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แผนธุรกิจ “คลินิกลอ้มรัก: คลินิกเด็กและครอบครัว” น้ี ส ำเร็จลุล่วงได้ดว้ยควำมกรุณำ
และกำรสนับสนุนจำกบุคคลและองค์กรหลำยฝ่ำย ผูจ้ัดท ำขอขอบพระคุณเป็นอย่ำงสูงไว ้ณ โอกำสน้ี 
ขอขอบพระคุณ ดร. ตรียุทธ พรหมศิริ ต ำแหน่งหัวหน้ำภำควิชำสำขำภำวะผู ้ประกอบกำรและ
นวัตกรรม ของวิทยำลัยกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยมหิดล อำจำรย์ที่ปรึกษำสำรนิพนธ์  ที่กรุณำให้
ค ำแนะน ำ ค ำปรึกษำ และขอ้เสนอแนะอันทรงคุณค่ำ ตลอดจนกำรตรวจทำนและแก้ไขขอ้บกพร่อง
ต่ำงๆ ในงำนวิจยัน้ีดว้ยควำมเอำใจใส่ เพื่อให้สำรนิพนธ์ฉบบัน้ีมีควำมสมบูรณ์มำกที่สุด 

ขอขอบพระคุณคณำจำรย ์ประจ ำมหำวิทยำลยักำรจัดกำร มหำวิทยำลยัมหิดลทุกท่ำน ที่
ได้ประสิทธ์ิประสำทควำมรู้และทักษะในกำรท ำวิจัยและจัดท ำแผนธุรกิจ  ตลอดจนให้ก ำลังใจใน
กำรศึกษำและท ำงำนวิจยัน้ี ขอขอบพระคุณ เจำ้หนำ้ที่ ผูป้กครองที่มำใชบ้ริกำรคลินิกเด็กหมอมำนิตำ-
หมอชำลินี ที่กรุณำสละเวลำให้ขอ้มูลอนัเป็นประโยชน์และให้ขอ้เสนอแนะที่ช่วยให้กำรจัดท ำแผน
ธุรกิจและกำรวิจัยน้ีมีควำมสมบูรณ์มำกยิ่งข้ึน ขอขอบพระคุณ ดร.วสุ กีรติวุฒิเศรษฐ์ อำจำรย์และ
ผูเ้ช่ียวชำญด้ำนกำรบริหำรธุรกิจและกำรเงินส ำหรับผูป้ระกอบกำร ที่กรุณำสละเวลำมำให้ค ำแนะน ำ
และให้ค ำปรึกษำในเร่ืองแผนธุรกิจกำรเงิน ที่ท ำให้เร่ืองที่เขำ้ใจยำกและน่ำกลวั เป็นเร่ืองที่เขำ้ใจง่ำย 
และเกิดแผนกำรเงินในเล่มน้ีออกมำ 

สุดท้ำยน้ี ขอขอบพระคุณทุกท่ำนที่ไม่ได้เอ่ยนำม ที่มีส่วนช่วยเหลือและสนับสนุนใน
กำรท ำวิจัยน้ี ผูว้ิจัยหวงัเป็นอย่ำงยิ่งว่ำแผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท้ี่สนใจท ำธุรกิจ หำก
งำนวิจยัครั้ งน้ีมีขอ้บกพร่องประกำรใด ผูว้ิจยัขอนอ้มรับดว้ยควำมเต็มใจและอภยั ณ ที่น้ีดว้ย 
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งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายกิจการคลินิกเด็กและ
ครอบครัวในจังหวดัสมุทรสาคร โดยมีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ การแข่งขนั และความ
ตอ้งการของตลาด เพื่อน ามาพฒันากลยุทธ์และแผนปฏิบตัิการในการขยายกิจการ จากการศึกษาพบว่า 
อุตสาหกรรมสุขภาพมีแนวโน้มการเติบโตที่ดี โดยเฉพาะอย่างยิ่งหลงัจากสถานการณ์การระบาดของ
โควิด-19 ผู ้คนมีความตระหนักและใส่ใจในการดูแลสุขภาพมากข้ึน นอกจากน้ี การเติบโตของ
เทคโนโลยีและนโยบายภาครัฐที่ส่งเสริมการลงทุนในธุรกิจสุขภาพ ยงัเป็นปัจจยัสนับสนุนการเติบโต
ของตลาด ประกอบกับเดิม ผูว้ิจัยได้เปิดคลินิกเด็กอยู่แลว้และมีแนวโน้มของผูใ้ช้บริการที่มากข้ึน มี
รายได้ที่มากข้ึน อย่างไรก็ตาม คลินิกยงัประสบปัญหาเร่ืองพื้นที่จ  ากัดและความแออดั ซ่ึงส่งผลต่อ
ความพึงพอใจของผูร้ับบริการ  จึงเห็นโอกาสในการขยายสาขาคลินิกเด็กและเพื่อครอบคลุมให้สามารถ
ดูแลกลุ่มเป้าหมายให้ได้กว้างข้ึนและสอดคลอ้งกับเทรนการดูแลสุขภาพ ในสาขาใหม่จึงได้ท าการ
ขยายกลุ่มลูกคา้ เพิ่มการดูแลสุขภาพของคนในครอบครัว จึงคิดแผนธุรกิจคลินิกเด็กและครอบครัว 
"ลอ้มรัก" มีจุดแข็งที่โดดเด่น คือ ความเช่ียวชาญของทีมแพทยเ์ฉพาะทาง บริการที่เป็นมิตรและใส่ใจ 
และช่ือเสียงที่ดีจากการบอกต่อของลูกคา้ 

ดังนั้น การขยายกิจการคลินิกจึงเป็นโอกาสในการแก้ไขปัญหาและขอ้จ ากัด รวมถึงเพิ่ม
รายได้และสร้างความยัง่ยืนให้กับธุรกิจ โดยแผนการขยายกิจการจะมุ่งเน้นการเพิ่มพื้นที่บริการ แยก
โซนการตรวจ และขยายกลุ่มเป้าหมายไปยงัผู ้ใหญ่และผู ้สูงอายุ เพื่อตอบสนองความต้องการด้าน
สุขภาพเชิงป้องกนัและส่งเสริมสุขภาพที่เพิ่มข้ึน งานวิจยัน้ีไดท้ าการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ
โดยใชเ้คร่ืองมือต่างๆ เช่น Porter's Five Forces Model และ PESTEL Analysis เพื่อระบุจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และภยัคุกคาม นอกจากน้ี ยงัได้ท าการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) เพื่อท า
ความเขา้ใจกิจกรรมต่างๆ ที่สร้างคุณค่าให้กบัธุรกิจ 

ผลการวิจยัช้ีให้เห็นว่า การขยายกิจการคลินิกเด็กและครอบครัวในจังหวดัสมุทรสาครมี
ความเป็นไปได้สูง หากมีการวางแผนและด าเนินการอย่างรอบคอบ โดยให้ความส าคญักับการพฒันา
คุณภาพบริการ การสร้างความแตกต่าง การใชเ้ทคโนโลยี และการบริหารจดัการความเส่ียง 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ภำพรวมอุตสำหกรรม 
อุตสาหกรรมสุขภาพทั่วโลกก าลังก้าวเข้าสู่ยุคแห่งการเปล่ียนแปลงครั้ งส าคัญ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งภายหลงัจากการระบาดของโควิด-19 ที่เป็นตวัเร่งให้เกิดการตื่นตวัดา้นสุขภาพ
และการน าเทคโนโลยีมาประยุกตใ์ช้อย่างกวา้งขวาง ผูค้นทัว่โลกหันมาใส่ใจสุขภาพของตนเองมาก
ข้ึน มีความต้องการบริการด้านสุขภาพที่หลากหลายและมีคุณภาพสูงข้ึน นอกจากน้ี ยงัเกิดเทรนด์
การดูแลสุขภาพเชิงป้องกันและการเสริมสร้างภูมิ คุม้กัน ซ่ึงเทคโนโลยีอย่างปัญญาประดิษฐ์ (AI) 
และ telehealth เขา้มามีบทบาทส าคญัในการยกระดบัการบริการ การรักษา และการดูแลผูป่้วย 

ประเทศไทยเองก็ไม่น้อยหน้า มีนโยบายส่งเสริมการเป็นศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติ 
(Medical Hub) และศูนยก์ลางการผลิตเคร่ืองมือแพทยใ์นอาเซียน พร้อมทั้งผลตอบรับในการรับมือ
กับสถานการณ์โควิดที่ค่อนขา้งดี จึงยิ่งเพิ่มความเช่ือมัน่ในสาธารณสุขของประเทศอีกดว้ย ซ่ึงเป็น
แรงดึงดูดการลงทุนทั้ งจากภาครัฐและเอกชน และในช่วง 10 ปีข้างหน้า อุตสาหกรรมสุขภาพมี
แนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มบริการสุขภาพส าหรับเด็ก แมว้่าประเทศ
ไทยจะก าลงัก้าวเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ แต่ภายหลงัสถานการณ์ระบาดของโรคโควิด ที่เช้ือไวรัสที่เรา
เคยคิดว่าไม่รุนแรง สามารถสร้างความรุนแรงและการสูญเสียให้กับคนที่เรารักได ้ท าให้ผูป้กครอง
หันมาให้ความส าคญักบัสุขภาพของบุตรหลานเป็นอย่างมาก น่ีคือโอกาสส าคญัส าหรับธุรกิจคลินิก
เด็กในการขยายตวัและตอบสนองความตอ้งการที่เพิ่มข้ึน 

ตวัผูว้ิจัยเองก็เช่นกัน เดิมที่เคยเปิดคลินิกเด็ก ก็พบว่าภายหลงัสถานการณ์โควิด ยอด
ผูร้ับบริการมากข้ึนและผูป้กครองก็เร่ิมสนใจและใส่ใจในการเสริมสร้างภูมิคุม้กันด้วยวคัซีนเสริม
มากกว่าเดิม เพราะกลวัความรุนแรงภายหลงัการติดเช้ือนั้นๆ ดังนั้นจึงเป็นโอกาสดีที่ทางคลินิกจะ
เพิ่มช่วงเวลาในการให้บริการ และเพิ่มบริการให้กบักลุ่มผูป้กครองเพื่อให้มีความครอบคลุมมากข้ึน
ส าหรับทุกคนในครอบครัว  
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1.2 ภำพรวมธุรกิจ 
แผนธุรกิจน้ีเกิดข้ึนจากประสบการณ์ตรงของผูเ้ขียนในการบริหารคลินิกเด็กแห่งหน่ึง

ในจงัหวดัสมุทรสาคร เป็นอาคารพาณิชย ์ 1 คูหา ติดริมถนน ไม่มีที่จอดรถเป็นสัดส่วน แต่อาศยัการ
จอดรถขา้งฟุตบาทของถนน ซ่ึงปัจจุบนัได้รับการตอบรับที่ดีและความไวว้างใจจากลูกคา้มาอย่าง
ต่อเน่ือง อย่างไรก็ตาม ดว้ยพื้นที่จ  ากดัและจ านวนผูใ้ชบ้ริการที่เพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ท าให้เกิดปัญหา
ความแออัดและข้อจ ากัดในการให้บริการที่มีคุณภาพ  จากประสบการณ์และโอกาสทางธุรกิจ
ดังกล่าว ผูเ้ขียนจึงมีแนวคิดที่จะเปิดคลินิกเด็กแห่งใหม่ เพื่อขยายขีดความสามารถในการรอ งรับ
ผูป่้วย พฒันาคุณภาพการบริการ และสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กบัทั้งเด็กและผูป้กครอง และในแผน
ธุรกิจใหม่น้ีมีการวางแผนที่จะขยายโอกาสในการดูแลสุขภาพลูกคา้กลุ่มครอบครัว โดยเนน้การดูแล
สุขภาพเชิงป้องกัน เพื่อตอบสนองความต้องการที่เปล่ียนแปลงไปของผู ้บริโภคและรองรับเร่ือง
สังคมผูสู้งวยัอีกดว้ย แผนธุรกิจน้ีจึงถูกจดัท าข้ึนเพื่อ 

- ศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายคลินิกเด็กและครอบครัว โดยวิเคราะห์ตลาด
กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่ง และปัจจยัความส าเร็จต่างๆ 

- ก าหนดกลยุทธ์และแผนปฏิบตัิการ เพื่อให้คลินิกใหม่ประสบความส าเร็จ ทั้งในดา้น
การตลาด การด าเนินงาน การบริหารบุคคล และการเงิน 

ดังนั้นการสร้างแผนธุรกิจในครั้ งน้ีจะเป็นแผนที่น าทางในการขยายธุรกิจ สร้างความ
เติบโตอย่างย ัง่ยืน และตอบสนองความต้องการด้านสุขภาพของเด็กและครอบครัวได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เป็นการสร้างโอกาสในการเติบโตทางธุรกิจ และพฒันาคุณภาพการบริการให้ดียิ่งข้ึน 
เพื่อให้คลินิกสามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงในอุตสาหกรรมสุขภาพ และกา้วสู่ความส าเร็จ
ในระยะยาว 
 
 

1.3 โครงสร้ำงของแผนธุรกิจ และโอกำสทำงธุรกิจ 
บริษทัลอ้มรัก จึงเป็นบริษทัที่เกิดข้ึนเพื่อตอ้งการขยายกิจการของธุรกิจเดิม ซ่ึงเดิมตวั

ผูว้ิจัยเป็นกุมารแพทย ์เปิดคลินิกเด็กที่อยู่ในจังหวดัสมุทรสาคร จุดเด่นของคลินิกเดิมคือมีการให้
ค าปรึกษากับผูม้ารับบริการที่ค่อนขา้งละเอียด ความเป็นมิตรและเป็นกันเองของพนักงานในคลินิก 
จึงท าให้เกิดการบอกต่อและการใชบ้ริการซ ้ า โดยกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นผูป้กครองอายุช่วง 25 
– 40 ปี มีรายไดป้านกลางไปจนถึงค่อนขา้งสูง ที่มีบุตรหลานอายุตั้งแต่แรกเกิดจนถึงประมาณ 15 ปี  
โดยบริการเดิมที่เคยมีอยู่คือ ให้การรักษาโรค รับวคัซีน ให้ค าแนะน าในการดูแลบุตรหลาน ตรวจ
พฒันาการ แต่เน่ืองจากยอดผูร้ับบริการมีจ านวนมากข้ึน เกิดปัญหาพื้นที่รอคอยเดิมมีความแออดั เด็ก
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ที่มารับบริการวคัซีนมีโอกาสไดร้ออยู่รวมกนักบัเด็กป่วย ขอ้เสียจึงท าให้ผูป้กครองที่เคยรับบริการที่
โรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่และมีความสามารถในการจ่ายสูง ก็จะไม่รอรับบริการเน่ืองจากรอ
นานและมีความกงัวลใจกลวัว่าลูกจะมีอาการไม่สบายเพิ่ม 

ดงันั้นเป้าหมายในการขยายกิจการเป็นคลินิกลอ้มรัก เพื่อเป็นคลินิกเด็กและครอบครัว
โดยเพิ่มพื้นที่ในการให้บริการลูกค้า มีการแยกโซนการตรวจที่ชัดเจน แยกเด็กสุขภาพดี เด็กที่
เจ็บป่วย รับตรวจสุขภาพของคนในครอบครัว เพื่อเพิ่มกลุ่มเป้าหมายในการรับบริการจากเทรนการ
ดูแลสุขภาพที่เพิ่มมากข้ึนภายหลงัสถานการณ์โควิด ดงันั้นเป้าหมายในการขยายกิจการคือ การเพิ่ม
กลุ่มเป้าหมายในการบริการ การเพิ่มจ านวนของลูกคา้ และเพิ่มรายไดใ้ห้กับกิจการอย่างย ัง่ยืนและ
มัน่คง โดยเป้าหมายในทางการเงินในระยะส้ันคือ เพิ่มยอดผูใ้ช้บริการจากการเพิ่มจ านวนเวลาใน
การออกตรวจ และเพิ่มแพทยเ์ฉพาะทางที่จะมาออกตรวจ โดยคาดการณ์รายไดแ้ละผูป่้วยจะเป็นอีก 
1 เท่าตวัจากคลินิกเดิมในช่วงระยะเวลา 6 เดือนแรก จากนั้นยอดผูใ้ชบ้ริการจะเพิ่มเป็น 10% ในทุกๆ
ปี 
 
 

1.4 ค ำถำมกำรวิจัยและจุดประสงค์กำรวิจัย 
จุดประสงคห์ลกั เน่ืองจากคลินิกเด็กเดิมที่เคยท าอยู่แลว้ ตอ้งการขยายสาขา จึงอยากรู้ว่าโอกาสและ
ความเป็นไปได้ที่จะขยายสาขา ว่าควรท าที่ไหนดี และบริการอะไรที่ต้องมเพิ่มเติม เพื่อให้มี
ความสามารถในการรักษาและเสริมประสิทธิภาพในการรักษามากที่สุด  
ค าถามการวิจัย จะสร้างข้ึนโดยใช้หลกั 7P เป็นแนวทางในการสร้างค าถาม เพื่อให้รอบคลุมทุกมิติ
ของแนวทางการตลาด และจดัระเบียบความคิด กรอบของการวิเคราะห์ขอ้มูลที่ไดจ้ากงานวิจัย เพื่อ
ท าให้ผูว้ิจัยเขา้ใจพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อผูบ้ริโภคมากที่สุด จากนั้นก็น ามาก าหนดกลยุทธาง
การตลาดเพื่อให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  
 

1.4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
- บริการใดบา้งที่ลูกคา้ตอ้งการมากที่สุดในคลินิกเด็ก? 
จุดประสงค:์ ระบุบริการที่มีความตอ้งการสูง เพื่อพฒันาและส่งเสริมการขาย 
- เราสามารถเพิ่มบริการใหม่อะไรไดบ้า้ง เพื่อดึงดดูลูกคา้? 
จุดประสงค์: ส ารวจความต้องการบริการใหม่ๆ เพื่อเพิ่มความหลากหลายและดึงดูด

ลูกคา้กลุ่มใหม่ 
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1.4.2 รำคำ (Price) 
- ราคาแบบใดที่ลูกคา้จะรู้สึกคุม้ค่ากบับริการที่ไดร้ับ 
จุดประสงค:์ ท าความเขา้ใจมุมมองของลูกคา้เก่ียวกบัความคุม้ค่าของราคา เพื่อก าหนด

กลยุทธ์ราคาที่เหมาะสม 
- แพคเกจแบบไหนที่ท่านรู้สึกดึงดูดใจมาใหใ้ชบ้ริการ 
จุดประสงค:์ ออกแบบแพก็เกจบริการที่น่าสนใจและตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 
1.4.3 สถำนที่ (Place) 
- สถานที่ปัจจุบนัของคลินิกเดินทางไดส้ะดวกส าหรับท่านหรือไม่ 
จุดประสงค์: ประเมินความสะดวกในการเดินทางมาคลินิก และส ารวจปัญหาหรือ

อุปสรรคที่ลูกคา้อาจพบ 
- ถา้คลินิกมีการขยายสาขา ท่านคิดว่าบริเวณไหนที่ท่านยงัคงสะดวกไปรับบริการ 
จุดประสงค:์ ระบุท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมส าหรับการขยายสาขา 
- การออกแบบของคลินิกแบบใดที่ท่านรู้สึกช่ืนชอบ เพราะอะไร 
จุดประสงค์: ท าความเข้าใจความชอบและความคาดหวังของลูกค้าเ ก่ียวกับการ

ออกแบบคลินิก 
 

1.4.4 กำรส่งเสริมกำรขำย (Promotion) 
- ท่านใชช้่องทางใดในการติดต่อคลินิก 
จุดประสงค์:  ระบุช่องทางการส่ือสารที่ ลูกค้าใช้งานเป็นประจ า เพื่อใช้ในการ

ประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายให้ไดต้รงกบักลุ่มเป้าหมายมากที่สุด  
- ถา้ทางคลินิกมีข่าวสาร โปรโมชัน่ ท่านสะดวกให้ทางคลินิกแจง้ข่าวสารในช่องทาง

ใด 
จุดประสงค:์ เลือกช่องทางการส่ือสารที่ลูกคา้ตอ้งการรับข่าวสารและโปรโมชัน่  
- ปกติท่านไดร้ับข่าวสาร โปรโมชัน่ ของทางคลินิกจากช่องทางใด 
จุดประสงค:์ ประเมินประสิทธิภาพของช่องทางการส่ือสารปัจจุบนั 

 
1.4.5 บุคลำกร (People) 

- ท่านอยากให้บุคลากรของเราดูแลบุตรหลานของท่านเพิ่มข้ึนในเร่ืองใด 
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จุดประสงค์: รับฟังความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกับการบริการของบุคลากร เพื่อน าไป
ปรับปรุงและพฒันา 

 
1.4.6 กระบวนกำร (Process) 
- ปกติท่านใชเ้วลาในการรอคอย รับการรักษา และรับยา ประมาณก่ีนาที และท่าน

คาดหวงัว่าการมาคลินิกควรใชร้ะยะเวลาไม่ควรเกินก่ีนาที 
จุดประสงค์: ประเมินประสิทธิภาพของกระบวนการให้บริการ และเปรียบเทียบกับ

ความคาดหวงัของลูกคา้ 
- ท่านสะดวกท านดัหมายทางออนไลน์ หรือจบัคิวหนา้ร้าน 
จุดประสงค:์ ส ารวจความตอ้งการของลูกคา้เก่ียวกบัระบบการนดัหมาย 
- ถา้ตอ้งมีการนดัหมายในการท าการรักษา ท่านสะดวกให้ทางคลินิกแจง้ท่านโดยวิธี

ใด 
จุดประสงค:์ เลือกวิธีการแจง้เตือนนดัหมายที่ลูกคา้พึงพอใจ 

 
1.4.7. สภำพแวดล้อมทำงกำยภำพ (Physical Evidence) 
-     คลินิกควรมีลกัษณะอย่างไรที่เหมาะสม ดูเป็นมิตรส าหรบัเด็ก สะอาดและอบอุ่น 
จุดประสงค์:  ท าความเข้าใจความคาดหวังของลูกค้าเ ก่ียวกับบรรยากาศและ

สภาพแวดลอ้มของคลินิก 
 
 

1.5 ผลที่คำดว่ำจะได้รับ: 
ความเข้าใจเชิงลึกเก่ียวกับความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า  ข้อมูลที่เป็น

ประโยชน์ส าหรับการตดัสินใจในการขยายสาขาและพฒันาบริการ และแนวทางในการสร้างความ
แตกต่างและเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัของคลินิก 
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บทที่ 2  
รำยละเอียดของธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ และบริกำร 

 
 

2.1รำยละเอยีดของธุรกิจ   
2.1.1 ช่ือบริษัท : บริษัท ล้อมรัก จ ำกัด 
LomRak.Co.th 

 
2.1.2 วิสัยทัศน์ :  
เราจะเป็นคลินิกเวชกรรมเฉพาะทางดา้นกุมารเวชศาสตร์และครอบครัว อนัดบัหน่ึงใน

จังหวดัสมุทรสาคร ที่มีความสามารถในการตรวจวินิจัยและรักษาไดอ้ย่างครบวงจร ทั้งในด้านการ
ดูแลเด็กและสุขภาพของคนในครอบครัว โดยทีมแพทย์เฉพาะทางผู ้เช่ียวชาญ และบุคลากรที่มี
ความรู้ความช านาญ 
 

2.1.3 พันธกิจ  : 
2.1.3.1 ให้บริการโดยทีมบุคลากรสหสาขาวิชา ที่มีความรู้ ความสามารถ

เฉพาะสาขาด้านมารดาและเด็ก และให้การดูแลส่งเสริมสุขภาพเพื่อให้เด็กและคนในครอบครัวมี
สุขภาพที่แข็งแรง ตามมาตรฐานวิชาชีพ 

2.1.3.2 มุ่งเน้นให้บุคลากรที่คลินิก มีคุณสมบตัิและมีความสามารถใน
การดูแลผูเ้ขา้รับบริการตามมาตรฐานวิชาชีพ และมีจิตใจแห่งการให้บริการ เพื่อวตัถุประสงค์ให้
ผูร้ับบริการเกิดความสบายใจและคลายกงัวลจากปัญหาและความเจ็บปวด 

2.1.3.3 บุคลากรที่ท างานในคลินิก มีความสุขในการท างานได้รับการ
สนบัสนุนให้เติบโตในสายอาชีพ มีโอกาสในการพฒันาความรู้และมีรายไดท้ี่มัน่คง 

2.1.3.4 หาพนัธมิตรเพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ 
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2.1.4 ตรำสินค้ำ :  

 

 

 
รูปภำพ 2.1.4 ตรำสินค้ำคลินิกล้อมรัก  

 
2.1.5 รำยละเอียดของธุรกิจ :  
คลินิกลอ้มรักเป็นคลินิกเวชกรรมเฉพาะทางดา้นกุมารเวชศาสตร์และดูแลสุขภาพเชิง

ป้องกันส าหรับคนในครอบครัว เป็นสถานรักษาพยาบาลชนิดไม่รับรักษาผู ้ป่วยแบบค้างคืน 
ให้บริการตรวจ วินิจฉัย รักษา และให้ค าปรึกษาในผูป่้วยตั้งแต่แรกเกิดจนถึงอายุ 15 ปี โดยให้การ
ดูแลรักษาโดยกุมารแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญที่ไดร้ับวุฒิบตัรผูเ้ช่ียวชาญดา้นกุมารเวชกรรม และดูแลรักษา
สุขภาพเชิงป้องกนัโดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นเวชศาสตร์ชะลอวยั โดยมีบริการหลกัดงัน้ี  

บริกำรส ำหรับเด็ก 
2.1.5.1 เสริมสร้างและให้ภูมิคุม้กนัในเด็กสุขภาพดีดว้ยการให้วคัซีนตาม

วยัและวคัซีนเสริม เพื่อเสริมสร้างให้เด็กมีภูมิคุม้กนัที่ดี ลดโอกาสในการเจ็บป่วยและลดความเส่ียง
ในการเจ็บป่วยที่รุนแรง  

2.1.5.2 ติดตามการเจริญเติบโตและพฒันาการในแต่ละช่วงวัย เมื่อพบ
ปัญหาจะให้ค าปรึกษากบัผูป้กครอง เพื่อปรับและแกไ้ขให้มีการเจริญเติบโตและพฒันาการที่สมวยั  

2.1.5.3 บริการการตรวจวินิจฉัยและรักษา โดยจะมีการซักประวตัิ ตรวจ
ร่างกาย วินิจฉัย และให้การรักษาที่จ  าเพาะต่อการเจ็บป่วยในครั้ งนั้น รวมถึงหาสาเหตุและป้องกนั
การเกิดซ ้ าในโรคที่สามารถป้องกันได้ โดยในขั้นตอนการรักษาจะมีการอธิบายตวัโรคและการ
ด าเนินของโรคเพื่อให้บิดาและมารดาเขา้ใจ เมื่อบิดามารดาเขา้ใจ ความร่วมมือในการรักษาจะดีข้ึน 
ท าให้เด็กหายป่วยและลดโอกาสในการเกิดการเจ็บป่วย 

2.1.5.4 มีกุมารแพทยเ์ฉพาะทางหลากหลายสาขามาออกตรวจ เพื่อเพิ่ม
ทางเลือกให้กบัผูท้ี่มารับบริการ  
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บริกำรส ำหรับครอบครัว 

2.1.5.5 ตรวจสุขภาพเชิงป้องกนัและเสริมสร้างภูมิคุม้กนั 
2.1.5.6 ตรวจคดักรองโรคมะเร็งและโรคที่มีความเส่ียงรุนแรง 
2.1.5.7 ให้ค าแนะน า/ให้ค าปรึกษา การรักษา และ การให้วิตามินและ

สารอาหารทางหลอดเลือด 
2.1.5.8 ส่งต่อผูป่้วยที่มีอาการซับซ้อนให้แพทยเ์ฉพาะทางที่เช่ียวชาญ 
2.1.5.9 การตรวจทางห้องปฏิบตัิการ  
2.1.5.10 การวินิจฉัยทางรังสี หรือการเอ็กซเรย ์

 
2.1.6 รูปแบบธุรกิจ 
คลินิกเวชกรรมที่รวบรวมสหสาขาวิชา ประกอบด้วยแพทยเ์ฉพาะทางด้านกุมารเวช

กรรม แพทย์ทางด้านเวชศาสตร์ชะลอวัย พยาบาลเฉพาะทางด้านกุมารเวช และเจ้าหน้าที่ที่มี
ประสบการณ์ในการดูแลผูป่้วยชนิดไม่รับผูป่้วยไวค้า้งคืน 
 

2.1.7 ทีต่ั้งคลินิก  
มีการพิจารณา 2 ท าเลที่ตั้ง ได้แก่ ริมถนนเส้นพระราม 2 และริมเส้นถนนเอกชัย และ

เส้นเจษาวิถีเดิม หรือบริเวณหนา้คลินิกเดิม ซ่ึงจากการท าการวิเคราะห์ในตราง ที่ 5.3.1 จึงท าให้เลือก
ที่ตั้งตรงเส้นเจษฎาวิถี ตรงบริเวณหนา้เส้นสาริน 
 

2.1.8 กำรออกแบบคลินิก  
คลินิกจะมีการแบ่งสัดส่วนพื้นที่อย่างชัดเจน เพื่อแยกโซนเด็กสุขภาพดีและเด็กป่วย 

รวมถึงมีพื้นที่ส าหรับดูแลสุขภาพผูป้กครองและครอบครัว นอกจากน้ียงัมีพื้นที่ส าหรับกิจกรรม 
พนกังาน และที่จอดรถ 

2.1.8.1 พื้นที่ดูแลเด็กสุขภาพดี ตรงบริเวณน้ีจะมีอุปกรณ์ให้เด็กเล่น เพื่อ
เป็นที่นั่งคอย และเป็นตัวอย่างให้ผู ้ปกครองรู้ลักษณะของเล่นหรืออุปกรณ์ที่สามารถกระตุ้น
พฒันาการตามวยัได ้กลุ่มเด็กที่จะอยู่ในพื้นที่น้ี จะเป็นเด็กที่มารับวคัซีน การเจ็บป่วยชนิดที่ไม่มีไข้
เช่น เป็นผื่นแพ ้ผื่นคนั เป็นตน้ 

- ห้องส าหรับการตรวจรักษา 2 ห้อง (แต่ละห้องตอ้งมีขนาดไม่ต ่ากว่า 9 ตร.ม.)  
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- ห้องท าหัตถการ 2 ห้อง ( เป็นห้องที่ใชส้ าหรับการฉีดวคัซีน และห้องส าหรับสังเกต
อาการ ) 

2.1.8.2 พื้นที่ดูแลรักษาเด็กป่วย จะเป็นบริเวณที่เด็กมีอาการไข ้มีอาการ
เจ็บป่วย เช่น โรคการติดเช้ือทางเดินหายใจ ไข ้ไอ น ้ามูก, โรคติดเช้ือทางเดินอาหาร  

- จะมีห้องที่ใชส้ าหรับการตรวจรักษา 2 ห้อง (แต่ละห้องตอ้งมีขนาดไม่ต ่ากว่า 9 ตร.
ม.)  

- ห้องท าหัตถการ 2 ห้อง  
- ห้องท าหัตถการของเด็กทางเดินหายใจ 1 ห้อง ใชส้ าหรับพ่นยา ดูดเสมหะ มีอุปกรณ์

ที่ช่วยดูดอากาศออก และภายหลงัการใชห้้องมีการใชย้าฆ่าเช้ือ และรังสี UVC เพื่อก าจดัเช้ือโรค 
- ห้องท าหัตถการ เช่นเจาะเลือด เช็ดตวั สังเกตอาการ 

2.1.8.3 พื้นที่ดูแลสุขภาพผูป้กครองและครอบครัว จะดูแลสุขภาพของ
คนในครอบครัวของเด็กๆ การตรวจเช็คสุขภาพร่างกายก่อนการเป็นโรค การเสริมสร้างภูมิคุม้กนัให้
ร่างกายแข็งแรง  

- ห้องส าหรับตรวจรักษา 1 ห้อง ขนาดไม่ต ่ากว่า 9 ตร.ม. 
- ห้องที่มีเตียงส าหรับท าหัตถการ 1 ห้อง 
- บริเวณตอ้นรับและวดัสัญญาณชีพ 
- มีที่ชัง่น ้าหนกัและวดัส่วนสูงแบบยืน 

2.1.8.4 บริเวณจ่ายยาและการเงิน 
- เกา้อ้ีส าหรับนัง่พกัคอย 10 ที่นัง่ 
- พื้นที่ว่างส าหรับจดักิจกรรมตามเทศกาล 

2.1.8.5 มีที่จอดรถส าหรับลูกคา้ 10 คนั 
2.1.8.6 มีพื้นที่ให้พนกังานได้ผ่อนคลาย รับประทานอาหาร เก็บของใช้

ส่วนตวั พื้นที่พกัผ่อนของแพทยท์ี่มาออกตรวจ 
 

2.1.9 เคร่ืองแบบพนักงำน  
โดยเคร่ืองแบบเส้ือพนักงานจะเป็นลายการ์ตูนที่มีสีสันสดใส เพื่อลดและคลายความ

กังวลใจส าหรับเด็ก โดยมีการแยกพยาบาลและผูช้่วยพยาบาลโดยมีเส้นขลิปที่แขนเส้ือและกระเป๋า
ส าหรับคุณพยาบาล และเจา้หนา้ที่ที่คลินิกตอ้งรวบผมให้ดูสะอาด และใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลา
ที่จบัหรือสัมผสัเด็ก 
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รูปภำพ 2.1.9 รูปเคร่ืองแบบพนักงำน 
 

2.1.10 เป้ำหมำยของธุรกิจ  
เป้าหมายระยะส้ัน ( ปีที่ 1-3 ) 
ดา้นการตลาด: สร้างการรับรู้และเพิ่มยอดผูใ้ชบ้ริการ 
ด้านการเงิน: เพิ่มยอดผูใ้ช้บริการเป็น 2 เท่าจากคลินิกเดิมภายใน 6 เดือนแรก และ

เติบโต 10% ต่อปีหลงัจากนั้น 
1. สร้างความน่าเช่ือถือและภาพลกัษณ์ที่ดี 
• รีวิวและค าแนะน า:  ขอความร่วมมือให้ผู ้ปกครองที่เคยใช้บริการเขียนรีวิวบน 

Google, Facebook หรือแพลตฟอร์มอื่นๆ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ 
• ใบรับรองและมาตรฐาน:  แสดงใบอนุญาตประกอบกิจการ ใบรับรองต่างๆ และ

มาตรฐานความปลอดภยัที่คลินิกไดร้ับ 
• ทีมแพทยแ์ละพยาบาล: สร้างโปรไฟลข์องทีมแพทยแ์ละพยาบาลอย่างชดัเจน เพื่อให้

ผูป้กครองมัน่ใจในความเช่ียวชาญ 
• สภาพแวดลอ้ม: ตกแต่งคลินิกให้ดูสะอาด น่ารัก และเป็นมิตรกับเด็กๆ มีการแยก

โซนการตรวจเด็กสุขภาพดีและเด็กป่วยชดัเจน และถ่ายรีวิวเร่ืองการให้บริการในคลินิก 
2. ช่องทางการส่ือสารที่หลากหลาย 
• โซเชียลมีเดีย:  สร้างเพจ Facebook, Instagram และ TikTok เพื่อน าเสนอข้อมูล

เก่ียวกบัคลินิก โปรโมชัน่ กิจกรรมต่างๆ และบทความเก่ียวกบัสุขภาพเด็ก 
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• เว็บไซต์: สร้างเว็บไซต์ที่ใช้งานง่าย มีขอ้มูลครบถว้น และเช่ือมโยงให้สามารถนัด
หมายไดอ้อนไลน์ 

3. กิจกรรมส่งเสริมการขายและโปรโมชัน่ 
• ตรวจสุขภาพฟรี: จดักิจกรรมตรวจสุขภาพ เช่น คดักรองเร่ืองซีด เพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่

และลูกคา้เก่าให้กลบัมาใชบ้ริการซ ้า 
• โปรโมชัน่พิเศษ: จดัโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ใหม่ หรือลูกคา้เก่าที่แนะน าเพื่อนมาใช้

บริการ 
• ของที่ระลึก: แจกของที่ระลึกให้กบัเด็กๆ เพื่อสร้างความประทบัใจ 
• คูปองส่วนลด: จดัท าคูปองส่วนลดเพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้า 
4. สร้างความสัมพนัธ์กบัชุมชน 
• ร่วมงานกิจกรรม: เขา้ร่วมงานกิจกรรมต่างๆ ในชุมชน เช่น งานวนัเด็ก เพื่อสร้างการ

รับรู้และสร้างเครือข่าย 
• สปอนเซอร์: สนับสนุนสถานสงเคราะห์เด็กในการเขา้ตรวจสุขภาพฟรี เพื่อสร้าง

ภาพลกัษณ์ที่ดีให้กบัคลินิก 
• ร่วมมือกับโรงเรียน:  ท าความร่วมมือกับโรงเรียนในพื้นที่เพื่อให้ข้อมูลเก่ียวกับ

สุขภาพเด็ก ฉีดวคัซีนไขห้วดัใหญ่ประจ าปีให้กบัโรงเรียนและสถานดูแลเด็กเล็กในราคาพิเศษ 
 

2.1.11 กำรประมำณกำรรำยได้  
โดยคาดว่าในช่วงระยะเวลา 9.00 -20.00 น. จะมีผูเ้ขา้รับบริการ 20 - 30 คน/วนั โดย

ค านวนจากฐานคลินิกลูกคา้เดิม โดยในช่วงเวลา 9.00 – 17.00 คนไขย้งัไม่ค่อยรู้จัก คิดว่าอาจจะมี
คนไข้ 1 – 2 คน/ ชม ส่วนในช่วงเวลา 17.00 -20.00 น่าจะมีคนไข้ 4-5 คน/ชม, โดยคาดว่าจะมี
ยอดขายของคลินิก 500,000 – 700,000 บาทต่อเดือน  

ในช่วง 6 – 12 เดือน เป็นช่วงที่น่าจะเร่ิมสร้างความรู้จัก คาดว่ายอดการเจริญเติบโตจะ
มีคนไขใ้หม่เฉล่ียเดือนละ 80 – 100 คน คาดว่าจะมีคนไข/้วนั 30 – 40 คน โดยคาดว่าจะมียอดขาย
ของคลินิก 700,000 – 1,000,000 บาทต่อดือน 

ในช่วง 1 – 3 ปี คาดว่ายอดการเติบโตของคลินิกและผูใ้ชบ้ริการน่าจะ 60 คน/วนั และ
คาดว่าจะสามารถเพิ่ม ความพึงพอใจให้ผูป้กครอง คาดว่าจะมียอดขายของคลินิก 1,200,000 บาทต่อ
ดือน 
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2.2 แบบจ ำลองธุรกิจ  

 
รูปภำพ 2.2 แบบจ ำลองธุรกิจ 

 
2.2.1 Customer Segments กลุ่มลูกค้ำในจังหวัดสมทุรสำครและจังหวัดใกล้เคยีง  

2.2.1.1 กลุ่มเป้าหมายแรก ประมาณ 90 % ของกลุ่มเป้าหมาย  
เป็นหญิงและชายไทยช่วงอายุ 25 – 40 ปี ที่มีครอบครัวและมีบุตรแล้ว 

รายได้ปานกลางไปจนถึงสูง ที่มีบุตรหลานในช่วงอายุ ตั้ งแต่แรกเกิด ไปจนถึง 15 ปี ที่มีอาการ
เจ็บป่วยไม่สบาย หรือต้องการเพิ่มภูมิคุ้มกันด้วยการให้วัคซีน หรือต้องการรับค าปรึกษาเร่ือง
พฒันาการและการดูแลบุตรหลาน 

2.2.1.2 กลุ่มเป้าหมายรอง ประมาณ 10 % ของกลุ่มเป้าหมาย 
เป็นหญิงหรือชายชาวต่างชาติ ที่มีบุตรหลานในช่วงอายุ ตั้งแต่แรกเกิด 

ไปจนถึง 15 ปี ที่มีอาการเจ็บป่วยไม่สบาย ตอ้งการเพิ่มภูมิคุม้กนัดว้ยการให้วคัซีน หรือตอ้งการรับ
ค าปรึกษาเร่ืองพัฒนาการและการดูแลบุตรหลาน ครอบครัวที่อยากมีสุขภาพที่ดี มีอายุยืนยาว 
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โรงเรียนหรือเนอสเซอร่ีที่อยากไดกุ้มารแพทย ์ เขา้ไปตรวจสุขภาพและให้ความรู้แก่เด็กในโรงเรียน 
หรือให้ความรู้เก่ียวกบัแนวทางการเล้ียงดูบุตร 
 

2.2.2 Value Propositions  
2.2.2.1 เป็นคลินิกเฉพาะทางที่ดูแลมารดาหลังคลอด ไม่ว่าจะเร่ือง

สุขภาพร่างกาย และช่วยแก้ไขปัญหาในการเล้ียงดู ให้ค าปรึกษาเร่ืองการเล้ียงดูบุตรด้วยนมมารดา 
การเสริมสร้างสุขภาพ ความสวยงาม การเพิ่มความมัน่ใจให้มารดาทั้งทางดา้นร่างกายและจิตใจ โดย
กุมารแพทยผ์ูม้ีประสบการณ์ด้านการดูแลเด็กกว่า 10 ปี และผ่านการฝึกอบรมเร่ืองการกู้ชีพขั้นสูง 
การเล้ียงลูกดว้ยนมมารดา 

2.2.2.2 เป็นคลินิกเวชกรรมเฉพาะทางดา้นกุมารเวชศาสตร์ โดยมีกุมาร
แพทยเ์ฉพาะทางหลากหลายสาขาที่ช่วยในการดูแลทารก ท าให้มารดาสะดวกสบายไม่ต้องเดินทาง
ไปในหลายที่เพื่อพบแพทยเ์ฉพาะทาง 

2.2.2.3 ลดความกังวลใจกับมารดามือใหม่ในการเล้ียงดูบุตร ด้วยการมี 
Line OA เพื่อให้เป็นช่องทางในการส่ือสาร สอบถามเมื่อเกิดความกังวลใจ ซ่ึงยงัไม่มีคลินิกอ่ืนที่ท า
แบบน้ีในจงัหวดัสมุทรสาคร 

2.2.2.4 ในการตรวจวินิจฉัยหรือการพบแพทยแ์ต่ละครั้ ง จะท าการตรวจ
รักษาหรือวินิจฉัยโดยที่ไม่เร่งเวลา เปิดโอกาสให้มารดาไดส้อบถามขอ้กงัวลใจ 

2.2.2.5 มีการแยกโซนในการตรวจสุขภาพเด็กดี สุขภาพเด็กป่วย และ
โซนการดูแลสุขภาพเชิงป้องกนัของคนในครอบครัว 
 

2.2.3 Channels  
2.2.3.1 ช่องทางในการให้ขอ้มูล ข่าวสาร : Facebook, Line OA, TikTok 
2.2.3.2 ช่องทางในการพูดคุยสอบถาม : โทรศพัท,์ Line OA 
2.2.3.3 ที่คลินิก 

 
2.2.4 Key Partners 

2.2.4.1 บริษทัยาและเคร่ืองมือทางการแพทย ์
2.2.4.2 มหาชยั ทีแอลซี คลินิกแลป 
2.2.4.3 ร้านขายยาส่ง ร้านด็อกเตอร์ 
2.2.4.4 สาธารณสุขจงัหวดัสมุทรสาคร 
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2.2.4.5 บริษทัเก็บและก าจดัขยะติดเช้ือ 
2.2.4.6 บริษทัซอฟตแ์วร์และคราวด์ (บริษทั MCS cloud) 

 
2.2.5 Key Activities 

2.2.5.1 การตรวจวินิจฉัย จากการซักประวตัิและการตรวจร่างกาย และ
การตรวจเพิ่มเติมทางห้องปฏิบตัิการณ์ เพื่อช่วยในการวินิจฉัย 

2.2.5.2 การให้ค าปรึกษา 
2.2.5.3 การเสริมสร้างพฒันาการตามวยั  

 
2.2.6 Key Resources 

2.2.6.1 อาคารพาณิชย ์หรือที่ดิน บริเวณถนนพระราม 2  
2.2.6.2 อุปกรณ์ที่ใชใ้นการด าเนินการในคลินิก 
2.2.6.3 แพทยกุ์มารเวชเฉพาะทางในทุกสาขา แพทยเ์วชศาสตร์ชะลอวยั 

ทีมสหสาขาในการดูแลผูป่้วย 
 

2.2.7 Customer Relationships 
2.2.7.1 สร้างช่องทางให้ความรู้กบัพ่อ/แม่ ผูป้กครอง ผ่านทาง Facebook 

page, Tiktok, Facebook group, website 
2.2.7.2 ช่องทางติดต่อส่ือสาร ติดตามอาการผ่าน Line OA เพื่อให้เกิด

ความต่อเน่ืองในการรักษา ลดความกงัวลของผูป้กครอง 
2.2.7.3 ท าโปรโมชัน่ส่วนลดตามเทศกาล  
2.2.7.4 ท าโปรคะแนนที่ได้จากการใช้บริการในแต่ละครั้ ง เพื่อแลกของ

รางวลั  
2.2.7.5 แจกวคัซีนไขห้วดัใหญ่ให้กับเด็ก/ผูป้กครองที่ร่วมกิจกรรมของ

ทางคลินิกเพื่อเป็นการโปรโมท 
 

2.2.8 Cost 
2.2.8.1 Fixed cost: ค่าเช่าตึกหรือที่ดิน ค่าออกแบบและตกแต่งภายใน 

เงินเดือนบุคลากรทางการแพทย ์ ค่าเช่าระบบซอฟตแ์วร์ ค่าอุปกรณ์เคร่ืองวดัสัญญานชีพต่างๆที่ต้อง
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ซ้ือในครั้ งแรก ค่าเคร่ืองอบน่ึง ค่าเคร่ืองตรวจผลแลปพื้นฐาน ค่าจ้างท าบญัชีรายเดือนและสรุปงบ
ทางบญัชี 

2.2.8.2 Variable cost: ค่าสาธารณูปโภค (ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ ค่า
อินเตอร์เน็ต) ค่ายา ค่าเวชภณัฑ์ ค่าวคัซีน ค่าวสัดุที่ใช้กับเคร่ืองตรวจแลปพื้นฐาน ค่าแพทย์และ
หัตถการของแพทย ์
 

2.2.9 Revenue Streams  
2.2.9.1 รายไดจ้ากการตรวจรักษา ค่าแพทย ์300 - 1000 บาท 
(การตรวจรักษาโรคทัว่ไป 300 – 400 บาท, การรักษาโดยแพทยเ์ฉพาะ

ทางที่มีความยาก ซับซ้อน 500 – 1000)  
2.2.9.2 รายไดท้ี่เกิดจากส่วนต่างของยาและวคัซีน  
2.2.9.3 รายได้ที่เกิดจากการขายเวชภัณฑ์และสินค้าที่เก่ียวกับเด็กใน

คลินิก 
2.2.9.4 รายไดท้ี่เกิดจากส่วนต่างของผลทางห้องปฏิบตัิการ 
2.2.9.5 รายไดท้ี่เกิดจากการว่าจา้งในการออกให้ความรู้  

 
 

2.3 สินค้ำและบริกำร 
 

2.3.1 กระบวนกำรให้บริกำร 
2.3.1.1 ลงทะเบียนและวดัสัญญาณชีพ เมื่อผูร้ับบริการมาถึงคลินิก แจง้

ความประสงคท์ี่แผนกประชาสัมพนัธ์เพื่อลงทะเบียนและรับการวดัสัญญาณชีพเบื้องตน้ 
2.3.1.2 รอรับการตรวจรักษา: หลงัจากวดัสัญญาณชีพ ผูร้ับบริการจะถูก

ส่งไปยงัแผนกที่เก่ียวขอ้งกบัอาการหรือความตอ้งการในการรักษา ซ่ึงแบ่งเป็น 3 โซนหลกั ไดแ้ก่  
พื้นที่ดูแลเด็กสุขภาพดี: ส าหรับเด็กที่มารับวคัซีนหรือมีอาการเจ็บป่วย

เล็กนอ้ย เช่น ผื่นแพ ้หรือผื่นคนั 
พื้นที่ดูแลรักษาเด็กป่วย: ส าหรับเด็กที่มีอาการเจ็บป่วย เช่น ไข ้ไอ น ้ามูก 

หรือโรคติดเช้ือทางเดินอาหาร 
พื้นที่ดูแลสุขภาพคุณแม่และครอบครัว: ส าหรับผูป้กครองและสมาชิกใน

ครอบครัวที่ตอ้งการตรวจสุขภาพเชิงป้องกนัหรือเสริมสร้างภูมิคุม้กนั 
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2.3.1.3 รบับริการหัตถการ เช่น การฉีดวคัซีน พ่นยา หรือดูดเสมหะ 
จะตอ้งรอหนา้ห้องตรวจจนกว่าจะถึงคิว 

2.3.1.4 ช าระเงินและรับยา: หลงัจากเสร็จส้ินการตรวจรักษาและหัตถการ 
(ถา้มี) ผูร้ับบริการจะไปยงัแผนกการเงินเพื่อช าระเงินและรับยาที่แผนกจ่ายยา 

 
2.3.2 คุณค่ำที่ลกูค้ำจะได้รับ 

2.3.2.1 ช่องทางการส่ือสารกบัแพทย ์ผูร้ับบริการจะไดร้บั Line OA เพื่อ
ใชใ้นการติดต่อสอบถามแพทยเ์ก่ียวกบัอาการหรือขอ้กงัวลต่างๆ ไดโ้ดยตรง 

2.3.2.2 ส่วนลดวคัซีนไขห้วดัใหญ่ ผูร้บับริการจะไดร้บัส่วนลดพิเศษ
ส าหรับวคัซีนไขห้วดัใหญ่ประจ าปี 

 
2.3.3 จุดขำยและควำมแตกต่ำง 

2.3.3.1 ทมีแพทยเ์ฉพาะทางหลากหลายสาขา คลินิกมีกุมารแพทยเ์ฉพาะ
ทางหลายสาขาในที่เดียว ช่วยให้ผูป้กครองไดร้ับความสะดวกสบายและลดความจ าเป็นในการ
เดินทางไปโรงพยาบาลขนาดใหญ่ 

2.3.3.2 การดูแลที่ละเอียดและใส่ใจ แพทยใ์ชเ้วลาในการตรวจและ
วินิจฉัยอย่างละเอียด เพื่อให้ผูป่้วยและผูป้กครองไดร้ับขอ้มูลและค าแนะน าที่ครบถว้น 

2.3.3.3 บรรยากาศที่เป็นมิตร คลินิกเนน้การสร้างบรรยากาศที่อบอุ่นและ
เป็นกนัเอง เพื่อให้เด็กๆ รู้สึกผ่อนคลายและลดความวิตกกงัวล 

คลินิกลอ้มรักมุ่งเน้นการให้บริการสุขภาพเด็กและครอบครัวแบบครบ
วงจร ด้วยทีมแพทยเ์ฉพาะทางที่มีความเช่ียวชาญและใส่ใจในการดูแลผูป่้วย นอกจากน้ียงัมีการน า
เทคโนโลยีมาใชเ้พื่อเพิ่มความสะดวกสบายและสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กบัลูกคา้ ซ่ึงทั้งหมดน้ีเป็น
จุดแข็งที่ท าให้คลินิกแตกต่างจากคู่แข่งและสามารถตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของ
ผูป้กครองไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
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บทที่ 3 
กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมและอุตสำหกรรม 

 
 

3.1 กำรวิเครำะห์กำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรม (Porter's Five Forces Model) 
ในการวิเคราะห์คู่แข่งและสภาพการแข่งขันในตลาด รวมถึงปัจจัยที่ส าคัญต่อการ

ด าเนินธุรกิจคลินิกเฉพาะทางดา้นกุมารเวชกรรมและเวชศาสตร์การชะลอวยั ที่ใชใ้นการดูแล ฟ้ืนฟู 
และการป้องกนัสุขภาพ เพื่อให้เขา้ใจสภาพแวดลอ้มของธุรกิจสุขภาพ สาขากุมารเวชกรรมและการ
ชะลอวยั ว่าเรามีความสามารถในการแข่งขนัมากน้อยเพียงใด เพื่อใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในการ
ด าเนินธุรกิจ ได้ใช้เคร่ืองมือการวิเคราะห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม  (Porter's Five Forces 
Model) ซ่ึงมีปัจจยั 5 ดา้นที่ใชใ้นการวิเคราะห์ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

 
รูปภำพ 3.1 กำรวิเครำะห์กำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรม  
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3.1.1 กำรแข่งขันภำยในอตุสำหกรรมเดียวกัน (Rivalry among existing competitors) 
จากหลักการยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศไทยให้เป็นศูนย์สุขภาพนานาชาติ                  

( นโยบาย Medical Hub and Wellness tourism ) ที่มีการก าหนดยุทธศาสตร์ในช่วงปี 2560 – 2569 
ท าให้อุตสาหกรรมธุรกิจสุขภาพมีการเจริญเติบโต และพยายามเพิ่มความสามารถในการจัดการ
ระบบสารสนเทศและขอ้มูลต่างๆให้เป็นมาตรฐานมากยิ่งข้ึน และเพิ่มศกัยภาพทางการแพทย ์ 

โดยเทรนธุรกิจที่ให้บริการทางการแพทย์และสุขภาพที่มีแนวโน้มเติบโตสูง จะ
กล่าวถึง 6 กลุ่มเทรนสุขภาพดังน้ี ธุรกิจเก่ียวกับสุขภาพและความงาม, ธุรกิจดูแลผูสู้งอายุ, ธุรกิจ
บริการที่ตอบโจทยใ์นเร่ืองของการดูแลสุขภาพ, ธุรกิจให้บริการนักท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ( Medical 
Tourism), ธุรกิจการวินิจฉัยโรคและการรรักษาแบบดิจิทลั, ธุรกิจผลิตและให้บริการด้านอุปกรณ์
เคร่ืองมือแพทย ์

ในส่วนของผู ้วิจัยซ่ึงจัดอยู่ในกลุ่มที่ 1 และ 3 คือเป็นทั้ งกลุ่มงานที่ให้บริการตรวจ
วินิจฉัยและรักษา รวมไปถึงการดูแลให้มีสุขภาพดี ซ่ึงในกลุ่มน้ีจะประกอบไปดว้ยการด าเนินธุรกิจ
ตั้งแต่ระดับ โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพประจ าต าบล (รพ.สต.), คลินิก, โรงพยาบาลประจ าอ าเภอ, 
โรงพยาบาลประจ าจังหวดั, โรงพยาบาลเอกชน, ศูนยก์ารแพทยเ์ฉพาะทาง, ร้านขายยา, และร้าน
สะดวกซ้ือ  

แต่จากขอ้มูล Thaidbs.com พบว่ามีจ านวนคลินิกในจังหวดัสมุทรสาครกว่า 197 แห่ง 
ยงัไม่รวมโรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาลเอกชน และสถานีอนามัย ซ่ึงจากข้อมูลพบว่ามีผูเ้ล่น
จ านวนมากที่เป็นคู่แข่งในธุรกิจน้ี แต่มีคลินิกเฉพาะทางดา้นกุมารเวชศาสตร์เพียง 12 แห่ง กระจาย
อยู่ในจงัหวดัสมุทรสาคร  

และจากแบบสอบถามที่ทางผู ้วิจัยได้ท าเบื้องต้นถึงปัจจัยในการเลือกตัดสินใจใช้
บริการในสถานเอกชนพบว่าเร่ืองการบริการที่ดีจากบุคลากรทางการแพทยม์ีผลมากที่สุด ดังนั้น
ถึงแมภ้ยัคุกคามอนัเกิดจากการทีมีสถานพยาบาลจ านวนมากข้ึน มีการแข่งขนัที่สูงข้ึน ท าให้ต้อง
ปรับกลยุทธ์เพื่อดึงดูดและรักษาลูกคา้ แต่โอกาสคือ ความต้องการคลินิกเฉพาะทางด้านกุมารเวช
ศาสตร์ที่มีผู ้เช่ียวชาญหลากหลายสาขาและบริการครบวงจรยงัมีสูง และรูปแบบการบริการที่
แตกต่าง เช่น การแบ่งโซนส าหรับเด็กสุขภาพดีและเด็กป่วย เป็นจุดแข็งที่ยากต่อการลอกเลียนแบบ 
 

3.1.2 ภัยคุกคำมจำกผู้แข่งขันรำยใหม่ (Threat of new entrants) 
การจะเขา้มาสู่ธุรกิจบริการสุขภาพ เช่นโรงพยาบาลหรือคลินิก มีขอ้จ ากดัการเขา้มาสู่

อุตสาหกรรม เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่ผูป้ระกอบการ ผูเ้ช่ียวชาญตอ้งมีใบประกอบโรคศิลปะในการขอ
อนุญาตประกอบสถานพยาบาล และการตอ้งผ่านเกณฑ ์การตรวจรับมาตรฐานและไดร้ับอนุญาตใน
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การประกอบกิจการตามพระราชบญัญตัิสถานพยาบาล พ.ศ. ๒๕๔๑ แต่อย่างไรก็ตามในช่วง 3-5 ปีที่
ผ่านมา ไดม้ีผูป้ระกอบการเปิดคลินิกมากข้ึนโดยเฉพาะคลินิกเวชกรรมและความงาม ที่ผูเ้ปิดคลินิก
เองมีทั้งบุคลากรทางการแพทยท์ี่ไม่ใช่แพทย ์นกัลงทุนที่สนใจในธุรกิจทางการแพทย ์และอยากที่จะ
เปิดสถานพยาบาล ก็ลงเงินลงทุนและว่าจ้างแพทยเ์ป็นผูป้ระกอบการได ้  รวมไปถึงคลินิกกุมารเวช
กรรมเองที่เปิดเพิ่มข้ึน 3 แห่งในบริเวณเขตอ าเภอเมือง จึงมองว่าเป็นภยัคุกคามในการด าเนินการ
ธุรกิจ 

ในส่วนของประสบการณ์ของแพทยแ์ละความหลากหลายสาขาเฉพาะทางของกุมาร
แพทย ์รวมไปถึงการดูแลแบบองค์รวมของสุขภาพของคนในครอบครัวภายในคลินิกเดียว อาจไม่
สามารถลอกเลียนแบบหรือท าไดใ้นระยะเวลาอนัส้ัน รวมไปถึงแนวทางเร่ืองโครงสร้างของคลินิกที่
มีการแบ่งโซนในการรักษาเด็กดี เด็กป่วย และโซนในการดูแลสุขภาพเชิงป้องกัน ซ่ึงยงัไม่มีคลินิก
เด็กเฉพาะทางที่ไหนท า จึงคิดว่าเป็นโอกาสและความไดเ้ปรียบของธุรกิจ  
 

3.1.3 อ ำนำจต่อรองของลกูค้ำ (Bargaining power of buyers) 
เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่มีความจ าเพาะ และความเจ็บป่วยเป็นเร่ืองพื้นฐานที่จ  าเป็นที่

จะตอ้งไดร้ับการดูแลรักษา และปัจจุบนัยงัไม่ค่อยมีการแข่งขนัเร่ืองราคา ราคาพื้นฐานเมื่อเทียบจาก
ราคาวคัซีนแต่ละคลินิกยงัใกลเ้คียงกัน ดังนั้นจึงมีโอกาสน้อยมากที่ผูร้ับบริการจะต่อรองเร่ืองราคา 
รวมไปถึงผลจากงานวิจัยพบว่าราคาที่ผูป้กครองตอ้งจ่ายถือว่าอยู่ในเกณฑท์ี่เหมาะสมและค่อนไป
ทางราคาถูก 
 

3.1.4 อ ำนำจต่อรองของผู้จัดหำ (Bargaining power of suppliers) 
บริษทัยาและบริษทัทางดา้นเวชภณัฑท์างการแพทย ์มีโอกาสต่อรองน้อย เน่ืองจากยา

แต่ละชนิด วคัซีนแต่ละตวั ส่วนใหญ่มีมากกว่า 1 บริษทัให้เลือกใช ้ดังนั้นจึงท าให้สามารถเลือกใช้
ได้จากหลายบริษทั และยงัสามารถต่อรองราคาเพื่อให้ไดใ้กลเ้คียงกับอีกบริษทั และยา หรือวคัซีน
บางอย่างที่เขา้มาใหม่ ส่วนใหญ่พนักงานของบริษทัจะเขา้หาแพทยห์รือสถานพยาบาล เพื่ออธิบาย
คุณสมบัติของยาเพื่อให้แพทย์และบุคลากรทางการแพทย์ได้มีโอกาสใช้ และส่วนใหญ่จะมี
โปรโมชัน่เพื่อให้ราคาถูกลง 

ในส่วนของบุคลากรทางการแพทย์ เช่น ผู ้ช่วยเหลือแพทย์ พยาบาล นับเป็นกลุ่ม
บุคลากรที่ขาดแคลน การที่จะได้บุคลากรที่มาช่วยเหลือในคลินิกอาจจะตอ้งใชเ้งินเดือนที่จูงใจสูง
กว่าโรงพยาบาล หรือการรอรับน้องพยาบาลที่จบใหม่ในแต่ละปี ซ่ึงอาจท าให้ไม่มีประสบการณ์ที่
มากพอในการูแลผูป่้วย หรือตอ้งใชร้ะยะเวลาในการฝึกอบรมนานข้ึน  
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3.1.5 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of substitute products) 
การดูแลรักษาความเจ็บป่วยของเด็กหรือคนในครอบครัว ถา้อาการไม่รุนแรง มีโอกาส

ที่ผูป้กครองจะจะแลรักษาดว้ยตวัเองโดยซ้ือยาจากร้านขายยา กินยาที่เคยไดร้ับจากคลินิกไป หรือเขา้
มาขอซ้ือยาเดิมโดยไม่พบแพทย์เพื่อประหยดัค่าใช้จ่าย โดยความเจ็บป่วยบางครั้ งเมื่อมีไข้สูง 
ผู ้ปกครองอาจพาบุตรหลานไปโรงพยาบาลเพื่อเข้ารับการรักษาที่โรงพยาบาลเอกชนตามสิทธิ
ประกนัที่ตนเองมี  
 
 

3.2 กำรวิเครำะห์ผลกระทบทำงธุรกิจด้วยปัจจัยภำยนอก (PESTEL analysis) 
การวิเคราะห์ผลกระทบทางธุรกิจดว้ยปัจจยัภายนอก (PESTEL analysis) เป็นเคร่ืองมือ

ที่ใชว้ิเคราะห์แนวโนม้ของตลาด จากปัจจยัภายนอกธุรกิจ เพื่อเป็นตวัช่วยการวิเคราะห์ วางแผนและ
การก าหนดกลยุทธ์ในแผนธุรกิจคลินิกไดแ้ม่นย ามากข้ึน ดว้ย 6 ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
 

3.2.1 ปัจจัยด้ำนกำรเมือง (Political) 
จากการก าหนดกลยุทธ์ของประเทศตามแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคม เพื่อให้เป็น

ศูนยก์ารทางการรักษา Thailand Medical Hub ที่มีการก าหนดยุทธศาสตร์ในช่วงปี 2560 – 2569 ท า
ให้อุตสาหกรรมธุรกิจสุขภาพมีการเจริญเติบโต  มีการพฒันาระบบสุขภาพและการเก็บขอ้มูลใน
รูปแบบคลาวด์มากข้ึนแทนการใชใ้บตรวจรักษาผูป่้วยนอก ท าให้ระบบซอฟแวร์ต่างๆที่เก่ียวกบัการ
ด าเนินการคลินิกมีการพฒันามากข้ึน และมีหลายบริษทัให้เลือกใช้ ซ่ึงเป็นผลดีที่ท าให้ราคาในการ
เช่าซ้ือถูกลง  

เน่ืองจากสถานการณ์บ้านเมืองที่ไม่แน่นอน ความไม่มัน่ใจในนโยบายและการน าพา
ประเทศไปสู่เศรษฐกิจและสังคมที่ดีข้ึน อาจเป็นเหตุที่ท าให้ประชาชนลดปริมาณการใชจ้่าย อาจท า
ให้ประชาชนที่มีรายได้ระดับกลาง ที่เคยใช้บริการของโรงพยาบาลเอกชนอาจมีแนวทางในการ
เลือกใช้บริการตามสถานพยาบาลคลินิก เน่ืองจากค่าใช้จ่ายที่ถูกลง และได้พบแพทยเ์ฉพาะทาง
เช่นกัน (O) ในขณะที่ประชาชนอีกหลายกลุ่มอาจเลือกซ้ือยาตามร้านขายยารับประทานเองเพื่อ
บรรเทาอาการก่อน ถ้าอาการไม่ดีข้ึนจึงมาพบแพทย์ (T) หรือถ้ามีการเปล่ียนแปลงยโยบายของ
รัฐบาลใหม่ อาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจคลินิกได ้เช่น การควบคุมราคา การออกใบอนุญาต 
หรือการก าหนดมาตรฐานใหม่ๆ 
 

3.2.2 ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ (Economic) 
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ธนาคารแห่งประเทศไทย ปรับลดการคาดการณ์การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจไทยในปี 
2567 เหลือโตเพียงร้อยละ 3.8 (กรณีมีโครงการดิจิทลัวอลเล็ต) และคาดว่าจะเหลือร้อยละ 3 ในปี 
2568 แนวโน้มการเจริญเติบโตที่ลดลง จะส่งผลต่อโครงสร้างของเศรษฐกิจไทย และทิศทางการ
ลงทุน และสถานการณ์ความขดัแยง้ของประเทศในตะวนัออกกลาง อิสลาเอลและอิหร่าน ยูเครนกบั
รัสเซีย อาจท าให้ภาพรวมของเศรษฐกิจโลกชะลอตวั  เศรษฐกิจที่ชะลอตวั อาจส่งผลต่อภาคการ
ส่งออกและภาคธุรกิจที่อ่อนไหวต่ออตัราดอกเบี้ยที่เปล่ียนแปลงซ่ึงท าให้เกิดการซะลอตวัทางเศรษ
กิจ ส่วนประเทศที่พึ่งพาการส่งออกของประเทศไทย อาจท าให้เกิดการชะลอตวัของเศรษฐกิจที่
ค่อนขา้งมาก รวมไปถึงอตัราเงินเฟ้อที่สูงข้ึน อาจการชะลอตวัทางด้านเศรษฐกิจอาจส่งผลให้เกิด
ความไม่มัน่ใจในการลงทุนและการใช้จ่ายของภาคประชาชน แต่เน่ืองจากธุรกิจสุขภาพเป็นความ
จ าเป็นไม่ใช่สินคา้ฟุ่ มเฟือย อาจไดร้ับผลกระทบจากปัจจยัน้ีค่อนขา้งนอ้ย (T) 
 

3.2.3 ปัจจัยด้ำนสังคม (Social) 
จากรายงานประมาณการณ์ประชากรของประเทศไทย พ.ศ.2553 – 2583 ตามที่สภา

พฒันาการเศรษฐกิจสังคมแห่งชาติ (สศช.) โดยคาดการณ์ว่าประชากรของไทยจะเพิ่มจาก 66.5 ลา้น
คนในปี 2563 เป็น 67.2 ลา้นคนในปี 2571 และหลงัจากนั้นจะเร่ิมลดลงในอตัรา -0.2% ต่อปี และใน
ปี 2583 ประมาณการว่าประชากรในประเทศไทยจะมีทั้งหมด 65.4 ลา้นคน โดยแบ่งเป็นโครงสร้าง
ดงัน้ี 

3.2.3.1 ในวยัเด็ก ( แรกเกิดจนถึงอายุ 14 ปี) จากสัดส่วนประชากร 16.9% 
จะลดลงมีสัดส่วนเหลือแค่ 12.8% ในปี 2583 

3.2.3.2 ประชากรผูสู้งอายุ ( 60 ปีข้ึนไป)  จากสัดส่วนประชากร 18% จะ
มีสัดส่วนเพิ่มข้ึนเป็น 31.28% ในปี 2583 

3.2.3.3 ประชาการวยัท างาน (อายุ 15 – 59 ปี) มีแนวโนม้ลดลงอย่าง
ต่อเน่ือง จาก 65 % จะลดลงมีสัดส่วนเหลือแค่ 56% ในปี 2583 

จะเห็นได้ว่าแนวโน้มอตัราการเกิดที่ลดลง เป็นผลกระทบโดยตรงต่อ
คลินิกเฉพาะทางด้านกุมารเวชกรรม เพราะกลุ่มผูร้ับบริการหลกัคือวยัเด็ก (T) แต่อย่างไรก็ตาม ทาง
คลินิกมีแนวคิดเร่ืองการขยายฐานผูร้ับบริการในเร่ืองของการส่งเสริมสุขภาพเชิงป้องกัน โดยการ
ฟ้ืนฟูให้มีสุขภาพที่แข็งแรง ของมารดา/ผูป้กครองและคนในครอบครัว  ซ่ึงจะเป็นโอกาสในการ
ขยายฐานกลุ่มผู ้รับบริการ  ซ่ึงภายหลังสถานการณ์โรคระบาดโควิด -19 ที่ผ่านมา ส่งผลต่อการ
เปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของประชาชน  ท าให้ผูค้นหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพมากข้ึน และมีแนวโนม้
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ที่จะเขา้รับบริการทางการแพทยม์ากข้ึนแมม้ีอาการเจ็บป่วยไม่มาก จึงมองว่าเป็นผลดีถา้ทางคลินิก
จะขยายการบริการไปยงักลุ่มที่ตอ้งการดูแล และป้องกนัสุขภาพเพื่อไม่ให้เป็นโรค 
 

3.2.4 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี (Technology) 
ปัจจุบนันวตักรรมและเทคโนโลยีทางการแพทยก์้าวหน้ามาก ไม่ว่าจะตั้งแต่เร่ืองการ

ซักประวตัิและการตรวจร่างกาย  ที่สามารถบนัทึกกประวตัิลงไปบนระบบซอฟแวร์ ที่มีพื้นที่เก็บ
ข้อมูลบนคราวด์ ซ่ึงท าให้ง่ายและสะดวกสบายในการรักษาอย่างต่อเน่ือง ไม่ว่าจะเป็นคนไขท้ี่
สามารถขอประวตัิการรักษาเพื่อน าไปรักษาต่อเน่ืองไดง่้ายข้ึน แพทยผ์ูร้ักษาสามารถเปิดดูประวตัิเก่า
ไดใ้นทุกๆที่ ซ่ึงเป็นประโยชน์ในการดูประวตัิและการรักษาที่เคยได ้ ใชดู้แลคนไขต้่อเน่ืองใน Line 
OA นอกจากน้ีมีนวตักรรมและเคร่ืองมือทางการแพทยท์ี่มีความแม่นย าและละเอียด รวดเร็วข้ึน จึง
ช่วยส่งเสริมและเกิดผลดีต่อการรักษา (O) 
 

3.2.5 ปัจจัยด้ำนส่ิงแวดล้อม (Environment) 
ส่ิงแวดลอ้มและอุณหภูมิของโลกที่เปล่ียนแปลงไป ส่งผลการเจริญเติบโตของเช้ือโรค 

และการระบาดของเช้ือโรคต่างๆเร่ิมไม่เป็นไปตามฤดูกาลที่มีการระบาดตามปกติ สภาพแวดลอ้มที่
มีฝุ่ นจากการเผาไหม้ จากโรงงานอุตสาหกรรม ส่งผลลบให้สุขภาพร่างกายของเด็กและคนใน
ครอบครัวมีสุขภาพที่แย่ลง ส่งผลให้เด็กมีอาการเจ็บป่วย ท าให้มีผูม้าใชบ้ริการมากข้ึน (O) 
 

3.2.6 ปัจจัยด้ำนกฎหมำย (Legal) 
ในการประกอบสถานพยาบาล จะมีพ.ร.บ.สถานพยาบาลที่ว่าดว้ยระเบียบขอ้บงัคบัใน

การจะประกอบกิจการคลินิกเฉพาะทางหรือสถานพยาบาล โดยจะสามารถเปิดได้ก็ต่อเมื่อผ่าน
มาตรฐานที่ไดก้ าหนดไวจ้ากสาธารณสุขประจ าจงัหวดั โดยรอบการตรวจของจังหวดัสมุทรสาครมี
การพิจารณาเดือนละ 1 ครั้ ง ดงันั้นในการวางแผนเปิดอาจต้องเตรียมระยะเวลาและเตรียมคลินิกให้
พร้อมก่อนเปิด (T) 

พระราชบญัญตัิคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล พ.ศ.2562 (Personal Data Protection Act : 
PDPA) ซ่ึงเป็นพระราชบญับตัิในการคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล เพื่อป้องกันการละเมิดขอ้มูลส่วน
บุคคลของทุกคน รวมไปถึงการจดัเก็บขอ้มูลและการน าไปใชโ้ดยไม่ไดแ้จ้งให้ทราบ และไม่ไดร้ับ
ความยินยอมจากเจา้ของขอ้มูลเสียก่อน กฎหมายน้ีบงัคบัใชเ้ต็มรูปแบบ 1 มิ.ย. 2565 เป็นกฎหมายที่
ให้ความคุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล เช่น ชื่อ ที่อยู่ เบอร์โทรศพัท์ รูปถ่าย บัญชีธนาคาร อีเมล 
ไอดีไลน์ บ ัญชีผู ้ใช้ของเว็บไซต์ ลายนิ้วมือ ประวัติสุขภาพ เป็นต้น  ดังนั้นเทคโนโลยีและ
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นวัตกรรมที่ก้าวหน้าในโรคยุคดิจิต ัล ข้อมูลของคนถูกบรรจุลงไปในแพลตฟอร์มซอร์ฟแวร์ 
และลงไปบนคราวน์ ดังนั้นต้องมีมาตรการความปลอดภัยของระบบที่จะสามารถรักษาข้อมูล
ของผู ้ป่วยไว้ให้ปลอดภัย สร้างระบบเพื่อการยืนยนัตัวตน (T) 
 
 

3.3 กำรวิเครำะห์ห่วงโซ่คุณค่ำ (Value Chain Analysis) 
โครงสร้างห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจคลินิกเฉพาะทางเด็กและครอบครัว มีกิจกรรมหลกั

(Primary activities) และกิจกรรมสนบัสนุน (Support activities) ดงัน้ี 
 

 
รูปภำพที่ 3.3 แสดงห่วงโซ่คุณค่ำของธุรกิจคลินิกเฉพำะทำงเด็กและครอบครัว  
 

3.3.1 กิจกรรมหลัก (Primary activities) 
กิจกรรมหลัก คือ กิจกรรมที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการสร้างและส่งมอบสินค้าหรือ

บริการ ซ่ึงในกรณีของคลินิกลอ้มรัก กิจกรรมหลกัประกอบดว้ย: 
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3.3.1.1 Inbound Logistics (การจดัหาวตัถุดิบขาเขา้) 
-การสรรหาบุคลากร คดัเลือกแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ พยาบาล และผูช้่วยที่ม

คุณสมบตัิและประสบการณ์ตรงตามความตอ้งการของคลินิก 
- การจัดหาเวชภัณฑ์และอุปกรณ์  จัดหา ยา เวชภัณฑ์ อุปกรณ์ทาง

การแพทย ์และวสัดุส้ินเปลืองอ่ืนๆ ที่มีคุณภาพและไดม้าตรฐานจากผูจ้  าหน่ายที่เช่ือถือได ้
- การจัดการคลัง สินค้า  จัด เ ก็บและควบคุมสินค้าคงคลัง ให้ มี

ประสิทธิภาพ เพื่อให้มีสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการและลดตน้ทุนการจดัเก็บ 
- การจัดการระบบสารสนเทศ  เลือกและจัดหาซอฟต์แวร์และระบบ

คลาวด์ที่เหมาะสมกับการด าเนินงานของคลินิก เช่น ระบบ EMR (Electronic Medical Record) และ
ระบบนดัหมายออนไลน์ 

3.3.1.2 Operations (การด าเนินงาน) 
- การให้บริการตรวจรักษา:  ให้บริการตรวจวินิจฉัย รักษา และให้

ค าปรึกษาดา้นสุขภาพแก่เด็กและครอบครัว โดยทีมแพทยเ์ฉพาะทางและบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญ 
- การท าหัตถการ: ให้บริการหัตถการต่างๆ เช่น การฉีดยา การพ่นยา การ

ดูดเสมหะ และการเจาะเลือด 
- การจ าหน่ายยาและเวชภณัฑ:์ จ าหน่ายยาและเวชภณัฑท์ี่จ  าเป็นส าหรับ

การรักษาและดูแลสุขภาพ 
ขั้นตอนกำรเข้ำรับบริกำรมีดังน้ี 
- ท าประวตัิตรงเวชระเบียน/ประชาสัมพนัธ์ ผ่านระบบ MCS cloud ที่คลินิกใช ้โดยจะ

เก็บขอ้มูลรายละเอียดเป็น ช่ือ-นามสกุล ช่ือเล่น วนัเดือนปีเกิด และประวตัิการแพอ้าหารและยา 
เบอร์โทรศพัท ์และที่อยู่ 

-วดัสัญญาณชีพ  
- พบแพทยเ์พื่อท าการวินิจฉัยและรักษา 
- ท าหัตถการ เช่น การฉีดยา การพ่นยา  
- แผนกการเงิน เมื่อท าการรักษาเสร็จแลว้ จากนั้นผูป่้วยจะถูกส่งมาที่แผนกการเงินเพื่อ

ช าระค่าใชจ้่าย จากนั้นน าใบเสร็จไปเพื่อรับยา และรับบตัรนดัในการติดตามการรักษาครั้ งถดัไป 
ค่ำรักษำและค่ำบริกำร 
- Doctor Fee 300 - 1000 บาทต่อครั้ ง (โรคทัว่ไปค่าแพทยอ์ยู่ที่ราคา 300 – 400) 
- การรักษาดว้ยยารับประทานรวมค่าใชจ้่ายจะอยู่ที่ 700 – 1500 บาทต่อครั้ ง 
- หัตถการการเคาะปอด พ่นยา ดูดเสมหะ อยู่ที่ 700 – 900 บาท 
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- ราคาวคัซีนอยู่ที่ 600 – 5500 บาท แลว้แต่ชนิดวคัซีน 
ระยะเวลำในกำรรับบริกำร  
ระยะเวลาในการรักษา โดยผูป่้วย 1 เคสที่รับบริการตั้งแต่ขั้นตอนแรกจนจบบริการ ( 

การท าประวตัิ 5 นาที, การตรวจร่างกายประมาณ 10 – 15 นาที, การรับยาและรับบตัรนัด 10 – 15 
นาที โดยรวมการรักษาผูป่้วย 1 รายใช้เวลาประมาณ 30 นาที แต่ถา้เป็นเคสที่รับวคัซีนหรือปรึกษา
อาจใชร้ะยะเวลา 45 – 60 นาที 

3.3.1.3 Outbound Logistics 
ไม่มี 
3.3.1.4 Marketing and Sales (การตลาดและการขาย) 
- จัดท าส่ือโฆษณาผ่าน Social media platform เช่น Facebook, TikTok, 

LineOA 
- ท า Content marketing ผ่านทางส่ือ YouTube, Facebook เพื่อเพิ่มความ

น่าเช่ือถือ เพื่อเพิ่มคุณค่าให้กบัทางคลินิก 
- ออกโปรแกรมส่งเสริมการขาย เช่น ช่วงหน้าฝน จัดโปรโมชั่นวคัซีน

ไขห้วดัใหญ่, วคัซีนไขเ้ลือดออก, วคัซีนมือ เทา้ ปาก 
- จัดกิจกรรมตามวนัส าคญั เช่น กิจกรรมปีใหม่ กิจกรรมวนัแม่ กิจกรรม

วนัพ่อ  
- จดัท าส่วนลดหรือโปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้เก่า 
3.3.1.5 Service (บริการหลงัการขาย) 
- ติดตามอาการหลงัการขายผ่าน Line OA  
- ผูป่้วยสามารถสร้างประวตัิ/หรือท านดัดว้ยตนเองไดผ้่านทาง Line OA 
- บริการโทรแจ้งนัดเตือนก่อนถึงวนันัดเขา้รับบริการ  และแจ้งเตือนผ่าน 

LineOA 
- การสอบถามอาการและการตรวจร่างกายคนไขอ้ย่างละเอียดก่อนเขา้รับ

การรักษา 
 

3.3.2 กิจกรรมสนับสนุน (Secondary activities) 
กิจกรรมสนับสนุน คือ กิจกรรมที่ช่วยสนับสนุนกิจกรรมหลกัให้ด าเนินไปได้อย่าง

ราบร่ืน ซ่ึงในกรณีของคลินิกลอ้มรัก กิจกรรมสนบัสนุนประกอบดว้ย 
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3.3.2.1 Human Resource and Administration (การบริหารทรพัยากร
บุคคลและธุรการ) 

-คดัเลือกบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญและมีประสบการณ์ดา้นกุมารแพทย ์
- คดัเลือกบุคลากรทางการแพทย ์เช่น พยาบาล ผูช้่วยพยาบาล ผูช้่วยเหลือ

คนไข ้ให้ไดต้ามมาตรฐานวิชาชีพ  
- จัดอบรมเพื่อให้ความรู้เก่ียวกับการด าเนินงานของคลินิก และความรู้

เก่ียวกบัล าดบัขั้นตอนในการดูแลเด็ก 
- ดูแลงานดา้นโครงสร้างพื้นฐานและสถานที่ในคลินิก 
3.3.2.2 IT (เทคโนโลยีสารสนเทศ) 
- จัดหาระบบสารสนเทศที่ทนัสมยั และตอบโจทยก์ารด าเนินงานของ

คลินิก  
- จัดหา ดูแล และแก้ไขปัญหาในส่วนของ Hardware และ Software ที่

เก่ียวขอ้งกบัระบบการท างานในคลินิก  
3.3.2.3 Accounting (บญัชี) 
- ท าบญัชีรายรับ – รายจ่ายขององคก์ร และส่งงบทางการเงินเป็นประจ าปี 
- ดูแลเร่ืองการจ่ายเงินเดือน ค่าจ้างให้กับพนักงานและบุคลากรทางการ

แพทย ์
3.3.2.4 Procurement (การจดัซ้ือ) 
- ประสานงานและดูแลการส่ังซ้ือยาและอุปกรณ์ทางการแพทย์กับ 

Supplier  
- การเปรียบเทียบราคาและคุณภาพของสินคา้ ยา และเวชภณัฑ์ เพื่อให้

ทางคลินิกไดร้ับสินคา้มาตรฐานและราคาที่ดีที่สุด  
 

 

3.4 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมและศักยภำพของธุรกจิ (SWOT analysis) 
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพของธุรกิจ(SWOT analysis) เป็นเคร่ืองมือใน

การประเมินสถานการณ์ปัจจุบนัและศกัยภาพของคลินิกลอ้มรัก ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อน
จากสภาพแวดลอ้มภายใน โอกาสและภยัคุกคาม ที่อาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจและการ
ขยายสาขา 
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3.4.1 Strengths 
- ความเช่ียวชาญและประสบการณ์: มีกุมารแพทยเ์ฉพาะทางหลากหลายสาขาและ

กุมารแพทยห์ลกัที่มีประสบการณ์มากกว่า 10 ปี 
- ท าเลที่ตั้ง: สถานที่ตั้งของคลินิกเดิมมีความสะดวกในการเดินทางและมีที่จอดรถ 
- การบริการที่ใส่ใจ: มีช่วงเวลาที่เปิดโอกาสให้คนไขไ้ดซ้ักถามอย่างละเอียด 
- ราคาที่แข่งขนัได:้ ราคาบริการถูกกว่าเมื่อเทียบกับโรงพยาบาลเอกชน แต่คุณภาพยา

และเวชภณัฑเ์ทียบเท่า 
- ช่องทางการส่ือสาร: มีระบบ Line OA ที่ใช้ในการเช่ือมโยงและให้ค าปรึกษากับ

ผูร้ับบริการ 
- ความหลากหลายของบริการ: มีบริการที่หลากหลายกว่าคลินิกทัว่ไป เช่น การดูด

เสมหะและการเจาะเลือด 
- การแบ่งโซนที่ชดัเจน: มีการแยกพื้นที่ตรวจส าหรับเด็กสุขภาพดีและเด็กป่วย 
- ส่ิงอ านวยความสะดวก: มีพื้นที่กิจกรรมส าหรับเด็กและพื้นที่นั่งคอยที่สะดวกสบาย

ส าหรับผูป้กครอง 
 
3.4.2 Weaknesses 
- การขาดแคลนบุคลากร: บุคลากรทางการแพทยท์ี่มีความช านาญในการดูแลเด็กหา

ยาก 
- ขอ้จ ากัดด้านพื้นที่: ต้องเฝ้าระวงัการบริหารจดัการพื้นที่ของคลินิก เน่ืองจากอาจไม่

เพียงพอหากมีผูใ้ชบ้ริการเพิ่มข้ึน 
 

3.4.3 Opportunities 
- นโยบายภาครัฐ นโยบาย Medical Hub ส่งเสริมการเติบโตของธุรกิจสุขภาพ 
- ความแตกต่างของบริการ การเป็นคลินิกที่มีกุมารแพทยเ์ฉพาะทางหลากหลายสาขา

และมีแพทยเ์วชศาสตร์ชะลอวยัในที่เดียวนบัเป็นจุดเด่น 
- อ านาจต่อรอง ธุรกิจสุขภาพมีความจ าเป็นพื้นฐาน ท าให้อ านาจต่อรองของลูกคา้ต ่า 

และมีผูจ้ดัหา (Supplier) หลายราย ท าให้มีอ านาจในการต่อรองสูง 
- เทคโนโลยี ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีช่วยให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคผ่านส่ือโซเชียลได้

ง่ายข้ึน ท าให้ประชาชนเข้าถึงส่ือโซเช่ียลได้ง่ายข้ึน เป็นโอกาสเป็นช่องทางในการท าการตลาด
ให้กบัคลินิกง่ายข้ึน 
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3.4.4 Threats 
- การแข่งขนั มีคลินิกเฉพาะทางดา้นกุมารเวชศาสตร์เพิ่มข้ึน 
- สินคา้ทดแทน ร้านขายยาและร้านสะดวกซ้ือเร่ิมมีการขายเวชภณัฑแ์ละยา 
- กฎหมาย กฎหมาย PDPA ท าให้ตอ้งเพิ่มมาตรการรักษาความปลอดภยัของขอ้มูล 

 
ถึงแมว้่าคลินิกลอ้มรักจะมีจุดแข็งในดา้นความเช่ียวชาญและประสบการณ์ของแพทย ์

แต่กลุ่มเป้าหมายเป็นผูป้กครองที่มีความสามารถในการหาข้อมูลและมีความคาดหวงัสูง ดังนั้น
คลินิกจึงห้ความส าคญักบัการพฒันาคุณภาพบริการอย่างต่อเน่ือง การสร้างความแตกต่าง และการใช้
เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและตอบสนองความต้องการของลูกคา้ นอกจากน้ี การบริหาร
จดัการความเส่ียงต่างๆ เช่น การแข่งขนัที่สูงข้ึน และการปฏิบตัิตามกฎหมาย PDPA  
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บทที่ 4 
กำรวิจัยทำงกำรตลำดและแผนกำรตลำด 

 
 

4.1 กำรวิจัยตลำด   
งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาคลินิกเด็กใน

อ าเภอเมืองมหาชัย เน่ืองจากธุรกิจปัจจุบนัมีแนวโน้มการเติบโตที่ดี ทั้งในด้านจ านวนผูใ้ช้บริการ
และรายได้ อย่างไรก็ตาม ปัญหาข้อจ ากัดด้านพื้นที่รอคอยและที่จอดรถเป็นอุปสรรคต่อการ
ให้บริการ ปัญหาหลกัที่พบในปัจจุบนัคือ พื้นที่รอคอยที่คบัแคบและที่จอดรถไม่เพียงพอ ดงันั้น การ
วิจยัน้ีจึงเพื่อ ส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ปัจจุบนั เพื่อระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ต่อการขยายสาขา เพื่อบอกความเป็นไปไดแ้ละโอกาสในการขยายสาขา  และการน าขอ้มูลที่ไดม้า
วิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม กระบวนการวิจยั ซ่ึงประกอบดว้ย  
 

4.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่สนับสนุนกำรท ำกำรวิจัย  
การวิจัยน้ีไดร้ับแรงบนัดาลใจจากการมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ เน่ืองจากคลินิกสาขา

เดิมมีจ านวนผูใ้ช้บริการเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง แสดงให้เห็นถึงความต้องการที่เพิ่มข้ึนในตลาด การ
ขยายสาขาจึงเป็นกลยุทธ์ที่น่าสนใจเพื่อรองรับความตอ้งการดงักล่าว เพิ่มฐานลูกคา้ และสร้างรายได้
ที่มัน่คงยิ่งข้ึน 
 

4.1.2 ระเบียบกำรวิจัย 
งานวิจัยน้ีใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยเก็บรวบรวมขอ้มูล

ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู ้ใช้บริการที่คลินิก โดยเลือกจากกลุ่มลูกคา้ที่
สะดวกในการตอบแบบสอบถาม (Convenience Sampling) โดยใชร้ะยะเวลาในการสัมภาษณ์คนละ 
15 – 20 นาที และบนัทึกขอ้มูลในแบบสอบถาม  

ค าถามในการสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลกั ไดแ้ก่ 
ส่วนที่ 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ เป็นขอ้มูลทัว่ไปเพื่อให้ทราบถึงลกัษณะพื้นฐาน

ของผูม้าใชบ้ริการ  
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ส่วนที่ 2 เน่ืองจากลกัษณะงานที่คลินิกเป็นงานบริการ ดังนั้นค าถามในงานวิจัยจึงถูก
สร้างโดยการใช้หลกั 7P marketing เพื่อให้ไดข้อ้มูลที่ครอบคลุมและเจาะจงมากข้ึน แบบสอบถาม
จะช่วยให้เขา้ใจพฤติกรรม ความต้องการ และความคาดหวงัของลูกคา้ในแต่ละมิติของ 7P ได้อย่าง
ชดัเจน เช่น ความพึงพอใจต่อบริการ (Product), ความคิดเห็นเก่ียวกบัราคา (Price), ความสะดวกใน
การเขา้ถึงคลินิก (Place), การรับรู้เก่ียวกับการโปรโมตของคลินิก (Promotion), ความประทบัใจต่อ
บุคลากร (People), ความราบร่ืนของกระบวนการให้บริการ (Process), และภาพลกัษณ์โดยรวมของ
คลินิก (Physical Evidence) 
 

4.1.3 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  
กลุ่มตวัอย่างประกอบด้วยผูใ้ช้บริการที่คลินิกจ านวน 18 คน คดัเลือกโดยวิธีการสุ่ม

ตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในวันที่ท าการสัมภาษณ์ เน่ืองจากผู ้ใช้บริการ
บางส่วนอาจไม่สะดวกในการตอบแบบสอบถามในขณะที่มีบุตรหลานเขา้รับการรักษา  
 

4.1.4 กำรสุ่มตัวอย่ำงและกำรเก็บข้อมูล  
การเก็บข้อมูลด าเนินการโดยใช้แบบสอบถามที่มีทั้งค าถามปลายเปิดและปลายปิด 

เพื่อให้ผูป้กครองสามารถแสดงความคิดเห็นไดอ้ย่างอิสระ 
 

4.1.5 เคร่ืองมือในกำรเก็บข้อมูลคอื 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลคือ แบบสอบถาม ซ่ึงออกแบบโดยใช้กรอบแนวคิด 7P 

Marketing เพื่อให้ได้ขอ้มูลที่ครอบคลุมและเจาะลึกในด้านต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกับประสบการณ์ของ
ลูกคา้ เช่น ความพึงพอใจต่อบริการ (Product), ความคิดเห็นเก่ียวกับราคา (Price), ความสะดวกใน
การเขา้ถึงคลินิก (Place), การรับรู้เก่ียวกับการโปรโมตของคลินิก (Promotion), ความประทบัใจต่อ
บุคลากร (People), ความราบร่ืนของกระบวนการให้บริการ (Process), และภาพลกัษณ์โดยรวมของ
คลินิก (Physical Evidence) 
 

4.1.6 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
มีการจดักลุ่มของขอ้มูลตามหัวขอ้ทางการตลาด 7P Mix Marketing เพื่อน ามาแปลและ

ตีความหมายของขอ้มูลเป็นกลุ่มตามประสบการณ์ในแต่ละดา้น 
- การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ: นบัจ านวนและความถี่ในการใชบ้ริการของลูกคา้ที่พึง

พอใจ 



31 

 

- การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ:  วิเคราะห์ความคิดเห็น ข้อเสนอแนะ และความ
คาดหวงัของลูกคา้เก่ียวกบับริการปัจจุบนัและสาขาใหม่ 

- ผลลพัธ์ของขอ้มูล ผลการวิจยัที่ไดจ้ากการสอบถามขอ้มูลผูท้ี่มาเขา้รับบริการรวม 18 
ราย ไดร้วบรวมรายละเอียดดงัแสดง 

ขอ้มูลทัว่ไป : แสดงบุคคลที่พามาคลินิก, อายุของผูป้กครอง, อายุของบุตรหลาน, เพศ
ของบุตรหลาน, โรงเรียนที่บุตรหลานศึกษา, รายไดต้่อเดือนของผูป้กครอง, ที่อยู่ปัจจุบนั  

ซ่ึงขอ้มูลทัว่ไปท าให้เราทราบขอ้มูลพื้นฐานของลูกคา้ที่จะน ามาใชใ้นการวิเคราะห์  
 
ตำรำงที่  4.1.6.1 แสดงข้อมูลทั่วไปที่ได้จำกกำรสัมภำษณ์ผู้ทีม่ำรับบริกำร 
 

 ค าตอบ การแปลความหมาย/การน าขอ้มูลที่ไดไ้ป
ใช ้

1.บุคคลที่พามา
คลินิก 

พ่อ แม่ 100%   

2.อายุของ
ผูป้กครอง  
(ปี) 

ช่วงอายุ 25-30    = 22.22 % 
ช่วงอายุ 31-35    = 11.11 % 
ช่วงอายุ 35-40    = 33.33 % 
อายุมากกว่า 40  = 33.33 % 

ท าให้ทราบกลุ่มอายุของลูกคา้ เพื่อใชใ้น
การท าการตลาด การยิงแอด การเลือก
แพลตฟอร์มในการท าการตลาด 

3.อายุของบุตร
หลาน(ปี) 

ช่วงอายุ 0-3 ปี    = 43.47 % 
ช่วงอายุ 3 - 6 ปี  = 39.13 % 
ช่วงอายุ มากกว่า 6 ปี    = 17.4 
% 

ช่วงอายุ แรกเกิด – 3 ปีที่ยงัไม่เขา้เรียน แต่
มีอาการไม่สบายเล็กนอ้ยแต่ผูป้กครองก็
น ามาพบแพทย ์ท าให้เราทราบลกัษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในเร่ืองความกงัวลใจ
เก่ียวกบัความเจ็บป่วยของบุตรหลาน ท า
ให้ตอ้งรีบมาพบแพทย ์ส่วนในช่วงอายุ 3- 
6 ปี ส่วนใหญ่เป็นเด็กที่ก าลงัศึกษาอนุบาล  
เขา้เรียนเป็นปีแรกๆท าให้ป่วยบ่อย จึงมี
ความถี่ในการพบแพทยสู์ง 

4.เพศของบุตร
หลาน 

เพศชายและหญิงเท่ากนั 
ประมาณ 50% 
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5.โรงเรียนที่บุตร
หลานศึกษา 

อยู่ในระยะ 20 กม จากคลินิก โรงเรียนที่ผูป้กครองเลือกจะพอบอก
ระดบัรายได ้และแนวความคิดในการดูแล
บุตรหลาน 

6.รายไดข้อง
ผูป้กครอง 

นอ้ยกว่า 20,000 บาท = 5.5 % 
20,000 – 50,000 บาท = 
33.33% 
มากกว่า 50,000 บาท = 61.17 
% 

รายไดเ้พื่อดูความสัมพนัธ์กบัการเลือกรับ
การบริการในสถานพยาบาลต่างๆ 
ความสามารถในการจ่าย  

7. ที่อยู่อาศยั ระยะทางห่างจากคลินิก 0 – 10 
กม. = 27.77 % 
ระยะทาง 10 – 20 กม = 50 % 
ระยะทาง มากกว่า 20 กม. = 
22.23 % 

บอกโอกาสที่จะให้บริการกลุ่มลูกคา้
บริเวณไหนบา้ง อาจน ามาใชใ้นการ
กระตุน้ทางการตลาด 

 
ตำรำงที่ 4.1.6.2 ตำรำงแสดงข้อมลูแบบสอบถำม แบ่งตำมหลกั 7P 
 

 ผลขอ้มูลการวิจยั ค าแนะน าจากผูใ้ชบ้ริการ 
1.เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ รับบริการวคัซีน 55.56 % 

รับบริการตรวจรักษา 44.44% 
“อยากให้มีบริการที่ครอบคลุม
มากยิ่งข้ึน เช่น สามารถตรวจ
เลือดและเอ็กซเรยไ์ด”้  

2.เก่ียวกบัราคา ราคาค่อนขา้งถูก 11.11% 
ราคาสมเหตุสมผล 88.89 % 
ราคาค่อนขา้งแพง 0% 

“เป็นราคาที่สามารถจ่ายไดเ้มื่อ
เทียบกบัเอกชน และรู้สึกคุม้ค่า
เพราะสามารถสอบถามได ้
ไดร้ับค าปรึกษาที่ดี “ 

3.เก่ียวกบัโปรโมชัน่ ราคาที่แสดงโปรโมชัน่ถูกแต่
ไม่รวมค่าแพทยแ์ละบริการ  
44.44 % 
ราคาที่แพงกว่าเล็กนอ้ยแต่รวม
ค่าแพทยแ์ละบริการแลว้ 
55.56% 

“ชอบราคาที่รวมค่าแพทยแ์ละ
บริการต่างๆแลว้ เพราะจะไดรู้้
ค่าใชจ้่ายโดยรวม” 
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4.เก่ียวกบัสถานที่  “สถานที่มีพื้นที่จ  ากดัแออดัเมื่อ
มีหลายครอบครัวมาในเวลา
เดียวกนั” “พื้นที่จอดรถนอ้ย 
หาที่จอดรถนาน” “ขยายคลินิก
ให้กวา้งข้ึน” “ความสะอาดที่
เพิ่มมากข้ึน” “อยากให้แยก
ห้องระหว่างเด็กที่มาฉีดวคัซีน
และเด็กที่ป่วย” “อยากให้หมอ
ขยายเวลาเปิดคลินิก” “พื้นที่นัง่
รอคอยไม่พอ” ขนาดของพื้นที่
รองรับเล็กไป” “อยากให้มีที่
จอดรถเพิ่ม” “ถา้ขยายคลินิก 
ไม่อยากให้อยู่ไม่ไกลจาก
บริเวณเดมิ หรือบริเวณเส้น
เอกชยั” 

5.เก่ียวกบับุคลากร ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ
เพิ่มเติมเก่ียวกบับุคลากรที่
คลินิก และแพทยผ์ูใ้ห้บริการ 

“ชอบที่มาที่น่ีเพราะผูช้่วย 
พยาบาลน่ารัก ยิ้มแยม้แจ่มใส” 
“ชอบเพราะคุณหมอทั้งสอง
ท่านให้ค าแนะน าดีมาก เป็น
กนัเอง ไม่เร่งรีบ สามารถให้
คุณพ่อคุณแม่สอบถามได้
ตลอดเมื่อมีความกงัวล” 
“บริการดี ให้ความรู้ดี” “มาที่น่ี
เพราะอยากรู้ว่าเป็นอะไร 
อยากไดร้ับค าแนะน าและให้
ค าปรึกษา” 

6.เก่ียวกบักระบวนการ  “มีช่องทางที่สะดวกในการ
ติดต่อส่ือสาร” “ชอบที่มีการ
แจง้เตือนนดัหมายล่วงหนา้” 
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7.เก่ียวกบัสถานที่ทางกายภาพ  “อยากให้มีการแบ่งโซนการ
ตรวจ” “เพิม่และขยายพื้นที่ใน
การให้บริการ” “ชอบรูปแบบ
คลินิกที่ดูมีของเล่นเยอะ สีสัน
สดใส” 

 
ข้อมูลที่ได้จำกแบบสอบถำมมีประโยชน์ดังน้ี 

- ท าให้เรารู้จุดแข็งของคลินิก เพื่อน าไปขยายผลในสาขาใหม่ และจุดอ่อนของคลินิก 
ที่เราจะสามารถน าไปปรับปรุงบริการของเราให้ดียิ่งข้ึน   

- เพิ่มโอกาสทางธุรกิจจากส่ิงที่ไดจ้ากแบบสอบถาม คือขอ้มูลที่ลูกคา้เสนอ อาจจะเป็น
บริการใหม่ๆที่คลินิกอาจจะสามารถเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มใหม่ๆได ้เช่น การฉายภาพทางรังสี  

- โอกาสในการวางแผนทางการตลาด เพื่อสร้างความแตกต่าง และตอบสนองตรงกับ
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งข้ึน  

- ขอ้มูลที่ครบถว้นจะช่วยลดความเส่ียงในการลงทุนในสาขาใหม่  
 
 

4.2 แผนกำรตลำด  
 

4.2.1 เป้ำหมำยทำงกำรตลำด (Marketing Goal) 
เป้ำประสงค์ที่ 1 สร้างการรับรู้ให้คลินิกล้อมรักเป็นคลินิกเวชกรรมเฉพาะทางด้าน

กุมารเวชศาสตร์ชั้นน า มีกุมารแพทย์หลากหลายสาขา และเป็นตัวเลือกแรกส าหรับพ่อแม่และ
ผูป้กครองเมื่อบุตรหลานเจ็บป่วยหรือตอ้งการรับวคัซีน นอกจากน้ี ยงัมุ่งเน้นให้ผูใ้ช้บริการรับรู้ถึง
บริการดา้นเวชศาสตร์ชะลอวยัส าหรับผูใ้หญ่ เพื่อส่งเสริมสุขภาพเชิงป้องกนั 

เป้ำประสงค์ที่ 2 เพิ่มจ านวนผูใ้ชบ้ริการและรายไดข้องคลินิก 
เป้ำประสงค์ที่ 3 สร้างการรับรู้และคุณค่าให้กบัคลินิกผ่านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
เป้ำประสงค์ที่ 4 รักษาฐานลูกคา้เดิมให้ใชบ้ริการอย่างต่อเน่ือง 

 
4.2.2 กำรแบ่งส่วนแบ่งทำงกำรตลำด กำรเลือกกลุ่มเป้ำหมำย และกำรวำงต ำแหน่งของ

ผลิตภัณฑ์ 
4.2.2.1 การแบ่งสัดส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
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- กลุ่มพ่อ/แม่/ผูป้กครอง ที่มีความรู้ในการดูแลบุตรหลานมากข้ึน: กลุ่มน้ี
ให้ความส าคญักับพฒันาการและการเจริญเติบโตของลูก มีความสนใจในการเล้ียงลูกตามแนวทาง
ใหม่ๆ และแสวงหาขอ้มูลดา้นสุขภาพอย่างสม ่าเสมอ 

- กลุ่มพ่อ/แม่/ผู ้ปกครองมือใหม่: กลุ่มน้ีต้องการค าแนะน าและความ
มัน่ใจในการเล้ียงดูบุตรหลาน มกัมองหากุมารแพทยเ์พื่อขอค าปรึกษาเก่ียวกบัพฒันาการ การรักษา
โรค และการรับวคัซีน 

- กลุ่มพ่อ/แม่ /ผู ้ปกครอง ที่มีอายุ 30 – 65 ปี: กลุ่มน้ีสนใจในการดูแล
สุขภาพของตนเองให้แข็งแรงและดูอ่อนเยาว ์สนใจบริการดา้นเวชศาสตร์ชะลอวยั 

- กลุ่มโรงเรียน/เนอสเซอร่ี/สถานดูแลเด็ก:  กลุ่มน้ีต้องการบริการตรวจ
สุขภาพและให้ความรู้ดา้นสุขภาพแก่เด็กและผูป้กครองจากกุมารแพทย ์

4.2.2.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  (Target Customer) 
กลุ่มเป้ำหมำยหลกั (Primary Target) โดยคิดเป็น 90%  
- พ่อ/แม่/ผูป้กครอง อายุ 25-50 ปี มีรายไดต้ั้งแต่ 20,000 บาทข้ึนไป มีบุตรหลานอายุ 0-

15 ปี อาศยัอยู่ในจงัหวดัสมุทรสาครและจงัหวดัใกลเ้คียง 
- เด็กที่ตอ้งการรับการรักษาจากแพทยเ์ฉพาะทาง มีภูมิล าเนาในจงัหวดัสมุทรสาครและ

จงัหวดัใกลเ้คียง 
- ผูป้กครองที่ตอ้งการความสะดวก รวดเร็ว และไม่ตอ้งการรอคิวนานที่โรงพยาบาลรัฐ 
- กลุ่มพ่อแม่ที่สนใจ เร่ืองการเจริญเติบโต พฒันาการ และการเสริมภูมิคุม้กนัให้กบัเด็ก  
กลุ่มเป้ำหมำยรอง (Secondary Target) 
- พ่อ/แม่ /ผูป้กครอง อายุ 30-65 ปี ที่สนใจดูแลสุขภาพและชะลอวยั 
-โรงเรียน/เนอสเซอร่ี/สถานดูแลเด็ก ที่ตอ้งการบริการตรวจสุขภาพและให้ความรู้ด้าน

สุขภาพแก่เด็กและผูป้กครอง 
 

4.2.2.3 กำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำดของผลิตภัณฑ์และบริกำร (Positioning) 
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การแสดงต าแหน่งทางการตลาดของคลินิกลอ้มรัก เราจะเนน้ปัจจยัที่โดดเด่น 2 ปัจจยั
คือ 1.การบริการที่ดี (แม่นย า รวดเร็ว ใส่ใจ) ได้มาตรฐาน 2.ความสะดวกสบายในการเข้าถึงการ
บริการ 

 

 
รูปภำพ 4.2.2.3 แสดงกำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำดของกำรบริกำร (Perceptual map) 
 

แกน X คือ คุณภาพของการให้บริการ ซ่ึงบริการที่ดีคือบริการที่มีความแม่นย าในการ
วินิจฉัยรวดเร็ว ใส่ใจ รักษาตามมาตรฐาน และดูแลเหมือนคนในครอบครัว 

แกน Y คือ ความสะดวกสบาย และความง่ายในการเขา้ถึงในรูปแบบ stand alone และ 
Hospital 

คลินิกลอ้มรักอยู่ในต าแหน่งที่มีการบริการที่ดี คือ แม่นย าในการวินิจฉัย รวดเร็วในการ
ให้บริการ ใส่ใจให้การดูแลเหมือนคนในครอบครัว ดูแลรักษาไดต้ามมาตรฐานการรักษา แต่อย่างไร
ก็ตามในจุดน้ีที่เรายงัอยู่ในจุดที่น้อยกว่าโรงพยาบาลเอกชนคือ เรายงัไม่ได้ผ่านการประเมิน
มาตรฐานคุณภาพสากลที่ใช้ในการประเมินคุณภาพและความปลอดภยัของสถานพยาบาลทัว่โลก 
เลยอาจจะให้การวางต าแหน่งน้ีอยู่ในจุดที่น้อยกว่าโรงพยาบาลเอกชนเช่น JCI, ISO และอย่างไรก็
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ตามคลินิกก็ผ่านมาตรฐานพื้นฐานตามระเบียบข้อบังคับของกระทรวงสาธารณสุข  2.ความ
สะดวกสบายในการเขา้ถึงการบริการ เน่ืองจากเป็นคลินิกเฉพาะทาง ความซับซ้อนในการเข้าถึง
บริการเลยนอ้ยกว่าการไปโรงพยาบาล และในคลินิกเฉพาะทางที่มีความแตกต่างกนั ในเร่ืองการใช้
เทคโนโลยีมาใชใ้นการดูแลผูป่้วย ไม่ว่าจะเป็นการแจง้เตือนผ่านทางไลน์ การนดัหมายทางออนไลน์ 
การจบับตัรคิวและการเช็คคิวทางออนไลน์ และการแยกสัดส่วนที่ชดัเจนของผูป่้วยเด็กที่ป่วยและไม่
ป่วย 
 
 

4.3 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด (Marketing Strategies) 
4.3.1 กลยุทธ์ 7P Marketing Mix เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาด เพื่อ

น าไปสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่ตอบสนองต่อความตอ้งการของสินคา้และบริการกบัผูบ้ริโภคได้
อย่างตรงจุดและเป็นการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบให้กบัสินคา้และบริการ 

 
4.3.1.1 กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ   
คลินิกล้อมรักมุ่งมั่นที่จะเป็นคลินิกที่ให้บริการครบวงจรส าหรับเด็ก

ตั้งแต่แรกเกิดจนถึง 15 ปี ครอบคลุมทั้งดา้นพฒันาการ การรักษาโรค และการเสริมสร้างภูมิคุม้กนั
ด้วยวัคซีน นอกจากน้ี ยงัมีบริการด้านเวชศาสตร์ชะลอวัยเพื่อส่งเสริมสุขภาพและป้องกันโรค
ส าหรับผูใ้หญ่ในครอบครัว 

-ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์:  คลินิกมีผลิตภัณฑ์หลากหลายเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เช่น ยาที่มีทั้งแบบออริจินลัและยาที่ผลิตในประเทศที่มีคุณภาพดี
ในราคาที่เขา้ถึงได ้

- บริการที่ครบวงจร: คลินิกมีบริการตรวจทางห้องปฏิบตัิการเบื้องต้น 
ห้องสังเกตอาการ และท าหัตถการเพื่อให้ยาและสารน ้ า ช่วยให้สามารถดูแลผูป่้วยไดอ้ย่างต่อเน่ือง 
ลดความจ าเป็นในการไปโรงพยาบาล 
 

4.3.1.2 กลยุทธ์ดา้นราคา  
จากผลการส ารวจพบว่า ผูป้กครองมีความชอบที่แตกต่างกันในเร่ืองการ

ตั้งราคา บางส่วนชอบแพ็กเกจที่รวมค่าแพทยแ์ละค่าบริการแลว้ ในขณะที่บางส่วนชอบให้แยก
ค่าใชจ้่ายทั้งสองส่วนออกจากกนั 



38 

 

- แพ็กเกจแบบไม่รวมค่าแพทย:์ คลินิกลอ้มรักจะน าเสนอแพ็กเกจที่ไม่
รวมค่าแพทย์ แต่รวมค่าบริการไว้แล้ว เพื่อให้ราคาแพ็กเกจดูน่าสนใจและดึงดูดลูกค้ามากข้ึน 
โดยเฉพาะเมื่อเปรียบเทียบกบัคลินิกเอกชนอ่ืนๆ 

ดังนั้นในการตั้ งแพคเกจใหม่ของคลินิกล้อมรัก ทางผู ้วิจัยคิดว่าจะท า
แพคเกจที่ออกมาแบบไม่รวมค่าแพทย ์แต่รวมค่าบริการไปแลว้ ดว้ย 2 เหตุผลดงัน้ี 

- คลินิกใหม่มีบุคลาการทางการแพทย์ที่เฉพาะทางหลากหลายสาขา 
ดงันั้น ความยากง่ายในการดูแลรักษาอาจไม่เหมือนกนั แต่จะมีการก าหนดอตัราค่าแพทยเ์ป็นเพดาน
ไม่ให้ผูร้ับบริการตอ้งจ่ายค่าใชจ้่ายที่สูงเกิน 

- เพื่อให้ตวัเลขที่เห็นในแพคเกจเป็นตวัเลขที่ราคาถูกกว่าเอกชนชดัเจน 
เพื่อให้ดึงดูดกลุ่มลูกคา้มากยิ่งข้ึน แต่จะส่ือสารเร่ืองราคาและแพก็เกจต่างๆ ให้ชดัเจนเขา้ใจง่าย โดย
ใชส่ื้อ เช่น โบรชวัร์ ทางเวบ็ไซต ์และโซเช่ียลมีเดีย เพื่อให้ผูท้ี่จะมาเขา้รับบริการสามารถเปรียบเทียบ
ราคาและแพ็กเกจที่เหมาะสมได้ และนอกจากน้ีจะจัดโปรโมชั่นพิเศษในช่วงเปิดสาขาใหม่  เพื่อ
ดึงดูดลูกคา้ใหม่และกระตุน้การใชบ้ริการ ส าหรับลูกคา้เก่าจะท าเป็นบตัรสมาชิกและบตัรสะสมแตม้ 
เพื่อเป็นส่วนลดและสิทธิพิเศษในการเขา้รับบริการ  
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รูปภำพ4.3.1.2 แสดงตัวอย่ำงค่ำบริกำรของคลินิก 

 
4.3.1.3 กลยุทธ์ดา้นส่งเสริมการขาย   
-โปรโมชัน่ตามเทศกาลและฤดูกาล: 
- การให้ความรู้และโปรโมชัน่วคัซีน: ในช่วงฤดูฝนหรือช่วงที่มีแนวโน้ม

การระบาดของโรคต่างๆ จะมีการให้ความรู้เก่ียวกับโรคที่พบบ่อยในเด็ก พร้อมทั้งจัดโปรโมชั่น
ส าหรับวคัซีนป้องกันโรค เพื่อกระตุน้ให้ผูป้กครองตระหนักถึงความส าคญัของการป้องกนัและน า
บุตรหลานมารับวคัซีนที่คลินิก 

- โปรโมชั่นตามเทศกาล: จัดโปรโมชั่นพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น 
วนัเด็ก, วนัแม่, วนัพ่อ เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ที่ดีกบัลูกคา้และครอบครัว 

- โปรโมชั่นวคัซีนราคาพิเศษ: ส าหรับโรงเรียนและองค์กรต่างๆ ในการ
ส่งเสริมสุขภาพประจ าปี 

การโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย: 
-  ช่องทาง:  ใช้แพลตฟอร์มโซเชียลมี เดียยอดนิยม เช่น Facebook, 

Instagram, TikTok, YouTube และ Line Official Account เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 
- เน้ือหา: สร้างเน้ือหาที่น่าสนใจและมีประโยชน์ เช่น บทความเก่ียวกบั

สุขภาพเด็ก, เกร็ดความรู้ในการเล้ียงลูก, วิดีโอให้ค าแนะน าจากกุมารแพทย์, และขอ้มูลเก่ียวกับ
โปรโมชัน่ต่างๆ 

- โฆษณา: ใช้เคร่ืองมือโฆษณาบนโซเชียลมีเดียเพื่อโปรโมทโปรโมชัน่
และบริการของคลินิก โดยก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ตรงกบักลุ่มลูกคา้ที่ตอ้งการเขา้ถึง 
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รูปภำพ4.3.1.3 แสดงตัวอย่ำงกำรแสดงโปรโมช่ันของคลินิก 
 

4.3.1.4 กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจ าหน่าย  
คลินิกล้อมรักมีช่องทางการให้บริการที่หลากหลาย เพื่ออ านวยความ

สะดวกและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้: 
-หนา้ร้านที่คลินิก ช่องทางหลกัส าหรับการเขา้รับบริการ โดยเฉพาะอย่าง

ยิ่งส าหรับผูป่้วยใหม่หรือผูท้ี่มีอาการเจ็บป่วยที่ตอ้งไดร้ับการตรวจร่างกายโดยละเอียดจากแพทย ์
- Line Official Account: ช่องทางส าหรับลูกค้าที่เคยเข้ารับบริการแลว้ 

เพื่อสอบถามอาการหรือขอ้สงสัยเพิ่มเติมกบัแพทยห์รือเจา้หนา้ที่ 
- Facebook page: ช่องทางส าหรับผูท้ี่สนใจบริการของคลินิก สามารถ

สอบถามขอ้มูลทัว่ไป เช่น ตารางแพทยอ์อกตรวจ ราคา และโปรโมชัน่ต่างๆ 
- Telemedicine การให้การปรึกษาผ่านวิดีโอคอล 
- ระบบการจองคิวออนไลน์ เพื่อเพิ่มความสะดวกให้กับลูกคา้ สามารถ

จองคิวออนไลน์และสามารถเช็คไดว้่ามีคิวก่อนหนา้ประมาณก่ีคน ท าให้ลูกคา้สะดวกไม่ตอ้งรอคอย
ที่ร้านนาน 

4.3.1.5 กลยุทธ์ดา้นบุคลากร  
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บุคลากรเป็นหัวใจส าคัญในการให้บริการของคลินิก กลยุทธ์ด้าน
บุคลากรมุ่งเนน้การสร้างทีมงานที่มีคุณภาพและมุ่งมัน่ในการให้บริการที่ดีเยี่ยม 

1.แพทยผ์ูร้ักษา  
-  มีการท าความเขา้ใจและตกลงร่วมกันเก่ียวกับแนวทางการตรวจรักษา

และการให้บริการที่เนน้คุณภาพและความใส่ใจ 
- แพทยท์ุกคนมีความเช่ียวชาญและประสบการณ์ในการดูแลเด็ก สามารถ

ให้ค าปรึกษาและสร้างความมัน่ใจให้กับผูป้กครองได ้และจากแบบสอบถามเก่ียวกับบุคลากรของ
คลินิกเดิม ผูร้ับบริการให้ความเห็นในแบบสอบถามว่า ชอบเพราะการบริการ การตอบค าถามข้อ
สงสัยให้ผูป้กครองคลายความกงัวลใจ การวินิจฉัยและการรักษา 

2. พยาบาลวิชาชีพ  
- มีใบประกอบวิชาชีพและความช านาญในการดูแลเด็ก 
- เขา้ใจขั้นตอนการท างานและมีจิตใจในการบริการที่ดี 
- มีความเห็นอกเห็นใจและสามารถส่ือสารกบัผูป้กครองและเด็กได้อย่าง

เขา้ใจ 
3.ผูช้่วยเหลือทางการแพทย ์ 
- สนบัสนุนการท างานของแพทยแ์ละพยาบาล 
- เป็นด่านแรกในการตอ้นรับและส่ือสารกบัลูกคา้ จึงตอ้งมีทกัษะในการ

บริการและการส่ือสารที่ดี 
4.การพฒันาบุคลากร 
- จดัให้มีการอบรมภายนอกอย่างนอ้ยปีละครั้ ง เพื่อพฒันาความรู้และ

ทกัษะของบุคลากร 
- จัดอบรมภายในปีละ 2 ครั้ ง เพื่อทบทวนขั้นตอนการท างานและ

มาตรฐานการบริการ 
- มีการประเมินผลและให้ขอ้เสนอแนะ (feedback) แก่บุคลากรทุกเดือน 

เพื่อส่งเสริมการพฒันาอย่างต่อเน่ือง 
 

4.3.1.6 กลยุทธ์ดา้นกระบวนการ   
- คลินิกมีขั้นตอนการให้บริการที่ชัดเจนและมีประสิทธิภาพ เพื่อให้

ผูใ้ชบ้ริการไดร้ับความสะดวกและประทบัใจ 
1.ขั้นตอนในการให้บริการ  
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มีขั้นตอนและกระบวนการท างานที่ชัดเจน โดยมีการก าหนด Workflow ในการ
ด าเนินงาน และใบก าหนดหนา้ที่ความรับผิดชอบในแต่ละต าแหน่งของการท างาน (Job Description) 
ว่าเมื่อมีผูม้ารับบริการที่คลินิก จะผ่านที่จุดจะผ่านตรงจุดประชาสัมพนัธ์เพื่อลงทะเบียน โปรแกรมที่
ใช้ในคลินิกจะเป็นระบบ ERM ที่เก็บขอ้มูลบนคราวด์ โปรแกรมเป็นลกัษณะเช่ารายปี แต่จะมีการ
เบคอัพข้อมูลลูกค้าที่คอมเคร่ืองหลักของคลินิก จากนั้นประชาสัมพันธ์จะท าประวตัิ ซ่ึงจะเก็บ
รายละเอียดขอ้มูลที่จ  าเป็น เช่น ช่ือ นามสกุล ช่ือเล่น วนัเดือนปีเกิด ประวตัิการแพอ้าหารและยา 
เบอร์โทรศพัท ์และที่อยู่เป็นตน้ ( ขอ้มูลที่แพลนจะเก็บเพิ่มเติมจะเป็นช่องทางที่รู้จักคลินิก) จากนั้น
จะท าการวดัสัญญานชีพเบื้องตน้ และส่งต่อให้รอคอยที่จุดบริการ และรอเรียกช่ือผูร้ับบริการเพื่อเขา้
ห้องตรวจ โดยมีผู ้ช่วยเหลือผูป่้วยให้การช่วยเหลือแพทยผ์ู ้รักษาเพื่อให้บรรยากาศในการตรวจ
เป็นไปอย่างราบร่ืน จากนั้นแพทยจ์ะท าการส่ังการรักษา ถา้มีการรักษาโดยการท าหัตถการ พยาบาล
จะเป็นผูท้  าการรักษาตามค าส่ังการรักษาของแพทย ์ จากนั้นผูป่้วยจะถูกส่งไปที่แผนกการเงิน เพื่อ
ช าระค่าใชจ้่าย จากนั้นน าใบเสร็จเพื่อมารับยา และรับบตัรนดัในการติดตามการรักษาครั้ งถดัไป โดย
จะมีการนดัผ่านระบบคลินิก เพื่อการแจง้เตือนทางไลน์ 
 2. ระบบเทคโนโลยี 

- ใชร้ะบบ ERM เพื่อจดัเก็บขอ้มูลผูป่้วยบนคลาวด์ 
- มีระบบนดัหมายออนไลน์และแจง้เตือนผ่าน Line 

4.3.1.7 กลยุทธ์ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
โดยรูปแบบของคลินิกที่อยากให้ผู ้เห็นและรับรู้คือ พยายามสร้าง

ประสบการณ์ที่ตอกย ้าความเป็นคลินิกที่มีความเฉพาะทางส าหรับเด็ก รวมไปถึงบรรยากาศในการ
สร้างในระหว่างการรับบริการ อยากให้เป็นบรรยากาศที่อบอุ่น  ใส่ใจ มีความเห็นอกเห็นใจ เพื่อให้
ผูป้กครองและเด็กรู้สึกอบอุ่น สบายใจ และอยากกลบัมาใช้บริการซ ้ า รวมไปถึงมีการบอกต่อแบบ
ปากต่อปากหากผูม้ารับบริการประทบัใจในสินคา้และบริการ และนอกจากน้ีวสัดุที่ใชแ้ละรูปแบบที่
ออกแบบที่มีความโคง้มน วสัดุที่รองรับแรงกระแทก จะช่วยลดอุบตัิเหตุและการบาดเจ็บที่เกิดจาก
กิจกรรมต่างๆของเด็ก 
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รูปภำพ 4.3.1.7 ตัวอย่ำงแสดงลกัษณะส่ิงแวดล้อมของคลินิกทำงกำยภำพ 
 
 4.3.2 กลยุทธ์กำรตลำด AIDA model  

AIDA model ใช้กลยุทธ์น้ี เพื่ อดึงดูดความสนใจ (Attention), สร้างความสนใจ 
(Interest), กระตุน้ความตอ้งการ (Desire), และกระตุน้การตดัสินใจ (Action) เพื่อวางแผนการส่ือสาร
ที่จะไปถึงผูร้ับบริการอย่างมีประสิทธิภาพ โดยทางคลินิกลอ้มรักมีแนวทางดงัน้ี 

4.3.2.1 การดึงดูดความสนใจ (Attention) เพื่อให้ลูกคา้รับรู้อยู่ถึงการมีอยู่
ของคลินิกล้อมรักว่าเป็นคลินิกที่ดูแลสุขภาพตั้งแต่ทารกแรกเกิด และผู ้ปกครองที่ต้องการดูแล
สุขภาพเชิงป้องกัน ในจังหวดัสมุทรสาครและใกลเ้คียง โดยการสร้างคอนเทนต์ เช่น การเดินทาง
มายงัคลินิกล้อมรัก การรีวิวสถานที่ในคลินิก รูปแบบของการให้บริการภายในคลินิกว่ามีการ
ให้บริการของสินคา้ใดบ้าง โดยการประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบวิดีโอ ผ่านแพลตฟอร์ม Facebook, 
Instagram, TikTok ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยว่าในช่วงอายุของผูม้าใช้บริการว่ามีการใช้งานผ่าน
แพลตฟอร์มไหนมากสุด โดยเป้าหมายที่ตอ้งการให้ลูกคา้หรือผูท้ี่มีโอกาสมารับบริการเห็นคือ โดย
เอาขอ้มูลจากการวิจยัมาคือ ผลิตภณัฑ์ในคลินิกมีอะไรบ้าง สถานที่มีความแตกต่างจากที่คลินิกอ่ืน
โดยมีการแยกโซนเด็กดีและเด็กป่วยอย่างชัดเจน บุคลากรมีมาตรฐานและมีความเป็นมืออาชีพใน
ดา้นการดูแลเด็ก โดยผูท้ี่มาถ่ายวิดีโอหรือรีวิวให้คลินิก จะจา้งอินฟูเอ็นเซอร์ที่รีวิวผลิตภณัฑส์ าหรับ
เด็กและครอบครัว ที่มียอดติดตามหลกัแสน และในส่วนของบริเวณคลินิกก็จะมีการตั้งป้ายโฆษณา 
เพื่อเพิ่มการรับรู้ว่ามีคลินิกลอ้มรัก แก่คนที่สัญจรผ่านไปมา รวมถึงในภาพมี QR code ให้สแกนเพื่อ
เขา้สู่ช่วงทางที่น าไปสู่วิดีโอแนะน าคลินิก 



44 

 

4.3.2.2 สร้างความสนใจ (Interest) กระตุ้นให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสนใจ
ในผลิตภณัฑ ์โดยทางคลินิกจะสร้างวิดีโอคอนเทนต ์ เช่น การติดตามพฒันาการลูกน้อย การดูแลลูก
น้อยเมื่อเกิดอาการเจ็บป่วย โรคระบาดในเด็กที่ต้องเฝ้าระวงัในช่วงน้ี เพื่อให้เน้ือหาโดนใจเขา้กบั
ช่วงที่แม่กังวลใจและก าลงัต้องการหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัโรควิธีการดูแลและแนวทางการรักษา  
นอกจากน้ีในส่วนที่คลินิกจะท าเพิ่มเติมคือการสร้างกลุ่มใน Facebook , Line Official Account ที่ไว้
โพสต์ขอ้มูลเก่ียวกับสุขภาพและบทความต่างๆให้กับลูกคา้เดิม รวมถึงใช้เป็นช่องทางในการแจ้ง
ข่าวสารและโปรโมชัน่กบัลูกคา้เดิม 

4 .3 . 2 . 3  สร้ างความปรารถนา (Desire) สร้ างความต้องกา รให้
กลุ่มเป้าหมายอยากเขา้ร่วมกิจกรรมหรือใช้บริการ ทางคลินิกจะจัดท ากิจกรรมตามเทศกาล เช่น 
กิจกรรมวนัแม่ “แม่ลูกผูกพนัธ์” โดยการให้ผูท้ี่เคยใช้บริการรีวิวความประทบัใจที่มาใช้บริการที่
คลินิก พร้อมโพสตภ์าพคู่แม่ลูก กดไลท์และกดแชร์โพสตท์ี่ประกาศกิจกรรม ภาพความประทบัใจ
ไหนได้รับการกดถูกใจมากที่สุดจะได้รับรางวัลจากทางคลินิก กิจกรรมวคัซีนตามเทศกาล โดย
ก าหนดช่วงเวลาในการท าโปรโมชั่น เพื่อกระตุ้นให้เกิดการซ้ือและการใช้บริการ กิจกรรมตรวจ
สุขภาพฟรี เช่น ตรวจความเขม้ขน้ของเลือดในเด็กฟรี ในวนัโรคเลือด  ท า Google Ads เพื่อให้เพิ่ม
ศกัยภาพในการคน้หา เพื่อเพิ่มโอกาสในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายที่ก าลงัคน้หาขอ้มูลเก่ียวกับคลินิก
เด็กในสมุทรสาคร 

4.3.2.4 กระตุ้นการตัดสินใจ (Action) เพ่อกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมาย
ลงทะเบียน/นัดหมายการใช้บริการ โดยในแต่ละกิจกรรมที่โพสต์ทางโซเช่ียลมีเดีย จะมีปุ่ มกดล้ิงค์
มาที่ Line Official Account เพื่อให้เกิดการส่ือสารกับผูท้ี่ให้บริการ ได้มีปฏิสัมพนัธ์กับผูท้ี่มีโอกาส
จะมาเป็นผูร้ับบริการ สร้างความสัมพนัธ์ ให้ขอ้มูลที่มีประโยชน์  และปิดการขาย และนอกจาก
ปุ่ มกดล้ิงค์มาที่ Line Official Account ยงัมีขอ้มูลช่องทางอ่ืนเพื่อให้ผูจ้ะเข้ามารับบริการสามารถ
ติดต่อไดง้่าย เช่น เบอร์โทรศพัท ์ 
 
 

4.4 งบในกำรท ำกำรตลำด  
ทางผูว้ิจัยมีการวางแผนงบประมาณทางการตลาดดังน้ี โดยคิดเป็น 5-10% ของรายได้ 

หรือประมาณ 30000  บาท/เดือน โดยกิจกรรมทางการตลาด จะประกอบไปดว้ย การสร้างแบรนด์ให้
เป็นที่รู้จัก โดยการโฆษณา การจัดกิจกรรม การโฆษณาบนแพลตฟอร์มออนไลน์ การจ้างอินฟูเอ็น
เซอร์ การจา้งไมโครอินฟูเอ็นเซอร์  
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ตำรำง 4.4  กิจกรรมทำงกำรตลำดของคลินิกล้อมรัก  
 

กิจกรรมทำงกำรตลำด งบประมำณ (บำท/เดือน) 

การโฆษณาผ่านช่องทางโซเช่ียลมีเดีย Facebook, Line OA, IG, 

TikTOk 

10,000 

การท าโฆษณาผ่านทาง Line OA, Google Ads 5,000 

การจา้ง Influenzer  10,000 – 15,000 

รวม  25000 – 30000 บาท / 

เดือน 
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บทที่ 5 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 
 

5.1 แผนกำรด ำเนินงำนก่อนกำรจัดตั้งกิจกำร  
จากงานวิจัยพบว่า ปัญหาที่ธุรกิจคลินิกเดิมเคยได้พบคือ พื้นที่รอคอยน้อย และที่จอด

รถไม่เพียงพอ จึงได้ท าแผนด าเนินงานคลินิกลอ้มรัก ซ่ึงเป็นคลินิกเฉพาะทางด้านกุมารเวชกรรม
และครอบครัว จึงมีการวางผงัโครงสร้างที่คาดว่าน่าจะรับผูป่้วยและญาติไดอ้ย่างน้อยชัว่โมงละ 20 
คน/ชม โดยสถานที่ตอ้งมีที่จอดรถได ้10 – 15 คนั จึงไดว้างแผนการด าเนินการตามล าดบัดงัน้ี 

 
รูปภำพที่ 5.1 แสดงแผนกำรด ำเนินงำนก่อนกำรจัดตั้งคลินิก 

 
5.1.1 ศึกษำควำมต้องกำรของตลำดและจ ำนวนกลุ่มเป้ำหมำย  
จากจ านวนประชากรเด็กในจงัหวดัสมุทรสาคร พบว่าจ านวนเด็กแรกเกิดจนถึง 15 ปี  
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เป็นจ านวนประมาณ 118,000 คน โดยมีอตัราการเกิดในช่วง 5 ปียอ้นหลงัที่ผ่านมา เฉล่ียปีละ 4000 – 
5000 คน จากการสังเกตและหาขอ้มูล พบอตัราการใชบ้ริการของผูป่้วยเด็กที่โรงพยาบาลเอกชนที่มี
ตึกเฉพาะทางดา้นกุมารเวช พบว่ามีอตัราการใชบ้ริการผูป่้วยนอก  เฉล่ีย 4,500 – 6,000 คนต่อเดือน 
โดยมีช่วงเปิดท าการ 7.00 – 20.00 น. และจากฐานการให้บริการของคลินิกเดิมในช่วง 17.00 – 20.00 
น พบว่ามีประมาณ 370 – 400 คน/เดือน หรือ   15 – 20 คนต่อวนั  

ดังนั้ นถ้าค านวนโอกาสที่คลินิกจะมีคนไข้มาใช้บริการ 10 % ของส่วนแบ่งทาง
การตลาด คลินิกน่าจะมีคนไขม้าใช้บริการเฉล่ียเดือนละ 450 – 600 คน5.1.2 การประเมินคู่แข่ง ที่มี
การให้การบริการที่ใกลเ้คียงกนั 
 

5.1.2 กำรประเมินคู่แข่งในบริเวณพื้นที่ใกล้เคียง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปภำพที่ 5.1.2 แสดงบริเวณคลินิก (ในวงกลมสีฟ้ำ) และบริเวณคลินิกในเมือง (วงกลมสีแดง) 
 

ในอ าเภอเมือง 
-โรงพยาบาลรัฐและเอกชน จ านวน 4 โรงพยาบาล ได้แก่ โรงพยาบาลเอกชัย, 

โรงพยาบาลมหาชยั, โรงพยาบาลเจษฎา 2, โรงพยาบาลสมุทรสาคร 
- คลินิกกุมารเวชกรรม จ านวน 6 แห่ง 
- คลินิกอ่ืนๆ ที่มีรับตรวจเด็ก คลินิกสูตินารีเวชกรรม  คลินิกแพทยเ์วชปฏิบตัิทัว่ไป 
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5.1.3 กำรหำท ำเลสถำนที่จัดตั้งคลินิก 
ในการหาท าเลที่ตั้ง ส่ิงที่ทางผูว้ิจัยค านึงถึงมีปัจจัยต่างๆ ดังน้ี คือต้องสามารถแก้ไข

ปัญหาของคลินิกเดิมได ้ รูปลกัษณ์ของคลินิก ต าแหน่งที่ตั้ง ราคาที่ปล่อยขายหรือให้เช่า ส่ิงแวดลอ้ม
บริเวณรอบๆคลินิกตอ้งรู้สึกเป็นมิตรและปลอดภยัส าหรับเด็ก  

จากงานวิจัยพบว่าต าแหน่งที่ตั้ งคลินิก ผู ้ปกครองที่ตอบแบบสอบถามอยากให้อยู่
บริเวณคลินิกเดิม บนถนนเส้นพระรามที่ 2  ถนนเส้นเอกชยั และบริเวณเดิมคลินิก 

 
 
รูปภำพ 5.1.3 ภำพแผนที่จำก Google Map ที่แสดงพื้นทีต่รงบริเวณคลินิกเดิมเส้นเจษฎำวิถี ที่มีบ้ำน
ของผู้อยู่อำศัยหนำแน่นกว่ำ 5000 หลังคำเรือน  

 
5.1.4 กำรเจรจำและกำรท ำสัญญำเช่ำ 

         การเจรจาเพื่อท าสัญญาเช่าอาคาร ส่ิงที่ตอ้งเตรียมมีดงัน้ี 
- ระบุรายละเอียดของสัญญาเช่าตึก โดยก าหนดวนัที่ สถานที่ท าสัญญา  โดยระบุวนั

เร่ิมตน้สัญญาเช่า 
- รายละเอียดของผูเ้ช่าและผูใ้ห้เช่า เช่น ช่ือ ที่อยู่ เลขบตัรประจ าตวัประชาชน และ

ส าเนาบตัรประชาชนของคู่สัญญา 
- อสังหาริมทรัพยท์ี่จะเช่า เลขที่โฉนดที่ดิน เลขที่ตั้ง/เลขที่บ้าน ที่อยู่ ส าเนาทะเบียน

บา้น และเน้ือที่ โดยตอ้งแนบแผนผงัรูปถ่ายส่ิงปลูกสร้างและโฉนดที่ดินไวท้ี่ทา้ยสัญญา 
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- ระยะเวลาในการเช่าทรัพย ์ระบุวนัที่ให้เช่า และวนัที่หมดสัญญา กรณีที่ระยะเวลาเช่า
เกิน 3 ปี ตอ้งจดทะเบียนการเช่าที่กรมที่ดินและควรก าหนดว่าควรบอกล่วงหนา้ก่ีเดือนหากจะไม่ต่อ
สัญญา 

- ระบุเงื่อนไขการช าระเงินและเงินประกนั ก าหนดราคาเช่าต่อเดือนและวนัที่ตอ้งจ่าย
ค่าเช่าของทุกเดือน 

- ระบุขอ้ตกลง ขอ้ห้าม และความรับผิดชอบ 
- ระบุรายละเอียดเก่ียวกบัการผิดสัญญา และค่าปรับให้ครบถว้น 
- เขียนค ารับรองและการเซ็นตช่ื์อรับรอง ทั้งผูเ้ช่า และผูใ้ห้เช่า 
- แนบเอกสารท้ายสัญญา ส าเนาโฉนดที่ดิน แปลนภาพถ่ายบ้านและห้องต่างๆ ระบุ

รายละเอียดเก่ียวกบัทรัพยสิ์นและอสังหาริมทรัพยท์ี่ให้เช่าอย่างละเอียดพร้อมทั้งภาพประกอบ 
 

5.1.5 กำรออกแบบและกำรก่อสร้ำง 
การออกแบบสถานที่ จากการส ารวจร้านที่ออกแบบอาคารส าหรับเด็ก มีค่าการ

ออกแบบประมาณ 800 – 1000 บาท/ตารางเมตร โดยพื้นที่ด  าเนินงานจากการออกแบบ มีประมาณ 
200 ตารางเมตร การก่อสร้างและการปรับปรุง มีราคาอยู่ที่ 10,000 – 30,000 บาท/ตารางเมตร 

โดยงบประมาณที่ตั้ งไว้ในการออกแบบและตกแต่งสถานที่ 2,000,000 บาท โดย
กระบวนการในการออกแบบ มีดงัน้ี  

5.1.5.1 การออกแบบและการวางแผน 
- จ้างสถาปนิกและวิศวกรเพื่อออกแบบพื้นที่ให้เหมาะสมกับการใชง้าน

ของเด็ก 
- ก าหนดรายละเอียดและวสัดุที่ตอ้งใชใ้นการก่อสร้าง 

  5.1.5.2 การเลือกวสัดุ 
-วสัดุที่ใช้ในการก่อสร้างต้องมีคุณภาพดีและปลอดภยัส าหรับเด็ก เช่น 

พื้นที่ไม่ล่ืน, สีที่ไม่เป็นพิษ, และวสัดุที่ทนทาน 
  5.1.5.3 การเลือกผูร้ับเหมา 

- เลือกผูร้ับเหมาที่มีประสบการณ์และมีความน่าเช่ือถือ 
- ขอใบเสนอราคาและเปรียบเทียบราคา 

  5.1.5.4 การขออนุญาต 
- ตรวจสอบขอ้ก าหนดทางกฎหมายและมาตรฐานความปลอดภยัส าหรับ

การก่อสร้างพื้นที่ส าหรับเด็ก 
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- ขออนุญาตจากหน่วยงานที่เก่ียวขอ้ง 
  5.1.5.5 การก่อสร้าง 

- ด าเนินการก่อสร้างตามแผนที่ก าหนด 
- ตรวจสอบความคืบหนา้และคุณภาพของงานอย่างสม ่าเสมอ 

  5.1.5.6 การตรวจรับงาน 
- ตรวจรับงานเพื่อให้แน่ใจว่าทุกอย่างเป็นไปตามข้อก าหนดและ

มาตรฐานความปลอดภยั 
 

5.1.6 กำรจัดซ้ืออุปกรณ์ วัสดุ และเวชภัณฑ์ทำงกำรแพทย์  
ยา เวชภณัฑ ์และอุปกรณ์ทางการแพทย ์
- ส าหรับการจดัซ้ือยาและเวชภณัฑ ์จะมีการจดัช่ือรายการที่ตอ้งใช ้จดัหา supplier 2-3 

เจา้ ต่อยา 1 ชนิด พื่อเทียบราคาและคุณภาพ และเลือกราคาและคุณภาพที่สมเหตุสมผลที่สุด แต่ก็จะ
มี contact เจา้อ่ืนเผื่อกรณีฉุกเฉินกรณียาชนิดนั้นๆขาดตลาด 

- การซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย ์จะเลือกบริษทัที่น่าเช่ือถือเพราะเป็นสินคา้ที่มีราคาสูง 
นอกจากคุณสมบตัิแลว้จะเลือกจากการบริการหลงัการขาย  

- การจัดซ้ือวสัดุส้ินเปลือง เช่น ลูกโป่ง สติ๊กเกอร์ส าหรับแจกเด็ก จะเลือกซ้ือจากร้าน
ในช๊อปป้ี ลาซาดา้ 
 

5.1.7 กำรจ้ำงงำนและกำรฝึกอบรม 
- การจา้งแพทยแ์ละพนกังาน การสรรหาแพทยแ์ละพนกังานที่มีคุณภาพ 
- การฝึกอบรมพนกังาน จะมีการจา้งพนกังานมาเร่ิมงานก่อน 15 – 30 วนั เพื่อสอนงาน

และวางแนวทางตามที่คลินิกตอ้งการ  
 

5.1.8 กำรขอใบอนุญำตและกำรรับรอง 
-ใบขออนุญาตสถานพยาบาล 
- การรับรองมาตรฐาน  

 
5.1.9 กำรท ำกำรตลำดและกำรประชำสัมพันธ์ 
- การสร้างแบรนด์และโลโกข้องคลินิก 
- การประชาสัมพนัธ์ 
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5.1.10 กำรเปิดบริกำร 
- การทดสอบระบบของการท างานและให้บริการ 
- การเปิดบริการอย่างเป็นทางการ จดังานเปิดบริการและการให้บริการแก่ลูกคา้  

 
5.1.11 กำรประเมินและปรับปรุง 
- ประเมินผลการด าเนินงานและการบริการ 
- การปรับปรุงและพฒันาคลินิกตามผลการประเมินและความตอ้งการของลูกคา้ 

 
 

5.2 แผนปฏิบัติกำร 
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการท าความเขา้ใจกิจกรรมต่างๆ ที่

สร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ เพื่อช่วยให้เราสามารถระบุจุดแข็ง จุดอ่อน และโอกาสในการพฒันา เพื่อ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั ส าหรับคลินิกลอ้มรัก ซ่ึงเป็นธุรกิจคลินิกเฉพาะทางด้านกุมาร
เวชศาสตร์และเวชศาสตร์การชะลอวยัแบบองคร์วม การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าสามารถแบ่งออกเป็น 
2 ส่วนหลกั ไดแ้ก่ กิจกรรมหลกัและกิจกรรมสนบัสนุน 

รูปภำพ 5.2 กำรวิเครำะห์ห่วงโซ่คุณค่ำ 
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5.2.1 กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 
กิจกรรมหลักคือกิจกรรมที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการสร้างและส่งมอบบริการทาง

การแพทยท์ี่มีคุณภาพให้แก่ผูป่้วยเด็กและครอบครัว 
5.2.1.1 Inbound Logistics (การจดัการวตัถุดิบขาเขา้)  
-การสรรหาบุคลากร: เป็นขั้นตอนส าคญัในการคดัเลือกแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ 

พยาบาล และผูช้่วยที่มีความรู้ความสามารถและประสบการณ์ตรงตามความตอ้งการของคลินิก ซ่ึง
จะส่งผลโดยตรงต่อคุณภาพการบริการ 

- การจดัหาเวชภณัฑแ์ละอุปกรณ์: คลินิกตอ้งจดัหา ยา เวชภณัฑ ์อุปกรณ์
ทางการแพทย ์และวสัดุส้ินเปลืองอ่ืนๆ ที่มีคุณภาพและได้มาตรฐาน เพื่อให้มัน่ใจว่าผูป่้วยจะได้รับ
การรักษาที่ดีที่สุด 

- การจัดการคลงัสินคา้และระบบสารสนเทศ:  การจัดการคลงัสินคา้ที่มี
ประสิทธิภาพช่วยให้คลินิกมีเวชภณัฑแ์ละอุปกรณ์เพียงพอต่อความต้องการ ในขณะที่การใชร้ะบบ
สารสนเทศและคลาวด์ช่วยให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างราบร่ืนและขอ้มูลผูป่้วยมีความปลอดภยั 

5.2.1.2 Operations (การด าเนินงาน) 
- การให้บริการตรวจรักษา: กิจกรรมหลกัของคลินิกคือการให้บริการ

ตรวจวินิจฉัย รักษา และให้ค าปรึกษาดา้นสุขภาพแก่เด็กและครอบครัว โดยทีมแพทยเ์ฉพาะทางและ
บุคลากรที่มีความเช่ียวชาญ 

- การท าหัตถการ: คลินิกยงัให้บริการหัตถการต่างๆ เช่น การฉีดยา การ
พ่นยา การดูดเสมหะ และการเจาะเลือด ซ่ึงตอ้งอาศยัความเช่ียวชาญและอุปกรณ์ที่เหมาะสม 

- การจ าหน่ายยาและเวชภัณฑ์:  เพื่อความสะดวกของผู ้ป่วย คลินิกมี
บริการจ าหน่ายยาและเวชภณัฑท์ี่จ  าเป็นส าหรับการรักษา 

5.2.1.3 Outbound Logistics (การจดัการสินคา้ขาออก) 
ไม่มี เน่ืองจากคลินิกเป็นผูใ้ห้บริการ ไม่ไดม้ีการจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ 
5.2.1.4 Marketing and Sales (การตลาดและการขาย) 
- การตลาดออนไลน์: การใช้โซเชียลมีเดียและ Content Marketing เป็น

กลยุทธ์ส าคญัในการสร้างการรับรู้และความน่าเช่ือถือให้กบัคลินิกในยุคดิจิทลั 
- โปรโมชัน่และกิจกรรม: การจดัโปรโมชัน่และกิจกรรมต่างๆ ช่วยดึงดดู

ลูกคา้ใหม่และรักษาลูกคา้เดิม สร้างความสัมพนัธ์ที่ดีกบัชุมชน 
5.2.1.5 Service (บริการหลงัการขาย) 
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- การติดตามอาการและให้ค าปรึกษา: การให้บริการหลังการขายผ่าน 
Line OA ช่วยให้ผูป่้วยสามารถติดต่อสอบถามและรับค าแนะน าจากแพทยไ์ดอ้ย่างสะดวก 

- ระบบนดัหมายและแจ้งเตือน: ระบบนดัหมายออนไลน์และบริการแจ้ง
เตือนช่วยเพิ่มความสะดวกสบายให้กบัผูป่้วยและลดการผิดนดั 
 

5.2.2 กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
กิจกรรมสนับสนุนเป็นกิจกรรมที่ช่วยส่งเสริมและสนับสนุนกิจกรรมหลกัให้ด าเนิน

ไปไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
  5.2.2.1 Human Resource and Administration (การบริหารทรัพยากร
บุคคลและธุรการ) 

- การสรรหา คดัเลือก และฝึกอบรม: การมีบุคลากรที่มีคุณภาพและไดร้ับ
การฝึกอบรมอย่างดีเป็นส่ิงส าคญัในการสร้างความพึงพอใจให้กบัผูร้ับบริการ 

- การบริหารงานทัว่ไป: การดูแลงานด้านธุรการและการจัดการภายใน
คลินิกช่วยให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างราบร่ืน 
  5.2.2.2 IT (เทคโนโลยีสารสนเทศ) 

- การจัดการระบบสารสนเทศ: การเลือกและดูแลระบบสารสนเทศที่
เหมาะสมช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานและการให้บริการ 

- การดูแลฮาร์ดแวร์และซอฟตแ์วร์: การบ ารุงรักษาและแก้ไขปัญหาทาง
เทคนิคช่วยให้ระบบท างานไดอ้ย่างต่อเน่ือง 
  5.2.2.3 Accounting (บญัชี) 

- การท าบญัชีและงบการเงิน: การจดัท าบญัชีและงบการเงินที่ถูกตอ้งและ
เป็นปัจจุบนัช่วยให้สามารถติดตามผลการด าเนินงานและตดัสินใจทางธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

- การจัดการเงินเดือน: การดูแลเร่ืองการจ่ายเงินเดือนและค่าตอบแทน
ช่วยสร้างความพึงพอใจและรักษาบุคลากรที่มีคุณภาพ 
  5.2.2.4 Procurement (การจดัซ้ือ) 

- การจัดซ้ือยาและเวชภณัฑ:์ การประสานงานและจดัซ้ือจาก Supplier ที่
เช่ือถือได ้มีsupplier หลายเจา้ เพื่อช่วยให้คลินิกมียาและเวชภณัฑท์ี่มีคุณภาพในราคาที่เหมาะสม 
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5.3 กำรออกแบบกระบวนกำรท ำงำน 
5.3.1 กระบวนกำรท ำงำนในคลินิก 

รูปภาพ 5.3.1 กระบวนการท างานภายในคลินิก 
 

ภาพน้ีแสดงถึง กระบวนการท างานภายในคลินิก  โดยใช้แผนภาพที่แบ่งกิจกรรม
ออกเป็นส่วนต่างๆ ตามหน้าที่หลกัของแต่ละฝ่าย ซ่ึงช่วยให้เห็นภาพรวมของการด าเนินงานและ
ความเช่ือมโยงระหว่างฝ่ายต่างๆ ไดอ้ย่างชดัเจน 
 
กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 

- ลูกคา้ (Customer): เป็นศูนยก์ลางของกระบวนการทั้งหมด เร่ิมตน้จากการ ท าประวตัิ 
การ รับการตรวจรักษา จากนั้นจึง รับยา และ ช าระเงิน ก่อนจะจบกระบวนการ 

- ปฏิบตัิการ (Operation) ฝ่ายน้ีเป็นแกนหลกัในการให้บริการทางการแพทย ์เร่ิมจาก
การ จัดท าคู่มือและขั้นตอน เพื่อให้การบริการเป็นมาตรฐาน จากนั้นในกระบวนการท างานในการ
ดูแลคนไข ้จะเร่ิมจาก การวดัสัญญาณชีพ ตรวจรักษา ส่ังจ่ายยา และ ท าประวตัิ ของผูป่้วย 
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- จดัซ้ือ (Procurement) ฝ่ายน้ีรับผิดชอบการจดัหา เวชภณัฑแ์ละอุปกรณ์ทางการแพทย  ์
โดยมีขั้นตอน เปรียบเทียบราคาแต่ละเจา้ จัดท าเอกสารส่ังซ้ือ จัดซ้ือ ตรวจสอบสต๊อก สรุปรายการ
สินคา้ และ ตดัสต๊อก 

- การเงินและบญัชี (Finance & Accounting) ฝ่ายน้ีดูแลเร่ืองการเงินทั้งหมด เร่ิมจาก รับ
เงิน จากลูกคา้ ออกใบเสร็จรับเงิน จดัเก็บเงิน จดัท าขอ้มูลรายรับ-รายจ่าย และ ช าระเงิน ให้ Supplier 

-  การตลาดและการขาย (Marketing & Sale) รับผิดชอบการสร้างยอดขายและ
ประชาสัมพนัธ์คลินิก โดย วิเคราะห์ขอ้มูล เปรียบเทียบคู่แข่ง วางแผนกลยุทธ์ จัดท าส่ือความรู้ จัด
กิจกรรมประชาสัมพนัธ์ และ จดัท าโปรโมชัน่ผ่านส่ือออนไลน์ เพื่อ ติดต่อลูกคา้ และ สร้างยอดขาย 
 
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 

- ทรัพยากรบุคคล (HR) ฝ่ายน้ีดูแลเร่ืองบุคลากร เร่ิมจาก วางแผนก าลงัคน สรรหาและ
คดัสรรบุคลากร ค านวณค่าตอบแทนและสวสัดิการ จดัหาหลกัสูตรอบรม และ ประเมินผลงาน 

- ไอที (IT) ฝ่ายน้ีดูแลระบบเทคโนโลยีสารสนเทศของคลินิก ทั้งในส่วนของ วางแผน 
ออกแบบ และพัฒนาระบบ Software และ จัดหา ดูแล และแก้ไขปัญหาในส่วนของ Hardware 
เพื่อให้ระบบต่างๆ ท างานไดอ้ย่างราบร่ืน 
 

5.3.2 สถำนที่และแผนผงั  
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รูปภำพ 5.3.2 ตำรำงกำรแสดงกำรเลือกท ำเลทีต่ั้งของคลินิก 

 
5.3.2.1 สถานที่ 
ในการเลือกสถานที่นั้น ทางผูว้ิจัยเลือกจาก รูปลกัษณ์, สถานที่ตั้ง, ราคาขายหรือเช่า, 

ส่ิงแวดลอ้มและส่ิงอ านวยความสะดวก, และการเขา้ถึงโดยระบบสาธารณะ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
- ความเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย: ท าเลที่ตั้งควรอยู่ในบริเวณที่มีกลุ่มเป้าหมายอาศยั

อยู่หนาแน่น และเดินทางสะดวก 
- ขนาดและศกัยภาพในการขยาย: ขนาดของพื้นที่ควรเพียงพอต่อการด าเนินงานใน

ปัจจุบนัและการขยายกิจการในอนาคต 
- ส่ิงอ านวยความสะดวก: ควรมีที่จอดรถเพียงพอ และมีส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ 

เช่น ร้านอาหาร ร้านขายยา เพื่อความสะดวกของผูร้ับบริการ 
- ความปลอดภยัและส่ิงแวดลอ้ม: ควรเลือกท าเลที่ตั้งที่มีความปลอดภยั ไม่แออดั และ

มีสภาพแวดลอ้มที่ดี 
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- ราคา: ราคาขายหรือเช่าควรอยู่ในงบประมาณที่ก าหนด และคุม้ค่ากับผลตอบแทนที่
คาดว่าจะไดร้ับ 

- การเข้าถึง: ควรพิจารณาความสะดวกในการเดินทางทั้ งส าหรับผู ้รับบริการและ
บุคลากรของคลินิก 
 
ท าเลที่ 1 บริเวณคลินิกเดิม  

- ขอ้ดี สถานที่อยู่ในบริเวณต าแหน่งเดิม ท าให้ลูกคา้อยู่ในบริเวณเดิมที่คุน้เคย มีราคา
ถูกเมื่อเทียบกับขนาดพื้นที่ใช้สอย และส่ิงแวดล้อมปลอดภัย เน่ืองจากตัวอาคารไม่ได้ติดถนน
โดยตรง มีบริเวณที่จอดรถ 10 – 20 คนัในบริเวณใกลเ้คียง 

- ขอ้เสีย ไม่มีรถสาธารณะผ่าน 
ท าเลที่ 2 บริเวณถนนเส้นพระราม 2  

- ขอ้ดี ขนาดพื้นที่ในการให้บริการมีขนาดใหญ่ เหมาะกับการขยายกิจการ พื้นที่ยก
ระดบัสูงกว่าถนน มีรถสาธารณะผ่าน 

- ขอ้เสีย ราคาขายสูง อาจมีปัญหาในการสัญจรและหาที่จอดรถเน่ืองจากมีร้านขาย
รองเทา้ที่จอดรถรับของหนา้ร้าน ซ่ึงเป็นทางผ่านสาธารณะ  
ท าเลที่ 3 บริเวณถนนเส้นเจษฏาวิถี บริเวณหนา้นิคมอุตสาหกรรม  

- ข้อดี อาคารดูใหม่ รอบๆบริเวณสถานที่ให้บริการ มีร้านสะดวกซ้ือและร้านขาย
อาหาร ผูม้ารับบริการเห็นง่าย เน่ืองจากอยู่ตรงบริเวณหนา้นิคม 

- ขอ้เสีย ไม่มีรถสาธารณะผ่าย ราคทต่อพื้นที่ในการใชส้อยมีราคาสูง  
 

5.3.3 แผนผังและกำรจัดพื้นที่ในกำรให้บริกำร  
5.3.3.1 พื้นที่ในการให้บริการชั้นที่ 1 แผนกเด็กป่วย 
พื้นที่ชั้นที่ 1 มีบริเวณส าหรับตอ้นรับลูกคา้ และเป็นชั้นส าหรับตรวจเด็ก

ป่วย โดยจะมีห้องตรวจ 2 ห้อง โซนพื้นที่ส าหรับเด็กเพื่อใช้ในการรอคอย และห้องส าหรับท า
หัตถการ 
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ภำพที่ 5.3.3.1  รูปภำพแสดงผังอำคำรคลินิกช้ัน 1 

 
5.3.3.2 พื้นที่ในการให้บริการชั้นที่ 2 แผนกเด็กสุขภาพด ี
พื้นที่ชั้นที่ 2 เป็นพื้นที่ส าหรับตรวจเด็กที่มารับวคัซีน มาปรึกษา ตรวจ

พฒันาการ โดยจะมีห้องตรวจ 2 ห้อง, ห้องท าหัตถการ และบริเวณที่เด็กรู้สีกปลอดภยัโดยจะมีของ
เล่นเด็กให้เล่น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที่ 5.3.3.2  รูปภำพแสดงผังอำคำรคลินิกช้ัน 2 
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5.3.3.2 พื้นที่ในการให้บริการชั้นที่ 3 ห้องพกัแพทยแ์ละห้องประชุม 
พื้นที่ชั้น 3 เป็นที่พื้นที่ในการให้บริการคือ ห้องให้ค าปรึกษา และห้องที่

ใชใ้นการสอนคุณแม่เล้ียงดูบุตรหลาน 

 

 

  

 

 

 

 
ภำพที่ 5.3.3.3  รูปภำพแสดงผังอำคำรคลินิกช้ัน 3 
 
 

5.4 ค่ำใช้จ่ำย  
จะประกอบไปด้วยค่าใชจ้่ายในการลงทุนก่อนที่จะเร่ิมเปิดกิจการคลินิก โดยในแผน

ธุรกิจน้ีจะใช้ 3,006,500 บาท ตามการลงทุนในกิจกรรมหัวขอ้ต่างๆ ดังตาราง และค่าใช้จ่ายคงที่ที่
ต้องจ่ายต่อเดือนภายหลงัด าเนินกิจการ 507,350 บาท เป็นค่าใช้จ่ายที่เป็นค่าจ้าง ค่าสาธารณูปโภค
ต่างๆ  
 

5.4.1 ค่ำใช้จ่ำยก่อนด ำเนินกิจกำร  
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รูปภำพ 5.4.1 แสดงค่ำใช้จ่ำยก่อนด ำเนินกิจกำร 
 

5.4.2 ค่ำใช้จ่ำยภำยหลงัด ำเนินกิจกำร 
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รูปภำพ 5.4.2 แสดงค่ำใช้จ่ำยคงทีท่ี่ต้องจ่ำยต่อเดือนภำยหลงัด ำเนินกิจกำร 
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บทที่ 6 
แผนกำรจัดกำร 

 
 

6.1โครงสร้ำงควำมเป็นเจ้ำของ 
การด าเนินธุรกิจของบริษทั เป็นการจดัตั้งธุรกิจจ ากดั ดา้นการดูแลสุขภาพของเด็กและ

ครอบครัว ภายใต้ช่ือ ลอ้มรัก โดยมีเงินลงทุนจดทะเบียนจากผูถื้อหุ้นรวมทั้งส้ิน 4 ราย เป็นจ านวน
เงิน 6 ลา้นบาท โดยจัดสรรจ านวนหุ้นจ านวน 60,000  หุ้น โดยมีราคาหุ้นละ 100 บาท โดยนโยบาย
บริษทั ในการด าเนินงาน 3 ปี แรกจะยงัไม่มีนโยบายการปันผลให้กบัผูถื้อหุ้น จะน าก าไรสะสมมาใช้
ในการด าเนินกิจการและเป็นเงินทุนหมุนเวียน หลงัจากปีที่ 3 จะมีการปันผลจาก ร้อยละ 40 จากผล
ก าไรให้กับผูถื้อหุ้น ร้อยละ 5 ให้เป็นโบนัส และเงินกองทุนส าหรับพนักงานของบริษทั ส่วนเงิน
ก าไรสะสมจะใชใ้นการน าไปพฒันาคลินิกและเทคโนโลยีที่ใชใ้นการตรวจรักษา โดยในคลินิกจะมี
สัดส่วนการลงทุนของผูก่้อตั้งดงัแสดงในตารางที่ 6.1  
 
ตำรำงที่ 6.1 แสดงรำยช่ือผู้ร่วมทุนและสัดส่วนกำรถือหุ้น 
 

ลำดับที่  ช่ือและสกุลผู้ร่วมทุน จำนวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 
1 มานิตา ทรงสุวรรณ 30,000 50% 3,000,000 
2 แพทย์ A 10,000 16.67% 1,000,000 
3 แพทย์ B 10,000 16.67% 1,000,000 
4 แพทย์ C 10,000 16.67% 1,000,000 

รวม 60,000 100% 6,000,000 

 
 

6.2 โครงสร้ำงองค์กร (Organization chart) 
บริษทัลอ้มรัก เป็นบริษทัที่จดัอยู่ในธุรกิจเร่ิมตน้ จึงมีโครงสร้างองคก์รที่เรียบง่าย จึงมี

การจัดโครงสร้างองค์กรให้อยู่ในรูปแบบ Flat organization และเน่ืองจากเป็นธุรกิจเร่ิมต้น จึง
พยายามจัดการบริหารแบบ lean management เร่ิมจากการตดัลดทรัพยากรที่ไม่จ าเป็น เหลือไวแ้ค่
บุคลากรหลกัที่จะสามารถด าเนินธุรกิจและกิจการได ้โดยจะแสดงผงัองคก์รดงัรูป 
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ภำพที่ 6.2 แสดงโครงสร้ำงองค์กรของคลินิกล้อมรัก 
 

ผู้บริหำรคลินิก คือผูว้ิจยัซ่ึงเป็นผูบ้ริหารคลินิกและผูป้ฏิบตัิงานดว้ย มีหนา้ที่รับผิดชอบ
ในการดูภาพรวมของคลินิก วางแผนกลยุทธ์ ก าหนดนโยบายและทิศทางของคลินิก ตลอดจนการ
ดูแลรักษาผูป่้วยเด็ก 
 

ผู้ปฏิบัติกำร คือ พยาบาล และผูช้่วยพยาบาล ซ่ึงเป็นบุคลากรที่ส าคญัในการด าเนินงาน
คลินิก ซ่ึงอยู่ภายใตก้ารดูแลของผูบ้ริหารคลินิก โดยใชเ้ป็นบุคลากรประจ า เพื่อให้ง่ายต่อการบริหาร
จัดการเวร และมีการใช้พนักงานล่วงเวลาบางช่วงเวลา เพื่อให้พนักงานประจ าได้หยุดหรือลาเพื่อ
พกัผ่อน 

- พยาบาล ท าหน้าที่ดูแลผูป่้วยเด็ก ให้ค าแนะน าเก่ียวกับสุขภาพ และช่วยเหลือแพทย์
ในการตรวจรักษา ให้การรักษาตามค าส่ังแพทย ์เช่น การฉีดยา ฉีดวคัซีน  

- ผูช้่วยพยาบาล: ท าหนา้ที่ลงทะเบียนผูป่้วย รวมไปถึงการนดัหมาย/การโทรแจง้เตือน
นดั และท าหนา้ที่ช่วยเหลือพยาบาลในการดูแลผูป่้วย เช่น การเตรียมอุปกรณ์การแพทยใ์ห้พร้อมใช้ 
การวดัสัญญาณชีพ และการท าความสะอาดให้บริเวณที่ใชใ้นการตรวจรักษาพร้อมใช้ 
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ผู ้ช่วยพยาบาลที่ท าหน้าที่เป็นผู ้ดูแลคลินิก ท าหน้าที่เหมือนผู ้ช่วยพยาบาลดังการ
อธิบายตามดา้นบน แต่เพิ่มเติมคือการดูแลความสะอาดคลินิกในภาพรวม การเตรียมความพร้อม การ
เช็คอุปกรณ์ต่างๆในคลินิกให้พร้อมใช ้ 

พนักงำนบัญชี ในเบื้องตน้ทางบริษทัจะใชพ้นกังานบญัชีที่เป็น Outsource เป็นการจา้ง
ท าบญัชีรายเดือน โดยผูท้ี่จะท าหน้าที่รวบรวมบัญชีพื้นฐานและเอกสารทางการเงินคือผูบ้ริหาร
คลินิก 

พนักงำนดูแลระบบ ใชพ้นกังานของบริษทั MCS ที่เป็นโปรแกรมการใชง้านบนคราวด์ 
โดยผูบ้ริหารคลินิกจะเป็นผูต้ิดต่อระบบ  
 
 

6.3 ค ำบรรยำยลักษณะงำนและลกัษณะจ ำเฉพำะของต ำแหน่ง 
 
6.3.1 ต ำแหน่งผู้บริหำรคลินิกและกุมำรแพทย์ 

 
ตำแหน่งผู้บริหารคลินิกและกุมารแพทย ์
วัตถุประสงค์ ผู้บริหารคลินิกและกุมารแพทย์ที่มีความเช่ียวชาญ มีใจรักในการ

ดูแลเด็ก และพร้อมที่จะเป็นผู้นำทีมเพื่อสร้างสรรค์ประสบการณ์ที่
ดีที่สุดให้กับผู้ป่วยและครอบครัว 

ความรับผิดชอบ 
ด้านการบริหารคลินิก 

- กำหนดนโยบายและทิศทางการดำเนินงานของคลินิก 

- บริหารจัดการทรัพยากรบุคคลและงบประมาณ 

- ดูแลจัดการ สร้างความสัมพันธ์อันดีกับ supplier 

- พัฒนาและปรับปรุงคุณภาพการบริการ 

- สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ป่วย ญาติผู้ป่วย และชุมชน 

- ดูแลการตลาดและประชาสัมพันธ์ของคลินิก 
ด้านการบริการดูแลผู้ป่วย 

- ตรวจวินิจฉัยและรักษาโรคในเด็ก 
- ให้คำปรึกษาและคำแนะนำด้านสุขภาพแก่ผู้ป่วยและผู้ปกครอง 
- ส่ังจ่ายยาและเวชภัณฑ์ 
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- ส่งต่อผู้ป่วยไปยังผู้เช่ียวชาญเฉพาะทางเมื่อจำเป็น 
- บันทึกข้อมูลการรกัษาและประวัติผู้ป่วย 

ด้านการเป็นผู้นำทีม 

- สร้างแรงบันดาลใจและให้กำลังใจทีมงาน 

- พัฒนาศักยภาพของทีมงาน 

- สร้างบรรยากาศการทำงานที่เป็นมิตรและร่วมมือกัน 
วุฒิการศึกษา (Education Background)/ประสบการณ์การทำงาน(Professional 
Experiences) 

- สำเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาแพทยศาสตร์ 

- มีใบประกอบวิชาชีพเวชกรรม 

- สำเร็จการศึกษาเฉพาะทางสาขากุมารเวชศาสตร์ 

- มีประสบการณ์ในการทำงานด้านกุมารเวชศาสตร์อย่างน้อย 3 ปี 

- มีประสบการณ์ในการบริหารจัดการคลินิกหรือหน่วยงานทางการแพทย์ 
ความสามารถประจำตำแหน่ง (Key Competencies) 
ความรู้ (Knowledge) 
- สำเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี สาขา
แพทยศาสตร์ 
- มีใบประกอบวิชาชีพเวช
กรรม - - สำเร็จการศึกษา
เฉพาะทางสาขากุมารเวช
ศาสตร์ 

ทักษะ (Skills) 
-มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
โรคในเด็กและการรักษา  
-มีทักษะในการส่ือสารและ
การสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับผู้อื่น  
-มีความเป็นผู้นำและมี
ความสามารถในการบริหาร
จัดการ  
-มีความสามารถในการทำงาน
เป็นทีมและแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้า  
-มีความละเอียดรอบคอบและ
มีความรับผิดชอบสูง  
-มีความสามารถในการใช้
คอมพิวเตอร์และโปรแกรม
พื้นฐาน 

ความสามารถ/บุคลิคภาพ 
(Abilities/Personalities) 
- มีความสามารถในการแก้ไข
เฉพาะหน้า  
- มีความสามารถและเทคนิคใน
การหลอกล่อเด็กให้ยอมตรวจได้ 
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ค่าจ้าง/เงินเดือน/ชั่วโมงการทำงาน (ต่อเดือน) 
จำนวนช่ัวโมงบังคับต่อเดือน  เงินค่าจ้าง 
สำหรับการตรวจรักษา 
176 ช.ม./เดือน  

125,000 

สำหรับการบริหารคลินิก 30,000/ หรือ 10% จากยอดกำไร 

 
6.3.2 ต ำแหน่งพยำบำลวิชำชีพ  

 
ตำแหน่ง พยาบาลวิชาชีพ 
วัตถุประสงค์ พยาบาลวิชาชีพที่มีใจรักในการดูแลเด็ก มีความชำนาญในการ

ปฏิบัติงาน และพร้อมที่จะเป็นส่วนหนึ่งของทีมที่ให้ความสำคัญ
กับผู้ป่วยเป็นอันดับแรก 

ความรับผิดชอบ 
ด้านการปฎิบัติการ 

- ให้การดูแลรักษาพยาบาลเบ้ืองต้นแก่ผู้ป่วยเด็กตามแผนการรักษาของแพทย์ 

- ประเมินอาการ วัดและบันทึกสัญญาณชีพของผู้ป่วย 

- ให้คำแนะนำและความรู้ด้านสุขภาพแก่ผู้ป่วยและผู้ปกครอง 

- เตรียมผู้ป่วยสำหรับการตรวจรักษาและหัตถการต่างๆ 

- ดูแลความสะอาดและความปลอดภัยของอุปกรณ์การแพทย์ 

- ให้ความช่วยเหลือแพทย์ในการตรวจรักษาและหัตถการต่างๆ 

ด้านการบริการ 

     -     สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ป่วยและผู้ปกครองด้วยความเอาใจใส่และความเข้าใจ 

- ส่ือสารกับผู้ป่วยและผู้ปกครองอย่างมีประสิทธิภาพและเข้าใจง่าย 

- รับฟังและตอบข้อซักถามของผู้ป่วยและผู้ปกครองด้วยความเต็มใจ 

- สร้างบรรยากาศที่อบอุ่นและเป็นกันเองในคลินิก 

การพัฒนาตนเอง: 

- พัฒนาความรู้และทักษะในการดูแลผู้ป่วยเด็กอย่างต่อเนื่อง 
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- เข้าร่วมการอบรมและสัมมนาที่เกี่ยวข้องกับการพยาบาลเด็ก 

- ติดตามความก้าวหน้าทางการแพทย์และเทคโนโลยีใหม่ๆ 

วุฒิการศึกษา (Education Background)/ประสบการณ์การทำงาน(Professional 
Experiences) 

- สำเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาพยาบาลศาสตร์ 

- มีใบประกอบวิชาชีพพยาบาล 

- มีประสบการณ์ในการทำงานด้านการพยาบาลเด็กอย่างน้อย 1 ปี (หากมีจะได้รับการ

พิจารณาเป็นพิเศษ) 

ความสามารถประจำตำแหน่ง (Key Competencies) 
ความรู้ (Knowledge) 
-สำเร็จการศึกษาระดับปริญญา
ตรี สาขาพยาบาลศาสตร์ 

-มีประสบการณ์ในการทำงาน
ด้านการพยาบาลเด็กอย่างน้อย 
1 ปี 

ทักษะ (Skills) 
- มีทกัษะการส่ือสารและการ
สร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ผู้อื่น 
- มีความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกับการดูแลสุขภาพเด็ก 
- มีความชำนาญในการเข้า
ช่วยและทำหัตถการกับเด็ก 
- มีความคิดสร้างสรรค์แก้ไข
สถานการณ์เฉพาะหน้าได้ดี 
- มีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ 
ตรงต่อเวลา 
- ความสามารถในการทำงาน
เป็นทีม 
ความสามารถในการใช้
คอมพิวเตอร ์

ความสามารถ/บุคลิคภาพ 
(Abilities/Personalities) 
- มีความเห็นอกเห็นใจผู้อื่น 
- มีความอดทน อดกล้ันต่อแรง
กดดันต่างๆ และสามารถควบคุม
อารมณ์ให้เป็นปกติได้ 
- มีความกระตือรือรน้ในการ
ทำงาน และใฝ่เรียนรู้ในส่ิงที่มี
การเปล่ียนแปลง 
 

ค่าจ้าง/เงินเดือน/ชั่วโมงการทำงาน (ต่อเดือน) 
จำนวนช่ัวโมงบังคับต่อเดือน  เงินค่าจ้าง 
176 ช.ม./เดือน   

- เงินเดือน 

 
20,000 
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- ค่าใบประกอบวิชาชีพ 

- ค่าประสบการณ์ 500 
บาท/ปี (max 5 ปี) 

5,000 
(จำนวนปี * 500 บาท) 

ค่าล่วงเวลา/ ชั่วโมง 135 บาท/ช่ัวโมง 

 
6.3.3 ต ำแหน่งผู้ช่วยพยำบำล  

 
ตำแหน่งพยาบาลวิชาชีพ 
วัตถุประสงค์ พยาบาลวิชาชีพที่มีใจรักในการดูแลเด็ก มีความชำนาญในการ

ปฏิบัติงาน และพร้อมที่จะเป็นส่วนหนึ่งของทีมที่ให้ความสำคัญ
กับผู้ป่วยเป็นอันดับแรก 

ความรับผิดชอบ 
ด้านการดูแลผู้ป่วย 

- ช่วยเหลือพยาบาลในการดูแลผู้ป่วยเด็กตามแผนการรักษาของแพทย์ 

- ช่วยเหลือในการเตรียมผู้ป่วยสำหรับการตรวจรักษาและหัตถการต่างๆ 

- ช่วยเหลือในการวัดและบันทึกสัญญาณชีพของผู้ป่วย 

- ดูแลความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยของห้องตรวจและอุปกรณ์การแพทย์ 

- สังเกตอาการและรายงานความผิดปกติของผู้ป่วยแล้วรายงานต่อพยาบาล 

- โทรติดตามผู้รับบริการตามนัดหมาย /รวมถึงการให้ข้อมูลเกี่ยวกับคลินิก 

ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ด ี

- สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ป่วยและผู้ปกครองด้วยความเอาใจใส่และความเข้าใจ 

- ส่ือสารกับผู้ป่วยและผู้ปกครองอย่างมีประสิทธิภาพและเข้าใจง่าย 

- ช่วยเหลือในการสร้างบรรยากาศที่อบอุ่นและเป็นกันเองในคลินิก 

การพัฒนาตนเอง: 

- พัฒนาความรู้และทักษะในการดูแลผู้ป่วยเด็กอย่างต่อเนื่อง 

- เข้าร่วมการอบรมและสัมมนาที่เกี่ยวข้องกับการดูแลผู้ป่วยเด็ก 

- เรียนรู้และปฏิบัติตามมาตรฐานการปฏิบัติงานและข้อกำหนดด้านความปลอดภัย 
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วุฒิการศึกษา (Education Background)/ประสบการณ์การทำงาน(Professional 
Experiences) 

- สำเร็จการศึกษาระดับประกาศนียบัตรผู้ช่วยพยาบาล หรือเทียบเท่า 

- มีประสบการณ์ในการทำงานด้านการดูแลผู้ป่วยเด็ก 

ความสามารถประจำตำแหน่ง (Key Competencies) 
ความรู้ (Knowledge) 
-สำเร็จการศึกษาระดับ
ประกาศนียบัตรผู้ช่วยพยาบาล 
หรือเทียบเท่า 

 

ทักษะ (Skills) 
- มีความรู้ความเข้าใจพื้นฐาน
เกี่ยวกับการดูแลสุขภาพเด็ก 
- มีทกัษะในการส่ือสารและ
การสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับผู้อื่น 
- มีความสามารถในการ
ทำงานเป็นทีมและปฏิบัติตาม
คำส่ัง 
- มีความละเอียดรอบคอบ
และมีความรับผิดชอบสูง 
- มีความกระตือรือรน้ที่จะ
เรียนรู้และพัฒนาตนเอง 

ความสามารถ/บุคลิคภาพ 
(Abilities/Personalities) 
- มีใจรักเด็กและมีความอดทนสูง 
- ทักษะการส่ือสารที่ดี  
- มีความละเอียดรอบคอบและ
เอาใจใส่ 
- มีความกระตือรือรน้และพร้อม
ที่จะเรียนรู ้
- มีความเห็นอกเห็นใจและเข้าใจ
ความรู้สึกของผู้อื่น 
- มีบุคลิกภาพที่สดใสและเป็น
มิตร 
 

ค่าจ้าง/เงินเดือน/ชั่วโมงการทำงาน (ต่อเดือน) 
จำนวนช่ัวโมงบังคับต่อเดือน  เงินค่าจ้าง 
198 ช.ม./เดือน   

- เงินเดือน 

- ค่าใบประกอบวิชาชีพ 

- ค่าประสบการณ์ 500 
บาท/ปี (max 5 ปี) 

- เงินอื่นๆ ตามแต่หน้าที ่ 
ที่ตกลง 

 
10,000 
1,000 

(จำนวนปี * 500 บาท) 

ค่าล่วงเวลา/ ชั่วโมง 75 บาท/ช่ัวโมง 
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6.4 โครงสร้ำงเงินเดือน 
การคิดเงินเดือนในแต่ละต าแหน่ง พิจารณาจากหลายปัจจัย เช่น ต าแหน่งงาน ความ

รับผิดชอบ ผลการปฏิบตัิงาน (การขาด/ลา/มาสาย) และผลประกอบการของคลินิก 
 

ตำแหน่ง จำนวน เงินเดือน โบนัส 
1.ผู้จัดการคลินิก  1 ตำแหน่ง 30,000 บาท 10% จากผลกำไรสุทธิ 
2.พยาบาล 2 ตำแหน่ง 25,000 บาท คะแนนเต็ม 10 * KPI 
3.ผู้ช่วยพยาบาล 3 ตำแหน่ง 11,000 บาท คะแนนเต็ม 10 * KPI 

โดยโบนัสที่พนักงานจะได้ คือเงิน 5% จากยอดผลก าไรสุทธิ แลว้แบ่งตามสัดส่วน
คะแนนที่แต่ละคนได ้
 
 

6.5 นโยบำยบริหำรและธรรมภิบำลของบริษัทและกิจกำร 
6.5.1 นโยบำยในกำรบริหำรคลินิก 

6.5.1.1 ดา้นการดูแลผูป่้วย  
6.5.1.1.1 ให้บริการในการตรวจรักษาและป้องกนัการเกิด

โรคในเด็กอย่างครอบคลุม 
6.5.1.1.2 ให้ความส าคญักบัการสร้างความสัมพนัธ์ที่ดีกบั

ผูป่้วยและครอบครัว 
6.5.1.1.3 ส่งเสริมการมีส่วนร่วมของผูป่้วยและครอบครัว

ในการวางแผนการรักษา 
6.5.1.1.4 ค านึงถึงความปลอดภยัและประโยชน์สูงสุดของ

ผูป่้วยเป็นส าคญั 
6.5.1.2 ดา้นบุคลากร  

6.5.1.2.1 สรรหาและคดัเลือกบุคลากรที่มีคุณสมบตัิ
เหมาะสม 

6.5.1.2.2 ส่งเสริมการพฒันาความรู้และทกัษะของบุคลากร
อย่างต่อเน่ือง 

6.5.1.2.3 สร้างสภาพแวดลอ้มการท างานที่เอ้ือต่อการ
ท างานเป็นทีมและมีความสุข 
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6.5.1.3 ดา้นการบริหารจดัการ 
6.5.1.3.1 บริหารจดัการทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ มี

ความสามารถในการลดตน้ทุนเพื่อเพิ่มก าไร 
6.5.1.3.2 ควบคุมและประเมินคุณภาพการบริการอย่าง

สม ่าเสมอ มีการประเมินคุณภาพในการบริการ และอบรมเมื่อมีผลิตภณัฑใ์หม่ๆในโรงพยาบาล 
6.5.1.3.3 ใชเ้ทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างาน 
6.5.1.4 ดา้นจริยธรรม ธรรมาภิบาล และความรับผิดชอบ

ต่อสังคม 
6.5.1.4.1 ปฏิบตัิตามกฎหมายและขอ้บงัคบัที่เก่ียวขอ้ง 
6.5.1.4.2 รักษาความลบัของผูป่้วย 
6.5.1.4.3 ส่งเสริมความโปร่งใสในการด าเนินงานและ

หลีกเล่ียงผลประโยชน์ที่ทบัซ้อน 
6.5.1.4.4 ส่งเสริมการให้ความรู้ดา้นสุขภาพแก่ประชาชน

และมีส่วนร่วมในการพฒันาชุมชน 
โดยจะมีการจัดท าคู่มือและแนวทางปฏิบตัิที่ชัดเจน และส่ือสารนโยบายต่างๆให้กับ

บุคลากรทุกคนได้รับทราบและท าความเขา้ใจ จัดอบรมและพฒันาบุคลากรอย่างสม ่าเสมอ ติดตาม
และประเมินผลการด าเนินงานอย่างสม ่าเสมอ และปรับปรุงแกไ้ขทนัทีให้ตรงตามสถานการณ์ 
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บทที่ 7  
แผนกำรเงินและกำรบริหำรควำมเส่ียง 

 
 

7.1จุดประสงค์ทำงกำรเงินในกำรขยำยคลินิก 
บริษทัคลินิกลอ้มรัก เป็นบริษทัที่สร้างข้ึนเน่ืองจากมองเห็นโอกาสในการด าเนินงาน

ธุรกิจคลินิกเด็กและครอบครัว เน่ืองจากมองเห็นช่องว่างของราคาของโรงพยาบาลเอกชนและคลินิก
ที่มีราคาต่างกันมาก และถึงแมปั้จจุบนัคนจะนิยมมีบุตรน้อยลงแต่ให้ความส าคญัเก่ียวกับเร่ืองของ
บุตรหลานมากข้ึน เพื่อสุขภาพและคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน จึงยอมจ่ายเพื่อให้ได้การดูแลรักษาที่ดีที่สุด 
และจากการส ารวจพบว่าปัจจัยที่มีส่วนส าคัญในการเลือกใช้บริการที่คลินิกคือ ความเช่ือมัน่ใน
บุคลากรผูร้ักษา ความสะดวกสบายในการรับบริการ ซ่ึงปัจจุบนัในเร่ืองความเช่ียวชาญในสาขา
วิชาชีพพบว่ามีจ านวนมากข้ึน แต่การมอบบริการที่สะดวกสบาย การมองเห็นถึงความส าคญัและ
ความใส่ใจในการดูแลลูกหลานและสมาชิกในครอบครัวยงัมีน้อย ดังนันเพื่อสร้างความมัน่คงและ
ความยิ่งยืนทางธุรกิจคลินิกเด็กและครอบครัวเป้าหมายทางการเงินในครั้ งน้ีคือ   

- การเจริญเติบโตของรายได/้ยอดขายประมาณร้อยละ 10 ต่อปี ในช่วง 3 ปีแรก 
- ก าไรทางการเงินเมื่อหักค่าใชจ้่ายต่างๆแลว้ประมาณร้อยละ 20 ต่อปี โดยจะไม่มีการ

ปันผลก าไรในช่วง 5 ปีแรก  
- ผลตอบแทนจากการลงทุน รับเป็นเงินปันผลจะคิดเป็น 20 % ของยอดก าไร โดยจะ

เร่ิมปันผลหลงัจากปีที่ 5  
 
 

7.2 เงินลงทุนเร่ิมแรกของกิจกำร 
ตำรำง 7.2 เงินลงทุนเร่ิมแรกของกิจกำร 
ลำดับ รายละเอียดรายการ จำนวน ราคาต่อ

หน่วย 
รวมเงินลงทุนที่ใช้ใน

สินทรัพย์ถาวร 
1 ค่าซื้อตกึ 

 
 
 
 

0 8,900,000 0 
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2 ค่าออกแบบ 2 ช้ัน ช้ันละประมาณ 100 ตร.ม. 

 

200 900 180,000 

3 ค่าใช้จ่ายในการออกแบบตกแต่ง 2 ช้ัน ช้ันละ
ประมาณ 100 ตร.ม. 

200 10,000 2,000,000 

4 อุปกรณ์ที่ใช้ในการวัดสัญญานชีพผู้ป่วย 

• เครื่องวัดความดันโลหิต 
• เครื่องตรวจวัดอุณหภูมิ 
• เครื่องตรวจวัดระดับออกซิเจนในเลือด 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
1 

 
 
 

40,000 

 
 
 

40,000 

5 เครื่องช่ังน้ำหนักและวัดส่วนสูง สำหรับเด็กโตและ
ผู้ใหญ๋ 
 
 
 
 
 
 

1 5,000 5,000 

6 เครื่องช่ังน้ำหนักและวัดส่วนสูง สำหรับเด็กเล็ก 
 
 
 
 
 

2 3,000 6,000 



74 

 

7 เครื่องคอมพิวเตอร์ 
 
 
 
 
 

6 18,000 108,000 

8 อุปกรณ์ในหอ้งตรวจแพทย ์

• เตียงตรวจผู้ป่วย 
• โต๊ะที่แพทย์ใช้ในการตรวจผู้ป่วย และเก้าอี ้
• เครื่องฟังเสียงหัวใจและปอด 

(Stethoscope) 
• อ่างล้างมือ 
• ไฟส่องตรวจ 
• เครื่องฟอกอากาศ 

 

4 60,000 240,000 

9 อุปกรณ์ที่ใช้ในหอ้งห้องสังเกตและทำการรักษา 

• เตียงสำหรับผู้ป่วย 
• โต๊ะวางอุปกรณ์ข้างเตียง 
• เครื่องดูดเสมหะ  
• เครื่องพ่นยา 
• กล่องยาฉุกเฉิน 
• เครื่องอบฆ่าเช้ือ 
• Ambu bag 
• ตู้เย็นใช้ในการแช่ยาหรือวัคซีน พรอ้มที่วัด

อุณหภูมิภายใน 
• เครื่องผลิตออกซิเจนหรือถังออกซิเจน 

 
 
4 
4 
1 
3 
1 
1 
2 
1 
 
1 

 
 

7000 
5000 
3500 
2000 
1000 
50000 
2000 
15000 

 
25000 

 
 

152,500 

10 ค่าใช้จ่ายในการทำห้องผู้บริหาร/ห้องประชุม 1 100,000 100,000 
11 ค่าใช้จ่ายในการดำเนนิการทางกฏหมาย 1 10000 10,000 
12 ค่าจ้างพนักงาน เพื่ออบรมความรู้และแนวทางการ

ดำเนินงานในคลินกิ 
1 130,000 130,000 

13 ค่าทำการตลาดและการประชาสัมพันธ ์ 1 20,000 20,000 
14 ค่าใช้จ่ายในการเปิดบริษัท 1 15,000 15,000 
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    3,001,500 

 
 
อธิบายรายละเอียดในการลงทุนเร่ิมแรกก่อนเปิดกิจการ 

ในการลงทุนก่อนเร่ิมกิจการจะเป็นการใช้เ งินลงทุนในการเตรียมการวางแผน
เพื่อที่จะให้พร้อมในการเปิดให้บริการของธุรกิจคลินิกเด็กและครอบครัว โดยส่ิงที่จะประกอบไป
ดว้ย 

- ค่าใชจ้่ายโครงสร้างพื้นฐาน เช่น ค่าใชจ้่ายในการรีโนเวท การออกแบบ การก่อสร้าง  
- ค่าใชจ้่ายองคป์ระกอบหรือทรัพยสิ์นที่ต้องมีเพื่อให้พร้อมกบัการให้บริการในคลินิก  

เช่น อุปกรณ์ต่างๆที่เป็นมาตรฐานในการด าเนินการทางคลินิก 
- ค่าใช้จ่ายในการลงทุนกับบุคลากรเพื่อให้มีความพร้อมในการให้บริการ เช่น การ

ฝึกอบรมบุคลากร  
- ค่าใช้จ่ายในการท าการตลาดและการประชาสัมพันธ์ โดยรายละเอียดค่าใช้จ่ายดัง

แสดงในตาราง 7.2 เงินลงทุนเร่ิมแรกของกิจการ จะใชเ้งินลงทุนเร่ิมตน้ 3,006,500 บาท 
 
 

7.3 แหล่งที่มำของเงินทุน 
แหล่งที่มาของเงินทุนน้ีมาจากเงินส่วนตวัเจ้าของ การลงทุนร่วมธุรกิจ และการกู้ยืม

จากธนาคาร โดยจากการค านวนทางบญัชีคาดว่าเงินลงทุนที่ใช้ในการเร่ิมแรกของกิจการและเงิน
ลงทุนหมุนเวียนจะใชป้ระมาณ 9.5ลา้นบาท  
 

แหล่งที่มาของเงินทุน  จำนวน (ล้านบาท) เปอร์เซนต ์
เงินส่วนตัวเจ้าของ 3 30 
แพทย์ที่จะลงธุรกิจร่วมกัน 2 20 
ธนาคาร 5 50 

 
โดยการลงทุนครั้ งน้ี จะเป็นส่วนของเจา้ของในการลงทุนเอง 3 ลา้นบาท ส่วนของผูถื้อ

หุ้นอีก 2 ท่าน คนละ 1 ลา้นบาท โดยราคาหุ้นละ 100 บาท มีจ านวนหุ้นทั้งหมด 50,000 หุ้น  
โดยส่วนของเจ้าของจะถือหุ้นเป็นสัดส่วน 30 ,000 หุ้น หรือคิดเป็นร้อยละ 60 ของ

จ านวนหุ้นทั้งหมด 
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เพื่อนแพทยผ์ูร่้วมลงทุน 2 คน คนละ 10,000 หุ้น หรือคิดเป็นคนละ ร้อยละ 20 ของ
จ านวนหุ้นทั้งหมด 
 
 

7.4 กำรประมำณกำรยอดขำยและรำยจ่ำย  
เน่ืองจากสินค้าในคลินิกมีจ านวนรายการที่ค่อนข้างมาก ดังนั้นจึงขอรวมเป็นการ

แบ่งกลุ่มการรักษาดงัน้ี  
1.การรักษาโรคที่ไม่ซับซ้อน ใบขบัข่ี ใบรับรองแพทย ์ยาคุม 
2.การรักษาโรคที่มีความซับซ้อนปานกลาง เช่น โรคไขห้วดั การติดเช้ือทางเดินหายใจ 

การติดเช้ือทางเดินอาหาร 
3.การรักษาโรคที่มีความซับซ้อน เช่น การรักษาโรคที่มีความซับซ้อนปานกลางร่วมกับ

มีโรคประจ าตวั 
4.การตรวจรับวคัซีนและพฒันาการ ในรายละเอียดส่วนน้ีจะประกอบไปดว้ย ค่าวคัซีน 

ค่าแพทย ์ค่าบริการโรงพยาบาล ค่าเวชภณัฑ์ 
 

7.4.1 กลุ่มกำรรักษำและกำรประมำณกำรยอดขำย และจุดคุ้มทุน 
 
ตำรำง 7.4.1 แสดงกลุ่มกำรรักษำและกำรประมำณกำรยอดขำย และจุดคุ้มทุน 

สินค้า 
ราคาขาย 
(บาท/ชิ้น) 

ต้นทุนผัน
แปร 

(บาท/ชิ้น) 

กำไรผันแปร 
(บาท/ชิ้น) 

สัดส่วน
การขาย 

Weighted-
Average 

Contribution 
Margin 

จำนวนขาย
ที่จุดคุ้มทุน 

1.การรักษาโรค
ไม่ซับซ้อน 300 100 200 10% 20.0 

                           
134  

การรักษาโรคที่
2 .มีความ
ซับซ้อนปาน
กลาง 800 500 300 50% 150.0 

                           
667  

3. การรักษาโรค
ที่มีความ
ซับซ้อน 1500 800 700 20% 140.0 

                           
267  

4. การตรวจรับ
วัคซีนและ
พัฒนาการ 3000 2500 500 20% 100.0 

                           
267  
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  0 0 0 0% 0.0 
                              
-    

    100% 410.0  

ต้นทุนคงที่ 
        

546,707.0  บาทต่อเดือน            
 

จุดคุ้มทุน 
                
1,334  ช้ิน     

 

      
7.4.2  กำรประมำณกำรยอดขำยและรำยจ่ำย 

 
ตำรำง 7.4.1 กำรประมำณกำรยอดขำยและรำยจ่ำย 
ประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การรักษาโรคที่ไม่ซับซ้อน ใบขับขี่ ใบรับรองแพทย์      
ประมาณการยอดขายต่อปี (ช้ิน) 2,260 2,486 2,735 3,008 3,309 
ราคาต่อช้ิน 300 300 300 300 300 
ต้นทุนต่อช้ิน 100 100 100 100 100 
2.การรักษาโรคที่มีความซับซ้อนปานกลาง       
ประมาณการยอดขายต่อปี (ช้ิน) 11,260 12,386 13,625 14,987 16,486 
ราคาต่อช้ิน 800 800 800 800 800 
ต้นทุนต่อช้ิน 500 500 500 500 500 
การรักษาโรคที่มีความซับซ้อน      
ประมาณการยอดขายต่อปี (ช้ิน) 3,384 3,722 4,095 4,504 4,955 
ราคาต่อช้ิน 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ต้นทุนต่อช้ิน 800 800 800 800 800 
การตรวจรับวัคซีนและพัฒนาการ      
ประมาณการยอดขายต่อปี (ช้ิน) 5,630 6,193 6,812 7,494 8,243 
ราคาต่อช้ิน 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 
ต้นทุนต่อช้ิน 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 

 
จากตารางคาดการประมาณการของยอดขายเทียบกบั 1.คลินิกเดิม 2.จ านวนยอดผูป่้วย

นอกของโรงพยาบาลเอกชนแห่งหน่ึงในจังหวดัสมุทรสาคร โดยตั้งเป้าว่าจะเติบโตด้านก าไรและ
รายได ้ประมาณ 10% ต่อปี ในระยะเวลา 5 ปี 
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7.4.3 ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินกำร 
 
ตำรำงแสดง 7.4.3 ค่ำใช้จ่ำยต่อเดือนในกำรด ำเนินกิจกำร 

รายละเอียด จำนวน
หน่วย 

ต้นทุนต่อ 1 
เดือน 

คิดเป็นต้นทุนคงทีต่่อ 1 
เดือน 

ต้นทุนคงที ่
1.ค่าจ้างแพทย์ fulltime 8-16 น. จันทร์ - ศุกร์ 1 125,000 125,000 
2.ค่าจ้างแพทย์ parttime 16-20 น จันทร์ - ศุกร ์ 1 84,000 84,000 
3. ค่าจ้างแพทย์ parttime 8-20 น เสาร์ - อาทิตย์ 1 67,200 67,200 
4.ค่าจ้างพยาบาล fulltime ( 176 ชม./เดือน)  
ประกอบไปด้วย ( เงินเดือน 17,000 ค่าใบประกอบ 
5,000 ค่าประสบการณ์ 500/ปี ) 

2 25,000 50,000 

5.ค่าจ้างพยาบาล parttime ((8วัน*2คน*12ชม) + 
(4 ชม.*30 วัน )) * 150 บาท 

1 46,800 46,800 

6.ค่าจ้างผู้ช่วยพยาบาล fulltime ( 196 ชม./
เดือน) 

2 12,000 24,000 

7.ค่าจ้างผู้ช่วยพยาบาล parttime ((8วัน*9ชม*2
คน) + (30 วัน *3 ชม*3คน)) * 100 บาท 

1 43,200 43,200 

8.ค่าใช้จ่ายในการจ้างแม่บ้าน 1 10,000 10,000 
9.ค่าจ้างพนักงานดูแลด้าน IT และอุปกรณ์ 1 3,000 3,000 
10.ค่าเช่า Software MCS 1 1000 1,000 
11.ค่าอินเตอร์เน็ตและค่าโทรศัพท์ 1 1000 1,000 
12.ค่าใช้จ่ายในการทำบัญชี  1 5000 5,000 
13.ค่าน้ำ 1 500 500 
14..ค่าไฟ 1 5000 5,000 
15..ค่าขยะติดเช้ือ 1 600 600 
16.ค่าล้างแอร์ 0.35 3000 1,050 
17.ค่าเช่าตึก  1 40,000 40,000 
 507,350 

 
 

7.4.4 กำรค ำนวณ NPV, BC ratio และ IRR 
 
 ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 



79 

 

รายได ้
                    
-  

          
31,652  

          
34,817  

          
38,299  

          
42,129  

          
46,342  

ต้นทุนขาย 
                    
-  

         
(22,638) 

         
(24,902) 

         
(27,392) 

         
(30,131) 

         
(33,145) 

กำไรข้ันตน้ 
                    
-  

            
9,014  

            
9,915  

          
10,907  

          
11,997  

          
13,197  

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

                    
-  

           
(6,560) 

           
(6,889) 

           
(7,233) 

           
(7,595) 

           
(7,974) 

ค่าเส่ือมราคา 
                    
-  

              
(600) 

              
(600) 

              
(600) 

              
(600) 

              
(600) 

EBIT 
                    
-  

            
1,853  

            
2,426  

            
3,073  

            
3,802  

            
4,622  

ภาษีเงินได ้
                    
-  

              
(297) 

              
(427) 

              
(572) 

              
(733) 

              
(913) 

Unlevered Net 
Income 

                    
-  

            
1,556  

            
2,000  

            
2,502  

            
3,069  

            
3,710  

บวก : ค่าเส่ือมราคา 
                    
-  

               
600  

               
600  

               
600  

               
600  

               
600  

ลบ : เงินลงทุนใน
สินทรัพย์ถาวร 

           
(2,835) 

                    
-  

                    
-  

                    
-  

                    
-  

                    
-  

ลบ : เงินทุนหมุนเวียน
สุทธิส่วนเพิ่ม 

                    
-  

           
(4,748) 

              
(475) 

              
(522) 

              
(574) 

            
6,319  

บวก : มูลค่าคงเหลือของ
สินทรัพย์ถาวร 

                    
-  

                    
-  

                    
-  

                    
-  

                    
-  

            
2,000  

Free Cash Flow 
           

(3,002) 
           

(2,591) 
            

2,125  
            

2,580  
            

3,095  
          
12,629  

ดอกเบี้ยจา่ย 
 

               
370  

               
292  

               
214  

               
136  

                 
58  

Cummulative CF 
           

(3,002) 
           

(5,593) 
           

(3,468) 
              

(888) 
            

2,207  
          
14,836  

Count Payback 
 

                   
1  

                   
1  

                   
1  

                    
-  

                    
-  

  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินทุนหมุนเวียนสุทธ ิ
                    
-  

            
4,748  

            
5,223  

            
5,745  

            
6,319  

            
6,951  
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เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ
ส่วนเพิ่ม 

                    
-  

            
4,748  

               
475  

               
522  

               
574  

               
632  

Net Present Value = 9,533.2  พันบาท     
Internal Rate of 
return = 43%      
Profitability Index = 4.18       
Payback Period 
ภายใน 

                   
4  ปี     

 
โดยปกติการคืนทุนของธุรกิจโรงพยาบาลในธุรกิจสุขภาพนั้น มีความแตกต่างในการที่

จะสร้างโอกาสในการคืนทุนข้ึนอยู่กบัหลายปัจจยัดงัน้ี  
- ขนาดที่ตั้งโรงพยาบาล โรงพยาบาลที่มีขนาดใหญ่กว่าก็มีโอกาสในการคืนทุนที่นาน

กว่า และใชร้ะยะเวลาในการคืนทุนที่ยาวนานกว่าโรงพยาบาลขนาดเล็ก 
- ที่ต ั้ง/ท าเล 
- การบริหารจัดการ การบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพสามารถลดค่าใช้จ่ายและเพิ่ม

รายไดใ้ห้กบัธุรกิจ ซ่ึงท าให้สามารถคืนทุนไดเ้ร็ว 
- ส่ิงอ านวยความสะดวกและการบริการ เช่น การน าเทคโนโลยีที่ทนัสมยัเขา้มาใชใ้น

การด าเนินการ 
โดยส่วนใหญ่ระยะเวลาในการคืนทุนของอุตสาหกรรมสุขภาพ มกัจะอยู่ที่ 5 ถึง 10 ปี 

ดงันั้น จากตาราง 7.4.4 จะพบว่าธุรกิจน้ีมีระยะเวลาการคืนทุนที่ 4 ปี และมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ( Net 
Present Value )  9,533,200  บาท ที่ระยะกรอบเวลา 5 ปี จะเห็นไดว้่าตวัเลขการลงทุนที่เป็นบวก ท า
ให้เพิ่มความน่าสนใจและเป็นตวัที่ช่วยตดัสินใจในการลงทุน แต่อย่างไรก็ตามตอ้งระมดัระวงัเร่ือง
มูลค่าเงินตามเวลาดว้ย 

Internal Rate of Return (IRR) คืออตัราผลตอบแทนภายใน เป็นอตัราการคิดลดที่ท าให้
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ของกระแสเงินสดในอนาคตของการลงทุนเท่ากับศูนย ์โดยในตารางได้
ค่า IRR เท่ากบั 43 %ดงันั้น IRR สูงกว่าอดัราการคิดลด ถือเป็นการลงทุนที่คุม้ค่า 



แบบสอบถาม เพื่อการปรับปรุงและพัฒนาคลินิก

ข้อมูลพื้นฐาน 

อายุผู้ตอบแบบสอบถาม .................... ปี

ความสัมพันธ์กับบุตรหลาน

                 พ่อ/แม่              ปู่/ย่า/ตา/ยาย                อื่นๆ....................

อายุของบุตร/หลาน .................... ปี                

เพศ                             ชาย                                หญิง

รายได้/ครัวเรือน ประมาณ .................... บาท

ที่อยู่อาศัย หมู่บ้าน .........................................

                        ตำบล ....................................... อำเภอ ......................................

ท่านรู้ จักคลินิกได้อย่างไร

                  เพื่อนแนะนำ                                            เปิดเจอในกูเกิ้ล / เฟสบุ๊ค

                   อื่นๆ..............................................

บุตร/หลานของท่านเรียนที่โรงเรียนอะไร 

       .....................................................................................................................

ขอบคุณทุกคำตอบที่มอบให้ทางคลินิก ทางคลินิกจะนำข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุงและพัฒนา
เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้รั บบริการ
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นอกจากที่คลินิกเด็กหมอมานิตา หมอชาลินีแล้ว ท่านมีใช้บริการที่ไหนบ้าง
          โรงพยาบาลรัฐบาล (โรงพยาบาลสมุทรสาคร / บ้านแพ้ว / กระทุ่มแบน )

          โรงพยาบาลเอกชน ( โรงพยาบาลเอกชัย / มหาชัย / วิชัยเวช )

          คลินิกที่รั กษาโดยแพทย์ทั่วไป
          คลินิกที่รั กษาโดยกุมารแพทย์ 
          อื่นๆ........................................

ขอบคุณทุกคำตอบที่มอบให้ทางคลินิก ทางคลินิกจะนำข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุงและพัฒนา
เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้รั บบริการ

ท่านมีหลักเกณฑ์ในการเลือกสถานที่รั กษา/หรือดูแลบุตรหลานของท่านอย่างไร จง
ลำดับความสำคัญ ( 1 คือ ให้ความสำคัญมากสุด) 

          แพทย์ผู้ทำการรักษา                                               ใกล้บ้าน
          สถานที่ - ความสะอาด -ที่จอดรถ                            ชื่อเสียงของสถานพยาบาล
          ราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพสมเหตุสมผล  

          ความชำนาญของบุคลากร 

          อื่นๆ ..................................................

ท่าน/บุตรหลานเคยรับบริการใดแล้วบ้างในคลินิก ( สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ )

          วัคซีน
          ตรวจพัฒนาการ
          ตรวจรักษาโรค
          รับคำปรึกษา
          อื่นๆ ....................................................

ท่านอยากให้คลินิกมีอุปกรณ์ทางการแพทย์อะไรบ้างที่เทียบเท่﻿าโรงพยาบาล
          การตรวจทางห้องปฏิบัติการ เช่น การเจาะเลือด การตรวจน้ำมูกเพื่อหาสาเหตุของเชื้อ
          การเอ็กซเรย์
          อื่นๆ.............................................................................................(โปรดระบุ)



ท่านคิดว่าราคาที่ต้องจ่ายที่คลินิกในปัจจุบัน มีความเหมาะสมหรือไม่อย่างไร 

          ราคาถูกมาก                         ราคาค่อนข้างถูก                    เหมาะสม          

          ราคาค่อนข้างแพง                ราคาแพง          

ขอบคุณทุกคำตอบที่มอบให้ทางคลินิก ทางคลินิกจะนำข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุงและพัฒนา
เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้รั บบริการ

ท่านชอบราคาที่มารับบริการวัคซีนให้กับบุตรหลานแบบใด
          แบบที่รวมค่าแพทย์และค่าบริการแล้ว 

          แบบที่แยกค่าแพทย์และค่าบริการออกต่างหาก และมาจ่ายค่าแพทย์และบริการ
          ในแต่ละครั้งที่มาบริการ
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สำหรับการรับคิวการตรวจรักษา ท่านว่าคิดว่าการรับคิวทางออนไลน์ หรือ รับคิวหน้าร้าน
สะดวกกว่า 

           สะดวกรับคิวหน้าร้าน                        สะดวกรับคิวออนไลน์         
           ทั้งสองช่องทาง                                อื่นๆ 

        

จากประสบการณ์ที่ท่านมารับบริการในคลินิกทั้งหมด มีจุดใดบ้างที่ท่านอยากให้คลินิก

ปรับปรุงให้ดีขึ้น

.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

ถ้าคลินิกจะมีการขยายสาขา ท่านคิดว่าบริเวณใดเหมาะสม และมีโอกาสที่จะสามารถไป
ใช้บริการได้

          เส้นเจษฎาวิถี 
          เส้นเอกชัย
          เส้นพระรามที่ 2 

          บริเวณคลินิกเดิม
          อื่นๆ.................................................................................................
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ขอบคุณทุกคำตอบที่มอบให้ทางคลินิก ทางคลินิกจะนำข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุงและพัฒนา
เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้รั บบริการ

เพื่อเป็นการพัฒนาและปรับปรุง กรุณาบอกสิ่งที่เราควรปรับปรุงในหัวข้อต่อไปนี้
-แพทย์ผู้ให้บริการ
.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

................................................................................................................................

-ผู้ช่วยแพทย์ / พยาบาล
.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

................................................................................................................................

ท่านใช้ช่องทางใด ที่สะดวกในการติดต่อกับทางคลินิกมากที่สุด 

          Line OA                      Tiktok                    Facebook             

          โทรศัพท์                        อื่นๆ



โปรดเลือกรูปคลินิกที่ท่านชอบที่สุด 1 รูป
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เมื่อทานเห็นราคาแพคเกจวัคซีน 2 ภาพนี้ ท่านจะเลือกแพคเกจด้านไหนให้บุตรหลาน
       โดยที่วัคซีนทั้งสองแพคเกจเป็นวัคซีนชนิดเดียวกัน ยี่ห้อเดียวกัน




