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บทคัดย่อ 

 

วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้ เพ่ือ (1) สร้างรายได้และก าไรเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผู้ถือหุ้น (2) เพ่ือสร้างจิตส านึกให้คนในสังคมตระหนักถึงผู้สูงอายุในฐานะบุคคลที่มีประโยชน์ต่อ
สังคม (3) เพ่ือต้องการเป็นสถานที่ต้นแบบที่เกี่ยวกับการให้บริการผู้สูงอายุและต้องการที่จะขยาย
โครงการไปยังจังหวัดต่างๆ 

ประเภทของธุรกิจคือการให้บริการสถานที่บริการเก่ียวกับผู้สูงอายุ โดยมีกิจกรรมต่างๆให้
ผู้สูงอายุได้มาใช้บริการเช่น การออกก าลังกาย หรือ งานฝีมือต่างๆ โดยแผนธุรกิจครั้งนี้ เป็นแผน
ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการขยายธุรกิจจากธุรกิจเดิม คือ ธุรกิจการรับออกแบบตกแต่งภายใน มาเป็น 
สถานที่บริการเกี่ยวกับผู้สูงอายุ  ทั้งนี้กิจการได้ท าการออกแบบสอบถาม ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ใน
การจัดท าแผนได้จากการส ารวจความคิดเห็น จากผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสียที่เก่ียวข้อง จ านวน 200 คน  

ผลสรุปของแผนธุรกิจกล่าวได้ แผนธุรกิจครั้งนี้ พบว่าจุดแข็งที่ส าคัญของธุรกิจคือ มีความ
แปลกใหม่ และมีความน่าเชื่อถือ  ในขณะที่ธุรกิจยังมีจุดอ่อนที่ต้องแก้ไข คือ ต้นทุนต่างๆค่อนข้างสูง 
โอกาสที่เหมาะสมกับธุรกิจได้แก่ การเปลี่ยนแปลงจ านวนประชากร และสังคม อย่างไรก็ตามอุปสรรค
หรือสิ่งคุกคามการท าธุรกิจที่พบ คือ คู่แข่งมีแนวโน้มที่จะสูงขึ้น นอกจากนี้ผู้สูงอายุมีความสนใจใน
ศูนย์บริการผู้สูงอายุ การออกก าลังกาย และยังเห็นด้วยกับการส่งเสริมผู้สูงอายุในด้านต่างๆ รวมถึง
การสร้างรายได้เพ่ิมอีกด้วย จึงท าให้เกิด กลยุทธ์ที่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้สูงอายุ ได้แก่ 
แผนกลยุทธ์ด้านบริการแผนกลยุทธ์ด้านตลาด แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ และ แผน
กลยุทธ์ด้านการเงิน 
 เงินลงทุนของโครงการนี้ประมาณ 5,000,000 บาท โดยประเมินอัตราผลตอบแทนได้เท่ากับ 
61% และระยะเวลาคนืทุนอยู่ที่ 1.5 ปี 
 
ค ำส ำคัญ :  สถำนบริกำรส ำหรับผู้สูงอำยุ, แผนกลยุทธ์กำรตลำด, ผู้สูงอำยุ 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this business plan is to: (1) Create income and profit to satisfy 
the shareholders; (2) To raise awareness among the society of the elderly as a person 
of social interest. To be the prototype of the service to the elderly and want to 
expand the project to the provinces. 

The type of business is to provide services to the elderly. There are activities 
for the elderly to use services such as Exercise or crafts. By this business plan. It is a 
business plan that deals with the expansion of business from the old business of 
interior design to the place of service for the elderly. The company has issued a 
questionnaire. The type of information used in the plan is based on the survey. 
There are 200 stakeholders. 

Summary of business plan. This Business Plan The key strengths of the 
business are: There is a novelty. And reliable While the business still has weaknesses 
to fix is the cost is quite high. Business opportunities include: However, obstacles or 
threats to the business found are competitors are likely to rise. In addition, older 
people are more interested in elderly care centers. exercise It also supports the 
promotion of the elderly in various areas as well as the creation of additional 
income, thus creating strategies that relate to the satisfaction of the elderly, such as 
strategic plans, services, marketing strategies. Strategic Human Resource Management 
and Financial Strategies 

The investment of this project is approximately Baht 5,000,000, with an 
estimated return of 61% and a payback period of 1.5 years. 
 
Keywords : Provide Services to The Elderly, Marketing Strategies, Elderly 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1  ประเภทของแผนธุรกิจ 

แผนธุรกิจสถานบริการส าหรับผู๎สูงอายุ “ POS : Power of Senior ” 
 
1.2  ประเภทของบริการ 
 สถานที่บริการส าหรับผู๎สูงอายุเพื่อการสันทนาการที่หลากหลายและเป็นสถานที่บริการด๎าน
การให๎ค าปรึกษาและรับออกแบบตกแตํงภายในเกี่ยวกับผู๎สูงอายุ รวมถึงสามารถสร๎างสรรค์รายได๎
ให๎แกํผู๎สูงอายุ  
ประเภทของการสันทนาการ 

- Fitness /เต๎น /โยคะ 
- ดนตรี 
- การอบรม-สัมมนา 

รายได๎ที่สามารถสร๎างได๎ 
- การที่มาเป็นวิทยากรบรรยายความรู๎ตํางๆ 
- อาหารหรือเฟอร์นิเจอร์ที่ได๎เรียนจากคอร์สเรียน 
- การที่มาเป็นคนสอนในกิจกรรมตํางๆ 

 
1.3  ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 เป็นบริการใหมํจากธุรกิจเดิมคือธุรกิจรับออกแบบตกแตํงภายใน โดยธุรกิจใหมํที่จะท า
เล็งเห็นวําปัจจุบันประเทศไทยได๎เข๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุโดยสมบูรณ์ ในปี 2561 ประเทศไทยจะมี
ผู๎สูงอายุสูงถึง 1 ใน 5 ของประชากรทั้งหมดและมากกวําประชากรเด็ก (ปี 2561 ไทยก๎าวสูํสังคม
ผู๎สูงอายุโดยสมบูรณ์แซงหน๎าประชากรเด็ก, 2561) ท าให๎เกิดแนวคิดท่ีจะท าแผนธุรกิจที่ให๎บริการใน
ด๎านตํางๆ ส าหรับผู๎สูงอายุขึ้น 

สังคมผู๎สูงอายุเทรนด์ที่ทั่วโลกก าลังตื่นตัว จากจ านวนประชากรในแตํละประเทศ โดยเฉพาะ
ญี่ปุ่น ยุโรป และอเมริกา ที่เข๎าสูํยุคแหํงผู๎สูงวัยมากขึ้นหากมองในเชิงธุรกิจถือเป็นความท๎าทายที่
ผู๎ประกอบการต๎องตั้งรับพร๎อมปรับตัว เพื่อชํวงชิงโอกาสโกยเงินในกระเป๋าของลูกค๎ากลุํมนี้หรือ
ลูกหลานที่ “เลือกมากข้ึน” ส าหรับการคัดสรรสิ่งที่ดีที่สุด แกํบุพการีโดยในปี 2557 ที่ผํานมา 
ประเทศไทยมีผู๎สูงอายุ 10,014,699 คน หรือประมาณร๎อยละ 15 และจะมีผู๎สูงอายุเพิ่มขึ้นประมาณ 
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600,000 คนตํอปีท าให๎คาดวําปี 2564 ไทยจะมีผู๎สูงอายุเพ่ิมข้ึนเป็นร๎อยละ 20 ของประชากรทั้ง
ประเทศและคาดวําอีก 20 ปี ประชากรผู๎สูงอายุจะเพ่ิมข้ึนเป็นร๎อยละ 30 

โดยจากโครงสร๎างประชากรที่เปลี่ยนแปลงนี้เอง จึงเป็นอีกหนึ่งโอกาสทางธุรกิจที่จะฉกฉวย
ได๎จากการขยายตัวของตลาดกลุํมผู๎สูงอายุ ซึ่งการรู๎และเข๎าใจพฤติกรรมของกลุํมนี้ จะชํวยให๎
ผู๎ประกอบการ SME ก าหนดกลยุทธ์ธุรกิจได๎อยํางมีชั้นเชิง  

1. มีก าลังซื้อสูง เนื่องจากปัจจุบันผู๎สูงอายุไมํต๎องดูแลใคร จึงท าให๎มีเงินจับจํายใช๎ 
สอยในสิ่งที่ต๎องการได๎มากขึ้น ข๎อนี้เป็นกุญแจดอกส าคัญที่ท าให๎ผู๎ประกอบการ SME สามารถเจาะ
ตลาดได๎ส าเร็จ  

2. ไมํยึดติดกับแบรนด์ใดแบรนด์หนึ่ง เพราะเทคโนโลยีท าให๎สามารถติดตํอกันได๎ 
มากขึ้นและสะดวกข้ึน จึงเกิดการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันงํายขึ้น กลุํมผู๎สูงอายุจึงมีความต๎องการ
แบรนด์ใหมํๆ แตํต๎องเป็นแบรนด์ที่ดูนําเชื่อถือ จะชํวยให๎ตัดสินใจซื้อได๎งํายขึ้น  

3. ชอบความรวดเร็วและเน๎นความสะดวกสบายกลุํมผู๎สูงอายุยุคใหมํ หัวใจ 
วัยรุํน จึงชอบความสะดวกรวดเร็วและการบริการที่ดี ซึ่งจะเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่จะดึงดูดให๎กลุํม
ผู๎สูงอายุ เลือกซ้ือได๎มากกวําสินค๎าที่ใช๎งานยากหรือบริการที่ต๎องใช๎เวลานาน  

4. ใสํใจดูแลสุขภาพ กลุํมผู๎สูงอายุยุคใหมํมีทั้งความรู๎และก าลังทรัพย์ จึงให๎ 
ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพมากข้ึน สินค๎าสุขภาพที่มีโอกาสเปิดตลาด ได๎แกํ อาหารแปรรูป 
โดยเฉพาะอาหารเพ่ือสุขภาพ เฟอร์นิเจอร์ที่รองรับสรีระและมีความปลอดภัยในการใช๎งาน สินค๎าไลฟ์
สไตล์ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางออร์แกนิกที่ผลิตจากธรรมชาติหรือสมุนไพร เนื่องจากมีความ
ปลอดภัยกวําการใช๎สารเคมี เครื่องมือที่ใช๎ทางการแพทย์ ผลิตภัณฑ์ที่ใช๎ในการสร๎างและตกแตํงบ๎านที่
มีความปลอดภัยในการใช๎ชีวิตภายในบ๎าน  

(Monchai, 2558)  ตลาดกลุํมผู๎สูงอายุ เป็นตลาดที่ผู๎บริโภคมีอ านาจในการซื้อคํอนข๎างสูง 
ด๎วยเหตุนี้การเจาะตลาดกลุํมดังกลําว  ผู๎ผลิตจะต๎องมีการน าเสนอสินค๎าที่มุํงเน๎นเรื่องคุณภาพ และ
ความปลอดภัยเป็นส าคัญ รวมไปถึงการพัฒนานวัตกรรมให๎สามารถอ านวยความสะดวก หรือสร๎าง
ความแปลก แตกตํางมากกวําสินค๎าท่ีมีวางจ าหนํายตามท๎องตลาดทั่วไป ภายใต๎ระดับราคาท่ีเหมาะสม
และค๎ุมคํา ซึ่งเชื่อวําจะได๎รับการตอบสนองจากผู๎บริโภคดังกลําวอยํางมาก และจากการศึกษา ท าให๎
เราเลือกผู๎สูงอายุที่มีรายได๎ระดับปานกลางเป็นกลุํมเป้าหมายหลัก  ซึ่งการบริการของเรานั้นเป็น
บริการที่ต๎องการจะลบภาพลักษณ์เดิมๆของบ๎านพักคนชราทิ้งไป และคูํแขํงนั้นถือวําน๎อยหรือแทบจะ
ไมํมีเลย  
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ภาพที่ 1.1 :  สถานการณ์ผู๎สูงอายุไทย 
 

 
 
1.4  สภาพของตลาด และโอกาส 

จากข๎อมูลของกรมกิจการผู๎สูงอายุ ปัจจุบันประเทศไทยนั้นได๎เริ่มเข๎าสูํสังคมวัยผู๎สูงอายุ ซึ่ง
คิดเป็นอัตราสํวนร๎อยละ20ของประเทศ 
 
ภาพที่ 1.2 :  สถิติจ านวนประชากรผู๎สูงอายุ 
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1.5  ความแข็งแกร่งของธุรกิจ 
“สูตรส าเร็จของเราที่แตกตํางจากโรงพยาบาลหรือบ๎านพักคนชราที่ให๎บริการผู๎สูงอายุ คือ

สถานที่ของเรามีความแปลกใหมํและเป็นสถานที่ๆเฉพาะกลุํมซึ่งจะไมํท าให๎ผู๎สูงอายุรู๎สึกเขินหรือไมํ
กล๎าที่จะเข๎ามาใช๎บริการของเราและสามารถเข๎ามารับบริการด๎วยความสะดวกใจ และด๎วยจากตัวผม
เองเรียนจบด๎านการออกแบบตกแตํงภายในมาจึงจะน าสํวนนี้มาใช๎เพื่อให๎เป็นจุดเดํนของแผนธุรกิจนี้ 
เชํนการออกแบบสถานที่บริการให๎ดูทันสมัย และดูไมํนํากลัวที่จะต๎องเข๎ามาใช๎บริการนี้ 
และการที่รับให๎ค าปรึกษาและรับออกแบบตกแตํงภายในส าหรับผู๎สูงอายุควบคูํไปด๎วย” 
 
1.6  วิสัยทัศน์ 

เป็นผู๎น าการให๎บริการส าหรับผู๎สูงอายุและการที่จะให๎ผู๎สูงอายุที่มีประสบการณ์เข๎ามามีสํวน
รํวมในการด าเนินกิจกรรมตําง และสุดท๎ายคือการที่จะท าให๎ผู๎สูงอายุที่เกษียณแล๎วอยากท างานตํอ
หรือหารายได๎เพ่ิมได๎จากโครงการของเรา 
 
1.7  พันธกิจ 

1.7.1 ให๎บริการที่สร๎างคุณภาพให๎กับผู๎สูงอายุ โดยเน๎นคุณภาพ ความปลอดภัย ความ
สะดวกสบาย ให๎เกิดความพึงพอใจกับผู๎สูงอายุ 

1.7.2 ให๎การบริการใหมํๆส าหรับผู๎สูงอายุ 
1.7.3 ยึดมั่นในการด าเนินธุรกิจด๎วยคุณธรรม จริยธรรม และความรับผิดชอบ ตํอผู๎สูงอายุ

และสังคม 
1.7.4 สร๎างความมั่นคงให๎กับผลตอบแทนของธุรกิจ ได๎แกํรายได๎ ผลก าไร ภาพลักษณ์และ

ชื่อเสียงของการบริการ โดยเน๎นพัฒนาบริการและบุคลากร 
 
1.8  วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.8.1 สร๎างรายได๎และก าไรเพ่ือสร๎างความพึงพอใจให๎แกํผู๎ถือหุ๎น 
1.8.2เพ่ือต๎องการเป็นสถานที่ต๎นแบบที่เกี่ยวกับการให๎บริการผู๎สูงอายุและต๎องการที่จะขยาย

โครงการไปยังจังหวัดตํางๆ เพ่ือสร๎างจิตส านึกให๎คนในสังคมตระหนักถึงผู๎สูงอายุในฐานะบุคคลที่มี
ประโยชน์ตํอสังคม 

1.8.3 เพ่ือสร๎างจิตส านึกให๎คนในสังคมตระหนักถึงผู๎สูงอายุในฐานะบุคคลที่มีประโยชน์ตํอ
สังคม 
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1.9  เป้าหมาย 
1.9.1เพ่ือขยายการบริการแกํผู๎สูงอายุในรูปแบบใหมํ 
1.9.2เพ่ือสํงเสริมให๎ผู๎สูงอายุมีคุณภาพชีวิตที่ดี ด๎วยการด ารงชีวิตอยํางมีคุณคํามีศักดิ์ศรีและ

พ่ึงตนเองได๎ 
1.9.3 เพื่อต๎องการเป็นที่หนึ่งในการบริการส าหรับผู๎สูงอายุและเป็นต๎นแบบให๎กับผู๎ที่จะริเริ่ม

ธุรกิจประเภทนี้ 
 
1.10  ที่ตั้งของสถานประกอบการ 
 
ภาพที่ 1.3 : แผนที่ตั้งของธุรกิจ 
 

 
 

ตั้งอยูํบนถนนแบริ่ง107 ในซอยแบริ่ง 48/1 เข๎าซอย 40 เมตร จุดเดํนของที่ตั้ง เหตุผลที่
เลือกที่ตั้งจุดนี้เพราะ พื้นที่โดยรอบเป็นพื้นที่หมูํบ๎านซึ่งตรงกับกลุํมเป้าหมาย อยูํติดถนนใหญํและมี
ระยะหํางจาก รพ.ศิครินทร์ เพียง 4 กิโลเมตรใช๎เวลาเดินทางโดยรถยนต์ประมาณ 8 นาที ท าให๎
เดินทางสะดวก สํวนระยะทางจาก สถานีรถไฟฟ้าแบริ่งมีระยะหํางเพียง 2.9 กิโลเมตร ซึ่งเป็น
ระยะทางที่ไมํไกลมาก และคําเชําที่เพียง 60,000 บาทตํอเดือน 
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1.11  ลักษณะอาคารต่างๆ ในโครงการ 
 
ภาพที่ 1.4 : รูปแบบอาคารสอนเต๎นและโยคะ 
 

 
 
ภาพที่ 1.5 :  รูปแบบอาคารร๎านกาแฟ 
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ภาพที่ 1.6 :  รูปแบบอาคารที่สอนงานฝีมือตํางๆ  
 

 
 
ภาพที่ 1.7 :  รูปแบบอาคารฟิตเนต 
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1.12   ผังโครงการ 
 
ภาพที่ 1.8 :  สํวนตํางๆ ภายในโครงการ 
 

 
 
ภาพที่ 1.9 :  ภาพมองจากด๎านหน๎าโครงการ 
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ภาพที่ 1.10 :  ภาพที่มองจากด๎านหลังโครงการ 

 
 
 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1  ประเภทของข้อมูล 

แผนธุรกิจฉบับนี้ได้จัดท าข้ึนโดยใช้ข้อมูลประเภทต่างๆ ซึ่งประกอบด้วย ข้อมูลที่เก็บรวบรวม 
จากแบบสอบถาม 
 
2.2  วิธีการเก็บข้อมูลและเครื่องมือที่ใช้ 

วิธีการเก็บข้อมูลขึ้นอยู่กับประเภทของข้อมูลข้างต้น ซึ่งสามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 2.2.1 การเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง วิธีการด าเนินการและเครื่องมือที่ใช้ได้แก่ 
 
ตารางที่ 2.1 :  วิธีการเก็บข้อมูล 
 

วิธีการเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ 

1. การส ารวจความคิดเห็น 
 

แบบสอบถาม 
 

 
 2.2.2 การเก็บข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแผนธุรกิจ การรวบรวม
ข้อมูลประเภทนี้จะใช้วิธีวิเคราะห์และท าความเข้าใจประเด็นต่างๆ ที่เกี่ยวข้องและน ามาประยุกต์ใช้ใน
การเขียนแผนธุรกิจ 

ข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเนื้อหาที่ใช้ในการจัดท าแผนธุรกิจครั้งนี้ 
ข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถาม ได้แก่ 

1. ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือน าไปใช้ในการจัดท าแผน 
กลยุทธ์ทางการตลาด ได้แก่ ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

2. ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของผู้บริโภคเพ่ือน าไปใช้ในการจัดท าแผน 
กลยุทธ์ด้านการบริการได้แก่ ทฤษฎีเกี่ยวกับผู้สูงอายุ 

โดยข้อมูลที่ได้จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องได้แก่ ข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 2.2 
ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.2 : ประเภทของข้อมูล 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 
 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ
ผู้สูงอายุ 

ศิริวรรณเสรีรัตน์ 
และคณะ 
 
 
 
สมศักดิ์ ศรีสันติสุข 

เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่ทาให้เกิด
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคโดย
มีปัจจัยที่เกี่ยวข้องในด้านต่างๆ 
 
 
เพ่ือศึกษาปัญหาและความ
ต้องการของผู้สูงอายุ 

 
2.3  ผู้ที่ให้ข้อมูล 
 ในการส ารวจความคิดเห็น ผู้ให้ข้อมูล คือผู้ที่มีความเกี่ยวโดยตรงกับการใช้บริการ ของธุรกิจ 
หรือได้รับรู้ บริการ จากการรับข้อมูลข่าวสารประเภทและช่องทางต่างๆ ได้แก่ การโฆษณาจากสื่อ 
โทรทัศน์ นิตยสาร และสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทต่างๆ รวมทั้ง สื่อออนไลน์ประเภทต่างๆ จากครอบครัวที่มี
ผู้สูงอายุกลุ่มนี้จะมีจ านวน200 คน 
 ในการสัมภาษณ์บุคคลที่เก่ียวข้องมี ดังนี้ 
  - กลุ่มท่ีเป็นลูกค้าเป้าหมาย เนื่องจากเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ หรือใช้บริการ
โดยตรง และคาดว่าจะมีความต้องการสินค้า/บริการ ที่ก าลังจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ ดังนั้นกลุ่มนี้จะ
เป็นกลุ่มที่มีความเกี่ยวข้องมากท่ีสุด จ านวนผู้ให้ข้อมูลมีจ านวน10คน และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
สะดวก 
 
2.4  ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) ได้ให้ความหมายว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงพฤติกรรมซึ่ง
บุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล 
(Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความ
ต้องการของเขา หรืออาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล เมื่อท า
การประเมินผล (Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช้ (Using) และการใช้จ่าย (Disposing) 
เกี่ยวกับสินค้าและบริการ 
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 ลักษณะของผู้บริโภคผู้บริโภค (Consumer) คือ ผู้ที่มีความต้องการซื้อ (Need) มีอ านาจซื้อ 
(Purchasing Power) ท าให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช้
(Using Behavior) ดังนี้ 

1. ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มีความต้องการ (Needs) การที่บุคคลนั้นจะต้องมีความ 
ต้องการผลิตภัณฑ์ซึ่งบางคนถ้าไม่มีความต้องการก็ถือว่าไม่ใช่ผู้บริโภค ดังนั้น ถ้าจะวัดค่าว่าใครเป็น
ผู้บริโภคต้องวัดที่ความต้องการ และความต้องการมิใช่รูปธรรม แต่เป็นนามธรรม 

2. ผู้บริโภคเป็นผู้ที่มีอ านาจซื้อ (Purchasing Behavior) ผู้บริโภคจะมีแค่เพียง 
ความต้องการอย่างเดียวไม่ได้แต่เขาจะต้องมีอ านาจซื้อด้วย 

3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) เมื่อผู้บริโภคมีความ 
ต้องการและอ านาจซื้อแล้วก็จะเกิดพฤติกรรมซื้อ เช่น ซื้อที่ไหน เมื่อใด ใครเป็นคนซื้อ ใช้มาตรการ
อะไรในการตัดสินใจซื้อ ซื้อมากน้อยแค่ไหน 
   4. พฤติกรรมการใช้(Using Behavior) ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้อย่างไรการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ 
การใช้ของผู้บริโภคซึ่งเป็นค าตอบที่จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมค าถามที่ใช้เพ่ือการค้นหาลักษณะพฤติกรรม
ผู้บริโภค คือ 6WS และ 1H ซึ่งประกอบด้วยWho ?, What ?, Why ?, Who ?, When ?, When ?, 
Where ?, และ How ? เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7OS ซึ่งประกอบด้วย Occupants, 
Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations โดยมีตาราง 1 
แสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค รวมทั้งการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 
2550: 35)  
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ตารางที่ 2.3 :  ค าถาม (6WS และ 1H) 
 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7OS ) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน 
 (1) ประชากรศาสตร์ 
 (2) ภูมิศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วย กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริม 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What 
does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ คือ
ต้องการคุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product Component) และ
ความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่
แข่งขัน (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies) 
ประกอบด้วย 
(1) ผลิตภัณฑ์หลัก  

 
(2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่
การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า
รูปแบบบริการ คุณภาพ
ลักษณะนวัตกรรม 
(3) ผลิตภัณฑ์ควบ  
(4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง  
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความ
แตกต่างทางการแข่งขัน 
(Competitive 
Differentiation) 
ประกอบด้วย ความแตกต่าง
ด้านผลิตภัณฑ์ บริการ
พนักงาน และภาพลักษณ์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ค าถาม (6WS และ 1H) 
 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7OS ) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why 
does the consumer buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อ
สินค้า เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของเขา ทั้งทางด้าน
ร่างกายและด้านจิตวิทยา ซึ่ง
ต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซื้อ คือ 
(1) ปัจจัยภายใน 
(2) ปัจจัยภายนอก 
(3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ  
(1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies)  
(2) กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วย 
กลยุทธ์การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ 
การขายโดยใช้พนักงานขาย 
และการส่งเสริมการขาย 
 (3) กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
Strategies) 
 (4) กลยุทธ์ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) ศึกษา
เหตุจูงใจในการซื้อ ปัจจัยที่ท า
ให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ 
ก าหนดแนวความคิด และจุด
ขายในการโฆษณา 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตัดสินใจ ซื้อ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) ที่มีอิทธิพล 
ต่อการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบด้วย 
(1) ผู้ริเริ่ม (2) ผู้มีอิทธิพล 
(3) ผู้ตัดสินใจซื้อ (4) ผู้ซื้อ (5) 
ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การโฆษณา และกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด โดยใช้กลุ่ม
อิทธิพล และกลุ่มเป้าหมาย
เป็นแนวทางสร้างสรรค์ และ
เลือกใช้สื่อโฆษณาให้เหมาะกับ
กลุ่มผู้รับข่าวสาร 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ค าถาม (6WS และ 1H) 
 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7OS ) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
consumer 
buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เช่น ช่วงฤดูกาลของปี ฤดูกาล 
ท่องเที่ยว เทศกาลโอกาส 
พิเศษ วันหยุด เวลาว่าง 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น 
ส่งเสริมการตลาดนอกฤดูกาล
ท่องเที่ยว การส่งเสริมการขาย 
ความ ร่วมมือระหว่างธุรกิจ 
(Partnership) 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the 
consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือสถานที่จ าหน่าย 
(Outlets) เช่น ส านักงาน 
ตัวแทนจ าหน่าย 

กลยุทธ์ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) โดย
ผ่านสถาบันการค้าส่ง สถาบัน
การค้าปลีกและช่องทางพิเศษ
อ่ืนๆ 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How 
does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบด้วย 
(1) การรับรู้ปัญหา (2) การ
ค้นหาข้อมูล (3) การ
ประเมินผลทางเลือก (4) การ
ตัดสินใจซื้อ (5) พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วย การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการ
ขาย และการตลาดทางตรง 
และราคาให้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ 

 
จากตารางที่ 2.3  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถาม

เพ่ือท าให้ทราบถึงกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ที่ใช้สินค้าซึ่งตลาดเป้าหมายประกอบด้วย ผู้บริโภคท่ี
มีรายได้ระดับปานกลางถึงระดับสูง 
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ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือท าให้ทราบถึงสิ่งที่
ผู้บริโภคต้องการจะซื้อ (Objects) และสามารถทราบถึงความต้องการที่แท้จริงที่ผู้บริโภค 
ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือท าให้ทราบถึงวัตถุประสงค์
ในการใช้ (Objectives) และเหตุผลที่แท้จริงในการตัดสินใจซื้อ โดยที่นักการตลาดสามารถน ามาเป็น
แนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย 

ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพ่ือท า
ให้ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ (Organizations) 
ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือท าให้ทราบถึงโอกาสในการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Occasions) จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดการกับการผลิตให้เพียงพอ
และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาที่เหมาะสม 
ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือท าให้ทราบถึงสถานที่จัด
จ าหน่ายหรือแหล่งที่ผู้บริโภคนิยมหรือสะดวกในการซื้อ (Outlets)  

ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือท าให้ทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งจะช่วยให้ธุรกิจมีข้อมูลในการวางแผนการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด 

2.4.1 แนวคิดเก่ียวกับภาวะผู้สูงอายุ 
(สมศักดิ์ ศรีสันติสุข, 2550) มองว่ามีนักวิชาการได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับภาวะผู้สูงอายุไว้ดังนี้

ภาวะผู้สูงอายุ (aging) เป็นปรากฏการณ์ท่ีเกิดขึ้นในสังคมทั่วๆไปเมื่อสมาชิกของสังคมที่มีอายุมากข้ึน
บุคคลผู้อยู่ในสภาวะสูงอายุก็คือผู้สูงอายุโดยทั่วไปหมายถึงบุคคลที่มีชีวิตอยู่ในช่วงวัยสุดท้ายของชีวิต
ซึ่งเป็นวัยแห่งการเปลี่ยนแปลงทางด้านร่างกายจิตใจและหน้าที่การงานทางสังคมและใช้เกณฑ์อายุ 
60 ปีเป็นเกณฑส์ากลองค์การสหประชาชาติ (สมศักดิ์ศรีสันติสุข, 2550, หน้า 2) ซึ่งได้จัดประชุม
สมัชชาโลกเกี่ยวกับผู้สูงอายุเมื่อปี พ.ศ. 2525 ณ กรุงเวียนนาประเทศออสเตรียได้ให้ความหมายของ
คาว่า “ผู้สูงอายุ” คือบุคคลทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไปพล.ต.อ.อรรถสิทธิ์สิทธิ
สุนทรกล่าวว่าผู้สูงอายุต้องมีลักษณะ (สมศักดิ์ ศรีสันติสุข, 2550, หน้า 3) เป็นผู้มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้น
ไปมีความเสื่อมถอยตามสภาพมีกาลังลดลงเชื่องช้าเป็นผู้สมควรให้การอุปการะเป็นผู้ที่มีโรคควรได้รับ
ความช่วยเหลือความต้องการของผู้สูงอายุแบ่งได้เป็น 3 ส่วนใหญ่ดังนี้ 
 1. ความต้องการด้านร่างกายของผู้สูงอายุ 
  1.1 ต้องการมีสุขภาพร่างกายแข็งแรงสมบูรณ์ 
  1.2 ต้องการมีช่วยเหลือดูแลอย่างใกล้ชิด 
  1.3 ต้องการที่อยู่อาศัยอากาศดีสิ่งแวดล้อมดี 
  1.4 ต้องการอาหารการกินที่ถูกสุขลักษณะตามวัย 
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  1.5 ต้องการมีผู้ดูแลเมื่อยามเจ็บไข้ได้ป่วย 
  1.6 ต้องการได้รับการตรวจสุขภาพรักษาพยาบาลที่สะดวกรวดเร็ว 
  1.7 ต้องการได้รับบริการรักษาพยาบาลแบบให้เปล่าจากรัฐ 
  1.8 ต้องการได้พักผ่อนนอนหลับอย่างเพียงพอ 
  1.9 ต้องการบ ารุงรักษาร่างกายและออกกาลังกายอย่างสม่ าเสมอ 
  1.10 ความต้องการสิ่งอานวยความสะดวกเพ่ือป้องกันอุบัติเหตุ 
 2. ความต้องการทางด้านจิตใจของผู้สูงอายุ 
การเปลี่ยนทางด้านร่างกายและสังคมทาให้จิตใจของผู้สูงอายุเปลี่ยนไปด้วยผู้สูงอายุจะปรับจิตใจและ
อารมณ์ไปตามการเปลี่ยนแปลงของร่างกายและสิ่งแวดล้อมจะเห็นว่าผู้สูงอายุจะปรับปรุงและพัฒนา
จิตใจตัวเองไปในทางที่ดีงามมากข้ึนและสามารถควบคุมจิตใจได้ดีกว่าหนุ่มสาวคนสูงอายุจะมีความ
สุขุมเยือกเย็นมากข้ึนแต่การแสดงออกขึ้นอยู่กับลักษณะของแต่ละบุคคลการศึกษาประสบการณ์และ
สิ่งแวดล้อมของคนคนนั้นลักษณะการเปลี่ยนแปลงของจิตใจที่พบได้แก่ 
  2.1 การรับรู้ผู้สูงอายุจะยึดติดกับความคิดและเหตุผลของตัวเองการรับรู้สิ่งใหม่ๆจึง
เป็นไปได้ยากความจาก็เสื่อมลง 
  2.2 การแสดงออกทางอารมณ์จะเกี่ยวกับการตอบสนองของจิตใจต่อการ
เปลี่ยนแปลงทางสังคมผู้สูงอายุจะรู้สึกต่อตนเองในแง่ต่างๆเช่นเกิดความท้อแท้น้อยใจรู้สึกว่าสังคม
ไม่ให้ความส าคัญกับตนเองมีอารมณ์ไม่มั่นคงหงุดหงิดหรือโกรธง่ายผู้สูงอายุต้องการยอมรับและ
เคารพยกย่องนับถือการแสดงออกถึงความมีคุณค่าของผู้สูงอายุโดยสมาชิกในครอบครัว 
  2.3 ความสนใจสิ่งแวดล้อมผู้สูงอายุจะสนใจสิ่งแวดล้อมเฉพาะที่ทาให้เกิดความพึง
พอใจและตรงกับความสนใจของตนเองเท่านั้น 
  2.4 การสร้างวิถีชีวิตของตนเองการมีอายุมากขึ้นทาให้เกิดการยอมรับกับสภาพ
ดังกล่าวบางคนมุ่งสร้างความสวยงามให้แก่ตนเองมากข้ึน 
  2.5 ความผิดปกติในจิตใจและในวัยผู้สูงอายุแบ่งแยกทางจิตเป็น 2 กลุ่มใหญ่คือ 
   2.5.1 กลุ่มอาการทางจิตเนื่องจากสมองเสื่อมได้แก่สมองเสื่อมมีอาการเพ้อ
คลั่งกลุ่มอาการหลงลืมกลุ่มอาการทางอารมณ์ 
   2.5.2 กลุ่มอาการผิดปกติทางด้านจิตใจและอารมณ์ 
 3. ความต้องการทางด้านสังคม-เศรษฐกิจของผู้สูงอายุได้แก่ 
  3.1 ต้องการได้รับความสนใจจากผู้อื่น 
  3.2 ต้องการเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัวสังคมและหมู่คณะ 
  3.3 ต้องการช่วยเหลือสังคมและมีบทบาทในสังคมตามความถนัด 
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  3.4 ต้องการการสนับสนุนช่วยเหลือจากครอบครัวและสังคมทั้งทางด้านความ
เป็นอยู่รายได้บริการจากรัฐ 
  3.5 ต้องการมีชีวิตร่วมในชุมชนมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆของชุมชนและสังคม 
  3.6 ต้องการพ่ึงพาคนอ่ืนให้น้อยลงไม่ต้องการความเมตตาสงสาร 
  3.7 ต้องการประกันรายได้และประกันความชราภาพปัญหาความต้องการและความ
คาดหวังของผู้สูงอายุต่อบริการสวัสดิการสังคมต่างๆนั้นพบว่าผู้สูงอายุมีปัญหาด้านสุขภาพมากท่ีสุด
ดังนั้นความต้องการของผู้สูงอายุคือการได้รับการรักษาฟรีไปตลอดชีวิตและการรักษาที่ดีจากภาครัฐ
ปัญหารองลงมาได้แก่ด้านเศรษฐกิจผู้สูงอายุส่วนใหญ่ยากจนจึงต้องการและคาดหวังให้รัฐเป็นผู้จ่ายค่า
เลี้ยงดูตลอดชีวิตหรือเรียกว่าเบี้ยยังชีพ 

2.4.2 แนวคิดเก่ียวกับผู้สูงอายุ 
(สมศักดิ์ ศรีสันติสุข, บริบูรณ ์พรพิบูลย์, พีรสิทธิ์ ค านวณศิลป์, ศรีทับทิม รัตนโกศลพานิช

พันธ์, 2550) ความหมายของผู้สูงอายุค าว่า “ผู้สูงอายุ” เป็นค าที่ใช้เป็นสากลสาหรับผู้ที่มีอายุ 60 ปี
ขึ้นไปซึ่งค านี้ถูกบัญญัติแทนคาว่า “คนแก่” หรือ “คนชรา” โดยพล.ต.ต. อรรถสิทธิ์ สิทธิสุนทรเมื่อ 
พ.ศ. 2521 กล่าวว่าผู้สูงอายุควรมีลักษณะ 4 ประการคือ 
  1. เป็นผู้ที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป 
  2. เป็นผู้ที่มีความเสื่อมถอยตามสภาพมีกาลังถดถอยเชื่องช้า 
  3. เป็นผู้ที่สมควรให้ความอุปการะ 
  4. เป็นผู้ที่มีโรคสมควรได้รับความช่วยเหลือ (บริบูรณ ์พรพิบูลย์. 2550 ,  
หน้า 23-24) 

วัยสูงอายุคือวัยที่คนมีอายุนานจนสังขารเริ่มเสื่อมถอยลงความชราเป็นผลของการสูญเสีย
อย่างช้าๆ และไปเรื่อยๆ ของความสามารถในการปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมของ
ร่างกายรวมทั้งเนื้อเยื่อต่างๆ เกณฑ์ที่ก าหนดว่าใครคือคนชราคืออายุซึ่งวัดโดยจานวนปีที่ได้มีชีวิตอยู่
มาการจ าแนกข้ึนอยู่กับแต่ละสังคม และเวลาที่อ้างถึงในสังคมที่มีลักษณะสังคมสมัยใหม่ 
(Modernized) มากก็จะก าหนดอายุท่ีจะจ าแนกว่าเป็นคนชราไว้สูงส่วนสังคมล้าหลังหรือดั้งเดิมก็จะ
ก าหนดอายุจ าแนกว่าคนชราไว้ต่ าเช่นประเทศไทยคนชราคือคนที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไปในประเทศ
สหรัฐอเมริกาคือผู้ที่มีอายุ 65 ปีขึ้นไป (พีรสิทธิ์  ค านวณศิลป์ และคณะ, 2550, หน้า 4-8) 
องค์การสหประชาชาติโดยมติที่ประชุมสมัชชาโลกว่าด้วยผู้สูงอายุที่นครเจนีวาเมื่อ พ.ศ. 2525 ให้
ความหมายผู้สูงอายุว่าเป็นผู้ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไปโดยนับอายุตามปฏิทินองค์การอนามัยโลกให้
ความหมายผู้สูงอายุไว้กว้างๆสรุปได้ว่าผู้สูงอายุหมายถึงผู้ที่มีอายุ 60 ปีหรือมากกว่าเมื่อนับ 
ตามวัยหรือหมายถึงผู้ที่เกษียณอายุจากการทางานเม่ือนับตามสภาพเศรษฐกิจหรือหมายถึงผู้ที่สังคม
ยอมรับว่าสูงอายุก าหนดจากสังคมวัฒนธรรม 
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สาหรับประเทศไทยนับอายุ 60 ปีเป็นอายุที่เกษียณอายุจากราชการถูกมองว่าเป็นอายุที่เริ่มเข้าสู่วัย
สูงอายุจะเห็นได้ว่ามีผู้ที่ให้นิยามว่าอายุ 60 ปี 0 TD<00Aคือผู้สูงอายุในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษา
ก าหนดให้ผู้สูงอายุคือคนที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไปไม่จากัดเพศโดยนับอายุเป็นปีเต็ม 

1. การแบ่งกลุ่มผู้สูงอายุได้มีผู้จัดกลุ่มผู้สูงอายุไว้หลายลักษณะเช่นจัดตามลักษณะที่ 
แตกต่างกันตามปฏิทินอายุถึง 3 กลุ่ม (ศรีทับทิม รัตนโกศลพานิชพันธ์, 2550, หน้า 27) คือ 
  - กลุ่มผู้สูงอายุวัยต้น (The Young Elderly) มีอายุต่ ากว่า 74 ปี 
  - กลุ่มผู้สูงอายุวัยกลาง (The Middle Age Elderly) มีอายุ 75-84 ปี 
  - กลุ่มผู้สูงอายุวัยท้าย (The Old Elderly) มีอายุตั้งแต่ 85 ปีขึ้นไปประเทศ
สหรัฐอเมริกาแบ่งกลุ่มผู้สูงอายุตาม National Institute of Aging เป็น 2 กลุ่มคือ 
  - กลุ่ม Young Old มีอายุ 60-74 ปี 
  - กลุ่ม Old - Old มีอายุ 75 ปีขึ้นไป 

ผู้สูงอายุที่เกษียณอายุแล้วยังมีส่วนร่วมในทางสังคมสูงจะมีความพึงพอใจในชีวิตสูงถึงร้อยละ 
49 ดังนั้นผู้สูงอายุที่มีส่วนร่วมในกิจกรรมทางสังคมสูงมีแนวโน้มจะมีความพึงพอใจในชีวิตสูงกว่าผู้ที่มี
ส่วนร่วมในกิจกรรมทางสังคม 
ผู้สูงอายุจะมีชีวิตเป็นสุขได้นั้นการมีบทบาทหรือมีการเข้าร่วมกิจกรรมทางสังคม 
ผู้สูงอายุจะเข้าร่วมกิจกรรมทางศาสนามากท่ีสุดรองลงมาเข้าร่วมกิจกรรมทางการเมืองนอกนั้นเป็น
งานสนุกสนานรื่นเริงกิจกรรมอาสาสมัครกิจกรรมทางสังคม (นิศาชูโต, 2550 : 13) 

2.4.3 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ทฤษฎีเกี่ยวกับผู้สูงอายุ 
  1. ทฤษฎีทางจิตวิทยา (Psychoanalytic Theory) ประกอบด้วย 2 ทฤษฎีดังนี้ 
   1.1 ทฤษฎีบุคลิกภาพ (Personality Theory) กล่าวว่าผู้สูงอายุจะมี
ความสุขหรือความทุกข์ขึ้นอยู่กับภูมิหลังและการพัฒนาจิตของผู้นั้นถ้าผู้สูงอายุเติบโตด้วยความมั่นคง
อบอุ่นมีความรักแบบถ้อยทีถ้อยอาศัยเห็นความส าคัญของคนอ่ืนทางานร่วมกับผู้อ่ืนได้เป็นอย่างดี
มักจะเป็นผู้สูงอายุค่อนข้างจะมีความสุขสามารถอยู่ร่วมกับลูกหลานและผู้อื่นได้โดยไม่เดือดร้อน
ในทางกลับกันถ้าผู้สูงอายุเกิดมาอยู่ร่วมกับใครไม่เป็นไม่อยากช่วยเหลือผู้อื่นจิตใจคับแคบผู้สูงอายุ
มักจะเป็นผู้ไม่ค่อยมีความสุข 
   1.2 ทฤษฎีความปราดเปรื่อง (Intelligence Theory) เชื่อว่าผู้สูงอายุที่ยัง
ปราดเปรื่องและคงความเป็นปราชญ์อยู่ได้เพราะเป็นผู้ที่มีความสนใจในเรื่องต่างๆอยู่เสมอมีการ
ค้นคว้าและพยายามที่จะเรียนรู้อยู่ตลอดเวลาผู้ที่มีลักษณะเช่นนี้ต้องเป็นผู้มีสุขภาพดีมีฐานะเศรษฐกิจ
ดีพอเป็นเครื่องเก้ือหนุน 
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  2. ทฤษฎีสังคมวิทยาประกอบด้วย 5 ทฤษฎีดังนี้ 
   2.1 ทฤษฎีบทบาท (Role Theory) มีแนวคิดว่าการปรับตัวการเป็น
ผู้สูงอายุน่าจะเกี่ยวกับทฤษฎีบทบาทคือบุคคลนั้นจะรับบทบาททางสังคมที่ต่างกันไปตลอดชั่วชีวิตเช่น
บทบาทการเป็นพ่อแม่สามีภรรยาความเป็นคนถูกก าหนดโดยบทบาทหน้าที่ที่ตนกาลังรับผิดชอบ
บุคคลจะอยู่ในสังคมอย่างเป็นสุขได้ขึ้นอยู่กับการปฏิบัติตนตามบทบาทหน้าที่ตนกาลังเป็นอยู่ได้
เหมาะสมเพียงใดโดยอายุจะเป็นองค์ประกอบในการก าหนดบทบาทของแต่ละคนในช่วงชีวิตที่ผ่านมา 

2.2 ทฤษฎีกิจกรรม (Activity Theory) ผู้สูงอายุที่มีกิจกรรมอยู่เสมอๆจะมี 
บุคลิกภาพที่กระฉับกระเฉงมีภารกิจอย่างสม่ าเสมอทาให้มีความพึงพอใจในชีวิตปรับตัวได้ดีกว่า
ผู้สูงอายุที่ปราศจากกิจกรรมมีภาพพจน์ในด้านบวกชอบเข้าร่วมกิจกรรมของผู้สูงอายุเป็นการทดแทน
บทบาทท่ีเสียไปจากการที่ต้องเป็นหม้ายการเกษียณอายุจากการปฏิบัติงานซึ่งผู้สูงอายุจะมีความสุขได้
ควรมีบทบาทหรือกิจกรรมทางสังคมตามสมควรเช่นมีงานอดิเรกการเป็นสมาชิกกลุ่มกิจกรรมสมาคม
ชมรม 

2.3 ทฤษฎีการแยกตนเอง (Disengagement Theory) เชื่อว่าการท่ี 
ผู้สูงอายุไม่เกี่ยวข้องกับบทบาททางสังคมเป็นเพราะการถอนสถานภาพบทบาทของตนเองตามปกติ
ผู้สูงอายุจะลดกิจกรรมลงในขณะที่ปรับตนเองให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงตามปกติของกระบวนการ
ผู้สูงอายุ 

2.4 ทฤษฎีความต่อเนื่อง (Continuity Theory) ผู้สูงอายุจะแสวงหา 
บทบาททางสังคมให้มาทดแทนทางสังคมเก่าท่ีสูญเสียไปยังคงปรับตนเองให้เข้ากับภาพแวดล้อมใหม่
อย่างต่อเนื่องอยู่เสมอ 

2.5 ทฤษฎีระดับชั้นอายุ (Age Stratification Theory) อายุเป็น 
หลักเกณฑ์สากลที่จะก าหนดบทบาทสิทธิหน้าที่ซึ่งจะเปลี่ยนแปลงไปตามข้ันอายุจากอายุหนึ่งไปสู่อีก
อายุหนึ่ง 

จากแนวคิดทฤษฎีดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่าผู้สูงอายุเป็นผู้ที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไปซึ่งมีการ
เปลี่ยนแปลงทั้งด้านสุขภาพมีลักษณะที่เสื่อมถอยตามสภาพและต้องการความช่วยเหลือการยอมรับ
จากบุคคลในครอบครัวสังคมและชุมชนดังนั้นสังคมควรให้ความช่วยเหลืออุปการะเพ่ือให้ผู้สูงอายุมี
ชีวิตมีคุณภาพชีวิตที่ดีผู้ศึกษาจึงได้นาแนวคิดนี้มาก าหนดคุณสมบัติของกลุ่มตัวอย่างให้สอดคล้องกับ
แนวคิด และทฤษฎีเพ่ือจะได้ข้อมูลที่ครบถ้วนและเป็นประโยชน์ในการส่งเสริมสุขภาพผู้สูงอายุใน
อนาคตได้ 
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2.5 ผังองค์กร 
 
ภาพที่ 2.1 :  ผังองค์กร 

 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ (ภายนอก และภายในธุรกิจ) “The Mind of Strategy” 

(หัวใจของการจัดการกลยุทธ์, 2553) 
 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

- สภาพแวดล้อม ได้แก่ สภาพแวดล้อมการด าเนินงาน และสภาพแวดล้อมโดยทั่วไป 
- สภาพแวดล้อมการด าเนินงาน เป็นปัจจัยที่มีผลกระทบโดยตรง ต่อการด าเนินงานของ 

กิจการ ประกอบไปด้วย ผู้มีส่วนได้เสียกับองค์กร เช่น รัฐบาล ชุมชน คู่แข่งขัน ลูกค้า ผู้จ าหน่าย
วัตถุดิบ เจ้าหนี้ แรงงาน กลุ่มผลประโยชน ์

- สภาพแวดล้อมโดยทั่วไป เป็นปัจจัยที่ไม่กระทบต่อการด าเนินงานระยะสั้นขององค์กร แต่มี 
ผลต่อการตัดสินใจในระยะยาว ได้แก่ เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี 
ภูมิศาสตร์ และ ปัจจัยระหว่างประเทศ 

 
ตารางที่ 3.1 :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
(โอกาส) 

ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
(อุปสรรค) 

1. ภูมิศาสตร์ประชากร  
จ านวนผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้น 

โอกาสที่จะท าให้ผู้สูงอายุมาใช้
บริการของโครงการเรามากข้ึน 

- 
 
 

2. นโยบายของรัฐบาล ในการการ
รณรงค์ให้มีการออมเพ่ือชาติใน
กลุ่มอายุ 25-40 ปี 
 
3. คู่แข่งและสภาพการแข่งขัน
ปัจจุบัน มีโครงการบ้านพักส่วนตัว
ส าหรับผู้สูงอายุเพ่ิมมากขึ้น 

ท าให้วัยในกลุ่มอายุ 25- 40 มี
เงินออมและเมื่อกลุ่มคนเหล่านี้
มีอายุมากข้ึนก็จะมีสามารถใน
การใช้จ่ายมากยิ่งขึ้น 
 

- 
 

- 
 
 
 
 

คู่แข่งมีแนวโน้มสูงขึ้น 

 

http://themindofstrategy.blogspot.com/
http://themindofstrategy.blogspot.com/
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (จุดแข็งจุดอ่อน) 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การ เป็นวิธีการตรวจสอบและประเมินความสามารถ

ของ องค์การ เพื่อที่จะใช้เป็นแนวทางในการก าหนดอนาคตขององค์การ ตลอดจนส่งเสริมความ
เข้มแข็งและลด ความอ่อนแอของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2 :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
(จุดแข็ง) 

ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
(จุดอ่อน) 

1. ความโดดเด่นของบริการ ในโครงการของเรานั้นมีความโดด
เด่นของโครงการคือ การที่เรามี
กิจกรรมต่างๆให้ผู้ใช้บริการได้รับ
การบริการ โดยความพิเศษคือ
โครงการของเราจะให้บริการ
เฉพาะกลุ่มเท่านั้น(ผู้สูงอายุวัย50ปี
ขึ้นไป)และโครงการเราถือว่าเป็น
ความแปลกใหม่เพราะยังไม่เคยมี
คนท า 

- 

2. ประสบการณ์ของเจ้าของ
ธุรกิจ 

เจ้าของมีความรู้ด้านการออกแบบ
ตกแต่งภายในมา ท าให้ทราบถึง
หลักการออกแบบต่างๆภายใน
โครงการที่เกี่ยวกับกิจกรรมของ
ผู้สูงอายุได้เป็นอย่างดี และได้ 
นายแพทย์ จรูญ จันทร์ด ารงกุล  
มาเป็นที่ปรึกษาท าให้ดูน่าเชื่อถือ
มากขึ้น 

- 
 

                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
 
 



24 
 

ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

 
 

 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
(จุดแข็ง) 

ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
(จุดอ่อน) 

3. คุณลักษณะทางกายภาพ 
 
(ความเหมาะสมของท าเลที่ตั้ง) 

ตั้งอยู่บนถนนแบริ่ง107 ใน
ซอยแบริ่ง 48/1 เข้าซอย 40 
เมตรจุดเด่นของที่ตั้ง เหตุผลที่
เลือกที่ตั้งจุดนี้เพราะ พื้นที่
โดยรอบเป็นพื้นที่หมู่บ้านซึ่ง
ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย อยู่ติด
ถนนใหญ่และมีระยะห่างจาก
รพ.ศิครินทร์ เพียง 4 
กิโลเมตรใช้เวลาเดินทางโดย
รถยนต์ประมาณ 8 นาที ท า
ให้เดินทางสะดวก ส่วน
ระยะทางจาก สถานีรถไฟฟ้า
แบริ่ง มีระยะห่างเพียง 2.9 
กิโลเมตร ซึ่งเป็นระยะทางที่
ไม่ไกลมาก  

ค่าเช่าต่อเดือน60,000บาท/
เดือน ถือว่าเป็นค่าใช้จ่าย
ค่อนข้างสูง ท าให้รายได้ใน
ด้านก าไรลดลง 

(การตกแต่งสถานที่บริการ) 
 

เน้นความปลอดภัยและความ
สะดวกสบายเป็นหลัก ส่วน
โทนสีในการตกแต่งนั้นจะเน้น
โทนสีเพื่อความสบายตาและดู
อบอุ่น 

- 

4. การเงิน - เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีขนาด
กลางไปถึงขนาดใหญ่จึงท าให้
มีต้นทุนค่าใช้จ่ายในด้านต่างๆ
สูง 



บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
4.1  รายละเอียดในโมเดลธุรกิจ 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ธุรกิจได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย โดยพิจารณาใช้เกณฑ์ดังแสดงในตาราง 
ที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 :  เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย 
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

1. เกณฑ์ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ที่แบ่งโดย
ใช้คุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
อายุ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพ
การสมรส ขนาดของครอบครัว ประสบการณ์ 

1. เพศชายและเพศหญิง เนื่องจากเป็นบริการ 
ที่ใช้ได้ทุกเพศ 
2. อายุของกลุ่มลูกค้า ตั้งแต่ 50 ปีขึ้นไป 
เนื่องจากเป็นช่วงอายุที่เราต้องการให้มาใช้
บริการในโครงการของเรา 
3. รายได้ปานกลางถึงสูงเนื่องจากราคาบริการ 
เหมาะสมกับความสามารถในการซื้อบริการ
ประชาชนที่มีอยู่ในระดับดังกล่าว 

2. เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งพฤติกรรม
ดังกล่าว ได้แก่ ความถี่ในการใช้สินค้า / บริการ
ดังกล่าว ได้แก่ ความถี่ในการใช้สินค้า / บริการ 
การเลือกใช้ตราสินค้าสถานที่ซื้อสินค้า ปัจจัย
การเลือกซื้อสินค้า / บริการ วิธีการซื้อสินค้า / 
บริการ 

1. ความถี่ในการใช้สินค้า / บริการ 2-5 วันต่อ
สัปดาห์ 
2. การเลือกใช้ตราสินค้า ส่วนใหญ่ผู้บริโภค
สมัยใหม่จากข้อมูลได้ให้ความสนใจว่าสินค้า
หรือบริการนั้นให้คุณค่ามากกว่ามีตราสินค้าที่ดี 
3. ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้า / บริการ เป็น
สถานที่ที่บริการในด้านต่างๆเพ่ือผู้สูงอายุ 
4. วิธีการเลือกซื้อสินค้าและบริการ ลูกค้าส่วน
ใหญ่ให้ความส าคัญในด้านราคาและคุณภาพ
ของสินค้าหรือบริการนั้นๆ 

(ตารางมีต่อ) 
 



26 
 

ตารางที่ 4.1 (ต่อ) :  เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย 
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

3. เกณฑ์ทางจิตวิทยา ได้แก่ ทัศนคติ ค่านิยม 
รูปแบบในการด าเนินชีวิต 

1. ทัศนคติ เป้าหมายกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่มี
ทัศนคติที่ต้องการ การบริการด้านสุขภาพและ
สถานที่พักผ่อนหย่อนใจ 
2. ค่านิยม ประชากรส่วนใหญ่ให้ความสนใจ
เกี่ยวกับผู้สูงอายุมากยิ่งขึ้น 
3. รูปแบบการด าเนินชีวิต ในส่วนของผู้สูงอายุ
ในปัจจุบันนี้ ส่วนใหญ่ต้องการที่จะออกมาข้าง
นอกเพ่ือพบปะสังสรรค์กับเพ่ือนๆ 

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

1. การเป็นส่วนหนึ่งของสังคม ผู้สูงอายุส่วน
ใหญ่ต้องการเป็นที่ยอมรับหรือเป็นส่วนหนึ่งของ
สังคม 

5. เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งตามพ้ืนที่
ที่กลุ่มเป้าหมายอาศัยอยู่ หรือประกอบอาชีพ
ในพ้ืนที่เหล่านั้นและมีความต้องการที่จะใช้
สินค้า / บริการของธุรกิจ 

1. พ้ืนที่ที่เลือกในการตั้งโครงการ ล้อมรอบด้วย
หมู่บ้านและใกล้โรงพยาบาลท าให้ สะดวกสบาย
ต่อผู้ที่จะมาใช้บริการ 

 
4.2  คู่แข่งขัน 

โดยทางการตลาดแล้ว คู่แข่งในที่นี้จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
1. คู่แข่งหลัก (คู่แข่งทางตรง) คือ กิจการที่ขายสินค้าหรือบริการแบบเดียวกับเราและมีลูกค้า

กลุ่มเดียวกันกับเรา 
2. คู่แข่งรอง (คู่แข่งทางอ้อม) คือ กิจการที่ขายสินค้าหรือบริการต่างชนิดกับเรา แต่มีลูกค้า

กลุ่มเดียวกันกับเรา ซึ่งอาจเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าของเรา และอาจท าให้ลูกค้าซื้อสินค้าดังกล่าวแทนที่
ลูกค้าจะซื้อสินค้าของเรา 
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ตารางที่ 4.2 :  กลยุทธ์ที่น ามาใช้ 
 

กลยุทธ์ที่น ามาใช้ คู่แข่งหลัก 
(BDMS Wellness Clinic 

และโรงพยาบาลชั้นน าต่างๆ) 

คู่แข่งรอง 
(ศูนย์บริการผู้สูงอายุ) 

ราคาสินค้า / บริการ ราคาค่อนข้างไปทางสูงเพราะ
กลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มคนที่มีฐานะ
ในการเงินสูง 

ราคาต่ า-ฟรีเพราะมี
จุดประสงค์เพ่ือบริการด้านการ
สงเคราะห์ 

ท าเลที่ตั้ง ดีเพราะอยู่ตามใจกลางเมือง
และอยู่ใกล้ตามสถานีรถไฟฟ้า 

ปานกลางเพราะตั้งอยู่ในกลาง
ใจเมืองแต่ไม่ใกล้กับสถานี
รถไฟฟ้า 

การบริการ ดีเพราะกลุ่มเหล่านี้ถือว่าการ
บริการนั้นส าคัญท่ีสุด 

ปานกลาง 

การจูงใจลูกค้า ดีแต่เฉพาะในกลุ่มของคนที่มี
ฐานะ 

ปานกลางเพราะค่าใช้จ่าย
ค่อนข้างต่ าก็จริงท าให้ผู้สูงอายุ
ที่มีฐานะกลางถึงสูงบางราย
อาจจะไม่สนใจ 

การสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

ดี ปานกลาง 

 
 4.2.1 คู่แข่งขันหลัก 
  BDMS Wellness Clinic 
 Ratirita (2018) กรุงเทพดุสิตเวชการ เปิด BDMS Wellness Clinic วางจุดยืนเป็นศูนย์การ
ดูแลสุขภาพ เน้นวิธีการป้องกัน แทนที่การรักษา โดยหวังเป็นสถานที่กระตุ้นการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 
หรือดึงดูดนักท่องเที่ยวต่างชาติมารักษา ปักหมุดให้เป็นศูนย์กลางอาเซียน เป็นที่ฮือฮาเมื่อ ปีพ.ศ.
2559 เมื่อ บจม. กรุงเทพดุสิตเวชการ หรือ BDMS ได้เข้าซื้อที่ดิน และอาคารโรงแรมปาร์คนายเลิศ
ย่านถนนวิทยุ มูลค่ากว่า 1.28 หมื่นล้านบาท พื้นที่ 15 ไร่ เพ่ือเนรมิตเป็นศูนย์สุขภาพครบวงจร ซึ่ง
ล่าสุดได้เผยโฉม BDMS Wellness Clinic และเตรียมเปิดให้บริการแล้ว BDMS ได้มองเห็นเมกะ 
เทรนด์เรื่องสุขภาพที่เป็นที่พูดถึงท่ัวโลก รวมถึงในประเทศไทยเองก็เช่นกัน อีกท้ังประชากรโลกก็กา
ลังเข้าสู่งสังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มตัว ท าให้มีการพูดถึงเรื่องการดูแลสุขภาพมากข้ึน จึงมองเห็นโอกาส

https://brandinside.asia/author/ratinun-tkgmail-com/
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ในการเปิด BDMS Wellness Clinic ใช้นวัตกรรมทางเวชศาสตร์ป้องกันและชะลอวัย (Preventive 
& Regenerative Medicine) หรือการป้องกันก่อนที่จะเจ็บป่วย น าโดยทีมแพทย์ระดับสากล 
นายแพทย์ตนุพล วิรุฬหการุญ ผู้เชี่ยวชาญด้านศาสตร์ชะลอวัยชั้นนาของเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ดา
รงตาแหน่งประธานเจ้าหน้าที่ปฏิบัติการ (Chief Operating Officer) ศาสตราจารย์นายแพทย์จีรีด 

โวชัค (Prof. Dr.JiříDvořák) แพทย์ผู้เชี่ยวชาญด้านกล้ามเนื้อและประสาทวิทยาระดับโลก อดีต
ประธานฝ่ายแพทย์ของสหพันธ์ฟุตบอลนานาชาติ (ฟีฟ่า) ในฐานะแพทย์ประจาคลินิกระบบกล้ามเนื้อ
และกระดูกและเวชศาสตร์การกีฬา  

อีกหนึ่งปัจจัยในการเปิด BDMS Wellness Clinic นั้น เพราะได้มองเห็นศักยภาพของ
ชาวต่างชาติที่เข้ามารักษาพยาบาลในไทยเพ่ิมมากขึ้น หรือเป็นการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ซึ่งจะเป็นอีก
หนึ่งแม็กเน็ตในการกระตุ้นการท่องเที่ยว และสร้างรายได้ให้ประเทศ 
 4.2.2 คู่แข่งขันรอง 
 “ศูนย์บริการผู้สูงอายุดินแดง” ( ม.ป.ป.)  ศูนย์บริการทางสังคมผู้สูงอายุดินแดง เปิด
ด าเนินการอย่างเป็นทางการ ในวันที่ 21 มีนาคม 2528 เดิมสังกัด กรมพัฒนาสังคมและสวัสดิการ 
กระทรวงการพัฒนาสังคมและความมั่นคงของมนุษย์ จากนั้นในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2546 
ศูนย์บริการทางสังคมผู้สูงอายุดินแดง มีการถ่ายโอนมาสังกัด กองสังคมสงเคราะห์ สานักสวัสดิการ
สังคมกรุงเทพมหานคร ตามพระราชบัญญัติการกระจายอ านาจสู่องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น พ.ศ.
2542 และในวันที่ 10 มิถุนายน 2548 กรุงเทพมหานครได้มีการปรับเปลี่ยนโครงสร้างการบริหาร
ภายในกรุงเทพมหานครในส่วนของส านักสวัสดิการสังคม เป็นผลให้ศูนย์บริการทางสังคมผู้สูงอายุดิน
แดง ได้เปลี่ยนชื่อ และหน่วยงานต้นสังกัดเป็นศูนย์บริการผู้สูงอายุดินแดง สังกัด ส านักงานการ
สงเคราะห ์และสวัสดิภาพสังคม ส านักพัฒนาสังคม กรุงเทพมหานคร 
 การด าเนินงานศูนย์บริการผู้สูงอายุดินแดง มีวัตถุประสงค์หลักในการให้บริการ ดังนี้  

1. เพ่ือเป็นการขยายบริการด้านการสงเคราะห์ผู้สูงอายุอย่างกว้างขวาง และ 
ประชากรสูงอายุได้รับบริการอย่างทั่วถึง  

2. เพ่ือเป็นการให้บริการด้านสวัสดิการแก่ผู้สูงอายุในด้านต่างๆ เช่น บริการด้าน 
การแพทย์ สุขภาพอนามัย การสังคมสงเคราะห์ การให้ค าปรึกษา นันทนาการ ฯลฯ 

3. เพ่ือเป็นศูนย์กลางรวบรวมและเผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร และให้ความรู้ต่างๆที่เป็น 
ประโยชน์ เพ่ือเตรียมตัวรับการเปลี่ยนแปลงเมื่อเข้าสู่วัยผู้สูงอายุ ด้วยการระดมความร่วมมือจาก
หน่วยงานทั้งภาครัฐและภาคเอกชน  

4. เพ่ือเป็นศูนย์กลางจัดกิจกรรมต่างๆที่เป็นประโยชน์ต่อผู้สูงอายุ เน้นกิจกรรมที่ 
เปิดโอกาสให้ผู้สูงอายุได้แสดงศักยภาพ ความสามารถในสาขาต่างๆ เพ่ือให้สังคมตระหนักในคุณค่า
และยอมรับบทบาทของการด าเนินงานการจัดสวัสดิการและการส่งเสริมผู้สูงอายุ การจัดสวัสดิการแก่
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ผู้สูงอายุในศูนย์บริการผู้สูงอายุดินแดง สังกัด สานักงานการสงเคราะห์ และสวัสดิภาพสังคม ส านัก
พัฒนาสังคม กรุงเทพมหานคร มีหน้าที่จัดสวัสดิการ และให้บริการสงเคราะห์ช่วยเหลือผู้สูงอายุ โดย
แบ่งการด าเนินงานออกเป็น 2 ส่วน คือ  

1. การให้บริการแก่ผู้สูงอายุทั่วไป เป็นการบริการทางสังคมเชิงรุก โดยมี 
วัตถุประสงค์เพ่ือให้ศูนย์ฯ เป็นสถานที่ในการพบปะพูดคุย แลกเปลี่ยนความรู้ ประสบการณ์ และจัด
กิจกรรมต่างๆร่วมกัน เพ่ือส่งเสริมให้ผู้สูงอายุมีสุขภาพกายและสุขภาพจิตที่ดี โดยศูนย์ฯ จะจัด
กิจกรรมในวัน เวลาราชการ ให้บริการแบบไป-กลับ ซึ่งผู้สูงอายุที่ต้องการเข้าร่วมกิจกรรมต้องสมัคร
เป็นสมาชิกของศูนย์ฯ ผู้สูงอายุที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆทั้งสิ้น (ปัจจุบันมีสมาชิกที่
ขึ้นทะเบียนประมาณ 850 คน มาใช้บริการวันละประมาณ 120 คน)  

2. การให้บริการผู้สูงอายุบ้านพักฉุกเฉิน เป็นบริการเลี้ยงดูผู้สูงอายุชาย – หญิง  
อายุ 60 ปีขึ้นไป ในบ้านพักฉุกเฉิน เพ่ือให้ความช่วยเหลือหรือให้การสงเคราะห์ผู้สูงอายุที่ประสบ
ปัญหาความเดือดร้อนเฉพาะหน้า ไม่มีที่พักอาศัย ขาดคนเลี้ยงดู พลัดหลง เร่ร่อน หรือถูกนาส่งมา
จากหน่วยงานต่างๆ เช่น โรงพยาบาล สถานีต ารวจ หน่วยงานภาครัฐหรือเอกชน ฯลฯ เพ่ือติดตามหา
ญาติ หรือส่งต่อในสถานสงเคราะห์คนชรา หากไม่มีญาติ ซึ่งผู้สูงอายุที่เข้ารับบริการด้านปัจจัยสี่ การ
พยาบาล สุขภาพอนามัย กายภาพบาบัด รวมทั้งสามารถเข้าร่วมกิจกรรมกับผู้สูงอายุภายนอกที่มาใช้
บริการ โดยไม่ต้องเสียค่าใช้บริการแต่อย่างใด พักอาศัยชั่วคราวได้ครั้งละ 15 วัน และอยู่ภายใต้
ระเบียบการเข้าพักอาศัยของศูนย์บริการผู้สูงอายุดินแดง ซึ่งสามารถรับผู้สูงอายุได้วันละ 30 คน 
 
4.3  แนวทางการแข่งขัน 

ธุรกิจของแผนธุรกิจนี้ได้เลือกคู่แข่งหลัก เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่จึงได้มีการวางแนวทางใน
การจัดท ากลยุทธ์ไว้ดังนี้ 

1. เน้นสภาพความแตกต่างของธุรกิจทางธุรกิจของเรานั้นจะเน้นการบริการที่ผู้สูงอายุที่มี
รายได้ปานกลางขึ้นไป สามารถท่ีจะเข้ามาใช้บริการได้ และมีความแตกต่างตรงที่ทางเราจะไม่ได้เก็บ
เงินจากลูกค้าอย่างเดียวแต่ทางเรายังมีการจัดกิจกรรมต่างๆ ที่ให้ลูกค้าผู้สูงอายุสามารถมาร่วมเพ่ือหา
รายได้ได้อีกด้วย 

2. เน้นคุณลักษณะของการให้บริการ ให้มีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์ประจ าบริการ 
(Signature) ที่ท าให้ ลูกค้าจดจ าและเข้ามาใช้บริการต่อไปเรื่อยๆ 

3. เน้นคุณภาพการบริการ โดยด าเนินการที่เน้นกระบวนการที่รวดเร็วและความประทับใจ
ของพนักงานรวมทั้งขยายช่องทางในการบริการให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่าย 

4. เน้นคุณค่าที่เกิดจากความคุ้มค่าที่ลูกค้าได้รับจากเงินที่จ่ายไปในการซื้อสินค้าหรือการใช้
บริการ 
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5. เน้นผลประโยชน์ของลูกค้าที่เชื่อมโยงกับความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้าด้วย
ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบที่การันตีความพึงพอใจสูงสุด 
 
4.4  พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจ และการสร้างความสัมพันธ์ 

4.4.1 พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจ 
- หน่วยงานรัฐหรือเอกชนต่างๆที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุ 
- โรงพยาบาลใกล้เคียง 
- กลุ่มธุรกิจที่ขายสินค้าประเภทเครื่องดื่มหรืออาหารส าหรับผู้สูงอายุ 
- กลุ่มแพทย์ 
- ศูนย์บริการผู้สูงอายุอื่นๆ 

4.4.2 แนวทางในการด าเนินการเป็นพันธมิตร 
- การช่วยเหลือ/การเรียนรู้ด้วยกันคือ ทั้งเราและพันธมิตรจะมีการแชร์ข้อมูล 

ต่างๆร่วมกันเพ่ือพัฒนาธุรกิจของแต่ละฝั่งให้ดีที่สุด 
- ก่อให้เกิดผลประโยชน์ร่วมกันคือ การที่ต่างฝ่ายต่างได้ลูกค้าเพ่ิมมากข้ึนจากการ 

แนะน าลูกค้าถึงสินค้าบริการของพันธมิตร 
- การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อผู้สูงอายุ 
- ก่อให้เกิดการประหยัดต้นทุนในด้านต่างๆเช่นการโฆษณาโดยการที่ ทั้งเราและ 

พันธมิตรต่างช่วยกันโปรโมทซ่ึงกันและกัน 
- การลงทุนร่วมกัน ในอนาคตเราและพันธมิตรอาจจะร่วมมือในการเปิดธุรกิจใหม่ 

ขึ้นมาร่วมกันได้โดยการน าเอาสิ่งที่แต่ละธุรกิจขาดไปแล้วอีกฝ่ายมีเอามาท าร่วมกันเพ่ือก่อให้เกิดก าไร
แก่ทั้งสองฝ่าย 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
การจัดท าแผนธุรกิจของธุรกิจ สถานบริการส าหรับผู้สูงอายุ ( POS : Power of Senior) 

ประเมินตามความส าคัญของการตอบแบบสอบถาม เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ตรงประ
ประเด็น ทั้งนี้สามารถแบ่งแผนกลยุทธ์ของธุรกิจออกเป็น 4 ด้าน  

1. แผนกลยุทธ์ด้านบริการ 
2. แผนกลยุทธ์ด้านตลาด 
3. แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารทัพยากรมนุษย์ 
4. แผนกลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ด้านบริการ 
 5.1.1 ประเภทของการบริการ 
  1. ฟิตเนส โดยเราจะเน้นเครื่องออกก าลังกายไปที่ลู่วิ่งกับเครื่องปั่นจักรยาน ซึ่งได้มา
จากการตอบแบบสอบถามที่ส่วนใหญ่จะออกก าลังกายโดยใช้วิธีเดินและปั่นจักรยานอยู่กับที่ 
  2. ห้องสอนโยคะ/แอโรบิค ทางเราจะจัดคอร์สเน้นไปที่ช่วงเช้าเพื่อให้สอดคล้องกับ
เวลาที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอบแบบสอบถามมา 
  จากรายงานการค้นคว้าอิสระของ (วรัญญา เรืองรุ่งรัตนกุล, 2558) ได้ระบุไว้ว่า 
โยคะส าหรับผู้สูงอายุ (Pi-Yo) เป็นการออกก าลังกายอย่างง่าย ไม่รุนแรง ไม่ต้องกระโดด ท าให้ไม่เกิด
การกระแทก เหมาะอย่างยิ่งส าหรับผู้ที่เป็นโรคปวดหลัง ข้อต่อผิดรูป และผู้ที่มีปัญหากระดูกและข้อ 
เรื้อรัง ไม่จ าเป็นต้องใช้อุปกรณ์ในการออกก าลังกาย ช่วยเผาผลาญแคลอรี่ และไขมันขณะเดียวกัน
เป็น การปรับกล้ามเนื้อและเพ่ิมความยืดหยุ่นของร่างกาย ได้ประโยชน์ทั้งลดน้ าหนัก เฟิร์มกระชับ 
กล้ามเนื้อทุกสัดส่วน 
  แอโรบิคผู้สูงอายุ (Aerobic) เป็นการออกก าลังกายที่เน้นการเคลื่อนไหวระดับปาน
กลาง มีการท าให้ กล้ามเนื้อเกิดการเกร็งตัวและคลายตัวสลับกันอย่างต่อเนื่องในระยะเวลาที่ก าหนด 
มีประโยชน์มาก ส าหรับผู้สูงอายุ สามารถช่วยป้องกันโรคเส้นเลือดหัวใจตีบตัน 
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ตารางที่ 5.1 :  ตัวอย่างตารางกิจกรรมโยคะ และการเต้นแอโรบิค 
 

 จันทร์ อังคาร พุธ พฤหัสบดี ศุกร์ เสาร์ อาทิตย์ 

9.00-10.00 น.  แอโรบิค โยคะ แอโรบิค โยคะ แอโรบิค แอโรบิค 

10.00-11.00 น. แอโรบิค  แอโรบิค  แอโรบิค โยคะ โยคะ 

11.00-12.00 น.  โยคะ  โยคะ  แอโรบิค แอโรบิค 

12.00-13.00 น. พัก 

13.00-14.00 น. โยคะ   โยคะ แอโรบิค โยคะ โยคะ 

14.00-15.00 น.  โยคะ แอโรบิค แอโรบิค โยคะ แอโรบิค แอโรบิค 

16.00-17.00 น. แอโรบิค แอโรบิค    แอโรบิค แอโรบิค 

17.00-18.00 น. พัก 

18.00-19.00 โยคะ โยคะ โยคะ โยคะ โยคะ โยคะ โยคะ 

 
  3. ร้านกาแฟ เราจะให้บริการเครื่องดื่มกาแฟและน้ าเพ่ือสุขภาพต่างๆส าหรับ
ผู้สูงอายุ 
  4. การให้บริการเก่ียวกับการออกแบบตกแต่งภายในส าหรับผู้สูงอายุ ทางเรามีทั้งให้
ค าปรึกษาและรับบริการออกแบบตกแต่งภายใน 
 
5.2  แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 5.2.1 ผลการวิจัยที่ศึกษาเอง 
 ผลที่ได้จากแบบสอบถาม ท าให้ทราบว่าลูกค้าต้องการอะไรจากการบริการของเราหรือให้
ความส าคัญกับด้านไหนเกี่ยวกับผู้สูงอายุมากท่ีสุด 

5.2.2 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับบริการ 
 การที่น าเทคโนโลยี Big Data เข้ามาใช้เพื่อน ามาช่วยเก็บและวิเคราะห์ข้อมูลๆต่างๆของ
ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการในโครงการของเรา 
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 ในส่วนของด้านการให้บริการออกแบบตกแต่งภายในเราจะแนะน านวัตกรรมที่เก่ียวข้องกับ
ความสะดวกสบายของผู้สูงอายุ เช่นที่นั่งส าหรับผู้สูงอายุที่ไม่สามารถเดินขึ้นหรือลงบันไดได้ หรือเรา
จะสอนนวัตกรรมที่มีอยู่แล้วส าหรับผู้สูงอายุที่ยังไม่รู้ว่านวัตกรรมนั้นใช้งานยังไง เช่นแอพพลิเคชั่น
ต่างๆ การน านวัตกรรม เช่น สายข้อมือมาใช้ในการเข้ารับบริการในโซนต่างๆของโครงการ 

5.2.3 การเพิ่มคุณค่าให้กับบริการ 
 การที่เราให้พนักงานของเราบริการด้วยหัวใจ ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของความรักในงานบริการ 
ความใส่ใจ ความจริงใจฯลฯ  

5.2.4 การตั้งราคา 
 ทางโครงการเราตั้งราคาอยู่ที่ 120บาท/วัน และ 3,000บาท/เดือน ซึ่งได้มาจากการที่ลองท า
แบบสอบถามออกไปผลตอบรับคือผู้ที่ให้การตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าเหมาะสม ซึ่งเรา
ต้องการที่จะตั้งราคาที่ไม่สูงมากเกินไปแต่ก็ไม่ต่ าเกินไปเพราะจะท าให้ดูไม่น่าเชื่อถือ 

5.2.5 การบริหารช่องทางการจ าหน่าย 
 จากแบบสอบถามที่ได้เก็บรวบรวมมานั้นช่องทางที่ลูกค้าจะเข้าถึงการบริการเก่ียวกับ
ผู้สูงอายุมากที่สุดก็คืออินเตอร์เน็ต ดังนั้นทางเราจึงจะเน้นการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆให้มาก
ที่สุดไม่ว่าจะเป็น Facebook, Instagram, Line หรือการท าเว็บไซต์ขึ้นมาเพ่ือที่จะให้ลูกค้านั้น
สามารถเข้าถึงเราได้มากท่ีสุด 

5.2.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 - การสร้างเรื่องราวของแบรนด์  
 - การสร้างโลโก้ โดยโลโก้ของเรานั้นออกแบบมาเป็นตัวย่อสั้นๆประกอบกับมีรูปภาพท าให้
เข้าใจได้ว่า เราเป็นแบรนด์ที่ท าเก่ียวกับผู้สูงอายุ 
 - การโฆษณาโดยการใช้สื่อต่างๆรวมไปกระทั่งการไปเปิดบูธตามงานท่ีเกี่ยวกับผู้สูงอายุ 

5.2.7 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 - การให้ลูกค้าได้รับรู้ว่าการมาใช้บริการของเราดีอย่างไร 
 - การเข้าใจลูกค้าและพอทราบว่าลูกค้าต้องการอะไรเราก็แนะน าสิ่งที่ลูกค้าต้องการไป เช่น 
ลูกค้าบางคนชอบกิจกรรม การท างานฝีมือเราก็แนะน าว่าทางเราก็มีคอร์สเรียนงานฝีมือสอน 
 - การที่เรารู้จักคู่แข่ง 

5.2.8 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 -  การให้ของตอบแทนลูกค้าในวันส าคัญๆต่างๆ 
 - การจัดกิจกรรมพิเศษขึ้น 
 - การเอาใจเขามาใส่ใจเรา 
 - การบริการที่รวดเร็วไม่ปล่อยให้ลูกค้ารอนาน 
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5.3  แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
            (วิลาวรรณ รพีพิศาล, 2554)  แนวคิดพ้ืนฐานในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ไม่ว่า
จะเป็นการด าเนินงานขององค์การจะมีขนานเล็กหรือขนานใหญ่ ย่อมต้องการบุคลากรที่มีความรู้ 
ความสามารถ และประสบการณ์เป็นพื้นฐาน เพ่ือสามารถควบคุมการด าเนินงานให้ทันกับการ
เปลี่ยนแปลงด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และเทคโนโลยี โดยจะต้องค านึง
ว่ามนุษย์มิใช่เครื่องจักร แต่เป็นผู้สร้างความส าเร็จให้แก่องค์การย่อมต้องการขวัญก าลังใจรวมทั้ง
แรงจูงใจในการปฏิบัติงานด้วยกันทุกคน ดังนั้นจึงจ าเป็นที่จะให้บุคลากรในองค์การได้แสดง
ความสามารถของตนเอง พร้อมทั้งเปิดโอกาสให้แสดงความคิดเห็นในการปฏิบัติงาน เพื่อส่งเสริมและ
สนับสนุนให้บุคลากรได้ใช้ความรู้ ความสามารถอย่างเต็มที่ นอกจากนี้ ยังต้องค านึงถึงค่านิยม 
วัฒนธรรม จริยธรรม และวินยัใยการปฏิบัติงานขององค์การเป็นส าคัญ 
              ปัจจุบันแนวคิดดังกล่าว มิได้เน้นในเรื่องความรู้ ความสามารถเพียงอย่างเดียว
หากแต่มีการขยายแนวคิดในกระบวนการบริหารทรัพยากรมนุษย์แผนใหม่ให้มีขอบเขตกว้างยิ่งขึ้น ถือ
เป็นการส่งเสริมกระบวนการบริหารให้มีคุณธรรม โดยผู้รับผิดชอบงานด้านนี้จะต้องมีบทบาทเพ่ิมข้ึน
ในการใช้กลยุทธ์ที่จะช่วยให้การบริหารงานด้านทรัพยากรมนุษย์มีส่วนผลักดันให้องค์การหาจุดยืน 
และข้อได้เปรียบในการแข่งขัน สามารถยกระดับการบริหารงานให้มีคุณภาพ โดยเน้นหลักปฏิบัติ
ต่อไปนี้ 

มุ่งสร้างประสิทธิภาพของบุคลากร  ในเรื่องประสิทธิภาพนอกจากจะได้ตระหนักว่า 
ประสิทธิภาพของงานย่อมขึ้นอยู่กับความสามารถของบุคลากรในการปฏิบัติหน้าที่ของตนให้ส าเร็จ
ลุล่วงไปด้วยดีเป็นส าคัญแล้ว ยังจะต้องมองให้ไกลออกไปว่า บุคลากรที่มีประสิทธิภาพจะต้องรับรู้
บทบาทและความรับผิดชอบต่อหน้าที่ของตน เพ่ือผลประโยชน์ขององค์การและสังคม และที่ส าคัญ
แต่ละคนจะต้องรู้ว่าตนเองอยู่ในฐานะอะไร จะต้องประพฤติปฏิบัติตนอย่างไรจึงจะเหมาะสม ซึ่ง
แนวคิดเหล่านี้มุ่งเป้าหมายที่จะได้เห็นการปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องในการปฏิบัติงานของบุคลากรให้
มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และให้เป็นไปในทิศทางที่จะสนับสนุนเกื้อกูลต่อการพัฒนาองค์การให้เติบโต
ก้าวหน้ายิ่งขึ้นต่อไป 

มุ่งเสริมสร้างและพัฒนาบุคลากรให้มีคุณค่า  เป็นแนวคิดที่มองการบริหาร 
ทรัพยากรมนุษย์ในแง่ท่ีเป็นคุณ (Position Approach) คือมุ่งใช้บุคลากรให้เกิดประโยชน์มากที่สุด 
โดยให้ความสนใจว่าบุคลากรทุกคนมีโอกาสที่จะปรับปรุงและพัฒนาตนเองตลอดเวลาหากอยู่ใน
สภาพแวดล้อมที่สนับสนุนส่งเสริมขวัญก าลังใจในการปฏิบัติงานโดยเท่าเทียมกัน ดังนั้น แนวคิดใน
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เรื่องนี้จึงเป็นการพัฒนาบุคลากร ด้วยการเสริมสร้างความรู้ และพยายามท าให้บุคลากรทุกคนมีความ
อบอุ่นเกิดความมั่นใจ รู้สึกมั่นคงในต าแหน่งหน้าที่ของตนเอง 

เน้นการจัดองค์การให้อยู่ในฐานะเป็นศูนย์กลางบริหารทรัพยากรมนุษย์  เป็น 
แนวคิดท่ีเน้นในเรื่องประสิทธิภาพขององค์การเป็นส าคัญ ซึ่งจะมองครอบคลุมไปถึงบทบาทและ
วิสัยทัศน์ของผู้น าในการบริหารจัดการ ที่จะท าให้องค์การเป็นเสมือนศูนย์กลางที่คอยท าหน้าที่กระตุ้น 
และพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพพร้อมที่จะปฏิบัติภารกิจได้ทุกสถานการณ์ แม้ว่าจะต้องเผชิญกับ
ปัญหาและอุปสรรคที่ยากต่อการควบคุมก็ตาม 

ปัจจุบันแนวคิดในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ได้เปลี่ยนแปลงและพัฒนามากขึน้  
ดังจะเห็นได้จากแนวคิดของการบริหารทรัพยากรมนุษย์ในศตวรรษท่ี 20 ที่เป็นการบริหารตาม
แนวคิดใหม่ เน้นความเป็นระบบโดนผู้บริหารหรือผู้เชียวชาญงานด้านนี้จะต้องเพ่ิมบทบาทหน้าที่ใน
การบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์โดยถือว่าการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่ดี จะช่วยเป็นแรงผลักดันให้
องค์การมีข้อได้เปรียบในการแข่งขัน และมีความก้าวหน้าต่อไอย่างมั่นคงท่ามกลาง สภาวะการ
เปลี่ยนแปลงของโลกธุรกิจที่นับวันจะรุนแรงมากข้ึน ดังนั้น เพ่ือให้ฝ่ายบริหารและผู้เชี่ยวชาญด้านการ
บริหารทรัพยากรมนุษย์สามารถปฏิบัติหน้าที่ท่ีเพ่ิมข้ึนได้อย่างมั่นใจ จึงจ าเป็นต้องพัฒนาแนวคิดหรือ
สมรรถนะใหม่ให้อยู่ในกรอบที่เสริมสร้างวิสัยทัศน์ใหม่ให้แก่องค์การโดยจะมุ่งเน้นบุคลากรอย่างเดียว 
แต่จะมีมุมมองที่กว้างขึ้นให้ครอบคลุมแนวคิดในเรื่องต่อไปนี้ 

แนวคิดด้านธุรกิจ  เป็นมุมมองที่มุ่งเน้นสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ  โอกาสทางตลาด  
ข้อจ ากัดในการแข่งขัน รวมถึงความรู้เชิงวิเคราะห์ด้านการเงิน เทคโนโลยี จุดแข็งจุดอ่อนขององค์การ 
เพ่ือแสวงหากลยุทธ์ที่ดีในการด าเนินธุรกิจให้ก้าวหน้า และสู้คู่แข่งขันในโอกาสต่างๆ ได้ 

แนวคิดด้านเทคนิคการบริหารทรัพยากรมนุษย์  หมายถึงเป็นแนวคิดท่ีมุ่งเน้น 
ความรอบรู้ทางด้านพฤติกรรมศาสตร์ สามารถบริหารกิจกรรมต่างๆ ได้อย่างมีเทคนิคท่ีสร้างสรรค์
โดยเฉพาะในเรื่องของการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ การจ้างงาน การฝึกอบรมพัฒนาบุคลากร การ
ประเมินผลการปฏิบัติงาน การจ่ายค่าตอบแทนและประโยชน์เกื้อกูล รวมถึงการพัฒนากระบวนการ
บริหารทรัพยากรมนุษย์ตามแนวคิดใหม่ 

แนวคิดด้านการบริหารการเปลี่ยนแปลง  หมายถึงความสามารถในการพัฒนา 
วิสัยทัศน์ขององค์การ ไปเป็นกลยุทธ์ที่น าไปสู่การบริหารเชิงรุกท่ีก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่
เหมาะสม เพ่ือแก้ปัญหาและสนับสนุนบุคลากรให้มีความรู้ ความพร้อมที่จะปฏิบัติงานที่ท้าทาย
ตลอดจนให้ความส าคัญต่อการจัดสรรทรัพยากรให้เหมาะสมกับงานขององค์การ และสภาพแวดล้อม
ที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
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นอกจากจะทราบแนวคิดพ้ืนฐานเกี่ยวกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์ตามที่กล่าว 
มาแล้วเราจ าเป็นต้องค านึงถึงสภาพแวดล้อม ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการบริหารทรัพยากร
มนุษย์ด้วยเช่นกัน คือ 

1. ปัจจัยภายในองค์การ (Internal Factors) ได้แก่ สภาพฐานะทางการเงิน  
การตลาด การผลิต การศึกษาค้นคว้าวิจัยทรัพยากรมนุษย์ ระบบการบริหารข่าวสารข้อมูลบทบาท
หน้าที่ความรับผิดชอบขององค์การ วัฒนธรรม ค่านิยม และระเบียบวินัยข้อปฏิบัติขององค์การ เป็น
ต้น ทั้งนี้เพ่ือเป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

2. ปัจจัยภายนอกองค์การ (External Factors) ได้แก่ บทบาทหน้าที่ของรัฐบาล 
ความก้าวหน้าทางวิทยาการ เทคโนโลยี สภาพการแข่งขัน ในลักษณะเดียวกันสถานการณ์ด้าน
เศรษฐกิจ สังคม การเมือง และปัจจัยอื่นๆ เช่น ภัยธรรมชาติ ภาวะสงคราม เป็นต้น ที่มีผลกระทบต่อ
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ให้มีศักยภาพ และสามารถปฏิบัติงานให้บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายที่
ก าหนดไว้ (บังอร ไกรสัย, 2559) 
 
ภาพที่ 5.1 :  การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 

 

http://203.131.219.167/km2559/author/bungorn/
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5.3.2 เกณฑ์การรับบุคลากร 
ความรู้  ผู้บริหารจะต้องพิจารณาบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในสาขาวิชานั้นจริง ๆ และต้อง

แน่ใจว่าเขาเหล่านั้นมีความรู้ในเรื่องดังกล่าว ซึ่งอาจจะใช้วิธีการตรวจวัด โดยให้ท าแบบทดสอบหรือ
การทดลองงาน จึงจะเป็นแนวทางท่ีดีที่สุดในการสรรหาผู้ที่มีความรู้เข้ามาปฏิบัติงานในหน่วยงานได้ 

ประสบการณ์  การคัดเลือกผู้มีประสบการณ์ในการท างาน มักจะพิจารณาจากประวัติ
ส่วนตัว ไหวพริบ และการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ โดยเฉพาะปัญหาเฉพาะหน้า ได้ดีกว่าผู้ที่ยังไม่มี
ประสบการณ์ในการท างาน ซึ่งในส่วนนี้ผู้บริหารสามารถพิจารณาได้จากประวัติการท างาน และจาก
การสัมภาษณ์ รวมถึงการสังเกตพฤติกรรมปฏิภาณไหวพริบ 

ผลการศึกษา  ผู้บริหารต้องให้ความส าคัญกับรายละเอียดผลการศึกษาของบุคลากรที่สมัคร
เข้ามาปฏิบัติงานกับหน่วยงาน ถือเป็นการวัดระดับความรู้ในเบื้องต้น ว่ามีความรู้และความเหมาะสม
กับต าแหน่งมากน้อยเพียงไร ซึ่งเกรดเฉลี่ยที่เหมาะสมควรจะต้องอยู่ในระดับที่ไม่น้อยกว่า 2.5 แต่หาก
ผู้สมคัรมีเกรดเฉลี่ยต่ ากว่าที่ก าหนดดังกล่าว อาจพิจารณาจากคุณสมบัติด้านอ่ืน ๆ ประกอบด้วย 

สถาบันการศึกษา  สถาบันการศึกษาแต่ละแห่งย่อมมีชื่อเสียงในสาขาที่แตกต่างกันออกไป 
เช่น มหาวิทยาลัย A โด่งดังในเรื่องของวิศวกรรม แต่มหาวิทยาลัย B โด่งดังในเรื่องการบัญชี ดังนั้น
ผู้บริหารสามารถใช้สถาบันเป็นอีกเกณฑ์หนึ่งในการตัดสินเพ่ือพิจารณาบุคคลที่มีคุณสมบัติตรงตามที่
ต้องการ  ทั้งนี้ ก่อนจะรับพนักงานเข้ามาท างานในหน่วยงาน อาจจะต้องตรวจสอบข้อมูลจาก
สถาบันการศึกษาต้นสังกัด   ของผู้สมัคร 

ความซ่ือสัตย์และความรับผิดชอบ  ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ ถือเป็นหลักเกณฑ์ท่ี
ส าคัญมากในการตรวจสอบ พิจารณาคัดเลือกพนักงานเข้าสู่หน่วยงาน เพราะคนที่มีความซื่อสัตย์และ
ความรับผิดชอบทั้งต่อตัวเองและผู้อื่นจะเป็นผู้ที่มีความจริงใจกับหน่วยงานและผู้ร่วมงานมาก ซึ่งคน
บุคคลดังกล่าวจะเป็นผู้ที่มีมาตรฐานในการท างานสูงและเป็นผู้ที่สามารถไว้วางใจให้ดูแลในเรื่องท่ี
ส าคัญ ๆ ของหน่วยงานได้ในบางโอกาสด้วย ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบนี้อาจจะพิจารณาได้
จากการรับบุคคลเข้ามาปฏิบัติงานแล้ว โดยอยู่ในช่วงการทดลองงาน 

ลักษณะบุคลิกภาพ  ผู้บริหารจะต้องพิจารณาบุคลิกภาคของพนักงานนับแต่เดินเข้ามารับ
การสัมภาษณ์ ซึ่งไม่ได้หมายถึงรูปร่างหน้าตา แต่หมายถึงมารยาทในการพูด การตอบข้อซักถาม และ
การปฏิบัติ กาลเทศะ รวมถึงการแต่งกายท่ีเหมาะสมด้วย 

มีมนุษยสัมพันธ์เป็นเลิศ  การท างานในองค์กรเป็นลักษณะของการท างานในรูปแบบทีม
เวิร์คที่จะต้องอาศัย การพ่ึงพาติดต่อระหว่างกันภายในองค์กรอยู่ตลอด หากหน่วยงานใดมีพนักงานที่
มีมนุษยสัมพันธ์ไม่ดี ระบบการท างานจะมีปัญหา การตรวจสอบด้านมนุษยสัมพันธ์จะสามารถ
พิจารณาได้จากการทดลองปฏิบัติงาน การสังเกตพฤติกรรมในการท างาน 
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5.3.3 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
บริหารการท างาน  การบริหารการท างานของพนักงานเป็นสิ่งที่ส าคัญมาก โดยคุณจะต้อง

มั่นในว่าคุณได้สื่อสารกับพนักงานอย่างชัดเจนถึงวัตถุประสงค์ และระยะเวลา เพื่อให้พนักงานรู้ว่าคุณ
คาดหวังอะไรจากเขา และเมื่อไหร่ที่เขาต้องท างานนั้นให้เสร็จ เมื่อถึงเวลาประเมินผลงานของ
พนักงานคุณจะสามารถวัดผลได้อย่างชัดเจน และให้รางวัลกับการท างานของพนักงานได้อย่าง
เหมาะสม 

พัฒนาผู้จัดการแผนก  หัวหน้างานและผู้จัดการในแต่ละแผนกต้องมีทักษะในการจูงใจ และ
สร้างแรงแรงบันดาลใจให้แก่สมาชิกในทีม ก าหนดเป้าหมายของทีม ให้ฟีดแบ็กที่เป็นประโยชน์ 
รวมทั้ง ให้การเสริมแรงบวก หรือเสนอแนะวิธีแก้ปัญหาให้แก่ลูกน้องได้  

สร้างความสัมพันธ์อันดี  หากพนักงานมีความสัมพันธ์กันดีต่อกัน ก็มีแนวโน้มที่จะอยู่กับ
บริษัท และรู้สึกผูกพันกับงานของเขา คุณจึงควรโฟกัสที่วิธีการท าความเข้าใจ สื่อสาร และสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีของพนักงาน โดยอาจท าแบบส ารวจความคิดเห็นพนักงานถึงปัจจัยส าคัญท่ีจะช่วย
สร้างความผูกพัน เช่น ความก้าวหน้าในอาชีพ  
การให้ฟีดแบ็กในการท างาน เพ่ือเปิดโอกาสให้พนักงานได้สื่อสารแสดงความคิดเห็นของพวกเขา 

ฝึกอบรม & พัฒนา  บริษัทอาจไม่ต้องจัดคอร์สฝึกอบรมเต็มรูปแบบ เพียงจัดให้มีพ่ีเลี้ยงเพ่ือ
ช่วยในการฝึกสอนทักษะใหม่ ๆ แบบตัวต่อตัวให้แก่พนักงาน เท่านี้ก็เป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ
อย่างหนึ่งที่ช่วยท าให้พนักงานรู้สึกพึงพอใจในองค์กรมากขึ้นได้ เพราะการลงทุนกับการพัฒนาทักษะ
ของพนักงานช่วยให้พนักงานมีความสามารถเพ่ิมข้ึน และท างานได้เต็มศักยภาพของเขา ถือเป็นรางวัล
ของทั้งพนักงานและบริษัทไปพร้อมๆ กัน 
 

5.4  แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.1 :  งบประมาณการลงทุน  
 

รายการ รวม แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 

อาคาร 2,500,000 - - 

อุปกรณ์ 150,000 - - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 2,650,000 2,650,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ตอ่) :  งบประมาณการลงทุน  
 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 

ค่าตกแต่ง 1,000,000 1,000,000 - 
ค่ามัดจ าสถานที่ 1,000,000 1,000,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 100,000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 4,750,000 4,750,000 - 
  
ตารางที่ 5.3 : ค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 
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ตารางที่ 5.4 :  การประมาณรายได้ 
 

 
  
ตารางที่ 5.5 :  การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

 
                                                                                                 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ) :  การประมาณค่าใช้จ่าย 
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ตารางที่ 5.7 :  งบก าไรขาดทุน 
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ตารางที่ 5.8 :  งบกระแสเงินสด 
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ตารางที่ 5.9 :  งบดุล 
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ตารางที่ 5.10 :  NPV, IRR 
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ตารางที่ 5.11 :  Ratio 
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ค าถามแบบสอบถาม 
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ผลส ารวจจากแบบสอบถาม 
 
จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย  
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 51 ปีขึ้นไป ซึ่งตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายที่เราต้องการให้บริการ 

 

 
 

จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส ท าให้ทาง
โครงการเรามีโอกาสที่จะมาใช้บริการเป็นครอบครัว (มากกว่า 1 คน) 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับการศึกษาที่สูงกว่า 

ปริญญาตรี 
 

 
จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชนและ

ท าธุรกิจส่วนตัว ซึ่งกลุ่มคนท่ีท าอาชีพเหล่านี้ค่อนข้างที่จะมีรายได้ท่ีสูงและสามารถมาใช้บริการของ
เราได้อย่างสะดวกและสบายใจ 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้รวมมากกว่า 100,000 บาท

ขึ้นไปท าก าลังพอที่จะมาสมัครสมาชิกกับโครงการเรา 
 
 

 
จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจ านวนผู้สูงอายุอยู่ในครอบครัว

จ านวน 2 คน 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความสนใจในศูนย์บริการผู้สูงอายุ 

 
 

 
 

 
จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้วิธีการเดินในการออกก าลังกาย 

 



58 
 

 
 
จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ สะดวกท่ีจะมาใช้บริการในตอนเช้า 

ท าให้เราสามารถท่ีจะน าไปปรับคอร์สเรียนต่างๆได้ 
 
 

 
 
 

จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้บริการเพราะใกล้บ้านและไม่
อยากให้ผู้สูงอายุอยู่โดยล าพัง ซึ่งที่ตั้งที่เราเลือกสามารถตอบโจทย์ได้เพราะมีหมู่บ้านล้อมรอบ 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ

คือความน่าเชื่อถือซึ่งทางเรา ได้มีนายแพทย์ จรูญ จันทร์ด ารงกุล มาเป็นหุ้นส่วนและที่ปรึกษาให้กับ
โครงการ 
 
 

 
 

จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ เห็นว่าเป็นราคาที่เหมาะสม 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่หาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต ซึ่งส่วนนี้

ท าให้เราสามารถท่ีจะท าการโฆษณาผ่านสื่ออนไลน์ต่างๆเพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงเราไดง่ายยิ่งขึ้น 
 
 

 
จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าควรส่งเสริมให้ผู้สูงอายุมาท า

ประโยชน์ให้สังคมส่วนนี้ก็จะท าให้เราสามารถจัดกิจกรรม ต่างๆข้ึนมาได้ 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจที่จะสร้างรายได้เพ่ิม  

 

 
 
จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจการออกแบบตกแต่งภายใน

ส าหรับผู้สูงอายุ ท าให้ทางเราสามารถให้ค าปรึกษาและรับออกแบบตกแต่งภายในเพ่ือสร้างรายได้
เพ่ิมข้ึนจ านวนมาก 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ยินดีที่จะแนะน าความรู้ต่างๆให้คน

รุ่นหลัง 
 

 
 

จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ ต้องการที่รวมตัวส าหรับผู้สูงอายุ
เพ่ือพูดคุยหรือท ากิจกรรมต่างๆ ซึ่งตรงกับที่โครงการเราต้องการที่จะท า 
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จากแบบสอบถามสรุปได้ว่า ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เวลาว่างในการอ่านหนังสือ ดูหนัง 

ฟังเพลง ส่วนนี้ท าให้เราสามารถที่จะน าไปพัฒนาหรือเพ่ิมเติมฟังก์ชั่นต่างๆภายในโครงการของเรา
เพ่ือตอบโจทย์ลูกค้าได้ 
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