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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจนี้จัดท าขึ้นเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
รวมถึงความน่าลงทุนของธุรกิจ High Zone Wellness ในด้านบริการกายภาพบ าบัด ซึ่งเป็นการ
บ าบัดอาการเจ็บปุวย เช่น อาการ Office Syndrome อาการปวดต่าง ๆ ซึ่งถือว่ามีความจ าเป็น 
ผู้บริโภคปรารถนาให้ได้ผลลัพธ์จากการรักษาท่ีช่วยแก้ไขปัญหาอาการปุวย ประกอบกับคลินิก
กายภาพบ าบัดมีจ านวนไม่มาก เป็นศูนย์กายภาพที่มีราคาย่อมเยา 900 บาท ถึง 1,000 บาท และมี
คุณภาพสูง โดยมีการลดราคาค่าใช้บริการให้แก่ลูกค้าเก่าและใหม่ และได้รับกายภาพบ าบัดที่ใช้
เทคโนโลยีจากต่างประเทศบริการที่ครอบคลุมครบวงจรมากขึ้น ทั้งในด้านการบริการอุปกรณ์ทาง
การแพทย์ จากการศึกษาวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อม และพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่ากลุ่มลูกค้าที่มา
รักษาที่คลินิกมากท่ีสุด คือ กลุ่มที่ปุวยเรื้อรังจากการเสื่อมสภาพของร่างกาย ซึ่งมักมีอายุ 50 ปี ขึ้นไป  
รองลงมาคือ กลุ่มที่ปุวยจากพฤติกรรมซ้ า ๆ เช่น การท างาน การบาดเจ็บทั่วไป และการบาดเจ็บจาก
การออกก าลังกาย เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าที่มีปัญหาการเสื่อมสภาพของร่างกาย 
อาการปวดหลัง ปวดขา ปวดเข่า และอาการชาตามจุดต่าง ๆ ซึ่งเป็นราคาที่สามารถแข่งขันกับตลาด
ได ้รวมถึงเป็นราคาท่ีลูกค้าจากการเก็บข้อมูลสอบถามยอมจ่าย ซึ่งเป็นราคาที่สามารถแข่งขันกับ
ตลาดได ้และเป็นราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ โดยกลุ่มเปูาหมายสองกลุ่ม ได้แก่ บุคคลวัยท างาน บุคคลวัย
ท างานจะเป็นกลุ่มที่มีปัญหาด้านสุขภาพ และบุคคลที่อยากจะปูองกันออฟฟิศซินโดรม 
 การด าเนินกิจการใช้เงินลงทุนกับหุ้นส่วนคนละ 1,330,250 บาท รวมทั้งสิ้น 2,660500 
บาท พบว่าบริษัทจะมีผลขาดทุนในการด าเนินงานในปีแรกและจะเริ่มมกี าไรในปีที ่2 เป็นต้นไป โดย
ในปีที ่1 มีลูกค้ามารักษาที่คลินิกรวมทั้งสิ้น 1,095 คน และคาดการณ์ว่าจ านวนจะเพ่ิมข้ึนประมาณ 
21-37% ต่อปี และเพิ่มขึ้นในปีถัดไป เนื่องจากบริษัทใช้แผนการตลาดในการมุ่งเน้นลูกค้ากลุ่มวัย
ท างาน และกลุ่มสูงอายุ ท าให้อัตราการรักษาช้ามีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อย ๆ ดังนั้นถึงเห็นความเป็นไปได้ที่
ธุรกิจจะค่อย ๆ เติบโต 
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ABSTRACT 
 
 The propose of business plan is to study consumer behavior and factors that 
affect purchasing decisions. Including the investment attractiveness of the High Zone 
Wellness business in the field of physical therapy services. which is a treatment for 
illnesses such as Office Syndrome symptoms, various pains which is considered more 
necessary Consumers want results from treatments that help resolve their ailments. 
In addition, there are not many physical therapy clinics. It is a physiotherapy center 
with an affordable price of 900 Baht to 1,000 Baht and of high quality. There is a 
reduction in the service fee for old and new customers and received physiotherapy 
that uses technology from abroad, more comprehensive services in terms of medical 
equipment services 
 From an analytical study to the environment found that this business plan 
has analyzed the environment and consumer behavior. It was found that the group 
of customers who came to the clinic the most were Groups that are chronically ill 
from deterioration of the body Which are usually aged 50 years or more, followed by 
a group that is sick from repetitive behaviors such as work General injuries and 
injuries from exercise To respond to the needs of customers who have problems 
with deterioration of the body, back pain, leg pain, knee pain and numbness at 
various points, which is a competitive price in the market. Including the price that 
customers from collecting inquiries are willing to pay. Which is a price that can 
compete with the market including the price that customers from collecting inquiries 
are willing to pay. The two target groups are people of working age. Working-age 
people are a group with health problems and people who want to prevent office 
syndrome.  



 

 Business operation with investment of 1,330,250 Baht per partner, totaling 
2,660500 Baht, found that the company will have operating losses in the first year 
and will start to gain profits in the second year onwards. A total of 1,095 clients 
came to the clinic and it was estimated that the number it will increase about 21-
37% per year and increase in the following years because the company uses a 
marketing plan to focus on working-age customers and the elderly. Resulting in a 
slow healing rate tending to increase steadily Therefore, to see the possibility that 
the business will gradually grow. 
 
Keywords: Clinic, Medical Equipment, Physical Therapy
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 ศูนย์การแพทย์กายภาพบ าบัด High zone Wellness เป็นธุรกิจที่ขยายกิจการมาจากศูนย์
ดูแลผู้สูงอายุ White Nursing Home เนื่องจากปัจจุบันประเทศไทยมีบุคคลที่มีปัญหาเก่ียวกับ
ออฟฟิศซินโดรมมากข้ึนและอยู่ในเทรนด์ดูแลสุขภาพ เราจึงมุ่งเน้นขยาย และต่อยอดธุรกิจเพื่อเพ่ิม
ช่องทางการเติบโตโดยไม่ได้เน้นที่ผู้สูงวัยเพียงกลุ่มเดียว อาการออฟฟิศซินโดรมกับพนักงานออฟฟิศ
นั้นเป็นของคู่กัน เพราะจากสถิติในปี พ.ศ. 2564 พบว่า คนไทยกว่า 80% มีอาการออฟฟิศซินโดรม
แม้ไม่ได้ท างานที่ต้องออกแรงยกของหนัก แต่อาการปวดกล้ามเนื้อของพนักงานออฟฟิศก็เกิดขึ้นได้
จากพฤติกรรมการนั่งท างานและสภาพแวดล้อมที่ไม่เหมาะสม ที่สะสมเข้าจนกลายเป็นออฟฟิศ 
ซินโดรมโดยไม่รู้ตัว (วันทนียา วัชรีอุดมกาล, 2565) 
 
1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 
 เนื่องจากปัจจุบันประเทศไทยมีบุคคลที่มีปัญหาเกี่ยวกับออฟฟิศซินโดรมมากข้ึน และ 
เทรนด์ของการดูแลสุขภาพเพ่ิมข้ึนเป็นจ านวนมาก บริเวณย่านเกษตรนวมินทรม์ีบริษัทและองค์กร
เป็นจ านวนมาก ดังนั้นขอบเขตหลักทางกายภาพของธุรกิจจึงจะเป็นพนักงานออฟฟิศและบุคคลวัย
กลางคนในบริเวณนี้ 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 เนื่องด้วยธุรกิจของครอบครัว คือศูนย์ดูแลผู้สูงอายุ หรือ Nursing Home จึงท าให้
ผู้ประกอบการมีความช านาญเก่ียวกับการดูแลเชิงสุขภาพ จึงได้มีแนวคิดที่จะพัฒนาธุรกิจใหม่เป็น
ศูนย์กายภาพบ าบัด เพราะมีความพร้อมทั้งด้านบุคคลากรและความเชี่ยวชาญทางด้านของการดูแล
สุขภาพต่าง ๆ ซึ่งแผนกงานส าคัญในการท าธุรกิจของศูนย์กายภาพบ าบัด คือนักกายภาพบ าบัด 
ผู้เชี่ยวชาญที่ให้ค าปรึกษาในเรื่องของกายภาพบ าบัดและพนักงานที่ให้บริการอย่างเต็มรูปแบบโดย
การให้บริการที่สามารถสร้างความพึงพอใจและประทับใจให้กับผู้รับบริการ เช่น การบริการอย่าง
สม่ าเสมอ การบริการอย่างทันต่อเวลา การบริการอย่างเพียงพอ การบริการอย่างต่อเนื่อง การบริการ
อย่างก้าวหน้า 
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1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
 บริษัทผู้ผลิตและจ าหน่ายอุปกรณ์เพ่ือใช้ในการท ากายภาพที่มีการให้ความรู้เรื่องการใช้
เครื่องมือการน าเสนอนวัตกรรมใหม ่ๆ และรวมไปถึงการดูแลซ่อมแซมอุปกรณ์ เมื่อเกิดปัญหา 
นอกจากนี้ยังมีการร่วมมือกับสมาคมกายภาพบ าบัด เพ่ือเข้าถึงแหล่งข้อมูลและแรงงานนัก
กายภาพบ าบัด 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 กิจกรรมหลักของศูนย์บริการกายภาพบ าบัดคือ การให้บริการรักษาทางกายภาพบ าบัด ซึ่ง
เริ่มตั้งแต ่การให้ค าปรึกษา หรือ สอบถามอาการ การตรวจวินิจฉัยโรค และการให้ค าแนะน าเพ่ือ
ปูองกันการเจ็บปวดซ้ า เช่นการสอนท่าออกก าลังกาย การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมความเสี่ยงใน
ชีวิตประจ าวัน นอกจากนี้ยังมีการเก็บประวัติของผู้ใช้บริการเพื่อติดตามอาการ เพ่ือปูองกันไม่ให้ผู้เข้า
ใช้บริการมีอาการเรื้อรัง หรือกลับมาเป็นซ้ าได้อีก รวมทั้งเรายังบริการในเรื่องของกายภาพบ าบัดนอก
สถานทีส่ าหรับบุคคลที่ไม่สะดวกในการเดินทาง 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
   1) นักกายภาพบ าบัด 
   2) ผู้ให้ค าปรึกษา 
   3) เครื่องมือทางการแพทย์ 
   4) แม่บ้าน 
   5) พนักงานรักษาความปลอดภัย 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 การลงทุนในค่าใช้จ่ายแรกเริ่มอยู่ที่ 2,660,500 บาท เพ่ือเป็นค่าใช้จ่ายในการเตรียม
อุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการเปิดศูนย์กายภาพบ าบัดในปีแรกจะมีการลงทุนเยอะ ซึ่งท าให้ในปีแรก 
มีก าไรที่น้อยหรือขาดทุน 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 ธุรกิจกายภาพบ าบัดเป็นบริการที่ท าให้ผู้บริโภคกลับมามีสุขภาพที่แข็งแรง และสามารถ
ช่วยเหลือตนเองได้ นอกจากนี้ศาสตร์การกายภาพบ าบัดยังใช้ส าหรับการปูองกันและการรักษาโรค
บางโรคให้ดีขึ้น หรือหายขาดได้โดยไม่ต้องใช้ยา 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 ความสัมพันธ์ที่จะให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการกับศูนย์กายภาพบ าบัดของเราคือ การให้บริการ
อย่างดีและใกล้ชิดมากที่สุด ด้วยอัธยาศัยที่ดี เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีอย่างยั่งยืนกับลูกค้า ซึ่งจะท า
ให้เกิดการบอกต่อเกี่ยวกับธุรกิจของเรา 
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 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
  1.4.7.1 บริการออนไลน์ 
   1) Facebook : High zone Wellness 
   2) Instagram : High zone Wellness 
   3) Line : High zone Wellness 
  1.4.7.2 บริการออฟไลน์ 
  ตั้งอยู่ที่ เกษตรนวมินทร์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
   1) บุคคลวัยท างาน 
   2) นักกีฬา 
   3) ผู้สูงอายุ 
   4) บุคลธรรมดาที่อยากรักษาอาการเบื้องต้น 
   5) เด็ก 
   6) บุคคลที่อยากจะปูองกันออฟฟิศซินโดรม 
   7) เด็กท่ีมีความบกพร่องด้านการเคลื่อนไหว 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 รายได้หลักมาจากกลุ่มลูกค้าในย่านเกษตรนวมินทร์ ซ่ึงละแวกนี้มีบริษัทและองค์กรเป็น
จ านวนมาก การเดินทางท่ีสะดวกสบายใกล้ BTS ดังนั้นผู้เข้าใช้บริการสามารถเดินทางและสัญจรได้
ง่ายจากบริษัทและองค์กรในละแวกนี้ เนื่องจากพนักงานออฟฟิศจะมีปัญหาเกี่ยวกับเรื่องออฟฟิศ 
ซินโดรม ซึ่งทาง High Zone Wellness จะให้บริการการรักษา และการปูองกันก่อนที่จะเกิดปัญหา
ด้านสุขภาพอีกด้วย 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 โครงสร้างอุตสาหกรรมของกายภาพบ าบัดปัจจุบันทั่วประเทศมีจ านวนนักกายภาพบ าบัด ที่
มีใบประกอบวิชาชีพอยู่ประมาณ 12,000 คน ในจ านวนนี้ราว 3,200 คน ท างานอยู่ในภาครัฐสังกัด
กระทรวงสาธารณสุข (สธ.) อีก 2,000 คน ท างานในภาคเอกชน ไม่ว่าจะเป็นโรงพยาบาลหรือคลินิก
ต่าง ๆ ขณะที่ไปเป็นอาจารย์และอยู่ในหน่วยงานอื่น ๆ อีก 900 คน จึงอาจกล่าวได้ว่ามีเพียงครึ่งหนึ่ง
ของนักกายภาพบ าบัดเท่านั้น ทีไ่ด้ใช้วิชาความรู้ในการประกอบอาชีพ (สภากายภาพบ าบัด, 2564)  
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง 
 การด าเนินธุรกิจบริการสถานพยาบาลในประเทศไทย โดยก าหนดโดยระเบียบข้อบังคับตาม 
พระราชบัญญัติสถานพยาบาลปี พ.ศ. 2541 โดยการตั้งและการด าเนินการต้องมีการขออนุญาตจาก
กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ ส านักงานสาธารณสุขจังหวัด กระทรวงสาธารณสุข ด าเนินการ
เปลี่ยนแปลงต้องมีข้ันตอนระเบียบการขออนุญาตตามขั้นตอนราชการจึงอาจมีระยะเวลารอคอย และ
การสื่อสารทางกาตลาดต้องมีการข้ออนุญาตโฆษณาสถานพยาบาล ตามประกาศกรมสนับสนุนบริการ
สุขภาพ พ.ศ. 2562 และการให้บริการผู้บริโภคยังมีสิทธิความคุ้มครองจากส านักงานคณะกรรมการ
คุ้มครองผู้บริโภคท่ีต้องพิจารณาอีกด้วยในการด าเนินการต่าง ๆ นอกจากนี้ ผลกระทบจากการแพร่
ระบาดของโรค COVID-19 ส่งผลให้มีประกาศตาม พระราชก าหนดฉุกเฉินปิดพื้นที่หรือกิจการตาม
ค าสั่ง ศูนย์บริหารสถานการณ์แพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 (ศบค.) ที่ส่งผล คือมีการ
ปิดการให้บริการคลินิกความงามเขตพ้ืนที่กรุงเทพฯ ในช่วงเดือน เมษายน-มิถุนายน 2563, เมษายน-
มิถุนายน 2564, กรกฎาคม-สิงหาคม 2564 จึงส่งผลให้การบริหารจัดการภายในองค์กร และการ
สื่อสารกับผู้รับบริการเป็นไปด้วยความยากล าบาก แต่ทั้งนี้ในส่วนของการให้บริการด้าน
กายภาพบ าบัดไม่ได้รับผลกระทบจากค าสั่งปิดพ้ืนที่ (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2563) 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ 
 สภาพเศรษฐกิจไทยในปัจจุบันได้รับผลกระทบจากการแพร่ระบาดของโรค COVID-19 
ส่งผลให้เศรษฐกิจชะลอตัว และจากผลกระทบค าสั่งปิด-เปิดที่ไม่แน่ชัด ท าให้คู่แข่งในตลาดหลายราย
ผู้ประกอบการเลือกปิดตัวลงอย่างถาวร เนื่องจากแบกรับค่าใช้จ่ายไม่ไหว แต่รูปแบบธุรกิจตามแผนนี้
ด าเนินการเป็นกายภาพบ าบัดและเวชกรรมความงาม จึงสามารถเปิดให้บริการได้ตามปกติ หากมี
ค าสั่งปิดก็ให้บริการเฉพาะด้านกายภาพบ าบัดได้ และการชะลอตัวทางเศรษฐกิจส่งผลให้ผู้บริโภค
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ระมัดระวังในการใช้จ่ายมากขึ้น แต่ในขณะเดียวกันผู้บริโภคระดับบางกลุ่มก็อาจไม่ได้มีพฤติกรรมการ
บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม 
 โดยปัจจุบันพบเห็นพนักงานที่มีการท างานมากกว่าการก าหนดจ านวนชั่วโมงของกฎหมาย 
คุ้มครองกรมแรงงาน จึงท าให้การใช้ชีวิตประจ าวันในระยะยาวสามารถเรื้อรังไปสู่โรคอ่ืน ๆ ตามมา 
ซึ่งสามารถส่งผลไปในทางสุขภาพที่ร้ายแรงได้ สังเกตได้จากแนวโน้มของชั่วโมงการท างานที่มาก
เพ่ิมข้ึน หรือแม้กระทั่งบุคคลที่เลิกงานตรงเวลาก็สามารถส่งผลถึงสุขภาพและความปลอดภัย ของ
กล้ามเนื้อต่าง ๆ ได้ ทั้งนี้ปัญหาจากกายภาพบ าบัดได้เกิดปัญหาบุคลากรในการรักษากายภาพบ าบัด
ไม่เพียงพอ เนื่องจากประชากรกลุ่มที่เสี่ยงต่อการเป็นโรคเรื้อรังต่าง ๆ มีจ านวนเพ่ิมสูงมากข้ึน ซ่ึง
ข้อมูลของมูลนิธิพัฒนาการศึกษาบุคลากรสุขภาพแห่งชาติ ได้มีการเปิดเผยจ านวนนักกายภาพบ าบัด
ในประเทศไทย ในปัจจุบันมีทั้งสิ้น 10,065 คน ซึ่งอาจจะไม่สอดคล้องกับประชากรในประเทศไทย
ทั้งสิ้น 70 ล้านคน (มูลนิธิพัฒนาการศึกษาบุคลากรสุขภาพแห่งชาติ, 2565 อ้างใน วิรุณ  
กฤษณเกรียงไกร, 2562) 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี 
 จากการพัฒนานวัตกรรมและเทคโนโลยีทางการแพทย์ โดยเฉพาะอุปกรณ์เครื่องมือทาง
การแพทย์ที่ทันสมัยและมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นจึงเป็นจุดขายที่โดดเด่นกว่าการรับบริการตาม
โรงพยาบาลรัฐ เช่น หากเข้ารับบริการกายภาพบ าบัดที่โรงพยาบาลอาจจะได้แต่การรักษาเฉพาะ กด 
ยืด ดัด ดึง และเครื่องมือพ้ืนฐาน เช่น Ultrasound แต่หากต้องการเครื่องมือที่ล้ าสมัยประสิทธิภาพ
สูงกว่า เช่น Shockwave Therapy อาจจ าเป็นต้องเลือกเข้ารับบริการสถานพยาบาลเอกชนมากกว่า
รวมถึงการใช้พฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้งาน Digital Platform และ Digital Marketing ที่
เติบโตอย่างก้าวกระโดดท าให้การด าเนินแผนการตลาดเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายยิ่งขึ้น ข้อมูลจากรายงาน 
Digital 2021 July Global Statshot Report (Kemp, 2021) 
 ปัจจุบันผู้บริโภคไทย 68% ของคนไทยอยู่บนโลกออนไลน์แล้ว ผู้บริโภคจึงมีตัวเลือกในมือ
ผู้บริโภคมากข้ึน จากข้อมูลรายงานดังกล่าว กรกฎาคม 2564 ประเทศไทยใช้ Platform Social 
Media 
   - Facebook เป็นล าดับที่ 8 ของโลก มีบัญชีผู้ใช้งานมากถึง 54 ล้านบัญชีผู้ใช ้
   - คนไทยใช้ Facebook Messenger มากเป็นอันดับ 6 ของโลกในปี 2021 
   - Instragram เป็นล าดับที่ 16 ของโลก มีบัญชีผู้ใช้งานมากถึง 19 ล้านบัญชีผู้ใช้ 
   - Youtube เป็นล าดับที่ 18 ของโลก มีการเข้าถึง (Reach) สูงถึง 37.3 ล้านครั้ง 
   - 51.3% ของคนไทยใช้โซเชียลมีเดียเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับแบรนด์ 
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2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต 
 การให้บริการนั้นจะใช้อ านาจต่อรอง โดยให้ผู้เข้าใช้บริการซื้อคอร์สได้รับค่าบริการและค่า
รักษาที่ถูกลง อีกท้ังยังสามารถติดตามอาการได้ดีกว่าการซื้อบริการเพียงครั้งเดียว นอกจากนี้ยังมีค่า
รักษาราคาที่ถูกลงแล้ว ยังมีสิทธิพิเศษอ่ืน ๆ อีกมากมายให้กับผู้ที่มาเข้าใช้บริการ 
 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ 
 ในด้านบริการกายภาพบ าบัด ซึ่งเป็นการบ าบัดอาการเจ็บปุวย เช่น อาการ Office 
Syndrome อาการปวดต่าง ๆ ซึ่งถือว่ามีความจ าเป็นมากกว่า ผู้บริโภคปรารถนาให้ได้ผลลัพธ์จาก
การรักษาที่ช่วยแก้ไขปัญหาอาการปุวย ประกอบกับคลินิกกายภาพบ าบัดมีจ านวนไม่มาก ในส่วนนี้
อ านาจต่อรองลูกค้าอยู่ในระดับต่ าอยู่ 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 เมื่อพิจารณาการแข่งขันในอุตสาหกรรมการบริการสุขภาพ ส่วนของอุตสาหกรรมกายภาพ
เดียวกันพบว่ามีการแข่งขันกันมาก ในการแข่งขันนั้น ในยุคท่ีทันสมัยและมีการพัฒนาในด้านของ
เทคโนโลยีมากขึ้น สิ่งที่ขาดไม่ได้ คือการศึกษาการตลาดของคู่แข่ง รวมไปถึงการบริหารจัดการ การ
หาค่ารักษา สถานที่การให้บริการ และเทคโนโลยีทางด้านการแพทย์ อีกท้ังการให้บริการในระยะยาว
ของคู่แข่งว่ามีแนวโน้มเป็นอย่างไร เพ่ือเราจะได้รักษาหรือท าอย่างไร ให้ผู้เข้าใช้บริการมาสนใจศูนย์
กายภาพบ าบัดของเรา จ าเป็นต้องผ่านการศึกษาการรับรองและข้ันตอนการขัดกรองหลายขั้น เช่น
ต้องมีใบอนุญาตต่าง ๆ รวมถึงในบางพ้ืนที่ในประเทศไทยก็มีปัญหาคาดแคลน นักกายภาพบ าบัด เช่น 
โรงพยาบาลชุมชน หรือพ้ืนที่ต่างจังหวัด แต่ในเขตตัวเมือง เช่น กรุงเทพมหานคร คลินิก
กายภาพบ าบัดสามารถหาได้ง่าย และมีให้บริการในโรงพยาบาลแทบทุกแห่ง ส่งผลให้คู่แข่งมีจ านวน
มากและยากที่จะท าให้ลูกค้าทั่วไปรับรู้ความแตกต่างของการบริการในแต่ละที่ได้ชัดเจน ส่งผลให้
สภาวะการแข่งขัน ในอุตสาหกรรมอยู่ในระดับที่สูง 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 ในปัจจุบันสินค้าทดแทนในการกายภาพบ าบัดมีอยู่หลายประเภท ไม่ว่าจะเป็นสินค้า เครื่อง
นวดไฟฟูา เก้าอ้ีนวดไฟฟูา รวมถึงการให้บริการด้านอื่น ๆ เช่น การนวดแผนโบราณ นวดแผนไทย 
การฝังเข็ม หรือการจัดกระดูก ถึงแม้ว่าการใช้สินค้าทดแทนที่มีราคาถูกกว่า หรือใช้เวลาที่น้อยกว่า ก็
ไม่อาจที่จะแก้ไขหรือรักษาตามอาการต่าง ๆ ทุเลาลงได้ เนื่องจากการรักษาโดยการใช้สินค้าทดแทน
เป็นการรักษาที่บรรเทาอาการเท่านั้น ไม่สามารถรักษาอาการให้หายขาดได้ 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 
 เนื่องด้วยการประกอบธุรกิจสถานพยาบาล จ าเป็นต้องได้รับอนุญาตจากกรมสนับสนุน
บริการสุขภาพ ส านักงานสาธารณสุขจังหวัด และมีระเบียบแบบแผนในการขออนุญาตค่อนข้าง
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ซับซ้อน ต้องใช้เวลาให้การขออนุญาต ผู้แข่งขันรายใหม่จ าเป็นต้องศึกษา และมีบุคลากรทาง
การแพทย์ที่ได้รับอนุญาตในการด าเนินการ จึงท าให้ การคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่อยู่ในระดับ 
ปานกลาง 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง 
  รายที่ 1 
 
ภาพที่ 2.1: โลโก้ของกันยาคลินิกกายภาพบ าบัด 
 

 
 

ที่มา: กันยาคลินิกกายภาพบ าบัด (kanyapt.com).  (2556).  สืบค้นจาก 
http://www.kanyapt.com/Home/Index. 

 
 กันยาคลินิก มีบริการท ากายภาพบ าบัดอยู่หลากหลายโปรแกรมให้เลือกใช้ เทคโนโลยีที่ใช้
รักษาก็ ทันสมัย มีทั้งการใช้ไฟฟูากระตุ้น การใช้คลื่นอัลตราซาวด์ การอบด้วยความร้อน เป็นต้น มี
ผู้ปุวยมาใช้บริการ เป็นจ านวนมาก แต่มักจะมาด้วยโรคออฟฟิศซินโดรม ปวดเมื่อยตามต้นคอ หลัง 
บ่า ไหล่ เป็นต้น เป็นคลินิกท ากายภาพบ าบัดที่มีชื่อเสียงมาก มีอาจารย์แพทย์อยู่หลายท่านด้วยกัน 
ท าให้มีความน่าเชื่อถือและมีคุณภาพ ราคาเริ่มต้นที่ : 800 บาท ที่อยู่ : มีทั้งหมด 3 สาขา คือ 1) 
สาขาสิรินธร ถ.สิรินธร แขวง/เขตบางพลัด กรุงเทพฯ 10700, 2) สาขาเหม่งจ๋าย ซอยสุวรรณมณี
(ประชาอุทิศ 23) แขวงสามเสนนอก เขตห้วยขวาง กรุงเทพฯ 10310, 3) สาขาอุดมสุข ถนนอุดมสุข 
แขวงหนองบอน เขตประเวศ กรุงเทพฯ 10250 
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  จุดเด่น มีความน่าเชื่อถือ มีหลายสาขา และเครื่องมือทางการแพทย์ที่ทันสมัย 
  จุดด้อย มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม เช่น การให้ค าปรึกษา เป็นต้น 
 รายที่ 2 
 
ภาพที่ 2.2: โลโก้ของนรินทร์ คลินิกกายภาพบ าบัด/ไคโรแพรคติก 
 

 
 
ที่มา: นรินทร์ คลินิกกายภาพบ าบัด.  (2565).  Narin P.T.& Chiropractic Clinic นรินทร์ คลินิก

กายภาพบ าบัด / ไคโรแพรคติก.  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/narinhealth/. 
 
  นรินทร์ กายภาพบ าบัด คลินิกนี้มีชื่อเสียงในเรื่องการท ากายภาพบ าบัดส าหรับการ
รักษากระดูก และกล้ามเนื้อ เน้นการบ าบัดด้วยมือด้วยนักกายภาพบ าบัดที่มีความเชี่ยวชาญ และ
สามารถจัดกระดูกให้เข้าที่ได้ ราคาเริ่มต้นที่ : 1,600 บาท ที่อยู่ : รามอินทรา 31 แขวงอนุสาวรีย์  
เขตบางเขน กรุงเทพฯ 10220 ติดต่อ : 095-730-4646  
  จุดเด่น คลินิกมีชื่อเสียงเป็นอย่างมาก และอยู่ย่านอนุสาวรีย์ ซึ่งคลินิกจัดตั้งอยู่ในกลุ่ม
คนพลุกพล่าน และคนวัยท างานมีจ านวนมาก 
  จดุด้อย ราคาเริ่มต้นอยู่ที่ 1,600 บาท ซึ่งมีราคาท่ีสูงกว่าที่อ่ืน ๆ 
 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม 
  รายที่ 1 
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ภาพที่ 2.3: โลโก้ของ Panitta Spa-ร้านนวดสปา 
 

 
 
ที่มา: Panitta Spa - ร้านนวดสปา ย่านรามอินทรา เกษตรนวมินทร์.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/panittaspa/?paipv=0&eav=AfbZUolzvJ2jfVulCQlihoz
GoVocd5ZcnWlz0_9hPiuO2F8ElVZEmGdNtKJ-7cT-u5E&_rdr. 

 
  Panitta Spa - ร้านนวดสปา ย่านรามอินทรา เกษตรนวมินทร์ อยู่ในละแวกใกล้เคียง
กับศูนย์กายภาพของเรา ซึ่งอาจมีแนวโน้มท าให้ผู้เข้าใช้บริการหันไปใช้บริการนวดผ่อนคลายมากกว่า 
เนื่องจากใช้เวลาไม่นานและไม่ต้องติดตามผลรักษาเหมือนกายกายภาพบ าบัด 
  จุดเด่น ใช้เวลาไม่นาน ผ่อนคลายทันทีหลังจากการเข้าใช้บริการ 
  จุดด้อย ราคาพอ ๆ กับการเข้ารับรักษากายภาพบ าบัด ที่ใช้เครื่องมือที่มีราคาสูง
มากกว่า 
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  รายที่ 2 
 
ภาพที่ 2.4: โลโก้ ของ Siri Thai Massage (ศิรินวดแผนไทย) 
 

 
 

ที่มา: ศิรินวดแผนไทย Siri Thai Massage-ร้านนวด (business.site).  (2565).  สืบค้นจาก 
https://sirithaimassage-massagespa.business.site/. 

  
  Siri Thaimassage (ศิรินวดแผนไทย) ร้านนวดแผนไทยที่มีบริการนวดที่หลากหลายไม่
ว่าจะเป็น นวดเพ่ือสุขภาพ ผ่อนคลายกล้ามเนื้อ เลือดลมไหลเวียนดีขึ้น บรรเทาอาการปวดเมื่อย นวด
แผนไทย นวดเท้า นวดไทยออยล์ นวดน้ ามัน นวดอโรม่า นวดประคบ ขัดผิว พร้อมกับมีผู้เชี่ยวชาญ
ด้านการนวดและร้านผ่านมาตรฐาน สบส จากสาธารณสุขจังหวัด 
  จุดเด่น มีหลายสาขา คลินิกสะอาดมีความน่าเชื่อถือ มีฐานลูกค้า 
  จุดด้อย แพทย์แผนไทยได้รับการนิยมน้อยลง จึงท าให้คนเข้าใช้บริการน้อยลง 
 2.4.3 สินค้าทดแทน 
 สินค้าอาทิ เครื่องนวดไฟฟูา เก้าอ้ีไฟฟูา รวมไปถึงการให้บริการด้านอ่ืน ๆ เช่น การนวด
แผนไทย การนวดแผนโบราณ การฝังเข็ม หรือการจัดกระดูก 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 1 
 ประชากรกลุ่มที่เสี่ยงต่อการเป็นโรคเรื้อรังต่าง ๆ มีจ านวนเพ่ิมสูงมากข้ึน เนื่องจากสถาน
บริการใกล้กับออฟฟิศหรือบริษัทต่าง ๆ จังท าให้มีผลต่อความส าเร็จเป็นอย่างมาก 
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 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 2 
 การดูแลด้านสุขภาพในปัจจุบันมีจ านวนมาก และได้รับความนิยม จึงท าให้ธุรกิจมี
ความสามารถในการสร้างและขยายกิจการได้อย่างแพร่หลาย 
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 ปัจจุบันทั่วประเทศมีจ านวนนักกายภาพบ าบัด ที่มีใบประกอบวิชาชีพอยู่ประมาณ 12,000 
คน ในจ านวนนี้ราว 3,200 คน ท างานอยู่ในภาครัฐสังกัดกระทรวงสาธารณสุข (สธ.) อีก 2,000 คน 
ท างานในภาคเอกชน ไม่ว่าจะเป็นโรงพยาบาลหรือคลินิกต่าง ๆ ขณะที่ไปเป็นอาจารย์และอยู่ใน
หน่วยงานอื่น ๆ อีก 900 คน จากการวิเคราะห์ทางด้านอุตสาหกรรมกายภาพบ าบัดเป็นไปในทางที่ดี 
และในอนาคตอาจจะมีบุคลากรที่เพ่ิมสูงขึ้น เนื่องจากการเทรนด์สุขภาพปัญหาของบุคคลทางด้าน 
ต่าง ๆ ที่ส่งผลมาจากการท างานเป็นอย่างหนักของบุคลากร 
 



 

บทที ่3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ชื่อและตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 ชื่อทางธุรกิจคือ “High Zone Wellness” เป็นธุรกิจที่ต่อยอดมาจากศูนย์ดูแลผู้สูงอายุ 
White Nursing Home เนื่องจากในปัจจุบัน ตามที่เรารู้กัน ประเทศไทยได้ก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุอย่าง
เต็มตัวแล้ว 
 
ภาพที ่3.1: โลโก้ของ High Zone Wellness 
 

 
 

3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน ์(Vision)  
 High Zone Wellness เป็นศูนย์การแพทย์กายภาพบ าบัดที่ทันสมัยพร้อมด้วยเทคโนโลยีที่
ก้าวหน้าประสิทธิภาพ และมีผู้ให้ค าปรึกษาด้านทางสุขภาพพร้อมด้วยบุคลากรอ่ืน ๆ ที่มีความช านาญ 
อย่างครบครัน โดยธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ต่อยอดมาจากศูนย์ดูแลผู้สูงอาย ุWhite Nursing Home ซึ่ง
เป็นพื้นฐานทางธุรกิจที่จะท าให้ High Zone Wellness เป็นศนูย์กายภาพบ าบัดครบวงจร 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission)  
 เป็นศูนย์การแพทย์กายภาพบ าบัดชั้นน าของประเทศ โดยใช้เครื่องมือแพทย์ที่ได้รับ
มาตรฐานสูงและทันสมัย พร้อมด้วยสัดส่วนพนักงานดูแลรักษาคนไข้ที่เหมาะสม มีประสิทธิภาพ และ
เพียงพอต่อความต้องการ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
   1) ใช้เครื่องมือการแพทย์ที่ได้รับมาตรฐานสูง คือ การน าเครื่องมือการแพทย์ที่ได้รับ
มาตรฐานครบครันและมีความทันสมัยมาใช้ในการรักษาและให้บริการ 
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   2) บรรเทาอาการหรือรักษาผู้ปุวยให้หายได้ คือ มีความมุ่งมั่นที่จะรักษาและ
บรรเทาอาการเจ็บปุวยทางกายภาพด้วยการกายภาพบ าบัด โดยพนักงานดูแลคนไข้ท่ีมีความช านาญ
และความสามารถ 
   3) ใช้เทคโนโลยีที่ดีและทันสมัยเพื่อรักษาผู้ปุวยในทุก ๆ ปัญหาของร่างกาย คือ 
เป็นศูนย์กายภาพบ าบัดที่ใช้เทคโนโลยีจากต่างประเทศที่ได้รับการพิสูจน์และยืนยันว่าดีจาก
ผู้เชี่ยวชาญด้วยมาตรฐานสากล 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี)  
   1) เปิดให้บริการในพ้ืนที่เปูาหมายแรกในพ้ืนที่ 3 เขตในกรุงเทพมหานคร ได้แก ่
เกษตร-นวมินทร์ รังสิต และดินแดง และมีรายได้ไม่ต่ ากว่า 2 ล้านบาท ในปีที่ 1  
   2) มีส่วนแบ่งการตลาดจากการเรียกพนักงานดูแลคนไข้ผ่านช่องทางออนไลน์ใน
พ้ืนที่เปูาหมายแรก ไม่ต่ ากว่า 5% และมีรายได้ไม่ต่ ากว่า 5 ล้านในปีที่ 2 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี)  
   1) เปูาหมายระยะยาว มีการขยายสาขาเพ่ิมข้ึนจากเดิม 2-3 สาขา และมีบริการที่
ครอบคลุมครบวงจรมากข้ึนทั้งในด้านการบริการอุปกรณ์ทางการแพทย์ 
   2) เป็นศูนย์กายภาพที่มีราคาย่อมเยา (900 บาท-1,000 บาท) และมีคุณภาพสูง 
โดยมีการลดราคาค่าใช่บริการให้แก่ลูกค้าเก่าและใหม่ และได้รับกายภาพบ าบัดที่ใช้เทคโนโลยีจาก
ต่างประเทศ 
   3) กระแสเงินสดจากการด าเนินธุรกิจเป็นบวก ภายใน 3 ปี 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
  3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
   1) ใช้เครื่องมือทางการแพทย์ที่ทันสมัยในการบ าบัด ท าให้สามารถส่งต่องานรักษา
ด้านกายภาพบ าบัดตามบ้านได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   2) รักษาโดยนักกายภาพบ าบัดมีประสบการณ์สูง พนักงานดูแลคนไข้มีความช านาญ
ซึ่งมปีระสบการณ์ มากกว่า 20 ปี รวมทั้ง ผ่านการคัดกรองความสามารถในการรักษาจากนัก
กายภาพบ าบัดที่มีประสบการณ์อ่ืน ๆ โดยนักกายภาพบ าบัดของศูนย์จะต้องมีใบกระกอบวิชาชีพทุก
คน 
   3) สามารถให้การรักษาที่เหมาะสมและสอดคล้องกับราคาค่ารักษาพยาบาล ซึ่งท า
ให้ราคาถูกกว่าราคาจากการไปรักษาท่ีโรงพยาบาลทั่วไป เนื่องจากไม่มีค่าใช้จ่ายจากข้ันตอนต่าง ๆ 
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เหมือนโรงพยาบาล เช่น ค่าหมอ ค่าเครื่องมืออุปกรณ์ นอกจากนี้ คนไข้สามารถรักษาด้าน
กายภาพบ าบัดได้โดยตรงและรับทราบราคาท่ีแน่นอนหลังจากได้รับการตรวจอาการ 
  3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
   1) ค่าใช้จ่ายแรกเริ่มค่อนข้างสูง เนื่องจากการซื้ออุปกรณ์เครื่องมือน าเข้าจาก
ต่างประเทศและการจ้างนักกายภาพบ าบัดที่มีประสบการณ์ 
   2) คู่แข่งทางการตลาดบริเวณใกล้เคียงค่อนข้างมาก และทางบริษัทมีทุนจ ากัด 
เพราะเป็นกิจการขนาดเล็ก ซึ่งมีคู่แข่งในบริเวณใกล้เคียงค่อนข้างเยอะ และมีคู่แข่งรายใหญ่ เช่น 
โรงพยาบาลใกล้เคียงซึ่งทีมีเงินทุนมากกว่า 
  3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
   1) คู่แข่งทางการตลาดในบริเวณใกล้เคียงค่อนข้างเยอะ 
   2) ก าลังซื้อของผู้คนที่อยู่อาศัยในปริมณฑลหรือริมขอบเขตเมืองกรุงเทพฯ มีน้อย
กว่าผู้คนที่อยู่ในตัวเมือง 
   3) คู่แข่งสามารถพัฒนาเทคโนโลยีตามได้ง่าย 
   4) คู่แข่งมีฐานลูกค้าที่สูง เนื่องจากครองตลาดมานาน 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช ้TOWS Matrix  
  3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
  ในแผนกลยุทธ์เชิงรุกนั้น ศูนย์กายภาพบ าบัด High Zone Wellness จะเป็น
ศูนย์บริการ ที่เปิดให้บริการศูนย์แรกในย่านเกษตรนวมินทร์ โดยนักกายภาพบ าบัดมีประสบการณ์สูง 
ซึ่งจะต้องมีใบกระกอบวิชาชีพทุกคน และเครื่องมือทางการแพทย์ที่ทันสมัยในการบ าบัด 
  3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
  กลยุทธ์เชิงปูองกันนั้นทางเราจะท าการรักษาทรัพยากรที่มีอยู่นั้น คือนักกายภาพบ าบัด 
และคัดกรองนักกายภาพบ าบัดที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี เนื่องจากนักกายภาพบ าบัดเป็นบุคคลที่ใกล้ชิด
กับผู้เข้ามาใช้บริการมากท่ีสุด ซึ่งจะส่งผลต่อการชื่นชอบบริการของเรา อีกท้ังเราจะต้องรักษาสัดส่วน
ของจ านวนนักกายภาพบ าบัดกับผู้เข้ามาใช้บริการให้เหมาะสมดังนั้นการมีบุคลากรที่มีความสัมพันธ์ที่
ดีและนักกายภาพบ าบัดจ านวนมากจะช่วยปูองกันปัญหาการขาดแคลนแรงงานนักกายภาพบ าบัด 
ดังนั้นทางบริษัทจึงมีนโยบายการดูแลพนักงานนักกายภาพบ าบัดให้ดีที่สุด เพราะบริษัทมองว่านัก
กายภาพบ าบัดเป็นทรัพยากรที่ส าคัญท่ีสุด และเชื่อว่าพนักงานที่มีความพึงพอใจในการท างานจะ
ส่งผลให้เกิดบริการที่ดี และท าให้ลูกค้าพึงพอใจเมื่อได้รับการรักษา 
  3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข  
  ในเรื่องของกลยุทธ์เชิงแก้ไขนั้น สิ่งที่จะขาดตกบกพร่องไปไม่ได ้คือการคัดกรองลูกค้า 
โดยศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจะมีมาตรฐานการคัดกรองลูกค้า และเน้นเฉพาะลูกค้าที่มีประวัติการ
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รักษากับทางบริษัท และน่าเชื่อถือเพ่ือเพ่ิมความปลอดภัยทั้งทางสุขภาพของลูกค้าและเชิงการเงินต่อ
บริษัท นอกจากนี้ทางบริษัทยังมีระบบการให้คะแนนความพึงพอใจหลังการรักษาจากฝั่งของนัก
กายภาพและตัวคนไข้ เพ่ือควบคุมคุณภาพในการให้บริการ บริษัทเลือกใช้วิธีจับกลุ่มเปูาหมายเฉพาะ
กลุ่ม (Niche Market) และเลือกเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่ไม่ได้ใช้สิทธิประกันเนื่องจากบริษัทมีทรัพยากร
เพียงพอที่จะสามารถแข่งขันในตลาดของผู้บริโภคกลุ่มนี้ได้ 
  3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
  ในเรื่องของกลยุทธ์เชิงรับนั้นเราจะมุ่งเปูาหมายไปที่พนักงานออฟฟิศท่ีสามารถเบิก
ประกันได ้เนื่องจาก ทรัพยากรของเรามีเพียงพอ และลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการก็ไม่ได้มีผลเสียแต่อย่าง
ใดกับค่าใช้จ่าย เนื่องลูกค้าสามารถเบิกประกันได ้ซึ่งกลยุทธ์นี้เองเป็นจุดที่จะท าให้ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการโดยที่ไม่ลังเล และเป็นผลดีกับทางศูนย์บริการเองและทางลูกค้าเอง 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  
 กลยุทธ์ระดับองค์กร โดยศูนย์บริการของเราจะเลือกกลุ่มเปูาหมายท่ีเป็นพนักงานออฟฟิศ
เนื่องจาก ปัจจุบันพนักงานออฟฟิศมีปัญหาด้านสุขภาพที่เรียกว่า “ออฟฟิศซินโดรม” เป็นอันดับที่
หนึ่ง โดยเราจะเน้นการให้บริการที่ดี คุณภาพสูง มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าและผู้เข้ามาใช้บริการ 
เพ่ือที่เราจะยังรักษาฐานลูกค้าได้อย่างยั่งยืน ประการต่อมา สิ่งที่ส าคัญก็คือ การรักษาจ านวนนัก
กายภาพบ าบัดอย่างมีประสิทธิภาพ เนื่องจากนักกายภาพบ าบัดเป็นทรัพยากรที่หายากและส าคัญ
ที่สุดในศูนย์กายภาพบ าบัดของเรา เป็นต าแหน่งที่สามารถขับเคลื่อนองค์กรให้อยู่รอดและเป็นจุดแข็ง
ได ้อีกท้ังกลยุทธ์ของเรานั้นจะมีการรักษานอกสถานที่โดยการน านักกายภาพบ าบัดออกรักษาที่บ้าน
ลูกค้าเพ่ือเป็นตัวเลือก ขยายบริเวณตลาด และเพ่ิมรายได้ 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ โดยการขยายตลาดให้เข้าถึงผู้คนในพ้ืนที่และพ้ืนที่ใกล้เคียงมากยิ่งขึ้น 
เพ่ือเป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับศูนย์กายภาพบ าบัด 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที ่(Functional Level Strategy) 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
  เราจะใช้พนักงานขายและนักการตลาดที่มีความรู้ความสามารถในเรื่องของสุขภาพ หรือ 
การกายภาพบ าบัดโดยตรง เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าใหม่ และขยายฐานลูกค้า โดยพนักงาน
จะต้องเป็นบุคคลที่เคยท าหรือเคยประสบผลส าเร็จในเรื่องของการท าการตลาด ไม่ว่าจะเป็นสื่อ
ออนไลน์ สื่อออฟไลน์ นอกจากนี้ทางบริษัทก็จะจ้างบริษทัชั้นน า หรือเอเจนซี่ที่มีความเชี่ยวชาญ ไม่ว่า
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จะเป็นในเรื่องของการยิงแอดโฆษณา การส่งเสริมการขายที่ได้ประสิทธิภาพ การสร้างภาพ ลักษณ์
ให้กับองค์กร หรือการสร้าง Brand Awareness 
  3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
  ในศูนย์บริการของเรา เราจะท าการจ้างพนักงานบัญช ีเพ่ือจัดท ารวบรวมข้อมูล จัดท า
เอกสารทางบัญชี และตรวจสอบความถูกต้องทางบัญชี เพ่ือไม่ให้มีปัญหาหรือการขาดตกบกพร่องใน
เรื่องของการเงิน และเพ่ือจัดงบประมาณของทางศูนย์กายภาพบ าบัดของเราได้อย่างมีประสิทธิภาพ
และโปร่งใส และเพ่ือวางแผนในการก าหนดทิศทางขับเคลื่อนธุรกิจในอนาคต 
  3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
  กลยุทธ์ในด้านของแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์คือ การควบคุมงบประมาณในเรื่อง
ของค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่แผนกจัดซื้อจะต้องประสานงานไปกับแผนกบัญชีและการเงิน อาทิ ค่าหัตถการ 
ค่าอุปกรณ์การรักษา เครื่องมือทางการแพทย์ หรือค่าใช้จ่ายจิปาถะที่แผนกจัดซื้อจะต้องบริหาร
จัดการให้เป็นไปในทิศทางที่ดี และไม่เกินความจ าเป็นในเรื่องของการใช้งาน อีกท้ังการบริหาร
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทจะมุ่งเน้นในเรื่องของการบ ารุงรักษา เครื่องมือทางการแพทย์อย่างสม่ าเสมอ
เพ่ือให้มีคุณภาพได้มาตรฐานตลอดเวลา และเพ่ือปูองกันและยืดอายุรายจ่ายการเปลี่ยนเครื่องมือฯ ที่
มีราคา  
  3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
  การบริการลูกค้าของเรา เราจะใช้แผนก Wellness Resource (WR) ซึ่งเป็นฝุาย
บริการ ลูกค้า โดยจะให้พนักงานเข้าให้บริการลูกค้าอย่างใกล้ชิด และสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
อย่างเป็นกันเอง เพ่ือให้ลูกค้าผ่อนคลายและไม่รู้สึกเกร็งในการเข้ามารักษา อีกทั้งฝุายบริการลูกค้า
ของเราจะต้องเป็นบุคคลที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี รักในงานบริการ และสามารถสร้างความน่าเชื่อถือ
ให้กับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการได้ 
 



 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพื่อก าหนดกลุ่มลูกค้าที่เหมาะสมในการประกอบธุรกิจของศูนย์กายภาพบ าบัด High 
ZoneWellness 
 4.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจัยด้านต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 4.1.3 เพื่อน าข้อมูลต่าง ๆ มาจัดการและวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 สามารถก าหนดกลุ่มเปูาหมายที่เหมาะสมกับธุรกิจของศูนย์กายภาพบ าบัดได้อย่างชัดเจน 
สามารถเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้าในกลุ่มเชิงลึก และน าข้อมูลต่าง ๆ ไปใช้ในการวางแผนทาง
การตลาดได้ และสามารถเข้าใจและตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าได้อย่างเต็มรูปแบบและมี
ประสิทธิภาพ ข้อมูลที่ได้รับจากการเก็บข้อมูลในครั้งจะน าไปใช้เพื่อวิเคราะห์ และวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดและกลยุทธ์อื่น ๆ 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 เราจะท าการตรวจสอบสมมุติฐานในการแบ่งกลุ่มลูกค้า เพ่ือค้นคว้าและหาค าตอบในความ
ต้องการของกลุ่มเปูาหมายโดยแท้จริง โดยระเบียบการวิจัยจะต้องสามารถระบุกลุ่มลูกค้าและ
กลุ่มเปูาหมายที่เหมาะสมกับศักยภาพของศูนย์กายภาพบ าบัดได้อย่างถูกต้อง และสามารถวิจัย
เกี่ยวกับเชิงคุณภาพ โดยจะต้องดูกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มเปูาหมายที่อยู่ในละแวกเกษตร-นวมินทร์ และ
เก็บรวบรวมข้อมูลที่น ามาใช้ในการวิจัยต่อไป 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 เป็นการวิจัยแบบ การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเก็บข้อมูลด้วย
แบบสอบถามออนไลน์ (Questionnaire Survey) ในรูปแบบของ Platform Online คือ Google 
Form ให้กับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย โดยกระจายแบบสอบถามในทุกช่องทางของ 
Social Media 
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4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) กับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มลูกค้า
เปูาหมาย แบบสอบถามอยู่ในรูปแบบของ Google Form โดยแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ลักษณะของค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) มีจ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ เป็นต้น 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเชิงลึก ได้แก่  
   1) ท่านเคยเข้ารักษากายภาพบ าบัดหรือไม่ 
   2) ท่านรู้จักการรักษากายภาพบ าบัดผ่านช่องทางใด 
   3) หากท่านทราบว่าตนเองเป็นโรคออฟฟิศซินโดรม ท่านจะเข้ารักษาหรือแก้ไข
ปัญหาอย่างไร (เช่น การเข้ารักษากายภาพบ าบัด การนวดบรรเทา) 
   4) ท่านรู้จักการรักษาแบบกายภาพบ าบัดที่ไหนบ้าง 
   5) เล่าประสบการณ์ หรือความคิดเห็นของท่านเกี่ยวกับศาสตร์ของกายภาพบ าบัด
ว่าดีหรือไม่อย่างไร 
   6) หากต้องการการรักษากายภาพบ าบัด ท่านจะเลือกอะไร 

    7) ผลจากการนั่งท างาน ท่านคิดว่าท่านมีอาหารปวดเมื่อยบริเวณใดมากที่สุด
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 จากการวิจัยการตลาดในแผนธุรกิจนี้ มีจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน  
ซึ่งสามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ที่ท าแบบสอบถาม 
 ค าชี้แจง : โปรดเลือกข้อมูลที่ตรงกับความเป็นจริงของท่าน 
  1) เพศ  
   O เพศหญิง = 65.0 % 
   O เพศชาย = 35.0% 
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ภาพที่ 4.1: แสดงผลข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

 
 

  2) อายุ 
   O ต่ ากว่า 20 ปี = 0.0% 
   O 21-30 ปี = 0.0% 
   O 31-40 ปี = 15.0% 
   O 41-50 ปี = 30.0% 
   O 51 ปีขึ้นไป = 55.0% 
 
ภาพที่ 4.2: แสดงผลข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
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  3) ระดับการศึกษาสูงสุด 
   O ต่ ากว่ามัธยมศึกษา = 0.0% 
   O อนุปริญญา / เทียบเท่า 0.0% 
   O ปริญญาตรี = 87.2% 
   O ปริญญาโท = 12.8% 
   O สูงกว่าปริญญาโท = 0% 
 
ภาพที่ 4.3: แสดงผลข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 

  4) อาชีพ 
   O นักเรียน/นักศึกษา = 0.0% 
   O ธุรกิจส่วนตัว = 75.5% 
   O พนักงานบริษัทเอกชน = 6.0% 
   O ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ = 13.5% 
   O อ่ืน ๆ = 5.0% 
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ภาพที่ 4.4: แสดงผลข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเชิงลึกต่อการซื้อกายภาพบ าบัด 
 ค าชี้แจง: โปรดเลือกข้อมูลที่ตรงกับความเป็นจริงของท่าน 
 สรุปประเด็นส าคัญจากการสัมภาษณ์กลุ่มเปูาหมาย 
  1) วิธีการสื่อสารให้ลูกค้ารู้จักคลินิกได้ดีที่สุด คือการบอกต่อของลูกค้า รองลงมา คือ
การสื่อสารในอินเทอร์เน็ตและปูายตามหน้าคลินิก 
  2) กลุ่มลูกค้าท่ีมารักษาที่คลินิกมากที่สุด คือกลุ่มที่ปุวยเรื้อรังจากการเสื่อมสภาพของ
ร่างกาย ซึ่งมักมีอายุ 50 ปี ขึ้นไป รองลงมา คือกลุ่มที่ปุวยจากพฤติกรรมซ้ า ๆ เช่น การท างาน การ
บาดเจ็บทั่วไป และการบาดเจ็บจากการออกก าลังกาย 
  3) ธุรกิจกายภาพบ าบัดในเขตย่านชานเมืองยังไม่ดีนัก เพราะมีลูกค้าน้อยกว่าเมื่อเทียบ
กับธุรกิจที่อยู่ในตัวเมืองกรุงเทพฯ 
  4) พบปัญหาในการรักษาด้านกายภาพบ าบัดที่โรงพยาบาล คือ เรื่องขั้นตอนที่ยุ่งยาก
และการรอคิวนาน 
  5) นอกจากนี้ผู้ใช้สิทธิประกันบางชนิดในการรักษาด้านกายภาพยังไม่สามารถท าได้ดีนัก
เช่น การเบิกสิทธิการรักษาท่ีโรงพยาบาลรัฐแล้วต้องรอคิวนาน 
  6) ลูกค้าส่วนใหญ่ชอบไปรักษาในคลินิก หรือสถานพยาบาลที่อยู่ใกล้บ้าน เพราะ
เดินทางได้สะดวก โดยเฉพาะลูกค้าท่ีอยู่ในกลุ่มผู้สูงอายุไม่ชอบเดินทางไปรักษาไกลจากที่พัก 
  7) อาการเบื้องต้นที่เกิดข้ึนจนผู้ปุวยต้องมาท าการรักษาท่ีคลินิก คืออาการปวดหลัง 
ปวดขา ปวดเข่า และ อาการชาตามจุดต่าง ๆ 
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  8) ผู้ปุวยที่กลับมารักษาซ้ าบ่อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีเจ็บปุวยเรื้อรัง โดยมักจะไปรักษาซ้ า
มากกว่า 6 ครั้ง ภายในระยะเวลาไม่เกิน 6 เดือน ส่วนกลุ่มอ่ืน ๆ จะมีอัตราการรักษาซ้ าที่น้อยกว่า 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก มีบุคลิกภาพ ดังนี้ 
 เป็นเพศหญิง อายุ 51 ปีขึ้นไป จบการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วยตัว
เป็นส่วนมาก ซึ่งวิธีการสื่อสารให้ลูกค้ารู้จักคลินิกได้ดีที่สุดคือ การบอกต่อของลูกค้า ลองลงมาคือสื่อ
ในอินเทอร์เน็ตและปูายตามหน้าคลินิกกลุ่มลูกค้าที่มารักษาที่คลินิกมากท่ีสุด คือกลุ่มท่ีปุวยเรื้อรังจาก
การเสื่อมสภาพ ของร่างกายซึ่งมักมีอายุ 50 ปี ขึ้นไป รองลงมา คือกลุ่มที่ปุวยจากพฤติกรรมซ้ า ๆ 
เช่นการท างาน การบาดเจ็บทั่วไป และการบาดเจ็บจากการออกก าลังกายธุรกิจกายภาพบ าบัดในเขต
ย่านชานเมืองยังไม่ดีนัก มีลูกค้าน้อยกว่าเมื่อเทียบกับธุรกิจที่อยู่ในตัวเมืองกรุงเทพฯ 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรองมีบุคลิกภาพ ดังนี้ 
 เป็นเพศหญิง อายุ 41-45 ปี จบการศึกษาสูงสุดปริญญาโท อาชีพข้าราชการ ซึ่งก่อนเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์ ส่วนมากจะซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งเหตุผลหลักท่ีเลือกซื้อผ่านออนไลน์ เพราะว่า 
สะดวกสบายและประหยัดเวลา การดูรีวิวจากผู้ใช้จริงมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
ผ่านทางช่องทาง สามารถซื้อได้ตลอดเวลา ซึ่งถ้ามีโปรโมชั่นจัดส่งฟรี รวมถึงมี Content ที่น่าสนใจท า
ให้อยากซื้ออยากทดลองเปิดใจซื้อรวมทั้งถ้ามีแอดมินให้ค าปรึกษาตลอดด้วยจะดีมาก 
 



 

บทที ่5 
แผนการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด  
 
ภาพท่ี 5.1: การตกแต่งด้านในของ High Zone Wellness 
 

 
 

 5.1.1 วัตถุประสงค์ (1-2 ปี) 
   1) เปิดให้บริการในพ้ืนที่เปูาหมายแรกในพ้ืนที่ 3 เขตในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ 
เกษตร-นวมินทร์ รังสิต และดินแดง และมีรายได้ไม่ต่ ากว่า 2 ล้านบาทในปีที่ 1 
   2) มีส่วนแบ่งการตลาดจากการเรียกพนักงานดูแลคนไข้ผ่านช่องทางออนไลน์ใน
พ้ืนที่เปูาหมายแรก ไม่ต่ ากว่า 5% และมีรายได้ไม่ต่ ากว่า 5 ล้านในปีที่ 2 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ (3-5 ปี) 
   1) เปูาหมายระยะยาว มีการขยายสาขาเพ่ิมข้ึนจากเดิม 2-3 สาขา และมีบริการที่
ครอบคลุมครบวงจรมากข้ึนทั้งในด้านการบริการอุปกรณ์ทางการแพทย์ 
   2) เป็นศูนย์กายภาพที่มีราคาย่อมเยา (900 บาท -1,000 บาท) และมีคุณภาพ โดย
มีการลดราคาค่าใช่บริการให้แก่ลูกค้าเก่าและใหม่ และได้รับกายภาพบ าบัดที่ใช้เทคโนโลยีจาก
ต่างประเทศ 
   3) กระแสเงินสดจากการด าเนินธุรกิจเป็นบวก ภายใน 3 ปี 
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5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S : Segmentation) 
 ทางศูนย์กายภาพบ าบัด High Zone Wellness จะแบ่งกลุ่มลูกค้า เป็น 7 กลุ่ม ซึ่งจะเป็น
ลูกค้าท่ีอาศัยอยู่ในละแวกใกล้เคียงกับศูนย์บริการกายภาพบ าบัด และอยู่ในอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งแบ่งออกเป็น 7 กลุ่มดังนี้ 
   1) บุคคลวัยท างาน 
   บุคคลวัยท างานจะเป็นกลุ่มที่มีปัญหาด้านสุขภาพ เนื่องจากการท างานใน
ชีวิตประจ าวัน จะส่งผลให้เกิด ออฟฟิศซินโดรม ปัญหากล้ามเนื้อ ซึ่งบุคคลกลุ่มนี้จะเป็นบุคคลที่รัก 
แล้วสามารถกลับมาเป็นได้อีก เนื่องจากพฤติกรรมการใช้ชีวิตอยู่ในรูปแบบการท างานเดิม ๆ และ
จะต้องนั่งท างานเป็นระยะเวลานาน จึงส่งผลให้จะต้องมารักษากับศูนย์บริการกายภาพของเรา 
   2) นักกีฬา 
   กลุ่มนักกีฬาจะเป็นกลุ่มที่ มีปัญหาในเรื่องของกล้ามเนื้อ เนื่องจากมีการใช้ร่างกาย 
ในการบริหารกล้ามเนื้อ หรือการบริหารสวนต่าง ๆ ซึ่งส่งผลให้เกิดปัญหาของสุขภาพที่ตามมา 
   3) ผู้สูงอายุ 
   กลุ่มผู้สูงอายุจะเป็นกลุ่มที่มีปัญหาด้านสุขภาพ และมีปัญหาปุวยเรื้อรัง เนื่องจาก
ความเสื่อมสภาพของร่างกาย กลุ่มผู้สูงอายุจะไม่สามารถรักษาให้หายขาดได้แต่จะสามารถบรรเทา
และท าให้อาการทุเลาลงได้ 
   4) บุคคลธรรมดาที่อยากรักษา 
   เพราะปัญหาด้านสุขภาพ หรือการกายภาพนั้น ไม่ได้เน้นเพียงแค่บุคคลที่มีปัญหา
เฉพาะคนใดคนหนึ่งบุคคลธรรมดาที่ไม่ได้มีพฤติกรรมเสี่ยง แต่ใช้ชีวิตประจ าวันไปในทิศทางที่สามารถ
ท าให้เกิดอาการบาดเจ็บก็สามารถรักษากับทางศูนย์กายภาพบ าบัดได้เช่นกัน 
   5) เด็ก 
   ในกลุ่มของเด็กก็จะมีกลุ่มพ่ีสามารถมีปัญหาการบาดเจ็บได้เป็นครั้งคราว เช่น เด็กท่ี
นอนผิดท่า เด็กที่ได้รับอุบัติเหตุจากการท ากิจกรรม หรือเด็กท่ีมีปัญหาด้านสุขภาพหรือทางด้าน
กล้ามเนื้อต่าง ๆ 
   6) บุคคลที่อยากจะปูองกันออฟฟิศซินโดรม 
   เป็นปัญหาสุขภาพที่สามารถเกิดได้กับทุกเพศทุกวัยสิ่งที่ส าคัญที่สุดคือเราจะมี
กลุ่มเปูาหมายที่อยากจะปูองกันก่อนที่จะเกิดโรคต่าง ๆ ได้ ซึ่งเป็นศาสตร์ที่จะช่วยปูองกันก่อนเกิดโรค
และช่วยไม่ให้เกิดปัญหาสุขภาพภายหลัง 
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   7) เด็กท่ีมีความบกพร่องด้านการเคลื่อนไหว 
   เด็กกลุ่มนี้จะเป็นเด็กท่ีมีความบกพร่องทางร่างกาย ซึ่งจะท าให้ไม่สามารถ
เคลื่อนไหวได้อย่างสมบูรณ์ เป็นเด็กที่อวัยวะไม่สมส่วนจึงท าให้อวัยวะส่วนใดส่วนหนึ่งขาดหายไป เช่น
กระดูกและกล้ามเนื้อพิการ ซึ่งเป็นการเจ็บปุวยเรื้อรังที่มีความรุนแรง และมีความพิการของระบบ
ประสาท ส่งผลให้มีการเคลื่อนไหวที่เป็นอุปสรรคและไม่สามารถใช้ชีวิตได้อย่างมีประสิทธิภาพได้ 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T: Targeting) 
  5.2.2.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
  บุคคลวัยท างาน 
  บุคคลวัยท างานจะเป็นกลุ่มที่มีปัญหาด้านสุขภาพ เนื่องจากการท างานในชีวิตประจ าวัน 
จะส่งผลให้เกิด ออฟฟิศซินโดรม ปัญหากล้ามเนื้อ ซึ่งบุคคลกลุ่มนี้จะเป็นบุคคลที่ รักษาแล้วสามารถ
กลับมาเป็นได้อีกเนื่องจากพฤติกรรมการใช้ชีวิตอยู่ในรูปแบบการท างานเดิม ๆ และจะต้องนั่งท างาน
เป็นระยะเวลานาน จึงส่งผลให้จะต้องมารักษากับศูนย์บริการกายภาพของเรา 
  5.2.2.2 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
  บุคคลที่อยากจะปูองกันออฟฟิศซินโดรม 
  ออฟฟิศซินโดรม เป็นปัญหาสุขภาพท่ีสามารถเกิดได้กับทุกเพศทุกวัยสิ่งที่ส าคัญที่สุด 
คือเราจะมีกลุ่มเปูาหมายที่อยากจะปูองกันก่อนที่จะเกิดโรคต่าง ๆ ได้ ซึ่งเป็นศาสตร์ที่จะช่วยปูองกัน
ก่อนเกิดโรคและช่วยไม่ให้เกิดปัญหาสุขภาพภายหลัง 
 5.2.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
  5.2.3.1 Brand DNA 
  เราจะมีการสร้างเอกลักษณ์ของแบรนด์เรา โดยการสร้าง Brand Identity ให้ซัดเจน
ก่อน เพ่ือสร้างการน่าจดจ าให้กับลูกค้า โดย Brand Identity ของเราจะเน้นการรักษาที่ได้ผลลัพธ์
แน่นอนมีเครื่องมือในการรักษาที่ทันสมัย และตัวของ Brand Identity มีความน่าเชื่อถือ 
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ภาพที่ 5.2: การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
 

 
 
 การจัดวางต าแหน่งสินค้า คือ การบริหารจัดการมุมมองที่ลูกค้ามีต่อการให้บริการของ High 
Zone Wellness เพ่ือให้ลูกค้ากลุ่มเปูาหมายต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มบุคคลวัยท างาน กลุ่มผู้สูงอายุ 
กลุ่มเด็ก กลุ่มบุคคลทั่วไป กลุ่มบุคคลที่อยากจะรักษา หรือกลุ่มเด็กที่บกพร่องในการเคลื่อนไหว 
สามารถรับรู้ว่าคลินิกของเราในการเข้ามาใช้บริการครั้งแรกจะเห็นได้ว่า คลินิกของเรามีความทันสมัย 
และโดดเด่น ซึ่งในปัจจุบันนี้จะเห็นได้ว่า ถ้าพูดถึงกายภาพบ าบัดก็คงหนีไม่พ้นการท ากายภาพบ าบัด
ให้กับคนชรา หรือผู้สูงอายุ ซึ่งคลินิกของเราจะมุ่งเน้น สร้างความโดดเด่นและสร้างความแตกต่าง
ให้กับลูกค้า โดยคลินิกของเราจะจัดท าและสร้างให้เปรียบเสมือนศูนย์บริการที่มีเทคโนโลยีที่ล้ าสมัย
และมีดีไซน์ที่เหนือใคร แตกต่างจากคู่แข่งที่มีการสร้างคลินิกกายภาพบ าบัดที่ดูไม่สะดุดตา และไม่
กล้าท าดีไซน์ที่ทันสมัย เนื่องจากประชากรในประเทศไทยมักเข้าใจว่าการกายภาพบ าบัดจะต้องเป็น
การกายภาพที่ดูไทยโบราณ คลาสสิก หรือแม้กระทั่งการสร้างคลินิกกายภาพที่ดูจะก าหนด
กลุ่มเปูาหมายเป็นผู้สูงอายุเท่านั้น ทางคลินิกของเราจะใช้การออกแบบไม่ว่าจะเป็นสถานที่ ผลิตภัณฑ์
ยูนิฟอร์มพนักงาน ตลอดจนไปถึงการให้บริการ อีกท้ังยังมีเทคโนโลยีทางการแพทย์ที่มาจาก
ต่างประเทศสามารถปรับมุมมองของกลุ่มลูกค้าได้ มีกลุ่มลูกค้าอ่ืน ๆ ได้เข้ามาใช้บริการไม่ใช่เพียงแต่
ผู้สูงอายุอย่างเดียวเท่านั้น 
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ภาพที ่5.3: แสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map)  
 

 
 
 ในเรื่องของต าแหน่งทางการตลาด ทางศูนย์บริการของเราจะเลือกใช้ราคาและความ
สะดวกสบายมาเป็นแกน X และแกน Y ในการจัดท าแผนภาพแสดงการรับรู้ หรือ Brand 
Perceptual Map ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งแล้วนั้น ในด้านราคา คลินิกของเราจะมีราคาการ
ให้บริการและค่ารักษาท่ีถูกกว่าคู่แข่งเป็นอย่างมาก เนื่องด้วยปกติการจ่ายค่ารักษาของที่กันยาคลินิก 
จะมีค่ารักษาที่แพงกว่าศูนย์บริการของเรา และจะสะดวกสบายน้อยกว่า เนื่องจากละแวกอนุสาวรีย์
ชัยสมรภูมินั้น จะไม่อ านวยความสะดวกในเรื่องของลานจอดรถ  
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 การรักษาที่ศูนย์กายภาพบ าบัด ที่ลูกค้ามีการท านัดเข้ามาหรือมีการ Walk-in เข้ามารักษา 
ที่ศูนย์กายภาพบ าบัด โดยนักกายภาพบ าบัดจะสอบประวัติและตรวจเช็คร่างกายเบื้องต้นก่อนท าการ
รักษา ซึ่งท าโดยการตรวจร่างกายเชิงกายภาพ เช่น ทดสอบการหมุน และการบิดของอวัยวะต่าง ๆ  
จากนั้นจะท าการสอบประวัติการเช็คร่างกายแล้วจะระบุและแจ้งให้ลูกค้าทราบถึงอาการและแผนการ
รักษาที่เหมาะสมกับอาการปุวยของลูกค้า รวมถึงการบอกค่ารักษาพยาบาลในการรักษาและการเข้า
ใช้บริการ จากนั้นเมื่อรักษาเสร็จแล้วทางศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจะแนะน าวิธีการปูองกัน เช่น 
การออกก าลังกาย การบริหาร การดูแลร่างกายต่าง ๆ เพื่อปูองกันการปุวยซ้ า 
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 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ทางศูนย์กายภาพของเราจะมีการตั้งราคาที่ถูกกว่าคู่แข่ง แต่บริการและเครื่องมือที่ใช้จะมี
มาตรฐานที่ดีกว่าคู่แข่ง และจะเน้นการให้บริการที่สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า รวมถึงทางศูนย์
กายภาพของเราจะมี แพ็คเกจโปรโมชั่นส าหรับลูกค้าที่ซื้อเป็นคอร์สที่มีราคาถูกกว่าอัตราค่าบริการที่
จ่ายเป็นครั้ง โดยค่ารักษาการกายภาพบ าบัดของเรา จะเริ่มต้นที่ 810 บาทข้ึนไป 
 ตัวอย่างค่ารักษากายภาพบ าบัด 
  1) รักษาอาการปวดหนึ่งจุด 
   1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,200 บาท 
   ชื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,880 บาท ซึ่งตกครั้งละ 960 บาท 
  2) รักษาอาการปวดสองจุด 
   1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,700 บาท 
   ชื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 4,080 บาท ซึ่งตกครั้งละ 1,360 บาท 
  3) รักษาอาการอัมพฤกษ์ 
   1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,000 บาท 
   ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,700 บาท ซึ่งตกครั้งละ 900 บาท 
  4) เด็ก 
   1 ครั้งราคาจะอยู่ที่ 900 บาท 
   ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,430 บาท ซึ่งตกครั้งละ 810 บาท 
  5) กระดูกคด 
   1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 900 บาท 
   ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,430 บาท ซึ่งตกครั้งละ 810 บาท 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการให้บริการ (Place) 
 ส าหรับช่องทางการให้บริการของ High Zone Wellness จะอยู่ที่ เกษตร-นวมินทร์ ซึ่งจะมี
ช่องทางการให้บริการที่ศูนย์บริการโดยตรง หรือลูกค้าสามารถแจ้งความประสงค์ หากต้องการให้นัก
กายภาพบ าบัดเข้าไปท าการรักษาให้ที่บ้าน ในการรักษานอกสถานที่จะมีราคาท่ีสูงกว่าค่ารักษาที่
ศูนย์บริการโดยตรง เนื่องจากมีค่าเดินทาง และการเคลื่อนย้ายอุปกรณ์ 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 การส่งเสริมการตลาดของทางศูนย์ฯ จะมุ่งเน้นในการเพ่ิมความหลากหลายของฐานลูกค้า
ที่มาใช้บริการกายภาพบ าบัดในคลินิก โดยการส่งเสริมการตลาดนั้นเราจะมุ่งเน้นกลุ่มเปูาหมายที่มี
ความหลากหลายและกว้างขวางในกรุงเทพมหานคร และเพ่ือให้เกิด Brand Awareness มากขึ้น 
กลุ่มเปูาหมายของเราจะเป็นกลุ่มเปูาหมายที่อยู่ในบริเวณเกษตร-นวมินทร์ และกรุงเทพมหานคร โดย
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จะมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าทั้งกลุ่มผู้สูงอายุและกลุ่มท่ีอายุน้อยกว่า ที่ให้ความส าคัญกับสุขภาพ ต้องการ
รักษาให้หายขาดไม่มีอาการเรื้อรัง และมีปัญหาเกี่ยวกับกายภาพบ าบัด ทางบริษัทจะมุ่งเน้น “การ
ส่งเสริมให้เกิดการบอกต่อ” เช่น การรีวิวจากกลุ่มลูกค้าจริง จะไม่มีการสร้างการโฆษณาชวนเชื่อที่
เกินจริง เพื่อท าให้ลูกค้าได้รู้และตระหนักว่าศูนย์กายภาพบ าบัดของเรามีคุณค่าและมีประสิทธิภาพ 
  5.3.5.1 การโฆษณา (Advertising) 
   1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
 
ภาพที่ 5.4: ช่องทาง Facebook 
 

 
 

 ในช่องทางการท าการตลาดของ Facebook ทางศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจะมีการยิงแอด
โฆษณาเพ่ือสร้างการมองเห็นให้กับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นลูกค้าที่อยู่ในละแวกใกล้เคียง หรือจะเป็นลูกค้าที่
อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครก็จะสามารถเห็นโพสต์ หรือราคาโปรโมชั่นต่าง ๆ ของทางศูนย์
กายภาพบ าบัดของเราได้ ซึ่งในการยิงแอดโฆษณานั้น จะเป็นการยิงแอดโฆษณาโดยการเพ่ิมการ
มองเห็น กระตุ้นยอดขาย การสร้างความน่าเชื่อถือ การสร้างความเคลื่อนไหวของแฟนเพจ ซึ่งสิ่งนี้ 
มีความส าคัญเป็นอย่างมาก เพราะ Facebook เปรียบเสมือนปัจจัยที่เพ่ิมเข้ามาของคนในปัจจุบัน มี
ผู้ใช้งาน Facebook ที่มากขึ้น และนับได้ว่าเป็นเว็บไซต์ที่มีชื่อเสียง แต่สามารถเข้าถึงได้ง่าย ไม่ว่าจะ
เป็นกลุ่มเปูาหมายตั้งแต่เด็ก หรือผู้สูงอายุ หากเรามีการยิงแอดโฆษณาก็จะท าให้กลยุทธ์ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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   2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram 
 
ภาพที่ 5.5: ช่องทาง Instagram 
 

 
 
ที่มา: Instagram เตรียมเปิดให้โต้ตอบกับ Stories ได้ด้วยเสียง.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://www.techxcite.com/web/topic/41272. 
 
 ในการท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram ศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจะมีการท า 
คอนเทนต์และวิดีโอเป็นหลัก ซึ่งจะใช้นักกายภาพบ าบัด พูดถึงแนวทางหรือวิธีการรักษาที่เป็นไป
ในทางแพทย์ โดยมีการน าเสนอในเรื่องของการให้ความรู้ การรักษา ตลอดจนไปถึงการดูแลรักษา
หลังจากการกายภาพบ าบัดเสร็จสิ้น ซึ่งใน Instagram นั้น กลุ่มเปูาหมายจะเป็นกลุ่มเปูาหมายที่
ค่อนข้างมีก าลังทรัพย์ และมีความทันสมัย การน าเสนอผ่านทางช่องทาง Instagram นั้น จะต้อง
เข้าใจง่าย กระชับ และมีความสวยงามของการท าอาร์ตเวิร์กต่าง ๆ ซึ่งในการยิงแอดโฆษณาผ่านทาง 
Instagram นั้น จะสามารถเป็นผู้สนับสนุนและท าให้คนเข้ามามองเห็นศูนย์กายภาพบ าบัดของเรา
ได้มากข้ึน ปัจจุบันบุคคลที่มีการเล่น Instagram ได้เพ่ิมมากข้ึน แต่จะน้อยผู้ใช้งานของ Facebook 
ในการยิงแอดโฆษณาใน Instagram ก็มีส่วนส าคัญเป็นอย่างมากเพราะผู้ใช้คีย์เล่นเพียงช่องทางนี้
ช่องทางเดียวก็จะสามารถเข้ามาเป็นลูกค้ากับเราได้ และสามารถท าให้ศูนย์กายภาพบ าบัดของเรามี
ความทันสมัยเข้าถึงเทคโนโลยี แลดูมีช่องทางที่น่าเชื่อถือเพ่ิมมากข้ึนอีก 
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   3) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads 
 
ภาพที่ 5.6: ช่องทาง Google Ads 
 

 
 
ที่มา: Google Ads คืออะไร?.  (2565).  สืบค้นจาก https://www.skrealtyplus.co.th/google-

ads/. 
 
 ในการท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads ของทางศูนย์กายภาพบ าบัดของเรา จะใช้
วิธีการยิ่งแอด เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขาย สร้างการรับรู้ ซึ่งลูกค้าจะสามารถเข้ามาใช้บริการของเราได้
ง่ายขึ้น เพราะลูกค้ากลุ่มนี้จะเป็นลูกค้าที่ต้องการรักษากายภาพบ าบัดโดยตรง ในการยิงแอดโฆษณานี้
จะสามารถกระตุ้นให้ลูกค้าโทรมาหาและเข้ามาจองการรักษา กลับศูนย์บริการกายภาพบ าบัดของเรา
ได้มากข้ึนด้วย อีกทั้งยังสามารถดึงดูดลูกค้าท่ีเข้ามาในศูนย์กายภาพบ าบัดของเราได้มากขึ้น เพราะ
ลูกค้าสามารถค้นหาแผนที่ต่าง ๆ และสามารถเข้ามารักษากับเราได้โดยตรง อีกทั้งเราจะมีการยิงแอด
โฆษณา ที่เรียกว่า Search Engine ซึ่งเป็นโปรแกรมที่สามารถค้นหาสิ่งต่าง ๆ ที่ต้องการใน
อินเทอร์เน็ตได้ ถ้าลูกค้าค้นหาความต้องการของลูกค้าที่เก่ียวกับกายภาพบ าบัดบนอินเทอร์เน็ต หาก
เรามีการยิงแอดโฆษณาก็จะท าให้ลูกค้าสามารถมองเห็นเราได้มากข้ึน เราจะขึ้นหน้าแรกของระบบ 
ซึ่งท าให้กราฟิกของการตลาดของเรา ได้เพ่ิมมากข้ึน และเป็นที่รู้จักแพร่หลายขึ้นไปอีกด้วย 
 
 
 
 
 
 
 
 



32 

   4) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Youtube 
 
ภาพที่ 5.7: ช่องทาง Youtube 
 

 
 
ที่มา: วิกิพีเดีย.  (2560).  ไฟล์:YouTube Logo.  สืบค้นจาก https://th.m.wikipedia.org/wiki/

ไฟล์:YouTube_Logo_2017.svg. 
 
 ในการท าการตลาดผ่านช่องทาง YouTube ทางศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจะมีการน า 
พรีเซ็นเตอร์หรืออินฟลูเอ็นเซอร์เข้ามาน าเสนอ เนื่องด้วยปัจจุบันประชากรจะมีความเชื่อถือในตัวของ
บุคคลที่มีชื่อเสียง ซึ่งทางศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจะมีการท าคลิปวิดีโอและท าคอนเทนต์ เกี่ยวกับ
รีวิวหรือขั้นตอนการท าต่าง ๆ ที่ให้บุคคลที่มีชื่อเสียงเข้ามาด าเนินรายการ โดยการท าผ่านช่องทางนี้
จะโพสต์คลิปวิดีโอสามครั้งต่ออาทิตย์ เพ่ือกระตุ้นให้คนหรือลูกค้าอยากเข้ามาใช้บริการ ซึ่งสิ่งที่ส าคัญ
ในการท าคลิปวิดีโอใน YouTube นั้น จะต้องน าเสนอที่ใช้ความบันเทิง และการน าเสนอที่ไม่น่าเบื่อ 
โดยเราจะซื้อโฆษณาด้วย เพราะจะท าให้ลูกค้าเข้าถึงและช่วยสร้างขยายการรับรู้ถึงศูนย์
กายภาพบ าบัดของเราด้วย อีกท้ังการยิ่งแอดโฆษณาในช่องทางน ี้ จะสร้างการดึงดูดความน่าสนใจและ
กระตุ้นความต้องการในวงกว้าง และในช่องทางนี้ทางศูนย์กายภาพบ าบัดก็สามารถหารายได้เสริมจาก
ยอดวิวและโฆษณาท่ีเข้ามาในศูนย์กายภาพบ าบัดของเราในอนาคตได้ เนื่องจาก YouTube มีการจ่าย
ค่าโฆษณาและค่ายอดวิวส าหรับรายได้ท่ีเข้ามาจากตัว You Tube ซึ่งหากเราท าบรรลุเปูาหมายเราก็
อาจจะไม่เสียค่านักแสดงที่มีชื่อเสียงแต่รวมถึงได้ค่าโฆษณาจากตัว YouTube เองอีกด้วย 
  5.3.5.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
  บริษัทจะจัดท า Content ส าหรับการสื่อสาร 2 รูปแบบ โดยมีเนื้อหาหลักเกี่ยวข้องกับ
การให้ความรู้ด้านสุขภาพท่ีเกี่ยวข้องกับกายภาพบ าบัด คือ 
   1) Video Clip 
   ความยาว 5-7 นาที เป็นวีดีโอให้ความรู้ด้านกายภาพบ าบัดที่เก่ียวข้อง โรคที่กลุ่ม
ลูกค้าเปาูหมายเป็นบ่อย ๆ เช่น โรคออฟฟิศซินโดรม โรคนิ้วล็อค โดยเนื้อหาจะเป็นการให้ ความรู้
และแนะน าวิธีการรักษาเบื้องต้น และให้ความรู้เกี่ยวกับความจ าเป็นในการรักษาตั้งแต่เนิ่น ๆ ซึ่ง Key 
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Massage ของสื่อก็คือ "รักษาวันนี้ ฟ้ืนฟูได้ทันทีสุขภาพดีในระยะยาว" โดยจะเผยแพร่ใน Social 
Media และงาน Event ต่าง ๆ ของบริษัท 
   2) เนื้อหาแบบเขียนพร้อมภาพประกอบ 
   โดยจะมีเนื้อหาทั้งแบบสั้น (ประมาณ 5-10 บรรทัด) และแบบยาว (ประมาณ 20-
30 บรรทัด) เป็นเนื้อหาด้านสุขภาพและใช้ Key Message เดียวกับและเผยแพร่ในสื่อ Social Media 
ของบริษัทเป็นหลักเช่นกัน โดยเนื้อหาแบบสั้นจะใช้ในสื่อที่คนนิยมเนื้อหาแบบเขียน ไม่มากนักเช่น 
Twitter หรือ Instagram ส่วนเนื้อหาที่ยาวนั้นจะใช้ส าหรับสื่อ เช่น Facebook และ Website ของ
บริษัท 
  5.3.5.3 การจัดท าการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
  บริษัทมีโปรโมชั่นในการส่งเสริมการขายเพ่ือให้เกิดการบอกต่อและเป็น ลูกค้ากับบริษัท
ในระยะยาวดังต่อไปนี้ 
   1) คูปองส่วนลดส าหรับลูกค้าใหม่ Gift Voucher 
   โดยลูกค้าใหม่ที่ไม่เคย มีประวัติกับคลินิกสามารถน ามาใช้เป็นส่วนลดค่ารักษาได้ใน
ราคา 200 บาท จากราคาปกติ โดยคูปอง ส่วนลดจะแจกให้กับลูกค้าที่มารักษาท้ังในคลินิกและนอก
คลินิก และ Package เหมารวมตามอาการเพ่ือให้ลูกค้าสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายได้และมารักษาอย่าง
ต่อเนื่อง ค่าใช้จ่ายส าหรับ Package การรักษาส าหรับกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย ได้แก่ 
    - รักษาอาการปวดหนึ่งจุด 
     1 ครัง้ ราคาจะอยู่ที่ 1,200 บาท 
     ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,880 บาท ซึ่งตกครั้งละ 960 
บาท 
    - รักษาอาการปวดสองจุด 
     1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,700 บาท 
     ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 4,080 บาท ซึ่งตกครั้งละ  
1,360 บาท 
    - รักษาอาการอัมพฤกษ์ 
     1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,000 บาท 
     ชื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,700 บาท ซึ่งตกครั้งละ  
900 บาท 
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    - เด็ก 
     1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 900 บาท 
     ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,430 บาท ซึ่งตกครั้งละ 810 
บาท 
    - กระดูกคด 
     1 ครั้งราคาจะอยู่ที่ 900 บาท 
     ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,430 บาท ซึ่งตกครั้งละ 810 
บาท 
  5.3.5.4 การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ (Event Marketing) 
  เป็นการจัดบูธให้ความรู้ในบริษัทและหมู่บ้านที่อยู่ใกล้เคียงกับคลินิก โดยจะให้บริการ
ปรึกษาตรวจร่างกายและรักษาฟรีในระยะเวลาคนละไม่เกิน 15-30 นาที และแจกโบรชัวร์
ประชาสัมพันธ์บริการต่าง ๆ ในงานกิจกรรม โดยจะมีการแจกคูปองส าหรับลูกค้าใหม่ และของ    
พรีเมียมต่าง ๆ แลกกับการ add Line@ และสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ของบริษัทในงานด้วย 
  5.3.5.5 การวางปูายโฆษณา (Out of Home Media) 
  บริษัทมีการวางปูายโปรโมทบริษัท 2 จุดด้วยกัน คือที่บริษัทหน้าร้านจากการตกแต่ง
ร้านค้า และบริษัทต่าง ๆ ในย่านเกษตรนวมินทร์ เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเปูาหมายที่เดินทาง โดยใช้ถนน
สามารถเห็นปูายของบริษัทได้ 
  5.3.5.6 การเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) 
  เพ่ือช่วยให้ลูกค้ากลุ่มที่ใช้สิทธิในการเบิกค่ารักษาพยาบาลได้มากยิ่งขึ้น เนื่องจากการ
เบิกค่ารักษาส่วนใหญ่จ าเป็นต้องได้รับการรับรองจากคุณหมอ บริษัทจึงเลือกที่จะเป็น พันธมิตรกับ
คลินิกของหมอข้อและกระดูกในบริเวณใกล้เคียง โดยคลินิกหมอข้อและกระดูกที่อยู่ใกล้คลินิกที่สุด 
คือจิตสะอาดสหคลินิก ตั้งอยู่บริเวณสามพราน ซึ่งแม้ว่าจะมีระยะห่างจากคลินิกพอสมควร ท าให้ไม่
สะดวกมากนักในการเดินทาง เมื่อเทียบกับการเบิกค่าบริการในโรงพยาบาลที่อยู่ใกล้เคียง แต่บริษัท
เลือกท าไว้เป็น Option ให้กับลูกค้าต้องการใช้สิทธิการเบิกจริง ๆ โดยจะมีการแบ่งรายได้ให้ทาง
พันธมิตร 200 บาทต่อการ ส่งคนไข้ 1 ครั้ง และหากลูกค้าที่มีอาการหนักจนต้องผ่าตัดหรือรักษาด้าน 
กระดูกและข้อต่าง ๆ ทางคลินิกก็จะแนะน าส่งลูกค้าให้กับคลินิกนี้ โดยไม่คิดค่าใช้จ่าย 
  5.3.5.7 อุปกรณแ์ละสื่อสิ่งพิมพ์อ่ืน ๆ ส าหรับใช้ในงานการตลาด 
  บริษัทจัดท าโบรชัวร์/แผ่นพับ และถุงผ้าไว้ส าหรับแจกลูกค้าที่มารักษา และใช้บริการ
ของบริษัท เพื่อช่วยเพิ่มโอกาสให้ลูกค้าเก่าและใหม่มีโอกาสเห็น Brand ของบริษัทมากยิ่งขึ้น 
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ภาพที่ 5.8: ของ Premium ส าหรับแจกลูกค้าของบริษัท 
 

 
 
  5.3.5.8 แผนในการด าเนินงานด้านประชาสัมพันธ์ 
 
ตารางที่ 5.1: แผนงานในการท า IMC (Integrated Marketing Communication) ของบริษัทใน

ระยะเวลา 1 ปี 
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 ส าหรับแผนงานในการท า IMC ของบริษัทในระยะ 1 ปี งานด้านการสร้าง สื่อ Social 
Media ต่าง ๆ ทั้ง Website, Instagram, Line และอ่ืน ๆ ร่วมทั้งการเป็น Partnership ท าสื่อ 
สิ่งพิมพ์ Billboard ต่าง ๆ บริษัทจะท าให้เสร็จภายในเดือนแรก ส่วนงานด้าน Content ที่ใช้เผยแพร่ 
ในสื่อต่าง ๆ นั้น บริษัทมีแผนท า Content Video ใหม่ออกเผยแพร่ทุกไตรมาส และ Content ที่เป็น 
งานเขียนใหม่ ๆ ทุกเดือนส าหรับกิจกรรม Event ตามโรงงานและหมู่บ้านบริษัทจะจัดทั้งหมด 4 ครั้ง
ใน 1 ปี โดยเริ่มในเดือนกุมภาพันธ์และจะเว้นระยะสองเดือนก่อนที่จะจัดอีกครั้ง ซึ่งหากผลตอบรับ
จากการจัดกิจกรรมดี บริษัทจะเพ่ิมจ านวนและความถ่ีในการจัดกิจกรรมให้มากยิ่งขึ้น ส่วนการจัดท า
โปรโมชั่นนั้น ส าหรับ Package การรักษาจะออกสามเดือนเว้นสามเดือน ส่วนโปรโมชั่นคูปอง ลูกค้า
ใหม่นั้นจะแจกให้ลูกค้าท่ีมารักษาในทุก ๆ ต้นไตรมาส 
 



 

บทที่ 6 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
6.1 สถานที่ตั้ง 
 บริษัทและส านักงานจะตั้งอยู่ที่เกษตรนวมินทร์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร และในอนาคต
จะต้องมีสถานที่เพียงพอที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบาย เช่น เดินทาง โดยรถสาธารณะได้
สะดวก หรือ มีพ้ืนที่จอดรถ รวมทั้งอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกับที่อยู่อาศัยหรือที่ ท างานของลูกค้า
กลุ่มเปูาหมาย 
 6.1.1 การจัดตั้งบริษัท  
 
ภาพที่ 6.1: โลโก้ของ High Zone Wellness 
 

 
 
 ศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจะจดตั้งบริษัท ที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้า (Department of 
Business Development - DBD) โดยใช้ชื่อว่า บริษัท ไฮท์โซน เวลเนส จ ากัด หรือ High Zone 
Wellness Co.Ltd. ซึ่งกรมพัฒนาธุรกิจการค้า เป็นหน่วยงานที่มีภารกิจด้านการส่งเสริม พัฒนาธุรกิจ 
รวมทั้งงานจดทะเบียน งานส่งเสริมสมาคมการค้าและหอการค้ามาจากกรมการค้าภายใน 
นอกจากนั้นยังมีภารกิจใหม่คือการส่งเสริมธุรกิจบริการและพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มาท าการปฏิบัติ
อย่างผสมผสานพร้อมกับภารกิจเดิม ที่เป็นงานด้านจดทะเบียนธุรกิจ การก ากับดูแลธุรกิจ และการ
ให้บริการธุรกิจ 
 
 
 
 
 



38 

 6.1.2 การตกแต่งสถานที่ 
 
ภาพที่ 6.2: รูปแบบการตกแต่งภายใน 
 

 
 
 ศูนย์บริการของเราจะถูกตกแต่งในรูปแบบเดียวกัน มีโลโก้ และชื่อบริษัท เห็นได้เด่นชัด 
ภายในและภายนอก ในใช้ สีชมพู สีขาว ซึ่งเป็นสี Corporate Identity ของบริษัท เป็น Theme 
หลักในการตกแต่งศูนย์บริการ ซึ่งการตกแต่งท่ีใช้จะเห็นได้ว่าเราจะใช้เฟอร์นิเจอร์ที่เน้นความเป็นสี
ชมพูเสียส่วนใหญ่ เพ่ือต้องการให้สีและโทนของศูนย์บริการกายภาพบ าบัดของเรา มีความทันสมัย 
อยากให้ผู้เข้ามาใช้บริการได้รู้สึกถึงความผ่อนคลายและได้มาถ่ายรูป จุดต่าง ๆ ได้ เพื่อการตกแต่งนั้น
เราจะเน้นเป็นแบบมินิมอลและน่ารัก ซึ่งจะเป็นจุดที่ท าให้ลูกค้าอยากจะเข้ามาใช้บริการกับเรา ใช้สี
ขาวของไฟ และวอลเปเปอร์สีชมพู และในการตกแต่งก็จะมีที่ท าให้ลูกค้าไม่รู้สึกอึดอัด เมื่อเข้ามาใช้
บริการ มีจุดประชาสัมพันธ์ พื้นที่ส าหรับนั่งรอ อาหารว่างส าหรับลูกค้าที่นั่งรอเวลาในการเข้ารักษา 
และส่วนต่าง ๆ ที่ท าให้ลูกค้าผ่อนคลาย 
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6.2 ขั้นตอนการรักษาและบริการผู้ป่วยภายในคลินิก 
 6.2.1 ขั้นตอนการท างานช่วงก่อนผู้ที่ปุวยจะท าการรักษากับนักกายภาพ 
 
ภาพที่ 6.3: ขั้นตอนการท างานช่วงก่อนผู้ที่ปุวยจะท าการรักษากับนักกายภาพ 
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 6.2.2 ขั้นตอนการท างานช่วงที่ผู้ปุวยท าการรักษากับนักกายภาพ 
 
ภาพที่ 6.4: ขั้นตอนการท างานช่วงที่ผู้ปุวยท าการรักษากับนักกายภาพ 
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 6.2.3 ขั้นตอนการเก็บข้อมูลผู้ปุวย 
 
ภาพที่ 6.5: ขั้นตอนการเก็บข้อมูลผู้ปุวย 
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 6.2.4 ขั้นตอนการรักษาและบริการผู้ปุวยตามบ้านและการส่งต่อลูกค้าให้ นักกายภาพบ าบัดภายนอก 
 
ภาพที่ 6.6: ขั้นตอนการรักษาและบริการผู้ปุวยตามบ้านและการส่งต่อลูกค้าให้ นักกายภาพบ าบัดภายนอก 
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6.3 จุดวิกฤติของกระบวนการการให้บริการ (Critical Point) 
 บริษัทมองว่าจุดวิกฤติที่จะกระทบกับการให้บริการได้คือส่วนงานตอนลูกค้ารอต่อคิว เพ่ือใช้
บริการ ซึ่งอยู่ในหัวข้อ 6.3.1 เนื่องจากพนักงานของบริษัทมีน้อย หากมีลูกค้า Walk-in เข้ามาจ านวน
หนึ่ง ทางบริษัทจะไม่สามารถให้บริการได้ โดยบริษัทมีมาตรการรับมือหากเกิดเหตุการณ์แบบนี้ขึ้น
ดังนี้ 
 6.3.1 เมื่อมีการรอคิวมากกว่า 1 คิวขึ้นไป พนักงานจะต้องขอเบอร์ติดต่อของลูกค้าเอาไว้ 
เพ่ือกรณีท่ีลูกค้ารอไม่ไหวจะยังท าให้สามารถติดต่อกับลูกค้าได้ในภายหลัง 
 6.3.2 หากลูกค้าตั้งใจจะรอและต้องใช้เวลารอเกิน 40 นาที บริษัทจะให้ส่วนลดค่ากาแฟ 
มูลคา่ 20 บาท ส าหรับลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าสามารถไปทานกาแฟที่ร้านกาแฟที่อยู่ใกล้เคียงระหว่างรอ
รับ บริการได้ 
 
6.4 หลักฐานที่มีตัวตนส าหรับการให้บริการ (Physical Evident) 
 เพ่ือแสดงให้เห็นถึงมาตรฐานความสะอาดและปลอดภัย และความเป็นมืออาชีพในการ 
บริษัทม ีPhysical Evident ในจุดต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
  1) มีการแยกขยะทั่วไปและขยะติดเชื้อ 
  2) ก่อนการรักษาจะใช้ถุงมือใหม่ที่แกะออกจากกล่อง 
  3) มีการเปลี่ยนผ้าปูรองหมอนและเตียงใหม่ทุกครั้งที่ให้การรักษา 
  5) มีการฉีดแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อเครื่องมือทุกครั้งทั้งก่อนและหลังการรักษา 
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6.5 แผนผังของสถานประกอบการ (Layout and Floor Plan) 
 
ภาพที่ 6.7: แผนผังของสถานประกอบการ (Layout and Floor Plan) 
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6.6 แผนการด าเนินงาน 
 6.6.1 แผนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
  6.6.1.1 การอบรมก่อนด าเนินการเปิดให้บริการ 
   1) อบรมการใช้เครื่องมือ 
   ก่อนการด าเนินการเปิดให้บริการจะมีการเทรนพนักงานและอบรมพนักงาน ให้
เข้าใจและสามารถใช้เครื่องมือและเทคโนโลยีทางการแพทย์ที่ถูกต้อง และเพ่ือไม่ให้เครื่องมือทางการ
แพทย์เกิดความเสียหาย 
   2) อบรมในเรื่องของการให้บริการ 
   เราจะมีการอบรมมารยาทและการให้บริการกับลูกค้าที่ถูกต้อง วาจาและกริยาที่
เหมาะสม เรื่องของการใส่ใจลูกค้า เรื่องของบริการหลังการขาย 
   3) อบรมด้านการขาย 
   ในศูนย์บริการของเราจะมีการแนะน าโปรโมชั่นหรือโปรโมชั่นพิเศษต่าง ๆ ที่จะท า
ให้ลูกค้าเข้าถึงและเข้ามาใช้บริการ รวมถึงมีการอบรม พนักงานที่ท าอยู่ในแผนก WR หรือเรียกว่า 
Wellness Resources 
  6.6.1.2 การเลือกท าเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
  บริษัทและส านักงานจะตั้งอยู่ที่ เกษตรนวมินทร์ กรุงเทพมหานคร และในอนาคต
จะต้องมีสถานที่เพียงพอที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบาย เช่น เดินทาง โดยรถสาธารณะได้
สะดวก หรือมีพ้ืนที่จอดรถ รวมทั้งอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกับที่อยู่อาศัยหรือที่ ท างานของลูกค้า
กลุ่มเปูาหมาย 
 6.6.2 แผนด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 
 หลังการให้บริการ จะมีการติดตามผลการรักษากับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ เนื่องจากว่าหลัง
การให้บริการนั้นสิ่งที่ส าคัญลูกค้าก็จะต้องดูแลตนเองด้วย ไม่ให้กลับมาเป็นซ้ าอีก 
 6.6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 ในการจัดสรรพื้นที่ภายใน จะใช้เฟอร์นิเจอร์ที่เน้นความเป็นสีชมพูเสียส่วนใหญ่ เพ่ือต้องการ
ให้สีและโทนของศูนย์บริการกายภาพบ าบัดของเรา มีความขุ่นโฮและทันสมัย อยากให้ผู้เข้ามาใช้
บริการได้รู้สึกถึงความผ่อนคลายและได้มาถ่ายรูป จุดต่าง ๆ ได้ เพื่อการตกแต่งนั้นเราจะเน้นเป็น  
มีมินิมอลและน่ารัก ซึ่งจะเป็นจุดที่ท าให้ลูกค้าอยากจะเข้ามาใช้บริการกับเรา ใช้สีขาวของไฟ และ
วอลล์เปเปอร์สีชมพู และในการตกแต่งก็จะมีที่ท าให้ลูกค้าไม่รู้สึกอึดอัดเมื่อเข้ามาใช้บริการ 
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 6.6.4 แผนการบริหารงานบุคคล 
  6.6.4.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
   1) เพ่ือรักษาบุคลากรนักกายภาพบ าบัด ซึ่งเป็นทรัพยากรหลักของธุรกิจให้ท างาน
อยู่ กับบริษัทในระยะยาว ด้วยการให้สวัสดิการ ผลตอบแทนที่น่าพอใจโดยใช้วิธีแบ่งปันรายได้ 
   2) เพ่ือก าหนดหน้าที่การท างาน และโครงสร้างสายงานของการท"งานของพนักงาน
แต่ ละคนเพ่ือให้สามารถท างานต่าง ๆ ในหน้าที่ของตนได้อย่างชัดเจน 
  6.6.4.2 โครงสร้างการบริหาร 
  บริษัท ไฮท์โซน เวลเนส จ ากัด มีโครงสร้างการบริหารงาน โดยมีผู้บริหารเป็น ผู้บริหาร
และควบคุมส่วนนักกายภาพและพนักงานประจ าสาขาเป็นผู้ท างาน 
  6.6.4.3 ผู้บริหาร 
  มีหน้าวางแผน ก าหนด และดูแลพนักงาน เพ่ือให้บริษัทด าเนินงานไปในทิศทางที่ได้วาง
เอาไว้ ได้อย่างเหมาะสม ซึ่งผู้บริหารของบริษัทจะต้องเป็นนักกายภาพบ าบัดด้วย ซึ่งเมื่อบาง เวลาที่
บริษัทมีนักกายภาพบ าบัดไม่เพียงพอ ผู้บริหารจะต้องลงมาปฏิบัติงานร่วมกับพนักงาน หรือทดแทน
งานในส่วนงานต่าง ๆ หากมีการว่างงานในต าแหน่งต่าง ๆ ด้วย 
 
ภาพที่ 6.8: แผนภาพการด าเนินการบริหาร 
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  6.6.4.4 นักกายภาพ 
  มีหน้าที่ให้การรักษาและบริการผู้ปุวย ท างานร่วมกับพนักงานประจ าสาขา เพ่ือบันทึก
ประวัติของผู้ปุวย ร่วมถึงร่วมการติดตามอาการผู้ปุวยแต่ละคน นอกจากนี้ยังมีหน้าที่ในการ เดินทาง
ไปตามบ้านของลูกค้าเพ่ือให้การรักษา ในกรณีท่ีลูกค้าต้องการการรักษาที่บ้าน รวมถึงให้ ข้อมูลกับ
ลูกค้าท้ังในช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ในกรณีท่ีเป็นข้อมูลเฉพาะทาง 
  6.6.4.5 พนักงานประจ าสาขา 
  มีหน้าที่ดูแลต้อนรับและบริการผู้ปุวยที่สาขา รวมถึงประสานงานและตรวจสอบ กับ
บริษัทคู่ค้าต่าง ๆ ที่บริษัทจ้างให้ท างาน เช่น บริษัทรับท าบัญชี ท าการตลาด และอ่ืน ๆ นอกจากนี้ ยัง
มีหน้าที่บันทึกข้อมูลลูกค้าและค่อยติดตามสอบถามลูกค้า รวมถึงดูแล ตอบค าถาม และอัปเดต 
Feedback ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนในช่องทางออนไลน์ของบริษัท 
 6.6.5 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 ส าหรับนักกายภาพบ าบัด บริษัทมีกฎเกณฑ์ท่ีใช้ในการรับเข้าท างาน 3 ข้อคือ 
   1) มีใบประกอบโรคศิลปะ 
   2) มีประสบการณ์ในการท างานไม่ต่ ากว่า 10 ปี หรือมีฝีมือการรักษาดีเป็นที่ยอมรับ 
   3) มีใจรักการบริการ 
 ส่วนพนักงานประจ าสาขา บริษัทมีกฎเกณฑ์ท่ีใช้ในการรับเข้าท างาน 3 ข้อคือ 
   1) วุฒิการศึกษาข้ันต่ าระดับ ปวช. หรือสูงกว่า 
   2) มีใจรักการบริการ 
   3) มีความรับผิดชอบในหน้าที่ 
  โดยนอกจากบริษัทจะสรรหาบุคลากรด้วยตัวเองแล้ว ยังใช้บริษัทของบริษัทจัดหางาน 
ต่าง ๆ ร่วมด้วยในกรณีที่ไม่สามารถหาพนักงานด้วยตัวเองได้ 
  6.6.5.1 การฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร 
  ส าหรับนักกายภาพและพนักงานประจ าสาขา ก่อนจะเริ่มท างานพนักงานจะต้องเข้า 
อบรมหลักสูตรการให้บริการก่อนทุกคน นอกจากนี้ บริษัทยังมีงบประมาณปีละ 6,000 บาท ให้
พนักงาน เข้าอบรมในหัวข้อที่ตนเองสนใจและมีความเก่ียวข้องกับการท างานได้ ซึ่งส าหรับนัก
กายภาพบ าบัด จะเน้นให้อบรมในเรื่องของการบริการเป็นหลัก เพราะนักกายภาพบ าบัดต้องอบรม
เรื่องความรู้ด้านกายภาพบ าบัดตามหลักเกณฑ์อยู่แล้ว เพ่ือเก็บคะแนนต่ออายุใบประกอบโรคศิลปะ 
โดยมีบริษัทมีเปูาหมายจะมอบสวัสดิการด้านการฝึกอบรมมากขึ้น หากบริษัทมีขนาดใหญ่มากขึ้นใน
อนาคต 
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  6.6.5.2 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
  เงินเดือนค่าจ้างของบริษัทจะแบ่งออกเป็นสองระบบคือ ระบบฐานเงินเดือนและระบบ 
การแบ่งปันก าไร โดยมีรายละเอียดตามตารางด้านล่าง 
 
ตารางที่ 6.1: ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 

ค่าจ้างพนักงาน ฐานเงินเดือน ส่วนแบ่งก าไร 

- ผู้บริหาร 
- นักกายภาพบ าบัด 
- พนักงานประจ าสาขาและธุรกิจ 

100,000 
35,000 
21,000 

 
50% 

 
 ระบบผลตอบแทนให้กับนักกายภาพบ าบัด จะมี 2 ระบบ คือ ระบบฐานเงินเดือนที่ 35,000 
บาทต่อเดือน เงินในส่วนนี้เป็นหลักประกันให้นักกายภาพบ าบัดว่า หากไม่มีงานเลยนัก กายภาพจะยัง
มีรายได้ท่ีคงท่ีอย่างสม่ าเสมอ จึงจะไม่มีการปรับเพิ่มรายปีส าหรับฐานเงินเดือนในส่วนนี้ แต่นัก
กายภาพบ าบัดจะมีรายได้จากการแบ่งค่ารักษา ซึ่งสามารถท ารายได้สูงสุด 80,000 บาทต่อ เดือน 
เมื่อน าผลตอบแทนทั้งสองก้อนมารวมกัน นักกายภาพบ าบัดของบริษัทจะมีรายได้สูงสุดที่ 1 15,000 
บาทต่อเดือน รายได้จากการแบ่งก าไรค่ารักษาที่ 50% นี้หากค านวณค่ารักษาท่ี 800 บาท ต่อครั้ง 
และเฉลี่ยเวลาการรักษาท่ี 1 ชั่วโมงต่อการรักษา1 ครั้ง นักกายภาพจะมี Workload ในการ ท างานให้
ได้เงินแบ่งรายได้ขั้นสูงสุดที่ 8 ชั่วโมงต่อวันส่วนผู้บริหารและพนักงานประจ าสาขาจะใช้ระบบรายได้
ฐานเงินเดือนเพียงอย่างเดียว โดยพนักงานประจ าสาขามีงบประมาณการจ้างที่ 21,000 บาทต่อเดือน 
ส่วนผู้บริหารที่ 100,000 บาทต่อเดือน อย่างไรก็ตามเงินเดือนของผู้บริหารจะถูกพิจารณาควบคู่กับ
ผลประกอบการของบริษัท ซึ่งจะต้องมีการปรับลดหรือเพ่ิมตามความเหมาะสมตามสภาพธุรกิจและ
สถานะทางการเงินของบริษัท ด้วยนอกจากนี้บริษัทมีนโยบายปรับเงินขึ้น 5% ทุกปีส าหรับพนักงาน
ประจ าสาขา ซึ่งเมื่อ ค านวณอัตราการเติบโตและอัตราก าลังคนแล้ว บริษัทจะมีงบประมาณการใช้จ่าย
เรื่องเงินเดือน พนักงานดังต่อไปนี้ 
  6.6.5.3 การฝึกอบรม 
   1) อบรมการใช้เครื่องมือ 
   ก่อนการด าเนินการเปิดให้บริการจะมีการเทรนพนักงานและอบรมพนักงาน ให้
เข้าใจและสามารถใช้เครื่องมือและเทคโนโลยีทางการแพทย์ที่ถูกต้อง และเพ่ือไม่ให้เครื่องมือทางการ
แพทย์เกิดความเสียหาย 
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   2) อบรมในเรื่องของการให้บริการ 
   เราจะมีการอบรมมารยาทและการให้บริการกับลูกค้าที่ถูกต้อง วาจาและกริยาที่
เหมาะสม เรื่องของการใส่ใจลูกค้า เรื่องของบริการหลังการขาย 
   3) อบรมด้านการขาย 
   ในศูนย์บริการของเราจะมีการแนะน าโปรโมชั่นหรือโปรโมชั่นพิเศษต่าง ๆ ที่จะท า
ให้ลูกค้าเข้าถึงและเข้ามาใช้บริการ รวมถึงมีการอบรม พนักงานที่ท าอยู่ในแผนก WR หรือเรียกว่า 
Wellness Resources 
 6.6.6 แผนรองรับการคัดเลือกพนักงานในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 
 การสรรหาและคัดเลือกพนักงาน ในยุค New Norma นั้น นอกจากเราจะให้ความส าคัญใน
เรื่องความปลอดภัยด้านสุขภาพในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 และอีกสิ่ง
หนึ่งที่ส าคัญเช่นเดียวกัน นั่นคือมาตรฐานการรับสมัครพนักงาน ที่ต้องมีการฉีดวัคซีนครบ 3 เข็มขึ้น
ไป และสุขภาพร่างกายแข็งแรง เพื่อจะเข้ามาท างานในบริษัท โดยมีมาตรการที่เข้มงวด ปฏิบัติตาม
กฎหมายด้วยความโปร่งใสตามมาตรฐานทุกประการ 
 



 

บทที่ 7 
แผนการด าเนนิงาน 

 
7.1 แผนการบริหารงานบุคคล 
 ศูนย์บริการกายภาพบ าบัด High Zone Wellness ได้มีการออกแบบโครงสร้างองค์กร  
ดังภาพที่ 7.1 ซึ่งจะแบ่งตามหน้าที่การด าเนินการ โดยจะระบุรายละเอียดในแต่ละต าแหน่งงานที่
ชัดเจน เพ่ือสร้างระบบที่ดีและไม่ท าให้เกิดปัญหาหรือความขัดแย้งในการด าเนินงานต่าง ๆ  
 
ภาพที่ 7.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 7.1.1 การก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 เนื่องจากศูนย์บริการกายภาพบ าบัด High Zone Wellness เป็นธุรกิจขนาดเล็กและยังอยู่
ในช่วงเริ่มต้น โครงสร้างของบริษัทจึงค่อนข้างเล็กและยังใช้บุคลากรไม่เยอะมาก จากภาพที่ 7.1 
โครงสร้างของบริษัทประกอบไปด้วย 3 ต าแหน่งส าคัญที่จะกิจการด าเนินต่อไปได้ดังนี้ 
   1) เจ้าของธุรกิจ เป็นผู้ควบคุมและเจ้าของกิจการ มีอ านาจตัดสินใจทุกอย่างไม่ว่า
จะเป็นการบริการ กลยุทธ์ แผนการตลาด การเจรจา โดยมุ่งเน้นให้บรรลุวัตถุประสงค์และเปูาหมาย
ของธุรกิจ 
   2) ฝุายดูแลลูกค้า/แอดมิน 2 ต าแหน่ง มีหน้าที่รวบรวมค าสั่งซื้อที่เข้ามา แนะน า
โปรโมชั่นต่าง ๆ ให้ข้อมูล ตอบค าถามลูกค้าและช่วยเหลือลูกค้าเมื่อพบปัญหาจากช่องทางต่าง ๆ  
   3) ฝุายการตลาดและขาย 1 ต าแหน่ง รับผิดชอบในการดูแลแผนการตลาดและ
แผนการขาย ก าหนดทิศทางร่วมกับเจ้าของ และด าเนินกิจกรรมตามกลยุทธ์ต่าง ๆ และต้องมีส่วน
ส่งเสริมกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อบรรลุยอดขายที่ตั้งไว้ รวมถึงรับค าสั่งซื้อจากตัวแทนจ าหน่าย 
 
 
 

ฝุายดูแลลูกค้า 

เจ้าของธุรกิจ ฝุายขายและการตลาด 
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 7.1.2 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 ด าเนินการสรรหาบุคลากรด้วย 2 วิธี ได้แก่ การประกาศรับสมัครจากโซเชียลมีเดีย 
สื่อมัลติมเีดียต่าง ๆ โดยค านึงถึงคุณสมบัติต่าง ๆ เช่น มีใบประกอบวิชาชีพ บุคลิกภาพ ทัศนคติ 
ประสบการณ์การท างาน ใจเย็น มีความละเอียด  
 7.1.3 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ดังที่ได้แสดงรายละเอียดของเงินเดือนค่าจ้างและรายละเอียดของรายได้ต่าง ๆ ตาม
ต าแหน่งของพนักงานใน บทที ่7 ซึ่งจ านวนพนักงานและค่าตอนแทนพิเศษจะถูกปรับให้เข้ากับ
ปริมาณลูกค้าท่ีมาใช้บริการการรักษาท่ีคลินิก โดยมีอัตราการขึ้นเงินเดือนที่ 5% ต่อปี ในปีที่ 1 ยังไม่
จ้าง พนักงานประจ าสาขา มีเพียงผู้บริหาร และนักกายภาพบ าบัด อย่างละ 1 ต าแหน่ง ซึ่งใน ปีถัด ๆ 
มา จ านวนนักกายภาพและพนักงานประจ าสาขาจะเพ่ิมมากข้ึนตามลักษณะของงาน ตามรายละเอียด
ในตารางด้านล่าง คือการประเมินค่าใช้จ่ายเงินเดือนของพนักงานภายในระยะเวลา 3 ปี 
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ตารางที่ 7.1: ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 

ค่าจ้างพนักงาน 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

เงินเดือน จ านวน ต่อปี เงินเดือน จ านวน ต่อปี เงินเดือน จ านวน ต่อปี 

ผู้บริหาร 100,000 1 1,200,000 100,000 1 1,200,000 100,000 1 1,200,000 

นักกายภาพบ าบัด 15,000 3 540,000 15,000 5 900,000 15,000 6 1,080,000 

งานประจำสาขาและธุรการ 21,000 2 504,000 21,000 3 756,000 22,050 4 1,058,400 

ค่าจ้างพนักงานรวม  6 2,244,000  9 2,856,000  11 3,338,400 

 



 

บทที ่8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 8.1.1 เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการเงินที่เหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์ของทางร้าน 
 8.1.2 เพื่อรักษาสภาพคล่องทางการเงินของทางคลินิกให้เหมาะสม 
 8.1.3 เพื่อบริหารจัดการต้นทุนทางธุรกิจของทางร้านให้มีประสิทธิภาพ 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน  
 8.2.1 เพื่อสร้างเปูาหมายการขายและประมาณการรายรับ-รายจ่าย 
 8.2.2 เพื่อประเมินสถานการณ์ทั้งกรณีที่เกิดสถานการณ์ที่ดีและเลวร้าย เพ่ือเตรียมแผนงาน 
 8.2.3 เพื่อให้บรรลุเปูาหมายของบริษัท ในการสะสมเงินทุนและขยายธุรกิจต่อไปในอนาคต 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน 
 ทางธุรกิจมีนโยบายทางการเงิน ดังนี้ 
 8.3.1 ในส่วนของนโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษัทฯ มีนโยบายที่จะพิจารณาจ่ายเงินปันผล
ประจ าปีให้แก ่ผู้ถือหุ้นปีละ 2 ครั้งในอัตราไม่ต่ ากว่าร้อยละ 50 ของก าไรสุทธิของงบการเงินรวมของ
บริษัทฯ ภายหลังจากการหักทุนส ารองต่าง ๆ ทั้งหมดแล้วอย่างไรก็ตามการจ่ายเงินปันผลดังกล่าว
อาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับแผนการลงทุน ความจ าเป็นและความเหมาะสมอ่ืน ๆ ใน
อนาคต ตามที่คณะกรรมการบริษัทเห็นสมควร  
 8.3.2 ส าหรับนโยบายการจ่ายเงินปันผลของบริษัทย่อยนั้น บริษัทย่อยจะจ่ายเงินปันผลให้
บริษัทฯ จากก าไรสุทธิของบริษัทย่อย ทั้งนี้การจ่ายเงินปันผลให้น าปัจจัยต่าง ๆ มาพิจารณาประกอบ
กัน ได้แก ่ผลการด าเนิน งานและฐานะการเงินของบริษัทย่อย สภาพคล่องของบริษัทย่อย การขยาย
ธุรกิจและปัจจัยที่เกี่ยวข้องในการบริหารงานของบริษัทย่อย 
 
8.4 โครงสร้างเงินทุน 
 8.4.1 ความต้องการเงินทุน และแหล่งที่มาของเงินทุน 
 กิจการมีนโยบายการจัดการเงินทุนจากการส่วนของเจ้าของทั้งหมด โดยเงินทุนเริ่มต้น
จ านวน 2,660,500 บาท เพ่ือใช้ในการลงทุนและเป็นเงินทุนหมุนเวียนของกิจการ 
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 8.4.2 โครงสร้างของเงินทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 เพ่ือเป็นต้นทุนเสียโอกาสของเจ้าของ จึงก าหนดต้นทุนของเงินทุนจากส่วนของเจ้าของ
เท่ากับ 50 % โดยมี โครงสร้างของเงินทุนตามสัดส่วนผู้ถือหุ้น ดังนี้ 
   1) นางสาวธัญญธร เดชาเศรษฐ์ สัดส่วนหุ่น 50% มูลค่า 1,330,250 บาท 
   2) นางสาวกัลยลักษณ์ คงอุดม สัดส่วนหุ่น 50% มูลค่า 1,330,250 บาท 
 
8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 ส าหรับการประมาณการงบทางการเงินของศูนย์บริการกายภาพบ าบัด High Zone 
Wellness จะวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการโดยน าข้อมูลการลงทุน และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ มา
จัดท า ซึ่งทางบริษัทได้จัดท าในส่วนของงบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงิน
สด ระยะเวลาในการประมาณการ คือ 10 ปี โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 8.5.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 จากการประเมินรายได้ตามที่แสดงไว้ในตารางด้านล่าง พบว่า รายได้จะอยู่ที่ 3,617,700 
บาทเมื่อน ามาหักกับค่าใช้จ่ายแรกเริ่มจ านวน 2,660,500 บาท แล้วจะได้ก าไรเท่ากับ 957,200 บาท 
ประมาณ 21-37% ต่อปี ในปีที ่2 ถึงปีท่ี 4 และอัตราการเจริญเติบโตจะลดลงมาที่17% ในปีที5่ โดย
เฉลี่ยอัตราในการ รักษาช้าจะอยู่ที่ 4 ครั้งต่อคน และเพ่ิมข้ึนใน ปีถัด ๆ ไป เนื่องจากบริษัทใช้แผนการ
ตลาดในการมุ่งเน้นลูกค้ากลุ่มวัยท างาน (เจ็บบ่อย ๆ ค่อย ๆ ชิน) และกลุ่มสูงอายุ (รุมเร้าต่อเนื่อง) ท า
ให้อัตราการรักษาช้า มีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อย ๆ โดยบริษัทมีฐานภาษีอยู่ที ่20% และการขาดทุนสะสม
สามารถน ามาแบ่งลดหย่อนภาษีได้ 
 
ตารางที่ 8.1: งบก าไรขาดของบริษัท 
 

งบกำไรขาดทุน ปีที่  1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รายได้: ้    

- รายได้ค่ารักษาในคลินิก 3,723,000 7,125,000 9,975,000 
- รายได้ค่ารักษาในบ้าน 700,800 1,200,000 1,615,000 

- รายได้จากการส่งต่อ 350,400 600,000 807,500 

รายได้รวม 4,774,200 8,925,000 12,397,500 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.1 (ต่อ): งบก าไรขาดของบริษัท 
 

งบกำไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ต้นทุนแปรผัน:    
- ความสดในการรักษา 151,110 258,750 327,750 

- แบ่งก าไรแบบที่ 1 1,861,500 3,562,500 4,987,500 

- แบ่งก าไรแบบที่ 2 420,480 720,000 969,000 
- แบ่งก าไรแบบที่ 3 210,240 360,000 484,500 

ต้นทุนแปรผันรวม 2,492,220 4,642,500 6,441,000 

ก าไรส่วนเกิน 2,281,980 4,282,500 5,956,500 
ต้นทุนคงที่:    

- ค่าเช่าส านักงาน 240,000 252,000 264,600 
- เงินเดือนพนักงาน 2,244,000 2,856,000 3,338,400 

- งบประมาณด้านการตลาด 300,000 330,000 363,000 

- ค่าวัสดุ 100,000 110,000 121,000 
- ค่าน้ า ค่าไฟ 96,000 131,507 166,575 

- ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 363,750 363,750 363,750 

ต้นทุนคงที่รวม 3,343,750 4,043,257 4,617,325 
ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษ ี (1,061,770) 239,243 1,339,175 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - 
ภาษ ี   55,481 

ก าไรสุทธิ (1,061,770) 239,243 1,283,694 

 
 8.5.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน  
 งบก าไรขาดทุนงบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงินสด จากการประเมินรายได้
ตามท่ีแสดง ไว้ในตารางด้านล่าง พบว่า ในสถานการณ์ปกติ บริษัทจะมีผลขาดทุนในการด าเนินงานใน
ปีแรกและจะเริ่มมี ก าไรในปีที ่2 เป็นต้นไป โดยในปีที่ 1 มีลูกค้ามารักษาที่คลินิกรวมทั้งสิ้น 1,095 
คน และคาดการณ์ว่าจ านวน จะเพ่ิมข้ึนประมาณ 21-37% ต่อปี ในปีที่ 2 ถึงปีท่ี 3 และอัตราการ
เจริญเติบโตจะลดลงมาที่ 17% ในปีที่ โดย เฉลี่ยอัตราในการ รักษาช้าจะอยู่ที่ 4 ครั้งต่อคน และ
เพ่ิมข้ึนในปีถัด ๆ ไป เนื่องจากบริษัทใช้แผนการตลาดใน การมุ่งเน้น ลูกค้ากลุ่มวัยท างาน (เจ็บบ่อย ๆ 
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ค่อย ๆ ชิน) และกลุ่มสูงอายุ (รุมเร้าต่อเนื่อง) ท าให้อัตราการรักษามีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อย ๆ โดยบริษัท
มีฐานภาษีอยู่ที่ 20% และการขาดทุนสะสมสามารถน ามาแบ่งลดหย่อน 
 
ตารางที่ 8.2: ประมาณการเงินลงทุน  
 

ค่าใช้จ่ายแรกเริ่ม 

รายละเอียด ราคา 

ค่าเช่า 240,000 
ค่าตกแต่งสถานที่ 600,000 

ค่าปูาย 50,000 

ค่าอุปกรณ ์  
เตียง 4 เตียง 40,000 

ผ้าม่าน 15,000 

ตู้ใส่ของ 30,000 
เคาน์เตอร์ 40,000 

เครื่องซักผ้า 50,000 
ค่าคอมพิวเตอร์ 20,000 

ค่าเครื่องพริ้นต์ 5,000 

ค่าชุดเครื่องนอน 30,000 
โซฟา, ที่รับรองแขก 30,000 

ตู้เย็น x2 14,000 

ไมโครเวฟ 3,000 
โต๊ะพนักงาน 10,000 

ชุดพนักงาน 3,000 

ชุดคนไข ้ 10,000 
เครื่องตรวจอุณหภูมิ 1,500 

ค่าเครื่องมือกายภาพ  
เครื่องอัลตราซาวน์ 1,454,000 

แผ่นร้อน 4,500 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.2 (ต่อ): ประมาณการเงินลงทุน  
 

ค่าใช้จ่ายแรกเริ่ม 

แผ่นเย็น 1,000 
โต๊ะเครื่องมือแพทย์ 5,000 

เครื่องฆ่าเชื้อในครัว 4,500 

รวม 2,660,500 
  
 8.5.3 งบกระแสเงินสด 
 จากการวิเคราะห์งบแสดงฐานะทางการเงินกิจการในปีแรกกิจการมีสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
เยอะมาก ในขณะเดียวกันทรัพย์สินหมุนเวียนอยู่ในอัตราส่วนน้อยกว่าเมื่อเวลาผ่านไปสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียนอยู่ในสัดส่วนที่สูงขึ้น ตรงข้ามกับสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนที่มีอัตราส่วนที่น้อยลงเรื่อย ๆ จาก
การหักค่า เสื่อมราคาและอุปกรณ์ ซึ่งอยู่ในอัตราส่วนที่สูง ท าให้ภายใน 5 ปี ส่วนของ สินทรัพย์เกือบ
ทั้งหมดเป็นสินทรัพย์ หมุนเวียนโดยเงินสดอยู่ในอัตราส่วนที่มากที่สุดรองลงมาคือเครื่องจักร/
เครื่องมือเครื่องใช้และเจ้าหนี้เงินกู้ระยะยาวในส่วนของหนี้สินกิจการสามารถชาระคืน เงินกู้ระยะยาว
ได้ทั้งหมด ภายในปีที่ 10 ท าให้สัดส่วนของหนี้สินทั้งหมดเป็นของเจ้าหนี้ การค้าและกิจการจะยังคง
จะมีเจ้าหนี้การค้าเพ่ิมข้ึนตามยอดขายที่เพ่ิมข้ึน เพราะกิจการก าหนดการจ่ายค่า วัตถุดิบให้กับผู้ขาย
เป็นเวลา 60 วัน  
 8.5.4 การประมาณการประเมินโครงการ  
 กลุ่มลูกค้าจริงนั้นมีความสอดคล้องกับกลุ่ม Segment ของลูกค้าท่ีได้แบ่งไว้ในเบื้องต้น
นอกจากนี้ผู้ปุวยยังมี Pain Point เรื่องของการที่ต้องรอคิวนานในการใช้สิทธิรักษาด้าน
กายภาพบ าบัดโดยเฉพาะโรงพยาบาลที่เป็นของรัฐที่บางรายต้องรอนานถึงสองเดือนเพื่อให้ได้คิวใน 
การรักษา นอกจากนี้ผู้ที่เคยรักษายังให้ ข้อมูลว่าการไปรักษาท่ีโรงพยาบาลนั้นมีขั้นตอนที่ยุ่งยากต้อง
พบหมอก่อนบางครั้งต้องรอคิวนานรวมถึงการที่คุณหมออาจจะใช้เวลาพูดคุยให้ข้อมูลกับคนไข้ไม่นาน
นัก ซึ่งอาจเป็นเพราะมีคนไข้รายอ่ืน ๆ ที่ต่อคิวอยู่ ส่วนสภาพของธุรกิจนั้นบริษัทที่เก่าแก่และมี
ชื่อเสียงอยู่แล้วนั้นมีลูกค้ามารักษาที่คลินิก เป็นจ านวนมาก ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นคลินิกที่ตั้งอยู่ในเขตตัว
เมืองของกรุงเทพฯ ส่วนในเขตรอบนอก กรุงเทพฯ นั้น แม้แต่สาขาของธุรกิจที่อยู่มานานแล้วก็มีลูกค้า
ไม่มากนักเมื่อน ามาเปรียบเทียบกัน โดยมีคลินิกบางแห่งในเขตชานเมืองที่ใช้วิธีเก็บค่ารักษาต่ ากว่า
ตลาดมาก ๆ ซึ่งก็สามารถดึงให้ลูกค้าบาง รายยอมเดินทางไกลเพื่อไปรักษาได้ด้วยเช่นกัน 
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 8.5.5 การประมาณค่าใช้จ่าย ทางการตลาด 
 ค่าใช้จ่ายทางการตลาดจะประกอบไปด้วยการสร้าง Brand Awareness ให้เกิดการรับรู้ 
ในแบรนด์ มีความเชื่อถือต่อแบรนด์เพิ่มมากข้ึน และกระตุ้นการเป็นที่รู้จักเพ่ิมความ น่าสนใจของ 
แบรนด์ด้วยการท า SEO (Search Engine Optimization) ศูนย์บริการกายภาพบ าบัด High Zone 
Wellness ติดอยู่ในหน้าแรกของการ ค้นหาเมื่อนึกถึงกายภาพบ าบัด และสร้าง Content ที่น่าสนใจ 
ชวน ให้ติดตามอยู่ตลอดกระตุ้นโพสต์ทาง Social Media สม่ าเสมอ และการส่งเสริมการขายด้วยการ
ท าโปรโมชั่นและให้ส่วนลดทางการค้า โดยคิดเป็น 5% ของการประมาณการยอดขายใน 6 เดือนแรก 
โดยศูนย์บริการกายภาพบ าบัด High Zone Wellness มี การประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 8.3: การประมาณค่าใช้จ่าย ทางการตลาด 
 

รายการ จ านวน (เดือน) ต้นทุนต่อหน่วย (บาท) ต้นทุนรวม (บาท) 
Create Brand Awareness 4 30,000 120,000 

SEO 12 12,000 120,000 

Hub Content 12 - 100,000 
Promotion 6 - 400,000 

รวม   740,000 

 
 8.5.6 ค่าสาธารณูปโภค และค่าใช้จ่ายอื่น ๆ  
 ส าหรับค่าใช้จ่ายในส่วนอื่น ๆ จะเป็นค่าใช้จ่ายด้านสาธารณูปโภค ค่าน้ า-ค่าไฟฟูา รวมถึง
ค่าใช้จ่าย เบ็ดเตล็ดในส านักงานและค่าสวัสดิการต่าง ๆ ให้กับพนักงาน เป็นต้น  
 
ตารางที่ 8.4: อุปกรณ์ท่ีบริษัทลงทุน 
 

อุปกรณ์ จ านวน ราคา รวม 
คิดค่าเสื่อม 

(ปี) 
ค่าซาก 

ค่าเสื่อม (ต่อ
ปี) 

เครื่องอัลตราซาวน ์ 7 130,000 910,000 5 27,300 176,540 

ค่าเครื่องยืดหลัง 2 110,000 220,000 5 6,600 42,680 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.4 (ต่อ): อุปกรณ์ท่ีบริษัทลงทุน 
 

อุปกรณ์ จ านวน ราคา รวม 
คิดค่าเสื่อม 

(ปี) 
ค่าซาก 

ค่าเสื่อม  
(ต่อปี) 

เตียง 9 10,000 90,000 10 2,700 8,730 

ค่าตกแต่งร้าน 1 1,500,000 1,500,000 20 45,000 72,750 
เครื่องปรับอากาศ 10 25,000 250,000 10 7,500 24,250 

ค่าคอมพิวเตอร์ 10 20,000 200,000 5 6,000 38,800 

 ค่าเสื่อมราคารวม    3,170,000    363,750
 
 จากตาราง 8.5 เป็นอุปกรณ์ที่บริษัทลงทุนเพ่ือให้สามารถประกอบกิจการได้ โดยการคิดค่า
เสื่อมของ อุปกรณ์จะคิดแบบเส้นตรง ตามอายุการใช้งานที่ประเมินได้ของอุปกรณ์ หรือทรัพย์สินนั้น 
หักลบด้ายค่าซาก บริษัทต้องใช้เงินลงทุนเพื่อซื้ออุปกรณ์และทรัพย์สินรวมทั้งสิ้น 3,170,000 บาท  
คิดเป็นค่าเสื่อมราคาต่อปี ที่ 363,750 บาท 
   1) การประมาณการต้นทุนคงที่ 
   ศูนย์กายภาพบ าบัดของเรามีต้นทุนคงท่ีหลายส่วน เช่น ค่าเสื่อมราคาที่ถูกประเมิน
ไว้ที่ 363,750 บาท ต่อปี ซึ่งต่อไปนี้คือรายละเอียดต้นทุนของที่ต่าง ๆ ของบริษัท ค่าเช่าส านักงาน
และคลินิก มีอัตราค่าเช่า 20,000 บาทต่อเดือน และมีอัตราการปรับขึ้นราคา 5% ต่อปี โดยต้นทุน
ประเมิน 3 ปี 
   2) เงินเดือนของพนักงาน 
   ดังที่ได้แสดงรายละเอียดของเงินเดือนค่าจ้างและรายละเอียดของรายได้ต่าง ๆ ตาม
ต าแหน่งของพนักงานในบทที่ 7 ซึ่งจ านวนพนักงานและค่าตอนแทนพิเศษจะถูกปรับ ให้เข้ากับ
ปริมาณลูกค้าท่ีมาใช้บริการการรักษาท่ีคลินิก โดยมีอัตราการขึ้นเงินเดือนที่ 5% ต่อปี ในปีที่ 1 ยังไม่
จ้างพนักงานประจ าสาขา มีเพียงผู้บริหาร และนักกายภาพบ าบัด อย่างละ 1 ต าแหน่ง ซึ่งใน ปีถัด ๆ 
มา จ านวนนักกายภาพและพนักงานประจ าสาขาจะเพ่ิมมากข้ึนตามลักษณะของงาน ตารางด้านล่าง
คือการประเมินค่าใช้จ่ายเงินเดือนของพนักงานภายในระยะเวลา 3 ปี  
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ตารางที่ 8.5: แสดงค่าจ้างพนักงาน 
 

ค่าจ้างพนักงาน 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

เงินเดือน จ านวน ต่อปี เงินเดือน จ านวน ต่อปี เงินเดือน จ านวน ต่อปี 

ผู้บริหาร 100,000 1 1,200,000 100,000 1 1,200,000 100,000 1 1,200,000 
นักกายภาพบ าบัด 15,000 3 540,000 15,000 5 900,000 15,000 6 1,080,000 

งานประจำสาขาและธุรการ 21,000 2 504,000 21,000 3 756,000 22,050 4 1,058,400 
ค่าจ้างพนักงานรวม  6 2,244,000  9 2,856,00  11 3,338,400 

 
   3) ค่าเช่าส านักงานและคลินิก 
   มีอัตราค่าเช่า 20,000 บาทต่อเดือน และมีอัตราการปรับขึ้นราคา 5% ต่อปี โดยต้นทุนประเมิน 3 ปี ตามที่แสดงไว้ในตารางด้านล่าง 
 
ตารางที่ 8.6: แสดงค่าเช่าส านักงาน 
 

ค่าเช่าส านักงาน 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

เดือนละ จ านวน ต่อปี เดือนละ จ านวน รายจ่ายปี เดือนละ จ านวน รายจา่ยป ี
เช่าส านักงาน 20,000 12 240,000 21,000 12 252,000 22,050 12 264,600 

 ค่าเช่ารวม    240,000    252,000    264,600
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 8.5.7 ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
 ภาษีเงินได้นิติบุคคลเป็นภาษีประเภทหนึ่งที่มีขึ้นตามประมวลรัษฎากร โดยมีก าหนดให้
บริษัท ห้าง หุ้นส่วน ที่จดทะเบียนเป็นนิติบุคคลเป็นผู้เสียภาษี โดยมีสรรพากรเป็น หน่วยงานที่
รับผิดชอบในการจัดเก็บ ซึ่งจะค านวณจากก าไรสุทธิในแต่ละปีในช่วงรอบระยะเวลาบัญชี ที่ผ่านมา 
ทางบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลที่ มีทุนจดทะเบียนช าระแล้วเกิน 5,000,000 บาท ไม่ถือเป็น 
SME จะเป็นการด าเนินธุรกิจขนาดใหญ่แทน ซึ่งการคิดอัตราภาษีจะต่างจากธุรกิจขนาดเล็กถึง 
ปานกลาง กรมสรรพากรจะเก็บภาษีเป็นอัตราร้อยละ 20 จากก าไร ของบริษัทตั้งแต่บาทแรก ฉะนั้น 
ศูนย์บริการกายภาพบ าบัด High Zone Wellness ที่มีทุนจดทะเบียนเกิน 5,000,000 บาท จึงต้อง
เสียภาษีท่ีอัตราภาษี ร้อยละ 20 ของก าไรสุทธิก่อนหักภาษี 
 
8.6 การประมาณการงบทางการเงิน 
 ส าหรับการประมาณการงบทางการเงินของ ศูนย์บริการกายภาพบ าบัด High Zone 
Wellness จะวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ โดยน าข้อมูลการลงทุน และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ มา
จัดท า ซึ่งทางบริษัทได้จัด ท าในส่วนของงบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงิน
สด ระยะเวลาในการประมาณการ คือ 10 ปี โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 8.6.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 จากการประเมินรายได้ตามที่แสดงไว้ในตารางด้านล่างพบว่า ในสถานการณ์ปกติ บริษัทจะ
มีผลขาดทุนในการด าเนินงานในปีแรกและจะเริ่มมีก าไรในปีที่ 2 เป็นต้นไป โดยในปีที่ 1 มี ลูกค้ามา
รักษาที่คลินิก รวมทั้งสิ้น 1,095 คน และคาดการณ์ว่าจ านวนจะเพ่ิมขึ้นประมาณ 21-37% ต่อปี ในปี
ที ่2 ถึงปีท่ี 4 และอัตราการเจริญเติบโตจะลดลงมาที่ 17% ในปีที่ 5 โดยเฉลี่ยอัตราในการ รักษาช้า
จะอยู่ที่ 4 ครั้งต่อคน และเพ่ิมข้ึนใน ปีถัด ๆ ไป เนื่องจากบริษัทใช้แผนการตลาดในการมุ่งเน้น ลูกค้า
กลุ่มวัยท างาน (เจ็บบ่อย ๆ ค่อย ๆ ชิน) และกลุ่มสูงอายุ (รุมเร้าต่อเนื่อง) ท าให้อัตราการรักษาช้า มี
แนวโน้มสูงขึ้นเรื่อย ๆ โดยบริษัทมีฐานภาษีอยู่ที่ 20% และการขาดทุนสะสมสามารถน ามาแบ่ง
ลดหย่อนภาษีได้ 
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ตารางที่ 8.7: แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

งบก าไรขาดทุน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รายได:้    
- รายได้ค่ารักษาในคลินิก 3,723,000 7,125,000 9,975,000 

- รายได้ค่ารักษาในบ้าน 700,800 1,200,000 1,615,000 

- รายได้จากการส่งต่อ 350,400 600,000 807,500 
รายได้รวม 4,774,200 8,925,000 12,397,500 

ต้นทุนแปรผล:    

- ค่าวัสดุในการรักษาเบ็ดเตล็ด 151,110 258,750 327,750 
- แบ่งก าไรแบบที่ 1 1,861,500 3,562,500 4,987,500 

- แบ่งก าไรแบบที่ 2 420,480 720,000 969,000 

- แบ่งก าไรแบบที่ 3 210,240 360,000 484,500 
ต้นทุนแปรผลรวม 2,492,220 4,642,500 6,441,000 

ก าไรส่วนเกิน 2,281,980 4,282,500 5,956,500 

ต้นทุนคงท่ี:    

- ค่าเช่าส านักงาน 240,000 252,000 264,600 
- เงินเดือนพนักงาน 2,244,000 2,856,000 3,338,400 

- งบประมาณด้านการตลาด 300,000 330,000 363,000 
- ค่าวัสดุ 100,000 110,000 121,000 

- ค่าน้ า ค่าไฟ 96,000 131,507 166,575 

- ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 363,750 363,750 363,750 
ต้นทุนคงท่ีรวม 3,343,750 4,043,257 4,617,325 

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี (1,061,770) 239,243 1,339,175 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - 
ภาษ ี   55,481 

ก าไรสุทธิ (1,061,770) 239,243 1,283,694 
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 8.6.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 งบก าไรขาดทุนงบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงินสด จากการประเมินรายได้
ตามท่ีแสดงไว้ในตารางด้านล่างพบว่า ในสถานการณ์ปกติ บริษัทจะมีผลขาดทุนในการด าเนินงานในปี
แรกและจะเริ่มมีก าไรในปีที่ 2 เป็นต้นไป โดยในปีที่ 1 มีลูกค้ามารักษาท่ีคลินิก รวมทั้งสิ้น 1,095 คน 
และคาดการณ์ว่าจ านวน จะเพ่ิมข้ึนประมาณ 21-37% ต่อปี ในปีที่ 2 ถึงปีท่ี 4 และอัตราการ
เจริญเติบโตจะลดลงมาที่ 17% ในปีที ่5 โดยเฉลี่ยอัตราในการรักษาช้าจะอยู่ที่ 4 ครั้งต่อคน และ
เพ่ิมข้ึนในปีถัด ๆ ไป เนื่องจากบริษัทใช้แผนการตลาดใน การมุ่งเน้น ลูกค้ากลุ่มวัยท างาน (เจ็บบ่อย ๆ 
ค่อย ๆ ชิน) และกลุ่มสูงอายุ (รุมเร้าต่อเนื่อง) ท าให้อัตราการรักษาช้ามีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อย ๆ โดย
บริษัทมีฐานภาษีอยู่ที่ 20% และการขาดทุนสะสมสามารถน ามาแบ่งลดหย่อน 
 8.6.3 งบกระแสเงินสด 
 จากการวิเคราะห์งบแสดงฐานะทางการเงิน กิจการในปีแรกกิจการ มีสินทรัพย์ไม่ 
หมุนเวียนเยอะมาก ในขณะเดียวกันทรัพย์สินหมุนเวียนอยู่ในอัตราส่วนน้อยกว่า เมื่อเวลาผ่านไป 
สินทรัพย์ไม่ หมุนเวียนอยู่ในสัดส่วนที่สูงขึ้น ตรงข้ามกับสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนที่มีอัตราส่วนที่น้อยลง
เรื่อย ๆ จากการหักค่า เสื่อมราคาและอุปกรณ์ซึ่งอยู่ในอัตราส่วนที่สูง ท าให้ภายใน 5 ปี ส่วนของ 
สินทรัพย์เกือบทั้งหมดเป็นสินทรัพย์ หมุนเวียนโดยเงินสดอยู่ในอัตราส่วนที่มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
เครื่องจักร/เครื่องมือเครื่องใช้และเจ้าหนี้เงินกู้ ระยะยาว ในส่วนของหนี้สิน กิจการสามารถชาระคืน 
เงินกู้ระยะยาวได้ทั้งหมด ภายในปีที่ 10 ท าให้สัดส่วนของ หนี้สินทั้งหมดเป็นของเจ้าหนี้การค้า และ 
กิจการจะยังคงจะมีเจ้าหนี้ การค้าเพ่ิมขึ้นตามยอดขายที่เพ่ิมข้ึน เพราะกิจการก าหนดการจ่ายค่า 
วัตถุดิบให้กับผู้ขายเป็นเวลา 60 วัน  
 8.6.4 การประมาณการประเมินโครงการ  
 กลุ่มลูกค้าจริงนั้นมีความสอดคล้องกับกลุ่ม Segment ของลูกค้าท่ีได้แบ่งไว้ใน เบื้องต้น 
นอกจากนี้ผู้ปุวยยังมี Pain Point เรื่องของการที่ต้องรอคิวนานในการใช้สิทธิรักษาด้าน 
กายภาพบ าบัด โดยเฉพาะโรงพยาบาลที่เป็นของรัฐที่บางรายต้องรอนานถึงสองเดือน เพ่ือให้ได้คิวใน 
การรักษา นอกจากนี้ผู้ที่เคยรักษายังให้ข้อมูลว่าการไปรักษาที่โรงพยาบาลนั้น มีขั้นตอนที่ยุ่งยาก ต้อง
พบหมอก่อน บางครั้งต้องรอคิวนาน รวมถึงการที่คุณหมออาจจะใช้เวลาพูดคุยให้ข้อมูลกับคนไข้ไม่
นานนัก ซึ่งอาจเป็นเพราะมีคนไข้รายอ่ืน ๆ ที่ต่อคิวอยู่ ส่วนสภาพของธุรกิจนั้นบริษัทที่เก่าแก่และมี
ชื่อเสียงอยู่แล้วนั้น มีลูกคา้มารักษาที่คลินิก เป็นจ านวนมาก ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นคลินิกที่ตั้งอยู่ในเขต
ตัวเมืองของกรุงเทพฯ ส่วนในเขตรอบนอกกรุงเทพฯ นั้น แม้แต่สาขาของธุรกิจที่อยู่มานานแล้วก็มี
ลูกค้าไม่มากนักเมื่อน ามาเปรียบเทียบกัน โดยมีคลินิกบางแห่งในเขตชานเมืองที่ใช้วิธีเก็บค่ารักษาต่ า
กว่าตลาดมาก ซึ่งก็สามารถดึงให้ลูกค้าบางรายยอมเดินทางไกลเพ่ือไปรักษาได้ด้วยเช่นกัน 
 



 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนการฉุกเฉินด้านการตลาด 
 เหตุฉุกเฉินทางการตลาดอาจเกิดข้ึนได้ หากมีการวางแผนทางการตลาดที่ไม่มีประสิทธิภาพ
และใช้ช่องทางการสื่อสารที่ไม่ดีเท่าที่ควร ซึ่งท าให้ไม่สามารถสื่อสารและสร้างการรับรู้ไปยัง
กลุ่มเปูาหมายได้ โดยธุรกิจจ าเป็นต้องมีการประเมินแผนการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อวัดประสิทธิภาพ
แผนการตลาดที่ได้วางไว้ และหากพบว่าไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้ ควรมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ หรือ 
ยกเลิกกลยุทธ์ดังกล่าวโดยทันที เพื่อเป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้โดยไม่จ าเป็น โดย
มีแนวทางปูองกันและแก้ไขดังต่อไปนี้  
   1) หากพบว่า การสื่อสารกับกลุ่มเปูาหมายไม่เป็นไปตามท่ีวางไว้ ทางคลินิก
จ าเป็นต้องมีการวิเคราะห์กลยุทธ์ของตนเองว่ามีประสิทธิภาพดีพอหรือไม่ และปรับปรุงแก้ไขโดย
ทันที เช่น จัดท า Content ที่น่าสนใจเพื่อดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค หรือเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ 
ร้านในช่องทางอ่ืน ๆ เพ่ิมข้ึน  
   2) ติดตามข้อมูลข่าวสารและช่องทางการสื่อสารของคู่แข่งอยู่เสมอรวมทั้งอัปเดต
ข้อมูลหาช่องทางในการเข้าถึงลูกค้าและกลุ่มเปูาหมายใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา เพ่ือใช้เพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการวางแผนการตลาดในอนาคตต่อไป 
   3) เก็บข้อมูลและวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มเปูาหมายอยู่ตลอดเวลา เพราะ
ปัจจุบันลูกค้ามีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ซึ่งอาจมีผลท าให้การวางแผนการตลาดไม่สอดคล้อง
พฤติกรรมของกลุ่มเปูาหมายในปัจจุบัน  
   4) กรณีที่ลูกค้าใช้บริการน้อยกว่าที่คาดการณ์ไว้หรือบอกเลิกบริการส่งผลให้รายได้
และอัตราการเติบโตของกิจการลดลง ทางบริษัท ไฮโซน เวลเนส จะส ารวจถึงเหตุผลที่ท าให้ลูกค้าไม่
พึงพอใจในการให้บริการของทางนักวางแผนการเงินและที่ปรึกษาการเงินของบริษัท ที่จะส่งผลให้
ลูกค้าไม่ตกลงในการรับบริการและไม่บอกต่อการบริการ เพ่ือจะน ามาประชุมหาวิธีการแก้ไขปัญหา
และแนวทางในการปรับปรุงรูปแบบการให้บริการให้ดียิ่งขึ้น รวมไปถึงการเพ่ิมบริการในรูปแบบอื่น ๆ 
เพ่ืออ านวยความสะดวกและสร้างความพึงพอใจ สูงสุดให้กับลูกค้า 
   2) กรณีมีการแข่งขันในอุสาหกรรมเดียวกันที่สูงมากเพ่ือต้องการเป็นผู้น าทาง
การตลาดในภาคธุรกิจนี้ ซึ่งอาจส่งผลให้ทางบริษัท ไฮโซน เวลเนส มีการจัดโปรโมชันลดราคาส าหรับ
ลูกค้ารายใหม่ หากคู่แข่งทางธุรกิจมีกลยุทธ์เดียวกันอาจส่งผลให้ก าไรของบริษัทลดลง จึงต้องมีการ
ปรับเปลี่ยนการให้บริการเพ่ือสร้างความโดดเด่นและความแตกต่าง เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าให้มากยิ่งขึ้น 
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เช่น การให้บริการที่มีคุณภาพดีเยี่ยม และบริการทางด้านอื่น ๆ เช่นให้บริการขณะที่ผู้รับบริการอาศัย
อยู่ที่พัก เป็นต้น  
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
 แผนฉุกเฉินในภาวะสถานการณ์ท่ีดีมาก ในกรณีท่ีเกิดเหตุภาวะสถานการณ์ท่ีดีมากในเรื่อง
ของก าลังคนนั้น ตามแผนงาน ที่วางไว้ในกรณี สถานการณ์ปกติพบว่า มีนักกายภาพบ าบัดท างานไม่
เพียงพอ ท าให้จ าเป็นต้องจ้างงานเพ่ิม และนอกจากจะมีพนักงานไม่พอ แล้วจ านวนห้องรักษาก็ไม่
เพียงพอเช่นกันท าให้ต้องเช่าอาคาร เพ่ิม 1 อาคาร ซึ่งมีค่าอุปกรณ์ และการตกแต่งเพ่ิมขึ้น 1 เท่าตัว 
 ผู้จัดท าพบว่า จ าเป็นที่จะต้องจ้างนักกายภาพเพ่ิมเป็น 5-18 คน และพนักงานประจ าสาขา
อีก 2-8 คน จึงจะเพียงพอกับความต้องการของผู้บริโภคท่ีเพ่ิมข้ึน และนอกจากนี้บริษัทมีแผนที่จะ
ดูแลพนักงานให้ดี ที่สุดในกรณีท่ีเกิดสถานการณ์ท่ีดีเช่นนี้ ศูนย์กายภาพบ าบัดของเราจึงมีแผนที่จะ
แบ่งหุ้นบางส่วนให้กับพนักงาน เพ่ือให้พนักงานมีรายได้และมีความรักต่อองค์กรมากยิ่งขึ้น 
 ส่วนเรื่องเวลาในการเปิดท างานของศูนย์กายภาพบ าบัดจากวันท างานปกติที่ 8 ชั่วโมง
บริษัท จะให้สิทธิแก่นักกายภาพบ าบัดในการปิดร้านเลยเวลาหรือก่อนเวลาการท างานได้ตามสมควร
กับตัวงานที่มีและให้พนักงานประจ าสาขาที่หากจ าเป็นต้องอยู่ล่วงเวลา ก็จะมีการจ่ายมีค่าล่วงเวลา
ชดเชยเพิ่มเติมด้วย เรื่องส าคัญที่สุดส าหรับเหตุการณ์แบบภาวะสถานการณ์ที่ดีมากนั้นคือการท าให้ 
มั่นใจว่าศูนย์กายภาพบ าบัด จะสามารถหาพนักงานเพ่ิมเติมได้เพียงพอกับจ านวนงานการรักษาท่ี
เพ่ิมข้ึน การให้ผลตอบแทนและสิ่งจูงใจต่าง ๆ เพ่ิมข้ึนตามก าไรที่สูงขึ้นนั้นเป็นสิ่งจ าเป็นที่บริษัท
จะต้องจัดการมอบให้ เพราะนักกายภาพบ าบัดนั้น แม้จะไม่ได้ขาดแคลนมากนักในเขตตัวเมือง แต่ก็มี
จ านวนจ ากัด และเนื่องจากผลตอบแทนที่ศูนย์กายภาพบ าบัดจ่ายนั้น สูงกว่าตลาดทั่วไป ผู้จัดท าจึง
เชื่อว่าจะสามารถดึงดูดให้คนมาท างานกับศูนย์กายภาพบ าบัดได้มาก เพียงพอกับความต้องการที่เพ่ิม
มากขึ้น 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินในภาวะสถานการณ์ท่ีเลวร้าย 
 ในกรณีที่เกิดเหตุภาวะสถานการณ์ที่เลวร้ายผู้จัดท าประเมินไว้ 2 ลักษณะตามจ านวนการ
แพร่ระบาด 2 และ 3 ครั้ง ซึ่งการระบาดและผลกระทบของ COVID-19 จะให้เกิดผลกระทบ ต่อ
ยอดขายดังที่แสดงในตารางดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 9.1: แสดงแผนฉุกเฉินในภาวะสถานการณ์ท่ีเลวร้าย 

 

Year 1 Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Total 

Normal Case 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 91.25 1095 

Worst Case 1 91.25 91.25 91.25 27.38 27.38 45.63 27.38 27.38 45.63 45.63 45.63 45.63 611 

Worst Case 2 91.25 91.25 91.25 27.38 27.38 45.63 27.38 27.38 45.63 27.38 27.38 45.63 575 

Year 2 Jan Feb Mar Apr May Jun  Aug Sep Oct Nov Dec Total 

Normal Case 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 1500 

Worst Case 1 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 750 

Worst Case 2 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 62.5 750 
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 จากตารางที่ 9.1 Worst Case 1 คือ การประเมินว่าจะมีการแพร่ระบาดเกิดขึ้น 2 ระลอก 
และผลกระทบนี้จะส่งผล 2 ปี จนกว่าจะมีวัคซีนหรือ Herd Immunity มากเพียงต่อสู้กับโรคได้ ซ่ึง
เมื่อเกิดการระบาด จะท าให้รัฐต้องใช้มาตรการที่รุนแรงในการยับยั้งผู้ปุวยไม่ให้มากจนเกินไป ท าให้
ยอดขายในช่วงนี้ลดลง 70% ซึ่งจากท่ีได้เห็นมาตรการที่รัฐได้ใช้จริงแล้วนั้น พบว่าคลินิก
กายภาพบ าบัดยังคงสามารถเปิดให้บริการได้ เช่นเดียวกับโรงพยาบาลอื่น ๆ ในประเทศและเม่ือ
ควบคุมครบ 2 เดือนแล้วรัฐบาลจึงผ่อนคลายมาตรการลงท าให้ในช่วงถัดมานั้นยอดขายลดลง 50% 
จากยอดขายในกรณีปกติจนเมื่อครบ 2 ปี ยอดขายจึงกลับสู่สภาวะปกติได้ ส่วน Worst case 2 นั้น 
มีรายละเอียดเหมือนกัน เพียงแต่ว่าจะสมมุติการแพร่ระบาดจนรัฐต้องควบคุมให้เกิดขึ้น 3 ครั้ง โดย
ทางผู้จัดท าเลือกกรณี Worst Case 2 ในการค านวณ เนื่องจากเป็นกรณีที่แสดงผลที่เลวร้ายที่สุด 
และเหมาะในการวางแผนการรับมือที่รัดกุม ซึ่งจากตารางจะเห็นได้ว่า จ านวนลูกค้าใหม่ในปีแรก
ลดลงจาก 1,095 มาอยู่ที่ 575 คน หรือตกเหลือเพียง 1.57 คน ต่อวัน เท่านั้น 
 9.1.4 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 หากฉุกเฉินทางด้านการเงิน สิ่งที่ส าคัญที่สุดนั้น คือเราจะต้องมีความพร้อมในเรื่องของการ
รับมือ นั่นคือการวางแผนก่อนบริการงานเพ่ือปูองกันเรื่องที่เกิดความผิดพลาดที่อาจจะเกิดข้ึนได้ และ 
ควรคิดการปูองกันไว้ด้วย เพราะความเสี่ยงจากภาวะเศรษฐกิจ สามารถท าให้เราไม่สามารถที่จะ
ด าเนินกิจการได้อย่างราบรื่นได้ ทางศูนย์กายภาพบ าบัด จะมีการผลิตสินค้าร่วมด้วย เช่น ยานวด 
อาหารเสริมบ ารุงกล้ามเนื้อ อาหาร เสริมบ ารุงกระดูก เพ่ือในภาวะที่เกิดสถานการณ์ Covid-19 หรือ
สถานการณ์ที่ไม่สามารถด าเนินกิจการได้ดี พอทางเราก็จะมีรายได้จากทางอ่ืนเข้ามาร่วมด้วย 
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ตารางที่ 9.2: การประมาณการก าไรที่เพ่ิมขึ้นจากการบริหารต้นทุนในภาวะสถานการณ์ที่เลวร้าย 
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9.2 แผนในอนาคต 
 เนื่องจากกลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลักของบริษัท เป็นกลุ่มผู้ประกอบวิชาชีพแพทย์ และวิศวกร
ที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยทั้งทางด้านกิจกรรมทางการตลาด รวมไปถึงการก าหนด
กลุ่มเปูาหมายให้กับนักวางแผนและที่ปรึกษาการเงินของบริษัทนั้น เน้นหนักในไปที่การตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้ ซึ่งหากมีบริษัททีประกอบธุรกิจในลักษณะเดียวกันกับบริษัท เข้ามาใน
อุตสาหกรรมมากขึ้น อาจท าให้เกิดการแข่งขันที่สูงมากข้ึนตามไปด้วย ดังนี้ทางบริษัทจึงได้พิจารณาใน
การขยายขอบเขตและพ้ืนที่การให้บริการ ไปยังต่างจังหวัดมากขึ้น โดยจังหวัดเปูาหมายที่บริษัท 
วางแผนขยายการให้บริการไปนั้น จะเป็นจังหวัดที่มีนิคมอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ เช่น เขตระเบียง
เศรษฐกิจ ภาคตะวันออก (EEC) เป็นต้น เพ่ือที่จะสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมายที่เป็นผู้ประกอบ
วิชาชีพวิศวกรที่ท างานในนิคมอุตสาหกรรมนั้น รวมไปถึงการศึกษาและวิเคราะห์ผู้บริโภคในกลุ่ม
อาชีพอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เพื่อที่จะน าไปก าหนดกลยุทธ์การให้บริการ เพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าในสาย 
อาชีพอ่ืน ๆ เพิ่มขึ้น ซึ่งจะสามารถท าให้บริษัทเติบโตได้ดีในอนาคตตามแผนที่วางไว้ 
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ภาคผนวก ก 
 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

 แผนธุรกิจนี้ได้ท าการศึกษาวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อมและพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่ากลุ่ม
ลูกค้าท่ีมารักษาที่คลินิกมากท่ีสุดคือ กลุ่มที่ปุวยเรื้อรังจากการเสื่อมสภาพของร่างกาย ซึ่งมักมีอายุ  
50 ปี ขึ้นไป รองลงมา คือ กลุ่มที่ปุวยจากพฤติกรรมซ้ า ๆ เช่น การท างาน การบาดเจ็บทั่วไป และ
การบาดเจ็บจากการออกก าลังกาย ธุรกิจกายภาพบ าบัดในเขตย่านชานเมืองยังไม่ดีนัก เพราะมีลูกค้า
น้อยกว่าเมื่อเทียบกับธุรกิจที่อยู่ในตัวเมืองกรุงเทพฯ พบปัญหาในการรักษาด้านกายภาพบ าบัดที่
โรงพยาบาล คือ เรื่องขั้นตอนที่ยุ่งยากและการรอคิวนาน นอกจากนี้ผู้ใช้สิทธิประกันบางชนิดในการ
รักษาด้านกายภาพยังไม่สามารถท าได้ดีนัก เช่น การเบิกสิทธิการรักษาที่โรงพยาบาลรัฐแล้วต้องรอคิว
นาน ลูกค้าส่วนใหญ่ชอบไปรักษาในคลินิก หรือสถานพยาบาลที่อยู่ใกล้บ้าน เพราะเดินทางได้สะดวก
โดยเฉพาะลูกค้าที่อยู่ในกลุ่มผู้สูงอายุไม่ชอบเดินทางไปรักษาไกลจากที่พัก เพ่ือตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้าที่มีปัญหาการเสื่อมสภาพของร่างกาย อาการปวดหลัง ปวดขา ปวดเข่า และ 
อาการชาตามจุดต่าง ๆ โดยการรักษาอาการปวดหนึ่งจุด 1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,200 บาทซื้อเป็น
แพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,880 บาท ซึ่งตกครั้งละ 960 บาท การรักษาอาการปวดสองจุด 1 
ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,700 บาท ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 4,080 บาท ซึ่งตกครั้งละ 
1,360 บาท การรักษาอาการอัมพฤกษ์ 1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 1,000 บาท ชื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 
ครั้ง จะอยู่ที่ 2,700 บาท ซึ่งตกครั้งละ 900 บาท การรักษาเด็ก 1 ครั้ง ราคาจะอยู่ที่ 900 บาท ซื้อ
เป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,430 บาท ซึ่งตกครั้งละ 810 บาท การรักษากระดูกคด 1 
ครั้งราคาจะอยู่ที่ 900 บาท ซื้อเป็นแพ็คเกจโปรโมชั่น 3 ครั้ง จะอยู่ที่ 2,430 บาท ซึ่งตกครั้งละ 810 
บาท ซึ่งเป็นราคาที่สามารถแข่งขันกับตลาดได้ รวมถึงเป็นราคาที่ลูกค้าจากการเก็บข้อมูลสอบถาม
ยอมจ่าย โดยกลุ่มเปูาหมายสองกลุ่ม ได้แก่ บุคคลวัยท างาน บุคคลวัยท างานจะเป็นกลุ่มที่มีปัญหา
ด้านสุขภาพ และบุคคลที่อยากจะปูองกันออฟฟิศซินโดรม เลือกใช้บริการผ่านทาง Facebook Page 
ทางธุรกิจให้บริการจ าหน่ายคอร์สและประชาสัมพันธ์กิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ รีวิวจาก
ผู้ใช้บริการแบบปากต่อปาก เพ่ือดึงดูดลูกค้าทดลองใช้บริการ การด าเนินกิจการใช้เงินลงทุนกับ
หุ้นส่วนคนละ 1,330,250 บาท รวมทั้งสิ้น 2,660500 บาท พบว่า บริษัทจะมีผลขาดทุนในการ
ด าเนินงานในปีแรก และจะเริ่มมีก าไรในปีที่ 2 เป็นต้นไป โดยในปีที่ 1 มีลูกค้ามารักษาที่คลินิกรวม
ทั้งสิ้น 1,095 คน และคาดการณ์ว่าจ านวน จะเพ่ิมขึ้นประมาณ 21-37% ต่อปี และเพ่ิมขึ้นในปีถัด ๆ 
ไป เนื่องจากบริษัทใช้แผนการตลาดในการมุ่งเน้นลูกค้ากลุ่มวัยท างาน (เจ็บบ่อย ๆ ค่อย ๆ ชิน) และ
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กลุ่มสูงอายุ (รุมเร้าต่อเนื่อง) ท าให้อัตราการรักษาช้ามีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อย ๆ ดังนั้นถึงเห็นความ
เป็นไปได้ที่ธุรกิจจะค่อย ๆ เติบโต เป็นธุรกิจเฉพาะทางท่ีน่าลงทุน 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสอบถาม 
เรื่อง ประสบการณ์เกี่ยวกับการรักษากายภาพบ าบัด 

 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง จงท าเครื่องหมาย ✓ในช่องที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
 
1. เพศ 
  1. ชาย   2. หญิง 
2. อายุ 
  1. ต่ ากว่า 25 ปี   2. 25–35 ปี 
  3. 36–45 ปี  4. 46–55 ปี 
  5. สูงกว่า 55 ปี 
3. ระดับการศึกษา 
  1. ปริญญาตรี  2. ปริญญาโท 
  3. ปริญญาเอก 
 4. ท่านประกอบอาชีพอะไร? 
  นักเรียน/นักศึกษา   ธุรกิจส่วนตัว  
  พนักงานบริษัทเอกชน   ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
  อ่ืน ๆ  
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ค าชี้แจง จงตอบต าถามให้ตรงกับประสบการณ์ของท่านมากท่ีสุด 
 
1. ท่านเคยเข้ารักษากายภาพบ าบัดหรือไม่? 
  1. เคย   2. ไม่เคย 
2. ท่านเคยเข้ารักษากายภาพบ าบัดที่ใด? (หากเคยรักษา) 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
3. ท่านรู้จักการรักษาการกายภาพบ าบัด ผ่านช่องทางใด  
…………………………………………………………………………….......................................................................... 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
4. หากท่านทราบว่าตนเองเป็นโรคออฟฟิศซินโดรม ท่านจะเข้ารักษาหรือแก้ไขปัญหาอย่างไร (เช่น 
การเข้ารักษากายภาพบ าบัด, การนวดบรรเทา)  
…………………………………………………………………………............................................................................. 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
5. ท่านรู้จักการรักษาแบบกายภาพบ าบัดที่ไหนได้บ้าง  
…………………………………………………………………………............................................................................. 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
6. เล่าประสบการณ์ หรือมีความคิดเห็นในศาสตร์ของกายภาพบ าบัดว่าดีหรือไม่ดี อย่างไร ในความ
คิดเห็นของท่าน 
………………………………………………………………………….............................................................................
.............………………………………………………………………………………………………………………………………… 
7. หากต้องการ รักษากายภาพบ าบัด ท่านเลือกได้  
  1. เดินทางไกลแต่ราคาถูก 
  2. คลินิกใกล้บ้านแต่ราคาแพง 
8. ผลจาการนั่งท างาน ท่านมีอาการปวดเมื่อย บริเวณใดมากท่ีสุด 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
9. ข้อเสนอแนะ 
…………………………………………………………………………............................................................................. 
…………………………………………………………………………............................................................................. 

 ………………………………………………………………………….............................................................................
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