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บทคัดย่อ 

 

เนื่องจากสถานการณโรคระบาด Covid-19 ส่งผลให้เกิด new normal ลดการพบปะ 

เว้นระยะห่างทางสังคมเพื่อลด การแพร่เชื้อ ซึ่งหลายธุรกิจได้รับผลกระทบ เช่นเดียวกับธุรกิจ

โรงพยาบาล ที่มีคนมาใช้บริการน้อยลง ส่งผลให้โรงพยาบาล ได้พัฒนาบริการและเทคโนโลยี เช่น 

telemedicine แต่ทางผู้วิจัยได้มองเห็นช่องว่างของผู้ที่ต้องการเข้ารับบริการทาง การแพทย ที่จําเป็นต้อง

เจาะเลือดเพื่อประเมินการรักษา ประกอบด้วย กลุ่มโรคไม่ติดต่อเรื้อรัง (Non-communicable disease) 

เช่น โรคเบาหวาน และโรคติดต่อบางโรค เช่น ไวรัสตับอักเสบ ซึ่งบุคคลเหล่านี้ยังจําเป็นต้องเดินทางมา

รับบริการที่สถานพยาบาลอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ อย่างไรก็ตาม ยังไม่มีผู้ใด ทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรม

ในการเข้ารับการบริการเจาะเลือดหลังสถานการณโรคระบาด Covid-19 และผู้วิจัยยังมีความเข้าใจ

ในพฤติกรรมของผู้เข้ารับบริการทางการแพทย ในด้านการรับบริการเจาะเลือดท่ีไม่ชัดเจน จากเหตุผล

ดังกล่าวผู้วิจัยจึงต้องการที่จะศึกษาพฤติกรรมของผู้เข้ารับบริการเจาะเลือด และมีแนวคิดที่จะพัฒนาการ

ให้บริการเจาะเลือดและตรวจวิเคราะหตามสถานที่ สําหรับผู้ที่ต้องการเข้ารับการบริการทางการแพทย 

โดยไม่ต้องไปสถานพยาบาล เพื่อลดการพบปะ และลดการแพร่เชื้อ 

จากแผนธุรกิจพบว่า บริษัทฯใช้เงินทุนที่เกิดจากผู้ร่วมทุน จํานวน 3,200,000 บาท และ

ภายในปีที่ 5 สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็น “บวก” 7,748,929 บาท อัตราผลตอบแทน

ภายใน (IRR) เท่ากับ 60.30% ระยะเวลาคืนทุน (PB) เมื่อเข้าสู่ปีที่ 2 ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความคุ้มค่า

ในการลงทุนในแผนธุรกิจนี้ 
 

คําสําคัญ: Covid-19/ กลุ่มโรคไม่ติดต่อเรื้อรัง/ ให้บริการเจาะเลือดและตรวจวิเคราะหตามสถานที ่
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1.7 �¨΅¡�r�̧É�µ�®ª´� 9 

���̧É 2 �o°¤¼¨�µ¦«¹�¬µª·�́¥ 10 

2.1 ª·�̧�µ¦«¹�¬µª·�´¥Â¨³�¦³Á£��µ¦ª·�¥́ 10 

2.1.1 �¦³Á£��µ¦ª·�´¥ 10 

2.1.2 ª·�̧�µ¦«¹�¬µª·�´¥ 10 

2.2 ª´��»�¦³��r�µ¦ª·�¥́ 11 

2.3 Â® n̈��o°¤¼¨ 11 



� 

µ¦�´� (�n°) 

 

 

®�oµ 
2.4 ª·�̧�µ¦Á�È��o°¤¼¨ 11 

2.5 Á�¦ºÉ°�¤º°Ä��µ¦Á�È��o°¤¼¨ 12 

2.6 ª·�̧�µ¦ª·Á�¦µ³®r�o°¤¼¨ 13 

2.7 ¦³¥³Áª¨µ�ÎµÁ�·��µ¦ª·�´¥ 13 

2.8 ¦»��¨�ÎµÁ�·��µ¦�°°�»�µ��oµ��¦·¥�¦¦¤�µ¦ª·�¥́ (MU_IRB) 13 

���̧É 3 Â���µ¦�¨µ� 14 

3.1 �¨¥»��rÄ��µ¦Â�n�́�nª� Á º̈°�� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥ Â¨³ªµ��ÎµÂ®�n� 

�µ��µ¦�¨µ� (STP) 15 

3.1.1 Segmentation 15 

3.1.2 Target � »̈n¤ ¼̈��oµÁ�jµ®¤µ¥ 15 

3.1.3 Positioning �µ¦ªµ��ÎµÂ®�n��µ��µ¦�¨µ�: Perceptual Map 15 

3.2 �¼nÂ�n�Â¨³¡�́�¤·�¦�µ��»¦�·� 17 

3.3 �¨¥»��r�µ��µ¦�¨µ� 17 

3.3.1 Product: �¨¥»��r·��oµÂ¨³�¦·�µ¦ 18 

3.3.2 Price: �¨¥»��r�µ¦�´Ê�¦µ�µ 20 

3.3.3 Place: �µ¦�̧É ¼̈��oµµ¤µ¦�Á�oµ�¹��¦·�µ¦ 20 

3.3.4 Promotion: �¨¥»��rn�Á¦·¤�µ¦ºÉ°µ¦�µ¦�¨µ� 20 

3.4 Â���µ¦�ÎµÁ�·��µ� 22 
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1.1 �ªµ¤Á�}�¤µÂ¨³Â�ª�·��»¦�·� 
Á�ºÉ°��µ��µ��µ¦�r¦³�µ��°�Åª¦́Ã�Ã¦�µ (Coronavirus) µ¥¡́��»rÄ®¤n 2019 �̧ÉÁ�}�

µÁ®�»�°��µ��µ¦�r�µ¦¦³�µ��°�Ã¦� Coivd-19  �µ�¦µ¥�µ��°��¦¤�ª��»¤Ã¦� ¡�ªnµ¤̧�¼o�·�Á�ºÊ°
�́ÉªÃ¨� � ª´��̧É 3 �»¤£µ¡´��r 2564 104,384,181 ¦µ¥ Â¨³Ä��¦³Á�«Å�¥¤̧�¼o�·�Á�ºÊ°³¤�́Ê�®¤�  

21,249 ¦µ¥ �¹É�Ã¦�¦³�µ� Covid-19 Á¦·É¤¦³�µ�Ä��¦³Á�«Å�¥�́Ê�Â�nÁ�º°�¤�¦µ�¤ �e 2563 Â¨³
�µ¦�·��n°�°�Ã¦�µ¤µ¦��·��n°�´��nµ��µ¦Â¡¦n�¦³�µ¥Á�ºÊ°Å�o�µ�¨³°°� °¥�µ��µ¦Å°®¦º°�µ¤ 

�ÊÎµ¨µ¥ �ÊÎµ¤¼� �¹É�®µ�¦nµ��µ¥¼��¤Á°µ¨³°°� °¥�µ��µ¦Å° �µ¤ �°��¼o�·�Á�ºÊ°�È�³µ¤µ¦�¦́�Á�ºÊ°Åª¦́
Ã�Ã¦�µÁ�oµ¼n¦nµ��µ¥Å�o  �¦³Á�«Å�¥�¹�¤̧¤µ�¦�µ¦�µ¦�j°��´��µ¦Â¡¦n¦³�µ��°�Ã¦�Ã�¥�µ¦ Ä®oª¤Än
®�oµ�µ�°�µ¤́¥�¨°�Áª¨µ ®¤́É� öµ�¤º° ¨��µ¦¡��³�¼o�� �Îµ�µ¦�´��́ªÁ°�Á�}�Áª¨µ 14 ª´� Â¨³�d�
�Îµ�µ¦�µ��̧É�nµ� Ç Å¤nªnµ�³Á�}�Ã¦�Á¦̧¥� ®�nª¥�µ�Â¨³°��r�¦ ®oµ�¦¦¡·��oµ ®¦º°¦oµ�°µ®µ¦ 

Á�}��o� n��¨Ä®o£µ��»¦�·��nµ� ÇÅ�o¦́��¨�¦³��Â¨³�¦́��´ªÃ�¥ �µ¦®´�¤µ¡¹É�¡µ E-commerce ®¦º°Ä�o
�¦·�µ¦�µ¦��n� delivery Á¡·É¤¤µ��¹Ê� �¹É��»¦�·�Ã¦�¡¥µ�µ¨�ÈÁ�}�®�¹É�Ä��»¦�·��̧ÉÅ�o¦́��¨�¦³��Á�n��´� 

Ã�¥�¼o�̧É�o°��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r Á º̈°��̧É�³Å¤n¤µÄ�o�¦·�µ¦Ä��µ�¡¥µ�µ¨®µ�°µ�µ¦Å¤n
¦»�Â¦� Á�ºÉ°��µ� Á�oµÄ�ªnµÃ¦�¡¥µ�µ¨Á�}�Â® n̈�³¤�°�Á�ºÊ°Ã¦� Â¨³Á�}�Â® n̈�Â¡¦nÁ�ºÊ°Ã¦��́Ê��¸ 
¡§�·�¦¦¤Á® n̈µ�¸Ê�³�n°Ä®oÁ�·��ªµ¤���·Â��Ä®¤n (New normal) n��¨Ä®oÃ¦�¡¥µ�µ¨Á¦·É¤¡´��µ�µ¦
Ä®o�¦·�µ¦Â¨³Á��Ã�Ã¨¥¸ Á�n� Ã�¦Áª��¦¦¤ (Telemedicine) ®¦º°�µ¦n�¥µ�¹��oµ� (Delivery) 

Á�ºÉ°��µ��ªµ¤�ÎµÁ�}��n°�µ¦�j°��´�Ã°�µÄ��µ¦�·�Á�ºÊ° Covid-19 �¼oª·�´¥Å�o¤°�Á®È�
�n°�ªnµ��°��¼o�̧É�o°��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r �̧É�ÎµÁ�}��o°�Á�µ³Á º̈°�Á¡ºÉ°�¦³Á¤·��µ¦¦́�¬µ Á�n� 

Ã¦�Å¤n�·��n°Á¦ºÊ°¦́� (Non-communicable disease) ®¦º°Ã¦��·��n°�µ�Ã¦� �̧É�o°�Á�·��µ�¤µ¦́��¦·�µ¦
�̧É�µ�¡¥µ�µ¨°¥nµ�®¨̧�Á¨̧É¥�Å¤nÅ�o �¹É��»��¨� »̈n¤�¸ÊÅ¤nÅ�o�nµ��µ�� »̈n¤°ºÉ��̧É�o°��µ¦�̧É�³¨��ªµ¤Á̧É¥�
Ä��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r �¹É��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r�̧É�µ�¡¥µ�µ¨Â�n¨³�¦́Ê� �³�o°�
�·��n°�´�Á�oµ®�oµ�̧É®¨µ¥ iµ¥ Á�·��µ¦¡��³�´���®¨µ�®¨µ¥�� Á¦·É¤�́Ê�Â�n�µ¦¨��³Á�̧¥��Îµ�¦³ª´�· 
¦°¡�¡¥µ�µ¨ ¦°¡�Â¡�¥r ¦°Á�µ³Á º̈°� ¦́�¥µ Â¨³�Îµ¦³Á�·� Â�n¨³�¦³�ª��µ¦¤¸�µ¦Ä�oÁª¨µ�µ�
¡°¤�ª¦ n��¨Ä®o�¼oÄ�o�¦·�µ¦Ä�oÁª¨µÄ��µ�¡¥µ�µ¨�µ�Á�·��ªµ¤�ÎµÁ�}� Â¨³�°��µ��̧ÊÄ��{��»�́� 



2 

°��r�¦Ä�£µ�¦´�Â¨³Á°���¤¸�µ¦�´�Á�¦̧¥¤ª´�·�µ¦Ä®oÂ�n¡�´��µ� ®�¹É�Ä�ª´�·�µ¦�´Ê��º°ª´�·�µ¦
�µ�µ�µ¦�»� �¹É��»��¨� »̈n¤�¸Ê�ÈÁ�}�� »̈n¤�̧É¤¸�ªµ¤�o°��µ¦�̧É�³Ä�o�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³ª·Á�¦µ³®r�¨
Á�n��´� 

 

 
£µ¡�̧É 1.1 �µ�Ã¦�®¥»�¦́�¬µÄ��nª� lockdown Å¤nÅ�o 
�¸É¤µ: website Ã¦�¡¥µ�µ¨��¦�� (2563) 

 

�µ�Á®�»�¨�´�� n̈µª �¼oª·�´¥�¹�¤¸Â�ª�·��̧É�³¡´��µÂ�ª�·��µ¦Ä®o�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³
�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�µ¤�µ��̧É Îµ®¦´��¼o�¸É�o°��µ¦Á�oµ¦´��µ¦�¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r Ã�¥Å¤n�o°�Å��̧É
�µ�¡¥µ�µ¨ Á¡ºÉ°¦°�¦́��´��µ��µ¦�rÃ¦�¦³�µ� Covid-19 Ä��µ¦¨��µ¦¡��³Â¨³Â¡¦nÁ�ºÊ°Ã¦� 

°̧��́Ê�¥´�Á¡·É¤�ªµ¤³�ª��µ¥Ä®o�´��¼o�¸É�o°��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r�¸É¤¸�Îµ�ª�¼��¹Ê� Ã�¥
Á¦·É¤�́Ê�Â�n�µ¦Á�d��¨·�·�Á���·��µ¦Â¡�¥rÁ¡ºÉ°�Îµ�µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®r·É�n��¦ª��nµ� Ç Å¤nªnµ�³Á�}� 

Á º̈°� �{µª³ °»��µ¦³ ®¦º°µ¦�́�®΅��nµ� Ç Ã�¥� ·̈�·�Á���·��µ¦Â¡�¥r�³�nµ��µ¦¦́�¦°�¦³��
�»�£µ¡¤µ�¦�µ�®o°���·�´�·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r (ISO 15189, ISO 15190)  Â¨³¤̧�¦·�µ¦¦́�Á�µ³Á º̈°�
�µ¤�̧É¡´�°µ«́¥  � ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ ¦ª¤�´Ê��µ¦�¦ª�»�£µ¡�¦³�Îµ�e�°�¡�´��µ�Ä�®�nª¥�µ�®¦º°
°��r�¦�nµ� Ç Ã�¥�¼oÁ�̧É¥ª�µ�Â¨³¤̧�¦³��µ¦�r Á¡ºÉ°�ªµ¤�¨°�£´¥�°��¼oÄ�o�¦·�µ¦ Â¨³¤̧¤µ�¦�µ�
�µ��oµ� IT Security Îµ®¦́� Healthcare �¹É�Å�oÂ�n Health Insurance Portability and Accountability 

Act (HIPAA) Á¡ºÉ°�ªµ¤�¨°�£´¥Â¨³�ªµ¤Á�}�nª��´ª�°��o°¤¼¨�¼oÄ�o�¦·�µ¦ 
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1.2 �µ¦ª·Á�¦µ³®r°»�µ®�¦¦¤ 
Ã°�µÄ�°»�µ®�¦¦¤�µ¦Â¡�¥r�̧É¤¸Â�ªÃ�o¤Á�·�Ã��¹Ê�Á�}� Î̈µ�´�°¥nµ��n°Á�ºÉ°� Á�}��¨

¤µ�µ��ªµ¤�o°��µ¦�¦·�µ¦»�£µ¡�̧É¤¸¤µ��¹Ê� Ã�¥¤̧�{��´¥�́�Á� º̈É°��̧ÉÎµ�́� �º° �Îµ�ª��¦³�µ�¦
¼�°µ¥»�°�Ã¨� �¦³Â�µ¦n�Á¦·¤»�£µ¡Â¨³¦́�¬µ»�£µ¡ �µ¦¡´��µ¦³��µ�µ¦�»��°��¦³Á�«
�nµ� Ç ¦ª¤�́Ê� �ªµ¤�oµª®�oµ�µ�Á��Ã�Ã¨¥¸�oµ�»�£µ¡�̧É¤¸�µ¦¡́��µ�¹Ê�Â���oµª�¦³Ã�� �́Ê��ªµ¤¦¼o
�µ��µ¦Â¡�¥r ¥µ Áª�£´��r Â¨³Á�¦ºÉ°�¤º°�µ��µ¦Â¡�¥r¦¼�Â��Ä®¤n Ç  �°��µ��´Ê�Ä�¦µ¥�µ��°� 

Global Healthcare Industry Outlook 2018 �°� Frost & Sullivan �´Ê��̧ÊÄ®oÁ®È�ªnµ Á��Ã�Ã¨¥¸�oµ�»�£µ¡ 

®¦º° Health Tech Á�}��{��´¥�̧É¤¸�ªµ¤Îµ�́�¥·É� �n°�µ¦�́�Á� º̈É°�°»�µ®�¦¦¤�µ¦Â¡�¥r�¦�ª��¦�́Ê�
Ä��{��»�́�Â¨³°�µ�� Â¨³Ä��e 2561 ¦́��µ¨¤̧�Ã¥�µ¥¡´��µ�¦³Á�«Å�¥Ä®oÁ�}�«¼�¥r�¨µ�»�£µ¡
�µ�µ�µ�· Ã�¥¤̧�Ã¥�µ¥°»�µ®�¦¦¤�µ¦Â¡�¥r�¦�ª��¦ (Medical Hub Industry) ®�¹É�Ä�°»�µ®�¦¦¤
Á�jµ®¤µ¥ £µ¥Ä�o Thailand 4.0 Á�}� 1 Ä� 5 °»�µ®�¦¦¤Ä®¤n ®¦º° New S-Curve �³n��¨Ä®o¤¸
�µ¦�΅��´�Ä®oÅ�¥�oµª¼n °»�µ®�¦¦¤�µ¦Â¡�¥r�¦�ª��¦ (Medical Hub Industry) �¹�Á�}��µ¦�¦³�»o�
Ä®oÁ�·� Wellness Society ®¦º°�µ¦Â¡�¥r¥»�Ä®¤n Ä�«µ�¦rÂ®n��µ¦�j°��´�Ã¦��̧É¤¸Â�ªÃ�o¤Á�·�Ã�
°¥nµ�Å¤n®¥»�¥´Ê� �µ��´�°»�µ®�¦¦¤�µ¦�n°�Á�̧É¥ª� »̈n¤¦µ¥Å�o�¸Â¨³�µ¦�n°�Á�̧É¥ªÁ�·�»�£µ¡ (Affluent, 

Medical and Wellness Tourism) Å�oÁ�}�°¥nµ��¸ 
 

 
£µ¡�̧É 1.2 �µ¦Á�·�Ã��°��»¦�·��µ¦Â¡�¥rÂ¨³»�£µ¡�°�Å�¥ (2561) 

�̧É¤µ: www.set.or.th 
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�µ��µ¦ª·Á�¦µ³®r°»�µ®�¦¦¤Ã�¥Ä�o Porter’s Five Force �³¡�ªnµ ®΅��µ�Á�·�Ã¦�¦³�µ� 

Covid-19 n��¨Ä®oÁ�·��ªµ¤���·Â��Ä®¤n (New normal) �µ��o°¤¼¨£µ¥Ä�ÁªÈ�Å��r�°�Ã¦�¡¥µ�µ¨
Á°����́Ê��Îµ®¨µ¥Â®n�Ä��¦»�Á�¡ Á¦·É¤¤̧�µ¦¡¼��¹��µ¦�Îµ  Telemedicine ¤µ�¦́�Ä�oÄ��µ¦Ä®o�¦·�µ¦
�µ��µ¦Â¡�¥r¤µ�¥·É��¹Ê� �¹É��¹�Â¤oªnµ�³¤̧�µ¦¡¼��¹��µ¦Ä®o�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�µ¤�µ��̧É
�oµ�Â öª Â¨³�µ�ªnµÄ�°�µ��Ã¦�¡¥µ�µ¨Á°����³¤̧�µ¦�Îµ�¦·�µ¦�¸Ê �¹�¤°�ªnµÂ¦��µ��µ¦Â�n��́�Ä�
°»�µ®�¦¦¤�³�n°��oµ�¼� Â�nÁ�ºÉ°��µ��nµ�¦·�µ¦�°�Ã¦�¡¥µ�µ¨Á°����n°��oµ�¼�¤µ� Â¨³¦¼�Â��
�»¦�·��¸ÊÄ�oÁ�·�¨��»��n°��oµ�¼� Â�n Deli-Laboratory ¤¸�µ¦¦oµ�Â¨³¡´��µ¦³���̧ÉÁ�}�Á°�΅�¬�r
Ä®o�¦·�µ¦°¥nµ��¦°�� »̈¤ Å�o¤µ�¦�µ� Â¨³¦µ�µ�nµ�¦·�µ¦Å¤n¼�Á�·�Å� �ÎµÄ®oÂ¦��µ��¼oÁ n̈�®�oµÄ®¤n 
·��oµ��Â�� Â¨³Â¦��µ�°Îµ�µ��µ¦�n°¦°��°� ¼̈��oµ�n°��oµ��ÉÎµ nª�°Îµ�µ��µ¦�n°¦°��°� Supplier 

Ä�¦³¥³Â¦��³�n°��oµ�¼� Á�ºÉ°��µ� Deli-Laboratory ¥´�Å¤nÁ�}��̧É¦¼o�´� Â�nÄ�°�µ���oµ�®�oµ�̧É¤¸�¼o¤µ
Ä�o�¦·�µ¦�°� Deli-Laboratory ¤µ��¹Ê� °Îµ�µ��µ¦�n°¦°��°� Supplier �³�ÉÎµ¨� 

 

 

1.3 �µ¦ª·Á�¦µ³®r®nª�Ã�n�»��nµ (Business Value Chain) 
 

 
£µ¡�̧É 1.3 ®nª�Ã�n�»��nµ (business value chain) 

�¸É¤µ: website acccloud 
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1.3.1 Primary Activities: �·��¦¦¤®΅�Ä�Á�ºÊ°��o� 

x Inbound Logistics: �µ¦́É�Á�¦ºÉ°��¦ª�ª·Á�¦µ³®r Â¨³°»��¦�rÁ�È�·É�n��¦ª� Á�n� 

�¦³�°��̧�¥µ Á�È¤ Îµ¨̧ Á�}��o� Â¨³Á�È�°»��¦�r °¥nµ��¨°�Á�ºÊ°  

x Operations: Á�·��µ�Á�È�·É�n��¦ª� Â¨³�Îµ�µ¦ª·Á�¦µ³®r·É�n��¦ª��°��¼o�̧ÉÁ�oµ¦́�
�µ¦�¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r   

x Outbound Logistics: ¦µ¥�µ��¨�µ¦ª·Á�¦µ³®r Â�¨�¨ Â¨³Ä®o�ÎµÂ�³�Îµ �nµ��µ� 

platform 

x Marketing and Sales: Á�}�¡´��¤·�¦�´�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ °��r�¦£µ�¦́�Â¨³Á°��� 

�̧É¤¸ ¼̈��oµÄ�¤º°°¥¼nÂ öª Â¨³�ÎµÃ�¬�µ�nµ��n°��µ�°°�Å¨�r Á�n� facebook Â¨³�n°��µ�°°¢Å¨�r Á�n� 

ª·�¥»�o°��·É� ®¦º°�́ªÂ���µ¥ Á¡ºÉ°Á¡·É¤�µ¦¦́�¦¼oÄ��µ¦�¦·�µ¦ Â¨³°µ«́¥�µ¦�°��n°�µ� ¼̈��oµ�°�� ·̈�·� 

x Customer Services: ¡´��µ platform Á¡ºÉ°Ä®oÁ�·��µ¦ºÉ°µ¦°¥nµ��n°Á�ºÉ°� ¼̈��oµµ¤µ¦�
Á�oµ¤µ¨��³Á�̧¥� �´�®¤µ¥Áª¨µÂ¨³�µ��̧ÉÁ�µ³Á º̈°� ¦ª¤Å��¹�µ¤µ¦�Á�oµ�¼�¨�µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®r
¥o°�®΅�Å�o�¨°� 24 �´ÉªÃ¤� Â¨³¤̧ chatbot �°��Îµ�µ¤Á�ºÊ°��o�Ä®o Â¨³µ¤µ¦�Â���ªµ¤�·�Á®È� 

�·�¤ Á¡ºÉ°¡́��µÂ¨³�¦́��¦»��µ¦Ä®o�¦·�µ¦ 

x Human Resource Management: ¦¦®µ �´�Á¨º°�¡�´��µ��̧É¤¸�ªµ¤�Îµ�µ� ¤¸
�µ¦ f�°�¦¤¡�´��µ��n°��µ¦��·�́�·�µ��¦·� Â¨³¤̧�µ¦ f�°�¦¤¡́��µ¡�´��µ�°¥nµ��n°Á�ºÉ°� 

 

1.3.2 Support Activities: �·��¦¦¤n�Á¦·¤�»¦�·� 

x Procurement: �´��ºÊ°Á�¦ºÉ°�Â¨³°»��¦�r�nµ��́ªÂ���°��¦·¬´�Á�¦ºÉ°�¤º°Â¡�¥r 
x Technology Development: ¡´��µ platform Ä��µ¦¨��³Á�̧¥� �°�ª´�Áª¨µ �µ��¸É 

Ä��µ¦¦´��¦·�µ¦�Îµ¦³Á�·�Â¨³¦́��¨�¦ª� ¡¦o°¤Â�¨�¨Á�ºÊ°��o� Â¨³Ä®o�o°¤¼¨Â�ªÃ�o¤»�£µ¡Ä�
°�µ�� Ã�¥¤̧¦³���j°��´��ªµ¤�¨°�£´¥Â¨³�ªµ¤Á�}�nª��́ª�°��o°¤¼¨ 

x Infrastructure: �´�®µ¡ºÊ��̧ÉÄ��µ¦Á�d�� ·̈�·�Á���·��µ¦Â¡�¥rÃ�¥�¼�µ�¦³¥³®nµ�
�µ�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤Â�n¨³Â®n� Á¡ºÉ°Ä®oÅ�o�¦·�µ¦�̧ÉÁ¦Èª�¹Ê� 
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1.4 �µ¦ª·Á�¦µ³®rÃ�¦�¦oµ��»¦�·� Ã�¥Ä�oÂ���Îµ¨°� Business Model Canvas 
 

 
£µ¡�̧É 1.4 Business Model Canvas 

�̧É¤µ: www.medium.com 

 

Value proposition: �¦ª�Á º̈°�³�ª� ¨��µ¦Â¡¦nÁ�ºÊ° �¨°�£´¥ Á�oµÄ� Â¨³Á�oµ�¹�Å�o
�»���  

1. Customer Segment: 

x Primary Target: � »̈n¤�¼o�̧É�o°��µ¦¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r ¡�Â¡�¥rÂ¨³�¦ª�Á º̈°�
Á�}��¦³�Îµ °¥nµ��o°¥ 4 �¦́Ê��n°�e Á�n� � »̈n¤��Å�o NCD ®¦º°� »̈n¤Ã¦��·��n° Á�}��o� 

x Secondary Target: � »̈n¤�»��¨�̧É¤¸»�£µ¡Â�È�Â¦� ®¦º°� »̈n¤��¦́�»�£µ¡ �̧É�¦ª�
»�£µ¡�e¨³°¥nµ��o°¥ 1 �¦́Ê� ¦ª¤�¹�¡�´��µ�Ä�°��r�¦£µ�¦́�Â¨³Á°��� �̧ÉÅ�o¦́�ª´�·�µ¦�¦ª�
»�£µ¡�¦³�Îµ�e Á�}�� »̈n¤ ¼̈��oµÁ�jµ®¤µ¥¦°�   

2. Customer relationship: Ä�nª��°� Platform �³¤̧�µ¦Â�¨�¨ Â¨³Ä®o�ÎµÂ�³�ÎµÄ�
�µ¦��·�́�·�´ªÁ�ºÊ°��o�°¥nµ�Á�oµÄ��nµ¥ Â¨³Â�o�Á�º°�Á¤ºÉ°�¹�Áª¨µ�̧É�ª¦�³Å�oÁ�oµ¦́��µ¦�¦ª�»�£µ¡ ®¦º° 

Á�µ³Á º̈°� ¦ª¤Å��¹�¤̧ chat bot �°¥�°��Îµ�°�Á�ºÊ°��o� 

3. Channels: Á�ºÉ°��µ��¨µ�Â¦��³Á�}�Ä�¡ºÊ��̧É�´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥ �n°��µ�Ä��µ¦ºÉ°µ¦
®¦º°Ã�¬�µ �³Ä�o�µ¦¦oµ�¦́��¦¼oÂ¨³Ã�¬�µ�nµ��µ��n°��µ�°°�Å¨�r Á�n� facebook Â¨³�n°��µ�
°°¢Å¨�r Á�n� ª·�¥»�o°��·É� ®¦º°�µ¦�µ¥�¦��nµ��́ªÂ���µ¥ Ã�¥¨�¡ºÊ��̧É�µ¤� ·̈�·�Â¡�¥rÁ¡ºÉ°Á�oµ�¹�
¼̈��oµ� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥ Á¡¦µ³�µ¦Ä�o�n°��µ�°°�Å¨�r social media �³µ¤µ¦�¦oµ��µ¦¦́�¦¼oÅ�o°¥nµ�

�ªoµ��ªµ� Â¨³Á�ºÉ°��µ��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥Á�}��´�®ª´��̧ÉÁ È̈� �µ¦Á�·��µ��³�·¥¤Ä�o¦�¥��rnª��́ª �µ¦Ä�o
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�n°��µ��°�ª·�¥»�o°��·É� �³Á¡·É¤�µ¦¦́�¦¼oÄ®o��Ä�¡ºÊ��̧ÉÂ¨³���̧ÉÄ�oÁª¨µÄ� social media �o°¥®¦º°Å¤n
�°�Á��Ã�Ã¨¥¸  

4. Key Activities: �·��n° platform development Á¡ºÉ°¦oµ� platform �̧É¤¸�µ¦¨��³Á�̧¥� 

Á º̈°�Ã�¦Â�¦¤�¦ª�Á º̈°� �°�ª´�Áª¨µ�µ��̧É �Îµ¦³Á�·� ¦́��¨�µ¦ª·Á�¦µ³®r¡¦o°¤�µ¦Â�¨�¨ Â¨³
�µ¦Ä®o�ÎµÂ�³�ÎµÂ¨³Â�ªÃ�o¤�oµ�»�£µ¡Á�ºÊ°��o� ¡´��µ¦³���ªµ¤�¨°�£´¥�°��o°¤¼¨ªµ�Â��
Á�È��o°¤¼¨ �·��n° partner � ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤Á¡ºÉ°Á�°�¦·�µ¦ Ä®o�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°��µ¤�µ��̧É �Îµ�µ¦�¦ª�
ª·Á�¦µ³®r ¦µ¥�µ�Â¨³n��¨�¹�¤º° ¼̈��oµ�nµ� platform 

5. Key Partners: 1. � ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ 2. °��r�¦Ä�£µ�¦́�Â¨³Á°����̧É¤¸�¦·�µ¦�¦ª�
»�£µ¡Ä®o�´�¡�´��µ� 3. �´�Á���·��µ¦Â¡�¥r Â¨³Á�oµ®�oµ�̧É£µ¥Ä�®o°���·�́�·�µ¦ 4. platform 

developer 

6. Key Resources: °»��¦�rÁ�È�·É�n��¦ª� Á�¦ºÉ°��¦ª�ª·Á�¦µ³®r �°¤¡·ªÁ�°¦r ¥µ�¡µ®�³ 

Â¦��µ��� �ªµ¤¦¼o Á�·��»� 

7. Cost structure: �nµ�oµ� �nµ�ÊÎµ¤́� �nµ°»��¦�rÁ�È�·É�n��¦ª� �nµÁ�nµÁ�¦ºÉ°��¦ª�ª·Á�¦µ³®r 
�nµÃ�¦Â�¦¤ �nµ°»��¦�rÎµ�´��µ� �nµ�Îµ�µ¦Ã�¬�µ �nµ�ÊÎµ Å¢ Ã�¦«́¡�r internet 

8. Revenue Stream: ¦µ¥Å�o�µ��µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®r·É�n��¦ª� Ã�¥�·��nµ�¦·�µ¦�¦³¤µ� 

3 Á�nµ �°��o��»� 

 

 

1.5 ª·́¥�́«�r ¡́���·� 
 

1.5.1 ª·́¥�́«�r 
Deli laboratory �¦·�µ¦Á�È�·É�n��¦ª�Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r �oª¥�̧¤�µ�¤º°°µ�̧¡ Â¨³

Á�¦ºÉ°�¤º°�̧ÉÅ�o¤µ�¦�µ� ISO 15189 ÄnÄ�Ä�Á¦ºÉ°��ªµ¤³°µ�Â¨³�ªµ¤�¨°�£´¥ ¨��µ¦Â¡¦nÁ�ºÊ° 

�µ¤¤µ�¦�µ� ISO 15190 Á¡·É¤�ªµ¤³�ª��µ¥Ä��µ¦Ä®o�¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r Â¨³µ¤µ¦�Á�oµ�¹�
�o°¤¼¨»�£µ¡�°���Á°�Å�o Á¡ºÉ°Á�}�°́��´�®�¹É�Ä�Ä� ¼̈��oµ 
 

1.5.2 ¡´���·� 

x Ä®o�¦·�µ¦�oª¥Ä� ¦́�¬µ�ªµ¤³°µ�Â¨³�¨°�£´¥Ä��µ¦�Îµ®´���µ¦Á¤°  

x �nª¥Áªo�¦³¥³®nµ��µ�́��¤ Â¨³¨��µ¦Â¡¦nÁ�ºÊ°Á¤ºÉ°¤̧Ã¦�¦³�µ� 
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x ¦́�¬µ¤µ�¦�µ��»�£µ¡ �ªµ¤�nµÁ�ºÉ°�º°�°�®o°���·�́�·�µ¦°¥nµ��n°Á�ºÉ°� Á¡ºÉ°¦oµ�
�ªµ¤Á�ºÉ°¤́É�Ä®o�´��¼oÄ�o�¦·�µ¦Â¨³ Á¡ºÉ°�ªµ¤Å�oÁ�¦̧¥�Ä��µ¦Â�n��́��°�� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥ 

 

 

1.6 Á�jµ®¤µ¥Ä��µ¦�ÎµÁ�·��»¦�·� 
 

1.6.1 Á�jµ®¤µ¥�µ��¨µ� 

�¦·¬´� Á� ·̈Â È̈��°¦µ�°¦̧É �Îµ�´� ¤»n�Á�o��µ¦Ä®o�¦·�µ¦�´�� »̈n¤ ¼̈��oµÁ�jµ®¤µ¥�̧ÉÁ�}��¼o�̧É
�o°��µ¦Á�oµ¦́��µ¦�¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r ¦ª¤�́Ê�¡�´��µ�Ä�®�nª¥�µ�Â¨³°��r�¦ �nµ��µ¦�·��n°Ã�¥�¦�  

Ã�¥¤̧Á�jµ®¤µ¥Ä��µ¦�¦°�nª�Â�n��µ��µ¦�¨µ� 30%�°��¼o�o°�Ä�o�¦·�µ¦�µ¦Á�µ³Á º̈°�Ä��´�®ª´�
Á�¸¥�¦µ¥�́Ê�®¤�£µ¥Ä�¦³¥³Áª¨µ 1 �eÂ¦��°��µ¦�ÎµÁ�·��·��µ¦ Â¨³ 60% �°��¼o�o°�Ä�o�¦·�µ¦
�µ¦Á�µ³Á º̈°�Ä��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥�́Ê�®¤�£µ¥Ä�¦³¥³Áª¨µ 3 �e Â¨³¤̧�µ¦�Îµ partner �´�®�nª¥�µ�Â¨³
°��r�¦Ä®o¤µ��¹Ê� 

¤¸�µ¦�¦·�µ¦�¦ª�»�£µ¡�̧É�¦�ª��¦ Ã�¥¤̧�µ¦Á¡·É¤�µ¦Á°��Á¦¥r Ã�¥°µ�Å��Îµ partner 

¦nª¤�´� �´�¦́�̧Á���·� Â¨³¤̧�µ¦�¥µ¥ platform �µ¤� ·̈�·��nµ��´�®ª´� Ä��e�̧É 5-10 

 

1.6.2 Á�jµ®¤µ¥�µ��µ¦�¨µ� 

¡´��µ platform Ä®o�¸¥·É��¹Ê� Ä��nª�Â¦��³¤»n�Á�o�Å��̧É�µ¦�Îµ partner �´�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ 

¨¼��oµ�̧É¤¸�ªµ¤�̧ÉÄ��µ¦Ä�o�¦·�µ¦Á�µ³Á¨º°�¡¦o°¤�´�¦oµ��µ¦¦´�¦¼o�»¦�·� Deli-laboratoryÄ®o�´�
� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥Ã�¥�¦�Ã�¥�µ¦Ã�¬�µ�nµ��µ� Social media ª·�¥»�o°��·É� Â¨³�µ¦�ÎµÁ�°�¦·�µ¦
Â�nÂ¡�¥rÁ�oµ�°�� ·̈�·�Ã�¥�¦� ¦ª¤�¹�°µ«́¥��¦¼o�´�Â¨³�µ¦�°��n°  

nª�Ä��e�́�Å��³Á�oµ�·��n°�´�®�nª¥�µ�Â¨³°��r�¦ �¨°���¦oµ��ªµ¤�¼�¡´��rÂ¨³
�ªµ¤Á�ºÉ°¤́É��n°�»¦�·� Deli-laboratoryÄ®o�΅�¤µÄ�o�¦·�µ¦°¥nµ��n°Á�ºÉ°� Â¨³¦oµ��¦·¬´�Ä®o¤¸�ªµ¤�nµ���Îµ
Â¨³Á�}��̧É®�¹É�Ä�Á¦ºÉ°��µ¦Ä®o�¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥rÄ��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥  

 

1.6.3 Á�jµ®¤µ¥�µ��µ¦Á�·� 

�¦·¬´� Á� ·̈Â È̈��°¦µ�°¦̧É �Îµ�´� �o°��µ¦�º��»�£µ¥Ä�°��eÂ¦� Â¨³¤̧�ÎµÅ¦»��·Ä��e
�̧É 2 °¥nµ��ÉÎµ 1,000,000 �µ� Â¨³¤̧�ÎµÅ¦»��·Ä��e�̧É 5 Å¤n�ÉÎµ�ªnµ 3,000,000 �µ� Ã�¥�µ�ªnµÄ��eÂ¦�
�³µ¤µ¦�Ä®o�¦·�µ¦ 500 ���n°Á�º°� Â¨³ 1200 �n°Á�º°�Ä��e�̧É 5  
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1.7 �¨¨´¡�r�¸É�µ�®ª́�  
Deli Laboratory �o°��µ¦Á�}��¼o�ÎµÂ¨³Á�}��̧É¦¼o�´�Ä��µ�³®o°���·�́�·�µ¦�¸É¤¸�µ¦�¦·�µ¦

�̧É�́�¤́¥ �́��´�Á��Ã�Ã¨¥¸�°�Ã¨� Ã�¥�³Á�¨̧É¥�Â�¨��µ¦�¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥rÄ®o¤¸�ªµ¤³�ª��µ¥
Ä®o�´� ¼̈��oµÁ¡·É¤¤µ��¹Ê� ¨��µ¦Á�·��µ� ¨��µ¦Â¡¦nÁ�ºÊ° �°��µ��´Ê� Deli Laboratory �o°��µ¦Á�·�Ã�
°¥nµ�Â�È�Â�¦n�£µ¥Ä��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥ ¤¸ partner �¸ÉÁ¡·É¤�¹Ê� ¤¸�µ¦Ä®o�¦·�µ¦�µ��oµ�»�£µ¡�̧É�¦�ª��¦ 

Ã�¥Á�}� partner ¦nª¤�´��´�¦́�̧Á���·�Ä��µ¦Á¡·É¤ �¦·�µ¦Á°È��Á¦¥r Â¨³µ¤µ¦��¥µ¥ platform Å�
�́Éª�¦³Á�« 
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���¸É 2 

�o°¤¼¨�µ¦«¹�¬µª·�´¥ 
 

 

���¸Ê�ÎµÁ�°¦³Á�¸¥�ª·�¸ª·�´¥ Â¨³�µ¦¦oµ� ¡´��µ Â¨³�ÎµÁ�°�o°¤¼¨�µ¤Â�ª�µ�
ª·�µ�µ¦Á¡ºÉ°�µ¦¡´��µÂ���»¦�·� Ã�¥�o°¤¼¨�̧ÉÄ�oÄ��µ¦¦oµ�Â¨³ª·Á�¦µ³®rÂ���»¦�·���́��¸Ê Ã�¥¤̧
�¦³�ª��µ¦Â¨³¦µ¥¨³Á°̧¥� �´��¸Ê 
 

 

2.1 ª·�¸�µ¦«¹�¬µª·�´¥Â¨³�¦³Á£��µ¦ª·�´¥ 
 

2.1.1 �¦³Á£��µ¦ª·�́¥ 

�µ¦«¹�¬µÄ��¦́Ê��¸ÊÁ�}��µ¦«¹�¬µÄ�Á�·�¡¦¦��µ Ã�¥Ä�o�µ¦ª·�´¥Ä�Á�·��»�£µ¡ (Qualitative 

Research) Á�ºÉ°��µ��¼oª·�´¥�o°��µ¦«¹�¬µÂ¨³¦oµ��ªµ¤Á�oµÄ�Ä�¡§�·�¦¦¤ �{�®µ�°��¼oÄ�o�¦·�µ¦ 

Á¡ºÉ°�ÎµÅ�¡´��µÂ¨³�¦́��¦»�Â���»¦�·�Ä��µ¦�´��́Ê��¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�¨�µ¤�µ��¸É; 
Deli Laboratory  

 

2.1.2 ª·�̧�µ¦«¹�¬µª·�́¥ 

Á�}��µ¦ª·�´¥Á�·��»�£µ¡ (Qualitative Research) Ã�¥Â® n̈��o°¤¼¨¤µ�µ� 3 � »̈n¤ Å�oÂ�n 
� »̈n¤�¼o¤¸�¦³��µ¦�rÄ��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�°¥nµ��o°¥ 4 �¦́Ê��n°�e Â¡�¥rÁ�oµ�°�� ·̈�·�°µ¥»
�¦¦¤Ä��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥  Â¨³�́ªÂ��°��r�¦£µ�¦´�Â¨³Á°����̧É¤¸ª´�·�µ¦�¦ª�»�£µ¡Ä®o¡�´��µ� 

Ã�¥Ä�o�µ¦́¤£µ¬�rÁ�·� ¹̈� (Personal In-depth interview) Á�}�ª·�̧�µ¦Á�È��o°¤¼¨ Ä�oÁª¨µ́¤£µ¬�r�¦³¤µ�
��¨³ 10-15 �µ�̧ Á¤ºÉ°Å�o�o°¤¼¨�¦�Â öª�¼oª·�´¥�³Á�}��¼oª·Á�¦µ³®rÂ¨³�́��µ¦�o°¤¼¨�oª¥��Á°� 
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2.2 ª´��»�¦³��r�µ¦ª·�´¥ 
1. Á¡ºÉ°«¹�¬µÂ¨³ª·Á�¦µ³®r�ªµ¤Á�}�Å�Å�oÄ��µ¦�¦³�°��»¦�·��µ��oµ��µ¦Ä®o�¦·�µ¦

Á�µ³Á º̈°�Â¨³ª·Á�¦µ³®r�¨�µ¤�µ��̧É 
2. Á¡ºÉ°¡´��µÂ���»¦�·�Ä��µ¦�´��́Ê��¦·¬´� Á� ·̈Â È̈��°¦µ�°¦̧É �Îµ�´� 

3. Á¡ºÉ°¡´��µ�µ¦Ä®o�¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r Ä®o¤¸�»�£µ¡ Â¨³�°��°��¼o�¦·Ã£�  

 

 

2.3 Â® n̈��o°¤¼¨ 
Â® n̈��o°¤¼¨�¦³�°�Å��oª¥ 3 � »̈n¤ Å�oÂ�n 
1. � »̈n¤�¼o�̧É¤¸�¦³��µ¦�r�µ¦Å�o¦́��¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°��°�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ �̧É�o°�Ä�o

�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°� °¥nµ��o°¥ 4 �¦́Ê��n°�e Ã�¥�o°�¤̧°µ¥» 20 �e�¹Ê�Å� 10 ¦µ¥ Ã�¥¤̧ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µ
�¹�¡§�·�¦¦¤Â¨³�{�®µÄ��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ¦Á�µ³Á º̈°� Â¨³Â�ªÃ�o¤�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� 

Deli Laboratory 

2. Â¡�¥rÁ�oµ�°�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤Ä��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥ 3 Â®n� �̧É�o°��µ¦�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�
Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�¨ Ã�¥¤̧ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µ�{�®µÄ�Á¦ºÉ°��°��µ¦n��¦ª�ª·Á�¦µ³®rÁ º̈°�Ä�
� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ Â¨³Â�ªÃ�o¤�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� Deli Laboratory 

3. �´ªÂ���µ�°��r�¦£µ�¦́�Â¨³Á°����¸É¤¸ª´�·�µ¦�¦ª�»�£µ¡�°�¡�´��µ� 3 Â®n� 
Ä��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥ Ã�¥¤̧ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µÁ�̧É¥ª�´�¡§�·�¦¦¤Â¨³�{�®µ�̧É¡�Ä��µ¦�¦ª�»�£µ¡
�°�¡�´��µ� Â¨³Â�ªÃ�o¤�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� Deli Laboratory 

 

 

2.4 ª·�¸�µ¦Á�È��o°¤¼¨ 
�¼oª·�´¥Á�È��o°¤¼¨�µ��µ¦´¤£µ¬�rÁ�·�¨¹� (In depth Interview) �´�Â®¨n��o°¤¼¨�̧É¤̧

�¦³��µ¦�r�µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥rÄ��µ¦Á�µ³Á º̈°� Ã�¥¤̧�ªµ¤�̧ÉÄ��µ¦Á�µ³Á º̈°�°¥nµ��o°¥ 

4 �¦́Ê��n°�e 10 ¦µ¥ Â¨³Â¡�¥rÁ�oµ�°�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ 3 Â®n� Ã�¥�³Á�oµ�¹��¼oÁ�oµ¦nª¤ª·�´¥��Â¦�Ã�¥
�µ¦�·��n°�°°�»�µ�Â¡�¥rÁ�oµ�°�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ �µ��́Ê��³Ä�oª·�̧ snow ball Ã�¥Ä®o�¼oÁ�oµ¦nª¤ª·�´¥
��Â¦�Â�³�Îµ �¼o�̧ÉÁ�oµ�nµ¥Á�}�� »̈n¤�¼oÁ�oµ¦nª¤ª·�´¥  Â¨³́¤£µ¬�r�´ªÂ��°��r�¦�̧É¤¸ª´�·�µ¦�¦ª�
»�£µ¡Ä®o¡�´��µ� 3 Â®n� Ã�¥�³Á�oµ�·��n°�µ� iµ¥�¦´¡¥µ�¦�»��¨ �n°�Á¡ºÉ°°��µ¤ª´�·�µ¦
�µ¦�¦ª�»�£µ¡�°�¡�´��µ� Ä�oÁª¨µÄ��µ¦́¤£µ¬�r�¦³¤µ� 10-15 �µ�̧ Ã�¥Å¤n¤¸�Îµ�µ¤Á�¸É¥ª�´�
»�£µ¡�°��¼o�̧ÉÁ�oµ¦nª¤ª·�´¥ Â¨³¦³¥³Áª¨µ 10-15 �µ�̧Ä��µ¦́¤£µ¬�r�³¤̧�µ¦�́��¹�Á̧¥��µ¦́¤£µ¬�r 
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Â¨³�³Â�o�¦µ¥¨³Á°̧¥��°��µ�ª·�´¥ �¦³Ã¥��rÂ¨³�ªµ¤Îµ�́��°��µ¦�Îµª·�´¥�¦́Ê��¸Ê Â¨³�µ¤�ªµ¤¥·�¥°¤
�°��¼oÁ�oµ¦nª¤ª·�´¥Á�}�¦³¥³�¨°��µ¦́¤£µ¬�r 
 

 

2.5 Á�¦ºÉ°�¤º°Ä��µ¦Á�È��o°¤¼̈  
�³�¦³�°�Å��oª¥�»��Îµ�µ¤�¨µ¥Á�d��́Ê�®¤� 3 �»�  

�»��̧É®�¹É� : Îµ®¦́��¼o�̧É¤¸�¦³��µ¦�rÄ��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r Ã�¥¤̧�ªµ¤�̧É
Ä��µ¦Á�µ³Á̈ º°�°¥nµ��o°¥ 4 �¦́Ê��n°�e Ã�¥¤̧ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µ¡§�·�¦¦¤ Â¨³°»�¦¦�Ä��µ¦Á�oµ¦́�
�¦·�µ¦�µ�Â¡�¥r�̧É� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ Â¨³Â�ªÃ�o¤Ä��µ¦Ä®o�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� Deli laboratory 

Á¡ºÉ°�Îµ¤µ¡´��µ�»¦�·��µ¦�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�¨�µ¤�µ��̧É Ã�¥�»��Îµ�µ¤Å�o�nµ�
�µ¦�¦ª�°��µ�°µ�µ¦¥r�¼oÁ�̧É¥ª�µ� Á¡ºÉ°Ä®oÅ�oÁ�ºÊ°®µ�̧É¤¸�¦³·��·�¨�¦°�� »̈¤ �¼��o°� Â¨³�¦��µ¤
ª´��»�¦³��r�°��µ¦ª·�´¥ 

�»��̧É°� : Îµ®¦́�Â¡�¥rÁ�oµ�°�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤Ä��´�®ª´�Á�̧¥�¦µ¥ Ã�¥¤̧ª´��»�¦³��r
�̧É�³«¹�¬µ�{�®µÄ�Á¦ºÉ°��°��µ¦n��¦ª�ª·Á�¦µ³®rÁ º̈°�Ä�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ Â¨³Â�ªÃ�o¤�ªµ¤�Ä�
Ä��¦·�µ¦�°� Deli laboratory Ã�¥�»��Îµ�µ¤Å�o�nµ��µ¦�¦ª�°��µ�°µ�µ¦¥r�¼oÁ�̧É¥ª�µ� Á¡ºÉ°Ä®oÅ�o
Á�ºÊ°®µ�̧É¤̧�¦³·��·�¨�¦°�� »̈¤ �¼��o°� Â¨³�¦��µ¤ª´��»�¦³��r�°��µ¦ª·�´¥ 

�»��̧Éµ¤ : Îµ®¦´��´ªÂ���°�°��r�¦£µ�¦´�Â¨³Á°��� Ã�¥¤¸ª´��»�¦³��rÃ�¥¤̧
ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µÁ�¸É¥ª�´�¡§�·�¦¦¤Â¨³�{�®µ�̧É¡�Ä��µ¦�¦ª�»�£µ¡�°�¡�´��µ� Â¨³
Â�ªÃ�o¤�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� deli laboratory 

�µ¦��°��»�£µ¡Á�¦ºÉ°�¤º° 

�¼oª·�´¥�¦ª�°��»�£µ¡�»��Îµ�µ¤�µ�°µ�µ¦¥r�¼oÁ�̧É¥ª�µ��Îµ�ª� 1 �nµ� Å�oÂ�n °µ�µ¦¥r
�´�ª»�· ¡·¤¡µ Â¨³Å�o�nµ��µ¦�¦ª�°��µ���³�¦¦¤�µ¦�¦·¥�¦¦¤�µ¦ª·�´¥Ä����»��¨µ�
¤®µª·�¥µ΅¥¤®·�¨ Á¡ºÉ°Ä®oÅ�oÁ�ºÊ°®µ�¸É¤¸�¦³·��·�¨�¦°�� »̈¤ �¼��o°� Â¨³�¦��µ¤ª´��»�¦³��r
�°��µ¦ª·�´¥ 
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2.6 ª·�¸�µ¦ª·Á�¦µ³®r�o°¤¼̈  
Ä��µ¦́¤£µ¬�rÁ�·� ¹̈� (In depth Interview) �³¤̧�µ¦�ÎµÅ¢ r̈́¤£µ¬�r¤µ�°�Á�}��o°¤¼¨ 

Â¨³¦ª�¦ª¤�Îµ�Îµ�°�Ä�nª��°��Îµ�µ¤�¨µ¥Á�d� �µ��́Ê��³�ÎµÅ�ª·Á�¦µ³®rÁ�ºÊ°®µ�oª¥Á���·� 

(Content Analysis) Ã�¥�µ¦�´�� »̈n¤�o°¤¼¨�oª¥ (Data Visualization) �ÎµÂ��®¤ª�®¤¼n�°��o°¤¼¨ Á�o�
�o°�ªµ¤�̧ÉÁ�n��́� Å¤n�ÊÎµ�o°� ¡¦o°¤¦»��¨�µ��µ¦«¹�¬µÂ¨³�ÎµÁ�°�o°�o�¡�Ä®o°�� ö°��µ¤
ª´��»�¦³��r�µ�ª·�´¥ �´��¸Ê  

1. �{�®µÂ¨³°»�¦¦�Ä��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°� 

2. �µ¦¡´��µ¦¼�Â���»¦�·��µ¦Ä®o�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³ª·Á�¦µ³®r�¨�µ¤�µ��̧É 
 

 

2.7 ¦³¥³Áª¨µ�ÎµÁ�·��µ¦ª·�´¥ 
Ä��µ�ª·�´¥�¸Ê�¼oª·�´¥Ä�o¦³¥³Áª¨µÄ��µ¦�ÎµÁ�·��µ¦ª·�´¥�́Ê�®¤� 6 Á�º°� Ã�¥¤̧Â���µ��´��¸Ê 

 

�µ¦µ��̧É 2.1 Â��¦³¥³Áª¨µ�µ¦�ÎµÁ�·��µ¦ª·�¥́ 

�´Ê��°��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 
Á�º°� 

�.� .� �.¥ �.� ¡.¥ �.� 

Á�È�¦ª�¦ª��o°¤¼¨�»�·¥£¼¤·�µ��µ�ª·�´¥�¸ÉÁ�̧É¥ª�o°�             

´�Á�¦µ³®rÂ¨³°°�Â���µ¦Á�È��o°¤¼¨             

¨�¡ºÊ��¸ÉÁ�È��o°¤¼¨�́ª°¥nµ�Ã�¥�µ¦´¤£µ¬�r             

Á¦¸¥�Á¦¸¥��o°¤¼¨�¸ÉÅ�o�µ�� »̈n¤�́ª°¥nµ�       

¦»��¨�µ¦ª·�´¥             

 

 

2.8 ¦»��¨�ÎµÁ�·��µ¦�°°�»�µ��oµ��¦·¥�¦¦¤�µ¦ª·�´¥ (MU_IRB) 
�n°��ÎµÁ�·��µ¦ª·�´¥ �¼oª·�´¥Å�o�nµ��µ¦°�¦¤Á�¸É¥ª�´��¦·¥�¦¦¤�µ¦ª·�´¥Á¤ºÉ°ª´��̧É 13 ¤·�»�µ¥� 

2563 Á¤ºÉ°�nµ��µ¦°�¦¤ �¼oª·�´¥Å�o�Îµ�µ¦Á�¸¥�Ã�¦�¦nµ��µ�ª·�´¥ Â¨³Å�o�ÎµÁ�·��µ¦�°°�»�µ��oµ�
�¦·¥�¦¦¤�µ¦ª·�´¥ Á¤ºÉ°ª´��̧É 29 ·�®µ�¤ 2563 Â¨³Å�o¦́��µ¦�°�¦́�°�»�µ�Ä®o�ÎµÁ�·��µ¦ª·�´¥ Á¤ºÉ°ª´��̧É 
30 �´�¥µ¥� 2563 ®�´�º°°�»�µ� COA No. MU-CIRB 2020/136.2509  

°̧��́Ê��o°¤¼¨nª��́ª Á�ºÊ°®µ�Îµ�°� Â¨³�µ¦Â���ªµ¤�·�Á®È��nµ� Ç �°��¼o�¼�́¤£µ¬�r 
�³�¼��´�Á�È�ÅªoÅ¤nÁ�d�Á�¥�n°µ�µ¦�³��Á�}�¦µ¥�»��¨ Â�n�³¦µ¥�µ��¨�µ¦ª·�´¥Á�}��o°¤¼¨nª�¦ª¤ 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 

 
 

การวางแผนทางการตลาดสําหรับการพัฒนาการให้บริการทางการแพทย เพื่อที่จะไป
ให้ถึงผลลัพธทางการตลาดที่คาดหวังคือ 

1. การสร้างรูปแบบทางธุรกิจที่ผู้บริโภค ได้รับประโยชนสูงสุด อย่างมั่นคงและยั่งยืน 
2. เป็นช่องทางในการรับข้อมูล ข่าวสาร ความรู้ด้านสุขภาพ และทราบข้อมูลสุขภาพ

ของตนเอง 
3. อํานวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าที่เข้ารับบริการทางการแพทย 
จึงต้องวางกลยุทธเพื่อสร้างการรับรู้ให้มีผู้ใช้บริการผ่านการทําธุรกิจแบบแพลตฟอรม 

(platform) และสามารถมียอดผู้ใช้บริการที่สร้างความเติบโต และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค 
เพื่อทําให้ Deli laboratoryเป็นช่องทางการอํานวยความสะดวกในการรับบริการทางการแพทยตามที่
ได้คาดหวังไว้ 

ในบทนี้จึงกล่าวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมลูกค้า โดยนําข้อมูลที่เก็บมา เพื่อวางแผน 
การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด เพื่อระบุเป้าหมายที่ชัดเจนในการวางกลยุทธทางการตลาด โดย
การเชื่อมโยงข้อมูลจากการสัมภาษณแหล่งข้อมูลทั้งผู้ที่เข้าบริการทางการแพทย และแพทย รวมถึง
การวิเคราะหคู่แข่ง พันธมิตรทางธุรกิจ เพื่อที่จะรับมือและบริหารจัดการได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
นําไปสู่การวางกลยุทธทางการตลาดที่สอดคล้องกับบริบทต่าง ๆ ข้างต้น และสามารถวางแผน 
การดําเนินงาน พร้อมทั้งกําหนดเป้าหมายหรือผลลัพธที่คาดหวังไว้อย่างชัดเจน 
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3.1 กลยุทธในการแบ่งสัดส่วน เลือกกลุ่มเป้าหมาย และวางตําแหน่งทางการตลาด (STP)  
 

3.1.1 Segmentation  
การแบ่งสัดส่วนการตลาด โดยจะสามารถแบ่งได้ ดังนี ้
x Demographic และ Geographic Segmentation 
เพศหญิงและชาย อายุ 30-50 ปี  มีรายได้เฉลี่ย 25,000 บาท/เดือน ขึ้นไป เป็นผู้มีปัญหา

ด้านสุขภาพ อาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดเชียงราย  
x Behavioral Segmentation 
ต้องเข้ารับการเจาะเลือดเพื่อติดตามการรักษา อย่างน้อยปีละ 4 ครั้ง โดยเข้ารับการบริการ

ทางการแพทยที่โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน 
 

3.1.2 Target กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
x ผูท้ี่มีปัญหาในเรื่องของสุขภาพ ที่จําเป็นต้องเจาะเลือดเพื่อติดตามการรักษาอย่างน้อย 

4 ครั้งต่อปี สถานะภาพทางเศรษฐกิจ ปานกลางค่อนไปทางสูง อาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดเชียงราย 
x กลุ่มคนที่ไม่มีปัญหาด้านสุขภาพ บุคคลรักสุขภาพ หรือองคกรที่มีโอกาสทาง

เศรษฐกิจ มีสวัสดิการตรวจสุขภาพให้แก่พนักงาน สําหรับตรวจสุขภาพประจําปี บุคคลกลุ่มนี้จะ
เจาะเลือดอย่างน้อย 1 ครั้งต่อปี สถานะทางเศรษฐกิจ ปานกลางค่อนไปทางสูง อาศัยอยู่ในพื้นที่
จังหวัดเชียงราย 
 

3.1.3 Positioning การวางตําแหนง่ทางการตลาด: Perceptual Map  
การวางจุดยืนเพื่อให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายที่ได้เลือกไว้ โดยใช้ความสามารถใน

การทํางานที่สามารถตอบสนองลูกค้าใน 2 มิติ คือ ความสะดวกสบายรวดเร็ว (Convenient) และการมี
เทคโนโลยีที่ใช้งานง่าย (Technology user-friendly) เพื่อใช้ในการเปรียบเทียบ การให้บริการเจาะเลือด 
ดังต่อไปนี้ 

x เม็งรายแล็บ เป็นคลินิกเทคนิคการแพทยที่ให้บริการเจาะเลือดเจ้าใหญ่ที่จังหวัดเชียงราย 
เริ่มมีบริการเจาะเลือดตามสถานที่ โดยการโทรเรียก หรือนําใบสั่งตรวจให้แก่แพทยเพื่อให้คนไข้
เดินทางมาเจาะที่เม็งรายแล็บเอง 

x Platform Medisee เป็นแอปลิเคชัน หาสถานที่เจาะเลือด และคลินิกแพทยใกล้คุณ 
มีบริการจองคิวเจาะเลือด และเข้ารับบริการในสถานที่ที่ใกล้ท่าน หรือที่บ้าน สามารถติดตามผลเลือด
ย้อนหลังออนไลน และสามารถช่วยจัดการระบบการจัดการของคลินิกได้อีกด้วย 
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ภาพที่ 3.1 Perceptual Map แสดง positioning ของ Deli laboratory  
 

จาก Perceptual Map สามารถเปรียบเทียบ Deli laboratory และคู่แข่งได้ ดังต่อไปนี ้
x เม็งรายแล็บ มีจุดเด่น ที่เป็นที่รู้จักมานานของคนในพื้นที่จังหวัดเชียงราย เดินทาง

มาใช้บริการได้อย่างสะดวก ถึงแม้ว่าทางเม็งรายแล็บจะมีบริการเจาะเลือดตามคลินิกแพทยใกล้เคียง 
หรือให้บริการเจาะเลือดให้แก่ผู้ป่วยติดเตียงแล้ว แต่ยังไม่กว้างขวางมากนัก และยังไม่มีการนําเทคโนโลยี
เข้ามาพัฒนาในส่วนอื่น เช่น ยังต้องโทรนัดวันเวลา การสั่งตรวจวิเคราะหและการรายงานผลยังต้อง
ใช้กระดาษ ซึ่งค่อนข้างเส่ียงกับการสูญหาย  

x Medisee เป็นแพลตฟอรมที่รวบรวมคลิกนิกเทคนิคการแพทย และคลินิกเฉพาะทาง 
ด้านต่าง ๆไว้ เป็นพันธมิตรทางธุรกิจ เพื่อที่จะอํานวยความสะดวกสําหรับบุคคลที่ไม่ใช่คนในพื้นที่
นั้น ๆ ในการใช้บริการทางการแพทย อีกท้ังยังมีบริการเจาะเลือดตามสถานที่ใกล้เคียง หรือให้บริการ
เจาะเลือดตามที่พักอาศัย สามารถเปิดดูผลย้อนหลังได้ผ่านทางแอปลิเคชัน แจ้งเตือนเมื่อถึงนัดหมาย 
แต่การใช้งานในแพลตฟอรมยังเข้าใจยาก ใช้งานยาก และยังไม่เสถียร 

ดังนั้น จะเห็นได้ว่า Deli laboratory จึงเป็น platform ที่เข้ามาแก้ไขข้อบกพร่องและพัฒนา
ข้อดีจากช่องทางอื่น ๆ เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด โดยเน้นกลยุทธ
การสร้างความแตกต่าง Product Differentiate strategy เพื่อให้สามารถแข่งขันได้ในการใช้เทคโนโลยี
และนวัตกรรมเข้ามาสร้างความสะดวกสบาย ในการใช้บริการทางด้านการแพทย และใช้ Service 
Francization Strategy ในการออกแบบแพลตฟอรมให้ความน่าสนใจ ใช้งานง่าย มีความเข้าถึงง่ายของ
แพลตฟอรมเพื่อให้เข้าใจในการใช้งานด้านต่าง ๆ รวมไปถึงคุณภาพและมาตรฐานที่เชื่อถือได้ เพื่อ
ประโยชนสูงสุดของผู้บริโภคในปัจจุบัน  
  

Technology 
User-friendly 

Convenient 
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3.2 คู่แข่งและพันธมิตรทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.1 แสดงคู่แข่งและพันะมิตรทางธุรกิจ 

ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย รายละเอียด การจัดการ 
คู่แข่งทางธุรกิจ เม็งรายแล็บ คลินิกเทคนิคการแพทย ให้บริการ

เจาะเลือด และตรวจวิเคราะห
โรค มีการให้บริการเจาะเลือด 

พัฒนาในส่วนของการนัดหมาย 
ให้บริการเจาะเลือดตามสถานที่ รวมถึง
การออกผลให้ครบจบในแอปพลิเคชัน 

คู่แข่งทางธุรกิจ เม็งรายแล็บ ตามบ้านบ้าง แต่ต้องโทรเพื่อทํา
การนัดหมาย 

เพื่อป้องกันข้อมูลสูญหาย และยังสามารถ
ติดตาม เปรียบเทียบข้อมูลสุขภาพของ
ตนเองได้ตลอดเวลา 

 Medisee เป็น platform ที่ให้บริการนัด
หมายเจาะเลือดที่แล็บใกล้เคียง 
หรือเจาะเลือดตามที่พักอาศัย อีก
ทั้งยังมีบริการหาคลินิกหมอด้าน
ต่าง ๆ  ใกล้เคียง พร้อมการชําระเงิน
และส่งผลผ่านทางแอปพลิเคชัน  

เรียนรู้ระบบในการนัดหมาย ส่งผลผ่าน
แอปพลิเคชัน รวมถึงขั้นตอนการดูแล
รักษาความปลอดภัยของข้อมูล รวมทั้ง
ศึกษาจุดอ่อนที่ยังสามารถนํามาพัฒนาได้  
เช่น การออกแบบแอปพลิเคชันให้ใช้งาน
ง่าย ดึงดูด  

พันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

สมาคมกีฬา
แห่งจังหวัด

เชียงราย 

ส่งเสริม สนับสนุน และพัฒนา 
การเผยแพร่กีฬาเพื่อความเป็น
เลิศ และเพื่อการอาชีพของ
จังหวัดเชียงราย 

ช่วยส่งเสริมการตรวจร่างกาย เพื่อเตรียม
ความพร้อมของนักกีฬา ก่อนลงแข่งขัน
ในรายการต่าง ๆ  

 สมาคม
ผู้สูงอายุ 
เชียงราย 

ส่งเสริมและสนับสนุนผู้สูงอายุ
ในการประกอบอาชีพเสริมรายได้
ให้แก่ครอบครัว ส่งเสริมและ
สนับสนุนให้แก่ชมรมผู้สูงอายุ
จัดกิจกรรมเสริมสร้างสุขภาพ
ร่างกายจิตใจ และสังคม 

เข้าไปช่วยดูแลในเรื่องสุขภาพของผู้สูงอายุ
ในสมาคม ให้ความรู้ในเรื่องการดูแล
สุขภาพ 

 
 
3.3 กลยุทธทางการตลาด 

จากความตั้งใจที่จะพัฒนาให้  Deli laboratory เป็นแพลตฟอรมที่จะช่วยอํานวยความสะดวก
ในการเข้ารับบริการทางการแพทย โดยเน้นในเรื่องของคุณภาพการให้บริการที่ได้มาตรฐาน ความปลอดภัย
ในการให้บริการ แพลตฟอรมใช้งานง่าย มีการให้ข้อมูลด้านสุขภาพทั่วไป และสุขภาพส่วนตัวของ
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ลูกค้า พร้อมสร้างคุณค่าในการรายงานผลและข้อแนะนําที่จะช่วยให้เข้าใจง่าย ให้เรื่องสุขภาพเป็นเรื่อง
ใกล้ตัว Deli laboratory จึงจะเน้นกลยุทธทางการตลาดในเรื่องของการสร้างการรับรู้แก่กลุ่มลุกค้า
เป้าหมายที่วางไว้ โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) ในการวางแผนการตลาด  
 

3.3.1 Product: กลยทุธสินค้าและบริการ 
การพัฒนา platform Deli laboratory ให้เป็นช่องทางในการให้บริการด้านการแพทย 

ที่ครอบคลุมและอํานวยความสะดวกสบาย โดยสามารถนัดหมายวันเวลาเจาะเลือด ชําระเงิน รับผล
การวิเคราะหพร้อมคําแนะนํา อีกทั้งยังได้รับชุดความรู้เกี่ยวกับข้อมูลสุขภาพที่เกี่ยวข้องกับตนเอง 
ซึ่งจะช่วยให้ประหยัดเวลาในการเดินทาง ลดระยะเวลาในการรอ ลดการพบปะ และลูกค้าสามารถดู
ประวัติสุขภาพย้อนหลัง พร้อมเปรียบเทียบเป็นกราฟให้ดูอ่านง่าย นอกจากการพัฒนา platform ให้มี
ความน่าสนใจแล้ว ยังให้ความสําคัญกับคุณภาพและมาตรฐานของการให้บริการ ความถูกต้องและ
ความแม่นยําของการรายงานผล และสร้างความแตกต่าง จึงจําเป็นต้องใช้กลยุทธ Product Differentiation 
Strategy และ Service Francization เป็นหลัก  

3.3.1.1 Product differentiation Strategy เป็นกลยุทธในการสร้างความ
แตกต่าง การนําเสนอสินค้าและบริการให้มีเอกลักษณ ตรงตามความต้องการของลูกค้า ซึ่ง Deli 
laboratory จะนําจุดเด่นดังต่อไปนี้ มาสร้างความแตกต่างให้กับการให้บริการด้านสุขภาพให้มีความ
แตกต่างจากคู่แข่ง และสร้างจุดแข็งให้สินค้า 

สิ่งที่ Deli laboratory ทํา ไดแ้ก ่
x การสร้าง platform เพื่อเป็นช่องทางในการ ติดต่อนัดหมาย เลือกโปรแกรม

การตรวจ ชําระเงิน รับผลการตรวจวิเคราะห และรับข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ โดยใช้ 
1. Emotional Benefit: จะสื่อสารถึงผู้บริโภคในการมีส่วนร่วมในการลด

การพบปะ เพื่อลดการแพร่กระจายของเชื้อ Covid-19 ลดความแออัดในสถานพยาบาล และส่งมอบ
ความสะดวกสบายให้แก่ผู้ที่เดินทางลําบาก อีกทั้งให้ผู้เข้ารับบริการได้เข้าใจถึงข้อมูลสุขภาพของตนเอง
ได้อย่างเข้าใจง่าย  

2. Satisfaction: การสร้างความพึงพอใจ โดยใช้ customer Relationship 
Management สร้างความสัมพันธในระยะยาวแก่ลูกค้า เพิ่มความพึงพอใจ โดยมี Chatbot หรือกระทู้
คําถามที่พบบ่อยเพื่อให้ลูกค้าได้รับคําตอบได้อย่างรวดเร็ว รวมไปถึงการเก็บข้อมูลลูกค้าเพื่อนํามา
วิเคราะห เพื่อพัฒนาการให้บริการต่อไป 
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3.3.1.2 Service Francization เป็นกลยุทธในการสร้างความเข้าถึงง่ายและ
ใช้งานง่าย เมื่อต้องใช้บริการผ่านทางแพลตฟอรม และมี technology ที่ทันสมัย โดย Deli laboratory 
จะมีคลิปแสดงขั้นตอนในการใช้งานอย่างง่าย หรือเป็นคําอธิบายเบื้องต้นเมื่อเข้าใช้แพลตฟอรมใน
ครั้งแรก ส่วนการออกแบบ platform นั้น ให้มีภาษาไทยที่ชัดเจนเข้าใจง่าย มีการอธิบายศัพทแพทย
ให้บุคคลทั่วไปเข้าใจ ขั้นตอนการใช้งานจะไม่ซับซ้อนจนเกินไป ซึ่งจะนํากระบวนการออกแบบ 
Design Thinking มาใช้เพื่อพัฒนาแพลตฟอรม Deli laboratory ดังนี้ 
 

 
ภาพที่ 3.2 กระบวนการออกแบบ Design Thinking 
ที่มา: www.NNGroup.com 
 

x Emphasize: การทําความเข้าใจกับปัญหาต่าง ๆ  โดยการรับฟังความคิดเห็น 
และข้อมูลจากบุคคลต่าง ๆ โดยงานวิจัยฉบับนี้ใช้การสัมภาษณ รวมทั้งเข้าใจพฤติกรรมของผู้ใช้งาน  

x Define: ระบุและสรุปปัญหา กําหนดเป้าหมายของปัญหาที่ต้องการ
แก้ไขหรือ เป้าหมายที่ต้องการออกแบบ  

x Ideate: ขั้นตอนในการใช้ความคิดสร้างสรรคและมุมมองจากหลาย
ด้านมาสร้างไอเดีย 

x Prototype: พัฒนาต้นแบบจําลองตามไอเดียที่ได้มาจากต้นแบบความคิด 
เพื่อทดสอบความคิดด้านต้น 

x Test: นําไปทดสอบการใช้งานจริง และ รับฟัง Feedback จากผู้ใช้ เพื่อ
นํามาปรับปรุงต้นแบบอย่างต่อเนื่อง 
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3.3.2 Price: กลยุทธการตั้งราคา 
จะใช้กลยุทธในการตั้งราคาเป็นแบบ ราคาเดียว (Fix price) เป็นระบบที่ Deli laboratory 

เป็นผู้กําหนดราคาขายที่เหมาะสม อิงกับราคาตลาดและราคาคู่แข่ง โดยเพิ่มมูลค่าจากความแตกต่างของ
บริการที่อํานวยความสะดวกในการเดินทาง  ข้อมูลด้านสุขภาพและประสบการณที่ลูกค้าจะได้รับ  
 

3.3.3 Place: การที่ลูกค้าสามารถเขา้ถึงบริการ 
ลูกค้าจะสามารถเข้าถึงบริการของ Deli laboratory ได้ทั้งหมด 3 ช่องทาง ได้แก ่
x ลูกค้าสามารถ walk-in เข้ามารับบริการได้ที่ Deli laboratory ซึ่งจะบริการเจาะเลือด 

ตรวจวิเคราะห และสามารถนั่งรอรับผลได้ หรือรอรับผลผ่านทางแอพลิเคชันโดยไม่ต้องรอ Deli 
laboratory จะตั้งอยู่ที่ทุกท่านเดินทางสะดวก มีที่จอดรถ ตกแต่งให้ทันสมัย ดึงดูด สะอาดและปลอดภัย 

x ลูกค้าสามารถเข้าถึงบริการผ่านทางช่องทางออนไลน คือ แพลตฟอรม ซึ่งลูกค้า
สามารถเข้าถึงการนัดหมายวัน เวลา สถานที่รับบริการ เลือกโปรแกรมที่จะตรวจ ชําระเงิน รอรับผล
และคําแนะนําผ่านช่องทางแพลตฟอรมได้เลย โดยการเข้าถึงบริการผ่านช่องทางออนไลน จะมีส่วนลด
ให้ตามความเหมาะสม 

x สามารถเข้าถึงบริการของ Deli laboratory ผ่านทางคลินิกอายุรกรรมที่ใช้บริการ
ของเราได้เช่นกัน หากไปพบแพทย แล้วแพทยมีการสั่งเจาะเลือด ทาง Deli laboratory ก็จะเดินทาง
ไปให้บริการที่คลินิก โดยจะมีการแบ่งเปอรเซ็นตให้แก่แพทยที่ใช้บริการ 
          

3.3.4 Promotion: กลยุทธส่งเสริมการส่ือสารการตลาด 
กลยุทธในการส่งเสริมการขายหรือการสื่อสารในปัจจุบัน ควรผสมผสานระหว่าง offline 

และ online โดย Deli laboratory ได้วิเคราะหจากกลุ่มเป้าหมาย พื้นที่ที่ให้บริการ จึงตัดสินใจที่จะใช้
เลือกใช้ การตลาดแบบผสมผสานทั้งออนไลนและออฟไลน เข้าด้วยกัน ได้แก่ 

3.3.4.1 online marketing communication 
จะเน้นทําเนื้อหา ในเรื่องของความสะดวกสบายเมื่อใช้บริการ Deli laboratory 

เพื่อให้ลูกค้าได้เห็นขั้นตอนในการทํางาน มุ้งเน้นไปที่ความสะดวกสบายที่ลูกค้าจะได้รับ ความรวดเร็ว 
ปลอดภัย สะอาด และมีมาตรฐาน จาก Content ที่กล่าวมา จึงเลือกใช้กลยุทธ Digital marketing เพื่อ
สร้างการรับรู้ต่อแบรนด ผ่านกระบวนการสร้างภาพลักษณที่ดี เน้นย้ําถึงจุดเด่น ความน่าเชื่อถือ เพื่อให้
รู้จักอย่างกว้างขวาง โดยช่องทางท่ีสนใจในช่วงแรกคือ 
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x Facebook นอกจากมีฐานผู้ใช้งานมากที่สุดแล้วยังสามารถทําโฆษณา
แบบเจาะกลุ่มเป้าหมายของเราได้ละเอียด ช่วยประหยัดค่าใช้จ่าย และยังสามารถสร้าง content เมื่อมี
โปรโมชั่นในเทศกาลต่าง ๆ ให้เป็นที่รับรู้ในวงกว้าง 

x Influencer การใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงในท้องถิ่น เช่น นักศึกษามหาวิทยาลัย 
ถ่ายรูปลงช่องทางออนไลน ว่ามาใช้บริการตรวจสุขภาพของเรา หรือในช่วงเทศกาลสําคัญ เช่น วันแม่ 
พาแม่มาตรวจสุขภาพมีส่วนลด หรือใช้บริการเจาะเลือดที่บ้านง่ายๆ หากที่บ้านมีผู้สูงอายุ เพื่อสร้าง
ความน่าเชื่อถือ และสร้างการรับรู้ อีกทั้งยังส่งเสริมการดูแลสุขภาพอีกด้วย 
 

 
ภาพที่ 3.3 Influencer พาครอบครัวไปตรวจสุขภาพ 
ที่มา: www.youtube.com 
 

 
ภาพที่ 3.4 ภาพโฆษณาโปรโมชั่น ตรวจสุขภาพวันแม่ 
ที่มา: website RSU healthcare 
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3.3.4.2 offline marketing communication 
x วิทยุท้องถิ่น เป็นการทําการตลาดผ่านคลื่นวิทยุท้องถิ่น เนื่องจากพื้นที่

ที่เราเลือกทําธุรกิจ การใช้วิทยุท้องถิ่นยังเป็นที่นิยม ซึ่งการโฆษณาผ่านวิทยุท้องถิ่น จะช่วยให้ผู้ฟังได้ยิน
จุดเด่นของบริการของเรา สถานที่ตั้ง หรือช่องทางการติดต่อเพื่อต้องการใช้บริการ ซึ่งหากได้ยินซ้ํา ๆ 
ก็จะทําให้เกิดการรับรู้แบรนดได้เช่นกัน ในส่วนนี้จะสามารถดึงลูกค้าที่เป็นลูกค้า walk-in หรือลูกค้า
อื่นที่ไม่ใช่จากพันธมิตรได้ 

x Personal Selling หรือการทําการตลาดผ่านตัวแทนขาย เป็นการลงพื้นที่
ไปตามคลินิกอายุรกรรม หรือหน่วยงาน เพื่อนําเสนอขายสินค้าและบริการของเรา ซึ่งทําให้เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง และสามารถปิดการขายได้สูง และยังสามารถช่วยสร้างความสัมพันธกับลูกค้า
ได้โดยตรง 

จากการทํากลยุทธในรูปแบบนี้สามารถก่อให้เกิด การตลาดแบบปากต่อปาก ซึ่งจะสามารถ
สร้างและเพิ่มยอดขายได้ และยังได้ผลในเชิงจิตวิทยาที่เรียกว่า social proof อีกด้วย 

จากที่กล่าวมากลยุทธส่งเสริมการขายในปัจจุบัน การทําการตลาดด้านเดียวอาจไม่เพียงพอ 
จึงควรเลือกใช้การตลาดแบบผสมผสานทั้งออนไลนและออฟไลน เพื่อการปรับตัวและเติบโตอย่าง
ยั่งยืน ดังนั้น ควรหยิบข้อดีของทั้งสองแบบ นํามาปรับใช้กันอย่างลงตัว และเหมาะสมกับุรกิจของ
เรามากที่สุด 
 
 
3.4 แผนการดําเนินงาน 

ในช่วงปีที่ 1-2 จะเน้นการทําการตลาดเน้นไปที่การสร้างการรับรู้แบรนด (Awareness) 
โดยจะทําการตลาดออนไลนและออฟไลนควบคู่กันไป  

1. สร้างโปรโมชั่นสําหรับการเปิดให้บริการ ทําการโฆษณาสร้างการรับรู้แบรนดพร้อม
กับโฆษณาโปรโมชั่นผ่านทั้งช่องทางออนไลนและออฟไลน ไปพร้อม ๆ กัน เช่น ใช้บริการผ่าน
แอปพลิเคชัน ได้รับส่วดลด 5% เฉพาะเดือนนี้ 

2. ใช้ตัวแทนขายสินค้า เดินทางติดต่อและนําเสนอบริการของเราแก่ แพทยเจ้าของ
คลินิก หน่วยงานที่มีสวัสดิการตรวจสุขภาพให้แก่พนักงาน เพื่อสร้างการรับรู้ว่าบริการของเราช่วย
อํานวยความสะดวกในส่วนใด ทําไมต้องใช้บริการของเรา 

3. จะทําการยิงโฆษณาทาง facebook โดยสร้างกลุ่มเป้าหมายเป็นบุคคลอายุ 24-50 ปี 
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,000 บาท และมีความสนใจในเรื่องของสุขภาพ หรือเป็นบุคคลที่มีปัญหา
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ด้านสุขภาพ และต้องอาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดเชียงราย และสถานที่ที่สามารถใช้บริการของเราได้มีที่
คลินิกใดบ้าง 

4. จะใช้การโฆษณาผ่านทางวิทยุท้องถิ่นเพื่อสร้างการรับรู้ ว่าบริการของเรามีจุดเด่น 
และมีความแตกต่างจากเดิมอย่างไร พร้อมท้ังโฆษณาโปรโมชันประจําเทศกาลนั้น ๆ 

5. ช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น วันพ่อ วันแม่ จะมีการใช้ influencer มาช่วยในการโฆษณา 
เชิญชวนให้พาพ่อแม่มาตรวจสุขภาพ เป็นการสร้างความน่าเชื่อถือ และเพิ่มการรับรู้ในเป้าหมายที่ต่างไป  
 
 
3.5 ผลลัพธที่คาดหวัง (ใน 1 ปี) 

1. พัฒนา platform เพื่อสร้างประสบการรใหม่ให้แก่ลูกค้าที่เข้ารับบริการทางการแพทย 
และการให้ข้อมูลด้านสุขภาพ ตลอดถึงกระบวนการอํานวยความสะดวก เพื่อให้ระบบมีความเสถียร 
มีการใช้งานที่ปลอดภัย และสามารถเก็บข้อมูลเพื่อนํามาวิเคราะหต่อยอดการพัฒนาในอนาคต 

2. พัฒนาการให้บริการผ่านระบบแพลตฟอรมที่เน้นความสะดวกสบายและความเป็น
มืออาชีพ และสามารถสื่อสารทางการตลาดในประเด็นเหล่านี้ เพื่อสร้างความพึงพอใจของลูกค้าต่อ
การใช้งาน โดยคํานึงถึงประสบการณของผู้ใช้งาน และสิ่งที่ผู้ใช้จะได้รับ 

3. เพิ่มจํานวนผู้ใช้งานทั้งคนไข้และแพทยเจ้าของคลินิก โดยมีจํานวน user ไม่ต่ํากว่า 
1000 users 

4. มีคู่ค้าทางธุรกิจมากกว่า 3 ราย 
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4.1 �¦³Á£��°��ª´��¦¦¤ 
Ã�¥�¦³Á£��°��ª´��¦¦¤�̧É�³�Îµ¤µÄ�oÁ¡ºÉ°¡´��µÂ¡¨�¢°¦r¤�µ¦Ä®o�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�

Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�µ¤�µ��̧É Ã�¥°oµ�°·��µ� 10 types of innovation Å�oÂ�n  
 

4.1.1 Process Innovation 

�µ��¼oª·�´¥¤̧�µ¦�¦́�Á�¨̧É¥��́Ê��°��µ¦�Îµ�µ��°��́Ê�Â¡�¥r �¼oÁ�oµ¦́��¦·�µ¦ Â¨³Â È̈� 
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Á�·��µ�Å�Á�µ³Á º̈°�Á°� Å¤nªnµ�³Á�}��̧ÉÃ¦�¡¥µ�µ¨®¦º°Â È̈� ¤µÁ�}���Å�o�Îµ�µ¦�°�ª´� Áª¨µ �µ��̧É
Ä��µ¦Á�µ³Á º̈°� Â¨³Â È̈��³n�Á�oµ®�oµ�̧É¤µÁ�µ³Á º̈°�Ä®o n��¨�nµ�Â¡¨�¢°¦r¤Ä®o�́Ê�Â¡�¥rÂ¨³��Å�o 
Ã�¥�̧É��Å�oÅ¤n�o°�Á�·��µ�®¦º°¦°¦́��¨ Å¤n�ÎµÁ�}��o°�Á�È��o°¤¼¨Á�}��¦³�µ¬ µ¤µ¦��¼�¨¥o°�®΅� 

Á�oµ�¹��¦³ª´�·�µ¦¦́�¬µ�°���Á°� Â¨³�¼Â�ªÃ�o¤»�£µ¡Ä�°�µ�� ¤¸�Îµ¦³Á�·��nµ�¦³�� E-payment 

Â¨³¤̧¦³���µ¦¦́�¬µ�ªµ¤�¨°�£´¥�°��o°¤¼¨  
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4.1.2 Innovation for Product Performance  

Ã�¥�¦·�µ¦�¸Ê�³�nª¥¦oµ��»��nµÁ�·��µ¦Ä�o�µ�Ä®o�´� ¼̈��oµ �³�nª¥Ä��µ¦�¦³®¥´�Áª¨µ
Ä��µ¦�¸É�o°�Å�¦°�̧ÉÃ¦�¡¥µ�µ¨¦́��µ¨�µ� Ç �¦³®¥´��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦Á º̈°�Ä�o�¦·�µ¦Ã¦�¡¥µ�µ¨
Á°��� ¨��ªµ¤¥»n�¥µ�®µ��o°��µ¦�Îµ�o°¤¼¨�µ¦¦́�¬µ�́ªÁ°�Ä®oÂ¡�¥rÁ¤ºÉ°�o°�Á�¨̧É¥�Â¡�¥r�̧É¦́�¬µ Â¨³
Ä®o�o°¤¼¨Á�¸É¥ª�´�»�£µ¡Â¨³�µ¦Â¡�¥r�̧ÉÁ�µ³��Á�¡µ³�´ª�»��¨ ¤¸�µ¦Â�¨�¨ Â¨³¦µ¥�µ��¨Ä®o
�¼oÄ�o�¦·�µ¦Á�oµÄ��nµ¥ �ÎµÄ®oÁ¦ºÉ°�»�£µ¡Â¨³�µ¦Â¡�¥rÁ�}�Á¦ºÉ°��̧ÉÄ� ö�´ªÂ¨³Á�oµ�¹�Å�o�nµ¥¤µ�¥·É��¹Ê�  

 

4.1.3 Service Innovation  

¤¸�µ¦Ä®o�¦·�µ¦Ä��oµ��µ¦Ä®o�o°¤¼¨Â¨³�ªµ¤�nª¥Á® º̈°�¨°� 24 �´ÉªÃ¤� Ã�¥�³¤̧ chat 

bot �̧É�°¥�°��Îµ�µ¤�̧É���́¥�´�¤µ� Á�n� ª·�̧��·�́�·�´ª�n°�Á�µ³Á º̈°� Á�µ³Á º̈°��¦ª�°³Å¦�o°�
°��ÊÎµ°�°µ®µ¦�oµ� Â¨³ ¼̈��oµµ¤µ¦�Ä®o�ÎµÂ�³�Îµ�·�¤ �nµ��n°��µ�Å�o Â¨³¤̧�µ¦Â�o�Á�º°�Á¤ºÉ°�¹�
Áª¨µ�¦ª�»�£µ¡ ¤¸�µ¦Â�o�Á�º°��oª¥�o°¤¼¨ ®¦º°�µ¦�¼Â¨�́ªÁ°�Á¡ºÉ°�j°��´�Ã¦�Ä�Â�n¨³§�¼ Á¡ºÉ°Ä®o
¼̈��oµÅ�oÁ�oµÄ�o�µ��¨°�Áª¨µ ¤¸�µ¦°´¡Á���o°¤¼¨�nµªµ¦Á¦ºÉ°�»�£µ¡Á¡ºÉ°Ä®o»�£µ¡Á�}�Á¦ºÉ°��¸ÉÄ� ö�´ª 

Â¨³¤̧�µ¦Á�È��o°¤¼¨�¼oÄ�o�¦·�µ¦ (Big Data) Á¡ºÉ°�ÎµÅ�Ä�oÄ��µ¦¥·��»��ªµ¤¦¼o»�£µ¡�̧ÉÁ�¸É¥ª�o°��´�
�¼oÄ�o�¦·�µ¦Â�n¨³�nª�°µ¥» Á�n�Á¤ºÉ°¤̧°µ�µ¦Ä�΅�¬�³�¸Ê �ª¦́�Á���´ªÁ°�Á¤ºÉ°¤̧°µ�µ¦ Â¨³µ¤µ¦�
Á�oµ¤µ�¦ª�Á º̈°� Â¨³»�£µ¡ �µ¤Ã�¦Â�¦¤�̧ÊÅ�o  
 

 

4.2 �¦³Ã¥��r�°��µ¦¦oµ��ª́��¦¦¤ 
Ã�¥�µ¦¡´��µ�ª´��¦¦¤Â¡¨�¢°¦r¤�¸Ê�³Ä®o outsource �nª¥Ä��µ¦¡´��µÂ¨³°°�Â�� 

Ä�nª��nµ� Ç �´��¸Ê 
1. ¦¼�Â�� �µ¦¨��³Á�̧¥� �µ¦�°�ª´� Áª¨µ �µ��̧É Â¨³�µ¦�Îµ¦³Á�·�Á¡ºÉ°�ªµ¤³�ª� 

�µ¥�°� ¼̈��oµÄ��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦ Â¨³Á�}��µ��o°¤¼¨Îµ®¦́� ¼̈��oµ 
2. �µ¦Á º̈°�Ã�¦Â�¦¤�¦ª� Ã�¥Ä®o�o°¤¼¨Ä��µ¦�¦ª�Â�n¨³°¥nµ�Á¡ºÉ°�ªµ¤Á�oµÄ��nµ¥

Ä��µ¦Ä�o�µ��°� ¼̈��oµ Ä��µ¦Á º̈°�Ã�¦Â�¦¤�¦ª��̧ÉÁ®¤µ³¤�́���Á°� Â¨³�µ¦Ä®o�o°¤¼¨�³�nª¥
Ä®o ¼̈��oµÁ�oµÄ�ªnµ Â�n¨³ test �¦ª��¼°³Å¦ Á¡ºÉ°�̧É�³µ¤µ¦��́�·�Ä�Å�oÁ°� 

3. �µ¦Á�ºÉ°¤�¨�¦ª��µ�Á�¦ºÉ°��¦ª�ª·Á�¦µ³®r¼nÂ¡¨�¢°¦r¤�́Ê��°�Â¡�¥r Â¨³��Å�o 
�µ¦Á�ºÉ°¤�¨�³�nª¥Ä®o�¦³®¥´�Áª¨µÄ��µ¦¦° Â¨³�µ¦Á�·��µ��°� ¼̈��oµ �´�Á���·��µ¦Â¡�¥r Â¨³
Â¡�¥r Â¨³ ¼̈��oµµ¤µ¦�Á�È��¨ÅªoÁ�}��¦³ª´�·Å�o°̧��oª¥ 
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4. °°�Â��®�oµ¦µ¥�µ��¨Á�}�£µ¡Ä®oÁ�oµÄ��nµ¥ ¡¦o°¤�°�Â�ªÃ�o¤ �ªµ¤Á̧É¥�»�£µ¡
Ä�°�µ�� Â¨³Ä®o�ÎµÂ�³�ÎµÁ�¡µ³�»��¨ �µ¦°°�Â��®�oµ¦µ¥�µ��¨Ä®o�nµ��µ��¦³�µ¬�µªÂ��Á�·¤ 

�³�nª¥Ä®o ¼̈��oµ�Ä�Ä��¨»�£µ¡�°���Á°�¤µ��¹Ê� Â¨³�nª¥Á¡·É¤�ªµ¤Á�oµÄ�Ä��¨Â�n¨³�¨�̧Éª·Á�¦µ³®r
°°�¤µ 

5. �µ¦Ä�o�¦³ª´�·��Å�oÁ¡ºÉ°ª·Á�¦µ³®rÂ�ªÃ�o¤ ¦¼�Â��Ä��µ¦Á�·�Ã¦�Â¨³�°��¹�
�o°�Îµ�´�Ä��µ¦ª·Á�¦µ³®rÃ°�µ�°��µ¦Á�·�Ã¦�Ä�°�µ�� Á�n� ¡´��»�¦¦¤ �µ¦Á�È��¦³ª´�·�¨�¦ª��°�
��Å�o�³�ÎµÄ®oÁ¦µÅ�o�o°¤¼¨ Big Data Á¡ºÉ°�Îµ¤µ�Îµ�µ¥Â�ªÃ�o¤�°�΅�¬�³�µ¦Á�·�Ã¦�Â�n¨³Ã¦�Å�o 

6. ¤¸�µ¦¥·��»��o°¤¼¨»�£µ¡�µ¤�nª�ª´¥�°�� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥ �µ¦¥·��»��o°¤¼¨�µ��µ¦Â¡�¥r
�̧ÉÁ�¸É¥ª�o°��´�ª´¥�°�� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥ �³�nª¥Ä®o� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥�Ä�Ä�Á¦ºÉ°�»�£µ¡¤µ��¹Ê� Á�oµ¤µÄ�o
Â¡¨�¢°¦r¤Á¦µ Á¡ºÉ°°nµ��ªµ¤¦¼o�̧É°µ��³¥´�Å¤nÁ�¥�¦µ�¤µ��¹Ê� 

7. ¤¸ Keyword Chat Bot Ä��µ¦�nª¥�°��Îµ�µ¤�̧É���·¥¤�µ¤ �µ¦¤̧ chat bot �°¥�°�
�Îµ�µ¤�µ� keyword �³�nª¥Ä®o�¦³®¥´�Áª¨µ�°��»�¨µ�¦ Â¨³ ¼̈��oµ�³Å�o¦́��Îµ�°��̧É¦ª�Á¦Èª�́�Ä� 

Á��Ã�Ã¨¥¸�̧É�³�ÎµÁ�oµ¤µ�nª¥Ä��µ¦¡´��µ 
1. �µ¦°°�Â�� UX/UI 

x �µ¦°°�Â�� UX 

°°�Â��Ã�¦�¦oµ��o°¤¼¨ Â¨³Á¦·É¤¦oµ�Â�n¨³ screen Â¨³�Îµ®���µ¦�Îµ�µ�Â¨³�o°¤¼¨
�̧É�³Â�� �o°��ÎµÄ®o¤´É�Ä�ªnµ�o°¤¼¨�̧É�³Â���o°�¤¸�̧É°¥¼n�°�¤´� Á¦µ�È�³¤µ¦oµ� workflow �¹É��º°
Áo��µ��̧É user µ¤µ¦��n°�Å�Ä�Â¡¨�¢°¦r¤�°�Á¦µÅ�o �»� Ç °¥nµ��̧ÉÁ¦µ°¥µ�Ä®o user �ÎµÂ¨³Á®È�Å�o 
�o°�Ä�o�¸É� ·̈�Á¡ºÉ°�̧É�³�Îµ¤́�Å�oÎµÁ¦È� �o°��ÎµÄ®o¤´É�Ä�ªnµ�»�� ·̈��´Ê�Á�oµÄ�Å�o°¥nµ��nµ¥ Â¨³»��oµ¥ 

Click-through model �nª¥Ä®oÁ¦µ��°� wireframe Â¨³ workflow Ã�¥�µ¦Ä®o user Å�o��¨°�
Á®¤º°�Á n̈��¦·� Ã�¥ user �³Å�o¦́� link  Á¤ºÉ°Á�d���¤º°�º° user �³µ¤µ¦�� ·̈��̧É�»i¤�nµ� Ç Â¨³Á�d�
Å�¥´�®�oµ wireframe �nµ� Ç �µ¤ workflow Å�oÁ®¤º°��¦·� 

x �µ¦°°�Â�� UI 

Style guide ®¦º° UI Kit Á�}�Á®¤º°��o�Â���°�·É��nµ� Ç Ä�Â¡¨�¢°¦r¤ �µ¦¤̧ style 

�̧É�´�Á���³�nª¥Ä®o user Å¤n���´��µ¦Ä�o�µ� �µ¦¤¸ style �̧É�´�Á��Â¨³�¦��´��́Ê�Â¡¨�¢°¦r¤�³�ÎµÄ®o 
user Ä�o�µ�Å�o º̈É��¹Ê� �¹É��µ¦�Îµ®�� Style guide �È�o°��¼�oª¥ªnµ¨¼��oµÂ¨³�¼oÄ�oÁ¦µÁ�}�Ä�¦ Â¨³�o°�
¨��́Ê��°�¥»n�¥µ� Â¨³�ÎµÄ®o�µ�ÎµÁ¦È�Å�oÃ�¥Åª designer �̧É¤¸�¦³��µ¦�r�³�o°�µ¤µ¦�°°�Â��
�¨�µ�°°�¤µÄ®oÁ®¤µ³�́��¼oÄ�oÄ®o¤µ��̧É»� 
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2. Development 

Á�̧¥� code  {~� front-end Â¨³ back-end 

Cross-platform Á�}�Á��Ã�Ã¨¥¸�̧É¤¸ code �µ�nª�®¦º°�́Ê�®¤�Â�¦r�´� Á�}�ª·�̧�̧É�¦³®¥´�Á�·�
Â¨³Áª¨µ Hosting environment (Infrastructure) Á º̈°�ªnµ�³ host server Á¦µÅªo�̧ÉÅ®� �´�·�Ä��µ�¦µ�µ 
�ªµ¤µ¤µ¦�Ä��µ¦�¥µ¥Á�¨ �ªµ¤µ¤µ¦��̧É�ÎµÅ�o �¦·�µ¦Á¦·¤ �µ¦Ä�o�µ��nµ¥ �¦³·��·£µ¡ Â¨³
�ªµ¤Á�̧¥¦ ¤¸®¨µ¥Á�oµ Á�n� AWS, Google Cloud, Heroku, Azure �°�Á®�º°�µ��´Ê�Á¦µ¥´��o°�ªµ�Â��
Á�ºÉ°�µ¦Á�¨ Á¤ºÉ°�Îµ�ª��¼oÄ�oÁ¡·É¤¤µ��́Ê� Cloud-base �ÎµÄ®oÁ¦µµ¤µ¦��nµ¥Á�·�Á¡ºÉ°Á¡·É¤®¦º°¨�Å�o�µ¤
�ªµ¤�ÎµÁ�}� �°��µ��¸Ê¥´�¤̧�¦·�µ¦Á¦·¤ Á�n� backup database, server uptime, update os  

3. �µ¦n�/�º��¨ Ã�¥Ä�o¦³�� LIS/HIS  

�¹É�Á�}�¦³���µ¦�´��µ¦�°�Ã¦�¡¥µ�µ¨ �´Ê�Â�nÁª�¦³Á�̧¥� �¦³ª́�·�µ¦¦́�¬µ ́É��¦ª�Â È̈� 

Â¨³�µ¦́É��nµ¥¥µ �Îµ�µ�¦nª¤�´�¦³�� LIS �¹É�Á�}�¦³���´��µ¦®o°���·�́�·�µ¦�¸ÉÁ�ºÉ°¤�¨�µ�Á�¦ºÉ°��¦ª�
ª·Á�¦µ³®rÁ�oµ¥´�¦³�� Â¨³n��º��o°¤¼¨Á¡ºÉ°Â���¨Ä��°Â¡�¥rÅ�o 

4. �µ¦Ä�o google analytics Ä��µ¦ª·Á�¦µ³®r� »̈n¤Á�jµ®¤µ¥ 

Ä�o google analytics Ä��µ¦Á�È��o°¤¼¨ ¼̈��oµ�̧ÉÁ�oµ¤µÁ¥¸É¥¤�¤ ®¦º°Ä�oÂ¡¨�¢°¦r¤�°�Á¦µ 
�ÎµÄ®oÁ¦µ�¦µ�ªnµ�n°��µ�Ä�Á�}��n°��µ��̧É�¸�̧É»�Ä��µ¦Á¡·É¤�Îµ�ª���Á�oµÁªÈ�Å��r Á¡ºÉ°�³Ä�oÄ�
�µ¦�Îµ�µ¦�¨µ� Â¨³�Îµ�»��o°¤¼¨Ä��µ¦¥·��»��o°¤¼¨Å�o�¼��o°��µ¤ª´¥�°��¼oÄ�o�µ� Â¨³�¦́��¦»��»�£µ¡
Ä®oÁ®¤µ³¤�´��¼oÄ�o�µ�¤µ�¥·É��¹Ê� 

5. �µ¦Ä�o Key word Chat Bot  

Ã�¥�¼oÄ�o�µ�µ¤µ¦�¡·¤¡r�Îµ�µ¤Á�oµ¤µÅ�o�́��̧ Á®¤º°�Áª¨µ�»¥�´�Â°�¤·��µ¤���· Â öª 

Chatbot �³�¦ª�°��µ� keyword Â¨³n��Îµ�°�Ä®o�µ¤�̧É�´Ê�Åªo 
Ã�¥�»��¨�̧É�³¤µ¦oµ��ª´��¦¦¤�¸ÊÄ®o Å�oÂ�n Freelance Programmer  

1. �»��·�®r Ä�ª�«r 
2. Browscware Solution 

�µ��µ¦°��µ¤�nµÄ�o�nµ¥�µ¦¡´��µ�³°¥¼n�̧É�¦³¤µ� 150,000-200,000 �µ� Â¨³�̧¤ 

IT Support �̧ÉÁ�·�Á�º°��n°Á�º°��¦³¤µ� 20,000-30,000 �µ� 
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4.3 �ªµ¤Á¸É¥�Â¨³�µ¦�´��µ¦�ªµ¤Á¸É¥� 
1. �ªµ¤Á̧É¥��µ��µ¦�¼�¨³Á¤·��¦́¡¥r·��µ��{��µ 
�µ¦�´��µ¦�ªµ¤Á̧É¥��µ��µ¦�¼�¨³Á¤·��¦´¡¥r·��µ��{��µ �µ��¼o�´��Îµ�³�Îµ�µ¦��

·̈�·��·Í application Â¨³¡́��µ�ª´��¦¦¤Ä®¤n ®¦º°¡´��µ¦¼�Â��Ä®o�¦·�µ¦ Á¤ºÉ°�»¦�·�Á¦·É¤Á�oµ¼n red 

ocean 

2. �ªµ¤Á̧É¥��µ��ªµ¤Á�̧¥¦�°�¦³��  

�µ¦�´��µ¦�ªµ¤Á̧É¥�Ä��µ¦�´��µ¦�{�®µ¦³��Å¤nÁ�̧¥¦ Ã�¥Á¦µ�³¤̧�µ¦Â�o��{�®µ
Â�n ¼̈��oµ Â¨³¤̧�̧¤ IT �̧É�nª¥Â�oÅ��{�®µÄ®o¦ª�Á¦Èª�̧É»�  

3.  �ªµ¤Á̧É¥��µ��µ¦Ä®o�¦·�µ¦ n̈µ�oµ�ªnµ�Îµ®���µ��{�®µ»�ª·́¥ Á�n� Á�¦ºÉ°�ª·Á�¦µ³®r
Á̧¥ �{�®µÄ��oµ��µ¦��n�»�ª·́¥ £´¥�¦¦¤�µ�·  

�µ¦�´��µ¦�ªµ¤Á̧É¥� Á¦µ�³¤̧�µ¦Â�o�Á�º°��nµ�Â¡¨�¢°¦r¤ªnµ�µ�Â È̈�Á�¦ºÉ°�ª·Á�¦µ³®r
¤¸�{�®µ Á¡ºÉ°�̧É�³Ä®o�¼o�¦·Ã£��¦µ� Â¨³¤̧�̧¤�nµ�Á�oµÂ�oÅ��{�®µÄ®oÁ¦Èª�̧É»� 

 

 



29 

 

���¸É 5 

Â���¦·®µ¦�´��µ¦�̧¤Â¨³°��r�¦ 

 

 

�µ¦«¹�¬µ�µ¦�¦·�µ¦�´��µ¦�¸¤£µ¥Ä�°��r�¦�°��¦·¬´� Á�¨·Â¨È��°¦µ�°¦̧É �Îµ�´� 

�¦³�°�Å��oª¥�o°¤¼¨�µ��»¦�·�, �¦³Á£��¦́¡¥µ�¦�oµ��̧¤Â¨³°��r�¦�̧É�ÎµÁ�}�Á¡ºÉ°�´��»��»¦�·�, 

Â���¨¥»��r�µ¦�´��µ¦�¦́¡¥µ�¦�¸ÉÁ�¸É¥ª�o°�, Ã�¦�¦oµ�°��r�¦, Â���ÎµÁ�·��¨¥»��r�oµ��µ¦�´��µ¦�̧¤
Â¨³°��r�¦�µ¤�¦°�Áª¨µÂ¨³�ªµ¤�o°��µ¦Ä�o Â¨³�µ¦�¦³¤µ��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�ÎµÁ�·��µ�Ã�¥�¦³¤µ�
�µ¦�́Ê�®¤� 5 �e Ã�¥�³�ÎµÁ�°Â���µ¦�¦·®µ¦�´��µ¦Ä�£µ¡¦ª¤�́Ê�°��r�¦�µ¤ª´��»�¦³��r�°�
Â���»¦�·��̧É�´��Îµ�¹Ê� Ã�¥¤̧¦µ¥¨³Á°̧¥� �´��¸Ê 
 

 

5.1 ��ª·Á�¦µ³®rÂ¨³¦³�»�¦³Á£��¦´¡¥µ�¦�oµ��̧¤Â¨³°��r�¦�¸É�ÎµÁ�}�Á¡ºÉ°�´��»�
�»¦�·� 

Ä��nª�Â¦� �¦·¬´��̧É°¥¼nÄ��nª��°��µ¦Á�}��¦·¬´��´Ê�Ä®¤n ¤¸Á�·��»����³Á�̧¥��¦·¬´��Îµ�´� 

4 öµ��µ� Á¡ºÉ°Ä®o�ÎµÁ�·��µ¦Ä��¦·¬´�Á�}�Å�°¥nµ�¦µ�¦ºÉ�Â¨³¤̧�¦³·��·£µ¡ �¦·¬´�¤̧�ªµ¤�ÎµÁ�}��o°�¤̧
�¼o¦́��·��°�®�oµ�̧ÉÄ�®¨µ¥Â��� �´��´Ê��¹��ÎµÁ�}��o°�Â�n��µ¦ªµ�Â���µ¦�´��µ¦�¦́¡¥µ�¦°¥nµ�¤̧
�¦³·��·£µ¡ �µ��oµ��¦́¡¥µ�¦�»��¨Ä��nª��¦·¬´��́Ê�Ä®¤n �¦·¬´��³Á�o� 4  iµ¥®΅�Ç Â¨³ Outsource 

Å�oÂ�n 
1.  iµ¥ªµ�Â���µ¦� ·̈�Â¨³¡´��µ� ·̈�£´��rÂ¨³�¦·�µ¦ 

Ä��µ¦ªµ�Â���µ¦¦oµ�Â¨³¡́��µ�µ¦Ä®o�¦·�µ¦ �µ¦¡´��µnª��¸Ê�¼o¦nª¤�n°�´Ê�°��r�¦
Á�}��¼o�´��µ¦Ä��µ¦ªµ�Â���µ¦¦oµ�Â¨³¡´��µ�¦·�µ¦ Ã�¥¤̧�µ¦ªµ�Â��Ä��µ¦®µ�µ��̧ÉÁ�nµ�¹� 

��Â�n� ªµ�¦³�� Â¨³�¦·¬´�¤̧�µ¦Á º̈°�Á�nµÁ�¦ºÉ°��¦ª�ª·Á�¦µ³®r°́�Ã�¤́�·�µ��¦·¬´��̧É�nµÁ�ºÉ°�º° �¹É�
�¼o�´��µ¦nª��µ��¸Ê¤¸�¦³��µ¦�r�µ¦�Îµ�µ��µ�Ã¦�¡¥µ�µ¨�¹�Á�oµÄ��¹��o°�¸Â¨³�o°Á̧¥�°�Á�¦ºÉ°�
Â�n¨³�¦·¬´� �ÎµÄ®oµ¤µ¦��́�·�Ä�Á º̈°�Ä�o�¦·�µ¦�µ��¦·¬´��̧É¤¸¤µ�¦�µ� Á¡ºÉ°Ä®o�¨�¦ª�°°�¤µ
�nµÁ�ºÉ°�º°�̧É»� 
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2.  iµ¥��·�́�·�µ¦ 

Ä�nª��°��µ��oµ��µ¦��·�́�·�µ¦ �³¤̧�µ¦�oµ��¼o�̧É���µ¦«¹�¬µ�µ��¦³Á���·��µ¦Â¡�¥r 
¡¦o°¤�́Ê�¤̧Ä��¦³�°�ª·�µ�̧¡ Â¨³Á�}��¼o�̧ÉÁ�¥¤̧�¦³��µ¦�r�µ¦�Îµ�µ�¤µ¤µ��ªnµ 2 �e ¤µ�¼Â¨Ä��µ�
�oµ��µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®rÂ¨³�ª��»¤�»�£µ¡ Á¡ºÉ°�̧É�³Ä®o�¨ª·Á�¦µ³®r�¼��o°�Â¨³Â¤n�¥Îµ�̧É»� 

3.  iµ¥�¦́¡¥µ�¦�»��¨Â¨³�»¦�µ¦Ä��oµ��°��¦́¡¥µ�¦�»��¨Â¨³�»¦�µ¦ 

�³�Îµ�µ¦�oµ��¼o�̧É¤¸�¦³��µ¦�r�Îµ�µ�Ä��oµ��»��¨Â¨³Á°�µ¦ �µ��ªnµ 3 �e �¹É��o°�
�¼Â¨Ä�nª��°��¦́¡¥µ�¦�»��¨Ä�°��r�¦ �´Ê�Â�n�µ¦�´�¦¦¡�´��µ� °�¦¤¡�́��µ� Â¨³�¨�°�Â��
Â¨³ª´�·�µ¦�°�¡�́��µ� Á¡ºÉ°Ä®oÁ®¤µ³¤�´�ª´���¦¦¤°��r�¦¤µ��̧É»� 

4.  iµ¥�µ¦�¨µ� �µ¦�µ¥ Â¨³ ¼̈��oµ́¤¡´��r 
Ä�nª��°��µ¦�¨µ�Â¨³�µ¦�µ¥ �³�Îµ�µ¦�oµ��¼o�̧É¤¸�¦³��µ¦�r�µ¦�Îµ�µ�Ä��oµ��°�

�µ¦�¨µ�Â¨³�µ¦�µ¥¤µ�µ��ªnµ 5 �e �¹É�Á�oµÄ�Ä�Á¦ºÉ°��°��́Ê��°�Â¨³�¦·�µ¦�°�Á¦µÅ�oÁ�}�°¥nµ��¸ 
¤µ�¼Â¨Ä�Á¦ºÉ°��°��¦³�ª��µ¦�oµ��µ¦�¨µ�Â¨³�µ¦�µ¥Á¡ºÉ°Ä®oÁ�}�Å�°¥nµ�¤̧�¦³·��·£µ¡ 

5.  iµ¥�µ¦Á�·�Â¨³�́��̧ 

Ä�nª��¸ÊÁ�}�nª��°�Ã�¦�¦oµ�¡ºÊ��µ��°�°��r�¦ Ã�¥�³�Îµ�µ¦�oµ��µ� Outsource 

Ä��nª� 2 �eÂ¦��n°� ®΅��µ��´Ê��¹��oµ��¼o�̧É¤¸�µ¦«¹�¬µÂ¨³¤̧�¦³��µ¦�r�µ��oµ��µ��́��̧Â¨³�µ¦Á�·�
¤µ��ªnµ 5 �e Â¨³Á�}�nª��̧É�³�´��»��µ�Ä��oµ�Á°�µ¦�nµ� Ç 

6.  iµ¥�´��»�n�Á¦·¤Á��Ã�Ã¨¥¸µ¦�Á�« 

 iµ¥�¸Ê¤¸®�oµ�̧É�¼Â¨Â¨³¡´��µÄ�nª��°�ÁªÈ�Å��rÂ¨³Â°�¨·Á��´� ¦ª¤�¹��¼Â¨
�ªµ¤�¨°�£´¥�°��o°¤¼¨ Â¨³�nª¥Â�oÅ��{�®µ Ã�¥�³�Îµ�µ¦�oµ� Outsource �̧É¤¸�¦³��µ¦�r �ºÉ°Á̧¥� 

Â¨³¤̧�ªµ¤�nµÁ�ºÉ°�º° �ª¦¤¸Á¡·É¤�ªnµ�¸ÊÅ®¤�¦́� 

 

 

5.2 ��ª·Á�¦µ³®rÂ¨³¦³�»Â���¨¥»��r�µ¦�́��µ¦®µ�¦´¡¥µ�¦�̧ÉÁ�¸É¥ª�o°� 
Á�ºÉ°��µ�Ä��µ¦�ÎµÁ�·��»¦�·�nª�Ä®�n� »̈n¤�¼o�¦·®µ¦Â¨³�¼o¦nª¤�ÎµÁ�·��µ��³¤µ�µ��¼o�n°�́Ê�

�·��µ¦ Ã�¥Ä��eÂ¦��³¤¸�µ¦�´��oµ�¡�́��µ� iµ¥��·�́�·�µ� Â¨³ iµ¥�µ¦�¨µ�Â¨³�µ¦�µ¥ Á�nµ�´Ê� 

�´��´Ê�Ä��µ¦¦¦®µ �́�Á º̈°����̧ÉÁ�oµ¤µ�¹�¤̧�Îµ�ª�Å¤n¤µ� �¹É��³Á�}�®�oµ�̧É�°� iµ¥ªµ�Â���µ¦�¨·�
Â¨³�¦·�µ¦Ä��µ¦�¼Â¨ Ã�¥Ä��e�̧É 2-5 �³¤̧�µ¦¦́�¡�´��µ���·�́�·�µ�Â¨³¡�́��µ��µ¥Á¡·É¤¤µ��¹Ê� 

Â¨³¤̧�µ¦�´��oµ�¡�́��µ�Îµ®¦́�Á�µ³Á º̈°��µ¤�µ��̧É  Ã�¥¡·�µ¦�µ�µ¤¥°��µ¥Â¨³�ªµ¤�o°��µ¦
�°��¦·�µ¦ 
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5.3 Ã�¦�¦oµ�°��r�¦Â¨³�µ�³�»�¨µ�¦Â¨³���µ�®�oµ�̧É 
 

5.3.1 �o°¤¼¨�µ��»¦�·� 

�¦·¬´� Á� ·̈Â È̈��°¦µ�°¦̧É �Îµ�´��¦³�°��»¦�·��µ¦�¦·�µ¦Á�È�Â¨³ª·Á�¦µ³®r·É�n��¦ª�
�´Ê�Ä�Â¨³�°��µ��̧É Ã�¥Ä�o�»����³Á�̧¥��¦·¬´��Îµ�´� 4 öµ��µ� 

        

5.3.2 Ã�¦�¦oµ�°��r�¦ 

Á�ºÉ°��µ��¦·¬´� Á� ·̈Â È̈��°¦µ�°¦̧É �Îµ�´� Á�}��¦·¬´� start up �µ�»�£µ¡ ��µ�¥n°¤ 

�´��´Ê�Á¡ºÉ°µ¤µ¦��¼Â¨�»�¨µ�¦Ä��¦·¬´�Å�o°¥nµ��́Éª�¹� �¹�¤¸Ã�¦�¦oµ�°��r�¦Â�� Flat Organization 

Ã�¥�¼o�¦·®µ¦Á�}��¼o�Îµ®��Á�jµ®¤µ¥ ª·́¥�́«�r ¡´���·� �¨°����¹��¨¥»��rÄ��µ¦�¦·®µ¦�nµ� Ç Ã�¥
¡�´��µ��°��¦·¬´�¤̧nª�¦nª¤Ä��µ¦Â���ªµ¤�·�Á®È� Á¡ºÉ°Ä®o�ÎµÁ�·��µ¦Ä��¦·¬´�Á�}�Å�°¥nµ�¦µ�¦ºÉ�
Â¨³¤̧�¦³·��·£µ¡ �¹É��³Â���´�£µ¡ 5.1 

 

 
£µ¡�̧É 5.1 Ã�¦�¦oµ�°��r�¦ �°� Deli laboratory 

 

5.3.3 Â���oµ��»�¨µ�¦ 

�¦·¬´� Á� ·̈Â È̈��°¦µ�°¦̧É �Îµ�´� �ÎµÁ�·��µ¦Ä�¦¼�Â���°��¦·¬´��Îµ�´� �¹��o°��Îµ®��
®�oµ�̧ÉÂ¨³�ªµ¤¦́��·��°�°¥nµ��́�Á��Á¡ºÉ°Ä®o°��r�¦�ÎµÁ�·��»¦�·�Å�o°¥nµ�¤̧�¦³·��·£µ¡ Â¨³Á�·�Ã�
°¥nµ��n°Á�ºÉ°� Ã�¥�³¤̧¦µ¥¨³Á°̧¥��´�Ä��µ¦µ� 

  

�¦¦¤�µ¦�¼o�´��µ¦ 

 
 iµ¥�µ¦�¨µ�Â¨³ 

�µ¦�µ¥ 
 

 iµ¥ªµ�Â��Â¨³
¡´��µ�¦·�µ¦ 

  iµ¥��·�´�·�µ�   iµ¥�µ¦Á�·�Â¨³�´��̧  
 iµ¥�¦´¡¥µ�¦

�»��¨Â¨³�»¦�µ¦ 
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�µ¦µ��̧É 5.1 ®�oµ�̧ÉÂ¨³�ªµ¤¦́��·��°��°��»�¨µ�¦ 

Î̈µ�´� �ÎµÂ®�n� 
�ªµ¤Á�̧É¥ª�µ�Â¨³

�¦³��µ¦�r ®�oµ�̧ÉÂ¨³�ªµ¤¦́��·��°� °́�¦µ 

1 �¦¦¤�µ¦
�¼o�´��µ¦ 

ªµ�Â���¨¥»��rÄ�
�µ¦�¦·®µ¦�̧¤�µ�
¤µ��ªnµ 5 �e 

- ªµ�Â��Â¨³�Îµ®���¨¥»��r�µ¦�ÎµÁ�·��µ��°�°��r�¦
�´Ê�Ä�¦³¥³´Ê�Â¨³¦³¥³¥µª 

- �¦·®µ¦°��r�¦Ä®oÁ�}�Å��µ¤Â��Â¨³�¨¥»��r�¸Éªµ�Åªo
Â¨³µ¤µ¦��¦´�Â�o�µ¤�µ��µ¦�r°¥nµ�Á®¤µ³¤ 

- �¦·®µ¦�´��µ¦�¼Â¨°��r�¦Â¨³¡�́��µ��»���Ä�°��r�¦ 

- �Îµ®��Ã�¦�¦oµ��¨�°�Â���°��»�¨µ�¦Ä�°��r�¦
Ä®o¤¸�ªµ¤Á®¤µ³¤ 

1 

2 �¼o�´��µ¦ iµ¥
�µ¦�¨µ�Â¨³
�µ¦�µ¥ 

�¦³��µ¦�rÄ�
�oµ��µ¦�¨µ�Â¨³
�µ¦�µ¥¤µ��ªnµ 5 �e 

- ¦´��·��°�Â¨³�¼Â¨Ä��µ¦�Îµ®���¨¥»��r�°��µ¦�¨µ� 

�µ¦�µ¥ ¦ª¤�¹��µ¦�´��·��¦¦¤�µ��µ¦�¨µ��°��¦·¬´� 

- ªµ��¨¥»��rÂ¨³Á�°�µ¦�µ¥ Â¨³¦´�¬µ�ªµ¤´¤¡́��r
�́� ¼̈��oµ 

1 

3 �¼o�´��µ¦ iµ¥
��·�´�·�µ� 

¤¸�¦³��µ¦�r
�Îµ�µ�Ä�®o°�
��·�´�·�µ� 1-3 �e 

- Á�È�Â¨³ª·Á�¦µ³®r·É�n��¦ª�Å�o°¥nµ��¼��o°�Â¨³
Â¤n�¥Îµ (�¼o�nª¥�́�Á���·��µ¦Â¡�¥rÂ¨³¡�́��µ�¡µ�Å�¤r) 
- �ª��»¤�»�£µ¡�°�®o°���·�´�·�µ¦ 

- ¦µ¥�µ��¨Â¨³Ä®o�ÎµÂ�³�ÎµÅ�o°¥nµ��¼��o°�  

2 

4 �¼o�´��µ¦ iµ¥
¡´��µ�»��¨
Â¨³�»¦�µ¦ 

¤¸�¦³��µ¦�r
�Îµ�µ�Ä��oµ�
�»��¨ 2-3 �e 

- �¼Â¨Ä�nª��°��¦́¡¥µ�¦�»��¨Ä�°��r�¦ �́Ê�Â�n 
�µ¦�́�¦¦¡�́��µ� °�¦¤¡�´��µ� Â¨³�¨�°�Â��Â¨³
ª́�·�µ¦�°�¡�́��µ� Á¡ºÉ°Ä®oÁ®¤µ³¤�́�ª́���¦¦¤
°��r�¦¤µ��¸É»� 

1 

5  iµ¥�µ¦Á�·�
Â¨³�´��̧ 

�¦·®µ¦�µ��oµ�
�´��̧Â¨³�µ¦Á�·�
¤µ��ªnµ 5 �e 

- ¦´��·��°�Â¨³�¼Â¨Ä�nª��°��µ¦�¦·®µ¦�´��µ¦
£µ¡¦ª¤�°��´��̧�°��¦·¬´� 

- ¦´��·��°�Â¨³�¼Â¨Ä�nª��°��nµÄ�o�nµ¥�´Ê�®¤��°��¦·¬´� 

outsource 

6  iµ¥�́��»�
n�Á¦·¤
µ¦�Á�« 

¤¸�¦³��µ¦�r
�oµ��µ¦¡́��µÂ¨³
�¼Â¨Â�oÅ��{�®µ
¦³�� ÁªÈ�Å��r 
Â¨³Â°¡ ·̈Á��́�  

- ¡´��µÂ¨³Â�oÅ��{�®µ�µ��oµ�¦³�� 

- �¼Â¨�ªµ¤�¨°�£́¥�°��o°¤¼¨ 

outsource 
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5.4 Â���ÎµÁ�·��µ¦�¨¥»��r�oµ��µ¦�́��µ¦�̧¤Â¨³°��r�¦�µ¤�¦°�Áª¨µ 
Ã�¥Á�·�Á�º°�¤̧°́�¦µÁ¡·É¤�¹Ê��̧É 3% �n°�e�´Ê�Â�n�e�̧É 3 Â¨³�¦·¬´��³�nµ¥�nµ�°¤¤·��́É�Á�}�

°́�¦µ¦o°¥¨³ 1 �µ�¥°��µ¥Ä�Â�n¨³Á�º°� Ä®oÂ�n iµ¥�µ¦�¨µ�Â¨³�µ¦�µ¥ Â¨³�nµ n̈ª�Áª¨µÄ®oÂ�n iµ¥
��·�́�·�µ� �́ÉªÃ¤�¨³ 100 �µ� Â¨³�nµ¥Ã��´ 1 Á�º°�Ã�¥�³Á¦·É¤�nµ¥Ä��e�̧É 3 

 

�µ¦µ��̧É 5.2 Â���ÎµÁ�·��µ¦�¨¥»��r�oµ��µ¦�´��µ¦�̧¤Â¨³°��r�¦ 

�ÎµÂ®�n� 
�e�̧É 1 

�Îµ�ª� (��) �Îµ�ª� (Á�º°�) Á�·�Á�º°� (�µ�) 

�¦¦¤�µ¦�¼o�´��µ¦ 1 12 40,000 

�¼o�´��µ¦ iµ¥�µ¦�¨µ�Â¨³�µ¦�µ¥ 1 12 18,000 

 iµ¥��·�́�·�µ� 2 12 22,000 

�¼o�nª¥��́Á���·��µ¦Â¡�¥r 1 12 15,000 

 iµ¥�¦́¡¥µ�¦�»��¨ 1 12 18,000 

 iµ¥�µ¦Á�·�Â¨³�́��̧ Outsource   

 iµ¥ IT Support Outsource   

¦ª¤Á�·�Á�º°� (�n°Á�º°�) 6 - 135,000 

¦ª¤Á�·�Á�º°� (�n°�e) 6 - 1.620,000 

 

Â�ª�µ��µ¦¡´��µ�»�¨µ�¦ Ä��́Ê� �̧É 1 �³Á�o�¡´��µÄ��oµ��°� Technical skills Á�n� 

°�¦¤Á¦ºÉ°��ªµ¤�¨°�£´¥��³��·�́�·�µ� °�¦¤́¤�µÄ�Á¦ºÉ°��°��µ¦�ª��»¤�»�£µ¡®o°���·�́�·�µ¦ 

¦ª¤�¹��µ¦n�Ä®o°�¦¤Ä��µ��¦³�»¤ª·�µ�µ¦ Á¡ºÉ°°́�Á���ªµ¤¦¼oÂ¨³�ª´��¦¦¤�µ��oµ��µ¦Â¡�¥r°¥¼nÁ¤° 

nª�Ä��́Ê��̧É 2 �³Á¦·É¤Á�o��µ¦¡´��µÄ��oµ��°� management skills �́�¬³�oµ��µ¦�´��µ¦ Â¨³
�µ¦�Îµ�»¦�·� Á¡ºÉ°Ä®o¡�´��µ�µ¤µ¦�¤°�Á®È�Á�jµ®¤µ¥Ä�¤»¤Á�¸¥ª�´�Á¦µ ®¦º°µ¤µ¦�¤°�Á®È�Ã°�µ
�̧É�³�Îµ¤µ¡́��µ°��r�¦¦nª¤�´�Å�o Ã�¥�³¤̧�µ¦n�Å� workshop  �´�°�¦¤ ®¦º° seminar  
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5.5 �¦´¡¥µ�¦�̧É�ÎµÁ�}�Á¡·É¤Á�·¤Ä��µ¦�´��́Ê��»¦�·� 
1. °µ�µ¦Îµ�´��µ� ¡ºÊ��̧ÉÎµ®¦́��µ¦�Îµ�µ� ªµ�Â�� �µ¦��·�́�·�µ¦ª·Á�¦µ³®r�¨ ªµ�

Á�¦ºÉ°�ª·Á�¦µ³®r ¡ºÊ��̧ÉÎµ®¦́�Á�È�°»��¦�r�µ��µ¦Â¡�¥r�nµ� Ç Â¨³¡ºÊ��̧ÉÎµ®¦́�Ä®o�¦·�µ¦Â�n ¼̈��oµ 
walk-in Ã�¥�³�Îµ�µ¦Á�nµ°µ�µ¦¡µ�·�¥r 3 �́Ê� 

2. ¥µ�¡µ®�³Ä��µ¦Á�·��µ� Îµ®¦́�Á�·��µ�Ä®o�¦·�µ¦ ¼̈��oµ�°��µ��̧É Ã�¥�³�Îµ
�µ¦�ºÊ° ¦��´�¦¥µ��r¥��r�Îµ�ª� 2 �́� 

3. Á�¦ºÉ°��¦ª�ª·Á�¦µ³®r �ÊÎµ¥µ Â¨³°»��¦�r�µ¦Â¡�¥r Îµ®¦´�Ä®o�¦·�µ¦Â�n¨¼��oµ 

�¦ª�ª·Á�¦µ³®r·É�n��¦ª� Ã�¥�³�Îµ�µ¦́É��ºÊ°�µ��¼oÂ���µ¥Á�¦ºÉ°�¤º°Â¡�¥r 
4. °»��¦�rÎµ�´��µ� Îµ®¦́�Ä�o°Îµ�ª¥�ªµ¤³�ª�Ä��µ¦�Îµ�µ� Ã�¥�³�ºÊ°�µ�¦oµ��oµ

�̧É·��oµ¤̧�»�£µ¡Â¨³¦µ�µÁ®¤µ³¤ 
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���¸É 6 

Â���µ¦Á�·� 

 

 

Â���¨¥»��r�µ��µ¦Á�·�Á�}�·É�Îµ�´�Ä��µ¦�ÎµÁ�·��»¦�·� Á¡ºÉ°Á�¦¸¥¤�ªµ¤¡¦o°¤Ä�
�µ¦�¦·®µ¦�´��µ¦�oµ��µ¦Á�·��°��¦·¬´��́Ê�¦µ¥¦́�Â¨³¦µ¥�nµ¥ Á¡ºÉ°�¦³Á¤·��ªµ¤�»o¤�nµÂ¨³�ªµ¤Á̧É¥�
�nµ� Ç Á¡ºÉ°�̧É�³Å�o�¦³Á¤·��¦³·��·£µ¡Â¨³�¦³·��·�¨�°��µ¦�ÎµÁ�·��µ�Å�o°¥nµ��´�Á�� Ã�¥
Â���¨¥»��r�¸Ê�³°�·�µ¥�¹�¤¤�·�µ��µ¦Á�·�, �¦³¤µ��µ¦���¦³ÂÁ�·���ÎµÂ���µ¤¦µ¥�e, 
�µ¦�¦³Á¤·��¨�µ¦Á�·�Â¨³¦»��¨�¦³Á¤·�Ã�¦��µ¦¨��»�, �ªµ¤Á̧É¥�Â¨³Â�ª�µ��´��µ¦�ªµ¤Á̧É¥� 

 

 

6.1 ¤¤�·�µ��µ��µ¦Á�·� 
 

6.1.1 ¤¤�·�µ��oµ�Á�·��»� 

 

�µ¦µ��̧É 6.1 Â��Á�·�¨��»�Ä�·��¦́¡¥r�µª¦, Á�·�¨��»�Á¡ºÉ°�nµÄ�o�nµ¥�n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ� Â¨³Á�·��»�
®¤»�Áª¸¥� 

¦µ¥�µ¦ ¤¼¨�nµ 
1. Á�·�¨��»�Ä��¦́¡¥r·��µª¦ 

Á¢°¦r�·Á�°¦rÎµ�´��µ� 42,500 

°»��¦�rÎµ�´��µ� 212,500 

�΅�Á�È�·��oµ 15,000 

2. Á�·�¨��»�Á¡ºÉ°�nµÄ�o�nµ¥�n°��ÎµÁ�·��µ� 

�nµ���³Á�̧¥��¦·¬´� 10,000 

�nµ·É�� ¼̈�¦oµ�,°°�Â��£µ¥Ä� 500,000 

�nµÁ�¦ºÉ°�ª·Á�¦µ³®rÂ¨³°»��¦�r  600,000 

�nµ¡´��µÂ¡¨�¢°¦r¤ 320,000 

¥µ�¡µ®�³ 250,000 

marketing expense 750,000 
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�µ¦µ��̧É 6.1 Â��Á�·�¨��»�Ä�·��¦´¡¥r�µª¦, Á�·�¨��»�Á¡ºÉ°�nµÄ�o�nµ¥�n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ� Â¨³
Á�·��»�®¤»�Áª¸¥� (�n°) 

¦µ¥�µ¦ ¤¼¨�nµ 
4. Á�·��»�®¤»�Áª̧¥�   

Á�·��»�®¤»�Áª¥̧�Ä��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 500,000 

¦ª¤¤¼¨�nµ�µ¦¨��»� 3,200,000 

 

6.1.2 Â® n̈��̧É¤µ�°�Á�·��»� 

 

�µ¦µ��̧É 6.2 Â��́�nª�Â® n̈��̧É¤µ�°�Á�·��»� 

Î̈µ�´� �¼o¦nª¤�»� Á�·�¨��»� 

1 �µ�µª»�µ ·̈�¸ ·̈Ê¤£´�� ̧ 1,500,000 

2 �µ�»ª¦¦�¦̧ �´��¦°¤¦�»¨ 1,000,000 

3 �µ�»¤µ¨̧ ¡·¦·¥³�Îµ¦� 700,000 

¦ª¤ 3,200,000 

 

6.1.3 ¤¤�·�µ��µ��µ¦Á�·� 

 

�µ¦µ��̧É 6.3 Â��¤¤�·�µ��µ��µ¦Á�·� 

¦µ¥�µ¦ ¤¤»�·�µ��µ��µ¦Á�·� 

1. �nµÁºÉ°¤¦µ�µÁ�¦ºÉ°�Ä�oÎµ�́��µ� 5 �e Â��Áo��¦� 

2. �nµ�µ� Å¤n¤¸�Ã¥�µ¥�nµ�µ� 

3. ·��oµ���¨´�ÎµÁ¦È�¦¼� ¦o°¥¨³ 10 �n°Á�º°� 

4. °´�¦µÁ�·�Á¢j° (��µ�µ¦Â®n��¦³Á�«Å�¥, 2563) Á¡·É¤�¹Ê�¦o°¥¨³ 0.8 �n°�e 
5. °´�¦µ�µ¦Á¡·É¤�¹Ê��°�Á�·�Á�º°� Á¡·É¤�¹Ê�¦o°¥¨³ 3 �n°�e Ã�¥Á¡·É¤�¹Ê��́Ê�Â�n�e�¸É 3 �°�

�µ¦�Îµ�µ� 

6. °´�¦µ£µ¬¸Á�·�Å�o�·�·�»��¨ (�¦¤¦¦¡µ�¦, 2563) ¦o°¥¨³ 20 �n°�e 
7. �Ã¥�µ¥�µ¦�nµ¥Á�·��{��¨ �¦·¬´��nµ¥Á�·��{��¨�¸É 70% �µ��ÎµÅ¦»��· �¦·¬´�

�nµ¥Á�·��{��¨�¦´Ê�Â¦�Ä��e�¸É 4 �°��µ¦�ÎµÁ�·�
�»¦�·�Á¤ºÉ°�¦·¬´�¤¸�ÎµÅ¦»��· 

8. £µ¬¸¤¼¨�nµÁ¡·É¤ (VAT) Å¤n¤¸�µ¦�Îµ�ª�£µ¬¸¤¼¨�nµÁ¡·É¤ 
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�µ¦µ��̧É 6.3 Â��¤¤�·�µ��µ��µ¦Á�·� (�n°) 

¦µ¥�µ¦ ¤¤»�·�µ��µ��µ¦Á�·� 

9. Á�·��»�®¤»�Áª̧¥� Å¤n¤¸Á�¨¸É¥�Â�¨�¦³®ªnµ��µ¦¨��»�Ä� 5 �e 
10. Ã��́¡�́��µ� ¤¸�Ã¥�µ¥�µ¦�nµ¥Ã��́Ä®o�́�¡�́��µ�Ä��e�¸É 3 �°��µ¦�´��́Ê�

�¦·¬´� Ã�¥�¸É�³�nµ¥Ã��́ 1 Á�º°��n°�e 
11. �o��»��́ªÁ�¨¸É¥�nª��ÊÎµ®�́� WACC (Weight 

Average Cost of Capital) 

¦o°¥¨³ 15.6 

12. °´�¦µ�µ¦Á�·�Ã��µ��µ¦�¨µ� �µ��µ¦�r¥°��µ¥Á�·�Ã� 13% 

13. �nµÁ�nµ¡ºÊ��¸É 15,000 �µ��n°Á�º°� Ã�¥Â�n�Á�}�nª�°µ�µ¦Îµ�́��µ�¦o°¥¨³ 

80 Â¨³Ã��́�Á�È�·��oµ°¸�¦o°¥¨³ 20 

14. �nµ�ªµ¤�́��ª��°��¨µ� (ȕ) 1 

15. �nµ¦´��oµ�Á®¤µ�Îµ�´��̧ 2500 �µ��n°Á�º°� Á¡·É¤�¹Ê��e¨³ 5000 �µ� 

16. �nµ�oµ� IT Support 3500 �µ��n°Á�º°� 

17. �nµ°°�Å�Á�µ³Á º̈°��°��µ��¸É Á�¸É¥ª¨³ 50 �µ� 

18. �nµ¡�́��µ� parttime �·��nµÂ¦��́ÉªÃ¤�¨³ 100 �µ� �Îµ�µ��³¨³ 8 �́ÉªÃ¤� ��¨³ 15 

ª́� Ã�¥�oµ�Á¡·É¤�¹Ê� 1 ���»� Ç 2 �e 
19. �nµ¤��Á�·��¦³�́�´��¤ 750 �µ��n°�� �¦�̧�¸É¡�́��µ�¤¸Á�·�Á�º°�¤µ��ªnµ 10,000 

�µ��¹Ê�Å� 

20. ª́�Áª¨µ�Îµ�µ¦  6 ª́�/´��µ®r Áª¨µ 07:00-15:00 Â¨³ 15:00-21:00 �nµ
¨nª�Áª¨µ�¤. ¨³ 100 �µ� 

 

6.1.4 �µ¦�¦³¤µ��µ¦¦µ¥Å�o 
 

�µ¦µ��̧É 6.4 Â���µ¦�¦³¤µ��µ¦¦µ¥Å�o �e�̧É 1 - �e�̧É 5 

¦µ¥¨³Á°̧¥� ¦µ�µ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�Îµ�ª��¼oÁ�oµ¦́��¦·�µ¦  4,740 7296 7896 9936 12720 

�¦·�µ¦ ¼̈��oµ walk-in  1100 1,560 2,496 2,496 2,496 3,744 

�¦·�µ¦�°��µ��¸É 1600 3,180 4,800 5,400 7,440 10,200 

¦ª¤¦µ¥Å�o  6,804,000 10,425,600 11,385,600 14,649,600 20,438,400 
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6.1.5 �µ¦�¦³¤µ��µ¦�o��»� 

 

�µ¦µ��̧É 6.5 Â���µ¦�¦³¤µ��µ¦�o��»� �e�̧É1 - �e�̧É 5 

¦µ¥�µ¦ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�Îµ�ª����¸É¦´��¦·�µ¦ 4,740 7,296 7,896 9,936 12,720 

¦µ�µ�o��»��µ¦�¦·�µ¦ 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 

¦ª¤ 2,370,000 3,648,000 3,948,000 4,968,000 6,360,000 

 

6.1.6 �µ¦�¦³¤µ��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 

 

�µ¦µ��̧É 6.6 Â���µ¦�¦³¤µ��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¦·®µ¦ 

¦µ¥�µ¦ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

Á�·�Á�º°�¡�́��µ� 1,356,000 1,356,000 1,604,760 1,638,482 1,679,737 

Á�·�¤���¦³�´�´��¤ 27,000 27,000 36,000 36,000 36,000 

Á�·�Ã��́ 0 0 133,730 136,540 139,978 

�nµ�oµ��Îµ�´��̧ ¦µ¥Á�º°� 30,000 35,000 40,000 45,000 50,000 

�nµ�oµ��¦ª�°��´��̧ Â¨³�d��� 12,000 15,000 18,000 21,000 24,000 

�nµ�oµ� IT Support 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000 

�nµ�oµ� part time  288,000 288,000 432,000 432,000 576,000 

�nµÃ�¦Â�¦¤ ERP  ¦µ¥�e 14,900 14,900 14,900 14,900 14,900 

�nµÁ�·��µ�Â¨³�¦³µ��µ� 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 

�nµÄ�o�nµ¥Îµ�́��µ� 759,080 496,800 496,800 496,800 496,800 

¦ª¤ 2,576,980 2,322,700 2,866,190 2,910,723 3,107,415 

 

�µ¦µ��̧É 6.7 Â���µ¦�¦³¤µ��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¨µ��e�̧É 1 - �e�̧É 5 

¦µ¥¨³Á°̧¥� �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�nµ��n°��µ�°°�Å¨�r 
Ã�¬�µ�¦·�µ¦�nµ� Facebook, Instragram 109,500 131,400 157,680 189,216 227,059 

�nµ�´��Îµ Content Â¨³ Campaign �� Social Media 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

�nµ��n°��µ�°°¢Å¨�r 
Ã�¬�µ�nµ�ª·�¥»�o°��·É� 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

direct sell �µ¤� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤, ®�nª¥�µ� 16 24 27 37 51 

¦ª¤ 163,516 185,424 211,707 243,253 281,110 
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6.2 �¦³¤µ��µ¦���¦³ÂÁ�·��¦µ¥�e 
 

6.2.1 Â���µ¦Á�·��¦³Á£����ÎµÅ¦�µ��»� 

 

�µ¦µ��̧É 6.8 Â���¦³¤µ��µ¦���ÎµÅ¦�µ��»��e�̧É 1 – �e�̧É 5 

¦µ¥�µ¦ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

¦µ¥Å�o 
¦µ¥Å�o�µ��µ¦�¦·�µ¦ 6,804,000 10,425,600 11,385,600 14,649,600 20,438,400 

®´�-�o��»��µ¦�¦·�µ¦ 2,370,000 3,648,000 3,948,000 4,968,000 6,360,000 

�ÎµÅ¦�´Ê��o� 4,434,000 6,777,600 7,437,600 9,681,600 14,078,400 

�nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 

®´�-�nµÄ�o�nµ¥�n°��ÎµÁ�·��µ� 2,430,000     

®´�-�nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¦·®µ¦ 2,576,980 2,322,700 2,866,190 2,910,723 3,107,415 

®´�-�nµÄ�o�nµ¥�µ¦�¨µ� 163,516 185,424 211,707 243,253 281,110 

®´�-�nµÁºÉ°¤¦µ�µnª��µ¦�¦·®µ¦ 52,456 52,456 52,456 52,456 52,456 

¦ª¤�nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 5,222,952 2,560,580 3,130,353 3,206,432 3,440,981 

�ÎµÅ¦�µ��µ¦�ÎµÁ�·��µ¦ -788,952 4,217,020 4,307,247 6,475,168 10,637,419 

�nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦Á�·� 

®´�-�°�Á�¸Ê¥�nµ¥           

�ÎµÅ¦�n°�®´�£µ¬̧Á�·�Å�o�·�·�»��¨ -788,952 4,217,020 4,307,247 6,475,168 10,637,419 

£µ¬̧ 

®´�-£µ¬¸Á�·�Å�o�·�·�»��¨ 20% - 843,404 861,449 1,295,034 2,127,484 

�ÎµÅ¦»��· -788,952 3,373,616 3,445,798 5,180,135 8,509,935 

®´�-Á�·��{��¨�nµ¥ 0 0 0 3626094 5956955 

�ÎµÅ¦®΅��nµ¥Á�·��{��¨ -788,952 3,373,616 3,445,798 1,554,040 2,552,981 

�ÎµÅ¦³¤ -788,952 2,584,664 6,030,462 7,584,502 10,137,483 
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6.2.2 Â���µ¦Á�·��¦³Á£����¦³ÂÁ�·�� 

 

�µ¦µ��̧É 6.9 Â���¦³¤µ��µ¦���¦³ÂÁ�·���e�̧É 1 - �e�̧É 5 

¦µ¥�µ¦ �e�¸É 0 �e�¸É 1 �e�¸É 2 �e�¸É 3 �e�¸É 4 �e�¸É 5 

�¦³ÂÁ�·���µ��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 

�ÎµÅ¦»��· 0 -788,952 3,373,616 3,445,798 5,180,135 8,509,935 

�nµÁºÉ°¤¦µ�µnª��µ¦�¦·®µ¦Â¨³�µ¦�µ¥ 0 52,456 52,456 52,456 52456 52456 

Á�oµ®�¸Ê�µ¦�oµ 0 0 0 0 0 0 

¨¼�®�¸Ê�µ¦�oµ 0 0 0 0 0 0 

·��oµÎµÁ¦È�¦¼����¨´� 0 -56,700 -86,880 -94,880 -122,080 -170,320 

�°�Á�¸Ê¥�nµ¥ 0 0 0 0 0 0 

¦ª¤ �¦³ÂÁ�·���µ��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 0 -793,196 3,339,192 3,403,374 5,110,511 8,392,071 

�¦³ÂÁ�·���µ��µ¦¨��»� 

Á�·�¨��»�Ä�·��¦́¡¥r�µª¦ 270,000 0 0 0 0 0 

Á�·�¨��»��n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 2,430,000 0 0 0 0 0 

¦ª¤ �¦³ÂÁ�·���µ��µ¦¨��»� 2,700,000 0 0 0 0 0 

�¦³ÂÁ�·���µ��µ¦�́�®µÁ�·� 

Á�·�¨��»�Á¦·É¤Â¦� 3,200,000      

Á�·���µ��µ¦�¼o¥º¤ 0 0 0 0 0 0 

Á�·��¦́��µ��µ¦¦́��µ¨ 0 0 0 0 0 0 

Á�·���nµ¥�{��¨ 0 0 0 0 -3,626,094 -5,956,955 

¦ª¤ �¦³ÂÁ�·���µ��µ¦�́�®µÁ�·� 3,200,000 0 0 0 -3,626,094 -5,956,955 

�¦³ÂÁ�·��»��· 500,000 -793,196 3,339,192 3,403,374 1,484,416 2,435,117 

�¦³ÂÁ�·���o��ª� 0 500,000 -293,196 3,045,996 6,449,370 7,933,786 

�¦³ÂÁ�·���¨µ¥�ª� 500,000 -293,196 3,045,996 6,449,370 7,933,786 10,368,903 
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6.2.3 Â���µ¦Á�·��¦³Á£���Â���µ�³�µ��µ¦Á�·� 

 

�µ¦µ��̧É 6.10 Â���¦³¤µ��µ¦��Â���µ�³�µ��µ¦Á�·��e�̧É 1 - �e�̧É 5 

¦µ¥�µ¦ �e�¸É 0 �e�¸É 1 �e�¸É 2 �e�¸É 3 �e�¸É 4 �e�¸É 5 

·��¦´¡¥r 
·��¦´¡¥r®¤»�Áª̧¥� 

Á�·��Â¨³Á�·��Ä���µ�µ¦ 500,000 -293,196 3,045,996 6,449,370 7,933,786 10,368,903 

¨¼�®�¸Ê�µ¦�oµ 0 0 0 0 0 0 

·��oµÎµÁ¦È�¦¼����¨´� 0 56,700 143,580 238,460 360,540 530,860 

¦ª¤·��¦́¡¥r®¤»�Áª¸¥� 500,000 -236,496 3,189,576 6,687,830 8,294,326 10,899,763 

·��¦´¡¥rÅ¤n®¤»�Áª̧¥� 

·��¦́¡¥r�µª¦ 270,000 270,000 270,000 270,000 270,000 270,000 

Á�·�¨��»��n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 2,430,000 2,430,000 2,430,000 2,430,000 2,430,000 2,430,000 

�nµÁºÉ°¤¦µ�µ³¤ 0 -52,456 -104912 -157368 -209824 -262280 

¦ª¤·��¦́¡¥rÅ¤n®¤»�Áª¸¥� 2,700,000 2,647,544 2,595,088 2,542,632 2,490,176 2,437,720 

¦ª¤·��¦´¡¥r 3,200,000 2,411,048 5,784,664 9,230,462 10,784,502 13,337,483 

®�¸Ê·�Â¨³nª��°��¼o�º°®»o� 

®�¸Ê·�®¤»�Áª̧¥� 

Á�·��¼o¦³¥³́Ê� 0 0 0 0 0 0 

Á�oµ®�¸Ê�µ¦�oµ 0 0 0 0 0 0 

®�¸Ê·�®¤»�Áª¸¥�°ºÉ� 0 0 0 0 0 0 

¦ª¤®�¸Ê·�®¤»�Áª¸¥� 0 - - - - - 

®�¸Ê·�Å¤n®¤»�Áª̧¥� 

Á�·��¼o¦³¥³¥µª 0 0 0 0 0 0 

®�¸Ê·�Å¤n®¤»�Áª¥̧�°ºÉ� 0 0 0 0 0 0 

¦ª¤®�¸Ê·�Å¤n®¤»�Áª¸¥� 0 0 0 0 0 0 

¦ª¤®�¸Ê·� 0 0 0 0 0 0 

nª��°��¼o�º°®»o� 

�»�®»o�µ¤́� 3,200,000 3,200,000 3,200,000 3,200,000 3,200,000 3,200,000 

Á�·��´��»��»¦�·��µ�¦́��µ¨ 0 0 0 0 0 0 

�ÎµÅ¦³¤ 0 -788,952 2,584,664 6,030,462 7,584,502 10,137,483 

¦ª¤nª��°��¼o�º°®»o� 3,200,000 2,411,048 5,784,664 9,230,462 10,784,502 13,337,483 

¦ª¤®�¸Ê·�Â¨³nª��°��¼o�º°®»o� 3,200,000 2,411,048 5,784,664 9,230,462 10,784,502 13,337,483 
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6.3 �µ¦�¦³Á¤·��¨�µ¦Á�·�Â¨³¦»��¨�¦³Á¤·�Ã�¦��µ¦¨��»� 
 

�µ¦µ��̧É 6.11 Â���¨�°�Â���µ¦¨��»�Ä� Á� ·̈Â È̈��°¦µ�°¦̧É 
¦µ¥�µ¦ �ªµ¤®¤µ¥ ¤¼¨�nµ�¸É�Îµ�ª�Å�o 

�o��»��´ªÁ�¨¸É¥�nª��ÊÎµ®�´� 

(Weight Average Cost of Capital : 

WACC) 

�nµÁ�¨¸É¥�°��o��»�®¨´�®´�£µ¬�̧°�Â®¨n�
Á�·��»��nµ� Ç �°��¦·¬́� 

15.58% 

¤¼¨�nµ�{��»�́�(�µ�) (Net Present 

Value: NPV) 

�¨¦ª¤¤¼¨�nµ�{��»�́��°��¦³ÂÁ�·��¦´� 

(�nµ¥) »��·�¨°�°µ¥»Ã�¦��µ¦ 

7,748,929 

°´�¦µ�¨�°�Â��£µ¥Ä� (Internal 

Rate of Return: IRR) 

�¨�°�Â��¦³®ªnµ��¦³ÂÁ�·��¦´�Â�n¨³�e
�¨°�°µ¥»Ã�¦��µ¦Â¨³�Îµ�ª�·�Á�ºÉ° 

60.30% 

¦³¥³Áª¨µ�º��»� (Payback Period) �¦³¤µ��µ¦¦³¥³Áª¨µ�̧É�·��µ¦�³Å�o¦´�Á�·�
¨��»��º��́Ê�®¤� 

2.19 

¦³¥³Áª¨µ�º��»�Â���·�¨� 

(Discount Payback Period) 

�¦³¤µ��µ¦¦³¥³Áª¨µ�̧É�·��µ¦�³Å�o¦´� 

Á�·�¨��»��º��́Ê�®¤�Ã�¥�·�Á�}�¤¼¨�nµ�{��»�́� 

2.63 

 

1. �o��»��́ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�´� (Weight Average Cost of Capital: WACC) �nµÁ�¨̧É¥�°�
�o��»�®΅�®´�£µ¬¸�°�Â® n̈�Á�·��»��°��¦·¬´�¤̧�nµÁ�nµ�´� 15.58% Ã�¥�̧ÉÁ�·��»��°��¦·¬´�¤µ�µ�
®»o�µ¤́�Á¡¸¥�°¥nµ�Á�¸¥ª Á¡¦µ³ªnµ�µ��¦·¬´�¥´�Å¤n¤¸�Ã¥�µ¥�µ¦�¼o��µ�µ¦Ä� 5 �eÂ¦� Ã�¥Ä�o¼�¦
�Îµ�ª� �´��¸Ê 
 

WACC = wdrdAT (1-T) + were 

 = 0+1(15.58%) 

 = 15.58% 

 

Ã�¥�̧É  
wd  =  ́�nª��°�®�¸Ê 
rd  =  °́�¦µ�¨�°�Â���̧ÉÁ�oµ®�¸Ê�o°��µ¦®¦º°�°��̧Ê¥Á�·��¼o 
T  =  °́�¦µ£µ¬¸Á�·�Å�o�·�·�»��¨ 

we  =  ́�nª��°��¼o�º°®»o� 

re  =  °́�¦µ�¨�°�Â���°��¼o�º°®»o� 
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°́�¦µ�¨�°�Â���°��¼o�º°®»o�¤̧�nµ 15.58% �¹É��Îµ�ª��oª¥ª·�̧ CAMP Ã�¥¤̧�µ¦�Îµ�ª�
�´��¸Ê 

 

re = rRF + (rM – rRF)b 

 = 2.28%+1(15.58%-2.28%) 

 = 15.58% 

 

Ã�¥�̧É 
rRF = °́�¦µ�¨�°�Â���̧ÉÅ¤n¤¸�ªµ¤Á̧É¥� ®¦º°°́�¦µ�¨�°�Â��¡́���́�¦¦́��µ¨

°µ¥» 5 �e 
rM = °́�¦µ�¨�°�Â���°��¨µ�®΅��¦́¡¥rÅ�¥ 

b = �nµÁ��oµ (Á�nµ��́ 1 °oµ�°·��µ�¼�¦�°� hamada �̧ÉÅ¤n¤¸�µ¦�¼oÁ¨¥) 

 

2. ¤¼¨�nµ�{��»�́� (Net Present Value: NPV) �¨¦ª¤¤¼¨�nµ�{��»�´��°��¦³ÂÁ�·��
¦́��nµ¥»��·�¨°�°µ¥» 5 �e�°�Ã�¦��µ¦ ¤̧�nµÁ�}��ª� �¹É�¤̧¤¼¨�nµÁ�nµ�´� 7,748,929 �µ� 

3. °́�¦µ�¨�°�Â��£µ¥Ä� (Internal Rate of Return: IRR) °́�¦µ�¨�°�Â��¦³®ªnµ�
�¦³ÂÁ�·��¦́�Â�n¨³�e�¨°�°µ¥»Ã�¦��µ¦Â¨³�Îµ�ª�·�Á�ºÉ°�¨°�°µ¥» 5 �e �°�Ã�¦��µ¦ �Îµ�o°¤¼¨
�µ� Free cash flow �̧É�¦³¤µ��µ¦Å�o¤µ�Îµ�ª� ¡�ªnµ�¦·¬´�¤̧°́�¦µ�¨�°�Â��£µ¥Ä�Á�nµ�´�¦o°¥¨³ 

60.30% 

4. ¦³¥³Áª¨µ�º��»� (Payback Period) �µ��¦·¬´�Å�o¤¸�µ¦�¦³¤µ��µ¦¦³¥³Áª¨µ�̧É
�·��µ¦�³Å�o¦́�Á�·�¨��»��º��́Ê�®¤�Ä®o�´��¼o¨��»�Å�o�¦µ� �¹É�¡�ªnµÃ�¦��µ¦�¸Ê�³µ¤µ¦��º��»�Å�o
Ä�¦³¥³Áª¨µ 2 �e 6 Á�º°� 

5. ¦³¥³Áª¨µ�º��»�Â���·�¨� (Discount Payback Period) �µ��¦·¬´�Å�o¤̧�µ¦�¦³¤µ�
�µ¦¦³¥³Áª¨µ�¸É�·��µ¦�³Å�o¦́�Á�·�¨��»��º��́Ê�®¤� Ã�¥�·�Á�}�¤¼¨�nµ�{��»�́� Ã�¥Ä�o°́�¦µ�·�¨��µ�
�o��»��́ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�´��°�Ã�¦��µ¦Ä®o�´��¼o¨��»�Å�o�¦µ� �¹É�¡�ªnµÃ�¦��µ¦�¸Ê�³µ¤µ¦��º��»�
Å�oÄ�¦³¥³Áª¨µ 2 �e 2 Á�º°� 
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���¸É 7 

Â���µ¦�¦·�µ¦�́��µ¦�ªµ¤Á¸É¥� 

 

 

�µ¦«¹�¬µÂ���µ¦�¦·®µ¦�´��µ¦�ªµ¤Á̧É¥� Á�}��¦³�ª��µ¦�̧ÉÄ�oÄ��µ¦¦³�» ª·Á�¦µ³®r 
�¦³Á¤·� Â¨³�́� Î̈µ�´��ªµ¤Á̧É¥��̧É¤¸�¨�¦³���n°�µ¦�¦¦ »̈ª´��»�¦³��rÄ��µ¦�ÎµÁ�·��µ� Ã�¥�Îµ®��
Â�ª�µ��µ¦�ª��»¤Á¡ºÉ°�j°��´�®¦º°¨��ªµ¤Á̧É¥�Ä®o°¥¼nÄ�¦³�´��̧É¥°¤¦́�Å�o 

Ã�¥Ä��µ¦�ÎµÁ�·��»¦�·��´Ê�µ¤µ¦�Á�·��µ¦Á�¨̧É¥�Â�¨�Å�o�¨°�Áª¨µ Á�ºÉ°��µ��́Ê��{��´¥
£µ¥�°�Â¨³�{��´¥£µ¥Ä� �´��´Ê�Á¡ºÉ°Ä®o�»¦�·�µ¤µ¦��ÎµÁ�·�Å�Å�o°¥nµ�¦µ�¦ºÉ� �¦·¬´��ª¦ªµ�Â���µ¦
�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�ÅªoÁ¡ºÉ°¦́�¤º°�´��µ��µ¦�r�̧É�³Á�·��¹Ê�Ä�°�µ�� Ã�¥�¦·¬´�¤̧�µ¦�¦³Á¤·��ªµ¤Á¸É¥�
Â¨³�¦³Á�È��ªµ¤Á̧É¥��°��¦·¬´� Ã�¥�ÎµÂ���ªµ¤Á̧É¥�°°�Á�}� 5 �{��´¥ �´��¸Ê 

1. �ªµ¤Á̧É¥��oµ��µ¦��·�́�·�µ� (Operational risk) 

2. �ªµ¤Á̧É¥��oµ��µ¦��n� (Logistic risk) 

3. �ªµ¤Á̧É¥��oµ��µ¦�¨µ� (Market risk)  

4. �ªµ¤Á̧É¥��oµ��µ¦Á�·� (Financial risk) 

5. �ªµ¤Á̧É¥��oµ���¦³Á�̧¥�Â¨³�o°�́��́� (Law and Regulation risk) 

 

 

7.1 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦��·�´�·�µ� (Operational risk) 
1. �ªµ¤Á̧É¥��oµ��ªµ¤�¨°�£´¥�°��¼o��·�́�·�µ¦ Á�ºÉ°��µ��o°��Îµ�µ�¦nª¤�´�·É�n��¦ª�

�°��¼oÄ�o�¦·�µ¦ Á�n� Á º̈°� �¹É�¤̧�ªµ¤Á̧É¥��̧É�¼oÄ®o�¦·�µ¦�³�¦³�°»�́�·Á®�»¦³®ªnµ���·�́�·�µ¦ Á�n� 

Ã��Á�È¤ ·É�n��¦ª��¦³Á�È�Á�oµ�µ Á�}��o� °̧��́Ê��¼o��·�´�·�µ¦¥´��o°�Á�·��µ�Å��µ¤�µ��̧É�nµ� Ç 

Á¡ºÉ°Ä®o�¦·�µ¦ �¹�°µ��³¤̧�ªµ¤Á̧É¥�Ä��µ¦Á�·��µ� 

Â�ª�µ�Ä��µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�: �Îµ®��¤µ�¦�µ¦¦´�¬µ�ªµ¤�¨°�£´¥¦³®ªnµ���·�́�·�µ¦ 

Á�n� �o°�Än�»�¤º° Âªn��µ ®¤ª� ÁºÊ°� »̈¤��³��·�́�·�µ¦�»��¦́Ê� ¤¸�µ¦Â¥�®o°��¨°�Á�ºÊ° Â¨³�´�
Á�¦�ª·�̧��·�́�·��Á¤ºÉ°Á�·�°»�́�·Á®�»Ä�¦³®ªnµ��µ¦�Îµ�µ� ¤¸�µ¦�·��µ¤�nµ� GPS Á¡ºÉ°�ªµ¤�¨°�£́¥
�°��¼o��·�́�·�µ���³°°�Å���·�́�·�µ��°��µ��̧É 
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2. �ªµ¤Á¸É¥�Ä��oµ��ªµ¤�¨°�£´¥�°��¼oÁ�oµ¦´��¦·�µ¦ Á�ºÉ°��µ��µ¦�Îµ�µ�µ¤µ¦�
Á�·��ªµ¤�·�¡¨µ��µ��µ¦�Îµ�µ��°�¤�»¬¥r ®¦º° human error Ä��µ¦��·�́�·�µ�Å�o Å¤nªnµ�³Á�}��µ�
�µ¦�Îµ®´���µ¦ ¦ª¤�¹��µ¦��·�́�·�µ��̧ÉÅ¤nÅ�oÄ�oÁ�¦ºÉ°�Ä��µ¦ª·Á�¦µ³®r 

Â�ª�µ�Ä��µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�: Ä��µ¦�´�Á º̈°�¡�́��µ�®¦º°�¼o��·�́�·�µ�Á�oµ¤µ�Îµ�µ� 

�¼o��·�́�·�µ��o°�¤̧Ä��¦³�°�ª·�µ�̧¡Ä��µ¦�Îµ�µ��̧É�¼��o°��µ¤��®¤µ¥ ¤̧�µ¦Á¦̧¥�¦¼o�µ��n°�Á¦·É¤
��·�́�·�µ��¦·� ¦ª¤�¹��µ�°��r�¦�³¤̧�µ¦�´�°�¦¤Ä�Á¦ºÉ°��°��́Ê��°��µ¦��·�́�·�µ�°¥nµ��¼�ª·�̧ 

3. �ªµ¤Á̧É¥�Ä��oµ��ªµ¤�¼��o°��°��µ¦¦µ¥�µ��¨ Á�ºÉ°��µ�Á�}��¨�¸ÉÁ�¸É¥ª�o°��´�
»�£µ¡�¸É�³n��¨�n°Á�ºÉ°��¹��µ¦Â�¨�¨Â¨³�µ¦¦́�¬µ�°�Â¡�¥r �µ¦°°��¨�̧ÉÅ¤n�¼��o°�°µ�n��¨
�¦��n°�́ª�°��¼o¦́��¦·�µ¦ Â¨³Á�·��{�®µ�µ¦¢j°�¦o°��µ¤¤µ£µ¥®΅�Å�o  

Â�ª�µ�Ä��µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�: ¤¸�́Ê��°�Ä��µ¦�Îµ�µ��µ¤¦³��Â��Â���́Ê� 

�n°���·�́�·�µ� ¦³®ªnµ���·�́�·�µ� Â¨³®΅���·�́�·�µ� ¤¸�µ¦�¦ª�°��ªµ¤�¼��o°��°��ºÉ° �µ¤�»¨ 

Á¡ºÉ°�j°��´��µ¦΅� ¤¸�µ¦�¦ª�Á�È��ªµ¤¡¦o°¤�°�Á�¦ºÉ°�¤º° Â¨³¤̧�µ¦�ª��»¤�»�£µ¡�°�Á�¦ºÉ°�
ª·Á�¦µ³®r�n°�Á¦·É¤�Îµ�µ�Ä��»�ª´� Ä��n°��µ¦¦µ¥�µ��¨ ®µ�¤̧�ªµ¤�·����·�o°�¤̧�µ¦�Îµ�ÊÎµ�»��¦́Ê� 

®¦º°¤̧�µ¦¥º�¥´��¨�µ��¼o��·�́�·�µ¦°̧��� 

3. �ªµ¤Á¸É¥�Ä��oµ��ªµ¤�¨°�£´¥�°��o°¤¼¨�¼o¦́��¦·�µ¦ Á�ºÉ°��µ�¤̧�µ¦¨��³Á�̧¥� 

�µ¦n��¨ �Îµ¦³Á�·� Â¨³µ¤µ¦��¼�¨�µ¦�¦ª�Â¨³�o°¤¼¨�°���Á°�Å�o�nµ�Â¡¨�¢°¦r¤ �¹�¤̧�ªµ¤Á̧É¥�
�̧É¦³��°µ��¼�Â±È� ®¦º°Á�·��o°¤¼¨nª��́ª�°��¼o¦́��¦·�µ¦¦́ÉªÅ®¨Å�o  

Â�ª�µ�Ä��µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�: Ä��́Ê��°��°��µ¦¡́��µÂ¡¨�¢°¦r¤ �µ��̧¤¡´��µ
�³�o°�¦oµ�¦³��¦́�¬µ�ªµ¤�¨°�£´¥�°��o°¤¼¨Ä��»� Ç �́Ê��°� Â¨³¤̧�̧¤�̧É�°¥�¼Â¨¦³��Á¤ºÉ°Á�·�
�{�®µ�³µ¤µ¦�Â�oÅ�Å�o�́��̧ ¤¸¦³���µ¦¨��³Á�¸¥� log-in log-out ¤¸¦³���¸É�¼Â¨�µ¦Á�oµ�¹�¦®´�nµ� 

¤µ�¦�µ��µ��oµ� IT Security Îµ®¦´� Healthcare �¹É�Å�oÂ�n Health Insurance Portability and 

Accountability Act ( HIPAA ) Á¡ºÉ°�ªµ¤�¨°�£´¥Â¨³�ªµ¤Á�}�nª��́ª�°��o°¤¼¨�¼oÄ�o�¦·�µ¦ 

4. �ªµ¤µ¤µ¦�Ä��µ¦¦oµ�¤µ�¦�µ��oµ��µ¦�¦·�µ¦ Å¤nªnµ�³Á�}��µ¦�¦·�µ¦Ä�
�́Ê��°��́Ê�Â�n�µ¦ª·�̧�µ¦ºÉ°µ¦ �µ¦Ä®o�o°¤¼¨ �µ¦¦´��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r�»��́Ê��°� �¨°��¹�
�µ¦¦µ¥�µ��¨ Â¨³�µ¦n��¨ ¦³¥³Áª¨µÄ��µ¦Á�·��µ�Á¡ºÉ°Ä®o�¦·�µ¦�µ¤�µ��̧É ¦ª¤�¹�¦³¥³Áª¨µ
Ä��µ¦¦µ¥�µ��¨ ®µ�Å¤n¤¸¤µ�¦�µ��̧ÉÂ�n�°� Ä��»��́Ê��°�µ¤µ¦��ÎµÄ®o ¼̈��oµÅ¤nÁ�oµÄ�Â¨³Á�·�
�ªµ¤Å¤n¡¹�¡°Ä�Ä��µ¦�¦·�µ¦Å�o 

Â�ª�µ�Ä��µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�: �¦·¬´��³¤̧�µ¦�Îµ®��¤µ¦��µ��µ¦Ä®o�¦·�µ¦Á�ºÊ°��o�
Á¡ºÉ°Ä®o�¼o��·�́�·�µ¦Á�oµÄ��¦��´�ªnµ�o°��µ¦�¦·�µ¦�µ¤�́Ê��°�°¥nµ�Å¦ ¤̧�µ¦�Îµ®��ª´�Áª¨µ¦µ¥�µ�
�¨�̧ÉÂ�n�°� ¤̧�µ¦ f�°�¦¤¡�´��µ� Â¨³��°�¡�´��µ��¹��ªµ¤Á�oµÄ� �°��µ��´Ê�¥´�¤̧�́Ê��°�
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�µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦Îµ®¦́� ¼̈��oµÁ¡ºÉ°Ä®oÁ�·��ªµ¤Á�oµÄ��̧É�¦��´� ªnµ�µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦¤̧�́Ê��°�°¥nµ�Å¦
Â¨³�o°���·�́�·�´ª°¥nµ�Å¦ °¥nµ�Á�oµÄ��nµ¥ 

 

 

7.2 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦��n� (Logistic risk) 
Á�ºÉ°��µ��¦·�µ¦�°�Á¦µ�³¤̧�µ¦Á�·��µ�Å�¦́��¦·�µ¦�µ¤�µ��̧É �¹�µ¤µ¦�Á�·��ªµ¤Á̧É¥�

Ä��oµ��°�Áª¨µÄ��µ¦Á�·��µ��¸É�³n��¨Å��¹��µ¦·É�n��¦ª�¤µª·Á�¦µ³®r ®¦º°�¦́¡¥µ�¦�»��¨�̧É
�³�o°�Á¡¸¥�¡°�´��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�̧É¤¸¤µ��¹Ê� �¹É��µ¦��n��̧É¦ª�Á¦Èª�³n��¨�n°Á�ºÉ°�Å��¹�¦³¥³Áª¨µ
Ä��µ¦¦µ¥�µ��¨�µ¦ª·Á�¦µ³®r�̧É¦ª�Á¦ÈªÁ�n��´� 

Â�ª�µ�Ä��µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�: Á¦µ¤̧�µ¦�oµ�¡�́��µ�¡µ�Å�¤r �̧ÉÅ�o¦́�Ä��¦³�°�
ª·�µ�̧¡�̧Éµ¤µ¦��Îµ�µ¦Á�µ³Á¨º°�Å�o°¥nµ��¼��o°��µ¤��®¤µ¥ Á¡ºÉ°Á�·��µ�Ä®o�¦·�µ¦Â�n ¼̈��oµ�µ¤
�µ��̧É Â¨³�Îµ�΅�¤µÁ¡ºÉ°ª·Á�¦µ³®r�¨Â¨³¦µ¥�µ��¨�n°Å� 

 

 

7.3 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦Á�·� (Financial risk) 
£µ¡� n̈°��µ��µ¦Á�·� Á�ºÉ°��µ�Ä��nª�Â¦��°��µ¦Á¦·É¤�o��Îµ�»¦�·� ¥´�Å¤nÁ�}��̧É¦¼o�´� 

Â¨³¤̧�¼oÄ�o�¦·�µ¦Å¤n¤µ��́� �¹É�¦µ¥Å�o®΅��°��»¦�·�¤µ�µ��µ¦Á�È��nµ�¦·�µ¦ �ÎµÄ®o¤¸Á�·��Ä�¤º°�̧É
Å¤nÁ¡¸¥�¡°Ä��µ¦�¦·®µ¦�´��µ¦£µ¥Ä�°��r�¦ 

Â�ª�µ�Ä��µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�: ®µÂ® n̈�Á�·��»�Îµ¦°��µ��µ¦�¼o¥º¤��µ�µ¦ ¦ª¤Å�
�¹��µ¦¦³�¤�»� Â¨³�°��µ�Ä®o�¦·�µ¦�µ�®o°���·�́�·�µ¦Â öª �³¤¸�µ¦¤°�®µ�n°��µ��µ¦¦oµ�
¦µ¥Å�oÄ®¤n Ã�¥¤̧�µ¦�ÎµÁ�oµÁ�¦ºÉ°�¤º°Â¡�¥r®¦º°�¦·�µ¦�µ��nµ��¦³Á�«Á¡ºÉ°Á�d��¦·�µ¦Ä��¦³Á�«Å�¥ 

Â¨³�¥µ¥µ�µÅ�¥´��nµ�°ÎµÁ£°®¦º°�nµ��´�®ª´� 
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£µ���ª� � 

 

Â��́¤£µ¬�r 
 

�»��Îµ�µ¤Îµ®¦́��µ¦́¤£µ¬�r�¼oÁ�oµ¦nª¤ª·�́¥ 

Á¡ºÉ°¦oµ��ªµ¤Á�oµÄ�Ä�¡§�·�¦¦¤�°��¼oÄ�o�¦·�µ¦ Â¨³�Îµ�o°¤¼¨�̧ÉÅ�oÅ�¡´��µÂ¨³
�¦́��¦»�Â���»¦�·�Ä��µ¦�́��́Ê��¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�¨�µ¤�µ��̧É; Deli laboratory 

Ã�¥�³Â�n��»��Îµ�µ¤Á�}� 3 �»� Îµ®¦́�Â® n̈��o°¤¼¨ 3 � »̈n¤ Å�oÂ�n 
Á�¦ºÉ°�¤º°Ä��µ¦Á�È��o°¤¼¨�µ��¼o�̧É�o°��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r �¦³�°�Å��oª¥ 

�»��Îµ�µ¤�¨µ¥Á�d� �Îµ�ª� 7 �o° Ã�¥¤̧ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µ¡§�·�¦¦¤ Â¨³°»�¦¦�Ä��µ¦Á�oµ
¦´��¦·�µ¦�µ�Â¡�¥r�̧É�¨·�·�°µ¥»¦�¦¦¤ Â¨³Â�ªÃ�o¤Ä��µ¦Ä®o�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� Deli 

laboratory Á¡ºÉ°�Îµ¤µ¡´��µ�»¦�·��µ¦�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°�Â¨³�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�¨�µ¤�µ��¸É Ã�¥�»��Îµ�µ¤
Å�o�nµ��µ¦�¦ª�°��µ�°µ�µ¦¥r�¼oÁ�̧É¥ª�µ� Á¡ºÉ°Ä®oÅ�oÁ�ºÊ°®µ�̧É¤¸�¦³·��·�¨�¦°�� »̈¤ �¼��o°� Â¨³
�¦��µ¤ª´��»�¦³��r�°��µ¦ª·�´¥ 

1. �nµ�Á�¥¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r�̧ÉÄ��n°�¤µÁ�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r�̧É� ·̈�·�
°µ¥»¦�¦¦¤ Â¨³Á®�»�¨�̧É�nµ�Á�¨̧É¥�¤µÁ�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r�̧É� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤�º°°³Å¦ (�nµ�
Å¤n¡°Ä�Ä�nª�Ä��°��µ�¡¥µ�µ¨Á�·¤�̧ÉÁ�¥Á�oµ¦́��¦·�µ¦) 

2. Á¤ºÉ°�nµ�¤µ¦´��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r�̧É�¨·�·�°µ¥»¦�¦¦¤ �nµ�¤¸°»�¦¦�®¦º°
�ªµ¤Å¤n³�ª��µ¥Ä��µ¦Á�oµ¦́��¦·�µ¦�µ��µ¦Â¡�¥r°¥nµ�Å¦�oµ�  

3. Á�ºÉ°��µ��nµ��o°�Á�µ³Á º̈°��n°�¡�Â¡�¥r �nª¥Á n̈µ�¹��́Ê��°�Â¨³�¦³�ª��µ¦�°�
�nµ��́Ê�Â�n�µ¦Á�·��µ�Å�Á�µ³Á º̈°��̧ÉÅ®� Ä�oÁª¨µÁ�nµÅ®¦n�´Ê�Â�nÁ�·��µ�Å�Á�µ³Á º̈°����¦³�́É�¡�Â¡�¥r 
Â¨³�nµ�¤̧�ªµ¤Å¤n³�ª��µ¥Â¨³°¥µ�Ä®o¤̧�µ¦�¦́��¦»�Ä�nª�Ä� °¥nµ�Å¦ 

4. Á¤ºÉ°Á�¸¥�¦µ�µ�´��µ¦¦´��¦·�µ¦ �nµ�¤°��ªµ¤�»o¤�nµ�°��µ¦Á�oµ¦´��¦·�µ¦�µ�
�µ¦Â¡�¥r°¥nµ�Å¦�oµ� 

5. ®΅��µ�Å�o¦́��¨�µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®r �nµ�¤̧�ªµ¤Á�oµÄ�Ä��¨�µ¦ª·Á�¦µ³®r¤µ��o°¥
Á¡¸¥�Ä� Â¨³�nµ��Îµ°¥nµ�Å¦�´��¨�µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�̧É�nµ�Å�o¦́�¤µ 

6. ®µ�¤̧�¦·�µ¦�µ¦Á�µ³Á º̈°��µ¤�µ��̧É Â¨³n��¨ª·Á�¦µ³®rÄ®oÃ�¥�¸É�nµ�Å¤n�o°�
Á�·��µ� Ã�¥¤̧�µ¦Â�¨�¨ ¡¦o°¤Ä®o�ªµ¤¦¼oÂ¨³�ÎµÂ�³�ÎµÁ�¸É¥ª�´��¨ �nµ��Ä�¤µ��o°¥Á¡¸¥�Ä� 

Á¡¦µ³Á®�»Ä� ¦µ�µ�¦³¤µ�Å®��nµ��¹�¥°¤�nµ¥ Â¨³�nµ�¤¸�ªµ¤�µ�®ª´�®¦º°�o°�´�ª¨Ä��¦·�µ¦�¸Ê
®¦º°Å¤n °¥nµ�Å¦  
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7. �nµ�¤̧�o°Á�°Â�³®¦º°�ªµ¤�o°��µ¦°ºÉ� Ç Ä��µ¦¡´��µ platform �¦·�µ¦Ä®o�¸¥·É��¹Ê�
�oµ�®¦º°Å¤n Â¨³¤̧�¦·�µ¦Ä��̧É�nµ�¥´�Å¤nÅ�o¦́��µ¦�°��°��oµ� 

 

Á�¦ºÉ°�¤º°Ä��µ¦Á�È��o°¤¼¨�µ�Â¡�¥rÁ�oµ�°��¨·�·�°µ¥»¦�¦¦¤ �¦³�°�Å��oª¥ �»��Îµ�µ¤
�¨µ¥Á�d� �Îµ�ª� 5 �o° Ã�¥¤̧ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µ�{�®µÄ�Á¦ºÉ°��°��µ¦n��¦ª�ª·Á�¦µ³®rÁ º̈°�
Ä�� ·̈�·�°µ¥»¦�¦¦¤ Â¨³Â�ªÃ�o¤�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� Deli laboratory Ã�¥�»��Îµ�µ¤Å�o�nµ�
�µ¦�¦ª�°��µ�°µ�µ¦¥r�¼oÁ�̧É¥ª�µ� Á¡ºÉ°Ä®oÅ�oÁ�ºÊ°®µ�¸É¤¸�¦³·��·�¨�¦°�� »̈¤ �¼��o°� Â¨³�¦��µ¤
ª´��»�¦³��r�°��µ¦ª·�´¥ 

1. ���·Â öª®µ��o°��µ¦Ä®o��Å�oÁ�µ³Á¨º°�Á¡ºÉ°ª·Á�¦µ³®rÃ¦�®¦º°�¦³Á¤·��µ¦¦́�¬µ 
�µ�� ·̈�·�¤̧�́Ê��°�Ä��µ¦�ÎµÁ�·��µ¦°¥nµ�Å¦�oµ� 

2. �µ�� ·̈�·�¡�Á�°°»�¦¦� ®¦º°�ªµ¤¥»n�¥µ� Å¤n³�ª��µ¥Ä��́Ê��°�Ä��oµ� �°�
�µ¦Ä®o�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°� ª·Á�¦µ³®r�¨ Â¨³n��¨ °¥nµ�Å¦  

3. ���·Â öª�µ�� ·̈�·�Å�oÁ�È��¨�µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®rÁ º̈°��°���Å�o®¦º°Å¤n ®µ�¤̧Á�È�
°¥nµ�Å¦ Â¨³Á�¥¡��{�®µ�µ��µ¦Á�È��¨�µ¦�¦ª�Á º̈°��°���Å�o®¦º°Å¤n  

4. �µ�� ·̈�·�¤̧�µ¦�ÎµÁ��Ã�Ã¨¥¸Á�oµ¤µ�nª¥Ä�Á¦ºÉ°��µ¦�¦·�µ¦�oµ�®¦º°¥´� Â¨³®µ�¤̧
�¦·�µ¦Á�·��µ�¤µ�µ¦Á�µ³Á¨º°��̧É� ·̈�·� Â¨³n��¨ª·Á�¦µ³®rÄ®o�nµ� platform Â¨³µ¤µ¦��¼�¨¥o°�®΅� 
Á�¦̧¥�Á�̧¥��¨Á�}��¦µ¢Ä®oÂ¨³ª·Á�¦µ³®rÂ�ªÃ�o¤�µ¦Á�·�Ã¦� �nµ��Ä�¤µ��o°¥Á¡¸¥�Ä� Á¡¦µ³
Á®�»Ä� �nµ�¤̧�ªµ¤�µ�®ª´�®¦º°�o°�´�ª¨Ä��¦·�µ¦�¸Ê®¦º°Å¤n °¥nµ�Å¦  

5. �µ�� ·̈�·�¤̧�o°Á�°Â�³®¦º°�ªµ¤�o°��µ¦°ºÉ� Ç Á¡·É¤Á�·¤ Ä��µ¦¡´��µ platform 

�̧É¥´�Å¤nÅ�o¦́��µ¦�°��°� ®¦º°Å¤n °¥nµ�Å¦ 

 

Á�¦ºÉ°�¤º°Ä��µ¦Á�È��o°¤¼¨�µ��´ªÂ��°��r�¦£µ�¦́�Â¨³Á°��� �¦³�°�Å��oª¥ �»��Îµ�µ¤
�¨µ¥Á�d� �Îµ�ª� 5 �o° Ã�¥¤¸ª´��»�¦³��rÃ�¥¤¸ª´��»�¦³��r�̧É�³«¹�¬µÁ�¸É¥ª�´�¡§�·�¦¦¤Â¨³�{�®µ
�̧É¡�Ä��µ¦�¦ª�»�£µ¡�°�¡�´��µ� Â¨³Â�ªÃ�o¤�ªµ¤�Ä�Ä��¦·�µ¦�°� deli laboratory Ã�¥�»�
�Îµ�µ¤Å�o�nµ��µ¦�¦ª�°��µ�°µ�µ¦¥r�¼oÁ�̧É¥ª�µ� Á¡ºÉ°Ä®oÅ�oÁ�ºÊ°®µ�¸É¤¸�¦³·��·�¨�¦°�� »̈¤ �¼��o°� 

Â¨³�¦��µ¤ª´��»�¦³��r�°��µ¦ª·�´¥ 

1. �{��´¥°��r�¦ ¤̧�µ¦�¦°�� »̈¤Ä�nª��°�ª´�·�µ¦�¦ª�»�£µ¡®¦º°Å¤n Â¨³Ä�
�µ¦�¦ª�»�£µ¡�°�¡�´��µ��¦°�� »̈¤�µ¦Á�µ³Á º̈°��oª¥®¦º°Å¤n 

2. Ä��µ¦�¦ª�»�£µ¡�°�¡�´��µ��µ¤ª´�·�µ¦ �¦·¬´�Â�n�Ä®o¡�´��µ�Å��¦ª�
»�£µ¡°¥nµ�Å¦ ¡�´��µ�Á�·��µ�Å��¦ª�»�£µ¡Á°� ®¦º° Ã¦�¡¥µ�µ¨n��̧¤¤µ�¦·�µ¦�̧É�¦·¬´� Â¨³
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�µ��¦·¬´�Â¨³¡�´��µ�¡�°»�¦¦�®¦º°�ªµ¤¥»n�¥µ��µ��µ¦¦́��¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°��¦ª�»�£µ¡®¦º°Å¤n
°¥nµ�Å¦ 

3. �´Ê�Â�nÅ�o¦́��¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°����¹�Å�o¦́��¨�¦ª�ª·Á�¦µ³®rÄ�oÁª¨µ�́Ê�®¤��¦³¤µ�
�¸Éª´� Â¨³�µ¦Å�o¦́��ÎµÂ�³�Îµ�µ�Â¡�¥r�n°�Å�o¦́��¨�µ¦�¦ª�ª·Á�¦µ³®r �µ��¦·¬´��·�ªnµ¤̧�o°�¸�o°Á̧¥
°¥nµ�Å¦ Â¨³®΅��µ�Å�o¦́��¨�¦ª�ª·Á�¦µ³®r�¦·�¤µÂ öª ¡�´��µ�nª�Ä®�n�Îµ°¥nµ�Å¦�´��¨�¦ª�
ª·Á�¦µ³®r 

4. ®µ�¤̧�¦·�µ¦Á�µ³Á º̈°��µ¤�µ��̧É Â¨³n��¨ª·Á�¦µ³®rÄ®o�nµ� platform £µ¥Ä� 2 ª´� 

Â¨³µ¤µ¦��¼�¨¥o°�®΅� Á�¦̧¥�Á�¸¥��¨Ä®oÁ�oµÄ��nµ¥ ¡¦o°¤�ÎµÂ�³�Îµ �nµ��Ä�¤µ��o°¥Á¡¸¥�Ä� 

Á¡¦µ³Á®�»Ä� �nµ�¤̧�ªµ¤�µ�®ª´�®¦º°�o°�´�ª¨Ä��¦·�µ¦�¸Ê®¦º°Å¤n °¥nµ�Å¦  

5. �µ��¦·¬´� ¤¸�o°Á�°Â�³®¦º°�ªµ¤�o°��µ¦°ºÉ� Ç Á¡·É¤Á�·¤ Ä��µ¦¡´��µ platform 

�̧É¥´�Å¤nÅ�o¦́��µ¦�°��°� ®¦º°Å¤n °¥nµ�Å¦ 

  



52 

£µ���ª� � 

 

Á°�µ¦¦´�¦°��µ�ª·�´¥ 
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£µ���ª� � 

 

WACC Â¨³ Project Evaluation 
 

�µ¦µ� Weighted Average Cost of Capital 

      
Cost of 

Debt 
Cost of Equity* WACC Item Tax Rate 

      

Cost of Deb  0.0%  

  

Tax 20% 0.8  

Net Cost of Debt  0.0%  

Net Cost of Equity   15.6% 

Multiplied by Weighted Rate of Capital Structure  0.00 1.00 

Weighted Average Cost of Capital (WACC) 15.58% 

 

�µ¦µ� Cost of Equity 

Item Assumption 

Market Rate of Return 15.58% 

Risk-Free Rate 1.69% 

Beta 1 

Net Cost of Equity  15.6% 
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�µ¦µ� Project Evaluation 

Timeline: 
Payback 

(year) 
0 1 2 3 4 5 

Total Net Cash Flow  (3,200,000) (793,196) 3,339,192 3,403,374 5,110,511 8,392,071 

Accumulated Net Cash 

Flow 

 (3,200,000) (3,993,196) (654,004) 2,749,370 7,859,880 19,451,951 

Payback Period 2.19 26.3      

Timeline: 
Payback 

(year) 
0 1 2 3 4 5 

Total Net Cash Flow  (3,200,000) (793,196) 3,339,192 3,403,374 5,110,511 8,392,071 

Present Value of NCF  (3,200,000) (686,256) 2,499,500 2,204,080 2,863,439 4,068,166 

Accumulated Net Cash 

Flow 

 (3,200,000) (3,886,256) (1,386,756) 3,566,694 3,680,763 10,948,929 

Discounted Payback 

Period 

2.63 31.6      

 

 

 




