
 

แผนธุรกิจ OLD CARE SERVICE  

บริการดูแลและรับส่งผู้สูงอายุไปโรงพยาบาล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กิตติกร แสงซ้าย 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารนิพนธ์นี?เป็นส่วนหนึEงของการศึกษาตามหลักสูตร 

ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลัยการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหิดล 

พ.ศ. 2565 

 

ลิขสิทธิQของมหาวิทยาลยัมหดิล 



 

สารนิพนธ์ 
เรื,อง 

แผนธุรกจิ OLD CARE SERVICE บริการดูแลและรับส่งผู้สูงอายุไปโรงพยาบาล 
 
 

ไดรั้บการพิจารณาใหน้บัเป็นส่วนหนึ,งของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
วนัที, I4 มกราคม พ.ศ. !"#" 

 
 

 
 
 

           ……….……………..……….……….. 
           นายกิตติกร แสงซา้ย 
           ผูว้จิยั 

 
 

……….……………..……….………………...           ……….……………..……….……….. 
ตรียทุธ พรหมศิริ,           ผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วรีาสา, 
Ph.D.           Ph.D. 
อาจารยที์,ปรึกษาสารนิพนธ์           ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ 

 
 
……….……………..……….………………...           ……….……………..……….……….. 
รองศาสตราจารยว์ชิิตา รักธรรม,                           วสุ กีรติวฒิุเศรษฐ,์ 
Ph.D.           Ph.D. 
คณบดี  กรรมการสอบสารนิพนธ์ 
วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล    

น



ข 

 

กิตติกรรมประกาศ 

 

 

สารนิพนธ์เรื, องแผนธุรกิจ “Old Care Service” บริการดูแลและรับส่งผู ้สูงอายุไป

โรงพยาบาลฉบบันีD  มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภค โอกาสและความเป็นไปได้

ของธุรกิจ เพื,อเป็นแนวทางในการต่อยอดสร้างธุรกิจใหม่ด้านการบริการดูแลและรับส่งผูสู้งอายุไป

โรงพยาบาลที,ตอบโจทยพ์ฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั ผูว้ิจยัขอบพระคุณ

อาจารยที์,ปรึกษา ดร.ตรียุทธ พรหมศิริ ที,ให้ความรู้ ให้คาํปรึกษาและขอ้ชีDแนะเพิ,มเติมตลอดจนการ

ตรวจทานแกไ้ขและให้คาํแนะนาํที,เป็นประโยชน์ในการทาํสารนิพนธ์นีD ทุกขัDนตอนมาโดยตลอด 2 ภาค

การศึกษาทาํให้สารนิพนธ์ฉบบันีD สําเร็จอย่างสมบูรณ์ 

ผูว้ิจัยขอขอบพระคุณประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ ผศ.ดร.ธนพล วีราสาและ

คณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ ดร.วสุ กีรติวุฒิเศรษฐ์ ที,ให้คาํแนะนาํและแนวทางในการปรับปรุงสาร

นิพนธ์ให้มีความสมบูรณ์ยิ,งขึDน  ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ที,ให้การสนบัสนุนในการศึกษา

เล่าเรียนระดบัปริญญาโท เป็นแรงบนัดาลใจและกาํลงัใจที,สําคญัเสมอมา  ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณเพื,อนๆ 

วิทยาลยัการจดัการรุ่น 22B 22C และ 23A โดยเฉพาะเพื,อนๆ EI 23A ที,คอยให้ความช่วยเหลือและให้

กาํลงัใจผูว้ิจยัตลอดการเรียนและการทาํสารนิพนธ์ทาํให้สารนิพนธ์ฉบบันีD สําเร็จอย่างสมบูรณ์ 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านสําหรับวิชาความรู้และคาํชีD แนะตลอดการศึกษา

ในระดบัปริญญาโท 5 ภาคการศึกษา ณ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ

ผูใ้ห้ข้อมูลทุกท่านที,สละเวลา ในการตอบแบบสอบถาม ให้ข้อมูล ตลอดจนการสัมภาษณ์และให้

คาํแนะนํา ซึ, งขอ้มูลของท่านเป็นประโยชน์อย่างมากต่อสารนิพนธ์ฉบบันีD ผูว้ิจยัได้นําขอ้มูลของทุก

ท่านมาวิเคราะห์เพื,อให้สารนิพนธ์ฉบบันีDออกมาอย่างสมบูรณ์ 
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บทคดัย่อ 
แผนธุรกิจ “Old Care Service” บริการดูแลและรับส่งผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลรูปแบบใหม่ 

ภายใตแ้นวคิด “เพราะสุขภาพและชีวิตของคนใกลชิ้ดเป็นส่ิงที่มองขา้มไม่ได”้ เป็นการบริการดูแลและ
รับส่งผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลรูปแบบใหม่ ออกแบบบริการให้เราไดดู้แลคนที่คุณรัก เป็นบริการดูแล
ผูสู้งอายุให้เกิดความสะดวกสบาย ความรู้สึกปลอดภยัทั้งกายและใจผ่านการบริการรับ-ส่งผูสู้งอายุไป
โรงพยาบาล ด้วยรถตู้หรูส่วนตวั โดยมีผูช้่วยส่วนตวัที่ท าหน้าที่ดูแลเปรียบเสมือนลูกหลานพร้อมส่ง
มอบความอุ่นใจไปยงัลูกหลานของผูสู้งอายุที่เป็นลูกคา้ของ Old Care อีกทั้งเรามี Application Old care 
ช่วยในการติดตามสถานะในการให้บริการของ Old care service ได้แบบ Real-Time ทุกขั้นตอน เป็น
บริการที่ช่วยลดภาระและเพิ่มความสะดวกให้ลูกหลานไดท้ างานและภารกิจส าคญัไดอ้ย่างเต็มที่ 

จากการส ารวจตลาดธุรกิจผูสู้งอายุในกลุ่มธุรกิจผูใ้ห้บริการพาผูสู้งอายุไปโรงพยาบาล ณ 
ปัจจุบนัยงัไม่มีใครเป็นผูน้ าในตลาด มีเพียงผูใ้ห้บริการอยู่น้อยรายโดยจะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 1.ธุรกิจ
เปิดให้บริการดูแลผูสู้งอายุและพาไปโรงพยาบาล 2.กลุ่มคนรับจ้างพาผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลรายคน 
ประกาศรับงานตามกลุ่ม Facebook โดยทั้ง 2 กลุ่มมีขอ้จ ากดัดา้นจ านวนของบุคลากร ใชเ้วลาในการนัด
หมายเพื่อเช็คคิวนาน นดัหมายนอกสถานที่ไม่มีรถรับ-ส่งโรงพยาบาลที่ครบวงจรมีผูใ้ห้บริการนอ้ยราย 
เราจึงมองเห็นโอกาสและความเป็นไปไดท้างธุรกิจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจากการส ารวจ กลุ่มลูกคา้หลกัที่
เป็นกลุ่มคนท างานที่มีรายได้สูงและมีผูสู้งอายุอยู่ในครอบครัว และเป้าหมายรอง และกลุ่มเป้าหมายใน
อนาคตกลุ่มลูกคา้ลูกบ้าน 

การประมาณการเงินลงทุนในโครงการน้ีคาดว่าใชเ้งินลงทุนประมาณ 34 ลา้นบาท โดยมี
ยอดขายในปีแรก 104ลา้นบาท และมียอดขายเติบโตข้ึนเป็น 216 ลา้นบาทในปีที่ 5 จากการประมาณการ



ง 

โครงการในเวลา 5 ปี โครงการแผนธุรกิจ Oldcare service จะมีมูลค่าโครงการสุทธิ สุทธิ (NPV) อยู่ที่ 
49,317,753.2  บาท และให้ผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 95% ระยะเวลาคืนทุน 3 ปี 
 
ค าส าคญั : Care/ Elder/ hospital 
 
85 หนา้ 
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ความเป็นมาของแนวคิดธุรกิจ 
จากประสบการณ์ของผูว้ิจยัในขณะที9ศึกษาในระดบัปริญญาตรี สาขาจิตวิทยา ในชัAนปี

ที9 4 ผูว้ิจัยได้มีโอกาสเข้าฝึกงานที9หน่วยคลินิกการแพทย์ผสมผสานดูแลผูป่้วยมะเร็งและญาติ 

(Palliative care) โรงพยาบาลจุฬาภรณ์ เป็นเวลา 4 เดือน ตลอดระยะเวลาในการฝึกงาน ผูว้ิจยัไดฝึ้ก

การดูแลผูป่้วยเรื9องการเยี9ยมไข ้ มีโอกาสไดพู้ดคุย สอบถามและติดตามอาการผูป่้วยในรวมถึงผูป่้วย

นอก และไดอ้อกไปเยี9ยมบา้นเพื9อเป็นการติดตามอาการอย่างต่อเนื9องพร้อมกบัจิตแพทยแ์ละพยาบาล 

อีกทัAงการจดักิจกรรมเรื9องการส่งเสริมสุขภาพจิตให้กบัผูป่้วยและญาติของผูป่้วย งานทุกอย่างที9ได้

ปฏิบตัิมีความใกลชิ้ดและคลุกคลีกบัการดูแลผูป่้วยและญาติอยู่ตลอดระยะเวลาการฝึกงาน 

เมื9อ 3 ปีที9ผ่านมาคุณพ่อของผูว้ิจยัได้ประสบอุบัติเหตุทางรถยนต์และได้เขา้รับการ

รักษาตวัที9โรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลยัขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น และ

มีการติดตามอาการอย่างต่อเนื9อง จนถึงปัจจุบันผูว้ิจัยเป็นผูดู้แลและพาคุณพ่อไปพบแพทย์ที9

โรงพยาบาลเพื9อรักษาและติดตามอาการด้วยตนเองทุกขัAนตอน ผูว้ิจยัมีประสบการณ์ในการดูแล

ผูป่้วยถึง 3 ปี และในการไปโรงพยาบาลตลอดระยะเวลาที9ผ่านมาคุณพ่อได้พบเจอปัญหาเมื9อไป

โรงพยาบาลอยู่หลายอย่างทัAงจากผูว้ิจยัไดเ้ผชิญคลา้ยๆกบัผูป่้วยคนอื9นๆที9มาหาหมอที9โรงพยาบาล

เช่นเดียวกนั คนไขส่้วนใหญ่เป็นผูสู้งอายุและตอ้งมาพบแพทยที์9โรงพยาบาลบางรายมีลูกหลานพา

มาบา้งถา้หากลูกหลานมีเวลา แต่ส่วนใหญ่จะเดินทางมาโรงพยาบาลเพียงลาํพงัด้วยตนเองเพื9อเขา้

พบแพทย์ตามนัด และด้วยขนาดของโรงพยาบาลเป็นโรงพยาบาลขนาดใหญ่ที9 สุดในภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือและมีผูเ้ขา้รับการรักษาเป็นจาํนวนมาก มีแผนกในการตรวจรักษาหลายแผนก 

หลายอาคาร และมีการตรวจสอบสิทธิXหลายอย่างหลายขัAนตอน เจา้หนา้ที9โรงพยาบาลไม่สามารถให้

ขอ้มูลได้ทนัเวลาเนื9องจากผูเ้ขา้รับการรักษาจาํนวนมาก ผูป่้วยส่วนใหญ่สูงอายุ อาจฟังขัAนตอนไม่

ชัดเจนและไม่เขา้ใจบา้ง อ่านป้ายนําทางไปยงัแผนกที9ตอ้งได้รับการตรวจอาจมีการหลงลืมไปผิด

แผนก ทาํให้เกิดการเสียเวลาในการเดินหาแผนก เนื9องด้วยผูป่้วยสูงอายุอาจไม่คล่องตวัเหมือนกบั

คนวยัหนุ่มสาว 

จากปัญหาในข้างต้นผูว้ิจัยจึงมองโอกาสในการสร้างบริการรูปแบบใหม่ ในการ

ให้บริการดูแลและรับส่งพาผูสู้งอายุไปพบแพทยที์9โรงพยาบาลที9มีจุดเด่นและจุดแตกต่าง ให้ความ
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สะดวก ให้ความปลอดภยั  จากปัจจุบนัที9มีอยู่ในตลาด บริการของ Oldcare service ให้บริการดูแลพา

ผูสู้งอายุไปพบแพทยที์9โรงพยาบาล โดยมีรถตูร้ับ-ส่งไปกลับโรงพยาบาลพร้อมพนักงานขบัรถ 

ผูช่้วยส่วนตวัคอยบริการและอาํนวยความสะดวกตลอดเวลา และมี Application รายงานสถานะและ

คาํวินิจฉัยต่างๆ ข้อมูลการดูแลสุขภาพ ยา วิธีการรับประทานยา ใบนัดหมายในครัA งถัดไปของ

ผูสู้งอายุรวบรวมขอ้มูลไวใ้น Application เดียวเพื9อป้องกนัการลืมและสูญหายของขอ้มูลรายละเอียด

ต่างๆของผูสู้งอายุ ผูว้ิจยัมีเป้าหมายอยากพฒันาบริการของ Oldcare Service ที9เหนือระดับเพื9อเป็น

การดูแลคนที9คุณรักให้มีสุขภาพที9แข็งแรงและชีวิตที9ยืนยาวต่อไปเพื9อเตรียมความพร้อมเพื9อเขา้สู่

สังคมผูสู้งอายุในทุกดา้นโดยเฉพาะในดา้นการดูแลรักษาพยาบาลผูสู้งอายุในประเทศไทย 

จากการสํารวจตลาดธุรกิจผูสู้งอายุในกลุ่มธุรกิจผูใ้ห้บริการพาผูสู้งอายุไปโรงพยาบาล 

ณ ปัจจุบนัยงัไม่มีใครเป็นผูน้าํในตลาด มีเพียงผูใ้ห้บริการอยู่นอ้ยรายโดยจะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 1.

ธุรกิจเปิดให้บริการดูแลผูสู้งอายุและพาไปโรงพยาบาล Zee doctor ให้บริการพาผูป่้วยหรือผูสู้งอายุ

ไปพบแพทย ์มีผูช่้วยส่วนตวัคอยอาํนวยความสะดวก รับฟังข้อมูลจากแพทย์เพื9อนําไปแจ้งญาติ 

เดินทางกลบัไปส่งที9บา้นพกั(หมายเหต:ุ ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง(Taxi)ไปโรงพยาบาล ผูร้ับบริการ

เป็นผูดู้แลทัAงไปและกลบั) หรือนัดรับกนัที9โรงพยาบาล (แจ้งวนัที9ตอ้งการรับบริการล่วงหนา้อย่าง

น้อย 5 วนัทาํการ ตอ้งเช็คคิวว่างของเจา้หนา้ที9ผูใ้ห้บริการ) อตัราค่าบริการ 1,200 บาท/8 ชั9วโมง 2.

กลุ่มคนรับจา้งพาผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลรายคน ประกาศรับงานตามกลุ่ม Facebook โดยทัAง 2 กลุ่ม

มีขอ้จาํกดัเรื9องจาํนวนคนให้บริการและขอ้จาํกดัของเวลาในการตรวจสอบคิวก่อนให้บริการ 

ปัจจุบนัประเทศไทยมีปัจจยัสนบัสนุนดา้นอื9นๆพร้อมที9จะส่งเสริมบริการการดูแลของ

ผูสู้งอายุในประเทศปัจจยัด้านโครงสร้างปัจจุบนัด้วยโครงสร้างทางประชากรของประเทศไทยที9

เปลี9ยนแปลงไป ทาํให้มีจาํนวนผูสู้งอายุที9เพิ9มสูงขึAนมีตวัเลขเทียบเท่ากบัประเทศที9พฒันาแลว้หลาย

ประเทศซึ9 งถือว่ามีอตัราการเติบโตเป็นอนัดับ 3 ในทวีปเอเชีย รองมาจากประเทศเกาหลีใต ้และ

ประเทศญี9ปุ่น โดยประเทศไทยได้เขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ (aging society)มาตัAงแต่ปี พ.ศ. 2548 และมี

ตวัเลขจาํนวนประชากรผูสู้งอายุตัAงแต่อาย ุ60 ปี ขึAนไปในปี 2564 มากถึง 13.8 ลา้นคน คิดเป็นร้อย

ละ 20 และคาดว่าในปี 2574 จะมีประชากรที9มีอายุ 60 ปีขึAนไปมากกว่าร้อยละ 28 ประเทศไทยจะเขา้

สู่สังคมสูงอายุระดับสุดยอดซึ9 งทั9วโลกมีประเทศญี9ปุ่นเพียงประเทศเดียว ที9เป็นสังคมสูงอายุระดบั

สุดยอด โดยประเทศญี9ปุ่น 

ภายใตส้ภาวการณ์ที9กาํลงัดาํเนินไปสู่ยุค “สังคมสูงอายุ” ของประเทศไทยปัญหาสุข

ภาวะกับ ผูสู้งอายุถือได้ว่าเป็นประเด็นที9สําคญัที9ไม่อาจมองขา้มได ้อายุที9เพิ9มมากขึAนทาํให้สุขภาพ

ของผูสู้งอายุมีโรคต่างๆเกิดขึAนกับผูสู้งอายุตามมาและสุขภาพเริ9มถดถอยลงไปตามธรรมชาติ 

ผูสู้งอายุจาํเป็นตอ้งไดร้ับการรักษาและดูแลในทางการแพทยอ์ย่างต่อเนื9อง เพื9อเป็นการดูแลสุขภาพ
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ให้แข็งแรงและชีวิตที9ยืนยาว ซึ9 งในการเขา้รับการรักษาและดูแลจากทางการแพทยผู์สู้งอายุตอ้งเขา

รับการรักษาที9โรงพยาบาล การมาพบแพทยที์9โรงพยาบาลผูสู้งอายุบางท่านสามารถคนเดียวได ้ ส่วน

ใหญ่หลายท่านต้องให้ลูกหลานพาไปพบแพทย ์และซึ9 งผูสู้งอายุส่วนมากต้องไปพบแพทยเ์ป็น

ประจาํเพื9อรักษาและติดตามอาการต่างๆของโรคอย่างต่อเนื9อง ปัญหาที9พบส่วนใหญ่ลูกหลานตอ้งลา

งาน เลื9อนธุระสําคญัต่างๆ เพื9อพาผูสู้งอายุไปพบแพทยที์9โรงพยาบาลตามความรับผิดชอบหนา้ที9ของ

ความเป็นลูกหลาน การมาโรงพยาบาลพบปัญหาเรื9องที9จอดรถเสียเวลาในการหาที9จอดรถ และใน

กรณีที9ลูกหลานท่านไม่สามารถพามาพบแพทยที์9โรงพยาบาลได ้จะไม่มีการมาพบแพทยต์ามนดัอาจ

ส่งผลต่อสุขภาพของผูสู้งอายุเนื9องจากการรักษาไม่ต่อเนื9อง จึงมองเห็นปัญหาตรงจุดนีA  1. เรื9องของ

การรักษาที9ไม่ต่อเนื9องในกรณีที9ไม่ไดม้าพบแพทยต์ามกาํหนดอาจส่งผลต่อสุขภาพ 2.เรื9องเวลาของ

ผูที้9พาผูสู้งอายุมาพบแพทยที์9โรงพยาบาลจาํเป็นตอ้งลางาน เลื9อนนัดสําคญั 3.เรื9องปัญหาที9เสี9ยงต่อ

การเกิดอุบติเหตุและอาชญากรรมและภยัสังคมต่างๆขณะที9เดินทางมาโรงพยาบาล  

ปัจจยัด้านนโยบายด้วยการกาํหนดนโยบายแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ

เพื9อให้ประชาชนมีชีวิตและความเป็นอยู่ที9ดีขึAน ในแผนที9 13 ปี พ.ศ. (2566-2570) ในหมุดหมายที9 4 

เน้นพฒันาและให้ความสําคญักับการแพทยแ์ละสุขภาพที9ครบวงจร ซึ9 งเป็นปัจจยัสนับสนุนทาํให้

เห็นความชดัเจนในการสร้างธุรกิจมากขึAน 

ปัจจัยด้านการเติบโตมูลค่าตลาดในกลุ่มธุรกิจผูสู้งอายุในที9ผ่านมามูลค่าตลาดของ

ธุรกิจผูสู้งอายุมีมูลค่าสูงถึง 107,000 ลา้นบาทต่อปี แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 1. Product มูลค่า 70,000 ลา้น

บาท และ 2. ส่วนของ Service มูลค่า 37,000 ลา้นบาท และมีแนวโนม้เพิ9มสูงขึAน 

ด้วยสถานการณ์ประชากรของไทยที9มีจาํนวนประชากรผูสู้งอายุเพิ9มขึAนอย่างต่อเนื9อง 

ถือไดว้่าผูบ้ริโภคในกลุ่มตลาดธุรกิจผูสู้งอายุเป็นตลาดที9มีศกัยภาพสูงเป็นโอกาสที9น่าสนใจสําหรับ

การเป็นธุรกิจหน้าใหม่ด้านการบริการผูสู้งอายุในตลาดของประเทศไทยนอกจากจะเป็นการช่วย

ดูแลชีวิตและสุขภาพของผูสู้งอายุแลว้ ยงัเป็นการเตรียมพร้อมเพื9อพฒันาและก้าวสู่ผูน้ําด้านการ

บริการผูสู้งอายุในอนาคตอนัใกล้
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บทที$ 2 

ภาพรวมบริษัทและรูปแบบธุรกิจ 

 

 

2.1 ภาพรวมของบริษัท 

ชื$อบริษัท    : OLDCARE SERVICE 

 

รูปแบบธุรกิจ   : ธุรกิจบริการดูแลและรับส่งผูสู้งอายุไปโรงพยาบาล 

 

สินค้าและบริการ   : บริการดูแลพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์ที$โรงพยาบาล โดยมีรถตู้รับ-ส่งไป 

กลับโรงพยาบาลพร้อมพนักงานขบัรถ ผูช่้วยส่วนตัวคอยบริการและ

อาํนวยความสะดวกตลอดเวลา และมี Application รายงานสถานะและคาํ

วินิจฉัยต่างๆ ข้อมูลการดูแลสุขภาพ ยา วิธีการรับประทานยา ใบนัด

หมายในครัA งถดัไปของผูสู้งอายุรวบรวมขอ้มูลไว้ใน Application เดียว

เพื9อป้องกนัการลืมและสูญหายของขอ้มูลรายละเอียดต่างๆของผูสู้งอายุ 

 

วิสัยทัศน์    : Old care service ก้าวเป็นผู ้นําในตลาดด้านการบริการดูแลผูสู้งอายุ    

  ที9ดีที9สุดในไทย  

พันธกิจ     : 1. Old care service มุ่งเนน้ให้บริการที9มีคุณภาพ ยึดหลกัความปลอดภยั 

ดว้ยมาตรฐานที9เหนือความประทบัใจ 

2. Old care service มุ่งให้บริการบนพืAนฐานของความเป็นมืออาชีพ  ดว้ย

ความห่วงใย ใส่ใจ เหมือนคนในครอบครัว 

3. Old care service มุ่งพฒันาบุคลากรให้ความมีศกัยภาพรอบดา้นพร้อม

ให้บริการที9เหนือระดบั 

4. Old care service มุ่งพัฒนาคุณภาพการบริการ มีการปรับปรุงและ

พฒันาอย่างต่อเนื9อง เพื9อให้ทนัต่อการตอบสนองความพึงพอใจของคู่คา้

และลูกคา้อยู่เสมอ และเพื9อรองรับการชยายตวัของธุรกิจในประเทศและ

กลุ่มประเทศในกลุ่มอาเซียน 

5. Old care service มุ่งมั9นและตัAงใจในการดูแลสังคม 
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ตราสินค้า    :   ชื9อ Old care service 

โลโก ้รูปหัวใจ 3 ดวง ความหมายหัวใจ 2 ดวงดา้นขา้งคอยห่อหุ้มและ

ดูแลหัวใจดวงตรงกลางคือผูสู้งอายุหรือผูร้ับบริการของเรา 

โทนสี โทนสีฟ้าเป็นสีที9ให้ความรู้สึกสบายใจ ปลอดภยั ใจเยน็ 

 

 

 

รูปที$ 1 แสดงตราบริษทั 

 

 

2.2 เป้าหมายในการดําเนินธุรกิจ  

Old care service กา้วเป็นผูน้าํในตลาดดา้นการบริการดูแลผูสู้งอายุที9ดีที9สุดในไทย  

โดยมีเป้าหมายการครองส่วนแบ่งทางการตลาดของตลาดธุรกิจบริการผูสู้งอายุใน

ประเทศไทย 

 

2.2.1 เป้าหมายระยะสัQน  

• ทาํให้คนรู้จกัและเป็นที9จดจาํ 
• สร้างความไวใ้จในบริการแกลู่กคา้ 

 

2.2.2 เป้าหมายในระยะยาว 
• เป็นผูน้าํอุตสาหกรรมดา้นการบริการการดูแลผูสู้งอาย ุ
• มีรายไดเ้ติบโตอย่างต่อเนื9องในทุกๆปี 20 % 

• ขยายธุรกิจต่อยอดบริการให้เป็น One Stop Service สําหรับผูสู้งอาย ุ
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• หาพนัธมิตรทางธุรกิจ 
• นาํธุรกิจ Oldcare service เขา้ตลาดหลกัทรัพย ์

 

 

2.3 รูปแบบการบริการ 

2.3.1รายละเอียดของบริการ Old care service 

1. รถตูร้บั-ส่งพร้อมพนกังานขบัรถ 

2. ผู ้ช่วยส่วนตัวคอยอํานวยความสะดวกและบริการทุกขัA นตอน

ตลอดเวลา 

3. Application Old care Service เพื9อดูสถานะและรายงานข้อมูลต่างๆ

เกี9ยวกบัผูสู้งอายุ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที$ 2 แสดงบริการของ Oldcare service 

 

2.3.2 ระบบดูแลลกูค้าสัมพันธ์ด้วยระบบ Customer Relationship Management : 

CRM โดยฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ 
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2.4 สรุปจุดแตกต่าง 
1. ให้เรื9องความปลอดภยั มีมาตรฐานในการบริการ  

2. ให้ความสะดวกสามารถตรวจสอบและติดตามสถานะต่างๆไดใ้น Application เดียว 

3. มีรถตูใ้ห้บริการที9มีมาตรฐาน 
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Partner 

- โรงพยาบาล 

- สถาบันสอนพยาบาล 

- บริษัทให้บริการเช่ารถ 

- บริษัทประกัน 

- บริษัทอสังหาริมทรัพย์ 

 

Key Activities  

- ขาย Package Old care 

- ติดตามและประเมินผล 

- พาไปโรงพยาบาล ไป-กลับ 

- Advertising 

- Marketing 

- Tracking on App 

- เก็บข้อมูลลูกค้า 

Value 

- บริการพาผู้สูงอายุไปพบแพทย์แบบ 

Premium สามารถ Tracking ผู้สูงอายุได้

ตลอดเวลา 

- มีความปลอดภัย 

- ให้ความอุ่นใจ 

- มีความสะดวกสบาย 

- ให้การดูแลสุขภาพ 

- ให้ Community ของลูกค้า 

- สร้างความเชืKอมัKนให้ลูกค้า 

 

Customer Relationship 

- Membership 

- ให้เอกสิทธิMลูกค้า Privilege 

- Call center  ติดตามอยู่เป็นประจํา 

- ลูกค้าเก่าลดราคา 

- Community ของลูกค้า  

- Line official เพืKอให้ลูกค้าติดต่อ 

- มีบริการครอบคลุมเพืKอบริการลูกค้าอย่าง

ครบถ้วน 

Customer Segments 

- คนทํางานทีKมีรายได้สูงในเขต กทม.

และปริมณฑลทีKมีผู้สูงอายุอยู่ในการ

ดูแล 

-  ผู้สูงอายุทีKไม่มีคนดูแลและมีกําลังซืRอ 

- บริษัทประกันสุขภาพ , โรงพยาบาล

ในเครือ BDMS โรงพยาบาลบํารุง

ราษฎร์และโรงพยาบาลชัRนนําต่างๆ , 

บริษัท แสนสิริ จํากัด 

 

 

 

 

 

 

 

Key Resources 

- สํานักงาน 

- พนักงาน 

- เงินทุน 

- Application 

- Application developer 

Distribution Channel 

- ออกบูธเจอลูกค้าตามห้าง,โรงพยาบาล 

- บริษัทประกัน  

- ผ่านโรงพยาบาล Package 

- Application , Facebook 

- Line official 
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ตารางทีK 2.1 Business Model Canva 

- Research & Developer - Call center 

- Real estate for Elder 

 

 

 

 

 

Cost 

- ค่าจ้างพนักงาน                             

- ค่าพัฒนาและดูแล Application        

- ค่าการตลาด 

- ค่าเช่ารถ 

- ค่าสาธารณูปโภค  

- ค่าใช้จ่ายในการบริหารงาน 

Revenue 

- ขาย Package การให้บริการของ Oldcare service 
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บทที$ 3 

การวิเคราะห์โอกาส อุตสาหกรรม และตลาด 

 

 

3.1 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ  

3.1.1 ปัจจัยด้านนโยบายกฎเกณฑ์ของภาครัฐ (Political Factor) 

• ปัจจุบันนโยบายภาครัฐเน้นการสนับสนุนและส่งเสริมคุณภาพชีวิตของคนใน
ประเทศ แผนยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ยุทธศาสตร์ชาติด้านการสร้างการเติบโตบน

คุณภาพชีวิตทีHเป็นมิตรต่อสิHงแวดลอ้ม สนับสนุนการสร้างปัจจยัและสิHงแวดลอ้ม

ทาํให้เกิดสุขภาวะทีHดีแก่คนไทย 

• แผนพฒันาประเทศฉบบัทีH 13 มิติทีH 1 พฒันาการผลิตและบริการเป้าหมาย ในหมุด

หมายทีH4 การแพทยแ์ละสุขภาพครบวงจร ส่งเสริมการเพิHมศกัยภาพและการสร้าง

มูลค่าเศรษฐกิจจากสินคา้และบริการสุขภาพ 

3.1.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic Factor) 

• อตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจในอุตสาหกรรมเกีHยวกับธุรกิจผูสู้งอายุมีแนวโน้ม
การเติบโตทีHสูงขึRนเป็นไปตามโครงสร้างประชากรผูสู้งอายุทีHเพิHมสูงขึRน 

• อตัราการเติบโตของอตัราการจา้งงาน 

3.1.3 ปัจจัยด้านสังคมวัฒนธรรม (Social Factor) 

• โครงสร้างประชากรผูสู้งอายุในประเทศไทยทีHมีอตัราเพิHมสูงขึRน 

• วฒันธรรมทีHลูกหลานตอ้งกตญัTูต่อพ่อแม่ 

• Lifestyle ของคนในยุคปัจจุบันมีพฤติกรรมทีHคุ ้นชินกับการใช้ Platform online 

ต่างๆ 

3.1.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 

• การพฒันาเครือข่าย 5G ทาํให้เกิดการพฒันาระบบใหม่ๆ 

• การเขา้ถึงเทคโนโลยีของคนในประเทศอย่างเสรีและไร้ขีดจาํกดั 
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3.1.5 ปัจจัยด้านกฎหมาย  (Legal Factor) 

• กฎหมายคุมธุรกิจดูแลผูสู้งอายุ(สบส.) 

• กฎหมายแรงงาน 

• กฎหมายเทคโนโลยีสารสนเทศของประเทศไทย 

3.1.6 ปัจจัยด้านสิ$งแวดล้อม (Environment Factor) 

• ลักษณะทางกายภาพ ลักษณะทางภูมิศาสตร์และลักษณะทางธรรมชาติของ

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความสะดวกต่อการให้บริการ ทัRงเส้นทางและ

สิHงอาํนวยความสะดวกอย่างอืHน 

จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกทัRง 6 ด้าน ซึH งเป็นปัจจยัภายนอกทีHสนับสนุนต่อ

ธุรกิจ Oldcare Service ทัRงด้านดีและด้านทีHเป็นโอกาสทางธุรกิจ ประเทศไทยเข้าสู่

สังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มรูปแบบอีกทัR งจากการสนับสนุนจากทางภาครัฐในเรืHอง

กฎหมายและนโยบายทีHเอืRอต่อผูสู้งอายุมากขึRน และอีกเทคโนโลยีทีHก้าวหน้าและ

ทนัสมยัประชาชนเขา้ถึงเทคโนโลยีไดอ้ย่างเสรีและมีพฤติกรรมการบริโภคและการใช้

บริการทีHเปลีHยนแปลงจากเดิมผูว้ิจยัจึงเห็นโอกาสทางธุรกิจจากปัจจยัดงักล่าว  

 

 

3.2 การวิเคราะห์ขนาดของตลาด 

Market Size 

สภาพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ประมาณการณ์ประชากรไทยจะเพิHมขึRน

จาก 66.5 ลา้นคน ในปี 2563 เป็น 67.2 ลา้นคน ในปี 2571 และลดลงในอตัราร้อยละ -0.2 ต่อปี ซึHงใน

ปี 2583 คาดลดลงร้อยละ -0.2 ต่อปี คาดมีประชากรทัRงหมดราว 65.4 ลา้นคนด้วยสถานการณ์ของ

ไทยทีHจํานวนผูสู้งอายุเพิHมมากขึRนอย่างต่อเนืHอง จึงถือได้ว่าผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุเป็นตลาดทีHมี

ศกัยภาพสูง และมีความตอ้งการครอบคลุมอยู่ในหลายธุรกิจ "ศกัดิ\ ชัย ภทัรปรีชากุล"  กรรมการ

ผูจ้ดัการ บริษทั เอ็น.ซี.ซี. เอ็กซิบิชัHน ออกาไนเซอร์ จาํกัด กล่าวว่า ขณะนีR มีผูป้ระกอบการจาํนวน

มากให้ความสําคญักับตลาดผูสู้งอายุมากขึRน ส่งผลให้ทีHผ่านมามูลค่าตลาดในกลุ่มผูสู้งอายุสูงถึง 

107,000 ลา้นบาทต่อปี แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ Product มูลค่าเกือบ 70,000 หมืHนลา้นบาท และทีHเหลือ

เป็นมูลค่าตลาดดา้น Service ประมาณ 37,000 ลา้นบาท 
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จุดทีHน่าสนใจในตลาดปัจจุบนัยงัไม่มีคนทาํมากนักจากการสํารวจผ่าน Search engine 

เพืHอหาผูใ้ห้บริการพาผูสู้งอายุไปโรงพยาบาล ผูว้ิจัยพบว่า มีFanpage ใน Facebook ใช้ชืHอว่า พา

ผูสู้งอายุไปโรงพยาบาล กลุ่มใน Facebook ใช้ชืHอว่า กลุ่มคนพาผูสู้งอายุไปหาหมอ และผูใ้ห้บริการ

พาผูสู้งอายุอย่าง Zeedoctor ทีHเป็นผูใ้ห้บริการทีHมียอดคนใช้บริการมากทีHสุด ถึงแมจ้ะมีผูใ้ชบ้ริการ

จาํนวนมากก็ตามยงัมีจุดอ่อนในเรืHองไม่มี Platform ในการติดตามและรายงานสถานะต่างๆ  

 
รูปที$ 3 แสดงหน้า Fanpage Facebookผู้ให้บริการพาผู้สูงอายุไปโรงพยาบาล 

 

 
รูปที$ 4 แสดงหน้าWebsite ผู้ให้บริการพาผู้สูงอายุไปโรงพยาบาล 
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รูปที$ 5 แสดงหน้าผู้ให้บริการพาผู้สูงอายุไปโรงพยาบาลในกลุ่มปิด Facebook 

 

 

3.3 วิเคราะห์อุตสาหกรรม 

The Five Forces Model of Competition 

BARGAINING POWER : LOW 

• เนืH องด้วยในปัจจุบันผู ้ให้บริการด้านการดูแลรับส่งผู ้สูงอายุไปหาหมอทีH
โรงพยาบาลทีHมีการให้บริการแบบ Full service มีผูช่้วยส่วนตวั พร้อมทัRงคนขบัรถ 

Application ทีHสามารถตรวจสอบสถานะต่างๆแบบ Real -time ได้ทัRงในเรืHองของ 

GPS Tracking ขอ้มูล คาํวินิจฉัย คาํแนะนําในการดูแลผูสู้งอายุ และเรืHองวิธีการ

ทานยาระหว่างทีHอยู่บ้าน  ในกรณีทีH ลูกค้าทีHต้องการใช้บริการ  Full service 

Operation แบบ Oldcare service ยงัไม่มีผูใ้ห้บริการเจา้อืHนในตลาดมีให้บริการและ

ให้ลูกคา้เลือกซืRอบริการ มีเพียงผูใ้ห้บริการดูแลรับส่งทีHเป็นผูร้ับจา้งทัHวไปและไม่มี

ระบบทีHสามารถตรวจสอบสถานะได ้
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POWER OF SUPPLIERS : HIGH 

• ซัพพลายเออร์หลกัของ Oldcare service คือบริษทัทีHให้บริการรถเช่าเพืHอนํารถมา

ให้บริการลูกคา้ของ Oldcare service อัตราค่าเช่ารถอาจมีการปรับตวัเพิHมสูงขึRน 

ตามสภาวะเศรษฐกิจ เบีRยประกนัรถยนตป์รับตวัสูงขึRน 

• สถาบันสอนการพยาบาลในปัจจุบันอาจผลิตบุคลากรออกมาได้ไม่เพียงพอต่อ
ความตอ้งการของตลาดแรงงาน 

THREAT OF NEW ENTRANTS : HIGH 

• โรงพยาบาลในไทยทีHมีความพร้อมในด้านทรัพยากร เทคโนโลยี พนัธมิตรทาง
ธุรกิจและมีฐานลูกคา้จาํนวนมากสามารถสร้างบริการแบบ Full service operation 

ไดอ้ย่างง่ายและมีความน่าเชืHอถือ 

INDUSTRY RIVALRY : LOW 

• Oldcare service ให้บริการแบบ Full service ทีHมีผูช่้วยส่วนตวั คนขบัรถพร้อมรถ

รับส่ง และมี Application ทีHสามารถตรวจสอบและแสดงสถานะ GPS , การเขา้รับ

บริการต่างๆทีHโรงพยาบาล คาํวินิจฉัย คาํแนะนําของแพทย ์และการทานยา ซึH ง

ปัจจุบนัมีเพียงผูใ้ห้บริการไม่มากรายนกั เช่น Zee Doctorและผูร้ับจ้างพาผูสู้งอายุ

ไปหาหมอทัHวไปเป็นบริการทีHไม่ครอบคลุมเหมือน Oldcare service 

THREAT OF SUBSTITUTES : HIGH 

• เนืHองจากยุคโรคระบาดโควิดหลายโรงพยาบาลมีการปรับตวัในด้านต่างๆเพืHอ
ให้บริการผูป่้วยได้อย่างสะดวกมากขึRน ทางโรงพยาบาลมีระบบในการปรึกษา

แพทย์แบบออนไลน์ เป็นระบบ Telemidicine เช่น ระบบ Siriraj Connect ของ

โรงพยาบาลศิริราช ,ระบบ Samitivej Virtual Hospital ของเครือโรงพยาบาลสมิติ

เวช อาจทาํให้อตัราการใชบ้ริการของลูกคา้ลดลง 
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บทสรุปการวิเคราะห์ The Five Forces Model  

 

 

SWOT Analysis 

 

Strength (จุดแข็ง – ปัจจัยภายใน) 

• บริการทีHไดม้าตรฐานและมีความปลอดภยั 
• สามารถ TRACKING ไดต้ลอดเวลา 

• เจา้หนา้ทีHให้บริการผ่านการอบรมทีHไดม้าตรฐาน  (พยาบาลวิชาชีพ) 

Weakness (จุดอ่อน – ปัจจัยภายใน) 

• มีตน้ทุนทีHสูงเรืHองของการพฒันาAPPLICATION 

• BRAND AWEARNESS ยงัไม่เป็นทีHรับรู้มากนกั 

• การตลาดในช่วงแรกอาจจะตอ้งใชเ้ม็ดเงินในการลงทุนสูง 
• เจา้หนา้ทีHในการให้บริการในช่วงแรกยงัไม่เพียงพอสําหรับลูกคา้ 

 

 

 

INDUSTRY 
RIVALRY

LOW 

BARGAINING 
POWER 

LOW 

POWER OF 
SUPPLIERS

HIGH 

THREAT OF 
NEW 

ENTRANTS 
HIGH

THREAT OF 
SUBSTITUTES

HIGH 
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Opportunity (โอกาส – ปัจจัยภายนอก) 

• ด้วยรูปแบบการใช้ชีวติของคนทีHเปลีHยนไปในยุคTECHNOLOGY เร่งรีบใน

ปัจจุบนั 

• คนในยุคปัจจุบันส่วนใหญ่คุ ้นชินกับการทําธุรกรรมต่างๆผ่าน PLATFORM 

ONLINE 

 

Threat (อปุสรรค – ปัจจัยภายนอก) 

• ดว้ยเป็น PLATFORM ใหม่ยงัไม่เป็นทีHรู้จกัมากนกัและลูกคา้อาจจะยงัไม่ไว้ใจให้

มาดูแลผูสู้งอายุไดเ้ลย 

• ค่านิยมของคนไทยจะถูกปลูกฝังเรืHองทดแทนบุญคุณกตญัTูโดยตวับุญหลานเอง 

 

3.4 การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitor Analysis) 

คู่แข่งทางตรง Direct Competitor 

• Zeedoctor 

• Unity nurse 

• คนทีHรับจา้งพาผูสู้งอายุไปหาหมอ 

คู่แข่งทางอ้อม Indirect Competitor 

• Siriraj Connect 

• Samitiveg Virtual Hospital 

• Raksa 

• Ooca 

• Chiwii 

• Doctorme 

• ใกลมื้อหมอ 
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ตารางที$ 3.1 

3.5 สรุปวิเคราะห์กลยุทธ์และความสามารถของคู่แข่ง (Competitor Analysis) 

ตารางแสดงขอ้มูลการให้บริการ กลุ่มลูกคา้ คุณค่าทีHมอบให้ลูกคา้ อตัราค่าบริการ ช่อง

ทางการขาย จุดแข็งและจุดอ่อนของผูใ้ห้บริการรับส่งผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลในตลาด ณ ปัจจุบนั 

ทัRงเป็นผูใ้ห้บริการโดยตรงและมีบริการให้คาํปรึกษาของแพทยผ่์านระบบ Online ของโรงพยาบาล

สมิติเวช ซึHงแต่ละผูใ้ห้บริการมีการบริการทีHแตกต่างกนัดงัตารางดงัต่อไปนีR  

 

หัวข้อ 

 

OLDCARE SERVICE Zee Doctor บริการพา

ผู้สูงอายุไป

โรงพยาบาลทั$วไป 

Samitivej Virtual 

Hospital 

คุณค่า บริการพาไปพบแพทย์ด้วย

ความปลอดภยั ได้มาตรฐาน 

ที$สามารถติดตามได้ตลอดเวลา

ใน Application 

เจ้าหน้าที$ให้บริการผ่านการ

อบรมและมีรถบริการ 

บริการที$พาไปพบ

แพทย์ที$

โรงพยาบาล 

บริการที$พาไปพบ

แพทย์ที$

โรงพยาบาล 

ช่องทางหาหมอออนไลน์ 

สมิติเวช ไม่จํากัดเวลาเมื$อ

รู้สึกเจ็บป่วยต้องการ

ปรึกษาแพทย์ผู้เชี$ยวชาญ 

ผู้ป่วยสามารถติดต่อกบั

แพทย์ผ่านช่องทาง 

Samitivej Plus ผ่านไลน์

และเว็บไซต์ของสมิตเิวช 

สินค้าและบริการ บริการพาผู้สูงอายุไป

โรงพยาบาล 

บริการพาผู้สูงอายุ

ไปโรงพยาบาล 

บริการพา

ผู้สูงอายุไป

โรงพยาบาล  

ปรึกษาแพทย์เมื$อรู้สึก

ต้องการหรือมีอาการ

เจ็บป่วย 

กลุ่มลกูค้า คนทํางานที$มีรายได้สูงใน

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลที$มีผู้สูงอายใุนการ

ดูแล(แต่ไม่เวลาว่างพาผู้สูงอายุ

หาหมอ) 

คนทั$วไป / 

ผู้สูงอายุที$ต้องการ

ใช้บริการพาไปพบ

แพทย์ 

คนทั$วไป / 

ผู้สูงอายุที$

ต้องการใช้บริการ

พาไปพบแพทย์ 

คนทั$วไปที$ต้องการปรึกษา

แพทย์ 



18 

 

ราคาขาย 3,000 บาท / ครัYง  1,200 บาท / ครัYง 

(8 ชม.) 

ไม่รวมค่ารถ 

1,200 บาท / ครัYง 

(8 ชม.) 

ไม่รวมค่ารถ 

15 นาท ี/ 500 บาท 

ช่องทางการขาย Oldcare / โรงพยาบาล/ บริษัท

ประกัน 

Zee doctor ติดต่อผ่าน

Fanpage / ติดต่อ

ส่วนตัว 

App Samitivej Plus 

จุดแข็ง บริการทีให้ความสะดวก 

ปลอดภัย ได้มาตรฐาน  

สามารถติดตามได้ 

จนท.พยาบาลผ่านการอบรม 

บริการที$ให้ความ

สะดวก ปลอดภัย 

จนท.ในสายทาง

การแพทย์ 

บริการที$ให้ความ

สะดวก ปลอดภัย 

สะดวกในเวลาที$ต้องการ

ปรึกษาแพทย์ 

จุดอ่อน จนท.ไม่เพียงพอในการ

ให้บริการในช่วงเริ$มต้น 

ต้องใช้เวลาในการ

นัดหมายล่วงหน้า

อย่างน้อย 5  วัน 

ต้องนดัหมาย

ล่วงหน้าอย่าง

น้อย 3 วัน คน

ดูแลไม่ได้ผ่าน

การอบรม 

ราคาสูง ไม่สามารถตรวจ

ร่างกายได้ทนัท(ีอาจเกดิ

ความผิดพลาด หรือ

คลาดเคลื$อนในการวินิจฉัย

ของหมอ) 
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ตารางที$ 3.2 

3.6 สรุปข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ตารางแสดงข้อมูลการบริการของผู ้ให้บริการรับส่งผู ้สูงอายุไปโรงพยาบาล 3 ผู ้

ให้บริการ 1. Zeedoctor 2.Oldcare Service และ 3.ผูร้ับจ้างอิสระทัHวไป ซึH งแต่ละผูใ้ห้บริการมีการ

บริการทีHแตกต่างกนั ดงัขอ้มูลในตารางต่อไปนีR  

 

บริการ ZeeDoctor Oldcare service ผู้รับจ้างทั$วป 

- รถรับ-ส่ง •  •  •  

- ผู้ช่วยส่วนตัว •  •  •  

- รายงานอาการและประวัต ิ •  •  •  

- Application Real-time 

Tracking 
 •   

- ประกันอบุัติเหต ุ  •   

- ระยะเวลานัดหมายใช้
บริการ 

- ล่วงหน้าอย่างน้อย 5 

วัน 
- 1 วัน - 1 – 2 วัน 

- ช่องทางการติดต่อ - Line official 

- Call center 

- Application 

- Line personal 

- Facebook 

- Tel 

- ติดต่อส่วนตวัตาม

ประกาศในกลุ่ม 

Facebook 
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บทที$ 4 

แผนการตลาด 

 

 

4.1 เป้าหมายและวัตถปุระสงค์ทางการตลาด (Marketing Goal and Objectives) 

เป้าหมายทางการตลาดของ Oldcare service สร้างบริการใหม่ทีHตอบโจทยพ์ฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคทีHเปลีHยนไปและสร้างภาพลกัษณ์ทีHอบอุ่นของธุรกิจดูแลรับ-ส่งผูสู้งอายุไปโรงพยาบาล

อย่างครบวงจร One stop service 

 

 

4.2 วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 

- สร้าง Brand Awareness ให้ลูกคา้รับรู้ 

- สร้าง Brand image โดยใช ้Storytelling ผ่านการเล่าเรืHองให้คนจดจาํ 

- สร้างช่องทางการขายและติดต่อกบัลูกคา้ผ่านออนไลน์และออฟไลน ์

- สร้างบริการใหม่ทีHตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ 

 

 

4.3 กําหนดกลุ่มลกูค้าเป้าหมายตลาด (Target Customer) 

Segmentation Targeting Positioning  

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

• B2C กลุ่มคนวยัทํางาน รายได้สูงในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และมี

ผูสู้งอายุทีHตอ้งพาไปพบแพทยอ์ยู่เป็นประจาํ(ไม่มีเวลาว่าง) 

• B2B บริษทัประกนัสุขภาพ , โรงพยาบาลในเครือ BDMS โรงพยาบาลบาํรุงราษฎร์

และโรงพยาบาลชัRนนาํต่างๆ , บริษทั แสนสิริ จาํกดั 

• กลุ่มคนวยัทาํงาน ไม่มีเวลาว่าง อยากสบาย 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง 

• ผูสู้งอายุทีHตอ้งดูแลตวัเองและคนทีHไม่ไดอ้ยู่กบัครอบครัวทีHสามารถช่วยเหลือตวัเอง
ไดเ้พียงเล็กนอ้ยและใชส้มาร์ทโฟน  
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4.4 ตําแหน่งภาพลกัษณ์ทางการตลาด (BRAND POSITIONING)  

ตําแหน่งทางการตลาดของ Oldcare โดยอธิบายผ่าน Perceptual mapping ต่อไปนีR  

แกไ้ขรูปดา้ย 

 
 

 

4.5 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 

แผนการตลาด 5A Model ขัYนตอนดังต่อไปนีY 

1. Aware (รับรู้ว่ามีบริการนีYอยู่) 

ขัRนตอนนีR เป็นด่านแรกทีHต้องทําให้ลูกค้ารู้จักและรับรู้ คือการทําให้ลูกค้าทุกคน

มองเห็นความมีตวัตนของบริการ Old care service และรับรู้ว่ามีแอพพลิเคชัHนการให้บริการประเภท

นีRอยู่ ซึH งในยุคปัจจุบนัคนส่วนใหญ่ใช้สมาร์ทโฟน และออนไลน์ได้ตลอด 24 ชัHวโมงอยู่แลว้ เราจะ

ใช้ช่องทาง เช่นโซเชียลมีเดียทุกช่องทาง เว็บไซต์ หรือการโฆษณาทางออนไลน์และออฟไลน์ ให้

ลูกคา้รู้ว่ามีบริการ Oldcare service อยู่แลว้และทาํให้เห็นบ่อยๆแลว้คนก็จะเริHมจดจาํ  

โดยสืHอในชุดแรกเป็นการแนะนาํบริการทัRงหมดของ Oldcare 

ช่องทางออนไลน์และสืHอประเภทต่างๆ 

- Advertising (Facebook , YouTube , Instagram , Google Ads) 

- Social Media (Facebook ) 

- Line official 
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ช่องออฟไลน์ 

- ออกบูธ ตามห้างสรรพสินคา้ต่างๆและโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลโดยทีมการตลาด 

 

 

2. Appeal (ดงึดูดใจ) 

ขัRนตอนทีHสองหลงัจากทาํให้ลูกคา้เห็นและจดจาํบริการของ Old care service ของเรา

ไดแ้ลว้ ขัRนตอนต่อมาทาํให้ลูกคา้อยากรู้จกับริการของเราให้มากขึRน โดยการสืHอสารไปยงัลูกคา้โดย

การสร้างคอนเทนต์ทีHดึงดูดลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภครู้สึกไวใ้จในบริการของเรา ใช ้Brand 

Ambassador , Influencer หรือดาราทีHตอ้งดูแลพ่อแม่และครอบครัวเพืHอดึงดูดใจของผูบ้ริโภคให้มี

สนใจและอารมณ์ร่วมกบับริการของเรา 

สืHอชุดทีH 2 โดยใช ้Brand Ambassador เขา้มาเป็นผูสื้HอสารในสืHอไปยงัลูกคา้ 

ช่องทางออนไลน์และสืHอประเภทต่างๆ 

- Advertising (Facebook , YouTube , Instagram , Google Ads) 

- Social Media (Facebook ) 

- Line official 

ช่องออฟไลน์ 

- ออกบูธ ตามห้างสรรพสินคา้ต่างๆและโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลโดยทีมการตลาด 

 

 

 

3. Ask (สอบถาม)  

หลงัจากทีHลูกคา้เห็นความมีตวัตนของบริการ และเริHมสนใจในบริการของ Old care 

service ลูกคา้จะเริHมตอ้งการขอ้มูลดว้ยตนเองเพืHอประกอบการตดัสินใจก่อนซืRอบริการซึHงเป็นส่วนทีH

สําคญัลูกคา้ตอ้งการได้ขอ้มูลทีHตรง ชัดและตอบโจทยก์ับความตอ้งการทีHลูกคา้ตอ้งการ ทางเราจึง

เลือกใช ้Brand Ambassador เพืHอช่วยเป็นผูต้อบคาํถามและกระตุน้ความตอ้งการของลูกคา้ผ่านสืHอ
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โฆษณา รวมถึงการสอบถามขอ้มูลต่างๆเกีHยวกบับริการทัRงในช่องทาง Website Fanpage Call center 

และ Line official แต่ในขัRนตอนนีR  “ลูกคา้จะยงัไม่ซืRอ” ทาํให้ตอ้งวางแผนการตลาดในขัRนตอนต่อไป

เพืHอให้เราประสบความสําเร็จในการขาย 

สืHอชุดทีH 3 โดยใช ้Brand Ambassador เขา้มาเป็นผูสื้HอสารในสืHอไปยงัลูกคา้ 

ช่องทางออนไลน์และสืHอประเภทต่างๆ 

- Advertising (Facebook , YouTube , Instagram , Google Ads) 

- Social Media (Facebook ) 

ช่องออฟไลน์ 

- ออกบูธ ตามห้างสรรพสินคา้ต่างๆและโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลโดยทีมการตลาด 

 

 

4. Act (ซืYอ) 

มาถึงขัRนตอนทีHลูกคา้ตดัสินใจซืRอบริการ Old care service เราใช้กลยุทธ์ 4Pมาช่วยใน

การเพิHมยอดขาย 

1. Product ด้วย Service ของเราเหนือกว่าคู่แข่งในตลาด มีการบริการทีHมีมาตรฐาน 

ปลอดภัยไว้ใจได้และสามารถ Tracking สถานะต่างๆได้ทุกอย่างรายงานผลใน Application บน 

Smartphone หรือ Device ของท่านไดทุ้กทีHทุกเวลา 

2. Price ในส่วนเรืHองของราคาจากการสํารวจผูค้นส่วนใหญ่ยอมรับและยินดีทีHจะเงิน

ซืRอบริการดงัต่อไปนีR  

1. Silver – package 18,000 

2. Gold – package 42,000 

3. Platinum - package 60,000 

3. Place ในส่วนของสถานทีH เนืH องด้วยบริการนีR สามารถเลือกซืR อบริการได้ใน 

Application บน Device หรือSmartphone ของลูกคา้เพิHมความสะดวกให้ลูกคา้ไดอ้ย่างไร้ขีดจาํกดั 

4. Promotion มีการออก Package โดยการแถมให้ทดลองฟรีตัRงแต่ซืRอครัR งแรก  
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Product & Service 

 

 

รูปที$ 6 แสดงหน้าหลักของ Application Oldcare 

 

1. หน้าหลกัของ Application Oldcare สามารถดาวน์โหลดไดใ้น App Store และ Play 

Store 

 
รูปที$ 7 แสดงหน้าของแพ็คเกจ 
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2. หนา้เลือกซืRอแพค็เกจในการใชบ้ริการ มี 3 แบบดงันีR   

2.1 แพค็เกจ Silver – program ราคา 18,000 บาท 

2.2 แพค็เกจ Gold – program ราคา 42,000 บาท 

2.3 แพค็เกจ Platinium – program ราคา 60,000 บาท 

 

 
 

รูปที$ 8 แสดงหน้าการชําระเงิน 

3. การชาํระเงิน ลูกคา้สามารถเลือกชาํระใน 2 รูปแบบ  

1.การโอนผ่าน Mobile banking   

2.ชาํระดว้ยบตัรเครดิต 
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รูปที$ 9 แสดงหน้าการชําระเงินสําเร็จ 

4.  แจง้การสัHงซืRอและชาํระเงินสําเร็จ 

 
 

รูปที$ 10 แสดงหน้าสถานะ GPS ในการเดนิทางของรถตู้ 

5.แจง้สถานะของรถ Tracking Gps ขณะเดินทางไป-กลบั โรงพยาบาล  
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รูปที$ 11 แสดงหน้าพนักงานที$ให้บริการในวันนัYน 

6. แจง้ขอ้มูลพนกังานขบัรถ และผูช่้วยส่วนตวัทีHให้บริการ 

 

รูปที$ 12 แสดงหน้าสถานะต่างๆ 

7. แจง้สถานะต่างๆ ตัRงแต่ขัRนตอนการยืHนบตัรนดั วดัความดนั รอตรวจ คาํวินิจฉัยและ

คาํแนะนาํต่างๆของแพทย ์การแนะนาํวิธีการรับประทานยา 
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รูปที$ 13 แสดงหน้าวันนดัหมายและใบนดั 

8. แจง้เตือนการนดัในครัR งถดัไปและไฟลรู์ปภาพใบนดั 

 

รูปที$ 14 หน้าแสดงข้อเสนอแนะ 

9. ขอ้เสนอแนะ คาํติชมการให้บริการของ Oldcare service 
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รูปที$ 15 แสดงหน้า ห้องCommunity room 

10. ฟังก์ชัHนห้อง Community room สําหรับแลกเปลีHยนขอ้มูลในการดูแลผูป่้วยและการ

ให้บริการของลูกคา้ 

 

 

รูปที$ 16 แสดงวิธกีารดาวน์โหลด Application 
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5. Advocate (การแนะนําหรือบอกต่อสินค้า) 

Old care service เราให้ความสําคัญของลูกค้ามาเป็นอันดับแรกเสมอ ลูกค้ามีความ

คาดหวงักับทัRงบริการและบริการหลงัการขาย ถา้ซืRอแลว้ใช้ดี มีบริการทีHน่าประทบัใจ ลูกคา้ในยุค

ปัจจุบนัจึงชอบทีHจะบอกต่อจนกลายเป็น Word of mouth และการบอกต่อนีR เองทีHสร้างความน่าเชืHอถือ

ให้กับตวับริการของ Old car service รวมทัRงเพิHมโอกาสในการซืRอซํR า  ซึH งการเพิHมส่วนของการรีวิว 

ในโซเชียลมีเดียหรือเวบ็ไซตใ์ห้ลูกคา้เขา้มาเขียนก็เป็นการบอกต่อทีHเราไม่ตอ้งเพิHมตน้ทุนให้มากมาย 

แต่ทัRงนีRความจริงใจทีHเรามอบให้ลูกคา้ยงัสําคญั ผูป้ระกอบการจึงตอ้งมีบริการหลงัการขายทีHดี เราจึง

นําเอาระบบ (CRM: Customer Relationship Management) การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้เข้ามา

เก็บรวบรวมขอ้มูลของลูกคา้ เพืHอนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์และไปพฒันาให้ทนัต่อความตอ้งการทีHแทจ้ริง

ของลูกคา้ และมีการมอบเอกสิทธิ\ ให้ลูกคา้โดยระบบ Membership สามารถนําคะแนนจากยอดใช้

จ่ายในการซืRอบริการของเราไปใช้แลกหรือใชบ้ริการกบับริษทัคู่คา้ทางธุรกิจไดอี้กดว้ย 
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จากขอ้มูลขา้งตน้ สามารถอธิบายไดจ้าก Customer Journey ต่อไปนีR  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Aware
สื#อสารออกไปให้
ลกูค้ารับรู้

Asvertising

Social media
Booth 

Appeal
•ทําให้จดจํา

•ใช้ Brand 
ambassador

•Advertising

•Social Medai

•booth

Ask
•สอบถาม เริ#มมี

ความสนใจ

•ใช้ Brand 
ambassador 
ในการตอบคําถาม

•ให้ข้อมลูลกูค้า

•Website

•Fanpage

•Line official

•Call center

•Booth

Act
ตดัสินใจซื Bอและใช้
บริการ

4P

Promotion

Package

membership

Advocate

ซื Bอซํ Bาบอกตอ่
Word of
mouth

CRM

Membership

Review

Privilege
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บทที$ 5 

แผนการดําเนินงาน 

 

 

บริษทั OLDCARE SERVICE เป็นธุรกิจเปิดใหม่ ให้บริการการดูแลและรับส่งผูสู้งอายุ

ไปโรงพยาบาลให้บริการดูแลและรับส่งพาผูสู้งอายุไปพบแพทยที์Hโรงพยาบาล โดยมีรถตูร้ับ-ส่งไป

กลบัโรงพยาบาลพร้อมพนกังานขบัรถ ผูช่้วยส่วนตวัคอยบริการและอาํนวยความสะดวกตลอดเวลา 

และมี Application รายงานสถานะและคาํวินิจฉัยต่างๆ ขอ้มูลการดูแลสุขภาพ ยา วิธีการรับประทาน

ยา ใบนดัหมายในครัR งถดัไปของผูสู้งอายุรวบรวมขอ้มูลไวใ้น Application เดียว 

 

 

5.1 ทําเลที$ตัYง  

• 4366/1-6 อาคารมณฑาชัRน 1และ 2 ถนนพระราม 4 แขวงพระโขนง เขต

คลองเตย กรุงเทพมหานคร     

• พืRนทีH 430 ตารางเมตร พร้อมทีHจอดรถ ราคาค่าเช่าอยู่ทีH 172,000 บาท/เดือน 

 
 

รูปที$ 17แสดงภาพอาคารสํานักงาน 
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รูปที$ 18 แสดงภาพพืYนที$ในอาคารสํานกังาน 

 

 
รูปที$ 19 แสดง Layout  ของ office 

 

 
 

รูปที$ 20 แสดงแผนที$ที$ตัYงสํานักงาน 
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ตารางที$ 5.1   

 

5.3 ตารางแผนการดําเนินงาน Operation Plan  

ตารางแสดงระยะเวลาในการดาํเนินงานในแต่ละขัRนตอน ตัRงแต่แรกเริHมจดัตัRงบริษทั 

วางโครงสร้างและระบบ สรรหาบุคลากร วางแผนและกลยุทธ์ ทาํการตลาด ตามลาํดับของแต่ละ

แผนงานไปจนถึงการเริHมดาํเนินกิจการเขา้สู่ตลาดเพืHอประกอบกิจการและให้บริการลูกคา้ 

ลําดบั รายละเอียด 
Jan 

65 

Feb 

65 

Mar 

  65 

Apr 

65 

May 

65 

Jun 

65 
65 66 67 68 69 

1 จดัตัRงบริษทั            

2 วางโครงสร้างและระบบภายในองคก์ร            

3 สรรหาบุคคล            

4 เจรจากบัคู่คา้ทางธุรกิจ            

5 Orientation พนกังานใหม่ทุกคน            

6 วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด            

7 วางแผนดา้นการบริการ            

8 อบรมพนกังานผูใ้ห้บริการ            

9 ทดสอบระบบ            

9 
ดาํเนินการ PRบริษทัและบริการทุก

ช่องทาง 
           

10 Grand opening บริการ            

11 เริHมดาํเนินกจิการ            
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5.4 กระบวนการในการให้บริการ 

1. ลูกคา้ให้ความสนใจและเลือกซืRอบริการ 

2. เจา้หนา้ทีHฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์โทรแนะนาํวิธีการให้บริการ 

3. ลูกคา้รับบริการไป-กลบัโรงพยาบาล 

4.เจา้หนา้ทีHฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์โทรสอบถามความพึงพอใจหลงัการใชง้าน 

5. ลูกคา้ให้คาํแนะนาํและนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์เพืHอพฒันาการบริการ 

 

ตารางที$ 5.2 

 

5.5 ตารางแสดงอปุกรณ์สํานักงานและอปุกรณ์การให้บริการ 

 ตารางแสดงขอ้มูลรายละเอียดของอุปกรณ์สํานักงานและอุปกรณ์ในการให้บริการ

ลูกคา้รายละเอียดดงัตารางต่อไปนีR  

 

ชื$ออุปกรณ์ คําอธบิาย ภาพ 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 

คอมพิวเตอร์ตัYงโต๊ะ 

DELL DESKTOP 

AIO INSPIRON 

5400-

W266156200THHS 

BLACK 

ใช้สําหรับการใช้

งาน ของฝ่าย

บุคคล บัญชี ใน

สํานักงาน  

 

 

25,900 

เครื$องปริYนเตอร์

เลเซอร์ Brother HL-

L3270CDW 

ใช้สําหรับการปร̀ิน

เอกสารใน

สํานักงาน 

 
 

9,900 
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MacBook Pro M1   

รุ่น13  256 GB 

ใช้สําหรับการ

ออกแบบงานโป

รโมทบริการ 

 

 

 

42,900 

โทรทัศน์ LG ทีวี 

UHD LED ปี 2021 

(55”, 4K, Smart) รุ่น 

55UP7750PTB.ATM 

ใช้สําหรับในห้อง

ประชุม+สํานักงาน 

 
 

 

 

 

25,900 

IPAD MINI 

64 GB Wifi+Cellular 

ใช้สําหรับ

เจ้าหน้าที$ฝ่าย

บริการลูกค้า 

 

 

 

 

 

 

23,400 

 

 

IPAD PRO รุ่น 11 นิYว 

128 GB 

Wifi+Cellular 

ใช้สําหรับฝ่าย

การตลาดและฝ่าย

ขาย 

 

 

 

 

 

32,900 
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IPHONE 12 MINI 

64 GB 

ใช้สําหรับฝ่าย

ลูกค้าสัมพันธ์ 

 

 

 

 

21,900 

ชุดโต๊ะประชุม 

 

 

ใช้สําหรับการ

ประชุมใน

สํานักงาน 

 

 

 

 

 

 

 

40,000 

ชุดโต๊ะ เก้าอีYสํานักงาน 
ใช้ในการนั$งทํางาน

ในสํานกังาน 

 

 

15,000 

อุปกรณ์เครื$องเขียน ใช้สําหรับ 

 

 

5,000 
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รถตู้ Aplhard 

ใช้สําหรับการ

ให้บริการรับส่ง

ลูกค้า 
 

3,890,000 

ชุดเครื$องหอม        

และครีมบํารุงมือ 

(Welcome set) 

ใช้สําหรับการมอบ

ให้ลกูค้าในการรับ

บริการ  

 

150 
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บทที$ 6 

การบริหารและจัดการองค์กร 

 

 

6.1 รายละเอียดผู้ถือหุ้นและผู้บริหาร 

 

ตารางที$ 6.1 แสดงรายชื$อผู้ร่วมทุนและสัดส่วนการถือหุ้น 

 

รายนามผูถื้อหุ้น จาํนวนเงินลงทุน อตัราส่วนถือครองหุ้น 

1. นายกิตตกิร แสงซ้าย 5,000,000 33% 

2. นายธนวัฒน์ เรียวเรืองแสงกลุ 2,500,000 17% 

3. นายอนุมัติ ริวน 2,500,000 17% 

4. นายอัครินทร์ ขจรกุลวณิชย์ 2,500,000 17% 

5. นางสาวมิ$งโกมล ศรีสารคาม 2,500,000 17% 

รวม 15,000,000 100% 

 

 

6.2 โครงสร้างภายองค์กร (Organizational Chart) 

บริษทั OLDCARE SERVICE เป็นบริษทัเปิดใหม่จึงวางแผนผงัในการบริหารงานเป็น

แบบการกระจายอาํนาจ (Decentralization) เพืHอกระจายอาํนาจในการตดัสินใจให้ระดับปฏิบตัิการ 

อีกทัRงยงัลดเวลาขัRนตอนในการติดต่อประสานงานการตดัสินใจ เพืHอให้ทนัต่อการพฒันาและการ

แข่งขนัของตลาด 
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กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 

Oldcare ใช้กลยุทธ์เน้นการเติบโต (Intensive Growth Strategy) เราดําเนินธุรกิจให้มี

การเติบโตอย่างรวดเร็วและมัHนคง โดยการขยายตลาดเพืHอเพิHมส่วนแบ่งทางการตลาดและกา้วเป็น

ผูน้าํในตลาดดา้นการบริการดูแลผูสู้งอายุทีHดีทีHสุดในไทย  

 

กลยุทธ์ระดับบริหาร (Business Strategy) 

เราใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในการสร้างและพฒันาบริการทีHเหนือระดับกว่าเจา้

อืHนๆในตลาดโดยบริการของเราสามารถ Tracking สถานะและแสดงผลใน Application บน 

Smartphone หรือ Device ของลูกค้าได้ตลอดเวลาไร้ขีดจํากัด และอีกเรืHองความรวดเร็วในการ

ตอบสนองได้ทนัตามความตอ้งการของลูกคา้บริการของเรานําขอ้มูลมาพฒันาจุดแตกต่างในการ

บริการให้ลูกคา้ไดร้ับความสะดวกสบายมากทีHสุด 

 

กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 

 

ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย    

ลกัษณะงาน - วางกลยุทธ์ดา้นการตลาด และกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

- วางแผนกิจกรรมส่งเสริมการขายโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

- ประสบการณ์ดา้นการตลาดอย่างนอ้ย 1-2 ปี ดา้นการตลาด 

คุณสมบตัิ - เพศชาย/หญิง อายุไม่เกิน 35 ปี 

- วุฒิการศึกษาระดบัปริญญาตรีสาขาการตลาด 

- มีประสบการณ์ด้านการดูแลจัดการด้าน Social Media เช่น Website, Facebook, 

Line@, IG 

เงินเดือน : 30,000 บาท 

Founder

ฝ่ายบุคคลและ
ฝึกอบรม

ฝ่ายบญัชีและ
การเงนิ ฝ่ายบริการ

ฝ่ายลูกค้า
สัมพนัธ์

ฝ่ายขายและ
การตลาด
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ฝ่ายบริการ  

ตําแหน่งเจ้าที$บริการ 

ลกัษณะงาน - บริการดูแลผูสู้งอายุทัRงกายและใจดว้ยความใส่ใจ 

- มีหนา้ทีHบนัทึกขอ้มูลต่างๆของผูสู้งอายุขณะทีHรับบริการทีHโรงพยาบาล 

คุณสมบตัิ -จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี สาขาการพยาบาล 

-มีประสบการณ์ อย่างนอ้ย 1-3 ปี 

-มีใจรักงานบริการ 

-มีมนุษยสัมพนัธ์และบุคลิกภาพทีHดี 

-มีความละเอียดรอบคอบ ช่างสังเกตและมีความซืHอสัตย ์สุจริตต่อหนา้ทีH 

เงินเดือน : 18,000 บาท 

 

พนักงานขับรถ 

ลกัษณะงาน - ขบัรถรับ-ส่งให้บริการลูกคา้ 

- ทาํความสะอาดรถ 

- ตรวจเช็คสภาพรถ/ปฎิบตัิงานตามทีHไดร้ับมอบหมาย 

- มีทกัษะในการบาํรุงรักษาและดูแลรถยนตเ์บืRองตน้ได ้

คุณสมบตัิ - เพศ : ชาย 

- อาย ุ25 – 35 ปี 

- ระดบัการศึกษา ม.6 หรือ ปวช. 

- รู้จกัเส้นทางในกรุงเทพฯ ปริมณฑล และ ตจว. เป็นอย่างด ี

- สามารถทาํงานล่วงเวลาได ้มีวินยั ตรงต่อเวลา 

- มีใบอนุญาตขบัขีHรถยนตส่์วนบุคคล 

- มีประสบการณ์จะพิจารณาเป็นพิเศษ 

เงินเดือน : 15,000 บาท 
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ฝ่ายบุคคลและฝึกอบรม 

ลกัษณะงาน  - ทาํงานเชิงรุก เป็นระบบ และมี passion ในการบรรลุเป้าหมาย 

- มีความคิดสร้างสรรค ์และปรับปรุงกระบวนการทาํงานตลอดเวลา 

- มีทกัษะการสืHอสารเชิงสร้างสรรค ์

- สรรหาบุคคล ฝึกอบรม และตรวจสอบมาตรฐานการบริการ  

- วางแผนดา้นทรัพยากรบุคคลในองคก์ร  

- จีดฝึกอบรมเพืHอเพิHมศกัยภาพให้กบัคนในองคก์ร(เนน้การบริการ)  

- ประเมินผลและดา้นแรงงานสัมพนัธ์ 

คุณสมบตัิ  - เพศชาย/หญิงอายุไม่เกิน 30 ปี 

- ปริญญาตรีดา้นการบริหาร/พฒันาทรัพยากรมนุษยแ์ละองคก์ร หรือสาขาทีHเกีHยวขอ้ง 

- ประสบการณ์ดา้น Recruit อย่างนอ้ย 2 ปี และTraining 1 ปี (พิจารณาเป็นพิเศษ) 

- มีทกัษะการสรรหา และสัมภาษณ์ตาม Role base competency 

เงินเดือน  : 25,000 

 

ฝ่ายบัญชีและการเงิน  

 

ตําแหน่งเจ้าหน้าที$บัญชี 

ลกัษณะงาน - บนัทึก และตรวจสอบขอ้มูลทางดา้นบญัชี 

- จดัทาํใบสําคญัรับ-จ่าย และบนัทึกบญัชีประจาํวนั 

- งานธุรการทีHเกีHยวขอ้งตามทีHไดร้ับมอบหมาย 

- บนัทึกขอ้มูลแยกประเภท สรุปรายรับ-จ่ายประจาํเดือน 

- งานอืHนๆทีHไดร้ับมอบหมาย 

- บญัชีตน้ทุนสินคา้ 

คุณสมบตัิ - เพศ : ชาย/หญิง  

- อาย ุ: 25 – 30 ปี 

- วุฒิการศึกษาปริญญาตรี สาขาบญัชี 

- ประสบการณ ์1ปีขึRนไป 

เงินเดือน : 25,000 บาท 
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ตําแหน่งเจ้าหน้าที$การเงิน 

ลกัษณะงาน  - ควบคุมการรับเงินสดและเช็คโดยตรวจสอบการออกใบเสร็จรับเงิน 

การลงบนัทึกรายการรับและการนาํฝากธนาคาร 

- ควบคุมการจ่ายเงินสดและเช็ค รวมทัRงเงินสดย่อย โดยตรวจสอบเอกสารการเบิกจ่าย

ให้เป็นไปตามระเบียบบริษทั 

- จดัลาํดับการเบิกจ่ายเงิน โดยตรวจสอบเงืHอนไขระยะเวลาเครดิตทีHไดร้ับ และกาํกบั

ดูแลให้เป็นไปตามวนัทีHกาํหนด 

- บริหารเงินหมุนเวียน โดยรวบรวมขอ้มูลเงินเขา้-ออก วิเคราะห์สถานะทางการเงิน

ของบริษทั 

- รับผิดชอบรวบรวมและพัฒนารายงานการเงินทีHมีคุณภาพให้ถูกต้องตามเวลาทีH

กาํหนดภายใตเ้งืHอนไขขององคก์ร 

- ทาํให้แน่ใจว่ามีแผนการเงิน (รวมถึงเรืHองการตรวจสอบ) ของโครงการ และแผนฯ ได้

นาํมาปฏิบตัิพร้อมปรับปรุงอยู่เสมอ 

- อืHน ๆ ตามทีHไดร้ับมอบหมาย 

คุณสมบตัิ เพศ : ชาย/หญิง  

- อาย ุ: 25 – 30 ปี 

- วุฒิการศึกษาปริญญาตรี สาขาการเงิน 

- ประสบการณ ์1ปีขึRนไป 

เงินเดือน : 25,000 บาท 
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ฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์  

ลกัษณะงาน - ให้บริการดา้นขอ้มูลการให้บริการแก่ลูกคา้ 

- เสนอสิทธิประโยชน์แก่ลูกคา้ 

- ติดตามและทาํให้ลูกคา้เกิดความพอใจกบับริการ 

- ติดต่อประสานงานกบัลูกคา้ 

คุณสมบตัิ อาย ุ25-35 ปี (เพศชาย / เพศหญิง) 

- สําเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี สาขาใดก็ได ้

- สามารถใชเ้ครืHองคอมพิวเตอร์ไดด้ี 

- มีทกัษะในการเจรจาทีHดี 

- มีปฏิภาณไหวพริบ สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า และรับมือกับคาํวิพากษว์ิจารณ์

ของ 

ลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม 

- สามารถวิเคราะห์ขอ้มูลจากการติดต่อของลูกคา้ เพืHอนาํมาแกไ้ขปัญหา หรือ นาํเสนอ 

สินคา้และบริการทีHเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

- มีใจรักงานด้านบริการ นํR าเสียงนุ่มนวล ยิRมแยม้แจ่มใส มีมนุษยสัมพันธ์ดี มีความ

อดทน และควบคุมอารมณ์ไดด้ี ใจเยน็ และรู้จกักาลเทศะ 

- สามารถรับผิดชอบงานไดด้ว้ยตนเอง และเขา้ใจหลกัการของงานบริการ 

- หากมีหลักฐานการอบรม หรือมีประสบการณ์ ด้านการนําเสนอสินค้า หรือการ

บริการ จะพิจารณาเป็นพิเศษ 

เงินเดือน : 15,000 บาท 
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บทที$ 7 

แผนการเงิน 

 

 

7.1 โครงสร้างและนโยบายทางการเงิน 

โครงสร้างเงินลงทุนในโครงการ 

จากการประเมินเงิยลุงทุน รายได ้และค่าใชจ้่ายของกืจการ พบว่า Oldcare service ตอ้งใชเ้งินลงทุน

จาํนวนทัRงสิRน 33,700,276 บาท โดยมีโครงสร้างในการลงทุนโดยมีแหล่งทีHมาของเงินทุน 2 แหล่งคือ  

1.ผูถื้อหุ้นจาํนวน 5 ราย  จาํนวน 5 ลา้นบาท 1 ราย จาํนวนรายละ 2.5 ลา้นบาท 4 ราย 

รวม 15     ลา้นบาท มีนโยบายจ่ายปันผล 20 % ในปีทีH 4 และ 5 

2.เงินกู้ยืมจากสถาบนัการเงินจาํนวน 18.7 ลา้นบาทด้วยอตัราดอกเบีRย 5.6 %  โดยทาํ

การผ่อนชาํระเป็นระยะเวลา 5 ปี นดัชาํระปีละ 2 ครัR ง 

 

ตารางที$ 7.1 แสดงรายชื$อผู้ร่วมทุนและสัดส่วนการถือหุ้น 

 

รายนามผูถื้อหุ้น จาํนวนเงินลงทุน อตัราส่วนถือครองหุ้น 

1. นายกิตตกิร แสงซ้าย 5,000,000 33.33% 

2. นายธนวัฒน์ เรียวเรืองแสงกลุ 2,500,000 16.67% 

3. นายอนุมัติ ริวน 2,500,000 16.67% 

4. นายอัครินทร์ ขจรกุลวณิชย์ 2,500,000 16.67% 

5. นางสาวมิ$งโกมล ศรีสารคาม 2,500,000 16.67% 

รวม 15,000,000 100% 
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ตารางที$ 7.1.1 แสดงเงินลงทุนในโครงการ 

 

เงินลงทนุในโครงการ 
   แหล่งที$มาเงนิทุน 

รวม(บาท) เงินลงทนุ(บาท) เงินกู้(บาท) 

ค่ามัดจําเช่าสํานักงานล่วงหน้า 3 เดือน 516,000 516,000 0 

ค่าตกแต่งสํานักงาน 450,000 450,000 0 

ค่าอุปกรณ์สํานกังาน 777,700 777,700 0 

เงินวางมัดจําการเช่ารถ 250,000 250,000 0 

ค่าออกแบบพัฒนาและดูแลระบบ Application 2,000,000 2,000,000 0 

ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงาน 50,000 50,000 0 

เงินทนุหมุนเวียน 29,656,576 10,956,300 18,700,276  

รวม 33,700,276 15,000,000 18,700,276 

 

ตารางที$ 7.1.2 แสดงการชําระคืนเงินกู้ตลอดระยะเวลา 5 ปีของอายุสัญญาเงนิกู้ หน่วย: บาท 

 

 ปีที$ 1 ปีที$ 2 ปีที$ 3 ปีที$ 4 ปีที$ 5 

ยอดเงนิกู้คงเหลือ (ต้นปี) 
            

18,700,276  

            

14,960,221  

            

11,220,166  

              

7,480,110  

            

3,740,055  

จ่ายเงินคืน งวดแรก 

  

              

1,870,028  

              

1,870,028  

              

1,870,028  

              

1,870,028  

            

1,870,028  

ยอดเงนิกู้คงเหลือ (กลางปี) 

  

            

16,830,248  

            

13,090,193  

              

9,350,138  

              

5,610,083  

            

1,870,028  

จ่ายเงินคืน งวดที$ 2 

  

              

1,870,028  

              

1,870,028  

              

1,870,028  

              

1,870,028  

            

1,870,028  

ยอดเงนิกู้คงเหลือ (ปลายปี) 

  

         

14,960,221  

            

11,220,166  

              

7,480,110  

              

3,740,055  

                         

-    

รวมดอกเบีYย (บาท) 

  

                 

994,855  

                 

785,412  

                 

575,969  

                 

366,525  

               

157,082  
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ตารางที$ 7.2 แสดงรายละเอียดการใช้ไปของเงินทนุในการเริ$มต้นปีแรก 

 

หน่วย : บาท 

 

รายการ :อปุกรณ์สํานกังาน จํานวน ราคาต่อ/หน่วย รวม 

คอมพิวเตอร์ตัYงโต๊ะ 5 25,000 129,500 

เครื$องปร̀ินเตอร์ 1 9,900 9,900 

ชุดโต๊ะ+เก้าอีYสํานักงาน 10 15,000 150,000 

ชุดโต๊ะประชุม 1 40,000 40,000 

โทรทัศน์ 2 25,900 51,800 

Macbook Pro 1 42,900 42,900 

IPAD PRO 2 32,900 65,800 

IPHONE 2 21,900 43,800 

อุปกรณ์เครื$องเขียน 1 5,000 5,000 

รวม     538,700 

รายการ : อปุกรณ์ในการบริการ       

IPAD MINI 10 23,900 239,000 

รวม     239,000 

รายการ : ยานพาหนะ       

เงินวางมัดจําการเช่ารถ 5 50,000 250,000 

รวม     250,000 

รายการ : ค่าเช่าสํานักงาน       

เงินวางมัดจําค่าเช่าสํานกังานล่วงหน้า 3 เดือน 1 516,000 516,000 

รวม     516,000 

รายการ : ตกแต่งสํานักงาน       

ค่าตกแต่งสํานักงาน 1 450,000 450,000 

รวม     450,000 
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รายการ : ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนนิกิจการ       

ค่าจดทะเบยีนบริษัทและอื$นๆ 1 50,000 50,000 

รวม     50,000 

รายการ : ค่าออกแบบพัฒนาและดูแลระบบ        

ค่าออกแบบพัฒนาและดูแลระบบ Application 1 2,000,000 2,000,000 

รวม     2,000,000 

รวม     4,043,700 

 

ข้อมูลในตารางที$ 7.2 แสดงค่าใช้จ่ายตามประเภทต่างๆ  ดงัต่อไปนีY 

1.  ค่าจดัซืRออุปกรณ์สํานกังานสําหรับการเริHมตน้กจิการ 

2.  ค่าจดัซืRออุปกรณ์ในการให้บริการลูกคา้ 

3.  ค่าเงินวางมดัจาํเช่ารถในการบริการลูกคา้ 

4.  ค่าออกแบบพฒันาและดูแลระบบ Application 

5.  ค่าตกแต่งสํานกังาน 

6.  ค่าเงินวางมดัจาํเช่าสํานกังาน 

7.  ค่าใชจ้่ายก่อนดาํเนินกิจการ 
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7.2 ที$มาของรายได้ 

Oldcare service รายไดม้าจากการขายแพค็เกจการให้บริการดูแลและรับส่งผูสู้งอายุไป

โรงพยาบาล มีแพค็เก็จทัRงหมด 3  แพค็เกจรายละเอียดดงัตารางต่อไปนีR  

 

ตารางที$ 7.3  แสดงแพ็คเกจและราคา 

 

แพ็คเกจ ราคาขายต่อหน่วย จํานวนครัYง รถตู้รับส่ง ผู้ช่วยส่วนตัว ประกันอบุัติเหต ุ

Silver – package 18,000 3 ครัYง ü  ü  600,000 

Gold – package 42,000 6 ครัYง ü  ü  1,000,000 

Platinum - package 60,000 12 ครัYง ü  ü  2,000,000 

7.2.1 การประมาณการรายได ้ 

 

ตารางที$ 7.4 แสดงรายการขายแพ็คเกจ(ต่อปี) : Unit sales   หน่วย : แพค็เกจ 

 

แพ็คเกจ 

ราคาขายต่อ

หน่วย 
 ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

Silver – package 
18,000 บาท 

                    

200  

                    

240  

                    

288  

                    

346  

                    

415  

Gold – package 
42,000 บาท 

                    

400  

                    

480  

                    

576  

                    

691  

                    

829  

Platinum - 

package 60,000 บาท 

                 

1,400  

                 

1,680  

                 

2,016  

                 

2,419  

                 

2,903  

 รวม   2,000 2,400 2,880 3,456 4,147 

จากการประมาณการยอดขายรวม ทัRง 3 แพ็คเกจ โดยคิด Unit sales คิดจาก จํานวน

ประชากรผูสู้งอายุใน กรุงเทพมหานครประมาณ 1,063,871 คน (ตามการรายงานสถติของกรม

กิจการผูสู้งอายุ) Oldcare เลือกจบักลุ่มเพียง 0.002 % หรือประมาณ 2,000 คน จากประชากรผูสู้งอายุ

ทัRงหมดในกรุงเทพมหานคร จากการเก็บแบบสํารวจและการสัมภาษณ์คนทีHไปใชบ้ริการโรงพยาบาล 

3 แห่ง ไดแ้ก ่โรงพยาบาลปิยะเวท โรงพยาบาลพญาไท2 และโรงพยาบาลสมิติเวช ศรีนครินทร์ ส่วน
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ใหญ่ให้ความสนใจในแพค็เกจ Platium เป็นอนัดบัทีH 1 คนส่วนใหญ่เลือกความคุม้ค่า รองลงมา เป็น

แพค็เกจ Gold เป็นอนัดบัทีH 2 หลายท่านยงัคงตดัสินใจอยากซืRอแพค็เกจ Platium แต่ขอเลือก แพค็เกจ 

Gold ในการทดลองใช้งานก่อน และ อันดับสุดท้าย แพ็คเกจ Silver เป็นส่วนน้อย คิดสัดส่วน

ประยุกตต์ามทฤษฏี ABC Analysis จดัการสินคา้คงคลงั กลุ่มบริการ A B และ C ทีHได้รับความนิยม 

เป็น 70 : 20 : 10 ตามลาํดบั และประมาณการเติบโตปีละ 20 % ในทุกๆปี  

 

ตารางที$ 7.5 แสดงรายได้จากการขายบริการแต่ละประเภทต่อปี : Revenue 

หน่วย : บาท 

 

แพ็คเกจ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

Silver – package 3,600,000 4,320,000 5,184,000 6,228,000 7,470,000 

Gold – package 16,800,000 20,160,000 24,192,000 29,022,000 34,818,000 

Platinum - 

package 
84,000,000 100,800,000 120,960,000 145,140,000 171,180,000 

 รวม  104,400,000 125,280,000 150,336,000 180,403,000 216,484 ,000 

การประมาณการยอดขายต่อปีจากการตัRง Unit sales จากตารางทีH 7.4 และ

มีการประมาณการเติบโตของยอดขายเพิHมขึRนปีละ 20 % จึงคิดคาํนวณตวัเลขมาเป็นรายไดด้งัตาราง

ทีH 7.5  

7.2.2 การประมาณการต้นทุน  

 

ตารางที$ 7.6 แสดงต้นทุนบริการต่อหน่วย 

 

แพ็คเกจ  ราคาขายต่อหน่วย   ราคาต้นทุนต่อหน่วย 

Silver – package 18,000 10,800 

Gold – package 42,000 22,800 

Platinum - package 60,000 48,000 

 

ตน้ทุนคิดของแพค็เกจแต่ละประเภทจากตารางทีH 7.7 คิดคาํนวณตน้ทุนจาก 

1. จากค่านํRามนัรถ  

2. ค่าตอบแทนพนกังานผูใ้ห้บริการ  
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3. ค่าเช่ารถ  

4. ค่าชุด Welcome set สําหรับบริการลูกคา้ 

5. ค่าเบีRยประกนั (แตกต่างกนัแต่ละทุนประกนัของแต่ละแพค็เกจ) 

 

ตารางที$ 7.7 แสดงต้นทุนและยอดขายต่อปี 

 

แพ็คเกจ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

Silver – package : Unit 

sales 

                     

200  

                     

240  

                     

288  

                     

346  

                     

415  

ต้นทุน:หน่วย                

10,800  

               

10,800  

               

10,800  

               

10,800  

               

10,800  

ราคาขาย:หน่วย                

18,000  

               

18,000  

               

18,000  

               

18,000  

               

18,000  

ต้นทุนรวม          2,160,000           2,592,000           3,110,400           3,732,480           

4,478,976  

ยอดขาย          3,600,000           4,320,000           5,184,000           6,220,800           

7,464,960  

Percentage of sales-

voloume 

10% 10% 10% 10% 10% 

Percentage of sales 3.4% 3.4% 3.4% 3.4% 3.4% 

Gold – package : Unit sales                      

400  

                     

480  

                     

576  

                     

691  

                     

829  

ต้นทุน:หน่วย                

22,800  

               

22,800  

               

22,800  

               

22,800  

               

22,800  

ราคาขาย:หน่วย                

42,000  

               

42,000  

               

42,000  

               

42,000  

               

42,000  

ต้นทุนรวม          9,120,000         10,944,000         13,132,800         15,759,360        18,911,232  

ยอดขาย        16,800,000         20,160,000         24,192,000         29,030,400        34,836,480  
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Percentage of sales-

voloume 

20% 20% 20% 20% 20% 

Percentage of sales 16.1% 16.1% 16.1% 16.1% 16.1% 

Platinum - package : Unit 

sales 

                  

1,400  

                  

1,680  

                  

2,016  

                  

2,419  

                  

2,903  

ต้นทุน:หน่วย                

48,000  

               

48,000  

               

48,000  

               

48,000  

               

48,000  

ราคาขาย:หน่วย                

60,000  

               

60,000  

               

60,000  

               

60,000  

               

60,000  

ต้นทุนรวม        67,200,000         80,640,000         96,768,000      116,121,600      139,345,920  

ยอดขาย        84,000,000      100,800,000      120,960,000      145,152,000      174,182,400  

Percentage of sales-

voloume 

70% 70% 70% 70% 70% 

Percentage of sales 80.5% 80.5% 80.5% 80.5% 80.5% 

Unit sales :  

จํานวนยอดขายรวมต่อปี 

                  

2,000  

                  

2,400  

                  

2,880  

                  

3,456  

                  

4,147  

ต้นทุนรวม        78,480,000         94,176,000      113,011,200      135,613,440      162,736,128  

ยอดขายรวม     104,400,000      125,280,000      150,336,000      180,403,200      216,483,840  
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7.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

 

ตารางที$ 7.8 แสดงค่าใช่จ่ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) 

 

ค่าใช่จ่ายในการบริหาร  

(ต่อปี) 

     

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

ค่าเช่าสํานกังาน 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 

ค่านํYา ค่าไฟ 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าการตลาด 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

เงินเดือนพนกังาน 4,968,000 5,580,000 6,672,000 7,680,000 8,688,000 

ค่าใช้จ่ายสมทบ

ประกันสังคม 

189,000 216,000 261,000 306,000 351,000 

ค่าเช่ารถ 2,700,000 2,700,000 2,700,000 2,700,000 2,700,000 

เงินวางมัดจําการเช่ารถ 0 50,000 100,000 100,000 100,000 

ค่านํYามันรถ 900,000 1,080,000 1,440,000 1,800,000 2,160,000 

ค่าเสื$อมราคา 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

ค่าของเบด็เตลด็  300,000 360,000 432,000 518,400 622,080 

ค่าบริการรายเดือน

โทรศัพท์ 

96,000 108,000 120,000 138,000 156,000 

ค่าพัฒนาและดแูลระบบ 

Applcation 

2,000,000 2,500,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

ค่าอื$นๆ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

 รวม  16,822,540 18,273,100 20,413,660 21,945,400 23,494,420 

 

จากตาราง 7.8 แสดงค่าใชจ้่ายในการขายและบริหารยอดรวมต่อปี ซึHงจะแสดงทีHมาของ

ขอ้มูลและการคาํนวณตวัเลขค่าใชจ้่ายแต่ละประเภทดงัตารางต่อไปนีR  
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ตารางที$ 7.9 แสดงค่าใช้จ่ายเงินเดือนพนกังาน (ต่อปี) 

 

เงินเดือน  

บาท/เดือน  
 ตําแหน่ง  

 จํานวนคน  

 ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

35,000 ผู้บริหาร 1 1 1 1 1 

18,000 เจ้าหน้าที$บริการ 8 10 12 15 18 

15,000 พนักงานขบัรถ 5 6 8 10 12 

30,000 ฝ่ายการตลาด 1 1 1 1 1 

25,000 ฝ่ายขาย 1 1 2 2 2 

25,000 
ฝ่ายบุคคลและ

ฝึกอบรม 
1 1 1 1 1 

25,000 ฝ่ายบญัชี  1 1 1 1 1 

25,000 ฝ่ายการเงิน 1 1 1 1 1 

15,000 ฝ่ายลกูค้าสัมพันธ์ 2 2 2 2 2 

 ต่อเดือน 414,000 465,000 556,000 640,000 724,000 

  ต่อปี  4,968,000 5,580,000 6,672,000 7,680,000 8,688,000 

 

Oldcare service ประมาณการการเติบโตของยอดขายในปีทีH 2 – 5 ตามปีละ 20 % ลาํดบั

ตัRงแต่ปีทีH 2 เป็นตน้ไปจึงมีการจ้างพนกังานในส่วนของเจ้าหน้าทีHบริการลูกคา้และพนักงานขบัรถ

เพิHมเพืHอให้พอต่อการให้บริการลูกคา้ 
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ตารางที$ 7.10 แสดงค่าใช้จ่ายเงินสมทบประกันสังคม 

 

ค่าใชจ้่ายสมทบ

ประกนัสังคม 

     

ค่าใช้จ่ายสมทบ

ประกันสังคม 

 ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

จํานวนพนักงาน 21 24 29 34 39 

รายจ่ายเงินสมทบต่อคน 750 750 750 750 750 

ต่อเดือน 15,750 18,000 21,750 25,500 29,250 

 รวมต่อปี 189,000 216,000 261,000 306,000 351,000 

 

จ่ายเงินสมทบประกันสังคมให้พนักงานตามอัตรากําหนดสูงสุดของกองทุน

ประกนัสังคม เดือนละ 750 บาท 

 

ตารางที$ 7.11 แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี) 

 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

(ต่อปี)      
ค่าการตลาด   ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

 Online 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

 Exhibition 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

 สื$อโฆษณาผ่านรายการ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

Promotion  800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

 รวม  3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

 

Oldcare service ใช้ช่องทางการตลาด 4 ประเภทโดยใช้งบประมาณในแต่ละประเภท

ดงัต่อไปนีR   

1. การตลาดช่องทาง Online 400,000 บาท/ปี 

2. การออกงาน  Exhibition  800,000 บาท/ปี 
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3. การตลาดผ่านสืHอโฆษณาผ่านรายการ 1,000,000 บาท/ปี 

4. การส่งเสริมการขาย 800,000 บาท/ปี 

 

ตารางที$ 7.12 แสดงค่าใช้จ่ายสํานกังาน 

 

ค่าใชจ้่ายเกีHยวกบั

สํานกังาน      
รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

ค่าเช่าสํานกังานต่อเดือน 172,000 172,000 172,000 172,000 172,000 

ค่าเช่าสํานกังานต่อปี 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 

ค่านํYา ค่าไฟ รายเดือน 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ค่านํYา ค่าไฟต่อปี 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

 

ค่าเช่าสํานักงานราคาเดือนละ  172,000 บาท และประมาณการค่านํR า ค่าไฟเดือนละ 

20,000 บาท 

 

ตารางที$ 7.13 แสดงค่าใช้จ่ายยานพาหนะ 

 

ค่าใชจ้่ายเกีHยวกบั

ยานพาหนะ      
รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

จํานวนรถที$เช่า 5 6 8 10 12 

ค่าเช่ารถรายเดือน : คัน 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 

ค่าเช่ารถต่อปี 2,700,000 3,240,000 4,320,000 5,400,000 6,480,000 

ค่านํYามันรถรายเดือน:คัน 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

ค่านํYามันรถต่อปี 900,000 1,080,000 1,440,000 1,800,000 2,160,000 

 

 

 



57 

 

ค่าเช่ารถตูใ้นการให้บริการ ราคาค่าเช่าเดือนละ 45,000 บาท  

ค่านํRามนัรถตูค้ิดประมาณการจากการใชง้านจริง ระยะทางในเขตกรุงเทพมหานครเผืHอ

อตัราสิRนเปลืองการบริโภคนํRามนัในการจราจรทีHติดขดั เฉลีHย 9 - 10 กม./ลิตร และระยะทางเฉลีHยจาก

บา้นบริเวณกรุงเทพมหานครชัRนนอกทีHเป็นชุมชนอาศยัหมู่บา้นถึงโรงพยาบาลกรุงเทพชัRนใน เฉลีHย 

30-35 กิโลเมตรต่อเทีHยว ซึHงตอ้งเดินทาง 4 เทีHยว ประมาณ 120-140 กิโลเมตร 

1.จากสํานกังานไปบา้นผูร้ับบริการ 

2.รับจากบา้นไปโรงพยาบาล 

3. รับจากโรงพยาบาลไปส่งทีHบา้น 

4. จากบา้นผูร้ับบริการกลบัสํานกังาน 

เฉลีHยค่านํR ารถวนัละ 500 บาท ราคานํR ามนัลิตรละ 32 บาท จะได้นํR ามนั

ประมาณ 15.625 ลิตร คิดจากอตัราสิRนเปลืองจะได้ระยะทางทีHรถวิHงได้จากการเติมนํR ามนัรถ 140 – 

155 กิโลเมตร ต่อการเติมนํRามนั 500 บาท 

 

 

ตารางที$ 7.14 แสดงเงินมัดจําเช่ารถ 

 

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

จํานวนรถเช่าในการ

ให้บริการ 
5 6 8 10 12 

จํานวนรถเช่าในการ

ให้บริการส่วนเพิ$ม 
0 1 2 2 2 

เงินมัดจําต่อ:คัน 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

รวมเงินวางมัดจํา 0 50,000 100,000 100,000 100,000 

จํานวนรถให้บริการ 5 6 8 10 12 

ค่านํYามันรถต่อ:คัน 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

รวมเงินค่านํYามันรถต่อ

เดือน 
75,000 90,000 120,000 150,000 180,000 

รวมเงินค่านํYามันรถต่อปี 900,000 1,080,000 1,440,000 1,800,000 2,160,000 
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เงินวางมดัจาํรถคนัละ 50,000 บาท ในปีทีH 1 5คนั จากการประมาณการการเติบโตของ

ยอดขาย จึงตอ้งวางเงินมดัจาํในการเช่ารถเพิHมตัRงแต่ในปีทีH 2 – 5  เช่าเพิHมจาํนวน 1 ,2 ,2 และ 2 คนั 

ตามลาํดบั  

 

ตารางที$ 7.15 แสดงค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 

ค่าใชจ้่ายเกีHยวกบัของ

เบ็ดเตล็ด      
รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

จํานวน Welcome set 2000 2400 2880 3456 4147 

ราคาต่อ : ชุด 150 150 150 150 150 

รวมค่าของเบด็เตล็ด 300,000 360,000 432,000 518,400 622,050 

 

ชุด Welcome set เป็นชุดเครืHองหอมและครีมบาํรุงมือ ใช้สําหรับการมอบให้ลูกคา้ใน

การรับบริการสัHงผลิตตามจาํนวน 2,000 ชุดในปีทีH 1 และเพิHมขึRนตามการประมาณการปีละ 20 % ใน

ปีทีH 2 – 5 จาํนวนสัHงผลิตตามลาํดับขา้งตน้ในตาราง ราคาต่อชุดจากการสอบถาม ผูผ้ลิตราคาชุดละ  

150 บาท พร้อมแพค็เกจ 

 

ตารางที$ 7.16 แสดงค่าใช้จ่ายค่าบริการรายเดือนโทรศัพท์ 

ค่าใชจ้่ายเกีHยวกบัค่าบริการรายเดือนโทรศพัท ์     
รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

Call center ลูกค้าสัมพันธ์ 2 2 2 2 2 

ราคาต่อ : เดือน 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

รวมต่อ : เดือน 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

สําหรับ IPADในการ

ให้บริการ 
8 10 12 15 18 

ราคาต่อ : เดือน 500 500 500 500 500 

รวมต่อ : เดือน 4,000 5,000 6,000 7,500 9,000 

รวมค่าใช่บริการรายเดือน 

ต่อ:ปี 
96,000 108,000 120,000 138,000 156,000 
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ค่าบริการโทรศพัทร์ายเดือน แบ่งออกเป็น 2 รายการดงันีR  

1. ค่าโทรศพัท์สําหรับฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ ใช้สําหรับติดต่อและให้ขอ้มูล

กบัลูกคา้โดยตรง จาํนวน 2 หมายเลข เดือนละ 2,000 บาท/หมายเลข 

2. ค่าบริการ Internet รายเดือนสําหรับซิมการ์ดของ Ipad ทีHใชสํ้าหรับการ

ให้บริการลูกคา้ จาํนวน 8 หมายเลข ในปีทีH 1 และการคาดการยอดขายเติบโตขึRน ตัRงแต่

ปีทีH 2 – 5 เพิHมขึRนเป็น 10 , 12 , 15 , 18 หมายเลข ตามลาํดบั  

 

ตารางที$ 7.17 ตารางแสดงค่าเสื$อมราคา 

ค่าเสืHอมราคา      
รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

หมวดตกแต่งสํานักงาน 450,000         

ค่าเสื$อมราคาตกแต่งสํานักงาน

ต่อปี 
90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 

หมวดอปุกรณ์สํานกังาน 777,700         

ค่าเสื$อมราคาอปุกรณ์สํานกังาน

ต่อปี 
155,540 155,540 155,540 155,540 155,540 

หมวดอปุกรณ์สํานกังานส่วน

เพิ$ม 
          

จํานวน IPAD ในการให้บริการ:

เครื$อง 
0 2 2 3 3 

ราคาต่อหน่วย 23,900 23,900 23,900 23,900 23,900 

รวม 0 47,800 47,800 71,700 71,700 

ค่าเสื$อมราคาส่วนเพิ$มต่อปี 0 9,560 9,560 14,340 14,340 

รวมค่าเสื$อมราคาต่อปี 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

 

Oldcare service มีการเติบโตตามการประมาณการตัRงแต่ปีทีH 2 – 5 ตามลาํดับ จึงมีการ

จดัหาอุปกรณ์ในการให้บริการจึงมีค่าเสืHอมราคาทีHเพิHมขึRนไปในแต่ละปีตามลาํดับ (ใช้ค่าเสืHอมราคา

เฉลีHย 5 ปี)  
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ตารางที$ 7.18 แสดงค่าพัฒนาและดูแลระบบ Application 

 

ค่าพฒันาและดูแลระบบ      
รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

ค่าพัฒนาและดแูลระบบ 

Applcation 
2,000,000 2,500,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

รวม 2,000,000 2,500,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

 

จากการสอบถามขอ้มูลจาก บริษทั ทิงคเ์น็ต จาํกดั สําหรับค่าออกแบบ พฒันาและดูแล

ระบบ Application ตามจาํนวนผูใ้ช้งาน 2,000 User ตามการประมาณการในปีแรก ค่าใช้จ่ายอยู่ทีH  

2,000,000 บาท และเพิHมขึRนตามจาํนวนผูใ้ชง้านในปีทีH 2 – 5 ตามลาํดบั 

 

ตารางที$ 7.19 แสดงค่าใช้จ่ายอื$นๆ 

 

ค่าใช้จ่ายอื$นๆ      
รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

ค่าใช้จ่ายอื$นๆ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวม 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

 

ค่าใช้จ่ายอืHนๆ เตรียมไวสํ้าหรับค่าใช้จ่ายทีHเกิดขึRนนอกเหนือจากการดาํเนินงาน ไวที้H

เดือนละ 10,000 บาท
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7.3 ประมาณการงบกําไรขาดทุน  

 

ตารางที$ 7.20 แสดงงบประมาณการงบกําไรขาดทุน (ต่อปี) 

 

ต้นทุนขาย   ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

 ยอดขาย  104,400,000 125,280,000 150,336,000 180,403,200 216,483,840 

 ตน้ทุนรวม  78,480,000 94,176,000 113,011,200 135,613,440 162,736,128 

 กําไรขัYนต้น  25,920,000  31,104,000  37,324,800  44,789,760  53,747,712  

 ค่าใช้จ่ายจากการดําเนินงาน  

ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงาน 4,043,700         

ค่าเช่าสํานกังาน 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 

ค่านํYา ค่าไฟ 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าการตลาด 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

เงินเดือนพนกังาน 4,968,000 5,580,000 6,672,000 7,680,000 8,688,000 

ค่าใช้จ่ายสมทบประกันสังคม 189,000 216,000 261,000 306,000 351,000 

ค่าเช่ารถ 2,700,000 3,240,000 4,320,000 5,400,000 6,480,000 

เงินวางมัดจําการเช่ารถ 0 50,000 100,000 100,000 100,000 

ค่านํYามันรถ 900,000 1,080,000 1,440,000 1,800,000 2,160,000 

ค่าเสื$อมราคา 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

ค่าของเบด็เตลด็  300,000 360,000 432,000 518,400 622,050 

ค่าโทรศัพท์รายเดือน 96,000 108,000 120,000 138,000 156,000 

ค่าพัฒนาและดแูลระบบ 

Applcation 
0 2,500,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

ค่าอื$นๆ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่ายจากการดําเนินงาน 18,866,240 18,813,100 22,033,660 24,645,400 27,274,390 

กําไรจากการดําเนินการ 7,053,760 12,290,900 15,291,140 20,144,360 26,473,322 

 ค่าใช้จ่ายทางการเงิน  
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หัก-ดอกเบีYยจ่าย 994,855 785,412 575,969 366,525 157,082 

กําไรก่อนหกัภาษีเงนิได้นิตบิุคคล 6,058,905 11,505,488 14,715,171 19,777,835 26,316,240 

 ภาษ ี 

หัก-ภาษีเงินได้นติิบุคคล 20% 1,211,781 2,301,098 2,943,034 3,955,567 5,263,248 

 กําไรสุทธ ิ 4,847,124  9,204,391  11,772,137  15,822,268  21,052,992  

 หัก-เงินปันผลจ่าย  0.00  0.00  0.00  3,164,454  4,210,598  

 กาํไรหลงัจ่ายเงินปันผล  4,847,124  9,204,391  11,772,137  12,657,814  16,842,393  

 กาํไรสะสม  4,847,124  14,051,515  25,823,652  38,481,466  55,323,860  

 
5% 11% 17% 21% 26% 
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7.4 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 

ตารางที$ 7.21 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด (ต่อปี) 

 

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

แหล่งที$มาของเงินทนุ           

เงินลงทุน 15,000,000 - - - - 

เงินกูย้ืม 18,700,276 - - - - 

ยอดขาย 104,400,000 125,280,000 150,336,000 180,403,200 216,483,840 

เจา้หนีRการคา้ - - - - - 

รวมแหล่งทีHมา (ก.) 138,100,276 125,280,000 150,336,000 180,403,200 216,483,840 

แหล่งที$ใช้ไปของเงนิ

ลงทุน  
          

เงินลงทุนในสินทรัพย์

ถาวร 1,277,700 1,325,500 1,325,500 1,349,400 1,349,400 

ตน้ทุนขาย-ไม่รวมค่าเสืHอม

ราคา 
78,480,000 94,176,000 113,011,200 135,613,440 162,736,128 

ค่าใชจ้่ายในการขายฯ-ไม่

รวมค่าเสืHอม 
14,822,540 18,813,100 22,033,660 24,645,400 27,274,390 

ดอกเบีRยจ่าย 994,855 785,412 575,969 366,525 157,082 

ภาษีเงินได ้ 1,211,781 2,301,098 2,943,034 3,955,567 5,263,248 

ลูกหนีRการคา้ทีHเพิHมขึRน - - - - - 

ชาํระคืนเงินกู ้ 3,740,055 3,740,055 3,740,055 3,740,055 3,740,055 

รวมแหล่งทีHใชไ้ป (ข.) 100,526,931 121,141,164 143,629,418 169,670,388 200,520,303 

เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด - 37,573,345 41,712,181 48,418,763 59,151,575 

เงินสดคงเหลอืสุทธิ

ระหว่างงวด (ก-ข) 
37,573,345 4,138,836 6,706,582 10,732,812 15,963,537 

เงินสดคงเหลอื - ปลาย

งวด 
37,573,345 41,712,181 48,418,763 59,151,575 75,115,112 
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7.5 ประมาณการงบดลุ 

 

ตารางที$ 7.22 แสดงประมาณการงบดลุ (ต่อปี) 

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

สินทรัพย์           

สินทรัพย์หมุนเวียน           

  เงินสดและรายการ

เทียบเท่าอืHนๆ 
37,573,345 41,712,181 48,418,763 59,151,575 75,115,112 

รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 37,573,345 41,712,181 48,418,763 59,151,575 75,115,112 

สินทรัพย์ถาวร           

  ตกแต่งและปรับปรุง

สํานกังาน 
450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 

  อุปกรณ์ในการ

ให้บริการ 777,700 825,500 825,500 849,400 849,400 

  รวมสินทรัพยถ์าวร 1,227,700 1,275,500 1,275,500 1,299,400 1,299,400 

  หัก ค่าเสืHอมราคา 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ 982,160 1,020,400 1,010,840 1,020,400 1,006,060 

รวมสินทรัพย์ 38,555,505 42,732,581 49,429,603 60,171,975 76,121,172 

            

หนีYสินและส่วนของ

เจ้าของ 
          

หนีYสินหมุนเวียน           

เงินกู้ระยะยาว 18,700,276 14,960,221 11,220,166 7,480,110 3,740,055  

รวมหนีR สิน 18,700,276 14,960,221 11,220,166 7,480,110 3,740,055 

ส่วนของเจ้าของ           

เงินลงทุน 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 

กาํไรสะสม 4,847,124 14,051,515 25,823,652 38,481,466 55,323,860 

รวมส่วนของเจา้ของ 19,847,124 29,051,515 40,823,652 53,481,466 70,323,860 
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รวมหนีR สินและส่วนของ

เจา้ของ 
38,547,400 44,011,736 52,043,818 60,961,577 74,063,915 
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7.6 ประมาณการงบกําไรขาดทุน (Worst Case) 

 

ตารางที$ 7.23  แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน ปีที$ 1-5 (Worst Case) 

 

ต้นทุนขาย   ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

 ยอดขาย  83,520,000 100,224,000 120,268,800 144,322,560 173,187,072 

 ตน้ทุนรวม  62,784,000 75,340,800 90,408,960 108,490,752 130,188,902 

 กําไรขัYนต้น  20,736,000  24,883,200  29,859,840  35,831,808  42,998,170  

 ค่าใช้จ่ายจากการดําเนินงาน  

ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงาน 4,043,700         

ค่าเช่าสํานกังาน 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 

ค่านํYา ค่าไฟ 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าการตลาด 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

เงินเดือนพนกังาน 4,968,000 5,580,000 6,672,000 7,680,000 8,688,000 

ค่าใช้จ่ายสมทบประกันสังคม 189,000 216,000 261,000 306,000 351,000 

ค่าเช่ารถ 2,700,000 3,240,000 4,320,000 5,400,000 6,480,000 

เงินวางมัดจําการเช่ารถ 0 50,000 100,000 100,000 100,000 

ค่านํYามันรถ 900,000 1,080,000 1,440,000 1,800,000 2,160,000 

ค่าเสื$อมราคา 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

ค่าของเบด็เตลด็  300,000 360,000 432,000 518,400 622,050 

ค่าโทรศัพท์รายเดือน 96,000 108,000 120,000 138,000 156,000 

ค่าพัฒนาและดแูลระบบ 

Applcation 
0 2,500,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

ค่าอื$นๆ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่ายจากการดําเนินงาน 18,866,240 18,813,100 22,033,660 24,645,400 27,274,390 

กําไรจากการดําเนินการ 1,869,760 6,070,100 7,826,180 11,186,408 15,723,780 

 ค่าใช้จ่ายทางการเงิน  

หัก-ดอกเบีYยจ่าย 994,855 785,412 575,969 366,525 157,082 
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กําไรก่อนหกัภาษีเงนิได้นิตบิุคคล 874,905 5,284,688 7,250,211 10,819,883 15,566,697 

 ภาษ ี 

หัก-ภาษีเงินได้นติิบุคคล 20% 174,981 1,056,938 1,450,042 2,163,977 3,113,339 

 กําไรสุทธ ิ 699,924  4,227,751  5,800,169  8,655,906  12,453,358  

 หัก-เงินปันผลจ่าย  0.00  0.00  0.00  1,731,181  2,490,672  

 กาํไรหลงัจ่ายเงินปันผล  699,924  4,227,751  5,800,169  6,924,725  9,962,686  

 กาํไรสะสม  699,924  4,927,675  10,727,844  17,652,569  27,615,255  

 1% 5% 9% 12% 16% 
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7.7 ประมาณการงบกระแสเงินสด (Worst Case) 

 

ตารางที$ 7.24 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที$ 1-5 (Worst Case) 

 

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

แหล่งที$มาของเงินทนุ           

เงินลงทุน 15,000,000 - - - - 

เงินกูย้ืม 18,700,276 - - - - 

ยอดขาย 83,520,000 100,224,000 120,268,800 144,322,560 173,187,072 

เจา้หนีRการคา้ - - - - - 

รวมแหล่งทีHมา (ก.) 117,220,276 100,224,000 120,268,800 144,322,560 173,187,072 

แหล่งที$ใช้ไปของเงนิ

ลงทุน  
          

เงินลงทุนในสินทรัพย์

ถาวร 1,277,700 1,325,500 1,325,500 1,349,400 1,349,400 

ตน้ทุนขาย-ไม่รวมค่า

เสืHอมราคา 
62,784,000 75,340,800 90,408,960 108,490,752 130,188,902 

ค่าใชจ้่ายในการขายฯ-

ไม่รวมค่าเสืHอม 
14,822,540 18,813,100 22,033,660 24,645,400 27,274,390 

ดอกเบีRยจ่าย 994,855 785,412 575,969 366,525 157,082 

ภาษีเงินได ้ 174,981 1,056,938 1,450,042 2,163,977 3,113,339 

ลูกหนีRการคา้ทีHเพิHมขึRน - - - - - 

ชาํระคืนเงินกู ้ 3,740,055 3,740,055 3,740,055 3,740,055 3,740,055 

รวมแหล่งทีHใชไ้ป (ข.) 83,794,131 101,061,804 119,534,186 140,756,109 165,823,169 

เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด - 33,426,145 32,588,341 33,322,955 36,889,405 

เงินสดคงเหลอืสุทธิ

ระหว่างงวด (ก-ข) 
33,426,145 -837,804 734,614 3,566,451 7,363,903 

เงินสดคงเหลอื - ปลาย

งวด 
33,426,145 32,588,341 33,322,955 36,889,405 44,253,308 
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7.8 ประมาณการงบดลุ (Worst Case) 

 

ตารางที$ 7.25 แสดงประมาณการงบดลุ ปีที$ 1-5 (Worst Case) 

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

สินทรัพย์           

สินทรัพย์หมุนเวียน           

  เงินสดและรายการ

เทียบเท่าอืHนๆ 
33,426,145 32,588,341 33,322,955 36,889,405 44,253,308 

รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 33,426,145 32,588,341 33,322,955 36,889,405 44,253,308 

สินทรัพย์ถาวร           

  ตกแต่งและปรับปรุง

สํานกังาน 
450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 

  อุปกรณ์ในการ

ให้บริการ 777,700 825,500 825,500 849,400 849,400 

  รวมสินทรัพยถ์าวร 1,227,700 1,275,500 1,275,500 1,299,400 1,299,400 

  หัก ค่าเสืHอมราคา 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ 982,160 1,020,400 1,010,840 1,020,400 1,006,060 

รวมสินทรัพย์ 34,408,305 33,608,741 34,333,795 37,909,805 45,259,368 

หนีYสินและส่วนของ

เจ้าของ 
          

หนีYสินหมุนเวียน           

เงินกู้ระยะยาว 18,700,276 14,960,221 11,220,166 7,480,110 3,740,055  

รวมหนีR สิน 18,700,276 14,960,221 11,220,166 7,480,110 3,740,055 

ส่วนของเจ้าของ           

เงินลงทุน 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 

กาํไรสะสม 699,924 4,927,675 10,727,844 17,652,569 27,615,255 

รวมส่วนของเจา้ของ 15,699,924 19,927,675 25,727,844 32,652,569 42,615,255 

รวมหนีR สินและส่วนของ

เจา้ของ 
34,400,200 34,887,896 36,948,010 40,132,679 46,355,310 
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7.9 ประมาณการงบกําไรขาดทุน (Best Case) 

 

ตารางที$ 7.26 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน ปีที$ 1-5 (Best Case) 

 

ต้นทุนขาย   ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

 ยอดขาย  125,280,000 150,336,000 180,403,200 216,483,840 259,780,608 

 ตน้ทุนรวม  94,176,000 113,011,200 135,613,440 162,736,128 195,283,354 

 กําไรขัYนต้น  31,104,000  37,324,800  44,789,760  53,747,712  64,497,254  

 ค่าใช้จ่ายจากการดําเนินงาน  

ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงาน 4,043,700         

ค่าเช่าสํานกังาน 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 2,064,000 

ค่านํYา ค่าไฟ 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าการตลาด 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

เงินเดือนพนกังาน 4,968,000 5,580,000 6,672,000 7,680,000 8,688,000 

ค่าใช้จ่ายสมทบประกันสังคม 189,000 216,000 261,000 306,000 351,000 

ค่าเช่ารถ 2,700,000 3,240,000 4,320,000 5,400,000 6,480,000 

เงินวางมัดจําการเช่ารถ 0 50,000 100,000 100,000 100,000 

ค่านํYามันรถ 900,000 1,080,000 1,440,000 1,800,000 2,160,000 

ค่าเสื$อมราคา 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

ค่าของเบด็เตลด็  300,000 360,000 432,000 518,400 622,050 

ค่าโทรศัพท์รายเดือน 96,000 108,000 120,000 138,000 156,000 

ค่าพัฒนาและดแูลระบบ 

Applcation 
0 2,500,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

ค่าอื$นๆ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่ายจากการดําเนินงาน 18,866,240 18,813,100 22,033,660 24,645,400 27,274,390 

กําไรจากการดําเนินการ 12,237,760 18,511,700 22,756,100 29,102,312 37,222,864 

 ค่าใช้จ่ายทางการเงิน  
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หัก-ดอกเบีYยจ่าย 994,855 785,412 575,969 366,525 157,082 

กําไรก่อนหกัภาษีเงนิได้นิตบิุคคล 11,242,905 17,726,288 22,180,131 28,735,787 37,065,782 

 ภาษ ี 

หัก-ภาษีเงินได้นติิบุคคล 20% 2,248,581 3,545,258 4,436,026 5,747,157 7,413,156 

 กําไรสุทธ ิ 8,994,324  14,181,031  17,744,105  22,988,629  29,652,626  

 หัก-เงินปันผลจ่าย  0.00  0.00  0.00  4,597,726  5,930,525  

 กาํไรหลงัจ่ายเงินปันผล  8,994,324  14,181,031  17,744,105  18,390,903  23,722,101  

 กาํไรสะสม  8,994,324  23,175,355  40,919,460  59,310,364  83,032,464  

 
7% 15% 23% 27% 32% 
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7.10 ประมาณการงบกระแสเงินสด (Best Case) 

 

ตารางที$ 7.27 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที$ 1-5 (Best Case) 

 

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

แหล่งที$มาของเงินทนุ           

เงินลงทุน 15,000,000 - - - - 

เงินกูย้ืม 18,700,276 - - - - 

ยอดขาย 125,280,000 150,336,000 180,403,200 216,483,840 259,780,608 

เจา้หนีRการคา้ - - - - - 

รวมแหล่งทีHมา (ก.) 158,980,276 150,336,000 180,403,200 216,483,840 259,780,608 

แหล่งที$ใช้ไปของเงนิ

ลงทุน  
          

เงินลงทุนในสินทรัพย์

ถาวร 1,277,700 1,325,500 1,325,500 1,349,400 1,349,400 

ตน้ทุนขาย-ไม่รวมค่า

เสืHอมราคา 
94,176,000 113,011,200 135,613,440 162,736,128 195,283,354 

ค่าใชจ้่ายในการขายฯ-ไม่

รวมค่าเสืHอม 
14,822,540 18,813,100 22,033,660 24,645,400 27,274,390 

ดอกเบีRยจ่าย 994,855 785,412 575,969 366,525 157,082 

ภาษีเงินได ้ 2,248,581 3,545,258 4,436,026 5,747,157 7,413,156 

ลูกหนีRการคา้ทีHเพิHมขึRน - - - - - 

ชาํระคืนเงินกู ้ 3,740,055 3,740,055 3,740,055 3,740,055 3,740,055 

รวมแหล่งทีHใชไ้ป (ข.) 117,259,731 141,220,524 167,724,650 198,584,666 235,217,438 

เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด - 41,720,545 50,836,021 63,514,571 81,413,745 

เงินสดคงเหลอืสุทธิ

ระหว่างงวด (ก-ข) 
41,720,545 9,115,476 12,678,550 17,899,174 24,563,170 

เงินสดคงเหลอื - ปลาย

งวด 
41,720,545 50,836,021 63,514,571 81,413,745 105,976,915 
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7.11 ประมาณการงบดลุ 

 

ตารางที$ 7.28 แสดงประมาณการงบดลุ ปีที$ 1-5 (Best Case) 

 

รายการ  ปีที$ 1   ปีที$ 2   ปีที$ 3   ปีที$ 4   ปีที$ 5  

สินทรัพย์           

สินทรัพย์หมุนเวียน           

  เงินสดและรายการ

เทียบเท่าอืHนๆ 
41,720,545 50,836,021 63,514,571 81,413,745 105,976,915 

รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 41,720,545 50,836,021 63,514,571 81,413,745 105,976,915 

สินทรัพย์ถาวร           

  ตกแต่งและปรับปรุง

สํานกังาน 
450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 

  อุปกรณ์ในการ

ให้บริการ 777,700 825,500 825,500 849,400 849,400 

  รวมสินทรัพยถ์าวร 1,227,700 1,275,500 1,275,500 1,299,400 1,299,400 

  หัก ค่าเสืHอมราคา 245,540 255,100 264,660 279,000 293,340 

รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ 982,160 1,020,400 1,010,840 1,020,400 1,006,060 

รวมสินทรัพย์ 42,702,705 51,856,421 64,525,411 82,434,145 106,982,975 

            

หนีYสินและส่วนของ

เจ้าของ 
          

หนีYสินหมุนเวียน           

เงินกู้ระยะยาว 18,700,276 14,960,221 11,220,166 7,480,110 3,740,055  

รวมหนีR สิน 18,700,276 14,960,221 11,220,166 7,480,110 3,740,055 

ส่วนของเจ้าของ           

เงินลงทุน 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 

กาํไรสะสม 8,994,324 23,175,355 40,919,460 59,310,364 83,032,464 
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รวมส่วนของเจา้ของ 23,994,324 38,175,355 55,919,460 74,310,364 98,032,464 

รวมหนีR สินและส่วนของ

เจา้ของ 
42,694,600 53,135,576 67,139,626 81,790,474 101,772,519 
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7.12 การประเมินโครงการ 

บริษัท Oldcare service จํากัด จากการประมาณการใช้เงินลงทุนทัR งสิRนประมาณ 

33,700,276 บาท โดยมีโครงสร้างในการลงทุนโดยมีแหล่งทีHมาของเงินทุน 2 แหล่งคือ 1.ผูถื้อหุ้น 

จํานวน 15,000,000บาท 2.เงินกู้ยืมจากสถาบันการเงินจํานวน 18,700,276 บาท ทัRงนีR คาดว่าจะ

สามารถสร้างรายได้ในปีทีH 1 ประมาณ 104,400,000 บาทและเพิHมขึRนเรืHอยๆในทุกปี โดยจากการ

ประมาณการโครงการในเวลา 5 ปี โครงการแผนธุรกิจ Oldcare service จะมีมูลค่าโครงการสุทธิ 

สุทธิ (NPV) อยู่ทีH 49,317,753.2  บาท และให้ผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 95% ระยะเวลาคืน

ทุนภายใน 3 ปี 

 

ตารางที$ 7.29 แสดงตัวเลขทางการเงินจากการประมาณการระยะเวลา 5 ปี 

 

Net Present Value =                49,317,753.2  บาท 

Internal Rate of return = 95%  
Profitability Index = 41.17   

Payback Period ภายใน                                     3  ปี 
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บทที$ 8 

แผนงานในอนาคต 

 

 

แผนปีที$ 6-10 

จากการวางแผนธุรกิจของ Oldcare service ไว้ระยะ 5 ปีแรกถ้าหากเป็นไปตามการ

คาดการณ์ซึH งในระยะเวลา 5 ปีแรก ได้เป็นทีHรู้จ ักในตลาดและใช้บริการ Oldcare service มองใน

อนาคตธุรกิจเกีHยวกบัผูสู้งอายุมีการขยายตวัเพิHมขึRน ตามโครงสร้างทางประชากรผูสู้งอายุทีHมีจาํนวน

สูง Oldcare service อยากพฒันาไปเพิHมธุรกิจใหม่ให้เป็นธุรกิจทีHครบวงจรสําหรับผูสู้งอายุ นําเอา

ขอ้มูลของผูสู้งอายุทีHเขา้รับบริการตลอด 5 ปี เพืHอนํา Insight  มาวิเคราะห์และพฒันาเป็น One stop 

service สําหรับผูสู้งอายุมาครบจบทีH Oldcare service ทีHเดียว และขยายธุรกิจไปสู่หัวเมืองใหญ่ตาม

ภูมิภาคต่างๆของประเทศไทย   
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บทที$ 9 

ความเสี$ยงและแผนการรับมือ 

 

 

Oldcare service ให้ความสําคญักบัการบริการลูกคา้เป็นสําคญั มีการวางแผนเพืHอรับมือ

กบัสถานการณ์ต่างๆทีHอาจเกิดได ้  

 

 

9.1 ความเสี$ยงจากปัจจัยภายนอก 

เนืHองด้วยปัจจุบันยงัเผชิญกับโรคระบาดโควิด – 19 การบริการของ Oldcare  เป็น

บริการทีHใกลชิ้ดกบัผูสู้งอายุ รถยนตที์Hให้บริการ อุปกรณ์ทุกชิRน ผ่านการฆ่าเชืRอก่อนนาํไปให้บริการ 

บุคลากรผูใ้ห้บริการทางเรามีการตรวจหาเชืRอโควิดอยู่เป็นประจาํ โดยเจา้หนา้ทีHสถานพยาบาล และ

รายงานผลอยู่เสมอ   

 

 

9.2 ความเสี$ยงจากอุตสาหกรรม 

ความเสีHยงจากคู่แข่งทางธุรกิจหลงัจากเริHมการดาํเนินธุรกิจย่อมมีคู่แข่งอยู่เสมอบริษทั

ได้เตรียมแผนฉุกเฉินไวสํ้าหรับปรับเปลีHยนแผนการดาํเนินกิจการไปตามสถานการณ์ทีHคาดว่าจะ

เกิดขึRนนอกเหนือจากแผนทีHวางไว ้

1. สํารวจตลาดอยู่เสมอเพืHอสร้างความไดเ้ปรียบทางการบริการ 
2. การตลาดเพิHมการประชาสัมพนัธ์ให้เป็นทีHรู้จกัในวงกวา้งในกลุ่มผูบ้ริโภคมากขึRน 

3. การบริการสํารวจหาจุดบกพร่องของบริการหรือบริการทีHลูกคา้ตอ้งการทีHแทจ้ริงเพืHอ
พฒันาการบริการให้เกิดการบริการทีHดีทีHสุดสําหรับลูกคา้ 

4. ด้านราคามีการจดัทาํโปรโมชัHนส่งเสริมการขายต่างๆ เพืHอให้เพิHมยอดขายและฐาน

ลูกคา้ 

5. เสริมกลยุทธ์ทีHทาํให้เราชนะใจคลองใจและส่วนแบ่งทางการตลาดเพืHอความอยู่รอด
ของกิจการ 

6. รับฟังความคิดเห็นของลูกคา้เพืHอนาํมาพฒันาและต่อยอดทางธุรกิจต่อไป เพราะเรา

ให้ความสําคญักบัการบริการลูกคา้เป็นสําคญั 
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9.3 ความเสี$ยงจากปัจจัยภายในองค์กร 

ทาํการตรวจสอบสถานะทางการเงินทีHถูกตอ้ง ทัRงหมดทุกรายการเป็นประจาํ รวมทัRง

สรุปผลการทาํงานและรายละเอียดการดาํเนินงานทัRงหมด เพืHอเป็นประโยชน์ต่อการประมาณการ

หรือการวิเคราะห์สภาพคล่องทางการเงินของทางบริษทั ซึHงถือเป็นการเตรียมความพร้อมเพืHอแก้ไข

ปัญหา หรือป้องกนัปัญหาต่างๆ ทีHอาจเกิดขึRนไดใ้นอนาคต 

มาตรฐานการให้บริการของพนักงาน บริษัททําการตรวจสอบมาตรฐานและอบรม

พนักงานเป็นประจาํเพืHอให้มาตรฐานการบริการอยู่ในระดับทีHสูงให้ลูกคา้ไวว้างใจและเชืHอมัHนใน

บริการ  
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ภาคผนวก 

ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามข้อมูลพฤติกรรม ความพึงพอใจของการตัดสินใจซืRอบริการ การรับ-ส่งและดูแล

ผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลแบบเต็มรูปแบบ (Full service) 

แบบสอบถามจะมีทัRงหมด 2 ส่วน จาํนวนขอ้คาํถามทัRงหมด 16 ขอ้ 

ส่วนทีH 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูท้าํแบบสอบถาม จาํนวน 7 ขอ้ 

ส่วนทีH 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรม ความพึงพอใจ ของผูต้อบแบบสอบถาม 9 ขอ้ 

แบบสอบถามนีR  เป็นส่วนหนึH งของการศึกษาคน้คว้าอิสระของนักศึกษาปริญญาโท สาขาสภาวะ

ผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ในรายวิชา 

MGMG611 Business Moldel and Strategy Development โดยมีวตัถุประสงคเ์พืHอศึกษา

พฤติกรรม ความพึงพอใจของการตดัสินใจซืRอบริการ การรับ-ส่งและดูแลผูสู้งอายุไป

โรงพยาบาลแบบเต็มรูปแบบ (Full service) ในประเทศไทย  

ผูศึ้กษาวิจัยจึงใคร่ขอความร่วมมือท่านในการตอบแบบสอบถามครัR งนีR  และขอขอบคุณท่านทีH

เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ทัRงนีRผลการศึกษาวิจยัจะนําไปใช้เพืHอให้เกิด

ประโยชน์ทางวิชาการต่อไป ขอ้มูลทีHได้ทัRงหมดจากการตอบแบบสอบถามจะถูกเก็บ

ไวเ้ป็นความลบั 

 

 

ส่วนที$ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ทําแบบสอบถาม จํานวน 7 ข้อ 

กรุณาตอบแบบสอบถามให้ครบทกุข้อ 

1. ท่านเคยใช้บริการ รับ-ส่งผูป่้วยหรือผูสู้งอายุในครอบครัวของท่านไปโรงพยาบาล

ผ่าน Application หรือไม่ 

• เคย  
• ไม่เคย 

2. เพศ 

• ชาย 
• หญิง 
• อืHนๆ โปรดระบุ 

3. อาย ุ
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• ตํHากว่า 25 ปี 

• 25 – 35 ปี 

• 36 – 45 ปี 

• 46 – 55 ปี 

• 56 ปีขึRนไป 

4. อาชีพ 

• ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
• พนกังานบริษทัเอกชน 

• ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 
• อืHนๆ โปรดระบุ 

5. ระดบัการศึกษา 

• ตํHากว่าระดบัปริญญาตรี 
• ระดบัปริญญาตรี 
• ระดบัปริญญาโท 

• ระดบัปริญญาเอก 

• อืHนๆ โปรดระบุ 

6. รายได ้

• ตํHากว่า 40,000 บาท 

• 40,000 – 60,000 บาท 

• 60,001 - 80,000 บาท 

• 80,001 – 100,000 บาท 

• 100,000 บาทขึRนไป 

7. ท่านดูแลรับผิดชอบสมาชิกผูสู้งอายุในครอบครัวของท่านกีHคน 

• 1 คน 

• 2 คน 

• 3 คน 

• 4 คน 

• โปรดระบุ 
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ส่วนทีH 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรม ความพึงพอใจ ของผูต้อบแบบสอบถาม 9 ขอ้ 

กรุณาตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ 

1. ถา้หากมีบริการรับ-ส่งและดูแลผูสู้งอายุในครอบครัวของท่านไปโรงพยาบาล ซึH ง

สามารถติดตามดูสถานะการดูแลได้ อาทิ ระหว่างการเดินทางไปพบแพทย ์ระหว่างฟังคาํวินิจฉัย

ของแพทยไ์ด ้แบบ Real-time ผ่าน Application ท่านจะเลือกใชบ้ริการหรือไม่  

• เลือกใชบ้ริการ 
• ยงัไม่เลือกใชบ้ริการในตอนนีR   
• ไม่เลือกใชบ้ริการ 

 

2. ถา้หากท่านไม่สามารถพาพ่อแม่หรือผูสู้งอายุไปหาหมอตามทีHหมอนัดได้ ท่านให้
ใครพาพ่อแม่หรือผูสู้งอายุของท่านไปพบแพทยพี์Hนอ้ง 

• ญาต ิ

• จา้งคนดูแล 
• ไม่พาไปโรงพยาบาลตามนดั ไปเมืHอท่านสะดวก 

 

3. ปัจจยัใดบา้งทีHท่านใช้ในการตดัสินใจเลือกซืRอ/ใช้บริการ (เลือกตอบได้มากกว่า 1 

ขอ้)การบริการทีHมีมาตรฐาน ปลอดภยั และไวใ้จได ้

• ความสะดวกในการให้บริการ 
• อตัราค่าบริการ 
• โปรโมชัHน 

• อืHนๆ โปรดระบุ 

 

4. ท่านทราบขอ้มูลค่าบริการรับ-ส่งผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลต่อครัR งหรือไม่ 

• ทราบ 

• ไม่ทราบ 

 

5. ท่านคิดว่าราคาค่าบริการในการรบั-ส่งและดูแลผูสู้งอายุไปพบแพทยที์Hโรงพยาบาล”

โดยทัHวไป”อยู่ทีHระดบัราคาใดต่อ/ครัR ง (8 ชัHวโมง) 
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• 1,200 – 1,800 บาท 

• 1,801 – 2,400 บาท 

• 2,401 – 3,000 บาท 

6. ท่านยินดีทีHจะจ่ายเงินเพืHอซืRอการให้บริการรับ-ส่งและดูแลผูสู้งในครอบครัวของ

ท่านไปโรงพยาบาลแบบเต็มรูปแบบ(Full service)หรือไม่ 

• ยินดีทีHจะซืRอการให้บริการ 
• ไม่ยินดีทีHจะซืRอการให้บริการ 

7. ท่านคิดว่าค่าบริการรับ-ส่งและดูแลผูสู้งอายุในครอบครัวของท่านไปโรงพยาบาล

แบบเต็มรูปแบบ(Full service)ควรอยู่ทีHระดบัราคาเท่าใด 

• 3,000 บาท 

• 3,500 บาท 

• 4,000 บาท 

• 4,500 บาท 

8. ท่านคาดหวงัอะไรกบัการใช ้ Application การให้บริการรับ-ส่งและดูแลผูสู้งอายุไป

โรงพยาบาลแบบเต็มรูปแบบ(Full service) (เลือกตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

• ความปลอดภยั 
• ความตรงต่อเวลา 
• การดูแลอย่างมืออาชีพ 

• ส่วนลดในการใชบ้ริการครัR งต่อๆไป 

• อืHน โปรดระบุ 

9. ความถีHในการไปพบแพทยต์ามแพทยน์ดัทีHโรงพยาบาลของพ่อแม่ของท่าน 

• 2 สัปดาห์ / ครัR ง 

• 1 เดือน / ครัR ง 

• 2 เดือน / ครัR ง 

• 3 เดือน / ครัR ง 

• 4 เดอืน / ครัR ง 

• 6 เดือน / ครัR ง 

• อืHนๆ โปรดระบุ 
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ภาคผนวก ข 

 

ส่วนที$ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ทําแบบสอบถาม จํานวน 7 ข้อ
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ส่วนที$ 2 ข้อมูลด้านพฤตกิรรม ความพึงพอใจ ของผู้ตอบแบบสอบถาม 9 ข้อ 
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ภาคผนวก ค 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

วิจยัทางการตลาด แบบวิจยัปฐมภูมิ (Primary research) โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์เดีHยวดว้ยคาํถามแบบ

แสดงความเห็น (Open-ended conversation) โดยการเลือกกลุ่มเป้าหมายจากผูเ้ข้ารับ

บริการในโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ทีHมีชืHอเสียงและมีผูเ้ขา้รับบริการ

อย่างต่อเนืHองเป็นโรงพยาบาลทีHใกลเ้คียงกบัหมู่บา้นและมีคนอาศยัอยู่จาํนวนมาก 

 

 

สัมภาษณ์และทดลองขายกลุ่มลกูค้าเป้าหมายเกี$ยวแพ็คเกจบริการ 

สถานทีH 3 แห่ง ดงัต่อไปนีR  

1. โรงพยาบาลพญาไท 2 

2. โรงพยาบาลปิยะเวท 

3. โรงพยาบาลสมิติเวชศรีนครินทร์ 

 

 

ขัYนตอนในการสัมภาษณ์  

1. ผูสั้มภาษณ์แนะนาํตวัและโชวบ์ตัรนกัศึกษา 

2. ผูสั้มภาษณ์สอบถามความสะดวกกบัผูถู้กสัมภาษณ์ขอ้มูล 

3. ผูสั้มภาษณ์เตรียมใบปลิวขายบริการของ Oldcare service ทีHไดท้าํการออกแบบ 

4. ผูสั้มภาษณ์พูดคุยทัHวไปและกล่าวขอบคุณ 

 

 

ข้อคําถามและการสัมภาษณ์ 

1. มีบริการดูแลผูสู้งอายใุห้คุณพ่อคุณแม่มาเสนอขายสนใจมัoย 

2. มีอะไรแนะนาํเพิHมเติมกบับริการนีRมัoย 
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สถานที$สัมภาษณ์โรงพยาบาลพญาไท 2  

คนทีH 1 เพศหญิง อาย ุ29 ปี อาชีพเภสัชกร 

“สนใจเลือกแพค็เกจแบบ 1 ปี อยากซืRอบริการให้แม่ แม่ป่วยดว้ยโรคมะเร็งและตอ้งไปโรงพยาบาล

ให้คีโมอยู่เป็นประจาํ พีHก็ไม่ค่อยมีเวลาตอ้งสลับกับน้องชายตอนพาแม่ไปหาหมอ 

บริการนีRดีนะ แต่อยากให้มีทดลองใชฟ้รีให้คนไดม้าลองใชก้นัดู” 

คนทีH 2 เพศชาย อาย ุ35 ปี อาชีพวิศวกร 

“ผมว่ามนัน่าสนใจนะ ถา้เป็นผมผมจะเลือก แบบ 6 เดือนอยากให้แม่ลองใช้ ถา้ติดใจค่อยซืRอใช้

บริการใหม่” 

คนทีH 3 เพศหญิง อาย ุ32 ปี อาชีพขา้ราชการ 

“เราชอบนะ อยากซืRอให้แม่ตอนแม่มาหาหมอ สะดวกเราดว้ย เรารักสบาย เป็นเราเราเลือกแบบ 1 ปี 

ซืRอของให้แม่ซืRอได้อยู่แลว้ต่อให้มีเงินไม่เยอะแต่ถา้มนัซืRอความสะดวกสบายของทัRง

คุณแม่ของตวัเราเองได้และได้ความปลอดภัยด้วย เราพร้อมทีHเสียเงินซืRอใช้บริการ 

เพราะบางทีทีHแม่ไปหาหมอคนเดียว เวลาหมอสัHง กินยาอนันีR  ห้ามกินอะไร เราถามแม่

บ่อย บางครัR งแม่จาํไม่ได ้ถา้มีการเตือนเหมือนในระบบทาํให้ชีวิตเรามนัง่ายขึRน” 

คนทีH 4  เพศหญิง อาย ุ28 พนกังานตอ้นรับบนเครืHองบิน 

“พีHว่าน่าสนใจนะ ดีเลยแหละ แม่พีH 63 ปีแลว้ ถา้ไม่ติดทาํงานก็จะพาแม่ไปหาหมอ แต่ส่วนใหญ่จะ

ติดบินถา้มีแบบนีRก็ดีเลย พีHเลือกแบบ 1 ปี กะเอาคุม้ไวก้่อน วนันีR ไม่มีทาํงานเลยพาแม่

มาหมอพอด”ี 

“แม่ว่าดี แม่จะไดมี้เพืHอนเวลามาหาหมอ อยากให้เคา้ไปทาํงานไม่ตอ้งเหนืHอยพาแม่มาเอง” 

คนทีH 5 เพศหญิง อาย ุ37  พนกังานฝ่ายบญัชี บริษทัเอกชน 

“พีHว่าดีนะพีHไม่เคยเห็นมาก่อน เคยแต่เห็นทีHหาพยาบาลรับจ้างดูแล พีHว่า 3 แบบมันไม่ค่อยต่าง

นอกจากเงินประกนั พีHขอเลือกแบบ 3 เดือน พีHอยากให้มีแบบ Fast พอถึงโรงพยาบาล

แลว้ไม่ตอ้งรอติดต่อแลว้เขา้หาอมเลย อยากให้ทางนอ้งติดต่อโรงพยาบาลไวเ้ลยมาถึง

ไม่ตอ้งเสียเวลา ถา้มีแบบนีR พีHจะซืRอบริการอีก ” 

สถานทีHสัมภาษณ์โรงพยาบาลปิยะเวท  

คนทีH 6 เพศหญิง อาย ุ56 ปี อาชีพแม่บา้น 

“ป้ามาหาหมอเบาหวาน ลูกอยู่ต่างประเทศเคา้ก็ห่วงเวลามาโรงพยาบาลคนเดียว แต่ป้ามาได ้อนันีR ป้า

ว่าดีเลยลูก ป้าจะไดมี้เพืHอนมาหาหมอ ป้าอยากไดเ้พืHอนมาหาหมอ หาหมอเสร็จมีเพืHอน
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นัHงกินกาแฟดว้ย ดีเหมือนกนัไม่ตอ้งคอยเรียกรถมาเอง มีคนมารับ-ส่ง ป้าซืRอแบบ 1 ปี 

ป้ามาโรงพยาบาลทุกเดือน ลูกๆเคา้จ่ายให้เดีpยวถือสายบอกเคา้ก็ไดแ้ลว้ ” 

คนทีH 7 เพศชาย อาย ุ33 ปี อาชีพทีHปรึกษาดา้นการลงทุน 

“ผมมองว่าเป็นเรืHองทีHดีนะ มีบริการทีHให้ความสะดวกสบาย บางทีผมไปนดัคุยกบัลูกคา้ไปออกรอบตี

กอลฟ์อยู่เป็นประจาํ บางทีก็มาส่งแม่ไวที้Hโรงพยาบาลแลว้ผมก็ไปออกรอบต่อขากลบั

แม่กลบัเอง มีแบบบริการแบบนีRผมอุ่นใจเลย หายห่วง มีประกันอุบตัิเหตุให้ด้วย ผม

เลือกอนัทีHคุม้ค่าทีHสุด เอาแบบ 1 ปี  ” 

คนทีH 8 เพศหญิง อาย ุ39 ปี อาชีพเจา้ของกิจการร้านอาหาร 

“สนใจค่ะ พีHอยากซืRอให้พ่อ ยุ่งทัRงงาน ดูร้าน ดูลูกน้อง แลว้ก็ตอ้งเลีRยงลูกดูแลครอบครัวดว้ย อยู่คน

ละบา้นกบัพ่อพีHตอ้งไปรับ-ส่ง มนัหลายทางเคยคิดจะจา้งคนพาไปบา้งแต่ก็ไม่ไวใ้จกับ

หายากดว้ยค่ะ พีHตอ้งพามาเองเหมือนเดิม ถา้บริการทีHนอ้งเสนอเป็นแบบนีRจริงๆ พีHโอเค

เลย มีคนมาช่วยจดัการดูแลดว้ย พีHฝากเรืHองของกินทุกครัR งเวลามาหาหมอพีHจะพาพ่อมา

ทีH Starbucks อยากให้พ่อไดก้ินพ่อพีHชอบ พีHเลือกแบบ 6 เดือนลองดูก่อน ถา้บริการดีพีH

ซืRอเพิHม” 

สถานทีHสัมภาษณ์โรงพยาบาลสมิติเวช ศรีนครินทร์ 

คนทีH 9 เพศหญิง อาย ุ42 ปี อาชีพ เบืRองหลงักองละคร 

“ดูน่าสนใจดีนะคะ ถา้ทาํให้พีHมัHนใจไดว้่าปลอดภยั มีการบริการทีHดีให้กบัแม่พีHแลว้เป็นในรูปแบบทีH

เราเสนอพีHมา พีHยินดีจ่ายเงินซืRอค่ะ พีHขอเลือกแบบ 6 เดือนดูก่อนค่ะ” 

คนทีH 10 เพศชาย อาย ุ30 ปี อาชีพทีHปรึกษาดา้นกลยุทธ์และวางแผน 

“สนใจแบบ 3 เดือนก่อนครับ ซืRอไวใ้ห้แม่ ส่วนตวัคิดว่าราคาค่อนขา้งสูงในแบบทีHผมเลือกแต่แลก

กับบริการทีHดี ความสะดวกสบายของแม่ผมยินดีจ่ายครับ ผมมองว่าตอ้งค่อยๆให้คน

ลองใช้อาจจะตอ้งมีปรับบริการให้ตรงตามความตอ้งการของคนอยู่เรืHอยๆในช่วงแรก 

เปิดให้บริการไปจะได ้insight จากผูใ้ชบ้ริการอีกเยอะครับ” 
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