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บทคัดย่อ 
 

วัตถุประสงค์ของการจัดแผนธุรกิจ สปอร์ตต้ี สปา เพ่ือการสร้างแนวทางในการปฏิบัติงาน
และให้ธุรกิจมัน่คงอยู่ได้ในระยะยาว แผนธุรกิจครั้งน้ีเป็นแผนธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการเริ่มทําธุรกิจใหม่ 
คือ ธุรกิจประเภทนวดสปาโดยมีการใช้ศาสตร์การนวดแบบวิทยาศาสตร์สุภาพและมีนักกายภาพ
วิเคราะห์จุดที่จะต้องนวดก่อน 

ปัจจัยสําคัญทีส่่งผลต่อการอยู่รอดของธุรกิจคือ ความเป็นที่ต้องการของลูกค้าที่ได้รับการ
บาดเจ็บภายหลังการออกกําลังกาย วิธีการในการศึกษาคอืการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์
เชิงลึกรวมทั้งจากแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งบางส่วน กลยุทธ์ด้านต่างๆได้มีการนําเสนอภายหลัง
การวิเคราะห์จุดแข็งและสุดอ่อนโอกาสและอุปสรรค การวิเคราะห์ทางการเงินประกอบด้วย 
ระยะเวลาคืนทุน 1.23 ปี มลูค่าปัจจุบันสทุธิเท่ากับ 7,010,489.03 บาท และอัตราผลตอบแทน
ภายในเท่ากับร้อยละ84% 
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ABSTRACT 
  

The purpose of preparing this business plan was to great the pathway for 
making business survival in the long run. This business plan was restated to new vent 
rue of spa service, including the Science of Massage and physical therapists for 
massage analysis. The essential factors that support this business were customer’s 
need to use service increasingly after getting injury from their exercise. The methods 
applied for preparing this business plan consisted of data collection by the depth 
interview and partly analysis from the relevant theories. The relevant strategies ware 
also proposed after investigating business strengthes, weakness, opportunities, and 
threats.  The financial analysis included 1.23 years of payback period, 7,010,489.03 
Baths of net present value, and 84 percent of internal rate of return. 
 
Keywords : Spa Business, Business Plan, Strategies 
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 บทที่ 1 

บทนํา 

 

แนะนําประเภทของธรุกิจ 

สปอรตต้ี สปา เปนการนวดสปาแบบเจาะจงกลุมที่เลนกีฬาและบุคคลบางสวนที่สนใจในการ

เลนกีฬา อยางไรก็ตามถาตองการนวดทั้งตัว ก็สามารถทําใหได โดยใชศาสตรการนวดแบบ

วิทยาศาสตรสุขภาพและมีนักกายภาพวิเคราะหกอน 

ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 

มองเห็นโอกาส นักกีฬาสวนใหญ หรือ คนทั่วไป ที่ชอบออกกําลังกาย เชน นักบอล ปวดขา 

นักเทนนิส ปวดแขน เปนตน 

วิสัยทัศน (Vision) 

ผูจัดทําแผนมองวาจะเจริญเติบโตและเปนผูนํา ในธุรกิจการนวดสปา เนนกลุมเฉพาะนักกีฬา

และผูมีใจรักในการเลนของกีฬา ดวยวิทยาศาสตรสุขภาพ 

พันธกิจ (Mission) 

1. นวดสปา โดยใช ศาสตร วิทยาศาสตรสุขภาพ 

2. เนนมุงมั่นการพัฒนาศาสตรเกี่ยวกับการนวดสปากับนักกีฬาและผูมีใจรักในกีฬา เพ่ือหา 

การนวดสปาแบบใหมที่ตอบสนองความตองการของกลุมดังกลาว 

เปาหมาย 

การขยายตลาด จะขยายธุรกิจไปตามพ้ืนที่ตางๆ โดยเนน จังหวัดใหญๆ ที่มีการใช     

กิจกรรม เกี่ยวกับกีฬาไดแก 

1.จังหวัด ที่มี วิทยาลัย และ พละศึกษา 

2.จังหวัดที่มี ทมีกีฬา เชน โคราช บุรีรัมย 

3.จังหวัดที่มี ผูสนใจเกี่ยวกับกีฬา เชน เชียงใหม เชียงราย ลําปาง 

ขยายธุรกิจ เราจะมีสาขาต้ังอยูในจังหวัดตางๆ ในลักษณะของ 

แฟรนไชส ซึ่งในระยะแรกอาจจะมี แฟรนไชส ไมมากนัก เน่ืองจากเปนธุรกิจใหม 
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วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพ่ือความมั่นคงของธุรกิจ 

2. เพ่ือความเจริญเติบโตของธุรกิจ 

3. เพ่ือผลประโยชนหรือกําไร 

4. เพ่ือความรับผิดชอบตอสังคม 

ที่ต้ัง 

ต้ังอยูใน กรุงเทพมหานคร 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจในครัง้นี้ 

 การสรางแนวทางในการปฏิบัติงาน เพ่ือใหธุรกิจ มั่นคงอยูไดในระยะยาว ซึ่ง

แนวทางไดแก 

1. แนวทางบริหารภายในธุรกิจงานจะมีกี่แผนก 

2. แนวทางบริหารในงานบุคคล 

3. แนวทางการตลาด 

4. แนวทางบริหารเงินทุน 

5. แนวทางในการขยายหาพันธมิตร 

ใชเงินเปนหลักฐานเพ่ือขอกูเงินในสถาบันการเงิน ที่ใหการสนับสนุนทางการเงินของ

ธุรกิจ sme เชน ธนาคารออมสิน ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) และ ธนาคารอ่ืนๆ เปนตน 

 

 



 

บทที ่2 

วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 

ประเภทของขอมูลที่นาํไปใช 

1. ความตองการของกลุมเปาหมาย 

2. พฤติกรรมของกลุมลูกคาเปาหมาย 

วิธีการเก็บขอมูล 

            ขอมูลจากกลุมลูกคาที่เปนนักกีฬาอาชีพ โดยการสัมภาษณหรือการสนทนา 

            ขอมลูจากกลุมลูกคาที่ช่ืนชอบในเรื่องของกีฬา โดยการสัมภาษณหรือการสนทนา 

เครื่องมือทีใ่ชในการเก็บขอมูล 

 การเก็บขอมูล โดยใชแบบสอบถาม 

ผูที่ใหขอมูล 

1. นักกีฬาอาชีพ ฟุตบอล 

2. นักกีฬาอาชีพ บาสเกตบอล 

3. นักกีฬาอาชีพ วอลเลยบอล 

4. นักกีฬาอาชีพ รักบ้ี 

5. ผูที่ช่ืนชอบกีฬาตางๆ 

จํานวนผูทีใ่หขอมูล 

นักกีฬาอาชีพในกลุมตางๆ โดยมีจํานวนทั้งหมด 20 คน 

นักกีฬาอาชีพ ฟุตบอล จากสมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทย จําวนวน 5 คน 

กลุมนักกีฬาอาชีพ บาสเกตบอล จํานวน 5 คน 

กลุมนักกีฬาอาชีพ วอลเลยบอล จํานวน 5 คน 

กลุมนักกีฬาอาชีพ รักบ้ี จํานวน 5 คน 

ทั้งน้ีจะใชวิธีการสัมภาษณ 

การเก็บขอมูลของกลุมผูที่ช่ืนชอบกีฬา จะใชวิธีการสัมภาษณ โดยเลือกตัวแทน 

จํานวน 10 คน 
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ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจสปา จะใชวิธีการเก็บขอมูล จากงานวิจัยเชิงพาณิชย

ตางๆ จากแหลงขอมูล ที่เช่ือถือได เชน ศูนยวิจัย ธนาคาร พาณิชย เพ่ือนําขอมูลที่เกี่ยวของกับการ

ดําเนินธุรกิจสปามาใชในการวางแผนธุรกิจ 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 100 คน จําแนกตาม

ประชากรศาสตร คือ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย สรุปผลไดดังน้ี 

 

ภาพที่ 2.1: ผลการวิจัยพบวาผูใหขอมลูสวนใหญเปนเพศชายคิดเปนรอยละ 66.7% 
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ภาพที่ 2.2: อาชีพปจจุบันสวนใหญประกอบอาชีพอิสระคิดเปนรอยละ 46.7% 

 

 
 

ภาพที่ 2.3: จบการศึกษาระดับปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 66.7% 
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ภาพที่ 2.4: ประเภทของกีฬาที่เลนเปนประจําคือ แบตมนิตัน คิดเปนรอยละ 33.3% 

 

 
 

ภาพที่ 2.5: ความถี่ในการออกกําลังกายคือ 4-5 ครั้ง ตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 43.3% 
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ภาพที่ 2.6: อาการออกกําลังกาย หรือ เลนกีฬามักจะมีอาการปวดเมื่อยกลามเน้ือ คิดเปนรอย        

ละ 70% 

 

 
 

ภาพที่ 2.7: เมื่อถามถึงการใชบริการนวดสปาพบวาจะใชบริการ 2 ถึง 3 ครั้ง ตอเดือนคิดเปนรอยละ

67%  
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  ภาพที่ 2.8: ที่วา ควรมีนักวิทยาศาสตรสุขภาพตรวจสอบรางกายกอนเขารับการนวดสปา นอกจากน้ี 

ยังพบวาประเภทผูใหขอมลูสวนใหญคอนขางชอบคิดเปนรอยละ 48% 

 

 
 

 ภาพที่ 2.9: ประเภทของการรับบริการนวดสปาที่มักจะใชบริการคือ การนวดสปาทั้งตัวคิดเปนรอย

ละ 53.3%  
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ภาพที่ 2.10: เมื่อถามถึงความประทับใจในเรื่องความเหมาะสมของราคาคาบริการ การบริการภายใน

รานคิดเปนความสุภาพของผูใหบริการ บรรยากาศภายในราน ศิลปะในการนวด และ 

นํ้ามันนวดสปา ตามลําดับ 

 

 
ภาพที่ 2.11: เมื่อสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอรานนวดสปาที่เคยใชบริการพบวาสวนใหญไมมี

ความแตกตางกันในเรื่องตอไปน้ี  (1).บรรยากาศในราน และ (2).ศิลปะการนวด

นอกจากน้ีพบวารานนวดสปาที่เคยไปใชบริการมีความแตกตางกันในเรื่องตางไป

น้ี คุณภาพ (1).การบริการ (2).ราคา (3).อุปกรณ (4).นํ้ามันนวดที่ใช และ(5). สถานที่

นวด (6). การสมนาคุณพิเศษ 

ดังน้ันประเด็นที่ไดจากขอมูลเหลาน้ี จะนําไปใชในการวางแผนกลยุทธ ใหเกิดความแตกตาง  

สําหรับขอมูลที่ผูใหขอมูลเห็นวาประเด็นตอไปน้ี  ไมมีความแตกตางระหวางรานนวดสปาที่เคยใช

บริการ 
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ภาพที ่2.12: ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นตอรานนวดสปาที่เคยใชบริการ ผลการวิจัยพบวาผูใหขอมูล

เห็นดวยวาในการนวดสปา ควรมีการวิเคราะหบริเวณที่ลูกคา ตองการใหนวดสปาเปน

พิเศษมากที่สุด ตามมาดวยบรรยากาศภายในรานนวดสปา ควรมีแสงสวางภายในราน

รานที่สวางพอ ผูประกอบการควรกําหนดอายุของพนักงานนวด ผูประกอบการควรให

ความสําคัญกบัเรื่องความปลอดภัยในทรัพยสินของลูกคาขณะนวด ผูประกอบการควรมี

การจัดผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายที่ควรนวดสปา พนักงานควรแตงกายที่สะดวก

ตอการปฏิบัติงาน มีการจัดสถานที่บริการแบบ home stay การจัดมุมเครื่องด่ืม  ใน

ระหวางรอ หรือ เสร็จ พนักงานมีความสามารถในการนวดเปนอยางดี มีหองนํ้าบริการ 

และ หองแตงตัวที่สะอาด ในการนวดสปาควรมีนํ้ามันสปาที่สกัดจากธรรมชาติ ควรเปด

บริการทุกวันไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาล ตางๆ 

ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นตอรานนวดสปา 
มีการนวดสปา เฉพาะสวนท่ีปวดเมื่อยหรือไดรับบาดเจ็บ 

เนนกลุมท่ีเปนนักกีฬา หรือ ผูท่ีชื่นชอบในกีฬา 

มีการตรวจวิเคราะหบริเวณท่ีลูกคาตองการใหนวดปาเปนพิเศษ  

มีน้ํามันนวดสปา สกัดจากธรรมชาติ   

การจัดสถานท่ีใหเปนสวนตัว          

แสงสวางภายในรานท่ีสวางพอ  

การจัดมุมเคร่ืองดื่ม ในระหวางรอ หรือ บริการเสร็จ  

การจัดผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายท่ีควรนวดสปา   

การใหของสมนาคุณเพิ่มมากขึ้น  

เพิ่มชองทางการส่ือสารประชาสัมพันธทางออนไลน   

บรรยากาศแบบไทย  

พนักงานแตงกายท่ีสะดวกสบายตอการปฏิบัติงาน 

มีการจัดสถานท่ีบริการเปนแบบ home stay   

มีการกระจายสถานบริการไปท่ีตางๆเพื่อสะดวกในการไปใชบริการ   

ควรกําหนดอายุของพนักงานนวด   

มีหองน้ําบริการ และ หองแตงตัวท่ีสะอาด  

มีท่ีจอดรถสะดวก 

เปดบริการทุกวัน ไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาลตางๆ          

พนักงานมีความสามารถในการนวดเปนอยางดี  

ความปลอดภัยเร่ืองทรัพยสิน



 

บทที ่3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกธรุกิจ 

ตารางที่ 3.1: แสดงการวิเคราะห SWOT Analysis 

 

จุดแข็งที่จะนาํไปใช ภายใตโอกาสจากสภาพแวดลอม 

คูแขงขัน ในปจจุบัน ธุรกิจ นวดสปา มีจํานวนมากมีวิธีการใหบริการที่เหมือนกัน ไม

แตกตางกัน เชน นวด แบบ ผอนคลาย เปนตน แตยังไมมีธุรกิจ นวดสปา ที่ใด ที่เนนการ

นวดแบบใชวิทยาศาสตรสุขภาพ แบบของเรา ซึ่งเปนการนวดสปาเนน อวัยวะ สวนที่

บาดเจ็บ จากการเลนกีฬา (ผลตอธุรกิจจะมีผูเขามาใชเปนจํานวนมาก)  

จุดแข็งที่จะนาํไปใชแกปญหาจุดออนและอุปสรรคเพื่อสรางโอกาสใหธุรกิจ 

จํานวนคูแขงไมมาก เน่ืองจากคาบริการไมสูงหรือแตกตางมากนัก จากรานนวดสปา

ทั่วไปในขณะเดียวกันเนนกลุมลูกคาที่รายไดปานกลางคอนขางสูง ถึงสูง แมวาในขนาดน้ี

เปนชวงเศรษฐกิจจะชะลอตัวคนมีความระมัดระวัง ในการใชจาย จึงไมเปนอุปสรรค

สําหรับลูกคาที่มาใชบริการของเรา ทําใหธุรกิจมีลูกคา ที่จะเขามาใชบริการในราน

จุดแข็ง (Strength) โอกาส (Opportunity) 

บุคลากรไดผานการอบรมเฉพาะการนวดมาเปน

อยางดี อีกทั้งยังเปนนักกีฬาโดยอาชีพอยู และ

เขาใจเกี่ยวกับอาการบาดเจ็บของกลามเน้ือในแต

ละสวนจากการเลนกีฬา 

(มีความรูและประสบการณ) 

การบริการนวดสปาของรานมีการวิเคราะหจุดที่

จะตองนวดจึงแตกตางจากรานนวดสปาทั่วไป 

ความตองการของลูกคาในปจจุบัน นักกีฬาเกิด

การบาดเจ็บในการออกกําลังกาย มีโอกาสและมี

แนวโนมจะมาใชบริการ จึงสงผลตอธุรกิจดวยกลุม

คนดังกลาว  

 

จุดออน (Weakness) อุปสรรค (Threat) 

เงินทุนมีไมเพียงพอ เน่ืองจากใชเงินลงทุนจํานวน5

ลานบาท เพราะธุรกิจมีเงินทุนเริ่มตนเพียง 2 ลาน

บาทเทาน้ัน 

 

คูแขงขัน ทีใ่หบริการนวดสปาทั่วไป มีเปนจํานวน

มาก 



 

บทที ่4 

โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 

โมเดลของธุรกิจ ( CANVAS Model ) 

1. Customer Segments (CS) กลุมลูกคาหลัก 

2. Value Propositions (VP) คุณคาของสินคาและบริการที่นําเสนอ 

3. Channels (CH) ชองทางเขาถึงลูกคา 

4. Customer Relationships (CR) ความสัมพันธกับลูกคา 

5. Revenue Streams (RS)  รูปแบบของรายได 

6. Key Resources (KR) ทรัพยากรหลัก 

7. Key Activities (KA) กิจกรรมหลัก 

8. Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก 

9. Cost Structure (CS) โครงสรางตนทุน 

การวิเคราะหองคประกอบแตละประเภทที่อยูในโมเดล 

การวิเคราะหองคประกอบแตละประเภทที่อยูในโมเดล ไดแก 

ทํา(สนิคา)อะไร? 

คุณคาสินคาหรือบริการ :  Value Proposition ( VP ) :  เราจะตองระบุลงไปใหไดวา 

สินคาหรือบริการของเราน้ันดีอยางไร หรือสามารถใหอะไรกับลูกคาไดบาง ซึ่งน้ีสําคัญมาก เพราะเปน

ปจจัยสําคัญที่จะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ  เชนความแปลกใหมของสินคา, ใชงานงาย

, ชวยลดตนทุน, ลดความเสี่ยง ฯลฯ หรือบัตรสมาชิกไมจํากัดผูใชงาน ใครที่ถือบัตรสมาชิกมาก็

สามารถรับสวนลดไดหมดเปนตน 

ทําอยางไร? 

ทรัพยากรหลัก :  Key Resources  ( KR ) :  ทรัพยากรของบริษัทมีความสําคัญตอการทํา

ใหแผนธุรกิจสําเร็จ ซึ่งหมายถึงทรัพยากรที่มีอยูแลว และจําเปนตองมี ไมวาจะเปนเงินลงทุน หรือวา

เครื่องจักร เทคโนโลยีตางๆ ก็ตาม ซึ่งรวมไปถึงทรัพยากรบุคคลดวย ยกตัวอยางสถาบันกวดวิชา 

จําเปนตองมีสถานที่สําหรับน่ังเรียน และจําเปนตองมีผูมีความรูหรือผูเช่ียวชาญในดานตางๆ เปนตน 
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กิจกรรมหลัก :  Key Activities  ( KA ) :  งานหลักของธุรกิจคืออะไร เชน การผลิต การ

ใหบริการ การจัดงานเลี้ยง การสรางเครือขาย ยกตัวอยาง ธุรกิจรับจัดโตะจีน กิจกรรมหลักคือจะตอง

ทําอาหารจํานวนมากเปนตน 

พันธมิตร :  Key Partnerships  ( KP ) :  กิจกรรมหลักบางอยางเราไมสามารถทําไดเอง 

หรือมีคนอ่ืนที่ทําไดดีกวา เราจึงตองหาหุนสวนทางธุรกิจ เพ่ือกระจายความเสี่ยง และเพ่ือใหเกิด

ประโยชนสูงสุดแกธุรกิจ เชน การจาง supplier หรือการหาคนรวมหุนเพ่ือพัฒนาธุรกิจเปนตนทํา

(ขาย)ใหใคร? 

กลุมลูกคา :  Customer Segments ( CS ) :  เราจะตองระบุใหชัดเจนวากลุมเปาหมาย

เราเปนใคร เพราะน่ีคือหัวใจสําคัญของการทําธุรกิจ เพราะหากสินคาที่ทําออกมาไมตรง

กลุมเปาหมาย การซื้อขายก็จะไมเกิดข้ึนแนนอน ดังน้ันเราจึงตองวิเคราะหใหดีวากลุมเปาหมายของ

เราเปนใครกันแน ตองแยกใหออกระหวาง“ผูซื้อ กับ ผูใช” ยกตัวอยางผลิตภัณฑเด็กที่ผูใชงานคือเด็ก 

แตพอแมเปนคนซื้อ ดังน้ันกลุมเปาหมายของสินคาเด็กคือพอแม เราจึงตองใสใจความตองการของพอ

แมเปนหลัก แตก็ตองตอบสนองความตองการของลูกไดดวย 

ชองทางการเขาถึง :  Channels  ( CH ) :  ชองทางไหนที่จะชวยใหธุรกิจเขาถึงลูกคาได

บาง โดยจะตองใหความสําคัญทั้งชองทางการสื่อสาร และชองทางการสงมอบสินคาไปถึงมือลูกคา

ดวย 

ความสัมพันธกับลูกคา :  Customer Relationships  ( CR ) :  ธุรกิจจะตองสรางและ

รักษาความสัมพันธกับลูกคาในแบบไหนบาง ซึ่งแตละกลุมเปาหมายก็จะมีรูปแบบการรักษา

ความสัมพันธที่แตกตางกันไป เชน การมี Call Center ใหขอมูลลูกคาได 24 ชม. 

คุมคาหรือไมทางการเงิน? 

รายไดหลัก :  Revenue Streams  ( RS ) :  หมายถึงรูปแบบของรายไดที่ธุรกิจจะไดรับ

กลับมา ซึ่งเราจะตองมองใหออกวารายไดจะเชามาดวยวิธีการใด เชน คาสมาชิก คาเชาสัญญาณ คา

สินคา คาบริการ รวมไปถึงคาโฆษณาดวย ยกตัวอยางเว็บไซตที่เปดใหคนเขาชมไดฟรี รายไดที่เขา

เว็บไซตจึงมาจากการขายพ้ืนที่โฆษณา 

โครงสรางตนทุน :  Cost Structure ( CS ) :  ในแตละธุรกิจจะมีคาใชจายในการประกอบ

ธุรกิจ ซึ่งจะมีทั้งรายจายที่คงที่และไมคงที่ เชน คานํ้า คาไฟ คาวัตถุดิบ คาเชาสถานที่ รวมถึง
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คาใชจายทางดานการตลาดดวยเชนกัน เมื่อนํารายจายเหลาน้ีไปลบกับ revenue streams ผลลัพธที่

ไดคือผลประโยชนที่องคกรจะไดรับกลับมา  

 

ลูกคาหรือกลุมเปาหมาย 

วิธีการจัดหากลุมลูกคาเปาหมาย เน่ืองจากในการจัดกลุมลูกคา ผูเกี่ยวของกับการมาใช

บริการของเราโดยตรงประกอบดวย 2 กลุมใหญ 

1. กลุมนักกีฬาอาชีพ 

2. กลุมที่ช่ืนชอบในการเลนกีฬา 

เน่ืองจาก 2 กลุมน้ีอาจจะไดรับการบาดเจ็บในการเลนกฬีา และ ตองการนวดสปา เพ่ือให

ผอนคลาย อาการเจ็บปวด การนวดถือไดวาเปนการผอนคลายทางดานความรูสึกดวย ในขนาด

เดียวกันเน่ืองจากการนวดสปาของเรามีราคาคอนขางสูงกวา รานนวดสปาทั่วไป และ มีคาบริการของ

นักวิทยาศาสตรสุขภาพดวย 

ดังน้ัน เกณฑในการจัดกลุมลกูคาตองอาศัยปจจัยอ่ืนๆ ดวย 

1. ผูมาใชบริการ 

- ไมมีการจํากัด เพศ เน่ืองจากการใชบริการ สามารถใชไดทั้งเพศหญิง และ เพศ

ชาย 

2. พฤติกรรมการใชบริการ 

1. ผูมาใชบริการ ที่มักจะเกิดอาการบาดเจ็บขนาดในการเลนกีฬา 

2. ผูมาใชบริการ มีความช่ืนชอบในการเลนกีฬา 

3. ผูมาใชบริการ น้ันอาจจะมีการเครียดอาจจะมาจากการเลนกีฬา หรือ จากการ

ทํางานประจํา ประเภทอ่ืนๆ 1.การเลนกีฬามืออาชีพโดยตรง 2.การทํางานในองคกร 3.การ

เรียน เปนตน 

คูแขงขนั 

ประเภทของคูแขงขัน เน่ืองจากในปจจุบันมธุีรกิจสปา เปนจํานวนมาก จึงมีคูแขงขันเปน

จํานวนมาก เชนเดียวกัน แตลักษณะการดําเนินธุรกิจมีลักษณะที่แตกตางกับสปา ทั่วไป อยูแลว จึง

แบงประเภทของผูแขงขันดังตอไปน้ี 



15 

 

กลุมที ่1.  คูแขงขันทางตรง ไมมีเน่ืองจากวิธีการดําเนินธุรกิจเราแตกตางทั้งวิธีการนวดและ

กลุมเปาหมาย เฉพาะที่ชัดเจน 

กลุมที ่2.  คูแขงขัน รอง แบบประชิดตัวที่อาจจะทําให เสียรายได ไดแก รานนวดสปา ทั่วไป 

 

ตารางที่ 4.1: การเปรียบเทียบคูแขงขันกับธุรกิจ 

คุณลักษณะทีใ่ชเปรียบเทียบ ธุรกิจสปอรตต้ีสปา คูแขงขนัแบบประชิด 

ผลิตภัณฑ มีนวัตกรรม คอื มีนักวิทยาศาสตร

สุขภาพ   วินิจฉัยกอนที่จะไดรับ

การนวดสปา 

ใชบริการ นวดใหทันท ี

ราคา ราคาสูงกวาเน่ืองจากตองมีการจาย  

คาบริการใหแกนักวิทยาศาสตร

สุขภาพ(คาบริการนวดสปาบวกคา

วินิจฉัย) 

ราคาตํ่ากวายกเวนกรณีของราน

นวดสปาที่มีลกัษณะเปนแบบ

หรูหรา 

 

พันธมิตรเครือขายทางธุรกิจ 

เราจะรวมมือกับสมาคมกีฬาวิชาชีพตางๆ เชน สมาคมมวยไทย สมาคมฟุตบอล และ อ่ืนๆใน

ลักษณะการ ใหการสนับสนุน ดานการนวดสปาแกนักฟุตบอลในราคาพิเศษ เพ่ือใหสง 

นักกีฬาเขามาใชบริการ นอกจากน้ียังสรางเครือขาย พันธมิตร สถานบริหารรางกาย ตางๆ 

เพ่ือใหลูกคา มาใชบริการ และ ไดผลประโยชนรวมกัน 

คูแขงขันแบบประชิด  

ขึ้นอยูกับกลยุทธการเรียกลูกคา ใหทําเปนบัตรสมาชิก หรือ ใหทําเปนคปูอง ที่คิดคาบริการ

พิเศษ ในการใชบริการแตละครั้งหรือคิดราคาแบบเหมา 

ผูจัดหาวัตถุดิบและสินคา 

1. จะทําการวาจาง ผูผลิตนํ้ามันนวด สงใหราน เพ่ือเปนการประหยัดตนทุนในการจัดหา

อุปกรณ การทาํนํ้ามันนวด 

2. ตองมีนํ้ามันนวดที่มีสูตรแตกตางจากรานสปาอ่ืนๆ ไดแก 
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2.1 นํ้ามันมะพราวที่ไมมีกลิน่ หรือ มีกลิ่นธรรมชาติ เชน จากดอกไม ตางๆ เพ่ือลดกลิ่นของ      

มะพราว โดยทั่วไปนํ้ามันมะพราวที่ใชโดยรานสปาทั่วไป อาจจะมีกลิ่น 

2.2 นํ้ามันสูตรที่มีกลิ่นหอม จากสารสกัดธรรมชาติ อ่ืนๆ เชน ลําไย เปนตน 

2.3 สูตรนํ้ามันหอมทั่วๆไป ทีผู่ใชบริการช่ืนชอบ 

               - อยางไรก็ตามธุรกิจคาดวาจะจําหนาย นํ้ามันนวดสปา แก ลูกคาทีม่าใชบริการ โดย

บรรจุเปนขวด หรือขวดสเปรย เพ่ือใหใชงานไดสะดวก ซึ่งการจําหนายดังกลาว คือ รายได สวนหน่ึง

ใหกับธุรกิจ  

กิจกรรมที่จะตองทําในการดําเนนิธุรกิจ 

1. จัดหาเงินทุน 

2. จัดหา ที่ต้ัง ราน อยางเหมาะสม 

3. ตกตางราน และ จัดหา อุปกรณนวดสปา 

4. ติดต้ัง อุปกรณ และ เครื่องมือใหครบถวน 

5. วางแผนโครงสรางองคกร โดยแบงเปน แผนกตางๆ 

   - แผนกจัดการทั่วไป เชน ไดแก การดูแลบัญชี การจางพนักงาน การดูแล               

อุปกรณตางๆ 

                        - แผนก ตอนรับลูกคา และ การตลาด 

6. วางแผนการตลาด 

7. วางแผนการติดตอกับผูผลิตนํ้ามันนวดสปาที่เนนนวดสปา 

8. สรางเครือขายธุรกิจ 

 

 

 



 

บทที ่5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

โครงสรางองคการตามหนาที่การงาน (Functional Organization Structure) หมายถึง 

โครงสรางที่จัดต้ังขึ้นโดยแบงไปตามประเภทหรือหนาที่การงาน เพ่ือแสดงใหเห็นวาในแตละแผนกน้ัน

มีหนาที่ตองกระทําอะไรบาง ซึ่งผลดีกอใหเกิดการไดคนมีความสามารถทํางานในแผนกน้ัน ๆ ทั้งยังฝก

บุคคลในแผนกน้ัน ๆ ใหมีความเช่ียวชาญกับหนาที่ของงานน้ันอยางลึกซึ้ง สําหรับฝายบริหารระดับสูง

น้ันก็เปนเพียงแตกําหนดนโยบายไวกวาง ๆ เพราะมีผูเช่ียวชาญเฉพาะดานคอยปอนขอมูลที่ถูกตองให

พิจารณาตัดสินใจและใหมีความผิดพลาดไดนอยมาก อีกประการหน่ึงในแตละแผนกน้ัน เมื่อทุกคนมี

ความเช่ียวชาญงานในหนาที่ชนิดเดียวกัน ยอมกอใหเกิดการประสานงานไดงายเน่ืองจากแตละคนมี

ความสนใจในงานและใชภาษาเดียวกัน ทําใหสามารถสรางบรรยากาศการทํางานที่ ดีไดงาย

นอกจากน้ัน การบริหารงานก็เกิดความประหยัดดวย เพราะแตละแผนกไดใชความเช่ียวชาญเฉพาะ

ดานสรางผลิตผลไดเต็มเม็ดเต็มหนวย การใชเครื่องจักรและแรงงานก็ใชไดผลคุมคา อยางไรก็ตาม 

การจัดรูปแบบองคการแบบน้ีก็มีผลเสียในทางการบริหารหลายประการ อาทิเชน การแบงงาน

ออกเปนหลายแผนกและมีผูเช่ียวชาญหลายคน ทําใหการวางแผนงานยุงยากขึ้น อาจมีการปดความ

รับผิดชอบได นอกจากน้ันการจัดองคการรูปแบบน้ีมักเนนที่การรวมอํานาจไว ณ จุดที่สูงที่สุด ไมมี

การกระจายอํานาจในการบริหารใหลดหลั่นลงไป 

ภาพที่ 5.1: แสดงโครงสรางองคกรตามหนาที่การงาน 
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การโครงสรางองคกรและกรแบงหนาที่ความรับผิดชอบ 

แผนธุรกิจในเรื่องน้ีจะมีการจัดโครงสรางองคกรดังน้ี 

1. โครงสรางองคกร จะเปนรูปแบบของพีระมิด สวนบนเหนือสุดจะเปนตําแหนงของผูบริหาร 

ซึ่งในที่น้ี เจาของธุรกิจ ซึ่งจะมีบทบาทหนาที่ ความรับผิดชอบ ไดแก 

1.1 หาทุน ดําเนินการ เพ่ือใชในการบริหารงานให บรรลุ เปาหมาย วัตถุประสงค 

1.2 ดูแล เกี่ยวกับ การดําเนินงานหลัก ซึ่งไดแก การจัดหา เครื่องมืออุปกรณ จัดหา

พนักงานใหทําหนาที่เรามอบหมาย 

1.3 ดูแลในเรื่องกับบัญชี เขา-ออก ของ เงินสด 

1.4 กํากับดูแลในเรื่องของการสั่งซื้อ วัตถุดิบ ตางๆ เชน นํ้ามันนวดสปา 

1.5 ดูแลความเรียบรอยทั้งหมด 

2.ประกอบดวยกลุมหัวหนางาน ที่คอยดูและแผนกตางๆ เพ่ือใหการดําเนินงาน ไปในทิศทาง

เดียวกันซึ่งแผนกตางๆ จะประกอบดวย แผนก ตอไปน้ี 

2.1 หาลูกคาโดยทํา กิจกรรม ตางๆ ที่จะจูงใจใหลูกคาเขามาใชบริการ 

2.2 บริการลูกคา ภายในราน ที่นอกเหนือจากการนวด 

2.3 จะดูแลงานปฏิบัติงานของการนวดสปาทุกคน 

2.4 พัฒนาหาการนวดวิธีใหมๆ หรือ คิดหาสูตรนํ้ามันนวดสปาใหมๆ เพ่ือใหธุรกิจ

เดินไดไมหยุดน่ิง 

3. การจัดการทั่วไป ก็จะนําในสวนที่เจาของรับผิดชอบมาปฏิบัติ เชน ไดแก 

    3.1. หาซัพพลายเออร ที่ผลิตและจําหนายนํ้ามันนวดสปา 

    3.2. ดําเนินการ เกี่ยวกับการรับบุคคลกร เชน สัมภาษณ ผูสมัครบุคคลกรใหม 

    3.3. ดูแลเรื่องการจัดทําบัญชี คาใชจาย 

    3.4. ทําหนาที่เก็บเงินและก็จายเงิน ตามคําสั่งของเจาของ 

    3.5. ดูแลความสะอาดของราน 
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 ภาพที่ 5.2: การที่อธิบายงานขางตน สามารถเขียนจัดเปนรูปภาพขององคกร ดังน้ี 

 

  

 

 

 

  

                                                                        

รายระเอียดจํานวนพนักงาน 

1. แผนกการตลาด ไดแก 

- ตําแหนงหัวหนา 1 ตําแหนง 

- ตําแหนงนักวิทยาศาสตรสุขภาพ 2 ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานนวด 3 ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานฝายขายและบริการลูกคา 2 ตําแหนง 

- รวม 7 ตําแหนง 

2.แผนกการบริหารงาน ทั่วไป 

- ตําแหนงหัวหนา 1ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานเก็บเงิน 1 ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานบัญชี 1ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานดูแลความเรียบรอย 1ตําแหนง 

* ในกรณี ที่ธุรกิจสามารถเจริญเติบโตและขยายแฟรนไชสไดตามเปาหมาย อาจจะมีการ

วาจาง หัวหนาแผนก สําหรับดูแลเรื่องการขาย แฟรนไชสโดยเฉพาะ * 

เกณฑในการรับบุคลากร 

1. มีคุณสมบัติ ที่ตรงกับภาระงานที่เกี่ยวของ เชน พนักงานนวด จะตองมีความชํานาญ และ 

ประสบการณในการนวด เปนอยางดี 

2. มีประสบการณในภาระงานที่เกี่ยวของมากอน 1-2ป 

3. ไมจํากัดเพศ 

เจาของธุรกิจ 

แผนการลาด7คน แผนการบริหาร5คน 
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4. มีความขยันมั่นเพียร 

5. มีความซื่อสตัย สุจริต 

6. มีสขุภาพแข็งแรง 

7. มีความคิดใหมๆ ที่จะพัฒนาธุรกิจ ใหกาวหนายิ่งขึ้น 

8. มีการศึกษา ที่เหมาะสมกับภาระงานที่รับผิดชอบสายจัดการดานปฏิบัติงาน คุณวุฒิ ป.ว.ช 

ขึ้นไปถึง ปริญญาตรี 

เกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

เจาของธุรกิจจะใชเกณฑตอไปน้ี 

1. มาทํางานตรงเวลา 

2. การขาดลา มาสาย อยูภายใต ขอกําหนดของธุรกิจ ซึ่งจะใชหลักเกณฑที่กฎหมาย

แรงงานกําหนด 

3. ไมเคยไดรับการตําหนิ หรือ รองเรียนจากลูกคา 

4. ไดรับการประเมินผลความพ่ึงพอใจในการใชบริการ จากลูกคาอยูในระดับดีถึงดี

มาก  

วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 

เราจะดําเนินการภายใตคําขวัญ ที่วา….. เราจะไดใจจากเขา เมื่อเราใหใจเราแกเขา 

1. เราจะแบงผลกําไรใหแกพนักงาน ที่ทํางานอยูกับเราไมนอยกวา 3ป โดยคิดตาม

ฐานเงินเดือนจํานวนปที่ทํางาน 

2. ทําโลโก ชมเชยพนักงานที่ทํางานดีเดนประจําเดือน 

3. ทุกสิ้นปจะมีงานเลี้ยงสังสรรคกัน หรือ ไปเที่ยวพักผอนนอกสถานที่ (ขึ้นอยูกับผล

การประกอบการสําหรับกรณีของการทองเที่ยวนอกสถานที่ เฉพาะในประเทศ) 

4. พนักงานที่ผลงานดีเดนประจําป จะไดรับโบนัสพิเศษ  

การบริหารเงนิเดือนและสวัสดิการ 

ทําภายใตระเบียบตอไปน้ี 

1. มีการกําหนดระดับเงินเดือนและการข้ึนเงินตามคุณสมบัติ และ ความสามารถ

ระดับหัวหนา คุณวุฒิ ป.ว.ช. ถึง ปริญญาตรี เริ่มที่ 14,000 บาท (ไมรวมรายไดอ่ืนๆ) 

2. นักวิทยาศาสตรสุขภาพระดับปริญญาตรี 16,000 บาท 
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3. พนักงานนวด ไมมีคุณวุฒิ ใชประสบการณ 5,000 บาท รวม เปอรเซ็นตที่คิดจาก

คาบริการตอหัว 10% 

4. พนักงานปฏิบัติทั่วไป ระดับ ป.ว.ช. ถึงปริญญาตรี 8,000 – 13,000 บาท 

การจางบคุลากร 

ธุรกิจจะทําการจางบุคคลการเงินเปนรายเดือน แตในกรณี ที่มีลูกคามากโดยเฉพาะในชวง

เทศกาล ทองเที่ยว ตางๆ จะมีการจางแบบรายวัน สําหรับ พนักงานนวด โดยจายเปนตอหัว 10% 

ของคาบริการตอหัว 

แผนกลยุทธทางการตลาด 

แนวคิดทางและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

กลยุทธการตลาดในการเตรียมกลยุทธการตลาดที่มีประสิทธิผลบริษัทตองศึกษาคูแขงลูกคา

ปจจุบันและลูกคาที่มีศักยภาพในอนาคต บริษัทตองกําหนดกลยุทธการแขงขัน วัตถุประสงคจุดแข็ง 

จุดออนและรูปแบบของการโตตอบของคูแขง โดยการวางแผนกลยุทธน้ันอาศัยหลักการที่เรียกวา 

SWOT Analysis ซึ่งยอมาจาก 

 S = Strength (จุดเดน จดแข็ง) 

           W = Weakness (จุดออน จดดอย) 

           O = opportunity (จุดเกิดโอกาส) 

           T = Threat (จุดดับ อุปสรรค) 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนกระบวนการพัฒนา และการรักษาความเหมาะสมสอด

คลองระหวางวัตถุประสงคทักษะความสามารถ และทรัพยากรขององคกรกับโอกาสทางธุรกิจที่

เปลี่ยนแปลงไป การวางแผนเชิงกลยุทธมีเปาหมาย เพ่ือปรับการดําเนินกิจการ และผลติภัณฑของ

บริษัทเพ่ือบรรลุถึงเปาหมายในการทํากําไรและการเติบโตของธุรกิจ การวางแผนเชิงกลยุทธจะมีอยู 4 

ระดับ ไดแก 

1. ระดับบริษัท (Corporate) 

2. ระดับสวน (Division) 

3. ระดับหนวยธรกิจ (SBU) 

          4. ระดับผลิตภัณฑ (Product) 



22 

 

โดยสํานักงานใหญของบริษัทจะรับผิดชอบในการกําหนดกระบวนการ เพ่ือพัฒนาแผนกล

ยุทธซึ่งกลยุทธในระดับบริษัทจะวางกรอบเพ่ือใหระดับสวน (Division) และหนวยธุรกิจ(Business 

unit) วางแผนกลยุทธของตนเองการวางแผนกลยุทธในระดับบริษัทมีกิจกรรมสําคัญ 4 ประการ

กลาวคือ 

(1) ระบุพันธกิจ (Mission) 

(2) สรางหนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ 

(3) จัดสรรทรัพยากรสําหรับแตละหนวยธุรกิจ ความแข็งแกรงของหนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ 

(Strategic business unit) 

(4) วางแผนธุรกิจใหมและลดขนาดธุรกิจเดิม 

บุคลิกลักษณะของผูซื้อ 

หนาที่หลักของนักการตลาดคือพยายามศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค โดยเฉพาะอยางย่ิงสิ่ง

กระตุนหรือสิ่งเราภายนอก ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในทายที่สุด ซึ่งประกอบไปดวย 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 

2. ปจจัยทางสังคม 

3. ปจจัยสวนบุคคล 

4. ปจจัยทางจติวิทยา  

ระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Five-Stage Model of The Customer Buying 

Process) เมื่อทราบถึงพฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอพฤตกรรมการซื้อแลวมี 5 

ขั้นตอนดังน้ีคือ 

1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) 

3. การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 

แนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการ (Service Quality)คุณภาพของการบริการ 

(Service Quality) หมายถึงการบริการที่ดีเลิศ (Excellent Service) ตรงกับความตองการหรือเกิน

ความตองการของพนักงานผูรับบริการจนทําใหเกิดความพอใจ (Customer Satisfaction) และเกิด
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ความจงรักภักดี คําวาบริการที่ดีเลิศตรงกับความตองการหมายถึง สิ่งที่ผูรับบริการตองการหรือ

คาดหวังไวไดรับการตอบสนองสวนบริการที่เกินความตองการของผูรับบริการหมายถึง สิ่งที่

ผูรับบริการตองการ หรือคาดหวังไวไดรับการตอบสนองอยางเต็มที่จนรูสึกวาการบริการน้ันเปน

บริการที่ ประทับใจคุมคาแกการตัดสินใจ 

แนวคิดคุณภาพการบริการ 

1. Reliability (ความไวใจ หรือ ความนาเช่ือถือ) 

2. Assurance (ความมั่นใจ) 

3. Tangibles (สิ่งที่สามารถจบัตองได) 

4. Empathy (ความใสใจ) 

5. Responsiveness (การสนองตอบลูกคา) 

นวัตกรรมที่นาํมาใชกับผลิตภัณฑ บริการ 

กลยุทธทางการตลาดที่ใชในการขับเคลื่อนธุรกิจคร้ังน้ีจะไดจากการนําผลการวิจัยมาประยุค

ใชประกอบดวย 

1.นวัตกรรมดานผลิตภัณฑและการบริการ ผูจัดทํามองวาในการทํากลยุทธทางการตลาดควร

จะตองประกอบดวยประเด็นตอไปน้ี 

1.การใชนวัตกรรมที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑและการบริการไดแก 

1.1 ธุรกิจจะเนนใหมีการนวดสปาเฉพาะสวนที่ปวดเมื่อย หรือ ไดรับ

บาดเจ็บ โดย เปนธุรกิจแตกตางจากธุรกิจสปาทั่วไป ที่เนนในการบริการนวดสปา

ตามสวนตางๆ ของรางกาย เทาน้ัน 

1.2 ในการนวดปาแตละครั้งกอนการใหบริการนวดจะมีการบริการตรวจ

วิเคราะหบริเวณที่ลูกคาตองการใหนวดปาเปนพิเศษทั้งน้ี เพ่ือไมใหเกิดปญหา

เกี่ยวกับการบาดเจ็บของอวัยวะ โดยเพ่ิมความระมัดระวังในการนวด 

1.3. ในขณะทีน่วดจะใชนํ้ามันนวดสปาสกัดจากธรรมชาติ เพ่ือไมใหเกิด

การแพบริเวณผิวหนังตามรางกายที่ไดรับการนวด 

1.4 ในการใหบริการของพนักงานจะมีการจัดเรื่องการแตงกาย เพ่ือให

พนักงานสะดวกตอการปฏิบัติงาน 
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1.5 ธุรกิจจะมีการฝกพนักงานใหมีความสามารถในการนวดเปนอยางดีเพ่ือ

สรางความพ่ึงพอใจใหลูกคากลับมาใชบริการครั้งตอไป 

1.6 การใหบรกิารจะเปดบริการทุกวัน ไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาลตางๆ 

เพ่ือตอบสนองลูกคาที่มีวันวาง หรือ เวลาทีส่ะดวกไมตรงกัน โดยมีการจัดใหลูกคา

สามารถจองเวลา ที่สะดวกในการเขามาใชบริการลวงหนา โดยในการนัดจองน้ัน 

สามารถทําไดโดยการใชโทรศัพท หรือ เลขหมายทางออนไลน 

การเพิ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑ บริการ 

นอกจากน้ีจะมีการตกแตงราน โดยมีการจัดสถานที่นวดแบบรวมและแบบสวนตัว เพ่ือรองรับ

ลูกคาที่ตองการความเปนสวนตัว อันเน่ืองมาจาก รายได และ อาชีพ เชน กลุมลูกคาที่เปน นักบริหาร 

หรือ เปนบุคคลที่มีช่ือเสียง มีการจัดแสงสวางภายในรานที่สวางพอ นอกจากน้ียังมีการจัดมุม 

เครื่องด่ืม ในระหวางที่ลูกคารองรับบริการ หรือ หลังจากที่ไดรับบริการเสร็จเรียบรอย ทั้งน้ีประเภท

ของเครื่องด่ืม จะเปนนํ้าสมุนไพรที่ชวยรักษาสุภาพ และ รูสึกสดช่ืน เชน นํ้าพ้ันซ นํ้าชาใบเตยหอม 

เปนตน ในขณะเดียวกันจะมี 

แนวทางการพฒันาผลิตภัณฑและบริการ 

ในการใหบริการจะมีการจัดผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายที่ควรนวดสปา เพ่ือใหลูกคาได

มีทางเลือกในการนวดเฉพาะจุดเพ่ือประหยัดเงิน และ ประหยัดเวลาในการนวด 

แนวทางการพฒันาผลิตภัณฑและบริการ 

1. ไดแกธุรกิจจะขยายรูปแบบการใหบริการเปนแบบ home stay ทั้งน้ี มองวาผูที่เขามาใช

บริการ home stay สามารถใชบริการนวดสปาไดดวยในขณะเดียวกัน ลูกคาที่เขามาใชบริการ 

home stay ดวย เชนกัน 

2. ธุรกิจวางแผนที่จะกระจายสถานบริการไปที่ตางๆ เพ่ือสะดวกในการเขามาใชของลูกคาที่

อาศัยอยูหรือทํางานในพ้ืนที่ตางๆ โดย ลักษณะของการกระจาย สถานบริการจะเปนลักษณะของการ

ขยายแฟรนไชส เพ่ือประหยัดเงินลงทุนในการขยายธุรกิจ แตในขณะเดียวกันจะตองมีการควบคุม

มาตรฐานของทุกแฟรนไชสใหมีความเหมือนกัน ในเรื่องของคุณภาพการใหบริการ 

ต้ังราคา 

ราคาคาบริการจะแพงกวารานนวดสปาระดับเดียวกัน เน่ืองจากทางรานมีนวัตกรรมการ

ใหบริการที่แตกตางและเห็นไดชัดเจน ดังที่ระบุไวในกลยุทธ ที่1 และ ที2่ 
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อัตราในการใหบริการ 

- นวดทั้งตัว                                         1,500 บาท/ช่ัวโมง 

- นวดเฉพาะที่ (ผอนคลาย)                       1,400 บาท/ช่ัวโมง 

- นวดเฉพาะบริเวณที่ปวดเมื่อย                  1,300 บาท/ช่ัวโมง  

ราคาดังกลาว รวมคาแนะนําและคาตรวจวิเคราะหจุดที่จุดนวดสปาแลวซึง่คิดในอัตรา 300 

บาท ตอครั้ง เน่ืองจากตองเสียใหผูเช่ียวชาญ ในการต้ังราคาจะบวกกําไรอัตรา 45% ในชวงแรก และ 

เพ่ิมขึ้นประมาณ 3%-5% ตอป ขึ้นอยูกับปริมาณลูกคาและภาวะเศรษฐกิจ 

 

การบริหารชองทางการจําหนาย 

เราจะเพ่ิมการใหบริการผานรานคาของตัวเองและรานคาแฟรนไชสตางๆ โดยพยาขยายแฟ

รนไชสใหมากขึ้นเพ่ือใหบริการลูกคาไดทั่วถึงในแตละพ้ืนที่นอกจากน้ี 

การสรางตราสินคาใหเปนที่รูจัก 

เนนการสื่อสารทางออนไลน เน่ืองจากเปนชองทางที่เขาถึงผูบริโภคไดงายที่สุด โดยทําเปน

ชองทางเฉพาะกลุม โดยนําเสนอเน้ือหาจุดเดนของการใหบริการ และ ประโยชนที่ลูกคาจะไดจากการ

บริการ เชนรูปแบบของการใหบริการ ราคาที่เหมาะสม การมีผูเช่ียวชาญแนะนํา การตกแตงสถานที่ 

ความชํานาญของผูนวด ความสะอาด บรรยากาศของราน ความปลอดภัย ทั้งกายและทรัพยสิน 

สถานที่ทีใ่หบรกิารตามพ้ืนที่ตางๆ เปนตน นอกจากน้ียังมีการทํากิจกรรมกลุมสมัพันธ ระหวางลูกคา

เกาและลูกคาใหม เพ่ือใหเกิดการบอกตอ แกคนที่ลูกคารูจกัและใหบริการ เชน กิจกรรมการสอนนวด 

เปนตน 

การสรางแรงจูงใจแกลูกคา 

1. ไดแกการใหของสมนาคุณแกลูกคา เพ่ือความประทับใจและเปนสายสัมพันธในการกลับมา

ใชในครั้งตอๆไป 

2. ใหสวนลดในครั้งตอไป ในการใหบริการ โดยทําเปนบัตรสมาชิก 

3. ทําบัตรสมาชิกพิเศษแกลูกคาสําคัญ โดยจะไดรับสวนลดพิเศษ และ การบริการที่เพ่ิมเวลา

ให โดยบัตรพิเศษจะมีเก็บคาสมาชิก ราย 3เดือน ราย 6เดือน ราย 1ป 
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การสรางความสัมพันธกับลกูคา 

1. ธุรกิจจะเนนในดานความปลอดภัยในทรัพยสิน โดยจัดเปนตูเก็บไวอยางดี เพ่ือใหลูกคา

เกิดความมั่นใจในทรัพยสิน ในขณะใชบริการ 

2. มีการแจงใหลูกคาทราบถงึชวงเวลาพิเศษที่ลูกคา สามารถมาใชบริการในราคาพิเศษ ทํา

ใหประหยัดคาใชจายได 

3. มีการแจกบัตรอวยพร หรือ วันเกิด หรือ วันสําคัญทางศาสนา เพ่ือใหลูกคา รูสึกไดวา 

ธุรกิจมีความหวงใย ความปรารถนาดี ตอกัน 

แผนกลยุทธการผลิตและการจัดซื้อ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

ไมมีกลยุทธทางการตลาดวิเศษไดๆที่จะชวยทําใหคุณมจีํานวนลูกคา หรอื ยอดขายที่เพ่ิมขึ้น

ไดในทันที แตถึงอยางไรก็ตามยังมีกลยุทธสาํคัญๆ ทางการตลาดอีกมากมายหลายวิธี       ( และไม

ตองเสียคาใชจาย )  ที่จะชวยทําใหคุณมลีูกคาประจํา และ ฐานลูกคาที่เพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ 

กลยุทธดีๆ 5 ประการดังตอไปน้ีจะชวยผลักดันใหคุณเดินไปในทิศทางที่ถกูตองโดยที่ไมตองใชเงิน

ลงทุนจํานวนมหาศาล หรือ ทาํงานหนักแตอยางใด แคสละเวลาเพียงเล็กนอย บวกกับความต้ังใจจริง 

และ ความอดทน เพียงแคน้ีคุณก็จะไดเห็นถึงจํานวนฐานลูกคาที่เพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ 

1. ใชเวลากับเว็บโซเชียลมีเดียใหมากขึ้น เราไมอาจรับประกันถึงความสําคัญ ของเว็บโซเชียล

มีเดียที่มีตอธุรกิจสปา ไมวาจะเปน ธุรกิจสปาขนาดเล็ก หรือ ธุรกิจสปาขนาดใหญได  เว็บโซเชียล

มีเดียถือเปนเครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญ ไมเคยมีวิธีการทางการตลาดที่สามารถโฆษณาสินคา และ 

การบริการของคุณสูตลาดขนาดใหญไดโดยไมตองเสียคาใชจายแบบน้ีมากอนเลย  บริษัทใหญๆมักจะ

ใช Facebook และ Twitter เปนพ้ืนที่ในการโฆษณาสินคา ดังน้ันหากคุณใหความสําคญั และใชเวลา

กับพ้ืนที่ตรงน้ี เสนอเน้ือหาสาระดีๆมากขึ้น คุณก็รับรางวัลตอบแทนที่คุมคา  การสมัครเขารวมเปน

สมาชิก และ สรางเพจใชงานกับ Facebook และ Twitter สามารถทําไดอยางงายได และไมมคีวาม

เสี่ยงไดๆทั้งสิ้น หากเน้ือหาที่คุณเสนอดีพอสมควร คนอ่ืนๆก็จะเขามากดไลท (Like) และ แชร 

( Share )  สินคา และ บรกิารของคุณกับเพ่ือนๆของพวกเขา ซึ่งถือเปนการโฆษณาที่ไดรับความสนใจ

จากจากคนอ่ืนอยางรวดเร็ว คุณสามารถเริม่ตนหากลุมคนที่จะติดตาม (followers) ความเคลื่อนไหว

ตางๆบนโซเชียลมีเดียของคุณไดโดยโฆษณาเพจ (accounts) ของคุณ ในราน โฆษณาตามสื่อตางๆใน

ทองถิ่น รวมไปถึง การทําโบวชัวแจกฟรี อยาลืมแจงหนาเพจ โซเชียลมีเดียของคุณ ไมวาจะ
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เปน Facebook หรือ Twitterใหกับลูกคาของคุณไดทราบ โดยเฉพาะอยางย่ิงลูกคาคนพิเศษของคุณ 

สําหรับ Twitter คุณอาจเริ่มตนดวยการติดตาม (follow) คนอ่ืนๆกอน หลายคนอาจ ติดตาม 

(follow) คุณกลับเชนเดียวกันเพราะถือวาเปนการแสดงออกถึงความสุภาพน้ันเอง  (ในขณะเดียวกัน

คุณก็ควรที่จะ ติดตาม (follow) พวกเขากลับเชนเดียวกัน ) เมื่อมีคนเขามากด ไลท (like) หรือ 

ติดตาม (follow) คุณแลว  คณุควรอัพเดทเพจโพสตเน้ือหาสาระที่นาสนใจอยูเสมอ ไมใชเดินหนาหา

คนมาติดตาม (follow) เพียงอยางเดียว แตไมยอมอัพเดทเพจของตัวเองใหนาสนใจเลย วิธีที่ทําให

เพจของคุณนาสนใจคือ เสนอโปรโมช่ันพิเศษตางๆ และ เสนอคูปองลดราคาใหแกคนที ่ติดตาม 

(follow) คุณอยู 

คําแนะคํา : อยารบเรา ขอรอง ใหคนอ่ืน แชร  (Share) กดไลท  ( Like) หรือ รีทวีตทวิต

เตอร เกี่ยวกับสินคา และ บรกิารของคุณ เพราะมันจะเปนการสรางความรําคาญ และ ความนาเบ่ือ

ใหกับพวกเขา อาจทําใหคนเลิกใหความสนใจ และ เลิก ติดตาม (follow) คุณก็ได 

2.โฆษณาแบบด้ังเดิม ในขณะที่การตลาดบนเว็บโซเชียลมีเดียมีความรุดหนา ลองนึกถึง

วิธีการโฆษณาแบบด้ังเดิม รวมถึงสื่อตางๆในทองถิ่นดู คุณอาจตองลองเสี่ยงโฆษณาตามสื่อตางๆเชน 

สื่อสิ่งพิมพ สื่อทางวิทยุ โฆษณาทางโทรทัศนทองถิ่น ทั้งน้ีสื่อสิ่งพิมพเล็กๆก็อาจชวยทําใหธุรกิจของ

คุณเปนที่รูจักได จํานวนลูกคาที่เขามาอาจไมมากเทากับโฆษณาบน Facebook แตลูกคาเหลาน้ีจะ

เปนกลุมที่เขามาซื้อสินคา และ บริการของคุณ เราไมไดแนะนําใหคุณมุงเนน หรือ ใหความสําคัญกับ

การโฆษณาตามสื่อในทองถิ่นอยูตลอดเวลา คุณอาจโฆษณาสินคาและบรกิารของคุณในชวงเวลาที่

ธุรกิจเงียบเหงา และ ในขณะที่เว็บโซเชียลมีเดียของคุณกําลังประสบความสําเร็จ การรวม

โฆษณา 2 แบบ เขาดวยกันถือเปนวิธีการที่ชาญฉลาดมากเลยทีเดียว แตคุณจะตองโฆษณาช่ือเพจ 

(accounts) โซเชียลมีเดีย ของคุณในสื่อทองถิ่นแบบชัดเจนดวย 

3.บัตรกํานัล บัตรกํานัลถือเปนวิธีการโฆษณาแบบเกา และ คลาสสิค ที่จะชวยใหคุณไดลูกคา

ใหมๆ เพ่ิมขึ้นโดยเฉพาะอยางย่ิงการใหบัตรกํานัลในชวงวันหยุด ลองศึกษาขอมูล พูดคยุกับ

ผูประกอบการธุรกิจสปาที่ประสบความสําเร็จ ที่ดําเนินธุรกิจน้ีมานานแลวดู สถานประกอบการ

เหลาน้ีตางก็ดึงดูดใจลูกคารายใหมๆ ดวยการเสนอบัตรกํานัลให พวกเขาไมไดมุงเนนไปเพียงยอดขายที่

เพ่ิมขึ้นเทาน้ัน แตตองการดึงดูดใจลูกคารายใหมดวย อยาลืมเสนอบัตรกํานัลใหกับลูกคาประจํา และ 

ลูกคาคนสําคญัของคุณ โดยเฉพาะอยางย่ิงในชวงวันหยุดที่กําลังจะมาถึง อยางเชน วันแม และ วัน

คริสตมาส เปนตน และทีส่ําคัญอยาลืมอัพเดท โปรโมช่ัน ขาวสารตางๆ บนเว็บโซเชียลมีเดียของคุณ
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ใหลูกคาไดทราบ เทคนิคที่สงเสริมการขายบัตรกํานัลอีกอยางหน่ึงก็คือ เสนอสวนลดในการใชบริการส

ปาใหกับลูกคาที่ซื้อบัตรกํานัล 

4.เสนอคูปอง และ โปรโมช่ันตางๆ เชนเดียวกับบัตรกํานัล การเสนอ คูปอง และโปรโมช่ัน

ตางๆถือเปนเทคนิคดีๆอีกอยางหน่ึงที่จะชวยเพ่ิมยอดขายใหกับสินคา และ บริการของคุณในชวงที่

ภาวะเศรษฐกิจซบเซา คณุมโีอกาสไดลูกคารายใหมๆเพ่ิมขึ้น คุณจะตองสรางความพึงพอใจ ความ

ดึงดูดใจ ปฏิบัติกับลูกคาทุกคนเสมือนพวกเขาเปนลูกคาคนสําคัญของคณุทําใหเขาประทับใจในการ

ใหบริการ ทําใหเขารูสึกผอนคลาย และคิดวาพวกเขานาจะมาใชบริการกับคุณกอนหนาน้ี 

คําแนะนํา : บางครั้งการเสนอโปรโมช่ันที่ลดราคามากเกินไปใหกับลูกคา อาจสงผลกระทบ

ดานลบตอธุรกิจของคุณ กลาวคือ อาจทําใหสินคา และ บรกิารของคุณดูตํ่ากวามาตรฐาน ไมนาสนใจ 

ดังน้ันแทนที่จะเสนอโปรโมช่ันลดราคาแบบมหาศาลใหกับลูกคา ใหเปลี่ยนเปนการใหบริการอ่ืนๆ

เพ่ิมเติมแทน เชน อาจเพ่ิมเวลาในการใชบรกิารใหนานขึ้น  หรือ ใหแพคเกจที่นาสนใจอ่ืนๆ 

5.พูดกันปากตอปาก พูดกันปากตอปากยังคงเปนหน่ึงในวิธีที่ดีที่สุดในดานการตลาด 

โดยเฉพาะอยางย่ิง ธุรกิจขนาดเล็ก ธุรกิจสปาในทองถิ่น กญุแจสําคัญของการบอกเลาปากตอปาก

ไมใชเพ่ือใหลูกคากลุมน้ันกลบัมาใชบริการพรอมกับ ครอบครัว หรือ เพ่ือนๆของพวกเขาแตอยาง

ได  ในทางตรงกันขามมันเปนเหมือนกับการบอกเลาถึงการใหบริการที่นาประทับใจ ถือเปนการ

โฆษณาไปในตัว ใหบริการ และ ปฏิบัติตอลูกคาทุกคนใหดีที่สุดโดยเฉพาะลูกคากลุมทีม่เีพ่ือน หรือ 

ครอบครัวที่มีแนวโนมจะมาใชบริการที่สปาของคุณ การใหบริการที่นาประทับใจ ใสใจในทุก

รายละเอียดจะทําใหคุณถูกพูดถึงอยูเสมอ  คุณจะไดเห็นผลลัพธที่นาพึงพอใจย่ิงกวาบนโซเชียลมีเดีย

เสียอีก ลูกคาของคุณอาจมองวา สปาของคุณอยูในระดับ 5 ดาว หรือ ไดรับคําชมเชยที่นาประทับใจ

กอนที่พวกเขาจะเดินออกจากรานของคุณก็ได 

วิธีการผลิตและวิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 

1. การจัดซื้ออุปกรณและวัตถุดิบ  

1.1 อุปกรณและวัตถุดิบประกอบดวย นํ้ามันที่ใชในการ นวดสปา และ จะทําการ

จางผลิต จากผูที่ผลิตนํ้ามันสปาจําหนาย โดยใหผลิตตามคาํสั่งซื้อของเรา โดยเนน กลิ่นจาก

สารสกัดธรรมชาติ ซึ่งไดแก นํ้ามันนวดสปา ที่ทํามาจาก นํ้ามันมะพราวที่ไมมีกลิ่น หรือ มี

กลิ่นธรรมชาติ เชน จากดอกไม ตางๆ โดยมีสรรพคุณ 1.ใชบําบัดอาการปวดเมื่อยได 2.ตัว

นํ้ามันแทรกซมึเขาสูผิวเน้ือ ไดไว ไมเหนอะหนะ 3.มีกลิน่หอมธรรมชาติ (กลิ่นไม
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รุนแรง) อยางไรก็ตามสูตรที่ผลิตจะมีการจดสัญญา ระหวางผูผลิตกับธุรกิจ เพ่ือไมใหนําสูตร

ดังกลาวไปผลิตใหคนอ่ืน 

2.อุปกรณอ่ืนๆ 

2.1. สบูลางมือ      

2.2. แชมพู สําหรับใหผูรับบรกิารชําระรางกาย ภายหลัง หรือ กอนนวด 

2.3. ผาขนหนูของผูรับบริการ 

2.4. กางเกงกระดาษ 

2.5. สเปรย สาํหรับฉีดดับกลิ่น สถานที่ตางๆ 

2.6. เตียงนอนที่สําหรับนวด 

2.7. โตะ เกาอ้ี ตางๆ ที่ใชในการตอนรับ 

2.8. เครื่องเก็บเงิน 

 กระบวนการใหบริการ (กระบวนการผลติ) 

1.กําหนดเวลาใหพนักงานพรอมที่จะใหบริการ กอนที่รานจะเปดทําการ พนักงานจะตอง

เตรียมอุปกรณดังกลาวใหพรอมในการบริการ 

2.พนักงานอยูประจําตําแหนงที่ตัวเองรับผิดชอบ 

3.ตอนรับลูกคาโดยสงมอบใหผูเช่ียวชาญวิเคราะหและแนะนําบริเวณที่จะนวดสปา 

4.สงลูกคาพรอมใบออเดอร ใหเขาไปเปลี่ยนเครื่องแตงตัว โดยมีพนักงานตอนรับ คอย

ใหบริการและสงตอใหพนักงานนวดตอไป 

5.เมื่อทําการนวดสปาเสร็จเรียบรอยจะพาลูกคามาน่ังที่มุมพักผอนและเรยีกเก็บเงินจาก

ลูกคา 

6.สงลูกคากลบั 

- ในกรณีการสงลูกคา จะมอบนามบัตรของราน และ บัตรสวนลดพิเศษในการใช

บริการครั้งตอไปใหกับลูกคา 

การจัดการคลงัสินคา 

ในการจัดคลังสินคา เราจะจดัสถานที่สําหรบัเก็บสิ่งของในเรื่องตอไปน้ี 
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1.นํ้ามันนวดสปา ซึ่งทุกครั้งที่มีการใช จะตองเขียนใบเบิก เพ่ือใหทราบวาใชไป

จํานวนเทาไร และ ตองสั่งซือ้เพ่ิมเติมเทาไร จะมีการจดบันทึกทุกรายการที่เกิดขึ้น เพ่ือเปน

การควบคุมการศูนยหายของนํ้ามันนวดสปา 

2.อุปกรณ อ่ืนๆ จะใชระบบเดียวกัน 

กลยุทธการเงนิและการลงทนุ  

       ธุรกิจไดวางแนวทางดานการเงนิและการลงทุนดังนี้ 

1.มีการกูเงินจากแหลงเงินทุนภายนอกที่ไมสรางภาระในเรื่องหน้ีสินโดยพิจารณาจากรายไดที่

หามาได 

สามารถที่จะนําไปใชชําระหน้ีในระยะสั้นและระยะยาว 

2.ระมัดระวังในเรื่องการลงทุนโดยพิจารณาจากระยะเวลาคืนทุนที่สั้นและอัตราผลตอบแทน

ที่ไดตองสูงกวาอัตราดอกเบ้ียที่จะตองเสียจากการกูเงินจากสถาบันภายนอก 

3.ระมัดระวังในเรื่องตนทุนการผลิตโดยมีการสํารวจราคาวัตถุดิบในทองตลาด 

4.ควบคุมคาใชจายในการดําเนินงานไมใหสูเกินไปเพ่ือไมใหมีผลกระทบตอรายได 

5.มีการต้ังเงินทุนสํารองจากกําไรที่ไดในแตละปซึ่งขึ้นอยูกับกําไรที่หาไดและอัตราสํารองจะ

ผันแปลตามสดัสวนของกําไรที่ไดแตละป  
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    ตารางที่ 5.3: แผนรายละเอียดเกี่ยวกับการเงินและการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม 

แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหนี้(เงนิกูยมื) 

สินทรัพยถาวร       

อุปกรณเครื่องใช 5,000,000.00  5,000,000.00  
 

  -    -    -    

  -    -    -    

สินทรัพยถาวรรวม 2,000,000.00      

คาใชจายกอนเริ่ม

ดําเนนิงาน  
    

คาจดทะเบียนและคา

ตกแตง 
200,000.00  -    200,000.00  

คามัดจําสถานที ่ 50,000.00  50,000.00  -    

  -    -    0 

เงินทนุหมุนเวียน 100,000.00  100,000.00  0 

  -    -    0 

รวมเงินลงทนุเริ่มตน 5,350,000.00  5,150,000.00  200,000.00  

โครงสรางเงินทุน 100.00  96.26  3.74  

 

 จากตารางงบประมาณการลงทุน ประกอบไปดวยคาอุปกรณเครื่องใชและคาสถานที่ รวมทั้ง

คาใชจายในการดําเนินงาน ดังน้ันกิจการใชงบประมาณในการลงทุกครั้งน้ี เปนจํานวนเงิน 

5,150,000.00 บาท โดยใชแหลงที่มาของเงินทุนจากสวนของเจาของกิจการรอยละ 96.26 และ จาก

แหลงเจาหน้ี(เงินกูยืม)ร้อยละ 3.74 
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ตารางที่ 5.4: ตารางแสดงรายละเอียดจุดคุมทุน 

 

การคํานวณ

จุดคุมทุน  ปที่ 1  ปที่ 2  ปที่ 3  ปที่ 4  ปที่ 5 

กําไรสวนเกิน 
5,056,800  6,199,200  6,974,100  8,523,900  10,073,700  

อัตรากําไรสวนเกิน 0.69  0.74  0.74  0.74  0.74  

จุดคุมทุนตอป 2,639,535  2,495,664  2,532,115  2,570,384  2,610,561  

จุดคุมทุนตอเดือน 219,961.24  207,972.00  211,009.60  214,198.65  217,546.73  

จุดคุมทุนตอวัน 7,332.04  6,932.40  7,033.65  7,139.96  7,251.56  

 

จากตารางแสดงรายละเอียดจุดคุมทุน ในปที่ 1 การคํานวณกําไรสวนเกิน = ยอดขาย – 

ตนทุนผันแปร ไดกําไรสวนเกินเทากับ 5,056,800 บาท การคํานวณอัตรากําไรสวนเกิน = กําไร

สวนเกิน/ยอดขาย ไดอัตรากําไรสวนเกินเทากับ 0.69 ตอป การคํานวณจุดคุมทุน = ตนทุนคงที่/อัตรา

กําไรสวนเกิน ไดจุดคุมทุน 2,639,535 บาทตอป จุดคุมทุนตอเดือน 219,961.24 บาท และจุดคุมทุน

ตอวัน 7,332.04 บาท 
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ตารางที่ 5.5: ตารางงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

   ปที่ 1  ปที่ 2  ปที่ 3  ปที่ 4  ปที่ 5 

รายไดรวม 7,350,000.00  8,400,000.00  9,450,000.00  11,550,000.00  13,650,000.00  

หัก ตนทุนผนัแปร 2,293,200.00  2,200,800.00  2,475,900.00  3,026,100.00  3,576,300.00  

กําไรสวนเกิน 5,056,800.00  6,199,200.00  6,974,100.00  8,523,900.00  10,073,700.00  

หัก ตนทุนคงที ่ 1,816,000.00  1,841,800.00  1,868,701.00  1,896,943.27  1,926,593.80  

กําไรกอนการ

ดําเนินงาน 3,240,800.00  4,357,400.00  5,105,399.00  6,626,956.73  8,147,106.20  

หัก ดอกเบี้ยจาย  7,000.00  5,600.00  4,200.00  2,800.00  1,400.00  

กําไรกอนหักภาษี 3,233,800.00  4,351,800.00  5,101,199.00  6,624,156.73  8,145,706.20  

หัก ภาษี 20% 646,760.00  870,360.00  1,020,239.80  1,324,831.35  1,629,141.24  

กําไรสุทธิ 2,587,040.00  3,481,440.00  4,080,959.20  5,299,325.38  6,516,564.96  

 

ตารางงบกําไรขาดทุน งบกําไรขาดทุนเปนการแสดงใหเห็นถึงผลกําไรสุทธิในปที่ 1-5 ปที่ 1 

มีกําไรสุทธิ 2,587,040.00 บาท เพ่ิมขึ้นตอเน่ืองทุกป ปที่ 2 กําไรสุทธิ 3,481,440.00 บาท ในปที ่3 

กําไรสุทธิ 4,080,959.20 บาท ปที ่4 กําไรสุทธิ 5,299,325.38 บาท และปที ่5 กําไรสุทธิ 

6,516,564.96 บาท 
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ตารางที่ 5.6: ตารางงบกระแสเงินสด ประมาณการณสถานการณปกติ 

งบกระแสเงนิสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ 2,587,040.00 3,481,440.00 4,080,959.20 5,299,325.38 6,516,564.96 

บวก คาเสื่อมราคา 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

บวก คาใชจายตัดจาย 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

บวก ดอกเบี้ยจาย 7,000.00 5,600.00 4,200.00 2,800.00 1,400.00 

บวก ภาษีเงินไดคางจาย

ที่เพ่ิมขึ้น 
646,760.00 223,600.00 149,879.80 304,591.55 304,309.89 

บวก เงินปนผลคางจาย

ที่เพ่ิมขึ้น 
258,704.00 89,440.00 59,951.92 121,836.62 121,723.96 

เงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
4,539,504.00 4,840,080.00 5,334,990.92 6,768,553.55 7,983,998.81 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการลงทุน      

สินทรัพยรวม 
- 

5,000,000.00 
- - - - 

คาจดทะเบียนและคา

ตกแตง 
- 200,000.00 - - - - 

คามัดจําสถานที่ - 50,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

ลงทุน 

- 

5,250,000.00 
- - - - 

w 
     

กูจากสถาบันการเงิน 200,000.00 - - - - 

หัก ชําระเงินกู - 40,000.00 - 40,000.00 - 40,000.00 - 40,000.00 - 40,000.00 

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู - 7,000.00 - 5,600.00 - 4,200.00 - 2,800.00 -1,400.00 

หัก เงินปนผล - 258,704.00 - 348,144.00 - 408,095.92 - 529,932.54 - 651,656.50 

ทุนหุนสามัญ 5,150,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการจัดหา 
5,044,296.00 - 393,744.00 - 452,295.92 - 572,732.54 - 693,056.50 

เงินสดสุทธ ิ 4,333,800.00 4,446,336.00 4,882,695.00 6,195,821.01 7,290,942.32 

บวก เงินสดตนงวด - 4,333,800.00 8,780,136.00 13,662,831.00 19,858,652.01 

เงินสดปลายงวด 

   
4,333,800.00 8,780,136.00 13,662,831.00 19,858,652.01 26,374,694.33 
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       จากตารางงบกระแสเงินสด งบกระแสเงินสด แสดงใหเห็นวายอดเงินสดปลายงวด  ของธุรกิจมี

การเพ่ิมขึ้นทุกปจากปที่ 1 ยอดเงิน 4,333,800.00 บาท เพ่ิมขึ้นในปที่ 2 ยอดเงิน 8,780,136.00 

บาท เพ่ิมขึ้นในปที่ 3 ยอดเงิน 13,662,831.00 บาท เพ่ิมขึ้นในปที่ 4 ยอดเงิน 19,858,652.01 บาท 

และเพ่ิมขึ้นในปที่ 5 ยอดเงิน 26,374,694.33 บาท  

 

  ตารางที่ 5.7: ตารางกระแสเงินรับตลอดโครงการ 

  ตารางแสดงวิเคราะหโครงการลงทนุ 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปที่   

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน - 5,350,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ                           4,333,800.00  

2  กระแสเงินสดรับ 4,446,336.00  

3  กระแสเงินสดรับ 4,882,695.00  

4  กระแสเงินสดรับ 6,195,821.01  

5  กระแสเงินสดรับ* 7,440,942.32  

การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยใชอัตราคิดลด 30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿12,360,489.03 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -                          5,350,000.00  

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿7,010,489.03 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 84% 

 

             จากตารางแสดงวิเคราะหโครงการลงทุน แสดงผลประมาณกระแสเงินสดครับ ณ ปที่ 5 

จํานวน 7,440,942.32 บาท คํานวณมูลคาสุทธิโดยใชอัตราการคิด 30% ทําใหมูลคาปจจุบันของ

กระแสเงินสดครับ เทากับ 12,360,489.03 บาท หักมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย 5,350,000.00 

บาท มูลคาปจจุบันสุทธิ(NPV) เทากับจํานวน 7,010,489.03 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนกําไรของ

โครงการที่ 84% แสดงใหเห็นวาโครงการมีผลการตอบแทนที่คอนขางสูงย่ิงดีเห็นควรแกการลงทุน 
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ตารางที่ 5.8: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงนิ 
 

  

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงนิ           

   อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 4.79  7.21 9.57  10.71  11.90  

   อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 4.79  7.21  9.57  10.71  11.90  

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน           

   อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 1.84  2.80  4.73  11.55    

   อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ)  0.86  0.70  0.60  0.55  0.50  

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้           

   อัตราแหงหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เทา) 0.14  0.13  0.11  0.10  0.09  

   อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย

(เทา) 462.97  778.11  1,215.57  2,366.77  5,819.36  

การวัดความสามารถในการบริหาร           

   อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.30  0.29  0.26  0.25  0.24  

   อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.35  0.33  0.29  0.28  0.26  

   อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 68.8 73.8 73.8 73.8 73.8 

   อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 44.09  51.87  54.03  57.38  59.69  

   อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 35.20  41.45  43.18  45.88  47.74  

ขอมูลทางการเงนิจากการลงทุน           

   มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿7,010,489.03 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 84%       

   ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.229 

 

          จากตารางการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน ดวยขอมูลทางการเงินจากการลงทุนพบวา

มูลคาปจจุบันสุทธิ(NPV) เทากับ 7,010,489.03บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 84% 

อัตราผลตอบแทนของโครงการที่ไดรับคอนขางสูงเหมาะแกการลงทุนใชระยะในการคืนทุน 1.229 ป 
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บรรณานุกรม 
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บทสรปุผูบริหาร 

 

แผนธุรกิจครั้งน้ีเปนแผนธุรกจิที่เกี่ยวของกับ การเริ่มทําธุรกิจใหม คือธุรกิจประเภทนวดสปา

การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจพบวาง “จุดแข็ง” ที่สําคัญของธุรกิจคือบุคลกรไดผานการ

อบรมเฉพาะการนวดมาเปนอยางดี    อีกทัง้ยังเปนนักกีฬาโดยอาชีพอยู และเขาใจเกี่ยวกับการ

บาดเจ็บช้ินสวนใน การเลนกฬีา  

(มีความรูและประสบการณ) การบริการนวดสปาของรานมีการวิเคราะหจุดที่จะตองนวดที่แตกตาง

จากรานนวดสปาทั่วไป ในขณะที่ธุรกิจยังมี”จุดออน”ที่ตองแกไข คือ เงินทุนไมมี เน่ืองจากใชเงิน

ลงทุนจํานวน5ลานบาท เพราะมี2ลาน ตองหาเงินทุนเพ่ิม “โอกาส”ที่เหมาะสมกับธุรกิจไดแก  ความ

ตองการของลูกคาในปจจุบัน นักกีฬาเกิดการบาดเจ็บมีโอกาสมีโอกาสมาใชบริการของเรา สงผลตอ

ธุรกิจดวยกลุมคนดังกลาว มีแนวโนมจะมาใชบริการ นวดสปา อยางไรก็ตาม”อุปสรรค”หรือสิ่งที่

คุกคามการทําธุรกิจที่พบคือ คูแขงขันทีใ่หบริการนวดสปามีเปนจํานวนมาก กลยุทธที่มคีวามสัมพันธ

กับสภาพแวดลอมของธุรกิจไดแก แผนกลยุทธการผลิตและการจัดซื้อ แผนกลยทุธการตลาด แผนกล

ยุทธโครงสรางองคกร แผนกลยุทธการเงินและการลงทุน กลยุทธทางดานการบริหารจัดการองคกร 

และทรัพยากรมนุษยมุงเนนในดาน มุงเนนการทํางานที่พึงพอใจและประทับใจตอลูกคาและลูกคาจะ 

แนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการ เมื่อพิจารณาความเปนไปไดของการลงทุนทําธุรกิจนวดสปา พบวามีความ

คุมคาในการลงทุน โดยใชงบประมาณการลงทุน 5,350,000.00 บาท และมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 

เทากับ 7,010,489.03 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 84% และระยะเวลาคืนทุน  

1.229 ป 

          เปาหมายของธุรกิจที่จะดําเนินการแบงเปนเปาหมายระยะสั้นในชวงเวลา 1-2 ป ไดแก ขยาย

กิจการใหใหญขึ้น เพ่ิมฐานลกูคาใหมและลกูคาประจํา เพ่ิมแผนการนวดใหมากขึ้น เพ่ิมโปรแกรมการ

จัดคอรสแกลูกคา และเปาหมายระยะยาวในเวลา   3-5 ป ไดแก เพ่ิมสาขาในแตละภูมิภาคอยางละ 1 

สาขา เพ่ิมนักวิทยาศาสตรการกีฬาแตละสาขาใหมี 3-4 คน ทําสัญญากบัสโมสรการกฬีา(สิทธิพิเศษ,

สวนลด,สมาชิกฯลฯ)  

จากการทําแผนธุรกิจน้ีธุรกิจที่จะดําเนินการยังคงเติบโต ทางดานการเงินเมื่อวิเคราะหถึง

ผลตอบแทนหรือระยะเวลาคืนทุนมีความนาสนใจเพราะระยะเวลาคืนทุนสั้น 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถาม 

เรื่องแผนธรุกิจ สปอรตต้ี สปา 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิตมหาวิทยาลัย

กรุงเทพ โดยแผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจสปา โปรด

กรอกแบบสอบถามน้ีตามความเปนจริงซึ่งขอมูลที่ไดน้ีจากทานจะเปนประโยชนอยางย่ิงในการ

นําไปใชในการพัฒนาและประกอบธุรกิจ แบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวนดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูกรอกแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และประสบการณการเลือกใช 

สวนที่ 3 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสปา 

สวนที่ 4 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการใชบริการนวดสปา 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูกรอกแบบสอบถาม 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน 

1. เพศ   

             ชาย                 หญิง  

2. อาชีพปจจุบัน                 

        พนักงานองคกรเอกชน  ธุรกิจสวนตัว 

        พนักงานองคกรของรัฐ                            อาชีพอิสระ 

3.ระดับการศึกษา       

         ตํ่ากวาปริญญาตรี         ปรญิญาตรี          สูงกวาปริญญาตร ี
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4.ประเภทของกีฬาที่เลนเปนประจํา   

         ฟุตบอล             บาสเกตบอล              วายนํ้า              เทนนิส 

         แบดมินตัน          รักบ้ี                       วอลเลยบอล       อ่ืนๆ 

5.ความถี่ในการออกกําลังกายตอสัปดาห                   

          2-3ครั้ง                        4-5ครั้ง               มากกวา 5 ครั้ง   

6.อาการหลังออกกําลังกายหรือเลนกีฬา                        

          ปวดเมื่อยลากลามเน้ือ         บาดเจ็บบาง        ไมมีปญหาใดๆ  

 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และประสบการณการเลือกใช 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน            

1.ใชบริการนวดสปา         

             เคย 2-3 ครั้ง/เดือน          เคย 6 ครั้ง/เดือน               ไมเคยใชบริการ  

2.ความคิดเห็นตอการมีนักวิทยาศาสตรสุขภาพ ตรวจสอบรางกายกอนเขารับบริการนวดสปา 

           ชอบมากที่สุด               คอนขางชอบ              ไมจําเปนตองมี  

3.ประเภทของการรับการนวดสปาที่มักจะใชบริการ            

         นวดทั้งตัว                    นวดในที่เจ็บปวด         นวดเฉพาะที่  

4.ความประทับใจตอการสถานนวดสปาที่ใชครั้งหลังสุด (ตอบไดมากกวา1คําตอบ) 

           การบริการภายในราน               ศิลปะในการนวด              ความสุภาพขอ

ใหบริการ  

         บรรยากาศภายในราน     นํ้ามันนวดสปา      ราคาเหมาะสม     สถานที่นวด         
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สวนที่ 3 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสปา 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน            

5.1บรรยากาศในราน 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก 

5.2 ศิลปะการนวด 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก   

5.3 คุณภาพการบริการ 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก 

5.4 ราคา 

   ไมแ่ตกตา่งกนั                  แตกตา่งกนัเลก็น้อย           แตกตา่งกนัมาก 

5.5 อุปกรณ 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก 

5.6 นํ้ามันนวดที่ใช (กลิ่น , ชนิด) 

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 

5.6 สถานที่นวด 

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 

5.7 การตกแตงราน  

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 
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5.8 การสมนาคุณพิเศษ 

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 

 

สวนที่ 4 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการใชบริการนวดสปา  

(ตอบไดมากกวา1คําตอบ) 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน            

6.1.  มีการนวดสปา เฉพาะสวนที่ปวดเมื่อยหรือไดรับบาดเจ็บ 

6.2.  เนนกลุมที่เปนนักกฬีา หรือ ผูที่ช่ืนชอบในกีฬา 

6.3 . มีการตรวจวิเคราะหบริเวณที่ลูกคาตองการใหนวดปาเปนพิเศษ  

6.4.  มีนํ้ามันนวดสปา สกัดจากธรรมชาติ  

6.5.  การจดัสถานที่ใหเปนสวนตัว          

6.6.  แสงสวางภายในรานที่สวางพอ  

6.7.  การจดัมุมเครื่องด่ืม ในระหวางรอ หรือ บริการเสร็จ  

6.8.  การจดัผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายที่ควรนวดสปา   

6.9.  การใหของสมนาคุณเพ่ิมมากขึ้น  

6.10.  เพ่ิมชองทางการสื่อสารประชาสัมพันธทางออนไลน   

6.11.  บรรยากาศแบบไทย  

6.12.  พนักงานแตงกายที่สะดวกสบายตอการปฏิบัติงาน 

6.13. มีการจัดสถานที่บรกิารเปนแบบ home stay   

6.14. มีการกระจายสถานบริการไปที่ตางๆ เพ่ือสะดวก ในการไปใชบริการ   

6.15. ควรกําหนดอายุของพนักงานนวด   

6.16. มีหองนํ้าบริการ และ หองแตงตัวที่สะอาด  
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6.18. มีที่จอดรถสะดวก 

6.19. เปดบริการทุกวัน ไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาลตางๆ          

6.20. พนักงานมีความสามารถในการนวดเปนอยางดี  

6.21. ความปลอดภัยเรื่องทรัพยสิน    

…..จบคําถาม….. 
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ชื่อ-นามสกุล                              นาย อณุศักด์ิ เหลาแสงไทย 

Name & Last Name      Mr. Anusak laosangthai 

อีเมล        act_20226@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา            

 ระดับปริญญาตรี                        บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาการจัดการกีฬา 

                                              มหาลัยกรุงเทพธนบุรี 

ระดับปริญญาโท                         บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต (วิสาหกจิขนาดกลาง และขนาดยอม) 
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