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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 

สปอรตต้ี สปา เปนการนวดสปาแบบเจาะจงกลุมที่เลนกีฬาและบุคคลบางสวนที่สนใจในการ

เลนกีฬา อยางไรก็ตามถาตองการนวดทั้งตัว ก็สามารถทําใหได โดยใชศาสตรการนวดแบบ

วิทยาศาสตรสุขภาพและมีนักกายภาพวิเคราะหกอน 

ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 

มองเห็นโอกาส นักกีฬาสวนใหญ หรือ คนทั่วไป ที่ชอบออกกําลังกาย เชน นักบอล ปวดขา 

นักเทนนิส ปวดแขน เปนตน 

วิสัยทัศน (Vision) 

ผูจัดทําแผนมองวาจะเจริญเติบโตและเปนผูนํา ในธุรกิจการนวดสปา เนนกลุมเฉพาะนักกีฬา

และผูมีใจรักในการเลนของกีฬา ดวยวิทยาศาสตรสุขภาพ 

พันธกิจ (Mission) 

1. นวดสปา โดยใช ศาสตร วิทยาศาสตรสุขภาพ 

2. เนนมุงมั่นการพัฒนาศาสตรเกี่ยวกับการนวดสปากับนักกีฬาและผูมีใจรักในกีฬา เพ่ือหา 

การนวดสปาแบบใหมที่ตอบสนองความตองการของกลุมดังกลาว 

เปาหมาย 

การขยายตลาด จะขยายธุรกิจไปตามพ้ืนที่ตางๆ โดยเนน จังหวัดใหญๆ ที่มีการใช     

กิจกรรม เกี่ยวกับกีฬาไดแก 

1.จังหวัด ที่มี วิทยาลัย และ พละศึกษา 

2.จังหวัดที่มี ทมีกีฬา เชน โคราช บุรีรัมย 

3.จังหวัดที่มี ผูสนใจเกี่ยวกับกีฬา เชน เชียงใหม เชียงราย ลําปาง 

ขยายธุรกิจ เราจะมีสาขาต้ังอยูในจังหวัดตางๆ ในลักษณะของ 

แฟรนไชส ซึ่งในระยะแรกอาจจะมี แฟรนไชส ไมมากนัก เน่ืองจากเปนธุรกิจใหม 
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วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพ่ือความมั่นคงของธุรกิจ 

2. เพ่ือความเจริญเติบโตของธุรกิจ 

3. เพ่ือผลประโยชนหรือกําไร 

4. เพ่ือความรับผิดชอบตอสังคม 

ที่ต้ัง 

ต้ังอยูใน กรุงเทพมหานคร 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจในครัง้นี้ 

 การสรางแนวทางในการปฏิบัติงาน เพ่ือใหธุรกิจ มั่นคงอยูไดในระยะยาว ซึ่ง

แนวทางไดแก 

1. แนวทางบริหารภายในธุรกิจงานจะมีกี่แผนก 

2. แนวทางบริหารในงานบุคคล 

3. แนวทางการตลาด 

4. แนวทางบริหารเงินทุน 

5. แนวทางในการขยายหาพันธมิตร 

ใชเงินเปนหลักฐานเพ่ือขอกูเงินในสถาบันการเงิน ที่ใหการสนับสนุนทางการเงินของ

ธุรกิจ sme เชน ธนาคารออมสิน ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) และ ธนาคารอ่ืนๆ เปนตน 

 

 



 

บทที ่2 

วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 

ประเภทของขอมูลที่นาํไปใช 

1. ความตองการของกลุมเปาหมาย 

2. พฤติกรรมของกลุมลูกคาเปาหมาย 

วิธีการเก็บขอมูล 

            ขอมูลจากกลุมลูกคาที่เปนนักกีฬาอาชีพ โดยการสัมภาษณหรือการสนทนา 

            ขอมลูจากกลุมลูกคาที่ช่ืนชอบในเรื่องของกีฬา โดยการสัมภาษณหรือการสนทนา 

เครื่องมือทีใ่ชในการเก็บขอมูล 

 การเก็บขอมูล โดยใชแบบสอบถาม 

ผูที่ใหขอมูล 

1. นักกีฬาอาชีพ ฟุตบอล 

2. นักกีฬาอาชีพ บาสเกตบอล 

3. นักกีฬาอาชีพ วอลเลยบอล 

4. นักกีฬาอาชีพ รักบ้ี 

5. ผูที่ช่ืนชอบกีฬาตางๆ 

จํานวนผูทีใ่หขอมูล 

นักกีฬาอาชีพในกลุมตางๆ โดยมีจํานวนทั้งหมด 20 คน 

นักกีฬาอาชีพ ฟุตบอล จากสมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทย จําวนวน 5 คน 

กลุมนักกีฬาอาชีพ บาสเกตบอล จํานวน 5 คน 

กลุมนักกีฬาอาชีพ วอลเลยบอล จํานวน 5 คน 

กลุมนักกีฬาอาชีพ รักบ้ี จํานวน 5 คน 

ทั้งน้ีจะใชวิธีการสัมภาษณ 

การเก็บขอมูลของกลุมผูที่ช่ืนชอบกีฬา จะใชวิธีการสัมภาษณ โดยเลือกตัวแทน 

จํานวน 10 คน 
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ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจสปา จะใชวิธีการเก็บขอมูล จากงานวิจัยเชิงพาณิชย

ตางๆ จากแหลงขอมูล ที่เช่ือถือได เชน ศูนยวิจัย ธนาคาร พาณิชย เพ่ือนําขอมูลที่เกี่ยวของกับการ

ดําเนินธุรกิจสปามาใชในการวางแผนธุรกิจ 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 100 คน จําแนกตาม

ประชากรศาสตร คือ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย สรุปผลไดดังน้ี 

 

ภาพที่ 2.1: ผลการวิจัยพบวาผูใหขอมลูสวนใหญเปนเพศชายคิดเปนรอยละ 66.7% 
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ภาพที่ 2.2: อาชีพปจจุบันสวนใหญประกอบอาชีพอิสระคิดเปนรอยละ 46.7% 

 

 
 

ภาพที่ 2.3: จบการศึกษาระดับปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 66.7% 
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ภาพที่ 2.4: ประเภทของกีฬาที่เลนเปนประจําคือ แบตมนิตัน คิดเปนรอยละ 33.3% 

 

 
 

ภาพที่ 2.5: ความถี่ในการออกกําลังกายคือ 4-5 ครั้ง ตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 43.3% 
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ภาพที่ 2.6: อาการออกกําลังกาย หรือ เลนกีฬามักจะมีอาการปวดเมื่อยกลามเน้ือ คิดเปนรอย        

ละ 70% 

 

 
 

ภาพที่ 2.7: เมื่อถามถึงการใชบริการนวดสปาพบวาจะใชบริการ 2 ถึง 3 ครั้ง ตอเดือนคิดเปนรอยละ

67%  
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  ภาพที่ 2.8: ที่วา ควรมีนักวิทยาศาสตรสุขภาพตรวจสอบรางกายกอนเขารับการนวดสปา นอกจากน้ี 

ยังพบวาประเภทผูใหขอมลูสวนใหญคอนขางชอบคิดเปนรอยละ 48% 

 

 
 

 ภาพที่ 2.9: ประเภทของการรับบริการนวดสปาที่มักจะใชบริการคือ การนวดสปาทั้งตัวคิดเปนรอย

ละ 53.3%  
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ภาพที่ 2.10: เมื่อถามถึงความประทับใจในเรื่องความเหมาะสมของราคาคาบริการ การบริการภายใน

รานคิดเปนความสุภาพของผูใหบริการ บรรยากาศภายในราน ศิลปะในการนวด และ 

นํ้ามันนวดสปา ตามลําดับ 

 

 
ภาพที่ 2.11: เมื่อสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอรานนวดสปาที่เคยใชบริการพบวาสวนใหญไมมี

ความแตกตางกันในเรื่องตอไปน้ี  (1).บรรยากาศในราน และ (2).ศิลปะการนวด

นอกจากน้ีพบวารานนวดสปาที่เคยไปใชบริการมีความแตกตางกันในเรื่องตางไป

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

นวด (6). การสมนาคุณพิเศษ 

ดังน้ันประเด็นที่ไดจากขอมูลเหลาน้ี จะนําไปใชในการวางแผนกลยุทธ ใหเกิดความแตกตาง  

สําหรับขอมูลที่ผูใหขอมูลเห็นวาประเด็นตอไปน้ี  ไมมีความแตกตางระหวางรานนวดสปาที่เคยใช

บริการ 
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ภาพที ่2.12: ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นตอรานนวดสปาที่เคยใชบริการ ผลการวิจัยพบวาผูใหขอมูล

เห็นดวยวาในการนวดสปา ควรมีการวิเคราะหบริเวณที่ลูกคา ตองการใหนวดสปาเปน

พิเศษมากที่สุด ตามมาดวยบรรยากาศภายในรานนวดสปา ควรมีแสงสวางภายในราน

รานที่สวางพอ ผูประกอบการควรกําหนดอายุของพนักงานนวด ผูประกอบการควรให

ความสําคัญกบัเรื่องความปลอดภัยในทรัพยสินของลูกคาขณะนวด ผูประกอบการควรมี

การจัดผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายที่ควรนวดสปา พนักงานควรแตงกายที่สะดวก

ตอการปฏิบัติงาน มีการจัดสถานที่บริการแบบ home stay การจัดมุมเครื่องด่ืม  ใน

ระหวางรอ หรือ เสร็จ พนักงานมีความสามารถในการนวดเปนอยางดี มีหองนํ้าบริการ 

และ หองแตงตัวที่สะอาด ในการนวดสปาควรมีนํ้ามันสปาที่สกัดจากธรรมชาติ ควรเปด

บริการทุกวันไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาล ตางๆ 

ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นตอรานนวดสปา 
มีการนวดสปา เฉพาะสวนท่ีปวดเมื่อยหรือไดรับบาดเจ็บ 

เนนกลุมท่ีเปนนักกีฬา หรือ ผูท่ีชื่นชอบในกีฬา 

มีการตรวจวิเคราะหบริเวณท่ีลูกคาตองการใหนวดปาเปนพิเศษ  

มีน้ํามันนวดสปา สกัดจากธรรมชาติ   

การจัดสถานท่ีใหเปนสวนตัว          

แสงสวางภายในรานท่ีสวางพอ  

การจัดมุมเคร่ืองดื่ม ในระหวางรอ หรือ บริการเสร็จ  

การจัดผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายท่ีควรนวดสปา   

การใหของสมนาคุณเพิ่มมากขึ้น  

เพิ่มชองทางการส่ือสารประชาสัมพันธทางออนไลน   

บรรยากาศแบบไทย  

พนักงานแตงกายท่ีสะดวกสบายตอการปฏิบัติงาน 

มีการจัดสถานท่ีบริการเปนแบบ home stay   

มีการกระจายสถานบริการไปท่ีตางๆเพื่อสะดวกในการไปใชบริการ   

ควรกําหนดอายุของพนักงานนวด   

มีหองน้ําบริการ และ หองแตงตัวท่ีสะอาด  

มีท่ีจอดรถสะดวก 

เปดบริการทุกวัน ไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาลตางๆ          

พนักงานมีความสามารถในการนวดเปนอยางดี  

ความปลอดภัยเร่ืองทรัพยสิน



 

บทที ่3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกธรุกิจ 

ตารางที่ 3.1: แสดงการวิเคราะห SWOT Analysis 

 

จุดแข็งที่จะนาํไปใช ภายใตโอกาสจากสภาพแวดลอม 

คูแขงขัน ในปจจุบัน ธุรกิจ นวดสปา มีจํานวนมากมีวิธีการใหบริการที่เหมือนกัน ไม

แตกตางกัน เชน นวด แบบ ผอนคลาย เปนตน แตยังไมมีธุรกิจ นวดสปา ที่ใด ที่เนนการ

นวดแบบใชวิทยาศาสตรสุขภาพ แบบของเรา ซึ่งเปนการนวดสปาเนน อวัยวะ สวนที่

บาดเจ็บ จากการเลนกีฬา (ผลตอธุรกิจจะมีผูเขามาใชเปนจํานวนมาก)  

จุดแข็งที่จะนาํไปใชแกปญหาจุดออนและอุปสรรคเพื่อสรางโอกาสใหธุรกิจ 

จํานวนคูแขงไมมาก เน่ืองจากคาบริการไมสูงหรือแตกตางมากนัก จากรานนวดสปา

ทั่วไปในขณะเดียวกันเนนกลุมลูกคาที่รายไดปานกลางคอนขางสูง ถึงสูง แมวาในขนาดน้ี

เปนชวงเศรษฐกิจจะชะลอตัวคนมีความระมัดระวัง ในการใชจาย จึงไมเปนอุปสรรค

สําหรับลูกคาที่มาใชบริการของเรา ทําใหธุรกิจมีลูกคา ที่จะเขามาใชบริการในราน

จุดแข็ง (Strength) โอกาส (Opportunity) 

บุคลากรไดผานการอบรมเฉพาะการนวดมาเปน

อยางดี อีกทั้งยังเปนนักกีฬาโดยอาชีพอยู และ

เขาใจเกี่ยวกับอาการบาดเจ็บของกลามเน้ือในแต

ละสวนจากการเลนกีฬา 

(มีความรูและประสบการณ) 

การบริการนวดสปาของรานมีการวิเคราะหจุดที่

จะตองนวดจึงแตกตางจากรานนวดสปาทั่วไป 

ความตองการของลูกคาในปจจุบัน นักกีฬาเกิด

การบาดเจ็บในการออกกําลังกาย มีโอกาสและมี

แนวโนมจะมาใชบริการ จึงสงผลตอธุรกิจดวยกลุม

คนดังกลาว  

 

จุดออน (Weakness) อุปสรรค (Threat) 

เงินทุนมีไมเพียงพอ เน่ืองจากใชเงินลงทุนจํานวน5

ลานบาท เพราะธุรกิจมีเงินทุนเริ่มตนเพียง 2 ลาน

บาทเทาน้ัน 

 

คูแขงขัน ทีใ่หบริการนวดสปาทั่วไป มีเปนจํานวน

มาก 



 

บทที ่4 

โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 

โมเดลของธุรกิจ ( CANVAS Model ) 

1. Customer Segments (CS) กลุมลูกคาหลัก 

2. Value Propositions (VP) คุณคาของสินคาและบริการที่นําเสนอ 

3. Channels (CH) ชองทางเขาถึงลูกคา 

4. Customer Relationships (CR) ความสัมพันธกับลูกคา 

5. Revenue Streams (RS)  รูปแบบของรายได 

6. Key Resources (KR) ทรัพยากรหลัก 

7. Key Activities (KA) กิจกรรมหลัก 

8. Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก 

9. Cost Structure (CS) โครงสรางตนทุน 

การวิเคราะหองคประกอบแตละประเภทที่อยูในโมเดล 

การวิเคราะหองคประกอบแตละประเภทที่อยูในโมเดล ไดแก 

ทํา(สนิคา)อะไร? 

คุณคาสินคาหรือบริการ :  Value Proposition ( VP ) :  เราจะตองระบุลงไปใหไดวา 

สินคาหรือบริการของเราน้ันดีอยางไร หรือสามารถใหอะไรกับลูกคาไดบาง ซึ่งน้ีสําคัญมาก เพราะเปน

ปจจัยสําคัญที่จะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ  เชนความแปลกใหมของสินคา, ใชงานงาย

, ชวยลดตนทุน, ลดความเสี่ยง ฯลฯ หรือบัตรสมาชิกไมจํากัดผูใชงาน ใครที่ถือบัตรสมาชิกมาก็

สามารถรับสวนลดไดหมดเปนตน 

ทําอยางไร? 

ทรัพยากรหลัก :  Key Resources  ( KR ) :  ทรัพยากรของบริษัทมีความสําคัญตอการทํา

ใหแผนธุรกิจสําเร็จ ซึ่งหมายถึงทรัพยากรที่มีอยูแลว และจําเปนตองมี ไมวาจะเปนเงินลงทุน หรือวา

เครื่องจักร เทคโนโลยีตางๆ ก็ตาม ซึ่งรวมไปถึงทรัพยากรบุคคลดวย ยกตัวอยางสถาบันกวดวิชา 

จําเปนตองมีสถานที่สําหรับน่ังเรียน และจําเปนตองมีผูมีความรูหรือผูเช่ียวชาญในดานตางๆ เปนตน 
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กิจกรรมหลัก :  Key Activities  ( KA ) :  งานหลักของธุรกิจคืออะไร เชน การผลิต การ

ใหบริการ การจัดงานเลี้ยง การสรางเครือขาย ยกตัวอยาง ธุรกิจรับจัดโตะจีน กิจกรรมหลักคือจะตอง

ทําอาหารจํานวนมากเปนตน 

พันธมิตร :  Key Partnerships  ( KP ) :  กิจกรรมหลักบางอยางเราไมสามารถทําไดเอง 

หรือมีคนอ่ืนที่ทําไดดีกวา เราจึงตองหาหุนสวนทางธุรกิจ เพ่ือกระจายความเสี่ยง และเพ่ือใหเกิด

ประโยชนสูงสุดแกธุรกิจ เชน การจาง supplier หรือการหาคนรวมหุนเพ่ือพัฒนาธุรกิจเปนตนทํา

(ขาย)ใหใคร? 

กลุมลูกคา :  Customer Segments ( CS ) :  เราจะตองระบุใหชัดเจนวากลุมเปาหมาย

เราเปนใคร เพราะน่ีคือหัวใจสําคัญของการทําธุรกิจ เพราะหากสินคาที่ทําออกมาไมตรง

กลุมเปาหมาย การซื้อขายก็จะไมเกิดข้ึนแนนอน ดังน้ันเราจึงตองวิเคราะหใหดีวากลุมเปาหมายของ

เราเปนใครกันแน ตองแยกใหออกระหวาง“ผูซื้อ กับ ผูใช” ยกตัวอยางผลิตภัณฑเด็กที่ผูใชงานคือเด็ก 

แตพอแมเปนคนซื้อ ดังน้ันกลุมเปาหมายของสินคาเด็กคือพอแม เราจึงตองใสใจความตองการของพอ

แมเปนหลัก แตก็ตองตอบสนองความตองการของลูกไดดวย 

ชองทางการเขาถึง :  Channels  ( CH ) :  ชองทางไหนที่จะชวยใหธุรกิจเขาถึงลูกคาได

บาง โดยจะตองใหความสําคัญทั้งชองทางการสื่อสาร และชองทางการสงมอบสินคาไปถึงมือลูกคา

ดวย 

ความสัมพันธกับลูกคา :  Customer Relationships  ( CR ) :  ธุรกิจจะตองสรางและ

รักษาความสัมพันธกับลูกคาในแบบไหนบาง ซึ่งแตละกลุมเปาหมายก็จะมีรูปแบบการรักษา

ความสัมพันธที่แตกตางกันไป เชน การมี Call Center ใหขอมูลลูกคาได 24 ชม. 

คุมคาหรือไมทางการเงิน? 

รายไดหลัก :  Revenue Streams  ( RS ) :  หมายถึงรูปแบบของรายไดที่ธุรกิจจะไดรับ

กลับมา ซึ่งเราจะตองมองใหออกวารายไดจะเชามาดวยวิธีการใด เชน คาสมาชิก คาเชาสัญญาณ คา

สินคา คาบริการ รวมไปถึงคาโฆษณาดวย ยกตัวอยางเว็บไซตที่เปดใหคนเขาชมไดฟรี รายไดที่เขา

เว็บไซตจึงมาจากการขายพ้ืนที่โฆษณา 

โครงสรางตนทุน :  Cost Structure ( CS ) :  ในแตละธุรกิจจะมีคาใชจายในการประกอบ

ธุรกิจ ซึ่งจะมีทั้งรายจายที่คงที่และไมคงที่ เชน คานํ้า คาไฟ คาวัตถุดิบ คาเชาสถานที่ รวมถึง
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คาใชจายทางดานการตลาดดวยเชนกัน เมื่อนํารายจายเหลาน้ีไปลบกับ revenue streams ผลลัพธที่

ไดคือผลประโยชนที่องคกรจะไดรับกลับมา  

 

ลูกคาหรือกลุมเปาหมาย 

วิธีการจัดหากลุมลูกคาเปาหมาย เน่ืองจากในการจัดกลุมลูกคา ผูเกี่ยวของกับการมาใช

บริการของเราโดยตรงประกอบดวย 2 กลุมใหญ 

1. กลุมนักกีฬาอาชีพ 

2. กลุมที่ช่ืนชอบในการเลนกีฬา 

เน่ืองจาก 2 กลุมน้ีอาจจะไดรับการบาดเจ็บในการเลนกฬีา และ ตองการนวดสปา เพ่ือให

ผอนคลาย อาการเจ็บปวด การนวดถือไดวาเปนการผอนคลายทางดานความรูสึกดวย ในขนาด

เดียวกันเน่ืองจากการนวดสปาของเรามีราคาคอนขางสูงกวา รานนวดสปาทั่วไป และ มีคาบริการของ

นักวิทยาศาสตรสุขภาพดวย 

ดังน้ัน เกณฑในการจัดกลุมลกูคาตองอาศัยปจจัยอ่ืนๆ ดวย 

1. ผูมาใชบริการ 

- ไมมีการจํากัด เพศ เน่ืองจากการใชบริการ สามารถใชไดทั้งเพศหญิง และ เพศ

ชาย 

2. พฤติกรรมการใชบริการ 

1. ผูมาใชบริการ ที่มักจะเกิดอาการบาดเจ็บขนาดในการเลนกีฬา 

2. ผูมาใชบริการ มีความช่ืนชอบในการเลนกีฬา 

3. ผูมาใชบริการ น้ันอาจจะมีการเครียดอาจจะมาจากการเลนกีฬา หรือ จากการ

ทํางานประจํา ประเภทอ่ืนๆ 1.การเลนกีฬามืออาชีพโดยตรง 2.การทํางานในองคกร 3.การ

เรียน เปนตน 

คูแขงขนั 

ประเภทของคูแขงขัน เน่ืองจากในปจจุบันมธุีรกิจสปา เปนจํานวนมาก จึงมีคูแขงขันเปน

จํานวนมาก เชนเดียวกัน แตลักษณะการดําเนินธุรกิจมีลักษณะที่แตกตางกับสปา ทั่วไป อยูแลว จึง

แบงประเภทของผูแขงขันดังตอไปน้ี 
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กลุมที ่1.  คูแขงขันทางตรง ไมมีเน่ืองจากวิธีการดําเนินธุรกิจเราแตกตางทั้งวิธีการนวดและ

กลุมเปาหมาย เฉพาะที่ชัดเจน 

กลุมที ่2.  คูแขงขัน รอง แบบประชิดตัวที่อาจจะทําให เสียรายได ไดแก รานนวดสปา ทั่วไป 

 

ตารางที่ 4.1: การเปรียบเทียบคูแขงขันกับธุรกิจ 

คุณลักษณะทีใ่ชเปรียบเทียบ ธุรกิจสปอรตต้ีสปา คูแขงขนัแบบประชิด 

ผลิตภัณฑ มีนวัตกรรม คอื มีนักวิทยาศาสตร

สุขภาพ   วินิจฉัยกอนที่จะไดรับ

การนวดสปา 

ใชบริการ นวดใหทันท ี

ราคา ราคาสูงกวาเน่ืองจากตองมีการจาย  

คาบริการใหแกนักวิทยาศาสตร

สุขภาพ(คาบริการนวดสปาบวกคา

วินิจฉัย) 

ราคาตํ่ากวายกเวนกรณีของราน

นวดสปาที่มีลกัษณะเปนแบบ

หรูหรา 

 

พันธมิตรเครือขายทางธุรกิจ 

เราจะรวมมือกับสมาคมกีฬาวิชาชีพตางๆ เชน สมาคมมวยไทย สมาคมฟุตบอล และ อ่ืนๆใน

ลักษณะการ ใหการสนับสนุน ดานการนวดสปาแกนักฟุตบอลในราคาพิเศษ เพ่ือใหสง 

นักกีฬาเขามาใชบริการ นอกจากน้ียังสรางเครือขาย พันธมิตร สถานบริหารรางกาย ตางๆ 

เพ่ือใหลูกคา มาใชบริการ และ ไดผลประโยชนรวมกัน 

คูแขงขันแบบประชิด  

ขึ้นอยูกับกลยุทธการเรียกลูกคา ใหทําเปนบัตรสมาชิก หรือ ใหทําเปนคปูอง ที่คิดคาบริการ

พิเศษ ในการใชบริการแตละครั้งหรือคิดราคาแบบเหมา 

ผูจัดหาวัตถุดิบและสินคา 

1. จะทําการวาจาง ผูผลิตนํ้ามันนวด สงใหราน เพ่ือเปนการประหยัดตนทุนในการจัดหา

อุปกรณ การทาํนํ้ามันนวด 

2. ตองมีนํ้ามันนวดที่มีสูตรแตกตางจากรานสปาอ่ืนๆ ไดแก 
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2.1 นํ้ามันมะพราวที่ไมมีกลิน่ หรือ มีกลิ่นธรรมชาติ เชน จากดอกไม ตางๆ เพ่ือลดกลิ่นของ      

มะพราว โดยทั่วไปนํ้ามันมะพราวที่ใชโดยรานสปาทั่วไป อาจจะมีกลิ่น 

2.2 นํ้ามันสูตรที่มีกลิ่นหอม จากสารสกัดธรรมชาติ อ่ืนๆ เชน ลําไย เปนตน 

2.3 สูตรนํ้ามันหอมทั่วๆไป ทีผู่ใชบริการช่ืนชอบ 

               - อยางไรก็ตามธุรกิจคาดวาจะจําหนาย นํ้ามันนวดสปา แก ลูกคาทีม่าใชบริการ โดย

บรรจุเปนขวด หรือขวดสเปรย เพ่ือใหใชงานไดสะดวก ซึ่งการจําหนายดังกลาว คือ รายได สวนหน่ึง

ใหกับธุรกิจ  

กิจกรรมที่จะตองทําในการดําเนนิธุรกิจ 

1. จัดหาเงินทุน 

2. จัดหา ที่ต้ัง ราน อยางเหมาะสม 

3. ตกตางราน และ จัดหา อุปกรณนวดสปา 

4. ติดต้ัง อุปกรณ และ เครื่องมือใหครบถวน 

5. วางแผนโครงสรางองคกร โดยแบงเปน แผนกตางๆ 

   - แผนกจัดการทั่วไป เชน ไดแก การดูแลบัญชี การจางพนักงาน การดูแล               

อุปกรณตางๆ 

                        - แผนก ตอนรับลูกคา และ การตลาด 

6. วางแผนการตลาด 

7. วางแผนการติดตอกับผูผลิตนํ้ามันนวดสปาที่เนนนวดสปา 

8. สรางเครือขายธุรกิจ 

 

 

 



 

บทที ่5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

โครงสรางองคการตามหนาที่การงาน (Functional Organization Structure) หมายถึง 

โครงสรางที่จัดต้ังขึ้นโดยแบงไปตามประเภทหรือหนาที่การงาน เพ่ือแสดงใหเห็นวาในแตละแผนกน้ัน

มีหนาที่ตองกระทําอะไรบาง ซึ่งผลดีกอใหเกิดการไดคนมีความสามารถทํางานในแผนกน้ัน ๆ ทั้งยังฝก

บุคคลในแผนกน้ัน ๆ ใหมีความเช่ียวชาญกับหนาที่ของงานน้ันอยางลึกซึ้ง สําหรับฝายบริหารระดับสูง

น้ันก็เปนเพียงแตกําหนดนโยบายไวกวาง ๆ เพราะมีผูเช่ียวชาญเฉพาะดานคอยปอนขอมูลที่ถูกตองให

พิจารณาตัดสินใจและใหมีความผิดพลาดไดนอยมาก อีกประการหน่ึงในแตละแผนกน้ัน เมื่อทุกคนมี

ความเช่ียวชาญงานในหนาที่ชนิดเดียวกัน ยอมกอใหเกิดการประสานงานไดงายเน่ืองจากแตละคนมี

ความสนใจในงานและใชภาษาเดียวกัน ทําใหสามารถสรางบรรยากาศการทํางานที่ ดีไดงาย

นอกจากน้ัน การบริหารงานก็เกิดความประหยัดดวย เพราะแตละแผนกไดใชความเช่ียวชาญเฉพาะ

ดานสรางผลิตผลไดเต็มเม็ดเต็มหนวย การใชเครื่องจักรและแรงงานก็ใชไดผลคุมคา อยางไรก็ตาม 

การจัดรูปแบบองคการแบบน้ีก็มีผลเสียในทางการบริหารหลายประการ อาทิเชน การแบงงาน

ออกเปนหลายแผนกและมีผูเช่ียวชาญหลายคน ทําใหการวางแผนงานยุงยากขึ้น อาจมีการปดความ

รับผิดชอบได นอกจากน้ันการจัดองคการรูปแบบน้ีมักเนนที่การรวมอํานาจไว ณ จุดที่สูงที่สุด ไมมี

การกระจายอํานาจในการบริหารใหลดหลั่นลงไป 

ภาพที่ 5.1: แสดงโครงสรางองคกรตามหนาที่การงาน 
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การโครงสรางองคกรและกรแบงหนาที่ความรับผิดชอบ 

แผนธุรกิจในเรื่องน้ีจะมีการจัดโครงสรางองคกรดังน้ี 

1. โครงสรางองคกร จะเปนรูปแบบของพีระมิด สวนบนเหนือสุดจะเปนตําแหนงของผูบริหาร 

ซึ่งในที่น้ี เจาของธุรกิจ ซึ่งจะมีบทบาทหนาที่ ความรับผิดชอบ ไดแก 

1.1 หาทุน ดําเนินการ เพ่ือใชในการบริหารงานให บรรลุ เปาหมาย วัตถุประสงค 

1.2 ดูแล เกี่ยวกับ การดําเนินงานหลัก ซึ่งไดแก การจัดหา เครื่องมืออุปกรณ จัดหา

พนักงานใหทําหนาที่เรามอบหมาย 

1.3 ดูแลในเรื่องกับบัญชี เขา-ออก ของ เงินสด 

1.4 กํากับดูแลในเรื่องของการสั่งซื้อ วัตถุดิบ ตางๆ เชน นํ้ามันนวดสปา 

1.5 ดูแลความเรียบรอยทั้งหมด 

2.ประกอบดวยกลุมหัวหนางาน ที่คอยดูและแผนกตางๆ เพ่ือใหการดําเนินงาน ไปในทิศทาง

เดียวกันซึ่งแผนกตางๆ จะประกอบดวย แผนก ตอไปน้ี 

2.1 หาลูกคาโดยทํา กิจกรรม ตางๆ ที่จะจูงใจใหลูกคาเขามาใชบริการ 

2.2 บริการลูกคา ภายในราน ที่นอกเหนือจากการนวด 

2.3 จะดูแลงานปฏิบัติงานของการนวดสปาทุกคน 

2.4 พัฒนาหาการนวดวิธีใหมๆ หรือ คิดหาสูตรนํ้ามันนวดสปาใหมๆ เพ่ือใหธุรกิจ

เดินไดไมหยุดน่ิง 

3. การจัดการทั่วไป ก็จะนําในสวนที่เจาของรับผิดชอบมาปฏิบัติ เชน ไดแก 

    3.1. หาซัพพลายเออร ที่ผลิตและจําหนายนํ้ามันนวดสปา 

    3.2. ดําเนินการ เกี่ยวกับการรับบุคคลกร เชน สัมภาษณ ผูสมัครบุคคลกรใหม 

    3.3. ดูแลเรื่องการจัดทําบัญชี คาใชจาย 

    3.4. ทําหนาที่เก็บเงินและก็จายเงิน ตามคําสั่งของเจาของ 

    3.5. ดูแลความสะอาดของราน 
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 ภาพที่ 5.2: การที่อธิบายงานขางตน สามารถเขียนจัดเปนรูปภาพขององคกร ดังน้ี 

 

  

 

 

 

  

                                                                        

รายระเอียดจํานวนพนักงาน 

1. แผนกการตลาด ไดแก 

- ตําแหนงหัวหนา 1 ตําแหนง 

- ตําแหนงนักวิทยาศาสตรสุขภาพ 2 ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานนวด 3 ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานฝายขายและบริการลูกคา 2 ตําแหนง 

- รวม 7 ตําแหนง 

2.แผนกการบริหารงาน ทั่วไป 

- ตําแหนงหัวหนา 1ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานเก็บเงิน 1 ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานบัญชี 1ตําแหนง 

- ตําแหนงพนักงานดูแลความเรียบรอย 1ตําแหนง 

* ในกรณี ที่ธุรกิจสามารถเจริญเติบโตและขยายแฟรนไชสไดตามเปาหมาย อาจจะมีการ

วาจาง หัวหนาแผนก สําหรับดูแลเรื่องการขาย แฟรนไชสโดยเฉพาะ * 

เกณฑในการรับบุคลากร 

1. มีคุณสมบัติ ที่ตรงกับภาระงานที่เกี่ยวของ เชน พนักงานนวด จะตองมีความชํานาญ และ 

ประสบการณในการนวด เปนอยางดี 

2. มีประสบการณในภาระงานที่เกี่ยวของมากอน 1-2ป 

3. ไมจํากัดเพศ 

เจาของธุรกิจ 

แผนการลาด7คน แผนการบริหาร5คน 
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4. มีความขยันมั่นเพียร 

5. มีความซื่อสตัย สุจริต 

6. มีสขุภาพแข็งแรง 

7. มีความคิดใหมๆ ที่จะพัฒนาธุรกิจ ใหกาวหนายิ่งขึ้น 

8. มีการศึกษา ที่เหมาะสมกับภาระงานที่รับผิดชอบสายจัดการดานปฏิบัติงาน คุณวุฒิ ป.ว.ช 

ขึ้นไปถึง ปริญญาตรี 

เกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

เจาของธุรกิจจะใชเกณฑตอไปน้ี 

1. มาทํางานตรงเวลา 

2. การขาดลา มาสาย อยูภายใต ขอกําหนดของธุรกิจ ซึ่งจะใชหลักเกณฑที่กฎหมาย

แรงงานกําหนด 

3. ไมเคยไดรับการตําหนิ หรือ รองเรียนจากลูกคา 

4. ไดรับการประเมินผลความพ่ึงพอใจในการใชบริการ จากลูกคาอยูในระดับดีถึงดี

มาก  

วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 

เราจะดําเนินการภายใตคําขวัญ ที่วา….. เราจะไดใจจากเขา เมื่อเราใหใจเราแกเขา 

1. เราจะแบงผลกําไรใหแกพนักงาน ที่ทํางานอยูกับเราไมนอยกวา 3ป โดยคิดตาม

ฐานเงินเดือนจํานวนปที่ทํางาน 

2. ทําโลโก ชมเชยพนักงานที่ทํางานดีเดนประจําเดือน 

3. ทุกสิ้นปจะมีงานเลี้ยงสังสรรคกัน หรือ ไปเที่ยวพักผอนนอกสถานที่ (ขึ้นอยูกับผล

การประกอบการสําหรับกรณีของการทองเที่ยวนอกสถานที่ เฉพาะในประเทศ) 

4. พนักงานที่ผลงานดีเดนประจําป จะไดรับโบนัสพิเศษ  

การบริหารเงนิเดือนและสวัสดิการ 

ทําภายใตระเบียบตอไปน้ี 

1. มีการกําหนดระดับเงินเดือนและการข้ึนเงินตามคุณสมบัติ และ ความสามารถ

ระดับหัวหนา คุณวุฒิ ป.ว.ช. ถึง ปริญญาตรี เริ่มที่ 14,000 บาท (ไมรวมรายไดอ่ืนๆ) 

2. นักวิทยาศาสตรสุขภาพระดับปริญญาตรี 16,000 บาท 
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3. พนักงานนวด ไมมีคุณวุฒิ ใชประสบการณ 5,000 บาท รวม เปอรเซ็นตที่คิดจาก

คาบริการตอหัว 10% 

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

การจางบคุลากร 

ธุรกิจจะทําการจางบุคคลการเงินเปนรายเดือน แตในกรณี ที่มีลูกคามากโดยเฉพาะในชวง

เทศกาล ทองเที่ยว ตางๆ จะมีการจางแบบรายวัน สําหรับ พนักงานนวด โดยจายเปนตอหัว 10% 

ของคาบริการตอหัว 

แผนกลยุทธทางการตลาด 

แนวคิดทางและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

กลยุทธการตลาดในการเตรียมกลยุทธการตลาดที่มีประสิทธิผลบริษัทตองศึกษาคูแขงลูกคา

ปจจุบันและลูกคาที่มีศักยภาพในอนาคต บริษัทตองกําหนดกลยุทธการแขงขัน วัตถุประสงคจุดแข็ง 

จุดออนและรูปแบบของการโตตอบของคูแขง โดยการวางแผนกลยุทธน้ันอาศัยหลักการที่เรียกวา 

SWOT Analysis ซึ่งยอมาจาก 

 S = Strength (จุดเดน จดแข็ง) 

           W = Weakness (จุดออน จดดอย) 

           O = opportunity (จุดเกิดโอกาส) 

           T = Threat (จุดดับ อุปสรรค) 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนกระบวนการพัฒนา และการรักษาความเหมาะสมสอด

คลองระหวางวัตถุประสงคทักษะความสามารถ และทรัพยากรขององคกรกับโอกาสทางธุรกิจที่

เปลี่ยนแปลงไป การวางแผนเชิงกลยุทธมีเปาหมาย เพ่ือปรับการดําเนินกิจการ และผลติภัณฑของ

บริษัทเพ่ือบรรลุถึงเปาหมายในการทํากําไรและการเติบโตของธุรกิจ การวางแผนเชิงกลยุทธจะมีอยู 4 

ระดับ ไดแก 

1. ระดับบริษัท (Corporate) 

2. ระดับสวน (Division) 

3. ระดับหนวยธรกิจ (SBU) 

          4. ระดับผลิตภัณฑ (Product) 
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โดยสํานักงานใหญของบริษัทจะรับผิดชอบในการกําหนดกระบวนการ เพ่ือพัฒนาแผนกล

ยุทธซึ่งกลยุทธในระดับบริษัทจะวางกรอบเพ่ือใหระดับสวน (Division) และหนวยธุรกิจ(Business 

unit) วางแผนกลยุทธของตนเองการวางแผนกลยุทธในระดับบริษัทมีกิจกรรมสําคัญ 4 ประการ

กลาวคือ 

(1) ระบุพันธกิจ (Mission) 

(2) สรางหนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ 

(3) จัดสรรทรัพยากรสําหรับแตละหนวยธุรกิจ ความแข็งแกรงของหนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ 

(Strategic business unit) 

(4) วางแผนธุรกิจใหมและลดขนาดธุรกิจเดิม 

บุคลิกลักษณะของผูซื้อ 

หนาที่หลักของนักการตลาดคือพยายามศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค โดยเฉพาะอยางย่ิงสิ่ง

กระตุนหรือสิ่งเราภายนอก ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในทายที่สุด ซึ่งประกอบไปดวย 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 

2. ปจจัยทางสังคม 

3. ปจจัยสวนบุคคล 

4. ปจจัยทางจติวิทยา  

ระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Five-Stage Model of The Customer Buying 

Process) เมื่อทราบถึงพฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอพฤตกรรมการซื้อแลวมี 5 

ขั้นตอนดังน้ีคือ 

1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) 

3. การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 

แนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการ (Service Quality)คุณภาพของการบริการ 

(Service Quality) หมายถึงการบริการที่ดีเลิศ (Excellent Service) ตรงกับความตองการหรือเกิน

ความตองการของพนักงานผูรับบริการจนทําใหเกิดความพอใจ (Customer Satisfaction) และเกิด
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ความจงรักภักดี คําวาบริการที่ดีเลิศตรงกับความตองการหมายถึง สิ่งที่ผูรับบริการตองการหรือ

คาดหวังไวไดรับการตอบสนองสวนบริการที่เกินความตองการของผูรับบริการหมายถึง สิ่งที่

ผูรับบริการตองการ หรือคาดหวังไวไดรับการตอบสนองอยางเต็มที่จนรูสึกวาการบริการน้ันเปน

บริการที่ ประทับใจคุมคาแกการตัดสินใจ 

แนวคิดคุณภาพการบริการ 

1. Reliability (ความไวใจ หรือ ความนาเช่ือถือ) 

2. Assurance (ความมั่นใจ) 

3. Tangibles (สิ่งที่สามารถจบัตองได) 

4. Empathy (ความใสใจ) 

5. Responsiveness (การสนองตอบลูกคา) 

นวัตกรรมที่นาํมาใชกับผลิตภัณฑ บริการ 

กลยุทธทางการตลาดที่ใชในการขับเคลื่อนธุรกิจคร้ังน้ีจะไดจากการนําผลการวิจัยมาประยุค

ใชประกอบดวย 

1.นวัตกรรมดานผลิตภัณฑและการบริการ ผูจัดทํามองวาในการทํากลยุทธทางการตลาดควร

จะตองประกอบดวยประเด็นตอไปน้ี 

1.การใชนวัตกรรมที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑและการบริการไดแก 

1.1 ธุรกิจจะเนนใหมีการนวดสปาเฉพาะสวนที่ปวดเมื่อย หรือ ไดรับ

บาดเจ็บ โดย เปนธุรกิจแตกตางจากธุรกิจสปาทั่วไป ที่เนนในการบริการนวดสปา

ตามสวนตางๆ ของรางกาย เทาน้ัน 

1.2 ในการนวดปาแตละครั้งกอนการใหบริการนวดจะมีการบริการตรวจ

วิเคราะหบริเวณที่ลูกคาตองการใหนวดปาเปนพิเศษทั้งน้ี เพ่ือไมใหเกิดปญหา

เกี่ยวกับการบาดเจ็บของอวัยวะ โดยเพ่ิมความระมัดระวังในการนวด 

1.3. ในขณะทีน่วดจะใชนํ้ามันนวดสปาสกัดจากธรรมชาติ เพ่ือไมใหเกิด

การแพบริเวณผิวหนังตามรางกายที่ไดรับการนวด 

1.4 ในการใหบริการของพนักงานจะมีการจัดเรื่องการแตงกาย เพ่ือให

พนักงานสะดวกตอการปฏิบัติงาน 
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1.5 ธุรกิจจะมีการฝกพนักงานใหมีความสามารถในการนวดเปนอยางดีเพ่ือ

สรางความพ่ึงพอใจใหลูกคากลับมาใชบริการครั้งตอไป 

1.6 การใหบรกิารจะเปดบริการทุกวัน ไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาลตางๆ 

เพ่ือตอบสนองลูกคาที่มีวันวาง หรือ เวลาทีส่ะดวกไมตรงกัน โดยมีการจัดใหลูกคา

สามารถจองเวลา ที่สะดวกในการเขามาใชบริการลวงหนา โดยในการนัดจองน้ัน 

สามารถทําไดโดยการใชโทรศัพท หรือ เลขหมายทางออนไลน 

การเพิ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑ บริการ 

นอกจากน้ีจะมีการตกแตงราน โดยมีการจัดสถานที่นวดแบบรวมและแบบสวนตัว เพ่ือรองรับ

ลูกคาที่ตองการความเปนสวนตัว อันเน่ืองมาจาก รายได และ อาชีพ เชน กลุมลูกคาที่เปน นักบริหาร 

หรือ เปนบุคคลที่มีช่ือเสียง มีการจัดแสงสวางภายในรานที่สวางพอ นอกจากน้ียังมีการจัดมุม 

เครื่องด่ืม ในระหวางที่ลูกคารองรับบริการ หรือ หลังจากที่ไดรับบริการเสร็จเรียบรอย ทั้งน้ีประเภท

ของเครื่องด่ืม จะเปนนํ้าสมุนไพรที่ชวยรักษาสุภาพ และ รูสึกสดช่ืน เชน นํ้าพ้ันซ นํ้าชาใบเตยหอม 

เปนตน ในขณะเดียวกันจะมี 

แนวทางการพฒันาผลิตภัณฑและบริการ 

ในการใหบริการจะมีการจัดผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายที่ควรนวดสปา เพ่ือใหลูกคาได

มีทางเลือกในการนวดเฉพาะจุดเพ่ือประหยัดเงิน และ ประหยัดเวลาในการนวด 

แนวทางการพฒันาผลิตภัณฑและบริการ 

1. ไดแกธุรกิจจะขยายรูปแบบการใหบริการเปนแบบ home stay ทั้งน้ี มองวาผูที่เขามาใช

บริการ home stay สามารถใชบริการนวดสปาไดดวยในขณะเดียวกัน ลูกคาที่เขามาใชบริการ 

home stay ดวย เชนกัน 

2. ธุรกิจวางแผนที่จะกระจายสถานบริการไปที่ตางๆ เพ่ือสะดวกในการเขามาใชของลูกคาที่

อาศัยอยูหรือทํางานในพ้ืนที่ตางๆ โดย ลักษณะของการกระจาย สถานบริการจะเปนลักษณะของการ

ขยายแฟรนไชส เพ่ือประหยัดเงินลงทุนในการขยายธุรกิจ แตในขณะเดียวกันจะตองมีการควบคุม

มาตรฐานของทุกแฟรนไชสใหมีความเหมือนกัน ในเรื่องของคุณภาพการใหบริการ 

ต้ังราคา 

ราคาคาบริการจะแพงกวารานนวดสปาระดับเดียวกัน เน่ืองจากทางรานมีนวัตกรรมการ

ใหบริการที่แตกตางและเห็นไดชัดเจน ดังที่ระบุไวในกลยุทธ ที่1 และ ที2่ 
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อัตราในการใหบริการ 

- นวดทั้งตัว                                         1,500 บาท/ช่ัวโมง 

- นวดเฉพาะที่ (ผอนคลาย)                       1,400 บาท/ช่ัวโมง 

- นวดเฉพาะบริเวณที่ปวดเมื่อย                  1,300 บาท/ช่ัวโมง  

ราคาดังกลาว รวมคาแนะนําและคาตรวจวิเคราะหจุดที่จุดนวดสปาแลวซึง่คิดในอัตรา 300 

บาท ตอครั้ง เน่ืองจากตองเสียใหผูเช่ียวชาญ ในการต้ังราคาจะบวกกําไรอัตรา 45% ในชวงแรก และ 

เพ่ิมขึ้นประมาณ 3%-5% ตอป ขึ้นอยูกับปริมาณลูกคาและภาวะเศรษฐกิจ 

 

การบริหารชองทางการจําหนาย 

เราจะเพ่ิมการใหบริการผานรานคาของตัวเองและรานคาแฟรนไชสตางๆ โดยพยาขยายแฟ

รนไชสใหมากขึ้นเพ่ือใหบริการลูกคาไดทั่วถึงในแตละพ้ืนที่นอกจากน้ี 

การสรางตราสินคาใหเปนที่รูจัก 

เนนการสื่อสารทางออนไลน เน่ืองจากเปนชองทางที่เขาถึงผูบริโภคไดงายที่สุด โดยทําเปน

ชองทางเฉพาะกลุม โดยนําเสนอเน้ือหาจุดเดนของการใหบริการ และ ประโยชนที่ลูกคาจะไดจากการ

บริการ เชนรูปแบบของการใหบริการ ราคาที่เหมาะสม การมีผูเช่ียวชาญแนะนํา การตกแตงสถานที่ 

ความชํานาญของผูนวด ความสะอาด บรรยากาศของราน ความปลอดภัย ทั้งกายและทรัพยสิน 

สถานที่ทีใ่หบรกิารตามพ้ืนที่ตางๆ เปนตน นอกจากน้ียังมีการทํากิจกรรมกลุมสมัพันธ ระหวางลูกคา

เกาและลูกคาใหม เพ่ือใหเกิดการบอกตอ แกคนที่ลูกคารูจกัและใหบริการ เชน กิจกรรมการสอนนวด 

เปนตน 

การสรางแรงจูงใจแกลูกคา 

1. ไดแกการใหของสมนาคุณแกลูกคา เพ่ือความประทับใจและเปนสายสัมพันธในการกลับมา

ใชในครั้งตอๆไป 

2. ใหสวนลดในครั้งตอไป ในการใหบริการ โดยทําเปนบัตรสมาชิก 

3. ทําบัตรสมาชิกพิเศษแกลูกคาสําคัญ โดยจะไดรับสวนลดพิเศษ และ การบริการที่เพ่ิมเวลา

ให โดยบัตรพิเศษจะมีเก็บคาสมาชิก ราย 3เดือน ราย 6เดือน ราย 1ป 
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การสรางความสัมพันธกับลกูคา 

1. ธุรกิจจะเนนในดานความปลอดภัยในทรัพยสิน โดยจัดเปนตูเก็บไวอยางดี เพ่ือใหลูกคา

เกิดความมั่นใจในทรัพยสิน ในขณะใชบริการ 

2. มีการแจงใหลูกคาทราบถงึชวงเวลาพิเศษที่ลูกคา สามารถมาใชบริการในราคาพิเศษ ทํา

ใหประหยัดคาใชจายได 

3. มีการแจกบัตรอวยพร หรือ วันเกิด หรือ วันสําคัญทางศาสนา เพ่ือใหลูกคา รูสึกไดวา 

ธุรกิจมีความหวงใย ความปรารถนาดี ตอกัน 

แผนกลยุทธการผลิตและการจัดซื้อ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

ไมมีกลยุทธทางการตลาดวิเศษไดๆที่จะชวยทําใหคุณมจีํานวนลูกคา หรอื ยอดขายที่เพ่ิมขึ้น

ไดในทันที แตถึงอยางไรก็ตามยังมีกลยุทธสาํคัญๆ ทางการตลาดอีกมากมายหลายวิธี       ( และไม

ตองเสียคาใชจาย )  ที่จะชวยทําใหคุณมลีูกคาประจํา และ ฐานลูกคาที่เพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ 

กลยุทธดีๆ 5 ประการดังตอไปน้ีจะชวยผลักดันใหคุณเดินไปในทิศทางที่ถกูตองโดยที่ไมตองใชเงิน

ลงทุนจํานวนมหาศาล หรือ ทาํงานหนักแตอยางใด แคสละเวลาเพียงเล็กนอย บวกกับความต้ังใจจริง 

และ ความอดทน เพียงแคน้ีคุณก็จะไดเห็นถึงจํานวนฐานลูกคาที่เพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ 

1. ใชเวลากับเว็บโซเชียลมีเดียใหมากขึ้น เราไมอาจรับประกันถึงความสําคัญ ของเว็บโซเชียล

มีเดียที่มีตอธุรกิจสปา ไมวาจะเปน ธุรกิจสปาขนาดเล็ก หรือ ธุรกิจสปาขนาดใหญได  เว็บโซเชียล

มีเดียถือเปนเครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญ ไมเคยมีวิธีการทางการตลาดที่สามารถโฆษณาสินคา และ 

การบริการของคุณสูตลาดขนาดใหญไดโดยไมตองเสียคาใชจายแบบน้ีมากอนเลย  บริษัทใหญๆมักจะ

ใช Facebook และ Twitter เปนพ้ืนที่ในการโฆษณาสินคา ดังน้ันหากคุณใหความสําคญั และใชเวลา

กับพ้ืนที่ตรงน้ี เสนอเน้ือหาสาระดีๆมากขึ้น คุณก็รับรางวัลตอบแทนที่คุมคา  การสมัครเขารวมเปน

สมาชิก และ สรางเพจใชงานกับ Facebook และ Twitter สามารถทําไดอยางงายได และไมมคีวาม

เสี่ยงไดๆทั้งสิ้น หากเน้ือหาที่คุณเสนอดีพอสมควร คนอ่ืนๆก็จะเขามากดไลท (Like) และ แชร 

( Share )  สินคา และ บรกิารของคุณกับเพ่ือนๆของพวกเขา ซึ่งถือเปนการโฆษณาที่ไดรับความสนใจ

จากจากคนอ่ืนอยางรวดเร็ว คุณสามารถเริม่ตนหากลุมคนที่จะติดตาม (followers) ความเคลื่อนไหว

ตางๆบนโซเชียลมีเดียของคุณไดโดยโฆษณาเพจ (accounts) ของคุณ ในราน โฆษณาตามสื่อตางๆใน

ทองถิ่น รวมไปถึง การทําโบวชัวแจกฟรี อยาลืมแจงหนาเพจ โซเชียลมีเดียของคุณ ไมวาจะ
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เปน Facebook หรือ Twitterใหกับลูกคาของคุณไดทราบ โดยเฉพาะอยางย่ิงลูกคาคนพิเศษของคุณ 

สําหรับ Twitter คุณอาจเริ่มตนดวยการติดตาม (follow) คนอ่ืนๆกอน หลายคนอาจ ติดตาม 

(follow) คุณกลับเชนเดียวกันเพราะถือวาเปนการแสดงออกถึงความสุภาพน้ันเอง  (ในขณะเดียวกัน

คุณก็ควรที่จะ ติดตาม (follow) พวกเขากลับเชนเดียวกัน ) เมื่อมีคนเขามากด ไลท (like) หรือ 

ติดตาม (follow) คุณแลว  คณุควรอัพเดทเพจโพสตเน้ือหาสาระที่นาสนใจอยูเสมอ ไมใชเดินหนาหา

คนมาติดตาม (follow) เพียงอยางเดียว แตไมยอมอัพเดทเพจของตัวเองใหนาสนใจเลย วิธีที่ทําให

เพจของคุณนาสนใจคือ เสนอโปรโมช่ันพิเศษตางๆ และ เสนอคูปองลดราคาใหแกคนที ่ติดตาม 

(follow) คุณอยู 

คําแนะคํา : อยารบเรา ขอรอง ใหคนอ่ืน แชร  (Share) กดไลท  ( Like) หรือ รีทวีตทวิต

เตอร เกี่ยวกับสินคา และ บรกิารของคุณ เพราะมันจะเปนการสรางความรําคาญ และ ความนาเบ่ือ

ใหกับพวกเขา อาจทําใหคนเลิกใหความสนใจ และ เลิก ติดตาม (follow) คุณก็ได 

2.โฆษณาแบบด้ังเดิม ในขณะที่การตลาดบนเว็บโซเชียลมีเดียมีความรุดหนา ลองนึกถึง

วิธีการโฆษณาแบบด้ังเดิม รวมถึงสื่อตางๆในทองถิ่นดู คุณอาจตองลองเสี่ยงโฆษณาตามสื่อตางๆเชน 

สื่อสิ่งพิมพ สื่อทางวิทยุ โฆษณาทางโทรทัศนทองถิ่น ทั้งน้ีสื่อสิ่งพิมพเล็กๆก็อาจชวยทําใหธุรกิจของ

คุณเปนที่รูจักได จํานวนลูกคาที่เขามาอาจไมมากเทากับโฆษณาบน Facebook แตลูกคาเหลาน้ีจะ

เปนกลุมที่เขามาซื้อสินคา และ บริการของคุณ เราไมไดแนะนําใหคุณมุงเนน หรือ ใหความสําคัญกับ

การโฆษณาตามสื่อในทองถิ่นอยูตลอดเวลา คุณอาจโฆษณาสินคาและบรกิารของคุณในชวงเวลาที่

ธุรกิจเงียบเหงา และ ในขณะที่เว็บโซเชียลมีเดียของคุณกําลังประสบความสําเร็จ การรวม

โฆษณา 2 แบบ เขาดวยกันถือเปนวิธีการที่ชาญฉลาดมากเลยทีเดียว แตคุณจะตองโฆษณาช่ือเพจ 

(accounts) โซเชียลมีเดีย ของคุณในสื่อทองถิ่นแบบชัดเจนดวย 

3.บัตรกํานัล บัตรกํานัลถือเปนวิธีการโฆษณาแบบเกา และ คลาสสิค ที่จะชวยใหคุณไดลูกคา

ใหมๆ เพ่ิมขึ้นโดยเฉพาะอยางย่ิงการใหบัตรกํานัลในชวงวันหยุด ลองศึกษาขอมูล พูดคยุกับ

ผูประกอบการธุรกิจสปาที่ประสบความสําเร็จ ที่ดําเนินธุรกิจน้ีมานานแลวดู สถานประกอบการ

เหลาน้ีตางก็ดึงดูดใจลูกคารายใหมๆ ดวยการเสนอบัตรกํานัลให พวกเขาไมไดมุงเนนไปเพียงยอดขายที่

เพ่ิมขึ้นเทาน้ัน แตตองการดึงดูดใจลูกคารายใหมดวย อยาลืมเสนอบัตรกํานัลใหกับลูกคาประจํา และ 

ลูกคาคนสําคญัของคุณ โดยเฉพาะอยางย่ิงในชวงวันหยุดที่กําลังจะมาถึง อยางเชน วันแม และ วัน

คริสตมาส เปนตน และทีส่ําคัญอยาลืมอัพเดท โปรโมช่ัน ขาวสารตางๆ บนเว็บโซเชียลมีเดียของคุณ
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ใหลูกคาไดทราบ เทคนิคที่สงเสริมการขายบัตรกํานัลอีกอยางหน่ึงก็คือ เสนอสวนลดในการใชบริการส

ปาใหกับลูกคาที่ซื้อบัตรกํานัล 

4.เสนอคูปอง และ โปรโมช่ันตางๆ เชนเดียวกับบัตรกํานัล การเสนอ คูปอง และโปรโมช่ัน

ตางๆถือเปนเทคนิคดีๆอีกอยางหน่ึงที่จะชวยเพ่ิมยอดขายใหกับสินคา และ บริการของคุณในชวงที่

ภาวะเศรษฐกิจซบเซา คณุมโีอกาสไดลูกคารายใหมๆเพ่ิมขึ้น คุณจะตองสรางความพึงพอใจ ความ

ดึงดูดใจ ปฏิบัติกับลูกคาทุกคนเสมือนพวกเขาเปนลูกคาคนสําคัญของคณุทําใหเขาประทับใจในการ

ใหบริการ ทําใหเขารูสึกผอนคลาย และคิดวาพวกเขานาจะมาใชบริการกับคุณกอนหนาน้ี 

คําแนะนํา : บางครั้งการเสนอโปรโมช่ันที่ลดราคามากเกินไปใหกับลูกคา อาจสงผลกระทบ

ดานลบตอธุรกิจของคุณ กลาวคือ อาจทําใหสินคา และ บรกิารของคุณดูตํ่ากวามาตรฐาน ไมนาสนใจ 

ดังน้ันแทนที่จะเสนอโปรโมช่ันลดราคาแบบมหาศาลใหกับลูกคา ใหเปลี่ยนเปนการใหบริการอ่ืนๆ

เพ่ิมเติมแทน เชน อาจเพ่ิมเวลาในการใชบรกิารใหนานขึ้น  หรือ ใหแพคเกจที่นาสนใจอ่ืนๆ 

5.พูดกันปากตอปาก พูดกันปากตอปากยังคงเปนหน่ึงในวิธีที่ดีที่สุดในดานการตลาด 

โดยเฉพาะอยางย่ิง ธุรกิจขนาดเล็ก ธุรกิจสปาในทองถิ่น กญุแจสําคัญของการบอกเลาปากตอปาก

ไมใชเพ่ือใหลูกคากลุมน้ันกลบัมาใชบริการพรอมกับ ครอบครัว หรือ เพ่ือนๆของพวกเขาแตอยาง

ได  ในทางตรงกันขามมันเปนเหมือนกับการบอกเลาถึงการใหบริการที่นาประทับใจ ถือเปนการ

โฆษณาไปในตัว ใหบริการ และ ปฏิบัติตอลูกคาทุกคนใหดีที่สุดโดยเฉพาะลูกคากลุมทีม่เีพ่ือน หรือ 

ครอบครัวที่มีแนวโนมจะมาใชบริการที่สปาของคุณ การใหบริการที่นาประทับใจ ใสใจในทุก

รายละเอียดจะทําใหคุณถูกพูดถึงอยูเสมอ  คุณจะไดเห็นผลลัพธที่นาพึงพอใจย่ิงกวาบนโซเชียลมีเดีย

เสียอีก ลูกคาของคุณอาจมองวา สปาของคุณอยูในระดับ 5 ดาว หรือ ไดรับคําชมเชยที่นาประทับใจ

กอนที่พวกเขาจะเดินออกจากรานของคุณก็ได 

วิธีการผลิตและวิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 

1. การจัดซื้ออุปกรณและวัตถุดิบ  

1.1 อุปกรณและวัตถุดิบประกอบดวย นํ้ามันที่ใชในการ นวดสปา และ จะทําการ

จางผลิต จากผูที่ผลิตนํ้ามันสปาจําหนาย โดยใหผลิตตามคาํสั่งซื้อของเรา โดยเนน กลิ่นจาก

สารสกัดธรรมชาติ ซึ่งไดแก นํ้ามันนวดสปา ที่ทํามาจาก นํ้ามันมะพราวที่ไมมีกลิ่น หรือ มี

กลิ่นธรรมชาติ เชน จากดอกไม ตางๆ โดยมีสรรพคุณ 1.ใชบําบัดอาการปวดเมื่อยได 2.ตัว

นํ้ามันแทรกซมึเขาสูผิวเน้ือ ไดไว ไมเหนอะหนะ 3.มีกลิน่หอมธรรมชาติ (กลิ่นไม
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รุนแรง) อยางไรก็ตามสูตรที่ผลิตจะมีการจดสัญญา ระหวางผูผลิตกับธุรกิจ เพ่ือไมใหนําสูตร

ดังกลาวไปผลิตใหคนอ่ืน 

2.อุปกรณอ่ืนๆ 

2.1. สบูลางมือ      

2.2. แชมพู สําหรับใหผูรับบรกิารชําระรางกาย ภายหลัง หรือ กอนนวด 

2.3. ผาขนหนูของผูรับบริการ 

2.4. กางเกงกระดาษ 

2.5. สเปรย สาํหรับฉีดดับกลิ่น สถานที่ตางๆ 

2.6. เตียงนอนที่สําหรับนวด 

2.7. โตะ เกาอ้ี ตางๆ ที่ใชในการตอนรับ 

2.8. เครื่องเก็บเงิน 

 กระบวนการใหบริการ (กระบวนการผลติ) 

1.กําหนดเวลาใหพนักงานพรอมที่จะใหบริการ กอนที่รานจะเปดทําการ พนักงานจะตอง

เตรียมอุปกรณดังกลาวใหพรอมในการบริการ 

2.พนักงานอยูประจําตําแหนงที่ตัวเองรับผิดชอบ 

3.ตอนรับลูกคาโดยสงมอบใหผูเช่ียวชาญวิเคราะหและแนะนําบริเวณที่จะนวดสปา 

4.สงลูกคาพรอมใบออเดอร ใหเขาไปเปลี่ยนเครื่องแตงตัว โดยมีพนักงานตอนรับ คอย

ใหบริการและสงตอใหพนักงานนวดตอไป 

5.เมื่อทําการนวดสปาเสร็จเรียบรอยจะพาลูกคามาน่ังที่มุมพักผอนและเรยีกเก็บเงินจาก

ลูกคา 

6.สงลูกคากลบั 

- ในกรณีการสงลูกคา จะมอบนามบัตรของราน และ บัตรสวนลดพิเศษในการใช

บริการครั้งตอไปใหกับลูกคา 

การจัดการคลงัสินคา 

ในการจัดคลังสินคา เราจะจดัสถานที่สําหรบัเก็บสิ่งของในเรื่องตอไปน้ี 
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1.นํ้ามันนวดสปา ซึ่งทุกครั้งที่มีการใช จะตองเขียนใบเบิก เพ่ือใหทราบวาใชไป

จํานวนเทาไร และ ตองสั่งซือ้เพ่ิมเติมเทาไร จะมีการจดบันทึกทุกรายการที่เกิดขึ้น เพ่ือเปน

การควบคุมการศูนยหายของนํ้ามันนวดสปา 

2.อุปกรณ อ่ืนๆ จะใชระบบเดียวกัน 

กลยุทธการเงนิและการลงทนุ  

       ธุรกิจไดวางแนวทางดานการเงนิและการลงทุนดังนี้ 

1.มีการกูเงินจากแหลงเงินทุนภายนอกที่ไมสรางภาระในเรื่องหน้ีสินโดยพิจารณาจากรายไดที่

หามาได 

สามารถที่จะนําไปใชชําระหน้ีในระยะสั้นและระยะยาว 

2.ระมัดระวังในเรื่องการลงทุนโดยพิจารณาจากระยะเวลาคืนทุนที่สั้นและอัตราผลตอบแทน

ที่ไดตองสูงกวาอัตราดอกเบ้ียที่จะตองเสียจากการกูเงินจากสถาบันภายนอก 

3.ระมัดระวังในเรื่องตนทุนการผลิตโดยมีการสํารวจราคาวัตถุดิบในทองตลาด 

4.ควบคุมคาใชจายในการดําเนินงานไมใหสูเกินไปเพ่ือไมใหมีผลกระทบตอรายได 

5.มีการต้ังเงินทุนสํารองจากกําไรที่ไดในแตละปซึ่งขึ้นอยูกับกําไรที่หาไดและอัตราสํารองจะ

ผันแปลตามสดัสวนของกําไรที่ไดแตละป  
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    ตารางที่ 5.3: แผนรายละเอียดเกี่ยวกับการเงินและการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม 

แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหนี้(เงนิกูยมื) 

สินทรัพยถาวร       

อุปกรณเครื่องใช 5,000,000.00  5,000,000.00  
 

  -    -    -    

  -    -    -    

สินทรัพยถาวรรวม 2,000,000.00      

คาใชจายกอนเริ่ม

ดําเนนิงาน  
    

คาจดทะเบียนและคา

ตกแตง 
200,000.00  -    200,000.00  

คามัดจําสถานที ่ 50,000.00  50,000.00  -    

  -    -    0 

เงินทนุหมุนเวียน 100,000.00  100,000.00  0 

  -    -    0 

รวมเงินลงทนุเริ่มตน 5,350,000.00  5,150,000.00  200,000.00  

โครงสรางเงินทุน 100.00  96.26  3.74  

 

 จากตารางงบประมาณการลงทุน ประกอบไปดวยคาอุปกรณเครื่องใชและคาสถานที่ รวมทั้ง

คาใชจายในการดําเนินงาน ดังน้ันกิจการใชงบประมาณในการลงทุกครั้งน้ี เปนจํานวนเงิน 

5,150,000.00 บาท โดยใชแหลงที่มาของเงินทุนจากสวนของเจาของกิจการรอยละ 96.26 และ จาก

แหลงเจาหน้ี(เงินกูยืม)ร้อยละ 3.74 
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ตารางที่ 5.4: ตารางแสดงรายละเอียดจุดคุมทุน 

 

การคํานวณ

จุดคุมทุน  ปที่ 1  ปที่ 2  ปที่ 3  ปที่ 4  ปที่ 5 

กําไรสวนเกิน 
5,056,800  6,199,200  6,974,100  8,523,900  10,073,700  

อัตรากําไรสวนเกิน 0.69  0.74  0.74  0.74  0.74  

จุดคุมทุนตอป 2,639,535  2,495,664  2,532,115  2,570,384  2,610,561  

จุดคุมทุนตอเดือน 219,961.24  207,972.00  211,009.60  214,198.65  217,546.73  

จุดคุมทุนตอวัน 7,332.04  6,932.40  7,033.65  7,139.96  7,251.56  

 

จากตารางแสดงรายละเอียดจุดคุมทุน ในปที่ 1 การคํานวณกําไรสวนเกิน = ยอดขาย – 

ตนทุนผันแปร ไดกําไรสวนเกินเทากับ 5,056,800 บาท การคํานวณอัตรากําไรสวนเกิน = กําไร

สวนเกิน/ยอดขาย ไดอัตรากําไรสวนเกินเทากับ 0.69 ตอป การคํานวณจุดคุมทุน = ตนทุนคงที่/อัตรา

กําไรสวนเกิน ไดจุดคุมทุน 2,639,535 บาทตอป จุดคุมทุนตอเดือน 219,961.24 บาท และจุดคุมทุน

ตอวัน 7,332.04 บาท 
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ตารางที่ 5.5: ตารางงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

   ปที่ 1  ปที่ 2  ปที่ 3  ปที่ 4  ปที่ 5 

รายไดรวม 7,350,000.00  8,400,000.00  9,450,000.00  11,550,000.00  13,650,000.00  

หัก ตนทุนผนัแปร 2,293,200.00  2,200,800.00  2,475,900.00  3,026,100.00  3,576,300.00  

กําไรสวนเกิน 5,056,800.00  6,199,200.00  6,974,100.00  8,523,900.00  10,073,700.00  

หัก ตนทุนคงที ่ 1,816,000.00  1,841,800.00  1,868,701.00  1,896,943.27  1,926,593.80  

กําไรกอนการ

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

หัก ดอกเบี้ยจาย  7,000.00  5,600.00  4,200.00  2,800.00  1,400.00  

กําไรกอนหักภาษี 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 งบกําไรขาดทุนเปนการแสดงใหเห็นถึงผลกําไรสุทธิในปที่ 1-5 ปที่ 1 

มีกําไรสุทธิ 2,587,040.00 บาท เพ่ิมขึ้นตอเน่ืองทุกป ปที่ 2 กําไรสุทธิ 3,481,440.00 บาท ในปที ่3 

กําไรสุทธิ 4,080,959.20 บาท ปที ่4 กําไรสุทธิ 5,299,325.38 บาท และปที ่5 กําไรสุทธิ 

6,516,564.96 บาท 
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ตารางที่ 5.6: ตารางงบกระแสเงินสด ประมาณการณสถานการณปกติ 

งบกระแสเงนิสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

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

บวก คาเสื่อมราคา 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

บวก คาใชจายตัดจาย 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

บวก ดอกเบี้ยจาย 7,000.00 5,600.00 4,200.00 2,800.00 1,400.00 

บวก ภาษีเงินไดคางจาย

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

บวก เงินปนผลคางจาย

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      

สินทรัพยรวม 
- 

5,000,000.00 
- - - - 

คาจดทะเบียนและคา

ตกแตง 
- 200,000.00 - - - - 

คามัดจําสถานที่ - 50,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

ลงทุน 

- 

5,250,000.00 
- - - - 

w 
     

กูจากสถาบันการเงิน 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 เงินปนผล - 258,704.00 - 348,144.00 - 408,095.92 - 529,932.54 - 651,656.50 

ทุนหุนสามัญ 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 เงินสดตนงวด - 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 แสดงใหเห็นวายอดเงินสดปลายงวด  ของธุรกิจมี

การเพ่ิมขึ้นทุกปจากปที่ 1 ยอดเงิน 4,333,800.00 บาท เพ่ิมขึ้นในปที่ 2 ยอดเงิน 8,780,136.00 

บาท เพ่ิมขึ้นในปที่ 3 ยอดเงิน 13,662,831.00 บาท เพ่ิมขึ้นในปที่ 4 ยอดเงิน 19,858,652.01 บาท 

และเพ่ิมขึ้นในปที่ 5 ยอดเงิน 26,374,694.33 บาท  

 

  ตารางที่ 5.7: ตารางกระแสเงินรับตลอดโครงการ 

  ตารางแสดงวิเคราะหโครงการลงทนุ 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปที่   

0  กระแสเงินสดจาย 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  

การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยใชอัตราคิดลด 30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿12,360,489.03 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -                          5,350,000.00  

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿7,010,489.03 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 84% 

 

             จากตารางแสดงวิเคราะหโครงการลงทุน แสดงผลประมาณกระแสเงินสดครับ ณ ปที่ 5 

จํานวน 7,440,942.32 บาท คํานวณมูลคาสุทธิโดยใชอัตราการคิด 30% ทําใหมูลคาปจจุบันของ

กระแสเงินสดครับ เทากับ 12,360,489.03 บาท หักมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย 5,350,000.00 

บาท มูลคาปจจุบันสุทธิ(NPV) เทากับจํานวน 7,010,489.03 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนกําไรของ

โครงการที่ 84% แสดงใหเห็นวาโครงการมีผลการตอบแทนที่คอนขางสูงย่ิงดีเห็นควรแกการลงทุน 
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ตารางที่ 5.8: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงนิ 
 

  

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงนิ           

   อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 4.79  7.21 9.57  10.71  11.90  

   อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 4.79  7.21  9.57  10.71  11.90  

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน           

   อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 1.84  2.80  4.73  11.55    

   อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ)  0.86  0.70  0.60  0.55  0.50  

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้           

   อัตราแหงหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เทา) 0.14  0.13  0.11  0.10  0.09  

   อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย

(เทา) 462.97  778.11  1,215.57  2,366.77  5,819.36  

การวัดความสามารถในการบริหาร           

   อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.30  0.29  0.26  0.25  0.24  

   อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.35  0.33  0.29  0.28  0.26  

   อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 68.8 73.8 73.8 73.8 73.8 

   อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 44.09  51.87  54.03  57.38  59.69  

   อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 35.20  41.45  43.18  45.88  47.74  

ขอมูลทางการเงนิจากการลงทุน           

   มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿7,010,489.03 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 84%       

   ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.229 

 

          จากตารางการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน ดวยขอมูลทางการเงินจากการลงทุนพบวา

มูลคาปจจุบันสุทธิ(NPV) เทากับ 7,010,489.03บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 84% 

อัตราผลตอบแทนของโครงการที่ไดรับคอนขางสูงเหมาะแกการลงทุนใชระยะในการคืนทุน 1.229 ป 
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บทสรปุผูบริหาร 

 

แผนธุรกิจครั้งน้ีเปนแผนธุรกจิที่เกี่ยวของกับ การเริ่มทําธุรกิจใหม คือธุรกิจประเภทนวดสปา

การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจพบวาง “จุดแข็ง” ที่สําคัญของธุรกิจคือบุคลกรไดผานการ

อบรมเฉพาะการนวดมาเปนอยางดี    อีกทัง้ยังเปนนักกีฬาโดยอาชีพอยู และเขาใจเกี่ยวกับการ

บาดเจ็บช้ินสวนใน การเลนกฬีา  

(มีความรูและประสบการณ) การบริการนวดสปาของรานมีการวิเคราะหจุดที่จะตองนวดที่แตกตาง

จากรานนวดสปาทั่วไป ในขณะที่ธุรกิจยังมี”จุดออน”ที่ตองแกไข คือ เงินทุนไมมี เน่ืองจากใชเงิน

ลงทุนจํานวน5ลานบาท เพราะมี2ลาน ตองหาเงินทุนเพ่ิม “โอกาส”ที่เหมาะสมกับธุรกิจไดแก  ความ

ตองการของลูกคาในปจจุบัน นักกีฬาเกิดการบาดเจ็บมีโอกาสมีโอกาสมาใชบริการของเรา สงผลตอ

ธุรกิจดวยกลุมคนดังกลาว มีแนวโนมจะมาใชบริการ นวดสปา อยางไรก็ตาม”อุปสรรค”หรือสิ่งที่

คุกคามการทําธุรกิจที่พบคือ คูแขงขันทีใ่หบริการนวดสปามีเปนจํานวนมาก กลยุทธที่มคีวามสัมพันธ

กับสภาพแวดลอมของธุรกิจไดแก แผนกลยุทธการผลิตและการจัดซื้อ แผนกลยทุธการตลาด แผนกล

ยุทธโครงสรางองคกร แผนกลยุทธการเงินและการลงทุน กลยุทธทางดานการบริหารจัดการองคกร 

และทรัพยากรมนุษยมุงเนนในดาน มุงเนนการทํางานที่พึงพอใจและประทับใจตอลูกคาและลูกคาจะ 

แนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการ เมื่อพิจารณาความเปนไปไดของการลงทุนทําธุรกิจนวดสปา พบวามีความ

คุมคาในการลงทุน โดยใชงบประมาณการลงทุน 5,350,000.00 บาท และมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 

เทากับ 7,010,489.03 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 84% และระยะเวลาคืนทุน  

1.229 ป 

          เปาหมายของธุรกิจที่จะดําเนินการแบงเปนเปาหมายระยะสั้นในชวงเวลา 1-2 ป ไดแก ขยาย

กิจการใหใหญขึ้น เพ่ิมฐานลกูคาใหมและลกูคาประจํา เพ่ิมแผนการนวดใหมากขึ้น เพ่ิมโปรแกรมการ

จัดคอรสแกลูกคา และเปาหมายระยะยาวในเวลา   3-5 ป ไดแก เพ่ิมสาขาในแตละภูมิภาคอยางละ 1 

สาขา เพ่ิมนักวิทยาศาสตรการกีฬาแตละสาขาใหมี 3-4 คน ทําสัญญากบัสโมสรการกฬีา(สิทธิพิเศษ,

สวนลด,สมาชิกฯลฯ)  

จากการทําแผนธุรกิจน้ีธุรกิจที่จะดําเนินการยังคงเติบโต ทางดานการเงินเมื่อวิเคราะหถึง

ผลตอบแทนหรือระยะเวลาคืนทุนมีความนาสนใจเพราะระยะเวลาคืนทุนสั้น 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถาม 

เรื่องแผนธรุกิจ สปอรตต้ี สปา 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิตมหาวิทยาลัย

กรุงเทพ โดยแผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจสปา โปรด

กรอกแบบสอบถามน้ีตามความเปนจริงซึ่งขอมูลที่ไดน้ีจากทานจะเปนประโยชนอยางย่ิงในการ

นําไปใชในการพัฒนาและประกอบธุรกิจ แบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวนดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูกรอกแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และประสบการณการเลือกใช 

สวนที่ 3 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสปา 

สวนที่ 4 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการใชบริการนวดสปา 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูกรอกแบบสอบถาม 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน 

1. เพศ   

             ชาย                 หญิง  

2. อาชีพปจจุบัน                 

        พนักงานองคกรเอกชน  ธุรกิจสวนตัว 

        พนักงานองคกรของรัฐ                            อาชีพอิสระ 

3.ระดับการศึกษา       

         ตํ่ากวาปริญญาตรี         ปรญิญาตรี          สูงกวาปริญญาตร ี
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4.ประเภทของกีฬาที่เลนเปนประจํา   

         ฟุตบอล             บาสเกตบอล              วายนํ้า              เทนนิส 

         แบดมินตัน          รักบ้ี                       วอลเลยบอล       อ่ืนๆ 

5.ความถี่ในการออกกําลังกายตอสัปดาห                   

          2-3ครั้ง                        4-5ครั้ง               มากกวา 5 ครั้ง   

6.อาการหลังออกกําลังกายหรือเลนกีฬา                        

          ปวดเมื่อยลากลามเน้ือ         บาดเจ็บบาง        ไมมีปญหาใดๆ  

 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และประสบการณการเลือกใช 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน            

1.ใชบริการนวดสปา         

             เคย 2-3 ครั้ง/เดือน          เคย 6 ครั้ง/เดือน               ไมเคยใชบริการ  

2.ความคิดเห็นตอการมีนักวิทยาศาสตรสุขภาพ ตรวจสอบรางกายกอนเขารับบริการนวดสปา 

           ชอบมากที่สุด               คอนขางชอบ              ไมจําเปนตองมี  

3.ประเภทของการรับการนวดสปาที่มักจะใชบริการ            

         นวดทั้งตัว                    นวดในที่เจ็บปวด         นวดเฉพาะที่  

4.ความประทับใจตอการสถานนวดสปาที่ใชครั้งหลังสุด (ตอบไดมากกวา1คําตอบ) 

           การบริการภายในราน               ศิลปะในการนวด              ความสุภาพขอ

ใหบริการ  

         บรรยากาศภายในราน     นํ้ามันนวดสปา      ราคาเหมาะสม     สถานที่นวด         
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สวนที่ 3 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสปา 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน            

5.1บรรยากาศในราน 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก 

5.2 ศิลปะการนวด 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก   

5.3 คุณภาพการบริการ 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก 

5.4 ราคา 

   ไมแ่ตกตา่งกนั                  แตกตา่งกนัเลก็น้อย           แตกตา่งกนัมาก 

5.5 อุปกรณ 

  ไมแตกตางกัน                แตกตางกันเล็กนอย           แตกตางกันมาก 

5.6 นํ้ามันนวดที่ใช (กลิ่น , ชนิด) 

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 

5.6 สถานที่นวด 

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 

5.7 การตกแตงราน  

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 
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5.8 การสมนาคุณพิเศษ 

  ไมแตกตางกัน  แตกตางกันเล็กนอย  แตกตางกันมาก 

 

สวนที่ 4 ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการใชบริการนวดสปา  

(ตอบไดมากกวา1คําตอบ) 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวาง  ใหตรงกับความคิดเห็นของทาน            

6.1.  มีการนวดสปา เฉพาะสวนที่ปวดเมื่อยหรือไดรับบาดเจ็บ 

6.2.  เนนกลุมที่เปนนักกฬีา หรือ ผูที่ช่ืนชอบในกีฬา 

6.3 . มีการตรวจวิเคราะหบริเวณที่ลูกคาตองการใหนวดปาเปนพิเศษ  

6.4.  มีนํ้ามันนวดสปา สกัดจากธรรมชาติ  

6.5.  การจดัสถานที่ใหเปนสวนตัว          

6.6.  แสงสวางภายในรานที่สวางพอ  

6.7.  การจดัมุมเครื่องด่ืม ในระหวางรอ หรือ บริการเสร็จ  

6.8.  การจดัผูแนะนําเกี่ยวกับสวนของรางกายที่ควรนวดสปา   

6.9.  การใหของสมนาคุณเพ่ิมมากขึ้น  

6.10.  เพ่ิมชองทางการสื่อสารประชาสัมพันธทางออนไลน   

6.11.  บรรยากาศแบบไทย  

6.12.  พนักงานแตงกายที่สะดวกสบายตอการปฏิบัติงาน 

6.13. มีการจัดสถานที่บรกิารเปนแบบ home stay   

6.14. มีการกระจายสถานบริการไปที่ตางๆ เพ่ือสะดวก ในการไปใชบริการ   

6.15. ควรกําหนดอายุของพนักงานนวด   

6.16. มีหองนํ้าบริการ และ หองแตงตัวที่สะอาด  
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6.18. มีที่จอดรถสะดวก 

6.19. เปดบริการทุกวัน ไมยกเวนวันหยุดตามเทศกาลตางๆ          

6.20. พนักงานมีความสามารถในการนวดเปนอยางดี  

6.21. ความปลอดภัยเรื่องทรัพยสิน    

…..จบคําถาม….. 
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                                              มหาลัยกรุงเทพธนบุรี 

ระดับปริญญาโท                         บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต (วิสาหกจิขนาดกลาง และขนาดยอม) 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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