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บทคัดย่อ 
 

วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้ท าขึ้น เพื่อประกอบการตัดสินใจและเตรียมความพร้อมใน
การเริ่มต้นท าธุรกิจ โดยประเภทของธุรกิจคือ ธุรกิจบริการ ซึ่งให้บริการสถานที่ออกก าลังกาย(Yoga) 
และ พักผ่อนครบวงจร 

ผู้จัดท าได้ศึกษาพฤติกรรม ความต้องการลูกค้า วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่เก่ียวข้อง โอกาส
ทางธุรกิจ วางแผนจัดการเชิงกลยุทธ์ เพ่ือน าข้อมูลต่างๆมาใช้ในการสร้างโมเดลธุรกิจ ก าหนดทิศทาง
ของกิจการ วางแผนจัดท ากลยุทธ์ด้านต่างๆได้อย่างเหมาะสม ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ในการจัดท า
แผนได้จากการส ารวจความคิดเห็นจากผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่เกี่ยวข้อง โดยเลือกใช้ กลยุทธ์การมุ่งเน้นที่
ลูกค้ากลุ่มเล็กตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) และ กลยุทธ์มุ่งเน้นความเป็นผู้น าด้าน
ความแตกต่าง (Differentiation) 

จากการประมาณการทางการเงิน พบว่าโครงการนี้ให้ผลตอบแทนการลงทุนที่น่าสนใจ โดย
ให้อัตราผลตอบแทนภายในสูงถึง 39% และสามารถคืนทุนได้ภายใน 3 ปี แต่ที่เป็นเป้าหมายส าคัญ
เหนือสิ่งอื่นใด คือการฟ้ืนฟูทั้งสภาพร่างกายและจิตใจ การพัฒนาคุณภาพชีวิตของคนในสังคมให้มี
สุขภาพแข็งแรงและมีความสุขมากยิ่งขึ้นไป 
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ABSTRACT 
 

The propose of this business plan is to help making decision and prepare to 
start service business, which is one stop service gym center for yoga and other 
activities. 

We have studied customer's behavior and understand of what they want. 
Also, we have analyzed other possible factors and put together all the data and able 
to build suitable business model, which can determine the business direction 
resulting the right business plan. There are some types of information we received 
from surveys, which we use differentiated strategy and focus on niche market. 

By looking closely into the financial business model, this project could have 
39% internal rate of return and able to break even within 3 years. However, the 
more important than other things is to help people in our society improving physical 
and mental health. 
 
Keywords:  Fitness Center, Environmental Analysis 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ที่มำของธุรกิจ 

ในปัจจุบันประเทศไทยก ำลังย่ำงก้ำวเข้ำสู่สังคมของผู้สูงอำยุอย่ำงเต็มรูป จำกกำรคำดกำรณ์
ว่ำประเทศไทยจะเข้ำสู่สังคมผู้สูงอำยุอย่ำงสมบูรณ์ในปี 2564 นั้น ทำง ส ำนักงำนสถิติแห่งชำติ ได้
วิเครำะห์จำกฐำนข้อมูลจ ำนวนประชำกรของประเทศไทย ปี 2560 ที่ผ่ำนมำ ซึ่งพบว่ำมีจ ำนวน
ประชำกรทั้งสิ้น 67.6 ล้ำนคน เป็นชำย 33 ล้ำนคน หญิง 34.6 ล้ำนคน และมีประชำกรอำยุ 60 ปีขึ้น
ไปจ ำนวน 11.3 ล้ำนคน หรือ 16.7% ของจ ำนวนประชำกรทั้งหมด วัยท ำงำนอำยุ 15-59 ปี จ ำนวน 
44.60 ล้ำนคน วัยเด็กอำยุต่ ำกว่ำ 15 ปี จ ำนวน 11.60 ล้ำนคน โดยวัย ผู้สูงอำยุยังคงท ำงำนอยู่รำว 
3.9 ล้ำนคน เพื่อหำรำยได้เสริมและเลี้ยงครอบครัว เพรำะผู้สูงอำยุบำงคนไม่มีคนดูแล และในปี 2564 
ประเทศไทยจะมีจ ำนวนผู้สูงอำยุที่เกิน 60 ปี เพ่ิมข้ึนอีก ร้อยละ 20 (ส ำนักงำนสถิติแห่งชำติ, 2561) 
จึงสรุปได้ว่ำผู้ที่อยู่ในวัยท ำงำนมีกำรขยำยช่วงอำยุมำกข้ึนส่งผลให้อัตรำส่วนของผู้ท ำงำนกว้ำงขึ้นตำม
ไปด้วย 

ดังนั้นแนวโน้มของกำรตลำดที่วัยท ำงำนจะเริ่มดูแลตัวเองอย่ำงจริงจังจึงเป็นที่นิยมในปัจจุบัน 
บ้ำงก็คำดว่ำกลัวตอนแก่ไม่มีคนดูแลบ้ำงหำกตัวเองไม่แข็งแรง บ้ำงก็อยำกจะดูแลตัวเองให้รูปร่ำงดีอยู่
เสมอ บ้ำงก็กลัวค่ำรักษำพยำบำลที่แพงมำกจึงไม่อยำกป่วยเพรำะสุขภำพไม่ดี ด้วยเหตุนี้เองตลำดที่
เป็นสุขภำพ (Healthy Market) ในไทยในปัจจุบันจึงมีกำรเติบโตขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง ซึ่งทำงเรำได้เห็น
โอกำสที่จะท ำธุรกิจบริกำรที่เป็นสุขภำพแบบ Premium เต็มรูปแบบขึ้น อย่ำงครบครันในที่เดียวไม่ว่ำ
จะเป็นกำรออกก ำลังกำยในรูปแบบของ Yoga, Spa, Salt Room, Sleep Pod, ออนเซ็น เป็นต้น  
เรียกได้ว่ำเป็นชุดใหญ่แบบบุฟเฟ่ต์สุขภำพกันเลยทีเดียว ซึ่งนับว่ำเป็นเรื่องที่ใหม่มำกในประเทศไทย 
และยังไม่มีคู่แข่งโดยตรงในธุรกิจลักษณะนี้ โดยทำงเจ้ำของธุรกิจมีควำมดูแลใส่ใจในเรื่องของสุขภำพ
ของตนเองเป็นพิเศษ และมีควำมชื่นชอบในด้ำนนี้จึงได้เล็งเห็นสิ่งที่ธุรกิจประเภทนี้ขำดอยู่ในตอนนี้ 
จึงเป็นจุดแข็งของเจ้ำของกิจกำรที่จะท ำในสิ่งที่ตนเองเข้ำใจมำกกว่ำคนอ่ืนและถ่ำยทอดออกมำใน
รูปแบบของกำรบริกำร ฟื้นฟูทั้งเรื่องของสุขภำพและจิตใจของผู้มำใช้บริกำรอย่ำงเข้ำใจ จึงเกิดธุรกิจ
กำรบริกำร โดยใช้ชื่อว่ำ Heal ซึ่งหมำยควำมถึงกำรเยียวยำและรักษำหรือฟ้ืนฟู โดยมี Concept ว่ำ 
Reactivate Body & Soul คือผู้ที่เข้ำมำใช้บริกำรที่ Heal จะได้รับกำรฟ้ืนฟูทั้งทำงด้ำนร่ำงกำยและ
จิตใจตรงตำมชื่อของธุรกิจ  
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1.2 แนะน ำประเภทของธุรกิจ 
Heal Reactivate Body & Soul คือ ธุรกิจบริกำร ซึ่งให้บริกำรสถำนที่ออกก ำลังกำย 

(Yoga) และ พักผ่อนครบวงจรเป็นสถำนที่ฝึกโยคะครบวงจรแบบ Hi-End กำรให้บริกำรที่มีควำมโดด
เด่นระดับ Super-Premium ที่ท ำให้ลูกค้ำรู้สึกคุ้มค่ำกับรำคำท่ีต้องจ่ำย  

โยคะ เป็นกำรออกก ำลังกำยอย่ำงหนึ่งที่เป็นกระแสมำแรงในระยะหลังนี้ เพรำะปลอดภัยเล่น
ได้ไม่จ ำกัดอำยุ เพียงแค่เลือกท่ำเล่นให้เหมำะสมกับร่ำงกำยและช่วงวัยของแต่ละคน ถ้ำทุกคนได้เข้ำ
มำทดลองฝึกโยคะอย่ำงจริงจังจะได้รู้ว่ำโยคะมีประโยชน์อีกหลำยด้ำนมำกกว่ำที่คิด และสำมำรถสร้ำง
รูปร่ำงที่ดีได้ไม่แพ้กำรออกก ำลังกำยแบบอ่ืน ซึ่งไม่ใช่แค่เพียงกำรเล่นโยคะเท่ำนั้นแต่ยังชูคอนเซ็ป 
Reactivate Body & Soul เพ่ือฟ้ืนฟูทั้งสภำพร่ำงกำยและจิตใจที่เหนื่อยล้ำของผู้มำใช้บริกำร 

กำรบริกำรที่เต็มรูปแบบ สะดวก สะอำด และใส่ใจในรำยละเอียด สุภำพและบริกำรเหนือ
ระดับ รวมถึงในเรื่องคุณภำพของอุปกรณ์ ใช้เครื่องมือและอุปกรณ์ที่มีคุณภำพสูงที่สุดในตลำด และ 
ทันสมัยที่สุด จำกแบรนด์ที่น่ำเชื่อถือ 
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ วัตถุประสงค์ และเป้ำหมำย 

วิสัยทัศน์ (Vision) 
Heal จะเป็นผู้ให้บริกำรด้ำนกำรฝึกโยคะเพ่ือฟ้ืนฟูสุขภำพร่ำงกำยและจิตใจที่มีควำมใส่ใจ

และบริกำรอย่ำงดีเยี่ยมที่สุดส ำหรับทุกคน 
พันธกิจ (Mission) 

 เป็นสถำนที่ให้บริกำรครบวงจรในเรื่องของกำรดูแลสุขภำพและกำรฟ้ืนฟู 
ร่ำงกำย โดยมุ่งเน้นกำรออกก ำลังกำยในรูปแบบโยคะ (Yoga)  ที่ให้บริกำรเหนือระดับและสำมำรถ
ปรับเปลี่ยนได้ตำมควำมพอใจของผู้มำรับบริกำร 

 มีนวัตกรรมใหม่ๆในด้ำนบริกำรโยคะเพ่ือสุขภำพที่ไม่เคยมีที่ไหนในไทย และ 
ก้ำวทันโลกอยู่เสมอ 

 ยึดมั่นในศีลธรรม และ วัฒนธรรมอันดีของประเทศไทย และรับผิดชอบต่อ 
สังคมอย่ำงจริงใจ 

 สร้ำงรำยได้ให้กับสังคม, ผลักดันให้เกิดกำรแข่งขันด้ำนธุรกิจในเชิงพัฒนำ, ท ำ 
ให้ตรำสินค้ำ Heal เป็นที่รู้จักในภำพลักษณ์ท่ีดี 

วัตถุประสงค์ 

 ระยะสั้นต้องกำรขยำยฐำนลูกค้ำ สร้ำงผลตอบแทนไม่น้อยกว่ำร้อยละ 25-30  
ของทุน และจะสำมำรถคืนทุนได้ภำยในระยะเวลำ 3 ปี 
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 ระยะยำวสร้ำงผลก ำไรอย่ำงยั่งยืนให้กับธุรกิจ โดยมีอัตรำเพิ่มข้ึนร้อยละ 20 ต่อ 
ปี รวมถึงภำพลักษณ์สินค้ำเป็นที่จดจ ำไปอย่ำงยั่งยืน 

เป้ำหมำย 

 ระยะสั้น ประชำสัมพันธ์และขยำยกลุ่มลูกค้ำในประเทศไทยให้ใส่ใจในด้ำน 
สุขภำพมำกข้ึน โดยเฉพำะผู้ที่ก ำลังศึกษำอยู่ในระดับอุดมศึกษำเป็นต้นไป เพรำะเป็นกลุ่มที่เริ่มให้
ควำมส ำคัญกับสุขภำพและควรมีบุคลิกภำพที่ดีพร้อมที่จะท ำงำนในอนำคต พร้อมทั้งขยำยประเภท
ของกิจกรรมบริกำรสุขภำพให้ลูกค้ำได้สัมผัสประสบกำรณ์และนวัตกรรมใหม่ๆที่ Heal ลูกค้ำจะได้
รู้จักนวัตกรรมใหม่ๆ ในทั่วโลกและรู้สึกว่ำตนเองทันสมัย ท ำให้เกิดคุณค่ำต่อแบรนด์และตัวลูกค้ำเอง 

 ระยะยำว ขยำยสำขำของกิจกำรไปตำมหัวเมืองใหญ่ๆในประเทศไทย ต่อยอด 
ธุรกิจในรูปแบบอื่นในเชิงสุขภำพต่อไปอย่ำงไม่สิ้นสุด เช่น อำหำรเพื่อสุขภำพตำมกรุ๊ปเลือด สปำ
บ ำบัดตำมธำตุเจ้ำเรือน 
 
1.4 ที่ตั้งของสถำนประกอบกำร 

ร้ำนของเรำอยู่ที่โครงกำร The Master Udomsuk ซอยสุขุมวิท 103 แขวง บำงนำเหนือ 
เขตบำงนำ กทม. 10260 
 
ภำพที่ 1.1 :  ที่ตั้งของสถำนประกอบกำร 
 

 
 
สำเหตุที่เลือกที่นี่เพรำะควำมสะดวกในกำรเดินทำง โดยอยู่ห่ำงจำก BTS อุดมสุข เพียง 1.7 

กิโลเมตร และห่ำงจำกถนนศรีนครินทร์เพียง 1.7 กิโลเมตรเช่นเดียวกัน อีกทั้งโครงกำรมีพ้ืนที่จอดรถ
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ค่อนข้ำงมำกเพ่ืออ ำนวยควำมสะดวกแก่ลูกค้ำ และมีกลุ่มเป้ำหมำยที่อยู่ในวัยท ำงำนและมีรำยได้ท่ีจะ
ใช้บริกำร โดยสังเกตได้จำก บริเวณใกล้เคียงมีคอนโดมิเนียมที่มีรำคำสูงซึ่งน่ำจะเป็นที่อยู่อำศัยของ
กลุ่มเป้ำหมำยที่วำงไว้ได้เป็นจ ำนวนมำก 
 
ภำพที่ 1.2 :  ภำพสถำนที่ประกอบกำร 
 

 
 
1.5 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

1.5.1 เพื่อศึกษำพฤติกรรม และควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
 1.5.2 เพื่อวิเครำะห์สภำพแวดล้อมท่ีเกี่ยวข้อง ควำมสำมำรถในกำรแข่งขันและโอกำสทำง
ธุรกิจ 
 1.5.3 เพื่อวำงแผนกำรจัดกำรเชิงกลยุทธ์ กำรประเมินและควบคุม 
 1.5.4 เพ่ือจัดท ำแผนงำนด้ำนต่ำงๆและน ำไปสู่กำรปฏิบัติจริง 
 1.5.5 เพื่อประกอบกำรตัดสินใจและเตรียมควำมพร้อมในกำรเริ่มต้นท ำธุรกิจจริง 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
เนื้อหาของบทนี้จะประกอบด้วยประเด็นที่เก่ียวข้องกับการน าข้อมูลมาใช้เพ่ือท าการ

วิเคราะห์แผนโครงงาน ประกอบไปด้วย ประเภทของข้อมูลที่น าไปใช้ วิธีการเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช้
ในการเก็บข้อมูล ผู้ที่ให้ข้อมูลและจ านวนผู้ที่ให้ข้อมูล 
 
2.1 ประเภทของข้อมูลที่น าไปใช้  

การจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ได้มีการน าข้อมูลประเภทต่างๆ มาใช้ในการวางแผน โดย
แบ่งเป็นประเภทดังนี้ 

2.1.1 ข้อมูลที่จัดท าข้ึนเอง  
เป็นข้อมูลที่เก็บจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จ านวน 20 คน เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์

ความคิดและทัศนคติเกี่ยวข้องกับผลิตภัณท์ของธุรกิจที่จะน าไปใช่ในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลคือแบบสัมภาษณ์ซึ่งมีค าถามรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับคุณสมบัติส่วนบุคคลอันได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ 

 จุดประสงค์ในการเล่นโยคะ 

 ความถี่ในการเล่นโยคะ 

 เวลาไหนบ้างที่มาใช้บริการ 

 รูปแบบคลาสโยคะที่ชื่นชอบ 

 ความช านาญและเทคนิคของครูผู้สอนมีความส าคัญมากแค่ไหน  

 คุณภาพของอุปกรณ์ท่ีใช้ในคลาสมีความส าคัญมากเพียงใดต่อการตัดสินใจสมัคร 
สมาชิก 

 บรรยากาศ, การตกแต่งสถานที่มีความส าคัญมากเพียงใด  

 บริการอ่ืนๆที่สนใจเพิ่มเติม (ออนเซ็น สปา เล้าจ์ Salt room Sleep pod) 

 ความสะดวกสบายในการเดินทาง, ที่จอดรถมีความส าคัญมากเพียงใด 

 ค่าใช้จ่ายที่ลูกค้าคิดว่าเหมาะสมและยินดีจ่ายเพ่ือเป็นสมาชิก 

 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม (อยากให้มีบริการอะไรเพิ่มเติม) 
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2.1.2 ข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย และสถิติต่างๆ จากภายนอก ได้แก่ (1) ข้อมูลด้าน
การตลาด  (2) ข้อมูลด้านการจัดซื้อ  (3) ข้อมูลด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล  (4) ข้อมูลด้าน
การเงิน 

 
ตารางที ่2.1 :  อ้างอิงแหล่งข้อมูล 
 

ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ แหล่งที่มา 
1. ข้อมูลด้านการตลาด  

1.1 ข้อมูลแนวคิดทางด้านกลยุทธ์ 
การตลาด เกี่ยวกับ Yoga at the 
Museum 

 
 
 

1.2 ทฤษฎี 4P 
1.3 Canvas Model  
1.4 Pareto Principle 

 
 

1.5 กลยุทธ์ Differentiation  
กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 
 
 
     
      1.6 Niche market 

อ้างอิงข้อมูลจาก blog : www.yogajournal.com 
ปีค.ศ. 2011 
https://www.yogajournal.com/blog/yoga-at-the-
museum?fbclid=IwAR0tuV9DhK2_K2et 
SwUevxGn3n42tkIwBdzlv7H292EVAtnBND-
HDlMY3Yw 
 
อ้างอิงข้อมูลจาก https://www.branddoodee.com/ 
แนวคิดของ Alexander Osterwalder ปี ค.ศ.2000 
แนวคิดของ วิลเฟรโด้ พาเลโต้ ปีค.ศ. 1896 
อ้างอิงข้อมูลจาก https://8columns.com/page/id/กฎ
ของ-pareto 
แนวคิดของ Porter Generic Strategies ปี ค.ศ. 1980 
ของ Micheal E.Porter จาก Harvard Business school 
อ้างอิงข้อมูลจาก https://greedisgoods.com/กลยุทธ์-
differentiation/ 
อ้างอิงข้อมูลจาก Chandler, Daniel; Munday, Rod 
(2011). A Dictionary of Media and Communication  

2. ข้อมูลด้านการจัดซื้อ 
การจัดซื้อจัดหาแบบ Lean 
Purchasing 

อ้างอิงข้อมูลจาก http://www.nsru.ac.th ปีค.ศ. 2014 

(ตารางมีต่อ) 

http://www.yogajournal.com/
https://www.branddoodee.com/
https://8columns.com/page/id/กฎของ-pareto
https://8columns.com/page/id/กฎของ-pareto
https://greedisgoods.com/กลยุทธ์-differentiation/
https://greedisgoods.com/กลยุทธ์-differentiation/
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) :  อ้างอิงแหล่งข้อมูล 
 

ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ แหล่งที่มา 
3. ข้อมูลด้านการบริหารทรัพยากร 
บุคคล  

3.1 การประเมินผลงานด้วย KPI 
3.2 ทฤษฎีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ของ 

แมคคลีแลนด์ McClelland ปีค.ศ. 
1940 
      3.3 ประเมินพนักงาน 360 องศา 
ปี ค.ศ. 2008 
      3.4 คัดเลือกบุคลากร 7 ประการ 
ปี ค.ศ. 2012 

อ้างอิงข้อมูลจากปีค.ศ. 2010 
https://www.klipfolio.com/resources/articles/what-
is-a-key-performance-indicator 
อ้างอิงข้อมูลจาก 
http://motivation-
srisupan.blogspot.com/2012/07/theories-of-
motivation.html 
 
อ้างอิงข้อมูลจาก 
https://service.surveycan.com/demosurvey 
/employee/360feedback.html 
อ้างอิงข้อมูลจาก INCquity (อิงค์ควิตี้) 
http://incquity.com/articles/office-
operation/choosing-best-officer 

4. ข้อมูลด้านการเงิน 
การวิเคราะห์หาค่า Internal Rate of 
Return – IRR จากการลงทุน 

อ้างอิงข้อมูลจาก 
https://www.investopedia.com/terms/i/irr.asp 
ปีค.ศ. 2019 

 

2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 
 ผู้จัดท าแผนได้มีการจัดสถานที่สัมภาษณ์และได้มีการแจ้งวัตถุประสงค์ของการสัมภาษณ์ครั้ง
นี้แล้วจึงด าเนินการสัมภาษณ์โดยที่ผู้ถูกสัมภาษณ์ทุกคนให้ความร่วมมือในการตอบค าถามเป็นอย่างดี 
 
2.3 ผู้ที่ให้ข้อมูล 

การสัมภาษณ์ได้ด าเนินการกับผู้ที่มีคุณสมบัติเหมาะสมที่จะเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจ านวน 
20 คนมีคุณสมบัติดังกล่าวได้แก่ 

 เป็นผู้ที่ชื่นชอบและเล่นโยคะเป็นประจ า 

http://motivation-srisupan.blogspot.com/2012/07/theories-of-motivation.html
http://motivation-srisupan.blogspot.com/2012/07/theories-of-motivation.html
http://motivation-srisupan.blogspot.com/2012/07/theories-of-motivation.html
http://incquity.com/articles/office-operation/choosing-best-officer
http://incquity.com/articles/office-operation/choosing-best-officer
https://www.investopedia.com/terms/i/irr.asp
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 อายุระหว่าง 20-65 ปี 

 พักอาศัยหรือสะดวกในการเดินทางย่านอุดมสุข บางนา หรือทางสุขุมวิทฝั่ง 
ตะวันออก 

 รายได้ต่อเดือนมากกว่า 100,000 บาท 

 ลูกค้าท่ีมาใช้บริการฝึกโยคะทุกวันจนเรียกได้ว่าโยคะเป็นส่วนหนึ่งของ 
ชีวิตประจ าวัน และ  

 ผู้ที่ให้ความส าคัญต่อสุขภาพที่ดูแลรูปร่างด้วยการฝึกโยคะ รวมทั้งการออกก าลังกาย 
อย่างสม่ าเสมอ 

ในการเลือกผู้ที่จะให้ข้อมูลนั้น ผู้ด าเนินการจะมีการสัมภาษณ์ถึงคุณสมบัติดังกล่าวข้างต้น
หากพบว่ามีคุณสมบัติครบถ้วนก็จะท าการสัมภาษณ์ต่อไป โดยผลการศึกษาได้แสดงไว้ในตาราง
ต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 2.2 :  ผลการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 

ข้อ หัวข้อ รูปแบบ จ านวน (คน) 

1 เพศ 
ชาย 2 

หญิง 18 

2 อายุ 

20-30 ปี 3 

30-40 ปี 6 
40-50 ปี 6 

มากกว่า 50 ปี 5 

แม่บ้าน 5 
พนักงานบริษัทเอกชน 3 

ธุรกิจส่วนตัว 6 

ดารา-นักร้อง คนในวงการบันเทิง 2 
เกษียณ 4 

                                                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) :  ผลการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
 

ข้อ หัวข้อ รูปแบบ จ านวน (คน) 

4 รายได้ 

ไม่เกิน 1,200,000 บาท/ปี 0 
1,200,001-1,800,000 บาท/ปี 8 

1,800,001-2,400,000 บาท/ปี 8 

มากกว่า 2,400,000 บาท/ปี 4 

5 
จุดประสงค์ในการเล่นโยคะ 

(เลือกได้มากกว่า1ข้อ) 

เพ่ือสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรง 12 

เพ่ือพัฒนารูปร่าง สรีระ 18 

เพ่ือความผ่อนคลาย 10 
เพ่ือเข้าสังคม 5 

6 ความถี่ในการเล่นโยคะ 
4-15 ครั้ง/เดือน 15 

มากกว่า 15 ครั้ง/เดือน 5 

7 เวลาไหนบ้างที่มาใช้บริการ 

ช่วง (7.00-11.00 น.) 4 

ช่วง (11.00-17.00น.) 6 
ช่วง (17.00-20.00 น.) 8 

ช่วง (20.00-22.00 น.) 2 

8 รูปแบบคลาสโยคะที่ชื่นชอบ 

Yoga Fusion 5 
Hatha Yoga 4 

Gentle Yoga 3 
Vinyasa Yoga 3 

Yoga Therapy 3 

อ่ืนๆ 2 
                                                                                               (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) :  ผลการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
 

ข้อ หัวข้อ รูปแบบ จ านวน (คน) 

9 
ความช านาญและเทคนิคของ

ครผูู้สอนมีความส าคัญมากแค่ไหน 

5: มากท่ีสุด 12 
4: มาก 5 

3: ปานกลาง 3 

2: น้อย 0 
1: ไม่มีเลย 0 

10 
คุณภาพของอุปกรณ์ท่ีใช้ในคลาส
มีความส าคัญมากเพียงใดต่อการ

ตัดสินใจสมัครสมาชิก 

5: มากท่ีสุด 6 

4: มาก 10 
3: ปานกลาง 4 

2: น้อย 0 
1: ไม่มีเลย 0 

11 
บรรยากาศ, การตกแต่งของร้านมี

ความส าคัญมากเพียงใด 

5: มากท่ีสุด 12 

4: มาก 6 
3: ปานกลาง 2 

2: น้อย 0 

1: ไม่มีเลย 0 

12 
บริการอ่ืนๆที่สนใจเพิ่มเติม (ออน

เซ็น สปา เล้าจ์ Salt room 
Sleep pod) 

ร้านอาหาร clean food 4 

ร้านกาแฟ 6 
สปา 10 

Sleep pod 8 

Salt Therapy (Salt Room) 12 
ออนเซ็น 15 

13 

ความสะดวกสบายในการเดินทาง 
, ที่จอดรถมีความส าคัญมาก

เพียงใด 
 
 

5: มากท่ีสุด 12 

4: มาก 8 
3: ปานกลาง 0 

2: น้อย 0 

1: ไม่มีเลย 0 
 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) :  ผลการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 

ข้อ หัวข้อ รูปแบบ จ านวน (คน) 

14 ค่าใช้จ่ายที่ลูกค้าคิดว่าเหมาะสม 

50,000-80,000 บาท/ปี 3 
80,001-120,000 บาท/ปี 10 

120,001-150,000 บาท/ปี 5 

150,001-300,000 บาท/ปี 2 

15 
ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม (อยากให้มี

บริการอะไรเพ่ิมเติม) 

1. นอกจากสมาชิกรายเดือนและ
รายปี อยากให้มีการเป็น

สมาชิกราย3เดือน หรือ6เดือน 
กลัวสมัครไปแล้วไม่ชอบ 

2. น่าจะมีสตรีมและซาวน่าด้วย 
3. มีสระว่ายน้ าด้วยจะดีมากค่ะ  

 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
ในส่วนนี้จะเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ(SWOT) ซึ่งจะ

แสดงให้เห็นถึงโอกาส-อุปสรรค จุดแข็ง-จุดอ่อน ในการท าธุรกิจเพ่ือที่จะน าไปใช้เป็นแนวทางในการ
ปรับเปลี่ยนและพัฒนาธุรกิจต่อไป 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

3.1.1 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
ปัจจุบันสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจในประเทศไทยมีการชะลอตัวลง แต่ก็ยังถือว่าเติบโตได้ดี 

การบริโภคในภาคเอกชนของไทยขยายตัวสูงขึ้น และเรื่องของอัตตราเงินเฟ้อยังอยู่ในระดับที่ต่ า โดย
สรุปภาพรวมของไทยคาดว่าเศรษฐกิจยังเติบโตประมาณ ร้อยละ 4 ซึ่งเป็นระดับที่ใกล้เคียงกับ
ศักยภาพของประเทศไทย (แหล่งข่าวธนาคารแห่งประเทศไทย, นายสิรวิชญ์ วรมงคล) จึงว่าเป็น
ช่วงเวลาที่สามารถตัดสินใจลงทุนได้เนื่องจากประเทศยังอยู่ในช่วงที่เติบโตขึ้น จึงเป็นโอกาสของ Heal 
ที่จะลงทุนได้ในช่วงนี้ เพราะเศรษฐกิจของประเทศยังมีความม่ันคงอยู่ต่อเนื่อง 

3.1.2 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง 
ยังอยู่ในเกณฑ์ที่ยังไปต่อได้ แต่การเลือกตั้งและการลงทุนในภาครัฐเป็นสิ่งที่ต้องจับตามอง

อย่างใกล้ชิด ความไม่แน่นอนทางการเมืองในการจัดตั้งรัฐบาลในปัจจุบันยังมีสูง ซึ่งมีผลกระทบต่อการ
ลงทุนจากต่างชาติอย่างมาก ซึ่งท าให้นักท่องเที่ยวจากต่างชาติน้อยลง การเมืองในช่วงเวลานี้จึงเป็น
อุปสรรคอย่างนึงของ Heal เพราะลูกค้าจากต่างชาติที่มาท่องเที่ยวก็เป็น 1 ในลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
ของ Heal เช่นกัน 

3.1.3 สภาพแวดล้อมทางด้านกฏหมายและข้อระเบียบ 
ทางด้านนี้ถือได้ว่าเป็นโอกาสทางธุรกิจที่ดี เนื่องจากภาครัฐค่อนข้างผลักดันเรื่องธุรกิจงาน

บริการเพราะจะส่งผลถึงการท่องเที่ยวในประเทศไทยด้วย ท าให้ได้รับความสนใจจากต่างชาติมากข้ึน 
มีเงินหมุนเวียนในประเทศเยอะขึ้น และภาครัฐค่อนข้างจะให้ความส าคัญกับสุขภาพของประชาชน
ดังนั้นจึงเป็นโอกาสที่ดีมากกว่าธุรกิจประเภทอื่น  

3.1.4 สภาพแวดล้อมทางด้านการแข่งขันจากคู่แข่ง 
ปัจจุบันยังไม่มีคู่แข่งท่ีท าตลาด Yoga แบบ Hi-end และครบวงจรจริงๆในประเทศไทย จึง

ถือว่าคู่แข่งรายอ่ืนเป็นแค่คู่แข่งทางอ้อมเท่านั้น ทาง Heal ได้มองเห็นโอกาสทางธุรกิจนี้ จึงท าให้เรามี
โอกาสที่จะก้าวเข้ามาเป็นอันดับ 1 ในเรื่องของธุรกิจ Yoga แบบครบวงจรในประเทศไทยได้ไม่ยาก 
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3.1.5 สภาพแวดล้อมทางด้านสังคม (เรื่องสุขภาพ) 
ในสังคมไทยในปัจจุบันได้มีความสนใจเรื่องการรักษาสุขภาพมากข้ึน ธุรกิจที่เกี่ยวกับสุขภาพ, 

ความงาม, หรือเทรนด์การออกก าลังกายในปัจจุบันได้รับความสนใจขึ้นเรื่อยๆ จึงเป็นโอกาสทางธุรกิจ
สุขภาพที่จะลงทุนในช่วงนี้ 
 
ตารางที่ 3.1 :  สรุปโอกาส / อุปสรรค จากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส / อุปสรรค และแนวทางแก้ไข 

1. สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
 
 
 

2. สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง 
 
 
 
 
 

3. สภาพแวดล้อมทางด้านกฏหมาย 
 
 
 
4. สภาพแวดล้อมจากการแข่งขัน 
 
 
 
5. สภาพแวดล้อมทางด้านสังคม 

โอกาส 
      เป็นโอกาสในการลงทุนเนื่องจาก 
เศรษฐกิจก าลังอยู่ในช่วงขยายตัว และมีความมั่นคง 
อุปสรรค 
      เป็นอุปสรรคเนื่องจากการเมืองที่ 
ยังไม่มีความแน่นอนท าให้ผู้บริโภคยังไม่กล้าที่จะใช้
จ่ายเงิน และชาวต่างชาติยังขาดความมั่นใจในการที่จะ
มาเท่ียวหรือลงทุนในประเทศไทย  
โอกาส 
      เป็นโอกาสเนื่องจากภาครัฐผลักดัน 
เรื่องงานบริการและการท่องเที่ยวท าให้ต่างชาติให้
ความสนใจ 
โอกาส 
      เป็นโอกาสเนื่องจาก Heal มองเห็นการท าธุรกิจที่
ไม่เหมือนคู่แข่งรายอ่ืนๆและไม่เคยมีใครท ามาก่อน 
โอกาส 
      เป็นโอกาสเนื่องจากเป็นช่วงที่คนไทยให้
ความส าคัญกับสุขภาพมากขึ้น ธุรกิจเรื่องสุขภาพจึงน่า
ลงทุนในช่วงนี้ 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  
3.2.1 สินค้าและบริการ       
สินค้าและบริการของ Heal มีความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งอย่างชัดเจน ในหลายๆ

ด้านดังนี้ 
1. ในเรื่องของคุณภาพเมื่อเทียบกับราคาที่ลูกค้าต้องจ่าย เนื่องจากเราใช้อุปกรณ์ที่ 

เป็นเกรดที่ดีที่สุดในตลาด ไม่ว่าจะเป็น Mat (เสื่อโยคะ) ซึ่งมีความส าคัญมากส าหรับผู้ที่เล่นโยคะอย่าง
จรงิจัง เราจะใช้เสื่อเกรดอย่างดีไม่ลื่น ไม่เก็บกลิ่นเหงื่อ  

2. มี QC คอยตรวจเช็คคุณภาพ ลงน้ ายาฆ่าเชื้อ และเปลี่ยนใหม่ทุกๆ 2 เดือน   
เพราะเราให้ความส าคัญมากในเรื่องของความสะอาด  

3. Welcome Drink และ ผ้าเย็น น้ าแร่คนละขวดก่อนเริ่มคลาส  
4. ผ้าเช็ดหน้าและผ้าเช็ดตัวสีขาวนุ่มสะอาดผ่านการฆ่าเชื้อเป็นอย่างดี  
5. บริการเครื่องดื่ม Healthy เพ่ือดูแลสุขภาพหลังจบคลาส น้ าผลไม้รวมถึงอาหาร 

เบาๆ เช่น สลัดผัก ผลไม้ เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึก Relax หลังเล่น 
6. อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องน้ าเกรดพรีเมี่ยม สบู่ แชมพู ครีมนวด เจลล้างมือ  

กระจก ไดร์เป่าผม ครีมบ ารุง ส าลี คัตตอนบัท ครบครัน  
7. ห้องสปา, เล้าจน์ส าหรับลกูค้านั่งพักผ่อนก่อนก่อนเข้าคลาส และ นั่งพักคุยกัน 

ระหว่างสมาชิกให้หายเหนื่อยหลังจบคลาส  
8. ห้องออนเซ็นส าหรับผ่อนคลายความเมื่อยล้า  
9. ห้องปรับสรีระท่ีทันสมัย (Sleep Pod) ที่จะมีการปรับแสง สี เสียง ส าหรับการ 

นอนหลับสนิทอย่างแท้จริง เพ่ือการพักผ่อนอย่างเต็มที่และมีคุณภาพของผู้มาใช้บริการ  
10. ตัวบุคลากร ครูสอน Yoga ทั้งหมดท่ีได้รับ Certificate เป็นมาสเตอร์ระดับท็อป 

จากอินเดียซึ่งเป็นประเทศต้นก าเนิดของ Yoga สไตล์การฝึกโยคะที่ไม่เหมือนที่อ่ืน แปลกใหม่และ
น่าสนใจ สร้าง Energy ไม่ซ้ าซากจ าเจ, พนักงานสปาที่ได้รับการฝึกอบรมอย่างดี 

11. มีคลาสสอนโยคะพิเศษเพ่ือการรักษาโรคด้วยโยคะส าหรับผู้ที่มีปัญหาสุขภาพ  
เช่น ความดันโลหิตสูง เลือดไปเลี้ยงสมองไม่พอ มีอาการภูมิแพ้ หายใจไม่สะดวก กระเพาะอาหาร
ท างานไม่ปกติ หรือกรดไหลย้อนเป็นต้น 

12. เพ่ิมคอร์สการเสริมบุคลิกภาพเพ่ือให้เหมาะสมกับร่างกายที่สมส่วนภายหลังจาก 
การเล่นโยคะ 

3.2.2 ความเป็นที่รู้จักของสินค้าและบริการ (Branding)    
  Heal จะสร้าง Branding ให้เป็นที่รู้จักโดยจะสื่อสารกับทางลูกค้าว่า Heal ไม่ใช่
สถานที่ส าหรับเล่น Yoga เท่านั้น แต่จะเป็นที่ส าหรับการฟ้ืนฟูไม่ว่าจะเป็นสภาพร่างกาย หรือ จิตใจ 
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ตามคอนเซป Reactivate Body & Soul และจะท าให้ลูกค้าจดจ าว่า Brand ของ Heal เป็น Brand 
ที่มีคุณภาพที่สุดในตลาดด้วย แต่ในช่วงแรกที่ธุรกิจเปิดใหม่ยังไม่สามารถท าตราสินค้าเป็นที่รู้จักได้ก็
จะเป็นจุดอ่อน เนื่องจากคนอาจไม่ให้ความสนใจกับธุรกิจใหม่ได้ 

3.2.3 ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจ 
ในด้านของเจ้าของธุรกิจเป็นผู้ที่มีความชื่นชอบและหลงใหลในการออกก าลังกายด้วยโยคะ 

และ มีประสบการณ์ในการฝึกโยคะมากว่า 5 ปี และเคยได้รับการอบรมโยคะมาจากสถาบัน Kriyoga  
อีกท้ังยังมีความใส่ใจเรื่องของการดูแลตัวเองทั้งรูปร่างและสุขภาพมาเป็นเวลานาน รวมถึงศึกษาหา
ความรู้ใหม่ๆเพ่ิมเติมอยู่เสมอ จึงเป็น Expert ในด้านนี้ ท าให้ทราบว่าสิ่งที่ลูกค้าต้องการที่สุดคืออะไร 

3.2.4 ท าเลที่ตั้งของธุรกิจ 
อยู่ในย่านที่ไม่ไกลจากตัวเมืองมากนัก แต่ไม่อยู่ในเมืองเนื่องจากต้องการใช้สถานที่ที่ไม่

วุ่นวาย เงียบสงบ แค่ได้เห็นจากภายนอกก็เหมือนได้รับการเยียวยา-ฟ้ืนฟูแล้ว ซึ่งจะตอบโจทย์กับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายที่มีรถ และจะค่อนข้างเบื่อกับชีวิตที่เร่งรีบ รถติด และวุ่นวายในตัวเมือง รวมถึงมีท่ี
จอดรถจ านวนมากไว้ให้บริการแก่ลูกค้า ส่วนการตกแต่งร้านและอุปกรณ์ที่ใช้จะเน้นคุณภาพ และ
ทันสมัยที่สุด 

3.2.5 แหล่งเงินทุนและความพร้อมในการลงทุน 
ทาง Heal ได้เขียนแผนธุรกิจและได้กู้เงินจากสถาบันการเงินโดยมีดอกเบี้ยอยู่ที่ 13 % ต่อปี

ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ท่ีค่อนข้างสูงซึ่งทางสถาบันการเงินได้อนุมัติแล้วทาง Heal จึงมีความพร้อมในการ
ลงทุน แต่หากในโอกาสถัดไปทาง Heal สามารถหาแหล่งเงินกู้ที่ดอกเบี้ยต่ ากว่าปัจจุบันได้ ก็อาจจะ
จ าเป็นที่จะต้องเปลี่ยนแหล่งเงินกู้เพ่ือลดภาระดอกเบี้ยดังกล่าวลง 

3.2.6 ศักยภาพของบุคลากร 
บุคลากรที่เป็นครูสอนโยคะของ Heal เป็นชาวอินเดียที่ได้รับการฝึกฝนและมีประสบการณ์

ในเรื่องของโยคะมาเป็นอย่างดี รวมถึงพนักงานและฝ่ายบริหารที่มีใจรักการบริการที่บริษัทคัดเลือกมา
อย่างดีเยี่ยม ทาง Heal จึงมคีวามพร้อมเป็นอย่างยิ่งในทุกๆด้าน    
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ตารางที่ 3.2 :  สรุปจุดแข็ง - จุดอ่อน จากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง / จุดอ่อน 

1. สินค้าและบริการ 
 
 
 
 

 
2. ความเป็นที่รู้จักของสินค้า 

 
 

3. ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจ 
 
 

 
 
 
4. ท าเลที่ตั้งของธุรกิจ 

 
5. แหล่งเงินทุนและความพร้อมใน
การลงทุน 

 
 
 
 
 
 

6. ศักยภาพของบุคลากร 

จุดแข็ง 
บริการของ Heal มีความโดดเด่นระดับ Super –  

Premium 
จุดอ่อน 
ราคาที่สูงอาจจะท าให้ลูกค้าตัดสินใจยาก แต่ก็มี 

ลูกค้าบางกลุ่มเชื่อว่าของแพงคือของคุณภาพ 
จุดอ่อน 
ในช่วงแรกของธุรกิจเปิดใหม่ ลูกค้ายังไม่คุ้นเคยกับ 

ตราสินค้าและบริการ 
จุดแข็ง 
เจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ในการออกก าลังกายด้วย 

โยคะมานาน และ เข้าใจตัวลูกค้าเป็นอย่างดี 
จุดอ่อน 
เจ้าของยังไม่เคยมีประสบการณ์ในการท าธุรกิจ 

ประเภทนี้มาก่อน 
จุดแข็ง 
สถานทีต่ั้ง ท าเลเดินทางสะดวก สวยงาม 
จุดแข็ง 
Heal มีความพร้อมในการลงทุนอย่างมากและมี 

สภาพคล่องที่ดี 
จุดอ่อน 
Heal มีดอกเบี้ยเงินกู้จากสภาบันการเงินในอัตตราที่ 

ค่อนข้างสูงจึงเป็นความเสี่ยงที่ทางบริษัทอาจจะขาดทุนได้ 
เป็นไปได้ควรหาแหล่งเงินทุนใหม่เพ่ือลดดอกเบี้ยให้ต่ าลง 

จุดแข็ง 
     ครูสอนโยคะของ Heal เป็นชาวอินเดียที่ได้รับการฝึกฝน
และมีประสบการณ์ 

 



บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 เนื้อหาในบทนี้จะประกอบด้วยส่วนของ โมเดลของธุรกิจด้วย Business Model Canvas คือ 
โมเดลส าหรับวิเคราะห์ถึงองค์ประกอบในธุรกิจ (Osterwalder, 2000) ซึ่ง Business Model 
Canvas จะกล่าวถึงการแบ่งองค์ประกอบของธุรกิจเป็น 9 ส่วน แล้วน าแต่ละส่วนมาประกอบกัน โดย
การวิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจ ได้แก่ ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่งขัน พันธมิตรเครือข่ายทาง
ธุรกิจ วิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ และผู้จัดหาวัตถุดิบ สินค้า Heal จะแจกแจงองค์ประกอบ
ของธุรกิจด้วย Business Model CANVAS ออกมาดังนี้ 
 
4.1 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 

ได้แก่กลุ่มบุคคลที่มีคุณลักษณะดังต่อไปนี้ 
- เป็นผู้ที่ชื่นชอบและเล่นโยคะเป็นประจ า 
- อายุระหว่าง 20-65 ปี 
- รายได้ต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท 
- ผู้ที่ใช้บริการฝึกโยคะทุกวันจนเรียกได้ว่าโยคะเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตประจ าวัน  
- ผู้รักสุขภาพท่ีดูแลรูปร่างด้วยการฝึกโยคะและออกก าลังกายสม่ าเสมอ 
- ผู้ที่เริ่มเข้าใจและหันมาดูแลสุขภาพของตนเอง เพ่ือความมั่นใจในบุคลิกภาพ 

 
4.2 คุณค่าของบริการที่น าเสนอ (Value Propositions) 
 คุณค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับเมื่อมาใช้บริการที่ Heal นั้นจะมีหลายด้านเช่น 

- ลูกค้าได้มีสุขภาพที่ดีต่อการด ารงชีวิตและการท างานส าหรับยุคสมัยปัจจุบัน 
-    ลูกค้าได้ความมั่นใจที่มีบุคลิกภาพท่ีดี เมื่อได้เข้าสังคมกับคนทั่วไป 
-    ลูกค้าได้ประหยัดงบประมาณหรือค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับสุขภาพหรือค่ารักษาพยาบาล 

ลงเนื่องจากมีร่างกายท่ีแข็งแรง ไม่เจ็บป่วย 
 
4.3 ช่องทางเข้าถึงลูกค้า (Channels) 

ช่องทางหลักที่ใช้ในการเข้าถึงลูกค้าคือการโฆษณาทาง Social Media โดยอาศัยผู้มีชื่อเสียง
ในทางสังคมเป็นตัวดึงดูดลูกค้า โดยจะเป็นบุคคลในระดับ Luxury ด้วยเช่นกัน ส่วนเนื้อหาในการ
สื่อสารจะเป็นการประกาศให้ลูกค้ารู้ว่า Heal จะมาเป็นผู้ให้บริการ Yoga อันดับ 1 ของประเทศไทย 
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ซึ่งจะท าให้ลูกค้าที่มาใช้บริการ Heal เกิดความภาคภูมิใจ และจะบอกต่อผ่าน Social Media กัน
ต่อไปเรื่อยๆ 

ท าโปรโมชั่นกับบัตรเครดิตรายใหญ่ในประเทศไทยส าหรับกลุ่มลูกท่ัวไป เพื่อเป็น Member 
และผ่อนช าระค่า member กับธนาคารได้จะท าให้แบ่งเบาค่าใช้จ่ายของลูกค้ากลุ่มนี้ได้ 

นอกจากนั้นยังมีการ invite จากทาง Heal เอง โดยจะด าเนินการร่วมกับพันธมิตรทางธุรกิจ
ของ Heal ส่งค าเชิญหาลูกค้าที่ได้รับการคัดเลือกโดย Heal เองอีกด้วย 
 
4.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 

การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นสิ่งที่มีความส าคัญมาก เพราะเป็น1ในช่องทางส าคัญที่ใน
การหาลูกค้ารายใหม่ต่อไปเรื่อย ซึ่งส าหรับเราที่เป็นผู้ให้บริการระดับ Hi-end ความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้าเป็นสิ่งที่ท าควบคู่กันไปในระหว่างที่ให้บริการลูกค้า โดยจะมีกิจกรรม work shop ต่างๆ
เกี่ยวกับโยคะให้ลูกค้าเข้าร่วม เช่น การโพสท่าประกวดลง Facebook หรือ จัดการแข่งขันโดยแบ่ง
ตามรุ่นต่างๆ เช่น Beginner, Amateur, Master ซึ่งจะท าให้ลูกค้าประทับใจ และบอกต่อกันต่อไป
เรื่อยๆ 
 
4.5 รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams) 

รายได้หลักของ Heal มาจากการสมัครเป็นสมาชิกของลูกค้า ทั้งในรูปแบบของรายเดือน 
และรายปี โดยจะสร้างขึ้นจากการเน้นกิจกรรมทางการตลาด ที่เน้นให้การจูงใจลูกค้าให้มาใช้บริการ
อย่างต่อเนื่อง 
 
4.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

- ในส่วนของบุคลากร ได้แก่ ครูสอน Yoga ทั้งหมดที่ได้รับ Certificate เป็นมาสเตอร์ 
ระดับท็อปจากอินเดียซึ่งเป็นประเทศต้นก าเนิดของ Yoga, พนักงานสปาที่ได้รับการฝึกอบรมอย่างดี 

- ในส่วนของอุปกรณ์ ซึ่งเน้นทั้งในเรื่องเทคโนโลยี, ความทันสมัย และความ Premium  
เช่น Sleep Pod, Salt room  

- ในส่วนของงบประมาณท่ีต้องใช้ที่เน้นจากการเพ่ิมรายได้หลักค่าบริการและรายได้รอง 
ที่มาจากการจัดกิจกรรมเสริมเช่น การจัดท า Workshop, การสาธิตการเล่นโยคะนอกสถานที่, การจัด
แข่งหรือจัดประกวดการเล่นโยคะ 
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4.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
- การให้บริการด้าน Yoga ครบวงจร 
- การให้บริการในบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น สปา, ออนเซ็น, Salt room และ Sleep pod 
- การสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า เพื่อให้แบรนด์เข้าไปอยู่ในใจของลูกค้าจนเกิดการ 

บอกต่อ 
 
4.8 พันธมิตรหลัก (Key Partnerships) 

- โรงเรียนสอนโยคะชั้นแนวหน้าในประเทศอินเดีย ส าหรับครูและบุคลากรแลกเปลี่ยนจะ 
มาดูแล Class ที่ Heal หรือจัด Event ต่างๆส าหรับกิจกรรม Work Shop 

- ผู้ผลิตอุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องน้ าเกรดพรีเมี่ยม ซ่ึงได้แก่ สบู่ แชมพู ครีมนวด  
เจลล้างมือ ซึ่งจะท าให้ Heal เกิดภาพลักษณ์กับตราสินค้าว่าเป็นแบรนด์ที่ดี ใช้ของที่มีคุณภาพ และ
อาจจะร่วมกันท าสินค้าบางอย่างเพ่ือขายให้กับลูกค้าใน Brand ของ Heal เองในอนาคต 

- ดารา-นักร้อง คนในวงการบันเทิงซึ่งมีอิทธิพลในแง่ของการตลาด เพ่ือให้ Heal ได้รับการ 
โฆษณา และรู้จักในวงกว้าง หรือให้คนในวงการบันเทิงมา Review สถานที่ของ Heal ก็จะท าให้
บุคคลที่ชื่นชอบดารา-นักร้องดังกล่าวเกิดความน่าเชื่อ และสนใจอยากใช้บริการที่ Heal 

- Fitness รายใหญ่ในประเทศไทย เนื่องจาก Fitness ไม่ใช่คู่แข่งโดยตรงของเราเพ่ือ 
ส่งเสริมและแนะน าลูกค้าต่อกัน โดยการช่วยกันโปรโมทอาจจะใช้วิธีติดประกาศในสถานที่ของ
พันธมิตร เพื่อให้เป็นที่รู้จักมากข้ึนและเกิดความอยากมาลองใช้บริการที่ Heal หรืออาจจะท าการควบ
รวมเป็น Member พิเศษว่าถ้าท า Member ที่ Heal แล้วจะได้รับสิทธิ์ในการใช้บริการกับพันธมิตร
ในราคาพิเศษเป็นต้น 

- ธุรกิจอาหาร Healthy รายใหญ่เพื่อประชาสัมพันธ์ตรงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และสามารถ  
Supply สินค้าเข้ามาขายใน Heal ก่อให้เกิดรายได้เพ่ิมข้ึนอีกช่องทาง โดย Heal จะมี Mini Healthy 
Bar ซึ่งจะจัดจ าหน่ายและบริการเรื่องของอาหาร Healthy ซึ่งลูกค้าก็จะได้ทานอาหารที่รสชาติดีและ
มีประโยชน์เมื่อมาท่ี Heal 

- ธนาคารพาณิชย์ชั้นน า โดยร่วมกับบัตรเครดิตของธนาคารต่างๆ จัดกิจกรรมให้สมัครเป็น 
สมาชิกของ Heal โดยการผ่อนช าระโดยใช้บัตรเครดิตของธนาคารที่เป็นพันธมิตรในราคาพิเศษ ซึ่งจะ
ได้สร้างการรับรู้แบรนด์ ขยายฐานลูกค้า และสร้างรายได้เพ่ิมมากขึ้น 
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4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
- ค่าสาธารณูปโภคต่างๆ เช่น ค่าน้ า ค่าไฟ 
- ค่าแรงงาน เงินเดือนค่าจ้างของบุคลากร 
- ค่าเช่าสถานที่ 

ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ ทั้งท่ีเป็นอุปกรณ์สิ้นเปลือง เช่น อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องน้ า  
เสื่อโยคะ และอุปกรณ์ไม่สิ้นเปลืองอย่างเช่น Sleep Pod 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 ด้านการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

การจัดโครงสร้างองค์กรและแบ่งหน้าที่รับผิดชอบ ใช้การจัดโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่ 
(Functional Organization Structure) ซึ่งท าให้คนมีความสามารถท างานในแผนกนั้นๆ ได้ใช้ความ
เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน สร้างผลิตผลได้เต็มเม็ดเต็มหน่วย ทั้งยังฝึกบุคคลให้มีความเชี่ยวชาญกับหน้าที่
ของงานนั้นอย่างลึกซึ้ง 
 
ภาพที่ 5.1 :  แผนผังองค์กร 
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Accounting 

Sales Manager 
ดูแลเรื่องการขาย 
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เป็น info ให้ลูกค้า 
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คิดแผนการตลาด
ใหม่ๆ 
 

Master 
หัวหน้าครสูอน
โยคะ 
Teacher 
ครูสอนโยคะ 
Assistant 
ผู้ช่วยครูสอนโยคะ 

HR Manager 
ดูแลสวสัดิการพนักงาน 
Purchasing 
จัดซื้ออุปกรณ์ต่างๆที่ใช้
ในองค์กร 
Housekeeper 
แม่บ้าน 

Accountant 
ท าบัญชีดูแล
รายรับรายจ่าย
ต้นทุนรวมถึง
ภาษี 
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5.1.1 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
ทาง Heal ใช้เกณฑ์ในการรับบุคลากรด้วยหลัก 7 ประการ (INC quity, 2012) โดยแบ่ง

ออกเป็นหัวข้อต่างๆ 7 ข้อ คือ 1) ความรู้  2) ประสบการณ์  3) ผลการศึกษา  4) สถาบันการศึกษา  
5) ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ  6) ลักษณะบุคลิกภาพ  7) มีมนุษย์สัมพันธ์เป็นเลิศ โดยทาง 
Heal มีการปรับเปลี่ยนใช้หลัก 7 ประการให้เหมาะกับต าแหน่งหน้าที่ของพนักงานแต่ละต าแหน่งดังนี้ 

- ระดับบริหาร ในระดับมันสมองขององค์กรจ าเป็นต้องรับบุคลากรที่มี มีความ 
เป็นผู้น าสูง วุฒิการศึกษาตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไป สาขาการบริหาร หรือการจัดการ, การตลาด เหตุผล
เพราะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ Heal มีการศึกษาเฉลี่ยที่ค่อนข้างสูง ต้องสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี 
บุคลากรกลุ่มนี้จะมีความเข้าใจลูกค้ามากกว่าเนื่องจากอยู่ในสังคมหรือวุฒิการศึกษาที่ใกล้เคียงกัน มี
มนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ที่ส าคัญต้องมีใจรักบริการ และบุคลิกภาพดี  

- ฝ่ายขาย มีความรู้ความเข้าใจในการเล่น Yoga เล่นโยคะอยู่เสมอ ผิวพรรณและ 
รูปร่างดี วุฒิการศึกษาตั้งแต่ปริญญาตรีขึ้นไป เพศหญิง มีบุคลิกภาพท่ีดี มีความขยัน ชอบพบเจอผู้คน
อยู่เสมอ มีใจรักงานบริการ มนุษยสัมพันธ์ดี สื่อสารภาษาอังกฤษได้ และแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 

- ครูสอน มี Certificate จากประเทศอินเดีย ผ่านการประกวดหรือแข่งขัน Yoga มา 
หลายสนาม เช่น India got talent , มีประสบการณ์ในการฝึกสอนมาเป็นเวลานาน มองโลกในแง่ดี มี
รอยยิ้ม แต่ก็เข้มงวด รู้จักสร้างแรงจูงใจให้ผู้เรียนท าได้ดีมากข้ึนในทุกครั้ง มีการ adjust ท่าทางอย่าง
ถูกต้อง เพื่อความปลอดภัยในการเข้าคลาส มีความสุขในการสอน เอาใจใส่นักเรียนเป็นอย่างดี 

- พนักงานบริการ วุฒิการศึกษาระดับมัธยมขึ้นไป มีใจรักบริการ มองโลกในแง่ดี  
บุคลิกภาพดี โดยต าแหน่งพนักงานบริการจะเป็น Reception, แม่บ้าน, ผู้ช่วยครูฝึก, บรกิร, พนักงาน
นวดสปา 

5.1.2 เกณฑ์ในการประเมินผลงาน 
 Heal จะใช้การประเมินพนักงานแบบ 360 หรือ 360 Degree Feedback นี้เป็นการ
ประเมินโดยคนรอบด้าน ไม่ว่าจะเป็นผู้ใต้บังคับบัญชาหรือลูกน้อง เพ่ือนร่วมงาน และหัวหน้างาน 
เป็นการประเมินที่ให้ความส าคัญกับการประเมินทั้งจากล่างขึ้นบน (Upward Appraisal) และจากบน
ลงล่าง (Downward Appraisal) ซึ่งใช้เป็นที่แพร่หลาย และสามารถใช้วัดองค์ประกอบการปฏิบัติงาน
ที่เก่ียวกับผู้น าและมนุษยสัมพันธ์ได้ดีด้วย ซึ่งจะท าให้ได้ทัศนะท่ีหลากหลาย ประโยชน์ต่อการ
ปรับปรุงภาวะผู้น า สร้างการมีส่วนร่วมระหว่างพนักงาน สร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้ใต้บังคับบัญชา
และผู้บังคับบัญชา เกิดความร่วมแรงร่วมใจกัน ตั้งใจท าผลงานให้ลูกค้าประทับใจ โดยจะพิจารณา
ร่วมกับการใช้ KPI ในการวัดความสามารถของพนักงานในแต่ละเดือน แต่ละแผนกก็จะมี KPI 
แตกต่างกันตามเนื้องานความเหมาะสม โดย KPI จะมีการประเมินดังนี้ 
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- ด้านผลงาน หากเป็นพนักงานฝ่ายขายก็จะใช้ยอดขายเป็นตัวประเมิน หรือ หากเป็น 
พนักงานท าความสะอาดก็จะวัดที่ความสะอาดในส่วนที่ตนรับผิดชอบ หรือครูฝึกโยคะก็จะประเมินที่
ความพึงพอใจในการสอนของลูกค้าเช่น สอนเข้าใจง่าย, อุปกรณ์ท่ีใช้ในการสอนครบครัน, สื่อสารกับ
นักเรียนได้ดีเป็นต้น 

- ด้านของการบริการ วัดที่ความพึงพอใจของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ เช่น หน้าตายิ้ม 
แย้มต้อนรับลูกค้าดีหรือไม่, คอยช่วยเหลือลูกค้าด้วยความเข้าใจหรือไม่, ลูกค้ามาใช้บริการเกิดความ
สะดวกสบายหรือไม่เป็นต้น 

- ด้านการท างาน หัวหน้างานจะเป็นคนประเมิน เช่น มีความใส่ใจงานที่ท ามากน้อย 
แค่ไหน, มนุษย์สัมพันธ์ในที่ท างานเป็นอย่างไร, การแก้ปัญหาเฉพาะหน้าท าได้ดีหรือไม่, การควบคุม
อารมณ์เป็นอย่างไร 

- ด้านข้อมูลทั่วไป เช่น การขาดงาน, การลากิจ, ลาป่วย, หรือมาท างานสายเป็นต้น 
5.1.3 วิธีสร้างแรงจูงใจและรักษาบุคลากร 

 จากทฤษฎีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ของแมคคลีแลนด์ (McClelland, 1940) ทฤษฎีนี้ได้กล่าวถึง
อธิบายการจูงใจของบุคคลที่กระท าการเพื่อให้ได้มาซึ่งความต้องการความส าเร็จมิได้หวังรางวัลตอบ
แทนจากการกระท าของเขา  ซึ่งความต้องการความส าเร็จนี้ในแง่ของการท างานหมายถึงความ
ต้องการที่จะท างานให้ดีที่สุดและท าให้ส าเร็จผลตามที่ตั้งใจไว้  เมื่อตนท าอะไรส าเร็จได้ก็จะเป็นแรง
กระตุ้นให้ท างานอ่ืนส าเร็จต่อไป  หากองค์การใดที่มีพนักงานที่แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์จ านวนมากก็จะ
เจริญรุ่งเรืองและเติบโตเร็ว ซึ่งทาง Heal ได้น าทฤษฎีนี้มาปรับใช้โดยจะเน้นให้พนักงานมีความสุข
เพราะเราเชื่อว่าการที่พนักงานของเรามีความสุข ความสุขนั้นจะถ่ายทอดไปสู่ลูกค้าที่เข้ามารับบริการ 
ให้ความรักความเห็นใจ ดูแลเอาใจใส่พนักงานทุกคนเสมือนคนในครอบครัว ท าให้พนักงานรู้สึกถึง
ความเป็นส่วนหนึ่งขององค์กร ทางบริษัทจะจ้างเฉพาะพนักงานประจ าเท่านั้น มีสวัสดิการต่างๆและ
ผลตอบแทนที่คุ้มค่ากับพนักงานทุกระดับ และสร้างแรงจูงใจในการท างานทั้งแรงจูงใจภายใน และ
แรงจูงใจภายนอกดังนี้ 

แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) สร้างแรงผลักดันจากภายในตัวบุคคล ผ่านกิจกรรม
ต่างๆเช่น 

- ให้พนักงานได้มีกิจกรรมร่วมกัน เช่น จัดงานเลี้ยงประจ าปี, มีการแข่งขันกีฬา เพ่ือให้ 
เกิดความสามัคคีและเกิดความผูกพันรักใคร่ในองค์กร 

- จัดอบรมให้ความรู้เรื่องนวัตกรรมที่ทันสมัย และเทคนิคใหม่ๆ ให้กับพนักงานอยู่ 
เสมอ ไม่เพียงแต่ความรู้ในด้านวิชาชีพเท่านั้น แต่รวมถึงความรู้ทั่วๆไปด้านอ่ืน เช่น การพัฒนา
บุคลิกภาพด้วย 
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- จัดส่งพนักงานเข้าคอร์สเรียนภาษาอังกฤษเพ่ือเสริมสร้างพัฒนาการด้านภาษาเพ่ือ 
ปรับใช้ในการท างานและท าให้เกิดคุณค่าในตัวพนักงาน 

แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) โดยใช้สิ่งจูงใจภายนอกทางบวกเพ่ือให้พฤติกรรม
ที่พึงประสงค์ พัฒนาให้ดียิ่งๆขึ้นไป โดยการแสดงความชื่นชมยกย่อง การให้รางวัล  ของขวัญหรือเงิน
ผ่านกิจกรรมต่างๆ เช่น 

- มีค่า commission ให้กับฝ่ายขาย 
- มีการปรับฐานเงินเดือนทุกๆ 6 เดือน โดยอ้างอิงจากเกณฑ์การประเมิน KPI 
- ให้โบนัสผลตอบแทนประจ าปี 
- มีสวัสดิการให้พนักงานในเรื่องค่ารักษาพยาบาลและการประกันอุบัติเหตุ 

รวมไปถึงครอบครัวของพนักงาน เช่น ประกันสุขภาพพ่อแม่ หรือค่าจัดงานศพเพ่ือแสดง 
ความเสียใจกบัครอบครัวพนักงาน 

- มีวันหยุดให้สัปดาห์ละ 2 วัน, วันหยุดตามประเพณี, วันหยุดพักร้อน, ลากิจ, ลาป่วย 
- มีจัด outing ท่องเที่ยวประจ าปีเพ่ือให้พนักงานมีความสุข พร้อมทั้งกิจกรรมแจก 

รางวัล โปรโมทต าแหน่ง ส าหรับพนักงานที่ปฏิบัติหน้าที่ได้ดีอย่างสม่ าเสมอ 
 
5.2 ด้านการตลาด 

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
เมื่อพิจารณาโอกาส-อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก จุดแข็ง-จุดอ่อนจาก

สภาพแวดล้อมภายใน ประกอบกับผลการศึกษาวิจัยกลุ่มลูกค้าด้วยการตอบแบบสอบถาม จึงก าหนด
กลยุทธ์ที่มีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจ สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
(Competitive advantages) โดย Heal น าแนวคิดทางการตลาดมาใช้ 2 อย่างดังนี้ 

 1. ตลาดลูกค้าเฉพาะเจาะจงหรือ นิชมาร์เก็ต (Chandler, Daniel, Munday and Rod, 
2011) A Dictionary of Media and Communication ได้กล่าวถึงการผลิตและขายสินค้าหรือ
บริการให้กับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม เจาะจงแบบกลุ่มย่อยๆ ที่เป็นส่วนหนึ่งของตลาดรวมทั้งหมด ตลาดนี้
จะประกอบไปด้วยลูกค้าที่มีความต้องการคล้ายๆ กัน ซึ่งอาจจะเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีรสนิยมเฉพาะ นิช
มาร์เก็ต อาจเป็นกลุ่มลูกค้าเดิมที่มีอยู่แล้วในตลาด แต่ผู้ประกอบการยังไม่สามารถผลิตสินค้าหรือ
บริการสนองความต้องการลูกค้าได้ หรืออาจเป็นตลาดที่เกิดขึ้นใหม่อันเป็นผลมาจากการเปลี่ยนแปลง
ตามสภาพสังคม รสนิยม ตลอดจนถึงเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไปอาทิ เช่น กลุ่มท่ีสนใจสินค้าที่น าเอา
นวัตกรรมใหม่ๆ ใส่เข้าไปในตัวสินค้า ซึ่งบริการของ Heal เหมาะกับลูกค้ากลุ่มท่ีเป็นเฉพาะทางแบบนี้
เนื่องจากลูกค้าเป็นแบบที่มีความต้องการเฉพาะกลุ่ม 
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  2. กลยุทธ์ Differentiation คือกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง โดยจะกล่าวถึงไปที่การสร้าง
ความแตกต่างให้กับสินค้าหรือบริการ ท าให้สินค้า และบริการมีความแตกต่างไม่เหมือนใคร  โดย
มุ่งเน้นที่ความมีเอกลักษณ์ ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ในรูปแบบที่คู่แข่งไม่สามารถท าได้ 
ในเรื่องของการบริการที่เต็มรูปแบบ สะดวก สะอาด และใส่ใจในรายละเอียด สุภาพและบริการเหนือ
ระดับ รวมถึงในเรื่องคุณภาพของอุปกรณ์ ใช้เครื่องมือ และอุปกรณท์ี่มีคุณภาพสูงที่สุดในตลาด และ
ทันสมัยที่สุด จากแบรนด์ที่น่าเชื่อถือ 

Heal จะใช้แนวคิดแบบมุ่งเน้นทางด้านการตลาด (Marketing Concept) โดยเป็นแนวคิดที่
สนใจผู้บริโภคเป็นหลัก มุ่งให้เห็นถึงความต้องการในด้านบริการต่างๆ โดยจะยึดถือความพอใจเหนือ
คุณภาพของสินค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพอใจสูงที่สุดเมื่อได้รับบริการ  

ในส่วนของการวางต าแหน่งของตัว Heal เองในอุตสาหกรรมนั้น (Marketing Positioning) 
ได้เลือกวางตัวอยู่ในระดับ Hi-End มีผลมาจากแนวคิดทฤษฎีของ Pareto (วิลเฟรโด พาเรโต้, 1896) 
ซึ่งก็คือกฎของ 80/20 ซึ่งกล่าวว่า “สิ่งที่ส าคัญหรือมีประโยชน์จะมีอยู่เป็นจ านวนที่น้อยกว่าสิ่งที่ไม่
ส าคัญ หรือไม่มีประโยชน์ซึ่งมีจ านวนที่มากกว่า” Heal มองว่าตลาดโยคะระดับ Hi-End นั้นมีอยู่ไม่ถึง 
20% หรือไม่มีเลย ฉะนั้นจึงเป็น Position ที่ยังมีพ้ืนที่ให้ครอบครองอยู่มาก และถ้าสามารถตอบ
โจทย์ลูกค้าได้ดี ผลลัพธ์ในรูปแบบก าไรที่ได้นั้น ก็สามารถได้มากถึง 80 ส่วนของที่เมื่อเทียบกับเจ้า
อ่ืนๆที่อาจจะได้รับเพียง 20 ส่วน 

5.2.2 ผลการวิจัยกลุ่มลูกค้า 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ Heal คือกลุ่มคนอายุตั้งแต่ 20 - 65 ปี ผู้ที่รักสุขภาพและรักการ

ดูแลตัวเองอยู่ในเกณฑ์มากถึงมากที่สุด โดยส่วนใหญ่จะเป็นนักธุรกิจหรือแม่บ้านที่ไม่ต้องท างานซึ่งมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนประมาน 100,000 บาท เป็นต้นไป เนื่องจากคนกลุ่มนี้จะมีการจัดสรรเวลาที่ดี
และให้ความส าคัญกับเรื่องคุณภาพชีวิต 

ผลจากแบบสอบถามมีคะแนนมากที่สุดในช่วง 80,000-120,000 บาท/ปี อยู่ที่ 10 คะแนน 
โดยคิดเป็น ร้อยละ 50 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 20 คน และถ้านับในตั้งแต่ช่วง 80,000 ขึ้นไปนั้น อยู่
ที่ 17 คะแนน หรือคิดเป็นร้อยละ 85 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 20 คน ซึ่งทาง Heal มองว่ายังมี
โอกาสเติบโตได้ค่อนข้างสูงจากช่วงราคาดังกล่าว จึงตั้งราคาอยู่ที่กึ่งกลางของช่วงนี้ คืออยู่ที่ 100,000 
บาท/ปี 
 แม้ในตลาดคู่แข่งยังไม่มี Member Yoga ที่ราคาสูงขนาดนี้ แต่ด้วยกลุ่มเป้าหมายและบริการ
ที่แตกต่างจะท าให้ Heal สามารถขายบริการในราคานี้ได้ และไปถึงเป้าหมายในการขายได้ 
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5.2.3 การบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย 
เมื่อพิจารณาส่วนผสมทางการตลาดจากทฤษฎี 4P แล้ว  

1. Product (ผลิตภัณฑ์หรือบริการ) เป็นที่ชัดเจนว่า Product ของทาง Heal จะ 
เป็นการให้บริการ Yoga ครบวงจรในระดับ High-end ควบคู่มากับบริการเสริมอ่ืนๆ ซึ่งพิจารณาจาก
คะแนนในแบบสอบถามว่าคุณภาพของการให้บริการ รวมถึงสถานท่ีส าคัญต่อลูกค้าอยู่ในระดับมาก
ที่สุดเกิน 50% 

2. Price (ราคา) เนื่องจาก Heal ตั้ง target ที่ระดับ High-end จึงมีการตั้งราคา 
ค่อนข้างสูงจากที่ได้อธิบายในหัวข้อการตั้งราคาไปแล้วข้างต้น และได้อ้างอิงจากแบบสอบถามซึ่งคน
ส่วนใหญ่รับค่าใช้จ่ายได้อยู่ในช่วง 80,000 – 120,000 บาท /ปี 

3. Place (ช่องทางการจัดจ าหน่าย) ทาง Heal จะมีเพียง 1 สาขาในกรุงเทพ  
เท่านั้น เนื่องจากเพ่ือรักษาภาพลักษณ์ แบรนด์ที่เป็น private และ Exclusive อีกท้ังเพ่ือควบคุม
คุณภาพในการให้บริการให้ได้มาตรฐานอยู่เสมอ ซึ่งเราจะใช้การประชาสัมพันธ์ทั้งรูปแบบ Online ใน
สื่อ Social media ต่างๆ และอ้างอิงจากการเก็บข้อมูลเรื่องความสะดวกในการเดินทางมีความส าคัญ
ในระดับมากท่ีสุดถึง 60% การตั้งอยู่ในย่านชุมชนเดินทางสะดวกจึงมีความส าคัญ 

4. Promotion (การส่งเสริมการตลาด) ส าหรับลูกค้าท่ีได้รับการ Invite จาก  
Heal โดยเฉพาะ (ลูกค้ากลุ่มนี้จะได้ทดลองใช้บริการฟรี 1 เดือน) นอกจากนั้น Heal จะท าการ 
Collaboration กับสินค้า Healthy ต่างๆ อาทิเช่น ร้าน The oven farm, April Bakery, อรชร, 
Innocent cow และ Diamond Grains เพ่ือ invite ลูกค้าที่อยู่ในกลุ่มเป้าหมายให้มาใช้บริการ
เพ่ิมข้ึน อ้างอิงจากการเก็บข้อมูลเรื่องความต้องการของลูกค้าเพ่ิมเติมซึ่งมีความหลากหลายและ
กระจายตัว ท าให้ Heal จ าเป็นต้องมีบริการหรือโปรโมชั่นที่หลากหลายเพื่อเอาใจลูกค้าเป้าหมาย 

5.2.4 การสร้างตราสินค้า 
Heal จะประชาสัมพันธ์แบรนด์ของ Heal เพ่ือสื่อสารให้ลูกค้ารู้จักว่าเป็น Expert ในเรื่อง

ของ Yoga และฟ้ืนฟูสุขภาพโดยจะมีการจัดท า Work Shop เพ่ือประชาสัมพันธ์แบรนด์ รวมถึงท า 
YouTube หรือ Social Media ที่เป็นรูปแบบ VDO เพ่ือสื่อสารให้ลูกค้าเข้าใจแบรนด์ของ Heal ว่า
เป็นแบรนด์ที่มีคุณภาพอันดับ 1 ในประเทศไทย 

5.2.5 การสร้างแรงจูงใจและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
- เนื่องจากแบรนด์ของ Heal จะเป็นแบรนด์ที่มีภาพลักษณ์หรูหรา และมีความ 

เป็นเอกลักษณ์ ลูกค้าทุกคนที่เข้ามาที่ Heal จะรู้สึกถึงความ Premium และอยากจะแชร์
ประสบการณ์ที่ Heal ให้คนรอบตัวได้รู้จัก(เหมือนที่ลูกค้าถ่ายแก้วสตาร์บัค หรือกุญแจรถสปอร์ต ลง 
Social media  

- ลูกค้าท่ีเข้ามารับบริการจะมีบุคลิกภาพ และรูปร่างที่ดีขึ้นโดยเราจะมีเครื่องวัด 
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ค่าต่างๆ ส าหรับสรีระในร่างกายลูกค้าจะรู้เป็นตัวเลขได้ทันทีว่าสรีระของเราค่อยๆ เปลี่ยนไปในทางที่
ดีขึ้น 

- ลูกค้าจะมีสุขภาพที่ดีข้ึนเมื่อมาที่ Heal โดยจะเห็นจากพัฒนาการในการเรียน 
เช่น สามารถท าท่าโยคะที่ยากข้ึนได้ ออกก าลังกายหรือเล่นโยคะได้ต่อเนื่องนานมากยิ่งขึ้น 
 
5.3 ด้านการให้บริการ 

5.3.1 นวัตกรรมที่น ามาใช้ /แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
จากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายในเรื่องของบริการและความคิดเห็นเพ่ิมเติมอ่ืนๆ ใน 

บทที่ 2 นั้น ผลออกมาว่าความต้องการทางด้านบริการไม่ได้ต้องการแค่เรื่องโยคะเท่านั้น ท าให้
นอกจากท่ี Heal จะมีนวัตกรรมการสอนโยคะที่ทันสมัยแล้ว ทาง Heal ยังมีนวัตกรรมในด้านอ่ืนๆ 
เช่น ไอเกลือบ าบัด (Salt Therapy) ซึ่งจะจ าลองสิ่งแวดล้อมให้คล้ายถ้ าเกลือตามธรรมชาติ โดยใช้
เวลาในถ้ าเกลือประมาน 15-30 นาที เพื่อให้ร่างกายสัมผัสกับไอเกลือที่ระเหยมา มีประโยชน์ในเรื่อง
ของการบ าบัดอาการผิดปกติต่างๆ ช่วยสร้างภูมิคุ้มกัน และแก้ปัญหานอนไม่หลับ นอกจากนี้ยังมีห้อง 
Sleep pod ไว้ให้ลูกค้างีบหลับในเวลาที่เหนื่อยล้ามา เพ่ือให้สมองกระปรี้กระเปร่า เป็นการ Heal 
ร่างกาย ตามค าแนะน าของ National Sleep Foundation ที่บอกว่าการงีบหลับสั้นๆเป็นเวลา 20 
นาทีถึงครึ่งชั่วโมงนั้นจะท าให้ร่างกายตื่นตัว เป็นการบูสต์พลังงานให้พร้อมลุยกิจกรรมอ่ืนได้อย่าง
เต็มที่ และไม่รบกวนการนอนหลับในตอนกลางคืนอีกด้วย โดยมีเป็นลักษณะเตียงนอนที่มีที่ปิดครอบ
หน้า มาพร้อมเทคโนโลยีแรงโน้มถ่วงเป็นศูนย์ Zero-gravity และยังได้รับการออกแบบจัดวางองศา
ให้เหมาะสมกับสรีระ มีการควบคุมแสง สี แสง เพื่อการนอนโดยเฉพาะ ที่ส าคัญยังช่วยเรื่องการ
ไหลเวียนของเลือดและลดความดันโลหิตบริเวณต้นคอและหลัง ท าให้ผู้ใช้รู้สึกว่าได้พักผ่อนอย่างเต็มท่ี
ทั้งท่ีใช้เวลางีบหลับไปเพียงไม่กี่นาทีเท่านั้น  

นอกจากนี้คลาสสุดท้ายตอนกลางคืนในทุกๆวัน จะเปิดเพลงเพราะๆคลอระหว่างการฝึก 
และมีกลิ่นอโรมากลิ่นต่างๆสลับสับเปลี่ยนกันไปในแต่ละวัน เช่น คาโมมาย มะกรูด ชาเขียว ไม้จันทร์ 
และ ลาเวนเดอร์ ซึ่งล้วนแล้วแต่เป็นกลิ่นที่ช่วยในเรื่องของการนอนหลับ เพื่อให้ลูกค้ากลับไปบ้านแล้ว
นอนหลับสบายในยามค่ าคืน โดยทาง Heal จะใช้เครื่องพ่นไอน้ าส าหรับควบคุมปริมานของอโรม่า
เหล่านี้ให้อยู่ในเกณฑ์ที่พอดี ลูกค้าจะรู้สึกสบายเหมือนได้พักผ่อนอย่างเต็มที่ นอกจากนี้ยังมีออนเซ็น
ที่จะท าให้ใกล้เคียงกับธรรมชาติที่ลูกค้าหาไม่ได้จากย่านเมือง เพื่อให้ลูกค้าได้ผ่อนคลายความเหนื่อย
ล้าในสไตล์ที่ชอบ Heal ยังมีบุคลากรที่เป็นมืออาชีพในด้านนี้ เพ่ือเฟ้นหานวัตกรรมใหม่ๆที่ทันสมัย
และเหมาะกับคนไทยพัฒนาไปเรื่อยๆอย่างไม่หยุดยั้ง 
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5.3.2 การเพิ่มคุณค่าให้กับบริการ Yoga 
ที่ Heal จะไม่ใช่เพยีงโรงเรียนสอน Yoga เท่านั้น ตามข้อมูลวิจัยจากแบบสอบถามที่ทาง 

Heal ได้รับมานั้น อ้างอิงจากการเก็บข้อมูลเรื่องของบรรยากาศในการฝึกโยคะซึ่งผลคะแนนอยู่ใน
ระดับท่ีมีความส าคัญมากที่สุด ลูกค้าที่มาเล่น Yoga นอกจากจะมาเพ่ือใช้บริการ Yoga แล้ว ยังมี
ความต้องการอ่ืนๆอีก อาทิเช่นการได้เข้าสังคมกับลูกค้าท่านอื่น การได้พักผ่อน ฟ้ืนฟูจิตใจ หรือ
แม้กระทั่งได้นวดแก้ปวดล้า เนื่องจากสิ่งที่ลูกค้าจะได้กลับไปจากการมาที่ Heal คือการฟ้ืนฟูในทุกๆ
ด้านทั้งสภาพร่างกายและจิตใจ ความเหนื่อยล้าจากการท างาน ความเครียดทั้งเรื่องงานและเรื่อง
ส่วนตัว และยังได้สุขภาพที่ดี และมีความสุขอีกด้วย  โดยมีสิ่งอื่นๆนอกจาก Class Yoga มากมายทั้ง 
สปา, ออนเซ็น, เล้าจน์, มีทติ้งรูม, mini Bar (Healthy)  ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นการเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการ
ของ Heal ได้อย่างมากมาย 
 
5.4  ด้านการจัดซื้อ 

5.4.1 แนวคิดเรื่องการจัดซื้อ 
อ้างอิงจากการเก็บข้อมูลจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ในเรื่องของอุปกรณ์ที่ใช้, สินค้าและบริการ 

ผลคะแนนอยู่ในระดับที่มีความส าคัญมาก ดังนั้นสินค้าที่ Heal ใช้จะเป็นสินค้าที่ค่อนข้างจะแปลก
ใหม่และมีลักษณะเฉพาะ ซึ่งค่อนข้างหาได้ยากในประเทศไทย เช่น เสื่อโยคะชนิดพิเศษ, เกลือสปา, 
อโรม่าเกรดต่างๆที่ใช้กับเครื่องพ่น, อุปกรณ์ในการท าสปา ซึ่งสินค้าเหล่านี้  Heal จะมีรายชื่อของ 
supplier ที่สามารถผลิตสินค้าได้ตามมาตรฐานที่ทาง Heal ต้องการ  

การจัดซื้อทาง Heal จะท ากับคู่ค้าในรูปแบบของ การจัดซื้อจัดหาแบบลีน Lean 
Procurement เป็นแนวคิดหรือหลักการในการจัดการกับความสูญเปล่าที่เกิดขึ้นในกระบวนการ
จัดซื้อจัดหาทั้งภายในและระหว่างองค์กรโดยการน าเทคนิคแบบลีนและเทคโนโลยีสารสนเทศต่างๆ 
มาช่วยในการพัฒนาเพ่ือลดความสูญเปล่าไม่ว่าจะเป็นการออกแบบกระบวนการจัดซื้อจัดหาที่ไม่
เหมาะสม 

 โดย Heal จะประยุกต์มาใช้ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าในกระบวนการจัดซื้อจัดหาพัสดุ ลดระดับสินค้า
คงคลัง และลดระยะเวลาระหว่างกระบวนการให้น้อยที่สุดเท่าท่ีจะท าได้ ซึ่งจะมีต้นทุนที่ต่ ากว่า
เนื่องจากการก าจัด Waste ของการท างาน และการเพ่ิมความยืดหยุ่นกับคู่ค้าจะน ามาซึ่ง
ความสัมพันธ์อันดีในระยะยาว โดยใช้วธิีการติดต่อไปยัง Supplier เพ่ือท าขอการประกวดราคา 
(Bidding) โดยจะท าปีละ 1 ครั้ง  ส าหรับการจัดส่งสินค้าจะให้ทาง Supplier จัดส่งสินค้าเป็นราย
เดือน ทั้งนี้เพ่ือความสดใหม่ของสินค้าและประหยัดพ้ืนที่ในการจัดเก็บสินค้า โดยจะมีการก าหนด 
Safety Stock เพ่ือให้สินค้ามีเพียงพอ และทันต่อ Lead Time การสั่งซื้อสินค้า และให้แต่ละแผนก
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เป็นคนดูแลทรัพย์สินของตนเองที่จะใช้ในแผนกเช่น อโรม่าก็เก็บในสปา, ส่วนเสื่อโยคะก็เก็บท่ีห้อง
ล็อคเกอร์ของโยคะ 
 
5.5  ด้านทางการเงิน และการลงทุน 
 ในส่วนของกลยุทธ์ทางการเงิน ทาง Heal จะมีเงินลงทุนจากส่วนของเจ้าของอยู่ที่ 
2,000,000 บาท และจากเจ้าหนี้เงินกู้ยืมอยู่ที่ประมาณ 7,800,000 บาท โดยค่าใช้จ่ายส าหรับการ
ลงทุนนั้น จากการท างบประมาณการลงทุน จะเป็นสัดส่วนเงินลงทุนที่มากท่ีสุด คืออยู่ที่ประมาณ 
5,000,000 บาท หรือประมาณร้อยละ 51 ของเงินลงทุนทั้งหมด   

ส าหรับสัดส่วนของเงินลงทุนนั้น สัดส่วนของเจ้าของต่อเจ้าหนี้ จะอยู่ที่ร้อยละ 20.45 และ
ร้อยละ 79.55 ตามล าดับ ซึ่งในส่วนของเจ้าหนี้นี้จะมาจากการกู้ยืมธนาคารในระบบ โดยที่ระยะเวลา
คืนทุนรวม จะอยู่ที่ 2.651 ปี  อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) จะอยู่ที่ ร้อยละ 39 ตามตารางด้านล่าง 
 
ตารางที่ 5.1 :  ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
 

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿2,228,881.96 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 39% 

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.651 
 
ตารางที่ 5.2 :  งบประมาณการลงทุน 

 

รายการ  รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร       
อุปกรณ์เครื่องใช้     2,000,000.00  2,000,000.00                      -    

สินทรัพย์ถาวรรวม 2,000,000.00      

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน       
ค่าจดทะเบียน 5,000.00  5,000.00                          -    

ค่าตกแต่ง 5,000,000.00  
 

5,000,000.00  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) :  งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ  รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน  5,005,000.00 

  ค่ามัดจ าสถานที่ 1,800,000.00 
 

1,800,000.00 

เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000.00 
 

1,000,000.00 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 9,805,000.00 2,005,000.00 7,800,000.00 

โครงสร้างเงินทุน 100.00 20.45 79.55 

สินทรัพย์ถาวร       

อุปกรณ์เครื่องใช้     2,000,000.00  2,000,000.00                      -    
สินทรัพย์ถาวรรวม 2,000,000.00      

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน       
ค่าจดทะเบียน 5,000.00  5,000.00                          -    

ค่าตกแต่ง 5,000,000.00  
 

5,000,000.00  

รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน      5,005,000.00      
ค่ามัดจ าสถานที่ 1,800,000.00    1,800,000.00  

เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000.00    1,000,000.00  

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 9,805,000.00  2,005,000.00  7,800,000.00  
โครงสร้างเงินทุน 100.00  20.45  79.55  
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ตารางที่ 5.3 :  งบประมาณการค่าใช้จ่าย 5 ปี 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 สินทรัพย์ถาวรรวม  2,000,000          
 ค่าเสื่อมราคาต่อปี  400,000  400,000  400,000  400,000  400,000  

 ค่าเสื่อมราคาสะสม  400,000  800,000  1,200,000  1,600,000  2,000,000  

 โอนไปงบดุล  
      สินทรัพย์ถาวรรวม  2,000,000  2,000,000  2,000,000  2,000,000  2,000,000  

 หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  400,000  800,000  1,200,000  1,600,000  2,000,000  

 สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  1,600,000  1,200,000  800,000  400,000  -    
 ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน  5,005,000  

 
   

 ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  1,001,000  1,001,000  1,001,000  1,001,000  1,001,000  

 ตัดจ่ายสะสม  1,001,000  2,002,000  3,003,000  4,004,000  5,005,000  

 โอนไปงบดุล  
      ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม

ด าเนินงาน  5,005,000  5,005,000  5,005,000  5,005,000  5,005,000  
 หักตัดจ่ายสะสม  1,001,000  2,002,000  3,003,000  4,004,000  5,005,000  

 ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงานสุทธ 4,004,000  3,003,000  2,002,000  1,001,000  -    
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ตารางที่ 5.4 การประมาณการรายได้ ปีที่ 1-5 
  

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน   30 20 10 10 
ช่วง (7.00-11.00 น.) 47 62 75 83 92 

ช่วง (11.00-17.00น.) 40 52 63 70 77 

ช่วง (17.00-20.00 น.) 60 78 94 104 115 
ช่วง (20.00-22.00 น.) 30 39 47 52 58 

จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน 177 231 278 306 337 

รายได้ค่าสมาชิกต่อเดือนต่อคน 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
รายได้บริการต่อเดือน 1,770,000 2,310,000 2,780,000 3,060,000 3,370,000 

รายได้ค่าบริการต่อปี 21,240,000  27,720,000  33,360,000  36,720,000  40,440,000  

 
ต้นทุนคงท่ี   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที ่5  

 ค่าเช่าสถานที่  1,800,000  1,800,000  1,800,000  1,800,000  1,800,000  

 ค่าน้ าประปา (เพ่ิม 2%)  480,000  489,600  499,392  509,380  519,567  
 ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%)  1,200,000  1,260,000  1,323,000  1,389,150  1,458,608  

 ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%)  24,000  25,200  26,460  27,783  29,172  

 ค่าเสื่อมราคา  400,000  400,000  400,000  400,000  400,000  
 ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  1,001,000  1,001,000  1,001,000  1,001,000  1,001,000  

 เงินเดือน  4,296,000  4,510,800  4,736,340  4,973,157  5,221,815  
 โฆษณา  250,000  150,000  50,000  50,000  50,000  

 รวมต้นทุนคงที่  9,451,000  9,636,600  9,836,192  10,150,470  10,480,162  

 
      รายได้รวม  21,240,000  27,720,000  33,360,000  36,720,000  40,440,000  
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ตารางที่ 5.5 :  รายได้จากสมาชิก 
 
 นโยบายการส่งเสริมการขาย            
 ลูกค้าท าบัตรสมาชิก (ราย
เดือน/ปี)  100%         
 ลูกค้าซื้อสมาชิกรายปี  70%         

 ส่วนลดส าหรับสมาชิก(รายปี)  16% 
  
     

  ค่าส่งเสริมการขาย (บัตร
สมาชิก)   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 รายได้รวม 1,240,000  7,720,000  33,360,000  36,720,000  40,440,000  
 ลูกค้าท าบัตรสมาชิก  
 (รายเดือน/ปี)  1,240,000  27,720,000  33,360,000  36,720,000  40,440,000  

 ลูกค้าซื้อสมาชิกรายปี  4,868,000  9,404,000  23,352,000  25,704,000  28,308,000  
 จะให้ส่วนลด   2,378,880  3,104,640  3,736,320  4,112,640  4,529,280  

       ต้นทุนการให้บริการ  30% 
     ต้นทุนผันแปร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 ต้นทุนการให้บริการ  6,372,000  8,316,000  10,008,000  11,016,000  12,132,000  

 ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5%  1,062,000  1,386,000  1,668,000  1,836,000  2,022,000  
 ส่งเสริมการขาย   2,378,880  3,104,640  3,736,320  4,112,640  4,529,280  

 รวมต้นทุนผันแปร  9,812,880  12,806,640  15,412,320  16,964,640  18,683,280  

      การค านวณจุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงท่ี/ อัตราก าไรส่วนเกิน 
ก าไรส่วนเกิน = ยอดขาย – ต้นทุนผันแปร 
อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย 
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ตารางที่ 5.6 :  จุดคุ้มทุน 

การค านวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 ก าไรส่วนเกิน  1,427,120 14,913,360 17,947,680 19,755,360 21,756,720 
 อัตราก าไรส่วนเกิน  1 1 1 1 1 

 จุดคุ้มทุนต่อปี  7,566,914 17,911,896 18,282,885 18,867,044 19,479,855 

 จุดคุ้มทุนต่อเดือน  1,463,910 1,492,658 1,523,574 1,572,254 1,623,321 
 จุดคุ้มทุนต่อวัน  48,797 49,755 50,786 52,408 54,111 

      
ตารางที่ 5.7  :  ดอกเบี้ย 
 

 

 
 
 

    อัตราดอกเบี้ย  13%  ต่อปี  
    ระยะเวลากู้  5  ปี  
   ดอกเบี้ยจ่าย ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

 เงินกู้  7,800,000 6,240,000 4,680,000 3,120,000 1,560,000 
 ช าระเงินกู้เท่ากันทุกปี  1,560,000 1,560,000 1,560,000 1,560,000 1,560,000 

 เงินกู้สุทธิ  6,240,000 4,680,000 3,120,000 1,560,000 - 

 ดอกเบี้ยจ่าย  1,014,000 811,200 608,400 405,600 202,800 
งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ  

 รายได้รวม  21,240,000 27,720,000 33,360,000 36,720,000 40,440,000 

 หัก ต้นทุนผันแปร  9,812,880 12,806,640 15,412,320 16,964,640 18,683,280 
 ก าไรส่วนเกิน  11,427,120 14,913,360 17,947,680 19,755,360 21,756,720 

 หัก ต้นทุนคงที่  9,451,000 9,636,600 9,836,192 10,150,470 10,480,162 

 ก าไรก่อนการด าเนินงาน  1,976,120 5,276,760 8,111,488 9,604,890 11,276,558 
 หัก ดอกเบี้ยจ่าย   1,014,000 811,200 608,400 405,600 202,800 

 ก าไรก่อนหักภาษี  962,120 4,465,560 7,503,088 9,199,290 11,276,558 

 หัก ภาษี 20%  192,424 893,112 1,500,618 1,839,858 2,255,312 
 ก าไรสุทธิ  769,696 3,572,448 6,002,470 7,359,432 9,021,246 

       *อัตราภาษีเงินได้  20% 
     *อัตราเงินปันผล  10% 
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ตารางที่ 5.8 :  งบก าไรขาดทุน 

 
 
 
 
 
 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 ก าไรสุทธิ  769,696 3,572,448 6,002,470 7,359,432 9,021,246 

 บวก ค่าเสื่อมราคา  400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

 บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  1,001,000 1,001,000 1,001,000 1,001,000 1,001,000 

 บวก ดอกเบี้ยจ่าย  1,014,000 811,200 608,400 405,600 202,800 

 บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน  192,424 700,688 607,506 339,240 415,454 

 บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน  76,970 280,275 243,002 135,696 166,181 

 เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน  3,454,090 6,765,611 8,862,378 9,640,969 11,206,681 
 กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน            

 สินทรัพย์รวม  (2,000,000) - - - - 

 ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน  (5,005,000) - - - - 

 ค่ามัดจ าสถานที่  (1,800,000) - - - - 

 กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน  (8,805,000) - - - - 
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ตารางที่ 5.9 :  งบกระแสเงินสด 

 

ตารางที่ 5.10 :  งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

                                                                                              (ตารางมีต่อ) 

 

กระแสเงินสดจากการจัดหา           

 กู้จากสถาบันการเงิน  7,800,000 - - - - 

 หัก ช าระเงินกู้  (1,560,000) (1,560,000) (1,560,000) (1,560,000) (1,560,000) 

 หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้  (1,014,000) (811,200) (608,400) (405,600) (202,800) 

 หัก เงินปันผล  (76,970) (357,245) (600,247) (735,943) (902,125) 

 ทุนหุ้นสามัญ  2,005,000 - - - - 

 กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา  7,154,030 (2,728,445) (2,768,647) (2,701,543) (2,664,925) 

 เงินสดสุทธิ  1,803,120 4,037,166 6,093,731 6,939,426 8,541,757 

 บวก เงินสดต้นงวด  - 1,803,120 5,840,286 11,934,018 18,873,443 

 เงินสดปลายงวด  1,803,120 5,840,286 11,934,018 18,873,443 27,415,200 

 

สินทรัพย์  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     เงินสดและเงินฝาก

ธนาคาร 1,803,120 5,840,286 11,934,018 18,873,443 27,415,200 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,803,120 5,840,286 11,934,018 18,873,443 27,415,200 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 1,600,000 1,200,000 800,000 400,000 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงานสุทธิ 4,004,000 3,003,000 2,002,000 1,001,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 1,800,000 - - - - 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ) :  งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 

ตารางที่ 5.11 :  กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

ปีที ่   
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -                 9,805,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ                   1,803,120.00  

2  กระแสเงินสดรับ                   4,037,166.40  
3  กระแสเงินสดรับ                   6,093,731.20  

4  กระแสเงินสดรับ                   6,939,425.52  
5  กระแสเงินสดรับ*                 11,341,756.82  

                                                                                        (ตารางมีต่อ) 

 

 

รวมสินทรัพย์ 9,207,120 10,043,286 14,736,018 20,274,443 27,415,200 
หนี้สินและส่วนของ

เจ้าของ 
     ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 192,424 893,112 1,500,618 1,839,858 2,255,312 

เงินปันผลค้างจ่าย 76,970 357,245 600,247 735,943 902,125 

หนี้สินหมุนเวียน 269,394 1,250,357 2,100,865 2,575,801 3,157,436 

เงินกู้สุทธิ 6,240,000 4,680,000 3,120,000 1,560,000 - 

รวมหนี้สิน 6,509,394 5,930,357 5,220,865 4,135,801 3,157,436 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 2,005,000 2,005,000 2,005,000 2,005,000 2,005,000 

ก าไรสะสม 692,726 3,907,930 9,310,153 15,933,642 24,052,764 

ส่วนของเจ้าของ 2,697,726 5,912,930 11,315,153 17,938,642 26,057,764 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 9,207,120  11,843,286  16,536,018  22,074,443  29,215,200  
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ) :  กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿12,033,881.96 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -                 9,805,000.00  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿2,228,881.96 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 39% 

*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
 
ตารางที่ 5.12 :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทาง 

(ตารางมีต่อ) 

การเงิน   

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า)    6.69     4.67     5.68    7.33     8.68  

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 6.69  4.67  5.68  7.33  8.68  

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน           

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 13.28     23.10  41.70  91.80    

   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  2.31  2.76  2.26  1.81  1.48  

การวัดความสามารถในการช าระหนี้           

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 2.41  1.00  0.46  0.23  0.12  

อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย(เท่า) 1.95 6.50 13.33 23.68 55.60 

การวัดความสามารถในการบริหาร           
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.08  0.36  0.41  0.36  0.33  

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.29  0.60  0.53  0.41  0.35  

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 53.8 53.8 53.8 53.8 53.8 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 9.30  19.04  24.32  26.16  27.88  

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 3.62     12.89  17.99  20.04  22.31  
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ) :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทาง 

 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน    

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿2,228,881.96 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 39% 

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.651 



40 

บรรณานุกรม 
 

แนวคิด Yoga at the Museum. (2558). สืบค้นจาก  https://www.yogajournal.com. 
การตลาดแบบ 4P (Marketing Mix) คืออะไร. (2558). สืบค้นจาก  

https://www.branddoodee.com/. 
Business Model Canvas. (2559). สืบคน้จาก https://techsauce.co/tech-and-biz/ 

alexander-osterwalder. 
กลยุทธ์ Differentiation กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง. (2562). สืบค้นจาก  

https://greedisgoods.com/กลยุทธ์-differentiation/. 
ทฤษฎีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ของแมคคลีแลนด์ McClelland ปีค.ศ. 1940. (2483). สืบค้นจาก  

http://motivation-srisupan.blogspot.com/2012/07/theories-of-motivation.html. 
ประเมินพนักงาน 360 องศา. (2551). สืบค้นจาก https://service.surveycan.com/demosurvey    

/employee/360feedback.html. 
 

https://www.branddoodee.com/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A-4p-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B9%84%E0%B8%A3/
https://techsauce.co/tech-and-biz/alexander-
https://greedisgoods.com/กลยุทธ์-differentiation/
http://motivation-srisupan.blogspot.com/2012/07/theories-of-motivation.html


41 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



42 

แบบสอบถามเพ่ือศึกษาพฤติกรรมกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 

ข้อ หัวข้อ รูปแบบ 

1 เพศ 
ชาย 
หญิง 

2 อายุ 

20-30 ปี 

30-40 ปี 
40-50 ปี 

มากกว่า 50 ปี 

3 อาชีพ 

แม่บ้าน 
พนักงานบริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว 
ดารา-นักร้อง คนในวงการบันเทิง 

เกษียณ 

4 รายได้ 

ไม่เกิน 1,200,000 บาท/ปี 
1,200,001-1,800,000 บาท/ปี 

1,800,001-2,400,000 บาท/ปี 

มากกว่า 2,400,000 บาท/ปี 

5 
จุดประสงค์ในการเล่นโยคะ (เลือก

ได้มากกว่า1ข้อ) 

เพ่ือสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรง 

เพ่ือพัฒนารูปร่าง สรีระ 
เพ่ือความผ่อนคลาย 

เพ่ือเข้าสังคม 

6 ความถี่ในการเล่นโยคะ 
4-15 ครั้ง/เดือน 

มากกว่า 15 ครั้ง/เดือน 
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ข้อ หัวข้อ รูปแบบ 

7 เวลาไหนบ้างที่มาใช้บริการ 

ช่วง (7.00-11.00 น.) 

ช่วง (11.00-17.00น.) 

ช่วง (17.00-20.00 น.) 
ช่วง (20.00-22.00 น.) 

8 รูปแบบคลาสโยคะที่ชื่นชอบ 

Yoga Fusion 
Hatha Yoga 

Gentle Yoga 

Vinyasa Yoga 
Yoga Therapy 

อ่ืนๆ 

9 
ความช านาญและเทคนิคของ

ครูผู้สอนมีความส าคัญมากแค่ไหน 

5: มากท่ีสุด 
4: มาก 

3: ปานกลาง 
2: น้อย 

1: ไม่มีเลย 

10 
คุณภาพของอุปกรณ์ท่ีใช้ในคลาส
มีความส าคัญมากเพียงใดต่อการ

ตัดสินใจสมัครสมาชิก 

5: มากท่ีสุด 
4: มาก 

3: ปานกลาง 

2: น้อย 
1: ไม่มีเลย 

11 
บรรยากาศ, การตกแต่งของร้านมี

ความส าคัญมากเพียงใด 

5: มากท่ีสุด 

4: มาก 
3: ปานกลาง 

2: น้อย 
1: ไม่มีเลย 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 
Heal Reactivate Body & Soul เป็นธุรกิจบริการ ซึ่งให้บริการสถานที่ออกก าลังกาย

(Yoga) และ พักผ่อนครบวงจร โดยมีวิสัยทัศน์ที่ว่า Heal จะเป็นผู้ให้บริการด้านการฝึกโยคะเพ่ือฟ้ืนฟู
สุขภาพร่างกายและจิตใจที่มีความใส่ใจและบริการอย่างดีเยี่ยมที่สุดส าหรับทุกคน ด้วยพันธกิจที่มุ่งมั่น
ว่า เป็นสถานที่ให้บริการครบวงจรในเรื่องของการดูแลสุขภาพและการฟ้ืนฟูร่างกาย ให้บริการเหนือ
ระดับ มีนวัตกรรมใหม่ๆในด้านบริการโยคะเพ่ือสุขภาพท่ีไม่เคยมีท่ีไหนในไทย ยึดมั่นในศีลธรรม และ 
วัฒนธรรมอันดีของประเทศไทย และรับผิดชอบต่อสังคมอย่างจริงใจ  การด าเนินธุรกิจมีวัตถุประสงค์
ได้แก่ สร้างผลตอบแทนเป็นร้อยละ 25-30 ของทุน และสามารถคืนทุนได้ภายในระยะเวลา 3 ปี 
วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้คือ เพื่อประกอบการตัดสินใจและเตรียมความพร้อมใน
การเริ่มต้นท าธุรกิจจริง  ภายใต้โอกาสที่ได้รับจากสภาพแวดล้อมภายนอกคือ คนไทยให้ความส าคัญ
เรื่องสุขภาพมากขึ้น รวมถึงสภาพแวดล้อมภายในที่มีจุดแข็งในด้าน เจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ใน
การออกก าลังกายด้วยโยคะมานาน และเข้าใจตัวลูกค้าเป็นอย่างดี 

บริการของธุรกิจ ให้บริการสถานที่การออกก าลังกายในรูปแบบของ Yoga, Spa, Salt 
room, Sleep pod, ออนเซ็น ซึ่งมีจุดเด่นที่เป็นนวัตกรรมใหม่น าเข้าจากต่างประเทศ ไม่มีที่ไหนใน
ไทย ธุรกิจคาดหวังว่าบริการนี้จะเหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมายที่วางไว้คือ กลุ่มลูกค้า Hi-end ด้วยการ
ให้บริการที่มีความโดดเด่นระดับ Super – Premium 

แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจประกอบด้วย ด้านบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ มุ่งเน้น
ด้าน การจัดโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่ (Functional Organization Structure) กลยุทธ์การตลาด 
มุ่งเน้นที่ลูกค้ากลุ่มเล็กตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) และ กลยุทธ์มุ่งเน้นความเป็น
ผู้น าด้านความแตกต่าง (Differentiation) กลยุทธ์การจัดซื้อและการให้บริการ มุ่งเน้นด้าน การจัดซื้อ
จัดหาแบบลีน กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน เน้นในด้านจัดหาแหล่งเงินทุนจากการกู้ยืมร้อยละ 
80 และจัดท าแผนงานระยะยาวทางการเงิน 5 ปี โดยมีการประมาณการเกี่ยวกับรายได้ ค่าใช้จ่าย 
ระยะเวลาคืนทุน อัตราผลตอบแทนภายใน 

เป้าหมายของธุรกิจที่จะด าเนินการแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น ในช่วงเวลา 2 ปี ได้แก่ 
ต้องการขยายฐานลูกค้า สร้างผลตอบแทนไม่น้อยกว่าร้อยละ 25-30 ของทุน และเป้าหมายระยะยาว
ได้แก่ สามารถคืนทุนได้ภายในระยะเวลา 3 ปี สร้างภาพลักษณ์สินค้าให้เป็นที่จดจ าไปอย่างยั่งยืน 
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