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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจน้ีมีจดุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจ Delivery Care  ด้านการ
ลงทุนและความเสี่ยง   เพ่ือให้การดําเนินกิจการมีขั้นตอนดําเนินงานอย่างเป็นระบบ  มีการกําหนด
นโยบายและกลยุทธ์ไว้อย่างชัดเจน    

ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ทําการสํารวจกลุม่ตัวอย่าง จํานวน 
200 คน  สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติอนุมาน 
(Inferential Statistics)  นําข้อมูลที่ได้จากผู้ตอบแบบสอบถามน้ันมาบันทึกในโปรแกรมและ
วิเคราะห์หาค่าทางสถิติโดยใช้โปรแกรมสําเรจ็รูป SPSS และ/หรือ Excel เพ่ือหาค่าสถิติเบ้ืองต้น
ได้แก่ อัตราส่วน ร้อยละ ของข้อมูลต่าง ๆ คา่กลางทางสถิติ เช่น มัธยฐาน ฐานนิยม ตารางแจกแจง
ความถี่ กราฟและแผนภูมิต่าง ๆ ทีแ่สดงความสัมพันธ์ของชุดข้อมูลต่าง ๆ ทีส่ัมพันธ์กัน ผลการ
วิเคราะห์พบว่า กลุ่มลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่ใช้สื่อออนไลน์มากกว่า ร้อยละ 50 รวมท้ังมีความเช่ือถือ
ธุรกิจบริการผ่านสื่อออนไลน์และมีความถีส่งูในการใช้งานอินเตอร์เน็ต โดยกลุ่มเป้าหมายจะพิจารณา
เลือกผู้ประกอบการจากความน่าเช่ือถือขององค์กร บุคลิกของพนักงาน การเอาใจใส่ดูแลของพนักงาน 
และความสะอาดของพาหนะและอุปกรณ์ 

จากการวิเคราะห์แผนธุรกิจน้ี  สรุปได้ว่าธุรกิจน้ีให้ผลตอบแทนที่คุม้ค่ากับการลงทุน เพราะ
กิจการมีค่าIRR ที่สูงกว่าต้นทุนเงินทุน  มีค่า NPV มากกว่า 0 ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจให้ผลตอบแทนที่
เป็นบวก และมีระยะคืนทุน ประมาณ 5 ปี จากการลงทุน 10 ล้านบาทซึง่อยู่ในระดับที่เหมาะสม 
สําหรับธุรกิจทัว่ไป จึงมีความน่าสนใจกับการลงทุน 
 
คําสําคัญ:  สื่อออนไลน์, ความไว้วางใจของผู้ใช้บริการ, ความเอาใจใส่ในการบริการ
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ABSTRACT 
 

The purpose of this business plan is to determine the feasibility of investment 
and verify risks associate to Delivery Care business, in order to properly construct 
systematic operation plan, clear policy and concrete business strategy. 

Using sample group survey as a tool to gather data from 200 participants. 
Then apply the descriptive statistical and inferential statistical analysis on the 
collected data through SPSS and Excel program, to analyze basic statistical indicator 
such as ratio and percentage of data, mean and median value, frequency distribution 
table, and statistical graph and chart that show relationship of the collected 
data. According to the result of the analysis, more than 50% of the target customer 
group use social media, have confidence in online service business, and frequently 
use internet. The target customer group will make decision based on creditability of 
the service provider, personality of staff, service of staff, and cleanness level of 
vehicle and equipment. 

From the result of the analysis on the business plan, Delivery Care business 
provide valuable return on investment due to the result of (1) IRR which is higher 
than cost of investment (2) Positive NPV and (3) 5 years payback period from 10 
million baht investment which is considered appropriate. Therefore, Delivery Care 
business can be considered an interesting investment. 
 
Keywords: Online Media, Trust, And Hospital 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาของกิจการ 

สังคมปัจจุบันเป็นโลกแห่งยุคโลกาภิวัตน์ มีวิวัฒนาการทางด้านคมนาคม การสื่อสาร เทคโนโลยี
ต่างๆ รวมถึงความเจริญทางด้านทางด้านการแพทย์ ทําให้การรักษาโรคต่างๆ มีการพัฒนาข้ึน ทั้งยารักษา
โรค วัคซีนป้องกันโรคและการขจัดโรคติดเชื้อต่างๆ ตลอดจนการดูแลด้านโภชนาการที่ช่วยให้คุณภาพ
ชีวิตความเป็นอยู่ดีข้ึนจึงส่งผลให้ประชากรไทยมีอายุท่ียืนยาวมากข้ึน ในระหว่างปี พ.ศ. 2553 – พ.ศ. 
2583 สัดส่วนของประชากรวัยเด็กและวัยแรงงาน มีแนวโน้มลดลง ในขณะท่ีสัดส่วนของประชากรสูงอายุ
มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ืองจากร้อยละ 13.2 ในพ.ศ. 2553 เป็นร้อยละ 32.1 ในพ.ศ. 2583 จากผล
การคาดประมาณประชากรของประเทศไทย พ.ศ. 2553 – พ.ศ. 2583 พบว่าสัดส่วนของประชากรสูงอายุ
วัยปลาย (อายุ 80 ปีข้ึนไป) มีแนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึนอย่างชัดเจนกล่าวคือสัดส่วนของผู้สูงอายุวัยปลายจะเพิ่ม
จากประมาณร้อยละ 12.7 ของประชากรสูงอายุท้ังหมดเป็นเกือบ 1 ใน 5 ของประชากรสูงอายุ ซ่ึงการ
เพ่ิมข้ึนของประชากรสูงอายุวัยปลายนี้ จะสะท้อนถึงการสูงอายุข้ึนของประชากรสูงอายุ และนําไปสู่การ
เพ่ิมข้ึนของประชากรที่อยู่ในวัยพ่ึงพิง ท้ังในเชิงเศรษฐกิจ สังคม และสุขภาพเม่ือพิจารณาสัดส่วนเพศของ
ประชากรสูงอายุ พบว่าประชากรสูงอายุเพศหญิงมีสัดส่วนร้อยละ 55.1 ในปี 2553 เพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 
56.8 ในปี 2583 โดยเฉพาะประชากรสูงอายุวัยปลายเพศหญิงมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอย่างเห็นได้ชัด จากร้อย
ละ 13.9 ในปี 2553 เป็นร้อยละ 21.3 ในปี 2583 เน่ืองจากเพศหญิงจะมีอายุยืนยาวกว่าเพศชาย สําหรับ
แนวโน้มประชากรสูงอายุไทยจะอาศัยอยู่ในเขตเทศบาลหรือเขตเมืองเพ่ิมข้ึนโดยในปี 2553 มีประชากร
สูงอายุที่อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลจํานวน 3.3 ล้านคน หรือคิดเป็นร้อยละ 39.7 เพ่ิมข้ึนเป็น 11.6 ล้านคน
หรือร้อยละ 59.8 ในปี 2583 ทั้งน้ี เน่ืองมาจากแนวโน้มการเติบโตของประชากรเมืองในประเทศไทยมี
สัดส่วนเพิ่มสูงข้ึน แม้จะพบว่าคนไทยส่วนใหญ่ยังคงอยู่กันเป็นครอบครัว แต่ก็ยังพบว่ากว่า 1 ใน 10 
อาศัยอยู่คนเดียวจากการสํารวจประชากรสูงอายุในประเทศไทย พบว่าผู้สูงอายุอยู่คนเดียวเพิ่มข้ึนจาก
ร้อยละ 6.3 ในปี 2545 เพ่ิมเป็นร้อยละ 7.7 ในปี 2550 โดยผู้สูงอายุหญิงจะอยู่คนเดียวมากกว่าสูงอายุ
ชาย 

ประเทศไทยอยู่ระหว่างการเปล่ียนแปลงประชากรอย่างรวดเร็ว  โดยมีสัดส่วนเพิ่มข้ึนของ
ประชากรวัย 60 ปีข้ึนไป ซ่ึงในส่วนใหญ่เป็น “ประชากรวัยพ่ึงพิง” มีสภาพความเส่ือมถอยทางร่างกาย
และจิตใจมากในระยะน้ี ขาดความคล่องแคล่ว ว่องไว ความจําเสื่อม ความคิดความอ่านช้าลง สภาพทาง
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ร่างกายเสื่อมถอย หูตึง ตามัว  เป็นต้น ควรมีผู้ดูแลอย่างใกล้ชิดเช่นคนในครอบครัว ผลจากการ
เปล่ียนแปลงของประชากร ทําให้วัยทํางานมีภาระพ่ึงพิงจากผู้สูงอายุมาก อัตราส่วนเก้ือหนุนของคนวัย
ทํางาน (อายุ 15 – 59 ปี) ต่อผู้สูงอายุ (อายุ60 ปีข้ึนไป) แสดงให้เห็นถึงศักยภาพของการเก้ือหนุนที่
จํานวนคนวัยทํางานจะสามารถดูแลเก้ือหนุนผู้สูงอายุหน่ึงคน พบว่า อัตราส่วนเก้ือหนุน มีแนวโน้มลดลง
อย่างต่อเน่ืองจากร้อยละ 9.3 ในปี 2537 เป็นร้อยละ 7.0 ร้อยละ 6.3 และร้อยละ 5.5 (ในปี 2545 2550 
และ 2554 ตามลําดับ) และในปี 2557 ลดลงเหลือร้อยละ 4.5 ซ่ึงหมายความว่าคนวัยทํางาน 4 คน 
สามารถเล้ียงดูผู้สูงอายุได้ 1 คน อันเป็นผลมาจากจํานวนผู้สูงอายุที่เพ่ิมข้ึนและจํานวนคนวัยทํางานที่
ลดลง โดยอีกประมาณ 20 ปีข้างหน้าอัตราส่วนน้ีจะเพ่ิมสูงถึงแรงงาน 100 คนต่อผู้สูงอายุ 41 คน 
(ผู้สูงอายุ 1 คนพ่ึงพิงวัยทํางาน 2.4 คน) สถาบันวิจัยประชากรและสังคมมหาวิทยาลัยมหิดล, 2555) 
ผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่คนเดียวตามลําพังในครัวเรือนมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนขณะที่ประชากรวัยทํางานลดลง จาก
สภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึนกับวัยทํางานรวมถึงปัจจัยอ่ืนๆ ทําให้บ่ันทอนศักยภาพในการทํางานและส่งผล
กระทบตอ่คุณภาพและผลผลิตของงาน 

จากปัญหาน้ีผู้ศึกษาจึงเกิดแนวคิดการประกอบธุรกิจ Delivery Care ธุรกิจให้บริการดูแลผู้ป่วย
และผู้สูงอายุ เพ่ือรองรับปัญหาผู้สูงอายุและผู้ป่วยที่ขาดผู้ดูแล  
 
ตารางท่ี 1.1 : จํานวนและสัดส่วนประชากรสูงอายุ จําแนกตามกลุ่มอายุ (อายุ 60 – 69 ปี, 70 – 79 ปี  
                  และ 80 ปีข้ึนไป) เพศและเขตท่ีอยู่อาศัย พ.ศ.2553-2583 
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1.2  แนะนําธุรกิจ 
ชื่อกิจการ     :  Delivery Care  
เว็ปไซต์        :  www.deliverycare.com 
ลักษณะของธุรกิจ  :  Delivery Care เป็นกิจการให้บริการยานพาหนะและและผู้ดูแลผู้สูงอายุ

และผู้ป่วย เหมาะสําหรับผู้ท่ีไม่มียานพาหนะหรือมียานพาหนะที่ต้องการผู้ดูแลขณะเดินทางเพื่อความ
สะดวกและปลอดภัยมากข้ึน เน่ืองจากลูกค้าบางรายต้องการการกายภาพ ทางบริษัทมีบุคลากรท่ีมีความ
ชํานาญด้านกายภาพบําบัดไว้รองรับลูกค้าที่จําเป็นต้องฟื้นฟูโดยการทาํกายภาพหรือผู้ป่วย/ผู้สูงอายุท่ี
ต้องการผู้ดูแลอย่างใกล้ชิดโดยผู้เช่ียวชาญ อีกทั้งยังมีการจัดกิจกรรมพบปะสังสรรค์แก่ลูกค้าที่เป็นสมาชิก 
เช่น จัดทริปทําบุญไหว้พระ กิจกรรมออกกําลังกาย เป็นต้น ทางบริษัทจัดทําเว็ปไซต์และเพจเพื่อเป็น
ช่องทางในการติดต่อและประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารต่างๆแก่ลูกค้า เรียกใช้บริการง่ายๆเพียงปลายน้ิว
มือผ่านทางโทรศัพท์และเว็ปไซต์ 

รูปแบบในการให้บริการ : กิจการมีบริการด้วยกัน 2 แบบ  
1) บริการยานพาหนะ เรามีพนักงานบริการขับรถรับลูกค้าถึงสถานที่และส่งยังจุดหมาย

ปลายทาง พร้อมทั้งดูแลอํานวยความสะดวกสบายต่างๆ เช่น หากลูกค้าไปโรงพยาบาล พนักงานของเรา
จะเป็นผู้ที่คอยจัดการเร่ืองรถเข็น (กรณีลูกค้าที่เดินไม่สะดวก) การติดต่อเรื่องเอกสาร รับบัตรคิวต่างๆ 
เป็นต้น 

2) บริการพ่ีเล้ียง พยาบาล และนักกายภาพบําบัด มีให้เลือกทั้งแบบรายวันและรายเดือน 
โดยบุคลากรของทางองค์กรทุกคนผ่านการอบรมด้านการดูแลผู้ป่วยและผู้สูงอายุ   

วิสัยทัศน์ : บริการประทับใจด้วยบุคลากรคุณภาพ พร้อมดูแลทุกคนเสมือนคนในครอบครัว 
 พันธกิจ : คัดสรรบุคลากรที่มีความพร้อมความชํานาญและมีใจรักบริการ   
เป้าหมาย : เป็นบริการที่ได้รับความไว้วางใจ สามารถสร้างความประทับใจสูงสุดแก่ลูกค้า 

- ให้ความสําคัญกับการบริการลูกค้าประดุจคนในครอบครัว 
- พัฒนาทักษะของบุคลากรให้ก้าวทันสังคมเสมอ 

วัตถุประสงค์ : คัดสรรบุคลากรที่มีใบประกอบอาชีพเฉพาะด้าน โดยไม่คํานึงถึงแค่ใบรับรอง
เท่าน้ัน ยังคํานึงถึงการใส่ใจในการให้บริการ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจสูงสุดและจัดสรรกิจกรรม
ต่างๆเพ่ือเป็นการสร้างสรรค์ประโยชน์ให้แก่ลูกค้า 

เป้าหมายระยะสั้น ปี พ .ศ . 2560 - 2561 (ระยะ 2 ปี) สร้างแบรนด์ Delivery Care ให้เป็นท่ี
รู้จักและยอมรับในกลุ่มผู้บริโภค 
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1) จัดกิจกรรมตามโรงพยาบาลและพื้นที่กิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือประชาสัมพันธ์ Delivery 
Care ให้เป็นทีรู่้จัก 

2) มีลูกค้าสมาชิกจํานวน 500 ราย และมีรายได้เพ่ิมข้ึน 30% จากปี 2560  
เป้าหมายระยะกลาง ปี พ .ศ . 2562-2565 (ระยะ 4ปี) 

1) ขยายสาขาเพิ่ม 5 สาขา ทั่วกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
2) มีรายได้เพ่ิมข้ึน 50% จากปี 2561 
3) ธุรกิจสามารถสร้างกําไรข้ึนต้น 35% หรือกําไรสุทธิ 15% 

เป้าหมายระยะยาว ปี พ .ศ . 2566 - 2570 
1) เพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดอย่างต่อเน่ือง 
2) พัฒนาประสิทธิภาพและกระบวนการบริการเพ่ือสนับสนุนสาขาที่เพ่ิมข้ึนและสร้าง

ความสามารถในการทํากําไรให้มากข้ึน 
3) เพ่ิมช่องทางการจัดกิจกรรม และขยายฐานผู้บริโภคไปสู่ต่างประเทศ 
4) สร้างการรับรู้และกระตุ้นให้ผู้บริโภคเห็นถึงประโยชน์-ความสะดวกสบายในการใช้

บริการ Delivery Care  
5) พัฒนาบุคลากรให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า 
6) ส่งเสริมและสนับสนุนกิจกรรมเพื่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 

ปัจจัยสู่ความสําเร็จของธุรกิจ (Key success Factors) 
1) เจ้าหน้าที่ได้รับการฝึกฝนจากวิชาชีพ และมีใบประกอบวิชาชีพและมีการพัฒนาคุณภาพ

ของการบริการอย่างต่อเน่ือง มีหลักสูตรเฉพาะเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
2) ตราสินค้า(Branding) สร้างตราสินค้าที่มุ่งเน้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเพ่ือสุขภาพ มี

ความแตกต่างและเป็นสินค้านวัตกรรมทางเลือกใหม่ที่สามารถทําให้เกิดการยอมรับจนทําให้เกิดความ
เช่ือถือ และจงรักภักดีในตราสินค้า(Brand Loyalty) 
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ภาพท่ี 1.1 : โครงสร้างการบริหารงานของ  Delivery Care 
 

โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ Delivery Care 
  

 
 

 
 
 
    
 
 
     
 
    
 
 
 
1.3  ความสําคัญของธุรกิจ Delivery Care 
 ผู้ที่มีบทบาทรับผิดชอบผู้สูงอายุ คือกลุ่มวัยทํางาน คนกลุ่มวัยนี้มีความจําเป็นที่ต้องประกอบ
อาชีพเพ่ือหารายได้รับผิดชอบค่าใช้จ่ายต่างๆ ไม่สามารแบ่งเวลาดูแลผู้สูงอายุอย่างใกล้ชิดได้เต็มที่ ใน
กรณีที่ผู้สูงอายุในบ้านเกิดเจ็บป่วย หรือมีความ จําเป็นต้องเดินทาง กลุ่มวัยทํางานบางคนไม่สามารถลา
งานเพ่ือมาดูแลได้ หรือบางคนจําต้องลางานอยู่เสมอๆ แน่นอนว่าส่งผลกระทบต่องานที่ทําอยู่อย่าง
แน่นอน  จึงเป็นการยากที่จะให้ความใส่ใจดูแลอย่างใกล้ชิดได้ กิจการท่ีดูแลผู้ป่วยและผู้สูงอายุ เพ่ือตอบ
โจทย์กลุ่มวัยทํางานที่ไม่มีเวลาดูแลผู้สูงอายุในบ้านเนื่องจากหนา้ที่การงาน หรือตัวผู้สูงอายุเองที่ต้องการ
ผู้ดูแลยามเดินทางเพียงลําพัง ไม่เป็นการสร้างความลําบากให้ลูกหลานอีกต่อไป สามารถไปไหนได้เองโดย
มีผู้ช่วยคอยดูแลไม่ต้องรอจกว่าลูกหลานจะมีเวลาให้ สร้างความสะดวกและความปลอดภัยสามารถอุ่นใจ
ว่าการเดินทางในแต่ละครั้งมีความปลอดภัยมากย่ิงข้ึน   

ผู้บริหาร 

ผู้จัดการทั่วไป

ผจก.ฝ่ายบริการ

พาหนะ 

ผจก.ฝ่ายดูแล 

การเงิน สารสนเทศ 

พนักงานขับรถ 

พ่ีเล้ียง พยาบาล 

นักกายภาพ 
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1.4  วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 
- เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจ Delivery Care ด้านการลงทุนและความเส่ียง 
- เพ่ือให้การดําเนินกิจการมีข้ันตอนดําเนินงานอย่างเป็นระบบ  มีการกําหนดนโยบายและกล

ยุทธ์ไว้อย่างชัดเจน 
- เป็นแนวทางสําหรับใช้เป็นข้อมูลในการขอสินเชื่อจากทางธนาคารในอนาคต 

 
1.5  ระเบียบและวิธีดําเนินการ 
 เพ่ือให้กิจการ Delivery Care เป็นกิจการที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้จริง 
ทางผู้ประกอบการจึงได้ทําการสํารวจว่าส่ิงใดที่ลูกค้าต้องการและให้ความสําคัญในบริการประเภทดูแล
ผู้สูงอายุนี้ เป็นแนวทางในการการกําหนดกลยุทธ์และวางแผนการตลาด เพ่ือให้การทํางานและผลลัพธ์
เกิดประสิทธิภาพสูงสุด  
 
1.6  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 1.6.1 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ในการวิจัยตลาดเพื่อกําหนดกลยุทธ์การวางแผนดําเนินธุรกิจ ใช้แนวทางในการสํารวจพฤติกรรม
และความต้องการจากสุ่มกลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ที่จะนํามาใช้ในกิจการได้
จริงและตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เช่น พฤติกรรมการดูแลผู้สูงอายุในบ้าน เป็นต้น 

1.6.2  กลุ่มเป้าหมายผู้ให้ข้อมูล/สถานท่ีเก็บข้อมูล 
กลุ่มตัวอย่างประชากรสําหรับธุรกิจ Delivery Care แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มวัยทํางาน 

(อายุ 25-59 ปี) และกลุ่มวัยสูงอายุ (อายุ 60 ปีข้ึนไป) สํารวจพฤติกรรมและความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย โดยทําการสํารวจย่านออฟฟิศและโรงพยาบาลเอกชน 
 1.6.3  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ รายได้ต่อเดือน เป็นต้น 
ส่วนที่ 2 ลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายและความต้องการจากธุรกิจการดูแลผู้ป่วย

และผู้สูงอายุ 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยคําถามจะให้

กลุ่มเป้าหมายเลือก ระดับความต้องการมากที่สุด - น้อยที่สุด 
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
1.6.4  วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
เม่ือได้ข้อมูลจากการทําการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 200 คนในการตอบแบบสอบถาม

เก่ียวกับความต้องการจากบริการ Delivery Care แล้วนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลทางสถิติโดยใช้
โปรแกรม SPSS หาค่าเฉล่ียที่เหมาะสมและใกล้เคียงความต้องการของลูกค้าให้มากท่ีสุด และนําข้อมูลที่
ได้ใช้ในการวางแผนธุรกิจ Delivery Care  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
2.1 6W1H 

การใช้โมเดล 6W1H ในการวิเคราะห์กลุ่มเปา้หมายอย่าง ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน ซึง่ช่วยให้สามารถวางแผนด าเนินงานได้อย่างมีระบบ 

• Who (ผู้ใช้) แบ่งออกเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 

- กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ ผู้พักอาศัยในเมืองที่มีอายุ 25 – 60 ป ีมีรายรับต่อเดือน 
25,000บาทต่อเดือนขึ้นไป ประกอบอาชีพที่ต้องออกจากบ้านทุกวัน ไม่สามารถลางานได้บ่อย ๆ เมือ่
ผู้ป่วย/ผู้สูงอายุต้องได้รับการดูแลอย่างใกล้ชิด เช่น พนักงานบริษัท ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ รวมไปถึง
ผู้ที่มีธุรกิจส่วนตัวใช้ชีวิตส่วนใหญ่กับงาน จนท าให้ไม่มีเวลาดูแล-ผู้ป่วย/ผูสู้งอายุในครอบครัวได้ดี
เท่าที่ควร ใช้งานอินเตอร์เน็ตและสื่อออนไลน์เป็นประจ า 

- กลุ่มเป้าหมายรอง  คือ  กลุ่มผู้ที่ใช้ชีวิตหลังวัยเกษียณ หรอืตัวผู้ป่วยเองที่ต้องการมี
ผู้ดูแลหรือผู้คอยบริการเมื่อจ าเป็นต้องเดินทางเพียงล าพัง   

• What(สินค้า) เป็นธุรกจิบริการผู้ป่วย/ผู้สูงอายุ แบ่งออกเป็น 3 บริการด้วยกัน ได้แก่   

- บริการคนขับรถส่วนตัวพร้อมยานพาหนะ ดูแลลูกค้าตลอดการเดินทาง 

- บริการพ่ีเลี้ยง พยาบาล ทั้งรายวัน/รายสัปดาห์และรายเดือน   

- บริการนักกายภาพบ าบัด คอยดูแลจัดโปรแกรมฟื้นฟูสุขภาพตามลักษณะอาการ 
และทางบริษัทมีการกิจกรรมพบปะสังสรรค์ระหว่างสมาชิก  เพื่อเป็นการใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ 
และสร้างเสริมสุขภาพจิตที่ด ี

• When (โอกาสในการใช้งาน) เมื่อผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยต้องการผู้ดูแลอย่างใกล้ชิด เช่น 
จ าเป็นต้องไปโรงพยาบาลตามนัด ,ประสบอุบัติเหตุไม่สามารถช่วยเหลือตัวเองได้ หรือจ าเป็นต้องเดิน
ทางไกลล าพัง เป็นต้น แต่สมาชิกในครอบครัวหรือผู้ที่มีหน้าที่ดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยไม่สะดวก ไม่
สามารถลางาน หรือเมื่อตัวผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยต้องการผู้ดูแลตามความจ าเป็น 

• Where (สถานที่จัดจ าหน่าย) มีที่ตั้งส านักงาน และจัดท าเว็ปไซต์ของธุรกิจเพื่อ
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสาร รวมถึงท า ADโฆษณาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ อยา่งเช่น  
Facebook ,Line ,YouTube ปัจจัยด้านภูมิศาสตร์(Geographical) เพือ่ตอบสนองรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของคนในสังคม การเดินทางจึงเป็นเรื่องที่ส าคัญที่บริษัทค านึงถึงเป็นอันดับแรกในการ
พิจารณาเลือกท าเลที่ตั้ง 
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• Whom (ผู้ซื้อ) ผู้ที่ให้ความส าคัญกับการดูแลคนในครอบครัว  แต่ไม่สามารถให้เวลาได้
เต็มที่เนือ่งจากปัจจัยต่างๆ เช่น ไม่สามารถลางานได้ เป็นต้น หรือตัวผู้ป่วย/ผู้สูงอายุที่ต้องการผู้ดูแล
อย่างใกล้ชิดระดับรายได้และสถานะภาพทางสังคม (Social Economic Status)  ซึ่งเป็นระดับที่มี
ก าลังซื้อ ได้แก ่พนักงานบริษัท บุคคลทั่วไป 

• Why (เหตุผลที่ตัดสินใจ) หลงัจากได้มกีารประชาสัมพันธ์รายละเอียดการให้บริการ
และโปรโมชั่นต่าง ๆ ผ่านสื่อออนไลน์และใบปลิวที่ได้แจกจ่ายตามย่านธุรกิจและโรงพยาบาล  จึงท า
ให้กลุ่มเป้าหมายที่ประสบกับปัญหาการดูแลผู้ป่วย/ผูสู้งอายุเกิดความสนใจเรียกใช้บริการของธุรกิจ 

• How (ขั้นตอนในการตัดสินใจ) 
1) การรับรู้ปัญหา มนุษย์สังคมเมืองมีความแข่งขันกันสูง  ต้องท างานเพื่อหารายได้

ในการใช้จ่ายคา่ครองชีพที่สูง  จึงท าให้ไม่มีเวลาให้แก่คนในครอบครัวมากเท่าที่ควร  จงึ  ธุรกิจการ
บริการดูแลผู้ปว่ย/ผู้สูงอายุจึงเป็นทางเลือกที่ดีทางหนึ่งในการใส่ใจคนในครอบครัว 

2) การหาข้อมูล เมื่อผู้บริโภคประสบกับปัญหาและทราบว่ามธีุรกิจที่สามารถรองรับ
ปัญหาที่เกิดขึน้เหล่านี้ได้  ผูบ้ริโภคจึงค้นหาข้อมูลของธุรกิจผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เว็ปไซต์ 
เฟสบุ๊ค เป็นต้น 

3) ประเมินทางเลือก ผู้บริโภคหาข้อมูลของธุรกิจที่มีบริการลกัษณะเดียวกันหรือ
ใกล้เคียง เพื่อเปรยีบเทียบว่าธุรกิจใดพึงพอใจมากทีสุ่ด 

4) การตัดสินใจซื้อ เกิดขึ้นเมื่อลกูค้าประสบกับปัญหาและต้องการทดลองใช้บริการ
ของธุรกิจว่าตรงกับข้อมูลที่ได้ค้นคว้ามาหรือไม ่

5) ความรู้สึกหลังซื้อ หลังจากไดร้ับบริการแล้วเกิดรู้สึกประทับใจการบริการทีม่ี
คุณภาพ  จึงท าให้กลับมาใชบ้ริการอีกและบอกต่อแก่คนรู้จัก 
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2.2 วิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางที่ 2.1 : 4P 4C 
 

4P 4C 
Product  บรกิารดูแลผู้ป่วย/ผู้สูงอายุโดย
ทีมงานที่มีความเชี่ยวชาญและมีเอาใจใส่ลูกค้า
ประดุจญาติของตนเอง (คนขับรถ,พี่เลี้ยง
,พยาบาล,นักกายภาพบ าบัด) 
 
Price  ขึ้นอยูก่ับลักษณะประเภทของการ
บริการ เริ่มต้นที่ 700 บาท 
 
Place  เสนอบริการผ่านสื่อออนไลน์ 
(website, Facebook, line) 
Promotion  สะสมคะแนนเพื่อรับสิทธิพิเศษ 
/รับของสมนาคุณเมื่อชักชวนคนมาใช้บริการ/
ส่วนลดครั้งแรกในการทดลองใช้บริการ 
 

Consumer  เนื่องด้วยปัจจัยที่หลากหลายท า
ให้การดูแลคนในครอบครัวไม่เพียงพอ  ดังนั้น
ผู้บริโภคจึงต้องการผู้ดูแลที่มีความช านาญในการ
ดูแลผู้ป่วย/ผู้สงูอายุ 
 
Cost  ราคาเริม่ต้นที่ 700 บาท 
 
Convenience   ผู้บริโภคสามารถเรียกใช้
บริการง่ายๆผ่านทางสื่อออนไลน์หรือโทรศพัท์ 
 
Communication   สื่อสารท าการตลาด
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลและรีวิวการให้บริการผ่าน
ทางเว็บไซต์ 
  

 
2.3 การวิเคราะห์จุดอ่อนจดุแข็ง 
 การที่ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ ท าให้ธุรกิจสามารถทราบว่าควรจะส่งเสริมใน
ด้านใดและด้านใดที่ต้องแก้ไขปรับปรุงเพื่อก าหนดกลยุทธ์ในการบริหาร 
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ตารางที ่2.2 : การวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็ง 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

• บุคลการมีความช านาญและรกัในอาชีพ จึงท า
ให้งานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

• มีทีมงานที่มีความช านาญในการท าตลาด
ออนไลน์ 

• คู่แข่งทางธุรกิจด้านนี้ยังมีไม่มากนัก จึงเป็น
โอกาสที่ดีของธุรกิจ 

• นอกเหนือจากบริการต่างๆ ยังมีการจัดกิจกรรม
สังสรรค์ระหวา่งสมาชิก  เพื่อเป็นการสร้าง
สังคมและสุขภาพจิตที่ด ี

• เนื่องจากเป็นบริษัทใหม่จึงมีบุคลากรไม่มาก 
หนึ่งคนต้องรับหน้าที่มากกว่าหน่ึงอย่าง 

• ความผันผวนของเศรษฐกิจท าให้ประชาชนใช้
จ่ายตระหนี่มากขึ้น 

• ใช้เวลาในการสร้างความเช่ือมั่นแก่ธุรกิจบรกิาร
ออนไลน์ 

• เป็นบริษัทใหมจ่ึงยังไม่มีผลงานยืนยัน
ประกอบการตัดสินใจของลูกค้า 
 

 
2.4 วิเคราะหห์่วงโซ่คุณค่า Value Chain Analysis 
 เป็นเครื่องมือวิเคราะห์กิจกรรมภายในบริษัท  เพื่อให้ผลการด าเนินงานเกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลสูงสุด  ลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่เกินความจ าเป็น  เพื่อให้ธุรกิจมีต้นทุนต่ าที่สุด 
กิจกรรมหลัก Primary  Activities 

1. การจัดเก็บวัตถุดิบ (Inbound Logistics)  
บริษัทมีกระบวนการดูแลรักษาอุปกรณ-์ยานพาหนะโดยผ่านกรรมวิธีที่สะอาดและ

ปลอดภัยผ่านการฆ่าเชื้อ ดังนั้นลูกค้าสามารถมั่นใจในทุก ๆ การบริการของ Delivery Care ว่า
ปลอดภัยอย่างแน่นอน 

2. การด าเนินงาน (Operations) 
บริษัทมีขั้นตอนและการด าเนินงานที่ได้มาตรฐานรับรอง มีล าดับขั้นตอนในการบริการ,

การดูแลลูกค้าตามเป้าหมายของแต่ละหน่วยงานเพื่อให้บริษัทบรรลุเป้าหมายและท าให้ลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด 

3. การจัดส่งภายนอก(Outbound Logistics) 
บริษัทมีล าดับขั้นตอนการให้บริการที่รวดเร็วตรงตามความต้องการของลูกค้าโดย

สามารถแจ้งใชบ้ริการล่วงหน้าภายใน 1 ชั่วโมง  
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4. การตลาดและการขาย(Marketing and Sales) 
ท าการตลาดโดยใช้สื่อออนไลน์ เน้นการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสาร  เพ่ือให้ธุรกิจเป็นที่

รู้จักและยอมรบั เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่จ าเป็นต้องมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพื่อเป็นการ
กระตุ้นให้เกิดความสนใจใชบ้ริการครั้งแรก เช่น ลดราคา 50% ในการใช้บริการครั้งแรก และมีการ
ร่วมเป็นสมาชิกโดยสมาชิกทุกคนจะได้รับส่วนลดและสิทธพิิเศษ โดยทุกๆไตรมาสธุรกจิจะมีการจัด
กิจกรรมพบปะสังสรรค์ระหว่างสมาชิก เช่นการจัดทริปไหว้พระท าบุญ ออกก าลังกาย หรืออ่ืนๆ ตาม
ความเหมาะสม เพื่อเป็นการใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ของตัวผู้สูงอายุเพื่อสุขภาพกายและใจที่ดี   

5. การบริการก่อน/หลังการขาย(Service) 
มีวัตถุประสงค์หลักเพื่อสื่อสารและสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มผู้บริโภคเปา้หมายโดย

ก าหนดกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับสภาพการแข่งขันและตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้ดีที่สุด 
ให้สอดคล้องกบัรูปแบบการด าเนินของธุรกิจ มีช่องทางให้ลูกค้าสามารถสื่อสารได้โดยตรงผ่านเว็ปไซต์
ของธุรกิจ เพื่อสอบถามข้อมูล ติ/ชม แสดงความคิดเห็นการให้บริการ 

กิจกรรมสนับสนนุ  Support Activities 
1. โครงสร้างพื้นฐานองค์กร(Firm  Infrastructure)  
การด าเนินธุรกิจของบริษัท ซึ่งเป็นผู้ให้บริการส าหรับผู้ป่วยและผู้สูงอายุ เป็นองค์กร

ธุรกิจขนาดย่อม จึงก าหนดโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อนเน้นความคล่องตัวในการบริหารจัดการ การ
แบ่งหน้าที่ค านึงถึงความสารมารถและความช านาญของบุคลากรแต่ละท่าน มีการแบ่งอ านาจหน้าที่
ควบคุมอย่างชัดเจน เพื่อให้บริษัทมีประสิทธิภาพในการด าเนินงาน มีสายการท างานที่สั้นและรวดเร็ว
ง่ายต่อการแก้ไขปัญหา 

2. การบริหารบุคลากร(Human Resource  Management) 
 บริษัทมีนโยบายการบริหารงานบุคคลรวมทั้งค่าจ้างและสวัสดิการของบริษัทด าเนินการ

ให้ค่าตอบแทนด้วยความชอบธรรมขึ้นอยู่กับต าแหน่งหน้าที่ในแต่ละต าแหน่งและมีสวัสดกิารตามที่
กฎหมายก าหนด 

ขั้นตอนการสรรหาบคุลากร 
การสรรหาบุคลากรจากภายนอกองค์การเป็นวิธีการที่หลายองค์การน ามาใช้ในการ

สรรหาบุคลากรที่มีความรู้ ความสามรถ ทศันคติ และประสบการณ์ที่เหมาะสมเข้าร่วมงาน เพื่อ
ก่อให้เกิดความหลากหลายและมุมมองที่แตกต่างในการปฏิบัติงาน ตลอดจนสามารถหาบุคลากรที่มี
ความเหมาะสมในปริมาณที่เพียงพอให้แก่องค์การได้ แต่เนื่องจากแหล่งที่มาของบุคลากรจาก
ภายนอกองค์การมีขนาดใหญ่และมีความซับซ้อน ตลอดจนงานแต่ละชนิดจะมีความต้องการบุคลากร
ที่มีคุณสมบัติทีแ่ตกต่างกัน ซึ่งจะส่งผลถึงวิธีการในการสรรหาบุคลากร ดังนั้นการด าเนินการสรรหา
บุคลากรจากภายนอกองค์การจะต้องอาศัยทั้งความรู้ ความเข้าใจ และประสบการณ์ในการด าเนินงาน 
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เพื่อให้การสรรหาสามารถดึงดูดกลุ่มบุคคลที่องค์การต้องการให้มีความสนใจที่จะเข้ามาร่วมงานได้
อย่างตรงกลุ่มเป้าหมายและมีประสิทธิภาพ โดยการสรรหาบุคลากรจากภายนอกองค์การสามารถ
กระท าได้ ได้แก่ การประกาศรับสมัครทั้งภายในและภายนอกองค์กร วิธีการนี้องค์กรสามารถสรรหา
บุคลากรโดยประกาศผ่านทางสื่อสารมวลชน เช่นวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ หรือปิดประกาศตามที่
สาธารณะ เพื่อดึงดูดที่มีความเหมาะสมกับต าแหน่งน้ัน ๆ ให้สนใจสมัครเข้ารับการคัดเลือกจาก
องค์การ 

ขั้นตอนการการมอบหมายบทบาทหนา้ที่ตามลักษณะงาน 
จัดท าโครงสร้างบริหารองค์กร และก าหนดบทบาทหน้าที่ของบุคลากรที่ปฏิบัติงาน

ให้ชัดเจน  ตามแผนก าลังคน สอดคล้องกับแผนการผลิตของบริษัท 
ขั้นตอนการพฒันาบุคลากร 
วางแผนอบรมพนักงานใหม่ทั้งก่อนปฏิบัติงานและติดตามผลหลังปฏิบัติงานไปแล้ว 

1, 2 ,3 เดือน เพื่อประเมินผลการท างาน ก่อนน าเสนอบรรจุเป็นพนักงานประจ า โดยใช้เกณฑ์การ
ประเมินผลพนกังานและสิทธปิระโยชน์ของพนักงาน 

นโยบายการปรับเงนิเดือน 
บริษัทพิจารณาปรับเงินเดือนให้พนักงานทุกคนขั้นต่ าไม่เกินร้อยละ5 ต่อปี หรือ

ขึ้นอยู่กับอัตราผลก าไรของบริษัท 
นโยบายการให้โบนัสประจ าปี 
บริษัทจะพิจารณาจ่ายเงินโบนัสให้กับพนักงานจ านวน 1 เดือนของเงินเดือนพ้ืนฐาน

หรือตามแต่อัตราผลก าไรในแต่ละป ี
นโยบายเงนิปันผล 
บริษัทจะจ่ายเงินปันผลของผู้ถือหุ้นไม่เกินรอ้ยละ 20 ของก าไรสุทธิประจ าปี หลังหัก

เงินส ารองต่าง ๆ ทุกประเภทที่กฎหมายและบริษัทได้ก าหนด 
สวัสดิการประกันสังคม 
บริษัทพิจารณาให้สวัสดิการ ค่าตอบแทน ค่ารถ ค่าอาหารตามที่ก าหนดในแต่ละปี 

และให้เงินสมทบประกันสังคมกับพนักงานทุกคน เพื่อสทิธิประโยชน์ในการจ้างงานและสิทธิประโยชน์
ในการประกันกรณีเจ็บป่วย 

3. การพัฒนาเทคโนโลยี(Technology  Development)  
ใช้เทคโนโลยีเป็นช่องทางการสื่อสารระหว่างผู้ให้และผู้รบับริการ ช่วยเพิ่มคุณค่าและ

สร้างความมั่นใจแก่ลูกค้า เช่น ลูกค้าสามารถตรวจสอบต าแหน่งของพนักงานผู้ให้บริการตลอดการ
บริการ  ความสะดวกสบายในการสืบค้นข้อมูลและการเรียกใช้บริการแต่ละครั้ง 
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4. การจัดซื้อจัดหาปัจจัยการผลิต(Procurement)  
ด้านบุคลากร 
บริษัทมีการจัดหาการอบรมต่าง ๆ เพื่อให้บคุลากรได้รับมาตรฐานตามที่บริษัท

ก าหนด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า 
ด้านวัตถุดิบ 
บริษัทสรรหาวตัถุดิบและอุปกรณ์ต่าง ๆ จากลูกค้าที่ได้รับรองมาตรฐานการผลิต 

และผ่านการฆา่เช้ือปลอดภัยทุกชิ้น 
 
2.5 ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

-   เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ บุคลากรยังมีจ านวนไม่มากอาจรองรับลูกค้าได้ไม่เพียงพอ หาก
เกิดการเรียกใช้บริการในเวลาเดียวกันปริมาณมาก 

-   ความล่าช้าหรือขัดข้องของระบบอินเตอร์เน็ต อาจท าให้เกิดปัญหาในการสื่อสารกับลูกค้า 
เช่น ลูกค้าต้องการเรียกใช้บริการ ณ เวลาน้ัน ๆ แต่อินเตอร์เน็ตเกิดล่าช้าท าให้ไม่สามารถตอบรับ
ลูกค้าได้ทันท ี

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
3.1  การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของสนิค้า (Five Force Model) 
 การศึกษาความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับสุขภาพน้ัน จําเป็นที่จะต้องทราบ
สภาวะ การแข่งขันทางการตลาด การมีส่วนช่วยในการเสริมสร้างสุขภาพของผู้บริโภคตามกระแส
สังคมในปัจจุบัน และคณุค่าทีผู่้บริโภคต้องการ เพ่ือพิจารณาถึงความรุนแรงของการแข่งขันของตลาด
ดังกล่าว รวมท้ังปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจโดยการทําการวิเคราะห์ปัจจัยทั้ง 5 
ประการ ดังน้ี 
 5 Force Model การแข่งขันของผู้ประกอบการรายใหม่ (Risk of Entry by Potential 
Competitors) 
 1) แรงผลักดันจากนักลงทนุรายใหม่ที่มีศักยภาพท่ีจะเข้ามาลงทุนใน
อุตสาหกรรม (Potential Competitor) 
  1.1 อุปสรรคด้านต้นทุน 

� การประหยัดอันเน่ืองมาจากขนาด (Economy of Scale) เน่ืองจาก
ภายในอุตสาหกรรมการผลิตอาหารเสริมสุขภาพน้ัน การผลิตอยู่ในระดับเล็กถึงปานกลาง ความ
ได้เปรียบด้านต้นทุนต่อหน่วยของสินค้าจึงอยู่ในระดับตํ่า ทําให้เป็นการง่ายที่นักลงทุนรายใหม่จะเข้า
มาลงทุน ในอุตสาหกรรมและเพ่ิมความรุนแรงของการแข่งขันในอนาคต 

� การรวมตัวในแนวต้ังในอุตสาหกรรม มีการรวมตัวในแนวต้ังค่อนข้างตํ่า
เน่ืองจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่ขาดทรัพยากรที่เพียงพอในการที่จะเขา้ไปครอบครองกิจการใน
แนวต้ัง 

� การประหยัดอันเน่ืองจากประสบการณ์ที่เหมาะสม (Learning Curve 
Effect) ผู้ประกอบการท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมน้ีมานานจะได้เปรียบในด้านความชํานาญ 

1.2 อุปสรรคด้านภาพพจน์และความภักดีของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์ (Brand 
Royalty) สําหรับในอุตสาหกรรมสุขภาพ ระดับความภักดีของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์ค่อนข้างตํ่า
เน่ืองมาจากมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายอยู่ในตลาดและมีค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนตราสินคา้ (Switching 
Cost) ที่ค่อนขา้งตํ่าทําให้การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ทําได้ง่าย 

1.3 อุปสรรคด้านเงินทุนในด้านการลงทุนเพ่ือการผลิตในระดับอุตสาหกรรมมี
การลงทุน ด้านเคร่ืองจักรสําหรับผลิตสินคา้ค่อนข้างสูงและกระบวนการผลิตจะต้องได้มาตรฐานตาม
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ข้อกําหนด ของกระทรวงสาธารณสุข จึงเป็นอุปสรรคต่อการเข้าแข่งขันของคู่แข่งในระดับ
อุตสาหกรรมทีต้่องอาศัยเวลาและการลงทุนเพ่ือสร้างมาตรฐานดังกล่าว  
  2) ความรุนแรงของการแขง่ขันภายในอุตสาหกรรม (Rival Amoung 
Established Companies) 

2.1 จํานวนอุตสาหกรรมโครงสร้างการแข่งขันในอุตสาหกรรมเป็นแบบรายย่อย 
ๆ จํานวนมากมาย มีผู้นําตลาดน้อยรายและอยู่ในเฉพาะบางสายผลิตภัณฑ์ เป็นการแข่งขันกัน
ระหว่างผู้ประกอบการรายย่อยจํานวนมาก (Fragmented Industry) ทําให้การแข่งขันมีความรุนแรง
ในระดับปานกลาง 

2.2 ความสามารถในการแข่งขันของผู้ผลิตมคีวามแตกต่างกันค่อนข้างมาก
ระหว่างผู้นําตลาดและผู้ผลิตอ่ืน ๆ ที่เป็นผูท้ําให้ระดับความรุนแรงในการแข่งขันน้อยลงเพราะผู้ผลิต
รายย่อยจะหลีกเลี่ยง การเผชิญหน้ากับผู้ผลิตรายใหญ ่

2.3 สภาวะความต้องการ (Demand Conditions) มีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้น
ประมาณ 20% ต่อปี ซึ่งเป็นอุตสาหกรรมที่สวนกระแสเศรษฐกิจที่ยังไม่ฟ้ืนตัว ช่วยทําให้ลด ความ
รุนแรงในการแข่งขันลงเพราะผู้ผลิตแต่ละรายจะสามารถขยายยอดขายของตนในตลาดได้โดย ไม่
จําเป็นต้องแย่งชิงลูกค้าจากผู้ผลิตรายอ่ืน ๆ มากนัก 

2.4 ความสามารถในการสร้างความแตกต่างให้กับตัวผลิตภัณฑ์ในสายตาของ
ลูกค้าปัจจุบันมีความใกล้เคียงกัน ซึ่งเป็นการยากที่ลูกค้าจะแยกออกถึงความแตกต่างระหว่างการ
บริการได้อย่างชัดเจน จึงมีแนวโน้มที่จะแข่งขันรุนแรงมากขึ้นในอนาคตเพ่ือสร้างภาพพจน์ ของความ
แตกต่างให้เกิดขึ้นเพ่ือแย่งชิงลูกค้า 

2.5 อุปสรรคสําหรับการออกจากอุตสาหกรรม (Exit Barriers) เน่ืองจากการใช้
เทคโนโลยีในการผลิตเป็นการจ้างผลิตที่ไม่ได้สร้างโรงงานอุตสาหกรรมขึน้มาเอง จึงส่งผลให้การออก
จากอุตสาหกรรมทําได้ไม่ยากและไม่สร้างแรงกดดันต่อการแข่งขันมากนัก 
  3) อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ (The Bargaining Power of Buyer)  

3.1 ในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ประเภทน้ีประกอบด้วยผู้จําหน่ายรายย่อย
มากมายและผูซ้ื้อรายย่อย ๆ กระจายตัวอยู่ทั่วไป ลักษณะการซื้อเป็นการซื้อทั้งปลีกและส่ง จึงส่งผลให้
ผู้ซื้อมีอํานาจต่อรองที่ไม่สูงนัก ประกอบกับการเจริญเติบโตของตลาดในผลิตภัณฑ์กลุ่มน้ีมีการขยายตัว 
ผู้ซื้อสามารถเลอืกซื้อได้ตามท่ีต้องการส่วนผูข้ายก็มีตลาดของตัวเองซึ่งไม่ต้องแย่งชิงหรือแข่งขันกันมาก 

3.2 สินค้าที่ผลติได้ในอุตสาหกรรมอาหารเสริมสุขภาพนั้นมีลักษณะทีใ่กล้เคียง
กันและความแตกต่างของตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตแต่ละรายมีอยู่ตํ่า ขึ้นอยู่กับว่าผู้บริโภคจะเลือก
บริโภคสินค้าชนิดใด ทําให้เกดิความภักดีในตราสินค้ามีอยู่น้อยและต้นทนุในการเปลีย่นการซื้อจาก
ผู้ผลิตรายหน่ึงไปยังอีกรายหน่ึงค่อนข้างตํ่าจึงส่งผลให้เพ่ิมอํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
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  4) อํานาจต่อรองของผู้ผลิตและส่งมอบวัตถุดิบ (The Bargaining Power of 
Suppliers) 

4.1 จํานวนผูผ้ลิตและส่งมอบวัตถุดิบ (Suppliers) ในอุตสาหกรรมมีจํานวนวน
ค่อนข้างมากทั้งรายกลางและรายย่อยจึงทําให้ผู้ผลิตมีอํานาจต่อรองที่ค่อนข้างตํ่า 

4.2 ผู้จําหน่ายวัตถุดิบที่มีความได้เปรียบด้านคุณภาพจะมีอํานาจต่อรองสูง 
เน่ืองจากผู้บริโภคน้ันให้ความสําคัญในคุณภาพของผลิตภัณฑ์และบริการค่อนข้างมาก 
  5) การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 

5.1 สินค้าทดแทนในอุตสาหกรรมมีค่อนข้างมาก ซึ่งจะผลติโดยใช้ส่วนผสมที่มี
ความแตกต่างกัน ในด้านคุณประโยชน์และขึ้นอยู่กับว่าบริการชนิดใดจะได้รับความนิยมในตลาด ซึ่ง
ปัจจุบันน้ันสามารถถูกทดแทนด้วยผลิตภัณฑ์แอพพลิเคช่ันต่าง ๆ แม้ว่าจะไม่สามารถทดแทนกันได้
อย่างสมบูรณ์ก็ตาม นอกจากน้ีต้นทุนการผลิตของสินค้าทดแทน มีจํานวนมากจึงทําให้เกิดการ
ประหยัดอันเน่ืองมาจากขนาด (Economy of Scale) 

5.2 ผลิตภัณฑ์บริการเพ่ือสุขภาพบางชนิดอาจไม่สามารถแปรรูปให้มาอยู่ในรูป
ของ สินค้าทดแทนกลุม่น้ีจะมีอิทธิพลน้อยต่อผู้บริโภคอันเน่ืองมาจากกําลังการซื้อของผู้บริโภคอยู่ใน
ระดับตํ่า จากการวิเคราะห์ พลังผลักดันต่าง ๆ ทีส่่งผลต่อระดับความรุนแรงของการแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมและศักยภาพในการ ทํากําไรในอนาคต จะเห็นได้ว่าอุตสาหกรรมมีศักยภาพในการทํา
กําไรที่ดีแม้ว่าสภาวะการแข่งขันในตลาดปัจจุบันจะมีความรุนแรงอยู่บ้างทั้งในด้านอํานาจการต่อรอง
ของผู้ผลิตและผู้ซื้ออยู่ในระดับสมดุลกันและสภาพแวดล้อมที่เอ้ืออํานวยต่อการเข้าไปของคู่แข่งใน
ลักษณะอุตสาหกรรมขนาดกลางหรือขนาดย่อม ซึ่งหากสามารถสร้างความแตกต่างให้แก่ผลิตภัณฑ์ใน
สายตาของผู้บริโภคได้อย่างชัดเจนและสร้างความภักดีในตราสินค้าได้อย่างต่อเน่ืองก็จะเป็นการรักษา
ศักยภาพ ในการทํากําไรในระยะยาวได้ อย่างไรก็ตามในอนาคตคาดว่าจะมีคู่แข่งรายใหม่อีกจํานวน
มากที่สนใจ จะเข้ามาลงทุนในอุตสาหกรรมน้ีรวมท้ังคู่แข่งในลักษณะสินค้าทดแทนซึ่งจะส่งผลให้
ระดับความรุนแรง    ในการแข่งขันเพ่ิมขึ้นในอนาคต 
 
3.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกที่มีผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจสังคม (Social) 
 แนวโน้มประชากรในปัจจุบันพบว่ากลุ่มผู้บริโภคสูงวัยเร่มมีสัดส่วนที่เพ่ิมสงูข้ึนอย่างต่อเนื่อง 
คาดว่าผู้บริโภคอายุ 40 ปีขึน้ไปจะปรับตัวสูงข้ึนร้อยละ 23% ของประชากรทั้งหมดในปี พ .ศ .  2561 
ทําให้เกิดโอกาสของสินค้าและบริการที่สามารถตอบสนองผู้บริโภคกลุ่มน้ี กระแสสุขภาพ เป็นกระแส
ที่มาแรงอย่างต่อเน่ืองเห็นได้ชัดเจนชัดเจนจากผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ อาทิ เช่น อาหารเสริม 
เคร่ืองสําอาง สปา มีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วและคาดว่ากระแสดังกล่าวยังคงมีแนวโน้มที่เพ่ิม
สูงข้ึนในอนาคต 
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การเมือง (Political) 
 บทบาทของภาครัฐนับเป็นปัจจัยหน่ึงที่มีความสําคัญในการกําหนดศักยภาพการแข่งขันทาง
อุตสาหกรรม จากสภาพการเมืองของประเทศไทยส่งผลให้เกิดความไม่มั่นคงทางการเงิน เน่ืองจาก
เกิดผลกระทบกับหลายๆ ด้าน ซึ่งทําให้เกิดผลกระทบในบางช่วง ทําให้ประชาชนเลือกที่จะเก็บเงินสด
ไว้ใช้จ่ายในยามท่ีจําเป็นเท่าน้ันมากกว่าที่จะนํามาใช้จ่ายฟุ่มเฟือย และจากสาเหตุทางการเมืองอาจ
ส่งผลให้วัตถุดิบบางชนิดอาจปรับขึ้นราคา 

เศรษฐกิจ (Economics) 
 ภาวะเศรษฐกิจมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า คือหากเศรษฐกิจแย่หรือชะลอตัวจะส่งผลให้
ผู้บริโภคหันไปซื้อสินค้าที่มรีาคาตํ่า  แต่หากเศรษฐกิจปรับตัวดีขึ้น หรือเศรษฐกิจขาข้ึนผู้บริโภคจะ
สามารถซื้อสินค้าที่มีราคาสูงได้เน่ืองจากอํานาจในการซื้อที่สูงข้ึน และไม่กังวลต่อความมั่นคงในหน้าที่
การงาน และถงึแม้ว่าเศรษฐกจิจะแย่ลง 

สิ่งแวดล้อม (Environment) 
 ประเด็นด้านปัญหาสิ่งแวดล้อมเป็นสิ่งที่สําคญัอย่างมากในปัจจุบัน จากความกังวลท่ีมีต่อ
ภาวะโลกร้อน จึงส่งผลใหผู้้บริโภคหรือประชาชนหันมาใส่ใจด้านสิ่งแวดล้อมมากย่ิงขึ้น และส่งผลให้
ผู้ประกอบการน้ันต้องปรับตัวตามด้วย อาทิ ผลิตสินค้าที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม การกําจัดของเสียสิ่ง
ปฏิกูลที่ถูกวิธี แม้ว่าการผลิตสินค้าประเภทดังกล่าวจะมีต้นทุนที่สูง แต่ก็สมควรที่จะผลติเพ่ือการ
ยอมรับจากผู้บริโภค 

กฎระเบียบ (Legal) 
 กฎระเบียบมีผลอย่างมากต่อการดําเนินธุรกิจ และการเปลีย่นแปลงกฎระเบียบ หรือการ
บังคับใช้กฎระเบียบอย่างเข้มงวดจากรัฐบาลจะส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจไม่ว่าจะเป็นธุรกิจประเภทใด
ก็ตาม อาทิ กฎระเบียบด้านสิ่งแวดล้อม สารตกค้าง มาตรฐานอ่ืน ๆ 

เทคโนโลยี  (Technology) 
 เทคโนโลยีการผลิต ความสามารถทางเทคโนโลยีการผลิตที่ต้องอาศัยการวิจัยและพัฒนา
อย่างจริงจัง ตลอดจนการลงทุนพัฒนาเคร่ืองจักรโรงงานและอุปกรณ์ นับเป็นปัจจัยการผลิตที่กําหนด
ความสามารถในการแข่งขันทัง้ในปัจจุบันและอนาคตได้เป็นอย่างดี โดยปัจจุบันผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่จะเน้นการแข่งขันด้านนวัตกรรมและสตูร  ซึ่งเทคโนโลยีที่ดีขึ้นในปัจจุบันยังเป็นส่วนผลักดัน
คุณภาพของสินค้าในปัจจุบัน 
 สภาพแวดล้อมแนวโน้มอุตสาหกรรม (Environment & Industry Outlook) 
 ประชากรศาสตร์และโครงสรา้งประชากร การเพ่ิมขึ้นของจํานวนประชากรในประเทศไทย
เป็นการเพ่ิมขึ้นในอัตราที่ลดลงอย่างเห็นได้ชัด กล่าวคือ เมื่อโครงสร้างของประชากรมีจํานวน
ประชากรสูงอายุ (60 ปีขึ้นไป) เพ่ิมจํานวนขึ้นเรื่อย ๆ และเป็นการเพ่ิมขึ้นในสัดส่วนทีร่วดเร็วมากจาก
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ร้อยละ 5.7 ในปี พ.ศ. 2527 เป็นร้อยละ 9.6 ในปี พ.ศ. 2546 และคาดว่าจะเพ่ิมข้ันเป็นร้อยละ 14.7 
ในปี พ.ศ. 2562 ในขณะที่ประชากรวัยเด็ก (0-14 ปี) จะลดลงจากร้อยละ36.9 ในปี พ.ศ. 2527 เหลือ
เพียงร้อยละ 20.0 ในปีพ.ศ. 2562 ถ้าหากยังคงเป็นเช่นน้ีในอนาคตประเทศไทยน่าจะมีประชากร
สูงอายุมากกว่าประชากรเด็ก การเปลี่ยนโครงสร้างประชากรเช่นน้ีจะส่งผลกระทบต่อทุกคนในสังคม 
ทั้งทางด้านเศรษฐกิจและสังคม   เช่น การบริโภค การลงทนุ การออม ตลาดแรงงาน ระบบการจ่าย
เบ้ียบํานาญ การเก็บภาษี การให้บริการสาธารณสุข เป็นต้น รวมท้ังส่งผลต่อธุรกิจที่เก่ียวข้องกับ
สุขภาพ เช่นธุรกิจอาหารเสริม หรือธุรกิจเก่ียวกับการบริโภคเพ่ือสุขภาพ เป็นต้น (ข้อมูลจาก
สํานักงานสถิติแห่งชาติ) เพราะฉะนั้นถือได้ว่าแนวโน้มทางอุตสาหกรรมอาหารเสริมจะถูกผลักดันจาก
ผลการเปลี่ยนแปลงด้านประชากรด้วย 

กฎหมายข้อบังคับ (Legal) 
 สินค้าที่เก่ียวขอ้งกับการดูแลรักษาสุขภาพจะถูกควบคุมจากองค์การอาหารและยาโดยจะมี
กฎหมายข้อบังคับเก่ียวกับสาธารณสุข ที่เน้นว่าเพ่ือสุขภาพ ก็ต้องการเอกสารประกอบการขึ้น
ทะเบียนที่ชัดเจน เอกสารต้องผ่านการรับรองลายเซ็นของผู้ออกเอกสาร การโฆษณาที่ต้องขอนุญาติ
ปฏิบัติตามระเบียบ ไม่อาจอวดอ้างสรรพคุณเกินจริง ฉะน้ันก็มีความจําเป็นที่จะต้องดําเนินตาม
แนวทางกฎหมายที่เก่ียวข้องกับด้านสุขภาพอนามัย 
 
3.3 การวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ (SWOT) 
 เพ่ือการพัฒนากลยุทธ์ระดับธุรกิจบริษัทได้พิจารณาถึงจุดอ่อนและจุดแข็งของธุรกิจรวมทั้ง
การประเมินโอกาสและอุปสรรคดังต่อไปน้ี 
 จุดแข็ง (Strength) 

- วัตถุดิบที่ใช้จะได้รับการรับรองมาตรฐานของแต่ละหน่วยงาน 
- การบริการทุกข้ันตอนจะต้องผ่านกระบวนการอบรมตามมาตรฐานวิชาชีพ 
- มีความเช่ียวชาญโดยเฉพาะของบริษัทซึ่งสามารถสร้างความแตกต่างให้แก่องกรได้ 
- ใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการดูแลขั้นตอนและกระบวนการต่างๆ  

 จุดอ่อน (Weakness) 
- บริษัทเพ่ิงออกตราสินค้าใหมจ่ึงทําให้ไม่เป็นที่รู้จักในตลาดทําให้มีความเสี่ยงในด้าน

การตัดสินใจและอํานาจต่อรองตํ่าเพราะเป็นธุรกิจที่เพ่ิงเข้ามาใหม ่
- ปัจจุบันมีการบริการเสริมหลายอย่างที่เป็นตัวเลือกเพ่ือความสะดวกสบาย 
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 โอกาส (Opportunity) 
- ตลาดสุขภาพมีกําลังซื้อสูงมากและไม่ถูกกระทบกับภาวะเศรษฐกิจภายนอก 
- แนวโน้มการดูแลสุขภาพมีการเติบโตสูงเร่ือย ๆ เช่น กลุ่มบุคคลสาธารณะ 

(Celebrity)ที่ให้ความสําคัญกับการดูแลตนเอง และมีการบริโภคอาหารเสริม ดังน้ัน จึงเกิดค่านิยม
เลียนแบบเกิดขึ้น 

- มีความเป็นไปได้ในการขยายตลาดไปในระดับต่างประเทศ เป็นลูกค้าที่เข้ามารับ
บริการในประเทศเพ่ืออํานวยความสะดวก 
 อุปสรรค (Threat) 

- ในปัจจุบันมีให้เลือกจํานวนมากและหลายชนิดมีความคล้ายคลึงกันทําใหย้ากต่อการ
แยกความแตกต่างในสายตาผู้บริโภค 

- กลุ่มผูผ้ลิตภัณฑ์รายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายด้วยวิธีคล้ายคลึงกันทําให้มีคูแ่ข่ง
เป็นจํานวนมาก 
 
ตารางที่ 3.1 : SWOT Matrix 
 

               ปัจจัยภายใน 
    
ปัจจัยภายนอก 

Strength (S) 
จุดแข็งภายในองค์การ 

Weakness (W) 
จุดอ่อนภายในองค์การ 

Opportunities (O) 
โอกาสภายนอก 

การบริการทุกข้ันตอนจะต้องผ่าน
กระบวนการอบรมตามมาตรฐาน
วิชาชีพ 
 

บริษัทเพ่ิงออกตราสินค้าใหมจ่ึงทําให้
ไม่เป็นที่รู้จักในตลาดทําให้มคีวาม
เสี่ยงในด้านการตัดสินใจและอํานาจ
ต่อรองตํ่าเพราะเป็นธุรกิจที่เพ่ิงเข้า
มาใหม ่

Threat (T) 
อุปสรรคภายนอก 

แนวโน้มการดูแลสุขภาพมีการ
เติบโตสูงเร่ือย ๆ เช่น กลุม่บุคคล
สาธารณะ (Celebrity)  ความสําคัญ
กับการดูแลตนเอง และมีการ
บริโภคอาหารเสริม ดังน้ัน จึงเกิด
ค่านิยมเลียนแบบเกิดขึ้น 

ในปัจจุบันมีให้เลือกจํานวนมากและ
หลายชนิดมีความคล้ายคลึงกันทําให้
ยากต่อการแยกความแตกต่างใน
สายตาผู้บริโภค 

 



บทที่ 4 
การวิจัยและผลการวิจัย 

 
การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือศึกษาข้อมูลด้านพฤติกรรมและความต้องการในการใช้

บริการพนักงานดูแลผู้ป่วย/ผูสู้งอายุ (Delivery Care) โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่สามารถเป็น
ตัวแทนของลูกค้าเป้าหมายมาทําแบบสอบถาม จากน้ันบันทึกข้อมูลที่ได้โดยใช้โปรแกรม Excel และ
วิเคราะห์ค่าสถิติโดยใช้ SPSS และนําข้อมลูที่ได้มาสรุปผลเพ่ือประเมินแนวโน้มพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมาย และใช้ข้อมูลดังกล่าวเพ่ือการกําหนดกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมลูกค้าเป้าหมาย
ทั้งในการรูปแบบการให้บริการ ต้ังราคา กําหนดช่องทางการเข้าถึงลูกค้าเป้าหมาย และออกแบบการ
สื่อสารการตลาด ตลอดจนการบริการหลังการขายและการบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า 
 
4.1 ระเบียบวิธีวิจัย 

วิธีการดําเนินการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ในแผนธุรกิจฉบับน้ี มีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และค้นหาข้อเท็จจริงเก่ียวกับพฤติกรรม
เก่ียวกับการเลือกใช้บริการพนักงานดูแลผู้ป่วย/ผู้สูงอายุ (Delivery Care) ซึ่งยังไม่มีการเก็บข้อมูล
กลุ่มตัวอย่างเช่น เดียวกันกับที่ต้องการศึกษานี้อยู่ก่อน ยังไม่มีการศึกษาโดยควบคุมตัวแปรที่สนใจกับ
กลุ่มที่มคีวามคล้ายกับกลุ่มเป้าหมายที่สนใจทดสอบ ยังไม่มีการสร้างกลุม่ควบคุมโดยจะสอบถามตรง
ไปยังประเด็นที่ต้องการทราบ ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงสร้างชุดเครื่องมือวิจัยชุดน้ีเพ่ือเป็นเคร่ืองมือวิจัย
กลุ่มเป้าหมายในประเด็นที่ต้องการทราบ 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ีคือ คือ บุคคลทั่วไปผู้พักอาศัยในเมืองผู้มีสมาชิกครอบครัว
เป็นผู้ที่ใช้ชีวิตหลังวัยเกษียณหรือผู้ป่วยที่ต้องการมีผู้ดูแลหรือผู้คอยบริการ จํานวน 200 คน การสุ่ม
ตัวอย่างจะดําเนินการโดยใช้หลักความน่าจะเป็น (Nonprobality Sampling) ใช้วิธีการสุ่มแบบ
สะดวก (Convenience Sampling) ไม่ได้กําหนดผู้ตอบแบบสอบถามไว้ล่วงหน้า ไม่จํากัดเวลา และ
สถานที ่

ผู้วิจัยใช้วิธีการส่งแบบสอบถามท่ีสร้างโดยกูลเกิ้ลฟอร์ม (Google Form) ผ่านเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต ซึ่งเป็นวิธีกระจายแบบสอบถามที่ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย เช่ือถือได้ เร็วที่สุด สุ่มตัวอย่าง
ได้ทั่วถึงมากที่สุด และประหยัดต้นทุนในการดําเนินการ  

ผู้วิจัยจึงสร้างแบบสอบถามออนไลน์ด้วยกูเก้ิลฟอร์ม เพ่ือสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมและ
ความต้องการในการใช้บริการพนักงานดูแลผู้ป่วย/ผู้สูงอายุ (Delivery Care) และส่งเมล์แบบสุ่มไปยัง
กลุ่มตัวอย่างที่เป็นตัวแทนของลูกค้าเป้าหมาย ร่วมกับการลงพ้ืนที่ขอความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
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กลุ่มตัวอย่างบริเวณสีลม รัชดา สยามสแควร์และราชวิถี เวลา 17:00-18:30 น. ส่งผลให้ได้กลุ่ม
ตัวอย่างที่เป็นตัวแทนของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ดีขี้น 

แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมและความต้องการในการใช้บริการพนักงานดูแลผู้ป่วย/
ผู้สูงอายุ (Delivery Care) แบ่งเป็น 3 ส่วน  

ส่วนที่ 1 สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดย
เป็นคําถามให้เลือกตอบ ทั้งหมด 7 ข้อ 

คําถามเกี่ยวกับเพศ 
คําถามเกี่ยวกับอายุ 
คําถามเกี่ยวกับระดับการศึกษา 
คําถามเกี่ยวกับอาชีพ 
คําถามเกี่ยวกับรายได้โดยประมาณต่อเดือน 
คําถามเกี่ยวกับการมีสมาชิกครอบครัวที่เป็นผู้ป่วยหรือผู้สูงอายุ 
คําถามเกี่ยวกับผู้มีหน้าที่หลักในการดูแลผู้สูงอายุคือใคร  

และคําถามปลายเปิด ทั้งหมด 2 ข้อ  
คําถามเกี่ยวกับจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่อายุเกิน 15 ปี 
คําถามเกี่ยวกับจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่เป็นผู้ป่วยหรือผู้สูงอายุ 

ส่วนที่ 2  สอบถามเกี่ยวกับลักษณะพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยเป็นคําถามให้
เลือกตอบ ทั้งหมด 9 ข้อ 

คําถามเกี่ยวกับ Social Media ที่ใช้บริการมากที่สุด  
คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยเป็นคําถามให้เลือกตอบ 
ทั้งหมด 14 ข้อ 

คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นด้านบริการ 
คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นด้านราคา 
คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการขาย 

และคําถามปลายเปิดเพ่ือสอบถามปัญหาและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเพ่ือการพัฒนาบริการให้
ตรงกับความต้องการ 1 ข้อ 

สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติ
อนุมาน (Inferential Statistics) กล่าวคือ เมื่อได้ข้อมูลดิบจากผู้ตอบแบบสอบถามหรอืกลุ่มตัวอย่าง
ครบถ้วนตามจํานวนที่ต้องการ จะทําการนําข้อมูลที่ได้น้ันมาบันทึกในโปรแกรมและวิเคราะห์หาค่า
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ทางสถิติโดยใช้โปรแกรมสําเรจ็รูป SPSS และ/หรือ Excel เพ่ือหาค่าสถิติเบ้ืองต้นได้แก่ อัตราส่วน 
ร้อยละ ของข้อมูลต่าง ๆ ค่ากลางทางสถิติ เช่น มัธยฐาน ฐานนิยม ตารางแจกแจงความถ่ี กราฟและ
แผนภูมิต่าง ๆ ที่แสดงความสมัพันธ์ของชุดข้อมูลต่าง ๆ ทีส่มัพันธ์กัน  

จากน้ันทําการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือนําค่าที่ได้ไปสรุปแนวโน้มพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายและใช้ข้อมูลในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ออกแบบวิธีสื่อสารการตลาดสําหรับ
บริการพนักงานดูแลผู้ป่วย/ผูสู้งอายุ (Delivery Care) ตลอดจนแนวทางการบริหารความสัมพันธ์
ลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
 
4.2 ผลการวิจัย 

4.2.1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน แบ่งตามลักษณะประชากรศาสตร์ แยกตามเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนได้ ดังน้ี  
 
ตารางที่ 4.1 : ตารางแจกแจงความถ่ี ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 
 

เพศ ความถ่ี (คน) ร้อยละ (%) 
หญิง  123 62.1%
ชาย 75 37.9%
รวม 198 100%

 
ภาพที่ 4.1 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 
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จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คน มผีู้ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ จํานวน 198 คน 
แบ่งเป็นเพศหญิง 123 คน คดิเป็นร้อยละ 62.1 และเพศชาย 75 คน คดิเป็นร้อยละ 37.9 เน่ืองจาก 
ประชากรสูงอายุเพศหญิงมีสดัส่วนมากกว่าและมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างชัดเจนจากสถิติแนวโน้ม
ประชากรไทยดังที่ได้กล่าวถึงในบทนํา 
 
ตารางที่ 4.2 : ตารางแจกแจงความถ่ี ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอายุ 
 

ช่วงอายุ (ปี) ความถ่ี (คน) ร้อยละ (%) 
น้อยกว่า 18 1 0.5
18 – 24  17 8.5
25 – 34 117 58.8
35 – 44 45 22.6
45 – 60  15 7.5
60 ปีขึ้นไป 4 2
รวม 199 99.9

 
ภาพที่ 4.2 : แผนภูมิแท่งแสดงจํานวนของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงอายุ 
 

 
 จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คน มผีู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับอายุ 199 คน ซึ่งทําใหท้ราบ
ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในช่วงอายุ 25-34 ปี มากที่สุด ที่ 117 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 รองลงมา



25 

เป็นช่วงอายุ 35-44 ปี ซึ่งมีจาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 22.6 และช่วงอายุ 18-24 ปี และ 45-60 ปี 
ใกล้เคียงกันอยู่ที่ 17 คน (รอ้ยละ 8.5) และ 15 คน (ร้อยละ 7.5) ตามลําดับ ส่วนผู้ที่มอีายุตํ่ากว่า 18 
ปี และสูงกว่า 60 ปีน้ัน มีจํานวนรวมกันอยู่ที่ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5  
 ซึ่งการกระจายข้อมูลช่วงอายุของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นการแจกแจงปกติ มีค่าเฉล่ียและ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ในเกณฑ์ที่ทําให้งานวิจัยน้ีเช่ือถือได้ น่ันคือ ผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในช่วง
อายุแทนที่ด้วยตัวเลขได้ มากกว่าร้อยละ 90 
 
ตารางที่ 4.3 : ตารางแจกแจงความถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ระดับการศึกษา ความถ่ี ร้อยละ 
ตํ่ากว่าประถมศึกษา 0 0 
ประถมศึกษา 1 0.5 
มัธยมศึกษา 30 15.1 
ปริญญาตร ี 127 63.8 
ปริญญาโท/เอก 41 20.6 
รวม 199 100 

 
ภาพที่ 4.3 : แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
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จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คน มผีู้ตอบแบบสอบถามในข้อที่เก่ียวกับระดับการศึกษา
สูงสุดจํานวน 199 คน เป็นผูจ้บปริญญาตรมีากที่สุดคือจํานวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 63.8 
รองลงมาคือ กลุ่มผู้จบการศึกษาระดับปริญญาโท/เอกจํานวน 41 คน คดิเป็นร้อยละ 20.6 และ ผู้จบ
การศึกษาระดับมัธยมศึกษาจาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1 โดยมีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผู้จบ
การศึกษาระดับประถมศึกษาเพียง 1 คนคิดเป็นร้อนละ 0.5 ทําให้การวิจัยซึ่งเป็นการสุ่มผู้ตอบ
แบบสอบถามในคร้ังนี้มีผู้ตอบแบบสอบถามเป็นกลุ่มผู้ทีม่ีการศึกษาค่อนข้างสูงโดยบังเอิญ 
 
ตารางที่ 4.4 : ตารางแจกแจงความถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 
 

อาชีพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ(%) 
รับจ้าง 21 10.7
ข้าราชการ/พนักงานราชการ 15 7.6
พนักงานบริษัท 78 39.6
ธุรกิจส่วนตัว 63 32
เกษียณ 3 1.5
ว่างงาน 20 10.2
รวม  200 101.6

 
ภาพที่ 4.4 : แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 
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จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คน มผีู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทมากที่สุดจํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39.6 รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตัวจํานวน 
63 คน คิดเป็นร้อยละ 32 ในลําดับต่อมา ผู้มีอาชีพรับจ้างและผู้ว่างงานเป็นจํานวนใกล้เคียงกันคือ 21 
คน (ร้อยละ 10.7) และ 20 คน (ร้อยละ 10.2) ตามลําดับ นอกจากน้ันเป็นผู้มีอาชีพรับราชการคือ
เป็นข้าราชการและพนักงานราชการ จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.6 และผู้เกษียณอายุ 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.5  

จากแผนภูมิแท่งสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบอาชีพและมีรายได้
เป็นของตนเองมากกว่าครึ่งหนึ่งของผู้ตอบแบบสอบถามรวมทั้งหมด ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 89.9  อีกกลุม่
หน่ึงเป็นผู้ยังไม่มีรายได้คือกลุ่มว่างงานคิดเป็นร้อยละ 10.2 และอีกกลุ่มคือผู้เกษียณอายุซึ่งคิดเป็น
ร้อยละ 1.5  

 
ตารางที่ 4.5 : ตารางแจกแจงความถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงรายได้โดยประมาณต่อ

เดือน 
 

ช่วงรายได้ต่อเดือน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
น้อยละ 15,000 24 12.1
15,000 – 25,000 49 24.6
25,000 – 35,000 47 23.6
35,000 – 45,000 31 15.6
45,000 – 55,000 13 6.5
มากกว่า 55,000 35 17.6
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ภาพที่ 4.5 : แผนภูมิแท่งแสดงจํานวนของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงรายได้โดยประมาณต่อ
เดือน 

 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คนมีผู้ตอบแบบสอบถาม 199 คน ช่วงรายได้ของผู้ตอบ
แบบสอบถามกลุ่มที่มากที่สดุอยู่ในช่วงรายได้เดือนละ 15,000 – 25,000 จํานวน 49 คนและช่วง
รายได้เดือนละ 25,000 – 35,000 จํานวน 47 คนซึ่งคิดเป็นร้อยละ 24.6 และ 23.6 ตามลําดับ และ
มากกว่า 55,000 จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6 รองลงมาได้แก่ช่วงรายได้ 35,000 – 45,000 
จํานวน 31 คน ร้อยละ 15.6 และรายได้น้อยกว่า 15,000 ต่อเดือนจํานวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.1 และอันดับสุดท้ายได้แก่ช่วงรายได้ต่อเดือน 45,000 – 55,000 จํานวน 13 คน คดิเป็นร้อยละ 
6.5 ซึ่งเป็นการกระจายของช่วงรายได้ที่ค่อนข้างสมํ่าเสมอ 
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ตารางที่ 4.6 : ตารางแจกแจงความถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสมาชิกในครอบครัวอายุ 15 ปีขึ้นไป 
 

จํานวนสมาชกิในครอบครัวอายุ 15 ปีขึน้ไป ความถ่ี ร้อยละ 
0 2 1.17 
1 6 3.35 
2 11 6.15 
3 34 18.99 
4 58 32.4 
5 31 17.32 
6 22 12.3 
7 5 2.79 
8 3 1.68 
9 4 2.23 
10 3 1.68 
รวม 179 100 

 
ภาพที่ 4.6 : แผนภูมิแท่งแสดงจํานวนของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสมาชิกในครอบครัวอายุ 15 ปี  

     ขึ้นไป 
 

 
 
จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 200 คน มีผู้ตอบแบบสอบถามในข้อน้ีจํานวน 179 คน คิด

เป็น ร้อยละ 89.5 จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  
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จํานวนสมาชิกในครอบครัวอายุ 15 ปี ขึ้นไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า จํานวนสมาชิก
ครอบครัวท่ีมีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่มีความถี่สูงทีสุ่ดคือ มีจํานวน 4 คน ซึ่งมีความถ่ีของผู้ตอบ
แบบสอบถามอยู่ที่ 58 คน คดิเป็นร้อยละ 32.4 ของผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด รองลงมาคือ มี
จํานวน 3, 5 และ 6 คนตามลําดับ ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 18.99, 17.32 และ 12.3 คนตามลําดับ 
นอกจากน้ี จํานวนสมาชิกของผู้มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่ 2 คน มีความถี่ของผูต้อบแบบสอบถามอยู่ที่ 11 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.15  

จากภาพที่ 4.5 ทําให้เห็นว่า ส่วนใหญค่รอบครัวของสมาชิกกลุ่มตัวอย่างของผู้ตอบ
แบบสอบถามมีสมาชิกครอบครัวที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปมากที่สุดอยู่ที่ 3 – 6 คน คิดเป็นร้อยละ 80.9 
ของทั้งจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด และรองลงมาคือ 1 – 2 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5   
 
ตารางที่ 4.7 : ตารางแจกแจงความถ่ีของจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมหีรือไม่มีสมาชิกครอบครัวเป็น

ผู้ป่วย/ผู้สูงอายุ (อายุ 60 ปีขึน้ไป) 
 

คําตอบ ความถ่ี ร้อยละ 
มี 134 71.7 

ไม่ม ี 53 28.3 
รวม 187 100 

 
ภาพที่ 4.7 : แผนภูมิวงกลมแสดงสัดส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสมาชิกครอบครัวเป็นผู้ป่วย/ผู้สูงอายุ 
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จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 200 คน มีผู้ตอบแบบสอบถามในข้อน้ีจํานวน 187 คน คิด
เป็นร้อยละ 93.5 ของผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบที่มีผู้ป่วยหรือผู้สูงอายุใน
ครอบครัว 134 คน คิดเป็นร้อยละ 71.7 ซึง่มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่มผีู้ป่วยหรือผู้สูงอายุ
ในครอบครัว 53 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3  

 
ตารางที่ 4.8 : ตารางแจกแจงความถ่ีของจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการ Social Media ผ่าน

ช่องทางต่าง ๆ 
 

ช่องทาง Social Media ความถ่ี ร้อยละ 
Line 125 62.8 
Facebook 113 56.8 
Instagram 35 17.6 
Website 20 10.1 
YouTube 1 0.5 
Twitter 1 0.5 
ทุกช่องทางที่กล่าวมา 1 0.5 

 
ภาพที่ 4.8 : แผนภูมิแท่งแสดงจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการ social media ผา่นช่องทาง 

ต่าง ๆ 
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จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 200 คน มีผู้ตอบแบบสอบถามในข้อน้ีจํานวน 199 
คน Social Media ช่องทางที่ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการมากที่สุดคือ Line ซึ่งมคีวามถ่ี 125 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.8 รองลงมาคือ Facebook, Instagram และ Website ความถ่ี 113, 35, และ20 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.8, 17.6 และ 10.1 ตามลําดับ 
 
ภาพที่ 4.9 : แผนภูแท่งแสดงผลการตอบแบบสอบถามในด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

 

 
 
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน พบว่าในด้านการให้ความสําคัญในการเอาใจใส่ดูแล

ผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยในครอบครัว ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยในระดับ “มาก” เป็นร้อยละมากกว่า 80% 
ซึ่งเป็นระดับความเห็นด้วยที่มีความถี่มากทีสุ่ด รองลงมาอยู่ที่ระดับ “มากที่สุด” และ “ปานกลาง” 
ตามลําดับ 

ด้านการให้เวลาในการดูแลผูสู้งอายุ/ผู้ป่วย ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยในระดับ “ปาน
กลาง” เป็นร้อยละมากกว่า 80% ซึ่งเป็นระดับความเห็นด้วยที่มีความถี่มากท่ีสุด รองลงมาอยู่ที่ระดับ 
“มาก” และ “มากที่สุด” ตามลําดับ 
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ด้านประสบการณ์ในการลางานเพราะต้องดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับ “ปานกลาง” มากที่สุด รองลงมาคือ ระดับ “น้อย” และ “มาก” 
ตามลําดับ  

ด้านประสบการณ์ในการใช้บริการพ่ีเลี้ยงหรือพยาบาลพิเศษในการดูแลผูสู้งอายุ/ผู้ป่วย 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับ “น้อยที่สดุ” มีความถี่มากท่ีสุด รองลงมา ในระดับ 
“น้อย”และ “ปานกลาง” ตามลําดับ และเห็นด้วยในระดับ “มากทีสุ่ด” และ “มาก” เป็นความถ่ีน้อย
ที่สุดและรองลงมาตามลําดับ 

ด้านความไว้วางใจที่มีต่อองค์กรเอกชนในการดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วย ผู้ตอบแบบสอบถามเห็น
ด้วยในระดับ “ปานกลาง” เป็นความถ่ีมากที่สุด รองลงมา คือระดับ “มาก” และ “น้อย” ตามลําดับ 
ส่วนระดับที่มีความถี่น้อยที่สดุได้แก่ ระดับ “มากที่สุด” และ “น้อยทีสุ่ด” ตามลําดับ 

ด้านการเคยเรียกใช้บริการผา่นเว็บไซต์ เช่น แม่บ้าน เรียกรถโดยสาร ผูต้อบแบบสอบถาม
เห็นด้วยในระดับ “ปานกลาง” ความถี่สูงทีสุ่ด รองลงมาคือเห็นด้วยในระดับ “น้อยที่สดุ” , “น้อย” , 
“มาก” และ “มากที่สุด” ตามลําดับ 

ด้านความเช่ือถือธุรกิจบริการผ่านสื่อออนไลน์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เช่ือถือในระดับ 
“ปานกลาง” ความถี่สูงที่สุด รองลงมาผู้ตอบแบบสอบถามเช่ือถือในระดับ “มาก” และเช่ือถือใน
ระดับ “น้อยที่สุด” เป็นความถ่ีน้อยที่สุด รองลงมาคือ เช่ือถือในระดับ “มากที่สุด” 

ด้านความบ่อยในการใช้อินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยในระดับ “มาก
ที่สุด” เป็นความถ่ีสูงที่สุด รองลงมาคือ ระดับ “มาก” และ “ปานกลาง” ตามลําดับ และความถ่ีน้อย
ที่สุดคือผู้ตอบแบบสอบถามมีความบ่อยในการใช้อินเตอร์เน็ต “น้อยที่สดุ” และ “น้อย” ตามลําดับ 
 
ภาพที่ 4.10 : แผนภูมิแท่งแสดงผลการตอบแบบสอบถามในด้านบริการ 
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 ในด้านความน่าเช่ือถือขององค์กรผู้ตอบแบบสอบถาม เห็นด้วยในระดับ “มาก” “ปาน
กลาง” และ “มากที่สุด” ในความถ่ีมากที่สดุและรองลงมา ส่วนเห็นด้วยในระดับ “น้อย” และ “น้อย
ที่สุด” มีความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามน้อยที่สุด 
 ในด้านบุคลิกภาพของพนักงานผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับ “มาก” “มาก
ที่สุด” และ “ปานกลาง” ความถี่สูงที่สุดและรองลงมาตามลําดับ ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามในระดับ 
“น้อย” และ “น้อยที่สุด” มคีวามถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามน้อยที่สุด 

ด้านความสะอาดของพาหนะและอุปกรณ์ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยในระดับ “มากที่สุด” 
“มาก” และ “ปานกลาง” เป็นความถ่ีสูงที่สดุและรองลงมาตามลําดับ และเห็นด้วยในระดับ “น้อย” 
และ “น้อยที่สดุ” ด้วยความถี่ที่น้อยที่สุด 

 
ภาพที่ 4.11 : แผนภูมิแท่งแสดงผลการตอบแบบสอบถามในด้านราคา 
 

 
 
ในด้านราคาน่ัน ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการที่บริการมีราคาที่เหมาะสมในระดับ 

“มาก” “มากที่สุด” และ “ปานกลาง” ด้วยความถี่มากที่สุด และรองลงมาตามลําดับ ส่วนเห็นด้วยใน
ระดับ “น้อย” และ “น้อยทีสุ่ด” ด้วยความถี่ตํ่าที่สุด 

ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการที่บริการมีการแสดงคา่ใช้จ่ายที่ชัดเจนในการให้บรกิารใน
ระดับ “มาก” “มากที่สุด”  และ “ปานกลาง” ด้วยความถี่สูงที่สุดและรองลงมาตามลําดับ และผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยในระดับ “น้อย” และ “น้อยที่สุด” มีความถี่ตํ่าทีสุ่ด 

สําหรับส่วนลดราคาบริการสําหรับสมาชิก ผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยในระดับ “ปาน
กลาง” “มาก” และ “มากทีส่ดุ” ด้วยความถี่มากที่สุดและรองลงมาตามลําดับ ส่วนเห็นด้วยในระดับ 
“น้อย”และ “น้อยที่สุด” ทีค่วามถี่น้อยที่สุด 
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ภาพที่ 4.12 : แผนภูมิแท่งแสดงผลการตอบแบบสอบถามในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

 
 ในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับสถานบริการที่มีสถานทีต้ั่ง
องค์กรที่ชัดเจนในระดับ “ปานกลาง” “มาก” และ “มากที่สุด” ความถีสู่งที่สุดและรองลงมา และ
เห็นด้วยในระดับ “น้อยที่สุด” และ“น้อย” ด้วยความถี่น้อยที่สุด 

ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการที่สถานที่บริการให้ข้อมูลรายละเอียดการให้บริการที่
ชัดเจนทางเว็บไซต์ในระดับ “มาก” “มากทีสุ่ด” และ “ปานกลาง” ตามลําดับ และระดับ “น้อย
ที่สุด” และ “น้อย” มีความถี่น้อยที่สุด 

ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการที่สถานบริการมีช่องทางการติดต่อกับองค์กรอย่างชัดเจน 
ในระดับ “มากที่สุด” “มาก” และ “ปานกลาง” ความถี่สงูที่สุดและรองลงมาตามลําดับ และระดับ 
“น้อย” และ “น้อยที่สุด” มคีวามถี่ของการเห็นด้วยของผู้ตอบแบบสอบถามตํ่าที่สุด 
 
ภาพที่ 4.13 : แผนภูมิแท่งแสดงผลการตอบแบบสอบถามในด้านการสง่เสริมการขาย 
 

 
 ในด้านการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยที่สถานบริการมกีารจัดกิจกรรม
พบปะสังสรรค์ของผู้สูงอายุในระดับ “ปานกลาง” “มาก” และ “มากทีส่ดุ” มีความถี่สงูที่สุดและ
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รองลงมาตามลําดับ และความถี่ตํ่าที่สุดของผู้แบบสอบถามท่ีเห็นด้วยคือ ระดับ “น้อยที่สุด” และ 
“น้อย” ตามลําดับ 

การส่งเสริมการขายโดยมีคะแนนสะสมเพ่ือรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับ
การเห็นด้วย “ปานกลาง” “มาก” และ “มากท่ีสุด” มคีวามถ่ีสูงที่สุดและรองลงมาตามลําดับ  

รูปแบบการบริการที่ผู้รับบริการสามารถเลือกพนักงานจากประวัติผ่านทางเว็บไซต์ด้วยตัว
ของลูกค้าเองได้รับความเห็นด้วยในระดับ “มาก” “มากที่สุด” และ “ปานกลาง” ตามลําดับ และ
นอกจากน้ีผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน มคีนให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 7 คําตอบดังน้ี 

 
ภาพที่ 4.14 : ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 

 
 
4.3 สรปุผลการวิจัย 

จากการวิจัยน้ี ซึ่งเก็บตัวอย่างกับผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน ซึ่งเป็นเพศหญิง 
ประมาณร้อยละ 62 และเพศชายประมาณร้อยละ 38 โดยมีกลุ่มอายุ 25 – 34 ปีเป็นช่วงอายุที่เป็น
ผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุดประมาณร้อยละ 59 รองลงมาเป็นกลุ่ม 35 – 44 ปี ประมาณร้อยละ 23 
ซึ่งเมื่อรวมกันช่วงอายุ 25 – 44 ปี ประมาณร้อยละ 82 ซึ่งเป็นกลุ่มอายุที่อยู่ในวัยทํางาน และใน
การศึกษาคร้ังนี้ จากช่วงอายุต่าง ๆ ที่ร่วมตอบแบบสอบถาม เมื่อพิจารณาจากแผนภูมิแท่งภาพที่ 4.2 
ซึ่งพบว่ามีการกระจายของข้อมูลที่ปกติทําให้สามารถเป็นตัวแทนของประชากรกลุ่มตัวอย่างได้ 

 นอกจากน้ีระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่อยู่ระดับปริญญาตรี โท/
เอก และมัธยมศึกษา ประมาณร้อยละ 64, 21 และ 15 ซึง่สังเกตว่าเป็นกลุ่มผูม้ีการศึกษาสูงโดย
บังเอิญ และอาชีพส่วนใหญ่เป็นผู้มีงานทําและมีรายได้ด้วยตนเอง กล่าวคือ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นพนักงานบริษัท ประมาณร้อยละ 40 รองลงมาคือธุรกิจส่วนตัวประมาณร้อยละ 30 ซึ่งอยู่ใน
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ภาคเอกชนเป็นส่วนใหญ ่และช่วงของรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะอยู่ในช่วง 15,000 – 
25,000 ประมาณร้อยละ 25 หรือช่วง 25,000 – 35,000 ประมาณร้อยละ 24 

จากการตอบแบบสอบถาม สว่นใหญ่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปอยู่ที่ 4 
คน รองลงมาคือ จํานวน 3, 5, 6 และ 2 คนตามลําดับ ทําให้เห็นว่าส่วนใหญ่มีจํานวนสมาชิก
ครอบครัวท่ีมีอายุ 15 ปีขึ้นไปมากที่สุดอยู่ที่ 3 – 6 คน และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสมาชิกใน
ครอบครัวเป็นผู้ป่วย/ผู้สูงอายุ 

ในด้านใช้บริการ Social Media ของผู้ตอบแบบสอบถามผ่านช่องทางต่าง ๆ พบว่า Line, 
Facebook เป็นช่องทางที่ผู้ตอบแบบสอบถามใช้มากที่สุดและรองลงมา  

ผลสํารวจพฤติกรรมผู้บริโภคส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญในการเอาใจใส่ดูแลและใส่ใจในเรือ่งการ
ให้เวลาในการดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยในครอบครัวในระดับปานกลางขึ้นไปถึงมากที่สุด สว่นใหญ่ลางาน
ด้วยเหตุผลในการดูแลผู้ป่วย/ผู้สูงอายุในระดับน้อยถึงปานกลาง และส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้บริการพ่ีเลี้ยง
หรือพยาบาลพิเศษในการดูแลผูสู้งอายุ/ผู้ป่วย และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความไว้วางใจใน
องค์กรเอกชนในการดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยในระดับปานกลางเป็นสัดส่วนมากที่สุด 

เมื่อถามถึงการเรียกใช้บริการผ่านเว็บไซต์ เช่น แม่บ้าน เรียกรถโดยสาร พบว่าส่วนใหญ่มี
ระดับปานกลางที่เคยเรียกใช้ เมื่อถามถึงความน่าเช่ือถือของธุรกิจบริการผ่านสื่อออนไลน์ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีระดับความเช่ือถือที่ระดับปานกลางเป็นส่วนใหญ ่และส่วนใหญใ่ช้งานอินเตอร์เน็ต
บ่อยเห็นด้วยในระดับ “มากที่สุด” “มาก” และ “ปานกลาง” ตามลําดับ แสดงว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญม่ีความเช่ือถือผู้ให้บริการและเคยรบับริการในระดับปานกลางซึ่งส่วนใหญ่มี
พฤติกรรมการใช้งานอินเตอร์เน็ตในระดับมากที่สุด  

ส่วนในด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยในระดับ “มาก” กับราคาที่เหมาะสมกับบริการ
และมีการแสดงค่าใช้จ่ายที่ชัดเจน ในส่วนของประเด็นส่วนลดสําหรับสมาชิกผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เห็นด้วยในระดับ “ปานกลาง” 

สําหรับช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับ “ปานกลาง” 
สําหรับการมีสถานที่ต้ังองค์กรชัดเจน แต่เห็นด้วยในระดับ “มาก”และ “มากที่สุด” สําหรับการมี
ข้อมูลรายละเอียดการให้บริการที่ชัดเจนทางเว็บไซต์ และมีช่องทางการติดต่อกับองค์กรอย่างชัดเจน
ในระดับ “มากที่สุด และ “มาก” ตามลําดับ 

ในประเด็นของการส่งเสริมการขาย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับ “ปาน
กลาง” ในการมีการจัดกิจกรรมพบปะสังสรรค์ของผู้สูงอายุและการมีคะแนนสะสมเพ่ือรับสิทธิพิเศษ
ต่าง ๆ แต่เห็นด้วยในระดับ “มาก” “มากที่สุด” สําหรับการสามารถเลือกพนักงานจากประวัติผ่าน
ทางเว็บไซต์ด้วยตัวลูกค้าเอง นอกจากน้ียังมีประเด็นที่ผู้วิจัยคิดว่าน่าสนใจในข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมและ
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น่าจะสามารถนํามาใช้ปรับปรุงบริการได้ ได้แก่ การมีการอบรมเพ่ือให้ความรู้และมีระบบติดตาม GPS 
Tracking ให้สามารถติดตามได้ 

 
 



บทที่ 5 
กลยุทธ์และแผนปฏบิัติการ 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมและความต้องการในการใช้บริการ
พนักงานดูแลผู้ป่วย/ผู้สูงอายุ (Delivery Care) มีประโยชน์อย่างย่ิงในการวางกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ
ท่ีเหมาะสม 
 
5.1 กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ 
 การเลือกกลยุทธ์ในการทําธุรกิจใช้ข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่คาดว่าจะเป็น
ตัวแทนของกลุ่มเป้าหมายมาประกอบการพิจารณา พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีผู้สูงอายุและมีการให้
ความสําคัญต่อการดูแลเอาใจใส่ผู้สูงอายุในครอบครัว แต่ส่วนใหญ่ยังไม่เคยใช้บริการพ่ีเล้ียงหรือพยาบาล
พิเศษในการดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วย อย่างไรก็ตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีความไว้วางใจในองค์กรเอกชนที่
ให้บริการในการดูแลผู้สูงอายุ และมีพฤติกรรมการใช้บริการ social media ผ่านทางชอ่งทางต่าง ๆ 
โดยเฉพาะ Line และ Facebook กลุ่มลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่ใช้งานแอฟพลิเคช่ันดังกล่าวมากกว่า ร้อย
ละ 50 ท้ังสองช่องทาง รวมทั้งมีความเช่ือถือธุรกิจบริการผ่านส่ือออนไลน์และมีความถ่ีสูงในการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต โดยกลุ่มเป้าหมายจะพิจารณาเลือกผู้ประกอบการจากความน่าเชื่อถือขององค์กร บุคลิกของ
พนักงาน การเอาใจใส่ดูแลของพนักงาน และความสะอาดของพาหนะและอุปกรณ์ 
 ดังน้ัน กลยุทธ์ในการให้บริการของ Delivery Care จะจัดให้ลูกค้าสามารถสัมผัสได้ถึงความ
แตกต่างของบริการท่ีเหนือความคาดหมายในแต่ละ touching point ทางบริษัทจะให้ความสําคัญกับ
ความสะอาดมาเป็นอันดับต้นๆ ที่ลูกค้าจะสัมผัสได้และมีประสบการณ์ของความใส่ใจบริการ 
ความสามารถในการจดจํารายละเอียด โดยเราจะฝึกอบรมพนักงานที่ให้บริการให้มีการสังเกตความ
ต้องการ จดจําและบันทึกรายละเอียดของลูกค้าแต่ละรายถึงความต้องการ ข้อพิจารณา ความคาดหวังใน
การรับบริการจากทาง Delivery Care และให้ลูกค้า สามารถเลือกผู้ให้บริการผ่านทางข้อมูลประวัติ
พนักงานที่มีให้บนเว็บไซต์ ประกอบกับลูกค้าสามารถเพ่ิมข้อมูลรายละเอียดการรับบริการ เช่น 
ความชอบ/ไม่ชอบในประเด็นต่าง ๆ ส่วนบุคคล รายละเอียดด้านสุขภาพที่อยากให้ใส่ใจเป็นพิเศษ เป็นต้น  
ช่องทางในการเข้าถึงลูกค้า คือ ช่องทางออนไลน์ โดยผ่านทาง 3 ช่องทางหลัก คือ Line (รวมถึง Line@) 
Facebook (Facebook Fan Page) และ Instagram ซ่ึงเป็น 3 ช่องทางที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายมี
พฤติกรรมการใช้งานมากที่สุด 
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5.2 กลยุทธ์ท่ีใช้ 
5.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์การ (Corporate Strategy) เป็นผู้บริหารวางเพื่อควบคุมผลประโยชน์

และการดําเนินงานขององค์การ เป็นกลยุทธ์ที่ช่วยกําหนดทิศทางโดยรวมขององค์การและบทบาทของแต่
ละหน่วยธุรกิจ ซ่ึงผู้บริหารของทาง Delivery Care เลือกกลยุทธ์มุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth 
Strategy) เพ่ือเป็นการขยายตัว โดยจะกําหนด 

� ตําแหน่งธุรกิจ ให้ Delivery Care เป็นบริการพนักงานดูแลผู้ป่วย/ผู้สูงอายุที่มี
คุณภาพสูงเช่ียวชาญและเอาใจใส่ลูกค้าและครอบครัวในราคาเทียบเท่าราคาตลาด 

� ความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยใช้เทคโนโลยีและทรัพยากรบุคคลร่วมกัน 
5.2.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง

และดํารงอยู่ได้อย่างย่ันยืน โดยเลือกใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 
� จุดแข็งในด้านความสามารถของบุคลากรท้ังในแง่ของวิชาชีพและการเข้าถึงเทคโนโลยี

การส่ือสารกับลูกค้าและเทคโนโลยีที่ง่ายต่อการเข้าถึงผ่าน Line@ และ Facebook Fanpage มาสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยเราจะให้ผู้เช่ียวชาญคอยตอบปัญหาและข้อสงสัยในประเด็นที่ลูกค้า
ต้องการด้วยตนเอง ซ่ึงเป็นการสร้างความแตกต่างของบริการจากคู่แข่ง  

� กําหนดให้แต่ละ SBU (Strategic Business Unit) สามารถเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายที่มี
พฤติกรรมแตกต่างกันแต่ละกลุ่มเพื่อเพ่ิมความได้เปรียบในการแข่งขัน นําเสนอบริการที่เหนือกว่าคู่แข่งให้
พนักงานมีการแสดงออกถึงความเอาใจใส่ ทันสมัยทันต่อเทคโนโลยีการส่ือสารช่องทางออนไลน์ 
โดยเฉพาะ Line@ และ Facebook เพ่ือให้เข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้มากกว่า  

5.2.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่กําหนดวิธีการเพ่ือ
สนับสนุนกลยุทธ์ระดับธุรกิจ เก่ียวข้องกับหน่วยงานย่อย ภายในองค์กร กําหนดกลยุทธ์เพ่ือพัฒนาการ
ทํางานของหน่วยงาน 

� กลยุทธ์การดําเนินงาน มีการออกแบบระบบในการให้บริการต้ังแต่แนะนําบริการ โดยให้
ข้อมูลเบ้ืองต้นและมีบุคลากรในการแนะนําลูกค้าแบบเฉพาะรายเพ่ือการบริการเฉพาะด้านให้ตรงกับ
ความต้องการของลูกค้าแต่ละราย ต้ังแต่เร่ิมต้นรับทราบความต้องการของลูกค้า จนกระทั่งจบการดูแล
ลูกค้า รวมไปถึงบริการ follow up หรือติดตามหลังการรับบริการ  มอบความสะดวกสบายแก่ลูกค้าใน
การชําระค่าบริการหลายช่องทาง  เช่น  ชําระผ่านบัตรเครดิต  โอนเงินเข้าบัญชีของบริษัท  หรือซ้ือ
แพคเกจเหมาบริการแล้วหักจากเครดิตสมาชิกของลูกค้าได้ นอกจากนี้ระหว่างการบริการลูกค้ามีระบบ
ช่วยในการควบคุมคุณภาพโดยเราจะจัดให้มีการ visit เพ่ือตรวจประเมินการทํางานของพนักงานระหว่าง
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การให้บริการแบบสุ่ม ที่นอกเหนือจากการประเมินการรับบริการและเปิดรับให้มีการประเมินบริการในทุก
รายผ่านทางช่องทางออนไลน์หลังจบการให้บริการ เพ่ือเป็นการเก็บข้อมูลบริการลูกค้าแต่ละราย   

� กลยุทธ์ด้านการตลาด ประเมินความพึงพอใจของลูกค้าต่อบริการท้ังก่อน(ทดสอบตลาด) 
และหลังการเข้าสู่ตลาด (ให้บริการเต็มรูปแบบ) มุ่งเน้นให้เกิดการพัฒนาบริการให้ตรงความต้องการของ
ลูกค้าเป้าหมาย เก็บรักษาลูกค้าเก่าและสร้างลูกค้าใหม่ 

� กลยุทธ์การเจาะตลาด มุ่งขยายตลาดให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ได้มากข้ึนโดยผ่าน
ทางช่องทางออนไลน์ โดยใช้ Line@ และ Facebook เป็นหลัก โดยใช้ Content Marketing สร้างเป็น
เรื่องราว ส่ือสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือให้พวกเขาตระหนักถึงความสําคัญของบริการของเราและ
ทําไมต้องเป็น Delivery Care ที่จะสามารถให้บริการการดูแลพวกเขาและคนที่พวกเขารัก มุ่งหวังเพ่ิม
ยอดขายและขยายธุรกิจ  

� กลยุทธ์การต้ังราคา จาก positioning ของ Delivery Care มุ่งจะเป็น Brand ที่
ให้บริการในราคาที่ไม่ต่างจากตลาด ซึ่งเน้นคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับมากกว่ามุ่งแข่งทางด้านราคา  โดยราคา
สําหรับการให้บริการรถรับส่ง อัตราค่าบริการเฉลี่ยอยู่ที่ ช่ัวโมงละ 250 บาทในปีแรกและปรับเพ่ิมข้ึน 5 
% ต่อปี  ซ่ึงพนักงานจะได้รับส่วนแบ่ง 50% ของรายได้จากการให้บริการรถรับส่ง 

� กลยุทธ์เก่ียวกับช่องทางการจัดจําหน่าย เน้นผ่านช่องทางออนไลน์ ทําให้ลูกค้าทุกกลุ่ม
สามารถรู้จักและเข้าถึงแบรนด์ได้อย่างกว้างขวาง นําพาให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ิมมากข้ึนด้วย ซ่ึงการใช้
ช่องทางออนไลน์ ทําให้เราสามารถ Direct communicate หาลูกค้าได้โดยตรงเป็นการประหยัดท้ังเวลา
และต้นทุนบริการอ่ืน ๆ รวมทั้งเป็นการให้บริการแบบที่สะดวก รวดเร็ว อีกทั้ง เทคโนโลยีสมัยใหมน้ี่ มี
การทําให้เห็นภาพ หรือคุยโต้ตอบกันแบบ real time ทําให้การสื่อสารและการบริการข้อมูลสามารถทําได้
ดีข้ึนมาก ทําให้เป็นประโยชน์กับบริการของเราในการดูแลทั้ง ก่อน ระหว่าง และหลังการขายได้สะดวก
มากข้ึน 

� กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ใช้กลยุทธ์การดึง คือ การมุ่งส่งเสริมให้ผู้ใช้บริการเข้ามา
ถามหาบริการกับส่ือออนไลน์ กิจกรรมต่าง ๆ เราจัดเพ่ือเตือนความจําผู้บริโภคโดยการประชาสัมพันธ์หน้า 
Facebook 

� กลยุทธ์ในการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยสร้าง Brand awareness ในกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเป็นสําคัญ จากน้ันให้ประสบการณ์ในการรับบริการมาสร้าง Brand Equity สําหรับ Delivery 
Care ต่อไป 
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� กลยุทธ์ทางการเงิน จัดทําและวิเคราะห์งบการเงินของบริษัทเพ่ือประเมินผลการ
ดําเนินงานของบริษัท ให้ทราบจุดอ่อนและจุดแข็ง รวมทั้งปัจจัยและข้อจํากัดขององค์กรเพ่ือกําหนดกล
ยุทธ์ทางการเงินที่สอดคล้องกับสภาพการณ์ขององค์กรประเด็นต่าง ๆ 

� ความต้องการเงินสด เน่ืองจาก Delivery Care อยู่ในช่วงต้นของการต้ังบริษัทเพ่ือรับ
ดําเนินการ ทําให้ยอดขายหรือรายรับอาจจะยังน้อยเมื่อเทียบกับรายจ่าย Delivery Care มีความต้องการ
ในการใช้เงินสดสูง แต่รูปแบบการให้บริการ มีท้ังแบบที่เป็น prepaid และ postpaid ดังน้ันจึงต้องมีการ
ออกแบบกลยุทธ์ทางการเงินให้สอดคล้อง รวมทั้งในช่วงแรกนี้อาจจะปรึกษาธนาคารเก่ียวกับการพิจารณา
สินเช่ือเพ่ือความคล่องตัวในการบริหารเงินสด 

� กลยุทธ์ในการจัดการทรัพยากรมนุษย์  บริษัทประกาศรับสมัครบุคลากรผ่านทางเว็ปไซต์
หางานต่าง ๆ และเปิดรับสมัครที่สํานักงาน  โดยคัดสรรบุคลากรที่มีคุณสมบัติเหมาะสม มีความพร้อม
และรักในอาชีพ โดยก่อนปฏิบัติงานจริงจะมีการจัดอบรมเพ่ือแจ้งนโยบายและระเบียบปฏิบัติต่าง ๆ ของ
บริษัท เพ่ือให้บุคลากรทุกคนเข้าใจในหน้าที่และปฏิบัติงานไปในทิศทางเดียวกัน  ทําให้ประสิทธิภาพของ
งานออกมาดีที่สุด  ใช้ทรัพยากรมนุษย์ให้เกิดประโยชน์สูงสุด มีการพัฒนาบุคลากรให้มีความเช่ียวชาญ
เพ่ิมข้ึนโดยจัดบรรยากาศการเรียนรู้ สนับสนุนให้มีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ แต่ละรายของลูกค้าที่พนักงาน
ให้การบริการน้ันอาจมีความแตกต่างกัน การจัดเวลาให้พนักงานมีการแลกเปล่ียนประสบการณ์กันโดยใช้
ช่องทางออนไลน์จะช่วยประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการอบรมเพ่ิมทักษะแก่พนักงาน และในการด้าน
การรักษาพนักงานผู้มีความสามารถไว้ให้อยู่กับองค์กรมีความสําคัญอย่างมาก โดย Delivery Care ใช้กล
ยุทธ์ในด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ควบคู่ไปกับการทํา internal marketing เพ่ือให้พนักงานเห็นถึง
ความจริงใจในการให้บริการขององค์กรและมีความตระหนักถึงการเป็นหุ้นส่วนกับองค์กรในการนําส่ง
คุณค่าของบริการจากองค์กรสู่ลูกค้า เม่ือพนักงานมีความเช่ือม่ันในองค์กร มีความรักต่อองค์กร ก็จะสร้าง
ให้พวกเขามีความจงรักภักดีต่อแบรนด์และนําไปสู่การสร้าง Brand Equity ในลูกค้าต่อไป และบริษัทยัง
จัดอบรมแก่บุคลการแต่ละตําแหน่ง โดยส่งไปอบรมตามองค์กรต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง เช่น กระทรวง
สาธารณสุข เป็นต้น เพ่ือให้บุคลากรมีความรู้ความชํานาญในหน้าที่งานของตนมากย่ิงข้ึนและได้รับ
ใบรับรองจากองค์กรที่น่าเช่ือถือ เพ่ือสร้างความม่ันใจในการให้บริการแก่ลูกค้า  และยังเป็นการสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีแก่บริษัทอีกด้วย 

� กลยุทธ์ในการวิจัยและพัฒนา Delivery Care จะมีการประเมินความพึงพอใจ ก่อน 
ระหว่างและหลังการให้บริการ โดยอาศัยเทคโนโลยีและสื่อสารออนไลน์เป็นตัวช่วยในการเก็บข้อมูลและ
ประมวลผล เพ่ือทราบความต้องการของลูกค้า ทั้งในแต่ละรายและเฉพาะกลุ่ม เก็บรวบรวมไว้เป็น
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ฐานข้อมูลเพ่ือการปรับปรุงและพัฒนาบริการให้ตรงความต้องการของลูกค้าเป้าหมายต่อไป โดย 
Delivery Care จะนําข้อมูลที่ได้มาสร้างเป็นรูปแบบในการให้บริการแบบใหม่ที่ตรงความต้องการมากข้ึน 
หรือกลยุทธ์ Innovative R&D Strategy เพ่ือมุ่งให้การบริการของ Delivery Care ตรงความต้องการและ
แตกต่างจากคู่แข่งทําให้เราเป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจสําหรับลูกค้าอยู่เสมอ 
 
ตารางท่ี 5.1 : ตารางสรุปกลยุทธ์ 
 
หัวข้อ กลยุทธ์ สรุปรายละเอียด 

1 
กลยุทธ์ระดับองค์กร กลยุทธ์เจริญเติบโต มุ่งขยายตลาดและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

ให้ได้มากที่สุดโดยใช้ช่องทางออนไลน์ Line@ และ Facebook 
เป็นหลัก 

2 
กลยุทธ์บริการ เทคโนโลยีในการเข้าถึงการให้บริการที่รวดเร็ว การให้บริการท่ี

สะอาดปลอดภัย พนักงานมีความเช่ียวชาญและมีการเอาใจใส่ท่ี
เหนือความคาดหมายในราคาที่ง่ายต่อการเข้าถึง 

3 กลยุทธ์การต้ังราคา ราคาใกล้เคียงกับราคาตลาด 
4 กลยุทธ์ด้านช่องทาง เน้นการตลาดออนไลน์ เช่น Facebook , line 

5 
กลยุทธ์ส่งเสริม
การตลาด 

จัดโปรโมชันส่งเสริมการขายอยู่เสมอ เช่น ลดราคาสําหรับสมาชิก 
สะแสมแต้มเพื่อรับของรางวัล เป็นต้น  

6 
กลยุทธ์บริหารความ 
สัมพันธ์ลูกค้า 

กรณีพนักงานบริการไม่พึงพอใจ สามารถเปล่ียนพนักงานได้โดยไม่
มีค่าใช้จ่าย 

 
5.3 การสร้างความได้เปรียบด้านการแข่งขัน 
 สร้างความได้เปรียบทางนวัตกรรม Delivery Care มุ่งเน้นนําความรู้ความสามารถทางการ
บริหารประกอบกับได้ทําการเก็บข้อมูลลูกค้าแต่ละรายเพื่อทราบความต้องการลูกค้า ความคาดหวัง 
เพ่ือที่จะวิจัยและพัฒนาบริการให้มีความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ตรงกับความ
ต้องการให้ได้มากท่ีสุดโดยอาศัยนวัตกรรมการบริการ เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการให้บริการภายใต้
งบประมาณที่จํากัดแต่ยังคงใช้ทรัพยากรท่ีมีอย่างคุ้มค่าที่สุด เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการทํากําไรและ
บริหารผลตอบแทนอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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5.4 แผนปฏิบัติการ  
 แผนปฏิบัติการเริ่มจากการศึกษาข้อมูลที่เก่ียวข้องท้ังในแง่กฎหมาย เทคโนโลยีสารสนเทศ ส่ือ
ออนไลน์ ร่างแผนงาน จัดทําแบบสอบถามเพ่ือสํารวจความต้องการของตลาดและศึกษาพฤติกรรม
การตลาดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือมาเขียนแผนธุรกิจและแผนการตลาด ควบคู่ไปกับการออกแบบการ
ให้บริการให้สอดคล้องกับรูปแบบของผู้สูงอายุและความต้องการของลูกค้าที่ต้องการได้รับบริการที่
รายละเอียดแต่ละรายที่ต้องการรับบริการมีความแตกต่างกัน คอ่นข้างมีความเฉพาะราย 
 
ภาพที่ 5.1 : แผนภูมิแสดงภาวะสุขภาพของผู้สูงอายุที่เป็นไปได้ทั้งหมด 
 

 
เพ่ือง่ายต่อการประเมินและออกแบบการให้บริการเราจะใช้แผนภูมิในภาพที่ 5.1 เพ่ือช่วย

ออกแบบการให้บริการแก่ผู้สูงอายุที่ต้องการรับบริการ  
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ตารางท่ี 5.2 : แผนปฏิบัติงานปี พ.ศ. 2560 
 
ลําดับ รายการ มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย.

1 ศึกษาความเป็นไปได้                   
2 ร่างแผนงาน                   

3 
วิจัย&สรุปผลโดยใช้
แบบสอบถาม                   

4 ออกแบบการให้บริการ                   

5 
เขียนแผนธุรกิจและ
แผนการตลาด                   

6 วางระบบส่ือออนไลน์                   
7 รับสมัครบุคลากร          

8 
อบรมการให้บริการ และ
สร้างมาตรฐานการ
ให้บริการให้เป็นไปตามแผน          

9 
เปิดตัว Delivery Care ใน 
line@ และ Facebook 
Fanpage          

10 
ประชาสัมพันธ์ทางส่ือ
ออนไลน์          

9 
เปิดให้บริการเพ่ือทดสอบ
ตลาด และประเมินผลและ
ปรับปรุงบริการ          

10 
เปิดให้บริการลูกค้า
เป้าหมายเต็มรูปแบบ          
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5.5 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 งบประมาณการลงทุน 
 ธุรกิจ Delivery Care มีงบประมาณการลงทุนจํานวน 10 ล้านบาท โดยเป็นเงินลงทุนในส่วนของ
เจ้าของท้ังหมด 10 ล้านบาท โดยจะใช้ลงทุนในการซื้อสินทรัพย์ถาวรดังน้ี 
 
ตารางท่ี 5.3 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายละเอียดการ
ลงทุน 

โครงสร้างการลงทุน 
ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้เงินกู้ รวม 

จํานวนเงิน (%) จํานวนเงิน (%) จํานวนเงิน (%) 
ยานพาหนะ 7,000,000 70% - - 7,000,000 70%
อุปกรณ์และ
เคร่ืองมือแพทย์ 

2,000,000
20% - - 

2,000,000
20%

เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ 
และอุปกรณ์
สํานักงาน 

1,000,000
10% - - 

1,000,000
10%

รวม 10,000,000 100% - - 10,000,000 100%
 

ประมาณการรายได้ 
สําหรับการให้บริการรถรับส่ง อัตราค่าบริการเฉล่ียอยู่ที่ ช่ัวโมงละ 250 บาทในปีแรกและปรับ

เพ่ิมข้ึน 5 % ต่อปี โดยเริ่มต้นที่พนักงาน 50 คนในปีแรก และเพ่ิมข้ึนปีละ 10 คน  
พนักงาน 1 คนจะทํางานเฉล่ีย 8 ช่ัวโมงต่อวัน และภายใน 1 ปี พนักงาน 1 คนจะทํางานเฉล่ียอยู่

ท่ี 300 วันต่อปี อย่างไรก็ดีเนื่องจากธุรกิจ Delivery Care เป็นธุรกิจใหม่และยังไม่เป็นที่แพร่หลาย ดังน้ัน 
จึงคาดการผู้ใช้บริการดังตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 5.4 : ตารางแสดงอัตราส่วนผู้ใช้บริการต่อความสามารถในการให้บริการเต็มอัตรา 
 
 ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีท่ี 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีท่ี 9 ปีที่ 10
อัตราส่วน
ผู้ใช้บริการต่อ
ความสามารถ
ในการ
ให้บริการเต็ม
อัตรา 

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100% 100% 100% 

 
นอกจากรายได้ค่าบริการแล้ว Delivery Care ยังมีแหล่งของรายได้อีกช่องทางคือการรายได้จาก

การจัดกิจกรรมสําหรับสมาชิก โดยในปีแรกคาดว่าจะมีสมาชิกเริ่มต้นที่ 200 ราย และมีสมาชิกเพ่ิมข้ึน 50 
คนต่อไป โดยในปีแรกจะมีค่าสมาชิกรายปีเท่ากับ 15,000 บาทต่อปี และปรับเพ่ิมข้ึน 5 % ต่อปี  

ประมาณการต้นทุนการให้บริการ 
สําหรับการให้บริการรถรับส่ง ต้นทุนหลักคือรายจ่ายค่าพนักงานขับรถ ซ่ึงจะได้รับส่วนแบ่ง 50% 

ของรายได้จากการให้บริการรถรับส่ง นอกจากน้ียังมีค่าใช้จ่ายในการดูแลยานพาหนะในส่วนที่เป็นของ
บริษัท ซ่ึงคาดการไว้ในปีแรกที่ 200,000 บาท และปรับเพ่ิมข้ึน 5 % ต่อปี 

สําหรับต้นทุนในการจัดกิจกรรมสําหรับสมาชิก ซ่ึงคาดไว้ว่าจะจัดข้ึนปีละ 12 คร้ัง จะมีต้นทุน
การจัดกิจกรรมต่อครั้งในปีแรกที่ 200,000 บาท และปรับเพ่ิมข้ึน 5 % ต่อปี 

นอกจากนี้ยังมีการประมาณการต้นทุนบริการอ่ืน ๆ ไว้ในอัตรา 5% ของรายได้ เช่น  ต้นทุนใน
การอบรมพนักงานตามองค์กรต่าง ๆ เช่น สาธารณสุขเป็นต้น 

ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารประกอบไปด้วย 

1. รายจ่ายค่าพนักงานในการขายและบริหาร โดยในปีแรกจะมีพนักงานรวมทั้งส้ิน 10 คน 
และมีอัตราเงินเดือนเฉล่ียที่ 25,000 บาทต่อคน และจะมีการปรับเพ่ิม 5 % ต่อปี 

2. ค่าคอมมิชช่ันในการขายและโบนัสของพนักงานที่ 3% ของรายได้รวมต่อปี 
3. ค่าประชาสัมพันธ์และค่าการตลาดท่ี 10% ของรายได้รวมต่อปี 
4. ค่าใช้จ่ายด้านสาธารณูปโภคท่ี 1% ของรายได้รวมต่อปี 
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5. ค่าเช่าสํานักงานที่เดือนละ 100,000 บาท และปรับเพ่ิมปีละ 5% 
6. รายจ่ายในการขายและบริหารอ่ืน ๆ ท่ี 5% ของรายได้รวมต่อปี 

นโยบายค่าเส่ือมราคา 
 
ตารางท่ี 5.5 : ตารางแสดงนโยบายคิดค่าเส่ือมราคา 
 

สินทรัพย์ จํานวนปี 
ยานพาหนะ 7 ปี 
อุปกรณ์และเครื่องมือแพทย์ 7 ปี 
เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ และอุปกรณ์สํานักงาน 5 ปี 

 
สําหรับสินทรัพย์เม่ือตัดค่าเส่ือมราคาจนหมด บริษัทจะลงทุนในสินทรัพย์ดังกล่าวเพิ่มเติมใน

งบประมาณเดียวกันกับที่ลงทุนครั้งแรก 
ทั้งนี้สําหรับค่าเส่ือมราคาของยานพาหนะและอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทย์จะคิดเป็นส่วนหน่ึง

ของต้นทุนการให้บริการ และค่าเส่ือมราคาของเครื่องมือ เครื่องใช้ และอุปกรณ์สํานักงานจะคิดเป็นส่วน
หน่ึงของค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

อัตราดอกเบี้ย 
เน่ืองจากธุรกิจ Delivery Care เป็นธุรกิจใหม่และมีความเส่ียงค่อนข้างสูงในช่วงแรกดังน้ันอัตรา

ดอกเบ้ียสําหรับเงินกู้ยืมแบบระยะส้ันจากธนาคารได้คาดการไว้ที่ 8.25% (MLR + 2%)  
อัตราภาษี 

อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลคาดการณ์ไว้ 20% ของกําไรก่อนภาษี 
ปริมาณเงินทุนหมุนเวียนที่ต้องการ 
ปริมาณเงินทุนหมุนเวียนที่ต้องใช้สําหรับการดําเนินธุรกิจใน 1 ปีอยู่ที่ 5% ของยอดขาย ทั้งน้ี 

หากบริษัทมีกระแสเงินสดไม่เพียงพอ บริษัทจะใช้เงินกู้ยืมระยะส้ันจากธนาคาร และเม่ือมีกระแสเงินสด
เพียงพอจะทําการชําระคืนเงินกู้ยืมระยะส้ันดังกล่าว 
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นโยบายการค้า 
 
ตารางท่ี 5.6 : ตารางแสดงนโยบายการค้า 
 

รายการ จํานวนวัน 
ลูกหน้ีการค้า 7 วัน 
เจ้าหน้ีการค้า 30 วัน 

 
 



 

ตารางที่ 5.7 : ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 

  

งบกาํไรขาดทุน หน่วย : บาท ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10
รายได้
รายไดค้า่บริการ 9,000,000 15,120,000 23,152,500 33,339,600 45,946,136 61,261,515 79,601,681 101,311,230 115,241,525 130,311,570
รายไดจ้ากคา่สมาชกิ 3,000,000 3,937,500 4,961,250 6,077,531 7,293,038 8,614,901 10,050,717 11,608,578 13,297,099 15,125,450
รายได้รวม 12,000,000 19,057,500 28,113,750 39,417,131 53,239,174 69,876,416 89,652,398 112,919,809 128,538,624 145,437,020
ต้นทุนการให้บริการ
รายจ่ายคา่พนักงาน 4,500,000 7,560,000 11,576,250 16,669,800 22,973,068 30,630,758 39,800,841 50,655,615 57,620,762 65,155,785
รายจ่ายในการจัดกจิกรรม 2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 3,063,076 3,216,230 3,377,041 3,545,893 3,723,188
รายจ่ายในการดูแลยานพาหนะส่วนทีเ่ป็นของบริษทั 200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 255,256 268,019 281,420 295,491 310,266
คา่เสื่อมราคา - ตน้ทนุการให้บริการ 642,857 1,285,714 1,285,714 1,285,714 1,285,714 1,285,714 1,285,714 1,285,714 1,285,714 1,285,714
รายจ่ายอื่นๆ 600,000 952,875 1,405,688 1,970,857 2,661,959 3,493,821 4,482,620 5,645,990 6,426,931 7,271,851
ต้นทุนในการให้บริการรวม 8,342,857 12,528,589 17,134,152 22,936,196 30,081,057 38,728,625 49,053,423 61,245,781 69,174,792 77,746,804
กาํไร (ขาดทุน) ขั้นต้น 3,657,143 6,528,911 10,979,598 16,480,935 23,158,116 31,147,791 40,598,975 51,674,028 59,363,832 67,690,217
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร
รายจ่ายคา่พนักงาน 3,000,000 3,780,000 4,630,500 5,556,600 6,563,734 7,657,689 8,844,631 10,131,123 11,524,152 13,031,157
คา่คอมมิชช ัน่และโบนัส 360,000 571,725 843,413 1,182,514 1,597,175 2,096,292 2,689,572 3,387,594 3,856,159 4,363,111
คา่ประชาสมัพนัธ์และคา่การตลาด 1,200,000 1,905,750 2,811,375 3,941,713 5,323,917 6,987,642 8,965,240 11,291,981 12,853,862 14,543,702
คา่ใชจ้่ายสาธารณปูโภค 120,000 190,575 281,138 394,171 532,392 698,764 896,524 1,129,198 1,285,386 1,454,370
คา่เชา่ 1,200,000 1,260,000 1,323,000 1,389,150 1,458,608 1,531,538 1,608,115 1,688,521 1,772,947 1,861,594
คา่เสื่อมราคา - การขายและบริหาร 100,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000
รายจ่ายอื่นๆ 600,000 952,875 1,405,688 1,970,857 2,661,959 3,493,821 4,482,620 5,645,990 6,426,931 7,271,851
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารรวม 6,580,000 8,860,925 11,495,113 14,635,005 18,337,784 22,665,746 27,686,702 33,474,407 37,919,437 42,725,785
กาํไร (ขาดทุน) จากการดาํเนนิงาน (2,922,857) (2,332,014) (515,514) 1,845,930 4,820,332 8,482,045 12,912,273 18,199,621 21,444,394 24,964,432
คา่ใชจ้่ายทางการเงิน 213,759 326,794 291,236 77,089 - - - - - -
กาํไร (ขาดทุน) ก่อนภาษี (3,136,616) (2,658,809) (806,750) 1,768,841 4,820,332 8,482,045 12,912,273 18,199,621 21,444,394 24,964,432
ภาษีเงินไดน้ิตบิคุคล - - - 353,768 964,066 1,696,409 2,582,455 3,639,924 4,288,879 4,992,886
กาํไร (ขาดทุน) สุทธิ (3,136,616) (2,658,809) (806,750) 1,415,073 3,856,266 6,785,636 10,329,819 14,559,697 17,155,515 19,971,545

50



 

ตารางที่ 5.8 : ตารางแสดงประมาณการงบดุล 
 

 
 

งบดุล หน่วย : บาท ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10
สินทรัพย์
สินทรพัย์หมุนเวยีน
เงินสดและรายการเทยีบเทา่เงินสด 600,000 952,875 1,405,688 1,970,857 6,700,593 14,363,632 26,648,513 34,249,811 53,243,201 75,080,931
ลูกหนี้การคา้ 230,137 365,486 539,168 755,945 1,021,025 1,340,096 1,719,361 2,165,585 2,465,124 2,789,203
รวมสินทรพัย์หมุนเวยีน 830,137 1,318,361 1,944,855 2,726,802 7,721,619 15,703,728 28,367,874 36,415,397 55,708,326 77,870,134
สินทรพัย์ไม่หมุนเวยีน
ทีด่ิน อาคาร และอุปกรณ์ 9,257,143 7,771,429 6,285,714 4,800,000 3,314,286 2,828,571 1,342,857 8,857,143 7,371,429 5,885,714
รวมสินทรพัย์ไม่หมุนเวยีน 9,257,143 7,771,429 6,285,714 4,800,000 3,314,286 2,828,571 1,342,857 8,857,143 7,371,429 5,885,714
สินทรัพย์รวม 10,087,280 9,089,790 8,230,570 7,526,802 11,035,904 18,532,299 29,710,731 45,272,539 63,079,754 83,755,849
หนีส้ิน
หนี้สินหมุนเวยีน
เงินกูย้ืมระยะสั้นจากธนาคาร 2,591,019 3,961,143 3,530,133 934,412 - - - - - -
เจ้าหนี้การคา้ 632,877 924,072 1,302,611 1,779,492 2,366,741 3,077,499 3,926,113 4,928,225 5,579,924 6,284,473
รวมหนี้สินหมุนเวยีน 3,223,896 4,885,215 4,832,745 2,713,903 2,366,741 3,077,499 3,926,113 4,928,225 5,579,924 6,284,473
หนีส้ินรวม 3,223,896 4,885,215 4,832,745 2,713,903 2,366,741 3,077,499 3,926,113 4,928,225 5,579,924 6,284,473
ส่วนของผู้ ถือหุ้น
ทนุจดทะเบยีน 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000
กาํไร (ขาดทนุ) สะสม (3,136,616) (5,795,425) (6,602,175) (5,187,102) (1,330,836) 5,454,800 15,784,618 30,344,315 47,499,830 67,471,376
รวมส่วนของผู้ ถือหุ้น 6,863,384 4,204,575 3,397,825 4,812,898 8,669,164 15,454,800 25,784,618 40,344,315 57,499,830 77,471,376
หนีส้ินและส่วนของผู้ ถือหุ้นรวม 10,087,280 9,089,790 8,230,570 7,526,802 11,035,904 18,532,299 29,710,731 45,272,539 63,079,754 83,755,849
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ตารางที่ 5.9 : ตารางแสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

 
 
 

งบกระแสเงินสด หน่วย : บาท ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10
กระแสเงินสดสุทธิจากกจิกรรมดาํเนนิงาน
กาํไร (ขาดทุน) สุทธิ (3,136,616) (2,658,809) (806,750) 1,415,073 3,856,266 6,785,636 10,329,819 14,559,697 17,155,515 19,971,545
บวกกลบั คา่เสื่อมราคา 742,857 1,485,714 1,485,714 1,485,714 1,485,714 1,485,714 1,485,714 1,485,714 1,485,714 1,485,714
บวกกลบั คา่ใชจ้่ายทางการเงิน (213,759) (326,794) (291,236) (77,089) - - - - - -
สินทรพัย์หมุนเวยีน (เพิ่มขึ้น) ลดลง

ลูกหนี้การคา้ (230,137) (135,349) (173,682) (216,777) (265,080) (319,070) (379,265) (446,224) (299,539) (324,079)
หนี้สินดาํเนินงานเพิ่มขึ้น (ลดลง)

เจ้าหนี้การคา้ 632,877 291,195 378,539 476,880 587,249 710,759 848,614 1,002,112 651,700 704,549
กระแสเงินสดสุทธิจาก (ใช้ไปใน) กจิกรรมดาํเนนิงาน (2,204,778) (1,344,043) 592,586 3,083,802 5,664,149 8,663,039 12,284,881 16,601,298 18,993,390 21,837,730
กระแสเงินสดสุทธิจากกจิกรรมการลงทุน
ซือ้ทีด่ิน อาคารและอุปกรณ์ (10,000,000) - - - - (1,000,000) - (9,000,000) - -
กระแสเงินสดสุทธิได้มา (ใช้ไปใน) กจิกรรมลงทุน (10,000,000) - - - - (1,000,000) - (9,000,000) - -
กระแสเงินสดสุทธิจากกจิกรรมจัดหาเงิน
หักลบ คา่ใชจ้่ายทางการเงิน 213,759 326,794 291,236 77,089 - - - - - -
เงินสดรบั (คนื) เงินกูย้ืมระยะสั้นจากธนาคาร 2,591,019 1,370,123 (431,009) (2,595,722) (934,412) - - - - -
เงินสดรบั (จ่าย) จากการเพิ่ม (ลด) ทนุ 10,000,000 - - - - - - - - -
กระแสเงินสดสุทธิได้มา (ใช้ไปใน) กจิกรรมจัดหาเงิน 12,804,778 1,696,918 (139,773) (2,518,633) (934,412) - - - - -
เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดเพ ิ่มขึ้นสุทธิ 600,000 352,875 452,813 565,169 4,729,737 7,663,039 12,284,881 7,601,298 18,993,390 21,837,730
เงินสดและรายการเทยีบเทา่เงินสดตน้งวด - 600,000 952,875 1,405,688 1,970,857 6,700,593 14,363,632 26,648,513 34,249,811 53,243,201
เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดปลายปี 600,000 952,875 1,405,688 1,970,857 6,700,593 14,363,632 26,648,513 34,249,811 53,243,201 75,080,931
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ตารางที่ 5.10 : ตารางแสดงประมาณการอัตราส่วนทางการเงินที่สําคัญ 
 

 
 
 

อตัราส่วนทางการเงินสาํคญั ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 ปีที ่6 ปีที ่7 ปีที ่8 ปีที ่9 ปีที ่10
อตัราส่วนแสดงความสามารถในการทาํกาํไร
อตัรากาํไรข ั้นตน้ 30% 34% 39% 42% 43% 45% 45% 46% 46% 47%
อตัรากาํไรจากการดาํเนินงาน (24%) (12%) (2%) 5% 9% 12% 14% 16% 17% 17%
อตัรากาํไรสุทธิ (26%) (14%) (3%) 4% 7% 10% 12% 13% 13% 14%
อตัราผลตอบแทนผูถ้ือหุ้น (46%) (48%) (21%) 34% 57% 56% 50% 44% 35% 30%
อตัราส่วนสภาพคล่อง
อตัราส่วนสภาพคล่อง 0.26x 0.27x 0.40x 1.00x 3.26x 5.10x 7.23x 7.39x 9.98x 12.39x
อตัราส่วนสภาพคล่องกระแสเงินสด (0.68X) (0.28X) 0.12x 1.14x 2.39x 2.81x 3.13x 3.37x 3.40x 3.47x
อตัราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการดาํเนินงาน
อตัราผลตอบแทนจากทรพัย์สิน (31%) (28%) (9%) 18% 42% 46% 43% 39% 32% 27%
อตัราการหมุนเวยีนของสินทรพัย์ 1.19x 1.99x 3.25x 5.00x 5.74x 4.73x 3.72x 3.01x 2.37x 1.98x
อตัราส่วนวเิคราะห์นโยบายทางการเงิน
อตัราส่วนหนี้สินตอ่ส่วนของผูถ้ือหุ้น 0.47x 1.16x 1.42x 0.56x 0.27x 0.20x 0.15x 0.12x 0.10x 0.08x
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จากสมมติฐานและการประมาณการทางการเงินข้างต้น จะเห็นได้ว่าในช่วง 3 ปีแรก บริษัท
จะยังขาดทุนจากการประกอบธุรกิจและต้องกู้ยืมเงินระยะส้ันจากธนาคารเพ่ือใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน
ในการดําเนินธุรกิจ เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่และต้องอาศัยระยะเวลาในการทําให้เป็นที่รู้จัก สนใจ และ
เช่ือถือของลูกค้า รวมถึงมีค่าใช้จ่ายคงที่ที่สูง  

ภายหลังจากปีที่ 4 บริษัท เร่ิมมีกําไรสุทธิและเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ืองโดยมีปัจจัยหลักจากการ
เพ่ิมข้ึนของรายได้จากการท่ีมีลูกค้ามาใช้บริการมากข้ึนและมีกําไรจากการดําเนินงานที่ครอบคลุม
ค่าใช้จ่ายคงที่ รวมถึงการลดลงของค่าใช้จ่ายทางการเงินเน่ืองจากบริษัทมีเงินทุนหมุนเวียนที่เพียงพอ
ในการดําเนินธุรกิจโดยไม่ต้องมีการกู้ยืมเงินจากธนาคาร 

 ในด้านของอัตราส่วนทางการเงิน บริษัทมีอัตราส่วนแสดงความสามารถในการทํากําไรและ
อัตราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการดําเนินงานที่ดีข้ึนอย่างต่อเน่ือง รวมถึงมีสถานะทางการเงินที่
ม่ันคงและมีความสามารถในการชําระหน้ีและภาระผูกพันต่าง ๆ ได้ดี ซ่ึงแสดงให้เห็นจากอัตราส่วน
สภาพคล่องและอัตราส่วนหน้ีสินต่อส่วนของผู้ถือหุ้น 

 
ตารางที่ 5.11 : ตารางแสดงกระแสเงินสดอิสระของกิจการ (Free Cash Flow to Firm) 
 

ปี 
กระแสเงินสดอิสระของกิจการ  
(Free Cash Flow to Firm) 

กระแสเงินสดอิสระของกิจการ  
(Free Cash Flow to Firm) สะสม 

ปีที่ 0 (10,000,000) (10,000,000)
ปีที่ 1 (1,192,689) (11,192,689)
ปีที่ 2 (224,051) (11,416,740)
ปีที่ 3 1,278,161 (10,138,579)
ปีที่ 4 3,222,562 (6,916,018)
ปีที่ 5 5,664,149 (1,251,869)
ปีที่ 6 7,663,039 6,411,170
ปีที่ 7 12,284,881 18,696,051
ปีที่ 8 7,601,298 26,297,349
ปีที่ 9 18,993,390 45,290,739
ปีที่ 10 21,837,730 67,128,469
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ตารางที่ 5.12 : ตารางแสดงการวิเคราะห์ทางการเงิน 
 

ต้นทุนเงินทุน 20.00%
IRR 30.07%
NPV 8,391,164 บาท

Payback Period 5.16 ปี
 
จากกระแสเงินสดอิสระของกิจการ (Free Cash Flow to Firm) และต้นทุนเงินทุน สามารถ

สรุปได้ดังน้ี 
� IRR : มี IRR ทีสู่งกว่าต้นทุนเงินทุน ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าธุรกิจให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า

กับการลงทุน 
� NPV : มี NPV มากกว่า 0 ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าธุรกิจให้ผลตอบแทนที่เป็นบวก จึง

คุ้มค่ากับการลงทุน 
� Payback Period : มีระยะเวลาการคืนทุน ประมาณ 5 ปี ซ่ึงอยู่ในระดับที่เหมาะสม 

สําหรับธุรกิจทั่วไป จึงมีความน่าสนใจกับการลงทุน 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง  พฤติกรรมและความต้องการในการใช้บริการDelivery Care 
คําชี้แจง  :  แบบสอบถามน้ีเป็นข้อมูลในการทํารายงานวิจัย  ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดย่อม  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  จัดทําเพ่ือรวบรวมข้อมูล
เก่ียวกับพฤติกรรมและความต้องการในการดูแลผู้ป่วยและผู้สูงอายุ   แบ่งออกเป็น 4 สว่น ดังนี้ 
ส่วนที่ 1  ข้อมลูลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2  ลักษณะพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะ 
คําชี้แจง    :  กรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงในช่อง (   )  ที่ท่านให้ความสําคญัและตรงกับความเป็น
จริงของท่าน   
คําอธบิาย  :  ผู้สูงอายุ หมายถึง ผู้ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป 
ส่วนที่ 1  ข้อมลูลักษระทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เพศ    (     )  ชาย    (     )   หญิง 
อายุ    (     ) 25-34 ปี    (     ) 35-44 ปี  (     ) 45-60 ปี (     ) 60ปีขึ้นไป 
ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด 
(     )  มัธยมศึกษาตอนปลาย (     )  ปริญญาตรี   
(     )  ปริญญาโท/ปริญญาเอก 
อาชีพ 
(     )  รับจ้าง   (     )  ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
(     )  พนักงานบริษัท          (     )   ธุรกจิส่วนตัว    
(     )   เกษียณอายุ          (     )   ว่างงาน 
รายได้โดยประมาณต่อเดือน 
(     )   น้อยกว่า 15,000 บาท (     )  15,000 – 25,000  
(     )   25,000 – 35,000            (     )  35,000 – 45,000  
(     )  45,000 – 55,000          (     )   มากกว่า 55,000 บาท 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว(อายุ15ปีขึ้นไป)    ________   คน 
ในครอบครัวของท่านมีผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยหรือไม่ (     )  มี  (     )   ไมม่ ี
จํานวนผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยในครอบครัวของท่าน   ______     คน 
ผู้มีหน้าที่หลักในการดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วย 
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(     )  พ่ีสาว/พ่ีชายคนโต (     )น้องสาว/ชาย     
(     )  ตัวผู้สูงอายุเอง          (     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............ 
 
ส่วนที่ 2  ลักษณะพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
Social Media ที่ใช้บริการมากที่สุด 
(    )  Line  (    )Facebook      (    )Website  
(    )Instragram (    )อ่ืนๆ ระบุ  ______ 
 
 

รายการ มากที่สุด 
(  5  ) 

มาก 
(  4  ) 

ปานกลาง 
(  3  ) 

น้อย 
(  2  ) 

น้อยที่สุด 
(  1  ) 

ให้ความสําคญัในการเอาใจใสดู่แล
ผู้สูงอายุ/ผู้ป่วยในครอบครัว 

     

การให้เวลาในการดูแลผู้สูงอายุ/
ผู้ป่วย 

     

ท่านเคยลางานเพราะต้องดูแล
ผู้สูงอายุ/ผู้ป่วย 

     

ท่านเคยใช้บริการพ่ีเลี้ยงหรือ
พยาบาลพิเศษในการดูแลผูส้งูอายุ/
ผู้ป่วย 

     

ท่านไว้วางใจองค์กรเอกชนในการ
ดูแลผู้สูงอายุ/ผู้ป่วย 

     

ท่านเคยเรียกใช้บริการผ่านเวปไซต์ 
เช่น  แม่บ้าน ,เรียกรถโดยสาร 
หรือไม่ 

     

ท่านเช่ือถือธุรกิจบริการผ่านสื่ออน
ไลน์ 

     

ท่านใช้อินเตอร์เน็ตบ่อยแค่ไหน      
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ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ด้านการบริการ มากที่สุด 

(  5  ) 
มาก 

(  4  ) 
ปานกลาง 

(  3  ) 
น้อย 
(  2  ) 

น้อยที่สุด
(  1  ) 

ความน่าเช่ือถือขององค์กร      
บุคลิกภาพของพนักงาน      
ความเอาใจใสดู่แลของพนักงาน      
ความสะอาดของพาหนะและอุปกรณ์      
ความชํานาญในการดูแลผู้สูงอายุ/
ผู้ป่วย  

     

ด้านราคา 
ราคาเหมาะสมกับการให้บริการ      
มีการแสดงค่าใช้จ่ายที่ชัดเจน      
มีส่วนลดสําหรบัสมาชิก      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
มีสถานที่ต้ังองค์กรชัดเจน      
ข้อมูลรายละเอียดการให้บริการที่
ชัดเจนทางเว็บไซต์ 

     

มีช่องทางการติดต่อกับองค์กรอย่าง
ชัดเจน 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย 
มีการจัดกิจกรรมพบปะสังสรรค์ของ
ผู้สูงอายุ 

     

มีคะแนนสะสมเพ่ือรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ      
สามารถเลือกพนักงานจากประวัติผ่าน
ทางเว็ปไซต์ด้วยตัวของลูกค้าเอง 
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ส่วนที่ 4   ข้อเสนอแนะ 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล  นางสาวพิชญาภา  บุญปัญญานนท์ 
อีเมล   pitch6311@gmil.com 
การศึกษา  ระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยราชภัฎบ้านสมเด็มเจ้าพระยา  

คณะวิทยาการจัดการ สาขาโลจิสติกส ์
ระดับมัธยมศึกษา โรงเรียนสตรีศรีสุริโยทัย 
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