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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์จัดทําขึ้นเพ่ือกําหนดเป้าหมายที่ชัดเจนโดยช่วยกําหนดกรอบความคิด
และเป็นแนวทางในการ (1) เพ่ือวางแผนและเตรียมความพร้อมให้กับเจ้าของธุรกิจใหม่ เพ่ือดําเนิน
ธุรกิจได้อย่างต่อเน่ือง (2) เพ่ือศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจและประเมินความเป็นไปได้ของ
โครงการลงทุน (3) เพ่ือคํานวณความคุ้มค่าในการลงทุน และ (4) เพ่ือให้ผู้ประกอบการมีการจัดลําดับ
ความคิด การเตรียมความพร้อมเพ่ือเริ่มประกอบธุรกิจ แผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภท 
“สปาเพ่ือความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพสําหรับนักกีฬา” 

ผลจากการศึกษา พบว่า เพ่ือให้การประกอบธุรกิจประสบความสําเร็จ ผูป้ระกอบการต้องมี
การวางแผนและเตรียมความพร้อมในการดําเนินธุรกิจ ด้านการเตรียมเงินทุน ด้านบุคลากร ด้าน
สถานที่ต้ัง เพราะเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจให้สาํเร็จลุล่วง โดยนําแผนส่วนประสมทาง
การตลาดมาประกอบในการดําเนินการบริการ การกําหนดขั้นตอนการบริการ การเลอืกสถานที่ต้ังใน
การบริการ ฯลฯ 

ในด้านผลตอบแทนจะพบว่า เงินลงทุนโครงการเริ่มต้น 3,425,000 บาท โดยเป็นส่วนของ
เจ้าของทั้งหมด โดยคาดการณ์ว่าจะมีรายรับในปีแรก 8,670,000 บาท และมีจุดคุ้มทุนของโครงการอยู่ที่ 
10,000,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 38,960,546.26 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 166.85 
% โดยใช้ระยะเวลาในการคืนทนุ 0.503 ปี 
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ABSTRACT 

 
The objective of this study plan was to precisely underline the goal and layout the 

concept and the outline for these following purposes. (1) To plan and prepare the new 
entrepreneur for running a business continuously. (2) to study the opportunity of 
entrepreneur and evaluate the possibility of the project. (3) to calculate breakeven point 
in the investment (4) to organize the entrepreneur ‘s thought,  in order to, start new 
business. This business plan was design for ‘Relaxation and wellbeing spa for athletes’.  

The study pointed out that to be successes in running the business. The 
entrepreneur should plan and prepare in various aspects, for instance, 
entrepreneurship, investment, human resources and location. These were the factors 
that affected the successful of the business. The marketing strategies would be 
exercised with the business management, the services outlining and the location 
selecting and etc. 

In the revenue, the project was initially invested 3,425,000 Baht by the 
entrepreneur. In the first year, the income was forecasted to be the sum of 8,670,000 
Baht. In addition, the breakeven was 10,000,000 Baht, net present value (NVP) is as 
38,960,546.26 Baht and internal rate of return (IRR) was at 166.85% that the payback 
period is 0.503 year.    
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: โลโก้ของธุรกิจสปา Siam Sport Massage 
 

 
 
ธุรกิจสปา Siam Sport Message ก่อต้ังข้ึนจากการเล็งเห็นช่องทางธุรกิจที่เก่ียวกับการนวด

เพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายใหก้ับนักกีฬาประกอบกับผู้ประกอบการเป็นผู้เคยผ่านการ
รักษาและบําบัดโดยการนวดเพ่ือรักษาอาการบาดเจ็บของกล้ามเน้ือ เส้นประสาทและไขข้อที่เกิดจาก
การแข่งขันกีฬาโดยตรงจึงเล็งเห็นความสําคัญของการนวดที่เฉพาะเจาะจงสําหรับนักกีฬาซึ่งจะ
แตกต่างกับการนวดทั่วไป อีกทั้งในประเทศไทยยังไม่มีการจัดต้ังสถานบริการที่เน้นในเชิงธุรกิจ
เก่ียวกับการนวดและการทํากายภาพบําบัดสําหรับนักกีฬาโดยตรง ซึ่งจะเน้นให้บริการนวดเพ่ือเตรียม
ตัวก่อนการเล่นกีฬา การทํากายภาพบําบัด การรักษาบําบัดอาการบาดเจ็บจากการเล่นกีฬา การฝั่ง
เข็ม และนวดผ่อนคลายร่างกาย จัดเป็นบริการที่ครบวงจรสําหรับนักกีฬาและผู้สนใจท่ัวไป จุดเด่น
ของธุรกิจน้ี คือ การสร้างความแตกต่างจากสปาทั่วไป คอื  

1. การมีพนักงานบริการที่ผ่านการรับรองจากสถาบันที่ได้มาตรฐานระดับประเทศ มีความ
เช่ียวชาญในการนวดเพ่ือรักษาและบําบัด มีประสบการณ์การนวดนักกีฬาอย่างน้อย 1-2 ปี 

2. การตกแต่งสถานบริการให้มีความหรูหรา ทันสมัย ต้ังอยู่ซอยศิริถาวร ถนนรามคําแหง 24 
แยก 24 หลังสนามราชมังคลากีฬาสถาน การกีฬาแห่งประเทศไทย ต้ังอยู่ใกล้สนามกีฬาราชมังคลา 
ซึ่งเป็นที่ต้ังของสนามกีฬาที่ใหญ่ที่สุดในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงเป็นจุดที่อยู่ใกล้เคยีงกับศูนย์กีฬา
ที่ฝึกซ้อมสําหรบักีฬาหลายประเภท และฟิตเนสที่มีช่ือเสียงหลายแห่ง อีกทั้งเป็นทําเลที่เดินทาง
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สะดวกและสามารถสังเกตได้อย่างเด่นชัด ดังน้ันจึงถือได้ว่าเป็นสถานที่ต้ังที่เหมาะสมและใกล้ชิดกับ
กลุ่มลูกค้าที่เหมาะสมท่ีสุด 

โดยในช่วงการก่อต้ังธุรกิจผู้ประกอบการจะเลือกใช้กลยุทธ์ด้านการบริการ ต้องสร้างบริการที่
แตกต่าง บริการด้วยความสุภาพ รักษาคุณภาพ มาตรฐานในการบริการให้มีความสม่ําเสมอ และเน้น
สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้ามากที่สุด ส่วนกลยุทธ์ด้านราคาเน้นการใช้กลยุทธ์ High Value โดยการ
กําหนดอัตราการให้บริการที่เหมาะสมกับบริการในแต่ละประเภทและอยู่ในระดับราคาที่ลูกค้ามีความ
พึงพอใจและรู้สึกคุ้มค่ากับบริการที่ได้รับและกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดดําเนินการ
ประชาสัมพันธ์และจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง อย่างการทําโปรโมช่ันตามช่วงระยะเวลา 
และตั้งราคาแบบแพ็คเกจเพ่ือรองรับให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ และมีการสง่เสริมการสมัครเข้าเป็น
สมาชิกเพ่ือรับบริการได้ในราคาพิเศษ รวมถึงผ่านการขายตรงให้กับลูกค้าโดยการออกบูทตามสถานที่
เก่ียวข้อง  
 
ภาพที่ 1.2: ภาพตัวอย่างสถานประกอบการสปา Siam Sport Massage 
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1.2 สถานที่ต้ัง 
สถานบริการสปา Siam Sport Massage เป็นอาคารช้ันเดียว มีพ้ืนที่ 400 ตารางวา ซอยศิริ

ถาวร ถนนรามคําแหง 24 แยก 24 หลังสนามราชมังคลากีฬาสถาน การกีฬาแห่งประเทศไทย 
 

ภาพที่ 1.3: แผนที่สถานที่ต้ังสถานประกอบการ 
 

 
 
1.3 ลักษณะการให้บริการ 

1.บริการการนวดเพ่ือช่วยบรรเทาอาการอักเสบหรืออาการบาดเจ็บของกล้ามเน้ือ จากการ
เล่นกีฬา 

2. บริการการนวดเพ่ือการรักษาความแข็งแรงของกล้ามเน้ือและเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางาน
ของกล้ามเน้ือให้มีความยืดหยุ่นและแข็งแรงมากย่ิงขึ้น 

3.บริการการนวดเพ่ือการคลายกล้ามเน้ือ บรรเทากล้ามเน้ือของนักกีฬาที่มีการใช้งาน
มากกว่าคนปกติทั่ว ไป เป็นการนวดเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของกล้ามเน้ือของนักกีฬา ให้มีความต่ืนตัว
และกระฉับกระเฉงให้แข็งแรงก่อนการเล่นกีฬา หรือ ช่วยบรรเทาการอักเสบของกล้ามเน้ือหลังจาก
นักกีฬาได้เล่นกีฬาอย่างหนักมา เพ่ือช่วยกระตุ้นให้การหมนุเวียนของโลหิต ทํางานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ปรับสภาวะในร่างกายให้ปกติ ไม่ตึงเครียด ลดอาการเมื่อยล้า 

4. บริการทํากายภาพบําบัดให้กับนักกีฬาที่ได้รับการบาดเจ็บจากการเล่นกีฬา 
5. บริการฝังเข็มเพ่ือลดอาการบาดเจ็บจากการเล่นกีฬา 
6. บริการการฟ้ืนฟูจิตใจและอารมณ์ (mental & spirituals pursuits) ได้แก่ โปรแกรมฝึก

สมาธิผสมผสานกับการออกกําลัง เช่น โยคะ ช่ีกง ไท้เก็ก ดนตรีบําบัด ศิลปบําบัด การฝึกสมาธิทั้ง
แบบน่ิงอยู่กับที่และการเคลือ่นไหว 
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7. บริการอาหารเพ่ือสุขภาพ (Spa Cuisines) จัดบริการอาหาร ที่ส่งผลดีต่อสุขภาพ เช่น พืช 
ผัก ผลไม้สด ธัญชาติไม่ขัดสี เน้ือสัตว์จากทะเลนํ้าลึกหรือการจัดอาหารที่เหมาะสําหรับแต่ละบุคคล 
โดยนักโภชนบําบัด 

8. บริการให้ความรู้เรื่องวิถีการดํารงชีวิตที่ดีขึ้น เช่น การบริโภคอาหารที่เหมาะสม การ
พักผ่อนและบําบัดร่างกายด้วยตนเองอย่างง่าย ๆ  การดูแลสุขภาพจิตด้วยการทําสมาธิ เป็นต้น  

จุดเด่น 
1. พนักงานที่ให้บริการนวดได้ผ่านการจบหลักสูตรการนวด อย่าง Bachelor of 

Therapeutic and Sports Massage , Foundation Degree in Sports Therapy , วิทยาศาสตร์
กายภาพบําบัด จากสถาบันทีม่ีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 
 2. พนักงานบริการนวดและทํากายภาพบําบัดต้องผ่านประสบการณ์เก่ียวกับการนวดและทํา
กายภาพบําบัดนักกีฬาอย่างน้อย 1 ปี เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้บริการ 
 3. พนักงานฝั่งเข็มต้องมีใบรับประกันจากสถาบันที่เช่ือถือได้และมีประสบการณ์ฝังเข็มอย่าง
น้อย 3 ปีขึ้นไป เช่น สถาบันการแพทย์ไทย-จีน เป็นต้น 

3. ให้บริการเป็นที่ปรึกษา ให้คําแนะนํา เก่ียวกับสุขภาพ การดูแลรักษาตนเองในระหว่างการ
ให้บริการ และหลังรับบริการ เพ่ือสร้างความมั่นใจกับลูกค้า 

4. ให้ความสําคัญลูกค้าได้รับการดูแลพิเศษแบบเป็นส่วนตัวกับลูกค้าแต่ละราย โดยจะต้องมี
การนัดหมายล่วงหน้า สําหรับลูกค้าที่ต้องการรับบริการเป็นพิเศษ จัดสถานที่บริการที่สร้างความเป็น
ส่วนตัว  

5. มีบริการนวดนอกสถานที่ เพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า โดยจะเป็นการบริการ
พิเศษ ในอัตราพิเศษ 

6. ตกแต่งสถานท่ีโดยผสมผสานระหว่างความทันสมัย หรูหรา และสงบ เพ่ือให้ลูกค้าเกดิ
ความผ่อนคลายเมื่อเข้ามาใช้บริการ 
 
1.4 นวัตกรรม 

1. เคร่ือง Miracle Body Slim (MBS) เป็นเคร่ืองตรวจวัดไขมันส่วนเกินในร่างกาย เพ่ือเช็ค
ไขมันส่วนเกินในร่างกายหาค่า BMI % ไขมัน วัดค่าระดับไขมันในช่องท้อง ค่ามวลกระดูกและ
กล้ามเน้ืออัตราเผาผลาญพลงังานพ้ืนฐานและอายุเปรียบเทียบ 
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ภาพที่ 1.4: เคร่ือง Miracle Body Slim (MBS) 
 

 
 

2. เคร่ือง Portable Ultrasound เคร่ืองนวดกายภาพบําบัด เพ่ือช่วยลดอาการปวด
กล้ามเน้ือ เอ็น ข้อ ติด ยึด ใช้ได้ดีกับอาการปวด คอ สะบัก บ่า ไหล่ หลงั แขน มือ เทา้ ลดอาการ
ปวด ลดการอักเสบของเน้ือเย่ือ เพ่ิมความยืดหยุ่นของข้อต่อในช้ันลึก ลดอาการบวม และช่วยเร่งการ
ซ่อมแซมเน้ือเย่ือ รวมท้ังคลายการเกร็งตัวของกล้ามเน้ือ ข้อต่อ เส้นเอ็น สลายพังผืด สลายหินปูน
เกาะ แก้อาการน้ิวล็อค เหมาะสําหรับผู้ที่มีอาการปวดหรืออักเสบเฉียบพลันหรือเรื้อรังของข้อหรือ
กล้ามเน้ือต่าง ๆ พังผืดหรืออาการติดของข้อต่างๆ ได้แก่ ปวดหลัง/เอว/คอ/ไหล,่ ออฟฟิศซินโดรม, 
ไหล่ติด, น้ิวล็อค, อาการปวด/ชา/กล้ามเน้ืออ่อนแรงจากความผิดปกติจากเส้นประสาทหรือระบบ
ประสาท ส่วนกลาง ที่ต้องการทํากายภาพต่อเน่ืองและสม่าํเสมอแต่ไม่มีเวลาไปทํากายภาพที่คลินิก
หรือรพ. 

 
ภาพที่ 1.5: เคร่ือง Portable Ultrasound 
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3. เคร่ืองกระตุ้นกล้ามเน้ือไฟฟ้า คือ การใช้คลื่นเสียงความถี่สูง (ultrasound) สั่นสะเทือน
ผ่านผิวหนังลงไปในช้ันกล้ามเน้ือ, เส้นเอ็น, เย่ือหุ้มกล้ามเน้ือ หรือเย่ือหุ้มข้อต่อ เพ่ือให้ผลการรักษาใน
ด้านลดการอักเสบ, ลดอาการบวม, ลดการยึดรั้งของพังพืด, เพ่ิมการไหลเวียนโลหิตเฉพาะส่วน และ
เร่งกระบวนการซ่อมแซมของร่างกายเฉพาะส่วน  กระตุ้นประสาทเหมือนการฝังเข็มและให้ผลเสมือน
มีคนนวดให้ เครื่องน้ีสามารถกระตุ้นให้ร่างกายทําหน้าที่ได้สมบูรณ์ทกุส่วน เหมาะสําหรับผู้ที่มีอาการ
ปวดหรืออักเสบเฉียบพลันหรือเรื้อรังของข้อหรือกล้ามเน้ือต่าง ๆ พังผืดหรืออาการติดของข้อต่างๆ 
ได้แก่ ปวดหลัง/เอว/คอ/ไหล่, ออฟฟิศซินโดรม, ไหล่ติด, น้ิวล็อค, อาการปวด/ชา/กล้ามเน้ืออ่อนแรง
จากความผิดปกติจากเส้นประสาทหรือระบบประสาท ส่วนกลาง ที่ต้องการทํากายภาพต่อเน่ืองและ
สม่ําเสมอแต่ไม่มีเวลาไปทํากายภาพที่คลินิกหรือรพ. 
 
ภาพที่ 1.6: เคร่ืองกระตุ้นกล้ามเน้ือไฟฟ้า 
 

 
 
1.5 วิสัยทัศน ์

เป็นธุรกิจสปาที่มีมาตรฐานเเละครบวงจรที่สุดในการบําบัดรักษาและสร้างความผ่อนคลาย
สําหรับบุคคลที่เล่นกีฬาเป็นประจํา  

 
1.6 พันธกิจ 

1.  เป็นสถานประกอบการที่สร้างมาตรฐานของสปาเพ่ือนักกีฬาให้เป็นทีย่อมรับใน
ระดับประเทศ 
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2. เป็นสถานประกอบการที่ให้บริการสําหรบัการนวด การทํากายภาพบําบัดเพ่ือนักกีฬา
โดยเฉพาะ 

3. เป็นสถานประกอบการที่ส่งเสริมและสนับสนุนให้พนักงานทุกส่วนมีการเรียนรู้และพัฒนา
ตนเองอย่างสม่ําเสมอ และต่อเน่ือง 
 
1.7 เปา้หมาย 

 1. สร้างยอดขายและกําไรสทุธิให้สถานประกอบการมีผลกําไรสามารถดําเนินกิจการอยู่ได้อย่าง
ต่อเน่ือง  

  2. วางตําแหน่งธุรกิจเป็นสปา ที่ผ่านเกณฑ์รับรองคุณภาพสถานประกอบการสปา ของกรม
สนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข  

3. วางตําแหน่งธุรกิจสปาที่เป็นผู้นําในการนวด บําบัด รักษาสําหรับนักกีฬาที่ดีที่สุดใน
ประเทศไทย 

3. สร้างทางเลือกคุณภาพและบริการดีเย่ียมแตกต่างจากศูนย์นวดสําหรับนักกีฬาทั่วไป 
4. ราคาค่าบริการไม่สูงเกินไป โปรแกรมละ 1,000- 10,000 บาท เป็นกลุ่มลูกค้าหลัก 
5. สร้างผลตอบแทนในปีแรก 8,670,000 บาท 
 

1.8 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
(1)  เพ่ือสร้างสปาที่ให้บริการการนวดที่มีคุณภาพ มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือในด้านการ

ให้บริการนวด บําบัด รักษาสําหรับบุคคลที่เล่นกีฬาเป็นประจํา และผูส้นใจทั่วไป 
(2) เพ่ือสร้างแหล่งสปาด้านการให้บริการนวด บําบัด รักษาสําหรับบุคคลที่เล่นกีฬาเป็น

ประจํา และผูส้นใจทั่วไป ทีม่ีช่ือเสียงเป็นอันดับ 1 ประเทศไทย 
(4) มียอดขายในปีที่ 1 มีผลกําไรสุทธิในแต่ละปีไม่ตํ่ากว่า 500,000 บาท ซึ่งมีอัตราการ

เติบโตของรายได้มากกว่า 10 % ต่อปี 
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1.9 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.7: แสดงโครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ผู้จัดการร้าน     จํานวน 1 คน 
2. นักนวดบําบัด     จํานวน 5 คน 
3. นักกายภาพบําบัด     จํานวน 2 คน 
4. พนักงานบริการเคร่ือง Portable Ultrasound  จํานวน 1 คน 
5. พนักงานบริการเคร่ืองกระตุ้นกล้ามเน้ือ  จํานวน 1 คน 
6. พนักงานการตลาดและประชาสัมพันธ์  จํานวน 1 คน 
7. ผู้ควบคุมสนิค้า     จํานวน 1 คน 
8. พนักงานบัญชีและการเงิน    จํานวน 1 คน 
9. พนักงานต้อนรับ     จํานวน 1 คน 
10. แม่บ้าน      จํานวน 1 คน 

 
 
 
 
 

เจ้าของร้าน 

ผู้จัดการร้าน 

แผนกบัญชี แผนกบริการ 

พนักงานต้อนรับ 

แผนกการตลาด 

พนักงานบริการ 



9 

งาน(แผนก) 
1. ผู้จัดการรา้น  

หน้าที่ของผู้จัดการร้าน 
1) คัดเลือกพนักงาน จัดจ้าง บริหารงานในสปา ดูแลกิจการโดยรวม เช่น การจัดซื้อสนิค้า 

บริหารสินค้าคงคลัง ประสานงานกับ ซัปพลายเออร์ ดูแลพนักงานในกิจการสปา 
2) จัดเตรียมรายงานการเงินต่างๆ ดูบัญชี ดูงบประมาณประจําปี บริหารการเงิน ฯลฯ 
3) ดูแลนโยบายของกิจการ 
4) สร้างแรงจูงใจในการทํางานให้กับทีมงาน 
5) ประสานงานกับสื่อโฆษณาและประชาสัมพันธ์ต่างๆ และวางแผนงานประชาสัมพันธ์ 

2. หัวหน้าควบคุมดูแล (Supervisor)  
ทําหน้าที่ควบคุมดูแลพนักงานบริการ (Therapist) และแม่บ้าน (Attendance) จัดแบ่ง

หน้าที่ความรับผิดชอบ และแก้ไขปัญหาในการบริการต่างๆ ควรมีความรู้เรื่องการโรงแรม 
3. นักบําบัด (Spa Therapist) 

ทําหน้าที่จัดเตรียมอุปกรณ์กอ่นให้บริการ และให้บริการต่างๆแก่ลูกค้า 
4. ผู้ควบคมและฝึกสอนพนักงาน (Controller & Trainer) 

ทําหน้าที่วางแผนและจัดหาผลิตภัณฑ์ วัสดุอุปกรณ์ ดูแลรกัษาเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ต่างๆ 
คอยควบคุมการเบิกของและอุปกรณ์ใปใช้ในการทําทรีตเมนต์ รวมถึงการจัดฝึกอบรมพนักงานทั้งใน
และนอกสถานที่ 

5. ผู้ควบคุมสนิค้า (Product Storage) 
ทําหน้าที่จัดหาและสั่งซื้อผลติภัณฑ์ต่างๆท่ีใช้ในสปา รวมถึงการดูแลและเก็บรักษา

ผลิตภัณฑ์ต่างๆ 
6. พนักงานต้อนรับ (Guess Operation) 

มีหน้าที่ดูแล ติดต่อ ประสานงานกับลูกค้าที่มาใช้บริการและบุคคลภายนอก ทําหน้าทีดู่แล
ต้อนรับลูกค้า และคอยแนะนําบริการต่างๆ ตอบข้อถามและใหค้วามเข้าใจในเรื่องของบริการในสปา 
ทํา Job order ส่งให้ Spa Therapist เพ่ือนําไปเบิกอุปกรณ์ที่ใช้ทําทรีตเมนต์ จาก Controller ใน
แต่ละครั้ง พาลูกค้าไปส่งที่หอ้งทําทรีตเม้นต์ อีกทั้งยังต้องคอยดูแลความเรียบร้อยของพ้ืนที่ Front 
Desk (ส่วนตอนรับ) โดยรวมให้สะอาดเรียบร้อย และสวยงาม 

7. การตลาดและประชาสัมพันธ์ (Marketing & Public Relation) 
ทําหน้าที่วางแผนงานการตลาดและดําเนินกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ เช่น กําหนดราคา

ขาย วางแผนและจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ดูแลเรื่องการโฆษณาประชาสัมพันธ์ รวมทั้งการ
ประสานงานกับสื่อมวลชน 
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8. บัญชีและการเงิน (Finance and Accounting) 
ทําหน้าที่วางแผนการเงิน ทํางบประมาณต่างๆ ดูแลบัญชีและจัดทํารายงานทางการเงิน 

ทําหน้าที่เก็บค่าบริการ และอืน่ๆ 
9. แม่บ้าน (Attendance) ทําหน้าที่ดูแลความสะอาดเรียบร้อยของสปา 

 
1.10 ทุนจดทะเบียน  

จากแผนการดําเนินงานตามโครงการ กิจการมีความจําเป็นต้องใช้เงินลงทุน จํานวนทั้งสิ้น 
3,425,000.00 บาท โดยมาจากส่วนของผู้เป็นเจ้าของกิจการทั้งสิ้น จํานวน 3,425,000.00บาท 
การดําเนินธุรกิจจะเริ่ม ในเดือน มกราคม 2558 
 
1.11 ที่มาของการจัดทําแผนเพื่อการวางแผนธรุกิจ 
 ปัจจุบันนักกีฬานิยมการนวดเพ่ือรักษาและป้องกันการบาดเจ็บ ฟ้ืนฟูร่างกายจากความ
เหน่ือยล้า ผ่อนคลาย และเพ่ิมประสิทธิภาพการเล่น ซึ่งถือว่าการนวดเป็นส่วนสําคัญต่อการปรับ
สภาพนักกีฬา เน่ืองจากเป็นสิ่งสําคัญที่ช่วยให้ร่างกายของนักกีฬาคืนสู่สภาพปกติได้รวดเร็วขึ้น  การ
นวดสามารถบําบัดอาการบาดเจ็บจากการกีฬาได้ถึง 24-52.2% สามารถคลายความตึงของกล้ามเน้ือ
ได้และช่วยให้เน้ือเย่ือเกี่ยวพันมีการยืดเหยียดได้มากข้ึน เน่ืองจากการนวดจะช่วยให้เกิดการยืดหรือ
การคลายตัวของกล้ามเน้ือพังผืด เอ็นยึดกระดูกและกล้ามเน้ือ ในขณะเดียวกันก็ช่วยการเยียวยาและ
ลดการหดเกร็งของกล้ามเน้ือ ทําให้ลดความเจ็บปวดได้ ส่งผลต่อการฟ้ืนตัวการทํางานของกล้ามเน้ือ
หลังออกกําลังกาย เกิดความรู้สึกผ่อนคลายช่วยให้ร่างกายของนักกีฬาคืนสู่สภาพปกติได้รวดเร็วขึ้น 

ธุรกิจ “สปาเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรบันักกีฬา” ก่อต้ังขึ้นจากการ
เล็งเห็นช่องทางธุรกิจที่เก่ียวกับการนวดเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายให้กับนักกีฬาประกอบ
กับผู้ประกอบการเป็นผู้เคยผา่นการรักษาและบําบัดโดยการนวดเพ่ือรักษาอาการบาดเจ็บของ
กล้ามเน้ือ เส้นประสาทและไขข้อที่เกิดจากการแข่งขันกีฬาโดยตรงจึงเล็งเห็นความสําคัญของการนวด
ที่เฉพาะเจาะจงสําหรับนักกีฬาซึ่งจะแตกต่างกับการนวดทั่วไป อีกทั้งในประเทศไทยยังไม่มีการจัดต้ัง
สถานบริการทีเ่น้นในเชิงธุรกิจเก่ียวกับการนวดและการทํากายภาพบําบัดสําหรับนักกีฬาโดยตรง ซึ่ง
ผู้ประกอบการเช่ือว่าร้านที่ให้บริการการนวด การทํากายภาพบําบัด การฝั่งเข็มและการทําสปาอ่ืน ๆ 
ซึ่งเป็นบริการที่ครบวงจรสําหรับผู้สนใจทั่วไปที่ชอบเล่นกีฬา และนักกีฬา จะเป็นธุรกิจที่สร้างความ
แตกต่างจากสปาและร้านนวดทั่วไป โดยคาดหวังว่าจะประสบความสําเร็จสร้างช่ือเสียงให้เป็นที่รู้จัก
และสามารถดําเนินกิจการระยะยาวได้ในที่สุด 
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1.12 ความสําคัญของการจัดทําแผน 
 แผนธุรกิจ“สปาเพ่ือความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพสําหรับนักกีฬา”น้ีจัดทําขึ้นเพ่ือกําหนด
เป้าหมายที่ชัดเจนในการทําธุรกิจ ซึ่งช่วยกําหนดกรอบความคิดและเป็นแนวทางในการทําธุรกิจระยะยาว 
ซึ่งความสําคัญของการทําแผนธุรกิจ ได้แก่ 

1. แผนธุรกิจทาํให้ผู้ประกอบการมีการจัดลาํดับความคิด การเตรียมความพร้อมเพ่ือเริ่ม
ดําเนินการประกอบธุรกิจ 

2. แผนธุรกิจสามารถสรุปรูปแบบของการดําเนินธุรกิจในรูปแบบสั้น ๆ ทีส่ามาอธิปรายให้กับ
แหล่งเงินทุนให้เข้าใจเก่ียวกับธุรกิจที่จะดําเนินการได้ 

3. แผนธุรกิจสามารถแสดงกิจกรรมต่างๆ ที่จะต้องปฏิบัติในการลงทุนประกอบการ อาทิ 
จุดเริ่มต้นในการบริการ กระบวนการปฏิบัติงาน และผลจากการปฏิบัติ รวมถึงงบประมาณในการ
ดําเนินการ 
 
1.13 วัตถุประสงคข์องการทาํแผน 

1. เพ่ือวางแผนและเตรียมความพร้อมให้กบัเจ้าของธุรกิจใหม่ เพ่ือดําเนินธุรกิจได้อย่าง
ต่อเน่ือง 

2. เพ่ือศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจและประเมินความเป็นไปได้ของโครงการลงทุน 
3. เพ่ือคํานวณความคุ้มค่าในการลงทุน โดยการศึกษาข้อมลูและปรึกษาสถาบันการเงินที่มี

ความน่าเช่ือถือ  
4. เพ่ือให้ผู้ประกอบการมีการจัดลําดับความคิด การเตรียมความพร้อมเพ่ือเร่ิมประกอบธุรกิจ 

 
1.14 วิธีการศกึษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง โดยการศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร
หนังสือตําราทางวิชาการต่างๆและแหล่งข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจการบริการ 
การบริการ (Service) หมายถึง สิ่งที่จับต้องไม่ได้ โดยกระบวนการที่เกิดขึ้นกับการส่งมอบ

บริการอาจจะเกิดขึ้นพร้อมกัน และสนิค้ากับการบริการก็อาจจะไม่ได้แยกออกจากกัน เช่น ร้านทํา
นามบัตร ที่มีสนิค้าคือนามบัตรกับการบริการของพนักงานควบคู่กันไป 
          ลักษณะเฉพาะของบริการ 
  ลักษณะการบริการเป็นกระบวนการในการบริการข้ึนอยู่กับความปรารถนาของลูกค้า ซึ่งการ
ออกแบบตกแต่งจะแตกต่างจากกระบวนการผลิต การผลติการบริการและการบริโภคจะเกิดขึ้นพร้อม 
ๆ กัน ซึ่งไม่สามารถที่จะตรวจสอบคุณภาพการให้บริการก่อนที่จะส่งให้ลูกค้าได้ การบริการเป็นสิ่งไม่
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สามารถเก็บรักษาไว้ได้ ผู้ให้บริการกับผู้รับบริการจะต้องพบปะกัน จุดที่ผลิตการบริการกับจุดรับการ
บริการจะต้องเป็นจุดเดียวกัน เน้นการใช้กําลังคน โดยองค์กรที่เก่ียวกับการบริการจะต้องมีพนักงาน
เป็นตัวกําหนดประสิทธิภาพขององค์กร ไม่สามารถจับต้องได้และยากต่อการวัดผลในการบริการ 
(Fitzimmons, 1994)  

หลักการให้บรกิารและคุณภาพการให้บริการ 
หลักการบริการ ได้แก่ 
1. หลักความสอดคล้องกับความต้องการของบุคคลเป็นส่วนใหญ ่กล่าวคือ ประโยชน์ 

และบริการที่องค์กรจัดให้น้ันต้องตอบสนองความต้องการของบุคลากรส่วนใหญ่หรือทั้งหมดมิใช่ 
เป็นการจัดให้แก่บุคคลกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงโดยเฉพาะ 

2. หลักความสม่ําเสมอ กล่าวคือ การให้บริการต่าง ๆ น้ันต้องดําเนินไปอย่างต่อเน่ือง 
และสม่ําเสมอ มิใช่ทํา ๆ หยุด ๆ ตามความพอใจของผู้บริการหรือผู้ปฏิบัติงาน 

3. หลักความปลอดภัย ค่าใช้จ่ายที่ต้องใช้การบริการทุกคนอย่างเสมอหน้าและเท่าเทียม 
ไม่มีการใช้สิทธิพิเศษแก่บุคคลหรือกลุ่มใดในลักษณะแตกต่างจากกลุ่มอ่ืน ๆ อย่างเห็นได้ชัด 

4. หลักความสะดวก บริการที่จัดให้แกผู่้รับบริการจะต้องเป็นไปในลักษณะที่ปฏิบัติได้ 
ง่ายสะดวกสบายและไม่สิ้นเปลืองทรัพยากรมากนัก (กุลธน ธนาพงศธร, 2530)  

กลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
การบริการถือเป็นการสร้างความใกล้ชิดระหว่างลูกค้ากับธุรกิจ ดังน้ัน ตลาดที่มีฐานของ 

การให้บริการจําเป็นต้องมีความรู้ทางด้านความจําเป็นและต้องการของลูกค้า รวมท้ังจะต้องผูกพัน 
กับลูกค้าเป็นสาํคัญ หรือใส่ใจกับลูกค้าเป็นอันดับแรก ซึ่งคุณภาพการให้บริการเป็นการเพ่ิม 

ความพึงพอใจให้กับลูกค้าและควบคุมคุณภาพ ซึ่งเป็นหลักที่สําคัญในการบริการการตลาด
ภายใน (Internal Marketing) จะรวมถึงการฝึกอบรม และการจูงใจพนักงานขายบริการในการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) รวมถึงพนักงานที่ให้การสนับสนุนการให้บรกิารโดยให้เกิดการทํางาน
ร่วมกันเป็นทีมเพ่ือสร้างความพอใจให้กับลูกค้า 

การตลาดภายนอก (External Marketing) เป็นการใช้เคร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือให้ 
บริการลูกค้าใน การจัดเตรียมการให้บริการ กําหนดราคา จัดจําหน่ายและการให้บริการแก่ลูกค้า 
การตลาดที่สัมพันธ์กันระหว่างผู้ซื้อ กับผู้ขาย (Interactive Marketing) เป็นการสร้างคุณภาพบริการ
ให้เป็นที่เช่ือถือ เกิดขึ้นในขณะผู้ขายให้บรกิารกับลูกค้า โดยข้ึนอยู่กับความพึงพอใจของลูกค้าซึ่งลูกค้า
จะพิจารณาคุณภาพการให้บริการ โดยพิจารณาจากด้านต่าง ๆ ดังน้ี คุณภาพด้านเทคนิค (Technical 
Quality) คุณภาพด้านหน้าที่ (Functional Quality) คณุภาพบริการท่ีลูกค้าสามารถประเมินได้ก่อน
ซื้อ (Search Quality) คุณภาพด้านประสบการณ์ (Experience Qualities)และคุณภาพความเช่ือถือ
ได้ว่าเป็นจริง (Credence Qualities) การบริหารความแตกต่างทางการแข่งขัน (Managing 
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Competitive Differentiation) ผู้ให้บริการจะต้องพยายามสร้างให้เห็นข้อแตกต่างของบริการอย่าง
เด่นชัดในความรู้สึกของลูกค้าซึ่งสามารถทาํได้โดยการเน้นในเร่ืองคุณภาพการให้บริการ (Service 
Quality) ซึ่งเป็นการรักษา ระดับการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่ง โดยการเสนอคุณภาพการให้บริการ
ตามท่ีลูกค้าคาดหวังไว้ ซึ่งจะต้องมีการทําการวิจัย เพ่ือให้ทราบถึงเกณฑ์การตัดสินใจซือ้บริการของ
ลูกค้าโดยทั่วไปลูกค้าจะใช้เกณฑ์ต่อไปน้ีในการพิจารณาคุณภาพการให้บริการ 

1. บริการที่นําเสนอ (Offer) พิจารณาจากความคาดหวังของลูกค้าประกอบการด้วย 
การให้บริการพ้ืนฐานเป็นจุด (Primary Service Package) สิ่งที่ลูกค้าคาดจะได้จากกิจการ และ 
ลักษณะการให้บริการเสริม (Secondary Service Features) เป็นบริการที่กิจการเพ่ิมเติมนอกเหนือ 
จากบริการพ้ืนฐาน 

2. การส่งมอบบริการ (Delivery) ที่มีคุณภาพสมํ่าเสมอ ได้เหนือกว่าคู่แข่งขัน 
โดยการตอบสนองความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการของผู้บริโภคซึ่งลูกค้าจะเปรียบเทียบ 
บริการที่รับรู้กบับริการที่คาดหวัง ถ้าบริการที่รับรู้สูงกว่าบริการที่คาดหวังจึงจะมีการใช้บริการซ้ํา 

3. ภาพลักษณ์ (Image) การสร้างภาพลักษณ์ขององค์กร เช่น ช่ือเสียง ความมั่นคง 
การให ้บริการด้วยความซื่อสัตย์และเป็นธรรม และทางสญัลักษณ ์หรือตราสินค้า กระทําได้โดย 
อาศัยเคร่ืองมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ซึ่งมีผู้ให้ความหมายของภาพลักษณ์ว่า ภาพลักษณ์ 
หมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจซึ่งบุคคลมีความรู้สึกนึกคิดต่อองค์กรภายในใจดังกล่าวของบุคคล 
น้ัน ๆ อาจจะได้จากทั้งประสบการณ์ทางตรงและประสบการณ์ทางอ้อม เช่นได้มาพบด้วยตนเอง 
หรือได้ยินได้ฟังจากคําบอกเล่าของผู้อ่ืนหรือจากคําเล่าลือต่าง ๆ ภาพลักษณ์ที่ดี นอกจากจะทําให้ 
ประชาชนเกิดความนิยมนับถือ และไว้วางใจในการดําเนินกิจการคอยติดตามเวลาเลือกซื้อสินค้า 
และบริการแลว้ พนักงานมีความรู้สึกภูมิใจในหน่วยงานที่ตนปฏิบัติงานอยู่ด้วย ดังน้ันสรุปได้ว่า 
ภาพลักษณ์ขององค์กร หมายถึง สภาพทั่วไปขององค์กรในด้านความมั่นคงทางด้านการเงิน 
การให้บริการที่ดี การเป็นทีรู่้จักของบุคคลทั่วไป ความซือ่สัตย์และความรับผิดชอบต่าง ๆ 

4. ลักษณะด้านนวัตกรรม (Innovative Features) เป็นการเสนอการบริการในลักษณะ 
แนวความคิดริเร่ิมแตกต่างจากบริการของคู่แข่งขันทั่วไป 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps เช่นเดียวกับสินค้า

ซึ่งประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 3) การจัดจําหน่าย (Place) 4) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) นอกจากนั้นยังต้องอาศัยเคร่ืองมืออ่ืนๆ เพ่ิมเติม ประกอบด้วย 5) 
บุคคล (People) หรือพนักงาน(Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม 
(Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือ
คู่แข่ง พนักงานต้องมีความสามารถมีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเร่ิม มีความ
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สามรถในการแก้ปัญหาและสามารถสร้างคา่นิยมให้กับบรษิัท 6) การสร้างและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หรือการบริการ (Services) โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตัวอย่าง โรงแรมต้องพัฒนาลักษณะทาง
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลกูค้า (Customer-Value Proposition) ไม่
ว่าจะเป็นด้านความสะดวกรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ 7) กระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบ
คุณภาพในการให้บริการกับลกูค้าได้รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า (Customer 
Satisfaction) (ศิริวรรณ เสรรีัตน์ , 2546)  

 
ส่วนประสมการตลาดของธรุกิจบริการ (Service Marketing Mix: 7Ps)  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) อธิบายส่วนประสมการตลาดของธุรกิจบริการ 7 ด้าน ได้ดังน้ี 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือ

ความต้องการของลูกค้าให้เกดิความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุ
ภัณฑ์ ส ีราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ 
สถานที ่บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําใหผ้ลิตภัณฑ์ 
สามารถขายได้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึง คุณคา่ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 
ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับ
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์น้ัน ถ้าคุณค่าสงูกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจําหน่ายหรือสถานที่ (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกจิกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย
ตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินค้าหรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการ 
เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ หรือเป็นการ
ติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน 
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(Nonperson Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 
[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 
ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายรว่มกันได้ 

5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การ
ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่ง พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้ามีความคิด
ริเร่ิม มีความสามรถในการแก้ปัญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กับบรษิัท 

6. การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)
หรือการบริการ (Services) โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management 
(TQM)]ตัวอย่าง โรงแรมต้องพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่า
ให้กับลูกค้า (Customer-Value Proposition) ไม่ว่าจะเป็นด้านความสะดวก รวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืนๆ 

7. กระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็ว 
และสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า (Customer Satisfaction) 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแนวคิดความพึงพอใจ  
ความพึงพอใจของลูกค้า(Customer Satisfaction) เกิดจากมูลค่าและความมีประโยชน์ที่

ลูกค้าได้รับจากสินค้าและบรกิารความพึงพอใจเป็นระดับความรู้สึกของลูกค้าที่มผีลจากการ
เปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติผลิตภัณฑ์หรือการทํางานของผลิตภัณฑ์กับการ
คาดหวังของลูกค้า ดังน้ันระดับความพอใจของลูกค้าจะพิจารณาจากความแตกต่างระหว่าง
ผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์และความคาดหวังของลูกค้า (Expectation) เกิดจากประสบการณ์และ
ความรู้ในอดีตของลูกค้า เช่น เกิดจากเพ่ือนนักการตลาด ข้อมูลจากคู่แขง่ขัน หลักสําคญัที่ทําให้ธุรกิจ
ประสบความสําเร็จคือการเสนอผลิตภัณฑ์ทีม่ีมูลค่าในสายตาของลูกค้า (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) ได้
อธิบายถึงที่สอดคล้องกับความคาดหวังของลูกค้า และอดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้อธิบายถึงความ
พึงพอใจของลูกค้าว่า เกิดจากการเปรียบเทียบผลหรือการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ์กับความ
คาดหมายของลูกค้า ซึ่งมีทั้งความรู้สึกพึงพอใจและผิดหวัง น้ันคือการปฏิบัติงานไม่ถึงความคาดหมาย 
ลูกค้าก็จะไม่พอใจ แต่ถ้าการปฏิบัติงานสูงเกินกว่าความคาดหมาย ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจมาก
ขึ้นตามไปด้วย ความคาดหมายของลูกค้าได้รับอิทธิพลมาจากประสบการณ์ในการซื้อจากเพ่ือน 
คําแนะนําของนักการตลาดและสถาบันต่างๆตลอดจนข่าวสารและสญัญาจากคู่แข่ง การสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้าน้ันควรมุ่งเน้นไปที่จะทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูง เพราะถ้าเพียงแต่พอใจแล้ว
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ลูกค้าอาจจะเปลี่ยนใจไปสิ่งเสนอขายทีดีกว่าโดยง่าย ความพึงพอใจสูงทําให้ไม่เกิดการเปลี่ยนตรายี่ห้อ
จนทําให้ลูกค้าเกิดความซื่อสัตย์ต่อตราย่ีห้อ 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูร้ับบรกิาร ดังน้ี  
1. ผลิตภัณฑ์บริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการจะเกิดขึ้น เมื่อได้รับบริการที่มีลักษณะ

คุณภาพและระดับการให้บริการตรงกับความต้องการความเอาใจใส่ขององค์การบริการในการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ด้วยความสนใจในรายละเอียดของสิ่งที่ลูกค้าต้องการใช้ในชีวิตประจาวัน วิธีการใช้
หรือสถานการณ์ที่ลูกค้าใช้สนิค้าหรือบริการแต่ละอย่างและคํานึงถึงคุณภาพของการนาเสนอบริการ
เป็นส่วนสําคัญย่ิงในการที่จะสร้างความ พึงพอใจให้กับลูกค้า  

2. ราคาค่าบริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการข้ึนอยู่กับราคาค่าบริการที่ผู้รับบริการ
ยอมรับหรือพิจารณาว่าเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการตามความเต็มใจที่จะจ่าย (Willingness 
to pay) ของผู้รับบริการทั้งน้ีเจคติของผู้รับบริการที่มีต่อราคาค่าบริการ กับคุณภาพของการบริการ
ของแต่ละบุคคลอาจแตกต่างกันออกไป เช่น บางคนอาจพิจารณาว่าสินค้าหรือบริการที่มีราคาสูงเป็น
สินค้าหรือบริการท่ีมีคุณภาพสูง ในขณะทีล่กูค้าบางคนจะพิจารณาราคาค่าบริการตามลักษณะความ
ยากง่ายของการให้บริการ เป็นต้น  

3. สถานที่บริการ การเข้าถึงบริการได้สะดวกเมื่อลูกค้ามคีวามต้องการย่อมก่อให้เกิดความพึง
พอ ใจต่อการบริการ ทําเลท่ีต้ังและการกระจายสถานที่บริการให้ทั่วถึงเพ่ืออานวยความสะดวกแก่ 
ลูกค้า จึงเป็นเรื่องสําคัญ  

4. การส่งเสริมแนะบริการ ความพึงพอใจของผู้รับริการเกิดขึ้นได้จากการได้ยินข้อมูลขา่วสาร 
หรือบุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวก ซึ่งหากตรงกับความเช่ือที่มีอยู่ก็จะ
รู้สึกดีกับบริการดังกล่าว อันเป็นแรงจูงใจผลักดันให้มีความต้องการบริการตามมาได้  

5. ผู้ให้บริการ ผู้ประกอบการ / ผู้บริหารการบริการและผูป้ฏิบัติงานบริการ ล้วนเป็นบุคคลที่
มีบทบาทสําคญัต่อการปฏิบัติงานบริการให้ผู้รับบริการเกิด ความพึงพอใจทั้งสิ้น ผู้บริหารการบริการที่
วางนโยบายการบริการโดยคํานึงถึงความสําคัญของลูกค้าเป็นหลัก ย่อมสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจได้ง่าย เช่นเดียวกับผู้ปฏิบัติงานบริการหรือพนักงานบริการที่
ตระหนักถึงลูกค้าเป็นสําคัญ จะแสดงพฤติกรรมการบริการ และสนองบริการที่ลูกค้าต้องการด้วย
ความสนใจเอาใจใส่อย่างเต็มที่ด้วย จิตสานึกของการบริการ  

6. สภาพแวดล้อมของการบริการ สภาพแวดล้อมและบรรยากาศของการบริการมีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้า ลูกค้ามักจะช่ืนชมสภาพแวดล้อมของการบริการที่เก่ียวข้องกับการออกแบบ
อาคาร สถานที่ ความสวยงามของการตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์และการให้สีสัน การจัดแบ่งพ้ืนที่
เป็นสัดส่วนตลอดจนการออกแบบวัสดุเคร่ืองใช้ในงานบริการ  
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7. กระบวนการบริการ วิธีการนาเสนอบริการในกระบวนการบริการเป็นส่วนสําคัญในการ
สร้างความพึงพอใจ ให้กับลกูค้า ประสิทธิภาพของการจัดการระบบการบริการส่งผลให้การปฏิบัติงาน
บริการแก่ลูกค้า มีความคล่องตัวและสนองตอบความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้องมีคุณภาพ เช่น 
การนาเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์เข้ามาจัดการระบบข้อมูลของการสารองห้องพักโรงแรม หรือสายการ
บิน การใช้เคร่ืองฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ การใช้ระบบโทรศัพท์อัตโนมัติในการรับ – โอนสายในการ
ติดต่อองค์กรต่าง ๆ เป็นต้น  

สรุปว่าบริการที่ดีมีคุณภาพย่อมทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในบริการที่ได้รับ ทําให้กจิการ
สามารถรักษาลูกค้าไว้ได้และมีรายได้ที่ดี เมือ่กิจการมีรายได้สูงก็สามารถจ่ายค่าตอบแทนให้กับ
ผู้ปฏิบัติงานได้สูงขึ้น ซึ่งส่งผลให้พนักงานเกิดความรู้สึกพึงพอใจต่องานที่รับผิดชอบ และสามารถ
รักษาพนักงานไว้เป็นการลดสถานการณ์ลาออกหรือเปลี่ยนงานของพนักงาน ทาให้พนักงานมีความ
เช่ียวชาญในงาน และสามารถตอบสนองบริการที่มีคุณภาพตามความคาดหวังของลูกค้า ลูกค้าก็ย่อม
พึงพอใจที่จะใช้บริการต่อเน่ืองไปตลอดจนเกิดเป็นความสําเร็จของกิจการบริการดังกล่าว  

1.2 การดําเนนิการวิจัย 
  1.2.1 วิธีการดําเนนิการ 

เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative research) แบบวัดครั้งเดียว (One-shot study) 
โดยใช้ลักษณะเชิงสํารวจ (Survey) มาเป็นแนวทางในการศึกษาและใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจากน้ันจึงนําข้อมูลที่ได้
ทั้งหมดมาประมวลผลโดยใช้โปรแกรมSPSS (Statistical package for the social science)
รายละเอียดข้ันตอนการดําเนินการวิจัยมีดังต่อไปนี้ 
  1.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นคําถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ(Close-ended 
question) ซึ่งผู้วิจัยได้สร้างขึ้นและผ่านการตรวจสอบจากอาจารย์ที่ปรึกษา แบ่งเป็น 

1. คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
2. คําถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการของธุรกิจร้านนวดสําหรับนักกีฬา ซึ่งมี

ระดับการวัดข้อมูลแบบมาตรประมาณค่า (Rating Scale) ชนิด 5 ระดับตามแนวคิดของ Likert 
Scale โดยผู้ตอบแสดงความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ ซึ่งมีเกณฑ์การใหค้ะแนน คือ การคํานวณหา
อันตรภาคช้ัน เพ่ือแปลผลคะแนนในแต่ละช่วง  
  ระดับคะแนน 5 หมายถึง  มากที่สุด 
  ระดับคะแนน 4 หมายถึง  มาก 
  ระดับคะแนน 3 หมายถึง  ปานกลาง 
  ระดับคะแนน 2 หมายถึง  น้อย 
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  ระดับคะแนน 1 หมายถึง  น้อยที่สุด 
 
  1.2.3 ตัวอย่างที่ใช้ในการศกึษาและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ นักกีฬา บุคคลที่เล่นกีฬาเป็นประจําที่เคยใช้
บริการนวดบําบัด 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้าและจะใช้การคํานวณจํานวนกลุ่มตัวอย่างจากสูตร
ของ Yamane (1967) ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนที่ระดับร้อยละ ±5  
โดยคํานวณจากกลุ่มประชากรทั้งหมด ซึ่งเป็นประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและมีจํานวนทั้งหมด 
5,676,765 คน (สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2556) ซึ่งจากการคํานวณจะได้จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 200 
คน ทําการสุ่มตามสะดวก (Convenient Sampling) โดยจะทําการรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง ใน
พ้ืนที่ 4 เขต ได้แก่ เขตบางเขน เขตลาดพร้าว เขตจตุจักรและเขตสีลม พ้ืนที่ละ 50 ตัวอย่าง 
  1.2.4 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 

  ผู้วิจัยจะทําการประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรม SPSS (Statistical package for 
the social science) ซึ่งผลการวิเคราะห์จะนํามาอธิบายเป็นสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistic) เพ่ือบรรยายถึงข้อมูลด้านข้อมูลทั่วไป ส่วนค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพ่ือบรรยายความพึงพอใจที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ของสปาเพ่ือความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพสําหรับนักกีฬา 

 
1.15 ผลการสาํรวจข้อมูลความพึงพอใจที่มีต่อปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดบริการของสปา
เพื่อความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพสําหรับนักกีฬา 

สรุปผลการสํารวจความพึงพอใจที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของสปาเพ่ือ
ความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพสําหรับนักกีฬาจากกลุ่มตัวอย่าง 200 ราย พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 21 - 30 ปี มีการศึกษาปรญิญาตรี มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและรับราชการ ส่วนใหญม่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,001 บาท มาใช้บริการสปา 
เพราะสุขภาพเป็นหลัก โดยได้รับข้อมูลของร้านจากอินเตอร์เน็ท 

1.15.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมาก
กับสถานที่บริการและอุปกรณ์ ทั้งความทันสมัยและมาตรฐานของอุปกรณ์ต้องมีความน่าเช่ือถือ 
รวมถึงสถานบริการต้องสามารถรองรับผู้ใช้บริการได้อย่างพียงพอ มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน
และสถานที่บรกิารต้องมีความสะอาด รายละเอียดดังตารางท่ี 1.1  
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ตารางที่ 1.1 :  ค่าเฉลี่ย (x ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และร้อยละ (%) ของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
และบริการ 

 

ผลิตภัณฑ์และบริการ x  S.D. 
ระดับ

ความสาํคญั 

1. มีรูปแบบการให้บริการที่หลากหลาย ฯลฯ 3.59 0.718 ปานกลาง 

2. เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ มมีาตรฐานและมีการ
ตรวจสอบคุณภาพเสมอ 

3.84 0.733 มาก 

3. สถานบริการสามารถรองรับลูกค้าที่มาใช้บริการได้
อย่างเพียงพอ 

4.04 0.648 มาก 

4. สถานบริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก 4.09 0.745 มาก 

5.ความทันสมยัของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ 4.10 0.654 มาก 

6. ความสะอาดของสถานบริการ 4.12 0.828 มาก 

 
1.15.2 ปัจจัยด้านราคา 

 จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมาก
กับราคาค่าบริการต้องมีความเหมาะสมและมีหลายระดับราคาให้เลือก รายละเอียดดังตารางท่ี 1.2 
 
ตารางที่ 1.2 :  ค่าเฉลี่ย (x )และค่าเบ่ียงมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยด้านราคา 

 

ราคา x S.D. ระดับความสาํคัญ 

1. ราคาค่าบริการมีความเหมาะสม  4.87 0.750 มาก 

2. ราคาค่าบริการมีหลายระดับราคา 4.62 0.768 มาก 
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1.15.3 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 
 จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมาก
กับการลดราคาสําหรับลูกค้าประจําหรือสมาชิก รวมถึงการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ผ่านทางช่องทาง
ต่าง ๆ ทั้งเวปไซต์ประชาสัมพันธ์ เอกสารแผน่พับ เป็นต้น รายละเอียดดังตารางท่ี 1.3 
 
ตารางที่ 1.3 :  ค่าเฉลี่ย (x ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และร้อยละ (%) ของปัจจัยด้านส่งเสริม

การตลาด 
 

ส่งเสริมการตลาด x  S.D. 
ระดับ

ความสาํคญั 
1. มีเอกสารแผ่นพับแนะนําเกี่ยวกับสถานบริการและ
รูปแบบการบริการ 

3.93 0.726 มาก 

2. การโฆษณาในเว็บไซด์  3.96 0.749 มาก 

3. การประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่ต่าง ๆ อย่างสม่ําเสมอ  3.86 0.540 มาก 

4. การลดราคาสําหรับลูกค้าประจํา หรือสมาชิก  4.01 0.672 มาก 

5. มีการให้สิทธิพิเศษในโอกาสพิเศษกับลูกค้า 3.52 0.770 มาก 

 
1.15.4 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

 จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมาก
กับสถานที่ต้ังของสถานบริการเป็นหลัก เน่ืองจากสถานท่ีต้ังต้องอยู่ใกล้กับกลุ่มลุกค้ามากที่สุดเพ่ือ
สะดวกต่อการเข้าใช้บริการ รายละเอียดดังตารางท่ี 1.4 
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ตารางที่ 1.4 :  ค่าเฉลี่ย (x ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และร้อยละ (%) ของปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจําหน่าย 

 

ช่องทางการจัดจําหนา่ย x  S.D. 
ระดับ

ความสาํคญั 

1. ที่ต้ังของสถานบริการสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ 3.83 0.705 มาก 

2. มีเว็บไซต์ (Web Site) ในการให้ข้อมูล เพียงพอต่อการ
ตัดสินใจ  

3.70 0.745 มาก 

3. สถานที่บริการต้ังอยู่ใกล้สนามกีฬา ฟิตเนส หรือสถานที่
ออกกําลังกายต่างๆ  

3.95 0.707 มาก 

 
1.15.5 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

 จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมากกับ
สถานบริการต้องมีความสงบ ความเป็นส่วนตัวสูง การตกแต่งทันสมัย สวยงาม รวมถึงการแต่งกาย
ของพนักงานต้องสุภาพเรียบร้อย รายละเอียดดังตารางที่ 1.5 
 

ตารางที่ 1.5 :  ค่าเฉลี่ย (x ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และร้อยละ (%) ของปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ลักษณะทางกายภาพ x  S.D. 
ระดับ

ความสาํคญั 
1. สถานบริการมีความสงบ มีความเป็นส่วนตัว ทําให้
รู้สึกปลอดภัย 

4.05 0.840 
มาก 

2. ลักษณะการตกแต่งสถานที่บริการดูดี มรีสนิยม  3.80 0.858 มาก 

3. เคร่ืองแบบของพนักงานที่เรียบร้อย ดูดี  3.89 0.688 มาก 

 
1.15.6 ปัจจัยด้านพนักงานบริการ 

 จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมากกับ
จํานวนพนักงานต้องมีเพียงพอและรองรับการบริการกับลูกค้าได้ทุกคน โดยต้องมีความพร้อมในการ
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ให้บริการตลอดเวลาและให้บริการด้วยความเต็มใจ มีความซื่อสัตย์และมใีบ Certificate รับรอง
ความรู้ความสามารถในการบริการ รายละเอียดดังตารางที่ 1.6 
 
ตารางที่ 1.6 :  ค่าเฉลี่ย ( x ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และร้อยละ (%) ของปัจจัยด้านพนักงาน

บริการ 
 

พนักงานบริการ x  S.D. 
ระดับ

ความสาํคญั 

1. พนักงานมีจํานวนเพียงพอในการให้บริการ  3.96 0.734 มาก 

2. พนักงานให้บริการลูกค้าทกุรายอย่างเสมอภาค 
พนักงานมีความซื่อสัตย์ต่อลกูค้า  

3.82 0.735 มาก 

3. พนักงานมีความเข้าใจความต้องการและสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าแต่ละรายได้อย่าง
เหมาะสม 

3.53 0.661 มาก 

4. พนักงานมีใบ Certificate รับรองความรู้
ความสามารถในการบริการ 

3.57 0.747 มาก 

5. พนักงานมีความพร้อมในการให้บริการตลอดเวลา
และให้บริการด้วยความเต็มใจ 

3.98 0.652 มาก 

 
1.15.7 ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ 

 จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมาก
กับการบริการที่ได้มาตรฐาน มีบริการตอบข้อซักถามตลอดเวลาทําการ รวมถึงสามารถแนะนําและ
แก้ปัญหาในการบริการให้กับลูกค้าได้ รายละเอียดดังตารางที่ 1.7 
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ตารางที่ 1.7:  ค่าเฉลี่ย (x ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และร้อยละ (%) ของปัจจัยด้าน
กระบวนการบริการ 

 

กระบวนการบริการ x  S.D. 
ระดับ

ความสาํคญั 

1. กระบวนการบริการได้มาตรฐาน 4.12 0.809 มาก 

2. พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็วและตรงเวลา 3.88 0.745 มาก 

3.การสร้างความพึงพอใจในการบริการ 3.62 0.767 มาก 

4. พนักงานสามารถแนะนําเกี่ยวกับวิธีการบริการใน
แบบต่าง ๆ ได้ 

3.89 0.731 มาก 

5. มีบริการตอบข้อซักถามทางโทรศัพท์ตลอดเวลาทํา
การ 

3.93 0.760 มาก 

6. พนักงานสามารถแจ้งเวลาที่ใช้ในการบรกิารที่แน่นอน
แก่ผู้มาใช้บริการได้ 

3.86 0.544 มาก 

 
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
สรุปผลการสํารวจความพึงพอใจที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของสปาเพ่ือ

ความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพสําหรับนักกีฬาจากกลุ่มตัวอย่าง 200 ราย พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 21 - 30 ปี มีการศึกษาปรญิญาตรี มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและรับราชการ ส่วนใหญม่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,001 บาท มาใช้บริการสปา 
เพราะสุขภาพเป็นหลัก โดยได้รับข้อมูลของร้านจากอินเตอร์เน็ท 

ในด้านปัจจัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาดที่มี
ผลต่อความพึงพอใจของกลุ่มตัวอย่าง คือ สถานที่บริการและอุปกรณ์ ทั้งความทันสมัยและมาตรฐาน
ของอุปกรณ์ต้องมีความน่าเช่ือถือ รวมถึงสถานบริการต้องสามารถรองรับผู้ใช้บริการได้อย่างพียงพอ 
มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครันและสถานที่บริการต้องมีความสะอาด มีราคาค่าบริการต้องมีความ
เหมาะสมและมีหลายระดับราคาให้เลือก มกีารลดราคาสําหรับลูกค้าประจําหรือสมาชิก โดยสถาน
ที่ต้ังต้องอยู่ใกล้กับกลุ่มลุกค้ามากที่สุดเพ่ือสะดวกต่อการเข้าใช้บริการ ซึง่สถานบริการต้องมีความสงบ 
ความเป็นส่วนตัวสูง การตกแต่งทันสมัย สวยงาม จํานวนพนักงานต้องมีเพียงพอและรองรับการ
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บริการกับลูกค้าได้ทุกคน และการบริการที่ได้มาตรฐาน มบีริการตอบข้อซักถามตลอดเวลาทําการ 
รวมถึงสามารถแนะนําและแก้ปัญหาในการบริการให้กับลกูค้าได้ 
 

 

 

 

  



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่องการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
เพ่ือนํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัย
เสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 2.1.1 ปัจจัยด้านบุคลากร 
  สถานการณ์ เน่ืองจากเป็นธุรกิจเปิดใหม่เพราะฉะน้ันยังขาดบุคลากรในส่วนของ
ระดับผู้บริหารท่ีมีประสบการณ์สูง มีความรู้และความเข้าใจในธุรกิจสปา เพ่ือมาวางระบบสร้าง
แผนงาน และการบริหารงานในส่วนต่างๆ และต้องให้ความสําคัญกับพนักงานบริการ เพราะเป็น
ปัจจัยที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจ  โดยเฉพาะบุคลากรที่ใหบ้ริการเก่ียวกับการนวด การทํา
กายภาพบําบัดและการกดจุด เพราะเป็นบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญเฉพาะทางซึ่งจะมีอยู่อย่างจํากัด 
ดังน้ันอาจมีการลงทุนค่อนข้างสูงในการจัดหาและพัฒนาบุคลากรเพ่ือมารองรับธุรกิจ  

ผลต่อธุรกิจ เน่ืองจากการดําเนินงานของธุรกิจบริการนวดสําหรับนักกีฬาต้อง
เลือกใช้บุคลากรที่มีความเช่ียวชาญ ดังน้ันจึงตองมีการเตรียมต้นทุนที่คอ่นข้างสูงสําหรับค่าตอบแทน
และการเตรียมความพร้อมของบุคลากร  
 2.1.2 ปัจจัยด้านเงินทนุ 

สถานการณ์ การทําธุรกิจสปาเพ่ือนักกีฬา เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินลงทุนและเงินหมุน
ในธุรกิจค่อนขา้งสูงจากการตกแต่งสถานที่ ค่าเช่า ค่าตอบแบบแทนบุคลากรและอ่ืน ๆ การลงทุนใน
ธุรกิจน้ีผู้ประกอบการควรมีเงินลงทุนอย่างน้อย 3-5 ล้านบาท ดังน้ันจะต้องจัดเตรียมแหล่งเงินทุน
สํารองอย่างธนาคารและจัดเตรียมแผนในการขอทุนจากแหล่งเงินทุนเหล่าน้ี 

ผลต่อธุรกิจ เน่ืองจากการทําสปาเป็นการลงทุนค่อนข้างสูงในเร่ืองการเตรียม
สถานที่ให้บริการและการตกแต่ง จึงเป็นการยากสําหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ และการทํากิจการส
ปาต้องใช้ความรู้ความสามารถในการประกอบกิจการและเงินลงทุนมากพอสมควร และการที่จะทําให้
มีช่ือเสียงในวงการต้องใช้เวลาในการประกอบการพอสมควร จึงมีข้อจํากัดไม่น้อยโดยเฉพาะกิจการส
ปาโดยเฉพาะเพ่ือให้ได้มาตรฐานตามกระทรวงสาธารณสุขซึ่งถ้าดูแบบมาตรฐานที่จะต้องรับรองซึ่งมี
ความสลับซับซอ้นมากพอสมควรในการลงทุน 
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 2.1.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี อุปกรณ์และเคร่ืองมือ 
สถานการณ ์ในปัจจุบันได้มีเทคโนโลยีที่สามารถนํามาเสริมเพ่ือสร้างความผ่อน

คลายให้กับนักกีฬามากมาย อาทิ เคร่ือง Miracle Body Slim (MBS) เป็นเคร่ืองตรวจวัดไขมัน
ส่วนเกินในร่างกาย เคร่ือง Portable Ultrasound เคร่ืองนวดกายภาพบําบัด เคร่ืองกระตุ้นกล้ามเน้ือ
ไฟฟ้า เพ่ือกระตุ้นประสาทเหมือนการฝังเข็มและให้ผลเสมือนมีคนนวดให้ ซึ่งเคร่ืองมือเหล่าน้ีจะ
สามารถมาเสริมให้ธุรกิจสปาเพื่อนักกีฬามีความน่าสนใจเพราะมีบริการที่หลากหลาย และสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 

ผลต่อธุรกิจ สง่ผลต่อต้นทุนในการดําเนินธุรกิจ เพราะเทคโนโลยีเหล่าน้ีมีต้นทุน
ค่อนข้างสูง ดังนั้นจึงส่งผลต่อการกําหนดราคาค่าบริการ 
 2.1.4 ปัจจัยด้านกลยุทธ ์

สถานการณ ์สถานที่ต้ังของสถานประกอบการ ต้ังอยู่ใกล้สนามกีฬาราชมังคลา ซึ่ง
เป็นที่ต้ังของสนามกีฬาที่ใหญ่ที่สุดในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงเป็นจุดที่อยู่ใกล้เคียงกับศูนย์กีฬาที่
ฝึกซ้อมสําหรับกีฬาหลายประเภท และฟิตเนสที่มีช่ือเสียงหลายแห่ง  

ผลต่อธุรกิจ สถานที่ต้ังอยู่ในทําเลท่ีเหมาะสมและใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 2.2.1 ปัจจัยด้านลูกค้า 

สถานการณ ์การยอมรับว่าลูกค้าเป็นผู้ที่มีความสําคัญต่อธุรกิจเป็นอันดับหน่ึงใน
ประเภทของการบริการ ลูกค้าจะเป็นศูนย์กลางของธุรกิจเน่ืองจากลูกค้าเป็นบุคคลในการตัดสินใจซื้อ
และเลือกใช้บริการของเราเพราะฉะน้ันผู้ให้บริการหรือผูผ้ลิตต้องตระหนักอยู่เสมอว่าผู้บริโภคหรือ
ผู้ใช้บริการคือ พระราชา โดยการให้ความสําคัญแกลู่กค้าคอื ผู้ผลิตหรือฝา่ยการตลาดจะต้องมีการ
วางแผนและขึน้ตอนการปฏิบัติที่สามารถ ตอบสนองในสิ่งที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการต้องได้เป็นอย่างดี
โดยอาศัยผลการวิจัยตลาดและอาศัยข้อมูลทางการตลาดประกอบการพิจารณา  ดังนั้นผู้ประกอบการ
จะต้องมีการวางแผนและขึ้นตอนการปฏิบัติที่สามารถ ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่าง
ดี  

ผลต่อธุรกิจ ผูป้ระกอบการควรมุ่งเน้นการให้บริการที่ประทับใจเกินความคาดหวัง
ของลูกค้ารวมไปถึงการบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าสามารถรับรู้
ถึงการให้บริการอย่างแท้จริงไม่ว่าจะเป็นสถานที่ เวลาในการให้บริการและราคาที่เหมาะสม 
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 2.2.2 ปัจจัยด้านการเมือง 
สถานการณ ์ธุรกิจสปาเป็นธุรกิจหน่ึงที่อยู่ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวซึ่งเป็นส่วน

หน่ึงของภาคการบริการของประเทศ รับบาลโดยหน่วยงานสาธารณสุขในฐานะหน่วยงานที่รับผิดชอบ
โดยตรง ได้กําหนดวิสัยทัศน์ และกําหนดระดับของธุรกิจสปาที่ได้มาตรฐาน  

ผลต่อธุรกิจ ผูป้ระกอบการหรือผู้ให้บริการจําเป็นต้องปรับการให้บริการเพ่ือให้ได้
มาตรฐาน 
 2.2.3 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 

สถานการณ ์ความผันผวนของสภาวะเศรษฐกิจอาจส่งผลต่อธุรกิจได้ เช่น หากช่วง
ใดสภาวะเศรษฐกิจดีไม่มีเหตุการณ์ปกติก็จะทําให้ผู้ประกอบการเกิดความมั่นใจในการดําเนินกิจการ 
รวมถึงลูกค้ามคีวามมั่นใจในเศรษฐกิจกจ็ะพากันจับจ่ายใช้สอย ทําใหม้ีอํานาจการซื้อตามไปด้วย แต่
ถ้าช่วงใดเศรษฐกิจไม่ดี มีเหตุการณ์ไม่ปกติ ก็อาจจะส่งผลให้เศรษฐกิจไมม่ี ลูกค้าไมก่ล้าใช้เงิน ทําให้
อํานาจการซื้อลดลงจะส่งผลต่อกรดําเนินธุรกิจได้ 

ผลต่อธุรกิจ สง่ผลต่อผลประกอบการในการดําเนินการของธุรกิจได้ในช่วงที่
เศรษฐกิจไม่ดีหรือมีเหตุการณ์ไม่ปกติ 
 2.2.4 ปัจจัยด้านสังคม 

สถานการณ ์แนวโน้มทางด้านสังคม ปัจจุบันประชาชนทั่วไปหันมาให้ความสําคัญ
กับการรักษาสุขภาพและการออกกําลังกายเพ่ิมมากขึ้น 

ผลต่อธุรกิจ เมื่อมีประชาชนสนใจในการออกกําลังกายเพ่ิมมากขึ้น ส่งผลต่อ
แนวโน้มปริมาณของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 
 
2.3 วิเคราะหต์ลาดและอุตสาหกรรม 
 จากการศึกษาข้อมูลที่พบว่า ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการนวดสําหรับนักกีฬา การทําการ
กายภาพบําบัดและการกดจุดสําหรับนักกีฬาโดยเฉพาะจะพบเฉพาะในศูนย์บริการของทางราชการ
และการดําเนินการเกี่ยวกับธุรกิจจากเอกชนยังไม่มีการค้นพบ โดยเฉพาะการทําธุรกิจแบบสปา
สําหรับนักกีฬาในประเทศไทย จึงถือว่าเป็นธุรกิจที่ขาดแคลนในประเทศไทย แต่สําหรบัใน
ต่างประเทศจะพบว่ามีการดําเนินกิจการเก่ียวกับธุรกิจสปาเพ่ือนักกีฬาจํานวนมากและมีแนวโน้มของ
ธุรกิจประสบความสําเร็จสูง ดังน้ัน ผู้ประกอบการสามารถอาศัยความได้เปรียบในด้านการเป็นธุรกิจส
ปาสําหรับนักกีฬาที่ไม่มีคู่แข่งและเป็นธุรกิจสปาสําหรับนักกีฬาแห่งแรกของประเทศไทย และจาก
ข้อดีน้ีธุรกิจสปาเพ่ือนักกีฬาจะสามารถต้ังอัตราค่าบริการได้ตามความต้องการของผู้ประกอบการได้ 

สําหรับสถานทีต้ั่งของสถานประกอบการ ต้ังอยู่ใกล้สนามกีฬาราชมังคลา ซึ่งเป็นที่ต้ังของ
สนามกีฬาที่ใหญ่ที่สุดในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงเป็นจุดที่อยู่ใกล้เคียงกับศูนย์กีฬาที่ฝึกซ้อม
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สําหรับกีฬาหลายประเภท และฟิตเนสที่มีช่ือเสียงหลายแห่ง ดังน้ันจึงถือได้ว่าเป็นสถานท่ีต้ังที่
เหมาะสมและใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้าที่เหมาะสมท่ีสุด 

SWOT Analysis การวิเคราะห์สถานการณ์ 
S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นข้อดีที่

เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการ
ผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธ์
การตลาด  

W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึง่เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็น
ปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการ
แก้ปัญหานั้น  

O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่
สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการดาเนินงานขององค์กร โอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนัน้เป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จาก
โอกาสน้ัน  

T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจากัดที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจาเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น 
 การวิเคราะหส์ถานการณ์ของกิจการ 
 การวิเคราะหป์ัจจัยภายใน 

จุดแข็ง (Strength) 
1. ทําเลท่ีต้ังของสถานประกอบการ ต้ังอยู่ใกล้สนามกีฬาราชมังคลา ซึ่งเป็นที่ต้ังของสนาม

กีฬาที่ใหญท่ี่สดุในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงเป็นจุดที่อยู่ใกล้เคียงกับศูนย์กีฬาที่ฝึกซ้อมสําหรับกฬีา
หลายประเภท และฟิตเนสทีม่ีช่ือเสียงหลายแห่ง ดังน้ันจึงถือได้ว่าเป็นสถานที่ต้ังที่เหมาะสมและ
ใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้าที่เหมาะสมที่สุด 

2. กิจการมีการให้บริการการนวดที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะและแตกต่างสถานที่ให้แตกต่างจาก
ศูนย์นวดเพ่ือนักกีฬาทั่วไป 

3. มีบริการที่สามารถรองรับลูกค้าที่ต้องการการนวดเพ่ือผ่อนคลาย การนวดเพ่ือรักษา การ
ทํากายภาพบําบัด และการกดจุด ถือว่าให้บริการที่ครบวงจรสําหรับนักกีฬาโดยเฉพาะ  

4. มีการตกแต่งสถานที่ให้มีบรรยากาศแห่งการผ่อนคลาย แตกต่างจากศูนย์บริการนวด
สําหรับนักกีฬาทั่วไป 
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5. พนักงานบริการมีความรู้เฉพาะทาง จบการศึกษาทางด้านกายภาพและวิทยาศาสตร์
โดยตรง 

6. เคร่ืองมือที่ใช้บริการมีความทันสมัยและมีความปลอดภัยสูง 
จุดอ่อน (Weakness) 
1. กิจการธุรกิจปาเพ่ือนักกีฬาเป็นธุรกิจที่ดําเนินการเปิดใหม่จึงอาจขาดประสบการณ์และไม่

สามารถคาดการณ์เก่ียวกับปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นได้ โดยเฉพาะต้นทุนในการดําเนินกิจการ 
เพราะต้องการบุคลกรที่มคีวามเช่ียวชาญเฉพาะทาง ซึ่งจะมีค่าตอบแทนสูง อีกทั้งสถานท่ีต้ัง
ประกอบการเป็นจุดที่มีความสําคัญในด้านเศรษฐกิจที่มีคา่เช่าที่สูง 

2. บุคลากรมีศกัยภาพในการทํางานแตกต่างกัน 
3. เจ้าของกิจการยังไม่มีประสบการณ์ในการบริหารจัดการ 
4. การบริหารจัดการเรื่องบุคลากรยังเป็นปัญหาการขาดแคลนบุคลากรตลอดจนต้องเร่งสร้าง

บุคลากรให้มทีกัษะการให้บริการตามมาตรฐานของกิจการบ่อย ๆ จึงเป็นปัญหาที่จะต้องจัดการแก้ไข
อยู่อย่างต่อเนื่อง 

5. การควบคลุมมาตรฐานการให้บริการเน่ืองจากพนักงานที่มีประสิทธิภาพและศักยภาพไม่
เท่ากัน 

6. การจัดการด้านการตลาดและการส่งเสริมการขายยังไม่ดีพอ เพราะยังไม่มีการจัดการ
ส่งเสริมการขายมากนัก จึงจะต้องเพ่ิมกิจกรรมทางการตลาดอีก 

7. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่ไม่ทั่วถึง เน่ืองมาจากการท่ีมีลูกค้ากลุม่เป้าหมายที่
หลากหลาย 

8. ประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจสปา เป็นบริษัทที่เริ่มจะทําธุรกิจด้านสปา ดังน้ัน
ผู้ประกอบการจึงขาดประสบการณ์ และความชํานาญในการดําเนินงาน ซึ่งอาจส่งผลทาํให้การ
วางแผนและกลยุทธ์ในการพัฒนาด้านธุรกิจ หรือ การแก้ไขปัญหาต่างๆทําได้ไม่มีประสิทธิภาพที่ดี
เพียงพอ 

การวิเคราะหป์ัจจัยภายนอก 
โอกาส (Opportunities) 
1. ปัจจุบันมีผู้สนใจด้านกีฬามากขึ้นและมีการจัดแข่งขันระดับท้องถิ่น ระดับชาติ และระดับ

นานาชาติมากข้ึน ส่งผลให้เกิดการสร้างโอกาสทางธุรกิจ 
2. นักกีฬาคํานึงถึงสุขภาพและการผ่อนคลายกล้ามเน้ือมากขึ้น ทําใหแ้นวโน้มธุรกิจมีโอกาส

เติบโต 
3. ธุรกิจสปาเฉพาะด้านในประเทศไทยยังมน้ีอย 
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4. สภาพความต้องการในเรื่องสุขภาพและความงามในสังคม มีความต้องการการบริการ
ทางด้านสปาเพ่ือสุขภาพจํานวนมาก 

5. แนวโน้มเศรษฐกิจทีก่ําลังดีขึ้นยังเป็นโอกาสทางธุรกิจ 
6. การสนับสนุนภาครัฐในด้านการยกเว้นภาษีสรรพสามิตช่วยในการลดต้นทุน และภาครัฐมี

นโยบายส่งเสริมและกระตุ้นการลงทุนในส่วนของธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลางจึงทําให้ผู้ลงทุน
สามารถกู้เงินจากธนาคารเพ่ือการลงทุนได้ในอัตราดอกเบ้ียที่ไม่สูงจนเกนิไป 

อุปสรรค (Threats) 
1. ธุรกิจปาเพ่ือนักกีฬาเป็นธุรกิจที่มแีนวโน้มในการเลียนแบบการบริการได้ง่าย เพราะไม่มี

ความซับซ้อนในการดําเนินกิจการ ไม่มีกฎหมายควบคุม และสามารถเปิดกิจการได้ทันทีถ้ามีเงินทุน
พร้อม 

2.คู่แข็งทางธุรกิจเป็นที่ยอมรับด้านความปลอดภัย 
 

ตารางที่ 2.1: ตารางวิเคราะห์อุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ 
 

อุปสรรค สูง กลาง ตํ่า 
ธุรกิจลอกเลียนแบบ    
คู่แข่งทางธุรกิจ   
 
ตารางที่ 2.2: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยัเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องดําเนินการเพื่อลด / ป้องกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
1. ปัจจัยด้านประสบการณข์อง
ผู้บริหาร 

   1. ผู้ประกอบธรุกิจต้องวางนโยบายการ
บริหารใหร้อบคอบและต้องหาที่ปรกึษา
ทางธรุกจิที่มีความเชี่ยวชาญในธุรกจิ
ประเภทนี้  

2. ปัจจัยด้านตน้ทุน 
 

 
 

  1. จัดเตรียมงบประมาณให้เหมาะสม
โดยเฉพาะงบประมาณเกีย่วกับเงินทุน
หมุนเวียน 
2. จัดเตรียมแหล่งเงินทุนสํารองในกรณีที่
ต้องการเงินทุนฉุกเฉิน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยัเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องดําเนินการเพื่อลด / ป้องกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
3. ปัจจัยด้านการบริหารงาน    1. สร้างค่าตอบแทนที่เหมาะสมกับ

ความสามารถของพนักงานแตล่ะคนและ
สร้างสภาพแวดล้อมในการทํางานให้ไม่
เครียดและพร้อมในการทํางานตลอดเวลา 
2. พัฒนาและจดัเตรยีมบุคลากรให้มีความ
เพียงพอในการบริการ รวมถึงต้องมีความ
เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน 

 
ตารางที่ 2.3: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
1. ปัจจัยด้านการลอกเลียนแบบ
ธุรกิจ 

   ผู้ประกอบธุรกิจความมีการจดลิขสิทธ์ิ
ในการบริการที่เป็นการคิดคนข้ึนมาเอง 
และพยายามสร้างความแตกต่างและ
ประชาสัมพันธ์ให้สังคมทราบถึงที่มา 
รูปแบบและเอกลักษณ์ของร้าน ร้าน
ของผู้ประกอบธุรกิจเป็นร้านอันดับหน่ึง
ในด้านการนวดเพ่ือนักกีฬาเพ่ือให้เกิด
การเลียนแบบได้ยาก 

2. ปัจจัยด้านความปลอดภัย    ผู้ประกอบธุรกิจควรรักษามาตรฐาน
ของร้านและสร้างความปลอดภัยให้กับ
ลูกค้าในทุก ๆ ด้าน ทั้งการบริการ 
สถานที่ และเครื่องมือที่ให้บริการ เพ่ือ
สร้างความไว้วางใจให้เกิดขึ้นในใจของ
ลูกค้า 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิดทฤษฏีการจัดการ
เชิงกลยุทธ์ ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ  
การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1 สภาพของการแข่งขนั  
 3.1.1 ระดับของการแข่งขนั 

จากการวิเคราะห์สภาพตลาดและวงจรชีวิตธุรกิจพบว่า ธุรกิจ “สปาเพ่ือการรักษา
และสร้างความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬา”เป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ที่ยังไม่มใีนประเทศไทย แต่จะมีธุรกจิ
ข้างเคียงอย่างเช่น ธุรกิจการนวดเพ่ือบําบัดรักษานักกีฬาตามโรงพยาบาลเอกชนและราชการ ศูนย์
วิทยาศาสตร์การกีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทยที่จัดบริการนวดให้นักกีฬาโดยเฉพาะ และมีค่าใช้จ่าย
ตํ่า เพราะเป็นหน่วยงานของราชการ รวมถึงคู่แข่งขันอย่างสปาทั่วไปที่บางสปามีการสอดแทรกการ
บริการนวดสําหรับนักกีฬาเข้าไปในบริการ ดังน้ันผู้ประกอบการธุรกิจ “สปาเพ่ือการรักษาและสร้าง
ความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬา” จะต้องมีการเตรียมความพร้อมเป็นอย่างมาก เพ่ือให้สามารถแข่งขัน
ในธุรกิจได้ โดยสิ่งสําคัญคือการหาจุดแข็งและพัฒนาจุดแข็งให้แข่งแกร่ง สามารถแข่งขันกับ
ผู้ประกอบการรายอ่ืน ๆ ได้ โดยจุดแข็งที่ความเน้นคือ การสร้างความแตกต่างในการบริการ ทั้ง
รูปแบบ วิธีการนวด พนักงานบริการให้มีความแตกต่างจากสปาทั่วไป  ควบคู่กับการรักษา
ประสิทธิภาพและมาตรฐานการบริการให้มคีวามสม่ําเสมอ นอกจากน้ีควรทําการศึกษาวิจัยถึงความ
พึงพอใจที่ลูกค้ามีต่อการบริการ ในรูปแบบแบบสอบถาม หรือการสัมภาษณ์ เพ่ือนําผลการศึกษามา
ปรับปรุงและพัฒนาแก้ไขจุดบกพร่องของการบริการ  
 3.1.2 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน 
  ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน โดยเช่ือมั่นว่าจะเป็นธุรกิจที่ให้บริการและตอบสนอง
ความต้องการกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างชัดเจนและครบถ้วน รวมถึงการสร้างความแตกต่างจาก
สถานประกอบการแห่งอ่ืนโดยการตกแต่งสถานที่ให้มีบรรยากาศแห่งการผ่อนคลาย สวยงามแตกต่าง
จากศูนย์บริการนวดสําหรับนักกีฬาทั่วไป 
 3.1.3 ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เปน็ที่รูจั้กในตลาด) 
  ประเทศไทยมสีถานบริการสาํหรับนวดให้นักกีฬาหลัก ๆ อยู่ 3 แห่ง คือ 1. สถาน
บริการนวดสําหรับนักกีฬาที่จัดต้ังโดยศูนย์วิทยาศาสตร์การกีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทย 2. ศูนย์
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นวดให้นักกีฬาในสถาบันพลศึกษาต่าง ๆ และ 3. บริการนวดเพ่ือบําบัดรักษานักกีฬาตามโรงพยาบาล
ของเอกชนและราชการ 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขนั 
 3.2.1 กระแสความนิยม 
  จากการศึกษาข้อมูลพบว่าในประเทศไทยยังไม่มีการจัดต้ังสถานบริการทีเ่น้นในเชิง
ธุรกิจเก่ียวกับการนวดและการทํากายภาพบําบัดสําหรับนักกีฬาโดยตรงแต่จากการศึกษาถึงปริมาณ
ของนักกีฬาและบุคคลทั่วไปทีเ่ข้าไปใช้บริการ การนวดเพ่ือการบําบัด รักษา ผ่อนคลายของหน่วยงาน
ที่ให้บริการนวดสําหรับนักกีฬาจะพบว่ามีในอัตราที่สูงจึงแสดงให้เห็นถึงโอกาสในธุรกิจ “สปาเพ่ือการ
รักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬา” แต่เน่ืองจากธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจที่เปิดใหม่จึงมีข้อมูลให้
ศึกษาได้น้อยทําให้ไม่ง่ายนักในการเริ่มต้นธุรกิจ ดังน้ันสิ่งที่ต้องศึกษาและหาข้อมูลให้แน่ชัดก่อน
เร่ิมต้นธุรกิจคือ  การศึกษาทําเลท่ีต้ัง รูปแบบการเดินทางต้องสะดวกสบาย การออกแบบตกแต่งร้าน
และจัดหาพนักงานบริการที่ตรงกับงานบริการ 
 3.2.2 นโยบายภาครัฐ 

ในส่วนที่เก่ียวข้องกับการเปิดตลาดบริการท่ีเก่ียวเนื่องกับสุขภาพน้ัน รัฐบาลได้มี
นโยบายในการพัฒนาประเทศไทยให้เป็นศนูย์กลางสุขภาพของเอเชียมาต้ังแต่ปี พ.ศ. 2547 ตามแผน
ยุทธศาสตร์การพัฒนาให้ประเทศไทยเป็นศนูย์กลางสุขภาพนานาชาติ ฉบับที่ 1 (พ.ศ. 2547 – 2551) 
และต่อมาได้ผลักดัน แผนยุทธศาสตร์ฯ ฉบับที่ 2 (พ.ศ. 2553 – 2557) โดยกําหนดให้มีบริการที่เป็น
แหล่งรายได้หลักเข้าสู่ประเทศ จํานวน 4 ผลผลิตหลัก คือ 
    1) บริการรักษาพยาบาล : เน้นคุณภาพการรักษาให้เป็นเลศิแก่ชาวต่างประเทศ โดยไม่
กระทบการรักษาสุขภาพของคนในประเทศเอง 
    2) บริการส่งเสริมสุขภาพ : เน้นการผลักดันบริการเก่ียวเนื่องกับสุขภาพ ทั้งการนวดแผนไทย
และธุรกิจสปาสู่สากล 
    3) บริการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก : เพ่ือดึงชาวต่างประเทศเข้ามา
รักษาพยาบาลในประเทศและโดยใช้การแพทย์ทางเลือกและสมุนไพรมากข้ึน เป็นการลดการพ่ึงพา
การนําเข้ายาจากต่างประเทศ และเป็นการเผยแพร่เอกลักษณ์และภูมิปัญญาไทยสู่นานาชาติ 
    4) ผลิตภัณฑ์สขุภาพและสมนุไพรไทย : เน้นการสนันสนนุสมุนไพรที่มคีุณภาพและศกัยภาพ
ให้เข้าสู่ตลาดเครื่องสําอาง ตลาดยาและอาหารเสริมสุขภาพ 
     ทั้งน้ี มีจุดมุ่งหมายเพ่ือพัฒนาประเทศไทยให้เป็นจุดศูนย์กลางบริการสุขภาพของโลกด้วยการ
ใช้ทรัพยากรบุคคล และทรัพยากรธรรมชาติ สิ่งแวดล้อมอย่างคุ้มค่า โดยคาดว่าทั้ง 4 ผลผลิตน้ีจะ
สร้างรายได้ให้แก่ประเทศไทยประมาณ 4 แสนล้านบาท ในระยะเวลารวม 5 ปี (2553 - 2557) 
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    สําหรับบริการที่เก่ียวเนื่องกับสุขภาพจะอยู่ในส่วนของผลผลิตที ่2) - 4) ซึ่งทางกระทรวง
สาธารณสุขได้มีนโยบายให้เร่งดําเนินการสนับสนุน โดยยุทธศาสตร์หลักในการดําเนินงาน 
ประกอบด้วย 
   - การเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันด้านธุรกิจสุขภาพ 
   - การส่งเสริมพัฒนาระบบบริการให้มีคุณภาพและมาตรฐานในระดับสากล และ 
   - การส่งเสริมการตลาดและประชาสัมพันธ์เชิงรุกมากย่ิงขึ้น 

นอกจากน้ี ปัจจุบันได้มีการจัดต้ังสํานักงานคณะกรรมการบริหารศูนย์กลางสุขภาพระหว่าง
ประเทศ ภายใต้กระทรวงสาธารณสุข เพ่ือรับผิดชอบการดําเนินงานในเบ้ืองต้น โดยมีบทบาทในการ
กําหนดทิศทางของประเทศไทย ด้วยการทํางานแบบบูรณาการร่วมกับทุกภาคส่วนและภาคีเครือข่าย
ที่เก่ียวข้อง พร้อมกับจัดทําข้อเสนอในเชิงนโยบายให้กับรัฐบาล ตลอดจนทําหน้าที่เป็นตัวแทนของ
ประเทศไทยด้านบริการสุขภาพและบริการอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้อง 
    สําหรับนโยบายของรัฐบาล และการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยในการส่งเสริมการท่องเที่ยว
อาทิ มาตรการกระตุ้นส่งเสริมการท่องเที่ยวอย่างย่ังยืน ทั้งในเชิง “มิติมูลค่า” และ “มิติคุณค่า”เพ่ือ
ความสมดุลทางสังคม และการเติบโตของเศรษฐกิจ การเร่งพัฒนาการตลาดและแผนประชาสัมพันธ์
ดึงดูดนักท่องเท่ียวต่างชาติภายใต้ Brand ที่เข้มแข็ง คงความเป็นเอกลักษณ์ โดยร่วมกับภาคเอกชน
ในการกําหนดนโยบายและกลยุทธ์ด้านการตลาดการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวและมาตรฐานธุรกิจที่
เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว การขยายตลาดนักท่องเที่ยวคุณภาพ เจาะตลาดระดับบนที่มีกําลังซื้อสูง 
และกลุ่มตลาดความสนใจพิเศษ เพ่ือเพ่ิมค่าใช้จ่ายต่อคร้ังของนักท่องเที่ยว รวมทั้งการปรับปรุงแก้ไข
กฎหมายที่เก่ียวข้องให้ทันสมยัและสนับสนุนซึ่งกันและกัน ในอีกทางหน่ึงเป็นการส่งเสริมให้บริการที่
เก่ียวเนื่องกับสุขภาพมีการขยายตัวตามไปด้วย 
 
3.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.1: คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัหลัก คู่แข่งขนัรอง 
1. สถานบริการนวดของศูนย์วิทยาศาสตร์การ
กีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทย  
2. ศูนย์นวดใหนั้กกีฬาในสถาบันพลศึกษา 
3.โรงพยาบาลของเอกชนและราชการ 

1. สถานบริการสปา 
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การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 

1. การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
3.4  คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจ ด้วย BCG Matrix 

BCG Matrix เป็นเคร่ืองมือที่ถูกคิดค้นโดยกลุ่ม Boston Consulting ในปี 1986 โดยใช้
สําหรับวิเคราะห์ด้านการเงินการลงทุนเกี่ยวกับการตลาดจากการในรูปแบบ ของ Matrix  2x2  
เพ่ือช่วยให้เราสามารถวางแผนการขายสินคา้ วางกลยุทธ์ทางการตลาด และการสร้างตราสินค้า 
ได้ดีขึ้น โดย BCG Matrix  จะพิจารณาจาก 2 เกณฑ์ ก็คือ อัตราการเติบโตของตลาด (Marketing 
Growth Rate) และส่วนแบ่งทางการตลาดสัมพันธ์ (Relative Market Share) และเมือ่แบ่งออก
มาแล้วก็จะได้รูปแบบ 4 ช่องประกอบด้วย Stars, Question Marks, Cash Cows และ Dogs 
 
 
 
 
 
 
 
 

ราคาสูง 

ราคาตํ่า 

คุณภาพบริการต่ํา คุณภาพบริการสงู 

สถานบริการนวดของศูนย์วิทยาศาสตร์การกีฬา ฯ 
ศูนย์นวดให้นักกีฬาในสถาบันพลศึกษา 

โรงพยาบาลของราชการ 
 

 
สปาคุณภาพใน กทม. 

โรงพยาบาลของเอกชน 
สปาเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อน

คลายสําหรับนักกีฬา 
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ภาพที่ 3.2 :  BCG Matrix 
 

 
 

สปาเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬา อยู่ในกลุ่มการแข่งขันที่มโีอกาสท่ี
ดี และมีตลาดที่น่าสนใจอยู่ แต่ต้องมีการดูแลและให้ความสนใจเป็นอย่างมาก รวมท้ังต้องมีการ
จัดสรรทรัพยากรต่างๆ เป็นอย่างดี เพ่ือสร้างยอดขายให้มีอัตราเพ่ิมมากย่ิงข้ึน ซึ่งอาจทําให้ธุรกิจ
สามารถข้ึนไปอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เป็นดาวเด่น (Star) ได้ นอกจากน้ี สถานบริการนวดสําหรับ
นักกีฬาของหน่วยงานราชการ ถือว่าเป็นธุรกิจที่อยู่กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เป็นวัวนม (Cash Cows) คือเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นผู้นําตลาด มสี่วนแบ่งทางการตลาดสูง แต่มีอัตราการเจริญเติบโตของตลาดค่อนข้าง
ตํ่า ซึ่งอาจจะเป็นผลมาจากการท่ีเป็นสถานบริการของราชการซึ่งมีค่าใช้จ่ายในการบริการตํ่า แต่
สถานที่บริการไม่มีความทันสมัย ไม่สวยงาม รวมถึงมีพนักงานบริการและเวลาให้บริการค่อนข้าง
จํากัด ส่วนสถานบริการสปาทั่วไปถูกจัดให้อยู่ในกลุ่มของผลิตภัณฑ์ที่เป็นสุนัขหรือผลติภัณฑ์ที่เป็น
ปัญหา (Dogs) อันเน่ืองมาจากการมีอัตราส่วนแบ่งทางการตลาดและยอดขายค่อนข้างตํ่า ซึ่งอาจจะ
เป็นผลมาจากการบริการขาดความน่าสนใจ ไม่มีความเฉพาะเจาะจง และขาดการประชาสัมพันธ์ที่
เก่ียวข้องกับการบริการด้านน้ี หรือการบริการอาจจะไม่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของตลาด
ได้น่ันเอง 
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3.3 การวิเคราะหตํ์าแหน่งของสินค้า  
 
ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า  
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

ผลิตภัณฑ์และบริการ ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ
เน้นการฟ้ืนฟู บําบัด รักษา ผอ่น
คลายร่างกาย และจิตใจและการปรับ
สมดุล ด้วยบรกิารที่มีคุณภาพ 

สถานบริการนวดของราชการ มี
ค่าใช้จ่ายตํ่าและพนักงาน
บริการมีการเรียนรู้และสั่งสม
ประสบการณ์มาเป็นระยะ
เวลานาน มีระบบการรับรองที่ดี 
และมีประสทิธิภาพ  

ราคา 
 

การต้ังราคาสําหรับการบริการควรมี
ความเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าและ
แตกต่างกับศูนย์บริการนวดสําหรับ
นักกีฬาทั่วไป 

การต้ังราคาควรมีหลายระดับ 
ให้สอดคล้องกบับริการและ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ แต่ควร
ให้ราคาพิเศษกับลูกค้าประจํา
หรือลูกค้าที่สมคัรเป็นสมาชิก
ของสปา   

ด้านการส่งเสริมการขาย มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
อย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้า
เข้ามาใช้บริการ โดยเฉพาะช่วง
เทศกาลต่าง ๆ ควรมีกิจกรรมพิเศษ 
รวมถึงการมอบสิทธิพิเศษใหก้ับลูกค้า
ประจําหรือลูกค้าที่สมัครเป็นสมาชิก 

มีการจัดการสง่เสริมการขาย
ตามอย่างสมํ่าเสมอ โดยการ
มอบเช็คของขวัญให้กับลูกค้า
นํามาลกค่าบริการ 

ช่องทางการขาย มีการจัดแนะนําธุรกิจการนวดเพ่ือ
นักกีฬา ในสถานที่ต่าง ๆ อย่าง
สถานที่ออกกําลังกาย สถานที่ฝึกซ้อม
ของนักกีฬา Fitness เป็นต้น เพ่ือ
ประชาสัมพันธ์และกระตุ้นให้เกิดการ
ใช้บริการ 

โฆษณาตามกลุ่มเป้าหมายใน
สถานที่เป้าหมาย อาทิ สถานที่
ออกกําลังกาย สถานที่ฝึกซ้อม
ของนักกีฬา Fitness เป็นต้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า  
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

พนักงาน 
 

เน่ืองจากธุรกิจสปาเพื่อนักกีฬา ต้อง
ใช้พนักงานที่มีความเช่ียวชาญเฉพาะ
ด้านจึงต้องให้ความสําคัญในขั้นตอน
การรับสมัครพนักงานเป็นอย่างมาก 

พนักงานในการให้บริการ
จะต้องมีความเช่ียวชาญและ
ได้รับใบรับรองจากหน่วยงานท่ี
น่าเช่ือถือ 

กระบวนการให้บริการ พนักงานต้องให้บริการด้วยความ
เสมอภาคกับลูกค้าทุกระดับ และ
รักษามาตรฐานในการบริการ 

รักษารูปแบบการบริการให้มี
มาตรฐานและสมํ่าเสมอ  

บรรยากาศ การตกแต่ง
สถานที ่

การตกแต่งสถานที่เน้นความสวยงาม
มีบรรยากาศ ผ่อนคลาย 

สถานที่บริการต้องมีบรรยากาศ
ที่สงบ ผ่อนคลาย และสามารถ
สร้างความเป็นส่วนตัวให้กับ
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

 
3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3.5.1 การวิเคราะห์ด้วย Five-Forces Model 
Five Force Model ของ Michael Porter (1985) เป็น Model ที่นิยมกันมากในการ

วิเคราะห์ตลาดเพ่ือให้รู้ถึงสภาพแวดล้อมของธุรกิจของเรากับสิ่งรอบข้างที่มีผลต่อการทําธุรกิจของเรา 
โดยเป็นการวิเคราะห์ในเชิงบวกที่ไม่ใช่เพียงการเอาชัยเหนือคู่แข่งแต่ยังพูดถึงการร่วมมือกันเป็น
พันธมิตร อย่างไรก็ตาม มักมคีวามเข้าใจกันว่า การวิเคราะห์ธุรกิจโดยนําหลัก Five Force มาใช้น้ัน
ควรใช้สําหรับธุรกิจขนาดใหญ่ที่มีการแข่งขันสูงส่วนธุรกิจขนาดเล็กน้ันไม่มีความจําเป็นต้องทําเป็น
เร่ืองเป็นราวขนาดน้ัน หากแต่ในความเป็นจริงแล้ว ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมก็สามารถใช้ 
Model ธุรกิจแบบ Five Force มาใช้ได้เพ่ือเสริมให้ธุรกิจของเราน้ันมีความแข็งแกร่งมากย่ิงขึ้น  

ปัจจัยท่ี 1 ข้อจํากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมใหม่ของคูแ่ข่งขันใหม่ 
เน่ืองจากการทําสปาเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬา เป็นธุรกิจเปิด

ใหม่และมีจุดแข็งที่สําคัญ คือการเลือกใช้บุคลากรที่มีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษ ดังน้ัน ต้นทุนในการ
จัดหาและจ่ายค่าตอบแทนสาํหรับบุคลากรเหล่าน้ี จึงค่อนข้างสูง และจัดหาค่อนข้างยาก อีกทั้งสถาน
ที่ต้ังของสปายังเป็นจุดสําคัญทางธุรกิจที่มีคา่เช่าสูง ดังน้ันการเริ่มดําเนินการธุรกิจจึงต้องใช้เงินลงทุน
สูง จึงเป็นข้อจํากัดสําหรับคู่แข่งรายใหม่ที่ต้องการมาเปิดกิจการ 
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ปัจจัยท่ี 2 ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
ในเรื่องส่วนแบ่งตลาดในธุรกิจแบบเดียวกันอย่างศูนย์บริการนวดสําหรับนักกีฬาของ

หน่วยงานราชการ จะข้อจํากัดในในด้านสถานที่ที่มีปริมาณไม่เพียงพอต่อความต้องการ อีกทั้งถูก
จํากัดด้วยเวลาที่ให้บริการ ส่วนสถานประกอบการนวดทั่วไป ยังให้บริการนวดที่ไม่ตรงกับความ
ต้องการ อย่างการนวดเพ่ือการบําบัดและรักษา ดังน้ัน จะเห็นได้ว่ายังมีช่องทางการตลาดที่ธุรกิจสปา
เพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬา สามารถแข่งขันได้ 

ปัจจัยท่ี 3 ความเสี่ยงจากสนิค้าทดแทน 
ในมุมมองทีส่ปาเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬาเป็นสถานที่สําหรบัลุก

ค้าที่มีกลุ่มเป้าหมายเฉพาะเจาะจงที่มีความต้องการความผ่อนคลาย บําบัดรักษา จากการออกกําลัง
กาย ซึ่งจะพบว่าคู่แข่งสําคัญจะมีจุดเด่นคือ ค่าบริการที่ตํ่า และพนักงานบริการผ่านการรับรองจาก
หน่วยงานที่มีมาตรฐาน ซึ่งลูกค้ามีทางเลือกในการเลือกใช้บริการ นอกจากน้ีสถานบริการเหล่าน้ียัง
เป็นสถานบริการที่ลุกค้ามีความคุ้นเคยและใช้บริการมาก่อน  

ปัจจัยท่ี 4 อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ 
เน่ืองจากสถานบริการที่ให้การนวดสําหรับนักกีฬามีจํานวนจํากัด และสถานที่ให้บริการเป็น

สถานที่ราชการที่ไม่ได้รับการตกแต่งปรับปรุง จึงมีลักษณะที่ค่อนข้างเก่าและคับแคบ ไม่มีความเป็น
ส่วนตัว อีกทั้งจํากัดด้วยเวลาให้บริการ ดังน้ัน ลูกค้าส่วนใหญ่ที่มคีวามต้องการนวดสําหรับนักกีฬาใน
สถานที่เป็นส่วนตัว จะมีอํานาจการต่อรองน้อย 

ปัจจัยท่ี 5 อํานาจต่อรองของผู้ขายหรือซัพพลายเออร ์
สปาเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรับนักกีฬาเป็นธุรกิจที่ให้ความสําคญักับ

สร้างความแตกต่างของสถานที่ให้บริการให้แตกต่างจากสถานบริการนวดสําหรับนักกีฬาทั่วไป ดังน้ัน
การออกแบบและตกแต่งสถานที่จึงเป็นปัจจัยที่มีความสําคญั แต่จากการที่ปัจจุบันมีบรษิัทผู้รับเหมา
ออกแบบและสถานท่ีมีค่อนข้างมาก ดังน้ัน ผู้ประกอบการจึงสามารถต่อรองเกี่ยวราคาในการจัดจ้าง
ค่อนข้างมาก นอกจากน้ี ปัจจุบันมีผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจสปาออกมาจําหน่ายค่อนข้างมาก 
หลากหลายย่ีหอ้ จึงมีการแข่งขันกันค่อนข้างสูง ส่งผลผู้ประกอบการมีอํานาจในการต่อรองค่อนข้างสูง 
เพ่ือเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพในราคาที่ไม่สูงมาก 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฏี 
โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ 
แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 

4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 

ภาพที่ 4.1: กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้
4.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ความพึงพอใจของลูกค้า(Customer Satisfaction) เกิดจากมูลค่าและความมีประโยชน์ที่

ลูกค้าได้รับจากสินค้าและบรกิารความพึงพอใจเป็นระดับความรู้สึกของลูกค้าที่มผีลจากการ
เปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติผลิตภัณฑ์หรือการทํางานของผลิตภัณฑ์กับการ
คาดหวังของลูกค้า ดังน้ันระดับความพอใจของลูกค้าจะพิจารณาจากความแตกต่างระหว่าง
ผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์และความคาดหวังของลูกค้า (Expectation) เกิดจากประสบการณ์และ

ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 

 ผลิตภัณฑ์บริการ 

 ราคาค่าบริการ 

 สถานที่บริการ 

 การส่งเสริมการขาย 

 พนักงานบริการ 

 สภาพแวดล้อมของการบริการ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
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ความรู้ในอดีตของลูกค้า เช่น เกิดจากเพ่ือนนักการตลาด ข้อมูลจากคู่แขง่ขัน หลักสําคญัที่ทําให้ธุรกิจ
ประสบความสําเร็จคือการเสนอผลิตภัณฑ์ทีม่ีมูลค่าในสายตาของลูกค้า (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) ได้
อธิบายถึงที่สอดคล้องกับความคาดหวังของลูกค้า และอดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้อธิบายถึงความ
พึงพอใจของลูกค้าว่า เกิดจากการเปรียบเทียบผลหรือการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ์กับความ
คาดหมายของลูกค้า ซึ่งมีทั้งความรู้สึกพึงพอใจและผิดหวัง น้ันคือการปฏิบัติงานไม่ถึงความคาดหมาย 
ลูกค้าก็จะไม่พอใจ แต่ถ้าการปฏิบัติงานสูงเกินกว่าความคาดหมาย ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจมาก
ขึ้นตามไปด้วย ความคาดหมายของลูกค้าได้รับอิทธิพลมาจากประสบการณ์ในการซื้อจากเพ่ือน 
คําแนะนําของนักการตลาดและสถาบันต่างๆตลอดจนข่าวสารและสญัญาจากคู่แข่ง การสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้าน้ันควรมุ่งเน้นไปที่จะทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูง เพราะถ้าเพียงแต่พอใจแล้ว
ลูกค้าอาจจะเปลี่ยนใจไปสิ่งเสนอขายทีดีกว่าโดยง่าย ความพึงพอใจสูงทําให้ไม่เกิดการเปลี่ยนตรายี่ห้อ
จนทําให้ลูกค้าเกิดความซื่อสัตย์ต่อตราย่ีห้อ 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูร้ับบรกิาร ดังน้ี  
1. ผลิตภัณฑ์บริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการจะเกิดขึ้น เมื่อได้รับบริการที่มีลักษณะ

คุณภาพและระดับการให้บริการตรงกับความต้องการความเอาใจใส่ขององค์การบริการในการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ด้วยความสนใจในรายละเอียดของสิ่งที่ลูกค้าต้องการใช้ในชีวิตประจาวัน วิธีการใช้
หรือสถานการณ์ที่ลูกค้าใช้สนิค้าหรือบริการแต่ละอย่างและคํานึงถึงคุณภาพของการนาเสนอบริการ
เป็นส่วนสําคัญย่ิงในการที่จะสร้างความ พึงพอใจให้กับลูกค้า  

2. ราคาค่าบริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการข้ึนอยู่กับราคาค่าบริการที่ผู้รับบริการ
ยอมรับหรือพิจารณาว่าเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการตามความเต็มใจที่จะจ่าย (Willingness 
to pay) ของผู้รับบริการทั้งน้ีเจคติของผู้รับบริการที่มีต่อราคาค่าบริการ กับคุณภาพของการบริการ
ของแต่ละบุคคลอาจแตกต่างกันออกไป เช่น บางคนอาจพิจารณาว่าสินค้าหรือบริการที่มีราคาสูงเป็น
สินค้าหรือบริการท่ีมีคุณภาพสูง ในขณะทีล่กูค้าบางคนจะพิจารณาราคาค่าบริการตามลักษณะความ
ยากง่ายของการให้บริการ เป็นต้น  

3. สถานที่บริการ การเข้าถึงบริการได้สะดวกเมื่อลูกค้ามคีวามต้องการย่อมก่อให้เกิดความพึง
พอ ใจต่อการบริการ ทําเลท่ีต้ังและการกระจายสถานที่บริการให้ทั่วถึงเพ่ืออานวยความสะดวกแก่ 
ลูกค้า จึงเป็นเรื่องสําคัญ  

4. การส่งเสริมแนะบริการ ความพึงพอใจของผู้รับริการเกิดขึ้นได้จากการได้ยินข้อมูลขา่วสาร 
หรือบุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวก ซึ่งหากตรงกับความเช่ือที่มีอยู่ก็จะ
รู้สึกดีกับบริการดังกล่าว อันเป็นแรงจูงใจผลักดันให้มีความต้องการบริการตามมาได้  

5. ผู้ให้บริการ ผู้ประกอบการ / ผู้บริหารการบริการและผูป้ฏิบัติงานบริการ ล้วนเป็นบุคคลที่
มีบทบาทสําคญัต่อการปฏิบัติงานบริการให้ผู้รับบริการเกิด ความพึงพอใจทั้งสิ้น ผู้บริหารการบริการที่
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วางนโยบายการบริการโดยคํานึงถึงความสําคัญของลูกค้าเป็นหลัก ย่อมสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจได้ง่าย เช่นเดียวกับผู้ปฏิบัติงานบริการหรือพนักงานบริการที่
ตระหนักถึงลูกค้าเป็นสําคัญ จะแสดงพฤติกรรมการบริการ และสนองบริการที่ลูกค้าต้องการด้วย
ความสนใจเอาใจใส่อย่างเต็มที่ด้วย จิตสานึกของการบริการ  

6. สภาพแวดล้อมของการบริการ สภาพแวดล้อมและบรรยากาศของการบริการมีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้า ลูกค้ามักจะช่ืนชมสภาพแวดล้อมของการบริการที่เก่ียวข้องกับการออกแบบ
อาคาร สถานที่ ความสวยงามของการตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์และการให้สีสัน การจัดแบ่งพ้ืนที่
เป็นสัดส่วนตลอดจนการออกแบบวัสดุเคร่ืองใช้ในงานบริการ  

7. กระบวนการบริการ วิธีการนาเสนอบริการในกระบวนการบริการเป็นส่วนสําคัญในการ
สร้างความพึงพอใจ ให้กับลกูค้า ประสิทธิภาพของการจัดการระบบการบริการส่งผลให้การปฏิบัติงาน
บริการแก่ลูกค้า มีความคล่องตัวและสนองตอบความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้องมีคุณภาพ เช่น 
การนาเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์เข้ามาจัดการระบบข้อมูลของการสารองห้องพักโรงแรม หรือสายการ
บิน การใช้เคร่ืองฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ การใช้ระบบโทรศัพท์อัตโนมัติในการรับ – โอนสายในการ
ติดต่อองค์กรต่าง ๆ เป็นต้น  

สรุปว่าบริการที่ดีมีคุณภาพย่อมทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในบริการที่ได้รับ ทําให้กจิการ
สามารถรักษาลูกค้าไว้ได้และมีรายได้ที่ดี เมือ่กิจการมีรายได้สูงก็สามารถจ่ายค่าตอบแทนให้กับ
ผู้ปฏิบัติงานได้สูงขึ้น ซึ่งส่งผลให้พนักงานเกิดความรู้สึกพึงพอใจต่องานที่รับผิดชอบ และสามารถ
รักษาพนักงานไว้เป็นการลดสถานการณ์ลาออกหรือเปลี่ยนงานของพนักงาน ทาให้พนักงานมีความ
เช่ียวชาญในงาน และสามารถตอบสนองบริการที่มีคุณภาพตามความคาดหวังของลูกค้า ลูกค้าก็ย่อม
พึงพอใจที่จะใช้บริการต่อเน่ืองไปตลอดจนเกิดเป็นความสําเร็จของกิจการบริการดังกล่าว  
 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

1. กลยุทธ์ด้านบริการ (Product) 
การบริการที่เน้นให้บริการทีแ่ตกต่างจากการนวดทั่วไป คือ บริการนวดเพ่ือผ่อนคลาย 

นวดเพ่ือรักษา การทํากายภาพบําบัด และการกดจุด ถือว่าให้บริการที่ครบวงจรสําหรับนักกีฬา
โดยเฉพาะ โดยเลือกใช้พนักงานที่มีความเช่ียวชาญเฉพาะด้านในการนวดเพ่ือนักกีฬาและต้องมี
เอกสารการรับรองจากสถาบันที่น่าเช่ือถือและได้มาตรฐานรองรับระดับสากล นอกจากน้ียังให้บริการ
ด้วยความสุภาพ เป็นกันเอง และบริการที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในทุก ๆ ด้าน 

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
เน้นการใช้กลยุทธ์ High Value โดยการกําหนดอัตราการให้บริการที่เหมาะสมกับบริการ

ในแต่ละประเภทและอยู่ในระดับราคาที่ลูกค้ามีความพึงพอใจและรูส้ึกคุ้มค่ากับบริการที่ได้รับ 
  



43 

3. กลยุทธ์ด้านสถานที่บริการ (Place) 
สถานที่บริการต้ังอยู่ในพ้ืนที่เหมาะสมอย่างต้ังอยู่ใกล้สนามกีฬาราชมังคลากีฬาสถาน ซึ่ง

เป็นที่ต้ังของสนามกีฬาที่ใหญ่ที่สุดในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงเป็นจุดที่อยู่ใกล้เคียงกับศูนย์กีฬาที่
ฝึกซ้อมสําหรับกีฬาหลายประเภท และฟิตเนสที่มีช่ือเสียงหลายแห่ง ดังน้ันจึงถือได้ว่าเป็นสถานที่ต้ังที่
เหมาะสมและใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้าที่เหมาะสมท่ีสุด 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ดําเนินการประชาสัมพันธ์และจัดกิจกรรมสง่เสริมการขายอย่างต่อเน่ือง อย่างการทํา

โปรโมช่ันตามช่วงระยะเวลา และตั้งราคาแบบแพ็คเกจเพ่ือรองรับให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ และมีการ
ส่งเสริมการสมคัรเข้าเป็นสมาชิกเพ่ือรับบริการได้ในราคาพิเศษ รวมถึงผ่านการขายตรงให้กับลูกค้า
โดยการออกบูทตามสถานที่เก่ียวข้อง อย่าง สถานที่ออกกําลังกาย สถานที่ฝึกซ้อมของนักกีฬา 
Fitness เป็นต้นเพ่ือขายแพ็คเกจและการประชาสัมพันธ์ร้าน รวมท้ังการขายผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ 
 

4.3 แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 
 4.3.1 แหล่งเงินทุนและประมาณการงบกําไรขาดทนุ 
 

ตารางที่ 4.1: แสดงการประมาณการงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดร้วม 8,670,000.00 8,236,500.00 8,236,500.00 8,236,500.00 8,236,500.00 

หัก ต้นทุนผันแปร 867,000.00 823,650.00 823,650.00 823,650.00 823,650.00 

กําไรส่วนเกิน 7,803,000.00 7,412,850.00 7,412,850.00 7,412,850.00 7,412,850.00 

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,657,500.00 1,807,500.00 1,972,500.00 2,154,000.00 2,353,650.00 

กําไรก่อนการดาํเนินงาน 6,145,500.00 5,605,350.00 5,440,350.00 5,258,850.00 5,059,200.00 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - 

กําไรก่อนหกัภาษีเงินได ้ 6,145,500.00 5,605,350.00 5,440,350.00 5,258,850.00 5,059,200.00 

หัก ภาษี 30% 1,843,650.00 1,681,605.00 1,632,105.00 1,577,655.00 1,517,760.00 

กําไรสุทธ ิ 4,301,850.00 3,923,745.00 3,808,245.00 3,681,195.00 3,541,440.00 
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4.3.2 งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ตารางที่ 4.2: แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 4,301,850.00  3,923,745.00  3,808,245.00  3,681,195.00  3,541,440.00  

บวก ค่าเสื่อมราคา 142,500.00  142,500.00  142,500.00  142,500.00  142,500.00  

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 15,000.00  15,000.00  15,000.00  15,000.00  15,000.00  
บวก ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ี
เพ่ิมข้ึน 1,843,650.00  162,045.00  49,500.00  54,450.00  59,895.00  

บวก  ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 6,303,000.00  3,919,200.00  3,916,245.00  3,784,245.00  3,639,045.00 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน           

ค่าท่ีดิน+ค่าปรับปรุงท่ีดิน 1,350,000.00  

ค่าตกแต่งสถานท่ี 1,500,000.00  

ค่าจดทะเบียน 50,000.00  

ค่าระบบคอมพิวเตอร์ 25,000.00  

เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 2,925,000.00  - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา
เงิน 

- - - - - 

ทุนหุ้นสามัญ 3,425,000.00  
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหาเงิน 3,425,000.00  

เงินสดสุทธิ 6,803,000.00  3,919,200.00  3,916,245.00  3,784,245.00  3,639,045.00 

บวก เงินสดต้นงวด 6,803,000.00  10,722,200.0  14,638,445.0  18,422,690.0 

เงินสดปลายงวด 6,803,000.00  10,722,200.0  14,638,445.0  18,422,690.0  22,061,735.0 
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4.3.3 ประมาณการงบดุล งบแสดงฐานะการเงนิ ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

ตารางที่ 4.3: แสดงประมาณการงบดุล งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

6,803,000.00 10,722,200.00 14,638,445.00 18,422,690.00 22,061,735.00 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

6,803,000.00 10,722,200 14,638,445 18,422,690 22,061,735 

 สินทรัพย์ถาวรรวม
สุทธิ  

2,707,500.00 2,565,000.00 2,422,500.00 2,280,000.00 2,137,500.00 

ท่ีดิน 60,000.00 45,000.00 30,000.00 15,000.00 

รวมสินทรัพย์ 9,570,500.00 13,332,200 17,090,945 20,717,690 24,199,235 
หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ      
ภาษีเงินได้ค้างจา่ย 1,843,650.00 1,681,605.00 1,632,105.00 1,577,655.00 1,517,760.00 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 3,425,000.00 3,425,000.00 3,425,000.00 3,425,000.00 3,425,000.00 

กําไรสะสม 4,301,850.00 8,225,595.00 12,033,840.00 15,715,035.00 19,256,475.00 
รวมหนี้สินและส่วน
ของเจ้าของ 

     
9,570,500.00     13,332,200.00 

   
17,090,945.00  

   
20,717,690.00  

   
24,199,235.00  
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  4.3.4 ประมาณการสนิทรพัย์ที่ใช้ในการลงทุนและประมาณการค่าเสือ่มราคา 
 
ตารางที่  4.4: แสดงประมาณการสินทรัพย์ทีใ่ช้ในการลงทุนและประมาณการค่าเสื่อม 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ถาวร - - - 
ค่าที่ดิน+ค่าปรับปรุงที่ดิน - - - 
สินทรัพย์ถาวรที่คิดค่าเสื่อม - - - 

ค่าตกแต่งสถานที่และเฟอร์นิเจอร์ 1,500,000.00 1,500,000.00 - 

ค่าอุปกรณ์นวด 850,000.00 850,000.00 - 

ค่าอุปกรณ์สํานักงาน 500,000.00 500,000.00 - 
รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 2,850,000.00 - 
สินทรัพย์ถาวรรวมท้ังสิ้น 2,850,000.00 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน - - - 
ค่าจดทะเบียน 50,000.00 50,000.00 - 
ค่าระบบคอมพิวเตอร์ 25,000.00 25,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 - 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 575,000.00 - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 3,425,000.00 3,425,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
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 4.3.5 การคาํนวณคา่เสื่อมราคาแบบทางตรง 
 
ตารางที่  4.5: แสดงการประมาณการค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเส่ือมราคา  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
รวมสินทรัพย์ท่ีคิดค่าเสื่อม 2,850,000 คิดค่าเสื่อม 20 ปี 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 142,500 142,500 142,500 142,500 142,500 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 142,500 285,000 427,500 570,000 712,500 

โอนไปงบดุล 

รวมสินทรัพย์ท่ีคิดค่าเสื่อม 2,850,000 2,850,000 2,850,000 2,850,000 2,850,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 142,500 285,000 427,500 570,000 712,500 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 2,707,500 2,565,000 2,422,500 2,280,000 2,137,500 

 
 4.3.6 ประมาณการรายได้  
 
ตารางที่ 4.6: แสดงประมาณการรายได้ 
 
การประมาณ
การรายได้ 

รายได้ 
100% 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้  850,000 ต่อเดือน ไตรมาสที่ 
1 

ไตรมาสที่ 
2 

ไตรมาสที่ 
3 

ไตรมาสที่ 
4 

รวม 
    

70% 80% 90% 100% 95% โดยเฉลี่ยตลอดไป 
1,785,00
0 

2,040,00
0 

2,295,00
0  

2,550,00
0 

8,670,00
0 

8,236,50
0 

8,236,50
0 

8,236,50
0 8,236,500 

รายได้จากการขาย
ผลิตภัณฑ์และการ
ให้บริการ 

1,785,00
0 

2,040,00
0 

2,295,00
0  

2,550,00
0  

8,670,00
0 

8,236,50
0 

8,236,50
0 

8,236,50
0 8,236,500 

รวมรายได้         
8,670,00

0  
8,236,50

0  
8,236,50

0  
8,236,50

0  8,236,500 

รายละเอียดรายได้ 
จํานวนคนใช้บริการ   25-40 คน/วัน 
จํานวนคนใช้บริการเฉล่ีย   33 คน/วัน 
ราคาค่าบริการ 1,000 - 15,000 บาท/คร้ัง 
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 4.3.7 ประมาณการคาํนวณต้นทุนคงที ่
 
ตารางที่ 4.7: แสดงการประมาณการคํานวณต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเสื่อมราคา 142,500 142,500 142,500 142,500 142,500 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

เงินเดือนเพิ่มข้ึน 10% 1,500,000 1,650,000 1,815,000 1,996,500 2,196,150 

รวมต้นทุนคงท่ี 1,657,500 1,807,500 1,972,500 2,154,000 2,353,650 

รายได้รวม 8,670,000 8,236,500 8,236,500 8,236,500 8,236,500 

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 867,000 823,650 823,650 823,650 823,650 

รวมต้นทุนผันแปร 867,000 823,650 823,650 823,650 823,650 

การคํานวณจุดคุม้ทุน =  ต้นทุนคงท่ี / อัตรากําไรส่วนเกิน   

กําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร     

อัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย     

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 7,803,000 7,412,850 7,412,850 7,412,850 7,412,850 

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.90 0.90 0.90 0.90 0.90 

จุดคุ้มทุนต่อปี 1,841,667 2,008,333 2,191,667 2,393,333 2,615,167 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 153,472.22 167,361.11 182,638.89 199,444.44 217,930.56 
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ตารางที่ 4.8: ระยะเวลาคืนทุน 
 

ประมาณการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

6,803,000.00  10,722,200.00  14,638,445.00  18,422,690.00  22,061,735.00  

รวมสินทรัพย์ 
9,570,500.00  13,332,200.00  17,090,945.00  20,717,690.00  24,199,235.00  

 
ระยะเวลาคืนทุนเงินลงทุนทัง้โครงการ  =  0.503 ปี  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)    =  38,960,546.26 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  = 166.85% 
 
4.4 แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต (ย่อ) 
 4.4.1 รูปแบบการขยายธุรกิจ 

ธุรกิจ “สปาเพ่ือการรักษาและสร้างความผ่อนคลายสําหรบันักกีฬา”เป็นธุรกิจรูปแบบใหม่
ที่ยังไม่มีในประเทศไทย แต่จะมีธุรกิจข้างเคียงอย่างเช่น ธุรกิจการนวดเพ่ือบําบัดรักษานักกีฬาตาม
โรงพยาบาลเอกชนและราชการ ดังน้ันผู้ประกอบการธุรกิจ “สปาเพ่ือการรักษาและสรา้งความผ่อน
คลายสําหรับนักกีฬา” จะสามารถแข่งขันในตลาดได้น้ันจําเป็นต้องหาจุดแข็งของตัวเองให้ได้และ
พัฒนาจุดแข็งนั้นให้เป็นข้อได้เปรียบเหนือคู่แข่ง เน้นสร้างความแตกต่างหรือปรับปรุงการให้บริการที่ดี
อยู่ตลอดเวลา และในอนาคตอาจขยายฐานลูกค้าที่นอกจากเจาะจงสําหรับนักกีฬาและผู้คนที่ออก
กําลังกายเป็นผู้ป่วยที่ต้องการนวดเพ่ือการรักษา เป็นต้น  
 4.4.2 โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

สภาพปัญหาโดยรวม มีธุรกจิบริการนวดแผนไทยและธุรกิจสปาเปิดดําเนินการในเป็น
จํานวนมากที่เปิดให้บริการ ทั้งสปาที่ได้มาตราฐานขนาดใหญ ่และสปาขนาดเล็ก ส่งผลให้เกิดมีปัญหา
หลากหลาย ได้แก่ คุณภาพของการให้บริการ มาตรฐานการนวด การขอใบอนุญาตต่างๆ รวมท้ัง
ปัญหาสําคัญคอืกําหนดมาตรฐานเร่ืองราคามีการตัดราคากันเองทําให้ผู้ประกอบการใช้อัตรา
ค่าบริการตํ่าเพ่ือสร้างแรงจูงใจใหลู้กค้า 

ด้านการวางตําแหน่งทางธุรกิจ ผู้ประกอบการประสงค์จะวางตําแหน่งให้แตกต่างจาก
สถานบริการสปาขนาดใหญ่  อย่างชัดเจน โดยให้ความสําคัญต่อการบริหารเร่ืองสถานที่ บริการ การ
ต้ังราคา การส่งเสริมการขาย ให้มคีวามกลมกลืนเป็นสําคญั และเน้นความเป็นต้นแบบและมูลค่าสูง 
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4.4.3 แผนการใช้ทรพัยากร 
เน่ืองจาก เป็นธุรกิจเปิดใหม่จําเป็นต้องมีการบริหารจัดการด้านบุคลากรให้เป็นระบบ 

เน่ืองจากธุรกิจสปา ความชํานาญและความเช่ียวชาญของพนักงานเป็นจุดสําคัญในการสร้างความพึง
พอใจในการเขา้รีบบริการของลูกค้า และเพ่ือให้ได้รับการรับรองมาตรฐานของกระทรวงสาธรณสุข 
โดยพนักงานจะมีการอบรมพนักงานอย่างน้อยเดือนละคร้ัง ไม่มีงบประมาณแต่ผู้บริหารพาไปเลี้ยง
อาหารคํ่า และส่งอบรมตามโอกาสอันควรที่มีเมื่อได้รับข่าวสารจากหน่วยงานของรัฐ 
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แบบสอบถาม 
สปาเพื่อความผ่อนคลายและรักษาสขุภาพสําหรับนักกีฬา 

คําชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําข้ึนเพ่ือเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระของนักศึกษาปริญญา
โท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ข้อมูลท้ังหมดจะถูกเก็บเป็นความลับ และใช้เพ่ือการ
ศึกษาวิจัยกรณีนี้เท่านั้น ผู้จัดทําขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงท่ีท่านได้สละเวลาในการให้ข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อ
การทําวิจัยคร้ังนี้ 
 
ส่วนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม   
คําชี้แจง  กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในช่อง [  ] หน้าหัวข้อท่ีตรงกับความเป็นจริงเกี่ยวกับตัวของท่าน 
1. เพศ   [  ] ชาย    [  ] หญิง 
2. อายุ 
 [  ] ต่ํากว่า 21 ปี   [  ] 21-30 ปี   [  ] 31-40 ปี 
 [  ] 41-50  ปี   [  ] 51-60 ปี   [  ] มากกว่า 60 ปี 
 
3. ระดับการศึกษา 
 [  ] ต่ํากว่าปริญญาตรี  [  ] ปริญญาตรี   [  ] สูงกว่าปริญญาตรี 
4. อาชีพ 
 [  ] เจ้าของกิจการ  [  ] พนักงานบรษิัทเอกชน  [  ] รับราชการ  

[  ] พนักงานรัฐวิสาหกิจ  [  ] นักเรียน/นักศึกษา (ท่ีไม่ใช่อาชีพนักกีฬา 
 [  ]  นักกีฬา (โปรดระบุประเภท)...........................  [  ]  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................... 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

[  ] ต่ํากว่า10,001บาท [  ] 10,001-15,000 บาท  [  ] 15,001-20,000 บาท  
[  ] 20,001-25,000 บาท [  ] 25,001-30,000 บาท   [  ] มากกว่า 30,001บาท 

6. จุดประสงค์ในการไปสปาเพื่อความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพของท่านคืออะไร (สามารถเลือกได้มากกว่า
หนึ่งข้อ)* 

[  ] สร้างกล้ามเนื้อ  [  ] ลดน้ําหนัก   [  ] เพ่ือสุขภาพ 
[  ] เพ่ือพบปะเพ่ือนฝูงอ่ืนๆ............................. 

 
7. แหล่งข้อมูลท่ีช่วยในการตัดสินใจใช้บริการสถานบริการสปาเพื่อความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพ 

[  ]  ใบปลิว   [  ] ป้ายโฆษณา  [  ]  โฆษณาหน้าสถานบริการ 
[  ] อินเตอร์เน็ต   [  ] บุคคลใกล้ชดิแนะนํา [  ]  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)  
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ส่วนที่ 2 ความพึงพอใจที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของสปาเพื่อความผ่อน
คลายและรักษาสุขภาพสําหรับนักกีฬา 
คําชี้แจงโปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดในแต่ละข้อ
เพียงคําตอบเดียว 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความสําคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย น้อยท่ีสุด

ผลิตภัณฑ์และบริการ 
1. มีรูปแบบการให้บริการท่ีหลากหลาย ฯลฯ      
2. เครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆ มีมาตรฐานและมีการตรวจสอบ
คุณภาพเสมอ 

     

3. สถานบริการสามารถรองรับลูกค้าท่ีมาใช้บริการได้อย่าง
เพียงพอ 

     

4. สถานบริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก อาทิ สถานท่ีจอดรถ
ฟรี ล็อคเกอร์ ห้องอาบนํ้า ฯลฯ 

     

5.ความทันสมัยของเครื่องมือและอุปกรณ์      
6. ความสะอาดของสถานบริการ      
ราคา 
1. ราคาคา่บริการมีความเหมาะสม       
2. ราคาคา่บริการมีหลายระดับราคา      
ส่งเสริมการตลาด 
1. มีเอกสารแผ่นพับแนะนําเกี่ยวกับสถานบริการและรูปแบบ
การบริการ 

     

2. การโฆษณาในเว็บไซด์       
3. การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ อย่างสมํ่าเสมอ       
4. การลดราคาสําหรับลูกค้าประจํา หรือสมาชิก ประมาณ ร้อย
ละ 10 - 20 ของราคาปกติ  

     

5. มีการให้สิทธิพิเศษในโอกาสพิเศษกับลูกค้า      
ช่องทางการจัดจําหน่าย 
1. ท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ      
2. มีเว็บไซต์ (Web Site) ในการให้ข้อมูล เพียงพอต่อการ
ตัดสินใจ  

     

3. สถานท่ีบริการตั้งอยู่ใกล้สนามกีฬา ฟิตเนส หรือสถานท่ีออก
กําลังกายต่างๆ  
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ลักษณะทางกายภาพ 
1. สถานบริการมีความสงบ มีความเป็นส่วนตัว ทําให้รู้สึก
ปลอดภัย 

     

2. ลักษณะการตกแต่งสถานท่ีบริการดูดี มีรสนิยม       

3. เครื่องแบบของพนักงานท่ีเรียบร้อย ดูดี       
พนักงานบริการ 

1. พนักงานมีจํานวนเพียงพอในการให้บริการ       

2. พนักงานให้บริการลูกค้าทุกรายอย่างเสมอภาค พนักงานมี
ความซ่ือสัตย์ต่อลูกค้า  

     

3. พนักงานมีความเข้าใจความต้องการและสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าแต่ละรายได้อย่างเหมาะสม 

     

4. พนักงานมีใบ Certificate รับรองความรู้ความสามารถในการ
บริการ 

     

5. พนักงานมีความพร้อมในการให้บริการตลอดเวลาและ
ให้บริการด้วยความเต็มใจ 

     

กระบวนการบริการ 

1. กระบวนการบริการได้มาตรฐาน      

2. พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็วและตรงเวลา      

3.การสร้างความพึงพอใจในการบริการ      

4. พนักงานสามารถแนะนําเกี่ยวกับวิธีการบริการในแบบต่าง ๆ 
ได้ 

     

5. มีบริการตอบข้อซักถามทางโทรศัพท์ตลอดเวลาทําการ      

6. พนักงานสามารถแจ้งเวลาท่ีใช้ในการบริการท่ีแน่นอนแก่ผู้มา
ใช้บริการได้ 

     

 
ขอขอบคณุที่ท่านสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างย่ิง  
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