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บทคัดย่อ 
 

 เล็บและผิวพรรณบริเวณเล็บเป็นส่วนหนึ่งในร่างกายที่ซึ่งเป็นจุดที่บ่งบอกความสะอาดและ
สวยงามอีกจุดหนึ่งเลย ดังนั้นการดูแลเล็บและผิวพรรณบริเวณมือและเท้า ดังนั้นจึงมีส าคัญอย่างมาก
ต่อผู้คน จึงต้องมีธุรกิจการบริการเก่ียวกับการดูแลผิวพรรณและเล็บที่มาในรูปแบบการท าเล็บและ 
สปาภายใต้ แบรนด์ Fahchar เป็นธุรกิจท าเล็บที่มุ่งเน้นในการดูแลผิวพรรณเล็บและผิวพรรณบริเวณ
มือและเท้า ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของการตกแต่งเพ้นท์ลวดลายต่าง ๆ บนเล็บมือหรือเท้าให้กับ 
ผู้ที่ประสบปัญหาเกี่ยวกับเล็บและผิวพรรณบริเวณมือและเท้า หรือผู้ที่ต้องการเสริมความงามเล็บให้มี
ความสวยงาม 
 ธุรกิจ Fahchar (ท าเล็บและสปา) จุดเริ่มต้นมาจากความชื่นชอบในการท าเล็บและดูแล
ผิวพรรณ รวมไปถึงชอบความสวยงามและความสะอาดดูดีเป็นพื้นฐาน อีกทั้งคนรอบข้างส่วนมากก็ 
ชื่นชอบเหมือนกัน และในการจะใช้บริการร้านท าเล็บแต่ละ ครั้งก็จะหาร้านที่บริการตามความ
ต้องการยาก โดยร้านท าเล็บทั่วไปจะมีการบริการที่ตกแต่งเล็บส่วนใหญ่จะไม่ได้มุ่งเน้นการดูแลมาก
นัก จึงคิดว่าหากเราท าธุรกิจการบริการดูแลเล็บและผิวพรรณและมีการท าเล็บหรือเพ้นท์เล็บด้วยจึง
ท าให้มีการบริการที่ครบวงจรบริเวณมือและเท้าส าหรับผู้ที่มีปัญหาโดยตรงจะต้องเป็นธุรกิจที่ได้รับ
ความสนใจมากแน่นอน เนื่องจากพ้ืนที่ที่จะเปิดร้านเป็นพ้ืนที่ที่มีผู้คนอยู่เยอะ เป็นแหล่งรวมตัวและยัง
ไม่มีธุรกิจรูปแบบนี้เปิด จึงเป็นโอกาสที่ดีท่ีจะท าธุรกิจนี้ 
 อีกท้ังธุรกิจนี้ในช่วงปีนี้และปีต่อไปข้างหน้า มีโอกาสที่จะค่อนข้างเจริญเติบโต โดยมี
วัตถปุระสงค์ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา
และบริการสุขภาพเล็บครบวงจร 2) เพ่ือศึกษาการลงทุนในธุรกิจร้านสปาและเล็บ 3) เพ่ือศึกษาว่า
ธุรกิจมีความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มนักเรียน 
นักศึกษา และกลุ่มคนวัยท างาน ที่ต้องใช้บุคลิกภาพในการท างานต่าง ๆ เช่น งานบริการที่ต้องพบปะ
ผู้คนจ านวนมาก ทุกเพศ อายุ 20 ปีขึ้นไป รายได้ 10,000 บาทขึ้น ในกรุงเทพมหานคร 
 ทั้งนี้จากกการวิเคราะห์และการประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ ผลตอบแทนทาง การเงิน
ในระยะเวลา 5 ปี พบว่า ธุรกิจใช้เงินลงทุน 2 ล้านบาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 



6,648,318 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 98% ซึ่งสูงกว่าต้นทุนทางการเงินที่ 15% 
และมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยู่ที่ 1.52 ป ี
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ABSTRACT 
 
 Nails and the skin around them are a part of the body, signifying human 
cleanliness and beauty. Thus, maintaining the hands and feet's skin and nails is 
essential to humans. As a result, the brand must operate a business that offers spas 
and manicures for the treatment of the skin and nails. Fahchar is a nail salon that 
concentrates on skincare, nails, and the skin on the hands and feet, whether in the 
matter of decorating various patterns on the nails, hands, or feet for people who 
experience issues with their hands or feet skin, nails, or both or those who want to 
enhance the beauty of their nails. 
 The origin of the Fahchar business (manicure and spa) was the owner’s 
passion for manicures and skin care, as well as beauty and cleanliness. Additionally, 
most people like the service. For using a nail salon service, sometimes it is difficult to 
find a salon that serves their needs. In general, nail salons will provide services that 
decorate nails; most of them will not focus much on caring for them. As a result, in 
case of initiating an idea to operate a nail and skin care business and offer a 
manicure or nail painting, a fully-integrated service for the hands and feet must be 
provided. 
 This sort of business must receive great attention from those with direct 
problems because the area where the shop will be located is densely populated, is 
a gathering place, and does not yet have this type of business opened. Therefore, it 
is a good opportunity to do this business. 
 Furthermore, this business has a good potential to expand significantly 
throughout this year and the following. The objectives of this study are 1) to study 
the marketing mix factors affecting the decision to choose a spa service and a fully-
integrated nail health service; 2) to study the investment in the spa and nail salon 



businesses; and 3) to study the feasibility of this type of business. The sample 
consisted of students, college students, and working people that require their 
personality to work, such as service work that has to meet a lot of people of all 
genders, aged 20 years and over, earning a monthly income of at least 10,000 baht in 
Bangkok. 
 According to the business analysis and feasibility assessment, the financial 
return in 5 years found that the initial capital required for this business shall be 2 
million baht with a net present value (NPV) of 6,648,318 baht and an internal rate of 
return (IRR) of 98%, which is higher than the cost of capital at 15% and has a payback 
period of 1.52 years. 
 
Keywords: Fully-Integrated Spa, Service, Skin 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของการด าเนินธรุกิจ 
 เล็บและผิวพรรณบริเวณเล็บเป็นส่วนหนึ่งในร่างกายที่ ซึ่งเป็นจุด ที่บ่งบอกความสะอาด
และสวยงามอีกจุดหนึ่งเลย ดังนั้นการดูแลเล็บและผิวพรรณบริเวณมือและเท้า ดังนั้นจึงมีส าคัญอย่าง
มากต่อผู้คน จึงต้องมีธุรกิจการบริการเก่ียวกับการดูแลผิวพรรณและเล็บที่มาในรูปแบบการท าเล็บ
และสปาภายใต้แบรนด์ Fahchar เป็นธุรกิจท าเล็บที่มุ่งเน้นในการดูแลผิวพรรณเล็บและ ผิวพรรณ
บริเวณมือและเท้าไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของการตกแต่งเพ้นท์ลวดลายต่าง ๆ บนเล็บมือหรือเท้า ให้กับ 
ผู้ที่ประสบปัญหาเกี่ยวกับเล็บและผิวพรรณบริเวณมือและเท้า หรือผู้ที่ต้องการเสริมความงามเล็บให้มี
ความสวยงาม 
 ธุรกิจ Fahchar (ท าเล็บและสปา) จุดเริ่มต้นมาจากความชื่นชอบในการท าเล็บและ ดูแล
ผิวพรรณ รวมไปถึงชอบความสวยงามและความสะอาดดูดีเป็นพื้นฐาน อีกทั้งคนรอบข้างส่วนมากก็ 
ชื่นชอบเหมือนกัน และในการจะใช้บริการร้านท าเล็บแต่ละครั้งก็จะหาร้านที่บริการตามความต้องการ
ยาก โดยร้านท าเล็บทั่วไปจะมีการบริการที่ตกแต่งเล็บส่วนใหญ่ จะไม่ได้มุ่งเน้นการดูแลมากนัก จึง 
คิดว่า หากเราท าธุรกิจการบริการดูแลเล็บและผิวพรรณและมีการท าเล็บหรือเพ้นท์เล็บด้วยจึงท าให้มี
การบริการที่ครบวงจร 
 บริเวณมือและเท้าส าหรับผู้ที่มีปัญหาโดยตรงจะต้องเป็นธุรกิจที่ได้รับความสนใจมาก
แน่นอน เนื่องจากพ้ืนที่ที่จะเปิดร้านเป็นพื้นที่ที่มีผู้คนอยู่เยอะ เป็นแหล่งรวมตัวและยังไม่มีธุรกิจ
รูปแบบนี้เปิด จึงเป็นโอกาสที่ดีที่จะท าธุรกิจนี้ อีกท้ังธุรกิจนี้ในช่วงปีนี้และปีต่อไปข้างหน้ามีโอกาส 
ที่จะค่อนข้างเจริญเติบโต 
 
1.2 ประเภทของธุรกิจและขอบเขตธุรกิจ 
 ธุรกิจสปาและบริการสุขภาพเล็บครบวงจร เป็นรูปแบบกิจการเจ้าของคนเดียว เพ่ือช่วยใน
การดูแลในเรื่องสุขภาพและความงามของผู้ใช้บริการโดยมีการบริการรวด ท าความสะอาด ขัดบ ารุง 
ดูแลผิวพรรณ และอีกท้ังมีการเสริมความสวยงามให้แก่เล็บมือและเล็บเท้าโดยการเพ้นท์ลวดลาย 
ต่าง ๆ ตามความต้องการของผู้ใช้บริการ 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 เนื่องมาจากท าการต่อยอดจากธุรกิจเดิม คือ ธุรกิจการท าสปาเล็บมือเล็บเท้า ดังนั้นจึงได้ท า
ธุรกิจสปาเล็บมือเล็บเท้าครบวงจร พร้อมทั้งมีการบริการท าเพ้นท์เล็บเพ่ือความสวยงามและตามลาย
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ที่ต้องการของผู้ใช้บริการ อีกทั้งธุรกิจสปาและบริการเล็บมือเท้าครบทุกวงจรนี้ถือว่าเป็นธุรกิจและ
กิจการที่มีความส าคัญประการหนึ่งส าคัญผู้คนที่รักความสวยงาม ชอบการเข้าสังคม หรือจ าเป็นต้อง
พบปะกับผู้คนมากมายและไม่มีเวลาในการดูแลในส่วนต่าง ๆ ของร่างกายนั้น อีกท้ังดูแลไม่ถูกวิธีและ
ไม่ทั่วถึง และอยากให้ผู้ใช้บริการทุกคนได้มีสุขภาพเล็บมือเล็บเท้าท่ีดี และได้รับความสะดวกสบาย 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 
ตารางที่ 1.1: โมเดลในการด าเนินธุรกิจ Business Model Canvas 
 
Key Partners 
- โรงงานที่ผลิต
อุปกรณ์เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ท าเล็บ 
- โรงเรียนหรือ
สถาบันสอนความ
สวยความงาม
เกี่ยวกับท าเพ้นท์
และสปา 
- ผลิตภัณฑ์
เกี่ยวกับสปา 

Key Activities 
-การดูแลเล็บและ 
ผิวพรรณในส่วน 
ของมือและเท้า 
-การตกแต่งและ 
สร้างความสวยงาม 
ให้แก่เล็บมือและ 
เท้า 

Value 
Proposition 
-การให้
ค าปรึกษา
ค าแนะน าและ
วิธีการแลมือ
และเท้า 
-การให้บริการที่
ครบวงจร
ส าหรับมือและ
เท้า 

Customer 
Relationships 
-ข้อมูลข่าวสาร 
ของสินค้า 
-โปรโมชั่น
พิเศษ 
-การท า 
feedback 
หลังการ
ให้บริการ 

Customer 
Segment 

-กลุ่มลูกค้าที่มี
ปัญหาในเรื่อง 
ของมือและเท้า 
-กลุ่มลูกค้าที่ชอบ
ความสวยความ
งามและรักในการ
ดูแลผิวพรรณใน
ส่วนของมือและ
เท้า Key Resources 

- บุคคลากรที่เชี่ยว 
เงินทุนส่วนเจ้าของ
และหุ้นส่วน 
-อุปกรณ์ต่าง ๆ 
-ที่ตั้งร้าน 

Channel 
-Facebook 
-tiktok 
-อินสตราแกรม 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): โมเดลในการด าเนินธุรกิจ Business Model Canvas 
 

Cost Structure 
-ค่าจ้างพนักงาน/เงินเดือนบุคลากร 
-ซื้อโฆษณา 
-ค่าวัสดุอุปกรณ์ 
-การส่งเสริมการขาย 
-ค่าเช่าสถานที่ 
-ค่าผลิตภัณฑ์สปา 

Revenue Streams 
-รายได้จากการบริการท าเล็บและ 
สปา 

 
 1.4.1 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 
   1) ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ท าเล็บ รับสินค้าอุปกรณ์ท าเล็บจากร้านที่น าเข้ามาให้
โดยตรง 
   2) แบรนด์ของผลิตภัณฑ์สปา 
   3) สถาบันฝึกสอนการท าเล็บ มีการส่งช่างไปฝึก เรียนรู้และอบรมการท าเล็บทุก  
3-6 เดือน  
   4) สถาบันสอนสปา มีการส่งช่างไปฝึกการท าสปาทุก 3-6 เดือน 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities)  
 การดูแล การดูแลเล็บและผิวพรรณมือเท้า ที่อาจจะเกิดจากการแห้งการลอกของ ผิวหนัง 
หรอืเล็บฉีกเล็บขบ รวมถึงการสปาให้ผิวมือเท้ามีความนุ่มน่าสัมผัส การท าเล็บ การตกแต่งต่อเติมเล็บ 
ให้เกิดความสั้นยาวขึ้น การเพ้นท์ลวดลายต่าง ๆ และท าสีตามความต้องการลูกค้า 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 บุคลากร ช่างที่ช านาญการด้านการท าเล็บ ช่างที่ช านาญการด้านสปา พนักงาน ต้อนรับและ
อ่านวยความสะดวก แม่บ้าน 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 ต้นทุนที่ใช้เพื่อสร้างธุรกิจและสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์การบริการ 
   1) ค่าบริการเริ่มต้น 250 บาท 
   2) ค่าใช้จ่ายที่ต้องใช้ 
   3) เงินเดือนบุคลากร เงินเดือน เงินโบนัส ค่าล่วงเวลา 
   4) ค่าโฆษณา โฆษณาออนไลน์ 
   5) ค่าวัสดุอุปกรณ์ท าเล็บ 
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   6) การส่งเสริมการขาย การจัดโปรโมชั่นต่าง ๆ 
   7) ค่าเช่าที่ 
   8) ค่าผลิตภัณฑ์สปา 
 1.4.5 การเสนอคุณค่า (Value Propositions) 
   1) การให้บริการ มีการให้บริการที่ครบทั้งในเรื่องการดูแลและการตกแต่ง โดยท า
จาก ช่างที่ช านาญและมากด้วยฝีมือ 
   2) การให้ค าปรึกษา มีการให้ค าปรึกษาและแนะน าจากทางร้านทั้งในเรื่องของเล็บ 
ผิวพรรณมือเท้า และการตกแต่งทาสีเล็บอย่างละเอียดและรอบรู้ ท าให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจได้ง่าย 
   3) ความสะดวกสบาย เมื่อมาร้านเราจะได้รับความสะดวกสบายตั้งแต่ที่จอดรถ การ 
บริการในร้าน ตลอดจนจบการบริการ 
   4) มาตรฐาน เพื่อให้เกิดความมั่นใจแก่ลูกค้า เรามีใบรับรองมาตรฐานของช่าง 
รวมถึงผลิตภัณฑ์ทุกอย่างที่น ามาให้บริการแก่ลูกค้า 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
   1) การจดจ าลูกค้า เมื่อลูกค้ามาใช้บริการมากกว่าหนึ่งครั้งให้มีการจดจ าลูกค้า เพ่ือ 
สร้างความคุ้นเคยและความใส่ใจแก่ลูกค้า 
   2) การสอบถามแนะน า เมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการให้มีการสอบถามถึงการท าใน
โอกาสใด ต้องการแนวไหน รูปแบบใด ประเมินความต้องการของลูกค้าและแนะน าให้ตรงตามความ
ต้องการ ของลูกค้า 
   3) Feedback เมื่อลูกค้าได้รับบริการไปแล้ว สอบถามถึงการบริการหรือประเมิน
ความ พึงพอใจเพ่ือน ามาปรับให้ดีขึ้นกว่าเดิม 
 1.4.7 ช่องทาง (Channels) 
   1) ผ่านสื่อออนไลน์ Page Facebook, Instagram, Line Official 
   2) การโฆษณาจากปูายหน้าร้าน 
 1.4.8 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 รายได้ทั้งหมดมาจากการบริการท าเล็บ สปา และเพ้นท์เล็บ 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 ธุรกิจสปาและบริการสุขภาพเล็บครบวงจร รวมทั้งการเพ้นท์เล็บเป็นลวดลายต่าง ๆ ตาม
ความต้องการของผู้ใช้บริการนั้น เพ่ือให้ผู้ที่เข้ามาใช้บริการได้เกิดความสะดวกสบายและตอบสนอง
ความต้องการในการดูแลสุขภาพของเล็บมือเล็บเท้า โดยโอกาสในการเจริญเติบโตในปัจจุบันมีโอกาส
ค่อนข้างสูงเนื่องจาก ปัจจุบันผู้คนหันมาดุแลและใส่ใจความสวยงามและความสะอาดบริเวณส่วนมือ
และเท้ามากยิ่งขึ้น 
 
2.2 การวิเคราะห์จากสภาพแวดล้อมระดับมหาภาค (PEST Analysis) 
 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาดหรืออุตสาหกรรมที่ธุรกิจก าลังด าเนินนั้น เป็นการ 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมปัจจัยภายนอกของธุรกิจ ท าให้ทราบถึงสภาวะความเป็นไปของการแข่งขัน 
และรู้ถึงจุดแข็งจุดอ่อนของคู่แข่งส าหรับใช้ในการวางแผนธุรกิจ เพื่อให้เกิดการวางแผนและด าเนิน 
ธุรกิจแบบมีการปูองกันและรับมืออย่างระแวดระวังให้เกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง 
 ในปัจจุบันนั้นภาครัฐให้การสนับสนุนธุรกิจ SME โดยเฉพาะธุรกิจสปา เนื่องมาจากว่า
ธุรกิจสปานั้นเป็นธุรกิจที่สามารถต่อยอดและสร้างรายได้ให้กับประเทศได้เป็นอย่างดี ธุรกิจสปาที่มี
มูลค่าในประเทศไทยกว่า มูลค่าราว 3.5 หมื่นล้านบาท อัตราการเติบโตเฉลี่ย 8% และมีแนวโน้มจะ
เติบโตอย่างก้าวกระโดดจากตลาดท่องเที่ยว ธุรกิจสปา-นวดไทยติดอันดับ 16 ของโลก และติดอันดับ 
5 ในภูมิภาคเอเชีย และยังคงมีโครงการที่จะส่งเสริมธุรกิจสปาไทยจากการร่วมมือกันระหว่าง
ส านักงานส่งเสริมเศรษฐกิจสร้างสรรค์ และส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม และ
สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMED เพ่ือสนับสนุนและเพ่ิมมูลค่าให้แก่ธุรกิจอย่า
ในประเทศไทย ให้กลุ่มธุรกิจสปาเป็นตลาดที่มีศักยภาพและการเติบโตที่เพ่ิมมากยิ่งขึ้น 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ 
 ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ จากข้อมูลปี 2563 พบว่า ธุรกิจสปาและบริการสุขภาพมีจ านวน 
ผู้ประกอบการทั้งสิ้น 147,795 ราย เป็นผู้ประกอบการ SMEs จ านวน 147,786 ราย หรือ ร้อยละ 99 
โดยแบ่งเป็นผู้ประกอบการขนาดกลาง จ านวน 119 ราย ผู้ประกอบการขนาดย่อมจ านวน 5,015 ราย 
และผู้ประกอบการขนาดย่อย จ านวน 142,652 ราย ในส่วนของกิจกรรมที่มีผู้ประกอบการมากที่สุด 
คือ กิจกรรมแต่งผม มีจ านวน 120,153 ราย กิจกรรมสปา มีจ านวน 21,047 ราย กิจกรรมแต่งเล็บ มี
จ านวน 6,149 ราย และกิจกรรมบริการ สุขภาพอ่ืน ๆ มีจ านวน 437 ราย ตามล าดับ ตั้งแต่เดือน
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ตุลาคม ปี 2563 จนถึง เดือนเมษายน ปี 2564 เริ่มมีการฟ้ืนตัวของการใช้ จ่ายของนักท่องเที่ยว
ต่างชาติเล็กน้อย และคาดว่าเศรษฐกิจตลาดสปาและเล็บนั้นจะค่อย ๆ กลับมาฟ้ืนตัวขึ้นมากกว่าเดิม
ในปี 2565 (อรรถพล ทองอุ่น, 2564) 
 
ภาพที่ 2.1: จ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้าประเทศไทยในกลุ่มประเทศผู้ใช้บริการหลัก 
 

 
 
ที่มา: อรรถพล ทองอุ่น.  (2564).  บทวิเคราะห์ธุรกิจ SMEs (Quick Study) สาขาสปาและบริการ

สุขภาพ.  สืบค้นจาก https://www.sme.go.th/upload/mod_download/download-
20210817232409.pdf. 

 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม (Social Factor) 
 ปัจจุบันนั้นเป็นยุคแห่งโลกาภิวัตน์ มีเทคโนโลยีที่มีความก้าวหน้า รวมไปถึงเศรษฐกิจและ
สังคมท่ีมีความพัฒนาอย่างรวดเร็ว ประชาชนจึงต้องมีความพร้อมและเพ่ิมศักยภาพของตนเองในด้าน
ต่าง ๆ ทั้งทางด้านการศึกษา การพัฒนาความรู้ การเสริมสร้างบุคลิกภาพและความงามเพ่ือพัฒนา
ตนเองไปสู่ 16 ความส าเร็จในชีวิต ฉะนั้นรูปร่างหน้าตา ผิวพรรณ รวมทั้งบุคลิกภาพที่ดีเป็นสิ่งส าคัญ
ที่จะช่วยสร้าง ความม่ันใจให้กับตนเอง จึงเห็นได้ว่าประชาชนทุกเพศ ทุกวัย ต่างก็สนใจเข้าไปใช้
บริการเสริมความงาม กันมาก เพื่อดูแลตนเองตั้งแต่ศีรษะจรดปลายเท้า เช่น การนวดหน้า นวดตัว 
ดูแลรูปร่าง ดูแลผิวพรรณ ไปจนถึงการดูแลรายละเอียดเล็ก ๆ เช่น เล็บมือ เล็บเท้า จึงถือเป็นโอกาส 
ที่จะมอบคุณค่า ในเรื่องความสวยความงามและสุขภาพของเล็บให้กับลูกค้ากลุ่มนี้ได้ 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 จะเห็นได้ว่าในปัจจุบันนี้เทคโนโลยีมีบทบาทอย่างมาก และเข้ามามีบทบาทส าคัญมาก 
ในการใช้ชีวิตของผู้คน เนื่องมาจากว่าเทคโนโลยีได้เข้ามามีส่วนช่วยในการอ านวยความสะดวกด้าน
ต่าง ๆ เช่น การสื่อสาร ตลอดไปจนนวัตกรรมต่าง ๆ ที่จะมาอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวัน 



7 

และท าให้เกิดความสะดวกสบายมากขึ้นส าหรับธุรกิจ สรุปได้ว่าด้านเทคโนโลยีนั้นมีผลต่อธุรกิจ 
Fahcha อย่างมาก ในเรื่องของการอัปเดตเทรนด์ต่าง ๆ การลงโฆษณา การใช้เทคโนโลยีในการ
อ านวยความสะดวกให้แก่ผู้ใช้บริการและท าให้การท างานง่ายมากยิ่งขึ้น และท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก 
ได้ง่ายและคนสนใจมากข้ึน 
 
2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining power of Suppliers) 
 อ านาจการต่อรองของผู้ขายอุปกรณ์หรือวัสดุต่าง ๆ และผู้จ าหน่ายสมุนไพรหรือผลิตภัณฑ์ท่ี
ใช้ใน ขั้นตอนการบริการสปา มีอ านาจการต่อรองน้อยเพราะสินค้าส่วนใหญ่หลายชนิดสามารถหาซื้อ
ได้ภายในประเทศ และมีตัวแทนจ าหน่ายมากมาย เนื่องจากสินค้าเหล่านี้เป็นสินค้าที่ใช้เฉพาะกลุ่ม 
ดังนั้นจึงท าให้ผู้ขายจ าเป็นต้องอาศัยและใช้ช่องทางทางด้านสปาหรือกลุ่มสถานบริการที่เน้นด้าน 
สุขภาพ เป็นช่องทางหนึ่งในการขายสินค้า เนื่องจากว่าเมื่อขายสินค้าดังกล่าวได้จะขายได้เป็นจ านวน
และปริมาณท่ีมาก จึงท าให้อ านาจในการต่อรองน้อย ดังนั้นอุปสรรคจากอ านาจการต่อรองของผู้ผลิต
น้อย ซึ่งอาจจะท าให้มีผลต่อธุรกิจสปาของทางร้านได้ 
 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 ผู้ซื้อหรือลูกค้านั้นมีอ านาจการต่อรองสูง เนื่องมาจากธุรกิจสปาและบริการเล็บครบวงจรนั้น
ในประเทศไทยมีจ านวนมาก ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกในการเลือกรับบริการมาก โดยสามารถเลือกรับ
บริการที่ดีและราคาที่เหมาะกับตนเองได้ และสปานั้นจัดว่าเป็นสินค้าที่ฟุุมเฟือย ดังนั้นอุปสรรคจาก
อ านาจการต่อรองของ ลูกค้ามีสูง จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจร้าน Fahchar  
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 การแข่งขันในตลาดธุรกิจสปามีการแข่งขันกันสูง ทั้งจากการแข่งขันจากธุรกิจแบบ เดียวกัน
และการแข่งขันจากสินค้าทดแทน เนื่องจากธุรกิจสปาก าลังได้รับความนิยมอย่างสูงจากผู้บริโภค ทั้ง
คนไทยและต่างชาติได้ที่ให้ความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพและความสวยงามมากข้ึน จึงท าให้มี
สถานประกอบการจ านวนเพ่ิมมากขึ้นทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัด นอกเหนือจากการเลือกท าเลที่ตั้ง
ซึ่งถือว่าเป็นจุดยุทธศาสตร์ในการด าเนินธุรกิจสปาแล้ว การใช้กลยุทธ์ด้านราคา และกิจกรรมส่งเสริม
การขาย ก็เป็นกลยุทธ์หลักที่ผู้ประกอบการเกือบทุกคนน ามาใช้ในการแข่งขัน ดังนั้นความรุนแรงของ
การแข่งขันในอุตสาหกรรมที่มีมาก จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจทางร้านจากสภาวะการแข่งขัน
ของอุตสาหกรรมสปาที่สูง ในการด าเนินธุรกิจสปาให้ประสบ ความส าเร็จได้ต้องมีการสร้างจุดเด่นที่
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แตกต่างกับสปาอ่ืนและการให้บริการที่ดีมีคุณภาพที่สอดคล้อง กับลูกค้า รวมทั้งปัจจัยในเรื่องท าเล
ที่ตั้ง และการท าการตลาด เพ่ือสร้างจุดขายให้กับร้าน 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 อุปสรรคจากสินค้าทดแทนธุรกิจสปามีจ านวนมาก ซึ่งกิจกรรมที่ทดแทนความต้อง การ
ความผ่อนคลายความตึงเครียด อย่างเช่น การออกก าลังกาย ฟิตเนส การเต้นแอโรบิค โยคะ ซ่ึง 
ผู้บริโภคมีทางเลือกมากมายในการเลือกใช้บริการ โดยกิจกรรมบางอย่างสามารถท าได้โดยที่มี 
ค่าใช้จ่ายน้อย หรือไม่เสียค่าใช้จ่าย และสินค้าทดแทนของธุรกิจสปา ส าหรับคนที่ต้องการความผ่อน 
ดลายด้วยการนวดนั้นมีจ านวนมากเช่นกัน ได้แก่ นวดไทย นวดแผนโบราณ นวดแอบแฝงเพ่ือความ 
บันเทิง ซึ่งมีสถานประกอบการธุรกิจรวมกันมากกว่า 10,000 แห่งทั่วประเทศ ดังนั้นอุปสรรคจาก 
สินค้าทดแทนจ านวนมาก จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจร้าน 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
 อุปสรรคจากที่ผู้ประกอบการรายใหม่เข้าสู่ธุรกิจอุตสาหกรรมสปาได้สูง เนื่องจาก ส าหรับ
ธุรกิจสปานี้ใช้เงินลงทุนประมาณ 3-12 ล้านบาท ดังนั้นผู้ที่เข้ามารายใหม่ในธุรกิจสปานั้น สามารถเข้า
มาได้ถ้ามีแหล่งเงินทุน และจัดหาท าเลสถานที่ตั้ง ที่มีการเดินทางสะดวกอยู่ในย่านชุมชน หรือ
ชาวต่างชาตินิยม และการออกแบบตกแต่งร้านที่สวยงาม และสามารถจัดหาพนักงานสปาและ นวดที่
ให้บริการในร้านสปาต้องมีความสามารถ มีความช านาญและรักการบริการ แล้วด าเนินตาม ขั้นตอน
ในการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ และการขอจดทะเบียนและใบอนุญาตเป็นผู้ประกอบโรค ศิลปะ ได้ 
ดังนั้นอุปสรรคจากการเข้ามาของผู้แข่งขันรายใหม่จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจร้าน 
 
2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining power of Suppliers) 
 อ านาจการต่อรองของผู้ขายอุปกรณ์หรือวัสดุต่าง ๆ และผู้จ าหน่ายสมุนไพรหรือผลิตภัณฑ์ท่ี
ใช้ใน ขั้นตอนการบริการสปา มีอ านาจการต่อรองน้อยเพราะสินค้าส่วนใหญ่หลายชนิดสามารถหาซื้อ
ได้ภายในประเทศ และมีตัวแทนจ าหน่ายมากมาย เนื่องจากสินค้าเหล่านี้เป็นสินค้าที่ใช้เฉพาะกลุ่ม 
ดังนั้นจึงท าให้ผู้ขายจ าเป็นต้องอาศัยและใช้ช่องทางทางด้านสปาหรือกลุ่มสถานบริการที่เน้นด้าน 
สุขภาพ เป็นช่องทางหนึ่งในการขายสินค้าเนื่องจากว่าเมื่อขายสินค้าดังกล่าวได้จะขายได้เป็นจ านวน
และปริมาณท่ีมาก จึงท าให้อ านาจในการต่อรองน้อย ดังนั้นอุปสรรคจากอ านาจการต่อรองของผู้ผลิต
น้อย ซึ่งอาจจะท าให้มีผลต่อธุรกิจสปาของทางร้านได้ 
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 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 ผู้ซื้อหรือลูกค้านั้นมีอ านาจการต่อรองสูง เนื่องมาจากธุรกิจสปาและบริการเล็บครบวงจรนั้น
ในประเทศไทยมีจ านวนมากกว่า 1,000 แห่ง ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกในการเลือกรับบริการมาก โดย
สามารถเลือกรับบริการที่ดีและราคาที่ เหมาะกับตนเองได้และสปานั้นจัดว่าเป็นสินค้าที่ฟุุมเฟือย 
ดังนั้นอุปสรรคจากอ านาจการต่อรองของ ลูกค้ามีสูง จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจร้าน Fahcha 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 การแข่งขันในตลาดธุรกิจสปามีการแข่งขันกันสูง ทั้งจากการแข่งขันจากธุรกิจแบบ เดียวกัน
และการแข่งขันจากสินค้าทดแทน เนื่องจากธุรกิจสปาก าลังได้รับความนิยมอย่างสูงจาก ผู้บริโภค ทั้ง
คนไทยและต่างชาติได้ที่ให้ความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพและความสวยงามมาก ขึ้น จึงท าให้มี
สถานประกอบ การจ านวนเพ่ิมมากขึ้นทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัด นอกเหนือจาก การเลือกท าเล
ที่ตั้งซึ่งถือว่าเป็นจุดยุทธศาสตร์ในการด าเนินธุรกิจ สปาแล้ว การใช้กลยุทธ์ด้านราคา และกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย ก็เป็นกลยุทธ์หลักท่ีผู้ประกอบการเกือบทุกคนน ามาใช้ในการแข่งขัน ดังนั้นความ
รุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่มีมาก จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจร้านจากสภาวะการ
แข่งขันของอุตสาหกรรมสปาที่สูง ในการด าเนินธุรกิจสปาให้ประสบ ความส าเร็จได้ต้องมีการสร้าง
จุดเด่นที่แตกต่างกับสปาอ่ืนและการให้บริการที่ดีมีคุณภาพที่สอดคล้องกับลูกค้า รวมทั้งปัจจัยในเรื่อง
ท าเลที่ตั้ง และการท าการตลาด 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 อุปสรรคจากสินค้าทดแทนธุรกิจสปามีจ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นอุปกรณ์ในการติดเล็บหรือ
อุปกรณ์ท าสปาด้วยตัวเอง จ าพวกครีมบ ารุงสปา ผู้บริโภคมีทางเลือกมากมายในการเลือกใช้บริการ 
โดยกิจกรรมบางอย่างสามารถท าได้โดยที่มี ค่าใช้จ่ายน้อย หรือไม่เสียค่าใช้จ่าย ซึ่งมีสถาน
ประกอบการธุรกิจรวมกันมากกว่า 10,000 แห่งทั่วประเทศ ดังนั้นอุปสรรคจาก สินค้าทดแทนจ านวน
มาก จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจทางร้านอย่างมาก 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
 อุปสรรคจากที่ผู้ประกอบการรายใหม่เข้าสู่ธุรกิจอุตสาหกรรมสปาได้สูง เนื่องจาก ส าหรับ
ธุรกิจสปานี้ใช้เงินลงทุนประมาณ 3-12 ล้านบาท ดังนั้นผู้ที่เข้ามารายใหม่ในธุรกิจสปานั้น สามารถเข้า
มาได้ถ้ามีแหล่งเงินทุน และจัดหาท าเลสถานที่ตั้ง ที่มีการเดินทางสะดวกอยู่ในย่านชุมชน หรือ
ชาวต่างชาตินิยม และการออกแบบตกแต่งร้านที่สวยงาม และสามารถจัดหาพนักงานสปาและนวดที่
ให้บริการในร้านสปาต้องมีความสามารถ มีความช านาญและรักการบริการ แล้วด าเนินตาม ขั้นตอน
ในการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ และการขอจดทะเบียนและใบอนุญาตเป็นผู้ประกอบโรคศิลป์ได้ ดังนั้น
อุปสรรคจากการเข้ามาของผู้แข่งขันรายใหม่จึงส่งผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจร้าน 
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2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
  2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 1 
 
ภาพที่ 2.2: ร้าน Cozy Studio 
 

 
 
ที่มา: Cozy Studio Ekkamai.  (2565).  เฟซบุ๊ก ร้าน Cozy Studio @Cozy_studio_ekkamai.  

สืบค้นจาก https://web.facebook.com/Cozy.studio.ekkamai.  
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  2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2 
 
ภาพที่ 2.3: ร้าน Botanic No36 Nail Spa 
 

 
 
ที่มา: Botanica No36.  (2565).  เฟซบุ๊ก @botanica36_nails.  สืบค้นจาก 

https://web.facebook.com/botanicanailspa. 
 
 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
  2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 1 
 
ภาพที่ 2.4: ร้าน Treatbkk 
 

 
 

ที่มา: Treatbkk.  (2565).  เฟซบุ๊ก @treatbkk.  สืบค้นจาก 
https://web.facebook.com/treatbkk. 
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  2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 2 
 
ภาพที่ 2.5: ร้าน Nail House Bangkok 
 

 
 
ที่มา: Nail House Bangkok. (2565).  เฟซบุ๊ก @nailhousebangkok.  สืบค้นจาก 

https://web.facebook.com/NAILHouseBangkok. 
 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 สินค้าทดแทนของธุรกิจ คือ สินค้าประเภทสปา และอุปกรณ์ทาเล็บ 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จที่ 1 
 กลยุทธ์ในการสร้างความสัมพันธ์ สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และสร้างทัศนคติเชิงบวก
เพ่ือให้เกิดการต่อยอดทางการขายในอนาคต 
 2.5.2 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จที่ 2 
 กระบวนการในการดูแลลูกค้า บริการหลังการขายมีหน้าที่ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ 
ซึ่งต้องมีการสร้างวัฒนธรรมให้กับทีมงานในการให้ความเคารพลูกค้าและอยากที่จะเข้ามาใช้บริการ
ต่อ 
 2.5.2 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จที่ 3 
 การตลาดและการเงิน โดยการลดต้นทุนด้านต่าง ๆ ฝุายผลติหาวิธีการในการลดต้นทุน ด้วย
การหาวัตถุดิบชนิดใหม่ที่มีคุณสมบัติ เหมือนกันแต่ราคาท่ีถูกลง หรือทีมงานเปลี่ยนวิธีการท างาน
เพ่ือให้งานเสร็จเร็วขึ้นแต่ยังคงคุณภาพเหมือนเดิม 
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2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 จะเห็นได้ว่าในการท าธุรกิจสปาและการบริการดูแลมือเท้าครบวงจรนั้น การวิเคราะห์สภาพ
การแข่งขันของตลาดหรืออุตสาหกรรมที่ธุรกิจก าลังด าเนินนั้น เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมปัจจัย
ภายนอกของธุรกิจ ท าให้ทราบถึงสภาวะความเป็นไปของการแข่งขันและรู้ถึงจุดแข็งจุดอ่อนของคู่แข่ง
ส าหรับใช้ในการวางแผนธุรกิจ เพ่ือให้เกิดการวางแผนและด าเนินธุรกิจแบบมีการปูองกันและรับมือ
อย่างระแวดระวังให้เกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด และได้ทราบถึงปัจจัยต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมที่มีผล
หรือส่งผลกระทบต่อธุรกิจของทางร้านได้ 
 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: โลโก้ธุรกิจ 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านสปาและการดูแลสุขภาพเล็กท่ีครบวงจร 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
   1) เริ่มต้นจากการดูแลด้วยความใส่ใจ เพ่ือความงดงามที่คุณคู่ควรด้วยนวัตกรรมที่
ทันสมัยและผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติที่ได้คัดสรรมาเพ่ือคุณแบบครบวงจร 
   2) การให้บริการอย่างมืออาชีพและสร้างสรรค์แก่ลูกค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการ 
ด้านความงามของลูกค้าตลอดเวลา 
   3) สนับสนุนให้บุคลากรมีความรู้ความสามารถใหม่ ๆ และพัฒนาตัวเองเสมอเพ่ือ
การให้บริการลูกค้าได้อย่างดีที่สุด โดยการจัดอบรม และทดสอบมาตรฐานการเรียนรู้อย่างสม่ าเสมอ
เช่นกัน 
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 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี)  
  ในช่วงแรกจะเน้นการสร้าง Brand ไปที่กลุ่มเปูาหมาย เพ่ือให้เป็นที่รู้จักสนใจ มีการ
สร้างแคมเปญ โปรโมชั่น ส่วนลดการขาย รวมไปถึงการยิงแอดโฆษณาท้ัง Facebook Instagram 
Tiktok ในช่วงแรกเพ่ือเชิญชวนให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ และแนะน าต่อให้คนรอบข้างมาใช้บริการโดย
ในแต่ละเดือนจะมี Promotion เช่น โปรโมชั่นตามเทศกาลต่าง ๆ ไม่ซ้ ากันเพ่ือให้ลูกค้าอยากติดตาม 
และมาใช้บริการซ้ า ยิ่งไปกว่านั้นจะมีการหาพันธมิตรทางธุรกิจเช่น Gowabi HDmall เพ่ือเป็นตัว
ช่วยในการให้ลูกค้าได้เห็นบริการในร้าน และรับจองคิวผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งทางเราก็จะมีส่วนลด
พิเศษหรือบริการเสริมต่าง ๆ หากท าการจองผ่านพันธมิตรของเรา 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
  ธุรกิจต้องคืนทุนได้ภายใน 3 ปี และเมื่อธุรกิจมีชื่อเสียง จะเพ่ิมการบริการเสริมเข้ามา 
เพ่ือเป็นบริการที่ทันสมัยมากขึ้น เพื่อเพิ่มความแปลกใหม่ให้ลูกค้าด้วย โดยในระหว่างนั้นก็ไม่ลืมที่จะ
มีการวัดมาตรฐานภายในร้าน ทั้งเรื่องความสะอาด ความช านาญของช่าง และระเบียบในการปฏิบัติ 
รวมไปถึงการฝึกอบรมอย่างสม่ าเสมอเพ่ือให้พนักงานในร้านทุกคนมีความรู้ความสามารถท่ีดียิ่งขึ้น 
และมีการขยายสาขาไปตามแหล่งที่มีกลุ่มลูกค้าของเราอยู่ รวมไปถึงสร้างยอดขาย ให้เติบโตไม่ต่ ากว่า
ร้อยละ 10 ต่อปี 
 
3.3 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ (SWOT Analysis) 
 3.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
   1) ให้บริการที่หลากหลาย ทั้งสปาและเล็บ 
   2) ให้บริการโดยผู้เชี่ยวชาญ และมีประสบการณ์ 
   3) สถานที่ตั้งของร้านอยู่บนพ้ืนที่ใจกลางเมือง สะดวกแก่การเดินทางทั้งทางรถ
สาธารณะหรือรถยนต์ส่วนตัว 
   4) ใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีมาตรฐาน 
 3.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 
   1) เนื่องจากเป็นร้านที่เปิดใหม่ ดังนั้นจึงมีความเสี่ยงสูงในตลาดการบริการเดียวกัน
ที่มีอยู่แล้ว ในละแวกใกล้เคียง 
   2) เป็นร้านที่เปิดใหม่ พนักงานที่บริการอาจจะยังใหม่ อาจมีข้อผิดพลาดเกิดขึ้นได้
หรือยังไม่ถูกใจเท่าที่ควร 
   3) ค่าเช่าพื้นอาจมีราคาสูง และราคาต้นทุนสูง 
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   4) การไม่มีประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจบริการของผู้ก่อตั้งอาจท าให้การบริหาร 
ในช่วงแรกไม่ราบรื่น 
 3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
   1) ผู้บริโภคให้ความนิยมและใส่ใจในการดูแลตัวเองและให้ความส าคัญกับ
ภาพลักษณ์มากขึ้น ท าให้ขนาดของตลาดในอุตสาหกรรมนี้ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 
   2) มีนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่เปลี่ยนไปจากเดิมมากมีความทันสมัย สะดวกและ 
รวดเร็ว ซึ่งเราสามารถน ามาใช้เพ่ือให้ก่อประโยชน์แก่ตัวธุรกิจนี้ได้ 
   3) วัตถุดิบมีความหลากหลาย สามารถน ามาประยุกต์ใช้กับการบริการสปาและดูแล
เล็บ 
 3.3.4 อุปสรรค (Threats) 
   1) ในปัจจุบันมีธุรกิจประเภทเดียวกันอยู่เยอะมาก 
   2) ในอนาคตอาจมีการแข่งขันกันสูง เพราะเป็นธุรกิจที่เปิดได้ง่าย ไม่ซับซ้อน 
   3) ได้รับผลกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น ระบบเศรษฐกิจไม่ดี โควิด-19 อาจท า
ให้ธุรกิจได้รับผลกระทบรายได้จะสูญหาย ธุรกิจจะเกิดปัญหา 
 3.3.5 กลยุทธ์องค์กรด้วย TOWS Matrix 
  3.3.5.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   1) เน้นราคาท่ีถูกกว่า หรือแพ็คเกจคู่ทั้งสปาและบริการดูแลเล็บควบคู่ เมื่อเทียบกับ
การแข่งขันในตลาดเดียวกันท าให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่หันมาสนใจใน Brand ของเรามากข้ึน 
   2) ใช้นวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ทันสมัย สะดวกและ รวดเร็ว โดยผ่านผู้เชี่ยวชาญ
ก่อประโยชน์แก่ตัวธุรกิจนี้ 
   3) เน้นใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และมีความหลากหลายท าให้เป็นกลยุทธ์ของร้าน 
  3.3.5.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
   1) น านวัตกรรม เทคโนโลยีที่ทันสมัยและแตกต่างมาใช้เพ่ือสร้างความแตกต่าง
ออกไปจากธุรกิจประเภทเดียวกัน 
   2) วัตถุดิบ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้แตกต่างจากธุรกิจประเภทเดียวกัน 
   3) จากเทคโนโลยีท าให้ใบอ้อยเชื้อเพลิงอัดเม็ดให้ความร้อนสม่ าเสมอ สามารถ
ควบคุมการผลิต ความร้อนจากอุปกรณ์ได้ 
  3.3.5.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   1) ใช้การกู้จากธนาคารในการน ามาเป็นเงินทุนหมุนเวียน เพ่ือไม่ต้องแบกรับต้นทุน
ที่สูง 
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   2) ประสานงานกับสถานเสริมความงามเพ่ือหาอบรม เพิ่มประสบการณ์ให้กับ
พนักงาน 
  3.3.5.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
  ร่วมลงทุนกับพันธมิตรทางการค้าเพ่ือเพ่ิมเงินลงทุน 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
 กลยุทธ์ที่ใช้ในองค์กร คือ กลยุทธ์ที่สร้างความแตกต่าง หรือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับการบริการ 
กล่าวคือ จะไม่เน้นไปทางต้นทุนมากเท่าท่ีควร แต่จะเน้นทางด้านของคุณภาพในการบริการ 
เนื่องจากว่าธุรกิจสามารถตั้งฐานราคาที่สูงกว่านี้ได้ เพราะขึ้นอยู่กับความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และ
นวัตกรรมที่น าเข้ามาให้บริการที่ดีกว่ามีประสิทธิภาพกว่า หรือเป็นสินค้าที่ไม่มีคู่แข่งอ่ืนที่สามารถ
เทียบได้ 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ด้วยการหา Positioning ใหม่ขององค์กรที่ยังไม่มีคู่แข่งอยู่
หรือลงไปเล่นด้วยมากนัก เพ่ือให้ดึงดูดความสนใจและเจ้าะกลุ่มลูกค้าใหม่ได้ อีกท้ังยังใช้ กลยุทธ์การ
ปรับตัวตามความต้องการ ควบคู่ไปด้วย โดยวิธีการคือการปรับตัวตามความต้องการของลูกค้าผ่าน
การเอาลูกค้าเป็นที่ตั้ง ไม่ว่าจะเป็นการคิดค้นผลิตภัณฑ์หรือออกแบบบริการให้สามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้าได้อยู่เสมอ 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
  การวางแผน Brand Positioning และ Brand Identity เพ่ือให้เป็น Top-of-mind ใน
ตลาด รวมถึงการบริหารค่าใช้จ่ายให้คุ้มค่ากับการลงทุน (Return on Investment) 
  การส่งเสริมการตลาด เป็นกิจกรรมที่ด าเนินการเพ่ือผู้รับบริการที่เป็นกลุ่มลูกค้า
เปูาหมาย หันมาสนใจและพิจารณาบริการมากขึ้น โดยได้วางแผนการส่งเสริมการตลาดให้เหมาะสม
กับธุรกิจโดยน าเอาการสื่อสารทางการตลาดมาใช้โดยพิจารณาร่วมกับกลุ่มเปูาหมาย เพ่ือตอบโจทย์
ทั้งในด้าน สิ่งที่สนใจความต้องการรวมถึงพฤติกรรมเพ่ือบรรลุเปูาหมายทางการตลาด โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ระยะ ดังนี้ 
   1) Brand Awareness หรือการสร้างการรับรู้ด้านตราสินค้าและภาพลักษณ์ของ 
แบรนด์ให้กลุ่มเปูาหมายได้รู้จักเอกลักษณ์ของแบรนด์ 
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   2) Brand Engagement คือการสร้างความประทับใจที่ดีต่อลูกค้าในการให้บริการ
ในทุกจุด และให้ลูกค้ามีส่วนร่วมกับแบรนด์เพ่ือสร้างสัมพันธ์ที่ดี สร้างรูปแบบการบริการที่ดีเพ่ือให้
ลูกค้ารับรู้และจดจ า 
   3) Repurchase การที่ทางร้านพัฒนาบริการอย่างเสมอเพ่ือสนองความต้องการ
ของลูกค้า เพ่ือสร้างความประทับใจทั้งในด้านบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ เพื่อการกลับมารับบริการซ้ าของ
ลูกค้า 
  3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนการเงินและแผนกบัญชี 
  บริหารจัดการกระแสเงินสดซึ่งเปรียบเสมือนกับเส้นเลือดของธุรกิจอย่างไรให้เพียงพอ
ต่อค่าใช้จ่าย รวมไปถึง การมองหาโอกาสของแหล่งเงินทุน เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินงานได้อย่าง
ราบรื่น 
  3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
   1) การกระจายการจัดซื้อ เป็นการปูองกันมิให้อ านาจในการต่อรองต่ ากว่าผู้ขาย 
ได้แก่ การกระจาย การจัดซื้อไปยังผู้ขายที่ผ่านการคัดเลือกแล้วหลายๆ ราย ปริมาณการสั่งซื้อท่ี
กระจายให้แก่ผู้ขายแต่ละรายต้องมากพอท่ีจะท าให้เห็นคุณค่าว่าควรติดต่อค้าขายกับผู้ซื้อในระยะยาว 
ขณะเดียวกันถ้าฝุายผู้ขายเสนอให้ส่วนลดเพราะซื้อจ านวนมาก ก็ควรน าเข้ามาประกอบการพิจารณา
การจายการซื้อด้ว นอกจากจะปูองกันมิให้อ านาจในการต่อรองตกต่ าแล้วยังอาจท าให้มีอ านาจนี้
เพ่ิมข้ึนอีกก็ได้ 
   2) การก าหนดมาตรฐานวัตถุดิบผลิตภัณฑ์ที่มีความเป็นมาตรฐานเดียวกันจะมี
เกณฑ์ก าหนด ตรงกันเสมอ สามารถใช้แทนกันได้ ถ้าผู้ประกอบการทุกรายที่อยู่ในอุตสาหกรรม
เดียวกัน สามารถก าหนดมาตรฐาน วัตถุดิบร่วมกันออกมาได้ จะท าให้อ านาจต่อรองของฝุายผู้ขายแต่
ละรายลดลงมาในระดับหนึ่ง เพราะทางฝุายผู้ซื้อจะซื้อจากผู้ขายรายใดก็ได้ เนื่องจากวัตถุดิบใช้แทน
กันได้  
   3) การสร้างแหล่งซื้อเพ่ิมเติม ให้ค าแนะน าทางเทคนิคแก่ผู้ขายที่ไม่ผ่านเกณฑ์การ
ประเมิน เนื่องจากเกณฑ์ทางด้านคุณภาพแต่มีศักยภาพว่าจะปรับปรุงได้ 
  3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
  ลงทุนกับการอบรมพนักงานให้มีประสิทธิภาพในการดูแลลูกค้า ประเมินจากข้อมูลที่มี
การโต้ตอบกลับมาจากลูกค้า 
 



 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา
และบริการสุขภาพเล็บครบวงจร 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาการลงทุนในธุรกิจร้านสปาและเล็บ 
 4.1.3 เพ่ือศึกษาว่าธุรกิจมีความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 4.2.1 ได้ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสปาและบริการสุขภาพเล็บครบวงจร 
 4.2.2 เพ่ือเป็นประโยชน์ในด้านฐานข้อมูลให้กับผู้ประกอบการและผู้ที่เกี่ยวข้อง สามารถ
น าไปต่อยอด ในการประกอบธุรกิจและท าวิจัยครั้งต่อไป 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 4.3.1 ประชากร ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ เป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษาและวัย
ท างานที่สนใจในการดูแลตนเอง หรือตามเทรนด์แฟชั่น 
 4.3.2 กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มนักเรียน นักศึกษา และกลุ่ม
คนวัยท างาน ที่ต้องใช้บุคลิกภาพในการท างานต่าง ๆ เช่น งานบริการที่ต้องพบปะผู้คน มาก ๆ ทุก
เพศ อายุ 20 ปีขึ้นไป รายได้ 10,000 บาทขึ้น ในกรุงเทพมหานคร  
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงใช้วิธีการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง ในกรณีนี้ผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากร
ที่แท้จริง จึงใช้สูตรค านวณกลุ่มตัวอย่างของ Cochran (1953) โดยก าหนดระดับค่าความเชื่อม่ัน  
ร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ซึ่งสูตรในการค านวณที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ  
  n = P(1-P)Z2  
        e2 
  เมื่อ  n แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการเลือก 
    P แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยต้องการน ามาเป็นตัวอย่าง =0.5 
    Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยเป็นผู้ก าหนดไว้ Z มีค่าเท่ากับ 1.96 ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 (ระดับ .05) 
    e แทน ค่าความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = .05  
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  แทนค่า n = ((0.5)(1-0.5) [(1.96)]^2)/[(0.05)]^2 
 การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง โดยผู้วิจัยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างจากกลุ่มนักเรียน นักศึกษา และกลุ่ม
คนวัยท างาน ที่ต้องใช้บุคลิกภาพในการท างานต่าง ๆ เช่น งานบริการที่ต้องพบปะผู้คน มาก ๆ ทุก
เพศ อายุ 20 ปีขึ้นไป รายได้ 10,000 บาทขึ้น ในกรุงเทพมหานคร โดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling) ซึ่งผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยพิจารณาจากการลักษณะของกลุ่มที่เลือกเป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย จัดท าแบบแบบสอบถาม เพื่อให้ได้ครบตามจ านวนที่ผู้วิจัยได้ก าหนดไว้ 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 หลังจากท่ีผู้วิจัยได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อน ามาเป็นแนวทาง
ในการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาตามวัตถุประสงค์ในการวิจัย โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บ
รวบรวมข้อมูลการ ศึกษาวิจัยครั้งนี้ตามล าดับ ดังนี้ 
 4.4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ 
 แจกแบบสอบถาม ใช้การเก็บกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือให้ได้ครบตามจ านวนที่ผู้วิจัยได้ก าหนดไว้ 
หลังจาก ได้รับแบบสอบถามกลับมา ผู้วิจัยท าการตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามที่ได้รับ ทั้งหมดก่อนท าการวิเคราะห์ข้อมูล 
 4.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ 
 เป็นข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้า รวบรวมจากงานวิจัย บทความ วารสาร เอกสารต่าง ๆ เพ่ือ
เป็น ส่วนประกอบในเนื้อหาและน าไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามข้ันตอน ดังนี้ 
  1) จัดเตรียมแบบสอบถามให้สมบูรณ์ครบถ้วน 
  2) เก็บ (Try Out) จ านวน 30 ชุด ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง 
  3) ตรวจความสมบูรณ์แบบสอบถาม แล้วจึงน าไปแจกแบบสอบถาม ที่ใช้กับกลุ่ม
ตัวอย่าง 
  4) เก็บรวบรวมแบบสอบถามจนได้ครบตามจ านวน แล้วจึงน ามาตรวจสอบความ
สมบูรณ์ใน การตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือปูองกันความผิดพลาดในการลงข้อมูลของ
แบบสอบถามเพ่ือน าไป วิเคราะห์ข้อมูล 
  5) ตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถ้วนของค าตอบในแบบสอบถามเสร็จสิ้น แล้วจึงจัด
หมวดหมู่ ของแบบสอบถามและตั้งค่าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการ
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 
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4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยสร้างขึ้นเพ่ือ
ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อใบอ้อยอัดเม็ดเพ่ือใช้เป็นเชื้อเพลงชีวมวล ซึ่งผู้วิจัยสร้างขึ้นมา
จากการศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เนื้อหาครอบคลุมตามวัตถุประสงค์
ของการวิจัย โดยแจกแบบสอบถาม ในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน สถานภาพ ระดับการศึกษา โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถาม
สามารถเลือก ค าตอบได้เพียงค าตอบเดียวและตรงกับตัวผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด ค าถามมี
ลักษณะเป็นแบบตรวจสอบ รายการเป็นแบบเลือกตอบ (Check List)  
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคล ด้านกายภาพและการ
น าเสนอ ด้านกระบวนการ ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน มี 5 ระดับ 
(Interval Scale) โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ท (Likert Scale) 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาและดูแลเล็บ 
ประกอบด้วย การตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก และการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน มี 5 ระดับ (Interval 
Scale) โดยใช้มาตราส่วน ประมาณค่าของลิเคิร์ท (Likert scale) โดยมีเกณฑ์การแปลความหมาย  
ในส่วนที่ 2 และ 3 ดังนี้  
   5 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
   3 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
   2 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
   1 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
  โดยเกณฑ์คะแนนเฉลี่ยระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเปูาหมายใน
แบบสอบถามได้ก าหนดไว้ ดังนี้ 
   อัตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด−คะแนนต่ าสุด 
                                                       จ านวนชั้น 
      = 5−1 
          5 
      = 0.80 
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   ช่วงชั้น    ค าอธิบายการแปลผล 
   4.21 - 5.00  มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
   3.41 - 4.20  มีระดับความคิดเห็นมาก 
   2.61 - 3.40  มีระดับความคิดเห็นปานกลาง 
   1.81 - 2.60  มีระดับความคิดเห็นน้อย 
   1.00 - 1.80  มีระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
 
 ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด ให้ผู้ตอบแบบค าถามแสดงความคิดเองเพ่ิมเติม 
การสร้างและการหาคุณภาพเครื่องมือ ผู้วิจัยด าเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนในการสร้าง 
ดังต่อไปนี้ 
   ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาค้นคว้าจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี และงานวิจัยต่าง ๆ 
ที่เก่ียวข้องกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาและดูแลเล็บ 
   ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสารที่เกี่ยวข้องกับวิธีการศึกษา
เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาและดูแลเล็บ ให้ครอบคลุมเนื้อหาในด้านต่าง ๆ 
ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาและ
ดูแลเล็บ ประกอบด้วยการตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ และการประเมินหลังการบริการ 
   ขั้นตอนที่ 3 สร้างแบบสอบถามเป็น 4 ตอน โดยใช้วัตถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อ 
เป็นแนวทางในการตั้งแบบสอบถามดังต่อไปนี้ ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลปัจจัยพ้ืนฐาน
ส่วนบุคคล ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ส่วนที่ 3 แบบสอบถาม
เกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาและดูแลเล็บ ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับ
ข้อเสนอแนะ 
   ขั้นตอนที่ 4 น าเสนอแบบสอบถามที่สร้างขึ้น ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความ
ถูกต้องความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ภาษาท่ีใช้และท าการแก้ไขปรับปรุง
แบบสอบถาม 
   ขั้นตอนที่ 5 น าแบบสอบถามที่แก้ไขแล้วเสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิที่มีความเชี่ยวชาญ
ด้านการสร้าง เครื่องมือวิจัยและด้านการศึกษา ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) ครอบคลุม สอดคล้องกับหัวข้อปัญหา และวัตถุประสงค์ในการวิจัย และพิจารณาความ
ถูกต้อง ชัดเจน ของภาษาท่ีใช้ 
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   ขั้นตอนที่ 6 วิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือ โดยหาค่า IOC (Index of Item–
Objective Congruence) มีค่าดัชนีความสอดคล้องเท่ากับ 0.5 ขึ้นไป ค่า IOC  
    +1 = แน่ใจว่า ข้อค าถามสอดคล้องกับเนื้อหาที่ใช้ในการวิจัย 
     0 = ไม่แน่ใจว่า ข้อค าถามสอดคล้องกับเนื้อหาที่ใช้ในการวิจัย 
    -1 = แน่ใจว่า ข้อค าถามไม่สอดคล้องกับเนื้อหาที่ใช้ในการวิจัย  
โดยสูตรที่ใช้ในการค านวณ มีดังต่อไปนี้ 
  เมื่อ  IOC  แทน ค่าดัชนีความสอดคล้อง 
    ∑R   แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 
    N   แทน จ านวนรวมของผู้ทรงคุณวุฒิ 
   หมายเหตุ: ถ้าค่า IOC ที่ค านวณได้มากกว่าหรือเท่ากับ 0.5 ค าถามนั้นน าไปใช้ได้ 
ถ้าค่า IOC ที่ค านวณได้ต่ ากว่า 0.5 ค าถามนั้นควรปรับปรุง หรือตัดค าถามนั้นทิ้ง 
   ขั้นตอนที่ 7 น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบจากผู้ทรงคุณวุฒิมาปรับปรุงแก้ไข
แล้วน าเสนอ อาจารย์ที่ปรึกษาค้นคว้าอิสระให้พิจารณาความสมบูรณ์อีกครั้งและน าไปทดลอง (Try 
Out) กับกลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน แล้วน ามาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อม่ัน 
(Reliability) เพ่ือให้ได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์โดยวิธีการหาค่าคอนบาค (Cronbach's Alpha 
Coefficient) โดยมีเกณฑ์ตัดสินค่าประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่า 0.81–1.00 จะไม่แก้ไขแบบสอบถาม หาก
ต่ ากว่า 0.80 ต้องท าการแก้ไขปรับปรุงแบบสอบถาม โดยค่าความเชื่อมั่นมีเกณฑ์การแปลความหมาย 
ดังต่อไปนี้ 
    0.80 - 1.00 มีค่าความเชื่อมั่นสูงมาก   สามารถน าไปใช้ได้ดีมาก 
    0.70 - 0.79 มีค่าความเชื่อมั่นสูง   สามารถน าไปใช้ได้ดี 
    0.50 – 0.69 มีค่าความเชื่อมั่นปานกลาง สามารถน าไปใช้ได้ 
    0.30 – 0.49 มีค่าความเชื่อมั่นต่ า   ควรปรับปรุงเครื่องมือ 
    ต่ ากว่า 0.30 มีค่าความเชื่อมั่นต่ ามาก   เครื่องมือไม่สามารถใช้ไม่ได้ 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก 
 กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านสปาเล็บมือเท้า 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรอง 
 กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการสปาเล็บมือเท้า หรือกลุ่มลุกค้าที่อยู่ใกล้เคียงกับบริเวณท่ีตั้งร้าน 
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4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น่าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 ความต้องการของลูกค้า ในเรื่องของราคา และการเลือกใช้บริการที่ถูกกับความต้องการของ
ลูกค้า ถ้าเมื่อเรารู้ถึงความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่มเราก็สามารถที่จะน ามาปรับแก้ไขและท าให้
เกิดประโยชน์ต่อทางธุรกิจได้อย่างมาก 
 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 เพ่ือให้ทราบถึงกลุ่มของลุกค้าเปูาหมาย รวมไปถึงความต้องการของกลุ่มลุกค้า
เปูาหมาย 
 5.1.2 เพ่ือให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการท าการตลาดของธุรกิจของทางร้านและทางคู่แข่ง 
 5.1.3 เพ่ือท าให้ทราบถึงการวางแผนการตลาดและเปูาหมายของธุรกิจ 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S : Segentation) 
  5.2.1.1 การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์ 
   1) ประชากรในพ้ืนที่เขตสุขุมวิท ทองหล่อ กรุงเทพมหานคร 
   2) ประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
  5.2.1.2 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ 
   1) เพศ เพศหญิง เพศชาย และอ่ืน ๆ 
   2) อายุ ช่วงอายุ 20 ปี ขึ้นไป 
  5.2.1.3 การแบ่งส่วนตลาดตามรายได้ 
  รายได้ 18,000 บาท ขึ้นไป 
  5.2.1.4 การแบ่งส่วนตลาดตามบุคลิกลักษณะและพฤติกรรม 
   1) ผู้ที่รักสุขภาพ ดูแลผิวพรรณ ดูแลตัวเอง 
   2) ผู้ที่ชื่นชอบหรือมีความจ าเป็นต้องออกงานสังคม พบเจอผู้คน สังสรรค์ 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T : Targeting) 
 ลูกค้าเปูาหมาย คือ ผู้หญิง ผู้ชาย หรือเพศท่ีสามที่ชื่นชอบ การดูแลตัวเองสุขภาพความ
สวยงามของมือและเท้า ชอบในการการท าเล็บ การดูแลเล็บและสปาให้ผิวพรรณบริเวณมือเท้าและ
เล็บดูดีอยู่เสมอ 
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 5.2.3 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า 
 
ภาพที่ 5.1: แสดงการจัดวางต าแหน่งตราสินค้า 
 

 
 
 จะเห็นได้จากการวางต าแหน่งของธุรกิจข้างต้น กล่าวคือ ธุรกิจของ Fahcha นั้นเป็นร้านที่
จัดอยู่ในคุณภาพและราคาสูงแต่เต็มไปด้วยความมีประสิทธิภาพ การบริการดีเยี่ยม ใส่ใจในเรื่องของ
การบริการเป็นอย่างดี 
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 การบริการสปา การดูแลความสะอาดในส่วนของมือเท้า การบริการที่ครบวงจร ทั้งสปามือ
เท้า ต่อเล็บ เพ้นท์เล็บ ทาสีเล็บแบบเจลและแบบธรรมดา รวมถึงการตัดหนังบริเวณเล็บมือเล็บเท้า 
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ราคาที่ตั้งไว้ตั้งในราคาท่ีเหมาะสมกับฐานลูกค้าท่ีเข้าใช้บริการ ซึ่งจะเริ่มต้นที่ 250 บาท 
ขึ้นไป 

ร้านสปาและท าเล็บ 
คุณภาพสูง บริการดี 

คุณภาพ 

ร้านสปาและท าเล็บ 
ราคาสูง 

ร้านสปาและท าเล็บ 
ราคาต่ า 

ร้านสปาและท าเล็บ 
คุณภาพต่ า 

ร้าน Fahcha 

ร้านอื่น ๆ 
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   1) รายการท าหรับที่ทางร้านให้บริการ 
   2) ทาเล็บเจล มือ-เท้า เริ่มต้นที่ 250 บาท 
   3) สปามือ-เท้า เริ่มต้นที่ 400 บาท 
   4) คอร์สดูแลครบวงจร เริ่มต้นที่ 1,500 บาท 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ร้านจัดตั้งอยู่บริเวณสุขุมวิท กรุงเทพมหานคร 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   1) ในการเปิดกิจการร้านอาทิตย์แรก จะมีส่วนลดให้กับทุกรายการ ที่ลูกค้าเข้าจะ
เข้ามาใช้บริการ 50% 
   2) ทุกเดือนจะมีโปรโมชั่นส่วนลด จัดคอร์ส จัดตามเทศกาล หรือตามทางร้านเห็น
ว่าเหมาะสม 
   3) มีการให้แต้มสะสมกับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ เมื่อแต้มครบสามารถน ามาแลก
บริการตามที่ร้านก าหนดได้ 
  5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
   1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
   ท าการสร้างเพจและยิงแอดเพ่ือให้ร้านเป็นที่รู้จัก และเพ่ือให้ร้านได้เข้าถึงกลุ่มลุกค้า
เปูาหมาย และมีการลงโฆษณา หรือโปรโมชั่น รวมไปถึงรีวิวต่าง ๆ ของทางร้าน 
   2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram 
   สร้างเพจเป็นสาธารณะ  ท าโปรโมชั่น และโฆษณาลงในเพจต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นให้
ลูกค้าสนใจน าเน็ตไอดอล ยูทูปเบอร์ บิวตี้บล็อกเกอร์ ให้รีวิวให้เพ่ือให้ลูกค้าเห็นได้ง่าย เนื่องจากว่า
กลุ่มลุกค้าเปูาหมายในปัจจุบันนิยมเล่นอินสตาแกรม มากกว่าทางช่องทางอ่ืน 
   3) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Tiktok 
   สร้างไอดี สร้างคอนเทนต์เพ่ือให้มีผู้ที่สนใจเข้ามาติดตามและจัดกิจกรรม 
  5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
   1) การจัดท า Marketing Campaigns 
   จะมีการจัดกิจกรรมที่จะจัดคือ ในการเปิดตัวร้านครั้งแรกจะมีการเปิดตัวโดยการ
เชิญบิวตี้บล็อกเกอร์ เน็ตไอดอล และยูทูปเบอร์มาในการเปิดตัว ซึ่งในวันเปิดตัวจะมีการบริการฟรี
ส าหรับลูกค้า 10 คนแรกท่ีมาลงทะเบียนก่อน แล้วคนถัดไปมีส่วนลด  
   มีการจัดกิจกรรมโดยการแข่งการลงรีวิวหลังใช้บริการสามารถลงได้ทุกช่องทางและ
น ามาเป็นส่วนลดในครั้งถัดไปได้ 
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   2) การมอบคูปองส่วนลด Ontop 
   ในทุกเดือนจะมีการสุ่มมอบคู่ปองให้แก่ลุกค้าที่มาใช้บริการจ านวน 10 ใบ โดยมี
ส่วนลด ตั้งแต่ 5-50 เปอร์เซ็นต์  
 



 

บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารบุคคล 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ  
 6.1.1 สถานที่ตั้งส านักงาน 
 ธุรกิจ Fahcha Nail Spa จัดตั้งธุรกิจประเภทเจ้าของคนเดียว ด าเนินธุรกิจ จัดการบริหาร
และตัดสินใจเพียงคนเดียว ในการลงทุนได้ใช้สินทรัพย์ของตนเองและครอบครัวมาใช้ เป็นเงินทุนใน
การท าธุรกิจ 
 ขั้นตอนในการจัดตั้งธุรกิจ เริ่มจากการหาท าเลที่เหมาะสมในการตั้งร้าน หาช่างช านาญการ 
และส่งไปเรียนอบรมให้เข้าถึงการบริการเพ่ือใบวิชาชีพ ติดต่อสินค้าท่ีน ามาใช้ในการบริการและลงทุน
จัดท าธุรกิจ 
 
ภาพที่ 6.1: แผนที่จัดตั้งธุรกิจ 
 

 
 
ที่มา: อาคารเอ็มไพร์ ทาวเวอร์.  (2563).  ควอร์ติก อินชัวรันส์ แอนด์ รีอินชัวรันส์ โบรคเกอร์ส.  

สืบค้นจาก http://www.quarticbrokers.com/contact/. 
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 6.1.2 การตกแต่งภายในร้าน 
 
ภาพที่ 6.2: การตกแต่งภายในร้าน 
 

 
 

 
 

ที่มา: Funnyman Desing.  (2560).  ผลงานออกแบบ.  สืบค้นจาก 
https://www.funnymandesign.com/2007/portfolio-all-type/. 
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 6.1.3 แผนผังของสถานประกอบการ 
 โดยภายในร้าน แบ่งออกเป็น โซนต่าง ๆ ดังนี้ 
 ชั้นที่ 1 แบ่งเป็น โซนรับแขกเป็นพื้นที่ให้การต้อนรับลูกค้าและให้ค าแนะน าเกี่ยว กับ
โปรแกรมของร้าน พร้อมเสิร์ฟเครื่องดื่ม และโซนท าเล็บดูแลเล็บ 
 ชั้นที่ 2 แบ่งเป็นโซนเก้าอ้ีนวด ห้องนวด Aromatherapy หรือห้องท าสปาผิวมือและเท้า 
จ านวน 2 ห้อง ภายในแต่ละห้องจะมีห้องอาบน้ า โดยจะมีอุปกรณ์ในการท าความสะอาดร่างกาย
ให้บริการภายในห้องน้ า เช่น สบู่ ยาสระผม ครีมนวด โลชั่นบ ารุงผิวจากสมุนไพร ไดร์เปุาผม และ
ผ้าขนหนู  
 
6.2 แผนการด าเนินการก่อนเปิดให้บริการ 
 จองชื่อบริษัทที่เว็บไซต์กรมพัฒนาธุรกิจการค้า จดทะเบียน จัดตั้งบริษัทผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ โดยมีขั้นตอน ดังนี้ 
   1) ลงทะเบียนผู้ใช้งานเพื่อจดทะเบียนบริษัท 
   2) ไปยืนยันตัวตนกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้าเพ่ือเปิดบัญชีผู้ใช้งานในการจด
ทะเบียนบริษัท 
   3) ท าการจดทะเบียนบริษัทในเว็บไซต์ 
   4) ผู้ถือหุ้นทุกคนลงลายมือชื่อทางอิเล็กทรอนิกส์ในการจดทะเบียนบริษัท 
   5) ช าระค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษัท 
   6) รับเอกสารการจดทะเบียนบริษัทตามช่องทางที่ระบุ 
 
6.3 ขั้นตอนการจัดหาสินค้าและบริการ 
 6.3.1 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ 
   1) การเลือกผู้ผลิต 
   ธุรกิจจะมีการเลือกผู้ผลิตสินค้าที่น ามาใช้เป็นผลิตภัณฑ์ของทางร้าน โดยการ
ค านึงถึงต้นทุนที่ถูกแต่ต้องได้คุณภาพและเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงในตลาดเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
มั่นใจ 
   2) ขอบเขตการว่าจ้าง 
   ในการจัดซื้อสินค้าจะมีการเจรจาถึงข้อตกลงในการซื้อสินค้าอย่างตรงไปตรงมา 
หากมีการ เปลี่ยนเงื่อนไขการขึ้นราคาลดราคาต้องมีการแจ้งล่วงหน้า เพ่ือความยุติธรรมของทั้งสอง
ฝุาย 
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   3) การบริการของผู้ผลิต 
   ในการเจรจาการซื้อสินค้าทุกครั้งต้องมีความตรงไปตรงมาซื่อสัตย์ต่อกัน 
 6.3.2 กระบวนการหรือขั้นตอนการให้บริการ 
 กระบวนการในการให้บริการของธุรกิจจะมีการะบวนการที่ประณีตตั้งใจ มีการสอบถามและ
แนะน าถึงการบริการทุกรูปแบบให้บริการด้วยความใส่ใจ และสินค้าที่น ามาบริการจะมีการอัปเดตและ
ทันสมัยเสมอเพ่ือให้ลูกค้าได้เลือกสรร มีความซื่อสัตย์สุจริตให้กับท้ังลูกค้าและตัวธุรกิจเอง 
 
6.4 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 6.3: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
6.5 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 6.5.1 การคัดเลือกและว่าจ้าง 
 การคัดเลือกบุคลากรเป็นสิ่งส าคัญท่ีทางกิจการให้ความใส่ใจ เพ่ือให้ได้มาซึ่งบุคลากรที่มี
คุณภาพ กิจการจึงมีการสรรหาบุคลากรที่ต้องมีการผ่านการเรียนรู้และมีการศึกษาในด้านวิชาการท่ี

เจ้าของกิจการ 

แม่บ้าน หัวหน้าพนักงานสปา หัวหน้าช่างท าเล็บ พนักงานต้อนรับ/

การเงิน 

ผู้จัดการร้าน 

ช่างท าเล็บ พนักงานสปา 
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ต้องการ โดยกิจการจะให้ความส าคัญในการคัดเลือกในด้านความรู้ความสามารถ การมีจริยธรรมเพื่อ
น ามาซึ่งการท างานร่วมกันในองค์กรได้ 
 6.5.2 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 กิจการมีนโยบายการประเมินผลปฏิบัติงานอย่างเป็นธรรม ประเมินด้วยกระบวนการท างาน 
ร่วมกันและจากการบริการ โดยดูภาพรวมและรายบุคคล เพ่ือความเป็นธรรมแก้บุคลากรในองค์กรทุก
ต าแหน่ง 
 6.5.3 การบริหารค่าตอบแทน 
 กิจการมีการก าหนดค่าตอบแทน สิทธิประโยชน์และสวัสดิการตามต าแหน่งความรับผิดชอบ
ในการปฏิบัติงาน โดยจะมีการวิเคราะห์และประเมินการข้ึนเงินเดือนจากการปฏิบัติหน้าที่ของ
บุคลากรแต่ละบุคคล 
 
6.6 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 6.6.1 การฝึกอบรม 
 มีการจัดการฝึกอบรมบุคลาการเพื่อพัฒนาให้มีประสิทธิภาพการท างานสูงขึ้น เช่น ในทุก 6 
เดือนจะส่งหัวหน้าของการบริการไปฝึกอบรม เพ่ืออัปเดตเทรนด์หรืออะไรใหม่ ๆ เพ่ือมาเทรนด์ให้แก่
พนักงานในร้าน ได้มีความทันยุคทันสมัยอยู่เสมอและทุกสิ้นเดือนจะมีการประชุมแลกเปลี่ยนความคิด
ภายในองค์กร เพื่อน ามาวิเคราะห์และปรับปรุงให้องค์กรมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 6.6.2 การจูงใจ 
 มีสิทธิประโยชน์ให้แก่บุคลากรเพื่อเป็นแรงจูงใจในการปฏิบัติงานระยะยาวกับกิจการ เช่น 
การให้โบนัส เมื่อท ายอดได้ถึงเปูาหมายที่ก าหนดไว้ หรือการให้ของขวัญในวันพิเศษเพ่ือแสดงถึงความ
ใส่ใจ 
 6.6.3 การรักษาบุคลาก 
 ในการท างานร่วมกันภายในองค์กรเจ้าของกิจการต้องมีความโอบอ้อมอารีเพ่ือให้บุคลากร 
ภายในองค์กรอุ่นใจและสบายใจในการท างาน น ามาซึ่งการปฏิบัติงานด้วยความจริงใจและมีความสุข 
 



 

บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 ในการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงินนั้น มีวัตถุประสงค์ในการจัดท า 4 ประการ ได้แก่ 
 7.1.1 เพ่ือศึกษาแนวทางการบริหารด้านการเงินและงบประมาณให้มีความชัดเจน 
ครอบคลุมและ มีประสิทธิภาพทั้งในด้านเปูาหมายทางด้านการเงิน ให้เปูาหมายขององค์กรมีความ
โปร่งใส ตรวจสอบได้คุ้มค่า คุ้มทุนและเกิดความยั่งยืนกับองค์กร 
 7.1.2 เพ่ือศึกษาข้อมูลทางการเงินและข้อมูลงบประมาณให้เป็นปัจจุบัน สะดวกและง่ายต่อ
การน าไปใช้ประกอบการพิจารณาตัดสินใจส าหรับผู้ประกอบการ 
 7.1.3 เพ่ือให้มีการติดตาม การประเมินผล เฝูาระวังข้อมูลทางการเงินและงบประมาณและ
น าผลที่ได้ ไปปรับปรุงและพัฒนาโรงงานอย่างต่อเนื่อง 
 7.1.4 เพ่ือก าหนดระยะเวลาการคืนทุน ภายใน 5 ปี และมีมูลค่าในปัจจุบันของผลตอบแทน
จาก ปัจจุบันเป็นบวก 
 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 7.2.1 เปูาหมายระยะสั้น ต้องการยอดขายในแต่ละเดือนมากกว่า 100,000 บาท 
 7.2.2 เปูาหมายระยะยาว ท าก าไรเพ่ิมข้ึนต่อ 1 เท่าของแต่ละปี 
 
7.3 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 7.3.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
 โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน โดยแหล่งที่มาของเงินทุนจะมาจากส่วน
ของเจ้าของ 100% โดยเป็นการลงทุนจ านวน 2,000,000 บาท การลงทุนเริ่มแรก จะเป็นการลงทุน
ในสินทรัพย์ ถาวรและการตกแต่งร้าน และอุปกรณ์ต่าง ๆ 
 7.3.2 ประมาณการรายได้ 
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ตารางที่ 7.1: แสดงการประมาณการยอดขาย ปีที่ 1–5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนลูกค้าต่อวัน 25 35 40 45 50 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 300 300 320 350 390 

รายได้ต่อปี 2,700,000 3,780,000 4,608,000 5,670,000 7,020,000 

 
ตารางที่ 7.2: แสดงการงบประมาณการค่าใช้จ่ายและการค านวณจุดคุ้มทุน 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิมข้ึน 3%) 96,000 98,880 101,846 104,902 108,049 

ค่าไฟฟูา (เพ่ิมข้ึน 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าเสื่อมราคา 64,000 64,000 64,000 64,000 64,000 
เงินเดือน (เพ่ิมขึ้น 5%) 540,000 720,000 756,000 793,800 833,490 

รวมต้นทุนคงที่ 1,336,000 1,520,680 1,561,536 1,604,377 1,649,297 

ต้นทุนแปรผัน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย - - - - - 

ค่าสีและเจล ท าเล็บ  364,500 400,950 441,045 485,150 533,665 

ส่งเสริมการขาย 25,515 37,800 58,061 91,728 147,420 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 18,225 27,000 41,472 65,520 105,300 

รวมต้นทุนแปรผัน 408,240 465,750 540,578 642,398 786,385 
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ตารางที่ 7.3: แสดงงบกระแสเงินสดประมาณการ 5 ปี 
 

งบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
ด าเนินงาน 

 

ก าไร(ขาดทุน)สุทธิ 955,760 1,793,570 2,505,886 3,423,225 4,584,318 

ค่าเสื่อมราคา 64,000 64,000 64,000 64,000 64,000 

รวมกระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

1,019,760 1,857,570 2,569,886 3,487,225 4,648,318 

 
ตารางที่ 7.4: แสดงงบก าไร (ขาดทุน) 
 

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

ก าไร
(ขาดทุน) 
สุทธิ 

- 955,760 1,793,570 2,505,886 3,423,225 4,584,318 

ค่าเสื่อมราคา - 64,000 64,000 64,000 64,000 64,000 
กระแสเงินสด
สุทธิ 

(2,000,000) 1,019,760 1,857,570 2,569,886 3,487,225 4,648,318 

อัตราคิดลด 15% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 6,648,318 

ผลตอบแทนการลงทุน (IRR) 98% 
 Payback Period (ปี)  1.52 ปี 
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ตารางที ่7.5: อัตราผลตอบแทน 
 

รายการ บริการ ราคา (บาท) 

ดูแลทั่วไป-ทาสี ตกแต่งเล็บตัดหนัง – มือ 150 
ตกแต่งเล็บตัดหนัง – เท้า 250 

สปา – มือ 350 

สปา – เท้า 450 
สปาเซ็ต มือ – เท้า 600 

ทาสีเจล ทาสีเจล – มือ 300 

ทาสีเจล – เท้า 350 
ทาสีเจล+สปา – มือ 500 

ทาสีเจล+สปา - เท้า 600 
Nail Art / Paint ตกแต่งปลายเล็บ  40 

การบ ารุงเล็บ 80 

เพ้นเป็นลวดลาย เริ่มต้น 100 
Treatments / spa เซ็ตครบทุกบริการ 1,500 

 
7.4 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน  
 จากการวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุนมีความเป็นไปได้อยู่ 3 สถานการณ์ คือ 
สถานการณ์ปกติ สถานการณ์ที่ดีที่สุดและสถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุด 
 7.4.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 เป็นสถานการณ์ที่สามารถวิเคราะห์ได้แล้วว่ามีความเป็นได้ในการด าเนินธุรกิจสปาและดูแล
เล็บ โดยการวิเคราะห์จะผ่านตัวแปรในส่วนของการท างบก าไรขาดทุน งบดุล รวมถึงมีการ ประเมิน
ความเสี่ยงได้ 
 7.4.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case)  
 สถานการณ์ที่ดีที่สุด คือ การที่ผู้ประกอบการธุรกิจมีการบริการน้อยกว่ายอดท่ีก าหนดซึ่งจะ
กระทบกับหลายๆส่วน รวมถึงท าให้ยอดในการขายสินค้าไม่ถึงเปูา 
 7.4.3 สถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
 จากการวิเคราะห์พบกว่าสถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุด คือ การที่พบปัญหาจากปัจจัยภายนอก
ที่เกินจะควบคุม เช่น โควิด-19 
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7.5 แผนฉุกเฉิน 
 7.6.1 ถ้าหากยอดขายต่ ากว่าเปูาหมายที่คาดไว้ จะแก้ไขโดยการจัดโปรโมชั่นให้ทั้งลูกค้า
ใหม่ และลูกค้าเก่า เพื่อให้มีการกระตุ้นลูกค้าให้เข้ามาให้บริการมากขึ้น 
 7.6.2 เมื่อธุรกิจค่อนข้างมีการแข่งขันเพ่ิมมากขึ้น ก็จะมีการเพ่ิมบริการเข้ามา เช่น มีการ
บริการนวดบริเวณตัว หรือการท านวดแผนไทยเข้ามา 
 7.6.3 การเกิดสถานการณ์ฉุกเฉินหรือไม่คาดคิด สถานการณ์ปัจจุบันที่เกิด คือ สถานการณ์ 
โควิต 19 ท าให้ต้องมีการรับมือ ทางธุรกิจมีวิธีรับมือคือ มีบริการ Delivery โดยช่างและลูกค้าจะต้อง 
ผ่านการวัดใช้ และยืนยันว่าไม่มีเชื้อ ทางร้านจะบริการถึงที่เพ่ือความสะดวกสบาย  
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แบบสอบถาม 
 

การท าแผนธุรกิจสปาและบริการสุขภาพเล็บครบวงจร 
 

 แบบสอบถามเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลการท าแผนธุรกิจสปาและบริการสุขภาพเล็บครบวงจร 
ซ่ึงข้อมูลที่ได้รับจากการตอบแบบสอบถามจะน าไปใช้ในการสนับสนุนการท าแผนธุรกิจของนักศึกษา
ในระดับปริญญาโท สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 ผู้ศึกษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ข้อมูลประกอบการศึกษาความเป็นไปได้ทาง
ธุรกิจ โปรดตอบแบบสอบถามตามข้อเท็จจริง ทั้งนี้ผู้ศึกษาจะเก็บข้อมูลเป็นความลับ เพ่ือใช้ใน
การศึกษาเท่านั้น โดยแบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแผนธุรกิจสปาและบริการสุขภาพเล็บครบวงจร 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้ารับบริการ 
 ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการในการปรับปรุงหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 

  หญิง 

  ชาย 

  LGBTQ 
2. อายุ 

  ต่ ากว่า 20 ปี 

  20 - 25 ปี 

  26 - 30 ปี 

  30 ปีขึ้นไป 
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3. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  น้อยกว่า 10,000 บาท 

  10,000 - 20,000 บาท 

  20,000 - 30,000 บาท 

  30,000 - 40,000 บาท 

  40,000 - 50,000 บาท 

  50,000 บาทขึ้นไป 
4. อาชีพ 

  นักเรียน/นักศึกษา 

  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  พนักงานบริษัทเอกชน 

  ธุรกิจส่วนตัว 

  Other ___________________________________ 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแผนธุรกิจสปาและบริการสุขภาพเล็บครบวงจร 
1. คุณเคยใช้บริการในร้านท าเล็ยหรือไม่? 

  เคย 

  ไม่เคย (After the last question in this section. Stop filling out this form.) 
2. คุณใช้บริการประเภทไหนในร้านท าเล็บบ้าง? (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  ทาสีเล็บ 

  ต่อเล็บ 

  สปา 

  Other ___________________________________ 
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3. คุณเข้ารับบริการร้านท าเล็บบ่อยเพียงใด? 

  น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน 

  1 ครั้งต่อเดือน 

  2 ครั้งต่อเดือน 

  3 ครั้งต่อเดือน 

  มากกว่า 3 ครั้งต่อเดือน 
4. คุณใช้จ่ายเท่าไหร่ส าหรับการเข้ารับบริการในแต่ละครั้ง? 

  ต่ ากว่า 500 บาท 

  500 - 1,000 บาท 

  1,000 - 1,500 บาท 

  1,500 - 2,000 บาท 

  2,000 บาท ขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเข้ารับบริการ 
 

ข้อ 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้ารับ

บริการ 

ระดับความส าคัญ 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ 
ปานกลาง 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
มากที่สุด 

5. ความหลากหลายของการให้บริการ     

6. พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส     
7. บรรยากาศภายในร้าน เช่น ที่นั่งรอ 

ความสะอาดภายในร้าน 
    

8. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ เช่น วัสดุในการ
ท าเล็บ 

    

9. ระยะเวลาในการบริการ     
10. มีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการให้มี

ความทันสมัยอยู่เสมอ 
    

11. มีการติดปูายราคาท่ีชัดเจน     
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ข้อ 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้ารับ

บริการ 

ระดับความส าคัญ 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ 
ปานกลาง 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
มากที่สุด 

12 ราคามีความเหมาะสมส าหรับการใช้
บริการ 

    

13 สินค้าและบริการประเภทเดียวกัน ราคา
ถูกกว่าร้านอ่ืน 

    

14 การเดินทางสามารถเข้ามาได้สะดวก     

15 มีที่จอดรถให้บริการอย่างเพียงพอ     
16 มีการจัดการส่งเสริมการขายสม่ าเสมอ     

17 มีการจัดรายการโปรโมชั่นที่หลากหลาย
รูปแบบ 

    

18 พนักงานแต่งกายสุภาพ สะอาด     

19 พนักงานมีความเอาใจใส่ แนะน าการ
บริการให้กับลูกค้า 

    

20 พนักงานมีทักษะ และเชี่ยวชาญในการ
ให้บริการท าเล็บ 

    

21 พนักงานมีความเสมอภาคในการบริการ
ส าหรับลูกค้าทุกคน 

    

22 มีระบบการบริการลูกค้าตามล าดับ
ก่อนหลัง 

    

23 มีการแบ่งฝุายงานให้บริการอย่างชัดเจน     

24 มีจ านวนพนักงานที่เพียงพอต่อจ านวน
ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ 

    

25 มีการบริการที่ถูกต้องตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า 
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการในการปรับปรุงหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการ 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
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