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บทคดัยอ่ 
       ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิบรกิารสุขภาพทีบ่า้น Home health care เพชรเกษม 

กรุงเทพมหานครวตัถุประสงค์ของการวจิยัเป็นการศกึษา ๑) ความต้องการของตลาด ๒) ยอดขาย ๓) 

การด าเนินการของธุรกิจ และ ๔) การวางแผนการตลาด การเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ

จ านวน ๒๐๐ ตวัอยา่ง และผูป้ระกอบการหรอืศกึษาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกจิ 

       ผลการวจิยัความต้องการและพฤตกิรรมของตลาดด้านผลติภณัฑ์ คอืต้องการซื้อบรกิารสุขภาพ

โดยต้องการใหแ้พทยไ์ปตรวจรกัษาอาการทีบ่้านเป็นครัง้คราว ซึ่งผู้ร ับรกิารจะซื้อบรกิารสุขภาพให้กบั

บดิา/มารดามากที่สุด โดยผู้รบับรกิารจะเลือกซื้อเมื่อต้องการคนมาดูแลผู้สูงอายุ หรอืเด็ก ระหว่าง

เจบ็ป่วย เหตุผลที่ผู้บรโิภคต้องการซื้อบรกิารสุขภาพเนื่องจากจ่ายเงนิเพื่อแลกซื้อความปลอดภยัให้

ผู้สูงอายุ  เด็ก ผู้ป่วย คนในครอบครวัอื่นๆ ในด้านข้อมูลช่องทางการเลือกซื้อบริการมากที่สุดคือ 

Facebook ยอดขายในปีแรกของการด าเนินธุรกจิพยากรณ์ยอดขายที่ ๑,๒๐๐,๐๐๐ บาท และมอีตัราการ

เพิม่ขึน้ของยอดขายในปีถดัไปรอ้ยละ ๑๐-๑๕ เปอรเ์ซน็ต์ การด าเนินงานของธุรกจิในด้านพฤตกิรรม

องคก์ารจะเน้นถงึความใส่ใจพนักงานในองคก์ารเหมอืนครอบครวั ใหค้วามส าคญัการและการมสี่วนร่วม

ของพนกังาน ผูน้ าจะเน้นใหค้วามเป็นธรรม รบัฟงัเหตุผลความเป็นจรงิ ช่วยกนัแก้ปญัหามากกว่าจะโยน

ปญัหาให้พนักงานแก้ไขเพยีงคนเดยีว ด้านการเงนิธุรกจิใชเ้งนิลงทุนโดยงบประมาณที่ใช้ในการลงทุน

คอื ๕๐๐,๐๐๐ บาท งบประมาณด าเนินงานทัง้หมด ๔๕๐,๐๐๐ บาทในช่วงแรกของการก่อตัง้ธุรกิจ 

จุดคุม้ทุนคาดว่าจะคนืทุนภายใน ๖ เดอืนแรก ดา้นการปฏบิตักิารมกีารแบ่งพนักงานเป็น ๒ ส่วนคอื 

ส่วนแรกพนักงานประจ าบรษิทัคอืฝ่ายขาย ๒ คน ฝ่ายการตลาด ๑คน และฝ่ายทรพัยากรบุคคล๑คน 

ส่วนทีส่องคอืพนักงานดา้นปฏบิตักิารไดแ้ก่ ทมีแพทย ์พยาบาล ผูช้่วยพยาบาล การวางแผนการตลาด 

ไดแ้ก่การใช้สื่อประชาสมัพนัธ์ ทัง้ในด้านออนไลน์และออฟไลน์เพื่อเป็นการโฆษณาและสรา้งความรูจ้กั

ให้กับธุรกิจ กลยุทธ์ของราคาและของแถมโดยการท าบัตรสมาชิกซึ่งจะได้ร ับส่วนลด ๕ ถึง ๑๐ 

เปอรเ์ซน็ต์ ของราคาทีใ่ชบ้รกิาร และในดา้นของแถมจะมกีารตรวจสุขภาพแก่ญาต ิกลยุทธค์ู่แข่งขนัคอื

จะใช้กลยุทธ์ที่สรา้งความสมัพนัธ์ทีด่กีบับุคลากรร่วมวชิาชพี และโรงพยาบาลใกล้เคยีงเพื่อการเตบิโต



ของธุรกจิไดอ้กีหนึ่งช่องทาง สุดทา้ยกลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง ใหม้คีวามโดดเด่นกว่าคู่แข่ง เพยีง

แค่เพิม่บรกิารเสรมิเลก็น้อยใหก้บัลกูคา้เพื่อใหเ้กดิความประทบัใจและความภกัด ี  ผูว้จิยัเลง็เหน็ว่าหาก

ใช้กลยุทธ์ ที่กล่าวมาขา้งต้นแล้ว จะสามารถด าเนินธุรกิจให้อยู่รอดและมผีลก าไรได้มากขึน้เพราะกล

ยุทธด์งักล่าวจะสามารถท าใหผู้้รบับรกิารกลบัมาใช้บรกิาร ท าให้ธุรกจิมชีื่อเสยีง และมคีวามมัน่คงมาก

ขึน้ 

ค าส าคญั : ความตอ้ง การด าเนินงาน 

Abstract 
     The objective of this study was to investigate 1) market demand, 2) sales, 3) business 

operation, and 4) marketing planning. Data were collected from the sample of 200 individuals 

and entrepreneurs to study information related to business operations. 

 The results of studying market demand and behavior indicated as follows: In terms of 

product, the sample had the needs for purchasing health services by requiring occasional 

physician visit at home. The sample needs for purchasing health services for their parents. The 

sample decided to purchase health services when they needs to find a caregiver for elderly or 

children during illness. A reason behind their health service purchase was to seek for safety 

and good health for elderly, children, patients, and other family members. In terms of 

information, the most popular channel for purchasing health most services was Facebook. The 

first year expected sale was 1,200,000 baht. An increase rate of sales in the next year would 

be forecasted to be 10-15 percent. In terms of organizational behavior, the business operation 

was characterized by employee-orientation and treat them as organizational citizen. The 

business emphasized on employee participation. Leaders emphasized on fairness, listened to 

reason and facts, helped solve problems rather than letting employees to solve the problem 

alone. In terms of finance, the budget for investment was 500,000 baht. The total operating 

budget was 450,000 baht in the first period of business establishment. The payback period 

would be expected to be within the first 6 months of operation.  In terms of the operation, 

employees were divided into two categories. The first category contained two sales persons, 

consisted of 1 employee from the Marketing Department and 1 employee from the Human 

Resources Department. The second category included employees at the operational level, 

including medical team, nurses, and nurse assistants. In terms of marketing planning the 

business relied on public relations media in both online and offline in order to advertise and 



build business awareness. The business formulated pricing strategies and offered free sample 

by preparing a membership card to offer 5-10 percent discount of the service cost. For free 

sample, health check-up was provided to the client’s relatives. Competitive strategy was 

conducted by building the good relationships with professional personnel and nearby hospitals 

as an alternative for business growth. Finally, the differentiation strategy was conducted by 

offering outstanding and competitive services than rivals through extra-services to increase 

customers’ impression and loyalty. The researcher has seen that these strategies mentioned 

above could survive the business and increase profitability because they could increase 

repurchase, business reputation and security.  

Keywords: Demand, Operation  

 

บทน า 
           ปจัจบุนัสงัคมไทย มกีารเปลีย่นแปลง รปูแบบของครอบครวัไม่ว่าจะเป็นสงัคมชนบทหรอืสงัคม

เมอืงกเ็ริม่ปรบัเปลีย่นมาเป็นครอบครวัเดีย่วมากขึน้ ซึง่จะมสีมาชกิเพยีงแค่พ่อ แม่ และลูกเท่านัน้ ท าให้

บทบาทความสมัพนัธใ์นครอบครวัเปลีย่นแปลงไปดว้ย การดูแล รกัใคร่ ของคนในครอบครวักจ็ะน้อยลง 

เนื่องจาก ไม่ค่อยมปีฏสิมัพนัธ์รวมกนัท าใหต่้างคนต่างอยู่เวลาทีใ่ชร้่วมกนัในครอบครวักน้็อยลงไปดว้ย 

ท าใหญ้าตผิูใ้หญ่ ปู ่ยา่ ตา ยาย ไดร้บัความสนใจจากลูกหลานน้อยลง หรอืไม่ว่าจะเป็นแมก้ระทัง่เดก็ ก็

จะมกีารเลี้ยงดูจากผู้เป็นแม่หรอืพ่อฝ่ายเดยีว ท าให้กล่าวได้ว่าเมื่อเกิดการเจบ็ป่วย ท าให้ เกิดความ

ยุง่ยากในการดแูลและรวมไปถงึ การพาไปรกัษายงัสถานพยาบาลต่างๆ 

            การเปลี่ยนแปลงที่ส าคญัคอืมแีนวโน้มประชากรผู้สูงอายุที่สูงขึน้สงัคมไทยก าลงัก้าวสู่สงัคม

ผูสู้งอายุ โดยประเทศไทยมปีระชากรทัง้หมด ๖๔.๕ ล้านคน เป็นผูสู้งอายุอายุ ๖๐ ปีขึน้  ๙.๔ ลา้นคน  

คดิเป็นรอ้ยละ ๑๔.๕ ของประชากร  โดยเพิม่ขึ้นปีละประมาณ ๕ แสนคน   คาดว่าภายในปี ๒๕๖๘  

ไทยก้าวเขา้สู่การเป็นสงัคมผูสู้งอายุโดยสมบูรณ์ (Aging Society)  จะมปีระมาณ ๑๔.๔ ลา้นคน  หรอื

เพิม่ขึน้เกนิรอ้ยละ ๒๐ ของประชากรทัง้หมด กล่าวคอืจะมผีูส้งูอาย ุ๑ คน ในประชากรทุกๆ ๕ คน 

            ขอ้มลูจากกรมพฒันาธุรกจิการคา้กระทรวงพาณิชย ์กล่าวถงึธุรกจิเกี่ยวกบัการบรกิารสุขภาพ

ว่า จากจ านวนนิตบิุคคลจดัตัง้ใหมย่อ้นหลงั ๕ ปี (ตัง้แต่ปี ๒๕๕๕-๒๕๖๐) ของธุรกจิดา้นสุขภาพ พบว่า

ในปี ๒๕๖๐ (ม.ค.-พ.ย.) มจี านวนจดัตัง้๖๑๐ ราย เพิม่ขึน้จากปี ๒๕๕๙ จ านวน ๖๒ ราย คดิเป็น ๑๑% 

เมื่อพจิารณาตามหมวดธุรกจิ พบว่า ธุรกจิคลนิิกรกัษาโรค คดิเป็น ๔๒% ของธุรกจิดา้นสุขภาพ ธุรกจิ

โรงพยาบาล คดิเป็น ๑๑% ของธุรกจิด้านสุขภาพ และธุรกจิการดูแลผู้สูงอายุ คดิเป็น ๑๑% ของธุรกจิ

ด้านสุขภาพ ทัง้นี้ธุรกิจการดูแลผู้สูงอายุมจี านวนการจดัตัง้ใหม่เพิม่ขึน้๑.๓๕ เท่า เทยีบกบัปี ๒๕๕๙ 



ขณะทีห่มวดธุรกจิโรงพยาบาลจ านวนการจดัตัง้ใหม่ลดลงพยีงเลก็น้อย คดิเป็น ๖% เทยีบกบัปี ๒๕๕๙ 

และมจีดัตัง้ใหม่เดอืน พ.ย. ๖๐ มจี านวน ๕๑ ราย เพิม่ขึน้ ๑๖ รายคดิเป็น ๔๖% เปรยีบเทยีบกบัเดอืน 

พ.ย.๕๙ เมือ่พจิารณาภาพรวมการจดัตัง้ธุรกจิดา้นสุขภาพทีม่กีารขยายตวัเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่องนัน้ 

         จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ความส าคญัของการท าธุรกจิบรกิารเกีย่วกบัการดูแลสุขภาพทีบ่า้น ใน

ปจัจุบนัจงึเป็นช่องทางธุรกิจที่น่าสนใจเป็นอย่างยิง่เพราะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายไม่ว่าจะเป็นเด็กหรอื

โดยเฉพาะเมือ่ประเทศไทยก าลงักา้วเขา้สู่สงัคมสงูอายอุยา่งสมบรูณ์ภายในปี ๒๕๖๕ (ประชากรอายุ ๖๕ 

ปีขึน้ไปมสีดัส่วนมากกว่ารอ้ยละ ๑๔ของจ านวนประชากรทัง้หมด) นัน้น่าสนใจ ในอนาคตก็จะสามารถ 

ต่อยอดและรองรบัธุรกจิกลุ่มผู้สูงอายุได้ เนื่องจากสงัคมไทยม ีการใช้ชวีติที่เปลี่ยนไปผูค้นต้องออกไป

ท างานนอกบา้นท าให้ต้องทิ้งทัง้เดก็และผูสู้งอายุไวท้ีบ่้านเพยีงล าพงั การที่จะมคีนดูแลนัน้ กต็้องอาศยั

ว่าจา้งไม่ว่าจะเป็น ญาตตินเองหรอืสถานพยาบาล บรษิทัหรอืโรงพยาบาลใหญ่ๆ เพื่อมาดูแลบุตรและ

บดิามารดาบุพการ ีผูท้ าวจิยัจงึเลง็เหน็ความส าคญัของการท าธุรกจิเกี่ยวกบัการดูแลสุขภาพ โดยเฉพาะ

ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครที่มปีระชากรมากที่สุดในประเทศถึง ๕.๖ กว่าล้านคน(ข้อมูลจากส านัก

ส านักทะเบยีนกลาง) นอกจากจะมปีระชากรมากที่สุดแล้ว การด าเนินชวีิตประจ าวนั กา รอาศยัเป็น

ครอบครวัเดี่ยว การหนัมาให้ความส าคญักบัสุขภาพ เป็นปจัจยัที่ท าให้ได้ลูกค้าตรงตามเป้าหมายของ

ธุรกจิ ท าใหแ้นวโน้มการเตบิโตธุรกจิมมีากขึน้เรือ่ยๆ 

๒.วตัถุประสงค ์ 

๑ เพื่อศกึษาความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด 

 ๒ เพื่อศกึษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย ๕ ปี  

๓ เพื่อศกึษาการด าเนินงานของธุรกจิ  

              ๔ เพื่อศกึษาการวางแผนการตลาดของธุรกจิเป็นระยะเวลา ๕ ปี 

๓.วธิกีารเกบ็ขอ้มลู 

๓.๑การเกบ็ตวัอยา่งจากกลุ่มเป้าหมาย 

การเกบ็ตวัอย่างจากกลุ่มเป้าหมาย ความต้องการและการด าเนินงานธุรกจิ Home health care 

สถานทีต่ ัง้ ถนนเพชรเกษม กรงุเทพมหานคร มจีุดมุ่งหมายเพื่อส ารวจความต้องการของผูร้บับรกิาร ซึง่

เป็นกลุ่มเป้าหมายที่อยู่ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดักรุงเทพมหานครว่ามลีกัษณะทางประชากรศาสตรส์อดคลอ้ง

กบัพฤตกิรรมและปจัจยัการรบับรกิาร อย่างไรเพื่อที่จะน าไปวางแผนด าเนินงานธุรกจิให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของผูร้บับรกิารโดยมรีายละเอยีดดงันี้  

๓.๒ ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 



         ประชากรและกลุ่มตวัอย่างเป็นประชาชนทัว่ไปที่อยู่ในเขตพื้นที่ จงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็น

จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด ๒๐๐ คน 

๓.๓ สถานทีเ่กบ็รวบรวมขอ้มลู 

พืน้ทีจ่งัหวดั กรงุเทพมหานคร 

๓.๔ เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็ตวัอยา่ง 

การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัวธิดี าเนินการสรา้งแบบสมัภาษณ์มขีัน้ตอนดงัต่อไปนี้  

๓.๔.๑ การก าหนดกรอบเน้ือหาเกี่ยวกบั พฤตกิรรม ปจัจยัส่วนบุคคล ผูว้จิยัศกึษาจาก

ต ารา และงานวชิาการทีเ่กีย่วขอ้ง  

๓.๔.๒ สรา้งเครื่องมอืและพฒันาแบบสอบถามที่มเีนื้อหาครอบคลุมตามวตัถุประสงค์

ของการวิจัยและตรวจสอบความถูกต้องความสอดคล้องของเนื้อหาโดยอาจารย์ที่ปรึกษาและ

ผูท้รงคุณวุฒจิ านวน ๓ ท่าน  

๓.๔.๓ น าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้มาปรบัปรงุแกไ้ขขอ้เสนอแนะตามอาจารยท์ีป่รกึษา 

๓.๔.๔ ทดสอบแบบสมัภาษณ์กบักลุ่มประชากรภายในกรุงเทพฯจ านวน ๕ รายเพื่อ

สรา้งความเขา้ใจในเนื้อหารว่มกนักบัผูส้มัภาษณ์ ก่อนน าไปใชจ้รงิ 

๓.๕ การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

๓.๕.๑ หลงัจากไดฟ้อรม์แบบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัไดท้ าแบบสอบถามลงใน google และ

ใหผู้้ทีอ่าศยัในเขตพื้นที่กทม.ท าแบบสอบผ่านลงิค์ในอนิเตอรเ์น็ต และมกีารสมัภาษณ์ผูท้ี่เคยใช้บรกิาร

ดแูลสุขภาพ กบัเหล่าวชิาชพีทเีคยผ่านงานดา้นบรกิารดแูลสุขภาพ 

๓.๕.๒การเกบ็รวบรวมขอ้มลูระหว่างวนัที ่๑ เมษายน ๒๕๖๒ ถงึ วนัที ่๓๐ พฤษภาคม 

๒๕๖๒ ช่วงเวลาที่เก็บขอ้มูลส่วนใหญ่จะเป็นช่วงพกัเที่ยงและช่วงเวลาตอนเยน็หลงัเลกิงานเนื่องจาก

ประชากรส่วนมากจะมเีวลาว่างพอทีจ่ะใหข้อ้มลูได้ 

๓.๕.๓ การเก็บข้อมูล จะมกีารแจกแบบสอบถามและสมัภาษณ์บุคลากรวชิาชพีการ

พยาบาล เกี่ยวกบัประสบการณ์การท างานโดยไปให้บรกิารสุขภาพที่บ้านของผู้ป่วยว่ามขี ัน้ตอนการ

ตดิต่อหางาน ขัน้ตอนการท างาน อยา่งไรมอุีปสรรคปญัหายากงา่ยเพยีงใด 

 ๓.๕.๔ ตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มลู ขอ้มลูทีไ่ม่ครบถ้วนผูว้จิยัจะตดัออกโดยไม่

น ามาวเิคราะหร์ว่มกบัขอ้มลูจดุอื่น 

๓.๖ การวเิคราะหข์อ้มลู 

ข้อมูลที่รวบรวมมาได้นัน้จะน ามาท าการวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปเพื่อ

ทดสอบหาความตอ้งการของผูบ้รโิภค มขี ัน้ตอนดงันี้ 



๓.๖.๑ ขอ้มลูประชากรศาสตร ์วเิคราะหโ์ดยการแจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

๓.๖.๒ ขอ้มลูการด้านพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดวเิคราะห์

โดยการแจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

๓.๖.๓ วเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลูประชากรศาสตรแ์ละขอ้มลูการตดัสนิใจรบั

บรกิารโดยใช้พฤตกิรรมผู้บรโิภคและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามแตกต่างกนัมผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกรบับรกิารสุขภาพอยา่งไร 

๔.ผลการวจิยั 

๔.๑ โครงสรา้งองคก์ร 

               มกีารแบ่งพนักงานเป็น ๒ ส่วนคอื ส่วนแรกพนักงานประจ าบรษิทัคอืฝ่ายขาย ๒ คน ฝ่าย

การตลาด ๑คน และฝ่ายทรพัยากรบุคคล๑คน ส่วนที่สองคอืพนักงานด้านปฏบิตักิารได้แก่ ทมีแพทย ์

พยาบาล ผูช้่วยพยาบาล 

๔.๑.๑ การจงูใจการท างานเป็นทมี 

สรา้งความสามคัคใีหก้บัพนกังานโดยแต่ล่ะคนจะต้องรบัผดิชอบหน้าทีข่องตนเอง และมนี ้าใจแบ่งปนักบั

เพื่อนร่วมงาน พนักงานแต่ล่ะคนสามารถออกความคิดเห็นได้เกี่ยวกับงานที่ตนเองรบัผิดชอบหรอื

สามารถเสนอแนะขอ้ควรปรบัปรุงต่างๆขององค์กรไปให้แนวทางที่พฒันาและสรา้งสรรค์ และมกีารให้

ก าลงัใจพนกังานในรปูแบบต่างๆเช่น โบนัสประจ าปี การท่องเทีย่วในและต่างประเทศ เพื่อเป็นแรงจงูใจ

และผลกัดนัในการท างาน 

๔.๒ การจดัการการตลาด 

๔.๒.๑ กลุ่มเป้าหมาย(Targeting) 

กลุ่มเป้าหมายของธุรกจิดแูลสุขภาพทีบ่า้นประกอบดว้ยกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

- กลุ่มเป้าหมายหลกัของธุรกจิ คอื ผูสู้งอายุเนื่องจากแนวโน้มสงัคมผูสู้งอายุในสงัคมมแีนวโน้ม

มากขึน้เรือ่ยๆบวกกบัแนวโน้มการด าเนินชวีติคนในปจัจบุนักจิกรรมเยอะไม่ค่อยมเีวลาดูแลเองหรอืคนมี

โรคประจ าตวั เช่นโรค ความดนัสงู ภมูแิพแ้ละโรงหวัใจ มกี าลงัทรพัยเ์งนิบ านาญ 

- กลุ่มเป้าหมายรองของธุรกจิคอื ผูใ้หญ่ทีเ่ป็นเจา้ของธุรกจิส่วนตวัมกี าลงัทรพัย ์รายไดม้ัน่คง 

หรอืท างานในต าแหน่งที่สูง ที่ไม่ค่อยมเีวลาดูแลบุคคลในครอบครวั เช่น ลูกตวัเอง คุณพ่อคุณแม่ใน

ครอบครวั และผูส้งูอายใุนบา้น ทีจ่ะใชบ้รกิารธุรกจิไปเราดูแลบุคคลในบา้นลกูและผูส้งูอายใุนบา้น 



-กลุ่มเป้าหมายอื่นๆ กลุ่มนักท่องเทีย่วต่างชาต ิทีเ่ขา้มาท่องเทีย่วในประเทศไทย ซึง่หากมกีาร

เจบ็ป่วยการรกัษาหรอืดูแลพยาบาล ถ้าไปโรงพยาบาลเอกชนจะมคี่าใช้จ่ายที่สูง ดงันัน้ธุรกิจบรกิาร

สุขภาพถงึบา้นจงึเป็นตวัเลอืกทีด่ใีนดา้นราคาถูกและการบรกิารทีร่วดเรว็ 

๔.๒.๑ส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิ Home health care นัน้เป็นธุรกจิบรกิารจงึมสี่วนประสมทาง

การตลาดประกอบไปดว้ย ๗P มรีายละเอยีดดงันี้ 

 Product - คอืการบรกิารดแูลสุขภาพทีบ่า้นโดยบุคลากรทางการแพทย ์โดยมทีัง้แพทย ์

พยาบาล ผู้ช่วยพยาบาล เป็นผู้ดูแลให้บรกิารสุขภาพให้ถงึบ้าน เพื่อตอบรบักบัยุดสมยัใหม่ที่เป็นยุด

สงัคมไทยทีเ่ป็นยุคของผูสู้งอายุ และกบัวยัท างานที่เป็นห่วงสุขภาพเป็นพ่อแม่และลูก ที่ค านึงถงึ ค าว่า  

“สุขภาพเป็นเรือ่งงา่ยและไมเ่ปลอืงเวลา” เหมาะกบัครอบครวัยคุสมยัใหม่ 

Price - ความเหมาะสมของราคาการใหบ้รกิารสุขภาพดูแลทีบ่า้น จะมหีลากหลายราคา

ขึน้อยูก่บัผูท้ีไ่ปดแูล โดยราคาการใหบ้รกิารของแพทย ์พยาบาล ผูช้่วยพยาบาล จะมรีาคาทีแ่ตกต่างกนั 

แต่ราคาจะเป็นราคาที่เหมาะสมเทยีบเท่ากบัมาตรฐานในตลาดทัว่ไป และยงัมรีาคาที่เป็นแพคเกจ

ส าหรบัคนทีใ่ชบ้รกิารนี้เป็นประจ าใหผู้ใ้ชบ้รกิารรูส้กึคุม้ค่าทีสุ่ด 

Place - สถานที่จดัจ าหน่ายอาคารสถานที่ตัง้อยู่บนถนนเพชรเกษม เพื่อเป็นส านัก

อ านวยการ สะดวกต่อการตดิต่อของผูร้บับรกิารและไวป้ระสานงานต่างๆ และมชี่องทางการตดิต่อทาง

อนิเตอรเ์น็ตและSocial media ส าหรบัผูท้ีไ่มส่ะดวกมายงัส านกัอ านวยการ ส่วนพืน้ทีใ่หบ้รกิารนัน้จะเป็น

บา้นของผูร้บับรกิารเอง 

Promotion – มกีารจดักจิกรรมการส่งเสรมิการขาย ดงันี้ การท าบตัรสมาชกิส าหรบัผูท้ี่

เขา้มารบับรกิาร เพื่อเป็นส่วนลดในการใชบ้รกิารครัง้ต่อไป ซือ้บรกิาร Home health care ตอนนี้ไดร้บัที่

ปรกึษาสุขภาพออนไลน์ฟร ี๑ เดอืน กระตุ้นการซือ้ของผูใ้ชบ้รกิาร  ซึง่ธุรกจิเราเน้นไปการใหบ้รกิารที่

บา้นเพราะฉะนัน้ผูใ้ชบ้รกิารจะซือ้ทางออนไลน์เป็นหลกั และ ออฟไลน์เป็นรอง มรีายละเอยีดหลากหลาย

ช่องทางดงันี้ 

Online   

 Social Media : Facebook , Instagram , YouTube , Line@ และ 

Twitter 

 Website : www.pantip.com, www. honestdocs.co 

Offline 

 นิตยสารสุขภาพ 



 Event  

 

People -  พนักงานที่มาท างานดูแลสุขภาพต้องมบีตัรพนักงาน จบวชิาชพีนัน้ๆมา

โดยตรงและอบรมพนกังานบรกิารและฝ่ายขายใหม้ทีกัษะ ความรู ้ความช านาญ อย่างมปีระสทิธภิาพได้

มาตรฐานระดบัโรงพยาบาลชัน้น า ให้บรกิารด้วยความจรงิใจ เหมอืนเป็นญาติเพื่อนสนิทที่คอยดูแล

สุขภาพใหคุ้ณ 

Physical Evidence – สนิคา้และบรกิารของเราสิง่ส าคญัคอืความน่าเชื่อถอืเพราะฉะนัน้

สิง่ที่ปรากฏต่อสายตาลูกค้าต้องท าใหลู้กคา้เชื่อถอืเชื่อมัน่ในการบรกิารของรา มาตรฐานการให้บรกิาร

และบุคลิกของพนักงาน จะต้องมกีารแต่งกายสะอาด เรียบร้อย ใบหน้ายิ้มแย้ม แจ่มใสและมบีัตร

พนกังานหอ้ยคอเพื่อบ่งบอกบุคคลทีใ่หบ้รกิารจบวชิาชพีมาโดยตรงใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความน่าเชื่อถอื 

Process -  น าเทคโนโลย ีVideo call มาใหคุ้ณหมอ Video call กบัคนไขโ้ดยทีคุ่ณหมอ

ทีป่ระวตัคินไขก้ารเชค็สุขภาพพืน้ฐาน และใหคุ้ณหมอใหค้ าปรกึษา เรื่องดูแลสุขภาพ ตรงต่อเวลาทีน่ัด

ดแูลเขา้เวรสุขภาพคนไขท้ีบ่า้นของคนไข ้เพื่อสรา้งความน่าเชื่อถอืและความพงึพอใจสงูสุด 

๔.๓การจดัการการเงนิ  

แหล่งเงนิทุน แหล่งเงนิทุนเพื่อเริม่การจดัตัง้ธุรกจินัน้มาจากเงนิทุนส่วนตวั โดยทุนเริม่ต้นของ

ธุรกิจประมาณ ๕๐๐,๐๐๐ บาท โดยเงนิทุนดงักล่าวจะน าไปใช้ในการปรบัปรุงอาคารที่ตัง้ การจ้าง

พนกังานประจ า และเป็นค่าใชจ้า่ยสาธารณูปโภค อื่นๆ 

งบการเงนิ ธุรกจิจะใชง้บก าไรขาดทุนเบด็เสรจ็ หรอื งบก าไรขาดทุน ซึง่เป็นงบการเงนิที่แสดง

ถงึผลการด าเนินงานของกจิการว่ามรีายไดแ้ละค่าใชจ้า่ยเท่าไร ยงัสามารถท าก าไรไดห้รอืไม ่  

จุดคุม้ทุน จุดคุม้ทุนของธุรกจิสามารถคนืทุนไดภ้ายในระยะเวลา๑ปี เนื่องจากธุรกจิบรกิารดูแล

สุขภาพไมไ่ดใ้ชก้ารลงทุนทีม่ากนกั จะมทีุนเกีย่วกบัการจา้งพนักงานประจ าเท่านัน้ ส่วนรายไดจ้ะมาจาก

หลายช่องทาง เช่นแพคเกจทีล่กูคา้ซือ้บรกิาร และการหกัเปอรเ์ซน็จากพนักงานพาสทาม จงึสามารถท า

ใหธุ้รกจิไดทุ้นคนืเรว็และสามารถด าเนินธุรกจิต่อไปได้ 

๔.๔ การจดัการการด าเนินงาน 

๔.๔.๑ แหล่งเสนอขาย  

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป (Self-pay) กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทัว่ไปทีช่ าค่าดูและรกัษาดูแลการให้บรกิารสุขภาพ

เองด้วยตวัเอง โดยส่วนใหญ่เป็นผู้ใช้บรกิารที่มทีี่อยู่อาศยัในบรเิวณใกล้สถานที่ให้บรกิารดูแลสุขภาพ 



กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีอ่ยูห่่างออกไปทีม่ ัน่ใจในคุณภาพและมาตรฐานการดแูลบรกิารของธุรกจิสุขภาพ  

  ๔.๔.๒ การวางผงัและการออกแบบ  

การด าเนินจดัตัง้ธุรกจิ มกีารออกแบบอาคารเพื่อเป็นส านักอ านวยการหลกัเพื่อรองรบัผูใ้ชบ้กิาร

ทัง้ทางออนไลน์และออฟไลน์ โดยการจดัอาคารให้มเีคาน์เตอร์ให้บรกิาร ที่นัง่พกัรบัรองของลูกค้า 

บรเิวณทีจ่อดรถเพื่อการสะดวกในการเดนิทางมาตดิต่อ  

๔.๔.๓ การใชท้รพัยากร   

อาคารทีต่ ัง้ของบรษิทั 

- ตวัอาคารอยูใ่นท าเลทีต่ ัง้ตดิถนน มคีวามโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์  

- การจดัการพืน้ทีใ่นอาคาร มคีวามสะอาด โล่ง 

ทรพัยากรบุคคล 

- พนกังานมคีวามรูค้วามสามารถทีไ่ดม้าตรฐาน สามารถปฏบิตังิานไดอ้ย่างมอือาชพี 

มทีกัษะการใหบ้รกิารทีด่ ีมพีนกังานปฏบิตังิานเพยีงพอกบัความตอ้งการของลกูคา้ 

ระบบภายในบรษิทั 

ระบบการจดัการขอ้มูล ที่มคีวามแม่นย า ส าหรบัการเก็บของมูลกลุ่มลูกค้าที่เข้ามารบับรกิาร  

  การดแูลคุณภาพ  บรษิทัจะดแูลคุณภาพมาตรฐานวชิาชพี มาตรฐานการใหบ้รกิารของพนักงาน

ทุกฝา่ย ตัง้แต่ส่วนแรกพนกังานประจ าบรษิทัคอืฝา่ยขาย ฝา่ยการตลาด และฝา่ยทรพัยากรบุคคล ส่วนที่

สองคอืพนักงานด้านปฏบิตักิารได้แก่ ทมีแพทย์ พยาบาล ผู้ช่วยพยาบาล  เพื่อให้เกิดความพงึพอใจ

สงูสุดของผูร้บับรกิาร    

  ๔.๕ การจดัการเชงิกลยทุธ ์    

   ๕.๑ รปูแบบในการแขง่ขนั   

การแข่งขนัในธุรกิจสุขภาพที่เกี่ยวกับการบรกิารนัน้ ทางการตลาดจะมกีารแข่งขนั

เกีย่วกบัโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ ธุรกจิสุขภาพขนาดกลางและขนาดเลก็ค่อนขา้งมกีารแข่งขนัทีย่งั

มน้ีอย เนื่องจากการท าบรกิารสุขภาพทีบ่า้นยงัไม่มกีลุ่มนักธุรกจิลงทุนกนัมากนัก ท าใหคู้่แข่งยงัมน้ีอย 

ซึง่เป็นขอ้ไดเ้ปรยีบหากมกีารด าเนินธุรกจิดูแลสุขภาพทีบ่า้น จะมกีารแข่งขนักเ็ช่นอาชพีพยาบาลทีอ่อก

จากงานประจ ามารับงานเอง ซึ่งธุรกิจจะได้เปรียบเนื่ องจากมีการจดทะเบียนการค้าที่ถูกต้อง  

   ๕.๒ การวางแผนกลยทุธ ์  



๑.กลยทุธก์ารหาขอ้มลูทางการตลาด (Marketing Research ) 

หาขอ้มูลทางการตลาดอื่น ๆ เพิม่เตมิเช่น ช่วงเวลาทีก่ลุ่มลูกคา้เป้าหมายมาใช้บรกิาร

มากทีสุ่ด  ระดบัราคาและความพงึพอใจ หรอืความต้องการของผูม้ารบับรกิารในเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูมาเพื่อ

การก าหนดราคา การใหบ้รกิารสุขภาพ การปิด เปิดเวลาท างานของบรษิทัเพื่อใหต้รงต่อความต้องการ

ของลกูคา้ทีจ่ะมารบับรกิาร 

๒.กลยทุธก์ารสรา้งตลาด และการประชาสมัพนัธ ์  

ใชส้ื่อประชาสมัพนัธ ์เช่น  ใบปลวิ นามบตัร บตัรสมาชกิ ทีอ่อกแบบใหพ้กพาไดส้ะดวก  

รวมถงึเอกสารความรูด้้านสุขภาพบรษิทัมสี่วนร่วมกบักจิกรรมของสงัคมท้องถิน่  ที่มผีู้คนมาร่วมงาน

จ านวนมากบา้ง  เป็นการโปรโมทบรษิทัไปในตวั เช่น งานเลีย้งสงัสรรคข์องหมู่บา้น งานท าบุญประจ าปี

ของวดั หรอื ศาสนสถาน  งานเทศกาลประจ าปีของทอ้งถิน่  

๓.กลยทุธ ์ราคา และ ของแถม ( Pricing Strategies) 

การท าบตัรสมาชกิเพื่อรบัส่วนลดใหก้บัผูร้บับรกิาร  ซึง่ไดผ้ลดกีว่าการลดราคาเป็นครัง้ 

ๆ ของแถมที่ส าคญัให้กับผู้มารบับริการได้ คือการแถมความห่วงใยในสุขภาพ  โดยการแถมนี้ไม่

เฉพาะเจาะจงไปที่ตวัผู้ป่วยแต่อย่างเดยีว  อาจสามารถแถมไปยงัญาตขิองผู้ป่วยที่มาด้วยกนัก็ยงัได ้

เช่น จดัมุมเลก็ ๆ ส าหรบัการชัง่น ้าหนัก  วดัความดนั  วดั BMI  หรอืการตรวจน ้าตาลในเลอืด ด้วย

เครือ่งอตัโนมตั ิฟรสี าหรบัทุกคนทีเ่ขา้มาในบรษิทัเป็นตน้ 

๔.กลยทุธค์ู่แขง่ขนั ( Competitive Strategies) 

การสร้างมิตรภาพ กับเพื่อนร่วมอาชีพ  รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ 

โรงพยาบาล ในพืน้ที ่เพื่อเป็นส่วนเสรมิ และสนับสนุนบรกิารบรษิทัใหม้ ีValue ทีสู่งขึน้  ตวัอย่างเช่น  

ในกรณีที่มคีนไขห้นัก บรษิทัสามารถส่งตวัผู้ป่วยไปยงั โรงพยาบาลใกล้เคยีงได้ทนัท่วงท ี สามารถขอ

ส่วนลดในการบรกิารของ โรงพยาบาล ให้กบัผูป้่วยได้ หรอืสามารถจองหอ้งพกัใน โรงพยาบาลของรฐั 

ใหก้บัผูป้ว่ยได ้ ซึง่จะสรา้งความประทบัใจในบรษิทัไดเ้ป็นอยา่งด ี

๕.กลยทุธต์รายีห่อ้ (Branding Strategies ) 

  เน้นให้สร้างตรายี่ห้อที่เรยีบง่ายสญัลกัษณ์ที่เรยีบง่ายจะสร้างความจดจ าได้

ดกีว่า  ตราสญัลกัษณ์ทียุ่ง่เหยงิ 

๖.กลยทุธก์ารใชพ้นกังาน มอือาชพีในการใหบ้รกิาร ( Personal Operation Strategies) 

ใหค้วามส าคญักบัการพฒันา  กฎระเบยีบขอ้บงัคบั  และการอบรมพฒันาพนักงาน ใหม้ี

พฤตกิรรมบรกิารทีด่อียูเ่สมอ รวมถงึมุ่งมัน่ทีจ่ะท าใหพ้นักงานท างานอย่างมคีวามสุข  เพราะงานบรกิาร



ที่ดนีัน้ การท างานอย่างมคีวามสุขและยอมรบัในกฎระเบยีบข้อบงัคบั จะช่วยสร้างให้การบรกิารของ

พนักงานแก่ผูม้ารบับรกิารเป็นไปในทางทีด่ ีและทีส่ าคญัที่สุด คอืความพยายาม ของบรษิทัที่ จะพฒันา

คุณภาพการบรกิารใหด้มีากขึน้อยา่งต่อเนื่อง เช่น จะมกีารอบรมพนกังานก่อนเริม่งานทุกครัง้เป็นประจ า  

๗.กลยทุธก์ารสรา้ง Service Differentiate 

เพิม่บรกิารเสรมิเลก็ ๆ น้อย ๆ ใหก้บัลกูคา้ของบรษิทั โดยไม่ต้องสิน้เปลอืงงบประมาณ

มากมาย  เช่น มรีะบบกดบตัรควิ WIFI มุมเครื่องดื่ม  มุมนิตยสาร หรอืแมก้ระทัง่ยนูิฟอรม์ของพนักงาน

ที่ดูทนัสมยัเพิม่เติมอุปกรณ์ทางการแพทย์ที่ดูน าสมยั เช่น แผ่นปรอทวดัไข้ชนิดแปะหน้าผาก  หรอื

เครือ่งวดัความดนัรุน่ใหม ่มาใชค้วบคู่ในการใหบ้รกิารบา้ง  กจ็ะสรา้ง Service Differentiate  ทีด่ใีหก้บัผู้

มารบับรกิาร 

๕.สรปุผล 

๕.๑ สรปุผลศกึษาความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด 

ข้อมูลการตัดสนิใจซื้อ จากการวเิคราะห์ข้อมูลตัดสินใจซื้อ กลุ่มผู้บรโิภคต้องการซื้อบรกิาร

สุขภาพโดยต้องการให้แพทย์ไปตรวจรกัษาอาการที่บ้านเป็นครัง้คราวเป็นร้อยละ ๖๓.๕ รองลงมา

ต้องการให้พยาบาลไปเฝ้าตลอด ๒๔ ชัว่โมงเป็นรอ้ยละ ๒๓.๕ ต้องการใหผู้้ช่วยพยาบาลไปเฝ้าตลอด 

๒๔ ชัว่โมงเป็นรอ้ยละ ๑๐.๕ และอื่นๆเป็นรอ้ยละ ๒.๕ ตามล าดบั  ซึ่งผู้รบัรกิารจะซื้อบรกิารสุขภาพ 

ใหก้บับดิา/มารดาเป็นรอ้ยละ ๘๖ มากทีสุ่ด รองลงมาบุตรเป็นรอ้ยละ ๘.๕ ตนเองเป็นรอ้ยละ ๔ และ พี/่

น้องเป็นรอ้ยละ ๑.๕ ตามล าดบั 

โดยผูร้บับรกิารจะเลอืกซือ้เมือ่ตอ้งการมผีูดู้แลผูป้่วย ผูสู้งอายุ หรอืเดก็ มาดูแลระหว่างเจบ็ป่วย

รอ้ยละ ๖๒.๕ รองลงมา เมื่อต้องการมผีู้ดูแลผู้ป่วย ผู้สูงอายุ หรอืเดก็ มาดูแลระหว่างการท างานตอน

กลางวนั เป็นรอ้ยละ ๓๓ และเมื่อต้องการมผีู้ดูแลผูป้่วย ผู้สูงอายุ หรอืเดก็ มาดูแลระหว่างการท างาน

ตอนกลางคืน เป็นร้อยละ ๙  ซึ่งมีเหตุผลที่ผู้บริโภคต้องการซื้อบรกิารสุขภาพเนื่องจาก ซื้อความ

ปลอดภยัให้ผูสู้งอายุ เดก็ ผู้สูงอายุเป็นรอ้ยละ ๔๖.๕ รองลงมาซื้อความสะดวกสบายในการดูแลผู้ป่วย 

ผูสู้งอายุหรอืเดก็เป็นรอ้ยละ ๒๗ ไม่มคีวามรูใ้นการดูแลในการดูแลผูป้่วย ผู้สูงอายุหรอืเดก็เป็นรอ้ยละ 

๑๙ และมคีนเฝ้าตลอด ๒๔ ชัว่โมงเป็นรอ้ยละ ๗.๕ ตามล าดบั 

โดยในด้านขอ้มูลช้องทางการเลอืกซื้อบรกิารช่องทางที่มากที่สุดคอื Facebook เป็นร้อยละ 

๒๙.๕ รองลงมา Website เป็นรอ้ยละ ๒๖  เพื่อน หรอื คนในครอบครวัเป็นรอ้ยละ ๒๑.๕ โรงพยาบาล

เป็นรอ้ยละ ๑๘  Webboard เช่น Pantipเป็นรอ้ยละ ๓ Lineเป็นรอ้ยละ ๑.๕ และอื่นๆเป็นรอ้ยละ๐ .๕ 

ตามล าดบั 



๕.๑.๒      สรปุผลศกึษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย ๕ ปี 

จากการส ารวจ และหาข้อมูล เกี่ยวกับผู้ที่จะใช้บริการดูแลสุขภาพ ภายในพื้นที่ เขต

กรงุเทพมหานคร พบว่าจ านวนผูส้งูอาย ุในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร มปีระมาณ ๑ ลา้นกว่าคน และคาดว่า

จะมสีงัคมผูสู้งอายุเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ โดยในผูสู้งอายุ ๑ ลา้นกว่าคน มผีูสู้งอายุทีไ่ม่สามารถช่วยเหลอื

ตวัเองได้หรอืนอนตดิเตยีงและต้องการผู้ดูแลที่บ้าน ประมาณ ๒ เปอรเ์ซน็ต์ ซึ่งถ้าเทยีบกบัผู้สูงอายุ

ทัง้หมดเท่ากบัว่ามจี านวนผูสู้งอายุประมาณ๒๐,๐๐๐คน ทีต่้องการคนดูแล และยงัรวมไปถงึเดก็ ผูป้่วย 

หรอือื่นๆ ที่ต้องการคนดูแล ผู้วจิยัคาดว่าความต้องการซื้อบริการดูแลสุขภาพจะมมีากกว่า๓๐๐-๕๐๐

รายต่อเดอืน โดยผูร้บับรกิารแต่คนอาจจะมคีวามต้องการบุคลากรวชิาชพีทีต่่างกนั ก าไรทีไ่ดข้องบรษิทั

จะมาจากการหกัเปอรเ์ซน็ต์จากรายไดต่้อเวรหรอืต่อครัง้ของการท างาน ซึง่คาดว่าก าไรแต่ล่ะเดอืนของ

บรษิทัประมาณเดอืนล่ะ ๑๐๐,๐๐๐ บาท เงนิลงทุนทีผู่ว้จิยัลงทุนไป ๕๐๐,๐๐๐ บาท คาดว่าจะคนืทุน

ภายในระยะเวลา ๖ เดอืนแรกถงึ ๑ ปี ของการจดัตัง้ธุรกจิ 

๕.๑.๓. สรปุผลศกึษาการด าเนินงานของธุรกจิ  

การด าเนินงาน พื้นที่จดัตัง้อาคารส านักงานเป็นอาคารพาณิชย์ขนาด ๑ คูหาจ านวน ๒ ชัน้ 

ท าเลทีต่ ัง้ตดิถนนเพชรเกษม สามารถมองเหน็ไดง้าน สะดวกต่อการเดนิทางทัง้ทางรถโดยสาร รถไฟฟ้า

และรถส่วนตวั โดยบรเิวณชัน้ที่ ๑ ของอาคารจดัเป็นเคาน์เตอรส์ าหรบัต้อนรบัและสอบถามขอ้มลูการ

ใหบ้รกิารลูกคา้ โดยมเีก้าอี้ส าหรบันัง่รอรบับรกิารและมมีุมเครื่องดื่มสุขภาพใหบ้รกิารตนเอง อกีทัง้ยงัมี

มุมสุขภาพส าหรบัวดัความดนั เจาะหาค่าน ้าตาลในเลอืด ชัง่น ้าหนัก วดัส่วนสูง บรเิวณชัน้ที่ ๒ คอืเป็น

อาคารส านักงานโดยเป็นที่ท างานของผู้บรหิาร พนักงานฝ่ายการตลาด ฝ่ายบญัช ีและฝ่ายทรพัยากร

บุคคล ดา้นกระบวนการท างาน บรษิทัเปิดบรกิารทุกวนัตัง้แต่ ๘.๐๐ น.-๑๖.๐๐ น. โดยจะมกีารใหบ้รกิาร

ทัง้แบบออนไลน์คอืทางเวบ็ไซค ์เฟชบุค ไลน์ และออฟไลน์กค็อืทางโทรศพัท์ ตดิต่อทีอ่อฟฟิตโดยตรง 

เมื่อมกีารจา้งงานจากผูร้บับรกิาร  การจ่ายงานจะจ่ายแก่พนักงานประจ าก่อนเนื่องจากสามารถควบคุม

เวลาการท างานได้ง่าย และหากมจี านวนการจ้างงานที่มากขึ้นเกินก าลงัของพนักงานประจ าก็จะให้

พนักงานพาสทามรบังาน การจ่ายงานใหพ้นักงานนัน้จะเลอืกใหเ้หมาะสมกบัระดบัวชิาชพีตามที่ลูกค้า

ตอ้งการ และประเมนิความสามารถของพนกังานทีจ่ะรบังานดว้ยเพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจของลกูคา้ 

๕.๑.๔ สรปุผลศกึษาการวางแผนการจดัการเชงิกลยทุธ ์เป็นระยะเวลา ๕ ปี  

 การด าเนินงานธุรกจิภายในระยะเวลา ๕ ปีแรกกลยทุธท์ีจ่ะใชใ้นการด าเนินงานเพื่อใหธุ้รกจิ อยู่

รอดและมกี าไรเพิม่ขึน้ คอื 

๑.กลยทุธท์างการตลาดและการประชาสมัพนัธ ์โดยช่วงแรกเริม่ทีเ่ปิดบรษิทั จะมกีารใช้

สื่อประชาสมัพนัธ ์ทัง้ในด้านออนไลน์และออฟไลน์ โดยทางด้านออนไลน์ จะมกีารโฆษณาทางเวบ็ไซต ์



Facebook และ LINE การประชาสมัพนัธ์ทางออฟไลน์จะมกีารแจกใบปลวิ นามบตัร เอกสารความรู้

สุขภาพ โดยมชีื่อบรษิทั และช่องทางการตดิต่อแนบอยู่ด้วยเสมอและการประชาสมัพนัธ์ อกีอย่างก็คอื

การร่วมกจิกรรมกบัสงัคมท้องถิน่รอบๆบรเิวณ ที่จดัตัง้บรษิทั เช่น งานเลี้ยงสงัสรรค์ของหมู่บ้าน งาน

ประจ าปีของวดั จะท าใหผู้ค้นในละแวกทีก่่อตัง้บรษิทัรูจ้กั มากขึน้และยงัเป็นการโฆษณาไปในตวั ท าให้

เกดิความสมัพนัธท์ีด่งีามกบัคนในชุมชนอกีดว้ย  

๒.กลยทุธข์องราคาและของแถม กลยทุธข์องราคานัน้ จะเป็นการท าบตัรสมาชกิ ส าหรบั

ผู้ที่เข้ามารบับรกิาร หากมกีารใช้บรกิารครัง้ถัดไปและยงัเป็นสมาชิกอยู่ จะได้รบัส่วนลด ๕ ถึง ๑๐ 

เปอรเ์ซน็ต์ ของราคาทีใ่ช้บรกิาร  ในดา้นของแถมจะมกีารตรวจสุขภาพ ใหแ้ก่ญาตผิูป้่วยหรอืผูท้ีม่ารบั

บรกิารฟร ีเช่น การเจาะน ้าตาลในเลอืด การค านวณน ้าหนัก BMI การวเิคราะห์และประเมนิสุขภาพ

เบือ้งตน้  

๓.กลยุทธ์คู่แข่งขนั คอื จะใช้กลยุทธ์ที่สร้างความสมัพนัธ์ที่ดกีบับุคลากรร่วมวชิาชีพ 

และโรงพยาบาล โดยจะมกีารส่งต่อผู้ป่วยที่ดูแลอยู่ไปยงัโรงพยาบาลหากมอีาการที่เกนิความสามารถ

ของบรษิทัดแูล ท าใหเ้กดิการเตบิโตของธุรกจิ ไดอ้กีหนึ่งช่องทาง 

๔ .กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง นอกจากจะมีบริการสุขภาพที่แตกต่างจาก

โรงพยาบาลรฐัและเอกชนทัว่ไปแลว้หรอืแมก้ระทัง่คลนิิกเลก็ๆ ทีบ่รษิทัจดับรกิารดูแลสุขภาพใหถ้งึบา้น

นัน้ ยงัต้องสร้างความแตกต่างจากธุรกิจอื่นๆให้มคีวามโดดเด่นมากยิง่ขึ้น เพยีงแค่เพิม่บรกิารเสรมิ

เล็กน้อยให้กับลูกค้า เช่นการบริการอย่างมอือาชีพ  ยูนิฟอร์มของพนักงาน อุปกรณ์การแพทย์ ที่

ทนัสมยั เป็นตน้  

ผูว้จิยัเลง็เหน็ว่าหากใชก้ลยทุธ ์ทีก่ล่าวมาขา้งตน้แลว้ จะสามารถด าเนินธุรกจิใหอ้ยู่รอดและมผีล

ก าไรได้มากขึน้เพราะกลยุทธ์ดงักล่าวจะสรา้งความประทบัใจและกลบัมาใชบ้รกิาร ของลูกคา้ จะท าให้

ธุรกจิมชีื่อเสยีง และมคีวามยัง่ยนื มากขึน้ 

๖.วจิารณ์ 

๖.๑ดา้นความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด 

           ความต้องการซื้อบรกิารสุขภาพโดยให้แพทย์ไปตรวจรกัษาอาการที่บ้านเป็นครัง้คราวซึ่ง

ผูว้จิยัเหน็สอดคล้องว่าสงัคมปจัจุบนัเป็นสงัคมที่เร่งรบี และการจะออกไปนอกบา้นในแต่ละครัง้นัน้ต้อง

เผชญิสภาพปญัหารถตดิ สภาพฝนฟ้าอากาศทีแ่ปรปรวน การเคลื่อนยา้ยผูป้่วยในกรณีทีม่อีายุมากต้อง

นัง่รถเขน็  หรอืผูป้่วยทีเ่ป็นอมัพฤกษ์ อมัพาต จะไม่สะดวกในการเคลื่อนยา้ยขึน้รถลงรถ เพื่อจะไปพบ

แพทย์ และรวมไปถึงการที่ญาติไม่สามารถ จะพาบิดามารดาเด็กหรือผู้ป่วย ไปรอพบแพทย์ที



โรงพยาบาลได้ เนื่องจากต้องใช้เวลานานและส่วนใหญ่จะต้องออกไปท างานนอกบ้านตัง้แต่เช้าถงึเยน็ 

รวมถงึปญัหาจุกจกิเล็กน้อย เช่นการไปรอเข้าควิตรวจรกัษาที่ค่อนขา้งนาน ค่าใช้จ่ายในการเดนิทาง 

ค่าใช้จ่ายโรงพยาบาลที่สูง ดงันัน้การที่ให้แพทยม์าตรวจรกัษาอาการที่บ้านเป็นครัง้คราวจะเกดิความ

สะดวกต่อตวัผูป้ว่ยและญาตเิอง รวมไปถงึประหยดัค่าใชจ้่ายการเดนิทางต่างๆ ท าใหเ้กดิความคุม้ค่าใน

การพบแพทยม์ากกว่าไปยงัโรงพยาบาลหรอืคลนิิก 

          การซื้อบรกิารสุขภาพจะซื้อให้กบับดิามารดามากที่สุดซึ่งผู้วจิยัเห็นสอดคล้องว่าการที่ซื้อ

สุขภาพให้คนในครอบครวันัน้ ผู้คนส่วนใหญ่จะต้องเลือกการดูแลให้บิดามารดามาเป็นอันดบัแรก

เนื่องจากเป็นผู้มพีระคุณที่เลี้ยงดูตนเองมาและเมื่อถงึช่วงเวลาหนึ่งบดิามารดาจะมคีวามเสื่อมตามวยั 

เช่น เกิดการเจบ็ป่วยมโีรคประจ าตวั การช่วยเหลอืตัวเองได้ลดลง ท าให้ผู้คนส่วนมากเลอืกที่จะซื้อ

บรกิารใหก้บับดิามารดา 

          การเลอืกซือ้บรกิารสุขภาพจะเลอืกซือ้กต่็อเมือ่ มคีนในครอบครวัไม่ว่าจะเป็นผูสู้งอายุ ผูใ้หญ่

หรอืเดก็เกดิการเจบ็ป่วย ซึง่ผูว้จิยัเหน็สอดคลอ้งว่าเป็นเหตุผลแรกๆทีค่นเรามกัจะนึกถงึบรกิารสุขภาพ 

เน่ืองจากเวลาเจบ็ปว่ยนอกจากจะไมม่เีวลาดแูลแลว้ กจ็ะรวมไปถงึการขาดความรูใ้นการดูแล ดงันัน้การ

ที่จา้งบุคคลที่มคีวามรู้มาดูแลเช่นแพทยม์าดูแลเป็นครัง้คราว พยาบาลดูแลตลอด ๒๔ ชัว่โมงหรอืมี

ผูช้่วยพยาบาลมาคอยช่วยดูแลกจิวตัรประจ าวนัต่างๆ  จะท าให้เกดิความรูส้กึ ปลอดภยัและอุ่นใจมาก

ขึน้   

           เหตุผลที่ต้องการซื้อบริการสุขภาพนอกจากความเจ็บป่วยก็คือ ซื้อความปลอดภัยให้

ผูส้งูอาย ุเดก็ เน่ืองจากหากมคีนเฝ้าดแูลคอยช่วยเหลอืตลอด ๒๔ ชัว่โมงในขณะทีต่นเองออกไปท างาน

หรอืไมว่่างนัน้จะท าใหรู้ส้กึว่าคนในครอบครวัมคีวามปลอดภยัมผีูด้แูลแทนตนเอง 

           การเลอืกซือ้บรกิารสุขภาพทีม่ากทีสุ่ดคอื เลอืกจากช่องทาง Facebook ผู้วจิยัมคีวามเหน็

สอดคล้องว่าปจัจุบัน เทคโนโลยอีินเทอร์เน็ตหรอืไม่ว่าจะเป็นแอปพิเคชัน่ต่างๆมีความส าคญัและ

กลายเป็นส่วนหนึ่งของชวีติซึ่ง Facebook เป็นโปรแกรมที่มคีนใช้มากที่สุดในโลกและเป็นช่องทางที่

ตดิต่อได้สะดวกเนื่องจากสามารถอพัเดทข่าวสารในหน้าเพจ สามารถคอมเมน้ตอบโต้ไม่ว่าจะเป็นทาง

หน้าเพจหรอืทางกล่องขอ้ความไดส้ะดวก ผูใ้ชบ้รกิาร จงึเลอืกใชช้่องทางน้ีมากทีสุ่ด 

         ขอ้มูลการตดัสนิใจซื้อบรกิารสุขภาพโดยใช้ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์

ผูบ้รโิภคต้องการบรกิารดูแลสุขภาพทีบ่้านแบบขณะเจบ็ป่วยที่ต้องอาศยัพยาบาลเฉพาะทางผู้ป่วยตดิ

เตยีงตัง้แต่เด็กผู้ใหญ่หรอืผู้สูงอายุผู้วจิยัคดิว่า เป็นสิง่ที่ท าให้กลุ่มผู้บรโิภคนึกถงึธุรกจิบรกิารสุขภาพ

อนัดบัแรก เพราะนอกเหนือจากการเขา้รกัษาตวัในโรงพยาบาลแลว้ การเจบ็ป่วยเลก็น้อยหากไดพ้กัอยู่

ทีบ่า้นของตนเองแลว้มคีนทีม่คีวามรูม้าอยูด่ว้ยจะสบายใจทัง้ผูป้ว่ยและคนในครอบครวั รวมถงึไดใ้กลช้ดิ

กนัมาขึน้ดว้ย 



         ด้านราคากลุ่มผู้รบับรกิารจะเลอืกซื้อบรกิารในราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพบรกิารมากที่สุด 

ซึ่งผู้วจิยัเห็นว่าการก าหนดราคานัน้จะมคีวามแตกต่างกนัตัง้แต่ผู้ช่วยพยาบาล พยาบาล และแพทย ์

เฉพาะทางและไมเ่ฉพาะทาง ซึง่นอกเหนือจากการมคีวามรูใ้นการดูแลว้ยงัมกีารบรกิารทีด่ ีผูท้ีจ่่ายเงนิก็

ยนิดทีีจ่ะจา่ยเพื่อซือ้คุณภาพทีค่รบครนั 

         ดา้นสถานทีผู่ร้บับรกิาร เลอืกท าเลทีต่ ัง้ที่เหมาะสมมากทีสุ่ด ซึง่ผูว้จิยัเหน็ว่าการทีผู่ร้บับรกิาร

ตอ้งการท าเลทีต่ ัง้เป็นสิง่ทีค่วรมมีากทสีุดของธุรกจิเนื่องจาก ผูร้บับรกิารสามารถมัน่ใจไดว้่ามกีารก่อตัง้

ธุรกจิจรงิ ตดิต่อเพื่อรบับรกิารไดง้า่ย น่าเชื่อถอืมากกว่าการซือ้ขายผ่านทางออนไลน์เท่านัน้  

         ดา้นโปรโมชัน่กลุ่มผู้รบับรกิารเลอืกมบีตัรสมาชกิเพื่อรบัสทิธพิเิศษหรอืส่วนลดมากทีสุ่ด  ซึ่ง

ผูว้จิยัเหน็ว่าการท าบตัรสมาชกินัน้จะท าให้ธุรกจิมกีลุ่มลูกคา้ทีภ่กัดแีละใช้บรกิารมากน้อยเพยีงใด และ

การตอบแทนลกูคา้เหล่านัน้กค็อืการมวีทิธพิเิศษหรอืส่วนลด ท าใหไ้ดผ้ลประโยชน์ทัง้สองฝา่ย 

         ดา้นบุคลากรหรอืพนักงาน กลุ่มผูบ้รโิภคเลอืกพนักงานทีม่คีวามรูค้วามสามารถแก้ไขปญัหา

เฉพาะหน้าไดด้แีละการใหบ้รกิารอย่างมอือาชพีมากทีสุ่ด ผูว้จิยัเหน็สอดคลอ้งคอืพนักงานทีจ่ะมาดูแล

สุขภาพของคนปว่ยหรอืคนทัว่ไปนัน้ตอ้งมทีัง้ความรู ้การบรกิาร และแกไ้ขปญัหาไดด้ ี

          ดา้นชื่อเสยีง เลอืกมรีวีวิจากผู้รบับรกิารน่าเชื่อถอื ซึ่งปจัจุบนัการตดิต่อ ข่าวสารจะรวดเรว็

มากหากตอ้งการทราบขอ้มลูเพยีงแค่เขา้อนิเตอรเ์น็ตกท็ าใหท้ราบถงึภาพลกัษณ์ การท างานของบรษิทั 

รวีวิหรอืที่เรยีกว่าการแสดงความคดิเหน็จากคนที่เคยมปีระสบการณ์การใช้บรกิารมาก่อนจงึเป็นสิง่ที่

ผูค้นปจัจบุนัใหค้วามสนใจและสามารถเป็นอกีปจัจยัทีท่ าใหเ้ลอืกซือ้บรกิาร 

          ด้านกระบวนการท างาน เลือกบรกิารที่เป็นมาตรฐานดูแลถูกต้องครบถ้วน  เนื่องจาก

กระบวนการท างานทุกอย่างผูร้บับรกิารต้องการการดูแลทีม่ ีข ัน้ตอนตรวจสอบได ้และมาตรฐานที่ไดร้บั

การรองรบั จงึเป็นปจัจยัส าคญัทีต่อ้งมใีนธุรกจิ เพื่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ของผูร้บับรกิาร 

๖.๒ ดา้นยอดขายและแนวโน้มยอดขาย ๕ ปี 

จากการสรปุวางแผนยอดขายแนวโน้ม ๕ ปี ธุรกจิบรกิารดูแลสุขภาพทีบ่า้นมคีวามเสีย่ง เรื่องการ

ลงทุนเนื่องจากจ านวนเงนิทุน ๕๐๐,๐๐๐ บาทถูกน าไปใชจ้่ายในการก่อตัง้บรษิทัเป็นจ านวน ๒๐๐,๐๐๐

บาทและใช้จ่ายในการ ซื้ออุปกรณ์การแพทย์ ๑๐๐,๐๐๐ บาท เงนิเดอืนพนักงานและค่าใช้จ่ายอื่นๆ

๑๕๐,๐๐๐บาท โดยในช่วงเดอืนแรกใช้เงนิทุนเกอืบจะทัง้หมด ซึ่งการด าเนินงานของธุรกจิในช่วงแรก

บรษิทัจะมรีายไดจ้ากผูร้บับรกิารจ านวนทีไ่มแ่น่นอน เนื่องจากเป็นบรษิทัทีพ่ึง่เริม่มกีารเปิดใหม่ ท าใหย้งั

ไม่มฐีานลูกคา้ทีจ่ะเขา้มารบับรกิาร ท าใหช้่วง ๑-๓ เดอืนแรก ของการด าเนินธุรกจิอาจจะต้องมกีารใช้

เงนิทุนส ารอง ซึง่ผูท้ีจ่ะท าธุรกจิตอ้งมกีารวางแผนและเงนิส ารองก่อนในช่วงแรกของธุรกจิ 

 



๖.๓ ดา้นการด าเนินงานของธุรกจิ   

การด าเนินงานธุรกจิดแูลสุขภาพทีบ่า้น เริม่ตน้จากการลงทุน ก่อตัง้บรษิทัโดยจดัตัง้ใหม้พีืน้ทีเ่พื่อ

รองรบัผูบ้รกิารทีเ่ขา้มาตดิต่อและเพื่อเป็นทีท่ างานของพนักงาน ในเบือ้งต้นนัน้ควรจะจดัตัง้ในขนาดเลก็

และการจา้งพนักงานประจ า ควรจะมตี าแหน่ง ๑-๒ คน ในช่วงแรกเพื่อลดค่าใชจ้่ายต้นทุนการจา้งงาน 

ซึ่งการเปิดบรษิทั ด าเนินธุรกจิในระยะแรกอาจมคีวามเสี่ยง ในการจา้งงาน เนื่องจากบรษิทัยงัไม่ได้มี

ชื่อเสยีงรูจ้กัเป็นทีแ่พร่หลาย ท าให้อาจจะเกดิ การขาดทุนในช่วงแรก ซึง่เป็นค่าใช้จ่ายค่าจา้งพนักงาน 

ค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค และอื่นๆ ผู้ทีจ่ะด าเนินงานธุรกจิจะต้องมกีารวางแผน ทัง้ด้านการด าเนินงาน

ธุรกจิและดา้นการเงนิส ารอง เพื่อรองรบัความเสีย่งในช่วงแรกของการเริม่ต้นธุรกจิที่อาจยงัไม่ไดก้ าไ ร 

การด าเนินงาน ใหบ้รกิารสุขภาพทีบ่า้น อาจจะมคีวามเสีย่งในเรื่องของระยะเวลาการเดนิทางไปยงับา้น

ผู้รบับริการ การหาบุคลากรทางวิชาชีพ เพื่อมาปฏิบัติงาน เมื่อมีจ านวนผู้รบับริการมากเกินกว่า

พนกังานทีม่อียู ่ในช่วงแรกผูว้จิยัจะตอ้งมแีผนการรองรบัทัง้ในเรื่องบุคลากร และการท างาน ใหต้รงตาม

มาตรฐานที่บรษิัท ได้ก าหนดไว้เพื่อไม่ให้เกิด ข้อผิดพลาดในการท างานและเกิดการร้องเรยีนจาก

ผูร้บับรกิาร 

๖.๔ ดา้นการวางแผนการจดัการเชงิกลยุทธ ์เป็นระยะเวลา ๕ ปี   

จากการศกึษาความต้องการและการด าเนินงานธุรกจิ Home health care การจดัการเชงิกลยุทธ์

ผูว้จิยัเหน็ว่าการด าเนินการกลยุทธใ์นระยะเวลา ๕ ปีจะต้องมกีารน าขอ้มลู ตัง้แต่ปีที ่๑ ถงึปีที ่๕ มา

วเิคราะหผ์ลหลงัจากใชก้ลยทุธไ์ปแลว้ โดยอาศยัการเกบ็ขอ้มลูจาก จ านวนผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร ของธุรกจิ 

ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นทัง้หมด ผลก าไรที่ได้รบัในแต่ละปี และ ข้อร้องเรยีน ข้อเสนอแนะปรบัปรุงจาก

ผูร้บับรกิาร เมื่อน ามาประมวลผลแลว้จะต้อง วเิคราะหต่์อไปว่าควรจะใช้กลยุทธเ์ดมิอย่างต่อเนื่อง หรอื

ปรบัเปลีย่นกลยทุธใ์หมเ่พื่อพฒันาธุรกจิ 

๗. ขอ้เสนอแนะ   

๗.๑ ขอ้เสนอแนะจากผลการศกึษาวจิยั 

ด้านความต้องการและพฤติกรรมของตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค สามารถเปลี่ยนแปลงได้

ตลอดเวลา เนื่องจากบุคคลแต่ละคนมคีวามแตกต่างกนั ในเรื่องของ อายุ รายได้ การศึกษา ศาสนา

วฒันธรรมประเพณี รสนิยม ท าให้พฤติกรรมการเลือกใช้บรกิารต่างๆความรู้สกึนึกคิดของผู้บรโิภค

แตกต่างกนั ไปดว้ยอกีทัง้ยงัมสีิง่เรา้จากการตลาด สิง่เรา้จากสิง่แวดลอ้มอื่นๆ เช่น เศรษฐกจิ เทคโนโลย ี

ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ ดงันัน้การท าธุรกจิบรกิารสุขภาพจะต้องปรบัตวัใหท้นัต่อ

พฤติกรรมของผู้บรโิภคอยู่เสมอโดยการประเมนิผล และการท าแบบสอบถาม เพื่อให้ได้มาถึงข้อมูล

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นไปแลว้น ามาปรบัใชใ้นธุรกจิ 



ดา้นยอดขาย เนื่องจากธุรกจิบรกิารสุขภาพภายในอนาคตขา้งหน้าจะมกีารปรบัขยายตัวเพิม่ขึน้

เป็นวงกว้างและมแีนวโน้มว่าจะสามารถต่อยอดธุรกจิและมมีูลค่าเพิม่ขึน้ได้อกีเรื่อยๆ เนื่องจากสภาพ

สงัคมที่ต้องการดูแลสุขภาพและผู้คนส่วนใหญ่มคีวามรู ้ท าให้ธุรกจิบรกิารสุขภาพต้องมกีารพฒันาอยู่

เสมอ เช่นการพฒันาเทคโนโลยต่ีางๆ ที่น าเขา้มาประยุกต์ใช้เกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ รวมไปถึงการ

พฒันาการบรกิาร ให้ทนัสมยัตอบรบักบัการใช้ชีวติของคนในสงัคมให้มากที่สุด หากท าได้จะท าให้

ผูร้บับรกิารเลอืกซือ้และหนัมาสนใจในธุรกจิเพิม่ขึน้ 

ดา้นการด าเนินงานของธุรกจิ ส าหรบัธุรกจิดแูลสุขภาพถงึทีบ่า้นจดัตัง้ภายในตวัเมอืงหลวงทีพู่ด

ได้ว่าสามารถมคีู่แข่งเพิม่ขึน้ได้รวดเรว็ เนื่องจากการด าเนินธุรกจิสุขภาพเป็นที่น่าสนใจ ดงันัน้จะต้อง

ระวงัเรื่องการเขา้มาของคู่แข่งซึ่งเป็นคู่แข่งทางตรงและทางอ้อม โดยเฉพาะธุรกจิที่เกี่ยวกบัสุขภาพอยู่

แลว้ เช่น โรงพยาบาล คลนิิก ทีม่ฐีานลกูคา้และชื่อเสยีงเป็นทุนเดมิ อาจจะเขา้มาเพิม่บาทบาทความสาม

รถ และต่อยอดธุรกจิสุขภาพไดง้า่ยและดกีว่า 

ดา้นการจดัการเชงิกลยทุธก์ารด าเนินธุรกจิ ดูแลสุขภาพทีบ่า้นจดัอยู่ ในแผนธุรกจิทีม่แีนวโน้มดี

ขึน้อย่างต่อเนื่องแต่ส าหรบัการด าเนินธุรกจินี้จะต้องมกีลยุทธ์ที่รองรบั สถานการณ์ต่างๆ  ทัง้ในด้าน

คู่แขง่และเศรษฐกจิโลก 

๗.๒ ขอ้เสนอแนะเพื่อการศกึษาวจิยัครัง้ต่อไป   

๑.เพื่อใหไ้ด้ความรูแ้ละขอ้มลูเกี่ยวกบัการท าธุรกจิ Home health care ดูแลสุขภาพทีบ่้านที่

กวา้งขวางชดัเจนแน่นอนยิง่ขึน้ ผูว้จิยัเสนอใหม้กีารวจิยัโดยใชก้รอบแนวคดิและทฤษฎกีารตลาดธุรกจิ 

ในด้านอื่นๆ เช่น ศกึษาพฤตกิรรม เปรยีบเทยีบการตลาดธุรกจิให้บรกิารดูแลสุขภาพอื่นๆ ที่ใกลเ้คยีง

กนัเพื่อเปรยีบเทยีบวเิคราะหห์าขอ้มูลให้เป็นแนวทาง ในการพฒันาศกัยภาพการด าเนินธุรกจิ ส าหรบั

ผูป้ระกอบการตลาดธุรกจิสุขภาพต่อไป    

๒. ศกึษาความพึง่พอใจปญัหาอุปสรรคและทศันคตขิองกลุ่มผู้ใชบ้รกิาร ดา้นสุขภาพ ด้วยการ

วจิยัในรปูแบบอื่นๆเพื่อใหไ้ดค้วามหลากหลายของขอ้มลูสามารถน ามาเปรยีบเทยีบสรุปผลวจิยัและเป็น

แนวทางในการด าเนินธุรกจิบรกิารสุขภาพ 

 

 

 

 



กติตกิรรมประกาศ 

           งานวจิยัศกึษา เรื่อง ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิ Home health care เพชร

เกษม กรุงเทพมหานคร ฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยการให้ความช่วยเหลือแนะน าของ รอง

ศาสตราจารย ์ศริชิยั พงษ์วชิยั ซึ่งเป็นอาจารยท์ี่ปรกึษางานวจิยั ที่ได้กรุณาที่ให้ค าแนะน า ข้อคดิเห็น

ตรวจสอบ และแกไ้ขงานวจิยัมาโดยตลอด ผูเ้ขยีนจงึขอกราบขอบพระคุณไว ้ณ โอกาสน้ี  

             และขอขอบคุณเจา้หน้าที่มหาวทิยาลยัรามค าแหงทุกท่านที่ให้ความสะดวกด้านอ านวยการ 

และประสานงาน ในการท างานวจิยัใหผู้เ้ขยีนตลอดมา รวมถงึผูต้อบแบบสอบถามและผูใ้หส้มัภาษณ์ใน

งานวจิยั ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งกบังานวจิยัทุกท่าน 

           ทา้ยน้ีผู้เขยีนขอน้อมร าลกึถงึอ านาจบารมขีองคุณพระศรรีตันตรยั และสิง่ศกัดิส์ทิธิท์ ัง้หลายที่

อยู่ในสากลโลก อนัเป็นทีพ่ึ่งใหผู้้เขยีนมสีตปิญัญาในการจดัท างานวจิยัให้ส าเรจ็ลุล่วงไปด้วยด ีผูเ้ขยีน

ขอใหเ้ป็นกตเวทติาแด่บดิา มารดา ครอบครวัของผูเ้ขยีน ตลอดจนผูเ้ขยีนหนงัสอื และบทความต่าง ๆ ที่

ใหค้วามรูแ้ก่ผูเ้ขยีนจนสามารถใหง้านวจิยัฉบบันี้ส าเรจ็ไดด้ว้ยด ี

 

อสิรยิาภรณ์ ธนพลานนท ์
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