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การจัดท าแผนธุรกิจ “มิตรอาวุโส” พาผูสู้งอายุและผูป่้วยไปสถานพยาบาล สามารถ
ด าเนินการส าเร็จลุล่วงตามเป้าหมายได้ด้วยความกรุณาของ ดร.ตรียุทธ พรหมศิริ อาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ, ดร.สุดาทิพย ์พึ่งรัศมี ท่ีกรุณาใหค้  าปรึกษา ใหค้  าแนะน าและแนวทางการด าเนินงานท่ีถูกตอ้ง 
พร้อมตรวจสอบแกไ้ขเน้ือหาของสารนิพนธ์เล่มน้ี ผูจ้ดัท าขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความ
กรุณาท่ีมอบไวใ้ห ้ณ โอกาสน้ี 

ผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณครอบครัวท่ีให้การสนับสนุนและเป็นก าลงัใจส าคญัของผูว้ิจยั 
คณะอาจารยผ์ูส้อนรายวิชาต่างๆ ในวิทยาลยัการจดัการมาวิทยาลยัมหิดล ท่ีได้ให้ความรู้ความเขา้ใจใน
เน้ือหาวิชา ท าให้ผูจ้ดัท ามีหลกัการและกรอบแนวคิดท่ีถูกตอ้งตามทฤษฎี ซ่ึงผูจ้ดัท าสามารถน าความรู้
ท่ีไดม้าประยกุตใ์ชป้ระกอบกบัการสร้างแผนธุรกิจฉบบัน้ีขึ้นมาได ้

นอกจากน้ีผูจ้ดัท าขอขอบคุณผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทั้งหมดในการจดัท าแผนธุรกิจน้ี  ไดแ้ก่ 
นางสาวฝันปานขวญั พชัรอภิธัญญ์ รวมถึงผูใ้ห้ข้อมูลท าแบบสอบถามและเพื่อนๆ พี่ๆ ในสาขา
ผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดล (รุ่น 24B) ทุกท่าน ท่ีท าใหผู้จ้ดัท า
สามารถจดัท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีขึ้นมาไดอ้ย่างส าเร็จลุล่วง ผูจ้ดัท าหวงัเป็นอย่างยิ่งว่ารายงานการศึกษา
แผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับไว้
และขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
ปัจจุบนัประเทศไทยไดก้า้วเขา้สู่สงัคมผูสู้งอายอุยา่งเต็มรูปแบบ จากขอ้มูลในปีพ.ศ. 2565 มีสัดส่วนผูสู้งอายุมากถึง 20% และมีการคาดการณ์ว่าในปีพ.ศ. 2574 

ประเทศไทยจะกลายเป็นสังคมผูสู้งอายรุะดบัสูงสุด คือมีประชากรท่ีมีอายมุากกว่า 60 ปีข้ึนไปสูงถึง 28% ของประชากรทั้งหมด ยิ่งไปกว่านั้นยงัพบว่า แนวโน้มในยุคปัจจุบนัการมีบุตร
ของแต่ละครอบครัวไดล้ดน้อยลงอย่างเห็นไดช้ดั ดงัจะเห็นไดจ้ากสถิติในปีพ.ศ. 2563 พบว่ามีค่าเฉล่ียของจ านวนสมาชิกในครัวเรือนไทยอยูท่ี่ 2.4 คนเท่านั้น โดยท่ีส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม
คู่รักหนุ่มสาวท่ีอยูด่ว้ยกนัในวยัท างานและเลือกท่ีจะไม่แต่งงานหรือมีบุตร รวมไปถึงกลุ่มผูสู้งอายท่ีุอาศยัอยูต่วัคนเดียว เม่ือประเทศไทยกา้วเขา้สู่สงัคมผูสู้งอาย ุผลกระทบต่อมาท่ีเห็นได้
ชดัท่ีสุด คือสถานการณ์การเจ็บป่วย โดยจากสถิติของส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ หรือ สสส. พบว่า ในปีพ.ศ. 2562 มีผูสู้งอายุเขา้มาใชบ้ริการในสถานบริการ
สาธารณสุขเป็นจ านวนมากสูงถึง 11.6 ลา้นคน โดยพบว่าเป็นผูป่้วยเบาหวานมากท่ีสุด รองลงมาคือผูป่้วยหลอดเลือดสมอง, ผูป่้วยโรคไต และผูป่้วยโรคสมองเส่ือม ตามล าดบั ซ่ึงผูสู้งอายุ
ท่ีป่วยดว้ยโรคเหล่าน้ี จ าเป็นตอ้งพบแพทยเ์พ่ือติดตามอาการทุกเดือน หรือทุก 3 เดือน และถา้หากผูป่้วยท่ีตอ้งฟอกไต จ าเป็นตอ้งพบแพทยท์ุก 3 วนั เป็นตน้ นอกจากน้ียงัพบขอ้มูลการ
คาดการณ์ประชากรของประเทศไทย พ.ศ.2553 – 2583 พบอตัราเก้ือหนุน (อตัราส่วนของคนวยัท างาน : ผูสู้งอายุ) ในปีพ.ศ.2573 พบว่าจะเหลือเพียงอตัราส่วน  2 : 1 ซ่ึงหมายความว่า
ผูสู้งอาย ุ1 คน มีคนในครอบครัวท่ีสามารถให้เวลาและดูแลไดเ้ฉล่ียเพียง 2 คนเท่านั้น 

จากปัญหาขา้งตน้ประกอบกบัสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบนัท่ีค่อนถดถอย ขา้วยากหมากแพง ส่งผลให้สมาชิกภายในครอบครัวตอ้งไปประกอบ
อาชีพเพ่ือหาค่าใชจ่้ายเล้ียงดูสมาชิกในครอบครัวคนอ่ืน  ๆท่ียงัไม่สามารถออกไปหารายไดไ้ด ้มิตรอาวุโสจึงเลง็เห็นโอกาสเพ่ือเขา้มาตอบโจทยปั์ญหา โดยเป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีให้บริการพา
ผูสู้งอายแุละผูป่้วยทัว่ไปไปสถานพยาบาล ซ่ึงช่วยแกปั้ญหาการลางานไม่ไดห้รือติดธุระส าคญัท าให้ไม่สามารถพาผูสู้งอายไุปสถานพยาบาลไดเ้องและดว้ยฟังก์ชัน่ Tracking real-time ท่ี
สามารถติดตามไดต้ลอดเวลา เพ่ิมความมัน่ใจในการใชง้านของกลุ่มเป้าหมาย พร้อมกบัช่วยให้เกิดความสะดวกมากยิ่งข้ึนดว้ยฟังก์ชัน่ รายงานรายละเอียดขอ้มูลการรักษาจากแพทย ์เพราะ
อีกปัญหาหน่ึงส าหรับการไปสถานพยาบาล ไดแ้ก่ ผูป่้วยและญาติผูป่้วยฟังค าอธิบายของแพทยไ์ม่ไดค้รบถว้นหรือแพทยอ์ธิบายรวบรัดจนเกินไป เป็นตน้ ธุรกิจของเราจะให้บริการผ่าน
ช่องทางแอพพลิเคชัน่เป็นหลกั ซ่ึงไดก้ าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มผูสู้งอายุและกลุ่มของครอบครัวผูสู้งอายุเป็นเป้าหมายหลกัและกลุ่มผูป่้วยทัว่ไปเป็น
กลุ่มเป้าหมายรอง โดยคาดว่าจะสามารถแกปั้ญหาและลดอุปสรรคดา้นการประหยดัเวลาเม่ือผูสู้งอายุของท่านตอ้งไปสถานพยาบาล แต่ท่านไม่สามารถลางานหรือละภาระหน้าท่ีของท่าน
ไดด้ว้ยมาตรฐานความปลอดภยัท่ีสูงข้ึน เพ่ือเพ่ิมความปลอดภยัและความสบายใจต่อกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งข้ึน 

กลยุทธ์ของธุรกิจแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” คือ Growth strategy หรือกลยุทธ์แบบเติบโต เน่ืองจากธุรกิจน้ียงัถือว่ามีความใหม่ในตลาด มีคู่แข่งท่ีน้อย และ
แอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” มีจุดแขง็ท่ีเหนือกว่าคู่แข่งในตลาดอย่างเห็นไดช้ดั โดยเฉพาะในเร่ืองของความปลอดภยัและการครอบคลุมพ้ืนท่ีบริการ ดว้ยเหตุน้ีเราจึงใชก้ลยุทธ์สร้างความ
แตกต่าง (Product Differentiation) ในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และให้ผลิตภณัฑเ์กิดความแตกต่างกบัคู่แข่ง ธุรกิจของเราคาดว่าจะใชเ้งินลงทุนรวมทั้งโครงการอยูท่ี่ 1.25 ลา้นบาท โดยแบ่ง
ออกเป็นเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวรประมาณ 0.96 ลา้นบาท และในส่วนของเงินลงทุนหมุนเวียนประมาณ 0.26 ลา้นบาท เงินลงทุนทั้งหมดของโครงการจะมาจากส่วนของเจ้าของและผูถื้อ
หุ้นทั้งหมด ไม่มีการกู้ยืม ซ่ึงจากการประเมินแผนการลงทุนในระยะ 5 ปีแรก จะสามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ดว้ยอตัราคิดลดท่ีร้อยละ 12 เท่ากบั 23.95 ลา้นบาท มีอตัรา
ผลตอบแทนโครงการ (IRR) เท่ากบัร้อยละ 128.33 และคาดว่าจะสามารถคืนทุนไดภ้ายในระยะเวลา (PB) 26 เดือน 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ความเป็นมาของแนวแนวคิดธุรกจิ 
ปัจจุบนัประเทศไทยไดก้า้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุอย่างเต็มรูปแบบ จากขอ้มูลในปีพ.ศ. 

2565 มีสัดส่วนผูสู้งอายุมากถึงร้อยละ 20 ซ่ึงหมายความว่าประชากร 1 ใน 5 ของประเทศไทย คือ 
ผูสู้งอายุ และมีการคาดการณ์ว่าในปีพ.ศ. 2574 ประเทศไทยจะกลายเป็นสังคมผูสู้งอายุระดบัสูงสุด  
คือมีประชากรท่ีมีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไปสูงถึง 28% ของประชากรทั้งหมด ยิ่งไปกว่านั้นยงัพบว่า
แนวโนม้ในปัจจุบนั การมีบุตรของแต่ละครอบครัวไดล้ดนอ้ยลง โดยในปีพ.ศ. 2563 พบวา่มีค่าเฉล่ีย
ของจ านวนสมาชิกในครัวเรือนไทยอยู่ท่ี 2.4 คนเท่านั้นโดยท่ีส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มคู่รักหนุ่มสาวท่ี
อยู่ดว้ยกนัในวยัท างานและเลือกท่ีจะไม่แต่งงานหรือมีบุตร รวมไปถึงกลุ่มผูสู้งอายุท่ีอาศยัอยู่คน
เดียว 

 
ภาพ 1.1 อัตราการเติบโตของจ านวนผูสู้งอายุในประเทศไทย แหล่งอ้างอิง “กรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย และ สคช.” 
 

เม่ือประเทศไทยก้าวเข้าสู่สังคมผู ้สู งอายุ ผลกระทบต่อมาท่ีเห็นได้ชัดท่ีสุด คือ
สถานการณ์การเจ็บป่วย โดยจากสถิติของส านักงานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ หรือ 
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สสส. พบว่า ในปีพ.ศ. 2562 มีผูสู้งอายุเขา้มาใชบ้ริการในสถานบริการสาธารณสุขเป็นจ านวนมาก
สูงถึง 11.6 ลา้นคน โดยพบว่าเป็นผูป่้วยเบาหวานมากท่ีสุด รองลงมาคือผูป่้วยหลอดเลือดสมอง , 
ผูป่้วยโรคไต และผูป่้วยโรคสมองเส่ือม ตามล าดบั ซ่ึงผูสู้งอายุท่ีป่วยดว้ยโรคเหล่าน้ี จ าเป็นตอ้งพบ
แพทยเ์พื่อติดตามอาการทุกเดือน หรือทุก 3 เดือน และถา้หากผูป่้วยท่ีตอ้งฟอกไต จ าเป็นตอ้งพบ
แพทยท์ุก 3 วนั เป็นตน้ นอกจากน้ียงัพบขอ้มูลการคาดการณ์ประชากรของประเทศไทย พ.ศ.2553 – 
2583 พบอตัราเก้ือหนุน (อตัราส่วนของคนวยัท างาน : ผูสู้งอายุ) ในปีพ.ศ.2573 พบว่าจะเหลือเพียง
อตัราส่วน  2 : 1 ซ่ึงหมายความว่าผูสู้งอายุ 1 คน มีคนในครอบครัวท่ีสามารถให้เวลาและดูแลได้
เฉล่ียเพียง 2 คนเท่านั้น 

 
ภาพ 1.2 อตัราส่วนของคนวยัท างานต่อผูสู้งอายใุนประเทศไทย แหล่งอา้งอิง http://fopdev.or.th/ 

 
ในปัจจุบันการเข้า รับการรักษาในโรงพยาบาลของผู ้สูงอายุส่วนมากจะอยู่ ท่ี

โรงพยาบาลรัฐบาล ไม่ว่าจะเป็นโรงพยาบาลมหาวิทยาลยั, โรงพยาบาลกระทรวงสาธารณสุข, 
โรงพยาบาลเครือกรุงเทพมหานคร อนามยัชุมชน, โรงพยาบาลประจ าต าบล หรือโรงพยาบาลศูนย์
ประจ าจงัหวดั เน่ืองจากสิทธิการรักษารวมถึงค่าใช้จ่ายในการรักษา ส่งผลท าให้การไปพบแพทย์
ส าหรับผูสู้งอายุในปัจจุบันมีอุปสรรคต่างๆ มากมาย โดยอุปสรรคท่ีพบบ่อยมากท่ีสุด ได้แก่ 
ลูกหลานจะอยู่ในช่วงวยัท างาน ส่งผลให้ลูกหลานไม่สามารถพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาลไดต้รง
ตามตารางนดัหมาย อนัเน่ืองมาจากการท่ีไม่สามารถลางานหรือไม่สามารถละภาระหนา้ท่ีของตนได้
บ่อยคร้ัง รวมถึงอุปสรรคด้านการเดินทาง การหาท่ีจอดรถได้ค่อนขา้งล าบากตามสถานพยาบาล 
รวมถึงการไม่ทราบถึงขั้นตอนในสถานพยาบาลว่าตอ้งท าอย่างไรบา้งเน่ืองจากขั้นตอนในแต่ละจุด
จะอยู่กนัคนละสถานท่ีกนั และตวัผูป่้วยจะตอ้งเป็นคนด าเนิการเองทั้งหมด เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีถือว่า
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ส่งผลกระทบต่อผูสู้งอายโุดยตรงในเร่ืองของการไปพบแพทยไ์ม่ตรงตามก าหนดนดัหมาย ท าใหก้าร
รักษาไม่เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ถือเป็นการเสียโอกาสในการรักษาของตวัผูป่้วยเองอีกดว้ย 

ด้วยเหตุน้ีจึงเกิดเป็นท่ีมาของแอพพลิเคชั่นพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาล ท่ีมีช่ือว่า 
“มิตรอาวุโส” เป็นบริการส าหรับผูสู้งอายุหรือผูป่้วยและครอบครัวของผูใ้ชง้าน ซ่ึงมีรูปแบบธุรกิจ
ในลักษณะเป็น B2C (Business to Customer) เจาะกลุ่มผูใ้ช้งานท่ีต้องการได้รับความดูแลหรือ
ต้องการให้คนในครอบครัวของท่าน ได้รับการดูแลอย่างใกล้ชิดและปลอดภัยเม่ือต้องไป
สถานพยาบาล ซ่ึงเช่ือว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการต่อผูท่ี้ประสบปัญหาในเร่ืองน้ีได้ เช่น 
ผูสู้งอายุท่ีอาศยัอยู่คนเดียว ไม่มีญาติคอยดูแลเม่ือเกิดเหตุตอ้งไปสถานพยาบาล รวมถึงกลุ่มของ
ครอบครัวผูสู้งอายท่ีุไม่มีเวลาพาผูสู้งอายขุองท่านไปสถานพยาบาล เน่ืองจากติดธุระหรือตอ้งท างาน 
เป็นตน้ ซ่ึงบริการของเราสามารถพาผูสู้งอายพุร้อมการดูแลอยา่งใกลชิ้ดขณะไปสถานพยาบาลตั้งแต่
ขั้นตอนแรกจนถึงเสร็จส้ินการเขา้รับการบริการท่ีโรงพยาบาล โดยพนกังานของเราจะถูกคดักรอง
และจ าเป็นต้องผ่านการอบรมเร่ืองการดูแลผูป่้วย รวมถึงส่ิงท่ีต้องรู้เม่ือต้องพูดคุยกับบุคลากร
ทางการแพทยม์าแลว้ นอกจากน้ีหลงัจากใช้บริการ จะมีรายงานสรุปรายละเอียดส าคญัต่าง ๆ ท่ีได้
จากการรักษาของแพทย์, ค าแนะน าของแพทย,์ การนัดหมายคร้ังถดัไป และขอ้ควรปฏิบติัต่าง ๆ 
ให้กบัผูใ้ชง้านอีกดว้ย ซ่ึงขณะท่ีใชบ้ริการ ญาติของผูใ้ชง้านยงัสามารถตรวจสอบผ่านแอพพลิเคชัน่
ไดว้า่ก าลงัอยูใ่นขั้นตอนไหนหรือก าลงัท าอะไร (tracking real-time) เพื่อเพิ่มความปลอดภยัและเพิ่ม
ความมัน่ใจใหก้บัผูใ้ชง้านรวมถึงครอบครัวของผูใ้ชง้านอีกดว้ย 

 
ภาพ 1.3 รูปแบบตวัอยา่งของแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” 
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1.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรมและตลาด 
จากการท่ีประเทศไทยก าลงักา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุและแนวโน้มการมีบุตรของแต่ละ

ครอบครัวก าลงัลดลงเร่ือยๆ รวมถึงสถานการณ์ดา้นการเจ็บป่วย อตัราเก้ือหนุนของจ านวนคนวยั
ท างานต่อจ านวนผูสู้งอายุท่ีลดลงเช่นกนั บริการของเราจึงเล็งเห็นโอกาสจากการท่ีประเทศไทยกา้ว
เขา้สู่สังคมผูสู้งอาย ุส่งผลให้การเขา้รับการรักษาหรือพบแพทยท่ี์สถานพยาบาลสูงขึ้นเป็นอยา่งมาก 
รวมไปถึงสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีบุตรหลานยงัคงตอ้งท างานหาเล้ียงครอบครัว จึงท าให้
เกิดปัญหาของลูกหลานท่ีอาจมีภาระหนา้ท่ีการท างาน ซ่ึงเป็นเร่ืองยากท่ีจะพาผูสู้งอายุในครอบครัว
ไปพบแพทย์ได้สม ่าเสมอ จึงเกิดเป็นแนวคิดการท าบริการพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาลขึ้นมา 
(Discovery Theory) เพื่อช่วยอ านวยความสะดวกในเร่ืองของเวลาและช่วยลดความยุง่ยากในการไป
สถานพยาบาล ไม่วา่จะเป็นเร่ืองการหาท่ีจอดรถยาก การเดินทางไปตามตึกหรือแผนกต่าง ๆ เป็นตน้ 

ในปัจจุบนับริการลกัษณะน้ีเกิดขึ้นมาบา้งแลว้ในจ านวนน้อย (ประมาณ 3-5 แห่งท่ีมี
แหล่งอา้งอิงและสามารถหาขอ้มูลได)้ แต่ส่ิงท่ีท าใหบ้ริการของเราแตกต่างและโดดเด่นกวา่ นัน่ก็คือ 
เร่ืองของ “ความปลอดภยั” เพราะบริการของเราใชก้ารผสมผสานของเทคโนโลยท่ีีสามารถ tracking 
ไดแ้บบ real-time ท าให้ทราบไดว้่าผูท่ี้ก  าลงัใชบ้ริการก าลงัเดินทางอยูท่ี่ใดและอยูใ่นขั้นตอนใดของ
การรับบริการ เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นการเพิ่มความมัน่ใจให้แก่ผูใ้ช้บริการรวมถึงญาติของผูใ้ช้บริการ 
นอกจากน้ีบริการของเรายงัให้ความส าคญักบัผลการเขา้รับการรักษา โดยจะมีรายงานรายละเอียด
การเขา้รับการรักษา เพื่อให้การรักษาเป็นไปไดอ้ย่างต่อเน่ืองและมีประสิทธิภาพ และผูใ้ชบ้ริการยงั
สามารถเขา้ดูรายงานรายละเอียดยอ้นหลงัไดอี้กดว้ย (Creation Theory – Pattern Recognition) 

ผูวิ้จัยจึงจัดท าแบบสอบถามเพิ่มเติมเก่ียวกับพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง รวมถึง
สอบถามความคิดเห็นพร้อมขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัแอพพลิเคชัน่ การไดม้าของขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
เราไดท้ าการส ารวจกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรองเพื่อเก็บขอ้มูล 
ในการเก็บขอ้มูลเราใช้เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ไดแ้ก่ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept interview), 
แบบสอบถาม (Questionnaire), การเฝ้าสังเกตุ (Observation) และการหาขอ้มูล (Secondary Data) ซ่ึง
ไดผ้ลของการท าแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 110 คน ดงัน้ี 
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ภาพ 1.4 สัดส่วนสมาชิกภายในครอบครัวของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 
ภาพ 1.5 สาเหตุในการมาสถานพยาบาลของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ภาพ 1.6 ปัญหาท่ีพบในการไปสถานพยาบาลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 
ภาพ 1.7 ระยะท่ีใชใ้นการไปพบแพทยท่ี์สถานพยาบาลเฉล่ียต่อคร้ัง 
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ภาพ 1.8 ช่องทางโซเชียลมีเดียวท่ีนิยมมากท่ีสุด 3 อนัดบัของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 
ภาพ 1.9 คะแนนความคิดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อฟังกช์ัน่ Tracking real-time 
 

 
ภาพ 1.10 คะแนนความคิดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อฟังกช์ัน่ รายงานผลรายละเอียดในการพบแพทย ์
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ภาพ 1.11 คะแนนความสนใจของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อภาพรวมของแอพพลิเคชัน่ 
 

 
ภาพ 1.12 โอกาสท่ีจะไดใ้ชบ้ริการจากแอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโส ของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
สรุปขอ้มูลจากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
ตาราง 1.1 แสดงผลสรุปโดยรวมของการเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 

หัวข้อ อนัดับ 1 อนัดับ 2 อนัดับ 3 
อาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง พนกังานบริษทั (48.5%) พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

(18.8%) 
เจา้ของธุรกิจส่วนตวั 
(5.9%) 

จ านวนสมาชิกภายใน
ครอบครัวเฉล่ีย 

3-4 คน (57.4%) 5-6 คน (24.8%) 2 คนและ 6 คนขึ้นไป 
(8.9%) 
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ช่องทางการส่ือสารท่ี
นิยม 

ไลน์ เฟสบุ๊ก อินสตราแกรม 

สาเหตุในการไป
สถานพยาบาล 

ป่วย/แพทยน์ดั (88.1%) ไปเป็นเพื่อนผูป่้วย 
(67.3%) 

ตรวจสุขภาพประจ าปี 
(61.4%) 

สถานพยาบาลท่ีเขา้รับ
บริการ 

โรงพยาบาลเอกชน โรงพยาบาลรัฐบาล คลีนิกทัว่ไป 

ความถี่ในการมา
สถานพยาบาล 

1 คร้ังต่อเดือน 1 คร้ังต่อ 2 เดือน 1 คร้ัง ต่อ 3 เดือน 

ระยะเวลาท่ีใชต้่อการไป
สถานพยาบาล 

2-3 ชัว่โมง (41.3%) 3-4 ชัว่โมง (23.8%) 4-5 ชัว่โมง (17.5%) 

ปัญหาทัว่ไปท่ีพบในการ
ไปสถานพยาบาล 

หาท่ีจอดรถยาก รอคิวพบแพทยน์าน ไม่รู้ตอ้งท าขั้นตอนใดต่อ 

ปัญหาในการไป
สถานพยาบาล 

“เป็นห่วง” กรณีให้ญาติ
ไปคนเดียว (58.6%) 

ไม่รู้ตอ้งท าขั้นตอนใด
ต่อ (49.5%) 

แพทยอ์ธิบายรวดเร็ว ไม่
เขา้ใจ (44.4%) 

โอกาสท่ีจะไดใ้ชบ้ริการ
ของมิตรอาวุโส 

ไม่สามารถลางาน, ติด
ธุระส าคญั ไม่สามารถพา
ผูสู้งอายไุป
สถานพยาบาล 

ตอ้งการมีคนดูแลท่ี
สามารถไวใ้จได ้เม่ือ
ตอ้งปล่อยใหผู้สู้งอายุ
ไปสถานพยาบาล 

ตอ้งการผูท่ี้รู้ขั้นตอนใน
การไปสถานพยาบาล เพื่อ
ลดความยุง่ยาก 

 
จากแบบสอบถามพบวา่มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ดงัน้ี 
- ปรับปรุงใหแ้อพพลิเคชัน่น่าใชม้ากยิง่ขึ้น 
- ควรมีระบบการท างานท่ีใชง้านง่าย รองรับผูท่ี้ไม่ถนดัดา้น IT 
- ภาษาท่ีใชใ้นแอพพลิเคชัน่ควรเป็นภาษาไทย 
- สามารถเช็คสิทธ์ิประกนั, แจง้เตือนนัดแพทย ,์และขอ้มูลเก่ียวกับเหตุการณ์ฉุกเฉิน

ต่างๆ ไดภ้ายในแอพพลิเคชัน่ 
 
สรุปขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกตวัแทนของแต่ละกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตาราง 1.2 สรุปผลการสัมภาษณ์จากตัวแทนของแต่ละกลุ่มตัวอย่าง 

ข้อมูล กลุ่มผู้สูงอายุ กลุ่มครอบครัวผู้สูงอายุ กลุ่มผู้ป่วยท่ัวไป 

เพศ/อายุ/อาชีพ เพศหญิง 67 ปี (แม่บา้น) เพศหญิง 26 ปี (พนกังาน
ขาย) 

เพศหญิง 31 ปี (เภสัชกร) 

การเดินทางไป
สถานพยาบาล 

แท๊กซ่ี, แกร๊ป รถยนตส่์วนตวั, แท๊กซ่ี, 

แกร๊ป 
รถยนตส่์วนตวั, แท๊กซ่ี 

ปัญหาท่ีพบ - รอคิวพบแพทยแ์ละ 

   รอรับยานาน 

- หาท่ีจอดรถยาก 

- แพทยอ์ธิบายรวบรัด  
  บางคร้ังไม่เขา้ใจ 

- ลืมขอ้มูลค าแนะน า
จาก 

  แพทย ์

- ใชเ้วลาในการไป
สถานพยาบาล 

  เยอะ (คร่ึงวนั - ทั้งวนั) ท า
ใหล้า 

  งานใหต้รงกบัเวลาพบ
แพทยย์าก 

-กรณีน ารถยนตส่์วนตวัไป 
หาท่ีจอด 

 รถยากมาก 

- เกิดความยุง่ยากในการไป
แผนก 

  ต่างๆ 

- ขอ้มูลรายละเอียดจาก
แพทยเ์ยอะ 

  และไม่เขา้ใจค าศพัท ์

- กรณีตอ้งไปโรงพยาบาล
รัฐบาล  
  หาท่ีจอดรถยากมาก 

- เม่ือป่วยหนกั เช่น ปวด
หลงั 

  รุนแรง ปวดไมเกรน จะ
ท าใหข้บั 

  รถไปสถานพยาบาลเอง
ไม่ได ้

แนวทางการแก้ไข
ในปัจจุบัน 

- เตรียมตวัไปพบแพทย์
ให ้

  เร็วขึ้น จะไดร้อคิวไม่
นาน 

- ใหลู้กหลานพาไปคอย 

  ดูแล 

- กรณีจ าเป็นตอ้งไปคน 

  เดียว จะพยายามจดจ า 

- พยายามจดัเวลาวา่งให้
ตรงกบั 

  การนดัหมายของแพทย ์

- เร่ืองความยุง่ยากในการ
ไปตาม 

  แผนกต่างๆ จะพยายาม
สอบถาม 

  เจา้หนา้ท่ีตาม
โรงพยาบาลให้ 

- จะวางแผนจดัเวลาวา่ง
ใหต้รงกบั 

  การนดัหมายของแพทย ์
เช่น โทร 

  นดัเพื่อนหรือพี่นอ้งให้
ไปเป็นเพื่อน 

- กรณีฉุกเฉิน จะพยายาม
โทรหา 
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  รายละเอียดจากแพทย์
ให ้

  ไดม้ากท่ีสุด แต่
บางคร้ังก็ 
  ท าท่ีจดไวห้าย 

  ไดม้ากท่ีสุด 

- ขอ้มูลรายละเอียดจาก
แพทย ์จะ 

  พยายามอดัเสียงไวใ้น   
  โทรศพัทมื์อถือ 

  เพื่อนท่ีคิดวา่วา่ง 
สามารถลางาน 

  กระทนัหนัได ้

สรุปแนวทางการ
สัมภาษณ์ 

“ถา้มีแอพพลิเคชัน่แบบ
น้ี ก็ดี เพราะลูกก็ไม่วา่ง
ไปดว้ยตลอด” 
 

“เคยเห็นวา่มีแลว้ เคย
อยากลองใช ้แต่ไม่รู้วา่
ตอ้งติดต่อช่องทาง
ไหน” 

“ถา้เป็นบริการท่ีสามารถ
ไวใ้จได ้เช่ือถือได ้ตอ้งมี
โอกาสใชบ้ริการแน่นอน” 
 

“มีโอกาสใชบ้ริการ
แน่นอน ถา้หากไม่สามารถ
ลางานหรือติดธุระส าคญั
จริงๆ” 

“ถา้จะใชบ้ริการ คงตอ้ง
เป็นเหตุฉุกเฉินจริงๆ เช่น 
ปวดหวัไมเกรนขบัรถ
ไม่ไดแ้ละไม่มีคนรู้จกัวา่ง
เลย” 
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บทที่ 2 
รำยละเอยีดของธุรกจิ ผลิตภัณฑ์และบริกำร 

 
 

2.1 ภาพรวมของบริษัท 
- ช่ือบริษทั : บริษทั มิตรอาวุโส จ ากดั 
- สัญลกัษณ์ : 

 
ภาพ 2.1 สัญลกัษณ์ของแบรนด ์
 

- รูปแบบธุรกิจ : การค้าระหว่างผู ้ค้าโดยตรงถึงลูกค้าและผูบ้ริโภค (Business to 
Customer : B2C) 

- สินค้าและบริการ  : แอพพลิเคชั่น ให้บริการด้านการพาผู ้สูงอายุหรือผู ้ป่วยไป
สถานพยาบาล 

- วิสัยทศัน์ : เราจะเป็นแอพพลิเคชัน่ใหบ้ริการพาผูสู้งอายไุปสถานพยาบาลท่ีมีผูใ้ชง้าน
มากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึงในประเทศไทย 

- พนัธกิจ : เป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีเขา้มาช่วยให้การพาผูสู้งอายขุองท่านไปสถานพยาบาล
สะดวกมากยิ่งขึ้นและมีความปลอดภยั ให้เราไดร่้วมเป็นส่วนหน่ึงของการพาผูสู้งอายุของท่านไป
สถานพยาบาล เสมือนวา่ท่านพาไปดว้ยตวัเอง 
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2.2 เป้าหมายในการด าเนนิธุรกจิ 
- มอบบริการท่ีมีคุณภาพแก่ลูกคา้ พร้อมรักษามาตรฐาน 
- รักษาความสามารถในการท าก าไรอยา่งต่อเน่ือง 
- รักษาคุณภาพในการบริการใหอ้ยูใ่นระดบัมาตรฐานเดิม และรักษาความพึงพอใจของ

ผูใ้ชง้าน 
- เป้าหมายผูใ้ชง้านทั้งหมดตลอด 5 ปี ประมาณ 7,800 ผูใ้ชง้าน 
- เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
เป้าหมายดา้นการตลาด  
- เพื่อสร้างใหเ้กิดการรับรู้ถึงแอพพลิเคชัน่และทราบถึงบริการภายในแอพพลิเคชัน่ว่ามี

ประเภทใดบา้งแก่กลุ่มเป้าหมายท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
- เพื่อสร้างความตระหนกัถึงการท่ีประเทศไทยจะกา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุเต็มรูปแบบ 

พร้อมเสนอแนวทางการแกไ้ขในส่วนของบริการพาผูสู้งอายไุปสถานพยาบาลใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายท่ี
อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

- สร้างการรับรู้ของแอพพลิเคชัน่ให้เป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ียอมรับของกลุ่มเป้าหมายใน
กรุงเทพและปริมณฑล โดยท าการตลาดผา่นการออกบูธประชาสัมพนัธ์และช่องทางออนไลน์ 

- ติด 1 – 200 การจดัอนัดบัแอพพลิเคชัน่ท่ีมีการดาวน์โหลดมากท่ีสุดทั้งระบบปฎิบติั
การท่ีเป็น แอนดรอยด ์(Android) และไอโอเอส (IOS) 

เป้าหมายดา้นคุณภาพและยอดขาย 
- ตอ้งมีผูใ้ชง้านแอพพลิเคชัน่มากกวา่ 3,600 คน ภายใน 1-2 ปีแรกท่ีเร่ิมท าธุรกิจ 
- ตอ้งมีผูส้มคัรสมาชิกมากกวา่ 720 คน ภายใน 1-2 ปีแรกท่ีเร่ิมท าธุรกิจ 
- ตอ้งมีการใชพ้ื้นท่ีแอพพลิเคชัน่เพื่อโฆษณาตลอดระยะเวลา ปีท่ี 2 
- จ านวนผู ้ใช้งานแอพพลิเคชั่นกลับมาใช้ซ ้ า เกินร้อยละ 50 ของจ านวนผู ้ใช้ท่ี

ลงทะเบียน 
- เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
เป้าหมายดา้นการตลาด 
- ขยายพื้นท่ีให้บริการนอกเหนือจากกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไปยงัศูนยบ์ริการ

สุขภาพขนาดใหญ่ทัว่ประเทศ 
- เพื่อสร้างใหเ้กิดการรับรู้ถึงแอพพลิเคชัน่และทราบถึงบริการภายในแอพพลิเคชัน่ว่ามี

ประเภทใดบา้งแก่กลุ่มเป้าหมายทัว่ประเทศ 
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- ติด 1 – 100 การจดัอนัดบัแอพพลิเคชัน่ท่ีมีการดาวน์โหลดมากท่ีสุดทั้งระบบปฎิบติั
การท่ีเป็น แอนดรอยด ์(Android) และไอโอเอส (IOS) 

เป้าหมายดา้นคุณภาพและยอดขาย 
- ตอ้งมีผูใ้ชง้านแอพพลิเคชัน่มากกวา่ร้อยละ 0.65 ของจ านวนประชากรผูสู้งอายภุายใน

ระยะเวลา 5 ปี (รวมทั้งส้ินประมาณ 7,800 คน) 
- ตอ้งมีผูส้มคัรสมาชิกร้อยละ 20 ของผูใ้ชง้านในแต่ละปี 
- ตอ้งมีการใชพ้ื้นท่ีแอพพลิเคชัน่เพื่อโฆษณาเต็มทุกเดือนตลอดระยะเวลา 5 ปี (ยกเวน้

ปีแรกของการท าธุรกิจ) 
- ตอ้งมีผูใ้ชง้านแอพพลิเคชัน่ในพื้นท่ีต่างจงัหวดัมากกว่าร้อยละ 5 ของจ านวนผูใ้ชง้าน

ท่ีคาดการณ์ไว ้
 
 

2.3 การจัดการเชิงกลยุทธ์ 
Corporate Strategy 
ในส่วนของการจดัการในขั้นของ corporate level ธุรกิจของเราจะใช ้Growth strategy 

หรือกลยุทธ์แบบเติบโต เน่ืองจากธุรกิจน้ีย ังถือว่ามีความใหม่ในตลาด มีคู่แข่งท่ีน้อย และ
แอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” มีจุดแข็งท่ีเหนือกว่าคู่แข่งในตลาดอย่างเห็นไดช้ดั โดยเฉพาะในเร่ือง
ของความปลอดภยัและฟังก์ชั่นอ่ืนๆ ท่ีตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุด
รวมถึงการครอบคลุมพื้นท่ีบริการ 

Product development 
ธุรกิจของเราไดท้ าการวิเคราะห์คู่แข่ง จึงไดเ้ห็นจุดดอ้ยและโอกาสท่ียงัสามารถน ามา

ต่อยอดได ้ส่งผลให้แอพพลิเคชัน่มีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยเร่ิมจากคู่แข่งยงัไม่มีการท าในรูปแบบ
แอพพลิเคชัน่ จะมีเพียงแต่การท าในแพลตฟอร์มเว็ปไซต์หรือเฟสบุ๊กเท่านั้น รวมถึงฟังก์ชั่นด้าน
ความปลอดภยัยงัสามารถเพิ่มความมัน่ใจให้ผูใ้ช้งานเท่าท่ีควร เช่น คู่แข่งจะมีมาตรการดา้นความ
ปลอดภยัเพียงแค่การถ่ายรูปเท่านั้น ซ่ึงธุรกิจของเราได้น ามาต่อยอดให้สามารถ tracking ไดแ้บบ 
real-time จึงท าใหมิ้ตรอาวุโสมีโอกาสเติบโตและสร้างรายไดใ้นอนาคต 

Business Strategy 
ธุรกิจของเราจะใชก้ลยทุธ์ Product Differentiation ในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ เพื่อให้

เกิดความแตกต่างกับคู่แข่งและยังขายอยู่ในตลาดเดิมท่ีมีคู่แข่งอยู่แล้วได้ ด้วยการท าเป็น
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แอพพลิเคชั่น การเพิ่มฟังก์ชั่นต่างๆ รวมถึงการพฒันาการออกแบบ UX/UI รวมถึงการออกแบบ 
Customer journey ใหต้อบสนองความตอ้งการของผูใ้ชง้านใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

Operational Strategy 
ในส่วนของ Production Strategy จะเป็นการสร้างแอพพลิเคชั่นให้มีความสวยงาม 

เหมาะกับกลุ่มเป้าหมาย สามารถใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน สามารถเห็นตวัหนังสือและขอ้มูลต่างๆ 
ชดัเจน รวมถึงส่วนของ Marketing Strategy เราจะเร่ิมตั้งแต่การสร้างแบรนด์ การวางต าแหน่งของ
ธุรกิจ (STP) และน ามาท าการตลาดดว้ยการใช้ Digital Marketing Canvas ร่วมกบั AIDA model เพื่อ
เขา้มาช่วยในการท าการตลาดเพื่อสร้างการรับรู้ของการเกิดขึ้นของแอพพลิเคชัน่ตลอดจนถึงขั้นของ
การกระตุน้ใหเ้กิดการใชบ้ริการ 
 
 

2.4 ลกัษณะการให้บริการ 

 
ภาพ 2.2 รูปแบบธุรกิจและการใหบ้ริการ 
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รูปแบบการให้บริการของแอพพลิเคชั่นมิตรอาวุโส จะมีขั้นตอนหลักทั้ งหมด 6 
ขั้นตอน ดงัน้ี 

- ขั้นตอนท่ี 1 ไดแ้ก่ การดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ผ่านสมาร์ทโฟน ซ่ึงสามารถรองรับ
ทั้งระบบ IOS และ Android หลงัจากนั้น ผูใ้ชง้านจะตอ้งลงทะเบียน กรอกขอ้มูลส่วนตวัและขอ้มูลท่ี
จ าเป็น เช่น ช่ือ-สกุล, อาย,ุ โรคประจ าตวั เป็นตน้ 

- ขั้นตอนท่ี 2 ไดแ้ก่ การนัดหมาย ผูใ้ช้งานจะตอ้งกรอกรายละเอียดในการนัดหมาย 
เช่น วนั, เวลา, สถานท่ี, ระยะเวลาท่ีตอ้งการใชบ้ริการ (ขั้นต ่าอยู่ท่ี 3 ชัว่โมงต่อคร้ัง), สาเหตุในการ
ไปสถานพยาบาลเพื่อรักษาโรคด้านใด , ต้องการให้ไปรับจากท่ีพกัหรือต้องการนัดหมายกันท่ี
สถานพยาบาลเลย เป็นตน้ 

- ขั้นตอนท่ี 3 ไดแ้ก่ การเลือกพนกังานบริการ หลงัจากท่ีผูใ้ชง้านกรอกรายละเอียดใน
การนดัหมายเรียบร้อยแลว้ ระบบจะแสดงตารางพนกังานท่ีสามารถใหบ้ริการตามรายละเอียดขา้งตน้
ได ้ซ่ึงเม่ือท าการเลือกพนักงานแลว้ พนักงานท่ีไดรั้บการจองจะติดต่อผูใ้ช้งานกลบัไป เพื่อยืนยนั
การใหบ้ริการและตกลงรายละเอียดอีกคร้ัง 

- ขั้นตอนท่ี 4 ไดแ้ก่ ช าระค่าใชจ่้าย โดยผูใ้ชง้านสามารถเลือกไดว้่าจะช าระเป็นเงินสด
หรือสแกนจ่าย หลงัจากท่ีช าระค่าใชจ่้ายแลว้ ผูใ้ชง้านจะได ้“รหสั” ไวส้ าหรับดู Tracking แบบ real-
time ในขณะท่ีใชบ้ริการ 

- ขั้นตอนท่ี 5 ไดแ้ก่ เม่ือถึงวนันดัหมาย พนกังานจะท าหนา้ท่ีดูแลทุกขั้นตอนพร้อมกบั
คอยอพัเดทสถานะการท างานตลอดเวลา (ส าหรับครอบครัวหรือญาติของผูใ้ช้งานท่ีไม่ไดม้าด้วย 
เพื่อลดความ “กงัวลและเป็นห่วง” ผา่นฟังกช์ัน่ Tracking เสมือนวา่ท่านเป็นคนพามาดว้ยตวัเอง) 

- ขั้นตอนท่ี 6 ไดแ้ก่ การส่งมอบรายงานรายละเอียดการเขา้ใชบ้ริการ โดยแอพพลิเคชัน่
จะส่งรายงานให้ภายใน 1-2 วนัหลงัจากเขา้ใช้บริการ ซ่ึงจะมีเน้ือหาเก่ียวกบัการเขา้รับการรักษา 
ค าแนะน าจากแพทย ์รวมถึงขอ้ควรปฎิบติัและขอ้หา้มต่างๆ จากแพทยอ์ยา่งครบถว้น 
 
 

2.5 รูปแบบธุรกจิ 
ด้วยเหตุน้ีจึงเกิดเป็นท่ีมาของแอพพลิเคชั่นพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาล ท่ีมีช่ือว่า 

“มิตรอาวุโส” เป็นบริการส าหรับผูสู้งอายุหรือผูป่้วยและครอบครัวของผูใ้ชง้าน ซ่ึงมีรูปแบบธุรกิจ
ในลกัษณะเป็น การคา้ระหว่างผูค้ ้าโดยตรงถึงลูกคา้และผูบ้ริโภค (Business to Customer : B2C) 
เจาะกลุ่มผูใ้ชง้านท่ีตอ้งการไดรั้บความดูแลหรือตอ้งการใหค้นในครอบครัวของท่าน ไดรั้บการดูแล
อย่างใกลชิ้ดและปลอดภยัเม่ือตอ้งไปสถานพยาบาล ซ่ึงเช่ือว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการต่อผู ้
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ท่ีประสบปัญหาในเร่ืองน้ีได ้เช่น ผูสู้งอายุท่ีอาศยัอยู่คนเดียว ไม่มีญาติคอยดูแลเม่ือเกิดเหตุตอ้งไป
สถานพยาบาล รวมถึงกลุ่มของครอบครัวผูสู้งอายุท่ีไม่มีเวลาพาผูสู้งอายุของท่านไปสถานพยาบาล 
เน่ืองจากติดธุระหรือตอ้งท างาน เป็นตน้  
 
ตาราง 2.1 Business Model Canvas ของธุรกจิมิตรอาวุโส 

 
 
 

2.6 คุณค่าที่จะได้รับจากสินค้าและบริการ 
คุณค่าดา้นลดระยะเวลา (Saves Time) ไดแ้ก่ เน่ืองจากการไปสถานพยาบาลแต่ละคร้ัง

ใชเ้วลาค่อนขา้งเยอะ และในบางกรณีท่ีตอ้งเขา้รับการรักษาอยา่งต่อเน่ือง เช่น อาทิตยล์ะ 2-3 วนั เพื่อ
เฝ้าติดตามผลการรักษาอย่างใกลชิ้ดเป็นตน้ สอดคลอ้งกบัปัญหาของกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่มีเวลาหรือ
ติดภาระหน้าท่ี ไม่สามารถพาผู ้สูงอายุหรือผู ้ป่วยของท่านไปสถานพยาบาล ซ่ึงบริการของ
แอพพลิเคชั่นมิตรอาวุโสสามารถเข้ามาแก้ปัญหาด้วยการให้บริการพาผูสู้งอายุหรือผูป่้วยไป
สถานพยาบาล อนัเป็นบริการหลกัของแอพพลิเคชัน่ 

คุณค่าดา้นลดความยุง่ยาก (Avoids Hassle) ไดแ้ก่ ในการไปสถานพยาบาล ปัญหาท่ีพบ
บ่อยจะเป็นเร่ืองของ การหาท่ีจอดรถยาก และการท่ีจะตอ้งไปด าเนินการตามแผนกหรืออาคารต่าง ๆ 
ท่ีหลายคนสับสนและไม่รู้จะตอ้งเร่ิมจากตรงไหน ซ่ึงบริการของแอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโสสามารถ
แกปั้ญหาไดโ้ดย พนักงานของแอพพลิเคชัน่เป็นพนักงานท่ีได้รับการอบรมดา้นการดูแลผูสู้งอายุ
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หรือผูป่้วยขั้นพื้นฐาน และมีความรู้ความเช่ียวชาญเก่ียวกบักระบวนการภายในสถานพยาบาลและ
นอกจากน้ียงัมีบริการดา้นการโดยสารในเร่ืองของการ ไปรับและไปส่งอีกดว้ย 

คุณค่าด้านลดความเส่ียง (Reduces Risk) เป็นหัวใจส าคัญของบริการลักษณะน้ี 
เน่ืองจากผูใ้ช้บริการตอ้งการได้รับความมัน่ใจด้านความปลอดภยัเม่ือท่ีจะต้องฝากผูสู้งอายุหรือ
ผูป่้วยให้เราเป็นคนดูแลพาไปสถานพยาบาล แน่นอนว่าต้องการความปลอดภัยท่ีดี สามารถ
ตรวจสอบไดต้ลอดเวลาเสมือนท่านเป็นคนพาไปเอง โดยแอพพลิเคชัน่ของเราท่ีมีฟังกช์ัน่ Tracking 
real-time เป็นฟังก์ชั่นท่ีให้ญาติหรือลูกหลานติดตามได้ตลอดว่าขณะนั้นก าลงัอยู่ในขั้นตอนใด, 
ก าลงัท าอะไรอยู ่หรืออยูต่  าแหน่งไหน เป็นตน้ 

คุณค่าดา้นการจดัการ (Organizes) ไดแ้ก่ ในการไปสถานพยาบาลแต่ละคร้ัง จะตอ้งมี
สรุปค าแนะน า, ขอ้ควรปฏิบติัหรือขอ้ควรระวงั รวมถึงการนดัหมายในคร้ังถดัไปจากแพทยเ์จา้ของ
ไขเ้พื่อให้การรักษาเป็นไปไดอ้ย่างต่อเน่ืองและมีประสิทธิภาพ ซ่ึงในบางคร้ังหากปล่อยให้ผูสู้งอายุ
ไปพบแพทยเ์พียงล าพงั อาจจะไม่สามรถจดจ ารายละเอียดส่วนน้ีมาได้อย่างครบถว้น ด้วยเหตุน้ี
แอพพลิเคชั่นของเราได้ค  านึงถึงความส าคญัตรงส่วนน้ีเป็นอย่างมาก จึงมีบริการ “จดัท ารายงาน
รายละเอียดขอ้มูล” ทุกคร้ังท่ีใชบ้ริการ ซ่ึงผูใ้ชง้านยงัสามารถเขา้ไปดูรายงานยอ้นหลงัไดต้ลอดเวลา 
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บทที่ 3 
กำรวิเครำะห์โอกำส อุตสำหกรรมและตลำดแข่งขัน 

 
 

3.1 การวิเคราะห์ลูกค้าและตลาด 
กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเป็น “กลุ่มญาติหรือลูกหลานของผูสู้งอายุ” ซ่ึงกลุ่มน้ีโดยส่วน

ใหญ่จะเป็นกลุ่มคนท่ีอยู่ในวยัท างาน ซ่ึงการลางานหรือยกเลิกธุระส าคัญต่าง ๆ เป็นไปได้ยาก 
เน่ืองจากในแต่ละบริษทัหรือองคก์รก็จะมีจ านวนวนัลางาน, ขาดงานท่ีจ ากดัและวฒันธรรมในแต่ละ
องคก์รก็แตกต่างกนัออกไป จึงเกิดปัญหาความไม่สะดวกท่ีจะตอ้งลางานเพื่อพาผูสู้งอายุหรือผูป่้วย
ไปสถานพยาบาลไดบ้่อยคร้ัง และในการไปสถานพยาบาลแต่ละคร้ังตอ้งใชเ้วลา เช่น คร่ึงวนั, หน่ึง
วนั หรือบางทีอาจจะตอ้งไปสถานพยาบาลมากกวา่ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ เป็นตน้ 

 
ภาพ 3.1 แสดงตวัแทนของกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเป็น “กลุ่มครอบครัวผูสู้งอาย”ุ 

 
กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเป็น “กลุ่มผูสู้งอาย”ุ เน่ืองจากในปัจจุบนัจ านวนผูสู้งอายมีุเพิ่มมาก

ขึ้น จากขอ้มูลของ สสส. ในปีพ.ศ. 2560 มีจ านวนผูสู้งอาย ุ11.3 ลา้นคน โดยแบ่งออกเป็น ผูสู้งอายท่ีุ
อาศยัอยู่กบัคู่สมรสร้อยละ 50.2 และผูสู้งอายุท่ีอาศยัอยู่เพียงล าพงัร้อยละ 26.1 ต่อมาไปในปีพ.ศ. 
2565 จ านวนผูสู้งอายุเพิ่มขึ้ นเป็น 12 ล้านคน และมีแนวโน้มเพิ่มขึ้ นอีกใน 20 ปีข้างหน้า ซ่ึง
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คาดการณ์วา่ประเทศไทยตั้งแต่ปีพ.ศ. 2566 เป็นตน้ไป จะมีผูสู้งอายเุพิ่มขึ้นปีละ 1 ลา้นคนเลยทีเดียว 
นอกจากน้ีสถานการณ์การเจ็บป่วยท่ีพบว่ามีจ านวนผูสู้งอายสูุงถึง 11.5 ลา้นคนเขา้รับบริการท่ีสถาน
บริการสาธารณสุขอีกดว้ย 

 
ภาพ 3.2 แสดงตวัแทนของกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเป็น “กลุ่มผูสู้งอาย”ุ 

 
กลุ่มเป้าหมายรองท่ีเป็น “กลุ่มผูป่้วยทัว่ไป” กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มของวยัท างานท่ีป่วยเอง

โดยตรง อาจจะอาศยัอยู่เพียงล าพงัหรืออาศยัอยู่กบัคู่รักเท่านั้น ซ่ึงในกรณีท่ีมีเหตุฉุกเฉิน เจ็บป่วย
กะทนัหันตอ้งไปสถานพยาบาล เช่น ปวดไมเกรน, ปวดหลงัเฉียบพลนัหรือกินยาแกแ้พท่ี้มีอาการ
ง่วง ไม่สามารถขบัรถหรือเดินทางไปสถานพยาบาลไดเ้อง เป็นตน้ ก็มีโอกาสท่ีจะหันมาใชบ้ริการ
จากแอพพลิเคชัน่ของเราเพื่อเป็นอีกทางเลือกได ้
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ภาพ 3.3 แสดงตวัแทนของกลุ่มเป้าหมายรองท่ีเป็น “กลุ่มผูป่้วยทัว่ไป” 
 
 

3.2 วิเคราะห์ปัจจยัภายใน (SWOT Analysis) 
การท่ีผูท้  าวิจยัไดท้ าการส ารวจกลุ่มเป้าหมายและเก็บรวบรวมขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์

กลุ่มเป้าหมาย ล าดับต่อมาจะใช้เคร่ืองมือในการวางแผนการวางต าแหน่งและพฒันาธุรกิจด้วย 
SWOT โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
Strengths หรือ จุดแขง็ 
- ความปลอดภยั เน่ืองจากแอพพลิเคชัน่ มีฟังก์ชัน่ติดตาม ท าให้ผูใ้ชบ้ริการสามารถตรวจสอบไดว้า่
ตอนน้ีอยูบ่ริเวณใดในขั้นตอนใด 
- การใชง้านท่ีง่ายและสะดวกต่อผูใ้ชบ้ริการ โดยแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” ไดอ้อกแบบมาให้ทุก
คนทุกเพศ ทุกวยั สามารถใชง้านได ้หรือหากเป็นผูสู้งอายุท่ีใชเ้ทคโนโลยีไม่เก่ง ทางเราก็มีการจอง
ผา่นทางไลน์ออฟฟิเชียล (Line Official) โทรศพัท ์หรือเวป็ไซต ์
- การครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการ แอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” ครอบคลุมพื้นท่ีการใหบ้ริการทัว่
ประเทศไทย โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานครหรือจงัหวดัใหญ่ๆ เช่น เชียงใหม่ สงขลา นครราชศรีมา 
ชลบุรี ขอนแก่น เป็นตน้ 
- ความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” มีขอ้มูลท่ีตั้งบริษทัท่ีชดัเจน มีแอพพลิเคชัน่
และเวป็ไซตท่ี์สามารถตรวจสอบได ้จึงมีความน่าเช่ือถือมากกวา่การมีเพียงเพจเฟสบุ๊คใหบ้ริการ 
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- บุคลากรได้รับการอบรม บุคลากรทุกคนของ แอพพลิเคชั่น “มิตรอาวุโส” ท่ีจะพาผูป่้วยหรือ
ผูสู้งอายไุปสถานพยาบาลจะไดรั้บการฝึกอบรมเก่ียวกบัขอ้มูลพื้นฐานทางการแพทยร์วมถึงส่ิงท่ีตอ้ง
รู้เม่ือไปสถานพยาบาลมาก่อน เพื่อให้สามารถพูดคุยสอบถามและเก็บรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีบุคลากร
ทางการแพทยพ์ูดมาไดอ้ยา่งครบถว้นและเขา้ใจ 
- การรายงานผลหลงัการใชบ้ริการ เพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการ หรือคนในครอบครัวสามารถไดรู้้ส่ิงท่ีเกิดขึ้น
ระหว่างการใชบ้ริการประหน่ึงตนเองไปดว้ย เช่น แพทยแ์จง้ว่าอย่างไรบา้ง วนันดัหมายถดัไป ยาท่ี
รับประทานเปลี่ยนแปลงไปหรือไม่อยา่งไร เป็นตน้ 
- การจดัเก็บขอ้มูล ในแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” มีการเช่าคลาวด์เพื่อใชใ้นการจดัเก็บขอ้มูล ดงันั้น 
ผูใ้ชบ้ริการจะไม่ตอ้งกรอกขอ้มูลใหม่ อีกทั้งยงัสามารถเรียกขอ้มูลเดิมมาอ่านหรือตรวจสอบไดอี้ก
ดว้ย 
- ค่าบริการต่อชัว่โมงท่ีสมเหตุสมผลกบัส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บ 
 
Weaknesses หรือ จุดอ่อน 
- การเขา้มาในตลาดชา้กวา่คู่แข่ง 
- การท าให้แอพพลิเคชั่นเป็นท่ีรู้จักแก่บุคคลทัว่ไปและการสร้างความน่าเช่ือถือในการเลือกใช้
บริการ 
- ผูสู้งอายสุ่วนนึงท่ีไม่เขา้ถึงเทคโนโลยี 
- สภาพสังคมของคนไทยในครอบครัวยงัมีความกตญัญู หน้าท่ีพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาลยงัคง
เป็นความรับผิดชอบของลูกหลาน 
 
Opportunities หรือ โอกาส 
- การเร่ิมเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุของประเทศไทย โดยคาดการณ์ว่าในปีพ.ศ. 2574 ประเทศไทยจะ
กลายเป็นสังคมผูสู้งอายรุะดบัสูงสุด 
- จ านวนสมาชิกในครอบครัวมีแนวโนม้ลดลง กล่าวคือใน 1 ครอบครัวอาจจะมีบุตรหลานเพียง 0-2 
ท่านเท่านั้น 
- สถานการณ์การเจ็บป่วย โดยจากสถิติของส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ หรือ 
สสส. พบว่า ในปีพ.ศ. 2562 มีผูสู้งอายุเขา้มาใชบ้ริการในสถานบริการสาธารณสุขเป็นจ านวนมาก
สูงถึง 11.6 ลา้นคน 
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- ดว้ยสภาพเศรษฐกิจของคนไทยตอนน้ี ท าใหบุ้ตรหลานจะตอ้งท างาน โดยบางท่านตอ้งท างานแบบ
ไม่มีวนัหยุดหรือล่วงเวลา ท าให้ไม่สามารถพาคุณพ่อคุณแม่ไปพบแพทยไ์ด ้หรือบางคร้ังผูสู้งอายุ
เองก็ไม่ตอ้งการรบกวนคนในครอบครัว 
- สิทธิขั้นพื้นฐานของคนไทย ไดแ้ก่ ประกนัสุขภาพ 30 บาทรักษาทุกโรค หรือ ประกนัสังคม จะอยู่
ท่ีโรงพยาบาลรัฐบาล ซ่ึงมีขั้นตอนท่ียุ่งยากและเสียเวลาค่อนขา้งมากในการพบแพทยแ์ต่ละคร้ัง ซ่ึง
แต่ละแผนกตรวจโรคมกัจะออกตรวจไม่พร้อมกนัใน 1  วนั ท าให้ตอ้งเสียเวลามาโรงพยาบาลหลาย
คร้ัง 
- การเขา้ถึงเทคโนโลยท่ีีง่ายขึ้นของคนไทย ท าใหส้ามารถคน้ควา้หาขอ้มูลของโรค และตอ้งการรู้ส่ิง
ท่ีแพทยพ์ูดหรือแนะน ากลบัมาได้อย่างครบถว้น และตอ้งการความรวดเร็ว ใช้งานง่ายในการใช้
บริการ 
- ผูท่ี้อยูค่นเดียวในประเทศไทยมีมากขึ้น ซ่ึงบุคคลเหล่าน้ีจะใชชี้วิตแบบพึ่งพาตนเอง หากมีอุบติัเหตุ
หรือฉุกเฉิน แอพพลิเคชัน่น้ีก็ถือเป็นทางเลือกหน่ึง 
- คนไทยวยัท างานท่ีท างานและมีรายได ้ส่วนมากจะยอมจ่ายเงินเพื่อให้ไดบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ
และตรงความตอ้งการของตนเอง ในท่ีน่ีคือ ตนเองไม่ตอ้งหยุดงานและสามารถรู้ขอ้มูลจากทางฝ่ัง
โรงพยาบาลครบถว้นประหน่ึงตนเองไปดว้ย และสามารถไวใ้จได ้
- มีคู่แข่งในตลาดจ านวนนอ้ย 
 
Treats หรือ อุปสรรค 
- สภาพเศรษฐกิจตอนน้ี การใชแ้อพพลิเคชัน่น้ีเป็นการเพิ่มรายจ่ายใหก้บัครอบครัว ซ่ึงบางครอบครัว
อาจมองวา่ไม่จ าเป็น 
- การเขา้ไม่ถึงเทคโนโลยขีองผูสู้งอายุ 
 
 

3.3 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Five Forces Analysis) 
Corporate level strategy กลยุทธ์ท่ีเป็นแนวทางการด าเนินธุรกิจก าหนดว่าจะไปใน

ทิศทางไหน เช่น ขยายกิจการ, เพิ่มหรือลดจ านวนสาขา และเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่ เป็นตน้ เม่ือพิจารณา
จากการวิเคราะห์ SWOT  จึงไดก้ าหนดว่า Corporate level strategy ของธุรกิจแอพพลิเคชั่น “มิตร
อาวุโส” คือ Growth strategy หรือกลยุทธ์แบบเติบโต เน่ืองจากธุรกิจน้ียงัถือว่ามีความใหม่ในตลาด 
มีคู่แข่งท่ีน้อย และแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” มีจุดแข็งท่ีเหนือกว่าคู่แข่งในตลาดอย่างเห็นไดช้ดั 
โดยเฉพาะในเร่ืองของความปลอดภยัและการครอบคลุมพื้นท่ีบริการ ด้วยเหตุน้ีเราจึงใช้กลยุทธ์ 
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Product Differentiation ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่และเพื่อให้เกิดความแตกต่างกบัคู่แข่งและยงั
ขายอยูใ่นตลาดเดิมท่ีมีคู่แข่งอยูแ่ลว้ได ้

- Bargaining Power of Customers ถือว่ามาก เน่ืองจากเป็นธุรกิจแบบบริการ ลูกค้า
สามารถไปจา้งคนรู้จกัของตนเองก็ได ้หรือถา้ราคาสูงเกินไปลูกคา้อาจจะเลือกไม่ใชบ้ริการ 

- Threat of New Entrants ถือว่าน้อย เน่ืองจากธุรกิจน้ีต้องอาศัยความน่าเช่ือถือเป็น
ส่วนส าคญั และปัจจุบนัน้ียงัเป็นธุรกิจท่ีเป็นแบบปากต่อปาก ไม่มีแพลทฟอร์มอยา่งเป็นทางการ 

- Power of Supplies ถือว่ามาก ถา้ธุรกิจเราเติบโตได ้เราจะเป็นแพลทฟอร์มพาผูป่้วย
หรือผูสู้งอายุไปโรงพยาบาลแพลทฟอร์มแรก ดงันั้นพาร์มเนอร์อ่ืน ๆ เช่น รถบริการรับส่งผูป่้วย ก็
จะตอ้งการมาเป็นส่วนหน่ึงของแพลทฟอร์มเรา 

- Threat of Substitutes ถือว่ามาก เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการสามารถเลือกไปโรงพยาบาลได้
หลากหลาย อาจจะพยายามไปคนเดียว, จา้งคนรู้จกั, จา้งคนขา้งบา้น เป็นตน้ 

- Industry Rivalry ถือวา่นอ้ย เน่ืองจากยงัเป็นธุรกิจท่ีคู่แข่งนอ้ยและยงัมีจุดอ่อนในเร่ือง
ของความปลอดภยัและการครอบคลุมพื้นท่ีบริการ 

ดังนั้ น ธุรกิจแอพพลิเคชั่น  “ มิตรอา วุโส”  จะใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) ซ่ึงเป็นการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งและมีมุมมองตลาดแบบกวา้ง อยา่งท่ีกล่าว
ไวข้า้งตน้ว่า ธุรกิจแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส”จะสร้างความแตกต่างในเร่ืองของความปลอดภยัท่ี
เป็นปัจจยัหลกัท่ีผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญั รวมไปถึงพื้นท่ีบริการท่ีครอบคลุมทั้งประเทศ โดยเฉพาะ
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมถึงจงัหวดัใหญ่ ๆ ทัว่ประเทศ เข่น เขียงใหม่, ขอนแก่น, 
นครราชสีมา, สงขลา เป็นตน้ 
 
 

3.4 ช่องว่างและโอกาสที่พบจากกระบวนการ Value chain 
กิจกรรมหลกัของแผนกหน่วยงานต่างๆ ภายในบริษทัแบ่งออกเป็น 2 หน่วยงานหลกั 

ไดแ้ก่ แผนกบริการ จะเป็นส่วนหนา้งานท่ีให้บริการลูกคา้ พนกังานท่ีตอ้งออกไปปฏิบติัรับส่งผูป่้วย
หรือผูสู้งอายุ ในส่วนน้ีกลยุทธ์ของเราจะมุ่งเน้นไปท่ีลูกคา้เป็นหลกั เพื่อให้การบริการลูกคา้ดีท่ีสุด 
เกิดความประทบัใจ ส่งผลใหเ้กิดการใชซ้ ้าและการบอกต่อ ดงันั้นทางบริษทัจะมีการอบรมพนกังาน
เร่ิมตน้อย่างเขม้ขน้ มีการทดสอบ และมีการอบรมพนกังานทบทวนทุก ๆ 3 เดือน เม่ือธุรกิจเติบโต
ขึ้น จึงจะขยายธุรกิจรับสมคัรพนักงานในส่วนน้ีเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับจ านวนผูใ้ช้งานได้ครอบคลุม 
และแผนกหลงับา้น ไดแ้ก่ แอดมินหรือเลขาผูต้อบค าถามต่าง ๆ ท่ีถูกถามเขา้มาในบริษทั, พนกังาน
บญัชี (Outsource), พนักงานเทคโนโลยีเพื่อตรวจสอบและแกไ้ขถา้หากแพลทฟอร์มเกิดปัญหาขึ้น 
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ในช่วงตน้อาจจะยงัไม่มีฝ่ายทรัพยากรบุคคล เน่ืองจากบุคลากรในบริษทัยงัน้อยอยู่ แต่เม่ือบริษทั
เติบโตขึ้น มีพนักงานมากกว่า 20 คน ในส่วนน้ีกลยุทธ์จะมุ่งเน้นไปท่ีการสนับสนุนให้ความ
ช่วยเหลือ ในส่วนแผนกบริการ ให้ปฏิบติังานไดร้าบร่ืนมากท่ีสุด โดยเป้าหมายของฝ่ายการตลาด
จะตอ้งท าการตลาดใหค้นรู้จกัแพลทฟอร์มน้ีใหม้ากท่ีสุดภายในระยะอนัสั้น 

กิ จกรรมสนับสนุนของหน่วยงาน ได้แ ก่  การ วิจัยและพัฒนา  (Technology 
Development) เป็นหนา้ท่ีส าหรับพฒันาเทคโนโลยีท่ีใชภ้ายในแอพพลิเคชัน่ให้ปรับปรุงดียิง่ขึ้นและ
เสถียรต่อการใข้งานให้ได้มากท่ีสุด พร้อมทั้งคอยค้นหาเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาเพิ่มเติมหรือ
ปรับปรุงอยู่เสมอ นอกจากน้ียงัตอ้งประเมินหน่วยงานสถานท่ีให้อบรมพนกังานให้มีประสิทธิภาพ
และปรับปรุงเน้ือหาท่ีใชใ้นการอบรมเพื่อใหท้นัต่อสถานการณ์อยูเ่สมอ 
 
 

3.5 การวิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) 
การวิเคราะห์กลยุทธ์ในการแข่งขนั ไดแ้ก่ จากการศึกษาและคน้ควา้ขอ้มูลในปัจจุบนั 

พบว่ามีบริการท่ีคลา้ยกบัแอพพลิเคชัน่ของเราท่ีน่าสนใจดว้ยกนั 5 หน่วยงาน ตามรายละเอียดใน 
ตารางท่ี 3.1 

 
ตาราง 3.1 ข้อมูลรายละเอยีดของคู่แข่งขันในตลาดปัจจุบัน 
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คู่แข่งขนัในตลาดแข่งขนั ยงัมีการใช้ช่องทางการติดต่อทัว่ไป ไดแ้ก่ เว็ปไซต์, ไลน์, 
เบอร์โทรศพัท์และเพจเฟสบุ๊ค นอกจากน้ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลายมากนักเพราะยงัคงเขา้ถึง
ยากในการคน้หาขอ้มูลและยงัขาดการท าการตลาดท่ีชดัเจน ซ่ึงแอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโสจะเร่ิมดว้ย
การท าเป็นแอพพลิเคชัน่ให้สะดวกและเขา้ถึงง่าย เพียงแค่กลุ่มเป้าหมายสแกน QR code ก็สามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลรายละเอียดและขั้นตอนการใช้บริการได้ทนัที รวมไปถึงการท าการตลาดในหลายๆ 
ช่องทางให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งขึ้นด้วยอาจจะท าให้เราเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้งานได้กวา้งขวางมากขึ้นและ
ส่งผลถึงการให้บริการท่ีรวดเร็วกว่าคู่แข่ง (ท่ียงัตอ้งมีการจองคิวก่อนเขา้รับบริการอยู่ท่ี 5 – 7 วนัท า
การอีกดว้ย) 

ในส่วนของฟังก์ชัน่ดา้นความปลอดภยัและอ านวยความสะดวก โดยในปัจจุบนัคู่แข่ง
ยงัคงไม่มีฟังก์ชั่นด้านความปลอดภยัและอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ ซ่ึงจะแตกต่างกบัมิตรอาวุโส 
เน่ืองจากแอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโสจะมีฟังก์ชัน่ “tracking real-time” เป็นฟังก์ชัน่ท่ีบอกสถานะและ
ต าแหน่งตลอดเวลา ลูกหลานหรือญาติสามารถเช็คในแอพพลิเคชัน่ไดต้ลอดเวลา ว่าขณะน้ีผูใ้ชง้าน
ก าลังอยู่ในขั้นตอนใด, ต าแหน่งไหน , เหลืออีกก่ีขั้นตอน เป็นต้น รวมถึงฟังก์ชั่น “รายงาน
รายละเอียดขอ้มูล” เม่ือผูใ้ชง้านใชบ้ริการกบัแอพพลิคชัน่ของเรา จะไดรั้บรายงานรายละเอียดขอ้มูล
ท่ีเราท าการสรุปใหทุ้กคร้ัง เป็นรายงานการรักษา ค าแนะน าจากแพทย ์เพื่อใหเ้กิดการรักษาท่ีต่อเน่ือง
และมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

พบว่าจ านวน 4 ใน 5 หน่วยงานท่ีคน้ควา้ขอ้มูลมา พื้นท่ีการให้บริการจะอยู่ในโซน 
“นนทบุรี” ทั้งหมด ซ่ึงถือวา่ครอบคลุมพื้นท่ีบริการนอ้ยมาก โดยเฉพาะยงัไม่มีบริการในโซนจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ดงันั้นถา้เราท าใหค้รอบคลุมพื้นท่ีมากกวา่ก็ส่งผลถึงโอกาสท่ีเราสามารถจะเป็นเจา้
ตลาดได ้
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บทที่ 4 
แผนกำรตลำด 

 
 

4.1 กลยุทธ์ด้านราคา 
จากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างและน ามาวิ เค ราะห์ พบว่าช่วงของเราคาท่ี

กลุ่มเป้าหมายยอมจ่าย เฉล่ียประมาณ 250 บาทต่อชั่วโมง และจากการส ารวจคู่แข่งขนัในตลาด 
พบว่าช่วงของเราคาท่ีคู่แข่งขนัในตลาดใชจ้ะอยู่ในช่วง 100 ถึง 600 บาทต่อชัว่โมง (จ านวนชัว่โมง
ขั้นต ่าจะแตกต่างกนัออกไป) 

แอพพลิเคชัน่ของเราวางแผนในช่วงเร่ิมแรกว่าจะใชร้าคาเร่ิมตน้ท่ี 250 บาทต่อชัว่โมง 
(ขั้นต ่า 3 ชัว่โมง) ซ่ึงหลงัจากไดท้ าการส ารวจและวิเคราะห์ขอ้มูล อาจจะปรับขึ้นให้อยู่ในช่วงของ 
350-450 บาทต่อชัว่โมง เรายงัมีการตั้งราคาแบบเหมาจ่ายเป็นแบบรายเดือนหรือรายปี (ลูกคา้จะได้
ส่วนลดเป็นล าดบัขั้น) ยิ่งไปกว่านั้นเราอาจจะมีในส่วนท่ีเป็นโปรโมชัน่ส าหรับผูท่ี้บอกต่อหรือให้
เป็นคูปองส่วนลดส าหรับการใชบ้ริการในคร้ังถดัไป เน่ืองจากบริการของเราให้ควาส าคญักบัความ
น่าเช่ือถือ ซ่ึงการบอกต่อเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าใหผู้ใ้ชบ้ริการใหม่เช่ือถือได ้

หมายเหตุ : รายไดเ้บ้ืองตน้ คิดจากจ านวนประชากรผูสู้งอายใุนปีพ.ศ. 2565 ท่ีมีจ านวน
ประมาณ 12 ลา้นคน  

(คิดเพียงร้อยละ 0.65 ของประชากรผูสู้งอาย)ุ จะไดป้ระมาณ 7,800 คน 
 
 

4.2 การแบ่งสัดส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
การก าหนดกลุ่มเป้าหมายโดยการส ารวจขอ้มูลประชากรท่ีมีจ านวนผูสู้งอายุเพิ่มขึ้น

อย่างต่อเน่ืองและขอ้มูลจากอตัราส่วนคนวยัท างานต่อผูสู้งอายุท่ีก าลงัลดลงอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงจาก
ขอ้มูลของส านกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 2556 พบวา่การเปลี่ยนแปลง
ของอตัราส่วนการพึ่งพิง (อตัราส่วนระหว่างประชากรเด็กและประชากรผูสู้งอายุต่อประชากรวยั
ท างาน 100 คน) โดยในปีพ.ศ.2553 ประชากรวยัท างาน 1 คน ตอ้งเล้ียงผูสู้งอาย ุ0.2 คน แต่ในปีพ.ศ.
2583 ประชากรวยัท างาน 1 คน ตอ้งเล้ียงดูผูสู้งอายุถึง 0.6 คน ท าให้ผูท่ี้อยู่ในวยัท างานตอ้งรับภาระ
เล้ียงดูผูสู้งอายุเพิ่มขึ้น ส่งผลให้การก าหนดกลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็น กลุ่มเป้าหมายหลักและ
กลุ่มเป้าหมายรอง 
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จากขอ้มูลสามารถแบ่งกลุ่มเป้าหมายโดยใชเ้กณฑ ์4 เกณฑด์งัน้ี 
- แบ่งตามหลกัประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 
- แบ่งตามหลกัภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) 
- แบ่งตามหลกัจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) 
- แบ่งตามหลกัพฤติกรรมศาสตร์ (Behavior Segmentation) 

 
ตาราง 4.1 แสดงการแบ่งสัดส่วนทางการตลาดและการเลือกกลุ่มเป้าหมาย 

 
 

4.3 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
จากการท าการแบ่งสัดส่วนทางการตลาด จึงก าหนดกลุ่มเป้าหมายเป็นแบบ การเลือก

ลูกคา้บางกลุ่ม (Segment Market) เน่ืองจากสามารถปรับการตลาดให้ตรงกบัความตง้การของลูกคา้
ไดเ้จาะจงมากยิง่ขึ้น ไดแ้ก่ กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีแรก ไดแ้ก่ กลุ่มครอบครัวผูสู้งอาย ุ(ลูกหลาน, ญาติ) 
ท่ีไม่สะดวกในการพาผูสู้งอายุของท่านไปสถานพยาบาล เช่น ติดธุระหน้าท่ีการท างานหรือ
ภาระหนา้ท่ีส าคญัท่ีไม่สามารถยกเลิกได ้เป็นตน้ และตอ้งการหาคนพาไปสถานพยาบาลท่ีสามารถ
ไว้ใจด้านความปลอดภัย เพื่อได้รับความสบายใจเ ม่ือต้องปล่อยให้ผู ้สูงอายุของท่ านไป
สถานพยาบาล พร้อมทั้งเก็บขอ้มูลใหอ้ยา่งครบถว้นเสมือนวา่ท่านเป็นคนพาไปเอง 
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กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีสอง ไดแ้ก่ กลุ่มของผูสู้งอายุท่ีอาศยัอยู่คนเดียวหรือผูสู้งอายุท่ีไม่
ตอ้งการเป็นภาระให้แก่ลูกหลานและญาติ รวมถึงผูสู้งอายุท่ีประสบปัญหาความไม่สะดวกส าหรับ
การเดินทางไปสถานพยาบาลคนเดียว ซ่ึงเล็งเห็นว่ากลุ่มเป้าหมายน้ี การท่ีจะตอ้งไปสถานพยาบาล
ในแต่ละคร้ัง เกิดความยุง่ยากไม่นอ้ย ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการเดินทาง, การเขา้การรักษาตามแผนก/
อาคารต่าง ๆ ภายในสถานพยาบาล , ขอ้มูลการรักษาจากแพทยท่ี์อาจจะเก็บรายละเอียดมาได้ไม่
ครบถว้น ส่งผลใหก้ารรักษาไดผ้ลไม่เตม็ประสิทธิภาพ 
 
 

4.4 การวางต าแหน่งเป้าหมาย (Positioning) 

 
ภาพ 4.1 การวางต าแหน่งเป้าหมาย (Positioning) 
 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีคน้พบไดข้องคู่แข่งพบว่า ในแกนแนวตั้ง (แกน Y) คู่แข่งใน
ตลาดขณะน้ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายมากนกัและยงัคงเขา้ถึงยากในการหาขอ้มูล เพราะคู่แข่งขนัใน
ตลาดยงัคงใชช่้องทางหลกัในการให้บริการคือ เวป็ไซต ์ซ่ึงมีหลายขั้นตอนกว่าจะเขา้ไปถึงเวป็ไซต์
ของแต่ละแบรนด์ได ้เน่ืองจากแต่ละแบรนด์ยงัคงไม่ไดท้ าการตลาดให้รู้จกัอย่างแพร่หลายมากนัก 
และหลงัจากท่ีเขา้ไปยงัหน้าเวป็ไซต์ของแต่ละแบรนด์ไดแ้ลว้ การหาขอ้มูลต่างๆ เช่น รูปแบบการ
ใหบ้ริการ, ราคา, มีบริการอะไรบา้ง ยงัคงตอ้งใชเ้วลาในการคน้หาค าตอบ แตกต่างจากมิตรอาวุโสท่ี
จะท าให้การเขา้ถึงง่ายกว่า เน่ืองจากท าเป็นแอพพลิเคชัน่ เพียงแค่กลุ่มเป้าหมายสแกน QR code ก็
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สามารถเขา้ถึงขอ้มูลรายละเอียดและขั้นตอนการใช้บริการไดท้นัที รวมไปถึงการท าการตลาดใน
หลายๆ ช่องทางใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้นดว้ย 

ในส่วนของแกนแนวนอน (แกน X) ในเร่ืองของฟังกช์ัน่ดา้นความปลอดภยัและอ านวย
ความสะดวก โดยในปัจจุบนัคู่แข่งยงัคงไม่มีฟังก์ชั่นด้านความปลอดภยัและอ านวยความสะดวก
อ่ืนๆ อยา่งเช่น แบนด ์Saijai-icare เป็นแบรนดท่ี์พูดถึงเร่ืองความปลอดภยั ไดแ้ก่ การถ่ายรูประหว่าง
เจ้าหน้าท่ีกับผูป่้วยเพื่อเป็นหลักฐาน เพราะฉะนั้นในตอนท่ีเกิดเหตุฉุกเฉินหรืออันตรายใดกับ
ผูใ้ชง้าน ลูกหลานหรือญาติจะไม่มีทางรู้ไดท้นัทีขณะเกิดเหตุ ซ่ึงจะแตกต่างกบัมิตรอาวุโส เน่ืองจาก
แอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโสจะมีฟังก์ชัน่ “tracking real-time” เป็นฟังก์ชัน่ท่ีบอกสถานะและต าแหน่ง
ตลอดเวลา ลูกหลานหรือญาติสามารถเช็คในแอพพลิเคชัน่ไดต้ลอดเวลา ว่าขณะน้ีผูใ้ชง้านก าลงัอยู่
ในขั้นตอนไหน, ต าแหน่งไหน, เหลืออีกก่ีขั้นตอน เป็นตน้ รวมถึงฟังก์ชั่น “รายงานรายละเอียด
ขอ้มูล” เม่ือผูใ้ชง้านใชบ้ริการกบัแอพพลิคชัน่ของเรา จะไดรั้บรายงานรายละเอียดขอ้มูลท่ีเราท าการ
สรุปให้ทุกคร้ัง เป็นรายงานการรักษา ค าแนะน าจากแพทย ์เพื่อให้เกิดการรักษาท่ีต่อเน่ืองและมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

จากการวางต าแหน่งเป้าหมายทางการตลาดของมิตรอาวุโส จึงสรุปไดว้่าเป็นรูปแบบ
ของ Functional Product ท่ีเนน้เร่ืองของคุณภาพดา้นฟังก์ชัน่การใชง้าน รวมถึงเป็นแบบ สร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) ท่ีมีรูปแบบและฟังก์ชั่นแตกต่างจากแบรนด์คู่แข่ง ส่งผลให้การวาง
ต าแหน่งของแบรนดอ์ยูค่นละจตุภาค (Quadrant) กบัแบรนดค์ู่แข่ง 
 
 

4.5 เหตุผลในการมีอยู่ของแบรนด์ (Brand Purpose) 
แอพพลิเคชั่นมิตรอาวุโส เกิดมาจากการพบเจอปัญหาในการพาผู ้สูงอายุไป

สถานพยาบาล ไดแ้ก่ การตอ้งละจากภาระหนา้ท่ี, เวลาวา่งไม่ตรงกบัช่วงเวลาท่ีจะตอ้งพาผูสู้งอายุไป
สถานพยาบาล ท าใหเ้กิดความยุง่ยากเร่ืองของเวลา นอกจากน้ีในการพาผูสู้งอายไุปสถานพยาบาลยงั
พบกบัปัญหาอ่ืนๆ อีก เช่น การไม่รู้วา่จะตอ้งไปท าขั้นตอนไหนบา้ง, การเดินไปยงัแผนกต่างๆ หรือ
อาคารต่างๆ, ไม่เขา้ใจค าศพัทข์องแพทยข์ณะท่ีอธิบายผลการรักษา, การหาท่ีจอดรถยาก เป็นตน้ จึง
ตอ้งการแกปั้ญหาเหล่าน้ีดว้ยแอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโส ซ่ึงเราเขา้ใจถึงกลุ่มเป้าหมายวา่หากจะตอ้งใช้
บริการพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาล ย่อมตอ้งการบริการท่ีสามารถไวใ้จได ้มีมาตรการดา้นความ
ปลอดภยัท่ีชดัเจนและตรวจสอบได ้
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“แอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโส ท่ีเกิดมาเพื่อลดความยุ่งยากและประหยดัเวลาของท่านใน
การผูสู้งอายุไปสถานพยาบาล ให้เราไดเ้ป็นส่วนหน่ึงท่ีไดดู้แลญาติผูใ้หญ่หรือคนส าคญัของท่าน
อยา่งใกลชิ้ดและไวใ้จได ้เสมือนวา่ท่านเป็นคนพามาเอง” 
 
 

4.6 สัญญาที่แบรนด์มีต่อลูกค้า (Brand Promise) 
“ดว้ยบริการของเรา มิตรอาวุโสขอสัญญาว่าจะน าประสบการณ์ในการพาผูสู้งอายุไป

สถานพยาบาลของท่านง่ายขึ้น” 
 
 

4.7 ตัวตนของแบรนด์ (Brand Identity) 
 
 

 
 
 
 

 
 

ภาพ 4.2 โลโกข้องแบรนดแ์ละสีท่ีใช ้
 

การออกแบบโลโกข้องแบรนด์มิตรอาวุโส ใชรู้ปแบบการรวมกนัระหว่าง Symbol กบั 
Wordmarks เข้าด้วยกัน โดยการใช้สัญลักษณ์ท่ีส่ือถึงความห่วงใยและอ่อนโยนและใช้ลักษณะ
ตวัอกัษรท่ีให้ความรู้สึกเป็นมิตร เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้ครอบคลุม นอกจากน้ียงัเลือกใช้สี
โดยรวมของโลโกเ้ป็นสีน ้ าเงิน ท่ีให้ความรู้สึก สุภาพ น่าเช่ือถือ ความภกัดี ความสามารถและแสดง
ถึงความเช่ือมัน่ 
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4.8 อตัลกัษณ์แบรนด์ที่สร้างผ่านประสบการณ์ (Behavioral identity) 
แอพพลิเคชั่นมิตรอาวุโส ตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายได้รับประสบการณ์ด้านการพา

ผูสู้งอายไุปสถานพยาบาลดว้ยการใชเ้พียงแค่แอพพลิเคชัน่ ซ่ึงแตกต่างจากประสบการณ์ท่ีเคยสัมผสั
มาก่อน ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของความยุ่งยากในแต่ละขั้นตอนท่ีจะต้องละภาระหน้าท่ีเพื่อไป
สถานพยาบาลตลอดจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย ดว้ยพฤติกรรมใหม่ท่ีสะดวกสบายขึ้น 
 
 

4.9 กลยุทธ์การตลาด (Digital Marketing Canvas) 
4.9.1 Why? 
- ตอ้งการใหเ้กิดการรับรู้ถึงการเกิดขึ้นของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
- ตอ้งการแสดงใหเ้ห็นถึงเหตุผลของการเกิดขึ้นของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
- ตอ้งการแสดงใหเ้ห็นถึงคุณค่าท่ีจะไดจ้ากผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

 
4.9.2 What? 
- สร้างการรับรู้ต่อกลุ่มเป้าหมายและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 
- เพื่อน าเสนอขอ้มูลของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

 
4.9.3 To Whom? 
- กลุ่มครอบครัวของผูสู้งอายุ (ลูกหลาน, ญาติ) ท่ีเคยมีประสบการณ์หรือคาดว่าจะมี

ประสบการณ์ในการพาผูสู้งอายไุปสถานพยาบาล 
- กลุ่มผูสู้งอายุ ท่ีมีเหตุจ าเป็นตอ้งไปสถานพยาบาลแลว้ประสบปัญหาไม่มีคนคอยไป

ดูแลหรือหาคนไปดูแลยาก รวมถึงไม่อยากเป็นภาระลูกหลาน 
- กลุ่มผูป่้วยทัว่ไป 

 
4.9.4 When? 
- ระยะเวลาในการท าการตลาดประมาณ 6 เดือน (เร่ิมเม่ือพร้อมเปิดตวัผลิตภณัฑ์และ

บริการ) 
 

4.9.5 How much? 
- ประมาณ 200,000 บาท 
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4.9.6 How? 
- Key message : แอพพลิเคชัน่ท่ีเขา้มาอ านวยความสะดวกในการพาผูสู้งอายุของท่าน

ไปสถานพยาบาลท่ีสามารถไวใ้จได ้เสมือนท่านเป็นคนพาไปเอง 
- Mood&Tone : ครอบครัว, สบายใจ, น่าเช่ือถือ 
- Content : แสดงใหเ้ห็นถึงบริการของแอพพลิเคชัน่ 

 
4.9.7 Where? 
- Website : มีหน้าเว็ปไซต์แสดงข้อมูลรายละเอียดต่างๆ , แสดงข้อมูลข่าวสารท่ี

เก่ียวขอ้ง, Customer services 24 ชัว่โมง 
-  Booth : ออกบูธตามโรงพยาบาลต่างๆ โดยแบ่ง เป็น โรงพยาบาลเอกชน 3 

โรงพยาบาล และโรงพยาบาลรัฐบาล 3 โรงพยาบาล 
- SEO : ท าการตลาดกบั SEO และ Google Ads word 
- Social media : สร้างการรับรู้ผ่านส่ือมีเดียต่างๆ ดว้ย content ท่ีเก่ียวขอ้งและน่าสนใจ

โดยใช ้Influencer ท่ีเหมาะสมกบัแอพพลิเคชัน่ เช่น Line, Facebook, Instagram, Tiktok, Youtube 
- Call center : คอลเซ็นเตอร์ไวส้ าหรับรองรับผูสู้งอายุท่ียงัคุ ้นชินกับการสอบถาม

ขอ้มูลหรือใชบ้ริการผา่นทางโทรศพัทเ์พื่อสอบถามหรือจองคิว เป็นตน้ 
 

4.9.8 So What? 
- ยอด Engagement ในส่ือและช่องทางต่างๆ ท่ีไดท้ าการตลาด 
- ยอด Download แอพพลิเคชัน่ 

 
 

4.10 Marketing Mix – 7Ps 
ธุรกิจแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” ยงัใชก้ารตลาดแบบ Marketing Mix – 7Ps ร่วมดว้ย 

เพื่อเป็นส่วนนึงของแผนทางการตลาด โดยประกอบไปด้วย Product, Price, Promotion, Place, 
People, Process และ Physical Evidence เน่ืองจากรูปแบบธุรกิจของเราอยู่ในรูปแบบการให้บริการ 
โดยมีช่องทางการเขา้ถึงเป็นแอพพลิเคชัน่เป็นหลกั ซ่ึงประกอบไปดว้ยรายละเอียดในแต่ละหัวขอ้ 
ดงัต่อไปน้ี 
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4.10.1 Product (ผลติภัณฑ์) 
ธุรกิจแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” เป็นการให้บริการผ่านช่องทางการเขา้ถึงในรูปแบบ

แอพพลิเคชัน่ ซ่ึงภายในแอพพลิเคชัน่ ไดเ้พิ่มฟังก์ชัน่การให้บริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง ทั้งในดา้นของ
ความปลอดภยัและการเขา้ถึงไดง้่ายกวา่ โดยในปัจจุบนัคู่แข่งในตลาดยงัมีมาตรฐานความปลอดภยัท่ี
ยงัไม่ดีพอ ยงัไม่สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการดา้นความปลอดภยัให้แก่กลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจาก
ในปัจจุบนั ปัจจยัหลกัของกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ พบว่าความน่าเช่ือถือและมาตรการป้องกนัความ
ปลอดภยัเป็นส่ิงส าคญั เม่ือกลุ่มเป้าหมายตอ้งฝากผูสู้งอายหุรือญาติมาใชบ้ริการของเรา ส่งผลให้เรา
พฒันามาเป็นฟังกช์ัน่ “Tracking real-time” 

จากข้อมูลพบว่า กลุ่มเป้าหมายหลักของเราได้แก่ กลุ่มของผูสู้งอายุและกลุ่มของ
ครอบครัวผูสู้งอาย ุโดยทั้งสองกลุ่มน้ีมีความตอ้งการท่ีเหมือนกนัในเร่ืองของความปลอดภยัระหว่าง
ใช้บริการ, ความน่าเช่ือถือของแอพพลิเคชั่น รวมไปถึงการให้คุณค่าในส่ิงท่ีเหมือนกัน ได้แก่ 
“ครอบครัว” และ “ความสบายใจ” ส่งผลให้แบรนด์ของเราใช้สโลแกนว่า “ให้เราไดร่้วมเป็นส่วน
หน่ึงของการพาผูสู้งอายขุองท่านไปสถานพยาบาล เสมือนวา่ท่านพาไปดว้ยตวัเอง” 

นอกจากน้ี ธุรกิจของเรายงัใส่ใจในเร่ืองการแต่งกายของพนักงาน เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือและเป็นภาพลกัษณ์ท่ีดีของแบรนด ์โดยเราจะใชก้ารแต่งกายท่ีสุภาพ เหมาะสมกบัรูปแบบ
ของงานและใหค้วามรู้สึกท่ีเขา้ถึงง่าย เพื่อใหผู้ท่ี้เขา้มาใชบ้ริการรู้สึกเป็นกนัเอง เป็นตน้ 

 
ภาพ 4.3 เคร่ืองแต่งกายของพนกังานฝ่ายดูแลผูป่้วย 
 

4.10.2 Price (ราคา) 
ธุรกิจแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” เลือกใช้การตั้งราคาประเภท “นโยบายระดบัราคา 

(The Level of Price Policy)” ซ่ึงเป็นการตั้งราคาโดยประเมินจากระดบัราคาของบริการท่ีเหมือนกนั
ในตลาด ซ่ึงจากขอ้มูลพบว่าช่วงราคาของคู่แข่งอยูใ่นช่วง 100 – 600 บาทต่อชัว่โมง (จ านวนชัว่โมง
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ขั้นต ่าจะแตกต่างกนัออกไป) นอกจากน้ีเรายงัไดข้อ้มูลจากส ารวจกลุ่มเป้าหมายโดยตรง พบว่าราคา
เฉล่ียท่ีกลุ่มเป้าหมายยอมจ่ายอยู่ท่ีประมาณ 250 บาทต่อชัว่โมง (ขั้นต ่า 3 ชัว่โมงต่อคร้ัง) โดยอาจจะ
ปรับขึ้นเป็น 350 – 450 บาทต่อชัว่โมงตามความเหมาะสม ยิ่งไปกว่านั้นธุรกิจแอพพลิเคชัน่ “มิตร
อาวุโส” ยงัมีการตั้งราคาแบบเหมาจ่ายเป็นรายเดือนและรายปี โดยลูกคา้จะไดส่้วนลดเป็นล าดบัขั้น 
 

4.10.3 Place (ช่องทางการจัดจ าหน่าย) 
จากการส ารวจคู่แข่งในตลาดพบวา่ ช่องทางการเขา้ถึงส่วนใหญ่จะเป็นช่องทางส่วนตวั 

เช่น เวป็ไซตส่์วนตวั หรือการบอกต่อกนัปากต่อปากเท่านั้น ส่งผลท าให้เรามองเห็นโอกาสในการ
พฒันาให้ธุรกิจแอพพลิเคชั่น “มิตรอาวุโส” ให้อยู่ในรูปแบบ “แอพพลิเคชั่น” เป็นหลัก และยงั
ค านึงถึงช่องทางอ่ืนๆ ดว้ย ไม่ว่าจะเป็นช่องทาง ไลน์ออฟฟิศเชียล , เพจเฟสบุ๊ก รวมไปถึงช่องทาง
ออฟไลน์ เช่น ช่องทางติดต่อแบบเบอร์โทรศพัท ์เป็นตน้ 
 

4.10.4 Promotion (การส่งเสริมการตลาด) 
จากการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายพบวา่ ช่วงอายจุะแบ่งออกเป็น 2 ช่วง ไดแ้ก่ ช่วงอาย ุ25 

– 40 ปี (กลุ่มครอบครัวของผูสู้งอายุ) และ ช่วงอายุ 55 ปีขึ้นไป (กลุ่มของผูสู้งอายุ) ดงันั้นการเขา้ถึง
ของกลุ่มเป้าหมายสามารถท าไดห้ลายช่องทาง โดยธุรกิจของเราจะท าการตลาดผ่านช่องทาง Social 
media เป็นหลกั เช่น การสร้าง Contents, Virals เพื่อให้เกิดการจดจ าและการขยายเป็นวงกวา้งผ่าน
ทางการกด Like และ Share บน Social media รวมไปถึงการสร้างการรับรู้ผ่านการออกบูธประชา
สัมพนัธ์ตามสถานพยาบาลต่างๆ อีกด้วย เพื่อขยายการรับรู้เป็นวงกวา้งและตรงกลุ่มเป้าหมาย 
นอกจากน้ียงัมีการจดัโปรโมชั่นเพื่อกระตุน้กลุ่มเป้าหมาย เช่น กด share แอพพลิเคชัน่ของเราจะ
ไดรั้บ code ใชบ้ริการฟรี 1 ชัว่โมง หรือผูล้งทะเบียนคร้ังแรกไดรั้บส่วนลด 50% เป็นตน้ รวมไปถึง
การจดั Promotion ส าหรับลูกคา้แบบรายเดือนและรายปีเข่นกนั 
 

4.10.5 People (การจัดคนหรือพนักงาน) 
แอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” เป็นธุรกิจดา้นการใหบ้ริการ ในขั้นตอกแรกเราจะพิจารณา

การสมคัรพนกังานจากบุคคลท่ีมีจิตใจดา้นการบริการเป็นพื้นฐาน เพื่อเป็นการกรองบุคคลท่ีเหมาะ
กบัธุรกิจของเรา เพราะฉะนั้นธุรกิจจะใหค้วามส าคญัแก่พนกังาน “ฝ่ายดูแลผูป่้วย” เป็นหลกั โดยเรา
จะจดัอบรมพนกังานใหม่ทุกคร้ัง รวมถึงมีการก าหนดเกณฑ์ว่ามีคุณสมบติัเพียงพอหรือไม่ ก่อนจะ
เร่ิมท างานจริง ซ่ึงการอบรมจะมาจากผูท่ี้เช่ียวชาญดา้นการใหบ้ริการและการดูแลผูป่้วยเบ้ืองตน้ รวม
ไปถึงการอบรมด้านความรู้ในการใช้สถานท่ี (สถานพยาบาลต่างๆ) เพื่อให้การบริการของเรา
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สามารถท าให้กลุ่มผู ้ใช้งานพอใจ เกิดความน่าเช่ือถือและเกิดการบอกต่อ การกลับมาใช้ซ ้ า 
นอกจากน้ีบริษทัจะมีการจดัอบรมให้กบัพนกังานทุก 3-6 เดือน และก าหนด KPI ของพนกังานเพื่อ
ประเมินการท างานอีกดว้ย 
 

4.10.6 Process (กระบวนการ) 
แอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” ให้ความส าคญัเก่ียวกบักระบวนการท่ีลูกคา้จะเขา้มาใช้

บริการในแอพพลิเคขัน่ เน่ืองจากเป็นขั้นแรกท่ีจะให้ลูกคา้เขา้มาถึงการใชบ้ริการ ดงันั้นทางบริษทั
จะให้ความส าคญัมากในเร่ืองของการ Design หรือ UI/UX ของ แอพพลิเคขัน่ ให้มีความเขา้ใจง่าย 
และ Friendly User มีขั้นตอนเท่าท่ีจ าเป็น ไม่ยุ่งยาก อธิบายขั้นตอนต่างๆ โดยละเอียด นอกจากน้ีจะ
ให้ความส าคญักับระบบหลงับา้นและคุณภาพของ Customer Service เน่ืองจากเป็นส่วนหน่ึงของ
กระบวนการท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดประสบการณ์ หรือ Customer Experience ท่ีดีต่อธุรกิจเพิ่มขึ้น 
 

4.10.7 Physical Evidence (ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ) 
การสร้างส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของธุรกิจแอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” คือ การท่ีเรา

ให้ความส าคญัและใส่ใจในการสร้างแอพพลิเคชั่นท่ีมีความสวยงาม ใช้งานง่าย มีฟีเจอร์ต่างๆท่ี
เหมาะสมและเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการ นอกจากน้ีเรายงัมี Customer support 
ต่างๆ ให้ลูกคา้ติดต่อไดอ้ย่างรวดเร็วและไม่ยุ่งยาก เช่น การมีเบอร์โทรศพัทท่ี์สามารถติดต่อได ้24 
ชัว่มง, การมีไลน์ออฟฟิศเช่ียว ท่ีมีแอดมินคอยตอบขอ้สงสัยตลอดเวลา เพื่อเป็นการสร้าง Customer 
Experience ท่ีดีใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ 
 
 

4.11 AIDA model 
ธุรกิจเราจะใช้แผนการตลาด AIDA model เพื่อช่วยสร้างการรับรู้ถึงการเกิดขึ้นของ

สินคา้และบริการ ตอ้งการแสดงใหเ้ห็นถึงเหตุผลของการเกิดขึ้นของธุรกิจรวมถึงแสดงใหเ้ห็นคุณค่า
ท่ีผูใ้ชง้านจะไดรั้บจากสินคา้และบริการของธุรกิจของเรา 
 

4.11.1 Awareness 
- ท าบูธประชาสัมพนัธ์ตามโรงพยาบาลต่างๆ ทั้งโรงพยาบาลรัฐและเอกชน (ปีละ 4 

คร้ัง) 
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- ผลิต Content ท่ีน่าสนใจแชร์ผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ ในรูปแบบประชาสัมพนัธ์ 
โดยใช ้Influencer หรือบุคคลท่ีน่าเช่ือถือ มีภาพลกัษณ์สอดคลอ้งกบัธุรกิจ 

- ท า Spot โฆษณาผา่นส่ือวิทยตุามคล่ืนต่างๆ 

 
ภาพ 4.4 ตวัอยา่งการท าการตลาดใน AIDA model (Awareness) 
 

4.11.2 Interest 
- ส่ือสารให้เห็นถึงความเป็นมาท่ีท าให้เกิดแอพพลิเคชัน่ ให้ตระหนกัถึงส่ิงท่ีจะเกิดขึ้น

จากการท่ีประเทศไทยก าลงักา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอายแุละส่ือใหรู้้วา่แอพพลิเคชัน่ของเราคืออะไร 
- ส่ือสารดว้ย content ท่ีน่าจดจ าหรือจดจ าไดง้่าย เพื่อดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 
- แสดงใหเ้ห็นถึงความน่าเช่ือถือ จากรีวิวผูท่ี้เคยผา่นการใชง้านมาแลว้ 

 
ภาพ 4.5 ตวัอยา่งการท าการตลาดใน AIDA model (Interest) 
 

4.11.3 Desire 
- แสดงใหเ้ห็นถึงคุณค่าท่ีจะไดรั้บจากบริการของแอพพลิเคชัน่ 
- แสดงใหรู้้ถึงความรู้สึก "ห่วงใยคนในครอบครัว" และ "ความน่าเช่ือถือ" 
- ให้ขอ้มูลว่าแอพพลิเคชัน่ของเรา มีฟังก์ชัน่อะไรบา้ง และแต่ละฟังก์ชัน่มีประโยชน์

อยา่งไร ส่งผลใหผู้ใ้ชง้านไดป้ระโยชน์อยา่งไร 
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ภาพ 4.6 ตวัอยา่งการท าการตลาดใน AIDA model (Desire) 
 

4.11.4 Action 
- ท าวิธีการในการดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ง่ายท่ีสุด เช่น เพียงแค่หยบิมือถือมา scan qr 

code เพื่อดาวน์โหลด พร้อมกบัแสดงขั้นตอนอย่างละเอียดในการลงทะเบียนให้แก่ผูใ้ช้งาน หรือ
เพียงแค่การกด link ก็สามารถดาวน์โหลดไดเ้ลย 

- ใหสิ้ทธิพิเศษช่วงท าการตลาด สามารถทดลองใชฟ้รีได ้1 คร้ัง (โปรโมชัน่) 
- ช้ีแจงขอ้มูลต่างๆท่ีจ าเป็นใหแ้ก่ผูใ้ชง้านทราบอยา่งละเอียดและชดัเจน 

 
ภาพ 4.7 ตวัอยา่งการท าการตลาดใน AIDA model (Action) 
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บทที่ 5 
แผนกำรจัดกำร 

 
 

5.1 ท าเลที่ตั้ง 
บริษทั มิตรอาวุโส จ ากดั ถือว่าเป็นธุรกิจ Startup ท่ีให้บริการในรูปแบบแอพพลิเคชัน่ 

ผูจ้ดัท าจึงตอ้งการให้บริษทัมีการลงทุนน้อยท่ีสุดและตอ้งการปรับการบริหารจดัการองค์กรให้มี
ประสิทธิภาพท่ีสุด จึงพยายามใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่เพื่อมาต่อยอดให้เกิดผลประโยชน์มากท่ีสุด ดว้ย
การน าพื้นท่ีว่างของผูจ้ดัท าท่ีมีอยู่แลว้มาเป็นพื้นท่ีส านกังานของบริษทั โดยปราศจากค่าเสียโอกาส 
รวมถึงรูปแบบธุรกิจไม่มีความจ าเป็นตอ้งค านึงถึงรูปลกัษณ์และความสวยงามอยูแ่ลว้ 

 
ภาพ 5.1 ท าเลท่ีตั้ง จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
 

5.2 บทวิเคราะห์และระบุประเภททรัพยากรที่เกีย่วข้องเพ่ือสนับสนุนธุรกจิ 
บริษัท มิตรอาวุโส จ ากัด เป็นบริษัท Startup ท่ีจัดตั้ งขึ้ นใหม่ ท่ีให้บริการผ่าน

แอพพลิเคชัน่ จึงแบ่งช่วงของธุรกิจเป็น 2 ช่วงหลกั ไดแ้ก่ Development stage คือ ช่วงท่ียงัไม่เร่ิม
ก่อตั้งบริษทั เป็นช่วงท่ีเตรียมความพร้อมและพฒันาก่อนการเปิดให้บริการของธุรกิจ หลงัจากนั้นจะ
เขา้สู่ช่วงของ Startup stage ไดแ้ก่ ช่วงท่ีก่อตั้งบริษทัพร้อมจะทะเบียนบริษทัแลว้ เป็นช่วงท่ีจะเร่ิมมี



40 

 

รายไดเ้ขา้มา โดยในปีแรกอาจจะยงัติดลบอยู่ในช่วงน้ี และเม่ือมีอตัราการเติบโตของผูใ้ชง้านท่ีมาก
ขึ้น เป็นไปตามเป้าหมายมากขึ้น ก็จะกา้วเขา้สู่ช่วงท่ีกระแสเงินสดเป็นบวก (Early stage) ในท่ีสุด 

- ช่วงก่อนเร่ิมก่อตั้งบริษทั (Development stage) 
เป็นช่วงของการหาขอ้มูลทั้ง Primary data และ Secondary data เพื่อมาประเมินโอกาส

ทางธุรกิจรวมถึงวิเคราะห์ขอ้มูลตลาดและคู่แข่งทางการตลาดเพื่อมาวิเคราะห์และพฒันาต่อยอดจน
สามารถออกเป็นแอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโส การท าแผนการด าเนินธุรกิจ แผนการตลาดดงัท่ีกล่าวมา
ขา้งตน้แลว้ 

- ช่วงบริษทัตั้งใหม่ (Startup stage) 
บริษทั มิตรอาวุโส จ ากัด เร่ิมก่อตั้งบริษทัด้วยผูถื้อหุ้นทั้งหมด 3 คน โดยจะใช้เงิน

ลงทุนตามแผนท่ีวางไว้ทั้ งหมด 1,250,000 บาท โดยในช่วงน้ีจะมีทรัพยากรด้านบุคคลากรท่ี
เก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

ทรัพยากรบุคคลากรฝ่ายด าเนินงาน 
1. พนกังานธุรการ 1 อตัรา (Administrative) 
คุณสมบติั 
- วุฒิปริญญาตรีขึ้นไปในสาขาการตลาด หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
- มีทกัษะท่ีจ าเป็น ไดแ้ก่ สามารถใชโ้ปรแกรม Microsoft Excel, V-look up เป็นตน้ 
- มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
- มีทกัษะดา้นการตลาดออนไลน์และออฟไลน์จะพิจารณาเป็นพิเศษ 
หนา้ท่ี 
- จดัการตารางนดัหมายระหวา่งผูใ้ชง้านและพนกังานบริการ 
- เก็บขอ้มูลค าแนะหรือขอ้เสนอแนะจากกลุ่มผูใ้ชง้าน เพื่อน ามาวิเคราะห์และปรับปรุง 
- คิดแนวทางการตลาดใหม่ๆ คอยจบักระแสใหท้นักบัปัจจุบนั 
- คอยมองหาโอกาสและช่องทางใหม่ๆ อยูเ่สมอ 
2.พนกังานดูแลระบบหลงับา้น 1 อตัรา (Back end Developer) 
คุณสมบติั 
- วุฒิปริญญาตรีขึ้นไปในสาขาคอมพวเตอร์ หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
- มีทกัษะท่ีจ าเป็น ได้แก่ JavaScript, JQuery ,Node.JS, SQL, PHP, Python, C++ และ 

การใช ้framework ต่าง ๆ 
- หากมีประสบการณ์ในการท างานดา้นการดูแลระบบแอพพลิเคชั่นหรือการพฒันา

แพลตฟอร์มมาก่อน จะพิจารณาเป็นพิเศษ 
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หนา้ท่ี 
- คอยดูแลจดัการระบบหลงับา้น เม่ือเกิดปัญหา 
- พฒันาระบบใหเ้กิดความเสถียรอยูเ่สมอ 
- จดัท า database และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ต่อ (data analysis) 
3.ทรัพยากรฝ่ายสนบัสนุน (นกับญัชี – outsource) 
หนา้ท่ี 
- จดัท ารายงานผลการวิเคราะห์การด าเนินงาน 
- จดัท างบการเงิน ปิดงบรายเดือน 
- ตรวจสอบการบนัทึกบญัชี 
- วางแผนและจดัท างบประมาณประจ าปี การวางแผนภาษีของบริษทั 

 
ตาราง 5.1 แสดงสินทรัพย์ถาวรท่ีใช้ในการด าเนินงาน 

ช่ืออุปกรณ์ ราคาต่อหน่วย จ านวน 
(หน่วย) 

คอมพิวเตอร์ส านกังาน 25,000 3 
เคร่ืองถ่ายเอกสาร 3,000 1 
โต๊ะเกา้ส านกังาน 2,000 5 
เคร่ืองปรับอากาศ 20,000 2 
อุปกรณ์เบด็เตลด็ 5,000 1 
ชุดฟอร์มพนกังาน 220 45 
สินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 750,000 1 
รวมเป็นเงิน 892,900 
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บทที่ 6 
กำรบริหำรและกำรจัดกำรองค์กร 

 
 

6.1 รายละเอยีดผู้ภือหุ้นและผู้บริหาร 
บริษทั มิตรอาวุโส จ ากดั ประกอบธุรกิจดา้นแอพพลิเคชัน่ท่ีให้บริการพาผูสู้งอายุไป

สถานพยาบาล จดัท าขึ้นดว้ยเงินลงทุนทั้งส้ิน 1,250,000 บาท โดยมีจ านวนผูถื้อหุ้นทั้งหมด 3 คน มี
การจดัสรรหุ้นจ านวน 250,000 หุ้น ในราคาหุ้นละ 5 บาท นโยบายของธุรกิจมุ่งเน้นในการด าเนิน
ธุรกิจเงินสดเป็นหลกั 
 
ตาราง 6.1 แสดงรายช่ือผู้ถือหุ้นและสัดส่วนของผู้ถือหุ้น 

ล าดับที่ ช่ือผู้ร่วมทุน จ านวน
หุ้น 

สัดส่วน 
(%) 

เงินลงทุน 
(บาท) 

1 นายธนภทัร กาญจนพยฆั 150,000 60 750,000 
2 นางสาวฝันปานขวญั พชัรอภิธญัญ์ 50,000 20 250,000 
3 นายชานนท ์บุญนิตย ์ 50,000 20 250,000 

รวม 250,000 100 1,250,000 
 
 

6.2 โครงสร้างองค์กร (Organization chart) 
เน่ืองจากบริษัท มิตรอาวุโส จ ากัด เป็นบริษัทจัดตั้ งใหม่ บริษัทมีแนวคิดท่ีจะใช้

ทรัพยากรท่ีมีอย่างจ ากัดให้เกิดประโยชน์สูงท่ีสุด ดังนั้ นจึงเลือกใช้การบริหารแบบ Lean 
management หรือการปรับลดทรัพยากรท่ีไม่จ าเป็นออกให้ไดม้ากท่ีสุด เหลือไวแ้ต่กิจกรรมหลกัท่ี
จ าเป็นต่อธุรกิจเท่านั้น 
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ภาพ 6.1 Organization Chart 
 

โดยบริษทั มิตรอาวุโส จ ากดั มีนโยบายให้อตัราจา้งงานของพนกังานมีการเติบโตขึ้น
ทุกปี โดยมีอตัราการเติบโตท่ีร้อยละ 5 ต่อปี (เพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการท างาน) รวมถึงสวสัดิการ
ดา้นประกนัสังคมอยูท่ี่ 750 บาทต่อเดือน 
 
ตาราง 6.2 แสดงอตัราจ้างงานทรัพยากรบุคคลากรภายในบริษัท 

ต าแหน่ง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จ านวน 
(คน) 

อัตราจ้าง (บาท/
เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

อัตราจ้าง (บาท/
เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

อัตราจ้าง (บาท/
เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

อัตราจ้าง (บาท/
เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

อัตราจ้าง (บาท/
เดือน) 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 40,000 1 42,000 1 44,100 1 46,305 1 48,620 
Administrative 1 22,000 1 23,100 2 24,255 2 25,468 2 26,741 
Back end Developer 1 22,000 1 23,100 1 24,255 1 25,468 1 26,741 
รวมรายเดือน 3 84,000 3 88,200 4 92,610 4 97,241 4 102,103 
ประกนัสังคม 3 27,000 3 27,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 
รวมรายปี 3 1,035,000 3 1,085,400 4 1,147,320 4 1,202,886 4 1,261,230 
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บทที่ 7 
แผนกำรเงิน 

 
 

7.1 โครงสร้างและนโยบายทางการเงิน 
บริษทั มิตรอาวุโส จ ากัด เป็นบริษทัท่ีเป็นบริการพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาล ท่ี

ใหบ้ริการผา่นช่องทางแอพพลิเคชัน่ จึงจ าเป็นตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรท่ีเป็นสินทรัพยไ์ม่มีตวัตนรวมอยู่
ดว้ยและมีนโยบายมุ่งเนน้การท าธุรกิจเงินสดเป็นหลกั มีนโยบายปันผลให้ผูถื้อหุ้นท่ีร้อยละ 70 โดย
จะปันผลคร้ังแรก ณ ปีท่ี 4 ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ รวมถึงไม่เปล่ียนแปลงเงิน
ลงทุนระหวา่งด าเนินธุรกิจ 5 ปีแรก และทางบริษทัไม่มีการกูเ้งินใด ๆ ทั้งส้ิน 
 
ตาราง 7.1 ตารางแสดงงบประมาณการลงทุนในโครงการ 

รายการการลงทุน จ านวนเงิน 
(บาท) 

แหล่งเงินทุน(บาท) 

เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร  892,900 
สินทรัพยไ์ม่มีตวัตน (ลิขสิทธ์ิ software, Application, 
website) 

750,000  

อุปกรณ์ส านกังาน 133,000  
อุปกรณ์เบด็เตลด็ 9,900  
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  66,000 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000  
ค่าจา้งผูอ้บรมพนกังานบริการ 50,000  
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 6,000  
เงินทุนหมุนเวียน  291,100 
เงินลงทุนหมุนเวียนก่อนการด าเนินงาน 291,100  
รวมเป็นเงิน 1,250,000 1,250,000 
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7.2 การประมาณการรายได้ 
รายไดห้ลกัของโครงการมาจากผูใ้ชง้านท่ีเขา้มาใชบ้ริการของแอพพลิเคชัน่ โดยมาจาก 

3 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ การให้บริการพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาล การสมคัรสมาชิกของผูใ้ชบ้ริการ
และช่องทางสุดท้ายมาจากการเปิดให้เช้าพื้นท่ีในแอพพลิเคชั่นเพื่อโฆษณา โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

7.2.1 การให้บริการพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาล จะเร่ิมจากผูจ้ ัดท าได้คาดการณ์
จ านวนผูใ้ชง้าน 5 ปี อยูป่ระมาณ 7,800 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 0.65 ของจ านวนประชากรผูสู้งอายุใน
ประเทศไทย โดยในปีแรกคาดการณ์ว่าจะมีผูใ้ช้งานเร่ิมท่ีร้อยละ 40 ของคาดการณ์ผูใ้ช้งาน 5 ปี 
(ประมาณ 3,120 คน) ซ่ึงราคาใหบ้ริการจะอยู่ท่ี 250 บาทต่อชัว่โมง (ก าหนดขั้นต ่าของการใชบ้ริการ 
3 ชัว่โมงต่อคร้ัง) และธุรกิจน้ีจะคิดอตัราการเติบโตเท่ากบัร้อยละ 15 ของแต่ละปี ตลอดระยะเวลา 5 
ปี 

7.2.2 การคิดค่าบริการจากการสมคัรสมาชิก ไดแ้ก่ การเก็บค่าบริการแบบ Freemium ท่ี
มีค่าสมคัรสมาชิกอยู่ท่ี 499บาทต่อคน ซ่ึงผูท่ี้สมคัรสมาชิกจะไดรั้บสิทธิพิเศษ เช่น สามารถเพิ่มอายุ
การเก็บขอ้มูลรายงานรายละเอียดของแพทยท่ี์ไดจ้ากการใชบ้ริการอีก 1 ปี เป็นตน้ โดยคาดการณ์วา่
ในปีแรกจะยงัไม่มีการสมคัรสมาชิกและตั้งแต่ปีท่ี 2 เป็นตน้ไปจะมีผูส้มคัรสมาชิกเป็นจ านวนร้อย
ละ 20 ของผูใ้ชง้านแต่ละปี 

7.2.3 การให้เช่าพื้นท่ีเพื่อโฆษณา ไดแ้ก่ แอพพลิเคชัน่มิตรอาวุโสจะเปิดให้มีส่วนของ
การโฆษณา เพื่อให้ผลิตภณัฑ์อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งได้โฆษณาผลิตภณัฑ์ของตนเองภายในแอพพลิเคชั่น
ของเรา ซ่ึงอตัราการคิดค่าเช่าพื้นท่ีคาดการณ์ไวอ้ยู่ท่ี 3,000 บาทต่อเดือนและมีการเช่าพื้นท่ีทุกเดือน
ตั้งแต่ปีท่ี 2 เป็นตน้ไป 
 
ตาราง 7.2 ตารางแสดงรายละเอยีดการคาดการณ์รายได้ในช่วง 1-5 ปี 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

บริการพาผู้สูงอายุไป
สถานพยาบาล 

     

จ านวนผูใ้ชบ้ริการ 
(ชัว่โมง) 

9,300 10,700 12,300 14,200 16,300 

ราคา (ชัว่โมง) 250 250 250 250 250 
ตน้ทุน 80 80 80 80 80 
รายได ้ 1,581,000 1,819,000 2,091,000 2,414,000 2,771,000 
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บริการรูปแบบ Freemium      
จ านวนผูส้มคัรสมาชิก 
(คน) 

- 428 514 616 740 

ราคาค่าสมคัรสมาชิก 499 499 499 499 499 
ตน้ทุน 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
รายได ้ (6,000) 207,572 250,486 301,384 363,260 
เช่าพื้นท่ี (Ads banner)      
จ านวนการเช่าพื้นท่ี (ราย
เดือน) 

- 12 12 12 12 

ราคา (เดือน) 3,000 3,000 3,000 5,000 5,000 
รายได ้ - 36,000 36,000 60,000 60,000 
รวมรายได้สุทธิ 1,575,000 2,062,572 2,377,486 2,775,384 3,194,260 

 
7.2.4 ผูจ้ดัท าวิเคราะห์ความอ่อนไหวส าหรับโครงการลงทุนตามแผนธุรกิจในส่วนของ

ขอ้มูลประมาณการยอดขาย โดยแบ่งออกเป็น 3 เหตุการณ์ รายละเอียดดงัตารางท่ี 7.3 
 
ตาราง 7.3 แสดงรายได้รวมของแต่ละเหตุการณ์ 

เหตุการณ์ท่ีมี
โอกาสเกดิขึน้ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 โอกาส 

ยอดขายลดลงร้อย
ละ 20 

1,264,800 1,662,058 1,913,989 2,237,107 2,572,208 50 

ยอดขายปกติ 1,575,000 2,062,572 2,377,486 2,775,384 3,194,260 30 
ยอดขายเพิ่มขึ้นร้อย
ละ 20 

1,897,200 2,475,086 2,852,983 3,325,661 3,828,312 20 

 
เหตุการณ์ท่ี 1 ยอดขายลดลงร้อยละ 20 โดยผูจ้ดัท าคาดว่ามีโอกาสเกิดเหตุการณ์น้ีร้อย

ละ 50 ซ่ึงจะสามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ดว้ยอตัราคิดลดท่ีร้อยละ 12 เท่ากบั 7.57 ลา้น
บาท มีอัตราผลตอบแทนโครงการ (IRR) เท่ากับร้อยละ 77.69 และคาดว่าจะสามารถคืนทุนได้
ภายในระยะเวลา (PB) 41 เดือน 
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เหตุการณ์ท่ี 2 ยอดขายปกติ โดยผูจ้ดัท าคาดวา่มีโอกาสเกิดเหตุการณ์น้ีร้อยละ 30 ซ่ึงจะ
สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ดว้ยอตัราคิดลดท่ีร้อยละ 12 เท่ากบั 23.95 ลา้นบาท มีอตัรา
ผลตอบแทนโครงการ (IRR) เท่ากบัร้อยละ 128.33 และคาดวา่จะสามารถคืนทุนไดภ้ายในระยะเวลา 
(PB) 26 เดือน เป็นเหตุการณ์ท่ีใชป้ระเมินแผนธุรกิจในโครงการน้ี 

เหตุการณ์ท่ี 3 ยอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 โดยผูจ้ดัท าคาดว่ามีโอกาสเกิดเหตุการณ์น้ี
ร้อยละ 20 ซ่ึงจะสามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ดว้ยอตัราคิดลดท่ีร้อยละ 12 เท่ากบั 80.98 
ลา้นบาท มีอตัราผลตอบแทนโครงการ (IRR) เท่ากบัร้อยละ 193.78 และคาดวา่จะสามารถคืนทุนได้
ภายในระยะเวลา (PB) 19 เดือน 
 
 

7.3 การประมาณการต้นทุน 
 
ตาราง 7.4 ตารางแสดงต้นทุนการด าเนินงาน 

รายการ รายจ่าย 
(เดือน) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่าย 14,882 178,584 178,584 178,584 178,584 178,584 
ค่าน ้า/ไฟ 4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
ค่า Cloud server 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่า Internet 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าโทรศพัท ์ 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าบ ารุงรักษาระบบ 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าเบด็เตลด็ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
รวม 27,982 335,784 335,784 335,784 335,784 335,784 

 
บริษทั มิตรอาวุโส จ ากดั มีแผนการลงทุนดา้นการตลาดแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

การตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นการท าการตลาดผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น เฟสบุ๊ก , 
ต๊ิกต๊อก, อินสตราแกรม เป็นตน้ โดยจะเฉล่ียลงทุน 5,000 บาทต่อเดือน เพิ่มอตัราเงินลงทุนร้อยละ 
20 ทุกปี รวมถึงการใช้อินฟลูเอ็นเซอร์ในการท าการตลาดท่ีใช้เงินลงทุนเฉล่ีย 3 ,000 บาทต่อเดือน 
และการตลาดผา่นช่องทางออฟไลน์  จะเป็นส่วนของการออกบูธประชาสัมพนัธ์ตามโรงพยาบาลทั้ง
ภาครัฐและเอกชน โดยค่าใชจ่้ายท่ีก าหนดจะอยูป่ระมาณ 15,000 บาทต่อคร้ัง (4 คร้ังต่อปี) 
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ตาราง 7.5 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การตลาดผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 

     

โซเชียลมีเดีย 60,000 72,000 86,400 103,680 124,416 
อินฟลูเอ็นเซอร์ 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
การตลาดผ่าน
ช่องทางออฟไลน์ 

     

การออกบูธตาม
โรงพยาบาล 

60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวม 156,000 168,000 182,400 199,680 220,416 
 
 

7.4 งบก าไรขาดทุน 
 
ตาราง 7.6 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้      
รายไดจ้ากการขายสินคา้
และบริการ 

2,325,000 2,924,572 3,367,486 3,917,384 4,504,260 

หกั-ตน้ทุนสินคา้และบริการ 750,000 862,000 990,000 1,142,000 1,310,000 
ก าไรขั้นต้น 1,575,000 2,062,572 2,377,486 2,775,384 3,194,260 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน      
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน 

66,000 - - - - 

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 1,383,100 1,299,600 1,370,520 1,435,086 1,502,430 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 156,000 168,000 182,400 199,680 220,416 
รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

1,605,100 1,467,600 1,552,920 1,634,766 1,722,846 
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ก าไรจากการด าเนินงาน (24,100) 600,972 830,566 1,146,618 1,477,414 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน      
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหกัภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 

(24,100) 600,972 830,566 1,146,618 1,477,414 

ภาษี      
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
20% 

(4,820) 120,194 166,113 229,324 295,483 

ก าไรสุทธิ (19,280) 480,778 664,453 917,294 1,181,931 
หกั-เงินปันผลจ่าย - - - (642,106) (827,352) 
ก าไรหลงัจากจ่ายเงินปันผล (19,280) 480,778 664,453 275,188 354,579 
ก าไรสะสม (19,280) 461,498 1,125,950 1,401,139 1,755,718 

 
 

7.5 งบกระแสเงินสด 
 
ตาราง 7.7 ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

      

ก าไรสุทธิ - (19,280) 480,778 664,453 917,294 1,181,913 
ค่าเส่ือมราคาและค่าตดั
จ าหน่าย 

- 178,580 178,580 178,580 178,580 178,580 

เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - - - - - - 
ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - - 
รวม กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

- 159,300 659,358 843,033 1,095,874 1,360,511 



50 

 

กระแสเงินสดจากการลงทุน       

เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 892,900 - - - - - 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 66,000 - - - - - 
รวม กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

958,900 - - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา
เงิน 

      

เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร - - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 1,250,000 - - - - - 
เงินสดรับจากรัฐบาล - - - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - - (642,106) (827,352) 
รวม กระแสเงินสดจากการ
จัดหารเงิน 

1,250,000 - - - (642,106) (827,352) 

กระแสเงินสดสุทธิ 291,100 159,300 659,358 843,033 453,768 533,159 
กระแสเงินสดตน้งวด - 291,100 450,400 1,109,758 1,952,790 2,406,559 
กระแสเงินสดปลายงวด 291,100 450,400 1,109,758 1,952,790 2,406,559 2,939,718 

 
 

7.6 งบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตาราง 7.8 ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์       

สินทรัพย์หมุนเวียน       
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 291,100 450,400 1,109,758 1,952,790 2,406,559 2,939,718 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - - - - - - 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 291,100 450,400 1,109,758 1,952,790 2,406,559 2,939,718 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน       
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สินทรัพยถ์าวร 892,900 892,900 892,900 892,900 892,900 892,900 

เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม - 178,580 357,160 535,740 714,320 892,900 
รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 958,900 780,320 601,740 423,160 244,580 66,000 
รวมสินทรัพย์ 1,250,000 1,230,720 1,711,498 2,375,950 2,651,139 3,005,178 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น       

หนีสิ้นหมุนเวียน       

เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - - 
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน       
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 
รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน - - - - - - 
รวมหนีสิ้น - - - - - - 

ส่วนของผู้ถือหุ้น       
ทุนหุน้สามญั 1,250,000 1,250,000 1,250,000 1,250,000 1,250,000 1,250,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจากรัฐบาล - - - - - - 
ก าไรสะสม - (19,280) 461,498 1,125,950 1,401,139 1,755,718 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 1,250,000 1,230,720 1,711,498 2,375,950 2,651,139 3,005,718 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือ
หุ้น 

1,250,000 1,230,720 1,711,498 2,375,950 2,651,139 3,005,718 
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7.7 การประเมินความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ 
 
ตาราง 7.9 THE FINANCIAL FEASIBILITY CANVAS 

 
บริษทั มิตรอาวุโส จ ากดั เกิดการการท่ีประเทศไทยก าลงักา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุและ

แนวโน้มการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง บริการของเราจึงเล็งเห็นโอกาสน้ี รวมไปถึงการท่ีผูจ้ดัท าพบ
ปัญหาน้ีโดยตรงในเร่ืองของการไม่มีเวลาพาผูสู้งอายุไปสถานพยาบาลและความยุ่งยากในการพา
ผูสู้งอายุไปสถานพยาบาลในแต่ละคร้ัง จึงเกิดเป็นแนวคิดเพื่อช่วยอ านวยความสะดวกในเร่ืองของ
เวลาและช่วยลดความยุง่ยากในการไปสถานพยาบาลและจากการประเมินความเป็นไปไดใ้นธุรกิจน้ี 
พบวา่มีโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ 
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บทที่ 8 
แผนกำรรับมือต่อควำมเส่ียงและกำรเติบโต 

 
 

จากการวิเคราะห์การประเมินความเส่ียงและแผนรองรับความเส่ียงของธุรกิจ
แอพพลิเคชัน่ “มิตรอาวุโส” ทั้ง 4 ดา้น สามารถวิเคราะห์ได ้ดงัน้ี 

Strategic Risk : S หรือความเส่ียงด้านกลยุทธ์ ในท่ีน้ีกลยุทธ์ของธุรกิจทั้ งในส่วน 
Corporate level strategy,   Business unit level strategy และ  Functional level strategy ท่ีวางแผนไว้
อาจเกิดความผิดพลาดในการวิเคราะห์ขอ้มูล เช่น ขอ้มูลพฤติกรรมของผูใ้ชบ้รืการเปล่ียนแปลงไป 
ท าให้ผลวิเคราะห์ไม่เป็นปัจจุบนั ท าให้กลยุทธ์ท่ีวางไว ้ไม่สามารถน ามาใชไ้ดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
เกิดความเส่ียงต่อธุรกิจ 

แนวทางป้องกนั : วิเคราะห์ตลาดและติดตามแนวโนมของตลาดอย่างสม ่าเสมอ อย่าง
นอ้ยทุก 3 เดือน เพื่อให้ทนัต่อสถานการณ์ปัจจุบนั และท าให้สามารถเตรียมพร้อมและปรับเปล่ียน
กลยทุธ์ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

Operational Risk : O หรือความเส่ียงด้านการด าเนินงาน เช่น ปัญหาการขดัขอ้งของ
แอพพลิเคชั่น, ปัญหาการคัดเลือกพนักงานอาจไม่ตรงตามท่ีต้องการ, ความยุ่งยากระหว่างการ
ฝึกอบรม, การเก็บฐานขอ้มูลของลูกคา้ เป็นตน้ 

แนวทางป้องกัน : จะต้องมีฝ่ายเทคโนโลยีท่ีมีความรู้ความสามารถ โดยมีการ 
Maintenance ระบบอย่างสม ่าเสมอเพื่อป้องกันการเกิดเหตุขดัขอ้ง, ระบุ Qualifications ในการรับ
พนักงานชัดเจน, มีการฝึกอบรมพนักงานอย่างสม ่าเสมอทุก 3 เดือนรวมถึงเกณฑ์วดัผลหลงัการ
ฝึกอบรม และมี KPI ท่ีใชส้ าหรับพนกังาน, มีระบบท่ีใหผู้ใ้ชบ้ริการเขียนรีวิวหรือขอ้เสนอแนะ 

Financial Risk : F หรือความเส่ียงด้านการเงิน ได้แก่ การประมาณงบประมาณท่ีไม่
รอบคอบ เช่น ประมาณการจา้งพนกังานท่ีนอ้ยเกินไปไม่เหมาะสมกบัความเป็นจริง หรือการใชง้บ
การตลาดสูงเกินกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้

แนวทางการแก้ไข : ควรตรวจสอบงบการเงินอยู่เสมอ และหากเกิดจ้อผิดพลาด
บ่อยคร้ังอาจจะจา้งบริษทัตรวจสอบบญัชีท่ีมีความช านาญเฉพาะมาเป็นท่ีปรึกษา 

Compliance Risk : C หรือความเส่ียงด้านการปฏิบติัตามกฎหมาย/กฎระเบียบ ได้แก่ 
กฎหมาย PDPA หรือ พรบ.คุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล ในท่ีน้ีเน่ืองจากในแอพพลิเคชัน่ของเราจะตอ้ง



54 

มีการเก็บขอ้มูลส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการอาจจะท าให้เกิดปัญหากฎหมายน้ีได ้รวมไปถึงความเส่ียง
กฎหมายดา้นสัญญาจา้งพนกังาน 

แนวทางการแก้ไข : จดัท าให้หน้าลงทะเบียนของแอพพลิเคชั่นมีการยินยอมรับการ
เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล โดยทางบริษทัอาจจะขอค าปรึกษาจากนักกฎหมายท่ีมีความเช่ียวชาญใน
ดา้นน้ีเพื่อจดัท าใหค้รอบคลุมมากท่ีสุด รวมถึงปรึกษาในดา้นการเขียนสัญญาจา้งใหรั้ดกุมมากท่ีสุด 

ผูจ้ดัท าก าหนดแผนในระยะยาว โดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มจ านวนผูใ้ชง้านดว้ยการสร้าง
การรับรู้และการบอกต่อ ซ่ึงจะพยายามสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่แอพพลิเคชัน่เสมอ รวมไปถึงการ
สร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดว้ยการพฒันาฟังก์ชัน่ต่างๆ ภายในแอพพลิเคชัน่ให้ตอบสนอง
ความตอ้งการต่อกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด การเพิ่มพาร์ทเนอร์ท่ีเก่ียวขอ้งทางธุรกิจให้มากขึ้น 
ครอบคลุมกระจายเป็นวงกวา้ง โดยบริษทัจะน าเสนอแผนธุรกิจกบัทั้งภาครัฐบาลและภาคเอกชน 
ไดแ้ก่ กลุ่มของโรงพยาบาล กลุ่มของธุรกิจการคมนาคมสาธารณะ เป็นตน้ เพื่อขยายธุรกิจให้เขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดเ้พิ่มมากขึ้น นอกจากน้ีจะยงัพยายามคิดคน้รูปแบบธุรกิจใหม่ๆ ต่อยอดอยู่เสมอเพื่อ
สร้างการเติบโตอยา่งย ัง่ยนืของบริษทั มิตรอาวุโส จ ากดั 
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