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การจดัท าแผนธุรกิจโมบายแอพพลิเคชนัในการคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/

ศูนยบ์ริการสุขภาพ “FIND PT” เสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยความช่วยเหลือจาก ดร.สุเทพ น่ิมสาย และ 
ดร. กิตติชยั ราชมหา อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการท่ีกรุณาให้ค  าปรึกษา ช้ีแนะแนวทางท่ีถูกตอ้งและ
เหมาะสมตลอดจนแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆด้วยความละเอียดถ่ีถ้วนและเอาใจใส่ด้วยดีเสมอมา 
รวมถึงดร. ณัฐวุฒิ พิมพาท่ีให้เกียรติเป็นประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ และ ดร.ภูมิพฒัน์ ม่ิง
มาลยัรักษ์ ท่ีให้เกียรติเป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์  ผูจ้ดัท ารู้สึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณ
ในความกรุณาเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ผูจ้ ัดท าขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ผู ้สอนรายวิชาต่างๆ ในวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้ความรู้และสร้างความเขา้ใจในบทเรียน จนผูจ้ดัท าสามารถน า
ความรู้มาประยกุตใ์ชใ้นประกอบการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีได ้

นอกจากน้ีผูจ้ดัท าขอขอบคุณผูใ้ห้ขอ้มูลและผูใ้ห้การสนบัสนุนทุกท่านในการจดัท า
แผนธุรกิจ ฉบบัน้ีไม่วา่จะเป็นผูต้อบแบบสอบถาม, ผูใ้ห้ขอ้มูลดา้นธุรกิจ ท่ีผูจ้ดัท าไดน้ าขอ้มูลและ
ผลการตอบรับ มาใชป้ระกอบการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ี 

ผูจ้ดัท าขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ท่ีเป็นจุดก าเนิดของไอเดียในธุรกิจน้ี 
รวมถึงใหค้  าปรึกษา และช่วยเหลือในการติดต่อบุคคลในการให้ขอ้มูลและสัมภาษณ์  ขอบคุณสามีท่ี
คอยช่วยเหลือทุกเร่ืองทั้งแต่ช่วยคิด ช่วยท า ช่วยออกแบบ ช่วยเก็บขอ้มูล และให้ก าลงัใจ  ขอบคุณ
เพื่อนๆอีกมากมายท่ีให้การสนบัสนุนและเป็นก าลงัใจท่ีส าคญัมาโดยตลอด รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืนๆ 
ท่ีไม่ไดก้ล่าวมา ณ ท่ีน้ีดว้ย ผูจ้ดัท าหวงัวา่แผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจท าธุรกิจ 
และหากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับไวด้ว้ยความเตม็ใจและขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่  
 บริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั (Find PT Co.,Ltd.)เป็นบริษทัท่ีจดัตั้งข้ึนโดยมีแนวคิดในการ
ผลิตแอพพลิเคชันในการค้นหาคลินิกกายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพและจองคิวออนไลน์
เน่ืองจากปัจจุบนัประเทศไทยเขา้สู่สังคมผูสู้งอายเุป็นกลุ่มท่ีมีปัจจยัเส่ียงทางสุขภาพและร่างกาย มาก
ข้ึนประกอบกบัสถานบริการของรัฐฯมีจ านวนท่ีจ ากดั แต่ปริมาณความตอ้งการในการรักษามีมาก 
ส่วนแนวโนม้ของจ านวนคลินิกกายภาพฯ มีจ านวนมากข้ึนเพื่อตอบรับตลาดผูสู้งอายุจึงมีแนวคิดใน
การพฒันาแอพพลิเคชนัท่ีใชใ้นการคน้หาคลินิกกายภาพฯและจองคิวออนไลน์  แอพพลิเคชนัน้ีจะ
มอบคุณค่าท่ีแตกต่างในการเขา้รักษาในรูปแบบเดิมโดยการมีระบบการคน้หา,จองคิว, แจง้เตือน, มี
การตรวจสอบใบประกอบวิชาชีพ, มีการระบุความเช่ียวชาญท่ีรับรองจากสภากายภาพฯ โดยกลุ่ม
คนไขท่ี้ทางบริษทัฯให้ความสนใจ คือกลุ่มคนท างานอายุ 25 ปีข้ึนไปท่ีมีญาติหรือคนใกลชิ้ดหรือ
ตนเอง มีอาการกลา้มเน้ืออ่อนแรงเร้ือรังหรือตอ้งฟ้ืนฟูและกลุ่มเจา้ของสถานบริการท่ีทางบริษทัฯให้
ความสนใจเป็นเป้าหมายหลกัคือคลินิกกายภาพฯขนาดกลางและขนาดใหญ่  
 บริษทัฯใชเ้งินลงทุนท่ีเกิดจากการรวมหุ้น 1,200,000 บาท สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) เท่ากบั 2,091,371บาท อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 134.1 % มีระยะเวลาคืนทุน 
(PB) ประมาณ 1 ปี 4 เดือนและมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) 1 ปี 5 เดือน แสดงวา่ธุรกิจมี
ความคุม้ค่าต่อการลงทุน 
 
ค  าส าคญั : แผนธุรกิจ / โมบายแอพพลิเคชนั / กายภาพบ าบดั 
 
154 หนา้  
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  บทที ่1

บทน า 
 
 

 ในการศึกษาโอกาสและความเป็นมาของธุรกิจ จะแบ่งออกเป็น 7 ส่วนได้แก่ การ
วิเคราะห์แนวโนม้ Mega Trend, ความเป็นมาของโครงการพฒันาแผนธุรกิจ, วิสัยทศัน์ (Vision) 
พนัธกิจ (Mission) เป้าหมายของธุรกิจ (Business Goals), ตวัแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business Model 
Canvas และค าอธิบายคุณลกัษณะตวัแบบ, การวิเคราะห์โซ่คุณค่า(Value Chain Analysis), การ
วเิคราะห์อุตสาหกรรม (Five Force Analysis) และการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 

1.1 การวเิคราะห์แนวโน้ม Mega Trend  
 ประเทศไทยไดก้า้วเขา้สู้สังคมผูสู้งอายตุั้งแต่ปี 2548 เน่ืองจากสัดส่วนประชากรอายุ 
60 ปีข้ึนไปมีจ านวนร้อยละ 10 ของประชากรทั้งหมด และมีการคาดประมาณวา่ในปี 2564 จะ
กลายเป็นสังคมสูงอายอุยา่งสมบูรณ์ (ท่ีมา: เอกสารประมวลสถิติดา้นสังคม,  2559) และในปี 2561 
มีจ านวนประชากรผูสู้งอายท่ีุมีอายมุากกวา่ 60 ปี อยูถึ่ง 10.2 ลา้นคน (กรมกิจกาจผูสู้งอาย ุ สังกดั
กระทรวงการพฒันาสังคมและความมัน่คงของมนุษย,์ 2561) ซ่ึงผูสู้งอายนุั้นมีปัจจยัเส่ียงทางสุขภาพ
และร่างกาย เช่น ความเส่ียงจากการลม้ ความเส่ียงจากภาวะทุพพลภาพมากข้ึน (คณะแพทยศ์าสตร์ 
มหาวทิยาลยัมหิดล, 2552)  
 การลม้เป็นปัญหาท่ีพบบ่อยและอนัตรายมากในวยัผูสู้งอาย ุ จากสถิติของกรมควบคุม
โรค กระทรวงสาธารณสุขระบุวา่ ในผูท่ี้มีอาย ุ 65 ปีข้ึนไปเส่ียงต่อการลม้ 28-35% ส่วนในผูท่ี้มีอาย ุ
70 ปีข้ึนไปเส่ียงต่อการหกลม้เพิ่มข้ึนเป็น 32-42% โดยเฉพาะในช่วงกลางคืนท่ีไปเขา้หอ้งน ้า 
เน่ืองจากสูญเสียการทรงตวั เพราะสมอง กลา้มเน้ือ กระดูก ขอ้ เกิดความเส่ือม การไดย้นิและ
มองเห็นลดลง ท าใหมี้โอกาสล่ืนลม้ไดง่้าย ซ่ึงการบาดเจบ็มีตั้งแต่เล็กนอ้ยไปถึงขั้นรุนแรง พิการ
และเสียชีวติได ้ ดงันั้นจึงการฝึกการทรงตวั การเดิน และออกก าลงัเสริมสร้างกลา้มเน้ืออยา่งถูกตอ้ง
เป็นวธีิการป้องกนัเบ้ืองตน้จากความเส่ียงจากการลม้ หรือ ถา้หลงัจากมีอาการลม้แลว้ การฟ้ืนฟู
คนไขผู้สู้งอายโุดยการใชย้าอาจไม่เพียงพอ ซ่ึงทั้งการป้องกนัและฟ้ืนฟูนั้น สามารถรับการดูแลและ
ฟ้ืนฟูไดเ้พื่อเพิ่มความแขง็แรงและความทนทานของกลา้มเน้ือของผูสู้งอายุโดยการท ากายภาพบ าบดั 
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 สถิติจ านวนผูสู้งอายใุนประเทศไทย ปรับปรุง ณ วนัท่ี 26 ตุลาคม 2559 จากส านกังาน
คณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ดงัภาพที ่1.1 

 
ภาพที ่1.1 แสดงสถิติจ านวนผูสู้งอายใุนประเทศไทย 
ท่ีมา : ส านกังานสถิติแห่งชาติ (2559) 
 
 และในปัจจุบนัแนวโน้มของการเพิ่มข้ึนของผูท่ี้มีอาการปวดตามร่างกาย โดยเฉพาะ
กลุ่มวยัท างานหรือกลุ่มคนอายุตั้งแต่ 25-49 ปี และผลการส ารวจและวิจยัเก่ียวกบัอาการปวดเม่ือยท่ี
เกิดข้ึนจากการท างานของสถาบนัวิจยัและให้ค  าปรึกษาแห่งมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ (TU-RAC) 
ซ่ึงท าการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูใ่นวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจ านวนทั้งหมด 
413 คน พบว่าประชากรส่วนใหญ่ร้อยละ 64 นั่งท างานท่ีโต๊ะท างานติดต่อกนัมากกว่าวนัละ 4 
ชัว่โมงข้ึนไป และมีจ านวนสูงถึงร้อยละ 99 ท่ีเคยประสบปัญหาปวดคอ ไหล่ และหลงั ซ่ึงเป็นอาการ
ของโรคออฟฟิตซินโดรม รักษา ซ่ึงวิธีการป้องกันและแก้ไขโรคท่ีมาจากการท างานคือ ควร
ปรับเปล่ียนพฤติกรรมในการนั่งท างานให้เหมาะสม ไม่นั่งหลงัค่อม ไม่นั่งท างานติดต่อกนัเป็น
เวลานานโดยไม่มีการเปล่ียนอิริยาบถ ควรปรับเปล่ียนการด าเนินชีวิตประจ าวนัเพื่อผ่อนคลาย
กล้ามเน้ือ และพักกล้ามเน้ือกรณีเกิดการอักเสบ ควบคู่ไปกับการบริหารร่างกายและการท า
กายภาพบ าบดั ซ่ึงเป็นวิธีการรักษาท่ีตน้เหตุ โดยท่ีผูป่้วยไม่จ  าเป็นจะตอ้งรับประทานยาซ่ึงเป็น
วธีิการรักษาเพื่อบรรเทาอาการป่วยเท่านั้น 
 จากขอ้มูลจากส านกังานสถิติแห่งชาติ ตั้งแต่ปี 2533 พบวา่ ผูเ้ขา้รับการรักษาดว้ยโรค
ระบบกลา้มเน้ือรวมโครงร่างและเน้ือยดึเสริมมีจ านวนเพิ่มข้ึนอยูทุ่กปี โดยในปี 2552 พบวา่จ านวน
ผูป่้วยนอกท่ีเขา้รับการรักษาโรคระบบกลา้มเน้ือรวมโครงร่างและเน้ือยดึเสริม มีจ านวนเกือบ 21 
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ลา้นคนดงัภาพท่ี 1.2

 
ภาพที ่1.2 แสดงสถิติจ านวนผูป่้วยท่ีเขา้รับการักษาดว้ยโรคระบบกลา้มเน้ือรวมโครงร่างและเน้ือยดึ
เสริม 
ท่ีมา : สถานบริการสาธารณสุข กระทรวงสาธารณสุขทัว่ราชอาณาจกัร, 2546-2555  
 
 หากมองในดา้นของฝ่ังสถานประกอบการท่ีใหบ้ริการทางดา้นกายภาพบ าบดันั้น จาก
ขอ้มูลส านกัสถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลป์ กรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ พบวา่ แนวโนม้
การเพิ่มข้ึนของจ านวนคลินิกกายภาพบ าบดัในกรุงเทพฯ ดงัภาพท่ี 1.3 

 
ภาพที ่1.3 สถิติคลินิกกายภายบ าบดัในกรุงเทพฯ 
ท่ีมา : ส านกัสถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลป์ กรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ, 2554  
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 ขอ้มูลจากส านกัสถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลปะกรมสนบัสนุนบริการ
สุขภาพ ปี 2560 พบวา่ จ านวนคลินิกกายภาพบ าบดัในประเทศไทยท่ีอยูใ่นกรุงเทพฯ  120 แห่ง และ 
ต่างจงัหวดั 245 แห่ง รวม 365 แห่ง นอกจากน้ีปัจจุบนัธุรกิจดูแลผูสู้งอายใุนไทยขยายตวัมากข้ึนแต่
ตลาดยงัมีขนาดเล็ก เน่ืองจากจ านวนผูสู้งอายใุนปัจจุบนัท่ียงัไม่มากนกั โดยส่วนใหญ่เป็นธุรกิจใน
ประเภทการใหบ้ริการดูแลในระยะสั้นๆ (Day Care) อยา่งไรก็ตามคาดวา่ตลาดจะใหญ่ข้ึนจาก
จ านวนผูสู้งอายท่ีุจะขยายตวักวา่ 50% ในอีก 10 ปีขา้งหนา้ ประกอบกบั รัฐบาลโดยหน่วยงาน 
ส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (BOI) ไดล้งนามขอ้ตกลงร่วมกบัธนาคารกรุงศรีอยธุยา 
ธนาคารแห่งโตเกียว-มิตซูบิชิ ยเูอฟเจ จ ากดั ในการส่งเสริมการลงทุนของผูป้ระกอบการไทยและ
ญ่ีปุ่นในกลุ่มูรกิจการดูแลผูสู้งอาย ุ(Elderly Care) 

 การเติบโตของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตไดมี้การเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว ไดแ้รงหนุนมาจาก 
“สมาร์ทโฟน” ท่ีปัจจุบนัมีรุ่นราคาไม่แพงออกมาวางจ าหน่างมากมายหลายรุ่น หลายแบรนด ์ ท าให้
ใครๆ ก็สามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดง่้าย และสะดวกข้ึน ปัจจุบนัประชากรไทยมีประมาณ 69 ลา้น
คน (โดยประมาณเม่ือ มกราคม 2561) มีผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ทถึง 57 ลา้นคน และมีผูใ้ชง้าน Socai Media 
มากถึง 51 ลา้นคน ตามรูปดงัภาพที ่1.4 

 

 
 
ภาพที ่1.4  จ านวนผูใ้ชโ้มบายอินเตอร์เน็ทในปัจจุบนั 
ท่ีมา : We Are Social ดิจิตลัเอเยนซ่ี และ Hootsuit (2018) 
 
 จากขอ้มูลแนวโนม้ขา้งตน้ช้ีใหเ้ห็นโอกาสจากสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีส่งผลต่อการ
ด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากแนวโนม้ของคนไขท่ี้มีปัญหาทางดา้นกลา้มเน้ือ และขอ้ต่อมีมากข้ึน บวกกบั
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การท่ีประเทศไทยก าลงัเขา้สู่สังคมผูสู้งอายสุ่งผลใหจ้  านวนคนไขท้างกายภาพบ าบดัมีมากข้ึนเร่ือยๆ 
จนท าใหรั้ฐบาลมีนโยบายสนบัสนุนการลงทุนทางดา้นสุขภาพของผูสู้งอาย ุ ซ่ึงแนวโนม้ของธุรกิจ
คลินิกกายภาพบ าบดั และ Day care มีมากข้ึนเร่ือยๆทุกปี อีกทั้งพฤติกรรมการใชง้านของโมบาย
อินเตอร์เน็ทของคนไทยท่ีมีปริมาณเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว จึงท าใหผู้จ้ดัท าเล็งเห็นโอกาสในการท า
ธุรกิจซ่ึงเป็นโมบายแอพพลิเคชนัท่ีใชส้ าหรับคน้หาและจองคิว ซ่ึงมีความแตกต่างจากการหาในเวบ
ไซดท์ัว่ไปคือการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพและความเช่ียวชาญของนกักายภาพท่ีรับรองจากสภา
กายภาพบ าบดัแห่งประเทศไทย  
 
 

1.2 ความเป็นมาของโครงการพฒันาแผนธุรกจิ  
 ความเป็นมาของธุรกิจน้ี เกิดข้ึนจากผูจ้ดัท ามีอาการเข่าเจบ็ซ่ึงเกิดหลงัจากการวิ่งมาเป็น
เวลานาน จึงได้ไปหาแพทย์ในโรงพยาบาลหลายแห่งในกรุงเทพ แพทย์รักษาโดยการให้ยามา
รับประทานและสเปรยฉี์ดเพื่อบรรเทาอาการปวด แต่อาการไม่ดีข้ึน ไม่หายอยา่งถาวร พอกลบัมาวิ่ง
ก็มีอาการเจ็บอีก จึงไดป้รึกษากบัพ่อแม่ ซ่ึงพ่อแม่ของผูจ้ดัท าประกอบอาชีพกายภาพบ าบดัซ่ึงอาศยั
อยู่ต่างจงัหวดั แนะน าให้ไปหาคลินิกกายภาพท่ีอยู่ไม่ไกลจากท่ีพกั ซ่ึงนักกายภาพท่านน้ีมีความ
เช่ียวชาญทางดา้นการกีฬา ท าให้ผูจ้ดัทราบสาเหตุท่ีท าให้เข่าเจ็บ, ทราบวิธีป้องกนัและท่าบริหาร
กลา้มเน้ือ จึงรู้สึกวา่ อยากให้คนอ่ืนๆ ท่ีมีอาการเจ็บปวดตามขอ้หรือกลา้มเน้ือ เห็นความส าคญัของ
กายภาพบ าบดัมากข้ึน ลดการหาหมอเพื่อรับประทานยา ซ่ึงเป็นการรักษาท่ีปลายเหตุ แต่ผลการ
ส ารวจและวจิยัเก่ียวกบัธุรกิจการให้บริการของคลินิกกายภาพบ าบดั มหาวิทยาลยัมหิดล, 2558 ระบุ
วา่ ประชาชนส่วนใหญ่ไม่เห็นความส าคญัและความเขา้ใจในการรักษาแบบกายภาพบ าบดั อีกทั้งไม่
ทราบสถานท่ีให้บริการ จากกลุ่มตวัอย่างร้อยละ 41 ระบุเหตุผลท่ีไม่เลือกใช้วิธีกายภาพบ าบัด 
เน่ืองจากยงัไม่ทราบวิธีการรักษาและประโยชน์จากการท ากายภาพบ าบดั และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 
22 ระบุเหตุผลท่ีไม่เลือกใชว้ธีิกายภาพบ าบดั เน่ืองจากไม่ทราบสถานท่ีใหบ้ริการ 
 ผูจ้ดัท าจึงสนใจสร้างโมบายแอพพลิเคชนัส าหรับคนไข ้มีจุดมุ่งหมายเบ้ืองตน้ในการ
อยากช่วยเหลือคนไขใ้นเร่ืองการคน้หา คลินิกกายภาพฯ ในพื้นท่ีท่ีอยูอ่าศยั  
 ผูจ้ดัจึงไดส้ ารวจความตอ้งการเบ้ืองตน้โดยการพูดคุย สังเกตพฤติกรรม และสัมภาษณ์ 
เพื่อนๆ, คนไขท่ี้ไปพบแพทย ์ท่ีศูนยก์ระดูกและขอ้ต่อของโรงพยาบาล, คนไขท่ี้รักษากายภาพบ าบดั 
และนกักายภาพบ าบดั ก็พบว่า คนส่วนใหญ่มีไม่เขา้คลินิกกายภาพ เพราะไม่ทราบประโยชน์ของ
กายภาพบ าบดัและสถานท่ีตั้ง บางคนก็ไม่รู้วา่ ถา้ออกก าลงักายแลว้มีอาการบาดเจ็บ ไม่รู้จะตอ้งไป
หานกักายภาพท่ีคลินิกไหน ญาติคนไขบ้างคนกล่าววา่ถา้รู้สถานท่ีของคลินิกกายภาพใกลบ้า้นก็คงดี 
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จะไดไ้ม่ตอ้งมาโรงพยาบาลท่ีขบัรถมาไกล เสียเวลามาทุกวนั ส่วนฝ่ังเจา้ของคลินิกบอกว่า คนไข้
ส่วนใหญ่ท่ีมารักษาท่ีคลินิกจะเป็นกลุ่มคนไขท่ี้ไม่อยากเสียเวลารอคิวนานและรักษากบัแพทยใ์น
โรงพยาบาลแล้วไม่หาย เป็นตน้ ผูจ้ดัท าจึงเล็งเห็นถึงโอกาสในธุรกิจโมบายแอพพลิเคชันในการ
คน้หาและจองคิว คลินิกกายภาพบ าบดัและศูนยบ์ริการสุขภาพ (ในรายงานฉบบัน้ี ศูนยบ์ริการ
สุขภาพหมายถึง สถานบริการสุขภาพท่ีมีการดูแล รักษา ฟ้ืนฟู รวมถึงคนไขแ้บบรายวนั หรือ Day 
Care) โดยท่ีรวบรวมข้อมูลของคลินิกกายภาพฯและนักกายภาพฯ ท่ีผ่านการตรวจสอบกับสภา
กายภาพบ าบดัแห่งประเทศไทย ลงในโมบายแอพพลิเคชนั เพื่อใช้ในการคน้หาคลินิกโดยเช่ือมต่อ
กบั Google Map รวมถึงระบบการจดัการคิวในคลินิกจากซอฟทแ์วร์ 
 ซ่ึงโมบายแอพพลิเคชนัน้ี ในประเทศไทย ยงัไม่เคยมีใครท ามาก่อน ถึงแมว้่า Google 
จะสามารถคน้หาคลินิกกายภาพในพื้นท่ีไดก้็ตาม แต่ Google ยงัไม่มีระบบการจองคิวออนไลน์ และ
ไม่มีการรับรองว่า นกักายภาพบ าบดัท่ีท่านจะไปรักษาดว้ยนั้นมีใบประกอบวิชาชีพหรือไม่ และ มี
การรับรองความเช่ียวชาญจากทางสภากายภาพบ าบดัหรือไม่ ซ่ึงถือวา่เป็นการเพิ่มคุณค่าให้กบัโม
บายแอพพลิเคชนัน้ี 
 ธุรกิจท่ีจะจดทะเบียนจดัตั้งในรูปแบบของบริษทั ภายใตช่ื้อ บริษทั ไฟนด์พีที  จ  ากดั 
โดยตั้งอยู่ท่ี เลขท่ี 88/98 ถ.กรุงธนบุรี แขวงคลองตน้ไทร เขตคลองสาน กรุงเทพฯ 10600 ซ่ึงทาง
บริษทัจะท าการสร้างและพฒันาโมบายแอพพลิเคชันในการค้นหาและจองคิวค ลินิกกายภาพ/
ศูนยบ์ริการสุขภาพในประเทศไทย 
 
 

1.3 วสัิยทศัน์ (Vision) พนัธกจิ (Mission) เป้าหมายของธุรกจิ (Business Goals) 
  
 1.3.1 วสัิยทัศน์ (Vision)  
 มุ่งมัน่สร้างและพฒันาโมบายแอพพลิเคชนัเพื่อให้คนไขส้ามารถคน้หาและจองคิว
คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพไดใ้นพื้นท่ีท่ีอยูอ่าศยั และเป็นท่ีหน่ึงในใจของคนไขเ้ม่ือตอ้งการ
รักษาดว้ยกายภาพบ าบดั 
 
 1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
  1.3.2.1 สร้างและพฒันาทุกกระบวนการอย่างต่อเน่ืองโดยการบริหาร
ทรัพยากรอยา่งมีประสิทธิภาพเพื่อสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้และผูบ้ริโภค 
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  1.3.2.2 มีการอบรมและพฒันาให้พนักงานมีองค์ความรู้ ตระหนักใน
หน้าท่ีรับผิดชอบของพนกังานทุกคนท่ีไดรั้บมอบหมายวา่ทุกคนเป็นส่วนส าคญัของบริษทัในการ
สร้างความส าเร็จและช่วยแกปั้ญหาของบริษทัได ้
  1.3.2.3 แก้ไขปัญหาร้องเรียนอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ 
 
 1.3.3 เป้าหมายของธุรกจิ (Business Goals) 
  1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 
  1. พฒันาแอพพลิเคชนัและทดสอบตลาดใหเ้สร็จสมบูรณ์ภายใน 6 เดือน
แรก และปล่อยใน App store และ Play store โดยท่ีไม่มีค่าใชจ่้ายส าหรับลูกคา้  
  2. สร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑ์แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ให้รู้จกับริษทัและ
ตราสินคา้ โดยเร่ิมจากการท า Website Official, Facebook Page และ Line@ เพื่อให้ความรู้และความ
เขา้ใจในความส าคญัของกายภาพบ าบดั และฟังก์ชนัของโมบายแอพพลิเคชนั รวมถึงท าให้ผูบ้ริโภค
รับรู้ถึงความมีตวัตนและมัน่ใจท่ีจะเลือกใชบ้ริการ 
  3. มีช่องทางการโปรโมทและหาลูกคา้ในกลุ่มของคนไข ้โดยเร่ิมตน้จาก
การออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานต่างๆ เช่น งานวิ่งส าหรับผูสู้งอายุ รวมถึงช่องทางออนไลน์ทั้ง 
Facebook Page และ Line 
  4. มีช่องทางการโปรโมทและหาลูกคา้ในกลุ่มเจา้ของคลินิกกายภาพ โดย
เร่ิมจากการออกบูธประชาสัมพนัธ์ในงานวิชาการของกายภาพบ าบดั รวมถึงช่องทางออนไลน์ทั้ง 
Facebook Page และ Line 
  5. จดักิจกรรมโปรโมทแอพพลิเคชนัเพื่อให้ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั โดยการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางส่ือออนไลน์ต่างๆ 
  6. ประมาณการยอดขายในปีท่ี 1 ประมาณ 1,260,000 บาท ซ่ึงเร่ิมจดั
จ าหน่ายในคร่ึงปีหลงั 
  1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2 - 3) 
  1. เพิ่มกลุ่มลูกคา้ คือ เจา้ของศูนยบ์ริการสุขภาพ ดว้ยการใช้การขายตรง
โดยพนกังานขาย และการออกบูธในงานทางดา้น Soceity และ Life style เช่น Good Living for 
Aging Society  
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  2. เพิ่มความถ่ีในการโปรโมท ทั้งการออกบูธงานวิ่งส าหรับผูสู้งอายุ และ 
งานวชิาการทางกายภาพบ าบดั และช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook Page และ Line เพิ่มข้ึน 
  3. เพิ่มจ านวนสมาชิกของเจา้ของคลินิกกายภาพ ด้วยการขายตรงโดย
พนกังานขาย 
  4. สร้าง Brand Awareness กบัผูบ้ริโภครวมถึงสร้างความมัน่ใจใน
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
  5. ยอดขายเพิ่มข้ึนเฉล่ีย 30 เปอร์เซนตต่์อปีเป็นอยา่งต ่า 
  1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4 - 5)  
  1.ขยายกลุ่มลูกคา้ชาวต่างชาติท่ีอาศยัอยูใ่นเมืองไทยโดยการเพิ่ม
ภาษาองักฤษในแอพพลิเคชนั และแจกใบปลิวตามสถานี BTS นานา อโศก เพลินจิต ซ่ึงเป็นแหล่ง
ท าเลท่ีพกัอาศยัของชาวต่างชาติมากสุดในกรุงเทพ (ขอ้มูลจาก เอเจนซ่ี ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟ
แฟร์ส) 
  2. สร้าง Brand Awareness กบัผูบ้ริโภครวมถึงสร้างความมัน่ใจใน
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
  3. ยอดขายเพิ่มข้ึน 20 เปอร์เซ็นตต่์อปีเป็นอยา่งต ่า 
 
ตารางที ่1.1 แสดงถึงเป้าหมายของธุรกิจ (ต่อ) 

ปีที ่
เกณฑ์ 

ยอดขาย Growth 
กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

ช่องทางการการส่ือสาร กจิกรรมทางการตลาด 

1 1,260,000 
(คร่ึงปี) 

- เจา้ของคลินิก
กายภาพ (Buyer ) 
และ  
คนไข ้
(User/Influencer) 
 

 - ช่องทางออนไลน์ทั้ง 
Facebook Page, Website 
และ Line@ 
- การออกบูธประชาสมัพนัธ์
ในงานต่างๆ เช่น งานวิง่, 
งานท่ีเก่ียวกบัสุขภาพและ
ผูสู้งอาย ุ
- ออกบูธประชาสมัพนัธ์ใน
งานวชิาการของ
กายภาพบ าบดั 

-สร้างการรับรู้โดยใชช่้องทาง
ส่ือออนไลน์ Website, Social 
Media ไดแ้ก่ Facebook Page, 
และ Line@ 
- ออกบูธในงานวิง่ส าหรับ
ผูสู้งอาย ุ
- เจา้ของคลินิกฯสมคัรสมาชิก 
จากบูธในงานวชิาการ  
- โปรแกรมตรวจสุขภาพทาง
กาย /ความสมดุล การทรงตวั / 
ความรู้สึกของกลา้มเน้ือ ดว้ย
ราคาโปรโมชนั หากจองผา่น

Administrator
Rectangle



9 
  
ตารางที ่1.1 แสดงถึงเป้าหมายของธุรกิจ (ต่อ) 

ปีที ่
เกณฑ์ 

ยอดขาย Growth 
กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

ช่องทางการการส่ือสาร กจิกรรมทางการตลาด 

แอพพลิเคชนั 
- โปรแกรม Check up ส าหรับ
คนเป็นเบาหวาน ดว้ยราคา
โปรโมชนั หากจองผา่นแอพ
พลิเคชนั 
- โปรแกรม Check up ส าหรับ
นกักีฬา วเิคราะห์การใช้
กลา้มเน้ือ ดว้ยราคาโปรโมชนั 
หากจองผา่นแอพพลิเคชนั 

2-3 4,000,000 
บาท 

 

30% 
เป็น

อยา่งต ่า 

เจา้ของคลินิก
กายภาพฯและ
ศูนยบ์ริการ
สุขภาพ (Buyer) 
และ  
คนไข ้ 
(User/Influencer)  
 

- ช่องทางออนไลนท์ั้ง 
Facebook Page, Website 
และ Line@ 

- เพ่ิมการออกบูธ Good 
Living for Aging Society 
และงานสมัมนา เก่ียวกบั 
Aging Soceity  
- พนกังานขายตรง 

-สร้างการรับรู้โดยใชช่้องทาง
ส่ือออนไลน์ Website, Social 
Media ไดแ้ก่ Facebook Page, 
และ Line@ 
- แจกใบปลิวภายในงานวิง่, 
งานสุขภาพ และ ผูสู้งอาย ุ
- เจา้ของคลินิก/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพสมคัรสมาชิก จากบูธ
ในงานวชิาการ ฟรีของแจก 
- โปรโมชนัพิเศษส าหรับ
คนไขท่ี้จองผา่นแอพพลิเคชนั
คร้ังแรก  
- พฒันาแอพพลิเคชนัใหเ้ขา้
กบัยคุสมยัและปรับปรุงแกไ้ข
ตามค าร้องของผูใ้ชง้าน 

4-5 4,800,000 
บาท 

10% 
เป็น

อยา่งต ่า 

เจา้ของคลินิก
กายภาพ (Buyer ) 
และ  
คนไข ้ 
(User/Influencer)  
 

- ช่องทางออนไลนท์ั้ง 
Facebook Page, Website 
และ Line@ 
- แจกใบปลิวตามสถานี 
BTS นานา อโศก เพลินจิต 
ซ่ึงเป็นแหล่งท าเลท่ีพกัอาศยั

-สร้างการรับรู้โดยใชช่้องทาง
ส่ือออนไลน์ Website, Social 
Media ไดแ้ก่ Facebook Page, 
Instagram และ Line@ 
- พฒันาแอพพลิเคชนัเป็น
ภาษาองักฤษ 
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ตารางที ่1.1 แสดงถึงเป้าหมายของธุรกิจ (ต่อ) 

ปีที ่
เกณฑ์ 

ยอดขาย Growth 
กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

ช่องทางการการส่ือสาร กจิกรรมทางการตลาด 

ของชาวต่างชาติมากสุดใน
กรุงเทพ 

- จดัโปรโมชนัเพื่อกระตุน้การ
จองผา่นแอพพลิเคชนั 
- พฒันาแอพพลิเคชนัใหเ้ขา้
กบัยคุสมยัและปรับปรุงแกไ้ข
ตามค าร้องของผูใ้ชง้าน 

 
 

1.4 ตัวแบบธุรกจิขั้นแนวคดิ Business Model Canvas และค าอธิบายคุณลกัษณะตัวแบบ 
 ธุรกิจโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” เป็นโมบายแอพพลิเคชนัส าหรับการคน้หาและ
จองคิวคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีช่วยเหลือทั้งสองฝ่ายคือเจา้ของคลินิกกายภาพ/
ศูนยบ์ริการ โดยการเพิ่มช่องทางการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
และ คนไขท่ี้ตอ้งการรักษาดว้ยกายภาพฯเพื่อช่วยคน้หาคลินิกใกลพ้ื้นท่ีท่ีอยูแ่ละช่วยลดเวลาการรอ
คิวนาน ซ่ึงรูปแบบและลกัษณะสินคา้และบริการดงั ภาพที ่1.5 และแผนธุรกิจมีดงัตารางที ่1.2  
 

 
ภาพที ่1.5 รูปแบบและลกัษณะของโมบายแอพพลิเคชนั  FindPT 
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ตารางที ่1.2 การวเิคราะห์ตวัแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business Model Canvas 

KEY 
PARTNERS 
- สมาคม
กายภาพบ าบดัแห่ง
ประเทศไทย 
- บริษทัให้บริการ 
Cloud Server 
- บริษทัให้บริการ
เวบไซดโ์ดเมน 
- Omise 

 

KEY 
ACTIVITIES 
- งานออกแบบและ
พฒันาแอพพลิเคชนั 
- Marketing & Sales 
- ตรวจสอบขอ้มูล
จากการลงทะเบียน
จากเจา้ของคลินิก 
- งานบริการลูกคา้
หลงัการขาย 
- งานแอดมิน 
 

VALUE 
PROPOSITION 
คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
1. มีระบบจองออนไลน์และ
แจง้เตือนการนดัหมาย 
2. เป็นนวตักรรมใหม่
ส าหรับวิชาชีพ
กายภาพบ าบดัฯ 
3. ไดรั้บการริวิวจากคนไข้
ท่ีมารักษา 
4. เป็นคลินิกท่ีไดรั้บการ
ตรวจสอบใบประกอบ
วิชาชีพของนกักายภาพฯ 
คนไข ้
Pain point 
1.ลดเวลาในการรอคิวนานๆ
ท่ีรพ./คลินิก   
Gain point 
1. ใชค้น้หาคลินิกกายภาพฯ 
2.มีระบบจองออนไลน์และ
แจง้เตือนการนดัหมาย 
3. มีการจดัประเภทความ
เช่ียวชาญ/ช านาญของนกั
กายภาพ เช่น ปวดตามขอ้,
บาดเจบ็จากกีฬา,อมัพาต
,ผูสู้งอาย ุและ เด็ก 
4. มีการตรวจสอบใบ
ประกอบวิชาชีพฯและ
ใบอนุญาตคลินิก 
5. มีการรีวิวจากคนไข ้

CUSTOMER 
RELATIONSHIPS 
คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
-ร่วมมือกบัทางสมาคม
กายภาพในการ
ประชาสมัพนัธ์ ออกบูธ และ
มีการให้ความรู้เร่ืองการ 
จดัการคิวส าหรับคลินิค 
- สร้างส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น  
Facebook LINE Website เพื่อ
ประชาสมัพนัธ์ให้ขอ้มูล
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
คนไข ้
- มีโปรโมชนัตรวจสุขภาพฟรี 
- สร้างส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น  
Facebook LINE Website เพือ่
ประชาสมัพนัธ์ให้ขอ้มูล
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

CUSTOMER 
SEGMENTS 
Buyer: B – B : 100%  
Primary Target: 
คลินิกกายภาพขนาด
กลางและใหญ่ 
Secondary Target:  
คลินิกกายภาพขนาดเล็ก  
และ Day Care 
User/Influencer: คนไข้ 
Primary Target: 
- กลุ่มคนท างานอาย ุ25 
ปีข้ึนไป ท่ีมีญาติหรือคน
ใกลชิ้ดหรือตนเอง มี
อาการกลา้มเน้ืออ่อนแรง
เร้ือรัง หรือตอ้งฟ้ืนฟู
หลงัจากประสบอุบติัเหตุ
หรือผา่ตดั 
Secondary Target:  
- ผูอ้อกก าลงักายจากการ
ว่ิง ท่ีมีการบาดเจบ็จาก
การว่ิง 
- ลูกหลานของผูสู้งอาย ุ
ท่ีตอ้งการหาศูนยดู์แล
ผูสู้งอาย ุเป็นรายวนั  
ตั้งแต่ปีท่ี 4 เพ่ิม
ชาวต่างชาติท่ีอาศยัอยูใ่น
เมืองไทย 

KEY 
RESOURCES 
- บุคลากร 
- คอมพิวเตอร์สเปค
สูงส าหรับพฒันา
แอพพลิเคชนั 
- ส านกังาน 

CHANNELS 
คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
- Telephone, E-mail 
- Website Official  
- Social Media 
- บูธงานแสดงสินคา้ 
คนไข ้
- Website Official  
- Social Media 
- บูธงานแสดงสินคา้ 

COST STRUCTURE 
เงนิลงทุนแรกในสินทรัพย์ถาวร : คอมพิวเตอร์,  อุปกรณ์
ส านกังาน, ค่าตกแต่งส าหนกังาน, ค่าจดทะเบียนเคร่ืองหมาย

การคา้  (17%) 
เงนิทุนหมุนเวยีนเพื่อการด าเนินงาน : ค่าจา้งพนกังาน, ค่า
ซอฟแวร์ในการเขียนโปรแกรม และ คา่เช่าโดเมนเวบไซด,์ 

ค่าเช่า Could server (83%) 

REVENUE STREAMS 
Transaction fee : ค่าธรรมเนียมในการจองคิวต่อหวั (98%) 
Advertising : รายไดจ้ากการขายโฆษณาโปรโมชนัจากทางคลินิก/

ศูนยบ์ริการสุขภาพ บน application (1%) 
Advertising : รายไดจ้ากการขายโฆษณาสินคา้/ผลิตภณัฑท์างกายภาพ

Vendor (1%) 
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 1.4.1 Key Partners 
 สมาคมกายภาพบ าบดัแห่งประเทศไทย: เป็นพนัธมิตรท่ีจะป็นช่องทางในการ
ประชาสัมพนัธ์ เน่ืองจาก สมาคมกายภาพบ าบดัฯมีนโยบายในการสนบัสนุนใหน้กักายภาพบ าบดั
ส าหรับการเป็นผูป้ระกอบการเจา้ของคลินิกเพื่อตอบสนองนโยบายรัฐบาลในการเตรียมรับมือกบั
สังคมผูสู้งอาย ุ 
 บริษทัท่ีใหบ้ริการในการจดัเก็บขอ้มูลใน Cloud และโดเมน : เน่ืองจากขอ้มูลคลินิกทัว่
ประเทศนั้น จะถูกเรียกใชผ้า่น Platform online จึงจ าเป็นจะตอ้งเก็บไวใ้นรูปแบบของ Cloud  system  
เพื่อการใชง้านตลอด24ชม.และป้องกนัการสูญหายของขอ้มูล ตลอดจนจดช่ือโดเมนจดัท าเวบ็ไซต์
เพื่อเพิ่มช่องทางการส่ือสาร 
 บริษทัจดัการระบบการช าระเงินออนไลน์ Omise : เน่ืองจากการเพิ่มช่องทางการช าระ
เงินจะท าใหลู้กคา้สะดวกในการช าระเงินมากข้ึน และเน่ืองจากการใชบ้ริการของ Omise ในการ
จดัการระบบการช าระเงินออนไลน์นั้นไม่มีค่าธรรมเนียมแรกเขา้ ไม่มีภาษี เน่ืองจาก Omise ไดรั้บ
ขอ้ยกเวน้จาก BOI ในการช าระภาษี ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีใชบ้ริการของ Omise จึงไดรั้บการยกเวน้
การเสียภาษี และเน่ืองจากการใชร้ะบบการช าระเงินออนไลน์โดยตรงกบัธนาคารพาณิชยน์ั้นมีการ
เสียค่าแรกเขา้ถึง 200,000 บาท ดงันั้น จึงเป็นเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการของ Omise 
 
 1.4.2 Key Activities 
 การตรวจสอบขอ้มูล (Data Verification) : หลงัจากทางเจา้ของคลินิกกายภาพมา
ลงทะเบียนและใหข้อ้มูลแลว้ จะตอ้งมีการตรวจสอบ เช่น ใบประกอบวชิาชีพ, การรับรองความ
เช่ียวชาญจากทางสภากายภาพบ าบดั เป็นตน้ 
 การสร้างและพฒันาแพลตฟอร์ม (Platform Design & Development) : การสร้างระบบ
แพลตฟอร์มข้ึนมาผา่น web application และ mobile application กิจกรรมหลกัท่ีส าคญัคือการ
ออกแบบแพลตฟอร์มเหล่าน้ี รูปแบบแอพพลิเคชัน่มีหนา้ตาอยา่งไร มีฟังกช์ัน่อยา่งไร และท างาน
อยา่งไร ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีหลกัของ Developer ท่ีตอ้งดูแล 
 การดูแลแพลตฟอร์ม (Platform Support & Administration) : เม่ือมีการออกแบบแลว้ ก็
ตอ้งมีการดูแลแพลตฟอร์มใหท้ างานอยา่งไม่ติดขดั ส่ิงส าคญัคือแพลตฟอร์มน้ีจะตอ้งสร้างปัญหาให้
ลูกคา้นอ้ยท่ีสุด เพราะเม่ือลูกคา้ใชแ้ลว้พบปัญหา ลูกคา้อาจจะไม่เช่ือใจในแพลตฟอร์มและกลบัไป
ใชบ้ริการแบบเดิมก็เป็นได ้เพราะฉะนั้นทีมงานควรมีความพร้อมอยูต่ลอดเวลา แกไ้ขทนัทีเม่ือไดรั้บ
การร้องเรียน 
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 การตลาด (Marketing & Sales) : หมายถึงกิจกรรมทุก ๆ อยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด 
เร่ิมตั้งแต่การทดสอบตลาดดว้ยแอพพลิเคชัน่ทดลอง การศึกษาความเป็นไปไดข้องตลาด การสร้าง 
Brand Recognition และการเจาะตลาด เป็นตน้ 
 
 1.4.3 Key Resource 
 ส านกังาน และ อุปกรณ์ส านกังาน : บริษทัใชค้อนโดส่วนตวัเพื่อเป็นพื้นท่ีท างาน
ส าหรับคนจ านวนนอ้ยเพื่อลดความเส่ียง นอกจากน้ียงัจ าเป็นตอ้งใชอุ้ปกรณ์ส าหรับส านกังาน
เช่นกนั 
 ระบบคอมพิวเตอร์และระบบเครือข่าย  : ทรัพยสิ์นหลกัท่ีตอ้งลงทุนคืออุปกรณ์
คอมพิวเตอร์และระบบเครือข่ายท่ีมีคุณภาพ เพราะระบบน้ีเป็นระบบหลกัในการสร้างแพลตฟอร์ม
เพื่อใชใ้นการบริการลูกคา้ ดงันั้นยิง่อุปกรณ์มีคุณภาพเท่าไร พนกังานก็สามารถสร้างแพลตฟอร์มท่ีมี
คุณภาพเพิ่มข้ึนไดเ้ท่านั้น 
 พนกังานผูเ้ช่ียวชาญ : ส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับบริษทัท่ีขบัเคล่ือนดว้ยเทคโนโลยีคือ
พนกังานท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นนั้นๆ โดยเฉพาะ Developer ท่ีมีความสามารถเขา้มาช่วยงานผูร่้วม
ก่อตั้งใหไ้ดม้าก ซ่ึงทาง FindPT ไดมี้ทีม Developer ร่วมอยูใ่นทีมแลว้ นอกจากน้ีพนกังานต าแหน่ง
อ่ืน ๆ ก็เป็นทรัพยากรท่ีส าคญัเช่นกนั  
 เงินทุน : เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับทุกๆ ช่วงของสินคา้และบริการ เร่ิมแรกบริษทัตอ้งมีทุน
ในการจดัหาทรัพยากรท่ีส าคญั เม่ือมีลูกคา้เพิ่มมากข้ึนและตอ้งการขยายบริษทัเพื่อรองรับจ านวน
ลูกคา้ ก็จ  าเป็นตอ้งใชทุ้นอีกเช่นกนั ดงันั้นทุนจึงมีส่วนส าคญัต่อทุก ๆ ช่วงของการพฒันา
แอพพลิเคชัน่ 
 
 1.4.4 Cost Structure 
 ตน้ทุนทั้งหมดท่ีใชใ้นการด าเนินงานธุรกิจ จะแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ 
 1. ต้นทุนคงที ่ (Fixed Cost) คือ ตน้ทุนรวมท่ีไม่ไดเ้ปล่ียนแปลงไปตามระดบัของการ
ผลิต ไดแ้ก่ ค่าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์, ค่าตกแต่งส านกังาน 
 2. ต้นทุนผันแปร (Variable Cost) คือ ตน้ทุนกลุ่มท่ีเปล่ียนแปลงไปตามปริมาณลูกคา้ 
ไดแ้ก่ ค่าจา้งแรงงาน, ค่าด าเนินงานต่างๆ เช่น ค่าน ้า ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์และค่าเช่าพื้นท่ี Cloud  
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 1.4.5 Customer Segment 
 คลนิิกกายภาพ 
  Primary Target: คลินิกกายภาพบ าบดัขนาดกลางและใหญ่  
  Secondary Target: คลินิกกายภาพบ าบดัขนาดเล็กและDay care 
  คนไข้ 
  Primary Target: เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีญาติหรือคนใกล้ชิดหรือตนเอง มีอาการ
กลา้มเน้ืออ่อนแรงเร้ือรัง หรือตอ้งฟ้ืนฟูหลงัจากประสบอุบติัเหตุหรือผา่ตดั ชาย – หญิง อายุมากกวา่ 
25 ปี ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียระดบั B ถึง C  
 Secondary Target: เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีผูอ้อกก าลงักายเช่นการวิง่และมีอาการบาดเจ็บ
จากการวิง่ ชาย – หญิง อายมุากกวา่ 25 ปี ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียระดบั B ถึง C 
    
 1.4.6 Value Proposition 
 คลนิิกกายภาพ 
 เป็นนวตักรรมใหม่ใหก้บัวชิาชีพกายภาพบ าบดั : ในปัจจุบนัประเทศไทยยงัไม่มี
แพลตฟอร์มตลาดออนไลน์ส าหรับกายภาพบ าบดัมาก่อน ซ่ึงจะเปล่ียนรูปแบบการเขา้หา/คน้หา เพื่อ
รักษาทางกายภาพของคนไข ้ การเห็นขอ้มูลของคู่แข่ง(ท่ีเป็นคลินิกเหมือนกนั) ท าใหเ้กิดการต่ืนตวั
พฒันา ปรับปรุงของนกักายภาพบ าบดั ท าใหค้นไขไ้ม่พลาดโอกาสในการรักษา 
 มีระบบจองออนไลน์และระบบแจง้เตือนอตัโนมติั : เม่ือคนไขไ้ดจ้องคิวเพื่อรับการ
รักษาทางกายภาพแลว้ ก่อนวนัท าการนดัหมาย ระบบจะท าการเตือนดว้ยขอ้ความอตัโนมติัผา่น
แอพพลิเคชัน่  

 เป็นคลินิกท่ีไดรั้บการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพของนกักายภาพฯ : เน่ืองจากมีการ
ตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพ จึงเป็นการรับรองกบัลูกคา้ไดว้า่ นกักายภาพท่ีอยูใ่นแอพพลิเคชนันั้น
มีใบประกอบวชิาชีพจริง 

 คนไข้ 

 ลดเวลาในการรอคิวนานๆท่ีรพ./คลินิก :  คนไขไ้ม่ตอ้งมานัง่รอคิวเป็นเวลานาน โดย
การจองคิว นดัหมาย ผา่นแอพพลิเคชนั ก่อนถึงวนันดัหมาย  
 ใชค้น้หาคลินิกกายภาพใกลท่ี้อยูอ่าศยั :  เน่ืองจากโมบายแอพพลิเคชนั Find PT จะมีการ
เช่ือมต่อแผนท่ีกบั Google Map ท่ีช่วยคน้หาคลินิกกายภาพท่ีอยูใ่กล ้หรือ ตามพื้นท่ีต่างๆได ้
 มีการจดัประเภทความเช่ียวชาญของนกักายภาพ : ความเช่ียวชาญของนกักายภาพจะ
แบ่งเป็น 5 ประเภท คือ รักษาปวดตามขอ้, บาดเจบ็จากกีฬา, อมัพาต, ผูสู้งอาย ุ และ เด็ก ซ่ึงทาง
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แอพพลิเคชัน่จะแยกประเภท ความเช่ียวชาญของนกักายภาพฯตามประเภทดงักล่าวขา้งตน้ เพื่อเป็น
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิก 
 มีการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพฯและใบอนุญาตคลินิก : เน่ืองจากมีการตรวจสอบ
ใบประกอบวชิาชีพ คนไขจึ้งมัน่ใจไดว้า่ นกักายภาพท่ีอยูใ่นแอพพลิเคชนันั้นมีใบประกอบวชิาชีพ
จริง 

 มีการรีววิจากคนไข ้ : มีการรีววิการใชบ้ริการคลินิกกายภาพ จากคนไขจ้ริง เพื่อใชเ้ป็น
ขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ 
 
 1.4.7 Channels 
 ช่องทางจดัจ าหน่ายและประชาสัมพนัธ์แบ่งออกเป็นสองกลุ่มดงัต่อไปน้ี 
 คลนิิกกายภาพ  
 Web Application : ส าหรับผูเ้ป็นเจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดันั้น บริษทัจะสร้าง
เวบ็ไซตข้ึ์นมาเป็นศูนยก์ลางในลงทะเบียน เพื่อใส่ขอ้มูล และหลงัการตรวจสอบความถูกตอ้ง ทาง
เจา้ของคลินิกฯนั้นจะสามารถลงวนั และ เวลาท่ีสะดวกในการใหบ้ริการคนไขท่ี้จองผา่นแอพพลิเค
ชนั 
 สมาคมกายภาพบ าบดัฯ : ทางสมาคมกายภาพบ าบดันั้นจะช่วยเหลือในการ
ประชาสัมพนัธ์ และเม่ือมีการจดังานวชิาการของทางสมาคม ทาง Find PT จะมีการเขา้ไปตั้งบูธรับ
ลงทะเบียนคลินิกกายภาพ 
 นอกจากน้ี การประชาสัมพนัธ์ ยงัมีในรูปแบบส่งอีเมลล ์การใชเ้ซลลเ์พื่อขายตรง  
 คนไข้ 
 Mobile Application : Mobile platform เป็นเทคโนโลยท่ีีนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลาย 
เพราะประชาชน/คนไขส่้วนใหญ่มี Smart phone อยูแ่ลว้ เพียงแค่ดาวน์โหลดผา่น App Store หรือ 
Play Store จึงเป็นทางท่ีสะดวกท่ีสุดส าหรับลูกคา้ เม่ือคนไขต้อ้งการท่ีคน้หาคลินิกฯ คนไขแ้ค่เพียง 
log in และคน้หาคลินิก ระบุ วนั เวลา ท่ีสะดวก และเลือกจอง เพียงแค่น้ีก็เป็นการยนืยนัการการจอง
กบัทางคลินิก  
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 1.4.8 Customer Relationships 
 คลนิิกกายภาพ 

 - สร้างส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น  Facebook LINE Website เพื่อประชาสัมพนัธ์ใหข้อ้มูล
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์   
 - ลูกคา้สามารถติดต่อสอบถามขอ้มูล หรือแจง้ปัญหาการบริการผ่านทาง Facebook, 
Website, Line@ ของบริษทัได้อย่างสะดวกและรวดเร็วตลอด 24 ชั่วโมง รวมถึงเป็นช่องทางท่ี
บริษทัสามารถสอบถามขอ้มูลความพึงพอใจของลูกคา้ได้อีกด้วยเป็นการสร้างความใกล้ชิดและ
สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
   
 1.4.9 Revenue Streams 
 Transaction Fee : เป็นค่าธรรมเนียมในการจดัการการจองคิวต่อคร้ัง ซ่ึงเรียกเก็บจาก
ทางคลินิก  
 ค่าโฆษณา (Advertising) : ค่าโฆษณามาจาก 2 ทางคือ  
 1. โฆษณาโปรโมชนัของคลินิกในการโฆษณาโปรโมชนัของคลินิก ในโมบายแอพ
พลิเคชนั เรียกเก็บค่าโฆษณา คิดเป็นรายเดือน  
 2. โฆษณาสินคา้จากเวนเดอร์ทางกายภาพบ าบดัในเวบไซด ์เช่น ชุดพยงุหลงั, 
เคร่ืองเลเซอร์ เป็นตน้ ซ่ึงเรียกเก็บค่าโฆษณา คิดเป็นรายเดือน 
 

 - ร่วมมือกบัทางสมาคมกายภาพในการประชาสัมพนัธ์ ออกบูธ และมีการใหค้วามรู้
เร่ืองการจดัการคิวส าหรับคลินิค 
 - สร้างส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น  Facebook ,LINE, Website เพื่อประชาสัมพนัธ์ใหข้อ้มูล
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
 คนไข้ 
 - การสะสมแตม้ แลกของหรือส่วนลดในการใชค้ร้ังต่อไป 
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1.5 การวเิคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain Analysis)  
แนวคิด Value Chain จะแบ่งกิจกรรมขององคก์รเป็น 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลกั 

(Primary Activities) และ กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities)  ดงัน้ี 

 
ภาพที ่1.6 แสดงโครงสร้างการวเิคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่าโดยใชห้ลกัการของ Value Chain Model 
ท่ีมา : Porter (1980) 
 
 กิจกรรมหลกั คือ กิจกรรมเก่ียวกบัการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชนั การตลาด และการ
บริการไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 กิจกรรม Inbound Logistics, Operations, Outbound Logistics, 
Marketing and Sale, Service ซ่ึงทางบริษทัฯ มีความเช่ียวชาญในดา้น Operations และ Service 

 Inbound Logistics คือ ในกิจกรรมน้ีจะรวมถึงการรับขอ้มูลจากเจา้ของคลินิกตอน
ลงทะเบียนใหข้อ้มูล เพื่อน าไปเป็น Input ใน Mobile Application และเม่ือเจา้ของคลินิกตอ้งการระบุ
วนั เวลา ท่ีวา่งให้คนไขจ้องผา่นแอพพลิเคชนั ทาง FindPT จะมีช่องทาง Web Application ท่ีท าให้
เจา้ของคลิกกายภาพฯ สามารถปรับปรุงเปล่ียนแปลงขอ้มูลไดเ้อง 

 Operations คือ การด าเนินการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชนั บริษทัฯไดใ้ชห้ลกัการ 
Differentiation ซ่ึงทางบริษทัฯ มี Developers ท่ีมีความเช่ียวชาญและประสบการณ์เป็นผูร่้วมทีมเป็น
ของบริษทัเองโดยไม่ตอ้งจา้งจาก Outsource ซ่ึง Developer เป็นต าแหน่งท่ีเป็นหวัใจส าคญัส าหรับ
ธุรกิจโมบายแอพพลิเคชนั 

 Marketing  and Sale  กิจกรรมเ ก่ียวข้องกับการตลาดและการขายสินค้า 
ประกอบดว้ย ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix), การตั้งราคา (Pricing), การส่งเสริมการตลาด 

Differentiation 

Differentiation 

Differentiation 
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(Promotions) และช่องทางจดัจ าหน่าย (Channel of Distributions) ทางบริษทัไดท้  าการตลาดและมี
การส่งเสริมการขายตามแต่ละกรอบเวลาเป็นระยะสั้น (1ปี) ระยะกลาง (2 - 3 ปี)  และระยะยาว (4 – 
5 ปี) โดยในช่วงแรกของการด าเนินธุรกิจ โดยใช้ช่องทาง Social Media เพื่อใช้ในการ
ประชาสัมพนัธ์ และสร้างการรับรู้ให้แก่ลูกคา้ โดยลูกคา้สามารถเขา้ถึงการบริการโดยง่าย ผา่นทาง 
Website Official, Facebook, Instagram และ Line@ เป็นตน้ และมีการออกบูธ ประชาสัมพนัธ์ตาม
งานต่างๆ 

 Outbound Logistics กิจกรรมน้ีจะรวมถึง การส่งผา่นขอ้มูลท่ีมีการตรวจสอบแลว้ 
ส่งต่อไปยงักลุ่มคนไข้ โดยผ่านทางโมบายแอพพลิเคชัน เพื่อเป็นข้อมูลท่ีใช้ส าหรับค้นเพื่อ
ประกอบการตดัสินใจก็เลือกใชบ้ริการ 

 Services คือ ในการให้บริการนั้น บริษทัสร้างความแตกต่างโดยมีการระบุความ
เช่ียวชาญของนกักายภาพ  คือ รักษาปวดตามขอ้, บาดเจ็บจากกีฬา, อมัพาต, ผูสู้งอายุ และ เด็ก และ
ยงัตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพและความเช่ียวชาญท่ีรับรองจากสภากายภาพบ าบดัของนกักายภาพ
ทุกคนท่ีอยูใ่นแอพพลิเคชนั ซ่ึงจะเป็นจุดแขง็ในการช่วยใหค้นไขต้ดัสินใจในการเลือกจองคลินิก 
 กิจกรรมสนบัสนุน คือ กิจกรรมท่ีช่วยสนบัสนุนกิจกรรมหลกั และ สนบัสนุนกิจกรรม
สนับสนุนตวัอ่ืนๆ ให้สามารถด าเนินไปได้ ประกอบด้วย 4 กิจกรรม Procurement, Technology 
Development, Human Resource Management, Firm Infrastructure ซ่ึงทางบริษทัฯ มีความเช่ียวชาญ
ทางดา้น Technology Development 

 Procurement คือ เน่ืองจากบริษทัฯ มีความจ าเป็นในการซ้ืออุปกรณ์ท่ีส าคญัแค่ตอน
เร่ิมตน้ของท าธุรกิจเท่านั้น และกระบวนการในการจดัซ้ือ จะใช้หลกัการทัว่ๆไปคือ เปรียบเทียบ
ฟังกช์นัและราคาก่อนการซ้ือ 

 Technology Development คือ บริษทัฯได้ใช้หลกัการ Differentiation กิจกรรม
เก่ียวกบัการพฒันาแอพพลิเคชนั ท่ีช่วยเพิ่มคุณค่าให้กบัแอพพลิเคชนัและบริการโดยทางบริษทัจะมี
การอบรม Developer ใหมี้ความรู้ท่ีทนัสมยัอยูเ่สมอ 

 Human Resource Management คือ ทางบริษทัมีนโยบายในการสรรหา คดัเลือก ฝึก
อบรถ พฒันา และก าหนดค่าตอบแทนทุกระดับของพนกงาน เพื่อให้พนักงานท างานโดยเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด และการรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัพนกังานเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะสร้างคุณค่าและ
ลดตน้ทุนการรักษาพนกังาน  

 Firm Infrastructure คือ บริษทัฯ มีโครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร ประกอบดว้ย การ
บริหารจดัการภายในองคก์ร บญัชี การเงิน รวมถึงทางบริษทัฯมีขนาดเล็กท าให้บริหารจดัการองคก์ร
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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1.6 การวเิคราะห์อตุสาหกรรม (Five Force Analysis) 
 สภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรมโมบายแอพพลิเคชันในการค้นหาและจองคิว
คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ในภาพรวมสามารถวิเคราะห์โดยอาศยั แรงผลกัดนัทั้ง 5 แรง 
(Five Forces Analysis) ในการวเิคราะห์ ดงัน้ี 

 
ภาพที ่1.7 แสดงโครงสร้างการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใชห้ลกัการของ Five Forces Model 
ทีม่า : Porter (1980) 
 

แรงผลกัที่ 1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among Current Competitors) 
: ปานกลาง 

 เน่ืองจากจ านวนคู่แข่งทางตรงภายในอุตสาหกรรมเป็นรายยอ่ย เช่น แอพพลิเคชนั 
“Zeekdoc” แต่มีคู่แข่งทางออ้มรายใหญ่ภายในอุตสาหกรรม เช่น Google และ Facebook ท าให้มีการ
แข่งขนัท่ีสูง (-)  

 เน่ืองจากโมบายแอพพลิเคชัน “Find PT” นั้นมีความแปลกใหม่โดยการแบ่ง
ประเภทความเช่ียวชาญ/ช านาญท่ีรับรองโดยสภากายภาพบ าบดัแห่งประเทศไทย และยงัมีการ
ตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพของนกักายภาพบ าบดั ซ่ึงยงัไม่มีใครให้บริการในรูปแบบน้ีท าให้เป็น
ขอ้ไดเ้ปรียบของบริษทั (+) 
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แรงผลกัที ่2 อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) : สูง  
อ านาจการต่อรองลูกคา้ แบ่งเป็นสองกลุ่ม คือ  
 1) เจา้ของคลินิก 

ถึงแมว้า่จ  านวนผูใ้หบ้ริการฯ แอพพลิเคชนั นั้นมีจ านวนท่ีไม่มากนกั แต่การเพิ่มช่อง
ทางการขายผา่นทางออนไลน์นั้นยงัสามารถท าไดอี้กหลายช่องทาง เช่น website, facebook เป็นตน้ 
อีกทั้ง switching cost ไม่ไดมี้มูลค่าสูงมาก จึงท าใหอ้ านาจต่อรองของลูกคา้สูง (-) 
 2) คนไข ้

ลูกคา้มีทางเลือกท่ีหลากหลายในการเลือกใชบ้ริการของสถานพยาบาล ท าใหอ้ านาจ
ต่อรองขอลูกคา้สูง (-) 
 
 แรงผลกัที ่3 อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Suppliers Bargaining Power of 
Suppliers) : ต ่า 

 Supplier ท่ีเป็น บริษทัจดัการการจดัเก็บขอ้มูล Cloud system และ Domain นั้นมี
จ านวนมาก ท าให้อ านาจต่อรองของ Supplier นั้นต ่า (+) 
 

แรงผลกัที ่4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product or 
Services) : ปานกลาง 

 สินคา้ทดแทนในการเพิ่มช่องทางการขายผา่นทางออนไลน์นั้นยงัสามารถท าไดอี้ก
หลายช่องทาง เช่น website, facebook, IG  เป็นตน้ แต่เน่ืองจากการใชแ้อพพลิเคชัน่ผา่น
โทรศพัทมื์อถือนั้นเน่ืองจากปัจจุบนัเป็นเทรนดข์องเทคโนโลยแีพลตฟอร์มท่ีมีผูใ้ชม้ากท่ีสุด แต่
อยา่งไรก็ตามในอนาคตอาจจะมีเทคโนโลยอ่ืีนเขา้มาแทนท่ีได ้(-) 

 เน่ืองจากโมบายแอพพลิเคชัน “Find PT” นั้นมีความแปลกใหม่โดยการแบ่ง
ประเภทความเช่ียวชาญ/ช านาญท่ีรับรองโดยสภากายภาพบ าบดัแห่งประเทศไทย และยงัมีการ
ตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพของนกักายภาพบ าบดั ซ่ึงยงัไม่มีใครให้บริการในรูปแบบน้ีท าให้เป็น
ขอ้ไดเ้ปรียบของบริษทั (+) 
 
 แรงผลกัที ่5 ภัยคุกคามจากผู้แข่งหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) : ต ่า 

 เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีการลงทุนท่ีสูงและตอ้งการ Developer อีก จึงเป็นก าแพงท่ี
สูงท่ีผูเ้ล่นหนา้ใหม่ๆ จะเขา้มาบุกตลาดได ้ภยัคุกคามจากผูเ้ล่นหนา้ใหม่จึงต ่า (+) 
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ดงันั้น สามารถสรุปการวเิคราะห์ธุรกิจดว้ยเคร่ืองมือแรงกดดนั 5 ประการไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่1.3 สรุปการวเิคราะห์ธุรกิจดว้ยเคร่ืองมือแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปัจจัยโดยรวมต่อธุรกจิ 
การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Rivalry among Current Competitors) 

ปานกลาง (+) 

อ านาจการต่อรองของลูกคา้ 
(Bargaining Power of Customers) 

สูง (-) 

อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ 
(Suppliers Bargaining Power of Suppliers) 

ต ่า (+) 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน 
(Threat of Substitute Product or Services) 

ปานกลาง (+) 

ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งหนา้ใหม่ 
(Threat of New Entrants) 

ต ่า (+) 

 
โดยภาพรวมจากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัธุรกิจจากแรงผลกัทั้ง 5 ประการ (Five 

Force Analysis)  พบวา่มีหลาย ๆ แรงผลกัท่ีท าใหธุ้รกิจน้ีมีความเส่ียง ดงันั้นส่ิงท่ีผูก่้อตั้งควรท าคือ
ใหค้วามส าคญัและเตรียมแผนรับมือกบัความเส่ียงนั้น จากอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อท่ีสูง ดงันั้นตวั
สินคา้และบริการ หรือแอพพลิเคชัน่ตอ้งมีคุณภาพท่ีดี ใชง่้าย สะดวก ใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง มีการ
บริการท่ีดีกวา่เม่ือเทียบกบัวธีิการจองแบบดั้งเดิม ดงันั้นน่ีคือปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการออกแบบ 

การท าให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงเอกลกัษณ์ และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการได้ ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ ซ่ึงสามารถสร้าง
โอกาสท่ีดีใหแ้ก่ธุรกิจได ้ 

 
 

1.7 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis)  
 การประเมินสถานการณ์ของบริษัทฯ ทั้ งจากสภาพแวดล้อมภายในท่ีเป็นจุดแข็ง 
(Strength) และจุดอ่อน (Weakness) และสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีก่อให้โอกาส (Opportunity) 
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อุปสรรค (Threat) ท่ีส่งผลต่อการด าเนินงานของบริษทัฯเพื่อเป็นแนวทางส าหรับการตดัสินใจใน
การบริหารจดัการ ดงัน้ี 
 
 1.7.1 วเิคราะห์ปัจจัยภายใน – จุดแข็ง 

 บริษทัฯ มีขนาดเล็กท าให้บริหารจดัการและตดัสินใจภายในบริษทัฯสามารถท าได้
อยา่งรวดเร็ว 

 บริษทัมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั partner 
 มีการระบุความเช่ียวชาญเฉพาะของนกักายภาพ และมีการตรวจสอบใบประกอบ

วชิาชีพ ซ่ึงคู่แข่งไม่มีแบบน้ี 
 มี Developer ร่วมทีม ซ่ึงไม่ตอ้งจา้ง Outsource 

 
 1.7.2 วเิคราะห์ปัจจัยภายใน – จุดอ่อน 

 ผลิตภณัฑเ์ป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท าใหย้งัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค 
 

 1.7.3 วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก – โอกาส  
 ทางดา้นสังคม – การเปล่ียนแปลงโครงสร้างของประชากรสู่สังคมผูสู้งวยั (Aging 

Society) ซ่ึงผูสู้งวยัมีปัจจยัเส่ียงทางสุขภาพและร่างกาย เช่น ความเส่ียงจากการล้ม ซ่ึงการท า
กายภาพบ าบดัในผูสู้งอายนุั้น เพื่อเพิ่มความแขง็แรงและความทนทานของกลา้มเน้ือของผูสู้งอายุเป็น
วธีิการเบ้ืองตน้ในการป้องกนัความเส่ียงจากการลม้ 

 ทางด้านสังคม - แนวโน้มของผูป่้วยท่ีเข้ารับการรักษาทางกายภาพบ าบดั มี
แนวโนม้ท่ีเปล่ียนไป คือ ช่วงอายขุองผูมี้อาการออฟฟิตซินโดรม เร่ิมมีแนวโนม้ท่ีนอ้ยลงเร่ือยๆ จาก
อดีตมกัพบในกลุ่มคนวยัท างานอาย ุ40 ปี ต่อมาลดลงเหลือ 30 ปี และปัจจุบนัลดลงมาอยูท่ี่ 20 กวา่ปี
แลว้ สาเหตุมาจากไลฟ์สไตลเ์ปล่ียน เทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ตท่ีมีบทบาทกบัชีวติประจ าวนัมากข้ึน ท า
ใหค้นอยูใ่นท่าทางเดิมเป็นระยะเวลานาน  

 ทางด้านเทคโนโลยี – ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ท าให้การเข้าถึงตัว
อินเตอร์เน็ทตลอดเวลาท่ีตอ้งการ โดยมีส่วนส าคญัท่ีช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงและใช้งานโม
บายแอพพลิเคชัน่ไดอ้ยา่งสะดวกข้ึน 

 ทางด้านกฎหมาย ระเบียบ ข้อบังคบั – รัฐบาลมีการสนับสนุนการลงทุนใน
อุตสาหกรรมสาธารณสุข เพื่อยกระดบัประเทศเขา้สู่ “ประเทศไทย 4.0” ท าให้ผูป้ระกอบการไดรั้บ
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การส่งเสริมธุรกิจในดา้นเทคโนโลยี นวตักรรม และงบประมาณ ช่วยเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั
ของธุรกิจ 

 
 1.7.4 วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก – อุปสรรค 

 ทางดา้นเทคโนโลย ี– จากความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี นอกจากจะเป็นผลบวกต่อ
ธุรกิจ FindPT แลว้ ยงัส่งผลบวกต่อธุรกิจอ่ืนๆ เช่น โรงพยาบาลขนาดใหญ่ ท่ีมีหลายสาขาในเครือ ก็
สามารถเพิ่มช่องทางการขาย/โปรโมชัน่ผา่นทางเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ไดอี้กเช่นกนั ท าให้ลูกคา้
มีสิทธ์ิในการเลือกใช ้ท าใหแ้รงตา้นจากอ านาจต่อรองของลูกคา้นั้นเป็นอุปสรรคของธุรกิจFindPT 

 สินค้าทดแทนมีอยู่เป็นจ านวนมากทั้ ง เฟสบุค , กุเก้ิล ซ่ึงเป็นทางเลือกให้กับ
ผูบ้ริโภค  
 ดงันั้น สามารถสรุปการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) ไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่1.4 สรุปการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 

ภายใน 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
 บริษทัฯ มีขนาดเล็กท าใหบ้ริหารจดัการ

และตดัสินใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 บริษทัมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั Partner 
 มีการระบุความเช่ียวชาญเฉพาะของนัก

กายภาพ และมีการตรวจสอบใบประกอบ
วชิาชีพ ซ่ึงคู่แข่งไม่มีแบบน้ี 

 มี Developer ร่วมทีม ซ่ึงไม่ตอ้งจา้ง 
Outsource 

 ตราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัใน
กลุ่มผูบ้ริโภค 
 

ภายนอก 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
 ทางดา้นสังคม – การเปล่ียนแปลง

โครงสร้างของประชากรสู่สังคมผูสู้งวยั 
(Aging Society)  

 ทางดา้นสังคม - แนวโนม้ของผูป่้วยท่ีเขา้
รับการรักษาทางกายภาพบ าบดั มี ช่วงอายุ
ของผูมี้อาการออฟฟิศซินโดรม เร่ิมมี
แนวโนม้ท่ีนอ้ยลงเร่ือยๆ  

 ทางดา้นเทคโนโลย ี–โดยมีส่วนส าคญัท่ี
ช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงงานโมบาย
แอพพลิเคชัน่ไดอ้ยา่งสะดวกข้ึน 

 ทางดา้นกฎหมาย ระเบียบ ขอ้บงัคบั – 
รัฐบาลมีการสนบัสนุนการลงทุนใน
อุตสาหกรรมสาธารณสุข ท าใหแ้นวโนม้
จ านวนของคลินิกกายภาพมีมากข้ึน 

 สินคา้ทดแทนซ่ึงเป็นคู่แข่งราย
ใหญ่ 

  สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ
ไทยมีการชะลอตวั  

  

 จากการวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกของธุรกิจท าให้เห็นช่องทางในการท า
ธุรกิจแต่ยงัมีปัจจยัในหลายๆด้านท่ียงัต้องมีการพฒันาเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อการท าธุรกิจใน
อนาคต 
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  บทที ่2

ข้อมูลการศึกษาวจัิยและวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและผู้มีส่วนเกีย่วข้อง 

 
 
 บทน้ีจะอธิบายถึงขอ้มูลการศึกษาวิจยัและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งโดยจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วนไดแ้ก่ วิธีการศึกษาวิจยั, การสรุปผลด าเนินการการขออนุญาต
ดา้นจริยธรรมการวจิยั (MU-IRB) และการสรุปผลการศึกษาวจิยั 
 

2.1 วธิกีารศึกษาวจิัย 
 
 2.1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 

2.1.1.1 ศึกษาพฤติกรรมของคนไขแ้ละเจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดัใน
การตดัสินใจใชบ้ริการแพลตฟอร์มออนไลน์  

2.1.1.2 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4ps) ท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการแพลตฟอร์มออนไลน์ของทั้งคนไขแ้ละเจา้ของคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

 

 2.1.2 กลุ่มเป้าหมายและขนาดตัวอย่าง 
2.1.2.1 กลุ่มเป้าหมาย แบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ  
1. เจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจ

เลือกใชช่้องทางโปรโมทหรือประชาสัมพนัธ์สถานบริการ 
2. ผูใ้ชบ้ริการคลินิก/ศูนยบ์ริการทางสุขภาพ 
2.1.2.2 กลุ่มตวัอยา่ง คือ เจา้ของคลินิกกายภาพท่ีเป็นผูซ้ื้อใชบ้ริการ จะ

เป็นการเลือกตวัอยา่งโดยไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็นทางสถิติ ซ่ึงเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบ
เลือกตวัอยา่งอยา่งเจาะจง (Purposive Selection) และส าหรับประชากรท่ีมีอายมุากกวา่ 25 ปี จะเป็น
การเลือกตวัอยา่งตามแบบกรณีท่ีไม่ทราบประชากร จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งตามตารางส าเร็จ
ของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือนร้อย
ละ 5 จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง (n) = 400 คน 
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 2.1.3 ประเภทการวจัิย 
 งานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  
 
 2.1.4 วธีิการเกบ็ข้อมูลวจัิย 
 ทางผูจ้ดัท าจะเก็บขอ้มูลตามตารางใชใ้นการส ารวจแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตารางที ่2.1 สรุปขั้นตอนวธีิการเก็บขอ้มูลวจิยั 

กลุ่มตวัอยา่ง วธีิการ 
ผูใ้ชบ้ริการคลินิก/ศูนยบ์ริการทาง
สุขภาพ จ านวน 210 คน 

เก็บแบบสอบถามโดยใชว้ธีิการเลือกตวัอยา่ง
โดยบงัเอิญ (Accidental Selection) จ านวน 210
คน โดยกระจายแบบสอบถามแบบออนไลน์  

เจา้ของคลินิก/ศูนยบ์ริการทางสุขภาพ 
จ านวน 37 คน 

ท าการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ในรูปแบบเก็บแบบสอบถามโดยใชว้ธีิการเลือก
ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Selection)  
 
   

 
  
 2.1.5 วธีิการประมวลผลการวจัิย 
 น าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวเิคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และสถิติ
เชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อใช้อธิบายข้อมูลพื้นฐานเก่ียวกบัลักษณะทัว่ไปของกลุ่ม
ตวัอย่าง ซ่ึงสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
เป็นตน้ 
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 เกณฑท่ี์ใชใ้นการแปลผลเก่ียวกบัค่าเฉล่ียปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโมบาย
แอพพลิเคชนั แบ่งเป็น 5 ระดบั ตามวธีิของ Likert และสามารถแปลเจตคติไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่2.2 การระบุคะแนนในแบบสอบถาม 

ระบุคะแนนในแบบสอบถาม ระดับความส าคัญ 
5 มากท่ีสุด 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอ้ย 
1 นอ้ยท่ีสุด 

 
ตารางที ่2.3 การแปลผลค่าเฉล่ียความส าคญัในแบบสอบถาม 

คะแนนเฉลีย่ความส าคัญ เจตคติด้านความส าคัญ 
4.21 – 5.00 ส าคญัมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 ส าคญัมาก 
2.61 – 3.40 ส าคญัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ส าคญันอ้ย 
1.00 – 1.80 ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 
 2.1.6 ระยะเวลาด าเนินการวจัิย 

 โครงการวิจยัน้ีเร่ิมตั้งแต่ มกราคา 2561 จนถึง สิงหาคม 2561 รวมเป็นระยะเวลา 8 
เดือน 

 
 

2.2 สรุปผลด าเนินการการขออนุญาตด้านจริยธรรมการวจิัย (MU-IRB) 
 ผูว้จิยัไดมี้การด าเนินการตามขั้นตอนขออนุญาตดา้นจริยธรรมการวิจยั (MU-IRB) และ
ไดรั้บการอนุมติัเรียบร้อยแลว้ตามเอกสารแนบในภาคผนวก ก.  
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2.3 สรุปผลการศึกษาวจิัย 
 ในการส ารวจและการวิจัยทางการตลาด ได้ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการโมบายแอพพลิเคชนัของคนไขแ้ละเจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
ของบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั ซ่ึงท าการเก็บขอ้มูลผ่านทางการท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) ของ จ านวนตวัอย่าง 2 กลุ่มคือ กลุ่มคนไข้ และ กลุ่มเจ้าของคลินิกกายภาพ/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ โดยการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้โมบายแอพพลิเคชันในการคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ เพื่อน า
ขอ้มูลท่ีได้จากการส ารวจมาใช้ในการวางแผนการตลาดจากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นคนไข้
จ  านวน 215 คน และ กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเจา้ของคลินิก คน ดว้ยแบบสอบถาม สามารถสรุปผลการ
ส ารวจไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 2.3.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามของตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มคนไข ้
ส่วนท่ี 2.3.2 ขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ

ของคนไข ้
ส่วนท่ี 2.3.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ

สุขภาพของคนไข ้
 ส่วนท่ี 2.3.4  ความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชบ้ริการโมบายแอพพลิเคชนัคน้หาและจองคิว
คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพคนไข ้

ส่วนท่ี 2.3.5 ขอ้มูลทัว่ไปของเจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
ส่วนท่ี 2.3.6  ขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกใชช่้องทางการโปรโมทหรือประชาสัมพนัธ์

ของคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
ส่วนท่ี 2.3.7 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการโปรโมท/

ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ  
ส่วนท่ี 2.3.8 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชบ้ริการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่นโมบาย

แอพพลิเคชนัคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพของ 
 

 2.3.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามของตัวอย่างทีเ่ป็นกลุ่มคนไข้ 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ, อายุ, รายได้เฉล่ียต่อเดือน, อาชีพ, 
ระดบัการศึกษาและลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั ผลส ารวจขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามมีสัดส่วนชายและหญิงเท่าๆกนั  สัดส่วนอายอุยูร่ะหวา่ง 25 ถึง 35 ปีมากท่ีสุดรองลงมา
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เป็น 36-45 ปี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,000  บาท ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน และอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯและปริมณฑล ดงัภาพท่ี 2.1 - 2.5 

 
ภาพที ่2.1 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ภาพที ่2.2 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

49% 

51% 

ชาย 

หญิง 

70% 

21% 

5% 4% 

25 - 35 ปี 

36 - 45 ปี 

46 - 55 ปี 

56 ปีข้ึนไป 
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ภาพที ่2.3 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ภาพที ่2.4 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

1% 3% 

8% 

13% 

13% 

9% 

53% 

ไม่มีรายได ้
< 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
50,001 บาทข้ึนไป 

69% 

17% 

11% 
3% 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ/พนกังาน
ของรัฐ/รัฐวสิาหกิจ 

ไม่ไดท้  างาน 
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ภาพที ่2.5 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละจงัหวดัท่ีอยูอ่าศยัของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 2.3.2 ข้อมูลพฤติกรรมในการเลอืกใช้บริการคลนิิกกายภาพ/ศูนย์บริการสุขภาพของ
คนไข้ 
 ผลการส ารวจข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการคลินิกกายภาพ/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ พบวา่ อนัดบัแรกของการเลือกรักษาเม่ือมีอาการปวดกลา้มเน้ือและขอ้ต่อคือ พบ
แพทย ์อนัดบัถดัมา คือ นวดแผนไทย และ คลินิกกายภาพบ าบดั ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถามหรือ
คนในครอบครัวเคยและไม่เคยรักษาดว้ยกายภาพบ าบดัโดยมีอตัราส่วนใกลเ้คียงกนั ดงัภาพท่ี 2. 6 
และ 2. 7 
 

 
ภาพที ่2.6 แสดงถึงล าดบัพฤติกรรมในการเลือกรักษาเม่ือมีอาการปวดกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

68% 

32% กรุงเทพฯและ
ปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 
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ภาพที ่2.7 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละของตนเองหรือคนในครอบครัวเคยเขา้รับบริการทางคลินิก

กายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

 ผูต้อบแบบสอบถามหรือคนในครอบครัวท่ีเคยเขา้รับการบริการทางคลินิกกายภาพ/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ ความถ่ีในการรักษาส่วนใหญ่คือ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการรักษา
ส่วนใหญ่อยูท่ี่ 301 – 1,000 บาทต่อคร้ัง และคน้หาคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพจากคนรู้จกั ญาติ และ
เพื่อนสนิทมากท่ีสุด รองลงมาคือจาก Google  ดงัภาพท่ี 2. 8 ถึง 2.10 

 
ภาพที ่2.8 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละความถ่ีในการเขา้การรักษาท่ีคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

  

52% 

48% ไม่เคย 

เคย 

50% 

20% 

14% 

16% 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 

1 -2 คร้ังต่อเดือน 

3 -4 คร้ังต่อเดือน 

มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
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ภาพที ่2.9 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละของค่ารักษาในแต่ละคร้ัง 

 
ภาพที ่2.10 แสดงถึงล าดบัช่องทางในการคน้หาคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

 สาเหตุของการไม่เลือกเขา้รับการบริการทางคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือ ไม่ทราบสถานท่ีให้บริการ รองลงมา คือ ไม่ทราบวิธีการรักษา
และประโยชน์จากการรักษา ดงัภาพ 2.11 

7% 

26% 

41% 

24% 

2% 

นอ้ยกวา่ 300 บาท 

301-500 บาท 

501-1,000 บาท 

1,001-2,500 บาท 

มากกวา่ 2,500 บาท 
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ภาพที ่2.11 แสดงถึงล าดบัของการไม่เลือกเขา้รักษากบัคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

 
 2.3.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้คลนิิกกายภาพ/ศูนย์บริการสุขภาพของ
คนไข้ 

ตารางที ่2.4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ 
   สุขภาพ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
- ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 4.39 มากท่ีสุด 
- คลินิก/ศูนนยบ์ริการสุขภาพ มีอุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั 4.17 มาก 
- คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ มีการจดัแต่งสวยงาม 3.51 มาก 
  
 จากตารางท่ี 2.2 จะเห็นไดว้า่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัมากท่ีสุด คือ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของคลินิก/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ และปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพในระดบัมาก คือ คลินิก/ศูนนยบ์ริการสุขภาพ มีอุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั และ มีการจดั
แต่งสวยงาม  
 

4 

44 

61 

32 

27 

13 

4 

0 10 20 30 40 50 60 70

ไมช่อบวิธีการรักษา 

ไมท่ราบวิธีการรักษาและประโยชน์จากการรักษา 

ไมท่ราบสถานท่ีให้บริการ 

ไมม่ีเวลาเข้ารับการรักษา 

ราคาแพง สิน้เปลืองค่าใช้จ่าย 

เดินทางล าบาก 

เบิกประกนัไมไ่ด้ 
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ตารางที ่2.5 ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
ปัจจัยด้านราคา ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 

- มีราคาแสดงก่อนเขา้รับบริการ 4.30 มากท่ีสุด 
  
 จากตารางท่ี 2.3 จะเห็นไดว้า่ การมีราคาแสดงก่อนเขา้รับบริการเป็นปัจจยัดา้นราคาท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัมากท่ีสุด 
 
ตารางที ่2.6 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/  

ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 

- การเดินทางไปคลินิก/ศูนยบ์ริการสะดวกสบาย 4.37 มากท่ีสุด 
- คลินิก/ศูนยบ์ริการ ตั้งอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัหรือท่ีท างาน 4.27 มากท่ีสุด 
- Search Google แลว้เจอ 3.85 มาก 
- มีโฆษณาใน Facebook 3.29 ปานกลาง 
  
 จาก ตารางท่ี 2.6 จะเห็นได้ว่าปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัมากท่ีสุด คือ คลินิก/ศูนยบ์ริการ ตั้งอยู่
ใกล้ท่ีพกัอาศยัหรือท่ีท างาน และ การเดินทางไปคลินิก/ศูนยบ์ริการสะดวกสบาย ปัจจยัอ่ืนๆท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัมาก คือ การ Search 
Google แลว้เจอ  ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเลือกใช้คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพในระดบัปานกลาง คือมีโฆษณาใน Facebook  

ตารางที ่2.7 ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ 
                    ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ปัจจัยด้านการการส่ือสารทางการตลาด ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
- คลินิก/ศูนยบ์ริการ ใหส่้วนลดการรักษา 4.05 มาก 
- คลินิก/ศูนยบ์ริการ มีโปรแกรมการรักษาแบบแพคเกจ 3.66 มาก 
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 จาก ตารางท่ี 2.7 การคลินิก/ศูนยบ์ริการ มีโปรแกรมการรักษาแบบแพคเกจ และการให้
ส่วนลดการรักษา เป็นปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิก
กายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัมาก 

 จากผลตารางปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ปัจจยัดา้น
การส่ือสารทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้นไดผ้ลสรุปดงั ตารางที ่2.8  

ตารางที ่2.8 ตารางสรุปปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ปัจจัย ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
ปัจจยัดา้นราคา 4.30 มากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.02 มาก 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.94 มาก 
ปัจจยัดา้นการการส่ือสารทางการตลาด 3.85 มาก 
  
 2.3.4 ความคิดเห็นเกีย่วกบัการใช้บริการโมบายแอพพลเิคชันค้นหาและจองคิวคลนิิก
กายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพของคนไข้  
 จ  านวนคนท่ีสนใจเลือกใชโ้มบายแอพพลิเคชนั“Find PT” ร้อยละ 34 ผูท่ี้อาจจะใชมี้
จ านวนถึงร้อยละ 64 และผูท่ี้ไม่สนใจร้อยละ 2 ดงั ภาพท่ี 2.12 

 
ภาพที ่2.12 แสดงสัดส่วนค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีสนใจใชโ้มบายแอพพลิเคชนั  

34% 

64% 

2% 

ใชแ้น่นอน 

อาจจะใช ้

ไม่ใชแ้น่นอน 
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 ซ่ึงเหตุผลของ “ผูท่ี้อาจจะใช้” และ “ไม่สนใจ” ร้อยละ 77 คือ ยงัไม่เคยเห็นแอพพลิเค
ชนัน้ีจริง ดงัภาพท่ี 2.13 

 
ภาพที ่2.13 เหตุผลท่ีอาจจะใชแ้ละไม่สนใจ โมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” 

 ในส่วนของคนท่ีสนใจเลือกใช้แอพพลิเคชัน “Find PT” ปัจจยัท่ีผูท่ี้สนใจเลือกใช้
ค  านึงถึงในดา้นของ สามารถคน้หาคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพท่ีใกลใ้นพื้นท่ีท่ีท่านอยู,่ มีการ
ระบุความเช่ียวชาญ/ช านาญ/ประสบการณ์ของนักกายภาพบ าบดั, มีการตรวจสอบใบประกอบ
วชิาชีพและใบอนุญาติเปิดสถานบริการ, มีระบบการจองคิวและแจง้เตือนก่อนถึงเวลานดัหมายและ 
มีขอ้มูลกายภาพบ าบดัเบ้ืองตน้ในการดูแลตวัเองแบบง่ายๆ ดงัตารางที ่2.9 

ตารางที ่2.9 ปัจจยัท่ีเป็นเหตุผลท่ีสนใจในแอพพลิเคชนั “Find PT” 
ปัจจัย ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 

- มีระบบการจองคิวและแจง้เตือนก่อนถึงเวลานดัหมาย 4.69 มากท่ีสุด 
- สามารถคน้หาคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพใกลใ้น
พื้นท่ีท่ีท่านอยู ่

4.60 มากท่ีสุด 

- มีการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพและใบอนุญาติเปิด
สถานบริการ 

4.58 มากท่ีสุด 

- มีการระบุความเช่ียวชาญ/ช านาญ/ประสบการณ์ของนกั
กายภาพบ าบดั 

4.57 มากท่ีสุด 

- มีขอ้มูลกายภาพบ าบดัเบ้ืองตน้ในการดูแลตวัเองแบบง่ายๆ 4.44 มากท่ีสุด 

77% 

4% 

3% 2% 14% 
ยงัไม่เคยเห็นแอพพลิเคชนัน้ีจริง 

แอพพลิเคชนัน้ีไม่น่าสนใจ 

มีแอพพลิเคชนัแบบเดียวใหเ้ลือก
และน่าใชก้วา่ 
การออกแบบดีไซน์ไม่สวยงาม 

รู้สึกวา่ไม่จ าเป็นตอ้งใช ้
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 ซ่ึงจากตารางดงักล่าวจะเห็นไดว้า่ ทุกปัจจยัลว้นมีอิทธิพลต่อความสนใจในระดบัมาก
ท่ีสุด 

 
ภาพที ่2.14 แสดงค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในค่ามดัจ าการเขา้รับบริการ  

 
ภาพที ่2.15 แสดงถึงผลส ารวจช่องทางการส่ือสารของ “Find PT” 

 จากภาพท่ี 2.14 - 2.15 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ราคาการมดัจ าของ “Find PT” 
อยู่ท่ี 50 - 100 บาทและต้องการให้แอพพลิเคชัน “Find PT” มีช่องทางการส่ือสารผ่านส่ือ 
Internet/Social Media มากท่ีสุด รองลงมาคือ ออกบูธประชาสัมพนัธ์ตามงานแสดงสินคา้ทาง
สุขภาพ 

7% 

23% 

56% 

14% 
ฟรี 

ต ่ากวา่ 50 บาท 

50 - 100 บาท 

101 บาท ข้ึนไป 

0 50 100 150 200

อ่ืนๆ 

โฆษณาผา่นส่ือวิทย ุ

ออกบูธ ประชาสมัพนัธ์ตามงานแสดงสินคา้ทางสุขภาพ 

โฆษณาผา่นส่ิงพิมพ ์(แผน่พบั / โบชวัร์ / นิตยสาร / 
หนงัสือพิมพ)์ 

โฆษณาผา่นส่ือ Internet / Social media 
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ภาพที ่2.16 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีตดัสินใจเลือกใชแ้อพพลิเคชนัใน 
 การคน้หาคลินิกและจองคิว 

 จากภาพท่ี 2.16 แสดงถึงจ านวนคนท่ีสนใจเลือกใช ้Find PT ร้อยละ 69 และผูท่ี้เลือกใช้
แอพพลิเคชนัอ่ืนอีกร้อยละ 31   
 จากการส ารวจและการวจิยัทางการตลาดผา่นการท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรม, ปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” ของบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั ในการคน้หาคลินิก
และจองคิวส าหรับคนไขน้ั้น ถึงแมว้า่ จ  านวนผูส้นใจใชแ้อพพลิเคชนัมีจ านวน 32%  ก็ถือวา่มีท าให้
โอกาสของธุรกิจและน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจไปวางแผนการตลาดในบทถดัไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

69% 

17% 

14% 

Find PT

Zeekdoc

Samitivej Plus
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 2.3.5 ข้อมูลทัว่ไปของเจ้าของคลนิิกกายภาพ/ศูนย์บริการสุขภาพ  
 ขอ้มูลทัว่ไปของเจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้ง, จ  านวนปี
ด าเนินการ, ปริมาณคนไขเ้ฉล่ียต่อวนั และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ผลส ารวจขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดัในต่างจงัหวดั 
รองลงมาคือ เจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดัในกรุงเทพฯและปริมณฑล ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นคลินิกท่ีเปิด
มานาน 1-4 ปี สัดส่วนคนไขเ้ฉล่ียต่อวนั มากกวา่ 50 คนต่อวนัมากท่ีสุด รองลงมาเป็น 11-30 คน มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 30,000 บาท, 30,000 - 60,000 บาท, 60,000 - 120,000 และมากกว่า 
120,000  บาท ในสัดส่วนท่ีเท่าๆกนั ดงัภาพท่ี 2.17 - 2.20 

 
ภาพที ่2.17 แสดงถึงสัดส่วนผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ภาพที ่2.18 แสดงถึงสัดส่วนจ านวนปีของการด าเนินการ 

37% 

58% 

5% เจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดัใน
เขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

เจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดัใน
ต่างจงัหวดั 

เจา้ของศูนยบ์ริการสุขภาพแบบ 
Day Care 

27% 

46% 

13% 

14% 
นอ้ยกวา่ 1 ปี 

1-5 ปี 

> 5 - 10 ปี 

มากกวา่ 10 ปี 
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ภาพที ่2.19 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละจ านวนคนไขใ้นแต่ละวนัโดยเฉล่ีย 

 
ภาพที ่2.20 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละรายไดเ้ฉล่ียในแต่ละเดือน 

 
 

 
 
 

24% 

27% 
11% 

38% 
5 - 10 คน 

11 - 30 คน 

31 - 50 คน 

มากกวา่ 50 คน 

29% 

24% 
22% 

25% ต ่ากวา่ 30,000 บาท 

30,000 - 60,000 บาท 

60,002 - 120,000 บาท 

มากกวา่ 120,000 บาท 
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 2.3.6  ข้อมูลพฤติกรรมในการเลอืกใช้ช่องทางการโปรโมทหรือประชาสัมพนัธ์ของ
คลนิิกกายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพ 
 ผลการส ารวจข้อมูล เ ก่ียวกับพฤติกรรมในการ เ ลือกใช้ ช่องทางโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์บริการคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ พบว่า เจา้ของฯส่วนใหญ่เลือกท่ีจะโป
รโมท/ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่างๆถึง 65% ซ่ึงส่วนใหญ่จะเลือกเฟสบุคในการโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์ ช่วงระยะเวลาในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์อนัดบัแรกคือ 1-3 เดือน  รองลงมาคือ 
นอ้ยกวา่ 1 เดือน ความถ่ีในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์อนัดบัแรกคือ 2-5 คร้ังต่อปี รองลงมาคือ 
นอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อปี และค่าใชจ่้ายเฉล่ียอนัดบัแรกคือ 501-2,500 บาท รองลงมาคือต ่ากวา่ 500 บาท
ดงัภาพท่ี 2.21 ถึง 2.24 
 

 
ภาพที ่2.21 แสดงถึงล าดบัพฤติกรรมในการเลือกช่องทางในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ 

 
ภาพที ่2.22 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละช่วงระยะเวลาในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ 

29% 

46% 

4% 

8% 

13% นอ้ยกวา่ 1 เดือน 

1-3 เดือน 

4-6 เดือน 

6-12 เดือน 

12 เดือนข้ึนไป 
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ภาพที ่2.23 แสดงถึงสัดส่วนค่าร้อยละความถ่ีในการจ่ายเงินในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ 

  

 
 

ภาพที ่2.24 แสดงถึงสัดส่วนค่าใชจ่้ายในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ในแต่ละคร้ัง 

 
 สาเหตุของการไม่เลือกการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนย์บริการ
สุขภาพ ของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือ ไม่ทราบวิธีการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ท่ีคุม้ค่า 
รองลงมาคือ สถานท่ีใหบ้ริการ รองลงมา คือ ราคาแพง ส้ินเปลืองค่าใชจ่้าย ดงัภาพ 2.25 

21% 

17% 

33% 

29% มากกวา่ 10 คร้ังต่อปี 

5-10 คร้ังต่อปี 

2-5 คร้ังต่อปี 

นอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อปี 

25% 

42% 

21% 

12% 
นอ้ยกวา่ 500 บาทต่อคร้ัง 

501 - 2,500 บาทต่อคร้ัง 

2,500 - 5,000 บาทต่อคร้ัง 

มากกวา่ 5,000 บาทต่อคร้ัง 
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ภาพที ่2.25 แสดงถึงล าดบัของการไม่เลือกการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ 
 สุขภาพ 
 
 2.3.7 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์
คลนิิกกายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพ 

ตารางที ่2.10 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการการโปรโมท/ 
 ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
- เป็นช่องทางท่ียดืหยดุ สามารถเพิ่มเติม แกไ้ข เปล่ียนแปลง
ได ้

4.14 มาก 

- เป็นช่องทางประชาสัมพนัธ์ท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 4.08 มาก 
- เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ 4.08 มาก 
- มีระบบการจองคิว และเตือนก่อนถึงเวลานดัหมาย 3.65 มาก 
  
 จาก ตารางที ่2.10 จะเห็นไดว้า่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัมาก คือ มี
ระบบการจองคิว และเตือนก่อนถึงเวลานดัหมาย, เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได,้ เป็นช่องทาง
ประชาสัมพนัธ์ท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั และ เป็นช่องทางท่ียดืหยดุ สามารถเพิ่มเติม แกไ้ข 
เปล่ียนแปลงได ้

3 

2 

14 

6 

0 2 4 6 8 10 12 14 16

ไมม่ีเวลาในการหาข้อมลู 

ไมเ่ห็นความจ าเป็น 

ไมท่ราบวิธีการท่ีคุ้มค่า 

ราคาแพง สิน้เปลืองค่าใช้จ่าย 
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ตารางที ่2.11 ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ 
 คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ปัจจัยด้านราคา ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
- มีแพคเกจให้เลือกหลายระดบัราคา 3.62 มาก 
-  คิดราคาจากผลลพัธ์ เช่น คิดอตัราราคาตามจ านวนคนไข้
ท่ีเพิ่มข้ึนจากการใชช่้องทางน้ี 

3.57 มาก 

- ราคาต ่ากวา่การโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางอ่ืนๆ 3.38 ปานกลาง 
  
 จาก ตารางท่ี 2.11 จะเห็นได้ว่า ปัจจยัด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัมาก คือ มี
แพคเกจให้เลือกหลายระดบัราคา และ คิดราคาจากผลลพัธ์ เช่น คิดอตัราราคาตามจ านวนคนไขท่ี้
เพิ่มข้ึนจากการใชช่้องทางน้ี ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการการโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัปานกลางคือ ราคาต ่ากว่าการโป
รโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางอ่ืนๆ 

ตารางที ่2.12 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจบริการการโปรโมท/ 
 ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
- มีช่องทางหลากหลายในการช าระเงิน 3.57 มาก 
- มีพนกังานฝ่ายขายอธิบายวธีิการลงการโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์ 

3.13 ปานกลาง 

- มีระบบแสกน QR code ส าหรับใชใ้นการสมคัรสมาชิก
ผา่นเวบไซด์ 

2.91 ปานกลาง 

- สามารถลงทะเบียนสมาชิกผา่นเวบไซด์ 2.91 ปานกลาง 
  
 จาก ตารางที่ 2.12 จะเห็นได้ว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพใน
ระดบัมาก คือ มีช่องทางหลากหลายในการช าระเงิน  ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
เลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพในระดบัปานกลาง คือมีระบบแสกน QR code ส าหรับใช้
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ในการสมคัรสมาชิกผา่นเวบไซด์, สามารถลงทะเบียนสมาชิกผา่นเวบไซด์ และ มีพนกังานฝ่ายขาย
อธิบายวธีิการลงการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ 

ตารางที ่2.13 ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการการโปร  
 โมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ปัจจัยด้านการการส่ือสารทางการตลาด ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
- มีบริการลูกคา้สัมพนัธ์ผา่นช่องทานต่างๆ เช่น โทรศพัท,์ 
อีเมลล ์เป็นตน้ 

3.51 มาก 

- โปรโมชัน่ (ลดราคา) 3.38 ปานกลาง 
- มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 3.32 ปานกลาง 
  
 จากตารางท่ี 2.13 จะเห็นไดว้่าปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพใน
ระดบัมาก คือ มีบริการลูกคา้สัมพนัธ์ผา่นช่องทานต่างๆ เช่น โทรศพัท,์ อีเมลล์ เป็นตน้ ปัจจยัอ่ืนๆท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพในระดบัปานกลาง คือ โปรโมชัน่ (ลดราคา) และ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 
 และจากผลตารางปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์, ปัจจยัด้านราคา, 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้นไดผ้ลสรุปดงัตาราง
ที ่2.14  
 
ตารางที ่2.14 ตารางสรุปปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการ 

สุขภาพ 

ปัจจัย ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.98 มาก 
ปัจจยัดา้นราคา 3.52 มาก 
ปัจจยัดา้นการการส่ือสารทางการตลาด 3.40 ปานกลาง 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.14 ปานกลาง 
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 2.3.8 ความคิดเห็นเกีย่วกบัการใช้บริการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผ่านโมบายแอพพลเิค
ชันค้นหาและจองคิวคลนิิกกายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพของเจ้าของคลนิิกฯ 

 
ภาพที ่2.26 แสดงสัดส่วนค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีสนใจใชโ้มบายแอพพลิเคชนั  

 จากภาพท่ี 2.26 แสดงถึงจ านวนคนท่ีสนใจเลือกใช้โมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” 
ร้อยละ 51 ผูท่ี้อาจจะใชมี้จ านวนถึงร้อยละ 49 และผูท่ี้ไม่สนใจร้อยละ 0 ซ่ึงเหตุผลของผูท่ี้อาจจะใช้
และไม่สนใจร้อยละ 89 คือ ยงัไม่เคยเห็นแอพพลิเคชนัน้ีจริง ดงัภาพท่ี 2.27 

 
ภาพที ่2.27 เหตุผลท่ีอาจจะใช ้โมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” 

 ในส่วนของคนท่ีสนใจเลือกใช้แอพพลิเคชัน “Find PT” ปัจจยัท่ีผูท่ี้สนใจเลือกซ้ือ
ค านึงถึงทั้งในดา้นของ เป็นนวตักรรมใหม่ส าหรับวิชาชีพกายภาพบ าบดั, เพิ่มช่องทางการโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์, มีการตรวจสอบใบประกอบวิชาชีพ ใบอนุญาตประกอบสถานพยาบาล และ/หรือ 
ตรวจสอบการรับรองความเช่ียวชาญจากทางสภากายภาพบ าบดั (หากกฎหมายรับรองแล้ว) เพื่อ

73% 

27% 

0% 

ใชแ้น่นอน 

อาจจะใช ้

ไม่ใชแ้น่นอน 

89% 

0% 
0% 

5% 
6% 

ยงัไม่เคยเห็นแอพพลิเคชนัน้ี 

แอพพลิเคชนัน้ีไม่น่าสนใจ 

มีแอพพลิเคชนัแบบเดียวกนัให้
เลือกรู้สึกน่าใชก้วา่ 

มีช่องทางการโปรโมท/
ประชาสมัพนัธ์ท่ีดีกวา่ 

อ่ืนๆ (ตอ้งดูจ านวนลูกคา้ท่ีใช้
แอพพลิเคชนั) 



48 
  

 

สร้างความมัน่ใจและวางใจจากคนไขใ้นการใชบ้ริการ และ มีระบบการรีวิวจากคนไขท่ี้มารักษา ดงั
ตารางที ่2.15 
 
ตารางที ่2.15 ปัจจยัท่ีเป็นเหตุผลท่ีสนใจในแอพพลิเคชนั “Find PT” 

ปัจจัย ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
- มีระบบการจองคิวออนไลน์และแจง้เตือนอตัโนมติั 4.74 มากท่ีสุด 
- มีการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพ ใบอนุญาตประกอบ
สถานพยาบาล และ/หรือ ตรวจสอบการรับรองความ
เช่ียวชาญจากทางสภากายภาพบ าบดั (หากกฎหมายรับรอง
แลว้) 

4.63 มากท่ีสุด 

- เป็นนวตักรรมใหม่ส าหรับวชิาชีพกายภาพบ าบดั 4.53 มากท่ีสุด 
- มีระบบการรีววิจากคนไขท่ี้มารักษา 4.53 มากท่ีสุด 
 
 ซ่ึงจากตารางดงักล่าวจะเห็นไดว้า่ ทุกปัจจยัลว้นมีอิทธิพลต่อความสนใจในระดบัมาก
ท่ีสุด 

 
ภาพที ่2.28 แสดงถึงผลส ารวจช่องทางการส่ือสารของ “Find PT” ส าหรับเจา้ของคลินิก/ศูนยบ์ริการ 
 สุขภาพ 

 เน่ืองจากมีการแบ่งกลุ่มของเจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพออกเป็น 3 กลุ่ม 
คือ เจา้ของคลินิกกายภาพในกรุงเทพฯและปริมณฑล, เจา้ของคลินิกกายภาพในต่างจงัหวดั และ 
เจา้ของศูนยบ์ริการสุขภาพ ดงันั้นผลการส ารวจในดา้นราคาและการตดัสินใจเลือกช่องทางโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์ผา่นแอพพลิเคชนัจะแบ่งตามกลุ่มท่ีระบุดงักล่าว 
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 กลุ่มเจา้ของคลินิกกายภาพในกรุงเทพฯและปริมณฑล ส่วนใหญ่ค่าธรรมเนียมสูงสุดท่ี
รับไดคื้อ 100-149 บาท รองลงมาคือ 50-99 บาท และ การตดัสินใจเลือกช่องทางโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์ผา่นแอพพลิเคชนั ส่วนใหญ่เลือก Find PT ไดผ้ลตามภาพท่ี 2.29 และ 2.30 ดงัน้ี 

 
ภาพที ่2.29 แสดงค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเจา้ของคลินิกกายภาพในกรุงเทพฯและ 
 ปริมณฑลส าหรับค่าธรรมเนียมสูงสุดท่ีรับได ้

 
ภาพที ่2.30 แสดงค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเจา้ของคลินิกกายภาพในกรุงเทพฯและปริ- 

มณฑลในการตดัสินใจเลือกช่องทางในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่นแอพพลิเคชนั 

 กลุ่มเจา้ของคลินิกกายภาพในต่างจงัหวดั ส่วนใหญ่ค่าธรรมเนียมสูงสุดท่ีรับไดคื้อ 50-
99 บาท รองลงมาคือ 100-149  บาท และ การตดัสินใจเลือกช่องทางโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่น
แอพพลิเคชนั ส่วนใหญ่เลือก Find PT ไดผ้ลตามภาพท่ี 2.31 และ 2.32 ดงัน้ี 

14% 

22% 

50% 

14% ต ่ากวา่ 50 บาท 

50-99 บาท 

100 - 149 บาท 

150 บาทข้ึนไป 

72% 

21% 

7% 

Find PT

Zeekdoc

WhatClinic.com
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ภาพที ่2.31 แสดงค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเจา้ของคลินิกกายภาพในต่างจงัหวดัใน 
 ค่าธรรมเนียมสูงสุดท่ีรับได ้

 
ภาพที ่2.32 แสดงค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเจา้ของคลินิกกายภาพในต่างจงัหวดัในการ 
 ตดัสินใจเลือกช่องทางในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่นแอพพลิเคชนั 

 กลุ่มเจา้ของศูนยบ์ริการสุขภาพ ส่วนใหญ่ค่าธรรมเนียมสูงสุดท่ีรับไดคื้อ 100 –149 
บาท และ การตดัสินใจเลือกช่องทางโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผ่านแอพพลิเคชัน ส่วนใหญ่เลือก 
Find PT ไดผ้ลตามภาพท่ี 2.33 และ 2.34 ดงัน้ี 

4% 

50% 

14% 

23% 

0% 
9% 

ฟรี 

ต ่ากวา่ 50 บาท 

50-99 บาท 

100 - 149 บาท 

150 บาทข้ึนไป 

82% 

14% 
4% 

Find PT

Zeekdoc

WhatClinic.com
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ภาพที ่2.33 แสดงค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเจา้ของศูนยบ์ริการสุขภาพในค่าธรรมเนียม 
 สูงสุดท่ีรับได ้

 
ภาพที ่2.34 แสดงค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเจา้ของศูนยบ์ริการสุขภาพในการตดัสินใจเลือก 
 ช่องทางในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่นแอพพลิเคชนั 

 จากการส ารวจและการวจิยัทางการตลาดผา่นการท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรม, ปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” ของบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั ท าใหผู้ว้จิยัมองเห็น
โอกาสของธุรกิจและน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจไปวางแผนการตลาดในบทถดัไป

20% 

80% 

ฟรี 

100-149 บาท 

80% 

0% 

20% 

Find PT

Zeekdoc

WhatClinic.com
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   บทที ่3
แผนการตลาด 

 
 
 การศึกษาแผนการด าเนินการดา้นการตลาดจะแบ่งออกเป็น 4 ส่วนไดแ้ก่ บทวิเคราะห์
และระบุ STP (Segmentation, Target, Positioning ), บทวิเคราะห์ภาวะการแข่งขนัและคู่แข่ง, บท
วเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และแผนการ
ด าเนินการกลยทุธ์การตลาดจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
 

3.1 บทวเิคราะห์ภาวะการแข่งขนัและคู่แข่ง  
 จากการส ารวจคู่แข่งในตลาด แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ คู่แข่งทางตรง แ ละ คู่แข่ง
ทางออ้ม 
 
 3.1.1 คู่แข่งขันทางตรง  
 แอพพลิเคชนัประเภทคน้หาและจองคิวสถานรักษาพยาบาล ไดแ้ก่  

3.1.1.1 Zeekdoc เป็นแอพพลิเคชัน่ ในการแนะน าแพทยเ์ฉพาะทางในแต่
ละสาขา หรือคน้หาแพทยท่ี์อยูใ่กลบ้า้น และท าการจองผา่นทางออนไลน์   

ภาพที ่3.1  แอพพลิเคชนั ZeekDoc  
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ท่ีมา : ZeekDoc (2561) 
 
 3.1.1.2 Samitivej Plus  

 
ภาพที ่3.2  แอพพลิเคชนั Samitivej  Plus 
ท่ีมา : https://www.aripfan.com/the-first-lounge-and-scb-investment-center/samitivej-plus-

application/ (2561) 
 

 3.1.1.3 WhatClinic.com  เป็นเวบไซดท่ี์บริการคน้หาแพทยใ์นพื้นท่ีต่างๆ
ทัว่โลก (เป็นเวบไซดใ์หบ้ริการเฉพาะภาษาองักฤษ) และท าการจองผา่นทางออนไลน์  ค่าบริการคิด
เป็นค่าธรรมเนียมในการจองต่อ 
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ตารางที ่3.1 ตารางวิเคราะห์ผูแ้ข่งขนัทางตรง 

Application Find PT ZeekDoc Samitivej Plus Whatclinic 

สญัลกัษณ์ 

 
   

รูปแบบ 

 
   

ราคา 
50-100 บาท/คิว 

เก็บจากเจา้ของคลินิก 
10%/คิว 

เก็บจากเจา้ของคลินิก 
ฟรี 

388 บาท/คิว 
เก็บจากเจา้ของคลินิก 

ลกัษณะการใหบ้ริการ 

ใชค้น้หาและจองคิว
คลินิกกายภาพ/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ใชค้น้หาและจองคิว
แพทยทุ์กสาขา เนน้
ขายซอฟทแ์วร์ 

เช่ือมโยงขอ้มูลการ
ใหบ้ริการ เพื่อให้
คนไขรั้บรู้คิว 
ขั้นตอนการบริการ 

เวบไซดท่ี์บริการ
คน้หาแพทยแ์ละจอง
คิวในพ้ืนท่ีต่างๆทัว่
โลก 

มีระบบคน้หาเช่ือมต่อ
กบั Google map     

มีระบจองออนไลน์
และแจง้การนดัหมาย     

มีการจดัประเภท
ความเช่ียวชาญของ
นกักายภาพฯ 

    

มีการตรวจสอบใบ
ประกอบวชิาชีพและ
ใบอนุญาติเปิดคลินิก 

    

เป็นแอพพลิเคชนั
เฉพาะทางส าหรับ
กายภาพบ าบดั 
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 3.1.2 คู่แข่งขันทางอ้อม  
   
ตารางที ่3.2 ตารางวิเคราะห์คู่แข่งขนัทางออ้ม  

บริษัท Google Facebook 

สญัลกัษณ์ 
 

 

รูปแบบ 

  

ราคา 
เพ่ิมคลินิกลงในกเุก้ิลแมพฟรี / 
0.35 บาทต่อการคล๊ิกโฆษณา 

เก็บจากเจา้ของคลินิก 
ค่าโปรโมทเพจขั้นต ่า 100 บาทตอ่วนั 

ลกัษณะการใหบ้ริการ 
คน้หาคลินิกกายภาพผา่น Google Map เป็นการโปรโมทเพจ ใหค้นท่ีเป็น

กลุ่มเป้าหมายเห็นเพจคลินิก 
มีระบบคน้หาเช่ือมต่อ
กบั Google map   

มีระบจองออนไลน์
และแจง้การนดัหมาย   

มีการจดัประเภทความ
เช่ียวชาญของนกั
กายภาพฯ 

  

มีการตรวจสอบใบ
ประกอบวชิาชีพและ
ใบอนุญาติเปิดคลินิก 

  

เป็นแอพพลิเคชนั
เฉพาะทางส าหรับ
กายภาพบ าบดั 
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3.2 บทวเิคราะห์และระบุ STP (Segmentation, Target, Positioning ) 
  
 3.2.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
 ในการแบ่งส่วนทางการตลาดของโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” จะท าการตลาดท่ี
เนน้การตลาดเฉพาะกลุ่ม ใชเ้กณฑ์ในการแบ่งดา้นประชากรศาสตร์ภูมิภาค จิตวิทยาและพฤติกรรม 
ดงัน้ี 
  3.2.1.1 เจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

 ดา้นประชากรศาสตร์ – เจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดั ทุกเพศ ไม่
จ  ากดัอาย ุทุกเช้ือชาติ  

 ดา้นภูมิภาค – ทุกภูมิภาคของประเทศไทย 
  3.2.1.2 คนไข ้

 ดา้นประชากรศาสตร์ – ทุกเพศท่ีมีอายตุั้งแต่ 25  ปีข้ึนไป ทุกเช้ือ

ชาติ ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา มีระดบัรายไดน้อ้ยถึงสูง  

 ดา้นภูมิภาค - ทุกภูมิภาคของประเทศไทย 

 ดา้นจิตวทิยา – บุคคลท่ีไม่ชอบรอคอยอะไรนานๆ 

 ดา้นพฤติกรรม – บุคคลท่ีมีญาติหรือคนใกลชิ้ดหรือตนเอง มี
อาการกล้ามเน้ืออ่อนแรงเร้ือรัง หรือตอ้งฟ้ืนฟูหลงัจากประสบ
อุบติัเหตุหรือผา่ตดั 

 
 3.2.2 กลุ่มเป้าหมาย (Target)   
 ส าหรับธุรกิจน้ี บริษทั ไฟนด์พีที เป็นตวักลางระหว่าง คลินิกกายภาพ(Buyer) และ 
คนไข ้(User/Influencer) ซ่ึงมีการแบ่งกลุ่มเป้าหมายดงัน้ี 
  3.2.2.1 คลินิกกายภาพ  
  Primary Target: คลินิกกายภาพบ าบดัขนาดกลางและใหญ่ 
  Secondary Target: คลินิกกายภาพบ าบดัขนาดเล็กและDay care 
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  3.2.2.2 คนไข ้ 
  Primary Target: เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีญาติหรือคนใกลชิ้ดหรือตนเอง มี

อาการกลา้มเน้ืออ่อนแรงเร้ือรัง หรือตอ้งฟ้ืนฟูหลงัจากประสบอุบติัเหตุหรือผา่ตดั ชาย – หญิง อายุ
มากกวา่ 25 ปี ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียระดบั B ถึง C  
  Secondary Target: เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูอ้อกก าลงักายเช่นการวิ่ง ท่ีมี
การบาดเจ็บจากการวิ่ง ชาย – หญิง อายุมากกวา่ 25 ปี ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ีย
ระดบั B ถึง C 
 
 3.2.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Product Positioning)  
 จากการสอบถามกลุ่มเป้าหมายทั้งท่ีเป็นบุคคลทัว่ไปและเจา้ของคลินิก/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพ ถึงเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการโมบายแอพพลิเคชนั กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะค านึงถึงการ
ใชง้านและประโยชน์ใชส้อย ทั้งน้ีทางบริษทัฯ จึงแบ่งการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ภายในใจลูกคา้ทั้ง
กลุ่มเจา้ของคลินิกและคนไข ้ 
 ส าหรับบุคคลทัว่ไปนั้นจะค านึงถึง 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ การคน้หาคลินิกกายภาพ และ การ
จองและแจง้เตือน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่3.1 ต  าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) ส าหรับบุคคลทัว่ไป 

ระดบัความสะดวกก่อนการใชบ้ริการ (นอ้ย) 

ระดบัความสะดวกก่อนการใชบ้ริการ (มาก) 

จ านวนคลินิกกายภาพ
ในระบบคน้หา (มาก) 

จ านวนคลินิก
กายภาพในระบบ
คน้หา (นอ้ย) 
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 จากภาพท่ี 3.1 จะแสดงให้เห็นว่า Google จะมีจ านวนคลินิกในการคน้หามากท่ีสุด 
รองลงมาคือ “Find PT”  ซ่ึงแตกต่างจากแอพพลิเคชนั เช่น ZeekDoc สามารถคน้หาคลินิกกายภาพ
ไดเ้พียง 2 คลินิกเท่านั้น และ Samitivej Plus ไม่สามารถคน้หาคลินิกได ้เพราะเป็นแอพพลิเคชนั
เฉพาะส าหรับโรงพยาบาลสมิติเวชสาขาศรีนครินทร์และสุขุมวิทเท่านั้น แต่ Samitivej plus มีระบบ
การจอง การรับรู้คิว ทุกขั้นตอนก่อนการใหบ้ริการ จึงมีระดบัความสะดวกก่อนการใชบ้ริการมากสุด 
และรองลงมาก็คือ Find PT และ ZeekDoc  แต่ Google นั้น ไม่มีระบบการจองคิว จึงมีระดบัความ
สะดวกก่อนการใชบ้ริการต ่าสุด สรุปไดว้า่ Find PT มีฟังก์ชนัท่ีครบทั้งดา้นการคน้หาและการจอง
คิว ซ่ึงแตกต่างจาก Samitivej Plus ซ่ึงสามารถท าไดแ้ค่จองคิว แต่คน้หาคลินิกกายภาพอ่ืนๆไม่ได ้
และ แตกต่างจาก Google ซ่ึงสามารถคน้หาคลินิกกายภาพไดท้ัว่ประเทศ แต่ไม่สามารถจองคิวได ้
 ส าหรับเจา้ของคลินิกกายภาพนั้นจะค านึงถึง 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ มีการตรวจสอบใบอนุญาต
ประกอบวิชาชีพ,ใบอนุญาตคลินิกและใบรับรองความเช่ียวชาญจากสภากายภาพบ าบดั  และ การมี
ระบบการจองออนไลน์และแจง้เตือน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่3.2 ต  าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) ส าหรับเจา้ของคลินิก 
 

ระดบัความสะดวกในการให้บริการ (นอ้ย) 

ระดบัความสะดวกในการให้บริการ (มาก) 
 

ระดบัการตรวจสอบ
ใบอนุญาต(มาก) 

ระดบัการตรวจสอบ
ใบอนุญาต(นอ้ย) 
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 จากภาพท่ี 3.2 จะแสดงให้เห็นวา่ Find PT นั้นมีขั้นตอนการตรวจสอบท่ีมากกวา่ แอพ
พลิเคชันอ่ืนๆ คือ มีการตรวจสอบใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ, ใบอนุญาตเปิดสถานพยาบาลและ
ใบรับรองความเช่ียวชาญ ซ่ึงแอพพลิเคชนัอ่ืนๆไม่มี และ Find PT นั้นมีระดบัความสะดวกเน่ืองจาก
มีระบบการคน้หาเฉพาะคลินิกกายภาพซ่ึงสามารถจองคิวออนไลน์และแจง้เตือน แตกต่างกบั ซ่ึง
ตอ้งเลือกการคน้หาของแพทธ์เฉพาะทางก่อน จึงสามารถคน้หาคลินิกกายภาพและจองคิวออนไลนด์
ได ้ZeekDoc เช่นเดียวกบั Whatclinic ตอ้งเลือกการคน้หาของแพทธ์เฉพาะทางก่อน แต่มีแค่การ
ยนืยนัการจองผา่นทางอีเมลล ์แต่ไม่มีระบบแจง้เตือน และการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่น Google 
และ Facebook นั้น คนไขจ้ะไม่สามารถจองคิวออนไลน์ได ้สรุปไดว้า่ Find PT มีฟังก์ชนัท่ีครบใน
การตรวจสอบใบอนุญาตต่างๆท่ีมากกว่าแอพพลิเคชันอ่ืน และยงัมีระดับความสะดวกในการ
ใหบ้ริการเน่ืองจากมีระบบการคน้หาเฉพาะคลินิกกายภาพแลว้จองคิวออนไลน์และแจง้เตือนได ้
 
 

3.3 บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) 
 
 3.3.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
 โมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” ท่ีใชส้ าหรับคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั 
เป็นท่ีมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
 • Nearby Search : ฟังกช์ัน่ท่ีใชค้น้หาคลินิกท่ีใกล ้
 • Geolocation : เป็นขอ้มูลท่ี link ต่อไปยงั navigator application อยา่ง Google map 
 • Clinic Rating : หลงัจากคนไขเ้ขา้รับการรักษา 
 • Booking and Alert: มีระบบจองคิวและเตือน เม่ือใกลถึ้งเวลานดั 
 นอกจากน้ียงัมีการตรวจสอบใบประกอบวิชาชีพ และ ใบอนุญาตเปิดคลินิก และยงัมี
การระบุความเช่ียวชาญท่ีรับรองจากสภากายภาพบ าบดั ซ่ึงท าให้คนไขม้ัน่ใจในเลือกใช้ Find PT 
ส าหรับการคน้หาคลินิกกายภาพผา่น  
 โดยวตัถุประสงค์ของกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ เพื่อน าเสนอจุดเด่นของ Find PT และให้
ผูบ้ริโภคเห็นว่าแตกต่างจากสินคา้ของคนอ่ืน การท่ี Find PT มีตราสินคา้สามารถท าให้ผูบ้ริโภค
จดจ าสินคา้ได้ง่ายข้ึน เป็นการสร้างความแตกต่างอนัเป็นเอกลกัษณ์ นอกจากน้ียงัเป็นการสร้าง
มูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ซ่ึงอาจท าใหลู้กคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายในราคาท่ีสูงข้ึนได ้ 
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ภาพที ่3.3 แสดงภาพตวัอยา่งและคุณสมบติัของ Find PT 

 
 

ภาพที ่3.4 ตราสินคา้ Find PT 

 
 3.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) 
 โดยวตัถุประสงคข์องกลยทุธ์ดา้นราคา เพื่อช่วยให้ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ี
ลูกคา้ไดรั้บ และเพื่อวิเคราะห์ความยินดีท่ีจะจ่ายของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทางบริษทัฯเลือกก าหนด
ราคาเป็นค่าธรรมเนียมเม่ือเกิดการจองผา่นแอพพลิเคชนั ซ่ึงแตกต่างจากแอพพลิเคชนัอ่ืนๆท่ีจะตอ้ง
เสียเป็นค่าสมาชิกและค่าซอฟท์แวร์ เพื่อแสดงให้เห็นถึงความคุม้ค่า และยงัได้ฟังก์ชันท่ีมีความ

“FindPT” 
 ค้นหาคลนิิกกายภาพ 
 เลอืกความเช่ียวชาญเฉพาะ 
 จองควิและแจ้งเตอืน 
 นักกายภาพทุกคนมใีบประกอบวชิาชีพ 
 รีววิหลงัจากใช้บริการ 
 มข้ีอมูลกายภาพบ าบัดเบือ้งต้น 
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แตกต่าง โดยการก าหนดราคาทางบริษทัฯ ค านึงถึงปัจจยัตน้ทุนการผลิต (Cost plus pricing), ราคาท่ี
ผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย (Consumer-based pricing) และการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง (Competition-
based pricing) ประกอบกนั กล่าวคือราคาท่ีก าหนดนั้นจะเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่ายเพื่อซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ และไม่ต ่ากว่าตน้ทุนการผลิตของบริษทัฯ รวมทั้งมีการศึกษาราคาของคู่แข่งรายอ่ืนใน
ตลาดดว้ยเพื่อให้ราคามีความเหมาะสมทั้งในดา้นการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัผลิตภณัฑ์และไม่เสีย
โอกาสในการท าก าไรของ บริษทัและจากการส ารวจทางการตลาดพบวา่  

- เจา้ของคลินิกกายภาพในกรุงเทพและปริมณฑล และ เจ้าของศูนยบ์ริการสุขภาพ 
ส่วนใหญ่ใหร้าคาค่าธรรมเนียมการจองคิวผา่น Find PT อยูท่ี่ 100 – 149 บาท 

- เจา้ของคลินิกกายภาพในต่างจงัหวดัส่วนใหญ่ให้ราคาค่าธรรมเนียมการจองคิวผา่น 
Find PT อยูท่ี่ 51 – 99 บาท 
 ทางบริษัทจึงได้ท าการก าหนดราคาค่าธรรมเนียมท่ี 100 บาท/คิว ส าหรับคลินิก
กายภาพในกรุงเทพและปริมณฑล  และราคาค่าธรรมเนียมท่ี 50บาท/คิว ส าหรับคลินิกกายภาพใน
ต่างจงัหวดั  
 
 3.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางบริการ (Channel Strategies)  
 ส าหรับเจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ  
 เจา้ของคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพสามารถลงทะเบียนไดผ้า่นเวบแอพพลิเคชนั  
 
 ส าหรับคนไข ้
 แอพพลิเคชัน่สามารถดาวน์โหลดไดท้ัว่ไป ซ่ึงก็คือ App Store ส าหรับ IOS และ Play 
Store ส าหรับ Android ซ่ึงค่าใชจ่้ายส าหรับ App Store คือ 875 บาท จ่ายเพียงคร้ังเดียว ส าหรับ Play 
Store ค่าใชจ่้าย 500 บาทต่อปี 
 
 3.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาด (IMC Strategies) 
 1. ทางบริษทัมีการประชาสัมพนัธ์ ทางช่องทางออนไลน์โดยเร่ิมจากการท า Website 
Official, Facebook Page และ Line@ เพื่อใหค้วามรู้และความเขา้ใจในความส าคญัของการรักษาดว้ย
กายภาพบ าบดั รวมถึงท าใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงความมีตวัตนและมัน่ใจท่ีจะใชบ้ริการโดยทางบริษทัจะ
มีค่าใชจ่้ายในการด าเนินการจดช่ือโดเมนของบริษทั เป็นเงิน 2,000 บาทต่อปี 
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ภาพที ่3.5 Facebook “Find PT” 

  2. จดัท าการโฆษณาผ่านทางส่ือโซเชียลมีเดียโดยการลงโฆษณาบน Facebook Page, 
Instagram เป็นตน้ ซ่ึงจะท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองทุกๆปี เพื่อเป็นเพิ่มให้ลูกคา้รู้จกั
และคุน้ตราในตราสินคา้โดยตั้งงบประมาณในการโฆษณารวมทุกช่องทางอยูท่ี่ 12,000 บาทต่อปี  
 3. ออกบูธและเป็นสปอนเซอร์ตามงานแสดงสินคา้ประจ าปีต่างๆ เช่น งานวิ่ง เช่น 
เดิน-วิ่งเพื่อสุขภาพผูสู้งอายุ ปีละ 3 คร้ัง ค่าใช้จ่ายประมาณคร้ังละ 20,000 บาท และออกบูธงาม
ประชุมวิชาการของทางสมาคมกายภาพบ าบดั  โดยทางบริษทัจะมีการออกบูธประจ าปี ปีละ 2 คร้ัง 
ค่าใชจ่้ายท่ีประมาณคร้ังละ 15,000 บาท 
 4. จดัท าใบปลิวพิมพสี์ 2 หนา้ขนาด A5 เพื่อใชใ้นการแจกใหก้บัลูกคา้หรือผูท่ี้สนใจใน
ผลิตภณัฑ ์เม่ือบริษทัฯออกบูธตามงานแสดงสินคา้ต่างๆในแต่ละปีมีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ใบละ 53 สตางค ์
 5. จัดท าการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เพื่อกระตุ้นพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้ร็วข้ึน  
 - เจา้ของคลินิกฯลงทะเบียนสมคัรสมาชิกจากบูธในงายวชิาการฟรีของแจก 
 - โปรแกรมตรวจสุขภาพทางกาย /ความสมดุล การทรงตวั / ความรู้สึกของกลา้มเน้ือ 
ดว้ยราคาโปรโมชนั หากจองผา่นแอพพลิเคชนั / โปรแกรม Check up ส าหรับคนเป็นเบาหวาน ดว้ย
ราคาโปรโมชนั หากจองผา่นแอพพลิเคชนั  
 - ส่วนลดในการใชส้ าหรับการจองผา่นแอพพลิเคชนัคร้ังต่อไป  
   
 โดยวตัถุประสงค์ของกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื่อสร้างการรับรู้ เขา้ใจและ
จดจ าในตราสินคา้และสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ รวมถึงท าให้ลูกคา้เห็นถึงความ
คุม้ค่าในการเปล่ียนมาใช ้Find PT เพื่อให้เกิด Mouth of Word จนเป็น Top of Mind และเพื่อกระตุน้
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ให้ลูกคา้เกิดแรงจูงใจในการใช ้นอกจากน้ียงัเป็นการช่วยขยายฐานลูกคา้ใหม่ และรักษาฐานลูกคา้
เดิม  
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลส ารวจจากแบบสอบถามพบว่าผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการให้โม
บายแอพพลิเคชัน “FindPT” ใช้ช่องทางออนไลน์ (Website Official, Facebook Page, Line@) 
ส าหรับการประชาสัมพนัธ์ มากท่ีสุดรองลงมา คือ งานแสดงสินคา้ต่างๆตามล าดบั  
 
 

3.4 แผนการด าเนินการกลยุทธ์การตลาดจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร  
 ทางบริษัท ไฟนด์พีที จ  ากัด มีการด าเนินการทางการตลาดในการด าเนินงานทาง
การตลาดในปีท่ี 1- 5 โดยกลยทุธ์ทางการตลาดในปีท่ี 1 จดัท าต่อเน่ืองทุกๆปีดงัตารางท่ี 3.3และในปี
ท่ี 2-5 จะเพิ่มกลยทุธ์ทางการตลาด ดงัน้ี 

 ในปีท่ี 2-5 มีการออกงานแสดงสินคา้ประจ าปีเพิ่มเติม คือ งาน Good Living for 
Aging Society คร้ังซ่ึงมีค่าใชจ่้ายปีละ 30,000 บาท  

 ในปีท่ี 2-5 จดัท าใบปลิวเพิ่มข้ึนเป็นปีละ 10,000 ใบซ่ึงเป็นค่าใช้จ่ายปีละ 5,300 
บาท 

 ในปีท่ี 4-5 พฒันาแอพพลิเคชนัเป็นภาษาองักฤษ 
 ในปีท่ี 4-5 จดัท าใบปลิวเพิ่มข้ึนเป็นปีละ  10,000 ใบซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายปีละ 5,300 

บาท เพื่อไปแจกใบปลิวตามรถไฟฟ้าบีทีเอสนานา อโศก เพลินจิต
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ตารางที ่3.3 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 
กจิกรรม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Cost (บาท) 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
ผลิตและพฒันาแอพพลิเคชนั              - 

กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) 
คิดราคาค่าธรรมเนียมในการจองคิว  50-100 บาท (ข้ึนราคาตามอตัราเงินเฟ้อ)             - 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategies) 
ปล่อยดาวน์โหลดใน APP Store และ Play Store             1,375 
กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาด (IMC Strategies) 
จดัท าและประชาสมัพนัธ์ผา่น FB, Line@              - 
จดัท าและประชาสมัพนัธ์ผา่นทาง Web Official             2,000 
โฆษณาผา่น Facebook Page, IG             12,000 
จดัท าใบปลิว 24,000ใบ             12,100 
ออกบูธงานเดิน-วิง่เพ่ือสุขภาพผูสู้งอาย ุ             20,000 
ออกบูธงานประชุมวชิาการกายภาพบ าบดั             30,000 

รวมค่าใช้จ่าย 77, 475 
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ตารางที ่3.4 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายปีในปีท่ี 2-5 

กจิกรรม ปีที ่2-3 ปีที ่4-5 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
พฒันาแอพพลิเคชนัใหเ้ขา้กบัยุคสมยัและปรับปรุงแกไ้ขตามค า
ร้องของผูใ้ชง้าน 

  

ท าแอพพลิเคชนัเป็นภาษาองักฤษ   
กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) 
คิดราคาค่าธรรมเนียมในการจองคิว  50-100 บาท (ข้ึนราคาตาม
อตัราเงินเฟ้อ) 

  

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategies) 
ปล่อยดาวน์โหลดใน APP Store และ Play Store   
กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาด (IMC Strategies) 
จดัท าและประชาสัมพนัธ์ผา่น Social Media    
จดัท าและประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง Web Official   
ออกบูธงาน Good Living for Aging Society   
โฆษณาผา่น Social Media   
จดัท าใบปลิว 34,000ใบ   
จดัท าใบปลิว 44,000ใบ   
ออกบูธงานเดิน-วิง่เพื่อสุขภาพผูสู้งอาย ุ   
ออกบูธงานประชุมวชิาการกายภาพบ าบดั   
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   บทที ่4
แผนกลยุทธ์ด้านเทคโนโลย ีนวตักรรม และการจัดการทรัพย์สินทางปัญญา 

 
 
 การศึกษาแผนกลยุทธ์ดา้นเทคโนโลยี นวตักรรม และการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญา
จะแบ่งออกเป็น 4 ส่วนไดแ้ก่ บทวิเคราะห์การพฒันาเทคโนโลยีส าหรับผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือ
กระบวนการ, บทวิเคราะห์คุณลักษณะความเป็นนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือ
กระบวนการ, แผนกลยทุธ์ดา้นการจดัการปกป้องและการหาประโยชน์ดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญาและ
แผนด าเนินการดา้นการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
 

4.1 บทวเิคราะห์การพฒันาเทคโนโลยสี าหรับผลติภัณฑ์หรือบริการหรือกระบวนการ 
  
 4.1.1 ประเภทของเทคโนโลยี  

 สารสนเทศเทคโนโลยี 
 

 4.1.2 คุณลกัษณะส าคัญของเทคโนโลย ี 
 น าสารสนเทศเทคโนโลยมีาช่วยในน าขอ้มูลท่ีรวบรวมมา แยกประเภทเพื่อน ามาคน้หา

หรือแสดงผลการคน้หาไดอ้ยา่งรวดเร็ว และช่วยลดเวลาในการหา 
 

 4.1.3 ความเป็นไปได้ของเทคโนโลยใีนการน ามาปรับใช้จริง  
 ปัจจุบนั โมบายแอพพลิเคชนัในการคน้หาสถานท่ีโดยเช่ือมต่อกบั Google map เและ
จองคิว มีเกิดข้ึนจริงแลว้และใหด้าวน์โหลดฟรีเป็นจ านวนมากใน Google Play และ App stoe 
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4.2 บทวเิคราะห์คุณลกัษณะความเป็นนวตักรรมของผลติภัณฑ์หรือบริการหรือ
กระบวนการ 
 
 4.2.1 ระดับความใหม่ของนวัตกรรม 
 นวตักรรมของผลิตภณัฑ์ Find PT มีความใหม่ในระดบัประเทศ เน่ืองจากทางบริษทั 
ฟายด์ พีที จ  ากดั ได้น า Mobile Application ท่ีเป็นเทรนด์ท่ีเขา้มาในอุตสาหกรรมต่างๆ มาเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการเพิ่มช่องทางการตลาดส าหรับคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ และ
รวบรวมขอ้มูลนกักายภาพบ าบดั/คลินิกกายภาพบ าบดั ทัว่ประเทศ เพื่อให้ประชาชนทัว่ไปใชค้น้หา
คลินิกกายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพใกล้ท่ีอยู่อาศัย เป็นผลให้ธุรกิจบริการมีการเติบโต 
ก่อให้เกิดแรงผลกัดนัในการพฒันานวตักรรมในการรักษาผูป่้วยของนักกายภาพบ าบดัฯเพื่อให้
สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวร้วมถึงสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัแบรนดไ์ดอี้กดว้ย 
 
 4.2.2 ประเภทของนวตักรรม  
 ประเภทของนวตักรรมเป็นแบบ Service Innovation เน่ืองจากการบริการของ Find PT
ไดเ้ปล่ียนรูปแบบการรักษาพยาบาลของคนไข ้จากเดิมคือไปสถานพยาบาลและนัง่รอคิวเพื่อรับกา
กรรักษา เปล่ียนมาเป็น การสามารถหาข้อมูลเบ้ืองต้น เลือกสถานท่ีจากนักกายภาพท่ีมีความ
เช่ียวชาญเฉพาะดา้น และจองคิว โดยท่ีไม่ตอ้งเสียเวลาไปนัง่รอเอง  
 
 4.2.3 แนวทางการต่อยอดการใช้ประโยชน์เชิงพาณชิย์หรือสังคม 
 เน่ืองจากทางบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั เป็นผูผ้ลิตและบริการเอง ส่งผลให้ทางบริษทัฯ 
เป็นเจา้ของทรัพยสิ์นทางปัญญาทั้งหมดแต่เพียงผูเ้ดียวจึงมีสิทธิผกูขาดสามารถบริการให้กบับุคคล
อ่ืนได ้อีกทั้งการจดทรัพยสิ์นทางปัญญาเหล่าน้ียงัเป็นการป้องกนัการละเมิดสิทธิจากบุคคลอ่ืน 
 
 

4.3 แผนกลยุทธ์ด้านการจัดการปกป้องและการหาประโยชน์ด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
 เน่ืองจากกระบวนการท่ีเกิดข้ึนไม่ว่าจะเป็นกระบวนการจอง, การเขียนโคด้เพื่อการ
คน้หาและจอง ซ่ึงเป็นกระบวนการและวิธีท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ทางพรบ คุม้ครอง
สิทธิบตัร พ.ศ. 2542 ไม่รับจดสิทธิบตัร ดงันั้นทางบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั มีแผนการด าเนินการจด
ทะเบียนดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญาจ านวน 2 รายการ 
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 1. เคร่ืองหมายการค้า  
 ทางบริษทัฯ จดทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญาประเภทเคร่ืองหมายการค้า เน่ืองจาก
เคร่ืองหมายการค้าจะเป็นตราสินค้าบริการ เพื่อแสดงว่าสินค้าท่ีใช้เคร่ืองหมายของเจ้าของ
เคร่ืองหมายการการค้านั้ น เจ้าของมีสิทธิตามกฎหมายเพียงผู ้เดียว บุคคลอ่ืนไม่สามารถใช้
เคร่ืองหมายการคา้ของเราได ้โดยเคร่ืองหมายการคา้นั้นมีอายุ 10 ปี นบัตั้งแต่วนัรับจดทะเบียน และ
ต่ออายุไดอี้กคราวละ 10 ปี โดยค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียนคือ 1000 บาท โดยจะด าเนินการจด
ทะเบียนพร้อมกบัจดทะเบียนบริษทั 
 
 2. ลขิสิทธ์ิ  
 ลิขสิทธ์ิของบริษทัไม่ต้องจดทะเบียนทรัพย์สินทางปัญญา การสร้างสรรค์รูปภาพ, 
ขอ้ความ และฟอนตต่์างๆ ในแอพพลิเคชนั ถือเป็นสิทธิของทางบริษทัฯ และในส่วนของการเขียน
โคด้ของแอพพลิเคชนั “Find PT”  เป็นสิทธ์ิโดยชอบของบริษทัฯ และจะมีการระบุในสัญญาจา้งงาน
อีกเช่นกนั  
 ลิขสิทธ์ิมีระยะเวลาคุม้ครอง 50 ปี นบัตั้งแต่วนัสรรสร้างผลงาน 
 
ตารางที ่4.1 สรุปรายการท่ีจดทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญา 

รายการ สถานที่ ราคา ระยะเวลา การด าเนินการ 
 
เคร่ืองหมายการคา้ 
 

ประเทศไทย 1,000 บาท 10 ปี 
พร้อมกบัการจด

ทะเบียนบริษทั (ก่อน
ด าเนินงานการผลิต) 

ลิขสิทธ์ิ 
โค้ดในการเขียนแอพ
พลเิคชัน 

ประเทศไทย - 50 ปี 
ระบุในสัญญาจา้งงาน 

Employment 
Agreement 

ลิขสิทธ์ิ 
ข้อความ, รูปภาพ, 
Font ในแอพพลเิคชัน 

ประเทศไทย - 50 ปี - 
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4.4 แผนด าเนินการด้านการจัดการทรัพย์สินทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
ตารางที ่4.2 แสดงรายการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

รายการ 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เคร่ืองหมายการคา้ 
 

            

ลิขสิทธ์ิ 
โค้ดในการเขียนแอพพลเิคชัน 

            

ลิขสิทธ์ิ 
ข้อความ, รูปภาพ, Font ในแอพพลเิค
ชัน 
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  บทที ่5
แผนบริหารจัดการทมีและองค์กร 

 
 
 การศึกษาบริหารจดัการทีมและองค์กรแบ่งออกเป็น 5 ส่วนได้แก่ ขอ้มูลทางธุรกิจ, 
โครงสร้างองค์กร, แผนด้านบุคลากร, แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจดัการทีมและองค์กรตาม
กรอบเวลาและความตอ้งการใชแ้ละการประมาณค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน 
 
 

5.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
 บริษัท ไฟนด์พี ที   จ  ากัด  มี รูปแบบการด า เ นินธุรกิจบริการการค้นหาคลินิก
กายภาพบ าบดั/สถานบริการสุขภาพ และจองคิว ผา่นทางโมบายแอพพลิเคชนั โดยมีทุนจดทะเบียน  
1.2 ลา้นบาท   
 
 

5.2 โครงสร้างองค์กร  
 เน่ืองจากบริษทั ไฟนด์พีที  จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้งและเป็นบริษทัขนาดเล็ก 
ดงันั้นเพื่อให้สามารถดูแลบุคลากรในบริษทัไดอ้ยา่งทัว่ถึง บริษทั ไฟนด์พีที  จ  ากดั จึงมีโครงสร้าง
องคก์รเป็นแบบ Flat Organization โดยผูบ้ริหารเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ ตลอดจน
กลยทุธ์ในการบริหารต่างๆ โดยพนกังานของบริษทัมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นเพื่อให้การ
ด าเนินการในบริษทัเป็นไปอยา่งราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 
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ภาพที ่5.1 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั 
 
  
  

กรรมการผูจ้ดัการ 

ผูจ้ดัการฝ่ายเทคโนโลย ี

พนกังานดูแลระบบ 

นกัเขียนโปรแกรม 

ผูช่้วยนกัเขียน
โปรแกรม 

ฝ่ายการตลาดและการขาย 

พนกังานการตลาด 

พนกังานขาย 1 

พนกังานขาย 2 

ฝ่ายการจดัการ 

พนกังานฝ่ายการจดัการ 

ปีที ่1 

ปีที ่2 

ปีที ่3 
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5.3 แผนด้านบุคลากร  
 
ตารางที ่5.1 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 

1. ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของทั้ง
องคก์รทั้งในระยะสั้น และระยะยาว 

2. รับผดิชอบและดูแลในส่วนของการบริหาร
จดัการทางการเงิน รวมถึงบญัชีและการตลาดของ
บริษทั 

3. ประมาณการยอดขายและจดัท างบประมาณ 
4. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางเอาไว ้
5. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานทุกคนใน

องคก์ร 
6. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรใน

องคก์ร 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายเทคโนโลยี 1 

1. รับผดิชอบในการพฒันาแอพพลิเคชนัและเวบ
ไซด ์

2. มอบหมายงานรับผดิชอบให้กบัทีมและปรับปรุง
แอพพลิเคชนัหากพบเจอปัญหาในการใชง้าน 

 

3. นกัเขียนโปรแกรม 1 

1. รับผดิชอบและปรับปรุงแอพพลิเคชนัหากพบเจอ
ปัญหาในการใชง้าน 

2. รับผดิชอบงานท่ีไดรั้บมอบหมายจากผูจ้ดัการฝ่าย
เทคโนโลย ี

4. ผูช่้วยนกัเขียนโปรแกรม 1 
1. ช่วยเหลือนกัเขียนโปรแกรมและรับผดิชอบงาน

ท่ีไดรั้บมอบหมายจากผูจ้ดัการฝ่ายเทคโนโลยี 

5. พนกังานฝ่ายการตลาด 1 

1. รับผดิชอบงานท่ีไดรั้บมอบหมายทางการตลาด 
จากกรรมการผูจ้ดัการ รวมถึงการจดัการกิจกรรม
ทางการตลาดของบริษทั 

2. ส ารวจความตอ้งการของลูกคา้และช่องทางใน

Administrator
Rectangle
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ตารางที ่5.1 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่และความรับผดิชอบ 

การจดัจ าหน่าย 
3. คิดและท าโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้ยอดขายอยา่ง

ต่อเน่ือง 

6. พนกังานขาย 2 
1. หาลูกคา้ 
2. ติดตามเร่ืองการช าระเงินจากลูกคา้ 

7.  พนกังานดูแลระบบ 1 

1. ตรวจสอบขอ้มูลในการสมคัรสมาชิกของนกั
กายภาพฯกบัขอ้มูลจ่กสภากายภาพบ าบดั 

2. ตรวจสอบการรับเงิน/คืนเงินมดัจ าจากคนไข ้
3. รับเร่ืองร้องทุกขจ์ากลูกคา้  

 
 

5.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทมีและองค์กรตามกรอบเวลาและความ
ต้องการใช้ 
 โดยเงินเดือนมีอตัราการเพิ่มท่ี 5% ต่อปี (เร่ิมปรับปีท่ี 3) และ จ่ายโบนสั 1 เดือนโดยใน
ปีท่ี 1-2 บริษทัฯ ยงัไม่มีนโยบายจ่ายโบนสัใหแ้ก่พนกังาน  
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ตารางที ่5.2 แสดงถึงค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจในปีท่ี 1 ปีท่ี 5  

ต าแหน่ง 

ปีที่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน (คน) จ านวนเดอืน 
เงนิเดือน จ านวน เงนิเดือน จ านวน เงนิเดือน จ านวน เงนิเดือน จ านวน เงนิเดือน 

(บาท) (คน) (บาท) (คน) (บาท) (คน) (บาท) (คน) (บาท) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ  1 12 40,000 1 40,000 1 40,000 1 41,400 1 42,849 
2. ผูจ้ดัการฝ่ายเทคโนโลยี 1 12 40,000 1 40,000 1 40,000 1 40,000 1 41,400 
3 พนกัานพฒันาแอพพลิเคชนั 1 9 35,000 1 35,000 1 36,750 1 38,036 1 39,368 
4. ผูช่้วยนกัพฒันาแอพพลิเค
ชนั 

- - - 1 21,000 1 22,050 1 22,822 1 23,621 

5. พนกังานลูกคา้สมัพนัธ์ 1 9 15,000 1 15,000 1 15,750 1 16,301 1 16,872 
6. พนกังานการจดัการ   - - 1 15,000 1 15,750 1 16,301 1 16,872 
7. พนกังานการตลาด   - - 1 17,000 1 17,850 1 18,475 1 19,121 
8. พนกังานขาย - - - 1 17,000 1 17,850 1 18,475 1 19,121 
            1 17,850 1 18,475 1 19,121 
รวมเงนิเดอืน (ต่อเดอืน) 4   117,500 7 200,000 9 223,850 9 230,285 9 238,345 

รวมเงนิเดอืน (ต่อปี)      1,410,000   2,400,000   2,686,200   2,763,417   2,860,137 

ประกนัสังคม (ต่อปี)     31,500   72,000   81,000   81,000   81,000 

โบนัส (1 เดอืน/ปี)     - -                    -      111,925   230,285   238,345 

รวมค่าใช้จ่าย (ต่อปี)     1,441,500   2,472,000   2,879,125   3,074,702   3,179,481 
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ตารางที ่5.3 แสดงถึงค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรแบบแบ่งฝ่ายของธุรกิจในปีท่ี 1 ถึง ปีท่ี 5  
 

ต าแหน่ง 

ปีที1่  ปีที ่2  ปีที ่3  ปีที ่4  ปีที ่5 

คน 
เดอืน
ท างาน 

เงนิเดอืน 
คน 

เงนิเดอืน 
คน 

เงนิเดอืน 
คน 

เงนิเดอืน 
คน 

เงนิเดอืน 

(บาท) (บาท) (บาท) (บาท) (บาท) 

เงินเดือนฝ่ายบริหาร/ขาย (ต่อปี) 1 12 480,000 4 1,068,000 5 1,311,600 5 1,357,506 5 1,405,019 

ประกนัสังคม (ต่อปี)     9,000   36,000   45,000   45,000   45,000 

โบนัส (1 เดือน/ปี)     -   -   54650   113125.5   117084.89 

รวมค่าใช้จ่ายฝ่ายบริหาร/ขาย (ต่อปี)      489,000   1,104,000   1,411,250   1,515,632   1,567,104 

เงินเดือนฝ่ายบริการ (ต่อปี) 3 9 930,000 4 1,332,000 4 1,374,600 4 1,405,911 4 1,455,118 

ประกนัสังคม (ต่อปี)     22,500   36,000   36,000   36,000   36,000 

โบนัส (1 เดือน/ปี)     -   -   57,275   117,159   121,260 

รวมค่าใช้จ่ายฝ่ายผลติ  (ต่อปี)      952,500   1,368,000   1,467,875   1,559,070   1,612,378 

รวมค่าใช้จ่าย (ต่อปี)     1,441,500   2,472,000   2,879,125   3,074,702   3,179,481 
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5. 5 ประมาณค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน  

ตารางที ่5.4 แสดงถึงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของธุรกิจในปีท่ี 1 

รายการ 
เดือนที่ รวม 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 (ปีที่1) 

เงินเดือนบุคลากร 80,000 80,000 80,000 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 1,410,000 

เงินสมทบ
ประกนัสังคม 

1500 1500 1500 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 31,500 

โบนสัพนกังาน - - - - - - - - - - - - 0 

ค่าตรวจสอบบญัชี 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000 

รวม (ต่อเดือน) 84,500 84,500 84,500 136,000 136,000 136,000 136,000 136,000 136,000 136,000 136,000 136,000 1,477,500 
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  บทที ่6
แผนบริหารจัดการผลติหรือการบริการ 

 
 
 การศึกษาแผนบริหารจดัการผลิตหรือการบริการแบ่งออกเป็น 6 ส่วนไดแ้ก่ ขั้นตอน
การด าเนินงาน, ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน, ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านกังาน, ขั้นตอนการ
สร้างและพฒันาโมบายแอพพลิเคชัน, ขั้นตอนการบริการ และภาพรวมแผนการด าเนินงานของ
บริษทั  
 
 

6.1 ขั้นตอนการด าเนินงาน 
 บริษทั ไฟนด์พีที  จ  ากดั มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูบ้ริการโมบายแอพพลิเคชัน 
“Find PT” ในการคน้หาคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ และจองคิว ผลิตและจดัจ าหน่าย 
โดยจะใช้พื้นท่ีส่วนบุคคลของผูถื้อหุ้นมาใช้เป็นส านักงาน จะมีการลงทุนเพิ่มเติมในส่วนของ 
อุปกรณ์ บุคลากร รวมถึงการปรับปรุงตกแต่งพื้นท่ีใชใ้นส่วนของส านกังาน  
 
 6.1.1 ระยะที ่1 ด าเนินการจัดตั้งบริษัท 
 การด าเนินการจดัตั้งบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั ในระยะเร่ิมแรกมีรายละเอียดขั้นตอนการ
ด าเนินงานดงัน้ี 
  6.1.1.1 ขั้นตอนการจดัตั้งบริษทั 
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ภาพที ่6.1 แสดงขั้นตอนการจดัตั้งบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั   

  6.1.1.2 รายละเอียดขั้นตอนการจดัตั้งบริษทั 
  1. ด าเนินการขอจดทะเบียนบริษทักบัทางส านกังานพฒันาธุรกิจการคา้
กระทรวงพาณิชยจ์งัหวดักรุงเทพฯ 
  2. ออกแบบพื้นท่ีส านักงาน โดยออกแบบและวางแผนผงัเพื่อจดัวาง
อุปกรณ์ ส่ิงอ านวยความสะดวกและสนบัสนุนการท างานของพนกังานให้อยูใ่นต าแหน่งท่ีเหมาะสม 
เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพการท างานและตอ้งสอดคลอ้งมาตรฐานความปลอดภยั  
  3. ด าเนินการจดัซ้ือและติดตั้งอุปกรณ์ เคร่ืองใช้ส านักงานรวมทั้งส่ิง
อ านวยความสะดวกท่ีจ าเป็น โดยการพิจารณาเลือกซ้ือเคร่ืองจกัรในการผลิตให้มีมาตรฐานรวมถึง
พิจารณาถึงความปลอดภยัต่อพนกังานดว้ย  
  4. จัดหาและคัดเลือกพนักงานตามต าแหน่งต่างๆท่ีองค์กรได้วาง
โครงสร้างไว ้โดยคดัเลือกจากคุณสมบติัของพนกังานให้สอดคลอ้งกบัลกัษณะงานและวฒันธรรม
องคก์ร 
 

จดัหาและคดัเลือกพนกังาน 

ด าเนินการจดัซ้ือและติดตั้งอุปกรณ์เคร่ืองใชส้ านกังาน รวมทั้งส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่างๆ ท่ีจ  าเป็น 

ออกแบบพื้นท่ีส านกังาน 

ด าเนินการขอจดทะเบียนบริษทักบัทางส านกังานพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์
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 6.1.2 ระยะที ่2  การจัดระบบและด าเนินงานด้านการผลติ 
 ด าเนินการจดัระบบโดยด าเนินการตั้งแต่การสร้างและพฒันาแอพพลิเคชัน, การ
ลงทะเบียนของเจา้ของคลินิกผา่นเวบแอพพลิเคชนั, การบริการลูกคา้ ตลอดจนการรับขอ้ร้องเรียน
จากลูกคา้ 
  
 6.1.3 ระยะที ่3 ด าเนินการด้านการตลาด 
 การด าเนินการส่งเสริมดา้นการตลาด เพื่อให้สินคา้ของบริษทั ไฟนด์พีที  จ  ากดั เป็นท่ี
รู้จกัโดยในระยะแรก มีการท าโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์, ใช้ Influencer เพื่อสร้างการรับรู้, 
ออกบูธตามสถานท่ีต่างๆรวมถึงจดัโปรโมชัน่ต่างๆเพื่อเพิ่มยอดขาย 
 
 

6.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 
 6.2.1 ค่าเช่าพืน้ที่ 
 ค่าเช่าพื้นท่ีส าหรับจดัตั้งส านกังาน ใชพ้ื้นท่ีส่วนบุคคลของผูถื้อหุ้นมาใชเ้ป็นส านกังาน 
ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ 88/98  ถนนกรุงธนบุรี แขวงคลองตน้ไทร เขตคลองสาน กรุงเทพฯ 10600  ซ่ึงโดยปกติ
เป็นพื้นท่ีปล่อยเช่า ท าใหเ้กิดค่าเสียโอกาส อยูท่ี่ 10,000 บาทต่อเดือนหรือปีละ 120,000 บาท ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็นฝ่ายการบริการท่ี 50% ฝ่ายบริหารและการขาย 50% 
 
ตารางที ่6.1 สัดส่วนค่าใชจ่้ายในการเช่าพื้นท่ีส าหรับจดัตั้งโรงงานการผลิตและส านกังาน 

รายการ 
ราคา 
(เดือน) 

ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่า  10,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

  ฝ่ายผลิต 50% 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

  ฝ่ายขายและบริหาร 50% 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
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ภาพที ่6.2 แสดงพื้นท่ีส านกังาน 
 
 6.2.2 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน ดงัตารางท่ี 6.2 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่6.2 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังานบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั 

รายการ จ านวน หน่วย ราคา:หน่วย รวมเป็นเงนิ 
1. จดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 8,000 8,000 
2. จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1 คร้ัง 1,000 1,000 
3. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 

3.1 โต๊ะพร้อมเกา้อ้ี 9 ชุด 5,500 49,500 
3.2 ชั้นวางเอกสาร 2 ตู ้ 4,690 9,380 

4. อุปกรณ์ส านกังาน 
4.1 เคร่ืองคอมพิวเตอร์ Laptop 3 เคร่ือง 9,990 29,700 
4.2 Noteook 4 เคร่ือง 12,990 51,960 
4.3 เคร่ืองพิมพม์ลัติฟังกช์นั 1 เคร่ือง 1,890 1,890 
4.4 โทรศพัทต์ั้งโต๊ะ 1 เคร่ือง 690 690 
4.4 เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็ 1 - 10,000 10,000 

รวม 184,120 



81 
 

 

6.3 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานดงัตารางท่ี 6.3 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่6.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานของบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั 

รายการ 
ราคา 
(เดือน) 

ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน - 184,120 - - - - 
ค่าเช่าพื้นท่ี (50% ของ 10,000) 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าไฟ น ้า 2,333 28,000 29,400 30,870 32,414 34,034 
ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 700 8,400 12,600 18,900 28,350 42,525 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวม 8,533 104,220 106,131 108,138 110,244 142,559 

 
 

6.4 ขั้นตอนการสร้างและพฒันาแอพพลเิคชัน 

 
ภาพที ่6.3 ขั้นตอนการการสร้างและพฒันาแอพพลิเคชนั 
 

ทดสอบโคด้ท่ีเขียน 

เขียนโคด้การท างานของแอพพลิเคชนั 

ออกแบบหนา้จอแอพพลิเคชนั 

หา Cloud Server  เพื่อสร้างโฟลเดอร์ในการจดัเก็บขอ้มูล 
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 6.4.1 รายละเอยีดขั้นตอนการสร้างและพฒันาแอพพลเิคชัน 
 1. ด าเนินการหา Cloud Server ในการสร้างโฟลด์เดอร์ เก็บไฟลด์ต่างๆท่ีโคด้ในการ
เขียนแอนดรอยดแ์ละIOS  
 2. ออกแบบหนา้จอแอพพลิเคชนั และ User Interface (UI) 
 3. เขียนโคด้การท างานของแอพพลิเคชนั ทั้ง แอนดรอยดแ์ละ IOS 
 4. ทดสอบโคด้ท่ีเขียนไว ้และปรับปรุงใหดี้ข้ึนเร่ือยๆ  
  
 

6.5 ขั้นตอนการบริการ 
บริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั มีการส่งมอบการบริการดงัแผนภาพ  6.4  
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ภาพที ่6.4 ขั้นตอนการการบริการของ Find PT 

คลินิกกายภาพ 

Find PT 

คนไข้ 

83 
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 6.5.1 รายละเอยีดขั้นตอนการบริการ 
 1. ขั้นตอนลงทะเบียนเพื่อโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ผา่นแอพพลิเคชนั 
  1.1 ลูกคา้จะตอ้งลงทะเบียนและใหข้อ้มูลใน Website  
 1.2 ทางเจา้หนา้ท่ีของ Find PT จะท าการตรวจสอบขอ้มูล หากถูกตอ้ง 
ทางลูกคา้จะได ้Username และ Password ส าหรับ log in  
 1.3 ลูกคา้จะตอ้ง log in เพื่อใส่วนัและเวลาท่ีคนไขส้ามารถจองคิวผา่น
แอพพลิเคชนั 
 2. ขั้นตอนการใชง้านโมบายแอพพลิเคชนั ส าหรับคนทัว่ไป/คนไข ้
 2.1 ดาวน์โหลดแอพพลิเคชนั “Find PT” จาก Google Play หรือ App 
Store 
  2.2 คน้หาคลินิกหรือนกักายภาพบ าบดัฯ จากพื้นท่ี หรือ ความเช่ียวชาญ 
  2.3 สามารถเลือกวนัและเวลา 
  2.4 เพื่อเป็นการยนืยนัในการจอง คนไขจ้ะตอ้งลงทะเบียนการใชง้าน 
 3. ขั้นตอนการจองและยนืยนัทั้งฝ่ังคลินิก/ศูนยบ์ริการ และ คนไข ้

3.1 คนไขจ้ะตอ้งช าระค่ามดัจ า (หากใชบ้ริการแลว้จะไดรั้บคืนเงิน) คร้ัง
ละ 50-100 บาทผา่นบญัชีธนาคาร /Prompt Pay /Mobile Banking และส่งหลกัฐานการโอนเงินโดย
แนบรูปส่งผา่น Line@ เพื่อเป็นการยนืยนัการนดัหมาย 

3.2 ทางเจา้หนา้ท่ี Find PT ท าการตรวจสอบ หากถูกตอ้ง จะส่ง Email 
แจง้ Booking Number และ ช่ือคนไข ้กบัทางคลินิก/ศูนยบ์ริการ และส่ง Email แจง้ Booking 
Number กบัทางคนไข ้
 4. ขั้นตอนเม่ือคนไขม้าใชบ้ริการแลว้ 

4.1 คนไข้จะต้องมาตามวนัเวลาท่ีนัดหมาย เม่ือมาถึงแจ้งช่ือหรือ 
Booking number แก่ทางคลินิก/ศูนยบ์ริการ 

4.2 เม่ือรักษาเสร็จแลว้ ทางคลินิกคิดค่ารักษาพยาบาล และเรียกเก็บเงิน
จากคนไข ้โดยหกัค่ามดัจ าออก ซ่ึงจะถือวา่เป็นค่าธรรมเนียมการจองคิว 

4.3 ทางคลินิกส่งการยนืยนัมาทาง Find PT วา่คนไขไ้ดม้าใชบ้ริการจริง 
4.4 ทางระบบ Find PT จะส่งแบบส ารวจความพึงพอใจไปให้คนไข้

ประเมิน 
4.5 หากคนไขย้กเลิกก่อนถึงเวลานดัหมาย 24 ชัว่โมง คนไขจ้ะไดเ้งินมดั

จ าคืนทั้งหมด 
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 4.6 หากคนไขไ้ม่ไดย้กเลิกการนดัหมายภายใน 24 ชัว่โมง เงินค่ามดัจ าจะ
แบ่งใหท้างคลินิกคร่ึงหน่ึง 
 
 

6.6 ภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษทั 
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ตารางที ่6.4 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานในปีท่ี 1 ของบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินงานภายในปีที ่1 (12เดอืน) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ด าเนินการจดัตั้งบริษทั 

1. ยืน่ค  าขอจดทะเบียนบริษทั                         

2. ออกแบบพ้ืนท่ีส านนักงาน                         
3. ด าเนินการจดัตั้งและติดตั้งอุปกรณ์ เคร่ืองใชส้ านกังาน                         
4.  จดัหาและคดัเลือกบุคลากร                         

การด าเนินการดา้นการสร้าง
และพฒันาแอพพลิเคชนั 

1. ด าเนินการหา Cloud Server เพ่ือจดัเก็บไฟลข์อ้มูล                         
2. ออกแบบหนา้จอแอพพลิเคชนั                         
3. เขียนโคด้การท างานของแอพพลิเคชนั                         
4. ทดสอบโคด้ท่ีเขียน                         

การด าเนินการดา้นการตลาด 

1. วางแผนการตลาด                         
2. จดัท าช่องทางการส่งเสริมการตลาดออนไลน ์                         
3. ปล่อยแอพพลิเคชนัใหโ้หลด                         
4. ออกบูธงานแสดงสินคา้ประจ าปี                          
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ตารางที ่6.5 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานในปีท่ี 2 ของบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั 
 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินงานภายในปีที ่1 (12เดือน) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ด าเนินการจดัตั้งบริษทั 

1. ยืน่ค  าขอจดทะเบียนบริษทั                         

2. ออกแบบพ้ืนท่ีส านนักงาน                         
3. ด าเนินการจดัตั้งและติดตั้งอุปกรณ์ เคร่ืองใช้
ส านกังาน 

                        

4.  จดัหาและคดัเลือกบุคลากร                         

การด าเนินการดา้นการ
สร้างและพฒันาแอพพลิเค

ชนั 

1. ด าเนินการหา Cloud Server เพ่ือจดัเก็บไฟลข์อ้มูล                         
2. ออกแบบหนา้จอแอพพลิเคชนั                         
3. เขียนโคด้การท างานของแอพพลิเคชนั                         
4. ทดสอบโคด้ท่ีเขียน                         

การด าเนินการดา้น
การตลาด 

1. วางแผนการตลาด                         
2. จดัท าช่องทางการส่งเสริมการตลาดออนไลน ์                         
3. ปล่อยแอพพลิเคชนัใหโ้หลด                         
4. ออกบูธงานแสดงสินคา้ประจ าปี                          
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  บทที ่7
แผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าโครงการลงทุน 

 
 
 การศึกษาบริหารแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่าโครงการลงทุนแบ่งออกเป็น 
4 ส่วนไดแ้ก่ สมมติฐานเพื่อการจดัท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนโครงการ, 
แผนการเงินกรอบเวลา 5 ปี, ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนและผลการวิเคราะห์ความคุม้ค่า
การลงทุนและผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการแบบ Scenario 
 
 

7.1 สมมติฐานเพือ่การจัดท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการ   
 
 7.1.1 สมมติฐานด้านเงินทุน 
 เงินลงทุนส าหรับบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากัด ซ่ึงมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจบริการการ
คน้หาคลินิกกายภาพบ าบดั/สถานบริการสุขภาพ และจองคิว ผ่านทางโมบายแอพพลิเคชนั โดยใช้
เงินลงทุนเบ้ืองต้น 1,200,000 บาทประกอบด้วยเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวรค่าใช้จ่ายก่อนการ
ด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตาราง 7.1 ดงัน้ี  
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ตารางที ่7.1 แสดงถึงเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวรค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน 
รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร   
   1.1 อุปกรณ์ส านกังาน 162,120 
   1.2 อุปกรณ์ส าหรับเขียนโปรแกรม 35,980 
2. เงินลงทุนส าหรับค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 

 
   2.1 การจดทะเบียนบริษทั 8,000 
   2.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1,000 
3. เงินทุนหมุนเวยีน 992,900 

รวมมูลค่าการลงทุน 1,200,000 
 
 7.1.2 แหล่งทีม่าของเงินทุน 
 แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับการเร่ิมตน้ธุรกิจของบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั จะใช้เงิน
ลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการ 100 %  
 
ตารางที ่7.2 สัดส่วนแหล่งท่ีมาของเงินทุน 

แหล่งทีม่า สัดส่วน จ านวนเงิน 
หุน้สามญั 100% 1,200,000 

รวม 100% 1,200,000 
 
 บริษทัฯจะออกหุ้นสามญัจ านวน 12,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 บาท ซ่ึงบริษทัมีผูร่้วม
ลงทุนจ านวนทั้งส้ิน 3 คน ทั้งน้ีจะมีจ านวนเงินลงทุนจากส่วนของผูถื้อหุ้นเป็นเงินทั้งส้ิน 1,200,000 
บาท มีรายละเอียดการถือหุน้ จ านวนหุ้นและมูลค่าการลงทุน ดงัแสดงในตารางท่ี 7.3  
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ตารางที ่7.3 แหล่งท่ีมาของเงินทุนจากส่วนของผูถื้อหุ้น 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงุทน 

1 นางสาว ณฎัฐยา อศัวโกสินชยั            6,000  50%                600,000  

2 นาย ปรีชา อศัวโกสินชยั            3,600  30%                360,000  

3 นาย ณฐัพล พชจช์พรกุล            2,400  20%                240,000  

รวม          12,000  100%             1,200,000  
หมายเหตุ : ผูถื้อหุน้จะมีอ านาจลงนามในการตดัสินใจตามสัดส่วนของจ านวนหุ้น 
 
 7.1.3 สมมติฐานทางการเงิน 
  7.1.3.1 ค่าเส่ือมราคาคิดโดยวิธีแบบเส้นตรงตามอายุของสินทรัพยถ์าวร
โดยประมาณ 5 ปี โดยไม่มีการคิดค่าซาก 
  7.1.3.2 ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้เป็นระยะเวลา 30 วนั 
โดยท่ี รายไดจ้ากลูกคา้ 20% ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต 
  7.1.3.3 บริษทัมีการค านวณอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of 
Equity) โดยใชว้ธีิ CAPM โดย risk free rate หาไดจ้ากการน าอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอาย ุ
5 ปี มาเฉล่ีย market return หาไดจ้าก market cap ในตลาดหุน้ ยอ้นหลงั 3 ปี ค่า beta มีค่าเท่ากบั 1 
 โดยใชสู้ตร CAPM ดงัน้ี 
                  ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
   = 2.19% + (10.03% - 2.19%)(1) 
   = 2.19% + (7.84%) 
   ke = 10.03 % 
ดงันั้น อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) จึงมีค่าเท่ากบั 10.03% 
  7.1.3.4 บริษัทมีการค านวณหาต้นทุนถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก WACC 
(Weight Average Cost of Capital) โดยใชสู้ตรดงัน้ี    
             WACC = wd kd (1-T) + we ke 

     = 0 + (1.0)(10.03%) 
     = 10.03% 
ดงันั้น ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC จึงมีค่าเท่ากบั 10.03% 
  7.1.3.5 ก าหนดให้อตัราเงินเฟ้อเพิ่มข้ึนร้อยละ 1.9 ต่อปี (ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย, 2561) 
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  7.1.3.6  อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนก าหนดให้เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี  
  7.1.3.7 บริษทัมีนโยบายการจ่ายเงินปันผลท่ีอตัราร้อยละ 10 ในปีท่ี 2 
เป็นตน้ไป 
  7.1.3.8 อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลตามประกาศของกรมสรรพกร ร้อยละ 
20 ต่อปี เน่ืองจากมีการจดทะเบียนบริษทั (กรมสรรพากร, 2561) 
  7.1.3.9 เงินทุนหมุนเวยีนไม่มีการเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
  
 7.1.4 การประมาณการรายได้   
 บริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั มีรายไดจ้ากการบริการ จากลูกคา้ B-B ซ่ึงแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ซ่ึง
ในปีแรกจะเนน้ไปท่ีสองกลุ่ม คือ กลุ่มแรก คือ คลินิกกายภาพบ าบดัท่ีตั้งอยูใ่นกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล กลุ่มท่ีสองคือ คลินิกกายภาพบ าบดัท่ีตั้งอยูต่่างจงัหวดั โดยคลินิกกายภาพจะคิด
ค่าธรรมเนียมการบริการ 10% ของค่ารักษากายภาพเฉล่ียต่อคร้ัง (โดยมีขั้นต ่าอยูท่ี่ 50 บาทแต่ไม่เกิน 
100 บาท) และกลุ่มสุดทา้ย จะเร่ิมเจาะตลาดบริการสุขภาพท่ีมีการดูแล รักษา ฟ้ืนฟู รวมถึงคนไข้
แบบรายวนั (Day Care) ในปีท่ี 2 โดยคิดค่าธรรมเนียมการบริการ 10% ของค่ารักษากายภาพเฉล่ียต่อ
คร้ัง (โดยมีขั้นต ่าอยูท่ี่ 50 บาทแต่ไม่เกิน 150 บาท)  
 สมมติฐานในการประมาณการรายได ้ มาจาก 10%ของค่าเฉล่ียการรักษาต่อคนของ
คลินิกกายภาพในกรุงเทพและปริมณฑล คือ 1000 x 10% = 100 บาท,  10%ของค่าเฉล่ียการรักษาต่อ
คนของคลินิกกายภาพในต่างจงัหวดั คือ 500 x 10% =50 บาท และ 10%ของค่าเฉล่ียการรักษาต่อคน
ของ Day care คือ 1500 x 10% = 150 บาท 
 นอกจากค่าธรรมเนียมท่ีเรียกเก็บแลว้ ยงัมีรายไดจ้ากช่องทางอ่ืนๆ คือ ค่าโฆษณาจาก
คลินิก ในการประกาศโปรโมชนัหรือการ see first ในโมบายแอพพลิเคชนั มีจ านวน 5 พื้นท่ีโฆษณา 
และค่าโฆษณาของเวนเดอร์อุปกรณ์ทางกายภาพลงในเวบไซดข์อง Find PT มีจ านวน 5 พื้นท่ี
โฆษณา รายละเอียดดงัตารางท่ี 7.4 
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ตารางที ่7.4 การประมาณการรายไดบ้ริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดัในปีท่ี 1-5 
รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

1. B-B (คลนิิกกายภาพในกทม) 

ค่าธรรมเนียม (บาท) 100 100 110 110 120 

จ านวนคนไขเ้ฉล่ีย (คน/วนั) 30 32 34 37 39 

รวมรายได้ต่อปี 547,500 1,171,650 1,379,032 1,475,564 1,722,386 

2. B-B (คลนิิกกายภาพในตจว) 

ค่าธรรมเนียม (บาท) 50 50 55 55 60 

จ านวนคนไขเ้ฉล่ีย (คน/วนั) 30 32 34 37 39 

รวมรายได้จากการขาย  ต่อปี 273,750 585,825 689,516 737,782 861,193 

3. B-B (Day care by PT) 

ค่าธรรมเนียม (บาท) 150 150 150 160 160 

จ านวนคนไขเ้ฉล่ีย (คน/วนั) 15 32 35 38 42 

รวมรายได้จากการขาย  ต่อปี 410,625 1,757,475 1,933,223 2,206,451 2,427,096 

4 ค่าโฆษณาจากคลนิิก (ประกาศโปรโมชันจากคลนิิก หรือ See first) 

ราคาขาย (บาท/เดือน) 600 660 730 800 880 

จ านวนพื้นท่ีโฆษณา 5 5 5 5 5 

รวมรายได้จากการขาย 18,000 39,600 43,800 48,000 52,800 

5. ค่าโฆษณาจากเวนเดอร์ลงในเวบไซด์ 

ราคาขาย (บาท/เดือน/โฆษณา) 500 550 605 670 740 

จ านวนพื้นท่ีโฆษณา 5 5 5 5 5 

รวมรายได้จากการขาย 15,000 33,000 36,300 40,200 44,400 

รวมรายได้ (บาท) 1,264,875 3,587,550 4,081,871 4,507,998 5,107,875 
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 7.1.5 การประมาณการต้นทุน 
 
ตารางที ่7.5 แสดงราคาตน้ทุนในการใหบ้ริการในปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เงินเดือนพนกังานท่ีใหบ้ริการโดยตรง 489,000 1,368,000 1,410,600 1,441,911 1,491,118 

ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆในการสร้างแอพ 46,575 80,260 80,260 80,260 80,260 

ค่าธรรมเนียมของ Omise 1,601 4,569 5,202 5,746 6,514 

ตน้ทุนการบริการอ่ืนๆ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวม 597,176 1,512,829 1,556,062 1,587,917 1,637,892 

 
ตารางที ่7.6 แสดงค่าใชจ่้ายส านกังานในปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 162,120     

ค่าเช่าพื้นท่ี (50% ของ 10,000 บาท/เดือน) 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าไฟ ค่าน ้า 28,000 29,400 30,870 32,414 34,034 

ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ท 8,400 8,820 9,261 9,724 10,210 

ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวม 264,520 104,220 106,131 108,138 110,244 

 
ตารางที ่7.7 แสดงค่าเส่ือมราคาในปีท่ี 1-5 

รายการ  ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

ค่าเส่ือมราคาคอมพิวเตอร์ - 
ส าหรับพฒันาแอพฯ 

7,196 7,196 7,196 7,196 7,196 

รวม 7,196 7,196 7,196 7,196 7,196 
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 7.1.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริการ 

ตารางที ่7.8 แสดงค่าใชจ่้ายการตลาด 
รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใชจ่้ายในการออกบูธ 50,000 136,500 143,325 150,491 158,016 

ค่าใชจ่้ายในการท าใบปลิว 12,100 17,400 17,400 22,700 22,700 

ค่าใชจ่้ายในการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ 12,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

รวม 74,100 179,100 187,185 200,974 209,888 

 

ตารางที ่7.9 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปีท่ี 1-5 
รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เงินเดือนพนกังาน 457,500 1,032,000 1,275,600 1,321,506 1,369,019 

เงินค่าประกนัสังคม 31,500 72,000 81,000 81,000 81,000 

เงินโบนสั - - 111,925 230,285 238,345 

ค่าตรวจสอบบญัชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าประกนัพนกังาน 12,528 37,584 37,584 37,584 37,584 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวม 549,528 1,189,584 1,554,109 1,718,375 1,773,947 

 

ตารางที ่7.10 แสดงค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์ส านกังาน 30,624 30,624 30,624 30,624 30,624 

รวม 30,624 30,624 30,624 30,624 30,624 
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7.2 แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี)   
 
 7.2.1 แผนการเงิน ประเภทงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที ่7.11 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้      

รายไดจ้ากการบริการ 1,264,875 3,587,550 4,081,871 4,507,998 5,107,875 

หกั- ตน้ทุนการใหบ้ริการ -597,176 -1,512,829 -1,556,062 -1,587,917 -1,637,892 

หกั- ค่าเส่ือมราคาคอมพิวเตอร์ 
ส าหรับพฒันาแอพฯ 

-7,196 -7,196 -7,196 -7,196 -7,196 

ก าไรขั้นต้น 667,699 2,074,721 2,525,808 2,920,081 3,469,984 

หกั- ค่าใชจ่้ายการบริหาร -549,528 -1,189,584 -1,554,109 -1,718,375 -1,773,947 

หกั- ค่าใชจ่้ายการขาย -74,100 -179,100 -187,185 -200,974 -209,888 

หกั- ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหารและการขาย 

-30,624 -30,624 -30,624 -30,624 -30,624 

ก าไรจากการด าเนินการ 13,447 675,413 753,890 970,108 1,455,524 

หกั- ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติ
บุคคล 

13,447 675,413 753,890 970,108 1,455,524 

หกั- ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - 101,312 113,084 145,516 218,329 

ก าไรสุทธิ 13,447 574,101 640,807 824,592 1,237,196 

หกั- เงินปันผลจ่าย - 57,410 64,081 82,459 123,720 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล 13,447 516,691 576,726 742,133 1,113,476 

ก าไรสะสม 13,447 530,137 1,106,863 1,848,996 2,962,472 
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 7.2.2 แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางที ่7.12 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

   สินทรัพย์หมุนเวยีน 

   เงินสดและเงินฝากธนาคาร 992,900 1,003,104 1,540,095 2,105,465 2,860,930 3,953,202 

   ลูกหน้ีการคา้ - 41,063 58,583 107,759 132,246 191,270 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 992,900 1,044,167 1,598,677 2,213,223 2,993,176 4,144,472 

   สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 

   สินทรัพยถ์าวร 198,100 198,100 198,100 198,100 198,100 198,100 

   ค่าเส่ือมราคาสะสมอุปกรณ์เขียนแอพฯ - -7196 -14392 -21588 -28784 -35980 

   ค่าเส่ือมราคาสะสมส่วนการบริการและการขาย - -30624 -61248 -91872 -122496 -153120 

   เงินส ารองส าหรับค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินการ 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 207,100 169,280 131,460 93,640 55,820 18,000 

รวมสินทรัพย ์ 1,200,000 1,213,447 1,730,137 2,306,863 3,048,996 4,162,472 

Administrator
Rectangle
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ตารางที ่7.12 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น             

   หนีสิ้นหมุนเวียน 

   เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 

   เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 

   หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - - 

   หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 

   เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 

   หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 

รวมหนีสิ้นไม่หมนุเวียน - - - - - - 

รวมหน้ีสิน             

   ทุนหุน้สามญั 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

   ก าไรสะสม - 13,447 530,137 1,106,863 1,848,996 2,962,472 

รวมส่วนผูถื้อหุน้ 1,200,000 1,213,447 1,730,137 2,306,863 3,048,996 4,162,472 



 
 

 

98  

ตารางที ่7.12 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รวมหน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุน้ 1,200,000 1,213,447 1,730,137 2,306,863 3,048,996 4,162,472 
 

 7.2.3 แผนการเงิน ประเภทงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที ่7.13 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ - 13,447 574,101 640,807 824,592 1,237,196 

   ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เขียนแอพฯ - 7,196 7,196 7,196 7,196 7,196 

   ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย - 30,624 30,624 30,624 30,624 30,624 

   เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 

   ลูกหน้ีการคา้ - -41,063 -17,520 -49,176 -24,487 -59,024 

   ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - - 

   ภาษีนิติบุคคล - - - - - - 

Administrator
Rectangle
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ตารางที ่7.13 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

   กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม - 10,204 594,401 629,451 837,925 1,215,991 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

   เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร -198,100 - - - - - 

   เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน -9,000 - - - - - 

   กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม -207,100 - - - - - 

กระแสเงินสดจากการจดัหาเงิน 

   เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร - - - - - - 

   เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 1,200,000 - - - - - 

   เงินสดจ่ายปันผล - 
 

-57,410 -64,081 -82,459 -123,720 

   กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 1,200,000 - -57,410 -64,081 -82,459 -123,720 

กระแสเงินสดสุทธิ 992,900 10204 536,991 565,370 755,465 1,092,272 

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด - 992,900 1,003,104 1,540,095 2,105,465 2,860,930 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 992,900 1,003,104 1,540,095 2,105,465 2,860,930 3,953,202 
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7.3 ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน 
 ผลการตอบแทนผลการลงทุน ส าหรับโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” จะพิจารณาโดย
การเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุนในดา้นต่าง 
ๆ ดงัตารางท่ี 7.14 

ตารางที ่7.14 แสดงผลตอบแทนการลงทุนส าหรับโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of 
Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง
เงินทุนต่างๆของบริษทั  

10.03%  

มูลค่าปัจจุบนั (Net Present 
Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ 
(จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

2,091,371 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับแต่ละ
ปีตลอดอายโุครงการและจ านวนสินเช่ือ 

134.1% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน
ลงทุนคืนทั้งหมด 

1.33 
  

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน
ลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

1.40 

  
 7.3.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV) 
 ส าหรับการวเิคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษทัฯจะพิจารณาจากมูลค่าปัจจุบนั
สุทธิของกระแสเงินสดส าหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) ซ่ึงมีมูลค่าปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 1,379,502 บาท โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount Rate) จาก
ตน้ทุนทางการเงินถวัเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกัของกิจการ WACC (Weighted Average Cost of Capital) โดย
ใชสู้ตรการค านวณดงัน้ี 
  WACC = wd kd (1-T)  + we ke 

  = 0 + (1.0)(10.03%) 
  = 10.03% 
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โดยท่ี : 
 wd = สัดส่วนของหน้ีสิน 
 kd = อตัราผลตอบแทนท่ีเจา้หน้ีตอ้งการ หรืออตัราดอกเบ้ียเงินกู ้
 T = อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20 % 
 we = สัดส่วนของผูถื้อหุ้น 
 ke = อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of  Equity) 

   
ดงันั้นตน้ทุนทางการเงินเฉล่ียของกิจการ WACC จึงมีค่าเท่ากบั 10.03% 
 
 ทั้งน้ีไดมี้การค านวณอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of  Equity) ดว้ยวิธี CAPM 
โดย risk free rate หาไดจ้ากการน าอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอายุ 5 ปี มาเฉล่ีย market 
return หาไดจ้าก market cap ในตลาดหุน้ ยอ้นหลงั 3 ปี ก าหนดใหค้่า beta มีค่าเท่ากบั 1 
โดยใชสู้ตรการค านวณ CAPM ดงัน้ี 
  ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
  = 2.19% + (10.03% - 2.19%)(1) 
  = 2.19% + (7.84%) 
  ke = 10.03 % 
โดยท่ี : 
 Rf = อตัราผลตอบแทนของหลกัทรัพยป์ราศจากความเส่ียง 
 Rm = อตัราผลตอบแทนของตลาดหลกัทรัพย ์
 bL = อตัราความเส่ียงของผลตอบแทนของบริษทัฯ (Beta) 
 
ดงันั้นอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of  Equity) จึงมีค่าเท่ากบั 10.03%  
 
 7.3.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) 
 ในการวเิคราะห์อตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษทัฯ จะน าขอ้มูล Free Cash 
Flow ท่ีประมาณการไดม้าค านวณหาอตัราผลตอบแทนของโครงการ โดยใชส้มมุติฐานเดียวกนักบั
การวิเคราะห์โดยใช้วิธีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (NPV) ซ่ึงพบว่าบริษทัมี IRR เท่ากับ 
134.1% 
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 7.3.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  จากกระแสเงินสดสุทธิสะสม
ส าหรับกิจการ เปรียบเทียบกับการลงทุนนั้น จะแสดงให้ผูล้งทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใช้ในการ
เปล่ียนสินทรัพยท่ี์ลงทุนไป กลบัมาเป็นเงินสดอีกคร้ัง พบวา่ บริษทัฯสามารถด าเนินกิจการและคืน
ทุนไดใ้นระยะเวลา 1 ปี 4 เดือน 
 
 7.3.4 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) 

ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) เพื่อลด
จุดอ่อนของการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนท่ีไม่ไดค้  านึงถึงค่าของเงินตามเวลา หรือกระแสเงินสดท่ี
เกิดข้ึนต่างเวลากนั โดยใช้อตัราคิดลด (Discount Rate) ตาม WACC ในแต่ละปีพบว่า กิจการจะ
สามารถคืนทุนไดใ้นระยะเวลา 1 ปี 5 เดือน 
 
 7.3.5 สรุปผลการวเิคราะห์การประเมินความคุ้มค่าการลงทุน 
 จากการพิจารณาพบวา่โมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” ของ บริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั มี
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากับ 2,091,371บาท นอกจากนั้นยงัมีอตัรา
ผลตอบแทนภายใน(IRR) เท่ากบั 134.1เปอร์เซ็นต์ สูงกว่าอตัราผลตอบแทนเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกัของ
บริษทั (WACC เท่ากบั 10.03 เปอร์เซ็นต์)  รวมไปถึงมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยู่ท่ี
ประมาณ 1 ปี 4 เดือนและมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) อยูท่ี่ประมาณ 
1 ปี 5 เดือน 
 เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีจะได้รับจากการลงทุนในด้านมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net 
Present Value: NPV) อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) จะแสดงวา่ธุรกิจ 
โมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” ของ บริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดัมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน 
 
 

7.4 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนและผลกระทบต่อการเปลีย่นแปลงของ
โครงการแบบ Scenario 
 การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการ เป็นการศึกษาว่าเม่ือ 
สถานการณ์ในการด าเนินโครงการไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไวจ้ะมีผลต่อผลตอบแทนการลงทุน 
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ในโครงการอย่างไรบา้งและโครงการน้ียงัน่าลงทุนอยู่หรือไม่ ทางบริษทัฯได้ท าการศึกษาการ
เปล่ียนแปลงของปัจจยัท่ีคาดวา่หารเกิดข้ึนแลว้จะส่งผลกระทบต่อผลก าไรอยา่งไรบา้ง  
 กรณีท่ี 1 ยอดขายปกติ  
 กรณีท่ี 2 ยอดขายลดลง 20%  
 กรณีท่ี 3 ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 

ตารางที ่7.15 การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการ 

การเปลีย่นแปลงของโครงการ ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

ยอดขายปกติ 1,264,875 3,587,550 4,081,871 4,507,998 5,107,875 

ยอดขายลดลง 20% 1,011,900 2,870,040 3,265,496 3,606,398 4,086,300 

ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 1,517,850 4,305,060 4,898,245 5,409,597 6,129,450 

 
ตารางที ่7.16 ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนเม่ือมีการเปล่ียนแปลงของยอดขาย 

รายการ ยอดขายปกติ ยอดขายเพิม่ขึน้20% 
ยอดขายลดลง 

20% 

มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value : 
NPV) 

2,091,371 4,315,538 -114,046 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal 
Rate of Return : IRR) 

134.1% 252.46% 2.0% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 1 ปี 4 เดือน 10 เดือน 4 ปี 11 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

1 ปี 5 เดือน 11 เดือน 5 ปี 6 เดือน 
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  บทที ่8
แผนบริหารจัดการความเส่ียง 

 
 
 การศึกษาแผนบริหารจดัการความเส่ียงแบ่งออกเป็น 4 ส่วนไดแ้ก่ บทวิเคราะห์และ
ระบุประเภทความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง, บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญ
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง, ขอ้จ ากดัของธุรกิจ และแผนธุรกิจหนา้เดียว 
 
 

8.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง  
 ในการด าเนินธุรกิจนั้นสามารถเกิดการเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลาอาจเน่ืองมาจาก
เหตุการณ์ทั้งภายนอกและภายในบริษทัเอง ซ่ึงอาจจะท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมาย
ท่ีไดว้างไว ้รวมถึงเกิดผลกระทบต่อองค์กรได ้ดงันั้นเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบร่ืน 
บริษทัควรท่ีจะมีแผนการจดัการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียงไว้เพื่อปรับตวัให้ทนั
ต่อสถานการณ์ต่างๆท่ีจะเกิดข้ึน โดยบริษทัไดมี้การประเมินความเส่ียงและไดส้รุปประเด็นความ
เส่ียงของบริษทั โดยสามารถจ าแนกความเส่ียงออกเป็นหวัขอ้หลกัๆดงัน้ี 
 8.1.1 ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน (Operational Risk)  
 8.1.2 ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk)  
 8.1.3 ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk)  
 8.1.4 ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั (Law and Regulation Risk)  
 
 8.1.1 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
  8.1.1.1 คุณภาพของการบริการ 
  การควบคุมงานบริการให้เป็นไปตามความคลาดหวงัของผูบ้ริโภค ตอ้ง
ท าใหเ้ป็นระบบท่ีมีมาตรฐานนั้นเป็นส่ิงจ าเป็น เน่ืองจากเป็นการรักษาความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคต่อ
บริษทั บริษทัจึงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งจดัใหมี้กระบวนการด าเนินงานและพฒันาการให้บริการท่ีท า
ใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจวา่จะไดรั้บการบริการท่ีมีคุณภาพตามมาตรฐาน  
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  แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้น
การด าเนินงาน ในการควบคุมคุณภาพของกระบวนการทุกขั้นตอน ซ่ึงกระบวนการและพนกังานใน
การใหบ้ริการจะเป็นส่วนท่ีส าคญั เป็นหวัใจส าคญัของการใหบ้ริการ  
  - ควบคุมและตรวจสอบตั้งแต่ขั้นตอนการตรวจสอบข้อมูลของคลินิก
กายภาพ/ศูนย์บริการสุขภาพ เช่น ใบประกอบวิชาชีพของนักกายภาพบ าบัด ใบอนุญาตเปิด
สถานพยาบาล และ/หรือ ความเช่ียวชาญท่ีสภากายภาพฯรับรอง  
  - เม่ือมีการจองคิวเกิดข้ึน ต้องมีการตรวจสอบว่า คนไข้ได้ใช้บริการ
ตามท่ีคนไขต้อ้งการ และคลินิก/ศูนยบ์ริการไดใ้หบ้ริการคนไข ้
  - ให้ความส าคัญกับปัญหาข้อร้องเรียนจากลูกค้าและน าไปปรับปรุง
ขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน โดยตอ้งมีการแกไ้ขให้มีประสิทธิภาพและรวดเร็วโดยค านึงถึงผูบ้ริโภคเป็น
ส าคญั 
  - สร้างความตระหนกัในหน้าท่ีรับผิดชอบของพนกังานทุกคนท่ีไดรั้บ
มอบหมายวา่ทุกคนเป็นส่วนส าคญัของบริษทัในการสร้างความส าเร็จและช่วยแกปั้ญหาของบริษทั
ได ้
 
  8.1.1.2 Developer อาจมีความสามารถไม่เพียงพอหรือมีความสามารถไม่
ตรงกบัลกัษณะของงาน  
  ความสามารถของDeveloper เป็นหวัใจส าคญั (Core value) ของธุรกิจโม
บายแอพพลิเคชนั ซ่ึงเม่ือเกิดปัญหา หรือการร้องเรียนจากผูใ้ชง้าน แอพพลิเคชนัตอ้งไดรั้บการแกไ้ข
อย่างรวดเร็ว เพื่อให้ผูใ้ช้งานเกิดความพึงพอใจและไม่หยุดใช้บริการ ซ่ึงถ้า Devleoper ไม่มี
ความสามารถพอ จะท าให้ไม่สามารถแกปั้ญหาไดอ้ย่างทนัเวลา ซ่ึงจะเป็นผลเสียต่อธุรกิจ โมบาย
แอพพลิเคชนั ท่ีตอ้งการความเร็วกวา่ ทนัสมยักวา่ อยูต่ลอดเวลา 
  แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้น
การคดัเลือกและพฒันา Devleoper ให้มีความสามารถในการแกปั้ญหาของแอพพลิเคชนัไดอ้ย่าง
รวดเร็ว 
  - คดัเลือกบุคลากรใหต้รงกบัความตอ้งการ มีไหวพริบในการแกปั้ญหา มี
ประสบการณ์ในการเขียนโคด้  
  - ผลตอบแทนส าหรับ Developer ตอ้งไม่ดอ้ยกวา่บริษทัสตาร์ทอพัท่ีอ่ืนๆ 
ซ่ึงอาจจะดึงดูดดว้ยการแบ่งหุน้ เพื่อใหเ้กิดความจงรักภกัดีต่อบริษทั 
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  - พฒันาความรู้ของ Devleoper ด้วยการส่งไปเข้าคอร์สเทรนน่ิงท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการพฒันาแอพพลิเคชนั 

 แนวทางเหล่าน้ีไม่เพียงแต่ปฏิบติักบั Devleoper พนกังานฝ่ายอ่ืนๆของ
บริษทัก็ถือเป็นทรัพยากรณ์ท่ีส าคญั ก็จะได้รับการปฏิบติัเช่นน้ีเช่นกัน แต่อาจแตกต่างกัน Core 
Value ขององคก์ร  
 
  8.1.1.3 จ านวนพนกังานไม่เพียงพอ 
  ในกรณีท่ีปริมาณการใช้แอพพลิเคชนัมากกว่าท่ีคาดการณ์ไว ้อาจท าให้
บริษทัฯ ไม่สามารถจดัสรรพนกังานให้บริการไดอ้ย่างเพียงพอและทนัต่อเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
หากมีปริมาณการใช้บริการท่ีเขา้มาในปริมาณมากแบบกระชั้นชิด อาจท าให้เกิดความเส่ียงในดา้น
การคุณภาพได ้
  แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้น
การด าเนินงานเม่ือจ านวนพนกังานไม่เพียงพอ 
  - สรรหาบุคลากรเพื่อรองรับงานอยา่งเหมาะสม 
  - จดัท าคู่มือกระบวนการท างานเพื่อให้ บุคลากรอ่ืนสามารถปฏิบติัตาม
คู่มือได ้กรณีท่ีบุคลากรผูรั้บผดิชอบไม่สามารถปฏิบติังานได ้
  - ดูแล เอาใจใ ส่พนักงาน ท า ให้พนักงาน รู้ สึก มี ส่วนร่วมและมี
ผลตอบแทนท่ีเป็นธรรม เพื่อรักษาบุคลากรภายในองคก์รไวร้องรับปริมาณการใชบ้ริการท่ีเพิ่มมาก
ข้ึน 
 
  8.1.1.4 ความเส่ียงทางเทคโนโลย ี  
  ความเส่ียงท่ีเกิดจากระบบคอมพิวเตอร์, ระบบการเก็บขอ้มูล หรือเคร่ือง
ข่ายส่ือสารของบริษทัเกิดความลม้เหลว ลา้สมยั ไม่มีประสิทธิภาพ ท าให้การด าเนินงานหยุดชะงกั
หรือไม่สามารถให้บริการได ้เช่น ขอ้มูลไม่ถูกตอ้ง ขอ้มูลไม่มีความปลอดภยัจากการโจรกรรม การ
ไม่สามารถกูร้ะบบไดอ้ยา่งทนัท่วงที เป็นตน้ 

 แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้น
การด าเนินงาน เม่ือมีความเส่ียงจากเทคโนโลย ี

 - ตรวจสอบการตั้งค่าของ firewall อยา่งสม ่าเสมอ  
 - ติดตั้งโปรแกรมป้องกนัไวรัสและ patch อยา่งสม ่าเสมอ  
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 - เปล่ียนรหัสผ่านตามแนวปฏิบติัด้านการรักษาความมัน่คงปลอดภยั
สารสนเทศ 

 - ส ารองขอ้มูลระบบและฐานขอ้มูลท่ีส าคญัเก็บไวใ้นสถานท่ีอ่ืนอีกหน่ึง
ชุด 
 8.1.2 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
  8.1.2.1 มีโมบายแอพพลิเคชนัแบบเดียวกนัอยูใ่นตลาด 
  ถึงแมว้่าในปัจจุบนั ยงัไม่มีคู่แข่งทางตรงส าหรับการคน้หาและจองคิว
คลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ แต่หากวนัหน่ึง Google หรือ บริษทัใหญ่อ่ืนๆ มาลงทุนในธุรกิจ
น้ี ซ่ึงมี Developer ท่ีเก่ง มีความสามารถ และมีจ านวน ท่ีเพียงพอ และใชเ้วลาเพียงสั้นๆ ในการสร้าง
แอพพลิเคชนั ก็สามารถท าใหผู้บ้ริโภคมีสิทธ์ิไดเ้ลือกใช ้ซ่ึงอาจส่งผลให้ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีตั้ง
ไว ้
  แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้น
การตลาด เม่ือมีโมบายแอพพลิเคชนัแบบเดียวกนัอยูใ่นตลาด 
  - ท าการวิเคราะห์จุดเด่นและจุดด้อยของผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งเทียบกับ
ผลิตภณัฑข์อง บริษทัฯ  
  - มีการส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นระยะๆ เพื่อน ามาใชใ้นการ
ปรับปรุง ผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  - สร้างการรับรู้อยา่งต่อเน่ืองของผูใ้ชง้านวา่ แอพพลิเคชนัน้ีมอบคุณค่าท่ี
แตกต่างจากคู่แข่งได้อย่างไรบ้าง เช่น การตรวจสอบความเช่ียวชาญจากการรับรองของสภา
กายภาพบ าบดั, การเป็นพาร์ทเนอร์กบัสมาคมกายภาพบ าบดัฯ ในแง่ของการให้ขอ้มูลในการดูแล
รักษากายภาพบ าบดัเบ้ืองตน้ ซ่ึงจะมีการอพัเดทตลอดเวลา เป็นตน้  
  - สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ เพื่อให้เกิดความตระหนักในช่ือแบ
รนดสิ์นคา้โดยรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง  
 
  8.1.2.2 เม่ือยอดขายต ่ากวา่เป้าท่ีวางไว ้
  หากคนไขส่้วนใหญ่ยงัตอ้งการรักษาในโรงพยาบาลรัฐบาลหรือเอกชน 
หรือ ยงัมีช่องทางอ่ืนๆในการรักษาพยาบาล เช่น การซ้ือยาทานเอง, หรือการนวดแผนไทย หรือ
แมแ้ต่เจา้ของคลินิก/ศูนยบ์ริการเลือกใช้ช่องทางอ่ืนๆในการโปรโมทคลินิกของตน หรืออาจเกิด
เหตุการณ์คนไขก้บัเจา้ของคลินิกมีการติดต่อจองกนัเองโดยไม่ผา่นแอพพลิเคชนั ดงันั้นอาจส่งผลต่อ
ยอดขาย ท าใหย้อดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้
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  แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้น
การตลาด เม่ือยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้
  - มีการส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นระยะๆ เพื่อน ามาใชใ้นการ
ปรับปรุงการบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  - จดักิจกรรมส่งเสริมการขายให้เกิดความน่าสนใจในโมบายแอพพลิเค
ชนัมากข้ึน เพื่อกระตุน้การตดัสินใจใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
   - ท าสินคา้ให้มีความยืดหยุ่น กบัลูกคา้มากข้ึน โดยเร่ิมท่ีการสร้างการ
ปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจถึงความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้แต่ละกลุ่ม แต่ละบุคคล 
ต่อมาคือการวิคราะห์ขอ้มูลของลูกคา้แต่ละกลุ่มตามประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการจากการบริการ และ
ตอ้งมีการปรับเปล่ียนการบริการตามความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้แต่ละกลุ่มแต่ละบุคคล  
  - สร้างความเขา้ใจใหก้บัทางเจา้ของคลินิกวา่ แอพพลิเคชนัน้ีมีประโยชน์
ต่อท่านในระยะยาวได้อย่างไร เพื่อป้องกนัการติดต่อกบัคนไขโ้ดยตรงโดยไม่ผ่านแอพพลิเคชัน 
(หากคนไขค้นนั้นไดม้าใชบ้ริการคร้ังแรกแลว้ และมีการนดัท ากายภาพต่อในคร้ังต่อๆไป) เช่น ทุก
คร้ังท่ีมีการรักษาคนไขท่ี้มาจากการจองผ่านแอพพลิเคชนั คนไขค้นนั้นจะมีสิทธิในการรีวิวคลินิก 
ขอ้มูลในการรีววิเป็นประโยชน์ต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการของคนไขท้่านอ่ืนๆ และหากคลินิก
ไหนมียอดจองผา่นแอพพลิเคชนัมาก จะมีการโชวส์ัญลกัษณ์ “Most Booking” เป็นตน้  
  - มีระบบการติดตามความพึงพอใจของคนไข ้หากมีปัญหาในการรักษา 
พร้อมทั้งใหค้  าแนะน าในการรักษาจนกระทัง่อาการดีข้ึน  
  - การท าบริษทัให้เป็นในลกัษณะ “Social Enterprise”  เพื่อลดความเส่ียง
ในการติดต่อกนัเองระหวา่งคลินิกและคนไข ้เพราะเป็นการสร้างคุณค่าทางจิตใจส าหรับผูใ้ชบ้ริการ 

  
 8.1.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
 เน่ืองจากบริษทั ไฟนด์พีที จ  ากดั เป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมด าเนินกิจการ 
เป็นกิจกรรมขนาดเล็กท่ีมีการเกิดความเส่ียงจากการขาดสภาพคล่องทางการเงินได ้และอาจเกิดการ
ไม่มีเงินสดเพียงพอในการรองรับกบัเหตุฉุกเฉินท่ีอาจเกิดข้ึนได ้ 
 แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้นสภาพคล่อง
ทางการเงิน 
 - มีการตรวจสอบบญัชีเพื่อวเิคราะห์รายไดแ้ละค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนอยูเ่สมอและมีการวาง 
แผนการจดัท างบประมาณกระแสเงินสดล่วงหน้าเพื่อประมาณการรายไดต้ามช่วงเวลารวมถึงการ 
ประเมินผลทางบญัชีอยา่งต่อเน่ือง 
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 - บริษทัฯ มีการจดัหาแหล่งเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคล่อง โดยท าการพิจารณาขอกูเ้งิน
ในระยะสั้นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน และมีการเก็บเงินสดไวใ้นบญัชีแยก
เพื่อใชใ้นกรณีฉุกเฉินและใชว้ธีิปรับลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็นของบริษทัลง  
 
 8.1.4 ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 
 บริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั ด าเนินธุรกิจภายใตก้ฎหมายและนโยบายของรัฐ ซ่ึงมีกฎหมาย
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจของบริษทั อาทิเช่น  กฎหมายภาษีอากร กฎหมายแรงงาน เป็นตน้ 
ดงันั้นบริษทัฯ จึงจ าเป็นตอ้งติดตามการเปล่ียนแปลงของขอ้ก าหนดและกฎหมายภายในประเทศ
อยา่งใกลชิ้ดเพื่อน ามาปรับปรุงกระบวนการท างานของบริษทัใหส้อดคลอ้งกบักฎหมายท่ีประกาศใช้
ใหเ้ป็นปัจจุบนัท่ีสุด 
 แนวทางการจดัการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ (Risk Response) ดา้นกฎระเบียบ
และขอ้บงัคบั 
 - ติดตามแนวโน้มการออกกฎหมายใหม่ การประกาศใช้การเปล่ียนแปลงและการ
ยกเลิก กฎหมายต่างๆ ภายในประเทศ เพื่อใหท้างบริษทัมีขอ้มูลท่ีถูกตอ้งชดัเจนเพื่อน าไปก าหนดกล
ยุทธ์ท่ีเหมาะสม รวมถึงการก ากับดูแลให้มีการปฏิบัติตามกฎหมายและข้อก าหนดต่างๆอย่าง
เคร่งครัด  
 
 

8.2 บทวเิคราะห์และระบุทางเลอืกเพือ่ปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
  
 8.2.1 ระยะส้ัน 1 ปี 
 - คุณภาพของสินค้า เป็นส่ิงท่ีจะสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ผูบ้ริโภค ทั้งการบริการเอง
และต่อภาพลกัษณ์บริษทัดว้ย ซ่ึงหากมีขอ้ผิดพลาดเกิดข้ึน จึงจ าเป็นตอ้งท าการแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน
มาก มีผลกระทบสูงในการจดัการแกไ้ขปัญหาน้ี โดยแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความ
เส่ียง คือ ช าระเงินคืนกรณีท่ีจ าเป็นหรือชดเชยดว้ยส่วนลดในการใช้บริการคร้ังต่อไป แกไ้ขปัญหา
อย่างมีประสิทธิภาพและรวดเร็วโดยค านึงถึงผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ให้ความส าคญักับปัญหาข้อ
ร้องเรียนจากลูกคา้และน าไปปรับปรุงขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน โดยการพฒันากระบวนการบริหาร
จดัการขอ้ร้องเรียน  
 - Developer อาจมีความสามารถไม่เพียงพอหรือมีความสามารถไม่ตรงกับลักษณะ
ของงาน เน่ืองจาก Developer เป็น Core Value ส าหรับธุรกิจโมบายแอพพลิเคชนั หาก Devleoper มี
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ความสามารถไม่เพียงพอในการแกปั้ญหาการใชง้านของแอพพลิเคชนัจะมีผลกระทบสูง จึงมีความ
เร่งด่วนมากในการจดัการแกไ้ขปัญหาน้ี โดยแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ 
คดัเลือกบุคลากรท่ีมีความสามารถ ให้ผลตอบแทนท่ีดึงดูด และพฒันาความรู้ความสามารถเม่ือมี
โอกาส 
 - ความเส่ียงทางด้านเทคโนโลยี การท่ีขอ้มูลในฐานระบบไม่ถูกตอ้ง ขอ้มูลไม่มีความ
ปลอดภยัจากการโจรกรรม การไม่สามารถกูร้ะบบไดอ้ย่างทนัท่วงที ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีเกิดจากระบบ
คอมพิวเตอร์, ระบบการเก็บขอ้มูล หรือเคร่ืองข่ายส่ือสารของบริษทัเกิดความลม้เหลว ลา้สมยั ไม่มี
ประสิทธิภาพ มีความเร่งด่วนมากในการจดัการแกไ้ขปัญหาน้ี โดยแนวทางกรปรับปรุงแกไ้ขกรณี
เผชิญความเส่ียงคือตอ้งมีการตรวจสอบการตั้งค่าของ firewall อย่างสม ่าเสมอ, ติดตั้งโปรแกรม
ป้องกนัไวรัส, เปล่ียนรหสัผา่นตามแนวปฏิบติัดา้นการรักษาความมัน่คงปลอดภยัสารสนเทศ และ 
ส ารองขอ้มูลระบบและฐานขอ้มูลท่ีส าคญัเก็บไวใ้นสถานท่ีอ่ืนอีกหน่ึงชุด 
 - เมื่อยอดขายต ่ากว่าเป้าที่วางไว้ มีผลกระทบสูง มีความเร่งด่วนมากในการจดัการ
แกไ้ขปัญหาน้ี โดยแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ด าเนินการวางแผนและจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายให้เกิดความน่าสนใจในแอพพลิเคชนัมากข้ึน เพื่อกระตุน้การตดัสินใจใช้
บริการของผูบ้ริโภค 
 - ขาดสภาพคล่องทางการเงิน การด าเนินธุรกิจในช่วงตน้อาจมีค่าใชจ่้ายสูง และมีความ
ไม่แน่นอนของปัจจยัต่างๆ ดงันั้นจึงตอ้งมีการจดัเก็บเงินสดไวใ้นบญัชีแยก เพื่อใชใ้นกรณีฉุกเฉิน 
หากขาดสภาพคล่องทางการเงินจะผลกระทบสูง และมีความเร่งด่วนมากในการจดัการแกไ้ขปัญหา
น้ีมีแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ รีบจดัหาแหล่งเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคล่อง 
โดยท าการพิจารณาขอกูเ้งินในระยะสั้นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน 
 
 8.2.2 ระยะกลาง มากกว่า 1 ปี และไม่เกนิ 3 ปี 
 - มีโมบายแอพพลิเคชันแบบเดียวกันอยู่ในตลาด โอกาสเกิดแอพพลิเคชนัแบบเดียวกนั
ออกมาจ าหน่าย มีผลกระทบสูง และมีความเร่งด่วนปานกลางในการจดัการแกไ้ขปัญหาน้ี โดย
แนวทางการปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ท าการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ ท่ีกรม
ทรัพยสิ์นทางปัญญา กระทรวงพาณิชย ์และท าลิขสิทธ์ิในเน้ือหา รูปภาพ รูปแบบของตวัแอพพลิเค
ชนั อีกทั้งสร้างการรับรู้อยา่งต่อเน่ืองของผูใ้ชง้าน วา่ แอพพลิเคชนัน้ีมอบคุณค่าท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง
ไดอ้ยา่งไรบา้ง และรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
 - ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ มีผลกระทบสูง และมีความเร่งด่วนปานกลาง
ในการจดัการแกไ้ขปัญหาน้ี เน่ืองจากกฎระเบียบและขอ้บงัคบัจ าเป็นตอ้งใชเ้วลาในการด าเนินการ 
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โดยแนวทางการปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ด าเนินการปฏิบัติตามกฎหมายและ
ขอ้ก าหนดต่างๆทนัทีท่ีมีการประกาศใช ้เปล่ียนแปลงและยกเลิก  
 
 8.2.3 ระยะยาว มากกว่า 3 ปี 
 - จ านวนบุคคลากรไม่เพียงพอ หากมีปริมาณการใช้งานเขา้มามากแบบกระชั้นชิด 
บริษทัฯไม่สามารถบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพและทนัต่อเวลาจึงมีผลกระทบสูง แต่มีความ
เร่งด่วนต ่า เพราะ ตอ้งใช้เวลาในการรับสมคัรแรงงานและพฒันาก่อน โดยแนวทางการปรับปรุง
แกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ จดัท าคู่มือกระบวนการท างานเพื่อให ้บุคลากรอ่ืนสามารถปฏิบติัตาม
คู่มือได ้กรณีท่ีบุคลากรผูรั้บผดิชอบไม่สามารถปฏิบติังานได ้
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ตารางที ่8.1 การบริหารจดัการความเส่ียง (ต่อ)    

RISK 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนทีต้่องแก้ไข 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk)  

·       คุณภาพของการบริการ ✓       ✓ ช าระเงินคืนกรณีท่ีจ าเป็น  

·  Developer อาจมีความสามารถไม่เพียงพอ
หรือมีความสามารถไม่ตรงกบัลกัษณะของงาน  ✓       ✓ 

คดัเลือกบุคลากรท่ีมีความสามารถ ใหผ้ลตอบแทนท่ี
ดึงดูด และพฒันาความรู้ความสามารถเม่ือมีโอกาส 

·       จ านวนพนกังานไม่เพียงพอ ✓   ✓     จดัท าคู่มือกระบวนการท างาน 

·       ความเส่ียงทางเทคโนโลยี 

✓       ✓ 

การตั้งค่าของ firewall อยา่งสม ่าเสมอ, ติดตั้งโปรแกรม
ป้องกนัไวรัส, เปล่ียนรหสัผา่นตามแนวปฏิบติัดา้นการ
รักษาความมัน่คงปลอดภยัสารสนเทศ และ ส ารองขอ้มูล
ระบบและฐานขอ้มูลท่ีส าคญั 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk)  

Administrator
Rectangle
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ตารางที ่8.1 การบริหารจดัการความเส่ียง (ต่อ)    

RISK 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนทีต้่องแก้ไข 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

·       โมบายแอพพลิเคชนัแบบเดียวกนัอยูใ่นตลาด 

✓     ✓   
สร้างการรับรู้อยา่งต่อเน่ืองของผูใ้ชง้าน วา่ แอพพลิเคชนั
น้ีมอบคุณค่าท่ีแตกต่างจากคู่แข่งไดอ้ยา่งไรบา้ง และ
รักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 

·       เม่ือยอดขายต ่ากวา่เป้าท่ีวางไว ้

✓       ✓ 

- ด าเนินการวางแผนและจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อ
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
- การเปล่ียนลกัษณะธุรกิจให้เป็นในรูปแบบ Social 
Enterprise  

ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk)  
✓       ✓ 

-การตรวจสอบบญัชีเพื่อวิเคราะห์ 
-บริษทัฯ มีการจดัหาแหล่งเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคล่อง  

ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and 
Regulation Risk) 

✓     ✓   
ก ากบัดูแลใหมี้การปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้ก าหนด
ต่างๆอยา่งเคร่งครัด  



114 
 

 

8.3 ข้อจ ากดัของแผนธุรกจิ 
 จากการท าการวิจยัและแผนธุรกิจโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” ของบริษทั ไฟนด์พี
ที จ  ากดั มีขอ้จ ากดัของแผนธุรกิจ ดงัน้ี  
 1. ต้นทุนท่ีใช้ในการวิเคราะห์การบริการอาจจะไม่ใช่ต้นทุนท่ีแท้จริงอาจมีการ
เปล่ียนแปลงในการตั้งราคา  
 2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าแบบสอบถามเร่ืองแนวคิดของโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT”
ยงัไม่เคยเห็นผลิตภณัฑจ์ริง จึงอาจท าใหมี้ความคลาดเคล่ือนของค าตอบได ้
 3. แผนธุรกิจท่ีจดัท าข้ึนในคร้ังน้ีเป็นการน าขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถามจากผูต้อบ
แบบสอบถามจ านวน 200 คน ท่ีความเช่ือมัน่มากกวา่ 90% และท าการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความ
น่าจะเป็น (Non-probability Sampling) ดว้ยวิธีการสะดวก (Convenience Sampling) ดงันั้นขอ้มูลท่ี
ไดจึ้งอาจมีการคลาดเคล่ือนในการประกอบการจดัท าแผนธุรกิจ 
 4. ในสถานการณ์จริงการด าเนินงานอาจไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้อาจมีปัจจยัต่างๆ
ทั้งภายในและภายนอกเขา้มากระทบ ดงันั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนในคร้ังน้ีอาจตอ้งมีการวางแผนท่ีมี
ความยดืหยุน่และสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 เม่ือพิจารณาขอ้จ ากดัต่างๆแลว้พบว่าโมบายแอพพลิเคชนั “Find PT” ของบริษทั 
ไฟนดพ์ีที จ  ากดันั้นมีความคุม้ค่าในการลงทุน เน่ืองจากขอ้จ ากดัต่างๆสามารถระวงัไม่ให้เกิดข้ึนและ
สามารถแก้ไขได้ รวมถึงเป็นแผนธุรกิจท่ีมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน เน่ืองจากมีระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) อยูท่ี่ประมาณ 2 ปี ประกอบกบัการพฒันาทางดา้นนวตักรรมท าให้บริษทัผูผ้ลิตมี
การพฒันารูปแบบของผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
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8.4 แผนธุรกจิหน้าเดียว 

 
ภาพที ่8.1 แผนธุรกิจหนา้เดียวของบริษทั ไฟนดพ์ีที จ  ากดั 
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2561 จาก https://marketeeronline.co/archives/2332 
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ภาคผนวก ก 
ใบอนุญาตด้านจริยธรรม 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามการค้นคว้าอสิระ เร่ือง เร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ทีม่อีทิธิพลในการเลอืกใช้โมบายแอพพลเิคชันในการค้นหาและจองควิคลนิิกกายภาพ/

ศูนย์บริการสุขภาพ 
 

แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อศึกษา ความเป็นไปไดข้องธุรกิจบริการโมบายแอพพลิเคชนั
ในการคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ และเพื่อหาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการ เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต 
วชิาเอกสภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล ผูว้จิยัใคร่ขอ
ความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โปรดตอบแบบสอบถามตามขอ้เทจ็จริง ผูจ้ดัท า
ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่า เพื่อใหข้อ้มูลอนัเป็นประโยชน์
ต่อการศึกษาคร้ังน้ี และหลงัจากสรุปผลจากขอ้มูลทั้งหมดจะถูกท าลายเม่ือการศึกษาวจิยัส้ินสุดลง
โดยไม่มีการเก็บไวใ้นรูปแบบของแบบสอบถามหรือฐานขอ้มูลใดๆทั้งส้ิน 
แบบสอบถามประกอบไปดว้ย 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  พฤติกรรมในการเลือกใชค้ลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพ 
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นต่อเก่ียวกบัแนวคิดการบริการคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ ผา่นแอพพลิเคชนั 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าถามคัดกรอง 
อายขุองคุณเท่าไร 

(1) < 25 ปี (จบแบบสอบถาม) 

(2) ≥ 25 ปี 

ค าช้ีแจง: “ศูนย์บริการสุขภาพ” ในแบบสอบถามฉบับนี ้หมายถึง สถานบริการทีม่ีการดูแล รักษา 
ฟ้ืนฟูคนไข้ แบบรายวนั (Day Care)  
ส่วนที ่1  พฤติกรรมในการเลือกใช้คลนิิกกายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพ 
1.1 เม่ือคุณ มีอาการปวดตามกลา้มเน้ือและขอ้ต่อจะเขา้รับการรักษากบัใคร (เรียงล าดบั 1 ถึง 3) 
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(1) พบแพทย ์

(2) คลินิกกายภาพบ าบดั  

(3) นวดแผนไทย 

(4) ร้านขายยา 

(5) อ่ืนๆ โปรดระบุ................................. 

1.2 คุณหรือคนในครอบครัวของคุณเคยรับบริการทางคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ

หรือไม่ 

(1) เคยรับบริการคลินิกกายภาพบ าบดั (ท าต่อขอ้ 1.3 ถึง 1.5) 

(2) เคยรับบริการDay Care (ท าต่อขอ้ 1.3 ถึง 1.5) 

(3) ไม่เคย (ขา้มไปขอ้ 1.6 ) 

1.3 ความถ่ีในการเขา้รับบริการทางกายภาพบ าบดัคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

(1) นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 

(2) 1-2 คร้ังต่อเดือน 

(3) 3-4 คร้ังต่อเดือน 

(4) มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 

1.4 ค่าใชจ่้ายในการรักษาทางกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ เป็นจ านวนเงินคร้ังละเท่าไร 

(1) นอ้ยกวา่ 500 บาท 

(2) 501-1,000 บาท 

(3) 1,001-2,500 บาท 

(4) 2,501 – 5,000 บาท 

(5) มากกวา่ 5,000 บาท 

1.5 คุณคน้หา สถานบริการกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ จากช่องทางไหน (เลือกไดห้ลายขอ้) 

(1) คนรู้จกั / ญาติ / เพื่อน 

(2) Google 

(3) Pantip 

(4) Website อ่ืนๆ โปรดระบุ ................. 
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(5) Mobile Application โปรดระบุ ............ 

(6) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 

ท  าต่อส่วนท่ี 2, 3 และ 4 
1.6 สาเหตุท่ีท่านจะไม่เลือกใชว้ธีิการรักษาโดยการท ากายภาพบ าบดั เพื่อช่วยบรรเทาและรักษา

อาการปวดกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (เลือก 3 อนัดบั) 

(1) ไม่ชอบวธีิการรักษา  

(2) ไม่ทราบวธีิการรักษาและประโยชน์จากการท ากายภาพ 

(3) ไม่ทราบสถานท่ีใหบ้ริการ 

(4) ไม่มีเวลาเขา้รับการรักษา 

(5) ราคาแพง ส้ินเปลืองค่าใชจ่้าย 

(6) เดินทางล าบาก 

(7) อ่ืนๆ  โปรดระบุ........................................ 

ท  าต่อส่วนท่ี 2, 3 และ 4 
ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้คลนิิกกายภาพ/ศูนย์บริการสุขภาพ 
ค าช้ีแจง : โปรดเลือกขอ้ท่ีตรงต่อระดบัความส าคญัของท่านมากท่ีสุด (1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = 
ส าคญันอ้ย, 3 = ส าคญัปานกลาง, 4 = ส าคญัมาก และ 5 = ส าคญัมากท่ีสุด) 
รายละเอียดปัจจยัและตวัช้ีวดั ระดบัความส าคญั 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ       
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถานบริการ      
เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั      
คลินิกมีการจดัแต่งสวยงาม      
ปัจจยัดา้นราคา      
มีราคาแสดงก่อนเขา้รับบริการ      
ปัจจยัดา้นช่องทางการส่ือสารและสถานท่ีตั้ง      
มีโฆษณาใน facebook      
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รายละเอียดปัจจยัและตวัช้ีวดั ระดบัความส าคญั 
มากท่ีสุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

Search Google แลว้เจอ      
มีขอ้มูลรีววิการใชบ้ริการคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ      
คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ตั้งอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัหรือ
ท่ีท างาน 

     

การเดินทางไปคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
สะดวกสบาย 

     

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด      
คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ มีโปรแกรมการรักษา
แบบแพคเกจ 

     

คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ใหส่้วนลดการรักษา      
 
ส่วนที ่3 ความคิดเห็นเกีย่วกับการใช้บริการแอพพลเิคชันค้นหาและจองคิวคลนิิกกายภาพบ าบัดฯ /
ศูนย์บริการสุขภาพ 

 โมบายแอพพลิเคชนั “FindPT”ท่ีสามารถคน้หาคลินิกกายภาพบ าบดัฯ/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพ และจองคิวได ้  ซ่ึงมีการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพของนกักายภาพบ าบดัฯ และการ
รับรองความเช่ียวชาญจากทางสภากายภาพบ าบดัแห่งประเทศไทย อีกทั้งยงัมีรายละเอียดสถาน
ท่ีตั้งของคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพท่ีเช่ือมต่อกบั Google Map รวมทั้งมีการอพัเดทขอ้มูล
เก่ียวกบัการดูแลสุขภาพ ร่างกาย โดยเฉพาะบุคคล เช่น ผูสู้งอายท่ีุท่ีมีอาการปวดเร้ือรัง, 
คนท างานท่ีมีโอกาสเส่ียงของการเป็นออฟฟิตซินโดรม หรือ คนรักสุขภาพท่ีบาดเจ็บจากการ
ออกก าลงักาย เช่น การวิง่ เป็นตน้ เป็นตน้  
 การจองคิวผา่นแอพลิเคชนั คนไขจ้ะตอ้งเสียค่ามดัจ า 50-100 บาท (ราคาข้ึนอยูก่บั
คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ) เม่ือคนไขไ้ปใชบ้ริการ คนไขจ้ะไดรั้บค่ามดัจ าคืนทั้งหมด   
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3.1 หากมีโมบายแอพพลิเคชนัส าหรับการคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการ

สุขภาพ  ท่านสนใจใชบ้ริการหรือไม่ 

(1) สนใจ (ขา้มไปขอ้ 3.2) 

(2) ไม่แน่ใจ (ขา้มไปขอ้ 3.3) 

(3) ไม่สนใจ (ขา้มไปขอ้ 3.3) 

3.2 เพราะเหตุใด ท่านจึงสนใจใชบ้ริการโมบายแอพพลิเคชนั “FindPT” 

ค าช้ีแจง : โปรดเลือกขอ้ท่ีตรงต่อระดบัความส าคญัของท่านมากท่ีสุด (1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = 
ส าคญันอ้ย, 3 = ส าคญัปานกลาง, 4 = ส าคญัมาก และ 5 = ส าคญัมากท่ีสุด) 

รายละเอียดปัจจยัและตวัช้ีวดั ระดบัความส าคญั 
มากท่ีสุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

สามารถคน้หาคลินิกกายภาพ/
ศูนยบ์ริการสุขภาพผูสู้งอาย ุ ท่ีใกล้
ในพื้นท่ีท่ีท่านอยู ่

     

มีการระบุความเช่ียวชาญ/ช านาญ/
ประสบการณ์ของนกักายภาพฯ 

     

มีการตรวจสอบใบอนุญาตเปิด
คลินิกและตรวจสอบใบประกอบ
วชิาชีพของนกักายภาพบ าบดั 

     

มีระบบการจองคิว และเตือนก่อน
ถึงเวลานดัหมาย 

     

มีขอ้มูลกายภาพบ าบดัเบ้ืองตน้ใน
การดูแลตวัเองแบบง่ายๆ 

     

 
3.3 ตอบเฉพาะผูไ้ม่สนใจหรือไม่แน่ใจท่ีจะใชบ้ริการ โปรดระบุเหตุผล 

(1) ยงัไม่เคยเห็นแอพพลิเคชนัน้ีจริง 

(2) แอพพลิเคชนัน้ีไม่น่าสนใจ 

(3) มีแอพพลิเคชนัแบบเดียวกนัใหเ้ลือกและรู้สึกน่าใชก้วา่ 
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(4) การออกแบบดีไซน์ ไม่สวยงาม 

(5) อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 

3.4 หากท่านตอ้งการจองคิด ราคาค่ามดัจ าสูงสุดท่ีท่านยนิดีท่ีจ่าย 

(1)  ต  ่ากวา่ 50บาท 

(2) 50-100 บาท 

(3) 101 บาทข้ึนไป 

(4) อ่ืนๆ โปรดระบุ....... 

3.5 ท่านคิดวา่โมบายแอพพลิเคชัน่น้ีควรมีการโฆษณาผา่นส่ือใด (เลือกตอบไดห้ลายขอ้) 

(1) โฆษณาผา่นส่ือ Internet / Social Media 

(2) โฆษณาผา่นส่ิงพิมพ ์(แผน่พบั / โบชวัร์ / นิตยสาร / หนงัสือพิมพ)์ 

(3) ออกบูธ ประชาสัมพนัธ์ตามงานแสดงสินคา้ทางสุขภาพ 

(4) โฆษณาผา่นส่ือวทิยุ 

(5) อ่ืนๆ โปรดระบุ 

3.6 คุณคิดวา่ท าเลท่ีตั้งของ “สถานกายภาพบ าบดัรูปแบบใหม่”ควรเป็นท่ีใด 

(1) หา้งสรรพสินคา้ 

(2) อาคารส านกังาน 

(3) สถานท่ีออกก าลงักาย 

(4) แหล่งท่ีพกัอาศยั 

(5) Stand Alone (ตั้งเด่ียวๆ) 

(6) อ่ืนๆ ..................................... 

3.7 กายภาพบ าบดัในรูปแบบไหน ท่ีคุณอยากใหมี้มากท่ีสุด (เลือก 3 ขอ้) 

(1) เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั 

(2) เทคนิคการรักษาเฉพาะ 

(3) มีส่ือใหค้วามรู้ทางกายภาพบ าบดั 

(4) มีคอร์สเฉพาะ ส าหรับโรคแต่ละประเภทเพื่อดูแลตนเอง 

(5) มีการบริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยั 
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(6) มีโปรโมชนัส่งเสริมการขาย เป็นแพคเกจส าหรับการรักษา 

3.8 หากมีโมบายแอพพลิเคชนัตามรายละเอียดดา้นล่างใหท้่านเลือกใชบ้ริการ ท่านจะเลือกใชแ้อพ

พลิเคชนัใด 

(1) FindPT แอพพลิเคชนัท่ีใชค้น้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ ซ่ึงมีการ

ตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพ และการรับรองความเช่ียวชาญจากทางสภากายภาพบ าบดั ค่ามดั

จ าในการจอง 50-100 บาท  

 
(2) Zeecdoc แอพพลิเคชนั ในการแนะน าแพทยเ์ฉพาะทางในแต่ละสาขา หรือคน้หาแพทยท่ี์อยู่

ใกลบ้า้น และท าการจองผา่นทางออนไลน์ โดยไม่เสียค่าใชจ่้าย(จ านวนของนกั

กายภาพบ าบดั 2 รายในแอพพลิเคชนั)  

 
 
 
 

(3) Samitivje Plus  แอพพลิเคชนั เป็นแอพพลิเคชนัเช่ือมโยงขอ้มูลการใหบ้ริการ เพื่อใหค้นไข้

รับรู้คิว ขั้นตอนการบริการในจุดต่างๆ ของโรงพยาบาลสมิติเวช สุขมุวทิ และ ศรีนครินทร์ 

โดยไม่เสียค่าใชจ่้าย 

 
 
 
  

(4) อ่ืนๆ โปรดระบุ........  
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ส่วนที ่4 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดเลือกค าตอบท่ีท่านเห็นวา่เหมาะสมและตรงความคิดของท่านมากท่ีสุด 
4.1 เพศ 

(1) ชาย 

(2) หญิง 

4.2 อาย ุ

(1) 25-35 ปี  

(2) 36-45 ปี 

(3) 46-55 ปี 

(4) 56 ปีข้ึนไป 

4.3 อาชีพ 

(1) นกัเรียน / นกัศึกษา 

(2) ขา้ราชการ / พนกังานของรัฐ / รัฐวสิาหกิจ 

(3) พนกังานบริษทัเอกชน 

(4) ธุรกิจส่วนตวั 

(5) วา่งงาน 

(6) เกษียณอาย ุ

(7) อ่ืนๆ 

4.4 รายไดต่้อเดือน  

(1) ยงัไม่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง 

(2) ต ่ากวา่ 15,000.00 บาท 

(3) 15,001 – 20,0000 บาท 

(4) 20,001 – 30,000 บาท 

(5) 30,001 – 40,000 บาท 

(6) 40,001 – 50,000 บาท 

(7) 50,001 บาทข้ึนไป 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถามส าหรับเจ้าของคลนิิกกายภาพฯ เร่ือง เร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยทีม่อีทิธิพล
ในการเลอืกใช้ช่องทางการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลนิิก/ศูนย์บริการสุขภาพ 

 
แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อศึกษา ความเป็นไปไดข้องธุรกิจบริการแพลตฟอร์ม

ออนไลน์คลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพ (Wellness online platform) และเพื่อหาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรการจดัการ
มหาบณัฑิต วชิาเอกสภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วทิยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
ผูว้จิยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โปรดตอบแบบสอบถามตามขอ้เท็จจริง 
ผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่า เพื่อให้ขอ้มูลอนัเป็น
ประโยชน์ต่อการศึกษาคร้ังน้ี และหลงัจากสรุปผลจากขอ้มูลทั้งหมดจะถูกท าลายเม่ือการศึกษาวจิยั
ส้ินสุดลงโดยไม่มีการเก็บไวใ้นรูปแบบของแบบสอบถามหรือฐานขอ้มูลใดๆทั้งส้ิน 
แบบสอบถามประกอบไปดว้ย 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  พฤติกรรมในการเลือกใชช่้องทางการโปรโมทหรือประชาสัมพนัธ์ของคลินิก
กายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชช่้องทางการโปรโมทหรือ
ประชาสัมพนัธ์ของคลินิกกายภาพบ าบดั /ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นต่อแนวคิดการบริการเพิ่มช่องทางการโปรโมทหรือ
ประชาสัมพนัธ์ของคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง: “ศูนย์บริการสุขภาพ” ในแบบสอบถามฉบับนี ้หมายถึง สถานบริการทีม่ีการดูแล รักษา 
ฟ้ืนฟูคนไข้ แบบรายวนั (Day Care) 
 
ส่วนที ่1  พฤติกรรมในการเลือกใช้ช่องทางการโปรโมทหรือประชาสัมพนัธ์ของคลนิิก
กายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพ 
1.1 คุณใชช่้องทางไหนในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ของคุณ (เลือกไดห้ลายขอ้) 

(1) ไม่มีการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ (ขา้มไปขอ้ 1.5 ) 
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(2) แจกใบปลิว 

(3) ติดป้ายประชาสัมพนัธ์ 

(4) ออกส่ือโทรทศัน์/วทิยุ 

(5) Facebook 

(6) Google 

(7) Website ต่างๆ โปรดระบุ........ 

(8) Mobile Application โปรดระบุ........... 

1.2 ช่วงระยะเวลาในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพของคุณ

แต่ละคร้ัง 

(1) นอ้ยกวา่ 1 เดือน 

(2) 1-3 เดือน 

(3) 4-6 เดือน 

(4) 6-12 เดือน 

(5) 12 เดือนข้ึนไป 

1.3 ความถ่ีในการช าระเงินส าหรับการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการ

สุขภาพของคุณ 

(1) มากกวา่ 10 คร้ังต่อปี 

(2) >5 – 10  คร้ังต่อปี 

(3) 2-5 คร้ังต่อปี 

(4) นอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อปี 

1.4 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนในการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ

ของคุณเป็นจ านวนเงินคร้ังละเท่าไร 

(1) นอ้ยกวา่ 500 บาทต่อเดือน 

(2) 501-2,500 บาทต่อเดือน 

(3) 2,500-5,000 บาทต่อเดือน 

(4) มากกวา่ 5,000 บาทต่อเดือน 
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1.5 สาเหตุท่ีท่านไม่โปรโมทหรือประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพของท่าน 

(เลือก 3 อนัดบั) 

(1) ราคาแพง ส้ินเปลืองค่าใชจ่้าย 

(2) ไม่ทราบวธีิการโปรโมทท่ีคุม้ค่า 

(3) ไม่เห็นความจ าเป็น 

(4) ไม่มีเวลาในการหาขอ้มูล 

(5) อ่ืนๆ........................................ 

ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลนิิก
กายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพ 
ค าช้ีแจง : โปรดเลือกขอ้ท่ีตรงต่อระดบัความส าคญัของท่านมากท่ีสุด (1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = 
ส าคญันอ้ย, 3 = ส าคญัปานกลาง, 4 = ส าคญัมาก และ 5 = ส าคญัมากท่ีสุด) 
รายละเอียดปัจจยัและตวัช้ีวดั ระดบัความส าคญั 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ       
เป็นช่องทางประชาสัมพนัธ์ท่ีมี
ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

     

เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้      
เป็นช่องทางท่ียดืหยดุ สามารถ
เพิ่มเติม แกไ้ข เปล่ียนแปลงได ้

     

มีระบบการจองคิว และเตือนก่อน
ถึงเวลานดัหมาย 

     

ปัจจยัดา้นราคา      
มีแพคเกจใหเ้ลือกหลายระดบัราคา      
ราคาต ่ากวา่การโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางอ่ืนๆ  

     

คิดราคาจากผลลพัธ์ เช่น คิดอตัรา
ราคาตามจ านวนคนไขท่ี้เพิ่มข้ึนจาก
การใชช่้องทางน้ี 
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รายละเอียดปัจจยัและตวัช้ีวดั ระดบัความส าคญั 
มากท่ีสุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย      
มีระบบแสกน QR code ส าหรับใช้
ในการสมคัรสมาชิกผา่นเวบไซด ์

     

สามารถลงทะเบียนสมาชิกผา่นเวบ
ไซด ์

     

มีช่องทางหลากหลายในการช าระ
เงิน 

     

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด      
โปรโมชัน่ (ลดราคา)      
มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ      
มีบริการลูกคา้สัมพนัธ์ผา่นช่องทาน
ต่างๆ เช่น โทรศพัท,์ อีเมลล ์เป็น
ตน้ 

     

 
ส่วนที ่3 ความคิดเห็นต่อการใช้บริการเพิม่ช่องทางการโปรโมทหรือประชาสัมพนัธ์คลนิิก
กายภาพบ าบัด/ศูนย์บริการสุขภาพ ผ่านโมบายแอพพลเิคชัน 

 โมบายแอพพลิเคชนั “FindPT” ท่ีสามารถคน้หาคลินิกกายภาพบ าบดัฯ/ศูนยบ์ริการ
สุขภาพ และจองคิวได ้ มีการคดักรองโดยการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพ, ใบอนุญาตประกอบ
สถานพยาบาล และ/หรือ ตรวจสอบการรับรองความเช่ียวชาญจากทางสภากายภาพบ าบดั (หาก
กฎหมายรับรองแลว้) เพื่อสร้างความมัน่ใจและวางใจจากคนไขใ้นการใชบ้ริการ 

 ในการใชบ้ริการนั้น ทางเจา้ของคลินิก/ศูนยบ์ริการสุขภาพผูสู้งอายจุะตอ้งลงทะเบียน และ
เม่ือผา่นกระบวนการตรวจสอบแลว้ ทางเจา้ของจะตอ้งลงเวลาท่ีสะดวกท่ีสามารถใหบ้ริการคนไขท่ี้
ใชบ้ริการผา่นทาง “FindPT” ได ้ 

 ไม่ตอ้งกงัวลเร่ืองคนไขจ้องแลว้ไม่มา เพราะมีการเรียกเก็บค่ามดัจ าจากคนไขก่้อนใช้

บริการ 

 ค่าใชจ่้ายคิดเป็นค่าธรรมเนียมการจองต่อคร้ัง 
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 หลงัจากคนไขม้าใชบ้ริการ ทางระบบจะส่งแบบส ารวจความพึงพอใจใหลู้กคา้รีววิลง

ในแอพพลิเคชนั 
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3.1 หากมีโมบายแอพพลิเคชนั “FindPT” ท่ีท่านสามารถโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์คลินิกกายภาพ/

ศูนยบ์ริการสุขภาพของท่าน ท่านสนใจใชบ้ริการหรือไม่ 

(1) ใชแ้น่นอน (ขา้มไปขอ้ 3.3) 

(2) อาจจะใช ้(ขา้มไปขอ้ 3.2) 

(3) ไม่ใชแ้น่นอน (ขา้มไปขอ้ 3.2) 

3.2 เพราะเหตุใด ท่านจึงสนใจใชบ้ริการโมบายแอพพลิเคชนั “FindPT” 

 
ค  าช้ีแจง : โปรดเลือกขอ้ท่ีตรงต่อระดบัความส าคญัของท่านมากท่ีสุด (1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = 
ส าคญันอ้ย, 3 = ส าคญัปานกลาง, 4 = ส าคญัมาก และ 5 = ส าคญัมากท่ีสุด) 

รายละเอียดปัจจยัและตวัช้ีวดั ระดบัความส าคญั 
มากท่ีสุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

เป็นนวตักรรมใหม่ส าหรับวิชาชีพ
กายภาพบ าบดั 

     

เพิ่มช่องทางการโปรโมท/
ประชาสัมพนัธ์ 

     

มีการจดัการเร่ืองการจองคิว      
มีการตรวจสอบใบประกอบวชิาชีพ, 
ใบอนุญาตประกอบสถานพยาบาล 
และ/หรือ ตรวจสอบการรับรอง
ความเช่ียวชาญจากทางสภา
กายภาพบ าบดั (หากกฎหมาย
รับรองแลว้) เพื่อสร้างความมัน่ใจ
และวางใจจากคนไขใ้นการใช้
บริการ 

     

มีระบบการรีววิจากคนไขท่ี้มารักษา      
 

3.3 ตอบเฉพาะผูไ้ม่สนใจหรือไม่แน่ใจท่ีจะใชบ้ริการ โปรดระบุเหตุผล (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(1) ยงัไม่เคยเห็นแอพพลิเคชนัน้ีจริง 
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(2) แอพพลิเคชนัน้ีไม่น่าสนใจ 

(3) มีแอพพลิเคชนัแบบเดียวกนัใหเ้ลือกและรู้สึกน่าใชก้วา่ 

(4) มีช่องทางการโปรโมท/ประชาสัมพนัธ์ท่ีดีกวา่ โปรดระบุ................................. 

(5) อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 

3.4 ค่าธรรมเนียมการจองต่อคร้ัง สูงสุด ท่ีท่านจะตดัสินใจใชบ้ริการ 

(1) <50 บาทต่อคร้ัง 

(2) 50-99 บาทต่อคร้ัง 

(3) 100-149 บาทต่อคร้ัง 

(4) 150 บาทข้ึนไป 

(5) อ่ืนๆ โปรดระบุ....... 

3.5 ท่านคิดวา่การบริการชนิดน้ีควรมีการโฆษณาผา่นส่ือใดมากท่ีสุด (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(1) โฆษณาผา่นส่ือ Internet / Social Media 

(2) โฆษณาผา่นส่ิงพิมพ ์(แผน่พบั / โบชวัร์ / นิตยสาร / หนงัสือพิมพ)์ 

(3) ออกบูธ ประชาสัมพนัธ์ตามงานแสดงสินคา้ทางสุขภาพ 

(4) โฆษณาผา่นส่ือวทิยุ 

(5) ประชาสัมพนัธ์ผา่นสมาคมกายภาพบ าบดัฯ 

(6) อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 
3.6 หากมีโมบายแอพพลิเคชนัตามรายละเอียดดา้นล่างใหท้่านเลือกใชบ้ริการ ท่านจะเลือกใชแ้อพ

พลิเคชนัใด 

(1) หากท่านเป็นเจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดัในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ท าต่อขอ้ 3.6.1 

(2) หากท่านเป็นเจา้ของคลินิกกายภาพบ าบดันอกเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ท าต่อขอ้ 3.6.2 

(3) หากท่านเป็นเจา้ของศูนยบ์ริการสุขภาพแบบ Day Care ท าต่อขอ้ 3.6.1 

3.6.1 ท่านเป็นเจ้าของคลินิกกายภาพบ าบัด ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล และ ศูนย์บริการ
สุขภาพ 
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(1) FindPT แอพพลิเคชนัท่ีใชค้น้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ค่าธรรมเนียมการจองต่อคร้ัง 100 บาท  

 
 
  

 

(2) Zeecdoc แอพพลิเคชนั ในการแนะน าแพทยเ์ฉพาะทางในแต่ละสาขา หรือคน้หาแพทยท่ี์อยู่

ใกลบ้า้น และท าการจองผา่นทางออนไลน์ ค่าธรรมเนียมการจองต่อคร้ัง 10% ของค่ารักษา

กายภาพบ าบดั  และค่าบริการการใชซ้อฟทแ์วร์การจดัการคลินิก  

 
 
 
 

 
(3) WhatClinic.com  เป็นเวบไซดท่ี์บริการคน้หาแพทยใ์นพื้นท่ีต่างๆทัว่โลก (เป็นเวบไซด์

ใหบ้ริการเฉพาะภาษาองักฤษ) ค่าบริการคิดเป็นค่าธรรมเนียมในการจองต่อคร้ัง ขั้นต ่าคร้ัง

ละ 10 ยโูร (388 บาท ณ อตัราการแลกเงินวนัท่ี 13 กรกฎาคม 2561)  

 
 
3.6.2 ท่านเป็นเจ้าของคลินิกกายภาพบ าบัด ในต่างจังหวัด 
(1) FindPT แอพพลิเคชนัท่ีใชค้น้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

ค่าธรรมเนียมการจองต่อคร้ัง 50 บาท  
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(2) Zeecdoc แอพพลิเคชนั ในการแนะน าแพทยเ์ฉพาะทางในแต่ละสาขา หรือคน้หาแพทยท่ี์อยู่

ใกลบ้า้น และท าการจองผา่นทางออนไลน์ ค่าธรรมเนียมการจอง ต่อคร้ัง 10% ของค่ารักษา

กายภาพบ าบดั  และค่าบริการการใชซ้อฟทแ์วร์ การจดัการคลินิก 

 
 

(3) WhatClinic.com  เป็นเวบไซดท่ี์บริการคน้หาแพทยใ์นพื้นท่ีต่างๆทัว่โลก (เป็นเวบไซด์

ใหบ้ริการเฉพาะภาษาองักฤษ) ค่าบริการคิดเป็นค่าธรรมเนียมในการจองต่อคร้ัง ขั้นต ่าคร้ัง

ละ 10 ยโูร (388 บาท ณ อตัราการแลกเงินวนัท่ี 13 กรกฎาคม 2561)  

 
 

 
ส่วนที ่4 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดเลือกค าตอบท่ีท่านเห็นวา่เหมาะสมและตรงความคิดของท่านมากท่ีสุด 
4.1 คลินิกของท่านตั้งอยูท่ี่ไหน 

(1) กรุงเทพฯและปริมณฑล 

(2) ต่างจงัหวดั 

4.2 คลินิกของท่านเปิดมานานแลว้เท่าใด 

(1) นอ้ยกวา่ 1 ปี 

(2) 1 – 5 ปี 

(3) >5 – 10 ปี 

(4) มากกวา่ 10 ปี 

4.3 ปริมาณคนไขเ้ฉล่ียต่อเดือน  

(3) นอ้ยกวา่ 10 คน 

(4) 10-20 คน 

(5) 20-30 คน 

(6) 30-40 คน 

(7) 40-50 คน 
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(8) มากกวา่ 50 คน 

4.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

(8) ต ่ากวา่ 30,000 บาท  

(9) 30,000 –60,000 บาท 

(10) 60,001 – 120,000 บาท 

(11) มากกวา่ 120,000 บาท 
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ภาคผนวก ง 

แบบประเมนิผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิัย 
 
 

แบบประเมินผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจัิย เร่ือง แผนธุรกจิโมบายแอพพลเิคชัน Find PT 
ค าช้ีแจง : แบบประเมินความเท่ียงตรง (IOC) ของเคร่ืองมือการวิจยัเร่ืองความเป็นไปไดข้อง ธุรกิจ
โมบายแอพพลิเคชนั Find PT เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีต่อขอ้ค าถาม มีความ
เหมาะสมในการน าไปใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั จากการประเมินโดย
ผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 3 ท่านน ามาค านวณหาค่าเฉล่ีย จากเกณฑก์ารใหค้ะแนน 3 ระดบั คือ 
คะแนน +1 (เห็นดว้ย) 
คะแนน 0 (ไม่แน่ใจ) 
คะแนน -1 (ไม่เห็นดว้ย) 

โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องระดบัความคิดเห็นของท่านวา่ขอ้ความมีความสอดคลอ้งหรือ
ถูกตอ้งเพียงใด 

ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
ข้อเสนอแนะ
เพิม่เติม 

เห็น
ด้วย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ 

(0) 

ไม่เห็น
ด้วย (-1) 

ส่วนท่ี 1 พฤติกรรมในการเลือกใชค้ลินิกกายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

1.1 
เม่ือคุณ มีอาการปวดตามกลา้มเน้ือและ
ขอ้ต่อจะเขา้รับการรักษากบัใคร 

    

1.2 
คุณหรือคนในครอบครัวของคุณเคยรับ
บริการทางคลินิกกายภาพบ าบดั/
ศูนยบ์ริการสุขภาพหรือไม่ 

    

1.3 

ความถ่ีในการเขา้รับบริการทาง
กายภาพบ าบดัคลินิกกายภาพบ าบดั/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

    

1.4 ค่าใชจ่้ายในการรักษาทาง     
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
ข้อเสนอแนะ
เพิม่เติม 

เห็น
ด้วย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ 

(0) 

ไม่เห็น
ด้วย (-1) 

กายภาพบ าบดั/ศูนยบ์ริการสุขภาพ เป็น
จ านวนเงินคร้ังละเท่าไร 

1.5 
คุณคน้หา สถานบริการกายภาพบ าบดั/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ จากช่องทางไหน 

    

1.6 

สาเหตุท่ีท่านจะไม่เลือกใชว้ธีิการรักษา
โดยการท ากายภาพบ าบดั เพื่อช่วย
บรรเทาและรักษาอาการปวดกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อ 

    

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชค้ลินิกกายภาพ/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 
2.1 ปัจจยัท่ีดา้นผลิตภณัฑ์     
2.2 ปัจจยัดา้นราคา     
2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย     
2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย     
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชบ้ริการแอพพลิเคชนัคน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดัฯ 
/ศูนยบ์ริการสุขภาพ 

3.1 

หากมีโมบายแอพพลิเคชนัส าหรับการ
คน้หาและจองคิวคลินิกกายภาพบ าบดั/
ศูนยบ์ริการสุขภาพ  ท่านสนใจใช้
บริการหรือไม่ 

    

3.2 
เพราะเหตุผลใด ?  ท่านจึงสนใจใช้
บริการโมบายแอพพลิเคชนั “FindPT 

    

3.3 
เพราะเหตุผลใด ?  ท่านจึงไม่สนใจใช้
บริการโมบายแอพพลิเคชนั “FindPT 

    

3.4 
หากท่านตอ้งการจองคิด ราคาค่ามดัจ า
สูงสุดท่ีท่านยนิดีท่ีจ่าย 

    

3.5 ท่านคิดวา่โมบายแอพพลิเคชัน่น้ีควรมี     



141 
 

 

ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
ข้อเสนอแนะ
เพิม่เติม 

เห็น
ด้วย 
(+1) 

ไม่
แน่ใจ 

(0) 

ไม่เห็น
ด้วย (-1) 

การโฆษณาผา่นส่ือใด  

3.6 
คุณคิดวา่ท าเลท่ีตั้งของ “สถาน
กายภาพบ าบดัรูปแบบใหม่”ควรเป็นท่ี
ใด 

    

3.7 
กายภาพบ าบดัในรูปแบบไหน ท่ีคุณ
อยากใหมี้มากท่ีสุด 

    

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม     
4.1 เพศ     
4.2 อาย ุ     
4.3 การศึกษาสูงสุด      
4.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน     
4.5 อาชีพ     
4.6 สถานท่ีพกัอาศยัของท่าน     

 
ลายเซ็น............................................ 

(      ) 
                                                  ต  าแหน่ง...........................................        

 สังกดั............................................... 
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สรุปการประเมิน IOC 
 วตัถุประสงค์ของการจดัท า IOC เคร่ืองมือเพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อวดัความ
เท่ียงตรง (Valid) ของค าถามภายใตเ้คร่ืองมือเพื่อใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลวา่มีความถูกตอ้ง  
 เคร่ืองมือท่ีมีความเท่ียงตรงหมายถึง เคร่ืองมือท่ีสามารถวดัไดใ้นส่ิงท่ีตอ้งการวดั ตอ้ง
เป็นความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content validity) โดยอาศยัค่าสถิติท่ีสาคญั คือ ค่าความสอดคลอ้ง
ระหวา่งขอ้ถามกบัวตัถุประสงคห์รือเน้ือหา IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดชันี
ความเหมาะสม เกณฑช่์วงค่ามาตรฐาน การยอมรับความเท่ียงตรง (Valid) อา้งอิงค่าความสอดคลอ้ง
ระหวา่งขอ้ถามกบัวตัถุประสงคห์รือเน้ือหา IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดชันี
ความเหมาะสม จากการประเมินโดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวข้องจ านวนหลายท่าน น ามาค านวณหา
ค่าเฉล่ียจากเกณฑก์ารใหค้ะแนน 3 ระดบั คือ 
คะแนน +1 (ตรง) 
คะแนน 0 (ไม่แน่ใจ) 
คะแนน -1 (ไม่ตรง) 
ส าหรับคะแนนเฉล่ียของผูเ้ช่ียวชาญทุกท่านจ าแนกแต่ละขอ้ค าถามจะน ามาสรุปผลการวดั 
ความเท่ียงตรงตามเกณฑค์ะแนนเฉล่ียต่อขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
- ค่าคะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 0.5 – 1.0 คะแนน ถือวา่อยูใ่นเกณฑมี์ค่าความเท่ียงตรงสูง 
- ค่าคะแนนเฉล่ียอยูต่่า กวา่ 0.5 คะแนน ถือวา่ตอ้งปรับปรุง 
 
สรุปผลประเมินค่าคะแนนเฉลีย่ต่อข้อค าถามและสรุปผลประเมิน IOC ภาพรวม 
 ค่าคะแนนเฉล่ียผลประเมิน IOC ภาพรวม จากผูเ้ช่ียวชาญรวม 3 ท่าน เท่ากบั 0.98 
คะแนน ดงันั้น จึงถือวา่ขอ้ค าถามอยูใ่นเกณฑมี์ค่าความเท่ียงอยูใ่นระดบั “สูง” 
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ภาคผนวก จ 

ผลกระทบต่อการเปลีย่นแปลงของโครงการแบบ Scenario 
 

ตาราง จ.1 งบก าไรขาดทุนกรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้      

รายไดจ้ากการบริการ 1,517,850 4,305,060 4,898,245 5,409,597 6,129,450 

หกั- ตน้ทุนการใหบ้ริการ -597,497 -1,513,743 -1,557,103 -1,589,066 -1,639,195 

หกั- ค่าเส่ือมราคาคอมพิวเตอร์ 
ส าหรับพฒันาแอพฯ 

-7,196 -7,196 -7,196 -7,196 -7,196 

ก าไรขั้นต้น 920,353 2,791,317 3,341,142 3,820,531 4,490,256 

หกั- ค่าใชจ่้ายการบริหาร -549,528 -1,275,584 -1,554,109 -1,718,375 -1,773,947 

หกั- ค่าใชจ่้ายการขาย -74,100 -179,100 -187,185 -200,974 -209,888 

หกั- ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย 

-30,624 -30,624 -30,624 -30,624 -30,624 

ก าไรจากการด าเนินการ 266,101 1,306,009 1,569,224 1,870,558 2,475,796 

หกั- ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 266,101 1,306,009 1,569,224 1,870,558 2,475,796 

หกั- ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - 195,901 235,384 280,584 371,369 

ก าไรสุทธิ 266,101 1,110,107 1,333,840 1,589,975 2,104,427 

หกั- เงินปันผลจ่าย - 111,011 133,384 158,997 210,443 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล 266,101 999,097 1,200,456 1,430,977 1,893,984 

ก าไรสะสม 266,101 1,265,198 2,465,654 3,896,631 5,790,616 
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ตาราง จ.2 งบแสดงฐานะการเงินกรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

   สินทรัพย์หมุนเวยีน 

   เงินสดและเงินฝากธนาคาร          992,900        1,247,546      2,263,439      3,442,704      4,882,116        6,743,092  

   ลูกหน้ีการคา้  -              49,275            70,299         129,310          158,695           229,524  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน         992,900       1,296,821     2,333,738     3,572,014     5,040,811      6,972,616  

   สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 

   สินทรัพยถ์าวร          198,100            198,100          198,100         198,100          198,100           198,100  

   ค่าเส่ือมราคาสะสมอุปกรณ์เขียนแอพฯ   -7196 -14392 -21588 -28784 -35980 

   ค่าเส่ือมราคาสะสมส่วนการบริการและการขาย   -30624 -61248 -91872 -122496 -153120 

   เงินส ารองส าหรับค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินการ               9,000                9,000              9,000              9,000              9,000                9,000  

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน         207,100          169,280        131,460          93,640           55,820            18,000  

รวมสินทรัพย ์       1,200,000        1,466,101      2,465,198      3,665,654      5,096,631        6,990,616  

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น             

   หนีสิ้นหมุนเวียน 
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ตาราง จ.2 งบแสดงฐานะการเงินกรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

   เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 

   เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 

   หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - - 

   หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 

   เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 

   หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 

รวมหนีสิ้นไม่หมนุเวียน - - - - - - 

รวมหน้ีสิน             

   ทุนหุน้สามญั       1,200,000        1,200,000      1,200,000      1,200,000      1,200,000        1,200,000  

   ก าไรสะสม   266,101  1,265,198      2,465,654      3,896,631        5,790,616  

รวมส่วนผูถื้อหุน้       1,200,000        1,466,101      2,465,198      3,665,654      5,096,631        6,990,616  

รวมหน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุน้       1,200,000        1,466,101      2,465,198      3,665,654      5,096,631        6,990,616  
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ตารางที ่จ.3 งบกระแสเงินสดกรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินการ 

ก าไรจากการด าเนินงาน                   -    408,531  2,721,394  3,075,614  4,405,783  6,015,321  

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองจกัร                   -    290,200  290,200  290,200  290,200  290,200  

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย                   -    81,341  81,341  81,341  81,341  81,341  

เจา้หน้ีการคา้                   -    131,924  128,384  13,324  32,754  27,635  
ลูกหน้ีการคา้                   -    (355,068) (404,743) (60,690) (189,826) (172,547) 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั                   -    (226,800) (232,470) (15,536) (48,142) (61,260) 

วตัถุดิบคงคลงั                   -    (113,400) (116,235) (7,768) (24,071) (30,630) 

ดอกเบ้ียจ่าย                   -    (167,139) (136,512) (102,672) (65,282) (23,970) 

ภาษีนิติบุคคล                   -       (48,278.28) (516,976) (594,589) (868,100) (1,198,270) 

     กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม                   -    1,310  1,814,383  2,679,225  3,614,658  4,927,821  
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ตารางที ่จ.3 งบกระแสเงินสดกรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% (ต่อ) 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

     เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร (4,219,410)                     -                         -                         -                         -                         -    
     เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน (36,000)                     -                         -                         -                         -                         -    
     กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (4,255,410)                     -                         -                         -                         -                         -    

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร 1,800,000 (291,975.65) (322,603.06) (356,443.20) (393,833.07) (435,145.03) 

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 4,200,000                      -                         -                         -                         -                         -    
เงินสดจ่ายปันผล                   -                        -                         -                         -    (347,240) (479,308) 

     กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 6,000,000  (291,976)   (322,603.06)   (356,443.20) (741,073) (914,453) 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,744,590  (290,666) 1,491,780  2,322,782  2,873,584  4,013,368  

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด                   -         1,744,590  1,453,924  2,945,704  5,268,486  8,142,070  

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,744,590  1,453,924  2,945,704  5,268,486  8,142,070  12,155,439  
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ตาราง จ.4 งบก าไรขาดทุนกรณียอดขายลดลง 20% 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้      

รายไดจ้ากการบริการ 1,011,900 2,870,040 3,265,496 3,606,398 4,086,300 

หกั- ตน้ทุนการใหบ้ริการ -596,856 -1,511,916 -1,555,022 -1,586,768 -1,636,589 

หกั- ค่าเส่ือมราคาคอมพิวเตอร์ 
ส าหรับพฒันาแอพฯ 

-7,196 -7,196 -7,196 -7,196 -7,196 

ก าไรขั้นต้น 415,044 1,358,124 1,710,475 2,019,631 2,449,711 

หกั- ค่าใชจ่้ายการบริหาร -549,528 -1,189,584 -1,442,184 -1,718,375 -1,773,947 

หกั- ค่าใชจ่้ายการขาย -74,100 -179,100 -187,185 -200,974 -209,888 

หกั- ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย 

-30,624 -30,624 -30,624 -30,624 -30,624 

ก าไรจากการด าเนินการ -239,208 -41,184 50,482 69,658 435,252 

หกั- ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล -239,208 -41,184 50,482 69,658 435,252 

หกั- ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - - - - 65,288 

ก าไรสุทธิ -239,208 -41,184 50,482 69,658 369,964 

หกั- เงินปันผลจ่าย - - - - 73,993 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล -239,208 -41,184 50,482 69,658 295,971 

ก าไรสะสม -239,208 -280,392 -229,910 -160,252 135,719 
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ตาราง จ.5 งบแสดงฐานะการเงินกรณียอดขายลดลง 20% (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

   สินทรัพย์หมุนเวยีน 

   เงินสดและเงินฝากธนาคาร          992,900        758,662          741,282         790,243          878,131        1,164,703  

   ลูกหน้ีการคา้  -           32,850            46,866            86,207          105,797           153,016  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน         992,900       791,512        788,148        876,450        983,928      1,317,719  

   สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 

   สินทรัพยถ์าวร          198,100        198,100          198,100         198,100          198,100           198,100  

   ค่าเส่ือมราคาสะสมอุปกรณ์เขียนแอพฯ   -7196 -14392 -21588 -28784 -35980 

   ค่าเส่ือมราคาสะสมส่วนการบริการและการขาย   -30624 -61248 -91872 -122496 -153120 

   เงินส ารองส าหรับค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินการ               9,000             9,000              9,000              9,000              9,000                9,000  

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน         207,100       169,280        131,460          93,640           55,820            18,000  

รวมสินทรัพย ์       1,200,000        960,792          919,608         970,090      1,039,748        1,335,719  

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น             

   หนีสิ้นหมุนเวียน 
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ตาราง จ.5 งบแสดงฐานะการเงินกรณียอดขายลดลง 20% (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

   เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 

   เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 

   หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - - 

   หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 

   เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 

   หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 

รวมหนีสิ้นไม่หมนุเวียน - - - - - - 

รวมหน้ีสิน             

   ทุนหุน้สามญั       1,200,000     1,200,000      1,200,000      1,200,000      1,200,000        1,200,000  

   ก าไรสะสม   -239,208  -280,392  -229,910  -160,252  135,719  

รวมส่วนผูถื้อหุน้       1,200,000        960,792          919,608         970,090      1,039,748        1,335,719  

รวมหน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุน้       1,200,000        960,792          919,608         970,090      1,039,748        1,335,719  
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ตารางที ่จ.6 งบกระแสเงินสดกรณียอดขายลดลง 20% (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ - -239,208 -41,184 50,482 69,658 369,964 

   ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เขียนแอพฯ - 7,196 7,196 7,196 7,196 7,196 

   ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย - 30,624 30,624 30,624 30,624 30,624 

   เจา้หน้ีการคา้ -  -   -   -   -   -  

   ลูกหน้ีการคา้ - -32,850 -14,016 -39,341 -19,590 -47,219 

   ดอกเบ้ียจ่าย -  -   -   -   -   -  

   ภาษีนิติบุคคล -  -   -   -   -   -  

   กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม - -234,238 -17,380 48,961 87,888 360,565 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

   เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร -198,100            

   เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน -9,000            

   กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม -207,100   -   -   -   -   -  

กระแสเงินสดจากการจดัหาเงิน 

Administrator
Rectangle
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ตารางที ่จ.6 งบกระแสเงินสดกรณียอดขายลดลง 20% (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

   เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร  -   -   -   -   -   -  

   เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน       1,200,000   -   -   -   -   -  

   เงินสดจ่ายปันผล  -   -   -   -   -  -73,993 

   กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม       1,200,000   -   -   -    -73,993 

กระแสเงินสดสุทธิ          992,900  -234238 -17380 48961           87,888           286,572  

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด  -        992,900          758,662         741,282          790,243           878,131  

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด          992,900        758,662          741,282         790,243          878,131        1,164,703  
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ตารางที ่จ.6 งบกระแสเงินสดกรณียอดขายลดลง 20% (ต่อ) 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

     เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร (4,219,410)                     -                         -                         -                         -                         -    
     เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน (36,000)                     -                         -                         -                         -                         -    
     กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (4,255,410)                     -                         -                         -                         -                         -    

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร 1,800,000 (291,975.65) (322,603.06) (356,443.20) (393,833.07) (435,145.03) 

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 4,200,000                      -                         -                         -                         -                         -    
เงินสดจ่ายปันผล                   -                        -                         -                         -    (118,149) (206,749) 

     กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 6,000,000  (291,976)   (322,603.06)   (356,443.20) (511,982) (641,894) 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,744,590  (923,700) 100,199  576,091  892,514  1,640,094  

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด                   -         1,744,590  820,890  921,089  1,497,181  2,389,694  

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,744,590  820,890  921,089  1,497,181  2,389,694  4,029,788  




