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ABSTRACT 
 

Dream House My Home - Swimming Pool has been operating for over four 
years. So we understand client behaviors and healthcare market, the needs of 
clients, lifestyles as well as the importance of exercise for good health and 
sustainable well-being in the future. The author has an idea to expand the existing 
fitness area of 25x12.5 meter salt swimming pool, two separate male and female 
sauna rooms and a small fitness room by adding a heavy equipment zone (gym 
zone) consisting of barbell, Smith machine, crossover machine, and ball field in order 
to further and add values to the business and services. This area expansion was also 
based on a market research questionnaire that leaded to an analysis of the internal 
and external business environment and marketing mix strategies. The main purposes 
of this research were as follows. 1) To study possibility of the area expansion to 
increase sales in the future. 2) To develop the fitness business model to be different 
with a view of field, fresh air, arrangement of various comprehensive fitness 
equipment, a point of relaxation and serenity that is suitable for relief and exercise 
simultaneously. 

To make this business plan, the author has studied the factors affecting 
decision making to use a fitness in Amphoe Ban Mo, Saraburi and neighborhood area 
that can meet the needs of clients. The research was conducted by analyzing the 
internal and external environment as well as comparing with competitors. The 
factors that affected the decision making to use a fitness were products, such as 
restrooms and shower rooms that should be clean and satisfactory to the needs, a 
variety of fitness equipment, and speed of services. The analysis of the business 



environment indicated that the expansion of the gym zone tended to succeed due 
to the executive had an ability to operate the business with adequate revolving fund. 
While considering feasibility of expanding the business by using strategic plan of 
organizational and human resource management, bureaucratic theory in service 
management for employees, general management, 7P marketing strategy for 
analyzing every aspect of the business, it was found that the marketing mix concept 
was worth investing by using capital for expansion starting at 1,000,000 baht with NPV 
of 3,453,527.66, IRR of this project up to 155% and the approximate payback period 
of 0.693 year. 
  
Keywords: Fitness, Swimming Pool, Exercise   
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บทท่ี 1  
บทนํา 

 
ต้องยอมรับว่าเทรนด์การรักษาสุขภาพและการออกกําลังกาย  ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก 

สํานักงานสถิติแห่งชาติพบว่าสัดส่วนของประชากรไทยในช่วงอายุ 15-59 ปี ออกกําลังกาย เพ่ิมข้ึน
จาก 2% ในปี 2007 เป็น 16% ในปี 2011 โดยเทรนด์ดังกล่าวมีแนวโน้มท่ีจะเพ่ิมข้ึนต่อไปอีก  จาก
กระแสความนิยมน้ีส่งผลให้ตลาดฟิตเนส และสินค้าท่ีเกี่ยวข้องกับสุขภาพเติบโตอย่างรวดเร็ว  

ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า เป็นสถานท่ีออกกําลังกายในลักษณะ Family Workout 
หรือเรียกง่ายๆ ออกกําลังกายยกครัว เปิดดําเนินการมาแล้วกว่า 4 ปี อยู่บนเน้ือท่ีประมาณ 5 ไร่ 
ต้ังอยู่ใน ตําบลบางโขมด อําเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี  ซ่ึงปัจจุบัน ดรีมเฮ้าส์มายโฮม – สระว่ายนํ้า 
ยังไม่ตอบโจทย์ กลุ่มคนท่ีออกกําลังกายเพ่ือสร้างกล้ามเน้ือ เพราะในฟิตเนสน้ันมีเพียงเครื่องพ้ืนฐาน 
อาทิ ลู่ว่ิง, จักรยาน, เคร่ืองเดินวงรี, เครื่องส่ัน, ชุดดัมเบล เป็นต้น อีกท้ังมีขนาดเล็ก  เม่ือลูกค้าเยอะ
จึงมีสภาพท่ีแออัด ผู้จัดทํามีความคิดท่ีจะสร้างโซนยิมเพ่ิม โดยโซนยิมน้ีจะสร้างในสไตล์อินดัสเทรี
ยลลอฟท์ ลงเครื่องออกกําลังกายหนัก  สําหรับผู้ต้องการสร้างกล้ามเน้ือโดยเฉพาะเพ่ือตอบโจทย์
ความต้องการของกลุ่มคนดังกล่าว และลดความแออัดของฟิตเนสเดิม  แต่ยังคงสภาพฟิตเนสเดิมไว้  
 การสร้างโซนยิมเพ่ิมในครั้งน้ี  ผู้จัดทําเล็งเห็นความคุ้มค่าของเงินทุนในการสร้าง ระยะเวลา
คืนทุน และ ความเป็นหน่ึงในเรื่องสถานท่ีออกกําลังกายท่ีครบวงจร  ด้วยเหตุน้ีผู้จัดทําจึงได้ศึกษา
ค้นคว้า  พร้อมจัดทํารายละเอียดในการสร้างโซนยิม ดังน้ี 
 
1.1  แนะนําธุรกิจและแผนธุรกิจ 

1.1.1 ช่ือธุรกิจ   ดรีมเฮ้าส์มายโฮม – สระว่ายนํ้า 
1.1.2 ประเภทธุรกิจ เป็นธุรกิจประเภทบริการสถานท่ีออกกําลังกาย, สระว่ายนํ้า และ

ห้องซาวน่า  รูปแบบเจ้าของคนเดียว 
 
ภาพท่ี 1.1 : โลโก้ : ดรีมเฮ้าส์มายโฮม – สระว่ายนํ้า 
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1.1.3 รายละเอียดค่าบริการ  
 ค่าบริการปกติ  ผู้ใหญ่ 100 บาท, เด็ก 80 บาท 

- ฟรีนํ้าด่ืน 1 ขวด  
- สามารถใช้บริการได้ทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นฟิตเนส  สระว่ายนํ้า และซาวน่า 
- ไม่จํากัดเวลา 

 ค่าบริการสําหรับสมาชิก   
การสมัครสมาชิก มี 3 แบบ อายุสมาชิก 1 ปี 
แบบ1 ค่าสมัคร 300 บาท/ปี 
- เข้าใช้บริการราคาสมาชิก (เจ้าของสมาชิกเท่าน้ัน เจาะจง) 
- ฟรีนํ้าด่ืน 1 ขวด  
- สามารถใช้บริการได้ทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นฟิตเนส  สระว่ายนํ้า และซาวน่า 
- ไม่จํากัดเวลา 
แบบ2 ค่าสมัคร 500 บาท/ปี 
- เหมือนเป็นสมาชิก 3 ท่าน (ไม่เจาะจง)  
- เสียค่าเข้าใช้บริการราคาสมาชิก ท่านละ 50 บาทต่อคน (ได้ 3 ท่าน) 
**หากมาเกิน 3 คน ส่วนเกินจะคิดค่าเข้าบริการราคาปกติ  
ผู้ใหญ่ 100.- /เด็ก 80.- 
- ฟรีนํ้าด่ืน 1 ขวด  
- สามารถใช้บริการได้ทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นฟิตเนส  สระว่ายนํ้า และซาวน่า 
- ไม่จํากัดเวลา 
แบบ3 ค่าสมัคร 1,000 บาท/ปี 
- เหมือนเป็นสมาชิก 7 ท่าน (ไม่เจาะจง)  
- เสียค่าเข้าใช้บริการราคาสมาชิก ท่านละ 50 บาทต่อคน (ได้ 7 ท่าน) 
**หากมาเกิน 7 คน ส่วนเกินจะคิดค่าเข้าบริการราคาปกติ  
ผู้ใหญ่ 100.- /เด็ก 80.- 
- ฟรีนํ้าด่ืน 1 ขวด  
- สามารถใช้บริการได้ทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นฟิตเนส  สระว่ายนํ้า และซาวน่า 
- ไม่จํากัดเวลา 
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1.1.4 เงื่อนไขการเข้าใช้บริการ   
- ห้ามนําอาหาร และเคร่ืองด่ืนอ่ืน ๆ ท่ีไม่ใช่นํ้าเปล่า เข้าไปในโซนสระว่ายนํ้า ฟิตเนส 

และซาวน่า หากฝ่าฝืน ปรับเงิน1,000 บาท 
- ผู้ติดตามท่ีต้องการเข้าไปด้านใน ต้องชําระค่าบริการ เช่นเดียวกับผู้ใช้บริการ หากไม่

ต้องการชําระเงินให้รอในห้องอาหารเท่าน้ัน  
- ห้องอาหาร  สามารถนําอาหารจากด้านนอกมาทานได้ ไม่จําเป็นต้องสั่งอาหารจากเรา 
- เด็กอายุตํ่ากว่า 12 ปี ห้ามเล่นฟิตเนสโดยรําพัง 
- การลงว่ายนํ้าในสระว่ายนํ้า เด็กต้องอยู่ในความดูแลของผู้ปกครองอย่างใกล้ชิด  
- ห้ามอาเจียน , ปัสสาวะ , อุจจาระ หรือถ่มนํ้าลาย ลงสระ หากฝ่าผืน ปรับ 20,000 

บาท  
- การลงสระว่ายนํ้าต้องสวมชุดว่ายนํ้า และหมวกว่ายนํ้าเท่าน้ัน  
- การเข้าใช้บริการห้องฟิตเนสต้องสาวมรองเท้าผ้าใบเท่าน้ัน 
- การเข้าห้องซาวน่า สามารถสวมชุดว่ายนํ้าเข้าได้ และไม่ควรเข้ารวมชาย-หญิง ควรเข้า 

ตามท่ีจัดให้ ซ่ึงแยกห้องชาย หญิง ไว้แล้ว 
1.1.5 ส่ิงอํานวยความสะดวก จํานวนเครื่องออกกําลังกาย ตู้อบซาวน่า และอุปกรณ์

สําหรับสระว่ายนํ้า ท่ีให้บริการฟรี  
 ส่ิงอํานวยความสะดวกส่วนกลาง ท่ี ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า 

- WIFI     - ลู่ว่ิง จํานวน 6 เครื่อง 
- แอร์ในห้องอาหาร   - เครื่องป่ันจักรยาน จํานวน 2 เคร่ือง 
- ท่ีจอดรถ     - เครื่องเดินวงรี  จํานวน 3 เครื่อง 
- ล็อคเกอร์    - เครื่องสั่น จํานวน 2 เครื่อง 
- รองเท้าเปลี่ยนสําหรับเดินขอบสระ - เครื่องยืดน่อง จํานวน 1 เครื่อง 
- นํ้าแข็ง และนํ้าด่ืม   - ชุดดัมเบล  จํานวน 1 ชุด 
- ภาชนะ ช้อน ซ่อม ถ้วย จาน  - เสื่อโยคะ จํานวน  10 ผืน 
- ห่วงยาง, แผ่นโฟนลอยตัว  - เครื่องเล่นกล้ามจํานวน 1 เครื่อง 
 

1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 
ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า เปิดให้บริการมาแล้วกว่า 4 ปี ภายในสถานท่ีประกอบด้วย  

สระว่ายนํ้ากลางแจ้งระบบเกลือ  ขนาด 12.5x25 เมตร  ห้องอบซาวน่า 2 ห้อง แยก ชาย หญิง ห้อง
ฟิตเนส 1 ห้อง จากการเก็บข้อมูลลูกค้าในแต่ละปี พบว่ามีลูกค้าเยอะที่สุดช่วง เดือนมีนาคม-เดือน
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พฤษภาคม  และ เดือนกันยายน-เดือนตุลาคม   ลูกค้าน้อยท่ีสุดช่วง เดือนพฤศจิกายน-เดือนธันวาคม 
สภาพอากาศมีอิทธิพลต่อการมาใช้บริการของลูกค้า  เช่น ร้อนจัด , ฝนตก , อากาศหนาว  เป็นต้น 

ในช่วงเข้าสู่ฤดูฝน หรือ ฤดูหนาว  ส่งผลให้ลูกค้าลดลง เน่ืองจากสระว่ายนํ้าไม่สามารถเปิด
ให้บริการได้ขณะฝนตก  หากอากาศหนาวลกูค้ามักไม่ต้องการลงสระ เพราะเป็นสระกลางแจ้ง ลูกค้า
จึงเข้าใช้บริการห้องฟิตเนสแทนการลงสระ  ทําให้ฟิตเนสมีสภาพท่ีแออัด เคร่ืองออกกําลังกายไม่
เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า อีกท้ัง ฟิตเนสน้ียังไม่มีเครื่องหนักสําหรับผู้ต้องการสร้างกล้ามเน้ือ  
ทําให้ลูกค้าหันไปใช้บริการฟิตเนสอ่ืนที่มีเครื่องครบกว่า เครื่องเยอะกว่า กว้างขวางและไม่แออัด  

ด้วยเหตุน้ีผู้จัดทําจริงมีความคิดขยายฟิตเนส  โดยการสร้างโซนยิมเพ่ิม คงสภาพฟิตเนสเดิม
ไว้  เพ่ือถ่ายเทลูกค้าส่วนหน่ึงไปยังโซนยิมลดความแออัดของลูกค้าในห้องฟิตเนสเดิม เพ่ือเรียกลูกค้า
เก่าให้กลับมาต่ออายุสมาชิกและใช้บริการ อีกท้ังเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าท่ีต้องการ
สร้างกล้ามเน้ือ  และเป็นทางเลือกในการใช้บริการ  ขณะฝนตก หรือ อากาศหนาว  นอกจากนี้แล้ว 
โซนยิมท่ีสร้างข้ึนใหม่น้ียังจะทําให้ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม – สระว่ายนํ้า เป็นสถานท่ีออกกําลังกายท่ีครบ
ครันมากที่สุดในจังหวัดสระบุรี สร้างยอดขายได้อย่างต่อเน่ืองแม้จะเป็นฤดูฝน , ฤดูหนาว หรือช่วง
เดือนท่ีมีคนใช้บริการน้อยท่ีสุดก็ตาม 
 
1.3 ลักษณะสินค้าและการบรกิาร 

1.3.1 ลักษณะโดยรอบของดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า 
 

ภาพท่ี 1.2 : ลานจอดรถ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า 
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ภาพท่ี 1.3 : สระว่ายนํ้ากลางแจ้งระบบเกลือ ขนาด 12.5x 25 เมตร 
 

 
  

จากภาพจะเห็นว่าสระว่ายนํ้ากลางแจ้งจะได้รับผลกระทบเต็มๆเม่ือเกิดฝนตก ลูกค้าจะไม่
สามารถลงเล่นสระว่ายนํ้าได้ขณะฝนตก  อีกท้ังหากอากาศหนาว ลูกค้าจะไม่ต้องการลงสระ ทําให้หัน
ไปใช้บริการห้องฟิตเนสแทน 
 

1.3.2 ลักษณะห้องซาวน่า แยกชายหญิง  
 
ภาพท่ี 1.4 : ห้องซาวน่าดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า 
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ภาพท่ี 1.5 : ตัววัดอุณหภูมิในห้องอบซาวน่า 
 

 
 

1.3.3 ลักษณะห้องฟิตเนสปัจจุบัน-โซนยิมท่ีต้องการสร้างในอนาคต 
 
ภาพท่ี 1.6 : ห้องฟิตเนส ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า 
 

 
 

จากภาพท่ี 1.6 จะเห็นว่าห้องฟิตเนสมีขนาดเล็ก และมีเครื่องเล่นไม่เพียงพอต่อความต้องการ
ของลูกค้า และมีความแออัด 
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ภาพท่ี 1.7 : ตัวอย่างโซนยิมท่ีต้องการสร้างเพ่ิม 
 

 
 

จากภาพท่ี 1.7 จะเห็นว่ามีพ้ืนท่ีกว้างมีโครงสร้างเป็นบราเหล็กยาวท่ีแข็งแรงสําหรับโหนสร้าง
กล้ามเน้ือ 
 
ภาพท่ี 1.8 : ลักษณะตัวอย่างเคร่ืองออกกําลังกายท่ีจะลงในโซนยิม 
 

 
 

จากภาพท่ี 1.8 จะเห็นได้ว่าเป็นเครื่องออกกําลังกายเพ่ือสร้างกล้ามเน้ือโดยเฉพาะ 
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ภาพท่ี 1.9 : พ้ืนท่ีท่ีจะทําการก่อสร้างโซนยิม 
 

 
 

จากภาพท่ี 1.9 จะเห็นว่าสถานท่ีน้ีสามารถขยายได้อีกเพียงทุบกําแพง 
 

1.3.4 จุดเด่น 
1. เป็นสถานท่ีออกกําลังกายท่ีมีขนาดกว้างขวาง  ครบวงจร   

เพราะมี  สระว่ายนํ้าระบบเกลือ  กลางแจ้งท่ีปลอดโปร่ง ขนาด 12.5x 25 เมตร  
ฟิตเนส ที่ประกอบไปด้วยเครื่องพ้ืนฐาน สําหรับผู้ท่ีมาออกกําลังกายแบบ 

Family Workout  
โซนยิม สําหรับผู้ต้องการสร้างกล้ามเน้ือ หรือ ออกกําลังกายหนัก   
ห้องอบซาวน่า แยก ชาย หญิง  

2.   มีบริเวณท่ีจอดรถกว้างขวาง ไม่แออัด  
3.  บรรยากาศสดช่ืนมากกว่าสถานท่ีออกกําลังกายท่ัวไป  เพราะอยู่ท่ามกลางทุ่ง

นา  
4. มีสวนสาธารณะเพ่ือสร้างบรรยากาศผ่อนคลายและสดช่ืน 
5. ทําเลท่ีต้ังเป็นเขตติดต่อหลายอําเภอ เป็นชุมชนขนาดใหญ่  

 
1.4 วิสัยทัศน์ 
 เป็นสถานท่ีออกกําลังกายครบวงจร  สําหรับครอบครัว และผู้รักการออกกําลังกาย ต้ังอยู่ 
ท่ามกลางธรรมชาติอากาศบริสุทธ์ิ ในย่านอําเภอบ้านหมอ  จังหวัดสระบุรี โด่ดเด่นในเรื่องความ
สะอาดและการบริการท่ีเป็นกันเอง  
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1.5 พันธกิจ 
 ดําเนินธุรกิจด้วยความซ่ือตรง 
 คงมาตรฐานความสะอาด  และกฎระเบียบการใช้บริการ 
 ให้บริการลูกค้า ด้วยความใส่ใจ ใกล้ชิด เสมือนคนในครอบครัว 
 คํานึงถึงประโยชน์สูงสุดท่ีลูกค้าจะได้รับเม่ือมาใช้บริการ 

 
1.6 เป้าหมาย  

1.6.1 เป้าหมายระยะส้ัน (1-5 ปี) 
- เป็นสถานที่ออกกําลังกายท่ีโด่ดเด่นด้านบรรยากาศกลางทุ่งนา  สถานท่ีสะอาด   
- ใช้สื่อโซเชียลในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า  และการทําให้ลูกค้ารู้จัก 
- สร้างนิสัยการรักการออกกําลังกายให้กับลูกค้า  ให้ลูกค้าตระหนักถึงคุณประโยชน์ท่ี

จะได้รับ 
1.6.2 เป้าหมายระยาว (5-10 ปี) 

- มีรายได้ที่สมํ่าเสมอทุกฤดูกาล  ไม่ว่าจะเป็นฤดูหนาวหรือ ฤดูฝน 
- ขยายพ้ืนท่ีสรา้งห้องเพ่ือ เปิดคลาสเรียน โยคะ ต่อยมวย สอนเต้น 
- สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับลูกค้า  ท้ังด้านการบริการ มาตรฐานความสะอาด และ

กฎระเบียบการใช้บริการ 
- คืนทุนในระยะเวลา 10 ปี 
- ได้รับผลตอบแทนเพิ่มจากการเพ่ิมมูลค่าของสินทรัพย์ 

 
1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

- มีรายได้จากการสมัครสมาชิกเพ่ิมข้ึน 20%  และมีการใช้บริการของสมาชิกเพ่ิมข้ึน
ตามลําดับ 

- เป็นท่ีรู้จักของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
- ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าไม่ว่าจะมาแบบครอบครัว  หรือมาเพ่ือสร้าง

กล้ามเน้ือ 
- ได้รับการยอมรับจากลูกค้าในมเรื่องของสถานท่ีสะอาด บรรยากาศดี  และครบวงจร 
- ยกระดับมาตรฐานในการใช้ชีวิตของสังคมชนบท  ให้รู้คุณค่าของการออกกําลังกาย 
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1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 
-  เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ และวางแผนการต่อยอดจากธุรกิจเดิม โดยคํานึงถึง

ผลตอบแทนท่ีจะได้รับ และจุดคุ้มทุนเป็นสําคัญ 
-  เพ่ือพัฒนารูปแบบธุรกิจสระว่ายนํ้า แบบเดิมสู่สถานท่ีออกกําลังกายที่ครบวงจร  ทันสมัย 

โด่ดเด่นเป็นท่ีต้องการมาพักผ่อน  และออกกําลังกาย 
-  เพ่ือเป็นการลดความเสี่ยงต่าง ๆ  อันจะเกิดจากการดําเนินงาน 
-  ทําให้ทราบรายละเอียดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ในการขยายฟิตเนส เพ่ือไม่ให้งบประมาณบาน

ปลาย 
 
1.9 สถานท่ีตั้งของธุรกิจและสถานท่ีสําคัญใกล้เคียง 

1.9.1 ท่ีตั้งธุรกิจ : เลขท่ี 125/1 ม.2 ต.บางโขมด อ.บ้านหมอ จ.สระบุรี  18130 
 
ภาพท่ี 1.10 : แผนท่ี ดรีมเฮ้าส์มายโฮมมายโฮม 
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ภาพท่ี 1.11 : ภาพแผนท่ีจาก Google Map 
 

 
 

19.2 สถานท่ีสําคัญและใกล้เคียง 
 วัดสะพานช้าง 
 พรชัยโฮมเซ็นเตอร์ 
 โรงพยาบาลบ้านหมอ 
 อําเภอบ้านหมอ  
 เทศบาลบ้านหมอ 
 เทศบาลบางโขมด 
 สถานีตํารวจภูธรบ้านหมอ 
 ตลาดสดบ้านหมอ 
 สถานีรถไฟบ้านหมอ  
 โรงเรียนบ้านหมอพัฒนานุกูล 
 ห้องสมุดประชาชนบ้านหมอ 

 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1  ประเภทของข้อมูลท่ีนําไปใช้ 
 2.1.1 ทฤษฎีการบริการ 
 2.1.2 ทฤษฎีความพึงพอใจ 
 2.1.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1.1  ทฤษฎีการบริการ  
 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2555)  การบริการ หมายถึง  การอํานวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าใน
กระบวนการสร้างคุณค่าท่ีไม่สามารถจับต้องได้  ซ่ึงเกี่ยวข้องกับความรู้สึกนึกคิดทางด้านจิตใจของ
ลูกค้าท่ีมีต่อภาพลักษณ์ของธุรกิจเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ 
 ประเภทของการบริการ   เราสามารถพิจารณาลักษณะของการบริการท่ีแตกต่างกันไปเพ่ือ
แบ่งแยกตามสิ่งท่ีเสนอให้กับลูกค้า โดยมีอยู่ท้ังหมด 5 ลักษณะ 

1. สินค้าท่ีจับต้องได้อย่างสมบูรณ์  เป็นการนําเสนอสิ่งที่สามารถจับต้องได้เพียงอย่าง
เดียว  โดยไม่มีบริการเสริมอะไร  สินค้าประเภทน้ี มักเป็นสินค้าท่ีมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีตํ่า  เช่น 
ยาสีฟัน สบู่ 

2. สินค้าท่ีจับต้องได้และมีบริการเสริม   เป็นการจําหน่ายสินค้าโดยมีการประกอบไป
ด้วยบริการเสริมต่าง ๆ  เพ่ือเป็นตัวช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน   

3. สินค้าและบริการผสมกัน  มีการจําหน่ายสินค้าและบริการในอัตราส่วนท่ีเท่ากัน  
เช่นร้านอาหาร 

4. บริการหลักและมีสินค้าท่ีจับต้องได้เป็นบริการเสริม  เป็นธุรกิจท่ีเน้นไปท่ีการบริการ
ซ่ึงจะมีการเสริมด้วยสิ่งอ่ืน ๆ เช่นธุรกิจการบิน  มีการเน้นท่ีการบริการเคล่ือนย้ายบุคคล แต่ก็มีสินค้า
ต่าง ๆ จําหน่ายด้วย 

5. บริการอย่างสมบูรณ์  เป็นธุรกิจท่ีมีเพียงแค่การบริการ ไม่สามารถจับต้องได้เพียง
อย่างเดียว  อาจมีสิ่งของท่ีจับต้องได้เป็นตัวสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง  เช่นร้านทําผม  ที่มีบริการ
ทําผม แต่การตกแต่งร้านด้วยเฟอร์นิเจอร์ก็เป็นการทําให้ร้านแตกต่าง  
 ลักษณะเฉพาะของการบริการ  ธุรกิจบริการน้ัน จะมีลักษณะเฉพาะของมันอยู่ 4 อย่าง ที่ทํา
ให้ธุรกิจบริการแตกต่างจากธุรกิจอ่ืน ๆ ดังน้ี 
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1. ไม่สามารถจับต้องได้  ธุรกิจบริการเป็นธุรกิจท่ีไม่สามารถจับต้องได้  แตกต่างจาก
ธุรกิจท่ีเป็นสินค้า  เพราะสินค้ามีลักษณะเป็นรูปธรรม สามารถมองเห็นได้  แต่การบริการเป็นสิ่งท่ีไม่
สามารถรับรู้ได้ จนกว่าจะได้รับการบริการ   

2. ไม่สามารถแบ่งแยกได้  ธุรกิจบริการน้ัน จะไม่สามารถแย่งแยกการให้บริการได้  
ส่วนมากจะเป็นการนําเสนอบริการให้ลูกค้าแล้วลูกค้าก็ใช้บริการทันที  จะแตกต่างจากธุรกิจผลิต
สินค้า  ท่ีจะมีกระบวนการต่าง ๆ โดยเริ่มต้ังแต่การจัดหาวัตถุดิบ ผลิต ขนส่ง และรอให้ลูกค้าตัดสินใจ
ซ้ือ  แต่การบริการไม่สามารถแยกได้ หรือให้ผู้อ่ืนมารับบริการแทนได้ และมีการจัดการเก่ียวกับความ
ต้องการซ้ือในธุรกิจบริการ  

1. ฝกึฝนการให้บริการแก่คนเป็นจํานวนมากเพ่ือให้ลูกค้าไม่ต้องรอนาน   
2. ฝึกฝนการบริการให้รวดเร็วข้ึนแต่คุณภาพได้มาตรฐาน 
3. ฝึกฝนผู้ให้บริการ เพ่ิมมากข้ึน 
4. การวางแผนการบริการท่ียืดหยุ่น 
5. พัฒนาระบบวัดคุณภาพในการให้บริการ 

3. สามารถเปลี่ยนแปลงได้  การบริการสามารถเปลี่ยนแปลงได้ ตามลักษณะของลูกค้า
แต่ละคน เน่ืองจากมีความเก่ียวข้องทางด้านอารมณ์ ความรู้สึกของท้ังผู้ให้บรกิารและตัวลูกค้าเอง จึง
ทําให้การบริการในแต่ละคร้ังสามารถแตกต่างกันได้ มีความยืดหยุ่น 

4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้  การบริการเม่ือได้รับการบริการไปแล้วก็ไม่สามารถเก็บเอาไว้ได้ 
เพราะไม่สามารถจับต้องได้ ไม่เน่าเสีย 
 2.1.2  ความพึงพอใจของลูกค้า 
 ความพึงพอใจของลูกค้า หมายถึง  ความรู้สึกพึงพอใจในสิ่งท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้าและ
บริการ  โดยเป็นความแตกต่างระหว่างคุณค่าท่ีลูกค้ารับรู้ได้จากการใช้หรือครอบครองสินค้าหรือ
บริการ กับสิ่งท่ีลูกค้าคาดหวังไว้ก่อนซ้ือสินค้า  เม่ือลูกค้าต้องการใช้บริการหรือซ้ือสินค้าไป จะเกิด
ความคาดหวังกับคุณค่าท่ีจะได้รับ  หากคุณค่าท่ีได้รับมากกว่าท่ีคาดหวังไว้ ก็จะเกิดความพอใจ  แต่
หากคุณค่าท่ีได้รับต่ํากว่าท่ีคาดหวังไว้ก็จะเกิดความไม่พอใจ 
 การท่ีต้องการให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ แบรนด์จะต้องสร้างคุณค่าท่ีได้รับรู้สูงกว่าความ
คาดหวังของลูกค้า  โดยใช้การค้นหาความต้องการของลูกค้า นํามาวิเคราะห์และทําความเข้าใจ  น่ัน
เป็นการสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าตามความความหวังของลูกค้า และเพ่ือนํามาปรับปรุงผลิตภัณฑ์หรือ
บริการให้ตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า  จากลูกค้าท่ีได้รับความพึงพอใจ จะมีความจกรัก
ภักดีในตราสินค้า และเกิดการซ้ือซํ้า 
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ภาพท่ี 2.1 : ความพึงพอใจของลูกค้า 
 

           
 
 หลักการในการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า   คือแบรนด์ไม่ควรให้ลูกค้าคาดหวังมากเกินไป 
เช่นการโฆษณาท่ีเกินความจริง เป็นต้น  และแบรนด์จะต้องรักษามาตรฐานหรือรักษาสิ่งท่ีได้สื่อสารไว้
กับลูกค้าให้เป็นจริง ไม่อย่างน้ันลูกค้าก็จะเกิดความไม่พอใจ 
 หลักการท่ีใช้สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

1. สินค้าและบริการต้องสามารถใช้งานได้จริง  สําคัญมากคือความรู้สึกของลูกค้า เน่ืองจาก
ลูกค้ามีการชําระเงินเพ่ือรับสินค้าหรือบริการจากแบรนด์ ดังน้ัน สินค้าท่ีเกิดการชํารุด ไม่สามารถใช้
งานได้ จะส่งผลให้เกิดความไม่พอใจและสูญเสียภาพลักษณ์ของแบรนด์ 

2. นําเสนอสินค้าและบริการให้เหนือกว่าท่ีลูกค้าคาดหวังไว้  เม่ือลูกค้าท่ีใช้สินค้าและบริการ
อยู่ย่อมต้องสิ่งท่ีดีข้ึน  ดังน้ันแบรนด์ควรมีการพัฒนาสินค้าอยู่อย่างสมํ่าเสมอ  เพ่ือให้ลูกค้าได้รับสิ่งท่ี
มากกว่าความคาดหวัง 

3. พัฒนาระบบหลังการขายท่ีดี  การซ้ือสินค้าหรือบริการ ไม่ได้จบเพียงแค่การชําระเงินหรือ
ใช้บริการ แต่จําเป็นต้องมีการบริการหลังการขายท่ีจะช่วยเพ่ิมความพอใจและทําให้ลูกค้าเกิดการซื้อ
ซํ้า  ดังน้ัน การบริการหลังการขาย ไม่ได้สําคัญน้อยไปกว่าส่วนอ่ืน ๆ เลย 

4. หลีกเลี่ยงการต้ังราคาสูงเกินไป  การท่ีเราต้ังราคาที่สูงน่ันย่อมแสดงถึงคุณภาพที่สูงด้วย 
ดังน้ันการต้ังราคาที่สูงเกินไป ทําให้ลูกค้าคาดหวังถึงคุณค่าท่ีจะได้รับตามมา 

5. ให้ข้อมูลท่ีแท้จริงกับลูกค้า  การให้ข้อมูลท่ีตํ่ากว่าความเป็นจริง ทําให้ลูกค้าไม่เกิดความ
สนใจ  การให้ข้อมูลท่ีเกินความจริงทําให้ลูกค้าคาดหวัง และเม่ือมีการใช้งานจริง จะเกิดการไม่พอใจ 
เม่ือได้คุณค่าตํ่ากว่าท่ีคาดหวัง 

คุณค่าที่ลูกค้ารับรู้ได้

พงึพอใจ

ความจงรักภักดีในตรา
สินค้า

ไม่พึงพอใจ

เลิกซ้ือ
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6. มุ่งสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว  การท่ีเราทําให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจ  นอกจากจะทํา
ให้ภาพลักษณ์ของแบรนด์เสียหาย  ยังเสียลูกค้าไปมกกว่า 1 ราย เน่ืองจากลูกค้าท่ีเกิดไม่พอใจแล้ว 
ยังเสียบุคคลท่ีเกี่ยวข้องด้วย เพราะการบอกเล่าของประสบการณ์ไม่พอใจ 

7. มุ่งเน้นท่ีคุณค่าของลูกค้ามากกว่าคุณค่าของธุรกิจ  การท่ีธุรกิจจะอยู่ได้ไม่ได้ ขึ้นอยู่กับ
ลูกค้าในการสร้างรายได้ให้กับแบรนด์ ดังน้ัน สิ่งแรกที่ควรสร้างคุณค่าให้คือลูกค้า ไม่ใช่แบรนด์ 

มากกว่าการต้องการกําไรสูงสุด ควรคํานึงถึงความย่ังยืนเป็นสิ่งแรกๆ 
 2.1.3  ส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย 4 ส่วนสําคัญ น่ันคือ ผลิตภัณฑ์  ราคา ช่อง
ทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด  ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือท่ีมีการ
ผสมผสานท่ีลงตัว 
 
ภาพท่ี 2.2 :  ส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
 

1. ผลิตภัณฑ์  ในส่วนน้ีไม่ใช่เพียงแค่ตัวสินค้าเท่าน้ันแต่รวมไปถึงการบริการด้วย  มันคือ
สินค้าหรือบริการท่ีเราทําการนําเสนอให้กับลูกค้า  เพ่ือให้ลูกค้าซ้ือ 

2. ราคา  ในส่วนของราคา สามารถเปรียบเทียบได้กับการกําหนดคุณค่าของสินค้า  ราคา
จะต้องกําหนดให้เหมาะสม สมเหตุสมผลกับสินค้าท่ีบริการท่ีเราทําการนําเสนอให้กับลูกค้า 

3. ช่องทางการจัดจําหน่าย  เป็นสถานท่ีที่ใช้ในการซ้ือขายสินค้าหรือบริกาจ  อาจะเป็น
ช่องทางในการตกลงซื้อขายก็ได้  ซ่ึงในปัจจุบันมีช่องทางการจัดจําหน่ายมากข้ึนให้แบรนด์ต่างๆได้
เลือกใช้ให้เหมาะสมกับสินค้าหรือบริการ 
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4. การส่งเสริมการตลาด  เป็นกิจกรรมท่ีช่วยให้มียอดขายเพ่ิมมากข้ึน หรืออาจมีการทําการ
ส่งเสริมการขายโดยมีวัตถุประสงค์ที่แตกต่างกันไปในปัจจุบัน 4P ข้างต้นได้มีการปรับปรุงให้เข้ากับ
ปัจจุบัน ดังน้ี 

 
ตารางท่ี 2.1 : แสดง 4P 4C 
 

4P 4C 
ผลิตภัณฑ์ การตอบสนองลูกค้า 
ราคา ต้นทุนของลูกค้า 
ช่องทางการจัดจําหน่าย ความสะดวกสบาย 
การส่งเสริมการขาย การสื่อสาร 

 
 ส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบเดิมจะเป็นการวิเคราะห์โดยมองในมุมของแบรนด์  แต่
ในแบบใหม่  จะสลับมุมมองเป็นการมองในรูปแบบของลูกค้า  หมายความว่าให้คิดว่าเป็นลูกค้าแล้ว
รู้สึกอย่างไร  วิธีน้ีจะช่วยให้เราเข้าใจในตัวลูกค้ามากข้ึน  สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้ตรงจุด 
 2.1.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ได้ทําการวิจัยเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติในการดูแลสุขภาพกับพฤติกรรมการออก
กําลังกาย  โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีอยู่ในวัยทํางานในจังหวัด กรุงเทพฯ เพ่ือให้ทราบถึงทัศนคติ
การดูแลสุขภาพ  ความสัมพันธ์ของบุคลและพฤติกรรม  พฤติกรรมของคนวัยทํางาน  ใช้การสุ่ม
ตัวอย่างท้ังหมด 400 ชุด ด้วยการใช้เคร่ืองมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม  โดยพบว่า 

1. พฤติกรรมการออกกําลังกายของคนวัยทํางาน มีเวลาท่ีไม่แน่นอน ส่วนมากจะมีการ
ออกกําลังกายในช่วงเวลา 17.01-21.00 น. ครั้งละไม่เกิน 30 นาที 

2. ในวัยทํางานจะมีการดูแลสุขภาพกายสุขภาพจิตเป็นอย่างดี ใส่ใจในเรื่องของสุขภาพ 
 ได้ทําการวิจัยในหัวข้อ ศักยภาพชุมชนในการสร้างเสริมสุขภาพด้วยการออกกําลังกาย  ใน
การทําวิจัยน้ีใช้การสุ่มตัวอย่างท้ังหมด 609 ชุด โดยผลวิจัยออกมาว่า มีการใส่ใจในการดูสุขภาพใน
ระดับสูง  แต่ด้วยงบประมาณในการสนับสนุนไม่เพียงพอ ทําให้มีการเสริมสร้างสุขภาพได้อย่างไม่
ต่อเน่ือง และส่งผลเสียต่อการมีส่วนร่วมในชุมชน 
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2.2  วิธีการเก็บข้อมูล 
 ในการเก็บข้อมูลเพ่ือทําการวิจัยคร้ังน้ี  มีการจัดทําเครื่องมือในการเก็บข้อมูลโดยการใช้
แบบสอบถาม  เพ่ือวิเคราะห์ในข้อมูลเชิงปริมาณ  ที่จะทําให้เกิดข้อมูลท่ีละเอียด ไม่มีค่าความ
ผิดพลาดเกินสมควร การเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม จะทําให้กลุ่มตัวอย่าง สามารถอธิบายความพึง
พอใจหรือความคิดเห็นออกมาได้ชัดเจนข้ึน 
 
2.3  เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล 
 ในการทําวิจัยครั้งน้ี ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บผลวิจัย โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปน้ี 
 ข้ันตอนในการสร้างแบบสอบถาม 
 1. ศึกษาข้อมูล ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง รวมไปถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับแบรนด์  เพ่ือนําข้อมูลมา
ปรับใช้ในการสร้างแบบสอบถามให้เกิดความครบถ้วน 
 2. ร่างแบบสอบถามตามข้อมูลท่ีศึกษามา แบ่งตามส่วนต่าง ๆ แล้วนําไปนําเสนออาจารย์ท่ี
ปรึกษาเพ่ือขอคําแนะนํา 
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของลูกค้า 
  ส่วนท่ี 2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้ฟิตเนส 
 3. นําแบบสอบถามท่ีได้รับคําแนะนําจากอาจารย์มาปรับปรุงแก้ไขให้เกิดความสมบูรณ์ และ
นําไปเสนอกับอาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความเรียบร้อย  
 4. นําแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ แจกให้กับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 120 ชุด 
 
2.4  ผู้ท่ีให้ข้อมูล 
 เป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีสุ่มเก็บข้อมูลโดยมีเง่ือนไข ต้องเป็นคนท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดสระบุรี 
เน่ืองจากแบรนด์มีการต้ังสถานท่ีอยู่ท่ีจังหวัดสระบุรี  ดังน้ัน ผู้ท่ีมาใช้บริการหรือเข้ามาเป็นลูกค้าหลัก 
ผู้ที่สร้างรายได้ให้กับองค์กร  ก็จะเป็นผู้ท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดสระบุรีหรือบริเวณใกล้เคียง 
 
2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 งานวิจัยน้ีจะใช้สถิติเชิงพรรณนา  เป็นการอธิบายข้อมูลส่วนต่าง ๆ ผู้วิจัยได้นําเคร่ืองมือเข้า
มาช่วยในการวิเคราะห์ผลการวิจัยเพ่ือให้เกิดความถูกต้องและแม่นยํา  ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ร้อยละ  
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยกําหนดวิธีการแปลผล ด้วยการใช้ค่าเฉลี่ยในระดับช้ัน นํามา
ทําการหาค่าพิสัย  และใช้สูตรการคํานวณหาอันตรภาคช้ัน ดังน้ี 
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ความกว้างของอันตรภาคช้ัน = ค่าสูงสุด  -  ค่าตํ่าสุด  /  จํานวนช้ัน 
     = 5-1 / 5 
     = 0.80 
 
ตารางท่ี 2.2 : ตารางแสดงช่วงช้ันของคะแนน 
 

ช่วงช้ันของค่าคะแนน คําอธิบายสําหรับการแปลผล 
1.00-1.80 ระดับน้อยท่ีสุด 
1.81-2.61 ระดับน้อย 
2.62-3.42 ระดับปานกลาง 
3.43-4.23 ระดับมาก 
4.24-5.00 ระดับมากท่ีสุด 

 
2.6  สรุปผลการวิจัย 
 ส่วนท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 2.3 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 51 42.5 
หญิง 67 55.8 

อ่ืน ๆ (ไม่ระบุ) 2 1.7 
รวม 120 100 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน  67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 55.8 อันดับต่อมาคือเพศชาย จํานวน 51 คน  คิดเป็นร้อยละ  42.5  และไม่ต้องการระบุ
ข้อมูลจํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7   
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ตารางท่ี 2.4 :  แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
15-20 ปี 6 5 
21-35 ปี 74 61.7 
36-45 ปี 33 27.5 

มากกว่า 45 ปี 7 5.8 
รวม 120 100 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 21-35 ปี จํานวน  74 คน คิด
เป็นร้อยละ 61.7 อันดับต่อมาอายุ 36-45 ปี จํานวน 33 คน  คิดเป็นร้อยละ  27.5  อายุมากกว่า 45 
ปี จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8  และอายุ 15-20 ปี  จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
 
ตารางท่ี 2.5 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 
โสด 79 65.8 

สมรสมีบุตร 34 28.3 
สมรสไม่มีบุตร 7 5.8 

รวม 120 100 
 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สถานภาพโสด จํานวน  79 คน คิด
เป็นร้อยละ 65.8 อันดับต่อมาคือสมรสมีบุตร จํานวน 34 คน  คิดเป็นร้อยละ  28.3  และสมรสไม่มี
บุตรจํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8   
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ตารางท่ี 2.6 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
จบ ม.6,ปวช. 17 14.2 
ปริญญาตรี 62 51.7 
ปริญญาโท 30 25 
ปริญญาเอก 0 0 

อ่ืนๆ 11 9.1 
รวม 120 100 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบปริญญาตรี จํานวน  62 คน คิด
เป็นร้อยละ 51.7  อันดับต่อมาคือปริญญาโท จํานวน 30 คน  คิดเป็นร้อยละ  25 จบม.6 , ปวช.  
จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ  14.2 และอ่ืน ๆ จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 
 
ตารางท่ี 2.7 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน,นักศึกษา 15 12.5 

ธุรกิจส่วนตัว,ค้าขาย 45 37.5 
รับราชการ 23 19.2 

รับจ้าง,บริษัทเอกชน 30 25 
อ่ืนๆ 7 5.8 
รวม 120 100 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว, ค้าขาย 
จํานวน  45 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 อันดับต่อมาคือรับจ้าง, บริษัทเอกชน   จํานวน 30 คน  คิดเป็น
ร้อยละ  25  อาชีพรับราชการ จํานวน  23 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2  นักเรียน,นักศึกษา  จํานวน 15  
คน  คิดเป็นร้อยละ 12.5   และอ่ืน ๆ  จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8   
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ตารางท่ี 2.8 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 16 13.3 
10,000-20,000 บาท 38 31.7 
20,000-30,000 บาท 35 29.2 
มากกว่า 30,000 บาท 31 25.8 

รวม 120 100 
 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-
20,000 บาท จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 31.7  อันดับต่อมาคือ 20,000-30,000 บาท จํานวน 35 
คน  คิดเป็นร้อยละ 29.2  มากกว่า 30,000 บาท  จํานวน 31 คน  คิดเป็นร้อยละ 25.8  และต่ํากว่า 
10,000 บาท  จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 
 
ตารางท่ี 2.9 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามพื้นท่ีอยู่อาศัย 
 

พ้ืนท่ีอยู่อาศัย จํานวน ร้อยละ 
บ้านหมอ 51 42.5 
หนองโดน 4 3.3 
ดอนพุด 6 5 

เฉลิมพระเกียรติ 3 2.5 
พระพุทบาท 10 8.3 

ท่าเรือ 37 30.8 
อ่ืนๆ 9 7.6 
รวม 120 100 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาศัยอยู่ท่ีบ้านหมอ จํานวน  51 คน  
คิดเป็นร้อยละ 42.5   จ่อมาอาศัยอยู่ท่ี ท่าเรือ  จํานวน 37  คน  คิดเป็นร้อยละ 30.8  พระพุทบาท 
จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3  อ่ืนๆ และอันดับสุดท้าย เฉลิมพระเกียรติ จํานวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.5 
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ตารางท่ี 2.10 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามปัจจัยในการออกกําลังกาย 
 

ปัจจัยในการออกกําลังกาย จํานวน ร้อยละ 
เพ่ือสุขภาพท่ีดีในอนาคต 84 70 

รักษาโรคประจําตัวบางอย่าง 9 7.5 
ความชอบส่วนตัวท่ีติดเป็นนิสัย 27 22.5 

รวม 120 100 
 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีปัจจัยในการออกกําลังเพ่ือสุขภาพท่ี
ดีในอนาคต จํานวน  84 คน คิดเป็นร้อยละ 70  อันดับต่อมาคือความชอบส่วนตัวท่ีติดเป็นนิสัย  
จํานวน 27 คน  คิดเป็นร้อยละ  22.5  และรักษาโรคประจําตัวบางอย่างจํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.5 
 
ตารางท่ี 2.11 : แสดงค่าเฉลี่ย และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม  ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 
ความหลากหลายของเครื่องออกกําลังกาย 4.32 0.76 มากท่ีสุด 
ห้องนํ้า,ห้องอาบนํ้า สะอาด เพียงพอต่อความต้องการ 4.58 0.64 มากท่ีสุด 
ความเต็มใจ และรวดเร็วในการให้บริการ 4.48 0.62 มากท่ีสุด 
คลาสโยคะ,คลาสเต้น 3.47 1.28 มาก 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการฟิสเนต  ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับมากจนถึงมากท่ีสุด  ในระดับท่ีมากที่สุดคือ น้องนํ้า,ห้อง
อาบนํ้า สะอาด เพียงพอต่อการใช้งาน มีค่าเฉลี่ย x̄ = 4.58  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.64  อันดับ
สุดท้ายคือ  ความหลากหลายของเครื่องออกกําลังกาย  ค่าเฉลี่ย x̄ =  4.32  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.28  
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ตารางท่ี 2.12 : แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม  ด้านราคา 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 
ชําระค่าบริการแบบรายครั้ง 4.03 1.10 มาก 
ชําระค่าบริการแบบรายเดือน 4.24 0.99 มากที่สุด 
ราคาเหมาะสมต่อจํานวนเคร่ืองออกกําลังกาย 4.43 0.77 มากที่สุด 
มีบริการชําระผ่านบัตรเครดิต 3.97 1.17 มาก 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการฟิสเนต  ด้านราคา ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับมากจนถึงมากท่ีสุด  ในระดับท่ีมากที่สุดคือ ราคาเหมาะสมต่อ
จํานวนเครื่องออกกําลังกาย มีค่าเฉลี่ย x̄ = 4.43  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.77  อันดับสุดท้ายคือ  
มีการชําระผ่านบัตรเครดิตค่าเฉลี่ย x̄ =  3.97  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.17 
 
ตารางท่ี 2.13 : แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม  ด้านสถานท่ีและ

ช่องทางการติดต่อ 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 
ท่ีจอดรถเพียงพอ 4.49 0.66 มากท่ีสุด 
สถานที่มีความใกล้ชิดธรรมชาติ  จัดสวนหย่อม 4.60 0.56 มากท่ีสุด 
สถานที่มีมุมหลายมุมให้รีแลค น่ังพักผ่อนขณะออกกําลังกาย 4.43 0.73 มากท่ีสุด 
มี Facebook แฟนเพจ, Line@ ในการติดต่อหรือติดตาม
ข่าวสาร 

4.57 0.59 มากท่ีสุด 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการฟิสเนต  ด้านสถานท่ีและช่องทาง
การติดต่อ  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด  ในระดับท่ีมากท่ีสุดคือ สถานท่ีมี
ความใกล้ชิดธรรมชาติ  จัดสวนหย่อม มีค่าเฉลี่ย x̄ = 4.60  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.56  อันดับ
สุดท้ายคือ  สถานท่ีมีมุมหลายมุมให้รีแลค น่ังพักผ่อนขณะออกกําลังกาย  ค่าเฉลี่ย x̄ =  4.43  ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.73 
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ตารางท่ี 2.14 : แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม  ด้านการส่งเสริม 
การตลาด 

 
หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 

จัดโปรโมช่ันในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 4.24 0.88 มากท่ีสุด 
มีเทรนเนอร์ส่วนกลางให้บริการ 4.08 1.04 มาก 
จัดกิจกรรมให้ลูกค้าได้ร่วมสนุกชิงรางวัล 3.95 1.13 มาก 
มีของรางวัลให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการทุกวัน เพ่ือส่งเสริม
สุขภาพ และการรักการออกกําลังกาย 

4.04 1.12 มาก 

 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการฟิสเนต  ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับมาก  ในระดับท่ีมากท่ีสุดคือ จัดโปรโมช่ันในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ย x̄ = 4.24  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.88  อันดับสุดท้ายจัดกิจกรรมให้
ลูกค้าได้ร่วมสนุกชิงรางวัล  ค่าเฉลี่ย x̄ =  3.95  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.13 
 
 
ตารางท่ี 2.15 : แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

การเลือกใช้บริการ 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 
ค่าบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการมากกว่าจํานวนเคร่ือง
ออกกําลังกาย 

4.29 0.79 มากท่ีสุด 

ควรมีการแจ้งโปรโมช่ันผ่าน Facebook และ Line@ 4.51 0.70 มากท่ีสุด 
ในขณะออกกําลังกาย ผู้ออกกําลังกายสามารถเห็นสวนหย่อม ให้
ความรู้สึกใกล้ชิดธรรมชาติ 

4.45 0.72 มากท่ีสุด 

มีค่าใช้จ่ายเพ่ิมสําหรับผู้ต้องการเทรนเนอร์ส่วนตัว 4.15 0.94 มาก 
 
 จากการวิเคราะห์พบว่า  ปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการฟิสเนต  ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการ 
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   ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยในระดับมากที่สุด  ในระดับท่ีมากท่ีสุดคือ ควรมีการ
แจ้งโปรโมช่ันผ่าน Facebook และ Line@ มีค่าเฉลี่ย x̄ = 4.51  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.70  
อันดับสุดท้ายมีค่าใช้จ่ายเพ่ิมสําหรับผู้ต้องการเทรนเนอร์ส่วนตัว  ค่าเฉลี่ย x̄ =  4.15  ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.94 
 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
สภาพแวดล้อมธุรกิจ  นับเป็นปัจจัยสําคัญท่ีจะบอกว่าธุรกิจประสบความสําเร็จ  หรือ

ล้มเหลว  ซ่ึงในการทําธุรกิจการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในทุก ๆ ด้านน้ันจึงถือเป็นปัจจัยสําคัญท่ี
ส่งผลต่อผู้จัดทําอย่างมาก   

เพ่ือทราบถึงเหตุการณ์ล่วงหน้า  นําไปสู่การวิเคราะห์ประเมิณผลหาทางแก้ไข  หรือป้องกัน
การเกิด และลดความเสี่ยงต่าง ๆ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม – สระว่ายนํ้า  จริงจําเป็นต้องวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมธุรกิจ  เพ่ือนําไปสู่การกําหนดกลยุทธ์  โดยสภาพแวดล้อมธุรกิจ  สามารถแบ่งออกได้
เป็น 2 ประเภท 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ : Internal Environment  

คือ  สถานการณ์ หรือสิ่งต่าง ๆ ภายในองค์กรท่ีผู้จัดทําสามารถควบคุมได้  ซ่ึงเคร่ืองมือท่ี  
ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า  ใช้ในการวิเคราะห์องค์กร คือ หลัก 7s ของ Mckinsey 
 
ภาพท่ี 3.1 : หลัก 7s ของ Mckinsey 
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3.1.1 กลยุทธ์ (Strategy) คือการวางแผนกิจกรรมในองค์กร ท่ีก่อให้เกิดความสอดคล้อง  
และเหมาะสมต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอก  และภายในองค์กรณ์ มีวัตถุประสงค์
เพ่ือช่วยให้องค์กรมีขีดความสามารถเหนือคู่แข่ง 

 สถานการณ์ : ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า จากเดิมท่ีให้บริการสระว่ายนํ้า  มีซาว
น่า และฟิตเนสขนาดเล็กเป็นตัวแถม  สําหรับลูกค้าท่ีมาใช้บริการว่ายนํ้า แต่ปัจจุบันกระแสนิยม และ
เทรนด์การออกกําลังกายเพ่ือสร้างกล้ามเน้ือเป็นท่ีนิยม  ทําให้ลูกค้าจํานวนมากให้ความสนใจกับห้อง
ฟิตเนส ส่งผลให้ฟิตเนสแออัด  เครื่องเล่นไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า  ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - 
สระว่ายนํ้า จึงเห็นโอกาสจากกระแสนินมและเทรนด์ดังกล่าว  สร้างฟิตเนสเพ่ิม  ในลักษณะยิม  เพ่ือ
ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้ากลุ่มท่ีต้องการสร้างกล้ามเน้ือ  อีกท้ังยังเป็นทางเลือกในการออก
กําลังกายสําหรับลูกค้าในฤดูฝน,ฤดูหนาว ท่ีไม่สามารถลงสระได้  

 ผลต่อธุรกิจ : การกําหนดกลยุทธ์ สร้างฟิตเนสโซนยิมเพ่ิม  เพ่ือเจาะทุก
กลุ่มเป้าหมายใหม่  จากเดิมท่ีอาจจะได้เพียงกลุ่ม ครอบครัว แต่ถ้าหากสร้างโซนยิมเพ่ิม จะได้กลุ่ม
ลูกค้าท่ีต้องการสร้างกล้ามเน้ือด้วย  ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า จะเป็นสถานท่ีออกกําลังกายท่ี
ใหญ่ และครบวงจรท่ีสุดในจังหวัดสระบุรี  

3.1.2 โครงสร้างองค์กร (Structure) คือ ลักษณะโครงสร้างขององค์การท่ีแสดง
ความสัมพันธ์ระหว่างอํานาจหน้าท่ีและความรับผิดชอบ รวมถึงขนาดการควบคุม การรวมอํานาจ 
และการกระจายอํานาจของผู้บริหาร  

 สถานการณ์ : ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า มีการบริหารงานในลักษณะครอบครัว  
การตัดสินใจสูงคุณอยู่ที่แม่ การตัดสินใจสูงสุดอันได้แก่ ซ้ือเคร่ืองเพ่ิม , รับพนักงานเพ่ิม เป็นต้น ลอง
ลงมาคือผู้จัดทํา มีอํานาจตัดสินใจเพียงเร่ืองระดับกลาง หากนอกเหนือความสามารถจะต้องนําเรื่อง
ดังกล่าวไปสอบถามแม่เพ่ือดําเนินการแก้ไขต่อไป  จะเห็นได้ว่ามีการกําหนดขอบเขตอํานาจต่าง ๆ อยู่
ไม่น้อย  ท้ังน้ีก็เพ่ือให้พนักงานได้รับรู้หน้าท่ีความรับผิดชอบของตัวเอง 

 ผลต่อธุตรกิจ : การกําหนดโครงสร้างการปฏิบัติงานอย่างชัดเจนส่งผลให้ธุรกิจมี
สภาพคล่องในการบริหารงาน  มีความเป็นระเบียบ เป็นข้ันตอน มีความเคารพกฎ และรู้หน้าท่ี ส่งผล
ให้บรรยากาศการทํางานเกิดความสุข  

3.1.3 สไตล์ (Style) สไตล์การทํางานของผู้บริหารมีความสําคัญต่อการบริหารองค์กรณ์ 
 สถานการณ์ : ผู้บริหาร  ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า มีสไตล์การทํางานท่ีหนัก

แน่น  ผู้บริหารลงมือทําเองในคร้ังแรกเสมอ เพ่ือเป็นตัวอย่างแก่ลูกน้องหรือ พนักงาน  ทําให้มีความ
ยําเกรง  เคารพ และอยู่กันแบบญาติพ่ีน้อง  
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 ผลต่อธุรกิจ : ทําให้พนักงานทํางานอย่างถูกต้องไม่เกี่ยงงาน  รู้และรับผิดชอบงาน
ตัวเองอย่างสูงสุด   

3.1.4 ระบบ (System) เป็นการวิเคราะห์ถึงระบบงานขององค์กรในทุก ๆ อาทิ ระบบ
สารสนเทศ ระบบการวางแผน  ระบบงบประมาณ ระบบการควบคุม  ระบบการจัดซ้ือ ระบบในการ
สรรหาและคัดเลือกพนักงาน  ระบบในการฝึกอบรม  ตลอดจนระบบในการจ่ายผลตอบแทน 

 สถานการณ์ : ดรีมเฮ้าส์มายโฮมเห็นความสําคัญของการมีระบบไว้เพ่ือบริหารงาน  
โดยผู้จัดการดูแลระบบคือแม่และตัวของผู้จัดทํา  

 ผลต่อธุรกิจ : ทําให้ธุรกิจดําเนินไปได้ง่ายข้ึน  มีหลักฐาน  และมีข้อมูล  เม่ือผู้บริหาร
ไม่อยู่สามารถมีคนทํางานแทนเราได้  โดยอาศัยระบบต่าง ๆ ท่ีผู้บริหารวางไว้ก่อนหน้าน้ีแล้ว  

3.1.5 บุคลากร (Staff) หมายถึง การคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความสามารถ  
 สถานการณ์ : ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า ยึดความสะอาดเป็นสําคัญ  ซ่ึงจะรับ

พนักงานทําความสะอาดท่ีมีคุณลักษณะรักความสะอาด ทํางานประเภทซักล้างได้ มีการส่งพนักงาน
ทําความสะอาดเข้าอบรมณ์ร่วมกับบริษัททําความสะอาดบ่อย ๆ 

 ผลต่อธุรกิจ : พนักงานมีความสามารถในการปฏิบัติงาน  ผลงานมีคุณภาพ รักษา
คุณภาพ ช่ือเสียงของ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม ในเร่ืองความสะอาด 

3.1.6 ทักษะ (Skill)  เป็นการพิจารณาถึงทักษะหรือความเช่ียวชาญขององค์กรโดยรวม  ว่า
มีความเช่ียวชาญหรือมีความชํานาญในด้านใด 

 สถานการณ์ : ผู้บริหารเป็นคนในพื้นท่ี อยู่ในพ้ืนที่ดังกล่าวมานานกว่า 50 ปี ทําให้รู้
ตลาด รู้ลักษณะความต้องการของลูกค้า  นํามาปรับใช้ในเรื่องของการต้ังราคา  และมีความชํานาญใน
เรื่องของการบริการ 

 ผลต่อธุรกิจ : ทําการตลาดถูกกลุ่มเป้าหมายเพราะเป็นคนพ้ืนท่ี สามารถปรับตัวได้ไว
และเข้ากับทุกสถานการณ์ได้ดี  

3.1.7 ค่านิยม (Shared Value) หมายถึง ค่านิยมร่วมกันระหว่างคนในองค์การ ความเป็น
อันหน่ึงอันเดียวกัน 

 สถานการณ์ : ผู้บริหารให้ความสําคัญกับลูกน้องทุกคนอย่างเท่าเทียมกัน  รับฟังเหตุ
และผลเป็นสําคัญ  ทํางานร่วมกันเสมือนเป็นบุคคลในครอบครัว 

 ผลต่อธุรกิจ : ทําให้ธุรกิจดําเนินไปด้วยความสะดวก  เพราะทุกคนมีวิสัยทัศน์และ
พันธกิจเดียวกัน 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
 
ภาพท่ี 3.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกด้วย PEST Analysis 
 

 
 
3.2.1) ด้านนโยบายการเมือง (Political Factors) คือ การวิเคราะห์นโยบายทางการเมือง 

กฎหมาย ที่ส่งผลกับธุรกิจท้ังเชิงบวก และเชิงลบ  
 สถานการณ์ : รัฐบาลส่งเสริมสร้างสุขภาพด้วยการออกกําลังกายของประชาชน  

และข้าราชการ  โดยการออกกําลังกายร่วมกันท้ังครอบครัว 
 ผลต่อธุรกิจ : ประชาชนเห็นความสําคัญของการออกกําลังกาย  พากันมาออกกําลัง

กายยกครอบครัว 
3.2.2) ด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) คือ การวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบัน  และ

การคาดการณ์ขยายตัวของเศรษฐกิจ อัตราเงินเฟ้อ และอัตราดอกเบ้ีย, ต้นทุนค่าแรงงาน, ตลอดจน
แนวโน้มผลกระทบการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี ท่ีมีต่อเศรษฐกิจ 

 สถานการณ์ : ปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยมีอัตราเงินเฟ้อท่ีค่อนข้างสูง  
แค่แรงข้ันตํ่าสูง แต่ก็ต้องใช้จ่ายไปกับชีวิตประวันมาก   

 ผลกระทบต่อธุรกิจ : ทําให้ลูกค้าคิดมาก  ในการท่ีจ่ายเงินเพ่ือออกกําลังกาย ดรีม
เฮ้าส์มายโฮม จึงต้องเติมเต็มบริการท่ีมากข้ึนเพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกว่าคุ้มค่า  กับเงินท่ีต้องจ่ายเพ่ือสุขภาพ 
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3.2.3) ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social) คือ การวิเคราะห์อัตราการเติบโตของจํานวน
ประชากร, สุขภาพ และการย้ายถ่ินฐาน, ทัศนคติในการาทํางาน, รูปแบบประเพณีวัฒนธรรม วิถีชีวิต
ท้องถ่ิน 

 สถานการณ์ : ปัจจุบันประชากรให้ความสําคัญต่อสุขภาพมากข้ึน  มีค่านิยมในเร่ือง
เกี่ยวกับสุขภาพและการออกกําลังกายเพ่ือชีวิตท่ียืนยาวมากข้ึน 

 ผลกระทบต่อธุรกิจ : ลูกค้าใส่ใจเรื่องสุขภาพทําให้มาใช้บริการฟิตเนส  ดรีมเฮ้าส์
มายโฮม-สระว่ายนํ้า  แต่ท้ังน้ีทั้งน้ัน ก็คํานึงถึงประโยชน์  ความคุ้มค่าสูงสุดท่ีตนเองจะได้รับ  ผู้จัดทํา
จึงต้องการยกระดับความคุ้มค่าของสถานท่ีให้อยู่ในใจของลูกค้าตลอดไป 

3.2.4) ด้านเทคโนโลยี (Technology) คอืการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี  และสิ่ง
อํานวย ความสะดวกต่าง ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของมนุษย์ ให้ชีวิตมีความสะดวกสบาย ง่าย 
และมีคุณภาพมากข้ึน 

 สถานการณ์ : ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า  มีระบบไลน์แอด, เฟสบุ๊คแฟนเพจท่ี
คอยแจ้งเตือนข่าวสารต่าง ๆ อาทิ สภาพอากาศ ณ เวลาหน่ึงที่สระว่ายนํ้า เพ่ือเป็นตัวช่วยในการ
ตัดสินใจมาว่ายนํ้าของลูกค้า  เป็นต้น 

 ผลกระทบต่อธุรกิจ : ลูกค้าพึงพอใจในการแจ้งข่าวแบบเรียวไทม์  เพราะทําให้ไม่
เสียเท่ียว เม่ือมาแล้วพบว่าสระว่ายนํ้าฝนตกหนัก  ใช้บริการไม่ได้  เป็นต้น 

 
3.3 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

- ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า  ความครบวงจรเกี่ยวกับสุขภาพท่ีลงตัว  ไม่ว่าคุณต้องการ
ออกกําลังกายแบบไหน  คนเดียวหรือกับครอบครัว  เพียงแค่นึกถึง ดรีมเฮ้าส์มายโฮม ก็จะมีทุกอย่าง
ท่ีคุณต้องการ  ไม่ว่าจะเป็นสระว่ายนํ้าระบบเกลือ  สําหรับผู้ใหญ่ที่ต้องการออกกําลังกายทางนํ้า หรือ
จะเป็นเด็ก ๆ ท่ีต้องการเรียนว่ายนํ้า  มีบริการห้องอบซาวน่า  แยกชาย-หญิงที่จะทําให้คุณผ่อนคลาย
ความเหน่ือยล้า อีกท้ัง โซนยิม ท่ีจะช่วยสร้างกล้ามเน้ือกระชับ  มีมัดกล้ามสวยงาม รวมไปถึง
บรรยากาศพระอาทิตย์ตกยามเย็น กลางทุ่งนา ท่ีจอดรถสะดวกสบาย มีความปลอดภัยสูง 

 
3.4 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

- จุดแข็งท่ีนําไปแก้ปัญหาจุดอ่อนก็คือ โซนยิมท่ีจะสร้างข้ึนใหม่ เพ่ือเติมเต็มส่วนท่ีขาดของด
รีมเฮ้าส์มายโฮม  ซ่ึงการสร้างโซนยิมเพ่ิมในครั้งน้ีจะทําให้ ดรีมเฮ้าส์มายโฮมมีความครบวงจรเรื่องของ
สถานท่ี  และเครื่องออกกําลังกาย ซ่ึงจะให้บริการในราคาย่อมเยา  ความสดช่ืนผ่อนคลายในสถานท่ี 
ท่ีลูกค้าจะได้รับเม่ือมาถึง ตอบโจทย์ทุกไลฟ์สไตของลูกค้าในปัจจุบัน ไม่ว่าคุณจะเป็นคุณแม่วัย 30+ 
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พาลูกมาเรียนว่ายนํ้า เป็นวัยกลางคนท่ีต้องการสร้างกล้ามเน้ือ เป็นสายสวยท่ีจะมาอบซาวน่า ท่ีน่ีก็
ครบและจบแน่นอน  
 
ตารางท่ี 3.1 : การวิเคราะห์  TOWS  Matrix 
 
 
 
 

 
 

จุดแข็ง (S) 
1. ความครบวงจรของเครื่องออก
กําลังกาย และรูปแบบการออกกําลัง
กาย 
2. บรรยากาศดี มีอากาศบริสุทธิ  
ถ่ายเทสะดวกมีลักษณะเฉพาะตัว 
3. ท่ีจอดรถกว้างขวางสะดวดสบาย 
4. พนักงานบริการอย่างเป็นกันเอง 
5. ราคาเหมาะสมเอื้อมถึงได้ 

จุดอ่อน (W) 
1. ทางเข้ามายังสถานที่มีขนาด
เล็ก หายาก   
2. ใช้เงินลงทุนสูง 
3. เป็นธุรกิจครอบครัวทําให้
การตัดสินใจข้ึนอยู่กับบุคคล
สําคัญของครอบครัว 
4. พนักงานเป็นคนในครอบครัว

โอกาส (O) 
1. สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย
ผ่านทาง Social Network 
2. เทรนด์สุขภาพที่กําลังเป็นที่
นิยมในปัจจุบัน 
3. ทําเลท่ีตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนท่ีมี
ความลงตัว  ไม่แออัดจนเกินไป 
4. การสนับสนุนให้คนไทยรักการ
ออกกําลังกายเพื่อห่างไกลโรค
ของภาครัฐและเอกชน 
 

Strategies-SO 
1. ความครบวงจรสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้มาก ลูกค้าส่งต่อความพึงพอใจ
ผ่าน Social Network ส่งผลต่อ
ยอดขาย  และการติดตามเว็บเพจ
ต่าง ๆ 
2. ลูกค้าพึงพอใจจากการใช้บริการ 
และสามารถเข้าถึงพนักงานได้ง่าย
จาก Social Network  
3. สถานที่และกลุ่มลูกค้าสามารถ
เพ่ิมไลน์โปรดักจําหน่ายอาหารเสริม 
อาหารคลีนได้ 

Strategies-WO 
1. ติดป้ายโฆษณาหน้าปากซอย 
บอกทางเป็นระยะ ๆ ให้เห็น
เด่นชัด 
2. ใช้ Google Map หรือ 
แอปพลิเคช่ันอื่น ๆ ใน Social 
Network นําทางในการมาที่ 
ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า 
3. มอบหมายงานตามหน้าท่ี ใช้
ความเป็นคนในครอบครัว
เอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ่กัน 
4. จัดโปรโมช่ันตามฤดูกาล
ต่างๆ เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและเพ่ิม
ยอดขาย  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์  TOWS  Matrix 
 
อุปสรรค (T) 
1.มีการแข่งขันสูง เน่ืองจากตลาด
สุขภาพใหญ่ข้ึน  ผู้ประกอบการ
เห็นโอกาสมากข้ึน 
2.สภาพเศรษฐกิจชะลอตัวส่งผล
กระทบต่อการจับจ่ายใช้สอยของ
ลูกค้า 
3.ค่าวัสดุอุปกรณ์ในการขยาย
โซนยิมมีราคาสูง 
4.เคร่ืองออกกําลังกายประเภท
ยิมมีราคาสูง  อีกท้ังต้องคอยซ่อม
บํารุงตลอดเวลา 
 
 

Strategies-ST 
1.ความครบวงจรจะช่วยตัดคู่แข่ง
ออกจากตลาด ด้วยเหตุเพราะการ
ลงทุนสูง อีกท้ังช่ือเสียง ภาพลักษณ์
ท่ีต้องใช้เวลาสร้าง ยาวนานจนเกิด
การยอมรับจากลูกค้า 
2.พนักงานมีความรู้พ้ืนฐานในการ
ซ่อมบํารุงเคร่ืองอุปกรณ์ต่าง ๆ ส่ง
พนักงานอบรมณ์คอร์สระยะสั้น
เกี่ยวกับการซ่อม 
3.ใช้ Social Network เป็น
ตัวกระตุ้นให้ลูกค้าเห็นความสําคัญ
ของการออกกําลังกาย  และสนใจท่ี
จะมาออกกําลังกายกับเรา 

Strategies-WT 
1.จับมือร่วมลงทุนกับคู่แข่งเพ่ือ
ความอยู่รอด 
2.สภาพเศรษฐกิจทําให้ต้องมี
การวางแผนรับมือปรับเปลี่ยน
กลยุทธ์ทางการตลาด
ตลอดเวลา 
3.ย่ืนขอใบเสนอราคา เพ่ือเช็ค
ราคาท่ีดีท่ีสุดในการขยายยิม 
4.สร้างพันธมิตรกับบริษัทเคร่ือง
ออกกําลังกาย เพ่ือให้ติดต่อ
ซ่อม ซ้ือ-ขาย ง่ายข้ึน 

 
 
 

 



บทท่ี 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas 

ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า ได้นํา Business Model Canvas มาเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วย
ออกแบบ และประเมิณความสําเร็จ ของโมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยท้ัง 9 ด้าน  
 
ตารางท่ี 4.1 : Business Model Canvas 
 
พันธมิตรเครือข่าย

ทางธุรกิจ 
กิจกรรมหลัก 

คุณค่าสินค้า/
บริการ 

ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

กลุ่มลูกค้า 

1.ร้านขายอุปกรณ์
ก่อสร้าง 
2.ร้านซ่อมเครื่อง
ออกกําลังกาย 
3.สถาบันการเงิน 
4.คนในชุมชน 
5.หน่วยงาน
รัฐวิสาหกิจ และ
เอกชน 

1.การให้บริการ
สถานท่ีออกกําลัง
กาย 
2.ซ่อม บํารุง 
อุปกรณ์ และ
สถานท่ี 
3.ทําความสะอาด
อุปกรณ์และสถานที่ 
4.ต้อนรับและ
ให้บริการลูกค้า

1.ความครบครัน
ของเครื่องออกกําลัง
กาย ไม่ว่าจะเป็น
สระว่ายน้ํา ฟิตเนส 
ยิมโซนสร้าง
กล้ามเนื้อ และ
ห้องอบซาวน่า 
2.อากาศบริสุทธ์ิ 
เหมาะแก่การออก
กําลังกาย 
3.ราคาเหมาะสม 
4.ให้บริการด้วย
ความรวดเร็ว อย่าง
เป็นกันเอง จนรู้สึก
ประทับใจ  

1.ให้บริการเสมือน
เป็นบุคคลใน
ครอบครัว 
2.จัดกิจกรรมมอบ
ของขวัญในช่วง
เทศกาลต่างๆ 
3.รวมทีมเพ่ือไปทํา
กิจกรรมตามงานว่ิง 
4.มอบส่วนลด 

1.กลุ่มลูกค้าเดิมท่ี
เป็นสมาชิกอยู่แล้ว
2.กลุ่มลูกค้าใหม่ 
-วัยรุ่นชาย,หญิง 
อายุระว่าง 18 – 
23 ปี ท่ีต้องการ
สร้างกล้ามเน้ือ 
-วัยกลางคน อายุ
ระหว่าง 24 – 55 
ปี ท่ีต้องการลด
นํ้าหนักและรักษา
สุขภาพ 
-ผู้สูงอายุ ท่ี
ต้องการรักษาดูแล
สุขภาพ  
-ผู้ป่วยท่ีต้องทํากา
รายภาพบําบัดใน
นํ้า 
-ลูกค้าท่ีมาเป็น
ครอบครัว 

ทรัพยากรหลัก 
ช่องทางการเข้าถึง

ลูกค้า 
1.สระว่ายน้ํา ฟิต
เนส ซาวน่า 
2.พนักงาน 
3.ระบบสารสนเทศ 
4.เงินทุน 

1.Walk in 
2.ทางโทรศัพท์ 
3.ทาง Social 
Network 
4.การบอกต่อ 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) : Business Model Canvas 
 
โครงสร้างต้นทุน 
 
ค่าโครงสร้างท่ีต่อเติม 50%
ค่าอุปกรณ์ออกกําลังกาย 30%
ค่าตกแต่ง 15%
เงินทุนหมุนเวียน 5%
รวม 100% 

รายได้หลัก 
 
ค่าสมัครสมาชิกรายปี 15%
ค่าบริการรายคร้ัง 45%
อาหาร 15%
เครื่องด่ืมประเภท ชา,กาแฟ  5%
ชุดว่ายนํ้า 15%
อุปกรณ์ว่ายน้ํา 5%
รวม 100%

 
4.2 การวิเคราะห์ส่วนประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล ได้แก่ 

4.2.1 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
ลูกค้าเป็นหัวใจสําคัญในการทําธุรกิจ ซ่ึงการทําธุรกิจประเภท สถานท่ีออกกําลังกาย – สระ

ว่ายนํ้า ต้องอาศัยลูกค้าท่ีมีใจรักการออกกําลังกาย มีวินัยกับตัวเอง เป็นสัญญาณท่ีดีว่าลูกค้าจะมา
ออกกําลังกายบ่อยเท่าท่ีจะบ่อยได้  ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า จึงได้มีการแบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็น 
2 กลุ่ม ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2 : การบ่งกลุ่มลูกค้า 
 

กลุ่มลูกค้าเดิม กลุ่มลูกค้าใหม่ 
-เป็นผู้ท่ีสมัครสมาชิกกับทางดรีมเฮ้าส์มายโฮม-
สระว่ายนํ้า อยู่แล้ว 
คุณลักษณะท่ีลูกค้าต้องการ : 
-ราคาถูก   
-สะอาด   
-มีความครบวงจร   
-มีความปลอดภัย   
-สภาพแวดล้อมดี 

-เป็นลูกค้าเป้าหมายกลุ่มใหม่ของ ดรีมเฮ้าส์
มายโฮม-สระว่ายนํ้า เช่น วัยรุ่น,วัยทํางาน ชาย-
หญิง ท่ีรักสุขภาพต้องการสร้างกล้ามเน้ือ  ดูแล
รูปร่าง มีความสนใจและรักการออกกําลังกาย
แบบเวทเทรนน่ิง ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีจํานวน
มากจากกระแสนิยมการสร้างกล้ามเน้ือใน
ปัจจุบัน    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) : การบ่งกลุ่มลูกค้า 
 

กลุ่มลูกค้าเดิม กลุ่มลูกค้าใหม่ 
พฤติกรรมการมาใช้บริการของลูกค้าเดิม :  
- มาใช้บริการข้ันตํ่า อาทิตย์ละ 2 วัน  
- มาใช้บริการสูงสุดทุกวัน  
- มาเป็นครอบครัว,มามากกว่า 1 คน 
- มาคนเดียว 
- มักจะเข้าฟิตเนส ลงสระว่ายนํ้า  และอบซาว
น่า ครบวงจร 
 

คุณลักษณะท่ีลูกค้าต้องการ : 
- เคร่ืองออกกําลังกายเพียงพอ   
- เคร่ืองออกกําลังกายมีความครบและอยู่ใน
สภาพพร้อมใช้งาน   
- พ้ืนท่ีกว้างขวางมีมุมให้น่ังเล่นพักผ่อน 
รูปลักษณ์ทันสมัยสวยงาม 
 
พฤติกรรมการมาใช้บริการของลูกค้าใหม่ : 
- มาใช้บริการทุกวัน  
- มาเป็นกลุ่ม มากกว่า 1 คน 
- ถ่ายรูปอัพเดทลงโซเชียล  

 
4.2.2 คุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้า (Value Propositions)  

 คุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้าเป็นกิจกรรมหลักท่ี ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า คํานึงถึง เพ่ือการ
กลับมาใช้บริการซํ้า  และการบอกต่อในอนาคต  อีกทั้งเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระยะยาวส่งผล
ให้ลูกค้าต่อสมาชิก ตลอดจนสร้างความรู้สึกให้ลูกค้ารักและผูกพันกับเรา ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่าย
นํ้า ได้ส่งมอบคุณค่าดี ๆ ให้กับลูกค้า ดังน้ี 

1. สระว่ายนํ้าระบบเกลือ  กลางแจ้งท่ีปลอดโปร่ง ขนาด 12.5x 25 เมตร ท่ีมีความสะอาด 
2.  ฟิตเนส ท่ีประกอบไปด้วยเครื่องพ้ืนฐาน สําหรับผู้ท่ีมาออกกําลังกายแบบ Family 

Workout  
3.  โซนยิม สําหรับผู้ต้องการสร้างกล้ามเน้ือ หรือ ออกกําลังกายหนัก   
4.  ห้องอบซาวน่า แยก ชาย หญิง  
5.  มีบริเวณท่ีจอดรถกว้างขวาง ไม่แออัด  
6.  บรรยากาศสดช่ืนมากกว่าสถานท่ีออกกําลังกายท่ัวไป  เพราะ อยู่ท่ามกลางทุ่งนา  
7.  มีสวนสาธารณะเพ่ือสร้างบรรยากาศผ่อนคลายและสดช่ืน 
4.2.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า มีช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 4 ช่องทาง ดังน้ี 
1. Walk In ลูกค้าเข้ามาสอบถามรายละเอียดท่ีดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้าโดยตรง 
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2. ทางโทรศัพท์ ลูกค้าสามารถโทรมาสอบถามรายละเอียดเร่ืองต่าง ๆ ผ่านโทรศัพท์ได้ 
3. ทาง Social Network เช่น Facebook Line@ ของ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า 
4. การบอกต่อปากต่อปากจากลูกค้าเดิมท่ีมาใช้บริการ 
4.2.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) 
ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า มีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือการทํา CRM เพ่ือเป็น

การรักษา และสร้างความสัมพันธ์อันก่อให้เกิดความรู้สึกท่ีดี การรับรู้  ตลอดจนมีความรู้สึกพึงพอใจ
ต่อ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า ดังน้ี 

- ความเอาใจใส่ของพนักงานที่ให้บริการลูกค้าอย่างเป็นกันเอง  อาทิ การใส่ใจใน
การจดจําช่ือ สิ่งของท่ีลูกค้าใช้ และอาจลืมท้ิงไว้ ทําให้ตามหาเจ้าของไม่ยาก  และลูกค้าเกิดความ
ประทับใจ เป็นต้น 

- ในช่วงเทศกาลสงกรานต์  ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า จัดกิจกรรมทําบุญ-สงนํ้า
พระ รอบขอบสระทุกปี  มีการเชิญลูกค้าท่ีว่าง ไม่มีกิจธุระท่ีไหนมารับประทานอาหารกลางวันและ 
ทําบุญร่วมกัน 

- จัดกิจกรรมแจกของหางใบเสร็จมอบรางวัล ในช่วงเทศกาลปีใหม่  
- มีการติดต่อ พูดคุย ประชาสัมพันธ์ ข่าวสาร และกิจกรรมต่าง ๆ ผ่านทาง Social 

Network 
4.2.5 รายได้หลัก (Revenue Stream) 
รายได้หลักของดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า มาจากค่าสมัครสมาชิกรายปี และค่าใช้บริการ

รายครั้งของลูกค้า  รายได้รองส่วนอ่ืน ๆ มาจาก การขายอาหาร, ชุดและอุปกรณ์ว่ายนํ้า 
 

ตารางท่ี 4.3 : สัดส่วนรายได้หลัก และรายรอง (ต่อเดือน) 
 

สัดส่วนรายได้หลัก  
  ค่าสมัครสมาชิกรายปี 15% 
  ค่าใช้บริการรายครั้ง 45% 
สัดส่วนรายได้รอง 
  ขายอาหารประเภท ข้าว,สเต๊ก,สลัด 15% 
  ขายเคร่ืองด่ืม ชา,นม,กาแฟสด 5% 
  ขายชุดว่ายนํ้า,ชุดออกกําลังกาย 15% 
  ขายอุปกรณ์ว่ายนํ้า 5% 
รวมสัดส่วนรายได้หลักและรายได้รอง 100% 
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4.2.6 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
ต้นทุนของ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้ามาจาก การดูแลนํ้า ในสระว่ายนํ้า, ค่าพนักงานทํา

ความสะอาด, ค่าซ่อมบํารุงอุปกรณ์และเคร่ืองออกกําลังกาย, ค่าวัสดุอุปกรณ์, ค่าสาธารณูปโภค, ค่า
ภาษีโรงเรือน, ภาษีป้าย และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ในการดําเนินการ บริหารงาน 
 
ตารางท่ี 4.4 : สัดส่วนโครงสร้างต้นทุนคงท่ี (ต่อเดือน) 
 

สัดส่วนโครงสร้างต้นทุนคงท่ี(ต่อเดือน) 
  ค่าเช่าอุปกรณ์ออกกําลังกาย 10.7% 
  ค่านํ้าประปา  0.89% 
  ค่าไฟฟ้า  8.9% 
  ค่าเสื่อมราคา เครื่องออกกําลังกายและ บําบัดนํ้า 23.8% 
  ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4.5% 
  เงินเดือน 48.2% 
  โฆษณา 3% 

รวมต้นทุนคงท่ี(ต่อเดือน) 100% 
 
4.2.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
ทรัพยากรหลักของดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า มีดังน้ี 
- อาคาร บริเวณรอบลานจอดรถ และสระว่ายนํ้าต้องมีความม่ันคง ดูสะอาด และใหม่อยู่

เสมอ 
- เครื่องออกกําลังกายทุกตัวต้องอยู่ใรสภาพท่ีใช้งานได้ 
- พนักงานมีการฝึกอบรมในเรื่องเก่ียวกับงานบริการ 
- ระบบสารสนเทศ ต้องมีความพร้อม  
- เงินทุนหมุนเวียน ถือเป็นปัจจัยสําคัญของการขับเคลื่อนธุรกิจ 
4.2.8 กิจกรรมหลักท่ีจําเป็นต้องทํา (Key Business Activities) 
กระบวนการทางธุรกิจของดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า มีดังน้ี 
- รับสมัครสมาชิกรายปี และเก็บค่าบริการรายคร้ัง 
- ตรวจซ่อมบํารุงเคร่ืองออกกําลังกาย ให้อยู่ในสภาพพร้อมใช้งาน 
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- หม่ันทําความสะอาดรอบบริเวณตัวอาคาร และลานจอดรถ  
- หม่ันข้ึนกวาดหลังคา กําจัดนกพิราบ 
- การให้บริการลูกค้าด้วยความเอาใจใส่ 
4.2.9 พันธมิตร (Key Business Partnerships) 
- ร้านวัสดุก่อสร้าง 
- บริษัทสระว่าย ท่ีคอยบําบัดดูแลระบบนํ้า และนํ้าในสระว่ายนํ้า 
- ร้านบอยฟิตเนส ท่ีคอยซ่อมบํารุงเครื่องออกกําลังกายให้อยู่ในสภาพพร้อมใช้งานอยู่เสมอ 
- สถาบันการเงินต่าง ๆ 
- คนในชุมชน 

 
4.3 ท่ีมาของการแข่งขัน 

ปัจจุบันธุรกิจฟิตเนส ยิม หรือ สระว่ายนํ้า เกิดข้ึนเป็นจํานวนมาก เพราะกระแสนิยมของ
ผู้คนที่หันมาเห็นความสําคัญของสุขภาพ และการออกกําลังกาย ส่งผลให้เหล่าผู้ประกอบการเกิด
ความสนใจในธุรกิจด่ังกล่าวเป็นจํานวนมาก  เพราะหวังว่าจะได้กําไรจากกระแสความนิยมน้ี  อีกทั้ง
การประกอบธุรกิจประเภทสระว่ายนํ้า ยิม ฟิตเนส เป็นลักษณะเสือนอนกิน ลงทุนสูงในระยะแรก  แต่
ได้ผลตอบแทนในระยะยาว ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า จึงได้นําหลักวิเคราะห์การแข่งขัน  ภายใต้
แนวคิด Five Force Model หรือ ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจ ของ Michael Porter มา
เป็นเคร่ืองม่ือในการวิเคราะห์คู่แข่ง  และวางแผนกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจต่อไป 
 
ภาพที่ 4.1 :  5 Forces Model 
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4.3.1 อํานาจการต่อรองของผู้ซ้ือ  
อํานาจการต่อรองของผู้ซ้ือ ลูกค้าสามารถเลือกออกกําลังกายในลักษณะที่ตนเองชอบได้ ซ่ึง

ในปัจจุบันรัฐบาลมีงบประมาณในการจัดสร้างเครื่องออกกําลังกายตามแหล่งชุมชน และหน่วยงาน
เทศบาล เพ่ือสนับสนุนให้ประชาชนรักสุขภาพและให้ความสําคัญกับการออกกําลังกาย ในเรื่องของ
ราคาถ้าเป็นหน่วยงานรัฐบาล อาจไม่มีค่าใช้จ่ายใด ๆ หรือ เสียค่าใช้จ่ายเพียงเล็กน้อยเท่าน้ัน  ดังน้ัน 
การทําธุรกิจมักจะเจอปัญหาการต่อรองจากลูกค้าด้านราคา ซ่ึงนับว่าเป็นสิ่งที่ทุกธุรกิจต้องเจอ  แต่ด
รีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า สามารถจัดการแก้ไขปัญหาน้ีด้วยการบริการท่ีเป็นกันเองสร้างรอยย้ิมต่อ
ผู้มาใช้บริการ และความครบครันของเครื่องออกกําลังกาย  

4.3.2 อํานาจการต่อรองของผู้ผลิต (Suppliers) 
 ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า เป็นลักษณะธุรกิจบริการ ลงทุนเพียงคร้ังเดียวแต่ อํานาจการ
ต่อรองจากผู้ผลิตจะเป็นในลักษณะของเรื่อง งานซ่อมบํารุงเคร่ืองออกกําลังกายท่ี เราต้องทําตัวเป็น
พันธมิตรกับร้านซ่อม เพ่ือท่ีจะลดระยะเวลาการรอดําเนินการให้ส้ันลง  

4.3.3 อุปสรรคจากคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 จากเทรนด์  และกระแสนิยมของผู้คนท่ีหันมาให้ความสําคัญกับสุขภาพและการออกกําลัง
กายมากข้ึน  ส่งผลให้ฟิตเนส จํานวนมากกลับมาได้รับความนิยมอีกครั้ง อีกท้ังเริ่มยังมีการแข่งขันท่ี
สูงข้ึน  

แต่ในขณะเดียวกันสภาพเศรษฐกิจปัจจุบันไม่เอ้ืออํานวยต่อการใช้จ่ายเงินของลูกค้า  ลูกค้า
มักจะมองหาฟิตเนส หรือสถานท่ีออกกําลังกายท่ีจ่ายน้อย  แต่ได้คุ้ม ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า 
จากเดิมท่ีให้บริการสระว่ายนํ้า เป็นหลัก จึงเห็นโอกาสสร้างความครบครันโดยเพ่ิมโซนยิม เพ่ือดึงดูด
ใจลูกค้า ทําให้มีโอกาสได้ส่วนแบ่งตลาดเพ่ิมข้ึนจากเติม และทําให้ลูกค้าตัดสินใจง่ายข้ึนในการเลือกใช้
บริการ 

4.3.4 อํานาจการต่อรองจากสินค้าทดแทน 
 ดรีมเฮ้าส์มายโฮม - สระว่ายนํ้า เป็นการให้บริการสถานท่ี และเคร่ืองออกกําลังกาย  ซ่ึง
สินค้าทดแทน อาทิ สนามฟุตบอล  สนามแบต  การว่ิงในสวนสาธารณะ  การป่ันจักรยาน และอื่น ๆ 
แม้กระท่ังการทํางานบ้าน  อะไรก็ตามท่ีเป็นการขยับ = ออกกําลังกาย ดังน้ันจึงมีสินค้าทดแทน
มากมาย 

4.3.5 อํานาจการต่อรองจากคู่แข่งขันรายใหม่ 
 การเกิดขึ้นของคู่แข่งขันรายใหม่อาจมีจํานวนมาก หากนักลงทุนหน้าใหม่ศึกษาจาก เทรนด์ 
แต่หากศึกษาถึงต้นทุน การซ่อมบํารุงเคร่ืองจิปาถะ และระยะเวลาคืนทุนมักจะถอดใจ เพราะมีต้นทุน
สูง ใช้ระยะเวลายาวนานในการคืนทุน ต้องมีใจรักในการออกกําลังกายอย่างแท้จริง  ดรีมเฮ้าส์มาย
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โฮม-สระว่ายนํ้า เร็งเห็นอํานาจการต่อรองของคู่แข่งรายใหม่เป็นสําคัญ เรามีวิธีการจัดการโดยทํา
ตัวเองให้พร้อม  ครบครัน  ปิดช่องว่าง เพ่ือไม่ให้เกิดคู่แข่งขันรายใหม่ในอนาคต 
 
4.4 คู่แข่งทางธุรกิจ 

ในระยะห่าง  ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า ไม่เกิน 15 กิโลเมตร หรือใช้เวลาเดินทาง  10 – 
20 นาที มีจํานวน 3 ท่ี ดังน้ี 

4.4.1 Today Fitness  : หน้าวัดบ้านชุ่ง  อําเภอเสาไห้  จังหวัดสระบุรี  18160  
ลักษณะท่ัวไป : ให้บริการฟิตเนส, ยิม เปิดในตัวอาคารพาณิช 3 ช้ัน 2 คูหา มีเครื่องออก

กําลังกายหลายชนิด  ท้ังประเภทสร้างกล้ามเน้ือ  และคาดิโอ 
อัตราค่าบริการ : คร้ังละ 120 บาท 
จุดเด่น : ทําเลอยู่ติดถนนใหญ่, มีเครื่องออกกําลังกายหลายชนิด, เปิดบริการ 10.00 – 

20.00 น. 
จุดด้อย : มีเฉพาะฟิตเนสไม่มีสรว่ายนํ้า และห้องอบซาวน่า อากาศไม่ถ่ายเท, พ้ืนท่ีจํากัดคับ

แคบ, ไม่มีท่ีจอดรถเน่ืองจากเป็นอาคารพาณิช 2 คูหาท่ีอยู่ตรงกลาง 
 
ภาพท่ี 4.2 : Today Fitness 
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4.4.2 สระว่ายนํ้าสวนนํ้าใส  : 132 หมู่7 ตําบลบางโขมด  อําเภอบ้านหมอ  จังหวัดสระบุรี  
18130 

ลักษณะท่ัวไป :  สระว่ายนํ้ากลางแจ้งขนาด 20x10.5 เมตร ระบบคลอรีน มีสระเด็กเล็ก 
ลานนํ้าพุ มีมีฟิตเนส, ยิม มีที่จอดรถ บริเวณร่มร่ืน จัดสวนในลักษณะสวนป่า ค่อนข้างทึบ ลูกค้า
สามารถนําอาหาร เครื่องด่ืมต่าง ๆ เข้าไปรับประทานขอบสระได้ เก็บเงินเฉพาะคนท่ีลงสระ 

อัตราค่าบริการ : เด็ก 30 บาท, ผู้ใหญ่ 50 บาท 
จุดเด่น : ลูกค้าสามารถนําอาหาร เครื่องด่ืมต่าง ๆ เข้าไปรับประทานขอบสระได้ เก็บเงิน

เฉพาะคนท่ีลงสระ ราคาถูก  
จุดด้อย : มีเฉพาะฟิตเนสไม่มีสรว่ายนํ้า และห้องอบซาวน่า  การดูแลลูกค้าไม่ท่ัวถึง คนเมา

สุราเยอะทําให้ลูกค้าบางกลุ่มรู้สึกว่าไม่ปลอดภัย สระสกปรก จากการนําอาหารเข้าไปรับประทาน
ขอบสระ  
 
ภาพท่ี 4.3 : สระว่ายนํ้าสวนนํ้าใส 
 

 
 

4.4.3 สระว่ายนํ้า มะลิวัลย์ : อําเภอท่าเรือ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
ลักษณะท่ัวไป : เป็นฟิตเนส-สระว่ายนํ้าของหมู่บ้าน ท่ีเปิดให้บุคคลภายนอกสามารถเข้ามา

ใช้บริการได้  สระว่ายนํ้าระบบคลอรีน  ขนาด 20x10.5 เมตร มีสระเด็ก มีฟิตเนสอยู่อีกอาคาร
ด้านหลัง เปิดบริการ 15.00 – 19.00 น. 

อัตราค่าบริการ : ค่าลงสระ 50 บาท/คน, ค่าใช้บริการฟิตเนส 60 บาท/คน 
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จุดเด่น : มีท้ังฟิตเนส และสระว่ายนํ้ารวมอยู่ในท่ีเดียวกัน ราคาไม่แพง  
จุดด้อย : ไม่มีห้องอบซาวน่า ท่ีจอดรถมีจํากัด ปิดไว 
  

ภาพท่ี 4.4 : สระว่ายนํ้า มะลิวัลย์ 
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ตารางท่ี 4.5 : การเปรียบเทียบระหว่าง ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายนํ้า กับ คู่แข่ง 
 
 

ด้านสินค้าและบริการ 
ด้าน 

ทําเลท่ีตั้ง 
ด้านราคา ด้านเครือข่ายสังคม 

สระว่ายน้ํา 

ฟิตเนส, ยิม 

ซาวน่า 

ที่จอดรถสะดวก 

ถนนใหญ่ 

ถนนหมู่บ้าน 

สูง 

กลาง 

ต่ํา 

Facebook 

Line@ 

Instagram 

Googlemaps 

ดรีม
เฮ้าส์
มาย
โฮม 

/ / / /  /  /  / / / / 

สระ
ว่ายน้ํา
สวนนํ้า
ใส 

/   /  /   /    / 

สระ
ว่ายน้ํา 
มะลิ
วัลย์ 

/ /   /   /     / 

Today 
Fitness 

 /   /  /   /  / / 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ 

 
 ในการทําธุรกิจการวางแผนล่วงหน้า ถือเป็นการทําธุรกิจท่ีดี มีความรอบคอบ การวิเคราะห์
เหตุการณ์หรือปัจจัยต่าง ๆ ท่ีจะส่งผลต่อองค์กรน้ัน ถือเป็นวิธีการเพ่ือลดความเสี่ยงให้กับองค์กรและ
เม่ือมีการวิเคราะห์เกิดข้ึน สิ่งท่ีจําเป็นต่อมาก็คือการวางแนวทางแก้ไข หรือแผนการเพ่ือรับมือการ
เหตุการณ์ ปัจจัยท่ีวิเคราะห์ไว้ ซ่ึงแนวทางการแก้ไข น้ี ก็ถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์เช่นกัน 
 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
 ทฤษฎีระบบราชการ  Bureaucracy  เริ่มต้นด้วยบุคคลท่ีมีช่ือว่า Max Weber ที่มีชีวิตการ
ทํางานในช่วงปี ค.ศ.1864-1920 ซ่ึงบุคคลน้ี เกิดในประเทศเยอรมัน ฐานะทางบ้านรํ่ารวย และ
ครอบครัวมีการทํางานที่เกี่ยวข้องการระบบการเมือง  น่ันหมายถึงการมีหน้ามีตาในสังคม ซ่ึงตัว 
Weber น้ันได้มีการเขียนหนังสือ ในขณะท่ีเขียนหนังสือก็ได้มีการหาข้อมูลในประเทศสหรัฐอเมริกา 
ทําให้ได้พบกับระบบนายทุน และมีการหาข้อมูลเพ่ิมเติมจนต่อมาได้นําเสนอแนวคดิการจัดการองค์กร 
ท่ีเรียกว่า Bureaucracy  ซ่ึงจากการอธิบายทฤษฎีน้ี  พบว่า ผู้นําหรือผู้บริหาร จะมีการบริหารงานได้
อย่างมีประสิทธิภาพได้น้ัน ข้ึนอยู่กับผู้ท่ีอยู่ใต้บังคับบัญชาว่ายินยอมท่ีจะปฏิบัติตามคําสั่งหรือไม่  และ
จําเป็นต้องมีระบบท่ีมาทําให้คําสั่งมีผลในการบังคับใช้ 

1. อํานาจการปกครอง การบังคับบัญชา 
- การปกครอง หรือการบังคับบัญชาโดยอาศัยจารีตประเพณี 
- การปกครองโดยการใช้บารมี 
- การปกครองด้วยวิธีทางกฎหมาย และการมีเหตุผล 

2. ลักษณะในการปกครอง 
- การปกครองโดยการควบคุมเป็นลําดับช้ัน หรือมีข้ันในการบังคับบัญชา 
- การปฏิบัติงานอย่างเป็นระเบียบ มีกฎท่ีชัดเจน 
- จัดการบุคลากร ให้เหมาะสมกับงานและความรู้ท่ีมี 
- มีการปกครองและบริหารงานโดยไม่อาศัยเร่ืองส่วนตัว 
- เน้นไปท่ีความสามารถทางวิชากร 
- มีการพัฒนาบุคลากรอยู่เสมอ 
- แยกผลประโยชน์ส่วนตัวออกจากองค์กรอย่างเด็ดขาด 
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หลักการและแนวคิดของระบบราชการ 
 หลักการน้ีจะประกอบไปด้วยโครงสร้างพ้ืนฐานท้ังหมด 7 ประการ ดังน้ี 

1. หลักลําดับข้ัน 
หลักน้ีจะทําให้องค์กรสามารถควบคุมทุกอย่างได้ ซ่ึงจะมีการรัดกุมในระบบการสั่งการ

ต่าง ๆ ส่งผลให้การดําเนินงานได้ประสิทธิภาพ ข้อเสียของหลักลําดับข้ันคือ ใช้ระยะเวลาในการ
ทํางานค่อนข้างช้า ซ่ึงจะไม่เหมาะสมกับองค์กรท่ีมีคนจํานวนมากและต้องการการทํางานท่ีรวดเร็ว 

2. การสํานักแห่งความรับผิดชอบ 
ในการทํางานทุกครั้ง บุคลากรทุกคนจะต้องมีความรับผิดชอบต่อการกระทําของตนเอง 

คือการกระทําใดท่ีได้กระทําลงไปแล้วจะต้องรับผิดชอบในการกระทําน้ัน และพร้อมท่ีจะให้
ผู้บังคับบัญชาตรวจสอบได้ 

3. หลักแห่งความสมเหตุสมผล 
ต้องมีการกําหนดระเบียบ วิธีการในการปฏิบัติอย่างชัดเจน  มีการฝึกอบรมบุคลากรให้มี

ความรู้ความสามารถ ความเข้าใจอย่างถูกต้องก่อนมอบภาระหน้าท่ีให้  ต้องแยกสินทรัพย์ส่วนตัวและ
สินทรัพย์ขององค์กรอย่างเด็ดขาด 

4. หลักการมุ่งสู่ผลสําเร็จ 
ต้องมีการเลือกวิธีการหรือแนวทางในการดําเนินการโดยคํานึงถึงประสิทธิภาพหรือ

ประสิทธิผลท่ีจะเกิดข้ึน  มีการแบ่งงานตามความชํานาญของแต่ละคน เพ่ือให้ทํางานได้อย่าง
เหมาะสม   

5. หลักการความชํานาญเฉพาะด้าน 
ในการทํางานแบบระบบราชการน้ัน จะต้องมีการแบ่งงาน ภาระหน้าท่ีท่ีชัดเจน ดังน้ัน 

จึงจําเป็นท่ีจะต้องแบ่งงานต่าง ๆ ออกเป็นแต่ละส่วนอย่างชัดเจน  เพ่ือเรียงลําดับข้ันตอน และเพ่ือ
จัดหาบุคลากรท่ีเหมาะสมในการทํางาน โดยการบ่งงานน้ีจะคํานึงถึงความสามารถของแต่คน แบ่งไป
ตามความชํานาญอย่างเหมาะสม 

6. หลักระเบียบวินัย 
มีการกําหนดระเบียบ วินัยในการทํางานอย่างชัดเจน  รวมไปถึงการกําหนดบทลงโทษ

เพ่ือใช้ควบคุมความประพฤติของบุคลากร 
7. ความเป็นวิชาชีพ 
จําเป็นต้องตระหนักรู้ ถึงลําดับข้ันของการทํางานในองค์กร กฎระเบียบ ข้อบังคับต่าง ๆ 

สายการบังคับบัญชา เข้าใจถึงการตัดสินใจของคนระดับสูง 
 5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
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ภาพท่ี 5.1 : แผนผังองค์กร 
 

 
1. เจ้าของกิจการ  เป็นผู้ตัดสินใจท้ังหมดของกิจการ 
2. ฝ่ายต้องรับ  เป็นพนักงานต้อนรับท่ีดูแลการเข้าใจบริการของ ดรีมเฮ้าส์มายโฮม ใน

ส่วนของการชําระเงิน การสมัครสมาชิก การแจกนํ้าด่ืมตามเง่ือนไขสมาชิก  และการให้ข้อมูลเบ้ืองต้น
ในการใช้บริการท้ังหมด 

3. ฝ่ายทําความสะอาด  เน่ืองจากการออกกําลังกายในยิม จะมีเหง่ือออกอยู่เสมอ  และ
เหง่ือจะเป็นอุปสรรคต่อการออกกําลังกาย ทําให้พ้ืนลื่นและก่อให้เกิดอันตรายได้ ดังน้ันจําเป็นต้องมี
การดูแลความสะอาดอยู่เสมอ 

4. ผู้ดูแลในโซนยิม  การมีเครื่องออกกําลังกายท่ีเพ่ิมข้ึน  น่ันหมายถึงการใช้งานท่ี
แตกต่างกันไป การมีเพียงคําอธิบายไม่เพียงพอต่อการใช้งาน ดังน้ันผู้ดูแลจะช่วยอธิบายการใช้งาน
อุปกรณ์ต่าง ๆ รวมถึงความปลอดภัยในการใช้งานอุปกรณ์โดยรวม 
 5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 เน่ืองจากทุกฝ่ายเป็นงานด้านการบริการ หลักสําคัญในการรับพนักงาน คือ ต้องรักในการ
บริการ  พูดจาชัดถ้อยชัดคํา ระดับการศึกษาไม่ตํ่ากว่า ม.3 หรือเทียบเท่า  ย้ิมแย้มแจ่มใส ชอบการ
ออกกําลังกาย และ มีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี  มีความสามารถในการสื่อสารกับผู้อ่ืน 
 5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน  
 ในส่วนงานต่าง ๆ จะแบ่งหน้าท่ีในการรับผิดชอบท่ีชัดเจน และอํานาจในการตัดสินใจส่วน
ใหญ่ หากเกินหน้าท่ี เจ้าของกิจการจะเป็นผู้ตัดสินใจเพียงผู้เดียว และการบริหารงาน เป็นการบริหาร
ท่ีเข้าถึงลูกค้าอย่างท่ัวถึง ดังน้ันการประเมินผลงาน จะมาจากตัวลูกค้าท่ีมีการกล่าวถึงพนักงานต่างๆ 
และมีการสอบถามความรู้สึกกับลูกค้าโดยตรง 

เจ้าของกิจการ

ฝ่ายต้อนรับ ทําความสะอาด ผู้ดูแลในโซนยิม
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 5.1.5 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 การเข้าถึงตัวพนักงานอย่างเป็นกันเอง แต่แยกเรื่องส่วนตัวกับเรื่องงานอย่างชัดเจน โดย
เจ้าของกิจการจะให้คําปรึกษาในการทํางานอยู่เสมอ  ร่วมกันแสดงความคิดเห็นก่อนท่ีเจ้าของกิจการ
จะตัดสินใจ ถือเป็นการที่เจ้าของกิจการให้เกียรติต่อหน้าท่ีและความรับผิดชอบของพนักงาน  ซ่ึงจะ
ส่งผลให้ พนักงานมีความรู้สึกร่วมกับกิจการและรู้สึกถึงความม่ันใจในการทํางาน 
 5.1.6 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
 เงินเดือนของพนักงานจะมีการจ่ายในทุก ๆ วันท่ี 2 ของเดือน จะมีการทําเอกสารรายการ
จ้างงานอย่างชัดเจนในทุกเดือน  สามารถลางานได้ไม่เกิน 2 วันต่อเดือน และในกรณีท่ีเจ้าของกิจการ
พิจารณาและว่าจําเป็น  ก่อนการลางานทุกครั้งจะต้องมีการแจ้งล่วงหน้าไม่ตํ่ากว่า 24 ช่ัวโมง เพ่ือ
วางแผนงานในการทํางานในวันน้ัน ๆ  สามารถเบิกเงินล่วงหน้าได้ไม่เกิน 30%  ของเดือนท่ีผ่านมา 
 5.1.7 การจ้างบุคลากร 
 อัตราค่าจ้างของบุคลากรจะจ้างเป็นรายวัน ในอัตรา 320 บาท ต่อวันในวันจันทร์-ศุกร์ และ
อัตรา 350 บาทต่อวัน ในวันเสาร์ อาทิตย์ และวันหยุด นักขัตฤกษ์ 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
 Ideas Guru (2560) Digital Marketing  ถือเป็นการทําการตลาดในอีกรูปแบบหน่ึง ซ่ึงจะ
เป็นการทําโฆษณาสินค้าหรือบริการผ่านทางอินเตอร์เน็ต โดยใช้เครื่องมืออิเล็คโทรนิคในการ
ดําเนินการ ในปัจจุบันการทําการตลาดด้วยวิธีน้ีเป็นท่ีนิยมอย่างมาก ด้วยเหตุผลท่ีว่า  ลูกค้าสามารถ
เข้าถึงได้ง่าน สะดวก รวดเรว็  การทําการตลาดด้วยวิธีน้ี เป็นการทําการตลาดท่ีง่าย  กระจายได้อย่าง
ท่ัวถึง ซ่ึงจะมีเครื่องมือเสริมท่ีจะช่วยให้การตลาดวิธีน้ีได้ประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน ได้แก่ SEO และ  
SEM  
 SEO  เป็นการสร้างท่ีอยู่เว็บไซต์หรือเพจให้ไปเช่ือมกับเว็บไซต์หาข้อมูลต่าง ๆ เช่น 
GOOGLE  YAHOO  เพ่ือเป็นการเพ่ิมความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีสามารถค้นหาเราได้ง่ายและสะดวก
มากข้ึน 
 SEM  เรียกง่าย ๆ ว่า เป็นการซ้ือโฆษณา ให้ที่อยู่เว็บไซต์หรือเพจของเรา ข้ึนมาอยู่ในอันดับ
แรกๆของการค้นหาในเว็บไซต์หาข้อมูล 
 SEEDING  เป็นการทําการตลาดด้วยการใช้บุคคลมาเป็นผู้บอกต่อ  อาจใช้ผู้ท่ีมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจของกลุ่มลูกค้า หรือดารา นักแสดง  เพ่ือดึงดูดลกูค้า 
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ช่องทางในการทําการตลาดดิจิตอล 
1. Facebook  เป็นเครื่องมือท่ีเรียกได้ว่า เหมาะสมกับการทําการตลาดในประเทศไทย

มาก  จากสถิติในปี 2018 มีผู้ใช้งาน Facebook ในประเทศไทยถึง 51 ล้านคน  และช่องทางร้ียัง
สามารถกระจายข้อมูล พูดคุยสื่อสาร ท้ังทางข้อความ รูปภาพหรือวิดีโอ 

2. Instagram  จะนิยมมากในหมู่คนทํางานและวัยรุ่น ซ่ึงจะใช้ในการติดตามข่าวสาร
ดารา นักแสดง แต่ช่องทางน้ีจะต้องมีการสื่อสารท่ีรวดเร็ว เข้าใจได้ง่าย 

3. Youtube  เปรียบเสมือนเป็นทีวีออนไลน์ซ่ึงจะสร้างเน้ือหาในรูปแบบของวิดีโอเป็น
หลัก  คือการนําเอาสินค้าหรือบริการมาอธิบายเป็นภาพเคลื่อนไหวท่ีน่าสนใจและเข้าใจได้ง่าย 

4. E-mail  วิธีน้ีอาจได้ผลน้อยกว่าวิธีอ่ืนๆสําหรับประเทศไทยเน่ืองจาก คนส่วนใหญ่ยัง
ไม่มีการอัพเดตอยู่เป็นประจํา  แต่จะเป็นการทําการตลาดเฉพาะตัวบุคคลได้ดี  ข้อความ
เฉพาะเจาะจงจะช่วยให้รับรู้ได้ถึงความพิเศษของลูกค้า 
 5.2.2 นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับบริการ 
 นวัตกรรมท่ีนํามาใช้ หลักๆ มี 2 อย่าง คือ Line@ และ Facebook  ซ่ึงเป็นแอพพลิเคช่ันที่
กลุ่มลูกค้าใช้กัน การเลือกท้ัง 2 นวัตกรรมน้ี เหตุผลคือการเข้าถึงตัวลูกค้าให้เปรียบเสมือนเป็นเพ่ือน
หรือครอบครัว  รวมไปถึง คิวอาร์โค้ดอีกด้วย 
 Line@  จะเป็นตัวช่วยในการส่งข้อความท่ีเป็นลูกค้าจริง ๆ ซ่ึงจะเป็นข้อมูลอย่างเช่น สภาพ
อากาศในแต่ละวันเพ่ือให้ลูกค้าวางแผนในการเดินทาง หรือโปรโมช่ันต่าง ๆ สําหรับสมาชิก 
 Facebook  จะเป็นเคร่ืองมือในการกระจายข้อมูลในวงกว้าง  ท้ังการอัพเดตเกี่ยวกับสถานท่ี 
สภาพอากาศ โปรโมช่ันต่าง ๆ หรือกิจกรรมในแต่ละวันที่เกิดข้ึน  เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ 
หรือเข้ามาสมัครสมาชิก  ทําให้ผู้ท่ีติดตามเพจเห็นถึงความน่าสนใจ และเข้ามาเป็นลูกค้าในท่ีสุด 
คิวอาร์โค้ดจะเข้ามาช่วยในการให้ข้อมูลต่าง ๆ กับผู้ที่เขา้มาใช้บริการ 
 5.2.3 การเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการ 
 การทําให้บริการมีความน่าสนใจ หรือมีคุณค่ามากข้ึน นอกจากผู้ดูแลท่ีคอยดูแลการใช้งาน
อุปกรณ์ต่าง ๆ แล้ว  ทางองค์กรจะนําคิวอาร์โค้ดเข้ามาช่วยในการใช้งานอุปกรณ์ต่าง ๆ หรือให้ข้อมูล
ท่ีน่าสนใจ โดยจะสร้างคิวอาร์โค้ดวิธีการใช้งานอุปกรณ์ต่าง ๆ  เคล็ดลับในการออกกําลังกาย 
บทความให้กําลังใจกับผู้ที่มาออกกําลังกาย  รวมไปถึงอาหารท่ีเหมาะสมสําหรับผู้ออกกําลังกายให้
อ่านเพลินๆในขณะออกกําลังกาย และได้รับความปลอดภัยในการใช้อุปกรณ์  ลดการเกิดปัญหา 
ลูกค้าใช้อุปกรณ์ไม่ได้ จนก่อให้เกิดความไม่พึงพอใจในระยะยาว 
 5.2.4 แนวทางในการพัฒนาบริการ 
 ในการบริการจะต้องมีความซ่ือสัตย์ และข้อมูลต่าง ๆ ต้องทันสมัย  ในการพัฒนาการบริการ 
จะเร่ิมต้นท่ีตัวพนักงานให้มีข้อมูลท่ีอัพเดตอยู่เสมอ  ความสมารถของพนักงานจะพัฒนาข้ึนเรื่อย ๆ 
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และท่ีสําคัญอุปกรณ์ในการออกกําลังกายท่ีหลากหลาย และทันสมัย เพ่ือให้ลูกค้าได้ใช้งานอย่างเต็ม
ประสิทธิภาพ 
 5.2.5 การต้ังราคา 
 ระดับของการต้ังราคา จะมีการกําหนดราคาให้กับลูกค้าในระดับกลางไปจนถึงสูง  และมีการ
สมัครสมาชิก เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้งานอย่างต่อเน่ือง  การสมัครสมาชิกจะทําให้ลูกค้าชําระ
ค่าบริการถูกลงด้วย  ซ่ึงการต้ังราคาจะมีความแตกต่างกับคู่แข่งในเรื่องของการจ่ายรายปีหรือค่า
สมาชิก 
 5.2.6 การบริหารช่องทางการจัดจําหน่าย 
 ในส่วนของการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า  จะมีการอัพเดทข้อมูลอย่างสมํ่าเสมอเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้
ถึงการมีอยู่ขององค์กร  และการติดต่อให้ข้อมูลอย่างสมํ่าเสมอจะทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจใน
การบริการท่ีมีมาตรฐาน 
 ในส่วนของสถานที่บริการ  จะมีการทําให้เกิดความสะดวกและสะอาด เพ่ือให้ลูกค้าได้เกิด
ความพึงพอใจ  การมีอุปกรณ์ให้เพียงพอต่อจํานวนลูกค้า และพ้ืนที่ในการออกกําลังกายท่ีเพียงพอ 
 5.2.7 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 ใช้เครื่องมือสื่อสารทางอินเตอร์เน็ตเพ่ือกระจายข้อมูลอย่างท่ัวถึงและสามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน  ด้วยการนําเสนอโปรโมช่ันในส่วนของราคาเพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจได้ง่าย
มากข้ึน  เม่ือลูกค้าตัดสินใจมาใช้บริการ ก็จะได้รับประสบการณ์ตรงในการใช้บริการท่ีประทับใจ  จะ
ส่งต่อถึงการบอกแบบปากต่อปากท่ีเป็นการสร้างการรับรู้ท่ีย่ังยืนและม่ันคง 
 5.2.8 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 ให้ลูกค้าเกิดการใช้บริการอย่างต่อเน่ือง  จะมีการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ 
อาทิเช่น  การมอบรางวัลให้กับผู้ที่มีสัดส่วนท่ีดี หรือผู้ท่ีมีวินัย  เพ่ือจูงใจและเป็นกําลังใจให้กับลูกค้า 
 5.2.9 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ตัวเจ้าของกิจการจะมีความใกล้ชิดกับลูกค้าให้เสมือนเป็นเพ่ือนหรือครอบครัว  ด้วยวิธีน้ี จะ
ทําให้ลูกค้าเกิดความผูกพันกับตราสินค้าไปด้วย  และด้วยเครื่องมือท่ีใช้ในการสื่อสารกับลูกค้าก็ทําให้
เกิดความใกล้ชิดอย่างมาก  ในการพัฒนาหรือปรับปรุงสถานท่ีให้บริการก็จะนํามาจากความคิดเห็น
ของลูกค้าในบางส่วนเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกมีส่วนร่วม และเป็นคนสําคัญในการเข้ามาใช้บริการ 
 5.2.10 กลยุทธ์และงบประมาณที่ใช้ 
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ตารางท่ี 5.1 : กลยุทธ์และงบประมาณท่ีใช้ 
 

กลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
การทําการตลาดผ่าน 
Facebook 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือสร้างการรับรู้ 
2. สร้างการจดจําให้ลูกค้าจดจําแบรนด์ 
3. กระจายข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ 

งบประมาณ : 20,000 บาท ต่อปี 
การดําเนินงาน 
     ทําการโฆษณาผ่านทาง Facebook โดยมีการระบุ
กลุ่มเป้าหมายท่ีอยู่ในพ้ืนท่ีใกล้เคียง และผู้ที่เป็นกลุ่มลูกค้าหลัก 

โปรโมช่ัน สมาชิก วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือกระตุ้นให้สมาชิกมีการใช้งานอย่างต่อเน่ือง 
2. เพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจได้ง่ายข้ึน เพราะมีการจ่ายในราคา

ท่ีตํ่ากว่าปกติ 
งบประมาณ : ไม่สามารถระบุได้ ข้ึนอยู่กับจํานวนของผู้สมัคร
สมาชิก 
การดําเนินงาน 
      สร้างการรับรู้ให้ลูกค้ารู้ระบบสมาชิก  และช้ีให้ลูกค้าเห็นถึง
ราคาท่ีต่างกัน  

โปรโมช่ันสมัครสมาชิก 
ประจําฤดูกาล 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือกระตุ้นยอดขายในช่วงโลซีซ่ัน  
2. เพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจได้ง่ายขึ้น  โดยการต้ังราคาตํ่ากว่า

ปกติ 
งบประมาณ : ไม่สามารถระบุได้ ข้ึนอยู่กับจํานวนของผู้สมัคร
สมาชิก 
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5.3 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 5.3.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
 เงินทุนท้ังหมดท่ีใช้ในการต่อยอดกิจการครั้งน้ี จะมาจากส่วนของเจ้าของเท่าน้ัน  ไม่มีการ
กู้ยืมจากแหล่งเงินทุนใด ๆ  เพ่ือลดต้นทุนทางการเงิน เน่ืองจากการกู้ยืม จําเป็นต้องจ่ายดอกเบ้ีย ซ่ึง
ถือว่าเป็นต้นทุนทางการเงิน 
 5.3.2 งบการเงิน 
 
ตารางท่ี 5.2 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม)
สินทรัพย์ถาวร    
ค่าโครงสร้าง 500,000.00 500,000.00   

ค่าอุปกรณ์ออกกําลังกาย 300,000.00 300,000.00   

สินทรัพย์ถาวรรวม 800,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน    
ค่าตกแต่ง 150,000.00 150,000.00   
เงินทุนหมุนเวียน 50,000.00 50,000.00  
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,000,000.00 1,000,000.00  
โครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00   

 
 เงินลงทุนท่ีใช้ในการต่อยอดธุรกิจ มีรายการดังน้ี 

- ค่าโครงสร้างยิมท่ีก่อสร้างเพ่ิมเติม  500,000 บาท 
- ค่าอุปกรณ์ออกกําลังกาย  300,000 บาท 
- ค่าตกแต่งยิม  150,000 บาท 
- เงินทุนหมุนเวียน 50,000 บาท 
ซ่ึงรายการดังกล่าวข้างต้น จะใช้เงินลงทุนจากเจ้าของเพียงอย่างเดียว 
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ตารางท่ี 5.3 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเส่ือมราคา  ปีท่ี 1  ปีที่ 2  ปีท่ี 3  ปีที่ 4  ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 800,000.00      
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 160,000.00 160,000.00 160,000.00 160,000.00  160,000.00 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 160,000.00 320,000.00 480,000.00 640,000.00  800,000.00 
 

สินทรัพย์ถาวรจาก ตารางท่ี 5.3 จํานวน  800,000 บาท นํามาคิดค่าเสื่อมราคาท่ีลดลงเท่า 
ๆ กันเป็นเวลา 5 ปี  ซ่ึงเฉลี่ยแล้วอยู่ท่ี 160,000 บาท ต่อปี 
 
ตารางท่ี 5.4 : แสดงประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีท่ี 1-5 
การประมาณการรายได้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จํานวนผู้มาใช้บริการต่อวัน          
ช่วง (10.00-13.00 น.) 10 15 25 30 35 
ช่วง (13.00-18.00น.) 35 40 50 55 60 
ช่วง (18.00-22.00 น.) 35 40 50 55 60 
เวลาผู้มาใช้บริการต่อวัน 80 95 125 140 155 
รายได้บริการต่อครั้ง 100 100 100 100 100 
รายได้บริการต่อวัน 8000 9500 12500 14000 15500 
จํานวนห้องท่ีให้บริการ  1 1 1 1 1 
รายได้รวมต่อวัน 8,000  9,500  12,500  14,000  15,500  
รายได้ค่าบริการต่อปี 2,800,000 3,325,000 4,375,000 4,900,000  5,425,000  

  
ประมาณการรายได้ข้างต้น  มีการประเมินโดยแบ่งช่วงเวลาเปิดให้บริการเป็น 3 ช่วง 

1. เวลา 10.00-13.00 น.  ช่วงเวลาน้ีจะมีคนไม่มากนักเน่ืองจากวันจันทร์ - ศุกร์คน
ส่วนใหญ่จะทํางาน ซ่ึงจํานวนน้ีเฉลี่ยกับวันเสาร์-อาทิตย์แล้ว 
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2. เวลา 13.00-18.00 น. เป็นช่วงบ่าย ท่ีจะคนเยอะในช่วง 17.00 เป็นต้นไป คือช่วงท่ี
ลูกค้าเลิกงาน 

3. เวลา 18.00-22.00 น. เป็นช่วงท่ีมีคนเข้าใช้บริการเยอะท่ีสุด โดยคิดค่าบริการอยู่ที่ 
คนละ 100 บาทต่อครั้ง  รายได้ประมาณการ 2,800,000,  3,325,000,  4,375,000,  4,900,000 
และ 5,425,000  บาทโดยเรียงลําดับจากปีท่ี 1-5 
 
ตารางท่ี 5.5 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเช่าอุปกรณ์ออกกําลังกาย 72,000 72,000 72,000 72,000  72,000 
ค่านํ้าประปา  6,000 6,120 6,242 6,367  6,495 
ค่าไฟฟ้า  60,000 63,000 66,150 69,458  72,930 
ค่าเสื่อมราคา 160,000 160,000 160,000 160,000  160,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 30,000 30,000 30,000 30,000  30,000 
เงินเดือน 324,000 340,200 357,210 375,071  393,824 
โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000  20,000 
รวมต้นทุนคงที่ 672,000 691,320 711,602 732,895  755,249 

 
 ค่าใช้จ่ายในการต่อยอดโซนยิมน้ี จะมีต้นทุนคงท่ีในปีท่ี 1  672,000 บาท  ปีท่ี 2  691,320 
บาท  ปีที่ 3  711,602 บาท  ปีที่ 4  732,895 บาท  และปีท่ี 5  755,249 บาท ซ่ึงค่าใช้จ่ายส่วน
ใหญ่เป็นค่าใช้จ่ายท่ีจําเป็น ในส่วนของค่าเช่าอุปกรณ์ออกกําลังกาย  ในอุปกรณ์บางอย่าง ทางองค์กร
ไม่ได้ทําการซื้อ แต่ใช้บริการเช่าเครื่องออกกําลังกายแทน เพ่ือลดการลงทุน และบริการซ่อมท่ีเพ่ิม
ความสะดวกให้มากข้ึน 
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีที่ 3  ปีท่ี 4  ปีที่ 5 
ต้นทุนการให้บริการ 560,000 665,000 875,000 980,000  1,085,000 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด  140,000 166,250 218,750 245,000  271,250 
ส่งเสริมการขาย  224,000 266,000 350,000 392,000  434,000 
รวมต้นทุนผันแปร 924,000 1,097,250 1,443,750 1,617,000  1,790,250 

 
 ต้นทุนผันแปร  จะมีการเปลี่ยนไปตามรายได้ท่ีมากข้ึนหรือน้อยลง  ซ่ึงการคํานวณประมาณ
การจะอ้างอิงมาจากการประมาณการรายได้ 
 
ตารางท่ี 5.7 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
  
การคํานวณจุดคุ้มทุน  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
กําไรส่วนเกิน 1,876,000 2,227,750 2,931,250 3,283,000 3,634,750
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,002,985 1,031,821 1,062,093 1,093,874 1,127,237
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 83,582.09 85,985.07 88,507.76 91,156.13 93,936.44
จุดคุ้มทุนต่อวัน 2,786.07 2,866.17 2,950.26 3,038.54 3,131.21

 
 จุดคุ้มทุน คือจุดท่ีไม่ได้กําไรและไม่ขาดทุน ซ่ึงแต่ละปีก็จะแตกต่างกันไป ตามตารางข้างต้น 
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รายได้รวม 2,800,000.00 3,325,000.00 4,375,000.00 4,900,000.00 5,425,000.00
หัก ต้นทุนผันแปร 924,000.00 1,097,250.00 1,443,750.00 1,617,000.00 1,790,250.00
กําไรส่วนเกิน 1,876,000.00 2,227,750.00 2,931,250.00 3,283,000.00 3,634,750.00
หัก ต้นทุนคงท่ี 672,000.00 691,320.00 711,602.40 732,895.25 755,248.99 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

1,204,000.00 1,536,430.00 2,219,647.60 2,550,104.75 2,879,501.01

หัก ดอกเบ้ียจ่าย  - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 1,204,000.00 1,536,430.00 2,219,647.60 2,550,104.75 2,879,501.01
หัก ภาษี 20% 240,800.00 307,286.00 443,929.52 510,020.95 575,900.20 
กําไรสุทธิ 963,200.00 1,229,144.00 1,775,718.08 2,040,083.80 2,303,600.81

 
 งบกําไรขาดทุน  เป็นงบเบ้ืองต้นท่ีจะแสดงให้เห็น รายได้ ค่าใช้จ่าย กําไรหรือขาดทุนอย่าง
ชัดเจน  ซ่ึงจะเร่ิมจากการนํารายได้ประมาณการ มาหักค่าใช้จ่าย ต้นทุนคงที่ ต้นทุนผันแปร ภาษี  ใน
ท่ีน่ีเป็นการลงทุนจากส่วนของเจ้าของ จึงไม่มีการหักอัตราดอกเบ้ีย  จะได้ออกมาเป็นกําไร หรือ
ขาดทุน  ซ่ึงในการต่อยอดน้ี ปีท่ี 1 ได้กําไรสุทธิ 963,200 บาท  ปีที่ 2  1,229,144 บาท และเพ่ิมข้ึน
เรื่อย ๆ 
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ตารางท่ี 5.9 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสม
ต้นปี 

- 963,200.00 2,192,344.00 3,968,062.08 6,008,145.88 

บวก กําไร
สุทธิ 

963,200.00 1,229,144.00 1,775,718.08 2,040,083.80 2,303,600.81 

หัก เงินปัน
ผล 

- - - - - 

กําไรสะสม
ปลายงวด 

963,200.00 2,192,344.00 3,968,062.08 6,008,145.88 8,311,746.69

  
กําไรสะสมปลายงวด เป็นการนํากําไรสะสมของแต่ละปีมาบวกรวมกัน ซ่ึงไม่มีการปันผลใด ๆ 

เน่ืองจากเป็นเจ้าของคนเดียว  โดยในปีท่ี 5 มีกําไรสะสมอยู่ท่ี 8,311,746.69  บาท 
 
ตารางท่ี 5.10 แสดงงบกระแสเงินสดประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสุทธิ 963,200.00 1,229,144.00 1,775,718.08 2,040,083.80 2,303,600.81
บวก ค่าเส่ือมราคา 160,000.00 160,000.00 160,000.00 160,000.00 160,000.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 

40,800.00 66,486.00 136,643.52 66,091.43 65,879.25 

เงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

1,394,000.00 1,485,630.00 2,102,361.60 2,296,175.23 2,559,480.06

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 5.10 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสดประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

     

สินทรัพย์รวม -800,000.00 - - - - 
ค่าตกแต่ง -150,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-950,000.00 - - - - 

หัก เงินปันผล - - - - - 
ทุนหุ้นสามัญ 1,000,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

1,000,000.00 - - - - 

เงินสดสุทธิ 1,444,000.00 1,485,630.00 2,102,361.60 2,296,175.23 2,559,480.06
บวก เงินสดต้นงวด - 1,444,000.00 2,929,630.00 5,031,991.60 7,328,166.83
เงินสดปลายงวด 1,444,000.00 2,929,630.00 5,031,991.60 7,328,166.83 9,887,646.89
  

งบกระแสเงินสด แสดงให้เห็นถึงการมีเงินสดหมุนเวียนไว้ในกิจการ  ซ่ึงมีอัตราเพ่ิมสูงข้ึน
เรื่อย ๆ 
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ตารางท่ี 5.11 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์  ปีที่ 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,444,000 2,929,630 5,031,992 7,328,167 9,887,647
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,444,000 2,929,630 5,031,992 7,328,167 9,887,647
 สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 640,000 480,000 320,000 160,000 - 
ค่าตกแต่งสุทธิ 120,000 90,000 60,000 30,000 - 
รวมสินทรัพย์ 2,204,000 3,499,630 5,411,992 7,518,167 9,887,647
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ  

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 240,800 307,286 443,930 510,021 575,900 
หน้ีสินหมุนเวียน 240,800 307,286 443,930 510,021 575,900 
รวมหน้ีสิน 240,800 307,286 443,930 510,021 575,900 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000
กําไรสะสม 963,200 2,192,344 3,968,062 6,008,146 8,311,747
ส่วนของเจ้าของ 1,963,200 3,192,344 4,968,062 7,008,146 9,311,747
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

2,204,000 3,499,630 5,411,992 7,518,167 9,887,647

 
 งบแสดงฐานะการเงิน  จะเป็นการช้ีแจงถึงสินทรัพย์ หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ   
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ตารางท่ี 5.12 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีท่ี    
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 1,000,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ   1,444,000.00 
2  กระแสเงินสดรับ   1,485,630.00 
3  กระแสเงินสดรับ   2,102,361.60 
4  กระแสเงินสดรับ    2,296,175.23 
5  กระแสเงินสดรับ*    2,609,480.06 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30%
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿4,453,527.66
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย  - 1,000,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿3,453,527.66
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 155%

 
 จากตารางข้างต้น ข้อมูลค่อนข้างดี  มีมูลค่าปัจจุบัน 4,453,527.66 บาท โดยหักเงินท่ีลงทุน
ครั้งแรก 1,000,000 บาท จะเหลือ 3,453,527.66 บาท  มีอัตราผลตอบแทนถึง ร้อยละ 155 
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ตารางท่ี 5.13 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน   
รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน  
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 6.00 9.53 11.34  14.37  17.17 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 6.00 9.53 11.34  14.37  17.17 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน  
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 4.38 6.93 13.67  30.63   
   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  1.27 0.95 0.81  0.65  0.55 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี  
   อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.12 0.10 0.09  0.07  0.06 
การวัดความสามารถในการบริหาร  
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.44 0.35 0.33  0.27  0.23 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.49 0.39 0.36  0.29  0.25 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 67 67 67 67 67
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 43.00 46.21 50.73  52.04  53.08 
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 34.40 36.97 40.59  41.63  42.46 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿3,453,527.66 
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 155% 
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.693 

 
 ในการวิเคราะห์ส่วนของอัตราส่วนทางการเงิน  จะนําข้อมูลท้ังหมดมาคํานวณหาความ
เป็นไปได้ในการลงทุน สําหรับการต่อยอดครั้งน้ี  มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิถึง 3,453,527.66  บาท  อัตรา
ผลตอบแทนอยู่ท่ี  ร้อยละ 155 และท่ีน่าสนใจ คือมีระยะเวลาคืนทุน ครึ่งปี  ถือว่ามีการคืนทุนท่ีเร็ว 
และเหมาะสมในการต่อยอดกิจการ 
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาแผนธุรกิจค้นคว้าอิสระ การศึกษาในหลักสูตร
บริหารธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยแผนธุรกิจจัดทาเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการขยาย
ฟิตเนส ดรีมเฮ้าส์มายโฮม-สระว่ายน้า โปรดกรอกข้อมูลแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพ่ือนาข้อมูล
ท่ีได้ไปปรับใช้ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้ใช้บริการ และพัฒนาต่อยอดธุรกิจต่อไป 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดังน้ี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้กรอกแบบสอบถาม 
คาช้ีแจง : โปรดทาเครื่องหมาย √ ลงในช่อง ⬜ หน้าข้อความท่ีเป็นจริงเก่ียวกับตนเอง 

1.เพศ   ⬜ชาย   ⬜หญิง  ⬜อ่ืนๆ(ไม่ระบุ) 
2.อายุ   ⬜ 15-20 ปี  ⬜ 21-35 ปี  ⬜ 36-45 ปี  ⬜ มากกว่า 45 ปี 
3.สถานภาพ  ⬜ โสด  ⬜ สมรส มีบุตร ……….. คน  ⬜ สมรส ไม่มีบุตร 
4.ระดับการศึกษา ⬜ จบม. 6/ปวช. ⬜ ปริญญาตรี 

⬜ ปริญญาโท  ⬜ ปริญญาเอก  ⬜ อ่ืนๆ……….. 
5.อาชีพ  ⬜ นักเรียน,นักศึกษา  ⬜ ธุรกิจส่วนตัว,ค้าขาย 

⬜ รับราชการ  ⬜ รับจ้าง,บริษัทเอกชน   ⬜ อ่ืนๆ………… 
6.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

⬜ ตํ่ากว่า 10,000 บาท   ⬜ 10,000 – 20,000 บาท  
⬜ 20,000 – 30,000 บาท  ⬜ มากกว่า 30,000 บาท 

7.พ้ืนท่ีอยู่อาศัย 
⬜ อ.บ้านหมอ  ⬜ อ.หนองโดน  ⬜ อ.ดอนพุด ⬜ อ.เฉลิม

พระเกียรติ ⬜ อ.พระพุทบาท  ⬜ อ.ท่าเรือ   ⬜ อ่ืนๆ 
………………. 

8.ปัจจัยในการออกกาลังกาย (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
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⬜ เพ่ือสุขภาพท่ีดีในอนาคต ⬜ รักษาโรคประจาตัวบางอย่าง ⬜ ความชอบส่วนตัวท่ีติดเป็นนิสัย 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนส 

คําช้ีแจง : โปรดทาเครื่องหมาย √ ลงในช่องคะแนนปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการฟิต
เนสโดยมี 5 ระดับคะแนน ต่อไปดังน้ี 

5 คะแนน หมายความว่า หัวข้อดังกล่าวเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนส อย่าง
มากท่ีสุด 

4 คะแนน หมายความว่า หัวข้อดังกล่าวเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนส อย่าง
มาก 

3 คะแนน หมายความว่า หัวข้อดังกล่าวเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนส 
ระดับกลาง 

2 คะแนน หมายความว่า หัวข้อดังกล่าวเป็นปัจจัยท่ี ไม่ส่งผลมาก ต่อการเลือกใช้บริการฟิต
เนส 

1 คะแนน หมายความว่า หัวข้อดังกล่าวเป็นปัจจัยท่ี ไม่ส่งผลเลย ต่อการเลือกใช้บริการฟิต
เนส 

 

ลําดับ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 
ให้คะแนนปัจจัยท่ีส่งผล 

5 
คะแนน

4 
คะแนน

3 
คะแนน 

2 
คะแนน 

1 
คะแนน

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ความหลากหลายของเคร่ืองออกกําลัง

กาย 
     

2.  ห้องน้า,ห้องอาบน้า สะอาด เพียงพอ
ต่อความต้องการ 

     

3. ความเต็มใจ และรวดเร็วในการ
ให้บริการ 

     

4. คลาสโยคะ,คลาสเต้น  
ด้านราคา 

5. ชําระค่าบริการแบบรายคร้ัง  
6. ชําระค่าบริการแบบรายเดือน      
7. ราคาเหมาะสมต่อจานวนเคร่ืองออก

กําลังกาย 
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8. มีบริการขําระผ่านบัตรเครดิต  

ลําดับ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 
ให้คะแนนปัจจัยท่ีส่งผล 

5 
คะแนน

4 
คะแนน

3 
คะแนน 

2 
คะแนน 

1 
คะแนน

ด้านสถานท่ี และช่องทางการติดต่อ
9. ท่ีจอดรถเพียงพอ  
10.  สถานท่ีมีความใกล้ชิดธรรมชาติ จัด

สวนหย่อม 
     

11. สถานท่ีมีมุมหลายมุมให้รีแลค นั่ง
พักผ่อนขณะออกกาลังกาย

     

12. มี Facebook แฟนเพจ , Line@ ใน
การติดต่อ หรือติดตามข่าวสาร

     

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
13. จัดโปรโมช่ัน ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ  
14. มีเทรนเนอร์ส่วนกลาง ให้บริการ  
15. จัดกิจกรรมให้ลูกค้าได้ร่วมสนุกชิง

รางวัล 
     

16. มีของรางวัลให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ
ทุกวัน เพ่ือส่งเสริมสุขภาพ และการรัก
การออกกาลังกาย 

     

17. ค่าบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการมากกว่าจานวนเคร่ืองออกกาลัง
กาย 

     

18. ควรมีการแจ้งโปรโมช่ันผ่าน 
Facebook และ Line@

     

19. ในขณะออกกาลังกาย ผู้ออกกาลังกาย
สามารถเห็นสวนหย่อม ให้ความรู้สึก
ใกล้ชิดธรรมชาติ 

     

20. มีค่าใช้จ่ายเพ่ิมสาหรับผู้ต้องการ
เทรนเนอร์ส่วนตัว 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ-นามสกุล  พิชชาพร  เริ่มเจริญสุข 
Email   pitchaporn.reamc@bumail.net 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี  คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการ 
    สาขาวิชาการเป็นเจ้าของธุรกิจ  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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