอายุอื่น ๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
  

           ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 

O-Opportunity 
1. การเพ่ิมขึ้นของสังคมผู้สูงอายุ  
2. ผู้สูงอายุส่วนใหญ่มีความ
ต้องการที่พักท่ีมีบริการทาง
การแพทย์ในราคาท่ี
สมเหตุสมผล 
3. ญาติของผู้สูงอายุส่วนใหญ่
ต้องการที่พักท่ีความปลอดภัย
ต่อผู้สูงอายุเพ่ือที่จะสามรถ
ไว้วางใจให้ผู้สูงอายุนั้นพักอาศัย
ภายใต้การดูแลของเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุได้ 

SO Strategy-กลยุทธ์เชิงรุก 
ด้วยการขยายตัวของสังคม
ผู้สูงอายุในปัจจุบันที่เพ่ิมขึ้น
อย่างรวดเร็ว ท าให้เซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เป็นที่ต้องการ
ของลูกคา้ที่เป็นผู้สูงอายุเอง
และมีผู้สูงอายุอยู่ใน
ครอบครัว กอปรกับการ
ให้บริการอย่างมีคุณภาพ 
ผสมผสานกับเทคโนโลยีเพ่ือ
ความปลอดภัยท าให้ไว้วางใจ
เลือกใช้บริการ  

WO Strategy-กลยุทธ์เชิง
แก้ไข 
ด้วยปัญหาเรื่องการจ้าง
บุคลากรจ านวนมากเพ่ือมา
คอยดูแลลูกค้า ท าให้มีใช้
ค่าใช้จ่ายในการว่าจ้างเป็น
จ านวนมาก ดังนั้น ทางบริษัท
จึงมีการกระจายหน้าที่หลายๆ
หน้าที่ และสลับปรับเปลี่ยน
หน้าที่เพื่อใช้ทรัพยากรแรงงาน
อย่างคุ้มค่าที่สุด  

T-Threat 
1. สินค้าทดแทนในตลาด ซึ่งมี
ราคาถูกกว่า เช่น บ้านพัก
คนชรา 
2. ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว 
ทั่วโลก 
3. ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์
เพ่ือผู้สูงอายุถือเป็นธุรกิจที่ใหม่
ส าหรับตลาดในประเทศไทย  
ท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก 

ST Strategy-กลยุทธ์เชิง
ป้องกัน 
 
แม้ธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจะ
ไปไม่มีคู่แข่งมากนัก แต่มี
สินค้าทดแทนที่ราคาถูกกว่า
เช่น บ้านพักคนชรา เป็นต้น  

WT Strategy-กลยุทธ์เชิงรับ  
 
เซอร์วิสอพาร์ทมเม้นท์เพ่ือ
ผู้สูงอายุศิริเนตร์ ถือเป็นเจ้า
ใหม่ในตลาด การตั้งรับกับ
ปัญหา เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

                



บทที่ 4 

โมเดลในกำรด ำเนินธุรกิจ 

 

 โมเดลในการด าเนินธุรกิจเป็นเหมือนเข็มทิศที่ก าหนดทิศทางของการด าเนินธุรกิจอย่าง
ชัดเจนและมีองค์ประกอบทุกด้านที่ครบถว้น ทั้งนี้เครื่องมือที่จะมาช่วยในการออกแบบ คือ Business 
Model Canvas ซึ่งเครื่องมือนี้ จะท าให้องค์กรสามารถมองเห็นภาพรวมและทิศทางในการด าเนิน
ธุรกิจเพ่ือก่อใหเ้กิดการด าเนินธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพและก่อให้เกิดประโยชนสูงสุดในการด าเนิน
ธุรกิจซึ่ง Business  Model  Canvas  มีองคป์ระกอบ 9 ด้าน ดังตารางต่อไปนี้  
 
ตารางที่ 4.1: Business Model Canvas ของธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ 
 

Key Partners 
- ศูนย์ดูแล
ผู้สูงอาย ุ
-โรงพยาบาล 
- ศูนย์กายภาพ 
บ าบัด 

Key Activities 
- ให้เช่าห้องอพาร์ท
เม้นท์เพื่อผูสู้งอายุ
พร้อมบริการดูแล
พยาบาลตลอด 24 
ช่ัวโมง และวัดไข้ 
ความดัน บริการ
อาหาร 3 มื้อ และ
บริการพาไปพบแพทย์ 
และบริการซักรีดและ
ท าความสะอาดห้อง 

Value Proposition 
- บริการเซอร์วสิ 
อพาร์ทเม้นท์พร้อม
บริการดูแลสุขภาพ
อยา่งมีคุณภาพเพื่อ
ผู้สูงอายุ   
- ได้มีสังคมและได้
เพื่อนจากการท า
กิจกรรมต่าง ๆ  
ในเซอร์วิสอพาร์ท
เม้นท์  

Customer  
Relationships 
เน้นการสื่อสาร 
ผ่านช่องทาง
ออฟไลน์และ
ออนไลน์ รวมทั้ง
เน้นออกบูท
ร่วมกับพันธมิตร
ทางการค้าอย่าง
โรงพยาบาล 
 

Customer 
Segmentation 
- กลุ่มลูกค้าที่เป็น
ผู้สูงอายุท่ีต้องได้รับ
การดูแลอย่าง
ใกล้ชิด  
- กลุ่มลูกค้าท่ีมี
ผู้สูงอายุภายใน
ครอบครัว  
 
 

 Key Resource 
- ที่ดินและอพาร์ท
เม้นท์ 
- แรงงาน 
- เงินทุน 

Channels 
- ช่องทางออนไลน์ 
- โรงพยาบาล 
- ห้างสรรพสินค้า 

  

Cost Structure 
- ต้นทุนค่าก่อสร้าง ตกแต่ง และคา่สาธารณูปโภคของ
เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ 
- ต้นทุนค่าจ้างพนักงานและบุคลากรทางการแพทย ์
- ต้นทุนในการประชาสัมพันธ์ และสื่อโฆษณาต่าง ๆ 
 

Revenue Streams 
- รายไดจ้ากการให้เช่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์และบริการ
อื่น ๆ เช่น บริการอาหาร บริการท าความสะอาด 
บริการซักรีด   
- รายไดจ้ากการโฆษณาและรายได้จากการขาย 
แฟรนไชส์ในอนาคต 
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4.1 กำรวิเครำะห์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล “Business Model Canvas” 
 4.1.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย (Customer Segment)  
 ลูกค้าหลักของเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุแบ่งได้เป็น 2 กลุ่มหลัก ๆ ดังนี้ 
  1) กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้สูงอายุที่ต้องได้รับการดูแลอย่างใกล้ชิด 
  2) กลุ่มลูกค้าที่มีผู้สูงอายุภายในครอบครัว 
 4.1.2 การน าเสนอคุณค่าให้กับลูกค้า (Value Propositions)  
 ในการน าเสนอคุณค่าให้แก่ลูกค้านั้น ส าหรับลูกค้าที่เป็นผู้สูงอายุเองจะได้รับบริการ   
เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์พร้อมการบริการดูแลสุขภาพอย่างมีคุณภาพ ได้รับเพ่ือนและการมีสังคมผ่าน 
การร่วมกิจกรรมต่าง ๆ กับผู้สูอายุท่านอ่ืน ๆ ในเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ ส่วนลูกค้าที่มีผู้สูงอายุภายใน
ครอบครัวก็จะได้รับความสบายใจและความมั่นใจว่าผู้สูอายุของท่านจะได้รับบริการและการดูแลที่ดี
ภายใต้การดูแลของเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ 
 4.1.3 ชองทาง (Channels)  
 ทางบริษัทมีการท าช่องทางในการขายหลากหลายช่องทาง ดังนี้ 
  1) ช่องทางขายทางออนไลน์ ในปัจจุบันช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ได้รับความสนใจอย่าง
มากในกลุ่มคนทุกเพศทุกวัย แม้กระทั่งกลุ่มผู้สูงอายุเองก็ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมมาติดตามข่าวสารจาก
สื่อสังคมออนไลน์กันแล้ว การที่ประชาสัมพันธ์เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์จะเป็นการ
เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างแพร่หลายและเป็นวิธีประชาสัมพันธ์ที่มีราคาย่อมเยากว่าที่อ่ืน  
  2) ช่องทางขายผ่านการออกบูทตามโรงพยาบาล เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายของบริษัท 
มีการไปใช้บริการที่โรงพยาบาล การไปออกบูทที่โรงพยาบาลจะเป็นการประชาสัมพันธ์ให้กลุ่ม 
เป้าหมายรู้จักเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมากขึ้น และเป็นการเข้าหากลุ่มลูกค้าได้ตรงจุด 
มากขึ้น  
  3) ห้างสรรพสินค้า เนื่องจากห้างสรรพสินค้าเป็นสถานที่ที่รวมผู้คนมากมายจึงเหมาะ
แก่การออกบูทขายเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เป็นอย่างมาก   
 4.1.4 การสร้างสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 ทางบริษัทจะมีการเก็บประวัติลูกค้าใหม่และลูกค้าเก่าเพ่ือโทรไปน าเสนอบริการใหม่ ๆ 
ตลอดจนส่งการ์ดและค าอวยพรไปให้ในวันส าคัญ ๆ ต่าง ๆ เช่น วันเกิด เป็นต้น ทั้งนี้เพื่อสร้างสาย
สัมพันธ์ระหว่างธุรกิจกับลูกค้าและยังเป็นการเพ่ิมความประทับใจให้กับลูกค้าอีกด้วย  
 4.1.5 กระแสรายได Revenue Streams) 
  1) บริษัทมีรายได้หลักมาจากการให้บริการเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์   
  2) บริษัทมีรายได้เสริมจากการโฆษณา โดยบริษัทจะมีพ้ืนที่ให้ผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข้องกับ
ผู้สูงอายุมาท าการซื้อโฆษณา  
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  3) ในอนาคตบริษัทมีความคิดที่จะขายแฟรนไชน์ในจังหวัดต่าง ๆ ทั่วประเทศไทย   
 4.1.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resource) 
 ทรัพยากรหลักของกิจการคือที่ดินและอพาร์ทเม้นท์ รวมทั้งแรงงานและเงินทุน 
 4.1.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 ธุรกิจให้บริการเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุพร้อมให้บริการดูแลพยาบาลตลอด 24 
ชั่วโมง และวัดไข้ ความดัน บริการอาหาร 3 มื้อ และบริการพาไปพบแพทย์ และบริการซักรีดและ 
ท าความสะอาดห้อง 
 4.1.8 พันธมิตร (Key Partners) 
 ส าหรับพันธมิตรของธุรกิจ มีดังนี้  
  1) ศูนย์ดูแลผู้สูงอายุ บริษัทจะมีการติดต่อเพ่ือแลกเปลี่ยนข้อมูลและแลกเปลี่ยนลูกค้า
กับศูนย์ดูแลผู้สูงอายุ เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าและเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าเพ่ิมเติม  
  2) โรงพยาบาล บริษัทจะมีการว่าจ้างพยาบาลและแพทย์จากโรงพยาบาลเป็นครั้งคราว
เพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า  
  3) ศูนย์กายภาพบ าบัด บริษัทจะมีการติดต่อว่าจ้างนักกายภาพบ าบัดเพ่ือมาดูแลลูกค้า
และแลกเปลี่ยนข้อมูลลูกค้าจากศูนย์กายภาพบ าบัดอีกด้วย  
 4.1.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure)  
 ค่าจ้างพนักงาน พยาบาล และนักกายภาพบ าบัด ค่าดูแลรักษาอาคารและอุปกรณ์
เฟอร์นิเจอร์ ค่าน้ า ค่าไฟ 
  1) ต้นทุนค่าก่อสร้าง ตกแต่ง และค่าสาธารณูปโภคของเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ 
  2) ต้นทุนค่าจ้างพนักงานและบุคลากรทางการแพทย์ 
  3) ต้นทุนในการประชาสัมพันธ์ และสื่อโฆษณาต่าง ๆ 

 

4.2 กำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำยของธุรกิจ 

 ธุรกิจได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย โดยพิจารณาใช้เกณฑ์ตารางที่ 4.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
ของธุรกิจ   
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ตารางที่ 4.2: การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ 
 

เกณฑ์ในกำรจัดกลุ่มเป้ำหมำย คุณลักษณะของกลุ่มเป้ำหมำย 

1. เกณฑ์ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ที่แบ่ง
โดยใช้คุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา 
สถานภาพการสมรส ขนาดของครอบครัว 
ประสบการณ์ 
 
 
 
 

1. เพศชายและเพศหญิง เนื่องจากเป็นบริการที่
ใช้ได้ทุกเพศ 

2. อายุของกลุ่มลูกค้า ลูกค้ามีอายุระหว่าง 60-75
ปี เนื่องจากเป็นช่วงอายุที่ใช้บริการประเภทนี้ 
3. รายได้มากกว่า 100,000-300,000 บาทต่อ
เดือน เนื่องจากราคาของบริการ เหมาะสมกับ
ความสามารถในการซื้อของประชาชนที่มีอยู่ใน
ระดับดังกล่าว 

2. เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่ง
พฤติกรรมดังกล่าว ได้แก่ ความถี่ในการใช้
บริการ การเลือกใช้ตราสินค้า สถานที่ซ้ือ
สินค้า ปัจจัยการเลือกใช้บริการ วิธีการซื้อ
บริการ 

1. ผู้บริโภคมักจะเลือกใช้บริการโดยใช้ปัจจัยด้าน
ความน่าเชื่อถือและความมั่นคงของธุรกิจ  
2. กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการต้องเป็นกลุ่มลูกค้าที่ใช้
บริการโรงพยาบาลเป็นประจ า 

 

3. เกณฑ์ทางจิตวิทยา ได้แก่ ทัศนคติ  
การรับรู้ ความพึงพอใจ ค่านิยม ความเชื่อ 
บุคลิกภาพ ความภักดีในตราสินค้า 

1. ลูกค้าท่ีใช้บริการมีความพึงพอใจที่จะจ่าย
ค่าบริการในราคาท่ีแพงเพ่ือแลกกับความมั่นใจ
และความปลอดภัยในการใช้บริการ 

4. เกณฑ์ทางสังคม ได้แก่ ความสัมพันธ์กับ
บุคคลอื่น/ครอบครัว ความเป็นส่วนหนึ่งของ
สังคม/ครอบครัว การเป็นที่ยอมรับของ
สังคม/ชุมชน/ที่ท างาน/บุคคล 

1. กลุ่มลูกค้าที่เลือกใช้บริการอาจมีความเป็น
ปัจเจกบุคคล ไม่อยากเป็นภาระครอบครัว และมี
เงินเกษียณ 

5. เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งตาม
พ้ืนที่ที่กลุ่มเป้าหมายอาศัยอยู่ หรือประกอบ
อาชีพในพ้ืนที่เหล่านั้น และมีความต้องการที่
จะใช้บริการของธุรกิจ 

1. กลุ่มลูกค้าที่เลือกใช้บริการเล็งเห็นว่าสถาน
ประกอบการของธุรกิจใกล้กับโรงพยาบาลชั้นน า
หลายแห่ง  

 

 กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจมีทั้งกลุ่มผู้สูงวัยและบุตรหลานคนในครอบครัว โดยผู้สูงอายุจะมี
พฤติกรรมในการที่จะอยากอยู่ใกล้ชิดกับครอบครัวบุตรหลาน การได้รับความเอาใจใส่จากลูกหลาน
หรือคนในครอบครัว และอยากท่ีจะพูดคุยกับลูกหลานอยู่ตลอดเวลา แต่สภาพสังคมในปัจจุบันท าให้
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ลูกหลานหรือคนในครอบครัวที่จะต้องมีการรีบเร่งในการท างาน จึงเป็นเรื่องยากในการที่จะอยู่พร้อม
หน้า ดังนั้นการสื่อสารและเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทในการติดต่อสื่อสาร ที่จะสามารถพูดคุยทาง
ออนไลน์มากขึ้น ท าให้การพูดคุยกับผู้สูงอายุน้อยลง การช่วยให้ผู้สูงอายุมีทักษะในการใช้งานการ
สื่อสารออนไลน์จึงน่าจะตอบสนองความต้องการและเป็นโอกาสทางธุรกิจที่เกิดข้ึน และอีกพฤติกรรม
หนึ่งของผู้สูงอายุ คือ การที่จะอยากออกไปวัดหรือไปตามสถานที่ต่าง ๆ โดยไม่ต้องรอสมาชิกใน
ครอบครัวซึ่งจะมีการติดภารกิจจากการท างาน ดังนั้นจึงเป็นโอกาสที่ดีส าหรับธุรกิจของทางโครงการ 

ที่จะมาตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายและบุตรหลานคนในครอบครัว 

 

4.3 รำยละเอียดคู่แข่งขันของธุรกิจ 
 คู่แข่งขัน เมื่อพิจารณาถึงธุรกิจบริการ ในขณะนี้ พบว่าแบ่งออกได้เป็น 3 กลุ่ม คือ  
 4.3.1 กลุ่ม 1 กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดบน คือ มุ่งเน้นลูกค้าที่มีรายได้กลางถึงสูง โดยมักจะเปิด
ด าเนินการในบริเวณท าเลที่มีการคมนาคมสะดวก ใกล้โรงพยาบาล เนื่องจากลูกค้าเป้าหมายมักจะซื้อ
บริการในพ้ืนที่นั้น เช่น โครงการคอนโดแนวใหม่เพ่ือผู้สูงอายุ Jin wellbeing Country เป็นต้น 
 4.3.2 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดที่มีรายได้ระดับกลาง คือ มุ่งเน้นลูกค้าที่มีรายได้
ระดับกลาง ซึ่งเป็นสัดส่วนที่กว้างกว่าผู้ที่มีรายได้ระดับสูง และมักจะเลือกพ้ืนที่ท าธุรกิจบริเวณทีท่ าเล
ไม่ค่อยสะดวกนัก แต่มีความต้องการใช้บริการธุรกิจในพ้ืนที่ดังกล่าวเป็นจ านวนมาก เช่น พ้ืนที่ใน
กรุงเทพมหานคร เนื่องจาก สังคมในพ้ืนที่ดังกล่าว ลักษณะการอยู่อาศัยเป็นแบบปัจเจกบุคคล
มากกว่าบริเวณอ่ืน และลักษณะการใช้ชีวิตของคนในพ้ืนที่ดังกล่าว มีความเร่งรีบและเคร่งเครียดกับ
งานกับให้ไม่มีเวลาดูแลพ่อแม่ หรือญาติท่ีป่วย ท าให้บ้านพักคนชราเป็นที่ต้องการเป็นจ านวนมากใน
พ้ืนที่ดังกล่าว เช่น เนอซ์ซิ่งโฮม เป็นต้น 
 4.3.3 กลุ่ม 3 กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผู้มีรายได้ระดับต่ าถึงระดับกลาง ซึ่งมักจะให้ความส าคัญ
กับระดับราคาท่ีสามารถสนับสนุนได้ ธุรกิจนี้มักจะด าเนินธุรกิจในบริเวณชุมชนทั่วไป เป็นอพาร์ท
เม้นท์หรือห้องเช่าธรรมดาที่มีค่าเช่าที่ถูก ไม่มีบริการอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมและไม่เหมาะกับผู้สูงอายุที่ต้อง
ได้รับการดูแลอย่างใกล้ชิด เช่น บ้านพักคนชรา เป็นต้น  
 หากมีการวิเคราะห์ในแง่ของเนื้อหาของการดูแลผู้สูงวัยและจากอัตราการเพ่ิมมากข้ึนของ
กลุ่มผู้สูงวัยจะพบว่าคู่แข่งของโครงการจัดตั้งธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุขึ้นใหม่ ได้แก่ 
บ้านพักคนชรา เป็นต้น แต่ส าหรับทางโครงการจะมีความได้เปรียบของการแข่งขันทางธุรกิจ 
เนื่องจากมีกลุ่มพันธมิตรที่ให้การสนับสนุนโครงการ พร้อมทั้งรูปแบบของโครงการสามารถตอบโจทย์
ให้กับกลุ่มผู้สูงวัย นอกจากนี้รูปแบบการบริการของทางโครงการมีให้เลือกหลากหลาย สามารถให้
ครอบครัวหรือบุตรหลานสามารถเข้ามาพักได้ตลอดกับผู้สูงอายุผลบวก จากบทวิเคราะห์ท าให้ทาง
โครงการมีข้อได้เปรียบอยู่บ้างถึงจะเป็นบริษัทใหม่แต่ทางโครงการมาพร้อมกับความแตกต่างและ
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รูปแบบของการบริการที่หลากหลายเพื่อที่จะตอบสนองความต้องการของผู้สูงวัยและตอบโจทย์ของ
ครอบครัวบุตรหลาน ผลลบ คู่แข่งขันจะมีความช านาญในการบริหารพร้อมกับมีชื่อเสียงที่สั่งสมมา
อย่างยาวนานกว่า 

 เมื่อพิจารณาตามตารางที่ 4.3 ตารางนี้แสดงกลยุทธ์ที่แต่ละกลุ่มน ามาใช้เพ่ือให้เหมาะสม 

กับคุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมายจะมีรายละเอียด ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.3: กลยุทธ์ที่น ามาใช้กับคุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
 

กลยุทธ์ที่น ามาใช้ กลุ่มท่ี 1 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มท่ี 3 

จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ความปลอดภัยและ
ความสะดวกสบาย 

ความปลอดภัยและการ
ให้บริการ 

ค่าบริการไม่แพง 

ราคาบริการ ราคาแพง ราคาปานกลาง ราคาถูก 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ตามสื่อสาธารณะ ตามสื่อสาธารณะ ตามสื่อสาธารณะ 

ท าเลที่ตั้ง ใกล้กับโรงพยาบาล 
ตามหัวเมืองใหญ่ 

ใกล้กับโรงพยาบาล 
ตามหัวเมืองใหญ่ 

แหล่งชุมชน 

การบริการ ดี ปานกลาง ไม่มี 

การจูงใจลูกค้า มี มี ไม่มี 

การสร้างความสัมพันธ์
กับลูกค้า 

มี มี ไม่มี 

 

4.4 แนวทำงกำรแข่งขัน 

 ธุรกิจของแผนธุรกิจนี้ ได้เลือกคู่แข่งกลุ่มที่ 1 เป็นกลุ่มคู่แข่งหลัก เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่  
จึงได้มีการวางแนวทางในการจัดท ากลยุทธ์ไว้ ดังนี้  
 4.4.1 เน้นคุณลักษณะของบริการให้มีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์ประจ าของบริการ 
(Signature) ทีท่ าให้ลูกค้าจดจ าและเข้ามาใช้บริการต่อไปเรื่อย ๆ  
 4.4.2 เน้นคุณภาพการบริการ โดยด าเนินการที่เน้นกระบวนการที่รวดเร็วและความประทับ
ของพนักงาน รวมทั้งขยายช่องทางในการบริการให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่าย 

 4.4.3 เน้นคุณค่าที่เกิดจากความคุ้มค่าท่ีลูกค้าได้รับจากเงินที่จ่ายไปในการใช้บริการ 
 4.4.4 เน้นช่องทางการจ าหน่ายที่ลูกค้าเข้าถึงได้ตามเวลาและสถานที่ที่ต้องการและเกิด
ความพึงพอใจ 
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 4.4.5 เน้นผลประโยชน์ของลูกค้า ที่เชื่อมโยงกับความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า
ด้วยความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบที่การันตีด้วยความพึงพอใจสูงสุด 

 

4.5 พันธมิตรเครือข่ำยธุรกิจ และกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ 
 พันธมิตรของธุรกิจ คือ โรงพยาบาลและบริษัทประกันชีวิต โดยในอนาคตบริษัทมีแผนที่จะ
ขยายแฟรนไชน์และติดต่อกับโรงพยาบาล และบริษัทประกันชีวิตให้เป็นพันธมิตรกับธุรกิจบริษัท 
เนื่องจากในอนาคต สังคมผู้สูงอายุจะขยายตัวมากยิ่งข้ึน การที่บริษัทมีโรงพยาบาลและบริษัทประกัน
ชีวิตเป็นพันธมิตรทางธุรกิจนอกจากจะเป็นการประชาสัมพันธ์ธุรกิจให้เป็นที่รู้จัก ยังเป็นการสร้างการ
ให้บริการที่อยู่อาศัยเพ่ือผู้สูงอายุแบบครบวงจรอีกด้วย นอกจากนี้การที่ธุรกิจเป็นพันธมิตรกับ
โรงพยาบาลและบริษัทประกันภัยยังเป็นการหาลูกค้าร่วมกัน การสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจที่มีกลุ่ม
ลูกค้าใกล้เคียงกันอีกด้วย  

 
 



บทที่ 5  
แผนกลยุทธ์ทำงธุรกิจ 

 
 จากการท าแบบสอบถาม วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกองค์กร และวิเคราะห์      
คูแขง รวมกับผลวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ท าให้ไดเห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ 
อุปสรรคในการท าธุรกิจ จึงสามารถจัดท าแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพื่อให้สนองกับวัตถุประสงค์ในการ 
จัดท าแผนธุรกิจ โดยใช้ทฤษฎีเรื่องเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps 
ส าหรับธุรกิจบริการ มาเป็นตัววิเคราะห์ 
 
5.1 แนวคิดและทฤษฏีที่น ำมำใช้  
 Kotler (1984) ได้อธิบายแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตลาดออกเป็น ระดับแรก คือ
การตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาดแบบนี้ มีจุดมุ่งหมายหลัก คือ การ
สร้างความตระหนักในตราสินค้า (Brands) แบบที่เคยมุ่งเน้นกันมา โดยการตลาดที่อยู่ในระดับข้ันนี้
จะมุ่งให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาด 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) กล่าวในเรื่อง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
โดยแบ่งออกได้ ดังนี้ 
  1) ผลิตภัณฑ์ (Products) ต้องออกแบบให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า  
  2) ราคา (Pricing) การก าหนดราคาต้องเหมาะสม ตามต้นทุนการผลิต สภาพการ
แข่งขัน และมีก าไรตามเป้าหมาย  
  3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและ
ทั่วถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนอย่างทั่วถึง 
  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต้องเน้นทั้งการโฆษณา การประชาสัมพันธ์
ส่งเสริมการขาย และการตลาดโดยตรง 
 
5.2. ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติงำน  
 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่กล่าวมาใน
ข้างต้น กับการวิเคราะห์ผลการท าแบบสอบถามจากผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน จึงน ามาท า
แผนกลยุทธ์เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ในการท าแผนธุรกิจ และเพ่ือน ามาปรับใช้จริงให้เข้ากับธุรกิจ 
 5.2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 จากผลการศึกษาข้อมูลที่ได้รวบรวมมา มีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 



41 
 

 จากตารางท่ี 2.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากที่สุด ท าให้ธุรกิจต้องใช้กล
ยุทธ์ในการน าเสนอบริการให้ตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคให้ไดมากที่สุด ดังนั้นการบริการของบริษัทจะ
มุ่งเน้นไปที่การให้เช่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ที่มีคุณภาพ ปลอดภัย น่าเชื่อถือพรั่งพร้อมไปด้วยบริการ
ทางการแพทย์และกิจกรรมเพ่ือสร้างสังคมผู้สูงอายุที่มีคุณภาพ เพื่อบริการกลุ่มลูกค้าท้ังแบบรายวัน
และรายเดือน โดยบริษัทจะแบ่งบริการเป็นแพ็คเกจ ดังนี้  
  1) แพ็คเกจรายเดือน ราคาเริ่มต้นที ่20,000 บาทต่อเดือน รวมค่าบริการอาหารและ 
อ่ืน ๆ  
  2) แพ็คเกจรายวันราคาเริ่มต้นที ่1,000 บาทต่อวัน รวมค่าบริการอาหารและอ่ืน ๆ 
 ตารางที่ 2.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นด้วยมากที่สุดว่า ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์
จ าเป็นต้องมีบริการท าความสะอาดภายในห้องพักของผู้สูงอายุเป็นประจ าทุกวันตามหลักสุขอนามัย 
รองลง คือ ต้องมีกิจกรรมฉันทนาการเพ่ือสร้างความผ่อนคลายและความสุขให้กับผู้สูงอายุที่เข้ามาพัก
อาศัย จากข้อมูลดังกล่าว ท าให้ทางบริษัทต้องปรับกลยุทธ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่ม 
เป้าหมาย โดยมุ่งเน้นไปที่การหากิจกรรมให้ผู้สูงอายุที่มาใช้บริการท า เพ่ือเพ่ิมความผ่อนคลายและ
ความสุขให้กับผู้สูงอายุ เช่น กิจกรรมปลูกต้นไม้ กิจกรรมออกก าลังกาย กิจกรรมเล่นหมากรุก 
ลับสมอง เป็นต้น การเพ่ิมกิจกรรมเหล่านี้ จะท าให้ผู้สูงอายุที่มาใช้บริการมีการรู้จักกันมากข้ึน และ
เป็นการสร้างสังคมผู้สูงอายุให้เกิดข้ึนได้จริงในเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์   
 5.2.1 กลยุทธ์ด้านราคา   
 จากตารางที่ 2.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน 30,001 - 
70,000 บาท และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 100,001 - 300,000 บาท 
และจากตารางที่ 2.7 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในการตัดสินใจเลือก 
ใช้บริการบริษัทแสดงผลว่า ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการเซอร์วิชอพาร์ท
เม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นอันดับสาม รองจากปัจจัยด้านบริการและช่องทางการจ าหน่าย และจากตาราง
ที่ 2.5 พบว่า ลูกค้าพึงพอใจในราคา 30,000-50,000 บาท แต่ด้วยปัจจัยทางเศรษฐกิจที่ชะลอตัวและ
ความสามารถทางการแข่งขันกับธุรกิจใกล้เคียงกัน ท าให้ทางบริษัทต้องปรับกลยุทธ์เรื่องราคา
ค่าบริการให้ลดลงมา เหลือเพียงเดือนละ 20,000 และรายวัน วันละ 1,000 บาท ค่าบริการที่ปรับ
ลดลงมาจากการที่บริษัทปรับเปลี่ยนโครงสร้างองค์กรให้มีขนาดเล็กลง ว่าจ้างพนักงานน้อยลง เน้น
เพ่ิมกิจกรรมเข้ามามากขึ้น เพื่อผ่อนคลายกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นผู้สูงอายุ 
 5.2.2 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาด  
 จากตารางที่ 2.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายและสื่อสาร
ทางการตลาดของธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุควรจะเป็นช่องทางตามสื่อโทรทัศน์และ
วารสารสุขภาพมีประสิทธิภาพในการดึงดูดกลุ่มลูกค้ามากที่สุด ท าให้ทางบริษัทเห็นควรว่าจะเพ่ิมช่อง
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ทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาดผ่านสื่อโทรทัศน์และวารสารสุขภาพมากกว่าสื่อ
สังคมออนไลน์ เพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด  
 5.2.3 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย  
 จากตารางที่ 2.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ มีการท า
การตลาดด้านการส่งเสริมการขายที่เหมาะสมอยู่แล้ว กล่าวคือ มีการจัดโปรโมชั่นสมนาคุณส าหรับ
ลูกค้าท่ีท าการจองห้องพักล่วงหน้าโดยสุ่มแจกเป็นเงินรางวัลและประกันชีวิต นอกจากนี้ทางบริษัท 
จะให้กลุ่มลูกค้าสามารถผ่อนช าระค่าห้องพักผ่านบัตรเครดิตได้สูงสุด 6 เดือนอีกด้วย  
 
5.3 แผนกลยุทธ์ทำงด้ำนกำรเงิน  
 5.3.1 งบก าไรขาดทุนของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 5.1: ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน  
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 5.3.2 งบกระแสเงินสดของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 5.2: งบกระแสเงินสดของธุรกิจ 
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 5.3.3 งบแสดงฐานะการเงิน  
 
ตารางที่ 5.3: งบแสดงฐานะการเงิน 
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 5.3.4 กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 
ตารางที่ 5.4: กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 

 
 
 จากตารางข้างต้น เป็นการหาผลรวมสุทธิของมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดทั้งรับและจ่าย
ที่เกิดขึ้นตลอดช่วงอายุของธุรกิจ ซึ่งให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวกเท่ากับ 945,007 จึงสรุปได้
ว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
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 5.3.5 งบประมาณการลงทุนและการประมาณการรายได้  
 
ตารางที่ 5.5: งบประมาณการลงทุนและการประมาณการรายได้ 
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 5.3.6 การประมาณการค่าใช้จ่าย  
 
ตารางที่ 5.6: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
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 5.3.7 การค านวณค่าเสื่อมราคา  
 
ตารางที่ 5.7 การค านวณค่าเสื่อมราคา 
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 5.3.8 อัตราส่วนทางการเงิน  
 
ตารางที่ 5.8 อัตราส่วนทางการเงิน 
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ภาคผนวก ก 
บทสรุปผู้บริหาร 

 
 การศึกษาครั้งนี้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 
62.80 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.20 ท าให้ทางบริษัทจ าเป็นจะต้อง
ให้ใช้กลยุทธ์เพื่อตอบโจทย์ผู้สูงอายุที่เป็นผู้หญิงมากกว่าเดิม ในแง่ของการประชาสัมพันธ์ธุรกิจตามสื่อ
ต่าง ๆ โดยชูจุดแข็งเป็นเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ ที่เน้นความปลอดภัย ความสะดวกสบาย  
หากวิเคราะห์ผลการวิจัยผ่านกลยุทธ์ 4P ในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ตารางที่ 2.6 ระดับความคิดเห็น
ของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ด้านบริการของผลิตภัณฑ์พบว่า สิ่งที่
ทางธุรกิจต้องให้ความส าคัญ คือ เรื่องของการดูแลความสะอาดภายในห้องพักของผู้สูงอายุ ทั้งการ
บริการท าความสะอาดห้องพักทุกวันและการดูแลความสะอาดบริเวณรอบอาคารไม่ให้มีสิ่งกีดขวางที่
จะสร้างอันตรายให้กับกลุ่มผู้สูงอายุที่จะเข้าพักอาศัย นอกจากนี้จากการส ารวจพบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ต้องการให้มีการจัดกิจกรรมฉันทนาการ เพ่ือสร้างความผ่อนคลายให้กับผู้สูงอายุ ที่เข้าพัก
อาศัย เช่น กิจกรรมออกก าลังกาย กิจกรรมฟังธรรมะ กิจกรรมเต้นแอโรบิค กิจกรรมปลูกต้นไม้  
เป็นต้น   
 ในด้านราคาจากตารางที่ 2.7 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ ด้านราคา พบว่า เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทางด้านราคา
กลุ่มตัวอย่างคิดว่าราคา 30,000-50,0000 เหมาะสมแล้ว แต่เพื่อให้สามารถแข่งขันกับธุรกิจอ่ืนใน
อุตสาหกรรมเดียวกันได้ และเพ่ือป้องกันการเข้ามาของสินค้าทดแทนทางธุรกิจ จึงปรับราคาลงเหลือ
เดือนละ 20,000 บาท และแบบรายวัน วันละ 1,000 บาท  
 ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากตารางที่ 2.8 พบว่า กลุ่มลูกค้าเห็นควรให้จัดจ าหน่าย
ผ่านสื่อโทรทัศน์และวารสารสุขภาพมากท่ีสุด ดังนั้น บริษัทจึงจะใช้กลยุทธ์ในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโทรทัศน์และวารสารสุขภาพเป็นหลัก ควบคู่ไปกับการท าการตลาดและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
 ในด้านส่งเสริมการขาย จากตารางที่ 2.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นว่า เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ 
มีการท าการตลาดด้านการส่งเสริมการขายที่เหมาะสมอยู่แล้ว กล่าวคือมีการจัดโปรโมชั่นสมนาคุณ
ส าหรับลูกค้าที่ท าการจองห้องพักล่วงหน้าโดยสุ่มแจกเป็นเงินรางวัลและประกันชีวิต นอกจากนี้ทาง
บริษัทจะให้กลุ่มลูกค้าสามารถผ่อนช าระค่าห้องพักผ่านบัตรเครดิตได้สูงสุด 6 เดือนอีกด้วย 
นอกจากนี ้ทางบริษัทจะใช้กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) ในการสร้างทัศนคติ
ที่เป็นบวกต่อบริการเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุด้วยการประชาสัมพันธ์บริการผ่านสื่อต่าง ๆ 
ทั้งทางโทรทัศน์ วิทยุ และสื่อสังคมออนไลน์ และร่วมจัดกิจกรรมกับพันธมิตรหรือองค์กร
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สาธารณประโยชน์อื่น ๆ ในละแวกใกล้เคียงกับสถานประกอบการเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีและเป็น
การประชาสัมพันธ์ธุรกิจให้เป็นที่รู้จัก 
 ดังนั้น จากผลการวิจัยทั้งหมดจึงสรุปได้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศต่างกัน มีความคิดเห็นต่อธุรกิจ
ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์แตกต่างกัน ดังนั้นการด าเนินกลยุทธ์ของธุรกิจจึงต้อง
ให้ความส าคัญกับการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีเพศต่างกัน เพ่ือน าเสนอกลยุทธ์ให้ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด นอกจากปัจจัยด้านเพศแล้ว ผลการวิจัย พบว่า ระดับรายได้
ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนก็ถือเป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ในภาพรวมในด้านต่าง ๆ แตกต่างกัน อย่างไรก็ตาม เนื่องจากกลุ่ม
ลูกค้าท่ีทางธุรกิจต้องการ คือกลุ่มลูกค้าที่มีฐานรายได้ระดับปานกลางไปจนถึงสูง ดังนั้นธุรกิจจึงต้อง
ใช้กลยุทธ์ในการน าเสนอบริการที่มีคุณภาพให้กับลูกค้าในราคาท่ีใกล้เคียงกับคู่แข่ง เพ่ือท าให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจมาใช้บริการธุรกิจได้ง่ายขึ้น ซึ่งการน าเสนอบริการที่มีคุณภาพในราคาท่ีใกล้เคียงกับคู่แข่งนี้ 
ทางบริษัทจึงต้องให้ความส าคัญกับการควบคุมต้นทุนเป็นอย่างมาก ดังนั้น ต้นทุนส่วนใหญ่ของบริษัท
จะเป็นการก่อสร้างสถานประกอบการ ก็ต้องมีการควบคุมค่าใช้จ่ายในการก่อสร้างให้อยู่ในจุดที่
เหมาะสม นอกจากนี้ด้านการบริหารองค์กรก็ถือเป็นสิ่งที่ส าคัญ ทางบริษัทจะมีจ านวนพนักงานไม่มาก
นัก พนักงาน 1 คน จะรับผิดชอบในหลากหลายหน้าที่เพ่ือประหยัดค่าใช้จ่าย และให้อนาคตทาง
บริษัทวางแผนที่จะหารายได้เสริมจากทางงอ่ืน เช่น การให้เช่าพ้ืนที่โฆษณาผลิตภัณฑ์หรือประกัน
ผู้สูงอายุภายในสถานประกอบการ การจ าหน่ายครอสอาหารโภชนาการ ส่วนบุคคลส าหรับผู้สูงอายุ 
เป็นต้น 
 อย่างไรก็ตาม แม้ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์จะเป็นธุรกิจที่น่าสนใจแต่ก็มีจุดอ่อน คือ การใช้
เงินลงทุนที่สูงมากในระยะแรก และข้อจ ากัดของการวิจัยครั้งนี้คือการที่ผลวิจัยสามารถใช้เป็นข้อมูล
เบื้องต้นในการคาดการณ์แนวโน้มของธุรกิจว่าจะได้รับเสียงตอบรับที่ดีจากกลุ่มผู้บริโภคหรือไม่ ซึ่ง
หากธุรกิจนี้เกิดขึ้นได้จริง ยังมีปัจจัยอีกมากท่ีส่งผลต่อการเติบโตของธุรกิจ ซึ่งจะต้องใช้การวิจัยเชิงลึก
ในการวิเคราะห์ต่อไป 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

 
 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุศิริเนตร์ 
ค าชี้แจง โปรดกาเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบประเมิน 
1. เพศ         ชาย               หญิง 
2. ระดับรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน 
     ต่ ากว่า 30,000 บาท        30,001 - 70,000 บาท   
    70,001 - 100,000 บาท       มากกว่า 100,000  
 
ตอนที่ 2 ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อธุรกิจ 
โปรดกาเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดยความหมายของการให้
คะแนนม ีดังนี้  
5 = มากที่สุด   4 = มาก    3  =  ปานกลาง 2  =  น้อย   1 = น้อยที่สุด 

 
รายการ 

ระดับคะแนนที่ผู้บริโภคให้แก่
ธุรกิจ 

5 4 3 2 1 

1. กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์      
   1.1 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีนวัตกรรมปุ่มกดฉุกเฉินภายในห้องพักทุกห้องเพ่ือ
ความปลอดภัยให้กับผู้สูงอายุหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด 

       

   1.2 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีบริการท าความสะอาดภายในห้องพักของผู้สูงอายุ
เป็นประจ าทุกวันตามหลักสุขอนามัยหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด 

     

   1.3 ท่านเห็นว่าธุรกิจธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีระบบรักษาความปลอดภัยแก่ผู้สูงอายุที่พักอาศัยใน
ระดับใด 
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ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ในช่องที่ท่านคิดว่าต้องการมากที่สุด 
ความหมายของการให้คะแนน  
5 = มากที่สุด   4 = มาก    3  =  ปานกลาง 2  =  น้อย    1 = น้อยที่สุด 

 
รายการ 

ระดับคะแนนที่ผู้บริโภคให้แก่
ธุรกิจ 

5 4 3 2 1 

   1.4 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีบริการทางการแพทย์ เช่น การตรวจสุขภาพ
ประจ าเดือนของผู้สูงอายุ การวัดไข้หรือวัดความดันหรือไม่ 
จ าเป็นในระดับใด 

     

1. กลยุทธ์ทางการตลาดด้านบริการ      
   1.5 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
จ าเป็นต้องมีบริการการติดต่อรถฉุกเฉินเพ่ือน าผู้สูงอายุส่งต่อไปที่
โรงพยาบาลกรณีฉุกเฉินหรือไม่ จ าเป็นในระดับใด  

     

   1.6 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นต้องมี
บริการอ่ืนๆ เช่น บริการอาหารตามหลักโภชนาการเพ่ือผู้สูงอายุ
ครบทั้ง 3 มื้อ บริการซับรีดเสื้อผ้าและบริการคนขับรถออกนอก
สถานที่หรือไม่ จ าเป็นในระดับใด  

     

   1.7 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นต้องมี
บริการเจ้าหน้าที่จัดยาให้ผู้สูงอายุรับประทานตามเวลาที่แพทย์
สั่งหรือไม่  จ าเป็นในระดับใด 

     

   1.8 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็น
หรือไม่ที่ต้องมีการจัดกิจกรรมฉันทนาการเพ่ือสร้างความความ
ผ่อนคลายและความสุขให้กับผู้สูงอายุที่เข้ามาพักอาศัยหรือไม่ 
จ าเป็นในระดับใด 

     

   1.9 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจ าเป็นที่ต้อง
มีเจ้าหน้าที่พยาบาลหรือแพทย์คอยมาให้บริการเป็นครั้งคราว
หรือไม่ จ าเป็นในระดับใด 
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ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ในช่องที่ท่านคิดว่าต้องการมากที่สุด 
ความหมายของการให้คะแนน  
5 = มากที่สุด   4 = มาก     3  =  ปานกลาง 2  =  น้อย    1 = น้อยที่สุด 

 
รายการ 

ระดับคะแนนที่ผู้บริโภคให้แก่
ธุรกิจ 

5 4 3 2 1 

2. กลยุทธ์ด้านราคา       
   2.1 ท่านเห็นว่าราคาแพ็คเกจของเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ
ผู้สูงอายุที่เริ่มต้นตั้งแต่30,000-50,000บาทต่อเดือนมีความ
เหมาะสมกับคุณภาพในการบริการหรือไม่ เหมาะสมในระดับใด 

     

   2.2 ท่านเห็นว่าราคาแพ็คเกจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือ
ผู้สูงอายุมีความคุ้มค่ากับคุณภาพและบริการที่ท่านจะได้รับ
หรือไม่ คุ้มค่าในระดับใด 

     

3. กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสื่อสาร
ทางการตลาด 

     

   3.1 ท่านเห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายและสื่อสารทางการ
ตลาดของธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุตามสื่อ
โทรทัศน์และวารสารสุขภาพ มีความเหมาะสมหรือไม่ เหมาะสม
ในระดับใด 

     

   3.2 ท่านเห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายและสื่อสารทางการ
ตลาดของธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุตามสื่อ
โทรทัศน์และวารสารสุขภาพมีประสิทธิภาพในการดึงดูดกลุ่ม
ลูกค้าให้มีความสนใจในธุรกิจหรือไม่ มีประสิทธิภาพในระดับ 

     

   3.3 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์เม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุควรเพ่ิม
ช่องทางการจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาดทางสื่อสังคม
ออนไลน์หรือไม่ เห็นด้วยในระดับใด 
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ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ในช่องที่ท่านคิดว่าต้องการมากที่สุด 
ความหมายของการให้คะแนน  
5 = มากท่ีสุด   4 = มาก  3  =  ปานกลาง  2  =  น้อย 1 = น้อยที่สุด 

 
รายการ 

 

ระดับคะแนนที่ผู้บริโภค 
ให้แก่ธุรกิจ 

5 4 3 2 1 

4. กลยุทธ์ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย      
   4.1 ท่านเห็นด้วยหรือไม่ที่ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุ
มีการท าการตลาดด้านการส่งเสริมการขายด้วยการจัดโปรโมชั่น
สมนาคุณให้กับผู้ที่ท าการจองห้องพักล่วงหน้าโดยการสุ่มแจกเงิน
รางวัลและประกันชีวิต เห็นด้วยในระดับใด  

     

   4.2 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีการท า
การตลาดด้านการส่งเสริมการขายอย่างเหมาะสมหรือไม่ เหมาะสม
ในระดับใด 

     

5. กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน      
   5.1 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีท าเล
ที่ตั้งและสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมแก่การพักอาศัยหรือไม่ 
เหมาะสมในระดับใด 

     

   5.2 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีการ
คัดเลือกบุคลากรทางการแพทย์และพนักงานอย่างมีคุณภาพหรือไม่ 
มีคุณภาพระดับใด 

     

   5.3 ท่านมีความไว้วางใจในการใช้บริการธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ท
เม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุหรือไม่ มีความไว้วางใจในระดับมากน้อยเพียงใด 

     

   5.4 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่
สร้างความไว้วางใจให้กับลูกหลานหรือญาติของผู้สูงอายุว่าผู้สูงอายุ
นั้นจะได้รับความปลอดภัยและการบริการที่ดีในระหว่างที่พักอาศัย
อยู่ในเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์หรือไม่ อยู่ในระดับมากน้อยเพียงใด 

     

   5.5 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมีบริการที่
แตกต่างจากอพาร์ทเม้นท์หรือเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ทั่วไปหรือไม่  
มีความแตกต่างอยู่ในระดับมากน้อยเพียงใด 
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ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ในช่องที่ท่านคิดว่าต้องการมากที่สุด 
ความหมายของการให้คะแนน  
5 = มากท่ีสุด   4 = มาก  3  =  ปานกลาง  2  =  น้อย 1 = น้อยที่สุด 

 
รายการ 

 

ระดับคะแนนที่ผู้บริโภค 
ให้แก่ธุรกิจ 

5 4 3 2 1 

6. ด้านความส าคัญของธุรกิจ      
   6.1 ท่านเห็นว่าธุรกิจธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็น
ธุรกิจที่มีความจ าเป็นต่อผู้สูงอายุในระดับมากน้อยเพียงใด 

     

   6.2 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุมี
ความส าคัญต่อสังคมผู้สูงอายุในระดับใด 

     

   6.3 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่จะ
เป็นที่ต้องการต่อกลุ่มผู้สูงอายุมากน้อยเพียงใด 

     

   6.4 ท่านเห็นว่าเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่ตอบ
โจทย์ให้กับผู้สูงอายุที่มีความต้องการที่พักอาศัยที่มีบริการทาง
การแพทย์หรือไม่และอยู่ในระดับมากน้อยเพียงใด 

     

6. ด้านความส าคัญของธุรกิจ      

   6.5 ท่านมีความสนใจในการใช้บริการธุรกิจธุรกิจเซอร์วิส 
อพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุในระดับใด 

     

   6.6 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจะประสบ
ความส าเร็จในแง่ของการเป็นธุรกิจให้เช่าที่พักอาศัยพร้อมกับ
บริการทางการแพทย์เพ่ือผู้สูงอายุหรือไม่ ประสบความส าเร็จมาก
น้อยในระดับใด  

     

   6.7 ท่านเห็นว่าธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุจะได้รับ
เสียงตอบรับจากผู้สูงอายุหรือไม่ ได้รับเสียงตอบรับมาใช้บริการใน
ระดับใด  

     

 
หากมีธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุเกิดข้ึนจริง ท่านจะเลือกใช้บริการหรือไม่? 
 ใช้บริการ              ไม่ใช้บริการ 
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ข้อเสนอแนะ: ท่านมีข้อเสนอแนะต่อธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์เพ่ือผู้สูงอายุอย่างไร 
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