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แผนธุรกิจแพลตฟอรมบริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบแพทย “CDOC” 
BUSINESS MODEL OF SERVICE PLATFORM FOR ESCORT AN ELDERLY PERSON TO 
HOSPITAL “CDOC” 
 
ธีรนัย  ประเสริฐสรรพ     6150327 
 
กจ.ม.  
 
คณะกรรมการที่ปรึกษาสารนิพนธ: รองศาสตราจารยณัฐวุฒิ พิมพา, Ph.D., กิตติชัย ราชมหา, Ph.D., 
ชาคริต พิชญางกูร, Ph.D. 
 

บทคัดยอ 
บริษัทซีดีโอซี จํากัด (CDOC Co., Ltd.) เปนบริษัทท่ีใหบริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบ

แพทยในรูปแบบแพลตฟอรมบริการ สําหรับบุตรหลานของผูสูงอายุท่ีตองการหาผูดูแลพาผูสูงอายุ
ไปพบแพทยท่ีโรงพยาบาล และบุคคลท่ัวไปท่ีตองการสมัครเขามาเปนพารทเนอรผูดูแลผูสูงอายุ ซ่ึง
บริษัทสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยใชประโยชนทางดานความแตกตาง จากการคิดคน
บริการท่ีเหนือกวาคูแขงโดยการพัฒนา Website application และ Mobile application เพื่อใชบริหาร
และจัดการการเดินทางไปพบแพทยของผูสูงอายุ พัฒนามาตรฐานการปฏิบัติงานของผูดูแลผูสูงอายุใหมี
ความเหมาะสม พรอมท้ังมีการใชเทคโนโลยีระบบ GPS tracking เขามาชวยใหบริการดูมีความปลอดภัย 
และมีความนาเช่ือถือมากยิ่งข้ึน 

บริษัทใชเงินลงทุนท้ังส้ิน 2,500,000 บาท จากการประเมินแผนการลงทุนในระยะ 5 ป 
สามารถสรางมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 31,525,421 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
เทากับรอยละ 96.20 มีระยะเวลาคืนทุน (PB) เทากับ 30 เดือน และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) 
35 เดือน ดังนั้นจึงคุมคาในการลงทุน 

 
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ/ พาผูสูงอายุไปพบแพทย/ แพลตฟอรมบริการ 
 
84 หนา 
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1.5.1  จุดแข็ง (Strengths) 10 

1.5.2  จุดออน (Weakness) 10 
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1.5.4  อุปสรรค (Threats) 11 
 
 



จ 

สารบัญ (ตอ) 
 
 

หนา 
1.6  แผนการศึกษาวจิัยเพื่อการศึกษาความเปนไปไดของรูปแบบธุรกิจ 
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1.6.2 ขอบเขตของงานวิจยั 12 

1.6.3 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 12 

1.6.4 แผนและแนวทางการศึกษาขอมูลประเภททุติยภูมิท่ีเกี่ยวของ 12 
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1.6.6 การกําหนดประชากร และกลุมตัวอยาง 13 
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บทที่ 1 

แผนและกระบวนการแสวงหาโอกาส และพัฒนาแนวคิดใหม่ทางธุรกิจ 

 
 
1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

องค์การสหประชาชาติ (United Nations) ได้ให้นิยาม ผู้สูงอายุ (Older person) หมายถึง
ประชากรทั้งเพศชายและหญิงที่มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป และได้แบ่งระดับการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ 
เป็น 3 ระดับ ได้แก่ 

1. ระดับการก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (Aging society) หมายถึง สังคมหรือประเทศที่มี
ประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปมากกว่าร้อยละ 10 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุตั้งแต่ 65 
ปีมากกว่าร้อยละ7ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศนั้นก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ 

2. ระดับสังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ (Aged society) หมายถึง สังคมหรือประเทศที่มี
ประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป มากกว่าร้อยละ 20 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุตั้งแต่ 65 
ปี มากกว่าร้อยละ14 ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศนั้นเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ 

3. ระดับสังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มที่ (Super-aged society) หมายถึงสังคมหรือประเทศที่มี
ประชากรอายุ 65 ปีขึ้นไปมากกว่า ร้อยละ 20 ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศนั้นเข้าสู่สังคม
ผู้สูงอายุอย่างเต็มที่ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2557) 

จากข้อมูลสถิติผู้สูงอายุของประเทศไทย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2560 พบว่าประเทศไทย
มีจ านวนประชากรผู้สูงอายุ 60 ปีขึ้นไป รวมทั้งสิ้น 10,225,322 คน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 15.45 จากจ านวน
ประชากรทั้งหมด 66,188,503 คน (กรมกิจการผู้สูงอายุ, 2560) และข้อมูลสถิติผู้สูงอายุของประเทศไทย 
ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2562 พบว่าประเทศไทยมีจ านวนประชากรผู้สูงอายุ 60 ปีขึ้นไป รวมทั้งสิ้น  
11,136,059 คน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 16.73 จากจ านวนประชากรทั้งหมด 66,558,935 คน (กรมกิจการ
ผู้สูงอาย,ุ 2562)   

เราจึงสามารถสรุปได้ว่า ในปัจจุบันประเทศไทยก าลังอยู่ในระดับการก้าวเข้าสู่สังคม
ผู้สูงอายุ (Aging society) โดยจ านวน และสัดส่วนประชากรผู้สูงอายุ 60 ปีขึ้นไปในประเทศไทย 
ก าลังเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลสถานการณ์ด้านประชากรของมูลนิธิพัฒนางาน
ผู้สูงอายุ ที่ระบุว่า ในระหว่างปี พ.ศ.2553 - พ.ศ.2583 สัดส่วนของประชากรวัยเด็ก (อายุน้อยกว่า 15 ปี) 
และวัยแรงงาน (อายุ 15-59 ปี) มีแนวโน้มลดลง ในขณะที่สัดส่วนของประชากรวัยสูงอายุ (อายุ 60 ปี
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ขึ้นไป) มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากร้อยละ 13.2 ใน พ.ศ. 2553 เป็นร้อยละ 32.1 ในพ.ศ. 2583 
(มลูนิธิพัฒนางานผู้สูงอายุ, 2556) 

หนึ่งในกิจกรรมของผู้สูงอายุที่พบบ่อย คือ การไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาล ไม่ว่าจะเป็น
การพบแพทย์ตามนัดหมาย หรือการพบแพทย์ในกรณีฉุกเฉินก็ตาม ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลสถานการณ์
การใช้บริการสุขภาพที่ระบุว่า อัตราการเจ็บป่วยมีความแตกต่างกันตามกลุ่มอายุ โดยกลุ่มผู้สูงอายุที่
มีอายุ 60 ปีขึ้นไป เป็นกลุ่มที่มีอัตราการเจ็บป่วยสูงที่สุด ผู้หญิงมีอัตราการเจ็บป่วยสูงกว่าผู้ชายทุก
กลุ่มอายุ โดยทั่วไป อัตราการเจ็บป่วยเพิ่มขึ้นตามอายุ (วรวรรณ ชาญด้วยวิทย์ และ พสิษฐ์ พัจนา, 2562) 

จากข้อมูลข้างต้นที่แนวโน้มของจ านวนประชากรผู้สูงอายุ (อายุ 60 ปีขึ้นไป) มีการเพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง ประกอบกับข้อมูลอัตราการเจ็บป่วยที่กลุ่มผู้สูงอายุที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป เป็นกลุ่มที่มี
อัตราการเจ็บป่วยสูงที่สุด ท าให้เราสามารถกล่าวได้ว่า แนวโน้มของจ านวนผู้สูงอายุ (อายุ 60 ปีขึ้นไป) 
ท่ีต้องไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาลในอนาคต จะมีแนวโน้มที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเช่นกัน 

แต่การไปพบแพทย์ส าหรับผู้สูงอายุในปัจจุบันนั้น ค่อนข้างมีอุปสรรคอย่างมาก ไม่ว่า
จะเป็นเรื่องการเดินทาง เรื่องกิจกรรมขณะที่อยู่ที่โรงพยาบาล เรื่องไม่ทราบขั้นตอนในโรงพยาบาล 
เป็นต้น ผู้สูงอายุจึงจ าเป็นที่จะต้องมีผู้ดูแล เพื่อช่วยอ านวยความสะดวกเมื่อต้องไปพบแพทย์ที่
โรงพยาบาล แต่ในยุคปัจจุบันที่ลูกหลานอยู่ในวัยท างาน ลูกหลานอาจจะติดภาระหน้าที่การงาน 
ไม่สามารถที่จะพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ได้ หรือผู้สูงอายุเกรงใจไม่อยากรบกวนลูกหลาน จึงส่งผล
ให้ผู้สูงอายุประสบปัญหาเวลาไปพบแพทย์ หรือไม่สามารถไปพบแพทย์ได้ตามนัดหมาย ซึ่งถือเป็น
การสูญเสียความต่อเนื่องในการรักษาโรคของผู้สูงอายุ และเป็นการเสียโอกาสในการรักษาผู้ป่วยของ
โรงพยาบาลเช่นเดียวกัน 

ปัจจุบันจึงเกิดบริการรับจ้างพาไปพบแพทย์เป็นอาชีพใหม่ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุที่ไม่มีลูกหลาน และกลุ่มลูกค้าวัยท างานที่ไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์
ได้ จากการค้นหาข้อมูลพบว่าปัจจุบันยังมีจ านวนผู้ให้บริการไม่มาก และผู้ให้บริการส่วนใหญ่จะเป็น
กลุ่มบุคคลขนาด 1 – 5 คน โดยให้บริการไปรับ-ไปส่ง ผู้สูงอายุ หรือผู้ป่วย และอยู่เป็นเพื่อนเพื่อช่วยดูแล
ในการพบแพทย์ที่สถานพยาบาลตามก าหนดนัดหมายของแพทย์ คิดค่าบริการแบบเหมาจ่ายโดยประมาณ 
1200 บาท/คร้ัง ไม่รวมค่าเดินทางและค่าอาหาร  

ซึ่งบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ในปัจจุบันกับความคาดหวังของลูกค้ายังมีช่องว่าง 
(Gap) อยู่ คือ ยังมีจ านวนผู้ให้บริการน้อยไม่ครอบคลุมทุกพื้นที่ ลูกค้าไม่สามารถตรวจสอบ
ความน่าเชื่อถือของผู้ดูแล และตัดสินใจเลือกผู้ดูแลได้ด้วยตนเอง ผู้ดูแลอาจจะไม่สามารถเข้ากับผู้สูงอายุ
ได้เป็นอย่างดี บริการที่มอบให้กับลูกค้ายังเป็นการให้บริการขั้นพื้นฐานยังไม่มีบริการระดับพรีเมี่ยม 
(Premium service) 
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ทางผูว้ิจัย จึงมีแนวคิดที่จะพัฒนารูปแบบธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุ
ไปพบแพทย์ เพื่อลดช่องวางลง และในขณะเดียวกันก็จะเป็นทางเลือกใหม่ให้กับลูกค้า และกลุ่มบุคคล
ที่มีความเกี่ยวข้องกับบริการรับจ้างพาไปพบแพทย์ในการหารายได้เพิ่มเติม พร้อมทั้งเป็นการลดปัญหา
การเสียโอกาสในการรักษาโรคของผู้สูงอายุอย่างต่อเนื่อง และการเสียโอกาสในการรักษาผู้ป่วยของ
โรงพยาบาลไปพร้อมกัน 
 
 

1.2  การวิเคราะห์แนวโน้ม (Mega Trend) 
 

1.2.1  แนวโนม้ของผู้สูงอายุในประเทศไทย 
จากที่ผู้วิจัยได้ศึกษาบทความ “สถานการณ์ผู้สูงอายุในประเทศไทย (ด้านประชากร)” 

ของสถานการณ์ผู้สูงอายุไทย ผู้วิจัยพบว่า อัตราการเพิ่มของประชากรโดยรวมมีแนวโน้มลดลงจนติดลบ 
โดยเริ่มติดลบในช่วงระหว่างปี พ.ศ.2568 – พ.ศ.2573 ในขณะที่อัตราการเพิ่มของประชากรผู้สูงอายุ
ก็มีแนวโน้มลดลงเช่นเดียวกัน แต่ยังอยู่ในระดับที่สูงกว่าอัตราการเพิ่มของประชากรโดยรวม
ค่อนข้างมาก ตามภาพที่ 1.1 จึงส่งผลให้สัดส่วนของประชากรในประเทศไทยในแต่ละช่วงอายุจะ
เกิดการเปล่ียนแปลง 

เมื่อจ าแนกประชากรออกเป็นกลุ่มอายุ 3 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ ประชากรวัยเด็ก (อายุน้อยกว่า 
15 ปี) วัยแรงงาน (อายุ 15-59 ปี) และวัยสูงอายุ (อายุ 60 ปีขึ้นไป) ในระหว่างปี พ.ศ. 2553 – พ.ศ. 2583 
สัดส่วนของประชากรวัยเด็กและวัยแรงงาน มีแนวโน้มลดลง ในขณะที่สัดส่วนของประชากรสูงอายุ 
มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากร้อยละ 13.2 ในพ.ศ.  2553 เป็นร้อยละ 32.1 ในพ.ศ. 2583 
ตามภาพที่ 1.2 เมื่อพิจารณาข้อมูลผู้สูงอายุ จากผลการคาดประมาณประชากรของประเทศไทย 
พ.ศ.2553 – พ.ศ.2583 ตามภาพที่ 1.3 พบว่า ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2563 เป็นต้นไป สัดส่วนของประชากรผู้สูงอายุ
วันต้น (อายุ 60-69 ปี) มีแนวโน้มลดลง ในขณะที่สัดส่วนของประชากรผู้สูงอายุวัยกลาง (อายุ 70-79 ปี) 
และผู้สูงอายุวัยปลาย (อายุ 80 ปีขึ้นไป) มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง หากแบ่งประชากรผู้สูงอายุ
ตามเพศ พบว่าสัดส่วนประชากรผู้สูงอายุเพศหญิงมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่สัดส่วน
ประชากรผู้สูงอายุเพศชายมีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง หากแบ่งประชากรผู้สูงอายุตามที่อยู่อาศัย พบว่า
สัดส่วนประชากรผู้สูงอายุในเขตเมืองมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่สัดส่วนประชากร
ผู้สูงอายุในเขตชนบทมีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง 
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ภาพที่ 1.1 อัตราการเพิ่มประชากรรวมเปรียบเทียบกบัประชากรวยัสูงอายุ พ.ศ.2553 – พ.ศ.2583 
ท่ีมา: มลูนิธิพัฒนางานผู้สูงอายุ.  (2558).  สถารการณ์ผู้สูงอายุในประเทศไทย (ด้านประชากร) .

สืบค้นจาก http:// fopdev.or.th/สถารการณ์ผู้สูงอายุในป/  
 

 
ภาพที่ 1.2 สัดส่วนประชากรวัยเด็ก วัยแรงงาน และวยัสูงอายุ พ.ศ.2553 – พ.ศ.2583 
ท่ีมา: มลูนิธิพัฒนางานผู้สูงอายุ.  (2558).  สถารการณ์ผู้สูงอายุในประเทศไทย (ด้านประชากร) .

สืบค้นจาก http:// fopdev.or.th/สถารการณ์ผู้สูงอายุในป/  
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ภาพที่ 1.3 จ านวนและสัดส่วนประชากรสูงอายุ จ าแนกตามกลุ่มอายุ  เพศ และเขตที่อยู่อาศัย พ.ศ.

2553 – พ.ศ.2583  
ท่ีมา: มลูนิธิพัฒนางานผู้สูงอายุ.  (2558).  สถารการณ์ผู้สูงอายุในประเทศไทย (ด้านประชากร) .

สืบค้นจาก http:// fopdev.or.th/สถารการณ์ผู้สูงอายุในป/  
 

1.2.2  แนวโนม้ตลาดผู้สูงอายุในประเทศไทย 
จากท่ีผู้วิจัยได้ศึกษาบทความ “ตลาดผู้สูงวัย ขุมทอง SME ไทย” ของศูนย์วิจัยกสิกรไทย 

ผู้วิจัยพบว่าภายในปี 2567 ประเทศไทยจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ สัญญาณดังกล่าวท าให้คาดว่า
กลุ่มผู้สูงอายุจะกลายมาเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีบทบาทส าคัญในอนาคต ส่งผลให้ผู้ประกอบการต่างเริ่ม
ตระหนัก และมีการปรับตัว เพื่อให้สินค้าและบริการสามารถตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุที่มีแนวโน้ม
เพิ่มสูงขึ้น 

จากการศึกษาพบว่า ค่าใช้จ่ายของผู้สูงอายุแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ ค่าใช้จ่ายที่
เกี่ยวข้องกับสุขภาพ และค่าใช้จ่ายด้านสันทนาการ พฤติกรรมผู้สูงอายุแต่ละช่วงอายุจะมีลักษณะ
ที่แตกต่างกันออกไป สามารถแบ่งได้เป็น 3 ช่วง คือ ช่วงต้น (60-69 ปี) ช่วงกลาง (70-79 ปี) และช่วงปลาย 
(80 ปีขึ้นไป) ดังนั้นผู้ประกอบการจะต้องออกแบบสินค้าและบริการโดยพิจารณาถึงพฤติกรรมของ
ผู้สูงอายุที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ  

กุญแจส าคัญของการพัฒนาสินค้าและบริการ คือ จะต้องได้คุณภาพและมาตรฐาน 
มีการออกแบบมาให้สามารถใช้งานได้ง่ายและปลอดภัยส าหรับผู้สูงอายุ และความพอใจของบุตรหลาน
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ข้อพึงระวัง คือ ราคาที่สูงมากเกินไป อาจจะมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้าหรือใช้บริการของผู้สูงอายุได้ เพราะผู้สูงอายุไทยส่วนใหญ่ยังมีก าลังซื้อหรือรายได้ที่ไม่สูง
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นัก เฉลี่ยประมาณ 20,000 – 40,000 บาท/ปี อีกทั้งการตัดสินใจซื้อสินค้า และบริการส่วนหนึ่งมาจาก
บุตรหลาน ซ่ึงถือเป็นแหล่งรายได้หลักของผู้สูงอายุ 

ทั้งนี้ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่า การเจาะตลาดผู้สูงอายุควรพิจารณาทั้งกลุ่มลูกค้าที่เป็น
ผู้สูงอายุโดยตรง (B2C) และกลุ่มลูกค้าที่เป็นภาคธุรกิจที่ส าคัญ (B2B) ด้วย เช่น กลุ่มธุรกิจโรงพยาบาล/
คลินิกรักษาพยาบาล ธุรกิจดูแลผู้สูงอายุ อีกทั้งควรจะรองรับกับการขยายตัวของตลาดผู้สูงอายุที่เป็น
คนไทยและกลุ่มผู้สูงอายุชาวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาพ านักและท่องเที่ยวในประเทศไทย ซึ่งปัจจุบัน
มีผู้สูงอายุจากต่างประเทศที่ถือวีซ่าพ านักระยะยาวในไทยประมาณ 68,000 คน รวมถึงโอกาสใน
การขยายตลาดส่งออกไปยังต่างประเทศ โดยเฉพาะตลาดอาเซียนด้วย 

ในระยะข้างหน้า การเข้ามาของเทคโนโลยีใหม่ ๆ ก็อาจจะท าให้พฤติกรรมของผู้สูงอายุ
เปลี่ยนแปลงไป ประเภทหรือลักษณะของสินค้าและบริการที่ต้องการก็อาจจะเปลี่ยนแปลงไปด้วย 
ดังนั้น ผู้ประกอบการควรที่จะมีความยืดหยุ่นในการปรับตัวเพื่อรับมือกับการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ 
(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2561) 
 
 

1.3  การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจ (Five Forces Analysis) 
 

1.3.1  ภัยคุกคามจากผู้แข่งหน้าใหม่ (Threat of new entrants) 
ผู้วิจัยมีความเห็นว่าด้วยแนวโน้มของผู้สูงอายุในประเทศไทย ที่มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่าง

ต่อเนื่อง ประกอบกับรูปแบบการท างานและการแข่งขันในประชากรวัยท างาน ส่งผลให้ความต้องการใช้
บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ในปัจจุบันมีความต้องการที่สูงขึ้น ปัจจุบันจึงเริ่มมีผู้ประกอบ
ธุรกิจรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์รายย่อยหลายราย อีกท้ังยังมีธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการดูแลผู้สูงอายุ
ที่มีโอกาสจะขยายธุรกิจเข้ามาให้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์เช่นเดียวกัน จึงท าให้โอกาส
ที่จะเกิดผู้แข่งหน้าใหม่เข้ามาแข่งขันในตลาดนี้มีโอกาสสูง ดังนั้นภัยคุกคามจากผู้แข่งหน้าใหม่จึงอยู่
ในระดับสูง 
 

1.3.2  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute) 
ผู้วิจัยมีความเห็นว่าบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์เป็นบริการทางเลือก ในกรณี

ที่ไม่สามารถหาผู้ดูแลพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ได้ อีกทั้งการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ไม่ได้มีขั้นตอน
ที่ซับซ้อน ส่งผลให้ผู้สูงอายุ หรือลูกหลานของผู้สูงอายุ มีทางเลือกที่หลากหลาย เช่น อาจจะขอเลื่อน
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นัดโรงพยาบาล หรือพาผู้สูงอายุไปคลินิกใกล้บ้านแทน ดังนั้นภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนจึงอยู่ใน
ระดับสูง 
 

1.3.3  อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyer) 
ผู้วิจัยมีความเห็นว่าด้วยแนวโน้มของผู้สูงอายุที่ต้องไปพบแพทย์มีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น 

สอดคล้องตามแนวโน้มของผู้สูงอายุในประเทศไทย จึงท าให้จ านวนลูกค้าที่ต้องการใช้บริการทั้งที่
เป็นลูกหลานของผู้สูงอายุและเป็นผู้สูงอายุเองมีจ านวนที่เพิ่มมากขึ้นอย่างต่อ เนื่อง ดังนั้นอ านาจ
การต่อรองของลูกค้า จึงอยู่ในระดับต่ า 
 

1.3.4  อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Bargaining Power of Supplier) 
จากการศึกษาพบว่าด้วยสภาวะปัจจุบันหลัง COVID-19 ส่งผลให้เกิดการเลิกจ้างงาน 

และหางานประจ ายาก ท าให้ประชากรวัยแรงงานที่หันมาประกอบอาชีพ Freelance มีจ านวนเพิ่มมากขึ้น 
(Brand buffet, 2563) จึงท าให้ผู้วิจัยเชื่อว่าจะมีผู้สนใจเข้าร่วมเป็นผู้ดูแลผู้สูงอายุจ านวนมากขึ้น  
ดังนั้นอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ จึงอยู่ในระดับต่ า 

 
1.3.5  การแข่งขันภายในอตุสาหกรรม (Rivalry Among Existing Competitors) 
จากการค้นหาผู้ให้บริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ผู้วิจัยพบว่าจ านวนคู่แข่งทางตรงใน

ตลาดปัจจุบันมี 2 ราย ได้แก่ รับจ้างพาไปหาหมอ ไปท าบุญ ไปเป็นเพื่อน by ทองกร และ Zeedoctor 
ซึ่งทั้ง 2 รายเป็นผู้ประกอบการรายย่อย มีบุคลากรผู้ดูแลผู้สูงอายุ 3 – 5 คน แต่บุคลากรจะมีพื้นฐานที่
เกี่ยวข้องกับการพยาบาล มีกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการประจ า แต่ผู้วิจัยมีความเห็นว่าการแข่งขันในตลาด
ยังไม่รุนแรงนัก ยังมีที่ว่างพอให้ผู้แข่งขันภายในอุตสาหกรรมแต่ละรายได้ท าก าไร ดังนั้นการแข่งขัน
ภายในอุตสาหกรรม จึงอยู่ในระดับปานกลาง 

จากผลการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจข้างต้นที่พบว่า ภัยคุกคามจากผู้แข่ง
หน้าใหม่ และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับที่สูง ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความเห็นว่า การประกอบ
ธุรกิจบริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ผู้วิจัยจะต้องให้ความส าคัญกับกลยุทธ์ทางด้านความแตกต่าง 
(Product Differentiation) เพื่อท าให้บริการที่มอบให้ลูกค้า สามารถตอบสนองต่อความต้องการที่
แท้จริงของลูกค้าได้ มีความแตกต่าง และสามารถลอกเลียนแบบได้ยาก เพื่อท าให้ความเสี่ยงจาก
ผู้แข่งหน้าใหม่ และสินค้าทดแทนลดลง 
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1.4  การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
โครงสร้างห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 

มีกิจกรรมหลัก (Primary activities) และกิจกรรมสนับสนุน (Support activities) ดังนี้ 
1.4.1  กิจกรรมหลัก (Primary activities) 

1.4.1.1  Inbound logistics 
 พัฒนาระบบสมัครเป็นผู้ดูแลผู้สูงอายุ ที่มีการยืนยันตัวตน ตรวจสอบ

ประวัติการท างานและประวัติอาชญากรรม รวมทั้งคัดกรองความสามารถในการให้บริการผู้สูงอายุ 
 พัฒนาระบบบริหารฐานข้อมูลผู้ดูแลผู้สูงอายุ ที่สามารถคัดกรองข้อมูล

ผู้ดูแล และแนะน าผู้ดูแลที่เหมาะสมตามความต้องการของผู้ใช้บริการ เพื่ออ านวยความสะดวกใน
การเลือกผู้ดูแลผู้สูงอายุ 

1.4.1.2  Operations 
 พัฒนาระบบสมัครสมาชิกส าหรับลูกค้าที่ต้องการใช้บริการรับจ้าง

พาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ทั้งที่เป็นลูกหลานของผู้สูงอายุ และเป็นผู้สูงอายุเอง 
 พัฒนาระบบบริหารการรักษา ส าหรับแจ้งเตือนนัดหมายพบแพทย์ 

ตรวจสอบนัดหมายล่วงหน้า ค้นหาและเลือกผู้ดูแลผู้สูงอายุ ตรวจสอบสิทธิการรักษา และประวัติ
การแพ้ยาของผู้สูงอายุ 

 พัฒนาระบบการช าระเงินแบบ Prepaid ที่เรียบง่ายและมีความปลอดภัย 
และระบบ Subscription แบบรายปี หรือรายไตรมาส 

 พัฒนามาตรฐานการปฏิบัติงานของผู้ดูแลผู้สูงอายุ และจัดคอร์สอบรม
ให้กับผู้ดูแล 

1.4.1.3  Outbound logistics 
 พัฒนาระบบบริหารการไปพบแพทย์ เพื่อใช้แจ้งสถานะการพาผู้สูงอายุ

ไปพบแพทย์แบบ Real-time รายงานสรุปผลการพบแพทย์ของผู้สูงอายุ แผนการรับประทานยารักษา
ของผู้สูงอายุตามที่แพทย์สั่ง และประเมินความพึงพอใจของผู้สูงอายุ 

 พัฒนาระบบ GPS Tracking เพื่อระบุต าแหน่งผู้สูงอายุ และผู้ดูแล
ผู้สูงอายุระหว่างการไปพบแพทย์ และระบบสื่อสารแบบ Real-time ระหว่างผู้ใช้บริการ ผู้สูงอายุ และ
ผู้ดูแลผู้สูงอาย ุ

1.4.1.4  Marketing and sales 
พัฒนาระบบบริหารฐานข้อมูลลูกค้า ส าหรับจ าแนกกลุ่มลูกค้า ประเมิน

กลุ่มลูกค้าที่เป็น Loyalty Customer และกลุ่มลูกค้าที่เป็น Potential Customer เพื่อน าข้อมูลไปใช้ใน
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การออกแบบสื่อและกิจกรรมส่งเสริมการตลาดให้ตรงตามกลุ่มลูกค้า ท าให้ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการ
ครั้งแรก หรือใช้บริการซ้ าง่ายมากขึ้น 

1.4.1.5  Service 
 พัฒนาช่องทางที่ผู้ใช้บริการสามารถเข้าถึงบริการได้ โดยเริ่มจาก Web 

Application จากนั้นจึงพัฒนา Mobile Application เพื่อเพิ่มความรวมเร็ว และความเสถียรในการใช้งาน
แพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 

 พัฒนาช่องทางในการติดต่อ สอบถาม ร้องเรียนที่เกิดขึน้จากการใช้งาน 
 

1.4.2  กิจกรรมสนับสนุน (Support activities) 
1.4.2.1  Infrastructure 
 ดูแลบัญชี และสุขภาพทางการเงินขององค์กร รวมทั้งวางแผนงบประมาณ 

พัฒนาองค์กรในแต่ละปี 
 ก าหนดทิศทางและเป้าหมายประจ าปีของแต่ละฝ่ายในองค์กร กระจาย

แผนงานให้พนักงานทุกระดับ กระตุ้นให้พนักงานทุกระดับปฏิบัติงานให้บรรลุเป้าหมาย และติดตาม
ผลการปฏิบัติงานขององค์กร 

1.4.2.2  Technological development 
 พัฒนาระบบ ที่ใช้สนับสนนุการปฏิบัติงานในกิจกรรมหลักของธุรกิจ 
 จัดหาเทคโนโลยี และระบบ Real-time performance monitor เพื่อท าให้

ผู้บริหารสามารถติดตามผลการปฏิบัติงานขององค์กร 
1.4.2.3  Human resources management 
 จัดหาพนักงานระดับปฏิบัติการและหัวหน้างานที่มีคุณภาพ เข้ามาพัฒนา

และปฏิบัติงานในกิจกรรมหลักของธุรกิจ เพื่อท าให้เกิดบริการที่สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าได ้

 พัฒนาทักษะของพนักงานทกุระดับให้มีความสามารถมากขึ้น 
 ดูแลเรื่องสวัสดิการ กฎระเบียบการปฏิบัติงาน และค่าตอบแทนของ

พนักงานในแต่ละระดับ เพื่อท าให้พนักงานมีความพึงพอใจ และมีความสุขในการปฏิบัติงานภายใน
องค์กร 

1.4.2.4  Procurement 
 จัดซื้อวัสดุและอุปกรณ์ ที่ใช้สนับสนุนการปฏิบัติงานในกิจกรรมหลัก

ของธุรกิจ 
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 จัดจ้าง Outsource ที่ใช้สนับสนุนการปฏิบัติงานในกิจกรรมหลักของ
ธุรกิจ 

จากการระบุกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนทั้งหมดในห่วงโซ่คุณค่า เพื่อท าให้ธุรกิจ
มีความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive advantage) จากการใช้ประโยชน์ทางด้านความแตกต่าง 
(Differentiation advantage) โดยการสร้างบริการที่เหนือกว่า (Superior services) ให้กับลูกค้า ผู้วิจัยมี
ความเห็นว่ากิจกรรมที่สร้างคุณค่าให้กับลูกค้า คือ กิจกรรมทางด้าน Operations และ Outbound logistics 
ดังนั้นผู้วิจัยจะต้องออกแบบกิจกรรมทั้งสองให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยการพัฒนาระบบเข้ามา
ช่วยเรื่องการจัดการ และน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการบริการ เพื่อท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้ พร้อมทั้งก าหนดขั้นตอนการปฏิบัติงานมาตรฐานให้กับผู้ดูแล
ผู้สูงอายุ เพื่อท าให้เกิดความแตกต่างแบบยั่งยืนมากที่สุด 
  
 

1.5  การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
สถานะของธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ณ ปัจจุบัน เมื่อ

เปรียบเทียบกับคู่แข่งทางตรงในตลาด ได้แก่ รับจ้างพาไปหาหมอ ไปท าบุญ ไปเป็นเพื่อน by ทองกร 
และ Zeedoctor ประกอบกับการพิจารณาสภาพแวดล้อมภายนอก พบว่ามีรายละเอียด ดังนี้ 
  

1.5.1  จุดแข็ง (Strengths) 
 มีระบบ Web application และ Mobile application เข้ามาช่วยในการให้บริการลูกค้า 

ในขณะที่คู่แข็งทางตรงในตลาดยังให้บริการลูกค้าผ่านช่องทาง Social media เช่น LINE, Facebook 
Fanpage หรือ มีเพียงแค่ Website 

 ผู้ดูแลที่มีจ านวนมากกว่า มีความหลากหลาย ทั้งอายุ , เพศ และทักษะการดูแลที่
แตกต่างกัน และครอบคลุมพื้นที่มากกว่า 

 มีระบบ Tracking ทั้งผู้ดูแล และผู้สูงอายุตลอดเวลาที่ใช้บริการ พร้อมทั้งระบบ
การติดต่อสื่อสารและแจ้งสถานะแบบ Real-time เพื่อท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความสบายใจ สามารถ
ท างานของตนได้ โดยไม่ต้องกังวล 
 

1.5.2  จุดอ่อน (Weakness) 
 เริ่มธุรกิจทีหลัง ต้องใช้ระยะเวลาในการเจาะตลาด สร้างการรับรู้ และสร้างกลุ่มลูกค้า

ประจ า 
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 คู่แข็งทางตรงในตลาด มีความใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้า สามารถสร้างความไว้วางใจและ
ความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าได้แล้ว 

 มีค่าใช้จ่ายในการพัฒนาบุคลากรที่เข้ามาร่วมเป็นผู้ดูแลในแพลทฟอร์ม เนื่องจาก
บุคลากรบางรายยังไม่มีทักษะในการดูแลผู้สูงวัย หรือการปฐมพยาบาลเบื้องต้น  
 

1.5.3  โอกาส (Opportunities) 
 แนวโน้มจ านวนประชากรผู้สูงอายุในประเทศไทยที่เพิ่มสูงขึ้น ในขณะที่จ านวน

ประชากรวัยแรงงานลดลง ส่งผลให้จ านวนลูกค้าที่จะตัดสินใจใช้บริการมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นเช่นกัน 
 ต้นทุนเทคโนโลยีมีแนวโน้มต่ าลงอย่างต่อเนื่อง ประกอบกับช่องทางการเข้าถึง

เทคโนโลยีในปัจจุบันมีหลายช่องทาง ท าให้สามารถน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ  เข้ามาพัฒนารูปแบบการบริการ
ให้มีความเรียบง่าย รวดเร็ว และสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 

 หากประกอบธุรกิจในรูปแบบวิสาหกิจเพื่อสังคม จะได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษี 
และสร้างภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กร 
  

1.5.4  อุปสรรค (Threats) 
มุมมองของลูกค้าที่เป็นลูกหลานของผู้สูงอายุ อาจจะมองว่าเป็นการผลักภาระดูแล

ผู้สูงอายุ ท าให้ไม่กล้าใช้บริการ 
 
 

1.6  แผนการศึกษาวิจัยเพื่อการศึกษาความเป็นไปได้ของรูปแบบธุรกิจและพัฒนาแผนธุรกิจ 
ผู้วิจัยท าการศึกษาวิจัยในหัวข้อ “การศึกษาวิจัยพฤติกรรมลูกค้า และปัจจัยทรัพยากรอื่น

ที่เกี่ยวข้องที่มีผลต่อการศึกษาความเป็นไปได้ของการพัฒนารูปแบบธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้าง
พาผู้สูงอายุไปพบแพทย์” 
 

1.6.1  วัตถุประสงค ์
 เพื่อศึกษาความต้องการของผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกใช้บริการแพลตฟอร์มรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ของลูกค้าในเขตกรุงเทพ และ
ปริมณฑล 

 เพื่อศึกษาความต้องการ ปัจจัยทรัพยากรที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ จากผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
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 เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด และใช้
เป็นองค์ประกอบในการจัดท าแผนธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
 

1.6.2  ขอบเขตของงานวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เป็นบุคคลที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล 

ซึ่งมีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจแพลตฟอรม์บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยเชิงปริมาณ เป็นกลุ่มบุคคลที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพ และ

ปริมณฑล ซ่ึงมีแนวโน้มจะใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ โดยซื้อบริการให้กับผู้สูงอายุใน
ครอบครัว จ านวนไม่น้อยกว่า 200 คน 

 กลุ่มตวัอย่างในการวิจัยเชิงคุณภาพ เป็นจ านวนกลุ่มบุคคล ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การให้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ได้แก่ ผู้สูงอายุ และผู้ให้บริการดูแลผู้สูงอายุ เป็นจ านวน
ไม่น้อยกว่า 10 คน 

 มีขอบเขตการท าการวิจยัเป็นระยะเวลา 6 เดือน 
 

1.6.3  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ได้รับข้อมูลผลการศึกษาความต้องการ และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ของลูกค้าในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล 
 ได้รับข้อมูลผลการศึกษาปัจจัยทรัพยากรทีเ่กี่ยวข้องต่าง ๆ จากผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
 สามารถจัดท าแผนธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที่มีคุณภาพ 

 
1.6.4  แผนและแนวทางการศึกษาข้อมูลประเภททุติยภูมิที่เกี่ยวข้อง 
ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ ที่เป็นข้อมูลประเภททุติยภูมิ 

(Secondary Data) เช่น บทความทางด้านวิชาการ งานวิจัยต่าง ๆ รวมถึงข้อมูลจากสื่อออนไลน์ที่
เกี่ยวข้องกับหัวข้องานวิจัย โดยจ าแนกรายละเอียดออกเป็น 6 ส่วน ได้แก่ 

 แนวคดิ และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับหลักประชากรศาสตร์ 
 แนวคดิ และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวคดิ และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการเพิ่มขดีความสามารถในการแข่งขนั 
 แนวคดิ และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพการบริการ 
 แนวคดิที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอาย ุ
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1.6.5  แผนและแนวทางการศึกษาข้อมูลประเภทปฐมภูมิที่เกี่ยวข้อง 
ผู้วิจัยเลือกใช้การวิจัยเชิงผสานวิธี (Mixed method research) แบบคู่ขนาน (Concurrent 

Parallel Design) ซึ่งมีรูปแบบการวิจัยทั้งเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาข้อมูลฝั่งอุปสงค์ 
(Demand) โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลผ่านแบบสอบถาม (Questionnaire) และรูปแบบการวิจัย
เชิงคุณภาพ (Qualitative research) เพื่อศึกษาข้อมูลฝั่งอุปทาน (Supply) โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ไปพร้อม ๆ กัน เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์
ของผู้วิจัย 
 

1.6.6  การก าหนดประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่จะใช้ศึกษาวิจัยครั้งนี้ แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มประชากรฝั่งอุปสงค์ส าหรับ

การวิจัยเชิงปริมาณ และกลุ่มประชากรฝั่งอุปทานส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ 
1.6.6.1 กลุ่มที่ 1 กลุ่มประชากรฝ่ังอุปสงค์ส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ  
กลุ่มลูกหลานที่มีผู้สูงอายุอาศัยอยู่ในครอบครัวเดียวกัน โดยอยู่ในเขต

กรุงเทพ และปริมณฑล ซึ่งมีแนวโน้มจะใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ เนื่องจากจ านวน
ประชากรทั้งหมดมีขนาดใหญ่มาก ไม่สามารถทราบจ านวนที่แน่นอนได้ ดังนั้นผู้วิจัยจึงก าหนดกลุ่ม
ตัวอย่างในฝั่งอุปสงค์ ภายใต้สมมติฐานข้อมูลมีการกระจายตัวแบบปกติ (Normal Distribution) 
ณ ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 และได้ก าหนดค่าแปรปรวนสูงสุด คือ p = 0.5 และ q = 0.5 รวมทั้ง
ยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตัวอย่างได้ร้อยละ 7 ซึ่งสามารถค านวณได้ดังต่อไปนี้ 
 

สูตร n = 
Z2pq 
E2  

 
โดยก าหนดให ้
n คือ ขนาดของกลุม่ตัวอย่าง 
Z คือ ค่าสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 95% (มีค่าเท่ากับ 1.96) 
P คือ โอกาสที่จะเกดิเหตุการณ์หรอืสัดส่วนของคุณลักษณะทีส่นใจในกลุ่มตัวอย่าง 
q คือ โอกาสที่จะเกดิเหตุการณ์ เทา่กับ 1-p ในกรณีของกลุ่มตัวอย่าง 
e คือ ค่าความคลาดเคลื่อน (มีค่าเท่ากับ 0.07) 
และเมื่อแทนคา่ในสูตรจะได้ว่า  
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 n = 
1.962(0.5)(0.5) 

0.072  

  = 196 
 

จากการค านวณข้างต้น พบว่าขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมอยู่ที่ 196 คน 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างเป็น จ านวน 200 คน ซึ่งมีการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
หลักความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างอย่างง่าย (Simple random 
sampling)  

1.6.6.2 กลุ่มที่ 2 กลุ่มประชากรฝ่ังอุปทานส าหรับการวิจัยเชิงคณุภาพ  
ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ คือ ผู้ให้  

บริการดูแลผู้สูงอายุ และผู้สูงอายุ โดยมีจ านวนกลุ่มตัวอย่าง รวมเป็นจ านวนไม่น้อยกว่า 10 คน 
เพื่อให้ครอบคลุมตามวัตถุประสงค์การวิจัย ได้รับข้อมูลที่เพียงพอต่อการวิเคราะห์และสามารถตีความ
ได้อย่างถูกต้องตามหลักการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยแบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อย ดังนี้ 

กลุ่มย่อยที่ 2.1 กลุ่มตัวอย่างผู้ให้บริการดูแลผู้สูงอายุ จ านวนไม่น้อยกว่า 
5 คน ซึ่งมีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยผู้วิจัยได้มีการก าหนดสัดส่วนของ
กลุ่มตัวอย่างให้มี Generation X, Y อย่างละเท่า ๆ กัน เพื่อให้ได้ความคิดเห็นจากหลากหลายมุมมอง 

กลุ่มย่อยที่ 2.2 กลุ่มตัวอย่างผู้สูงอายุ จ านวนไม่น้อยกว่า 5 คน ซึ่งมีการเลือก
กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling)  เนื่องจากผู้สูงอายุอาจจะมีข้อจ ากัดในการให้สัมภาษณ์ 
ผู้วิจัยจึงได้คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจากผู้สูงอายุผ่านการแนะน าของเจ้าหน้าที่โรงพยาบาล ซึ่งเป็นผู้สูงอายุ
ท่ีมารับบริการท่ีโรงพยาบาลเอกชนไม่น้อยกวา่ 2 ราย และโรงพยาบาลรัฐบาลไม่น้อยกวา่ 3 ราย โดย
เป็นผู้สูงอายุเพศหญิงอย่างต่ า 2 ราย และเพศชายไม่น้อยกว่า 3 ราย 
 

1.6.7  เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย จะแบ่งตามประเภทการวิจัย ดังนี้ 
 เครื่องมือการวจิัยเชิงปริมาณ 
ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นโดยศึกษาแนวคิด 

และทฤษฎีจากการศึกษาข้อมูลประเภททุติยภูมิที่เกี่ยวข้อง มาเป็นแนวคิดในการสร้างแบบสอบถาม 
โดยมีรูปแบบของค าถามในแบบสอบถาม ได้แก่ ข้อมูลส่วนบุคคล , ข้อมูลเกี่ยวกับผู้สูงอายุ และ
พฤติกรรมการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์, ความคิดเห็นเกี่ยวกับบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ , 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการแพลตฟอร์ม
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รับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ และแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการแพลตฟอร์มรับจ้างพาผู้สูงอายุ
ไปพบแพทย์ในอนาคต 

 เครื่องมือการวจิัยเชิงคุณภาพ 
ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept Interview) ซึ่งเป็นการพูดคุยสนทนาตามธรรมชาติ 

(Naturalistic inquiry) โดยผู้วิจัยก าหนดแนวค าถามจากการศึกษาแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องใน
บทที่ 2 โดยเนื้อหาค าถามจะคลอบคลุมวัตถุประสงค์ของการวิจัยเป็นลักษณะค าถามปลายเปิดและมี
ความยืดหยุ่น ซึ่งค าถามจะแบ่งออกเป็น 2 ชุด ดังนี้ 

ชุดที่ 1: ส าหรับผู้ให้บริการดูแลผู้สูงอายุ โดยมีรูปแบบของค าถามในแบบสอบสัมภาษณ์ 
เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์, ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ให้บริการดูแลผู้สูงอายุ
ในการตัดสินใจท างานกับบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ และความคิดเห็นต่อธุรกิจแพลตฟอร์ม
บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 

ชุดที่ 2: ส าหรับผู้สูงอายุที่มีโอกาสเป็นผู้ตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไป
พบแพทย์โดยมีรูปแบบของค าถามในแบบสอบสัมภาษณ์ เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ , 
ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการเดินทางมาโรงพยาบาลเพื่อพบแพทย์ของผู้สูงอายุ, ความคาดหวังด้านคุณภาพ
การบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ และส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
 

1.6.8  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ข้อมูลเพื่อประกอบการวิจัยโดยจ าแนกตามได้ 2 ประเภท คือ 

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) ส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยจัดเตรียมแบบสอบถาม

ออนไลน์ (Online questionnaire) และด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบตามสะดวก (Convenient 
sampling) จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 25 รายก่อน โดยใช้การส่งแบบสอบถามออนไลน์ไปยังกลุ่มตัวอย่าง
ผ่านทาง หน้า Facebook Page ของผู้วิจัย เพื่อเป็นการท า Pilot survey เพื่อตรวจสอบความเข้าใจของ
ผู้ตอบที่มีต่อค าถาม และตรวจสอบข้อบกพร่องของแบบสอบถามพร้อมท้ังด าเนินการแก้ไข หลังจาก
นั้นจึงด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างต่อ อีกจ านวน 175 ราย 

ส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยจัดเตรียมแบบสัมภาษณ์ และท าการสัมภาษณ์กลุ่ม
ตัวอย่าง ทั้งนี้ก่อนเริ่มท าการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้อธิบายถึงวัตถุประสงค์ของการสัมภาษณ์ให้แก่ผู้ถูก
สัมภาษณ์ และได้ขออนุญาตท าการบันทึกเสียงและจดบันทึกระหว่างการสัมภาษณ์เพื่อใช้ส าหรับ
การตรวจทานความถูกต้องของข้อมูล โดยมีรูปแบบการสัมภาษณ์แบบพูดคุยต่อหน้า โดยขึ้นอยู่กับ
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ผู้ให้สัมภาษณ์เพื่อให้เกิดการแสดงความคิดเห็นอย่างเป็นอิสระ การสัมภาษณ์ใช้เวลาเฉลี่ยประมาณ
รายละ 20 นาที จากนั้นผู้วิจัยจึงท าการถอดเทปบันทึกเสียงสัมภาษณ์ โดยมีการจัดท าเป็นตารางโดยมี
หัวข้อตาราง ได้แก่ ผู้สนทนา บทสนทนา ประเด็นของผู้ให้ข้อมูล ประเด็นของผู้วิจัย และข้อสังเกต
ความเห็นผู้วิจัย เมื่อท าการถอดเทปเสร็จสิ้น จึงท าการสรุปเป็นประเด็นที่ได้จากการสัมภาษณ์ 

 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผู้วิจัยค้นคว้าข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย จาก
การศึกษาทฤษฎ ีวิทยานิพนธ์ เอกสารบทความ วารสารทางวิชาการ สิ่งตีพิมพ์ต่าง ๆ และสืบค้นข้อมูล
ทางอินเตอร์เน็ต พร้อมทั้งบันทึกแหล่งข้อมูลอ้างอิงเพื่อเป็นแนวทางการศึกษาต่อไป 
 

1.6.9  การจัดท า และวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยจะท าการวิเคราะห์ข้อมูลแยกจากกัน โดยการวิจัยเชิงปริมาณจะใช้การวิเคราะห์

ทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่อหาค่าสถิติพื้นฐาน และการวิจัยเชิงคุณภาพจะใช้
การวิเคราะห์ข้อมูลเอกสาร ด้วยการตีความสร้างข้อสรุปแบบอุปนัย (Induction) โดยการตีความหมาย
เชื่อมโยงความสัมพันธ์ พร้อมทั้งพยายามค้นหา และตีความหมายแฝง และสร้างข้อสรุปจากข้อมูล 
โดยอาศัยข้อมูลจากการศึกษาบทความทางด้านวิชาการ สารนิพนธ์ ปริญญานิพนธ์ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
รวมถึงข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต และข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก  

หลักจากนั้น ผู้วิจัยน าผลจากทั้งสองวิธีการวิจัยมารวมเข้าด้วยกัน โดยรวมเนื้อหาที่
เหมือนกัน และเปรียบเทียบเนื้อหาที่แตกต่างกัน จากนั้นจึงท าการสังเคราะห์ผลเพื่อน ามาสรุป และ
ตีความเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่สมบูรณ์ยิ่งขึ้น และสามารถน าข้อสรุปไปก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด และใช้เป็นองค์ประกอบในการจัดท าแผนธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุ
ไปพบแพทย์ในล าดับต่อไป 
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1.6.10  สรุปผลการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ 
จากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามออนไลน์ จ านวนทั้งหมด 202 ราย มีข้อสรุปผล

การศึกษาวิจัย ดังนี้ 
1.6.10.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 
ภาพที่ 1.4 ข้อมูลเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพที่ 1.4 ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ ได้แก่ เพศชาย 88 ราย 
คิดเป็น 43.6% เพศหญิง 114 ราย คิดเป็น 56.4%  
 

 
ภาพที่ 1.5 ข้อมูลอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพที่ 1.5 ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ ได้แก่ ช่วงอายุ 21 – 
30 ปี 59 ราย คิดเป็น 29.2%, ช่วงอายุ 31 – 40 ปี 84 ราย คิดเป็น 41.6%, ช่วงอายุ 41 – 50 ปี 40 ราย 
คิดเป็น 19.8%, ช่วงอายุ 51 – 60 ปี 19 ราย คิดเป็น 9.4% 
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ภาพที่ 1.6 ข้อมูลระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพที่ 1.6 ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา ได้แก่ ต่ ากว่า
ปริญญาตรี 2 ราย คิดเป็น 1%, ปริญญาตรี 104 ราย คิดเป็น 51.5%, สูงกว่าปริญญาตรี 96 ราย คิดเป็น 
47.5% 
 

 
ภาพที่ 1.7 ข้อมูลอาชีพหลักของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพที่ 1.7 ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ ได้แก่ หน่วยงาน
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 45 ราย คิดเป็น 22.3%, พนักงานเอกชน 106 ราย คิดเป็น 52.5%, ฟรีแลนซ์ 12 ราย 
คิดเป็น 5.9%, ธุรกิจส่วนตัว 34 ราย คิดเป็น 16.8% และอื่น ๆ 5 ราย คิดเป็น 2.5% 
 



19 

 

 
ภาพที่ 1.8 ข้อมลูรายได้เฉล่ียของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพที่ 1.8 ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ย ได้แก่ รายได้
เฉลี่ยไม่เกิน 20,000 บาท 15 ราย คิดเป็น 7.4%, รายได้เฉลี่ย 20,001 – 40,000 บาท 70 ราย คิดเป็น 34.7%, 
รายได้เฉลี่ย 40,001 – 60,000 บาท 57 ราย คิดเป็น 28.2%, รายได้เฉลี่ย 60,001 – 80,000 บาท 20 ราย 
คิดเป็น 9.9% และรายได้เฉลี่ยเกิน 80,000 บาท 40 ราย คิดเป็น 19.8% 
 

 
ภาพที่ 1.9 ข้อมูลจ านวนพี่น้องร่วมบิดา-มารดาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพที่ 1.9 ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนพี่น้องร่วมบิดา-มารดา 
ได้แก่ ไม่มีพี่น้อง 24 ราย คิดเป็น 11.9%, มีพี่น้อง 1-2 คน 121 ราย คิดเป็น 59.9%, มีพี่น้อง 3-4 คน 
52 ราย คิดเป็น 25.7% และมีพี่น้องมากกว่า 5 คน 5 ราย คิดเป็น 2.5% 
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ภาพที่ 1.10 ข้อมลูประสบการณ์พาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพที่ 1.10 ผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์เคยพาผู้สูงอายุไปพบ
แพทย์ที่โรงพยาบาล 181 ราย คิดเป็น 89.6% และไม่เคย 21 ราย คิดเป็น 10.4% 

1.6.10.2 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้สูงอายุ และพฤติกรรมการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
ข้อมูลเกี่ยวกับผู้สูงอายุ และพฤติกรรมการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ จากกลุ่ม

ผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 202 ราย มีรายละเอียด ดังนี้ 
 

 
ภาพที่ 1.11 ข้อมูลอายุของผู้สูงอายุ 
 

จากภาพที่ 1.11 ผู้สูงอายุของผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแบ่งตามช่วงอายุ 
ได้แก่ ช่วงอายุ 61 – 70 ปี 102 ราย คิดเป็น 50.5%, ช่วงอายุ 71 – 80 ปี 62 ราย คิดเป็น 30.7%, ช่วงอายุ 
81 – 90 ปี 36 ราย คิดเป็น 17.8% และช่วงอายุ 90 ปีข้ึนไป 2 ราย คิดเป็น 1% 
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ภาพที่ 1.12 ข้อมลูลักษณะของผู้สูงอายุ 
 

จากภาพที่ 1.12 ผู้สูงอายุของผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแบ่งตามลักษณะ 
ได้แก่ ผู้สูงอายุมีสุขภาพทั่วไปดี ช่วยเหลือตนเองได้ อาจมีโรคเรื้อรังแต่สามารถควบคุมได้สามารถ
เข้าร่วมกิจกรรมทางสังคมและให้ความช่วยเหลือผู้อื่นได้ 133 ราย คิดเป็น 65.8% , ผู้สูงอายุพอช่วย
ตนเองได้ในบางเรื่องต้องการการช่วยเหลือบางส่วน อาจมีโรคที่มีผลต่อการเคลื่อนไหว มีข้อจ ากัด
ในการเข้าร่วมกิจกรรมทางสังคม 53 ราย คิดเป็น 26.2% และผู้สูงอายุไม่สามารถช่วยเหลือตนเองได้ 
อาจมีโรคประจ าตัวหลายโรค พิการ หรือทุพพลภาพ ไม่สามารถเข้าร่วมกิจกรรมทางสังคมได้ 16 ราย 
คิดเป็น 7.9% 
 

 
ภาพที่ 1.13 ประเภทโรงพยาบาลที่ผู้สูงอายุใช้บริการ 
 

จากภาพที่ 1.13 ประเภทของโรงพยาบาลที่ผู้สูงอายุใช้บริการสูงที่สุด 
สามารถเรียงตามล าดับความถี่ได้ดังนี้ ล าดับที่ 1 คือ โรงพยาบาลรัฐบาล ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก 
156 คน ล าดับที่ 2 คือ โรงพยาบาลเอกชน ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก 99 คน และล าดับที่ 3 คือ คลินิก/ 
สถาบันการแพทย์ ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก 27 คน 
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ภาพที่ 1.14 ความถี่ในการเดินทางไปพบแพทย์ของผู้สูงอาย ุ
 

จากภาพที่ 1.14 ความถี่ในการเดินทางไปพบแพทย์ของผู้สูงอายุต่อปี  
ล าดับที่ 1 คือ 4 ครั้ง/ปี จ านวน 50 คน, ล าดับที่ 2 คือ 12 ครั้ง/ปี จ านวน 32 คน, ล าดับที่ 3 คือ 2 ครั้ง/ปี 
จ านวน 28 คน และล าดับท่ี 4 คือ 6 ครั้ง/ปี จ านวน 27 คน 
 

 
ภาพที่ 1.15 วิธีการเดินทางไปโรงพยาบาลของผู้สูงอายุ 
 

จากภาพที่ 1.15 วิธีการเดินทางไปโรงพยาบาลของผู้สูงอายุ สามารถเรียง
ตามล าดับความถี่ได้ดังนี้ ล าดับที่ 1 คือ ใช้รถยนต์ส่วนตัว จ านวน 183 คน , ล าดับที่ 2 คือ ใช้บริการ
รถแท็กซี่ จ านวน 54 คน, ล าดับที่ 3 คือ ใช้บริการรถไฟฟ้า BTS, MRT, ARL และใช้บริการรถโดยสาร
ประจ าทาง จ านวนอย่างละ 6 คน และล าดับที่ 4 คือ อื่น ๆ จ านวน 5 คน 
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ภาพที่ 1.16 ลักษณะการเดนิทางไปโรงพยาบาลของผู้สูงอาย ุ
 

จากภาพที่ 1.16 ลักษณะการเดินทางไปโรงพยาบาลของผู้สูงอายุ แบ่งเป็น
เดินทางไปโรงพยาบาลคนเดียว 35 ราย คิดเป็น 17.3% และเดินทางไปพร้อมผู้ดูแล 167 ราย คิดเป็น 
82.7% 
 

 
ภาพที่ 1.17 ระยะเวลาในการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ทีโ่รงพยาบาลต่อครั้ง 
 

จากภาพที่ 1.17 ระยะเวลาในการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาล
ต่อครั้ง แบ่งเป็นน้อยกว่า 5 ชั่วโมง 104 ราย คิดเป็น 51.5%, 5 – 10 ชั่วโมง 96 ราย คิดเป็น 47.5% และ
มากกว่า 10 ชั่วโมง 2 ราย คิดเป็น 1% 
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ภาพที่ 1.18 กิจกรรมที่ผู้สูงอายุท าระหว่างอยู่ที่โรงพยาบาล 
 

จากภาพที่ 1.18 กิจกรรมที่ผู้สูงอายุท าระหว่างอยู่ที่โรงพยาบาล สามารถ
เรียงตามล าดับความถี่ได้ดังนี้ อันดับที่ 1 นั่งเฉย ๆ จ านวน 149 ครั้ง, อันดับที่ 2 พูดคุย หรือปรึกษากับ
คนรอบ ๆ ตัว จ านวน 112 ครั้ง, อันดับที่ 3 รับประทานอาหาร/ขนม 59 ครั้ง, อันดับที่ 4 เล่น Internet/ 
Social Media 46 ครั้ง, อันดับที่ 5 อ่านหนังสือ/นิตยสารทั่วไป 32 ครั้ง, อันดับที่ 6 ฟังเพลง/ดูหนัง/ดูทีวี 
25 คร้ัง, อันที่ที่ 7 หาข้อมูลทางการแพทย์ทั่วไป หรือที่เกี่ยวกับโรค 10 คร้ัง 
 

 
ภาพที่ 1.19 ปัญหาที่พบในการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาล 
 

จากภาพที่ 1.19 ปัญหาที่พบในการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาล 
สามารถเรียงตามล าดับความถี่ได้ดังนี้ อันดับที่ 1 ติดธุระ/ไม่มีเวลา/ไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์
ที่โรงพยาบาลได้ จ านวน 169 ครั้ง อันดับที่ 2 มี 2 ปัญหา คือ ไม่สามารถหาผู้ดูแลคนอื่นเพื่อพาผู้สูงอายุ
ไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาลแทนท่านได้ และการเดินทางไปกลับไม่สะดวก จ านวนอย่างละ 70 ครั้ง 
อันดับที่ 3 ไม่มั่นใจ หรือไม่สามารถดูแลผู้สูงอายุได้ครบทุกเรื่อง  จ านวน 32 ครั้ง อันดับที่ 4 ไม่รู้/
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ไม่คุ้นเคยกับขั้นตอนการรับบริการ จ านวน 30 ครั้ง อันดับที่ 5 ไม่ทราบสิทธิ์รักษาพยาบาลของ
ผู้สูงอายุ จ านวน 20 คร้ัง และอื่น ๆ 
 

 
ภาพที่ 1.20 วิธีการแก้ไขปญัหาหากไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาลได้ 
 

จากภาพที่ 1.20 วิธีการแก้ไขปัญหาหากไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์
ท่ีโรงพยาบาลได้สามารถเรียงตามล าดับความถี่ได้ดังนี้ อันดับที่ 1 ขอเลื่อนนัดการพบแพทย์ จ านวน 
179 ครั้ง อันดับที่ 2 ค้นหาบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ จ านวน 21 ครั้ง อันดับที่ 3 พาผู้สูงอายุ
ไปพบแพทย์ที่คลินิคใกล้บ้านแทน จ านวน 18 ครั้ง อันดับที่ 4 ไม่ด าเนินการใด ๆ จ านวน 17 ครั้ง และ
อันดับที่ 5 ใช้บริการพบแพทย์ออนไลน์แทน จ านวน 6 ครั้ง 
 

 
ภาพที่ 1.21 การรับรู้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย ์
 

จากภาพที่ 1.21 การรับรู้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามแบ่งเป็น ไม่รู้จักบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 163 ราย คิดเป็น 80.7% และรู้จัก
บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์แต่ไม่เคยใช้บริการ 39 ราย คิดเป็น 19.3% 
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1.6.10.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย ์
พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะตัดสินใจใช้บริการ ก็ต่อเมื่อผู้ดูแลทุกคน

ติดธุระไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ได้ โดยปัจจัยทางด้านคุณภาพมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
มากกว่าปัจจัยด้านราคาเพียงเล็กน้อย และต้องการให้ผู้ดูแลไปรับ-ไปส่งผู้สูงอายุจากที่พักมากกว่า
การนัดพบกับผู้ดูแลที่โรงพยาบาล หรือสถานที่อื่น ๆ ความประทับใจจากการใช้บริการมีผลต่อโอกาส
ในการใช้บริการซ้ าอีกครั้งในการพบแพทย์ครั้งถัดไปเพียงเล็กน้อย และเชื่อว่าบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุ
ไปพบแพทย์สามารถช่วยแก้ไขปัญหาไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาลได้จริง โดย
ค่าบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ (ไม่รวมค่าเดินทาง) มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดอยู่ที่ประมาณ 728.91 
บาท/ครั้ง และค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ประมาณ 1514.36 บาท/ครั้ง และหากแยกพิจารณาตามแนวโน้มใน
การตัดสินใจใช้บริการแพลตฟอร์มรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ในอนาคตของกลุ่มตัวอย่างพบว่า
มีข้อมูลตามตารางท่ี 1.1 
 
ตารางที่ 1.1 ค่าบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ (ไม่รวมค่าเดนิทาง) แบ่งตามกลุ่มตัวอย่าง 

ประเภทกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน  
(คน) 

ค่าเฉลี่ย 

ค่าบริการ
ต่ าสุด 

(บาท/ครั้ง) 

ค่าบริการ
สูงสุด 

(บาท/ครั้ง) 
กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 202 728.91 1,514.36 
กลุ่มตัวอย่างที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการมากที่สุด 49 746.94 1,493.88 
กลุ่มตัวอย่างที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการมาก 75 805.33 1,728.00 
กลุ่มตัวอย่างที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการปานกลาง 63 613.49 1,330.16 
กลุ่มตัวอย่างที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการน้อย 11 871.82 1,436.36 
กลุ่มตัวอย่างที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการน้อยที่สุด 4 500.00 875.00 

 
1.6.10.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix:7Ps) 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้คะแนนความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix:7Ps) โดยมีสัดส่วนคะแนน ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตามตารางที่ 1.2 
โดยคะแนน “3” หมายถึง มีผลต่อการตัดสินใจอย่างยิ่ง และ “1” หมายถึง ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ 
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ตารางที่ 1.2 คะแนนความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
(Marketing Mix:7Ps) 

สัดส่วนคะแนนความส าคัญ 
ค่า 
เฉลี่ย 

ค่า
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

3 2 1 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1 ระบบมีสเถียรภาพในการใช้บริการ 75.25% 24.26% 0.50% 2.75 0.45 
1.2 รูปแบบ Application ไม่ซับซ้อน ง่ายต่อการใช้งาน 77.72% 20.79% 1.49% 2.76 0.46 
1.3 มีระบบติดตาม สามารถตรวจสอบต าแหน่งผู้ดูแล 
และผู้สูงอายุได้ตลอดเวลา 

89.11% 9.90% 0.99% 2.88 0.35 

1.4 ระบบมีการแสดงข้อมูลรายละเอียดผู้ดูแลที่ชัดเจน 
มีการแสดง Ratings ที่ลูกค้าคนอื่นให้คะแนน และผล
การปฏิบัติงานที่ผ่านมาของผู้ดูแล 

83.66% 14.36% 1.98% 2.82 0.44 

1.5 มีจ านวนผู้ดูแลผู้สูงอายุเยอะ 42.08% 49.50% 8.42% 2.34 0.63 
1.6 มีผู้ดูแลผู้สูงอายุครอบคลุมทุกพื้นที่ 54.95% 40.59% 4.46% 2.50 0.58 
1.7 ลูกค้าสามารถตัดสินใจเลือกผู้ดูแลได้เอง 73.76% 23.76% 2.48% 2.71 0.51 
1.8 บริการดูแลผู้สูงอายุแบบพรีเมี่ยม 56.44% 38.61% 4.95% 2.51 0.59 
2. ด้านราคา 
2.1 แสดงค่าบริการแยกกับค่าเดินทาง โดยคิดค่าเดินทาง
จากบ้านผู้สูงอายุไปกลับโรงพยาบาลเท่านั้น ไม่คิดค่า
เดินทางมาบ้านผู้สูงอายุของผู้ดูแล 

63.86% 34.65% 1.49% 2.62 0.52 

2.2 อัตราค่าบริการมีหลายระดับ แปรผันตรงตามระดับ
ทักษะของผู้ดูแลที่ลูกค้าเลือก 

61.88% 32.18% 5.94% 2.56 0.61 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1 Application สามารถรองรับได้ทั้งระบบ iOS และ 
Android 

78.71% 17.82% 3.47% 2.75 0.51 

3.2 Application สามารถตอบสนองการใช้งานได้
ตลอดเวลา 

83.66% 15.35% 0.99% 2.83 0.40 

3.3 Application ใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน 83.66% 15.35% 0.99% 2.83 0.40 
3.4 ระบบการช าระเงินทั้งหมดเป็นแบบ E-Payment 
เท่านั้น 

45.54% 46.53% 7.92% 2.38 0.63 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
4.1 มีการประชาสัมพันธ์ และแจ้งเตือนข่าวสารให้กับ
ผู้ใช้งานอย่างสม่ าเสมอ 

49.50% 40.59% 9.90% 2.40 0.66 

4.2 มีโปรโมชั่น หรือส่วนลดพิเศษ 73.76% 23.27% 2.97% 2.71 0.52 
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ตารางที่ 1.2 คะแนนความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
(Marketing Mix:7Ps) 

สัดส่วนคะแนนความส าคัญ 
ค่า 
เฉลี่ย 

ค่า
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

3 2 1 

4.3 มีสิทธิประโยชน์พิเศษให้กับลูกค้า เมื่อใช้บริการ 78.22% 20.30% 1.49% 2.77 0.46 
4.4 มีการจัดกิจกรรมเพื่อสังคม หรือกิจกรรมทางด้าน
ศาสนาให้กับผู้สูงอายุ 

26.73% 51.49% 21.78% 2.05 0.70 

4.5 มีการจัดกิจกรรมนันทนาการพิเศษให้กับกลุ่มลูกค้า
ที่มียอดใช้บริการสูง 

25.25% 52.48% 22.28% 2.03 0.69 

5. ด้านบุคลากร 
5.1 ผู้ดูแลมีความน่าเชื่อถือ  91.09% 8.42% 0.50% 2.91 0.31 
5.2 ผู้ดูแลมีประสบการณ์ หรือมีความเชี่ยวชาญใน 
การดูแลผู้สูงอายุ 

88.61% 10.40% 0.99% 2.88 0.36 

5.3 ผู้ดูแลมีทักษะในการปฐมพยาบาล และสามารถท า 
CPR ได้ 

84.16% 14.36% 1.49% 2.83 0.42 

5.4 ผู้ดูแลมีความรู้ ความเข้าใจเรื่องยา สามารถสื่อสาร
กับผู้สูงอายุและแพทย์ได้ 

83.66% 15.35% 0.99% 2.83 0.40 

5.5 ผู้ดูแลคุ้นเคยกับโรงพยาบาล และรู้ขั้นตอนการรับ
บริการในโรงพยาบาลที่จะพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์เป็น
อย่างดี 

88.12% 10.40% 1.49% 2.87 0.38 

6. ด้านหลักฐานทางกายภาค 
6.1 พนักงานทุกคนแต่งกายเรียบร้อย เครื่องแต่งกาย
สะอาด  

83.17% 15.35% 1.49% 2.82 0.42 

6.2 พนักงานทุกคนให้บริการด้วยวาจาสุภาพ และ
ค านึงถึงคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ 

90.59% 8.91% 0.50% 2.90 0.32 

6.3 ใช้อุปกรณ์ และเครื่องมือที่มีคุณภาพ หรือเป็นยี่ห้อ
ที่รู้จักกันอย่างแพร่หลาย 

64.36% 31.68% 3.96% 2.60 0.57 

7. ด้านกระบวนการ 
7.1 แสดงรายละเอียดค่าบริการอย่างชัดเจน ไม่มี
ค่าใช้จ่ายซ้อนเร้น 

92.08% 6.93% 0.99% 2.91 0.32 

7.2 มีช่วงเวลารอคอย (Waiting time) ภายในแต่ละ
กระบวนการต่ าที่สุด 

69.80% 26.73% 3.47% 2.66 0.54 
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ตารางที่ 1.2 คะแนนความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
(Marketing Mix:7Ps) 

สัดส่วนคะแนนความส าคัญ 
ค่า 
เฉลี่ย 

ค่า
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

3 2 1 

7.3 มีระบบติดตามสถานะ (Tracking system) ท าให้
ลูกค้าสามารถทราบได้ว่า ปัจจุบันผู้สูงอายุก าลังอยู่ใน
กระบวนการใด เช่น เดินทางไปโรงพยาบาล, รอตรวจ, 
รอรับยา เป็นต้น 

85.64% 13.37% 0.99% 2.85 0.39 

7.4 มีระบบจับคู่ (Matching system) แนะน าผู้ดูแลที่
เหมาะสมที่สุดกับผู้สูงอายุ 3 ราย  

54.46% 42.08% 3.47% 2.51 0.57 

7.5 มีเอกสารสรุปผลการพบแพทย์ของผู้สูงอายุและ
วิธีการรับประทานยารักษาที่ชัดเจนมอบให้กับลูกค้า 

87.62% 11.88% 0.50% 2.87 0.35 

 
1.6.10.5 แนวโน้มในการตัดสินใจใชบ้ริการในอนาคต 
พบว่าแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการแพลตฟอร์มรับจ้างพาผู้สูงอายุ

ไปพบแพทย์ในอนาคต โดยให้คะแนน “1” หมายถึงไม่เห็นด้วย และ “5” หมายถึงเห็นด้วยมากที่สุด 
พบว่ามีค่าคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 3.76 และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ 0.95 กลุ่มตัวอย่างที่มีแนวโน้มใน
การตัดสินใจใช้บริการมากที่สุด เมื่อพิจารณาตามช่วงอายุ คือ กลุ่มตัวอย่างช่วงอายุ 31 - 40 ปี เมื่อพิจารณา
ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน คือกลุ่มตัวอย่างที่มีรายรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 - 60,000 และ 60,001 – 
80,000 บาท อาชีพที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการเรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่  
หน่วยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ ฟรีแลนซ์ พนักงานเอกชน ธุรกิจส่วนตัว ตามล าดับ 

ลักษณะของผู้สูงอายุที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการมากที่สุด คือ 
ผู้สูงอายุมีสุขภาพทั่วไปดี ช่วยเหลือตนเองได้ อาจมีโรคเรื้อรังแต่สามารถควบคุมได้ สามารถเข้าร่วม
กิจกรรมทางสังคมและให้ความช่วยเหลือผู้อ่ืนได้  
 

1.6.11  สรุปผลการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ 
1.6.11.1  ผู้ดูแลผู้สูงอาย ุ
จากผลการสัมภาษณ์ผู้ดูแลผู้สูงอายุ จ านวน 5 ราย โดยมีการก าหนดกลุ่ม

ตัวอย่าง เป็น Generation X จ านวน 3 ราย และ Y จ านวน 2 ราย พบว่าร้อยละ 60 ของผู้ให้สัมภาษณ์
มีความสนใจที่จะสมัครเป็นผู้ดูแลผู้สูงอายุ และ 3 ใน 5 รายไม่มีทักษะการดูแลผู้สูงอายุ และ 2 ใน 5 ราย 
ไม่มีทักษะในการปฐมพยาบาลเบื้องต้น ปัจจัยที่ค านึงในการตัดสินใจเข้าร่วมท างานกับบริการรับจ้าง
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พาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ คือ ผลตอบแทนที่ได้รับ ค่าใช้จ่ายที่ต้องส ารองจ่ายล่วงหน้า และความปลอดภัย
ในการท างาน ความคาดหวัง คือ มีการอบรมทักษะที่ควรมีส าหรับการให้บริการ รวมถึงขั้นตอน 
สิทธิ์ต่าง ๆ ที่ควรรู้ส าหรับโรงพยาบาล สามารถสร้างรายได้ได้จริงและสามารถท าเป็นอาชีพเสริมได้ 
บริษัทจะต้องมีการรักษาผลประโยชน์ให้กับผู้ดูแลผู้สูงอายุ อุปกรณ์ หรือเครื่องมือสนับสนุน ที่ต้องการ 
ได้แก่ กล่องปฐมพยาบาลเบื้องต้น, support call center และสัญลักษณ์หรือเสื้อคลุมที่เป็นเอกลักษณ์ 
เพื่ออ านวยความสะดวกในด้านต่าง ๆ ในโรงพยาบาล  และพบว่า 3 ใน 5 ราย ต้องการท าแบบ part 
time เพราะว่าอยากมีรายได้เสริมในช่วงวันหยุด หรือนอกเวลาท างาน ค่าตอบแทนที่คาดหวังต่ าสุดอยู่ที่ 
800 บาท/คร้ัง และสูงสุด 1,000 บาท/คร้ัง 

1.6.11.2  ผู้สูงอายุที่มีโอกาสเป็นผู้ตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
จากผลการสัมภาษณ์ผู้สูงอายุ จ านวน 5 ราย โดยมีผู้สูงอายุเพศหญิงที่รับ

บริการที่โรงพยาบาลรัฐบาล จ านวน 1 ราย และโรงพยาบาลเอกชน จ านวน 1 ราย ผู้สูงอายุเพศชายที่
รับบริการที่โรงพยาบาลรัฐบาล จ านวน 2 ราย และโรงพยาบาลเอกชน จ านวน 1 ราย พบว่าร้อยละ 60 
ของผู้ให้สัมภาษณ์มีความสนใจที่จะใช้บริการ ปัจจัยที่ลูกค้าค านึงเมื่อต้องตัดสินใจใช้บริการ ได้แก่ 
จะต้องไว้ใจได้ ดูน่าเชื่อถือ เอาใจใส่ดูแล ค่าบริการไม่สูงเกินไป ความคาดหวังของลูกค้า ได้แก่ 
ผู้ดูแลเอาใจใส่เป็นอย่างดี เอาใจใส่เสมือนคนในครอบครัว/ลูกหลาน มีการเตรียมอาหาร เครื่องดื่ม
ระหว่างรอพบแพทย์ให้ พาเข้าห้องน้ า หรือพาเข้าไปพบแพทย์เพื่อรับฟัง และให้ข้อมูลกับแพทย์/
โรงพยาบาลได้ มีความเข้าใจในขั้นตอนการให้บริการจากโรงพยาบาลชัดเจน เช่น พาไปรับคิว รับยา 
ลักษณะผู้ดูแลผู้สูงอายุที่ต้องการ คือ ไม่ระบุเพศ สุขภาพแข็งแรง ควรมีลักษณะโอบอ้อมอารีย์ มีเมตตา 
อารมณ์เย็น ใจดี รู้ล าดับขั้นตอนการใช้บริการของโรงพยาบาล เป็นผู้มีความรอบรู้ข่าวสาร เทคโนโลยี  
หรือเกี่ยวกับสุขภาพร่างกาย การแพทย์จะพิจารณาเป็นพิเศษ บริการพื้นฐานที่ต้องได้รับ คือ สามารถ
มารับ-ส่งไปโรงพยาบาลได้ ท าให้ผู้สูงอายุอุ่นใจ เหมือนมีญาติไปเป็นเพื่อน มี service mind มี customer 
mindset เข้าใจว่าผู้สูงอายุต้องการอะไร สุขภาพจิตใจดี บริการเสริมที่อยากจะได้รับ คือ สามารถพาไป
ท ากิจกรรมสันทนาการอื่น ๆ  ได้ มีความยินดีจะจ่ายเพื่อใช้บริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที่โรงพยาบาล 
โดยได้รับการบริการ ตั้งแต่ไปรับ ดูแล จนส่งถึงที่พัก ในราคาครั้งละ 500 – 1,000 บาท หรือขึ้นกับ
จ านวนชั่วโมงในการรอพบแพทย์ (ชั่วโมงละ 150 - 200 บาท) รูปแบบการช าระเงินที่ต้องการ คือ 
หักค่าบริการผ่านแอปพลิเคชัน 
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1.7  รูปแบบธุรกิจภายใต้กรอบการศึกษาลีนแคนวาส (Lean Business Model Canvas) 
 

 
ภาพที่ 1.22 ข้อมูลธุรกิจเรียบเรียง 
ท่ีมา: ธีรนัย ประเสริฐสรรพ์ (2020) ดัดแปลงเคร่ืองมืออ้างอิง Lean Canvas (Pigneur et al., 2010) 
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บทท่ี 2 
แผนการตลาด และลูกคา 

 
 

2.1  บทวิเคราะหและระบ ุSTP (Segmentation, Target, Positioning) 
 

2.1.1  การแบงสวนตลาด (Segmentation) 
การแบงสวนตลาดของธุรกิจแพลตฟอรมบริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบแพทยสําหรับ

ผูใชงานท่ีเปนกลุมผูบริโภค มีเกณฑการแบง ดังนี้ 
1. ลักษณะประชากร (Demographics): รายไดนอย, รายไดปานกลาง และรายไดสูง 
2. ลักษณะพฤติกรรมการใชสินคา (Behavior): ตองการจางผูดูแลผูสูงอายุใหกับ

ผูสูงอายุ และตองการจางผูดูแลผูสูงอายุใหกับตนเอง 
3. จิตวิทยาประชากร (Psychological): Delight service (เกินความคาดหวัง), Satisfy 

Service (ตรงตามความคาดหวัง), และ Economy service (แบบประหยัด) 
 

2.1.2  กลุมเปาหมาย (Target) 
เนื่องจากธุรกิจแพลตฟอรมบริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบแพทย มีการใชนวัตกรรม และ

เทคโนโลยี เขามาพัฒนาการใหบริการแกผูสูงอายุใหมีความแตกตางจากบริการท่ีมีอยูในปจจุบัน 
โดยใหความสําคัญกับเร่ืองคุณภาพ และมาตรฐานการบริการ เพื่อใหสามารถเติมเต็มความคาดหวัง
ของผูบริโภคไดอยางเต็มท่ี ดั้งนั้นการกําหนดกลุมเปาหมาย จึงมีลักษณะ ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 2.1 การกําหนดกลุมเปาหมาย 
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กลุมเปาหมายแรก (Primary Target) คือ บุคคลท่ีตองการจางผูดูแลผูสูงอายุใหกับ
ผูสูงอายุ เม่ือผูสูงอายุตองไปพบแพทยที่โรงพยาบาล โดยมีรายไดสูง-ปานกลาง และตองการไดรับบริการ
ในระดับท่ีเกินความคาดหวัง หรือตรงกับความคาดหวัง ซ่ึงจะมีลักษณะของกลุมผูบริโภค (Customer 
Profile) ในกลุมเปาหมายน้ี คือ ลูกหลานท่ีเปนพนักงานประจํา ระดับ Middle Management ข้ึนไป 
ที่ไมคอยมีเวลา แตมีกําลังซ้ือ และมีความกตัญูตองการมอบส่ิงท่ีดีที่สุดใหกับคนท่ีเรารัก 

กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target) คือ บุคคลท่ีตองการจางผูดูแลผูสูงอายุใหกับตนเอง 
เม่ือไปพบแพทยที่โรงพยาบาล โดยมีรายไดสูง-ปานกลาง และตองการไดรับบริการในระดับท่ีตรงกับ
ความคาดหวัง ซ่ึงจะมีลักษณะของกลุมผูบริโภค (Customer Profile) ในกลุมเปาหมายนี้ คือ ผูสูงอายุ 
60 ปข้ึนไป ที่มีกําลังซ้ือ และตองไปพบแพทยตามนัดหมายหรือกรณีฉุกเฉิน แตไมมีบุตรหลานดูแล 
 

2.1.3  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
ผูวิจัยวางตําแหนงผลิตภัณฑของ CDOC แบงออกเปน 2 แกน โดยใชความสามารถใน

การเลือกผูดูแลไดดวยตนเอง และความสามารถในการตรวจสอบและติดตามสถานะการบริการได
แบบ Real-time ตามรูปท่ี 2.2 โดยท้ัง 2 คุณลักษณะเปนคุณคาท่ีลูกคาตองการโดยอางอิงขอมูลจาก
ผลการศึกษาวิจัยเพื่อการศึกษาความเปนไปไดของรูปแบบธุรกิจและพัฒนาแผนธุรกิจ อีกท้ังยังเปน
ส่ิงท่ีคูแขงในปจจุบันยังไมสามารถมอบใหกับลูกคาได 
 

 
ภาพท่ี 2.2 การวางตําแหนงผลิตภัณฑเปรียบเทียบคูแขงของ CDOC 
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2.2  บทวิเคราะหภาวการณแขงขันและคูแขง (Competitor and Competition Analysis) 
จากการศึกษาขอมูล ผูวิจัยพบวา บริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบแพทยเปนบริการใหม 

ที่เกิดข้ึนเพื่อตอบสนองตอความตองการของกลุมประชากรวัยแรงงานท่ีตองพาผูสูงอายุไปพบแพทย
แตติดภาระหนาท่ีการงาน หรือกลุมประชากรผูสูงอายุที่ตองไปพบแพทยแตติดปญหาไมมีบุตรหลาน
ดูแล ดังนั้นจํานวนคูแขงในตลาดจึงยังมีไมมาก โดยคูแขงทางตรงในตลาด มี 2 ราย ซ่ึงผูวิจัยสามารถ
วิเคราะหคูแขงของ CDOC ไดตามรายละเอียดในตารางท่ี 2.1 
 
ตารางท่ี 2.1 การวิเคราะหคูแขงของ CDOC 

ชื่อผูใหบริการ 
   

ประเภทธุรกิจ Pipeline business Pipeline business Platform business 

จํานวนผูดูแลผูสูงอาย ุ 4 - 5 คน 5 คน 112 คน 

คาบริการตอคร้ัง หลักรอย บาท/ 6 ชม. 1,200 บาท/ 8 ชม. 1,500 บาท/ 8 ชม. 

Facebook fanpage P P P 

Website O P P 

Mobile application O O P 

ระบบตรวจสอบขอมูลผูดูแล O O P 

ระบบติดตามสถานะ O O P 
 

2.2.1  รับจางพาไปหาหมอ ไปทําบุญ ไปเปนเพื่อน by ทองกร 
ใหบริการรับจางพาผูสูงอายุหรือบุคคลทั่วไป ไปหาหมอ ไปโรงพยาบาล หรือไปทํา

ธุระนอกบาน มีผูใชบริการรับจางพาไปหาหมอ เฉลี่ยอาทิตยละเกือบสิบราย บุคลากรหลัก คือ 
คุณทองกร ศุขสวัสดิ์ ณ อยุธยา นางพยาบาลวิชาชีพ และทีมงาน มีจุดแข็ง คือ การจดบันทึกประวัติ
ขอมูลทุกคนท่ีรับดูแลไมตางจากเจาหนาท่ีโรงพยาบาล เพื่อจะไดติดตามอาการของผูปวย วิธีนี้แสดงถึง
ความเอาใจใส จนทําใหลูกคาสวนใหญอยากจะกลับมาใชบริการอีกในคร้ังตอไป (ธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด, 2561) คาบริการหลักรอยเหมาจาย 6 ชั่วโมง หากเกินเวลาท่ีกําหนดจะคิดเปนช่ัวโมง ลูกคาสามารถ
ติดตอผาน Facebook เพจ “รับจางพาไปหาหมอ ไปทําบุญ ไปเปนเพื่อน by ทองกร”, เบอรมือถือ, ID 
LINE และอีเมล 
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2.2.2  Zeedoctor 
ใหบริการรับเฝาไข, บริการพาผูปวยหรือผูสูงอายุไปพบแพทย, บริการอยูเปนเพื่อน

ผูสูงอายุ และบริการไปรับยา คาบริการ 1,200 บาท ตอ 8 ชั่วโมง เริ่มนับเวลาตั้งแตพบผูรับบริการ 
คาบริการเพิ่มเติม 100 บาท ตอ 1 ช่ัวโมง กรณีใชบริการเกินเวลาที่กําหนด ลูกคาสามารถติดตอผาน 
Website, เบอรมือถือ, ID LINE และอีเมล มีบุคลากรทั้งหมด 5 ราย เปนพยาบาลวิชาชีพชํานาญการ 
1 ราย, ผูชวยพยาบาล 2 ราย และผูชวยดูแลคนไข 2 ราย (Zeedoctor, 2563) 
 
 

2.3  แผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

2.3.1  Product Strategy 
เพื่อสรางความแตกตางจากบริการที่มีอยูในปจจุบัน เราจะตองใชกลยุทธ Service 

Excellence เพื่อทําใหเกิดการใหบริการท่ีเกินความคาดหวัง โดยแบงเปน 2 สวน ไดแก 
 พัฒนาระบบเขามาชวยในการจัดการ และบริหารกิจกรรมการพาผูสูงอายุไปพบแพทย

ท้ังฝงผูดูแล และผูท่ีตองการหาผูดูแล ผาน Website และ Mobile Application พรอมท้ังใชเทคโนโลยี 
Real-time tracking เขามาชวยใหบริการมีความแตกตางจากผูใหบริการรายอ่ืน 

 กําหนดหลักเกณฑในการคัดเลือกพารทเนอรผูดูแลผูสูงอายุ โดยพิจารณาจากคุณสมบัติ
หลัก 2 ดาน ไดแก 1. คุณสมบัติดาน Hard skill คือ จะตองสําเร็จการศึกษาจากสายวิทยาศาสตรสุขภาพ 
เชน พยาบาล เภสัชกร นักกิจกรรมบําบัด/อาชีวบําบัด เปนตน หรือผานการอบรมหลักสูตรทางดาน
วิชาชีพสายการบริการดานสุขภาพ เชน หลักสูตรประกาศนียบัตรผูดูแลผูสูงอายุ เปนตน และ 
2. คุณสมบัติดาน Soft skill คือ จะตองมีทักษะทางดานการส่ือสาร (Communication) ความสามารถ
ในการปรับตัว (Adaptability) ความฉลาดทางอารมณ (Emotional Intelligence) การบริหารเวลา (Time 
management) 

 พัฒนาพารทเนอรผูดูแลผูสูงอายุท่ีอยูในแพลตฟอรมบริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบ
แพทยของเราใหมีมาตรฐานการบริการที่เหมือนกัน พรอมทั้งมีทักษะที่จําเปนในการดูแลผูสูงอายุ 
และการปฐมพยาบาลเบ้ืองตน ผานการอบรมออนไลน และรวมมือกับสถาบันอบรมหลักสูตรทางดาน
วิชาชีพสายการบริการดานสุขภาพ 
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2.3.2  Price Strategy 
ผูวิจัยกําหนดราคาบริการเปน 2 แบบ ไดแก  
 คาบริการตอคร้ังแบบจายกอนใชบริการ โดยใชเทคนิค Premium Pricing คิดราคา

แบบเหมาจายคร้ังละ 1500 บาท ตอ 8 ช่ัวโมง ซ่ึงมีราคาท่ีสูงกวาคูแขง เพื่อทําใหผูบริโภครับรูถึงบริการ
ท่ีมีคุณภาพและบริการที่เหนือกวาคูแขง โดยรายไดท่ีรับจากลูกคาจะแบงเปน 70% ใหกับผูดูแล และ 
30% เปนคา Service fee เขา CDOC 

 คาบริการแบบ Subscription โดยใชเทคนิค Multiple Pricing คือ กําหนดหลายราคา
ใหกับสินคาตัวเดียวกัน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มจํานวนการใชบริการ และชวยเพิ่มกระแสเงินสด
ใหกับธุรกิจ ซ่ึงจะแบงออกเปน 3 แพ็คเกจ มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.2 รายละเอียดคาบริการแบบ Subscription 

แพ็คเกจ Sometime (Save 5%) Often (Save 10%) Always (Save 15%) 
จํานวนครั้งที่สามารถใชบริการพา
ผูสูงอายุไปพบแพทย 

4 ครั้ง/ป 6 ครั้ง/ป 12 ครั้ง/ป 

คา Subscription รายป 5,700 บาท/ป 8,100 บาท/ป 15,300 บาท/ป 
คาบริการเฉล่ียตอครั้ง 1425 บาท/ครั้ง 1350 บาท/ครั้ง 1275 บาท/ครั้ง 
หมายเหตุ 
1. กรณีที่ใชบริการเกินจํานวน คิดคาบริการครั้งถัดไปตามคาบริการเฉล่ียตอครั้งของแพ็คเกจที่เลือก 

 
2.3.3  Place Strategy 
เนื่องจากกลุมลูกคาเปาหมายของเราเปนลูกหลานท่ีเปนขาราชการ หรือพนักงานประจํา 

ระดับ Middle Management ขึ้นไป ที่ไมคอยมีเวลา แตมีกําลังซื้อ และมีความกตัญูตองการมอบ
ส่ิงท่ีดีท่ีสุดใหกับคนท่ีเรารัก  

ดังนั้นชองทางการสื่อสารจะเปนชองทาง Digital Marketing คือ Facebook Line@ 
YouTube และ Instagram เพื่อทําใหเราสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดมากท่ีสุด ผานการใชส่ือ
ท่ีแตกตางกัน สวนชองทางการจัดจําหนาย จะใชชองทาง Online ผาน Website Application และ Mobile 
Application 
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2.3.4  Promotion Strategy 
ในชวง Starting Stage หลังจากเร่ิมต้ังบริษัท ผูวิจัยจะเนนเร่ืองการประชาสัมพันธบริการ 

และแจงเตือนขาวสารใหกับกลุมลูกคาเปาหมายอยางสมํ่าเสมอ หลังจากท่ีเขา Survival Stage กลาวคือ 
เร่ิมมีลูกคาประจํา ผูวิจัยจะเร่ิมทําโปรโมชั่น และทํากิจกรรมแจกสวนลดพิเศษเพื่อเพิ่มอัตราการใชบริการ 
และเม่ือเขาสู Accelerative Growth stage ผูวิจัยจะเร่ิมทํากิจกรรม CSR เชน ตรวจสุขภาพผูสูงอายุประจําป 
หรือกิจกรรม Eldest night ระดมทุน เพ่ือผูสูงอายุท่ียากไร เพื่อเปนการสราง Awareness ใหกับกลุม
ลูกคาอ่ืน ๆ ท่ีมีโอกาสใชบริการเรา ไดรูจักบริการของเรามากข้ึน 
 

2.3.5  People Strategy 
จากขอมูลการศึกษา พบวา ผูดูแลจะตองมีความนาเชื่อถือ มีประสบการณในการดูแล

ผูสูงอายุ และมีความคุนเคยกับโรงพยาบาล รูข้ันตอนการรับบริการในโรงพยาบาลท่ีจะพาผูสูงอายุ
ไปพบแพทยเปนอยางดี ดังนั้นบุคคลท่ีจะเขามารวมงานเปนพารทเนอรผูดูแลจะตองสมัครเขามาใน
ระบบ ถูกตรวจสอบขอมูลทาง Social media พรอมทั้งประวัติอาชญากร อบรมพื้นฐานมาตรฐาน
การบริการ, ทักษะที่จําเปนในการดูแลผูสูงอายุ และการปฐมพยาบาลเบ้ืองตน โดยมีคอรสออนไลน
ใหเรียนรู และสอบภาคปฏิบัติเร่ืองการปฐมพยาบาล โดยจะตองผานการสอบจึงจะสามารถปฏิบัติงาน 
พาผูสูงอายุไปพบแพทยได นอกเหนือจากการรับสมัครพารเทอรจากบุคคลท่ัวไป ทางบริษัทมีแผนท่ี
จะขอการสนับสนุนจากสถาบันหรือมหาวิทยาลัยท่ีเปดสอนในสายวิทยาศาสตรสุขภาพ เพื่อจัดสง
นักศึกษา สมัครเขารวมเปนพารทเนอรผูดูแลผูสูงอายุ เพ่ือเปนการฝกงาน เพิ่มประสบการณ และหา
รายไดเสริมแบบ Part-time 
 

2.3.6  Process Strategy 
จากขอมูลการศึกษา พบวาผูวิจัยจะตองออกแบบระบบโดยใหความสําคัญเร่ืองการแสดง

รายละเอียดคาบริการอยางชัดเจนไมมีคาใชจายซอนเรน ระหวางการใชบริการจะตองมีระบบติดตาม
สถานะ (Tracking system) ทําใหลูกคาสามารถทราบไดวา ปจจุบันผูสูงอายุกําลังอยูในกระบวนการใด 
เชน เดินทางไปโรงพยาบาล, รอตรวจ, รอรับยา เปนตน หลังการใชบริการจะตองมีขอมูลสรุปผล
การพบแพทยของผูสูงอายุและวิธีการรับประทานยารักษาท่ีชัดเจนมอบใหกับลูกคา และผูวิจัยจะใช
ประโยชนจากเทคโนโลยี GPS tracking unit เขามาชวยในการพัฒนาระบบ Real-time tracking เพื่อ
ทําใหผูใชบริการสามารถทราบตําแหนงผูดูแล และผูสูงอายุไดอยางแมนยํา ท้ังหมดเพื่อชวยทําใหลูกคา
ไดรับบริการท่ีแตกตางจากคูแขงรายอ่ืนในตลาด รูสึกม่ันใจ และปลอดภัยระหวางการใชบริการ 
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2.3.7  Physical Evidence Strategy 
CDOC วางตําแหนงผลิตภัณฑใหดูมีความทันสมัยและมีคุณภาพ ดังนั้น จุดสัมผัสของ

ลูกคา (Customer touchpoint) ท้ังหมดไมวาจะเปนชองทางออนไลน หรือออฟไลน จะถูกออกแบบ
โดยใหลูกคารับรูถึงความเปนมาตรฐาน และความเปนมืออาชีพ การใหบริการของผูดูแลจะมีรูปแบบ
การใหบริการที่เหมือนกันทุกคน เพื่อทําใหผูใชบริการรูสึกม่ันใจ ปลอดภัย และไดรับประสบการณ
ท่ีตรงตามความคาดหวังในการใชบริการ 
 
 

2.4  แผนดําเนินการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา 
ผูวิจัยไดกําหนดแผนกจิกรรมทางการตลาด และกรอบเวลาตามตารางท่ี 2.3 

 
ตารางท่ี 2.3 แผนดําเนนิการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา 

แผนการตลาด 
Y1 

(Starting) 
Y2 

(Survival) 
Y3 

(Accelerative 
Growth) 

Y4 
(Accelerative 

Growth) 

Y5 
(Initial  

Maturity) 
1. พัฒนาระบบใหมีความสามารถ
พ้ืนฐานตาม Process Strategy 

     

2. พัฒนา Website และ Mobile 
application 

     

3. จัดคอรสอบรมรายเดือนเพ่ือ
พัฒนาผูดูแลใหมีความสามารถ
พ้ืนฐาน 

     

4. ประชาสัมพันธบริการใหกับกลุม
ลูกคาเปาหมาย ผาน Social media 

     

5. เริ่มมีโปรโมช่ัน และทํากิจกรรม
แจกสวนลดพิเศษ 

     

6. เริ่มทํากิจกรรม CSR      
7. พิจารณาหา Exit strategy      
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บทที่ 3 

แผนการดําเนินงานเพ่ือการจัดการทรัพยากรธุรกจิ 
 
 
3.1  วิสัยทัศน/ พันธกิจ/ เปาหมายธุรกิจ 
 

3.1.1  วิสัยทัศน 
“เปนแพลตฟอรมใหบริการพาผูสูงอายุไปพบแพทยท่ีดท่ีีสุดในภูมิภาคเอเชียแปซิฟก” 

 
3.1.2  พันธกิจ 
 คิดคนนวตักรรมดานการบริการ โดยใชเทคโนโลยีเขามาชวยพัฒนาการบริการ 
 พัฒนารูปแบบการบริการอยางตอเนื่อง 
 พัฒนาบุคลากรท้ังภายในและภายนอก ใหมีขีดความสามารถตรงตามหนาท่ีรับผิดชอบ 
 สงมอบบริการท่ีเปนมาตรฐาน และมีคุณภาพใหกับลูกคา 
 ใหผลตอบแทนท่ียั่งยนืแกผูเกี่ยวของทุกฝาย 

 
3.1.3  เปาหมายธุรกิจ 
CDOC มุงม่ันท่ีจะเติบโตอยางตอเนื่องและยั่งยืน ตามกรอบระยะเวลาท่ีไดวางแผนไว 

ดังนั้นบริษัทจะดําเนินการโดยมีเปาหมายธุรกิจ ดังนี้ 
 สรางฐานลูกคาประจํา พรอมท้ังขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน 
 สรางช่ือเสียงของบริษัทจากคุณภาพงานบริการมาตรฐานท่ีสงมอบใหกับลูกคา 
 สรางบริการท่ีเหนือความคาดหมายของลูกคา เพื่อทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ 
 รักษาความสามารถในการทํากําไร และสงมอบผลประโยชนใหกับผูมีสวนไดสวนเสีย

อยางตอเนื่อง 
 รักษาคุณภาพในการใหบริการ และความพึงพอใจของลูกคา 
 เพิ่มขีดความสามารถของบุคลากรอยางตอเนื่อง เพื่อรองรับการเติบโตของบริษัท 

 
 



40 

3.2  แผนการจัดการกลยุทธดานทรัพยสินทางปญญา 
ทรัพยสินทางปญญา (Intellectual Property) หมายถึง ผลงานอันเกิดจากการประดิษฐ 

คิดคนหรือสรางสรรคของมนุษย ซ่ึงเนนผลผลิตของสติปญญา และความชํานาญโดยไมจํากัดชนิด 
ของการสรางสรรคหรือวิธีในการแสดงออก ทรัพยสินทางปญญาอาจแสดงออกในรูปแบบของสิ่งท่ี
จับตองได เชน สินคาตาง ๆ หรือในรูปแบบที่จับตองไมได เชน บริการ แนวคิดในการทําธุรกิจ 
กรรมวิธีการผลิตทางอุตสาหกรรม เปนตน (กรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวงพาณิชย, 2562) 

ดังนั้นผูวจิัยจึงมีการวางกลยทุธทางดานการจัดการทรัพยสินทางปญญา ดังนี ้
 

3.2.1  ประเภททรัพยสินทางปญญาท่ีเก่ียวของกับรูปแบบธุรกิจ 
 ลิขสิทธ์ิ (Copyright) คือ การเขียนและสรางรหัสตนกําเนิด (Source Code) ของ

แอปพลิเคชัน แพลตฟอรมบริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบแพทย 
 เคร่ืองหมายการคา หมายถึง เคร่ืองหมายหรือสัญลักษณหรือตราท่ีใชกับสินคาหรือ

บริการ ซ่ึงเครื่องหมายที่ใหความคุมครองตาม พระราชบัญญัติเคร่ืองหมายการคา พ.ศ. 2534 แกไขเพิ่มเติม
โดยพระราชบัญญัติเคร่ืองหมายการคา (ฉบับท่ี 2) พ.ศ. 2543 มี 4 ประเภท ไดแก เคร่ืองหมายการคา 
(Trade Mark), เครื่องหมายบริการ (Service Mark), เครื่องหมายรับรอง (Certification Mark) และ
เคร่ืองหมายรวม (Collective Mark) (กรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวงพาณิชย, 2558) โดยเคร่ืองหมาย
ท่ีใชเปนสัญลักษณของบริษัท และสัญลักษณของแอพพลิเคช่ัน ตามรูปท่ี 3.1 ถือเปนเคร่ืองหมายบริการ 
(Service Mark) เพ่ือแสดงวาบริการท่ีใชเคร่ืองหมายนี้เปนบริการของทางบริษัท และมีความแตกตางกับ
บริการท่ีใชเคร่ืองหมายบริการของบุคคลอ่ืน 
 

3.2.2  แผนการปกปองทรัพยสินทางปญญา 
 การปองกันลิขสิทธ์ิ ผูวิจัยพบวา ซอฟตแวรเปนงานวรรณกรรมท่ีไดรับความคุมครอง

โดยไมตองจดทะเบียน แตมีระบบแจงขอมูลลิขสิทธ์ิท่ีกรมทรัพยสินทางปญญาเพื่อใหมีพยานหลักฐาน
แสดงถึงความเปนเจาของ ในขณะท่ี Source code สามารถไดรับคุมครองโดยท้ังกฎหมายลิขสิทธ์ิ 
และกฎหมายความลับทางการคา (SIPA OSSC, 2563) ดังนั้นผูวิจัยเห็นควรดําเนินการเซ็นสัญญาไม
เปดเผยความลับทางการคากับผูมีสวนเกี่ยวของท้ังหมดในการพัฒนาแอพพลิเคช่ัน เนื่องจากมีบทกําหนด
โทษคอนขางรุนแรงสําหรับผูท่ีจงใจเปดเผย เอาไป หรือใชความลับทางการคาของผูอ่ืนโดยไมไดรับ
ความยินยอมจากเจาของความลับทางการคา ซ่ึงจะชวยใหสามารถปกปองทรัพยสินทางปญญาไดอยาง
มีประสิทธิภาพ 
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 การปองกันเคร่ืองหมายบริการ (Service Mark) ของบริษัท ผูวิจัยเห็นควรดําเนินการ
จดทะเบียนเคร่ืองหมายบริการ กอนเร่ิมกิจการในประเทศไทย ซ่ึงจะไดรับการคุมครองเปนระยะเวลา 
10 ป และสามารถขอตออายุในการคุมครองไดคร้ังละ 10 ป 
 

 
ภาพท่ี 3.1 เคร่ืองหมายบริการของบริษัท ซีดีโอซี จํากัด 
 
 

3.3  โครงสรางองคกร 
โครงสรางองคกรของบริษัทมีลักษณะเปนโครงสรางองคกรแบบราบ (Flat organizational 

structure) ชวยใหองคกรมีกระบวนการตัดสินใจท่ีรวดเร็วทันตอการเปล่ียนแปลง ผูบริหารและพนักงาน
สามารถส่ือสารกันไดโดยตรงสงผลใหลดความผิดพลาดในการส่ือสาร และเลือกใชผูปฏิบัติงานท่ีมี
ความสามารถทําใหองคกรสามารถดําเนินธุรกิจไดดวยจํานวนพนักงานเพียงไมกี่คน โดยมีแผน
โครงสรางองคกร ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 3.2 โครงสรางองคกรบริษัท ซีดีโอซี จํากัด 
 
  



42 

ตารางท่ี 3.1 รายช่ือผูรวมกอต้ังบริษัท ซีดีโอซี จํากัด 
ลําดับ รายชื่อ ตําแหนง ประสบการณทํางาน 

1 ธีรนัย ประเสริฐสรรพ กรรมการผูจัดการ และผูจัดการ
ฝายการตลาดและลูกคาสัมพันธ 

หัวหนาวิศวกร ฝายบริการหลังการขาย 
3 ป และวิศวกรขาย 3 ป 

2 ธรรศ พิพิธโภคา ผูจัดการฝายบริหารงานทั่วไป International Coordinator และ 
Technical Director บริษัท Depth Of 
Field Co. LTD. 
และเปนผูกอต้ังรวม DOF VR 
Innovative Media Lab 

3 สริยกานต ขจรรัตนเดช ผูจัดการฝายพัฒนาผลิตภัณฑ
และบริการ 

ผูจัดการฝายเทคโนโลยีและสารสนเทศ 
วิศวกรระบบออกแบบระบบ 3 ป, 
หัวหนาฝายพัฒนาระบบเทคโนโลยี 
และสารสนเทศ 2 ป 

 
 

3.4  แผนกลยุทธการจัดการทรัพยากรกิจกรรมหลัก 
 

3.4.1  ฝาย/ประเภทกิจกรรมหลัก 
กิจกรรมหลักของบริษัท ซีดีโอซี จํากัด คือ 1. พัฒนาระบบแพลตฟอรมบริการพา

ผูสูงอายุไปพบแพทย โดยเปนตัวกลางที่ทําใหบุตรหลานของผูสูงอายุหรือผูสูงอายุ ไดพบกับผูดูแล
ผูสูงอายุแบบออนไลน 2. พัฒนาการบริการของผูดูแลผูสูงอายุใหมีมาตรฐานและมีคุณภาพ และ 
3. ขายสินคาและบริการใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย พัฒนาความสัมพันธกับลูกคา เจาะกลุมลูกคาเพ่ิม 
และขยายฐานลูกคา ดังน้ันฝายท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมหลัก จะมีดังนี้ 

 ฝายพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ มีหนาที่หลัก ไดแก 1. พัฒนาระบบแพลตฟอรม
โดยศึกษาความตองการท่ีแทจริงของกลุมลูกคา นําความตองการของลูกคามาใชในการออกแบบระบบ 
ดูแลความเสถียรและติดตามการทํางานของระบบ พัฒนาระบบอยางตอเนื่องตามความตองการท่ี
เปล่ียนแปลงไปของลูกคา และหาเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาชวยในการใหบริการลูกคา และ 2. พัฒนา
มาตรฐานการใหบริการของผูดูแล ออกแบบชุดและอุปกรณพื้นฐานในการใหบริการลูกคา จัดทําส่ือ
อบรมออนไลนมาตรฐานการปฏิบัติงาน จัดทําแบบทดสอบออนไลนและการทดสอบภาคปฏิบัติ พัฒนา
ความสามารถและคุณภาพการใหบริการของผูดูแล พรอมท้ังติดตามผลการปฏิบัติงานของผูดูแล 
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 ฝายการตลาดและลูกคาสัมพันธ มีหนาที่หลัก ไดแก 1. การออกแบบกิจกรรม
ทางการตลาด คิด Online Content เพ่ือสงเสริมการขาย 2. ติดตาม รักษา และพัฒนาความพึงพอใจของ
ลูกคา และ 3. ขยายฐานลูกคาใหมเพิ่มเติม 
 

3.4.2  นโยบายการจัดการทรัพยากรกิจกรรมหลัก 
ในชวงปท่ี 1 ของการดําเนินธุรกิจ กิจกรรมหลักของบริษัทท่ีไมมีความซับซอน ไมได

เปน Core business ขององคกร ไดแก การผลิตชุดและอุปกรณพื้นฐาน การจัดทําสื่ออบรมและ
แบบทดสอบออนไลน การดูแลความเสถียรและติดตามการทํางานของระบบ การทําออกแบบกิจกรรม 
และ Content เพื่อสงเสริมการขาย จะใชวิธีการวาจางบริษัทภายนอก (Outsourcing) เขามาชวยใน
การดําเนินการ เพ่ือเปนการประหยัดตนทุนทางดานคาใชจายดานบุคลากร แต Core business ขององคกร 
ไดแก การพัฒนาระบบแพลตฟอรมที่เปน Web application และ Mobile application การพัฒนา
ความสัมพันธกับกลุมลูกคา การขยายฐานลูกคา จะใชวิธีการมอบหมายงานใหกับพนักงานภายในบริษัท 
(Insourcing) โดยขอกําหนด ฟงกชัน และหนา Interface ของระบบจะถูกกําหนดและออกแบบโดย
บุคลากรภายในองคกร แตการเขียนโปรแกรมจะทําการวาจางบริษัทภายนอกเนื่องจากมีตนทุน
การดําเนินการท่ีต่ํากวา โดยจะมีการทําสัญญาหามเปดเผยความลับกับทางบริษัทผูรับจางเขียนโปรแกรม 
เพื่อเปนการปองกันการลอกเลียนแบบ หรือการนําไปใชหาผลประโยชนโดยไมไดรับการยินยอมจาก
ทางบริษัท 

ในชวงปที่ 2 – 5 บริษัทจะมีการจางพนักงานเพิ่มเติม เพื่อมาชวยเสริมการดําเนินงาน 
ทําใหปริมาณงานท่ีจะตองทําการวาจางบริษัทภายนอก (Outsourcing) มีจํานวนลดลงอยางตอเนื่อง 
และเนนการมอบหมายงานใหกับพนักงานภายในบริษัท (Insourcing) เพิ่มมากข้ึน 
 

3.4.3  แผนและกลยุทธการจัดการทรัพยากรกิจกรรมหลัก 
 บุคลากร: บุคลากรในกิจกรรมหลัก ประกอบดวย พนักงานระดับผูบริหาร 2 ตําแหนง 

และพนักงานระดับปฏิบัติการ 4 ตําแหนง โดยบริษัทคัดเลือกบุคลากรเฉพาะผูที่มีประสบการณ
ทํางานมากกวา 1 ปขึ้นไป เพื่อชวยใหไดบุคลากรที่พรอมปฏิบัติงาน โดยมีหลักเกณฑการคัดเลือก
บุคลากรจากประสบการณทํางาน ทักษะในวิชาชีพ (Hard skill) ทักษะทางดานสังคม (Soft skill) 
ทักษะทางดานภาษา และบุคลิกภาพ บุคลากรทุกคนจะไดรับการฝกอบรมปละ 2 คร้ัง เพื่อพัฒนาความรู 
ความสามารถ อีกท้ังจะมีการประเมินผลบุคลากรเปนประจํา ปละ 1 คร้ัง โดยจะประเมินผลการปฏิบัติงาน
ดวยมุมมองของตนเองและมุมมองของหัวหนางาน และประเมินผลความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน
กับองคกร 
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 อุปกรณเคร่ืองจักร: อุปกรณในกิจกรรมหลัก ประกอบดวย เคร่ืองคอมพิวเตอร และ
ฐานขอมูล (Server) โดยจะใชวิธีการจัดซ้ือจัดจางอุปกรณหรือเคร่ืองมือตามความตองการของผูใชงาน 
โดยกรณีท่ีอุปกรณหรือเคร่ืองมือมีราคาสูงกวา 20,000 บาท จะตองมีการเทียบราคามากกวา 2 รายเสมอ 
เนนแบรนดสินคาท่ีมีคุณภาพและมีบริการหลังการขายท่ีดี อุปกรณและเครื่องมือท่ีมีมูลคามากกวา 
20,000 บาทข้ึนไป จะมีการจดบันทึกในฐานขอมูลทรัพยสินของบริษัท และจะตองมีการตรวจสอบ
ทุกส้ินป 

ในสวนฐานขอมูล (Server) บริษัทจะเลือกใชบริการของ Amazon Web services (AWS) 
เพื่อเปนการประหยัดตนทุนคาอุปกรณและคาดูแลรักษา โดย Amazon Web services (AWS) เปนระบบ
ฐานขอมูลท่ีมีคุณภาพ เปนท่ีรูจักในระดับโลก มีความปลอดภัยจากการโจมตีทางไซเบอรสูง 

 เงินทุน: แหลงเงินทุนที่ใชในกิจกรรมหลักจะมาจาก 2 ชองทาง ไดแก หุนสามัญ
จํานวน 150,000 หุน คิดเปนจํานวนเงิน 1,500,000 บาท โดยมีผูรวมทุนท้ังหมด 3 คน และเงินกูธนาคาร
เปนจํานวนเงิน 1,000,000 บาท รวมเปนเงินทุนท้ังสิน 2,500,000 บาท โดยเงินทุนจะถูกแบงออกเปน 
3 สวน ไดแก เงินลงทุนในทรัพยสินถาวร เงินลงทุนเพื่อคาใชจายกอนดําเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน 

 เทคโนโลยีสารสนเทศ: เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเลือกใชภายในองคกร จะตองเปน
เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีชวยสนับสนุนใหสามารถบรรลุเปาหมายขององคกรได หรือ ชวยประหยัด
ตนทุนในการดําเนินการ หรือสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันกับคูแขง โดยมีวิธีการจัดหา
เทคโนโลยีสารสนเทศ 2 วิธี คือ เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีสามารถเขาถึงไดงาย หรือไมเกี่ยวของกับ 
Core business บริษัทจะใชวิธีการจัดซ้ือจัดจาง แตเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเกี่ยวขอกับ Core business 
หรือสามารถสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันกับคูแขง บริษัทจะใชวิธีการพัฒนา
เทคโนโลยีข้ึนมาเองโดยฝายพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ และในบางกรณีอาจจะมีการพัฒนารวมกัน
กับบริษัทภายนอก โดยมีการทําสัญญาเพ่ือปองกันความลับทางการคารวมกัน 

 องคความรู: มีระบบการจัดการความรู (Knowledge Management) แบบออนไลน 
เพื่อทําใหบุคลากรทุกคนภายในองคกรสามารถเขาถึงแหลงฐานขอมูลความรู หรือประสบการณทํางาน 
และสามารถแชรความรูของตนเองใหกับเพื่อนรวมงานได 
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3.5  แผนกลยุทธการจัดการทรัพยากรสนับสนุน 
 

3.5.1  ฝาย/ประเภทกิจกรรมสนับสนุน 
กิจกรรมสนับสนุนของบริษัท ซีดีโอซี จํากัด ไดแก การจัดหาบุคลากร การจัดซ้ือจัดจาง 

การทําบัญชีและงบการเงิน การจัดหาระบบบริหารงานภายในองคกร (ERP) ดังนั้นฝายท่ีเกี่ยวของกับ
กิจกรรมสนับสนุน จะมีดังนี้ 

ฝายบริหารงานทั่วไป มีหนาที่หลัก ไดแก 1. การจัดหาระบบ และบุคลากร พัฒนา
ความสามารถ ประเมินผล และรักษาบุคลากร 2. ดูแลการจัดซ้ือ-จัดจางท้ังหมดภายในองคกร ประเมินหา 
Supplier ท่ีมีโอกาสพัฒนาความสัมพันธเปน Long-term business partner และ 3. ดูแลบัญชีและติดตาม
สุขภาพทางการเงินขององคกร 
 

3.5.2  นโยบายการจัดการทรัพยากรกิจกรรมสนับสนุน 
เนื่องจากกิจกรรมสนับสนุนของบริษัทไมไดเปน Core business ขององคกร ดังนั้น

ในชวงปท่ี 1 กิจกรรมที่มีตนทุนในการดําเนินงานสูง หรือมีบุคลากรไมเพียงพอ เชน การทําเอกสารบัญชี
และงบการเงิน การพัฒนาระบบบริหารภายในองคกร บริษัทจะใชวิธีการวาจางบริษัทภายนอก 
(Outsourcing) เขามาชวยในการดําเนินการ เพื่อเปนการประหยัดตนทุนทางดานคาใชจายดานบุคลากร 

แตในชวงปท่ี 2 – 5 บริษัท จะมีการจางพนักงานเพิ่มเติม เพื่อมาชวยเสริมการดําเนินงาน 
ทําใหปริมาณงานที่จะตองทําการวาจางบริษัทภายนอก (Outsourcing) จะเหลือแคการจางทําบัญชี
รายเดือน และการจางตรวจสอบบัญชีและปดงบ โดยเนนการมอบหมายงานใหกับพนักงานภายในบริษัท 
(Insourcing) เพิ่มมากข้ึน 
 

3.5.3  แผนและกลยุทธการจัดการทรัพยากรกิจกรรมสนับสนุน 
 บุคลากร: บุคลากรในกิจกรรมสนับสนุน ประกอบดวย พนักงานระดับผูบริหาร 

1 ตําแหนง และพนักงานระดับปฏิบัติการ 2 ตําแหนง โดยบริษัทคัดเลือกบุคลากรเฉพาะผูที่มี
ประสบการณทํางานมากกวา 1 ปข้ึนไป เพื่อชวยใหไดบุคลากรท่ีพรอมปฏิบัติงาน โดยมีหลักเกณฑ
การคัดเลือกบุคลากรจากประสบการณทํางาน ทักษะในวิชาชีพ (Hard skill) ทักษะทางดานสังคม 
(Soft skill) ทักษะทางดานภาษา และบุคลิกภาพ บุคลากรทุกคนจะไดรับการฝกอบรมปละ 2 ครั้ง 
เพื่อพัฒนาความรู ความสามารถ อีกทั้งจะมีการประเมินผลบุคลากรเปนประจํา ปละ 1 ครั้ง โดยจะ
ประเมินผลการปฏิบัติงานดวยมุมมองของตนเองและมุมมองของหัวหนางาน และประเมินผล
ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานกับองคกร 
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 อุปกรณเครื่องจักร: อุปกรณในกิจกรรมสนับสนุน ประกอบดวย อุปกรณและ
เฟอรนิเจอรสํานักงาน เครื่องพิมพ เครื่องใชสํานักงาน โดยจะใชวิธีการจัดซื้อจัดจางอุปกรณหรือ
เคร่ืองมือตามความตองการของผูใชงาน โดยกรณีที่อุปกรณหรือเคร่ืองมือมีราคาสูงกวา 20,000 บาท 
จะตองมีการเทียบราคามากกวา 2 รายเสมอ เนนแบรนดสินคาท่ีมีคุณภาพและมีบริการหลังการขายท่ีดี 
อุปกรณและเคร่ืองมือท่ีมีมูลคามากกวา 20,000 บาทข้ึนไป จะมีการจดบันทึกในฐานขอมูลทรัพยสิน
ของบริษัท และจะตองมีการตรวจสอบทุกส้ินป 

 เงินทุน: แหลงเงินทุนท่ีใชในกิจกรรมสนับสนุนมีท่ีมาเชนเดียวกันกับกิจกรรมหลัก 
คือ จะมาจาก 2 ชองทาง ไดแก หุนสามัญจํานวน 150,000 หุน คิดเปนจํานวนเงิน 1,500,000 บาท โดยมี
ผูรวมทุนทั้งหมด 3 คน และเงินกูธนาคารเปนจํานวนเงิน 1,000,000 บาท รวมเปนเงินทุนทั้งสิน 
2,500,000 บาท โดยเงินทุนจะถูกแบงออกเปน 3 สวน ไดแก เงินลงทุนในทรัพยสินถาวร เงินลงทุน
เพื่อคาใชจายกอนดําเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน 

 เทคโนโลยีสารสนเทศ: เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเลือกใชภายในองคกร จะตองเปน
เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีชวยสนับสนุนใหสามารถบรรลุเปาหมายขององคกรได หรือ ชวยประหยัด
ตนทุนในการดําเนินการ หรือสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันกับคูแขง โดยมีวิธีการจัดหา
เทคโนโลยีสารสนเทศดวยวิธีจัดซ้ือจัดจาง เนื่องจากกิจกรรมสนับสนุนไมมีความเกี่ยวของกับ Core 
business ขององคกร และปจจุบันมีเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีใชในการบริหารองคกร (ERP) ใหเลือก
จากผูใหบริการท่ีหลากหลาย และสามารถเขาถึงไดงาย 

 องคความรู: มีระบบการจัดการความรู (Knowledge Management) แบบออนไลน
เชนเดียวกับกิจกรรมหลัก เพื่อทําใหบุคลากรทุกคนภายในองคกรสามารถเขาถึงแหลงฐานขอมูลความรู 
หรือประสบการณทํางาน และสามารถแชรความรูของตนเองใหกับเพื่อนรวมงานได 
 
 

3.6  แผนกลยุทธการจัดสรรผลตอบแทนและพัฒนาบุคลากร 
 

3.6.1  การจัดสรรผลตอบแทน 
บริษัทใหผลตอบแทนแกพนักงานตามตารางท่ี 3.2 ซ่ึงบริษัทพิจารณาผลตอบแทนตาม

หนาท่ีความรับผิดชอบ และมีการกําหนดอัตราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนรอยละ 7 ตอป โดยเพ่ิมข้ึนต้ังแต
ปท่ี 2 ของแผนการดําเนินกิจการ และมีการจายเงินโบนัสจํานวน 2 เดือน/ป โดยจายโบนัสต้ังแตปท่ี 3 
ของแผนการดําเนินกิจการ เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจและความพึงพอใจในการปฏิบัติงานรวมกับบริษัท 
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ตารางท่ี 3.2 รายละเอียดเงินเดือนข้ันต่ําของพนักงานบริษัท ซีดีโอซี จํากัด 
ตําแหนง เงินเดือนขั้นต่าํ (บาท/เดือน) 

1. กรรมการผูจัดการ 60,000 
2. ผูจัดการฝายพัฒนาผลิตภณัฑและบริการ 50,000 
3. ผูจัดการฝายการตลาดและลูกคาสัมพันธ 50,000 
4.  ผูจัดการฝายบริหารงานท่ัวไป 50,000 
5. พนักงาน CR 18,000 
6. พนักงาน PU&ADMIN 20,000 
7. พนักงาน IT 30,000 
8. พนักงาน R&D 25,000 

 
3.6.2  การพัฒนาบุคลากร 
บริษัท ซีดีโอซี จํากัด มีการสงบุคลากรทุกคนไปอบรมภายนอกบริษัท 2 คร้ัง/ป ในหัวขอ

ท่ีเกี่ยวของกับการพัฒนาทักษะ Soft skill ปละ 1 คร้ัง และพัฒนาความรูทางดานการปฏิบัติงานหรือ
หัวขอท่ีพนักงานมีความสนใจ ปละ 1 คร้ัง เพื่อทําใหบุคคลากรมีการพัฒนาทักษะ ความรู ความสามารถ
อยางตอเนื่อง และเปนการสรางแรงจูงใจและความพึงพอใจในการปฏิบัติงานรวมกับบริษัท 

เนื่องจากบุคลากรทั้งหมดภายในบริษัทมีจํานวนเพียง 10 คน เพื่อปองกันปญหาการทํางาน
ติดขัด หรืองานขาดความตอเนื่อง อันมีสาเหตุมาจากการลางานของพนักงาน บริษัทจะใชวิธีใหบุคลากร
ที่อยูฝายเดียวกันจะตองมีการสอนงาน OJT (On the job training) ซึ่งกันและกัน และสลับหนาท่ี
การทํางานกัน เพ่ือทําใหบุคลากรในแตละฝายสามารถปฏิบัติงานแทนกันได เขาใจหนาท่ีและขอบเขต
งานของเพ่ือนรวมงาน ทําใหมองเห็นภาพใหญ และสามารถเติบโตในหนาท่ีการงานไดตามลําดับ 
 
 

3.7  แผนดําเนินการกิจกรรมทางการจัดการทรัพยากรธุรกิจและกรอบเวลา 
 

3.7.1  สถานท่ีตั้งของบริษัท 
บริษัท ซีดีโอซี จํากัด ตั้งอยูท่ี เลขท่ี 101/1 ซอย สบายใจ 6 ถนนสุทธิสาร แขวงสามเสนนอก 

เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ 10310 โดยใชบานพักของตนเองเปนสํานักงาน เพื่อเปนการประหยัดตนทุน
คาใชจายสํานักงาน 
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3.7.2  แผนดาํเนินการกิจกรรมทางการจัดการทรัพยากรธุรกิจ 
ผูวิจัยไดกําหนดแผนกิจกรรมทางการจัดการทรัพยากรธุรกิจ และกรอบเวลา ของบริษัทซีดี

โอซี จํากัด ตามตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.3 แผนดําเนนิการกิจกรรมทางการจัดการทรัพยากรธุรกิจ 

กิจกรรม Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Q1 Q2 Q3 Q4 
1. จัดหาแหลงเงินทุน         
2. ปรับปรุงสํานักงาน         
3. จัดซ้ืออุปกรณ และเคร่ืองมือ         
4. คัดเลือกบุคลากรเขามารวมงาน         
5. สงบุคลากรไปอบรมภายนอกองคกร เดอืน 6 
และเดือน 12 ของทุกป 

        

6. จัดซ้ือเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีใชสนับสนุน 
การปฏิบัติงานในกจิกรรมสนบัสนุน และกจิกรรมหลัก 

        

7. พัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีใชในกจิกรรมหลัก
ท่ีเปน Core business 

        

8. จัดทําระบบ Knowledge Management แบบ
ออนไลน 
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บทที่ 4 
แผนการเงิน การประเมินความคุมคาการลงทุนสําหรับโครงการแผนธุรกิจ 

 
 

4.1  สมมติฐานการจัดทําแผนการเงิน 
การจัดทําแผนการเงินของ บริษัท ซีดีโอซี จํากัด มีการกําหนดสมมุติฐานทางการเงิน 

ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 รายละเอียดสมมุติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
คาเส่ือมราคาเคร่ืองใชสํานักงาน 3 ป แบบเสนตรง 
คาตัดจําหนายสินทรัพยไมมีตัวตน 5 ป แบบเสนตรง 
คาซาก ไมมีนโยบายคาซาก 
ใหเครดิตการชําระเงินใหแกลูกหนีก้ารคา 30 วัน และคางชําระไดไมเกนิรอยละ 20 ของ

ยอดท้ังหมด 2/10, n/30 
ไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหนี้การคา 30 วัน และมียอดคางชําระไมเกินรอยละ 20 

ของยอดท้ังหมด 
สินคาคงคลังสําเร็จรูป อุปกรณ Starter kit สําหรับ Partner รอยละ 10 

ตอเดือน 
อัตราเงินเฟอ (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2561) เพิ่มข้ึนรอยละ 0.7 ตอป 
อัตราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดอืน เพิ่มข้ึนรอยละ 7 ตอป โดยเพิม่ข้ึนต้ังแตปท่ี 2 

ของการทํางาน 
อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล (กรมสรรพากร, 2561) รอยละ 20 ตอป 
อัตราดอกเบ้ียเงินกูระยะยาวสําหรับลูกคาราย
ยอยชั้นดี (MRR) (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2563) 

รอยละ 5.97 ตอป 

นโยบายการจายเงินปนผล บริษัทจายเงินปนผลที่ 90% จากกําไรสุทธิ 
บริษัทจายเงินปนผลคร้ังแรกในปท่ี 4 ของการ
ดําเนินธุรกจิ 
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ตารางท่ี 4.1  รายละเอียดสมมุติฐานทางการเงิน (ตอ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ภาษีมูลคาเพิ่ม (VAT) ไมมีการคํานวณภาษีมูลคาเพิม่ 
เงินทุนหมุนเวยีน ไมมีเปล่ียนแปลงระหวางการลงทุนใน 5 ป 
คาความผันผวนของตลาด (β) 1.53 
โบนัสพนักงาน มีนโยบายการจายโบนัสใหกับพนักงานในปท่ี 3 

ของการจัดต้ังบริษัท โดยท่ีจะจายโบนัส 2 เดือน
ตอป 

อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน  
(Cost of Equity)  

รอยละ 11.75 

ตนทุนถัวเฉล่ียถวงน้ําหนัก WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

รอยละ 8.96 

อัตราการเติบโตทางการตลาด คาดการณยอดผูใชงานเติบโตปท่ี 1 - 4 อยูท่ี 6.4% 
และปท่ี 5 อยูท่ี 3% 

คาเชาพื้นท่ี ไมมีเนื่องจากใชท่ีพักของผูรวมทุนลําดับท่ี 1 เปน
สํานักงานจึงไมมีคาเชาสํานักงานและคลังสินคา 

คารับจางเหมาทําบัญชี 3,000 บาทตอเดือน เพิ่มข้ึนปละ 500 บาทตอเดือน 
คาสมทบเงินประกันสังคม 750 บาทตอคน กรณีท่ีพนักงานมีเงินเดือน

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 

 
 
4.2  ประมาณการงบการเงิน 
 

4.2.1  เงินลงทุน 
เงินลงทุนของบริษัท แบงออกเปน 3 สวนหลัก ไดแก เงินลงทุนในทรัพยสินถาวร 

เงินลงทุนเพื่อคาใชจายกอนดําเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.2 รายละเอียดเงินลงทุน 
รายการ มูลคา 

1. เงินลงทุนในทรัพยสินถาวร 
เฟอรนิเจอรสํานักงาน 21,500 
อุปกรณสํานักงาน 120,000 
ช้ันเก็บอุปกรณ 17,010 
2. เงินลงทุนเพื่อคาใชจายกอนดําเนนิงาน 
คาจดทะเบียนบริษัท 10,000 
คาจดเครื่องหมายบริการ 1,600 
คาออกแบบ Web application และ Database 300,000 
คาพัฒนาระบบ GPS tracking บนระบบปฏิบัติการ iOS และ Android 600,000 
คาจัดทําคอรสอบรมมาตรฐานการปฏิบัติงาน 50000 
3. เงินทุนหมุนเวยีน  
เงินทุนหมุนเวยีนในการดําเนินงาน 1,379,890 
รวมมูลคาการลงทุน 2,500,000 

 
4.2.2  แหลงท่ีมาของเงนิทุน 
แหลงท่ีมาของเงินทุนสําหรับการเร่ิมตนธุรกิจ จะมาจาก 2 แหลง คือ การระดมทุนผาน

การออกหุนสามัญ คิดเปนรอยละ 60 ของเงินทุนท้ังหมด และการกูเงินจากธนาคาร คิดเปนรอยละ 40 
ของเงินทุนท้ังหมด 
 
ตารางท่ี 4.3 รายละเอียดผูรวมทุนและสัดสวนการลงทุน 

ลําดับ ผูรวมทุน จํานวน สัดสวน เงินลงทุน 
1 นายธีรนัย ประเสริฐสรรพ  90,000 60.00% 900,000 
2 นายธรรศ พิพธิโภคา 30,000 20.00% 300,000 
3 นายสริยกานต ขจรรัตนเดช 30,000 20.00% 300,000 

รวม 150,000 100% 1,500,000 
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ตารางท่ี 4.4 รายละเอียดปริมาณและสัดสวนแหลงท่ีมาเงินทุน 
แหลงท่ีมา สัดสวน จํานวนเงิน 

หุนสามัญ 60% 1,500,000 
เงินกูธนาคาร 40% 1,000,000 

รวม 100% 2,500,000 
 

4.2.3  ประมาณการรายได 
รายไดบริษัท ซีดีโอซี จํากัด ในปที่ 1-5 มีรายไดทั้งหมด 4 ชองทาง โดยรายไดจากฝง

ผูดูแลมี 2 ชองทาง คือ รายไดจากคาสมัครเปนผูดูแล 300 บาท/คน และรายไดจากการขายชุด Starter 
kit ราคาชุดละ 1500 บาท/ชุด และรายไดจากฝงผูใชงาน มี 2 ชองทาง คือ รายไดจากลูกคาท่ีเลือกจาย
คาบริการตอคร้ังแบบจายกอนใชบริการ โดยคิดคาบริการคร้ังละ 1500 บาท และรายไดจากลูกคาท่ีเลือก 
Subscription รายเดือน แบงออกเปน 3 แพ็คเกจ ไดแก แพ็คเกจ Sometime ราคาเดือนละ 475 บาท 
แพ็คเกจ Often ราคาเดือนละ 675 บาท และแพ็คเกจ Always ราคาเดือนละ 1,275 บาท โดยมีประมาณ
การรายไดปท่ี 1 – 5 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.5 ประมาณการรายได 

รายละเอียด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
รายไดจากลูกคาที่เลือก จายคาบริการตอครั้งแบบจายกอนใชบริการ  
จํานวนลูกคา 5,600 5,448 5,344 5,204 4,865 
จํานวนครั้งที่ใชบริการตอป 1 1 1 1 1 
คาบริการตอครั้ง 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
รายได 8,400,000 8,172,000 8,016,000 7,806,000 7,297,500 
รายไดจากลูกคาที่เลือก Subscription แพ็คเกจ Sometime 
จํานวนลูกคา 1,200 1,448 1,721 2,024 2,284 
จํานวนครั้งที่ใชบริการตอป 4 4 4 4 4 
คา Subscription ตอป 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 
รายไดจากคา Subscription 6,840,000 8,253,600 9,809,700 11,536,800 13,018,800 
รายไดจากลูกคาที่เลือก Subscription แพ็คเกจ Often 
จํานวนลูกคา 800 1,022 1,268 1,542 1,787 
จํานวนครั้งที่ใชบริการตอป 6 6 6 6 6 
คา Subscription ตอป 8,100 8,100 8,100 8,100 8,100 
รายไดจากคา Subscription 6,480,000 8,278,200 10,270,800 12,490,200 14,474,700 
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ตารางท่ี 4.5  ประมาณการรายได (ตอ) 
รายละเอียด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดจากลูกคาที่เลือก Subscription แพ็คเกจ Always 
จํานวนลูกคา 400 594 724 867 991 
จํานวนครั้งที่ใชบริการตอป 12 12 12 12 12 
คา Subscription ตอป 15,300 15,300 15,300 15,300 15,300 
รายไดจากคา Subscription 6,120,000 9,088,200 11,077,200 13,265,100 15,162,300 
รายไดจากการสมัครเปนผูดูแล 
จํานวนประมาณการพารทเนอร 135 165 191 221 245 
คาสมัคร 300 300 300 300 300 
รายไดจากคาสมัคร 40,500 49,500 57,300 66,300 73,500 
รายไดจากการขายชุด Starter kit 
จํานวนประมาณการพารทเนอร 135 165 191 221 245 
คาชุด Starter kit 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
รายไดจากคาชุด Starter kit 202,500 247,500 286,500 331,500 367,500 
รวมสุทธิ 
รวมจํานวนลูกคาตอป 8,000 8,512 9,057 9,637 9,927 
รวมจํานวนครั้งตอป 20,000 24,500 28,524 32,956 36,615 
รวมรายไดจากการใหบริการ 27,880,500 33,841,500 39,231,000 45,164,400 50,026,800 
รวมรายไดจากการขายอุปกรณ 202,500 247,500 286,500 331,500 367,500 
รวมรายไดสุทธิ (บาท) 28,083,000 34,089,000 39,517,500 45,495,900 50,394,300 

 
4.2.4  ประมาณการตนทุน 
บริษัท ซีดีโอซี จํากัด มีตนทุนการดําเนินงาน ระหวางปท่ี 1-5  โดยแบงเปน ตนทุนสินคา/ 

บริการ คาใชจายสํานักงาน คาใชจายการตลาด และคาใชจายบริหาร โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.6 ประมาณการตนทุนสินคา/บริการ 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการใหบริการดูแลผูสูงอายุ 
ปริมาณยอดการใชบริการ 20,000 24,500 28,524 32,956 36,615 
ราคาตนทุนการผลิต 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 
รวม 21,000,000 25,725,000 29,950,200 34,603,800 38,445,750 
ตนทุนจางผลิตอุปกรณ Starter kit สําหรับพารทเนอรผูดูแลผูสูงอายุ 
ปริมาณจํานวนพารทเนอร 135 165 191 221 245 
ตนทุนจางผลิตอุปกรณ Starter kit 805 805 805 805 805 
รวม 108,675 132,825 153,755 177,905 197,225 
รวมสุทธิ 
รวมตนทุนจากการใหบริการ 21,000,000 25,725,000 29,950,200 34,603,800 38,445,750 
รวมตนทุนจากการขายอุปกรณ 108,675 132,825 153,755 177,905 197,225 
รวมตนทุนสุทธิ (บาท) 21,108,675 25,857,825 30,103,955 34,781,705 38,642,975 

 
ตารางท่ี 4.7 ประมาณการคาใชจายสํานกังาน 

รายการ ราคา 
(บาท/เดือน) 

ราคา (บาท/ป) 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาอุปกรณสํานักงาน เพ่ือเริ่มดําเนินงาน  158,510     
คาเชาสํานักงานและคลังสินคา 0 0 0 0 0 0 
คาไฟ 4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
คานํ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
คาอินเตอรเน็ต 1500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
คาโทรศัพท 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
คาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

รวม 9,800 276,110 117,600 117,600 117,600 117,600 
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ตารางท่ี 4.8 ประมาณการคาใชจายการตลาด 
รายละเอียด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ผานชองทางออนไลน 
โฆษณาสินคาผาน Facebook, Instragram 109,500 131,400 157,680 189,216 227,059 
คาจัดทํา Content และ Campaign บน Social 
Media 

36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

คาจัดทํา Content สงเสริมการขาย บน 
Youtube 

30,000 50,000 30,000 30,000 30,000 

แจกสิทธิใหลูกคาใหมทดลองใชบริการฟรี 1,260,000 1,260,000 1,260,000 630,000 630,000 
ผานชองทางออฟไลน 
การออกบูธประชาสัมพันธตามโรงพยาบาล 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวม 1,555,500 1,597,400 1,603,680 1,005,216 1,043,059 
 
ตารางท่ี 4.9 ประมาณการคาใชจายบริหาร 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
เงินเดือนพนักงาน 3,336,000 4,109,520 4,697,186 5,025,989 5,377,809 
เงินสมทบประกันสังคม 63,000 81,000 90,000 90,000 90,000 
คาอบรมพนักงาน 21,000 27,000 30,000 30,000 30,000 
เงินโบนัส 0 0 782,864 837,665 896,301 
คาจางทําบัญชี รายเดือน 36,000 42,000 48,000 54,000 60,000 
คาจางตรวจสอบบัญชี และปดงบ 12,000 15,000 18,000 21,000 24,000 
คาโปรแกรม ERP รายป 14,900 14,900 14,900 14,900 14,900 
คาเดินทางและประสานงาน รายเดือน 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
คาใชจายสํานักงาน (ตารางที่ 4.7) 276,110 117,600 117,600 117,600 117,600 
คาเชาเซิฟเวอร AWS 33,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

รวม 3,828,010 4,479,020 5,870,551 6,263,154 6,682,610 
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4.2.5  ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
ประมาณการงบกําไรขาดทุน บริษัท ซีดีโอซี จํากัด ระหวางปท่ี 1 – 5 มีรายละเอียด ดังนี ้

 
ตารางท่ี 4.10 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 
รายได 
รายไดจากการใหบริการ 27,880,500.00 33,841,500.00 39,231,000.00 45,164,400.00 50,026,800.00 
รายไดจากการขายอุปกรณ 202,500.00 247,500.00 286,500.00 331,500.00 367,500.00 
หัก-ตนทนุการใหบริการ (21,000,000.00) (25,725,000.00) (29,950,200.00) (34,603,800.00) (38,445,750.00) 
หัก-ตนทนุการขายอุปกรณ (108,675.00) (132,825.00) (153,755.00) (177,905.00) (197,225.00) 
กําไรขั้นตน 6,974,325.00 8,231,175.00 9,413,545.00 10,714,195.00 11,751,325.00 
คาใชจายจากการดําเนินงาน 
หัก-คาใชจายกอนดําเนินงาน (961,600.00)     
หัก-คาใชจายในการบริหาร (3,828,010.00) (4,479,020.00) (5,870,550.80) (6,263,154.36) (6,682,610.16) 
หัก-คาใชจายการตลาด (1,555,500.00) (1,597,400.00) (1,603,680.00) (1,005,216.00) (1,043,059.00) 
หัก-คาเส่ือมราคาสวนการ
บริหาร 

(52,836.67) (52,836.67) (52,836.67) - - 

รวมคาใชจายจากการ
ดําเนินงาน 

(6,397,946.67) (6,129,256.67) (7,527,067.47) (7,268,370.36) (7,725,669.16) 

กําไรจากการดําเนนิการ 576,378.33 2,101,918.33 1,886,477.53 3,445,824.64 4,025,655.84 

คาใชจายทางการเงิน 
หัก-ดอกเบี้ยจาย (54,911.21) (44,055.54) (32,533.75) (20,304.97) (7,325.83) 
กําไรกอนหักภาษีเงินได 
นิติบคุคล 

521,467.12 2,057,862.80 1,853,943.78 3,425,519.67 4,018,330.01 

ภาษ ี
หัก-ภาษีเงินไดนติิบุคคล 20% (104,293.42) (411,572.56) (370,788.76) (685,103.93) (803,666.00) 
กําไรสุทธิ 417,173.70 1,646,290.24 1,483,155.03 2,740,415.74 3,214,664.01 
หัก-เงินปนผลจาย - - - (2,466,374.16) (2,893,197.61) 
กําไรหลังจายเงินปนผล 417,173.70 1,646,290.24 1,483,155.03 274,041.57 321,466.40 
กําไรสะสม 417,173.70 2,063,463.94 3,546,618.96 3,820,660.54 4,142,126.94 
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4.2.6  ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน บริษัท ซีดีโอซี จํากัด ระหวางปท่ี 1 – 5 มีรายละเอียด 

ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.11 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 
สินทรัพย 
สินทรัพยหมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 1,379,890.00 1,556,622.82 2,930,641.50 4,110,273.18 3,994,020.97 3,894,906.94 
ลูกหนี้การคา - 464,675.00 1,028,700.00 1,682,550.00 2,435,290.00 3,269,070.00 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 1,687.50 3,750.00 6,137.50 8,900.00 11,962.50 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,379,890.00 2,022,985.32 3,963,091.50 5,798,960.68 6,438,210.97 7,175,939.44 
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
สินทรัพยถาวร 158,510.00 158,510.00 158,510.00 158,510.00 158,510.00 158,510.00 
เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน 961,600.00 961,600.00 961,600.00 961,600.00 961,600.00 961,600.00 
คาเส่ือมราคาสะสม - (52,836.67) (105,673.33) (158,510.00) (158,510.00) (158,510.00) 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 1,120,110.00 1,067,273.33 1,014,436.67 961,600.00 961,600.00 961,600.00 
รวมสินทรัพย 2,500,000.00 3,090,258.65 4,977,528.16 6,760,560.68 7,399,810.97 8,137,539.44 
หนี้สินและสวนของผูถือหุน 
หนี้สินหมุนเวียน 
เงินกูระยะส้ัน - - - - - - 
เจาหนี้การคา - 350,000.00 778,750.00 1,277,920.00 1,854,650.00 2,495,412.50 
หนิ้สินหมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหนิ้สินหมุนเวียน - 350,000.00 778,750.00 1,277,920.00 1,854,650.00 2,495,412.50 
หนี้สินไมหมุนเวียน 
เงินกูระยะยาว 1,000,000.00 823,084.95 635,314.23 436,021.72 224,500.43 - 
หนี้สินไมหมุนเวยีนอื่น - - - - - - 
รวมหนิ้สินไมหมุนเวียน 1,000,000.00 823,084.95 635,314.23 436,021.72 224,500.43 - 
รวมหนี้สิน 1,000,000.00 1,173,084.95 1,414,064.23 1,713,941.72 2,079,150.43 2,495,412.50 
สวนของผูถือหุน 
ทุนหุนสามัญ 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 
เงินสนับสนุนธุรกิจจากรัฐบาล       
กําไรสะสม - 417,173.70 2,063,463.94 3,546,618.96 3,820,660.54 4,142,126.94 
รวมสวนของผูถอืหุน 1,500,000.00 1,917,173.70 3,563,463.94 5,046,618.96 5,320,660.54 5,642,126.94 
รวมหนี้สินและสวนของ 
ผูถือหุน 

2,500,000.00 3,090,258.65 4,977,528.16 6,760,560.68 7,399,810.97 8,137,539.44 
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4.2.7  ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ประมาณการงบกระแสเงินสด บริษัท ซีดีโอซี จํากัด ระหวางปท่ี 1 – 5 มีรายละเอียด ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 
กําไรสุทธิ - 417,174 1,646,290 1,483,155 2,740,416 3,214,664 
คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและ
การขาย 

- 52,837 52,837 52,837 - - 

เจาหน้ีการคา - 350,000 428,750 499,170 576,730 640,763 
ลูกหน้ีการคา - (464,675) (564,025) (653,850) (752,740) (833,780) 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - (1,688) (2,063) (2,388) (2,763) (3,063) 
ดอกเบี้ยจาย - - - - - - 
รวม กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน - 353,648 1,561,789 1,378,924 2,561,643 3,018,584 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร (158,510) - - - - - 
เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน (961,600) - - - - - 
รวม กระแสเงินสดจากการลงทุน (1,120,110) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกูยืมธนาคาร 1,000,000 (176,915) (187,771) (199,293) (211,521) (224,500) 
เงินสดรับจากการออกหุนสามัญ 1,500,000 - - - - - 
เงินสดรับจากการรัฐบาล - - - - - - 
เงินสดจายปนผล - - - - (2,466,374) (2,893,198) 
รวม กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 2,500,000 (176,915) (187,771) (199,293) (2,677,895) (3,117,698) 
กระแสเงินสดสุทธิ 1,379,890 176,733 1,374,019 1,179,632 (116,252) (99,114) 
กระแสเงินสดตนงวด - 1,379,890 1,556,623 2,930,641 4,110,273 3,994,021 
กระแสเงินสดปลายงวด 1,379,890 1,556,623 2,930,641 4,110,273 3,994,021 3,894,907 
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4.3  ประเมินความคุมคาการลงทุนสําหรับโครงการแผนธุรกิจ 
ความคุมคาการลงทุนสําหรับโครงการแผนธุรกิจ จะพิจารณาโดยการเปรียบเทียบระหวาง

จํานวนเงินท่ีตองลงทุนท้ังหมดกับอัตราผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุนในดานตาง ๆ ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.13 การประเมินผลการเงินและสรุปผลประเมินโครงการการลงทุน 

รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได 
ตนทุนถัวเฉล่ียถวงนํ้าหนัก  
(Weight Average Cost of Capital: WACC) 

คาเฉล่ียของตนทุนหลังหักภาษีของแหลง
เงินทุนตาง ๆ ของบริษัท 

8.96% 

มูลคาปจจุบัน (บาท)  
(Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 
(จาย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

31,525,421.32 

อัตราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับแตละป
ตลอดอายุโครงการและจํานวนสินเช่ือ 

96.20% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนทั้งหมด 

30 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเปนมูลคาปจจุบัน 

35 เดือน 

 
4.3.1  ตนทุนถัวเฉล่ียถวงน้ําหนักของเงินทุน 
ตนทุนถัวเฉล่ียถวงน้ําหนักของเงินทุนมีคาเทากับ 8.96% โดยท่ีเงินทุนขององคกรมาจาก 

2 ชองทาง ไดแก หุนสามัญ และเงินกูจากธนาคาร ในสัดสวน 60:40 โดยมีสูตรการคํานวณหาคา ดังนี้ 
 

WACC = wd (1-T) rd + we rs 

 = (0.4) (1-0.2) (5.97%) + (0.6) (11.75%) 
 = 8.96% 

โดยท่ี 
wd = สัดสวนของหนี้สิน 
rd  = อัตราผลตอบแทนท่ีเจาหนี้ตองการหรืออัตราดอกเบ้ียเงินกู (Cost of Debt) 
T  = อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล 20 % 
we  = สัดสวนของผูถือหุน 
rs  = อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of Equity) 
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ผูวิจัยคํานวณหาอัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of Equity) ดวยวิธี CAPM 
(William F. Shape, 1964) โดยใชคา Risk Free Rate เทากับ 1.86% ซ่ึงหาจากการคาเฉล่ียผลตอบแทน
พันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ป ยอนหลัง 5 ป คา Market Rate of Return เทากับ 8.31% ซ่ึงผูวิจัยอางอิงขอมูล
จากอัตราประมาณการเติบโตประจําป (CAGR) ของ GLOBAL ELDERLY CARE SERVICE MARKET 
ในระหวางป 2019 – 2025 (UnivDatos, 2019) คาเบตา (Beta) ผูวิจัยคํานวนจากสูตรของ Hamada ซ่ึง
ไดคาเบตาเทากับ 1.53 และอัตราผลตอบแทนของผูถือหุนเทากับ 11.75% โดยมีวิธีการ ดังนี้ 

คํานวณหาคาเบตา 
β(L) = β(U) [1+(1 - T) (D/E)] 

 = (1) [1 + (1 – 0.2) (0.4/0.6)] 
 = 1.53 

 
คํานวณหาอัตราผลตอบแทนของผูถือหุน 

re  = rf + (rm - rf) b 
 = (1.86%) + (8.31% - 1.86%) (1.53) 
 = 11.75% 

 
4.3.2  มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) 
ผลรวมมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับจายสุทธิของโครงการตั้งแตปท่ี 1 - 5 โดยมี

คาเปนบวก และมีมูลคาเทากับ 31,525,421.32 บาท โดยใชอัตราคิดลดจากตนทุนถัวเฉล่ียถวงน้ําหนัก
ของเงินทุน 
 

4.3.3  อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
อัตราผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับแตละปตลอดอายุโครงการ และจํานวน

สินเช่ือตลอดอายุ 5 ป ของโครงการ นําขอมูลจาก Free cash flow ท่ีประมาณการไดมาคํานวณ ซ่ึงพบวา 
องคกรมีอัตราผลตอบแทนภายในเทากับรอยละ 96.20% 
 

4.3.4  ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) 
ผูวิจัยพบวา โครงการนี้จะสามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลา 2 ป 11 เดือน ซึ่งผูวิจัย

คํานวนระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดจากมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดของโครงการฯ โดยใชอัตรา
คิดลดจากตนทุนถัวเฉล่ียถวงน้ําหนักของเงินทุน 
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4.3.5  สรุปผลการวิเคราะหการประเมินความคุมคาการลงทุน 
จากการศึกษาถึงผลการตอบแทนจากการลงทุนในบริษัท ซีดีโอซี จํากัด ภายในระยะเวลา 

5 ปแรกของการดําเนินกิจการ โดยเปรียบเทียบจากเงินลงทุนท้ังหมดกับผลตอบแทนท่ีคาดวาจะไดรับ 
พบวา มีมูลคาปจจุบันสุทธิเปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 31,525,421.32 บาท และมีอัตราผลตอบแทน
ภายในเทากับรอยละ 96.20 และสามารถคืนทุนไดในระยะเวลา 2 ป 11 เดือน ดังนั้นจึงมีความคุมคา
ในการลงทุน 
 

4.3.6  การวิเคราะหความออนไหวสําหรับโครงการลงทุนตามแผนธุรกิจ 
ผูวิจัยวิเคราะหความออนไหวสําหรับโครงการลงทุนตามแผนธุรกิจในสวนของขอมูล

ประมาณการยอดขาย โดยแบงออกเปน 3 กรณี ไดแก 
กรณีท่ี 1 เหตุการณปกติ ภาพรวมของยอดขายเปนไปตามท่ีผูวิจัยคาดการณไว โดยผูวิจัย

ประเมินวาโอกาสเกิดเหตุการณปกติ อยูท่ี 60 เปอรเซ็นต 
กรณีท่ี 2 เหตุการณในแงบวก ภาพรวมของยอดขายเพิ่มข้ึน 20% จากท่ีผูวิจัยคาดการณไว 

โดยผูวิจัยประเมินวาโอกาสเกิดเหตุการณในแงบวก อยูท่ี 30 เปอรเซ็นต 
กรณีท่ี 3 เหตุการณในแงลบ ภาพรวมของยอดขายลดลง 20% จากท่ีผูวิจัยคาดการณไว 

โดยผูวิจัยประเมินวาโอกาสเกิดเหตุการณในแงลบ อยูท่ี 10 เปอรเซ็นต 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงรายละเอียดการเปล่ียนแปลงของโครงการ 
การเปล่ียนแปลงของโครงการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขายลดลง 20% 22,466,400 27,271,200 31,614,000 36,396,720 40,315,440 
ยอดขายปกติ 28,083,000 34,089,000 39,517,500 45,495,900 50,394,300 
ยอดขายเพ่ิมขึ้น 20% 33,699,600 40,906,800 47,421,000 54,595,080 60,473,160 
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บทที่ 5 
แผนบริหารจัดการความเสี่ยง และแผนอนาคต 

 
 

5.1  ประเภทและลักษณะความเสี่ยงท่ีธุรกิจเผชิญ 
การดําเนินธุรกิจจะตองเผชิญกับปจจัยความไมแนนอน โดยเฉพาะความเสี่ยงเปนเหตุการณ

ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตภายใตสถานการณท่ีไมแนนอน และสงผลกระทบหรือสรางความเสียหายใหกับ
องคกร ท้ังทางดานกลยุทธการปฏิบัติงานและการเงิน การบริหารความเสี่ยงจึงมีบทบาทสนับสนุน
กระบวนการบริหารจัดการใหองคกรสามารถดําเนินงานอยางตอเนื่องหรือเกิดผลกระทบที่องคกร
ยอมรับไดหากเกิดเหตุการณความเส่ียงจากการวิเคราะห โดยผูวิจัยไดประเมินประเภท และลักษณะ
ความเส่ียงท่ีธุรกิจจะเผชิญ ดังนี้ 
 

5.1.1  ความเสี่ยงทางดานกลยุทธ (Strategic Risk) 
การเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี สงผลใหพฤติกรรมและความตองการของลูกคา

มีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว ทําใหแผนกลยุทธ แผนดําเนินงานท่ีออกแบบไวไมเหมาะสม หรือไม
สามารถปรับเปล่ียนไดทันตามความตองการของลูกคา ทําใหไมสามารถบรรลุวิสัยทัศน พันธกิจ 
และเปาหมายทางธุรกิจท่ีกําหนดไวได 
 

5.1.2  ความเสี่ยงทางดานการปฏิบัตงิาน (Operational Risk) 
 รูปแบบการบริการ และข้ันตอนการปฏิบัติงานท่ีออกแบบไวไมสามารถแกไขปญหา

ของลูกคาไดตรงตามท่ีลูกคาคาดหวัง ทําใหลูกคาไมเกิดความพึงพอใจ หรือความประทับใจหลังจาก
ใชบริการ 

 พารทเนอรผูดูแลผูสูงอายุ ไมปฏิบัติตามมาตรฐานการทํางานตามที่ไดรับการอบรม 
ทําใหบริการท่ีสงมอบใหกับลูกคาไมมีคุณภาพ ลูกคาไมพึงพอใจในการรับบริการ 

 บุคลากรมีไมเพียงพอตอภาระงาน เนื่องจากการบริหารและการจัดการบุคลากร
ท่ีไมเหมาะสมทําใหมีพนักงานลาออก หรือมีพนักงานนอยเกินไป สงผลใหองคกรไมสามารถปฏิบัติงาน 
หรือสงมอบผลงานไดทันตามกรอบเวลาท่ีวางแผนไว 
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5.1.3 ความเสี่ยงทางดานการเงิน (Financial Risk) 
 รายรับจริงของธุรกิจตํ่ากวาที่ประมาณการณไว สงผลใหกระแสเงินสดของธุรกิจ

ติดลบ ธุรกิจขาดสภาพคลองในการดําเนินงาน ไมสามารถชําระหนี้สินและภาระผูกพันไดเม่ือถึงระยะ
ท่ีกําหนด 

 งบประมาณท่ีจัดสรรไวไมเพียงพอ เนื่องจากการตั้งงบประมาณท่ีไมเหมาะสม หรือไม
มีการปรับเปล่ียนตามสถานการณปจจุบันของธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป 
 

5.1.4  ความเสี่ยงทางดานกฎหมาย และขอกําหนดผูกพนัองคกร (Compliance Risk) 
รูปแบบการใหบริการพาผูสูงอายุไปพบแพทยท่ีออกแบบไว มีความเกี่ยวของกับบริการ

ทางการแพทย ทําใหอาจติดขอกําหนด หรือไมสอดคลองตามกฎระเบียบ หรือกฎหมายท่ีเกี่ยวของของ
ภาครัฐ 
 
 

5.2  แนวทางแกไขจัดการความเสี่ยง 
เพื่อเปนการบริหารจัดการใหโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณความเสี่ยงลดลง และควบคุม

ผลกระทบของความเสียหายจากเหตุการณความเส่ียงใหอยูในระดับท่ีองคกรยอมรับได ผูวิจัยไดกําหนด
แนวทางแกไขจัดการความเส่ียง แยกตามประเภทความเส่ียง ดังนี้ 
 

5.2.1  ความเสี่ยงทางดานกลยุทธ (Strategic Risk) 
ทีมผูบริหารจะตองมีการทบทวนผลการดําเนินงานขององคกรเปนประจําทุกเดือน และ

มีการทบทวนและกําหนดทิศทางขององคกรและเปาหมายเปนประจําทุกป พรอมท้ังส่ือสารขอมูลลงไป
ใหกับพนักงานในทุกระดับ เพื่อใหพนักงานทุกคนในองคกรมีความเขาใจทิศทางองคกรที่ตรงกัน 
พรอมท้ังวางแผนกิจกรรมเพื่อทําใหบรรลุเปาหมายตามที่ผูบริหารกําหนดไดอยางมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล 
 

5.2.2  ความเสี่ยงทางดานการปฏิบัตงิาน (Operational Risk) 
 ฝายพัฒนาผลิตภัณฑและบริการจะตองทําการสํารวจและศึกษาความตองการขอ

ลูกคาเปนประจําทุกป เพื่อนําขอมูลมาใชในการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการขององคกร 
 มีการจัดทําขอกําหนดและเงื่อนไขสําหรับผูดูแลผูสูงอายุในการใหบริการพาผูสูงอายุ

ไปพบแพทย และช้ีแจงใหผูดูแลผูสูงอายุทุกคนรับทราบ พรอมท้ังมีระบบใหลูกคาประเมินผล
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ความพึงพอใจหลังการรับบริการทั้งดานผูดูแลผูสูงอายุและดานการบริการ และนําขอมูลผลการประเมิน
มาพัฒนาบริการและผูดูแลผูสูงอายุ พรอมท้ังแสดงเปนประวัติผูดูแลผูสูงอายุ 

 มีการประเมินความเพียงพอของจํานวนพนักงานในแตละฝาย ประเมินความพึงพอใจ
ของพนักงาน มีการจัดอบรม และใหผลตอบแทนที่เหมาะสม เพื่อสรางแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน 
สรางความรูสึกเปนเจาขององคกร (Ownership) เพื่อทําใหเกิดความยั่งยืนในการพัฒนาบุคลากร 
 

5.2.3  ความเสี่ยงทางดานการเงิน (Financial Risk) 
ทีมผูบริหารจะตองมีการติดตามผลการประเมินสุขภาพทางการเงินเปนประจําทุกป และ

วางแผนงบประมาณใหมีสัดสวนที่เหมาะสม พรอมท้ังติดตามรายงานรายรับ-รายจายเปนประจําทุกเดือน 
และเตรียมศึกษาแหลงทุนสํารองท่ีมีตนทุนการเงินท่ีเหมาะสม เชน ธนาคารพาณิชย เพื่อไวใชระดมทุน
ในกรณีฉุกเฉิน 
 

5.2.4  ความเสี่ยงทางดานกฎหมาย และขอกําหนดผูกพนัองคกร (Compliance Risk) 
 ฝายพัฒนาผลิตภัณฑและบริการจะตองศึกษาขอกฎหมาย ขอบังคับท่ีเกี่ยวของกับ

การดําเนินธุรกิจ และตรวจสอบแนวทางการปฏิบัติใหสอดคลองตามขอกําหนดทางดานกฎหมาย 
พรอมท้ังอัพเดทขอมูลกฎหมาย ขอบังคับเปนประจําทุก 2 ป 

 มีการวาจางท่ีปรึกษาผูเช่ียวชาญดานกฎหมายท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ/บริการของ
องคกร เพื่อทําใหม่ันใจวาองคกรสามารถปฏิบัติตามขอกําหนดทางดานกฎหมายไดอยางถูกตอง 
 
 

5.3  แผนอนาคต 
ผูวิจัยกําหนดแผนในระยะยาว โดยมีเปาหมายเพื่อเพิ่มความนาเช่ือถือ (Credibility) และ

การรับรู (Awareness) ของธุรกิจแพลตฟอรมบริการรับจางพาผูสูงอายุไปพบแพทย "CDOC" กับ
กลุมลูกคามากยิ่งข้ึน รวมถึงการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันจากการเพ่ิมพารทเนอรทางธรุกิจ 
โดยบริษัทจะนําเสนอแผนธุรกิจ และเจรจากับทางโรงพยาบาลท้ังภาครัฐและภาคเอกชน เพื่อสราง
ความรวมมือกันในรูปแบบ Business Partnership โดยทางโรงพยาบาลเปนผูชวยประชาสัมพันธ และ
นําเสนอบริการตอกลุมลูกคา ในขณะที่ทาง CDOC ก็จะชวยลดปญหาการยกเลิกนัดพบแพทยของ
ผูสูงอายุ รวมท้ังคิดหารูปแบบโมเดลธุรกิจใหม ๆ ตอยอดจากขอมูล หรือแพลตฟอรมบริการท่ีมีอยู 
เพื่อสรางประโยชนรวมกันท้ัง 2 ฝาย และสรางการเติบโตท่ียั่งยืนของบริษัท 
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5.4  แผนดําเนินการกิจกรรมทางการจัดการความเสี่ยงธุรกิจและกรอบเวลา 
จากแนวทางแกไขจัดการความเสี่ยงท่ีผูวิจัยไดอธิบายในข้ันตน ผูวิจัยไดนํามากําหนด

เปนแผนดําเนินการกิจกรรมทางการจัดการความเส่ียงธุรกิจและกรอบเวลา ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 5.1 แผนดําเนนิการกิจกรรมทางการทางการจดัการความเส่ียงธุรกิจและกรอบเวลา 

กิจกรรม Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Q1 Q2 Q3 Q4 
1. ทบทวนผลการดําเนินงานขององคกร         
2. กําหนดทิศทางและเปาหมายขององคกร         
3. สํารวจและศึกษาความตองการขอลูกคา         
4. จัดทําขอกําหนดและเงื่อนไขสําหรับผูดูแลผูสูงอายุ         
5. ประเมินความเพียงพอของจํานวนพนักงาน         
6. ประเมินความพึงพอใจของพนักงาน         
7. ติดตามผลการประเมินสุขภาพทางการเงิน         
8. ติดตามรายงานรายรับ-รายจาย         
9. ศึกษาแหลงทุนสํารอง         
10. ศึกษาขอกฎหมาย ขอบังคับที่เก่ียวของกับการดําเนิน
ธุรกิจ 

        

11. วาจางที่ปรึกษาผูเช่ียวชาญดานกฎหมายที่เก่ียวของกับ
ผลิตภัณฑ/บริการขององคกร 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการแพลตฟอรม์บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
ส าหรับกลุ่มลูกหลานที่มีผู้สงูอายุอาศัยอยู่ในครอบครัวเดยีวกัน 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
1. เพศ 
□ 1. ชาย □ 2. หญิง 

2. อายุ  
□ 1. น้อยกว่า 20 ปี □ 2. 21 – 30 ปี □ 3. 31 – 40 ปี 
□ 4. 41 – 50 ปี □ 5. 51 – 60 ปี  

3. ระดับการศึกษา 
□ 1. ต ่ากว่าปริญญาตรี □ 2. ปริญญาตรี □ 3. สูงกว่าปริญญาตรี  

4. อาชีพหลัก 
□ 1. ท่างานกับหน่วยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ □ 2. พนักงานเอกชน 
□ 3. ฟรีแลนซ์ (Freelance) □ 4. ธุรกิจส่วนตัว □ 5. อื นๆ (ระบุ) ____________ 

5. รายได้เฉลี ยของท่านต่อเดือน 
□ 1. ไม่เกิน 20,000 บาท □ 2. 20,001 - 40,000 บาท □ 3. 40,001 - 60,000 บาท 
□ 4. 60,001 - 80,000 บาท □ 5. เกิน 80,000 บาท 

6. จ่านวนพี น้องร่วมบิดา-มารดาของท่าน 
□ 1. ไม่มีพี นอ้ง □ 2. 1 - 2 คน  
□ 3. 3 - 4 คน □ 4. มากกว่า 5 คน 

7. ท่านเคยพาผู้สูงอายุ (อายุ 60 ปีขึ้นไป) ไปพบแพทย์ที โรงพยาบาล 
□ 1. เคย □ 2. ไม่เคย 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับผู้สูงอายุ และพฤตกิรรมการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
2.1 อายุของผู้สูงอาย ุ
□ 1. 61 – 70 ปี □ 2. 71 – 80 ปี  
□ 3. 81 – 90 ปี □ 4. 90 ปี ขึ้นไป 

2.2 ลักษณะของผู้สูงอายุ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
□ 1. ผู้สูงอายุมีสุขภาพทั วไปดี ช่วยเหลือตนเองได้ อาจมีโรคเรื้อรังแต่สามารถควบคุมได้ สามารถ

เข้าร่วมกิจกรรมทางสังคมและให้ความช่วยเหลือผู้อื นได้ 
□ 2. ผู้สูงอายุพอช่วยตนเองได้ในบางเรื อง ต้องการการช่วยเหลือบางส่วน อาจมีโรคที มีผลต่อ

การเคลื อนไหว มีข้อจ่ากัดในการเข้าร่วมกิจกรรมทางสังคม 
□ 3. ผู้สูงอายุไม่สามารถช่วยเหลือตนเองได้ อาจมีโรคประจ่าตัวหลายโรค พิการ หรือทุพพลภาพ 

ไม่สามารถเข้าร่วมกิจกรรมทางสังคมได้ 
2.3 ผู้สูงอายุมีข้อควรระวัง หรือความจ่าเป็นที ตอ้งได้รับการดแูลเป็นพิเศษ 
□ 1. ไม่ม ี □ 2. มี (ระบุ) _______________________ 

2.4 ประเภทโรงพยาบาลที ผู้สูงอายุใช้บริการ (เลือกได้มากกวา่ 1 ข้อ) 
□ 1. โรงพยาบาลรัฐบาล □ 2. โรงพยาบาลเอกชน □ 3. คลินิก/สถาบันการแพทย ์

2.5 ความถี ในการเดินทางไปพบแพทย์ของผู้สูงอายุ _______ ครั้ง/ป ี
2.6 วิธีการเดินทางไปโรงพยาบาลของผู้สูงอายุ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
□ 1. ใช้รถยนต์ส่วนตัว □ 2. ใช้บริการรถไฟฟ้า BTS, MRT, ARL 
□ 3. ใช้บริการรถแท็กซี  □ 4. ใช้บริการรถประจ่าทาง 

2.7 ลักษณะการเดนิทางไปโรงพยาบาลของผู้สูงอาย ุ
□ 1. เดินทางไปคนเดียว □ 2. เดินทางไปพร้อมผู้ดูแล 

2.8 ลักษณะของผู้ดูแลที พาผู้สูงอายุไปพบแพทย์  
(ให้เรียงอันดับเฉพาะผู้ดูแลที เคยพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์แล้วเท่านั้น โดยอันที  1 หมายถึงบ่อย
มากที สุด) 
□ 1. ตัวท่านเอง 
□ 2. คนในครอบครัวของผู้สูงอายุที ไม่ใชต่ัวท่าน เช่น สามี ภรรยา ลูก และญาติพี น้อง เป็นต้น 
□ 3. ผู้ให้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
□ 4. คนรู้จักของผู้สูงอายุ เช่น เพื อนของผูสู้งอายุ พี เลี้ยง และพยาบาลส่วนตัว เป็นตน้ 
□ 5. เจ้าหน้าที โรงพยาบาล หรือ เจ้าหน้าที อนามัยชุมชน 
□ 6. อื น ๆ (ระบุ)  _________________  
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2.9 ระยะเวลาในการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาลต่อครั้ง (ตั้งแต่เริ มเดินทางไปจนกลับถึง
ที พัก) 
□ 1. น้อยกว่า 5 ชั วโมง □ 2. 5 – 10 ชั วโมง □ 3. มากกว่า 10 ชั วโมง 

2.10 กิจกรรมที ผู้สูงอายุท่าระหว่างอยู่ที โรงพยาบาล (เลือกได้มากกว่า 1 ขอ้) 
□ 1. นั งเฉย ๆ □ 2. พูดคุย หรือปรึกษากับคนรอบ ๆ ตัว  
□ 3. อ่านหนังสือ/นิตยสารทั วไป □ 4. หาข้อมูลทางการแพทย์ทั วไป หรือที เกี ยวกับโรค 
□ 5. เล่น Internet/Social media □ 6. ฟังเพลง/ดูหนัง/ดูทีว ี
□ 7. รับประทานอาหาร/ขนม □ 8. อื นๆ (ระบุ) _____________ 

2.11 ปัญหาที ท่านพบในการพาผู้สงูอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาล (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
□ 1. ท่าน ติดธุระ/ไม่มีเวลา/ไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาลได ้
□ 2. ท่านไม่สามารถหาผู้ดูแลคนอื น เพื อพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาลแทนท่านได ้
□ 3. การเดินทางไปกลับไม่สะดวก 
□ 4. ท่านไม่รู้/ไม่คุ้นเคยกับขั้นตอนการรบับริการ 
□ 5. ท่านไม่ทราบสิทธิ์รักษาพยาบาลของผู้สูงอายุ 
□ 6. ท่านไม่มั นใจ หรือไม่สามารถดูแลผู้สูงอายุได้ครบทกุเรื อง 
□ 7. อื น ๆ (ระบุ)  _________________ 

2.12 ท่านจะด่าเนินการอย่างไร หากผู้ดูแลทุกคนติดธุระไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที 
โรงพยาบาลได้ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
□ 1. โทรไปโรงพยาบาล เพื อขอเลื อนนัดการพบแพทย ์
□ 2. ค้นหาบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
□ 3. พาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที คลินิคใกลบ้้านแทน 
□ 4. ใช้บริการพบแพทย์ออนไลน์แทน 
□ 5. ไม่ด่าเนินการใด ๆ 
□ 6. อื น ๆ (ระบุ)  _________________ 

2.13 ท่านรู้จักบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์หรือไม ่
□ 1. ไม่รู้จัก □ 2. รู้จัก แต่ไม่เคยใช้บริการ □ 3. รู้จัก และเคยใช้บริการ 
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บริการรับจ้างพาผู้สูงอายไุปพบแพทย ์
การไปพบแพทย์ส่าหรับผู้สูงอายุในปัจจุบันนั้น ค่อนข้างมีอุปสรรคอย่างมาก ไม่ว่าจะ

เป็นเรื องการเดินทาง เรื องกิจกรรมขณะที อยู่ที โรงพยาบาล เรื องไม่รู้ขั้นตอนในโรงพยาบาล เป็นต้น 
ผู้สูงอายุจึงจ่าเป็นที จะต้องมีผู้ดูแล เพื อช่วยอ่านวยความสะดวกเมื อต้องไปพบแพทย์ที โรงพยาบาล  

แต่ในยุคปัจจุบันที ลูกหลานอยู่ในวัยท่างาน ลูกหลานอาจจะติดภาระหน้าที การงาน 
ไม่สามารถที จะพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ได้ หรือผู้สูงอายุเกรงใจไม่อยากรบกวนลูกหลาน จึงส่งผลให้
ผู้สูงอายุประสบปัญหาเวลาไปพบแพทย์ 

ปัจจุบันจึงเกิดบริการรับจ้างพาไปพบแพทย์เป็นอาชีพใหม่ เพื อตอบสนองต่อความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุที ไม่มีลูกหลาน และกลุ่มลูกค้าวัยท่างานที ไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ได้ 
โดยให้บริการไปรับ-ไปส่ง ผู้สูงอายุ หรือผู้ป่วย และอยู่เป็นเพื อนเพื อช่วยดูแลในการพบแพทย์ที 
สถานพยาบาลตามก่าหนดนัดหมายของแพทย์ คิดค่าบริการแบบเหมาจ่ายโดยประมาณ 1200 บาท/
ครั้ง ไม่รวมค่าเดินทางและค่าอาหาร  

ซึ งบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ในปัจจุบัน ยังมีจ่านวนผู้ให้บริการน้อยไม่
ครอบคลุมทุกพื้นที  ลูกค้าไม่สามารถตรวจสอบความน่าเชื อถือของผู้ดูแล และตัดสินใจเลือกผู้ดูแล
ได้ด้วยตนเอง ผู้ดูแลอาจจะไม่สามารถเข้ากับผู้สูงอายุได้เป็นอย่างดี บริการที มอบให้กับลูกค้ายังเป็น
การให้บริการขั้นพื้นฐานยังไม่มีบริการระดับพรีเมี ยม (Premium service) 

ทางผู้วิจัยจึงมีแนวคิดที จะพัฒนารูปแบบธุรกิจแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไป
พบแพทย์ เพื อเป็นการแก้ไขปัญหา และในขณะเดียวกันก็จะเป็นทางเลือกใหม่ให้กับลูกค้า  

โดยแพลตฟอร์มบริการรบัจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ คือ พื้นที ที ท่าให้กลุ่มคนที ต้องการ
หาผู้ดูแลพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ และกลุ่มคนที รับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ได้มาเจอกันโดยไม่
ต้องผ่านคนกลาง และสามารถตัดสินใจเลือกสิ งที ดีที สุดให้กับตนเองได้ ซึ งจะช่วยให้ลูกค้าไม่ต้อง
เสียโอกาสในการท่างาน และแก้ไขปัญหาการเสียโอกาสในการรักษาโรคอย่างต่อเนื องของผู้สูงอายุ 
ในขณะเดียวกันก็ช่วยให้กลุ่มคนที รับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าหลักได้
อย่างมีประสิทธิภาพ มีโอกาสสร้างรายได้เพิ มขึ้น 
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ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ โดยให้คะแนน “1” หมายถึงไม่
เห็นด้วย และ “3” หมายถึงเห็นด้วยมากที่สุด 

ข้อความเกี่ยวกับบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
คะแนนความเห็น 

1 2 3 
3.1 ท่านจะตัดสินใจใช้บริการ ก็ต่อเมื อผู้ดูแลทุกคนติดธุระไม่สามารถพาผู้สูงอายุไปพบ
แพทย์แล้วเท่านั้น 

   

3.2 การเลือกใช้บริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ ท่านค่านึงถึงปัจจัยด้านคุณภาพ มากกว่า
ปัจจัยด้านราคา 

   

3.3 ท่านต้องการให้ผู้ดูแลไปรับ-ไปส่งผู้สูงอายุจากที พัก มากกว่าการนัดพบกับผู้ดูแลที 
โรงพยาบาล หรือสถานที อื น ๆ 

   

3.4 หากท่าน และผู้สูงอายุใช้บริการแล้วเกิดความประทับใจ ท่านจะใช้บริการซ้่าอีกครั้ง 
ถึงแม้ครั้งถัดไปท่านจะสามารถพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ได้เองแล้วก็ตาม 

   

3.5 บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์จะสามารถช่วยแก้ไขปัญหาไม่สามารถพา
ผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาลของท่านได้ 

   

 
3.6 ท่านคิดว่าค่าบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ (ไม่รวมค่าเดินทาง) ควรอยู่ที ประมาณ 

_______________ ถึง ______________ บาท/คร้ัง 
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix:7Ps) ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
แพลตฟอร์มรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ โดยให้คะแนน “1” หมายถึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจ และ 
“3” หมายถึงมีผลต่อการตัดสินใจอย่างยิ่ง 

ปัจจัย 
คะแนนความส าคัญ 

1 2 3 

1. ด้านผลิตภัณฑ์    
1.1 ระบบมีสเถียรภาพในการใช้บริการ    
1.2 รูปแบบ Application ไม่ซับซ้อน ง่ายต่อการใช้งาน    
1.3 มีระบบติดตาม สามารถตรวจสอบต่าแหน่งผู้ดูแล และผู้สูงอายุได้ตลอดเวลา    
1.4 ระบบมีการแสดงข้อมูลรายละเอียดผู้ดูแลที ชัดเจน มีการแสดง Ratings ที ลูกค้าคนอื น
ให้คะแนน และผลการปฏิบัติงานที ผ่านมาของผู้ดูแล 

   

1.5 มีจ่านวนผู้ดูแลผู้สูงอายุเยอะ    
1.6 มีผู้ดูแลผู้สูงอายุครอบคลุมทุกพื้นที     
1.7 ลูกค้าสามารถตัดสินใจเลือกผู้ดูแลได้เอง    
1.8 บริการดูแลผู้สูงอายุแบบพรีเมี ยม    

2. ด้านราคา    
2.1 แสดงค่าบริการแยกกับค่าเดินทาง โดยคิดค่าเดินทางจากบ้านผู้สูงอายุไปกลับ
โรงพยาบาลเท่านั้น ไม่คิดค่าเดินทางมาบ้านผู้สูงอายุของผู้ดูแล 

   

2.2 อัตราค่าบริการมีหลายระดับ แปรผันตรงตามระดับทักษะของผู้ดูแลที ลูกค้าเลือก    

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    
3.1 Application สามารถรองรับได้ทั้งระบบ iOS และ Android    
3.2 Application สามารถตอบสนองการใช้งานได้ตลอดเวลา    
3.3 Application ใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน    
3.4 ระบบการช่าระเงินทั้งหมดเป็นแบบ E-Payment เท่านั้น    

4. ด้านส่งเสริมการตลาด    
4.1 มีการประชาสัมพันธ์ และแจ้งเตือนข่าวสารให้กับผู้ใช้งานอย่างสม ่าเสมอ    
4.2 มีโปรโมชั น หรือส่วนลดพิเศษ    
4.3 มีสิทธิประโยชน์พิเศษให้กับลูกค้า เมื อใช้บริการ    
4.4 มีการจัดกิจกรรมเพื อสังคม หรือกิจกรรมทางด้านศาสนาให้กับผู้สูงอายุ    
4.5 มีการจัดกิจกรรมนันทนาการพิเศษให้กับกลุ่มลูกค้าที มียอดใช้บริการสูง    

5. ด้านบุคลากร    
5.1 ผู้ดูแลมีความน่าเชื อถือ     
5.2 ผู้ดูแลมีประสบการณ์ หรือมีความเชี ยวชาญในการดูแลผู้สูงอายุ    
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ปัจจัย 
คะแนนความส าคัญ 

1 2 3 
5.3 ผู้ดูแลมีทักษะในการปฐมพยาบาล และสามารถท่า CPR ได้    
5.4 ผู้ดูแลมีความรู้ ความเข้าใจเรื องยา สามารถสื อสารกับผู้สูงอายุและแพทย์ได้    
5.5 ผู้ดูแลคุ้นเคยกับโรงพยาบาล และรู้ขั้นตอนการรับบริการในโรงพยาบาลที จะพา
ผู้สูงอายุไปพบแพทย์เป็นอย่างดี 

   

6. ด้านหลักฐานทางกายภาค    
6.1 พนักงานทุกคนแต่งกายเรียบร้อย เครื องแต่งกายสะอาด     
6.2 พนักงานทุกคนให้บริการด้วยวาจาสุภาพ และค่านึงถึงคุณค่าที ลูกค้าจะได้รับ    
6.3 ใช้อุปกรณ์ และเครื องมือที มีคุณภาพ หรือเป็นยี ห้อที รู้จักกันอย่างแพร่หลาย    

7. ด้านกระบวนการ    
7.1 แสดงรายละเอียดค่าบริการอย่างชัดเจน ไม่มีค่าใช้จ่ายซ้อนเร้น    
7.2 มีช่วงเวลารอคอย (Waiting time) ภายในแต่ละกระบวนการต ่าที สุด    
7.3 มีระบบติดตามสถานะ (Tracking system) ท่าให้ลูกค้าสามารถทราบได้ว่า ปัจจุบัน
ผู้สูงอายุก่าลังอยู่ในกระบวนการใด เช่น เดินทางไปโรงพยาบาล, รอตรวจ, รอรับยา เป็นต้น 

   

7.4 มีระบบจับคู่ (Matching system) แนะน่าผู้ดูแลที เหมาะสมที สุดกับผู้สูงอายุ 3 ราย     
7.5 มีเอกสารสรุปผลการพบแพทย์ของผู้สูงอายุและวิธีการรับประทานยารักษาที ชัดเจน
มอบให้กับลูกค้า 

   

 
ส่วนที่ 5 แนวโน้มในการตัดสินใจใช้บริการแพลตฟอร์มรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ในอนาคต 
โดยให้คะแนน “1” หมายถึงไม่เห็นด้วย และ “5” หมายถึงเห็นด้วยมากที่สุด 

ข้อความเกี่ยวกับความรู้สึกของท่าน 
คะแนนความส าคัญ 

1 2 3 4 5 
5.1 ท่านจะใช้บริการแพลตฟอร์มรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ในอนาคต      
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสมัภาษณ์เชิงลึก 
 
ชุดค าถามที่ 1: ส่าหรับผู้ดูแลผู้สูงอายุ ซึ งเป็นคน Generation X และ Y ที มีโอกาสตัดสินใจเข้าร่วมท่างาน
กับบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 

โครงสร้างค าถาม ค าถาม 

ส่วนที ่1: ข้อมลูทั่วไปของผู้ให้
สัมภาษณ ์

เพศ 
อายุ 
ระดับการศึกษา 
อาชีพ 
รายได้ของท่านต่อเดือน 
ท่านมีทักษะในการดูแลผู้สูงอายุหรือไม ่
ท่านมีทักษะในการปฐมพยาบาลเบื้องต้นหรือไม ่

ส่วนที ่2: ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมท างานกับบริการ
รับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 

ปัจจัยที ท่านค่านึง ในการตัดสินใจเข้าร่วมท่างานกับบริการ
รับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์มีอะไรบ้าง 
ความคาดหวังของท่าน เมื อตัดสินใจเข้ารว่มท่างานกับ
บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ของท่าน มีอะไรบา้ง 
ท่านต้องการอปุกรณ์ หรือเครื องมือสนับสนุนอะไรบ้าง ใน
การให้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย ์
ท่านมีความตอ้งการท่างานกับบริการรับจา้งพาผู้สูงอายุไป
พบแพทย์ ในรปูแบบงานประจ่า หรือแบบ Part time และ
ท่าไมจึงต้องการท่างานในรูปแบบนั้น ๆ 
ค่าตอบแทนที เป็นตัวเงินโดยประมาณที ท่านคิดว่า ท่าน
ควรจะได้รับตอ่การให้บริการแต่ละครั้ง ควรเป็นเท่าไร 
หากมีการให้คา่ตอบแทนเพิ มเติมนอกเหนือจากค่าตอบแทน
ที เป็นตัวเงิน ท่านอยากได้คา่ตอบแทนเพิ มเติม ในรูปแบบ
ใดบ้าง 
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โครงสร้างค าถาม ค าถาม 
การจัดฝึกอบรมให้พนักงานเป็นหนึ งในปัจจัยที ท่าให้ท่าน
ตัดสินใจเข้ารว่มท่างานกับบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบ
แพทย์ หรือไม ่และอย่างไร 
หากมีการฝึกอบเพื อพัฒนาทักษะของผู้ดูแล ท่านอยากได้
การฝึกอบรมเพื อพัฒนาทักษะในด้านใดบ้าง 

ส่วนที่ 3: ความคิดเห็นต่อธรุกิจ
แพลตฟอร์มบริการรับจ้างพา
ผู้สูงอายุไปพบแพทย ์

ท่านรู้จัก หรือเคยได้ยิน บริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที 
โรงพยาบาล ด้วยการไปดูแล รับ-ส่งจากที พัก หรือนัดพบที 
โรงพยาบาล หรือไม ่

 ท่านคิดว่าทกัษะ หรือประสบการณ์ที ผู้ดูแลต้องมีในการพา
ผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาล มีอะไรบ้าง 

 คุณลักษณะพเิศษ หรือจุดแขง็ที ท่านมี เพื อที จะท่าให้เกิด
ความได้เปรยีบในการให้บรกิาร มีอะไรบ้าง 

 เมื อต้องดูแลผู้สูงอายุ ท่านมคีวามกังวลอย่างไรบ้าง 
 ท่านคิดว่าการประเมินผลการท่างานในการให้บริการ

ผู้สูงอายุ ควรวัดผลจากอะไรบ้าง 
 ท่านเคยได้ยนิแนวคดิแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุ

ไปพบแพทย์ หรือไม่ และทา่นมีความเห็นอย่างไร 
 ท่านคิดว่ารูปแบบการเติบโตในหน้าที การงานของผู้ดูแล

ผู้สูงอายุในแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบ
แพทย์ ควรมีรูปแบบอย่างไร 

 ประโยชน์ที ทา่นคิดว่าจะได้รับ หากท่านรว่มงานกับ
แพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์มี
อะไรบ้าง 

 หากมีแพลตฟอร์มบริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
ท่านมีความสนใจเข้ารว่มเป็นผู้ดูแลผู้สูงอายุในแพลตฟอร์ม
ด้วยหรือไม่ เพราะอะไร  
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ชุดค าถามที่ 2: ส่าหรับผู้สูงอายุที มีโอกาสเป็นผู้ตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
โครงสร้างค าถาม ค าถาม 

ส่วนที ่1: ข้อมลูทั่วไปของผู้ให้
สัมภาษณ ์

เพศ 
อายุ 
พื้นที อยู่อาศยั 
ท่านมีแหล่งรายได้ประจ่าหรอืไม่ และถ้ามี รายได้ประจ่า
ต่อเดือนของทา่นอยู่ที ประมาณเท่าไหร ่(บาท) 
ท่านอยู่อาศัยรว่มกันกับบุตร-หลาน ในที พกัเดียวกัน 
หรือไม ่
ท่านมีข้อควรระวัง หรือความจ่าเป็นต้องได้รับการดูแล
แบบพิเศษ 
หรือไม่ อย่างไร 

ส่วนที ่2: ข้อมลูเกี่ยวกับการเดินทาง
ไปพบแพทย์ทีโ่รงพยาบาลของ
ผู้สูงอาย ุ

ในช่วง 1 ปีที ผา่นมา ท่านเดินทางไปพบแพทย์ที โรงพยาบาล
บ่อยเพียงใด 
ท่านเดินทางไปที โรงพยาบาลอย่างไร 
ระยะเวลาโดยประมาณที ท่านใช้ในการไปพบแพทย์ที 
โรงพยาบาล ตั้งแต่เริ มเดนิทางจนกลับถึงที พักในแต่ละครั้ง 
เป็นระยะเวลานานเท่าใด 
ท่านเดินทางไปคนเดียว หรอืมีผู้ดูแลพาไป และถ้ามี ผู้ดูแล
มีความสัมพันธ์กับท่านอย่างไร 
ในกรณีที คนในครอบครัวท่าน หรือผู้ดูแลติดธุระ ไม่
สามารถพาท่านไปที โรงพยาบาลได้ตามนดัหมายพบแพทย์ 
ท่านจะท่าอย่างไร 

ส่วนที่ 3: ความคาดหวังด้านคุณภาพ
การบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไป
พบแพทย ์

ท่านรู้จัก หรือเคยได้ยิน บริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที 
โรงพยาบาล ด้วยการไปดูแล รับ-ส่งจากที พัก หรือนัดพบที 
โรงพยาบาล หรือไม ่
ปัจจัยที ท่านค่านึง เมื อต้องตัดสินใจเลือกใชบ้ริการพา
ผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาล มีอะไรบ้าง 
ความคาดหวังของท่าน เมื อตัดสินใจเลือกใช้บริการพา
ผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที โรงพยาบาล มีอะไรบ้าง 
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โครงสร้างค าถาม ค าถาม 

ส่วนที ่4: แนวค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ 
P1: Product ลักษณะผู้ดูแลผู้สูงอายุที ท่านต้องการ ควรเป็นอย่างไร 
 การบริการพื้นฐานที ท่านต้องได้รับ เมื อตัดสินใจใช้บริการ

รับจ้างพาผู้สงูอายุไปพบแพทย์ มีอะไรบ้าง 
 การบริการเสริมที ท่านอยากจะได้รับ เมื อตดัสินใจใช้

บริการรับจ้างพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ มีอะไรบ้าง 
 ความกังวลของท่าน เมื อตัดสินใจใช้บริการรับจ้างพา

ผู้สูงอายุไปพบแพทย์ มีอะไรบ้าง 
P2: Price ท่านยินดีจะจ่ายเพื อใช้บรกิารพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที 

โรงพยาบาล โดยได้รับการบริการ ตั้งแต่ไปรับ ดูแล จนสง่
ถึงที พัก ในราคาคร้ังละเท่าไหร่ 

 รูปแบบการจ่ายเงินที ท่านต้องการ เป็นอย่างไร 
P3: Place ช่องทางการสื อสารที ท่านต้องการ เพื อใช้ติดต่อสอบถาม

รายละเอียดบริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทยท์ี โรงพยาบาล มี
ช่องทางใดบ้าง 

 ช่องทางการติดต่อระหว่างท่านกับผู้ดแูล ควรเป็นช่องทาง
ใดบ้าง 

 ช่องทางการช่าระค่าบริการที ท่านต้องการ ควรเป็นช่องทาง
ใดบ้าง 

P4: Promotion ถ้าต้องการให้บริการนี้ เกิดการซ้ือซ้่า ท่านคิดว่าผู้ให้บรกิาร
ท่ามีบริการส่งเสริมการขายอยา่งไรบ้าง 

 ถ้าต้องการให้บริการนี้ เกิดการบอกต่อ ท่านคิดว่าผู้
ให้บริการท่ามบีริการส่งเสริมการขายอย่างไรบ้าง 
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