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การจัดทําแผนธุรกิจรานสปาและนวดแผนไทยครบวงจร ซ่ึงเปนสารนิพนธ สําเร็จลุลวง 
ไดดวยดี ไดรับความชวยเหลือจากอาจารยท่ีปรึกษาในงานวิจัยคร้ังนี้ คือ ดร.กิตติชัย ราชมหาทวี ตั้งแต
คําแนะนําหัวของานวิจัย ขอเสนอแนะตาง ๆ ในการจัดทํา และตรวจสอบสารนิพนเลมนี้ รวมถึงให
คําแนะนําเพื่อนําไปสูแนวทางท่ีเกิดประโยชนและมีคุณคาตอผูวิจัย ท้ังยังเปนกําลังใจสําคัญในการทํางาน 
ใหสําเร็จลุลวงไปไดดวยความเอาใจใสตลอดมา ผูวิจัยขอขอบพระคุณอยางสูงมา ณ ท่ีนี้ 

ขอกราบขอบพระคุณทานผูเชี่ยวชาญทุกทานที่ใหคําแนะนําและขอเสนอแนะใน
การปรับปรุงงานวิจัยใหทีความสมบูรณมากยิ่งข้ึน ขอกราบขอบพระคุณกลุมตัวอยางผูท่ีสมัครใจใน
การรวมตอบคําถามวิจัย ท่ีสละเวลาและกรุณา ในการใหขอมูลและตอบแบบสอบถามสัมภาษณนี้
ดวยความเต็มใจ 

ขอบคุณ เอกชาติ เปรมสถิตย ผูรวมกอต้ังแนวคิดทางธุรกิจนี้ โดยใหการสนับสนุนท้ัง
กําลังทรัพย และกําลังกาย เพื่อนําไปสูการพัฒนาของธุรกิจรานสปาและนวดแผนไทยครบวงจร 

สุดทายนี้ ขอกราบขอบพระคุณครอบครัวของผูวิจัยที่ใหกําลังใจอยูเคียงขางและให
ความชวยเหลือดวยดีเสมอมา ตลอดจนพ่ีๆ เพ่ือนๆ ทุกคนที่ใหกําลังใจและใหความชวยเหลือตลอด
มา จนงานวิจัยนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
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บทคัดยอ 
ธุรกิจสปาทั่วโลกในปจจุบันมีมูลคาสูงถึง 93.6 พันลานเหรียญสหรัฐ ในปค.ศ. 2017 ซึ่งถือเปน

อุตสาหกรรมที่มีการเติบโตสูงอยางรวดเร็ว นอกจากน้ีธุรกิจสปายังสรางงานใหพนักงานมากถึง 2.6 ลานคน และ
สรางรายไดที่เติบโตมากถึง 9.9% ตอป สําหรับธุรกิจสปาถือวามีการเติบโตสูงมากเพราะตั้งแตป ค.ศ. 2015-2018 
เติบโตมากถึง 2.3% มากที่สุดในหมวดอุตสาหกรรมโรงแรม กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย รายงานผล
วา มูลคาตลาดของธุรกิจสปาในประเทศไทยเพิ่มสูงขึ้น โดยในป พ.ศ. 2556 โดยที่ตลาดมีมูลคา 3,469 ลานบาท 
เมื่อเทียบกับเมื่อป 2555 ซึ่งมีมูลคาตลาดเทากับ 3,117 ลานบาท หรือเพ่ิมขึ้นรอยละ 11.27 ซึ่งสวนใหญจะเปนธุรกิจ
ขนาดเล็ก ความสามารถของการแขงขันพบวา ธุรกิจสปา และนวดแผนไทยเปนธุรกิจที่มีการเติบโตอยางตอเน่ือง 
และมีแนวโนมที่ดีในอนาคต ทั้งในกลุมลูกคาชาวไทย และนักทองเที่ยวที่เดินทางมาจากตางชาติ เปนธุรกิจที่ใช
เงินลงทุนไมสูง พนักงานนวดแผนไทยมีฝมือ และมีความชํานาญ ปญหาเรื่องพนักงานนวดท่ีมีฝมือน้ัน ปจจุบันมี
จํานวนไมเพียงพอ รวมไปถึงปญหาการเขาถึงแหลงเงินทุน การวิจัยน้ีเปนวิจัยเชิงคุณภาพ เนนการศึกษาปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสปาและนวดแผนไทย โดยผูจัดทําใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางของการวิจัยน้ีโดย
ใชวิธีแบบสุมตัวอยางไมอาศัยความนาจะเปน ดวยวิธีแบบเจาะจง จํานวน 10 คน และใชวิธีการสัมภาษณแบบเชิง
ลึก ดวยแบบสัมภาษณประเภทกึ่งโครงสราง เปนเคร่ืองมือในการทํางานวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยเลือกใชวิธีการประเมินคา
ทัศนคติแบบงายในการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ และนําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางเปรียบเทียบประกอบคําอธิบาย 
เพ่ือนําผลการวิจัยมาอางอิงในแผนธุรกิจของผูจัดทํา โดยขอมูลที่ไดจากการทําวิจัยจะสามารถนํามาประยุกตใชใน
การพัฒนารูปแบบบริการและระบบการบริหารธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย อยางมีคุณคาและ
ประสิทธิภาพสูงสุด 

 
คําสําคัญ: ธุรกิจสปา/ นวดแผนไทย/ แผนธุรกิจ 
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บทท่ี 1 

แผนและกระบวนการแสวงหาโอกาสและพัฒนาแนวคิดใหมทางธุรกิจ 
 
 
1.1  บทนํา 

ธุรกิจสปาทั่วโลกในปจจุบันมีมูลคาสูงถึง 93.6 พันลานเหรียญสหรัฐ ในปค.ศ. 2017 
ซ่ึงถือเปนอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตสูงอยางรวดเร็ว รวมไปถึงการเพิ่มข้ึนของจํานวนธุรกิจสปาจาก 
121,595 ราย ในป ค.ศ. 2015 เปน 149,000 รายในป ค.ศ. 2017 หรือเพิ่มข้ึนประมาณ 23% นอกจากนี้
ธุรกิจสปายังสรางงานใหพนักงานมากถึง 2.6 ลานคน และสรางรายไดที่เติบโตมากถึง 9.9% ตอป 
สําหรับธุรกิจสปาถือวามีการเติบโตสูงมากเพราะต้ังแตป ค.ศ. 2015-2018 เติบโตมากถึง 2.3% มากท่ีสุด
ในหมวดอุตสาหกรรมโรงแรม และรีสอรทสปา รวมถึงการเพิ่มจํานวนสปา และรายไดมากท่ีสุด 
เติบโตมากกวารานเสริมสวย และซาลอน ธุรกิจสปาถือเปนผูนําดานรายไดจากอุตสาหกรรมใน
หมวดโรงแรม และรีสอรทสปา (Global Wellness Economy Monitor, 2018) 
  

 
ภาพท่ี 1.1 มูลคาตลาดโลกธุรกิจดานสุขภาพ ป ค.ศ.2017                
ที่มา: Global Wellness Institute (2562)  
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การเปล่ียนแปลงทางการแขงขันในธุรกิจสปาสงผลตอคุณภาพการบริการอยางเห็นไดชัด 
โดยเฉพาะดานบุคลากรท่ีมีความตองการสูงข้ึน ทําใหพบปญหาขาดแคลนพนักงานสปา บางก็ไมได
มีความรูตรงสายงานท่ีทํา ขาดความรูความเขาในงานบริการดานสปา เนื่องจากสปาเปน ธุรกิจท่ีตอง
มีการบริการท่ีสรางความไววางใจ และความเช่ือม่ันตอลูกคาท่ีมาใชบริการ เพราะเปนบริการท่ีตองมี
การสัมผัสตัวลูกคา พนักงานท่ีใหบริการจึงเปนปจจัยสําคัญในงานบริการประเภทนี้ ดังนั้นมีความจําเปน
ท่ีจะตองผานการศึกษา อบรม และคุณวุฒิทางวิชาชีพท่ีเหมาะสมกับงาน รวมไปถึงตองมีจิตวิทยา และ
ความฉลาดทางอารมณพรอมท่ีจะแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี (ชัยยศ สันติวงษ และคณะ, 
2549) 

ซ่ึงทําใหการสงเสริมธุรกิจสปาในประเทศไทย ไดมุงเนนท่ีการพัฒนาดานบุคลกรท่ีมี
ไมเพียงพอ ซ่ึงปจจัยดานคุณสมบัติของพนักงานปาถือเปนหนึ่งในลักษณะสําคัญตอการจองการใช
บริการสปา โดยคุณสมบัติของพนักงานปาพิจารณาจากการมีประกาศนียบัตรผานการอบรมเร่ืองท่ี
เกี่ยวกับการใหบริการดานสปา หรืประสบการณการทํางานของพนักงานในการใหบริการสปา เปนตน 
(Kucukusta & Guillet, 2014) นอกจากองคประกอบดานบุคลากรแลว ดานมาตรฐานการใหบริการก็
ถือเปนส่ิงท่ีสําคัญมาก รวมถึงราคา, ความเส่ียง, ซ่ึงมีผลตอความเต็มใจท่ีจะซ้ือบริการปาของผูบริโภค 
โดยปจจัยคุณภาพการบริการของสปา หมายถึง การมีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน มีความเปนสวนตัว 
ทําเลท่ีตั้งเหมาะสม คุณภาพท่ีดีของผลิตภัณฑที่ใช และระบบการใหบริการปาที่มีประสิทธิภาพ 
สวนปจจัยการรับรูดานราคา จะพิจารณาถึงอัตราคาบริการ สวนลดตาง ๆ เปนตน (Lu & Shiu, 2009) 
แมแตปจจัยการใหบริการสงเสริมสุขภาพ หมายถึง การทําสปาท่ีคํานึงถึงสุขภาพดวย เชน การอาบน้ํา
ดวยสุมนไพร การนวดไทยแผนโบราณ การนวดน้ํามัน ขัดผิว อบสมุนไพร บํารุงผิวหนา หรือนวดเทา 
เปนตน มีความสําคัญเชนกันตอปจจัยการใหบริการลูกคา (Chen, Liu & Chang, 2013) 

นอกจากปจจัยท่ีกลาวมาขางตนยังมีปจจัยอ่ืน ๆ เชน ปจจัยบรรยากาศท่ีเปนส่ิงกระตุน
ซ่ึงสงผลทางออมตอความพึงพอใจของลูกคาสปา โดยปจจัยบรรยากาศท่ีเปนส่ิงกระตุน มาจากแสง
สวาง เสียงเพลง อุณหภูมิ อากาศ การตกแตง การจัดวางอุปกรณตาง ๆ ในสปา เปนตน (Loureiro, et al., 
2013) สวนปจจัยดานการใชชีวิต (Centrality in Lifestyle) หมายถึง ไลฟสไตลของลูกคาท่ีมีผลตอ
การมีสวนรวมในการใชบริการสปา เชน จากประสบการณทําสปาของลูกคาทําใหลูกคาเห็นความสําคัญ
ตอการมาใชบริการสปาของตนเองจนไมมีเวลาวางไปทํากิจกรรมอื่น ๆ หรือ การมาทําสปาของลูกคา
ถือเปนกิจกรรมผอนคลาย เปนตน (Loureiro, et al., 2013) นั่นรวมไปถึงปจจัยท่ีบริการของธุรกิจส
ปาตองใหความสนใจเพ่ิมข้ึนคือ ปจจัยความพึงพอใจของลูกคา หมายถึง พิจารณาจากการตัดสินใจ
ดานอารมณท่ีมีการเช่ือมโยงกับความรูสึกกอนเขารับบริการ ในระหวางการรับบริการ ชวงหลังการ
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รับบริการที่สงผลทางบวกตอลูกคา ซ่ึงพบวา ปจจัยบรรยากาศท่ีเปนส่ิงกระตุน และปจจัยดานการใชชีวิต 
(Centrality in Lifestyle) สงผลกระทบทางออมตอปจจัยความพึงพอใจของลูกคา (Loureiro, et al., 2013) 

จากขอมูลขางตนพบวา ถึงแมธุรกิจสปาในปจจุบันจะมีการขยายตัวเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง
ท้ังผูประกอบการรวมถึงผูใชบริการ ซ่ึงถือวาตลาดมีมูลคาท่ีนาสนใจ ดวยเหตุนี้จึงมีความจําเปนและ
มีความสําคัญอยางยิ่งท่ีตองศึกษาวิจัยเพิ่มเติมตามขอเสนอโครงการนี้ เพ่ือนําขอมูลและปจจัยตาง ๆ 
ท่ีมีผลกระทบมาจัดทําแผนธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย รวมถึงเปนแนวทาง
ท่ีสําคัญท่ีจะเขาใจความตองการที่แทจริงของการออกแบบและพัฒนาข้ันตอนการใหบริการ และคุณภาพ
ของธุรกิจสปา ตลอดจนสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการสรางความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
สมบูรณท่ีสุด 
 
 
1.2  การศึกษาวิจัยขั้นตนเพ่ือหาโอกาสและพัฒนาแนวธุรกิจธุรกจิ (Preliminary Research 
Study) 
 

1.2.1  การศึกษาจากขอมูลทุติยภูมิ 
1.2.1.1 แนวโนมอุตสาหกรรมและธุรกิจท่ีเกีย่วของ 
ธุรกิจสปาในประเทศไทยสวนใหญจัดอยูในกลุมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม (สสว.) เปนสวนใหญ โดยในป 2562 ท่ีผานมาคาดการณธุรกิจสปามีเม็ดเงินหมุนเวียนอยู
ท่ีประมาณ 3.7 ลานบาทตอป ใหญเปนอันดับท่ี 16 ของโลก และเปนอันดับท่ี 5 ของเอเชีย จากเม็ดเงิน
ท่ัวโลกท่ี 2.7 ลานลานบาท โดยธุรกิจสปาในประเทศไทยมีการขยายตัวอยูท่ี 8% จากป 2561 (แนวหนา, 
2562) โดยนอกจากน้ีธุรกิจสปาจะมีความเกี่ยวของกับธุรกิจดานการโรงแรม โดยเม่ือวิเคราะหทิศทาง
และแนวโนมธุรกิจท่ีเกี่ยวของพบวาธุรกิจโรงแรมมีความผันแปรตามทิศทางของเศรษฐกิจและการเมือง 
โดยข้ึนกับจํานวนนักทองเท่ียวท่ีมาประเทศไทยซ่ึงพบวาจํานวนนักทองเท่ียวมีแนวโนมสูงข้ึนอยาง
ตอเนื่อง และในขณะเดียวกันโรงแรมในรูปแบบที่มีบริการเสริมสปา เปนท่ีนิยมมากยิ่งข้ึน (พุทธชาด 
ลุนคํา, 2562) 

1.2.1.2 การศึกษาวิจยัธุรกิจหรือวิทยาศาสตรท่ีเกี่ยวของ 
วรลักษณ เขียวมีสวน (2561) ทําการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพัฒนาศักยภาพ

ธุรกิจสปา เพื่อตอบสนองความคาดหวังในการใชบริการของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ บริเวณ
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับกลยุทธทางการตลาดของ
นักทองเที่ยวชาวตางประเทศท่ีมีผลตอความคาดหวังในการใชบริการเดยสปา บริเวณอําเภอหัวหิน 



4 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ และเพื่อศึกษาศักยภาพธุรกิจสปา ประเภทรีสอรทแอนดสปา บริเวณอําเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณผสมผสานกับการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Mixed Methods Research) กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยเชิงปริมาณคร้ังนี้คือ นักทองเท่ียวชาวตางประเทศ
ท่ีเดินทางมาใชบริการสปา ประเภทเดยสปา จํานวน 400 ราย และในการวิจัยเชิงคุณภาพคือ ผูประกอบการ 
ธุรกิจสปาประเภทรีสอรทแอนดสปา จํานวน 5 คนจาก5 สถานท่ี รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณแบบมีโครงสราง 

ผลการศึกษาพบวา กลุมผูใหขอมูลสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุ 25 - 
35 ป วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนนักทองเท่ียวจากทวีปยุโรป มีรายไดตอเดือน 50,001 - 65,000 
บาท ประกอบอาชีพ รับจาง/ พนักงานบริษัทเอกชน เดินทางมาเท่ียวจังหวัดประจวบคีรีขันธเปนคร้ัง
แรก มีการมาใชบริการสปาอยูในแผนการเดินทางมาเที่ยวจังหวัดประจวบคีรีขันธ ชอบใชบริการ
นวดแผนไทย จํานวนเงินตอคร้ังท่ีมาใชบริการสปา 500 - 800 บาท มีวิธีการจองหรือเลือกใชบริการ 
สปาโดยจองผานอินเทอรเน็ต ปจจัยท่ีสงผลตอความคาดหวังการใชบริการสปาในภาพรวมอยูใน
ระดับมากทั้ง 4 ดาน ในสวนของศักยภาพธุรกิจสปาประเภทรีสอรทแอนดสปา มีการกําหนดกลยุทธ
โดยใชแนวคิด 7s McKinsey 1) กลยุทธขององคกร พบวากลยุทธที่ใชดําเนินธุรกิจคือ ผลิตภัณฑ 
การตกแตงสถานท่ี ราคาและพนักงานเทอราปส 2) โครงสรางองคการ พบวามีการแบงฝายงานกัน
อยางชัดเจน 3) ระบบการปฏิบัติงาน พบวามีเพียงบางแหงนําซอฟตแวรระบบการวางแผนทรัพยากร
ขององคกร (EnterpriseResource Planning Software)เขาไปควบคุมกระบวนการทางาน 4) บุคลากร 
พบวาทุกสถานประกอบการสปาจําเปนจะตองรับพนักงานเทอราปสที่ผานการอบรมจากสถาบัน
ตามเกณฑมาตรฐานกระทรวงสาธารณสุข 5) ทักษะ พบวามีเพียงบางแหงท่ีพนักงานของสปาในทุก ๆ 
แผนกสามารถทํางานแทนกันได เนื่องจากมีการสอนงานในทุก ๆ สวน 6) รูปแบบการบริหารจัดการ 
พบวามีเพียงบางแหงมีการใชเกณฑการประเมินผลการดําเนินงานในดานตาง ๆ (KPI) 7) คานิยมรวม 
พบวาสถานประกอบการท่ีมีคานิยมรวมจะสงผลใหบุคลากรมีความรักในองคกรมากข้ึน 

ละอองทราย โกมลมาลย (2556) ทําการศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวก
ตอความพึงพอใจของลูกคาผูใชบริการสปาในเขตคลองสาน จังหวัดกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของปจจัยคุณภาพการบริการของรานสปา (Service Quality of Spa Shops) 
ปจจัยการรับรูดานราคา (Perceived Relative Price) ปจจัยการใหบริการสงเสริมสุขภาพ (Health 
Promotion Treatment) ปจจัยคุณสมบัติของพนักงานนวด (Therapist Qualification) ปจจัยบรรยากาศท่ีเปน
สิ่งกระตุน (Atmospheric Cues) ปจจัยศูนยกลางในการดําเนินชีวิต (Centrality in Lifestyle) ที่มีผล
เชิงบวกตอปจจัยความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) จากแบบสอบถาม จํานวน 320 ชุด 
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จากรานสปาในเขตคลองสาน จังหวัดกรุงเทพมหานคร ชวงกันยายนถึงเดือนตุลาคม 2557 และวิเคราะห
ขอมูลโดยใชคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธแบบเพียรสันและวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ 

พบวา มีเพียงปจจัยศูนยกลางในการดําเนินชีวิต (Centrality in Lifestyle) 
(β = 0.477) ปจจัยบรรยากาศที่เปนสิ่งกระตุน (Atmospheric Cues) (β = 0.172) ปจจัยการรับรูดาน
ราคา (Perceived Relative Price) (β = 0.168) มีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคารานสปา 
ซ่ึงสามารถอธิบายอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคารานสปาไดรอยละ 68.7 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.01 

ภักดี กล่ันภักดี (2561) ทําการศึกษาเร่ือง "ปจจัยดานมาตรฐานของสถาน
ประกอบกิจการสปาเพื่อสุขภาพระดับสากลท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใชบริการของ
นักทองเที่ยวชาวตางชาติ" มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยดานการตลาดในการเลือกใชบริการ
สถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากลในมุมมองของนักทองเท่ียวชาวตางชาติ 2) ศึกษา
การรับรูมาตรฐานของสถานประกอบกิจการสปาเพื่อสุขภาพระดับสากล 3) ศึกษาความพึงพอใจของ
นักทองเที่ยวชาวตางชาติในการใชบริการสถานประกอบกิจการสปาเพื่อสุขภาพระดับสากล  
4) หาปจจัยดานมาตรฐานของสถานประกอบกิจการสปาเพื่อสุขภาพท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจใน
การใชบริการของนักทองเที่ยวชาวตางชาติกลุมตัวอยางในการวิจัยในครั้งนี้คือ นักทองเที่ยว
ชาวตางชาติท่ีมาเลือกใชบริการสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากลในประเทศไทย 
จํานวน 400 คน จากสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากล จํานวน 10 แหง โดยใชสูตร
ไมทราบขนาดตัวอยางของ W.G. Cochran ใชวิธีการเลือกตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก และ
เคร่ืองมือท่ีใช ไดแก แบบสอบถามซ่ึงมีคาสัมประสิทธ์ิของความเช่ือม่ันครอนบาค (Cronbach) ได
เทากับ 0.968 ใชสถิติในการวิเคราะห ไดแก สถิติทดสอบที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
และการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ 

ผลการวิจัยพบวา นักทองเท่ียวชาวตางชาติสวนใหญเปนเพศหญิง ชวงอายุ 
31 – 40 ป มีภูมิลําเนาอยูในทวีปเอเชีย การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดสูงกวา 2,001 ดอลลารตอ
เดือน สวนใหญใชบริการสถานประกอบกิจสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากล 1 – 3 คร้ังตอเดือน เลือกใช
บริการนวดผอนคลายมากท่ีสุดและคาใชจายตอคร้ังในการใชบริการ คือ 501 – 1,500 บาท โดยปจจยั
ดานการตลาดท่ีทําใหนักทองเท่ียวชาวตางชาติเลือกใชบริการสถานประกอบกิจการสปาเพื่อสุขภาพ
ระดับสากลแบงออกเปน 4 ดาน (4Ps)ไดแก 1) ดานผลิตภัณฑและการบริการมีความสําคัญมากท่ีสุด 
2) ดานการจัดจําหนายมีความสําคัญมาก3) ดานราคามีความสําคัญมาก และ 4) ดานการสงเสริมการขาย  
มีความสําคัญมาก ตามลําดับ ในสวนของการรับรูคุณภาพของมาตรฐานการบริการในสถานประกอบการ 
สปาเพื่อสุขภาพท้ัง 4 ดาน พบวา 1) นักทองเที่ยวรับรูคุณภาพดานบุคลากรมากที่สุด รองลงมา คือ  
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2) ดานสถานท่ี 3) ดานการบริการ และ 4) ดานผลิตภัณฑ เคร่ืองมือและอุปกรณ ตามลําดับ ในสวนของ
ความพึงพอใจในการใชบริการของนักทองเที่ยวชาวตางชาติ พบวา นักทองเที่ยวชาวตางชาติมี
ความพึงพอใจและอยากจะกลับมาใชบริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีความรูสึกดีในการใชบริการ 
มีความรูสึกพึงพอใจที่ตัดสินใจใชบริการ การใชบริการคร้ังนี้เกินความคาดหวัง และการใชบริการคร้ังนี้
คุมคากับเงิน และเวลาท่ีเสียไป ตามลําดับ ปจจัยดานมาตรฐานท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจของ
นักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด คือ มาตรฐานดานการบริการ รองลงมา คือ มาตรฐาน
ดานสถานท่ี มาตรฐานดานบุคลากร และมาตรฐานดานผลิตภัณฑ เคร่ืองมือและอุปกรณ ตามลําดับ 
 

1.2.2  การศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ 
1.2.2.1 ระเบียบวิธีการศึกษาวจิัยข้ันตน 
การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ประเภทกรณีศึกษา 

(Case Study) เกณฑการเลือกกรณีศึกษา พิจารณาโดยใชเกณฑกรณีศึกษาของธุรกิจสปา และ
นวดแผนไทย ท่ีพึ่งจัดต้ังใหมไมเกิน 6 เดือน และจัดต้ังในทําเลยานพระราม3 เพ่ือศึกษาบริบทของ
กรณีศึกษาภายใตกรอบวัตถุประสงคการวิจัยดังกลาวไวในขอเสนอการวิจัยนี้ แบบสัมภาษณเชิงลึก 
(In-dept interview) เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจ และความตองการ รวมถึงพฤติกรรม ความคิด และ
ความรูสึกของผูบริโภค และสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปา และ
นวดแผนไทย 

1.2.2.2 สรุปผลและอภิปรายการศกึษาวิจยัข้ันตน 
 ปญหาของลูกคา พบวากลุมตัวอยางมีปญหาเวลาท่ีตองการนัดหมาย 

และพนักงานนวดท่ีตองการไมวาง และไมชอบข้ันตอนการบริการท่ีซับซอนหลายข้ันตอน รวมไปถึง
เวลาท่ีตองรอคอยบริการดวย 

 แนวทางออกเพื่อแกไขปญหาของลูกคาท่ีปรากฏอยูในปจจุบัน กลุม
ตัวอยางใชวิธีการติดตอกับรานเพื่อจองคิวลวงหนา 1 วันเพื่อลดโอกาสท่ีเกิดข้ึน ความคาดหวังของ
กลุมเปาหมายในการแกไขปญหาคือตองการใหมีการแจงขั้นตอนการจองที่สะดวกมากข้ึน เชน 
การจองคิวแบบ online หรือมีการโทรยืนยันเวลาท่ีทางรานสะดวกแบบชัดเจน รวมถึงลดเวลาการรอคอย
บริการลง เปนตน 

 ความคาดหวังของลูกคา พบวาลูกคาท่ีเลือกใชบริการรานประจําจะมี
พนักงานนวดที่ตรงกับความตองการอยูแลว และลูกคามุงเนนไปที่การใหบริการที่ตรงกับอาการ 
ปญหา หรือจุดมุงหมายในการใชบริการสปา ดังนั้นรานจะตองมีการพัฒนาศักยภาพของพนักงาน และ
ขอบเขตในการใหบริการสปาท่ีตรงกับความตองการของลูกคาใหมากท่ีสุด 
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 ชองวางหรือโอกาสทางธุรกิจ ผลการศึกษาพบวาปจจุบันธุรกิจสปาอยู
ในชวงของการเติบโตและมีการผูกธุรกิจเขากับกลุมโรงแรมเปนสวนใหญ แตในกลุมลูกคาหลักคือ
พนักงานออฟฟศท่ีตองการใชบริการ 1 – 2 ช่ัวโมงตอคร้ัง การใหบริการแบบ B2B จึงเปนส่ิงท่ีนาสนใจ
ในการเสนอบริการนวดไปยังบริษัทท่ีมีกลุมพนักงานชอบบริการดังกลาว หรือการทําเปนสวนหนึ่งของ
สวัสดิการ และตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑสําหรับสนับสนุนการนวดท่ีเปนของตัวเองเพื่อสรางอัตลักษณ
เฉพาะ 

 ทางเลือกแนวคิดผลิตภัณฑใหมเพ่ือตอบสนองชองวางของผูประกอบการ 
ผลิตภัณฑนวัตกรรมสําหรับธุรกิจสปาจะมุงเนนไปท่ีเคร่ืองบํารุงผิวพรรณตาง ๆ ท่ีถูกนํามาใชรวมใน
การทําสปา ซ่ึงโดยสวนใหญมีคุณภาพในการดูแล และฟนฟูผิว ซ่ึงจะมีประสิทธิภาพเม่ือนํามาใชรวมกับ
การนวด 

 สรุปผลการตัดสินใจเพื่อเสนอทางเลือกและนําเสนอแนวคิดผลิตภัณฑ
ใหม จากผลการศึกษาเพื่อใหธุรกิจสามารถเขาตลาดและดึงสวนแบงการตลาดมาไดควรมีการทําสปา
รวมกับการพัฒนาผลิตภัณฑบํารุงผิวพรรณที่ใชรวมกับการทําสปา ท่ีมีเอกลักษณเฉพาะของธุรกิจ
ดังกลาว 

 
 
1.3  การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจ (Five Forces Analysis) 

เพื่อสรางความเขาใจกับสภาวะแวดลอมในธุรกิจ ถือเปนส่ิงสําคัญท่ีตองนํามาพิจารณา
ในการวางแผนกลยุทธ ซ่ึงสามารถวิเคราะหโดยอาศัยแรงผลักดันท่ีเกิดข้ึนในธุรกิจท้ัง 5 แรง (Five 
Forces Model) ดังการวิเคราะหตอไปนี้ 
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ภาพท่ี 1.2 แสดงการวเิคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมธุรกิจ (Five Forces Analysis) 
ที่มา: Porter (1979) 
  

แรงผลักดันท่ี 1 อุปสรรคในการเขาอุตสาหกรรม (Threat of New Entrants)  
การเขามาของคูแขงขันรายใหมที่จะเขามาสูธุรกิจนี้อยูในระดับงาย เนื่องจากเทคโนโลยีที่

ใชไมซับซอนและมีแหลงวัตถุดิบเพียงพอ อยางไรก็ตามในเร่ืองของเงินทุนนั้นผูประกอบการสามารถ
ปรับขนาดของการลงทุนท่ีเหมาะสมกับทุนของตัวเองได 

แรงผลักดันท่ี 2 อํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier)  
วัตถุดิบหลักท่ีใชในธุรกิจคือกลุมผลิตภัณฑสําหรับนวด และสปา ไดแก สครับ (Body 

Scrub) อโรมาออย (Aroma Massage Oil) สบู (Soap) เกลือขัดผิว (Salt Powder Scrub) ฯลฯ ซึ่งมี
ผูประกอบการผลิตภัณฑนวด และสปาจํานวนมาก และมีการแขงขันทางธุรกิจผลิตภัณฑนวด และ 
สปาท่ีรุนแรง ดังนั้น จากการที่มีผูจัดสงวัตถุดิบเปนจํานวนมาก ทําใหอํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ
อยูในระดับสูง 

แรงผลักดันท่ี 3 อํานาจการตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyer) 
ผูใชบริการไมสามารถตอรองราคาได เพราะมีการกําหนดราคาคาบริการและราคาแพคเกจ

นวดและสปาไดชัดเจน โดยคิดตนจากตนทุน ทําเลที่ตั้งและรูปแบบธุรกิจ ดังนั้นอํานาจตอรองของ
ผูใชบริการจึงอยูในระดับตํ่า เพราะราคาคาบริการถูกกําหนดไวแลว 
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แรงผลักดันท่ี 4 การคุกคามของสินคาทดแทน (Threat of Substitute) 
การที่ในปจจุบันมีธุรกิจนวด และสปาทั่วประเทศมากกวา 2,797 ราย (พุทธพร 

อักษรไพโรจน, 2561) ทําใหสามารถเลือกใชบริการไดหลากหลายตามทําเลที่ตั้ง ดังนั้นจึงจัดวาเส่ียง
จากสินคาทดแทนอยูในระดับสูง เนื่องจากมีสินคาทดแทนจํานวนมาก 

แรงผลักดันท่ี 5 อุปสรรคในการแขงขันของอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) 
คูแขงในธุรกิจนี้ มีจํานวนมาก แตอยางไรก็ตามสวนใหญแลวเปนกลุมธุรกิจขนาดยอย

ท่ีมุงเนนการบริการดานการนวดแผนไทยและการนวดพื้นฐาน เม่ือเจาะลึกไปยังกลุมนวดเพื่อสุขภาพ
ท่ีมีบริการครบวงจรถือไดวายังมีจํานวนไมมาก  
 
ตารางท่ี 1.1 สรุปการวิเคราะหธุรกิจดวยเคร่ืองมือแรงกดดันท้ัง 5 ประการ (Five Forces Analysis) 

แรงกดดนัท้ัง 5 ประการ ระดับผลกระทบ 
อุปสรรคในการเขาอุตสาหกรรม (Threat of New Entrants) (-) 
อํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier) (+) 
อํานาจการตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyer) (-) 
การคุกคามของสินคาทดแทน (Threat of Substitute) (+) 
อุปสรรคในการแขงขันของอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) (+) 
หมายเหตุ (+) หมายถึง เปนผลบวกตอธุรกิจของผูวิจยั (-) เปนผลลบตอธุรกิจของผูวิจัย 
  

จากกตาราง 1.1 หากพิจารณาแรงกดดันดานตาง ๆ ท้ัง 5 ประการแลว การเขามาดําเนิน
ธุรกิจนี้มีคาเปนบวกมากกวา เนื่องจากการแขงขันในธุรกิจไมรุนแรงนัก ผูประกอบการในปจจุบันมี
เพียงไมกี่ราย ประกอบกับผูซ้ือไมสามารถตอรองราคาได เพราะผูประกอบการไดกําหนดราคาไว
ชัดเจนแลว ยอกจากนี้ในสวนของวัตถุดิบ ซึ่งก็คือ ผลิตภัณฑสําหรับนวด และสปา มีผูจัดจําหนาย
จํานวนมาก จึงเปนโอกาสและชองทางในการเขามาของผูวิจัย อยางไรก็ตามยังมีประเด็นท่ีไมสามารถ
มองขามได ก็คือจํานวนคูแขงท่ีอาจเพิ่มข้ึนไดในอนาคตและสินคาทดแทนอยางสปาไทยจํานวนมาก  
ซ่ึงผูวิจัยคิดวาการเขามาเปนผูประกอบการธุรกิจนวด และสปาในชวงเร่ิมแรกของธุรกิจนี้ จะสงผลดี
ตอผูวิจัยในการเปนผูพัฒนาธุรกิจนี้ใหมีความนาเช่ือถือ 
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1.4  การวิเคราะหโซคุณคา (Value Chain Analysis)  
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงการวเิคราะหโซคุณคา (Value Chain Analysis) 
ที่มา: Porter (1980) 
 

เปนกระบวนการในการระบุกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนขององคกรเพื่อเพิ่ม
มูลคาใหกับผลิตภัณฑหรือสินคาในแตละข้ันตอน 
 

1.4.1  กิจกรรมหลัก (Primary activities) แบงออกเปน 5 สวนดังนี ้
1.4.1.1 การขนสงขาเขา (Inbound Logistics) ขอมูลพนักงานนวด ผลิตภัณฑ

ที่นํามาใชในบริการดานสปา รูปแบบตาง ๆ 
1.4.1.2 การผลิตสินคา และบริการ (Operation) การอบรมบริการแกพนักงาน 

การควบคุมการผลิตผลิตภัณฑในการใชบริการดานสปา 
1.4.1.3 การกระจายสินคา (Outbound Logistics) ในสวนของพนักงาน 

จะประจําการตามรานสปาในแตละสาขา และผลิตภัณฑมีการขนสงจากโรงงานมายังรานนวดดวย
รถขนสงของทางบริษัท 

1.4.1.4 การขายและการตลาด (Marketing and Sales) เนนการนําเสนอ
บริการ ขอมูลดานการทําสปาในรูปแบบตาง ๆ  และขอมูลผลิตภัณฑผานชองทางออนไลน พรอมนําเสนอ
พิกัด ขอกําหนด และขอมูลการดําเนินการทําสปาของทางรานประกอบการตัดสินใจ 

1.4.1.5 การบริการ (Services) การใหบริการสปาเพื่อสุขภาพ และการขาย
ผลิตภัณฑเพื่อบํารุงผิวพรรณของทางราน 
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1.4.2  กิจกรรมสนับสนุน (Supportive Activities) แบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้
1.4.2.1 โครงสรางพื้นฐานขององคกร (Firm Infrastructure) การบริหาร

จัดการบัญชี การเงิน และการบริหารจัดการขององคกร ซึงในแตละสวนควรทํางานอยางมีความสอดคลอง
และเขาใจกัน เพื่อชวยสนับสนุนการทํางานของธุรกิจ 

1.4.2.2 การบริหารทรัพยากรมนษุย (Human Resource Management) 
 บริหารบุคลากร ไดแก การจางพนักงาน, การจายเงินเดือน, กรบริหาร

จัดการสวัสดิการ 
 สรางความสัมพันธและจัดกิจกรรม รวมถึงการชวยวางแผนพัฒนาทักษะ

ตาง ๆ ใหแก บุคลากร 
1.4.2.3 วิจัย และพัฒนาสินคา และบริการ (Research and Development) 

วิจัย และพัฒนาสินคา และบริการใหตอบโจทยตามความตองการของลูกคาท่ีมาใชบริการสปา และสราง
ความแตกตางใหกับผลิตภัณฑตอรานสปาท่ีมีการใชผลิตภัณฑรวมเจาตาง ๆ 

1.4.2.4 การจัดซ้ือ (Procurement) ควบคุมราคาใหมีความสมเหตุสมผล 
ทั้งบริการสปา และผลิตภัณฑดูแลผิวพรรณดานสปา 
 
 
1.5  การวิเคราะหการวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 

เปนการวิเคราะหภายในธุรกิจของผูวิจัย โดยไดเทียบกับรานนวด และสปาอ่ืน ๆ เพื่อ
ไดทราบจุดแข็งจุดออนของสภาพแวดลอมภายใน รวมถึงโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอม
ภายนอก ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.4 แสดง SWOT Analysis 
ที่มา: Humphrey (2005) 
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1.5.1  วิเคราะหปจจัย ภายใน - จุดแขง็ (Strengths)  
 ใหบริการแบบครบวงจร ท้ังนวด, สปา และบริการดูแลเล็บ  
 หุนสวนมีความเช่ียวชาญในเร่ืองนวดแผนไทย และสปาโดยตรง และมีแพทยดาน

กายภาพบําบัดเขารวมการออกแบบบริการสปาใหตรงกับความตองการของลูกคาและใชเทคโนโลยี
เขามาผสมผสาน  
 

1.5.2  วิเคราะหปจจัย ภายใน - จุดออน (Weakness)  
 ขอจํากัดดานเงินลงทุน อาจทําใหขาดสภาพคลอง  

 
1.5.3  วิเคราะหปจจัย ภายนอก – โอกาส (Opportunities)  
 ผูใหบริการสปา และนวดแผนไทยท่ีมีบริการครบวงจรในเขตกรุงเทพฯ มีจํานวน

ไมมาก  
 แนวโนมของการดูแลสุขภาพของคนไทยเพิ่มมากข้ึน สงผลตอธุรกิจสปา และนวด

แผนไทยขยายตัวออกจากโรงแรม และเร่ิมเปนธุรกิจท่ีแพรหลายในยานแหลงธุรกิจและแหลงทองเท่ียว 
เปนท่ีจับตาวาธุรกิจบริการดานสุขภาพเปนหนึ่งในกลุมธุรกิจท่ีมีศักยภาพเติบโตสูงตอไป  

 การใชชีวิตของคนทํางานรุนใหมท่ีอยูในยุคของดิจิตอลมีแตความเรงรีบ และแขงขัน
ทําใหเกิดความเครียด และมีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึนมาก  
 

1.5.4  วิเคราะหปจจัย ภายนอก - อุปสรรค (Threats)  
 ความเส่ียงจากสินคาทดแทนอยูในระดับท่ีสูง เนื่องจากสปามีหลายแบบ หลายประเภท 

เชน สปาออนเซ็น สปาไทย ไทยสัปปายะ สปาตะวันออก  
 ผูประกอบการนวดแผนไทยและสปาตองเผชิญกับปญหาแยงตัว/ซ้ือตัวแรงงาน

มีฝมืออยูบอยคร้ังสงผลใหตนทุนการใหบริการ และคาใชจายในการดําเนินงานมีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึน  
 ดานเศรษฐกิจ ภาคครัวเรือนมีความกังวลตอภาระคาใชจายตาง ๆ และภาระหนี้สิน

มากข้ึน ทําใหระมัดระวังการใชเงินมากข้ึน 
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1.6  แผนการศึกษาวิจัยเพ่ือการศึกษาความเปนไปไดของรูปแบบธุรกิจและพัฒนาแผนธุรกิจ 
 

1.6.1  ระเบียบวิธีการวิจัยเพื่อการศึกษาความเปนไปไดของรูปแบบธุรกิจและพัฒนา
แผนธุรกิจ 

1.6.1.1 แผนและแนวทางการศึกษาขอมูลประเภททุติยภูมิท่ีเกี่ยวของ 
แนวทางการศึกษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับการพัฒนาธุรกิจดานการทํา 

สปาและผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวของกับการทําสปา ไดแก การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค (Analyzing 
consumer behavior), แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ 7P และ แนวคิดเกี่ยวกับการใหบริการและ
คุณภาพของงานบริการ 

1.6.1.2 แผนและแนวทางการศึกษาขอมูลประเภทปฐมภูมิท่ีเกี่ยวของ 
 การศึกษามิติดานความตองการของลูกคาและตลาด พบวาลูกคามอง

หาธุรกิจการบริการสปาท่ีมีพนักงานสปาแบบมืออาชีพ มีบริการสปาท่ีหลากหลาย และมีผลิตภัณฑ
ดานสปาท่ีมีความนาเช่ือถือ สงผลใหการบริการท่ีไดรับมีประสิทธิภาพ 

 การศึกษามิติดานอุปทานจากผูมีสวนเกี่ยวของสอดคลองกับการพัฒนา
รูปแบบและแผนธุรกิจ พบวาส่ิงสําคัญในการพัฒนาธุรกิจสปาคือการพัฒนาทรัพยากรมนุษยเปนหลัก
หรือกลุมพนักงานผูใหบริการสปา เนื่องจากการดําเนินธุรกิจเปนการสัมผัสกับลูกคาโดยตรงและตอง
อาศัยความชํานาญ รองลงมาคือสวนของการพัฒนาผลิตภัณฑและการใชผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพ 
จะมีสวนชวยในการผลักดันใหการทําธุรกิจสปาเปนท่ีนาสนใจและสรางความแตกตางได 

 
 
1.7  รูปแบบธุรกิจภายใตกรอบการศึกษาลีนแคนวาส (Lean Business Model Canvas)  

จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยภายนอก, การตลาด, การแขงขันของอุตสาหกรรม และคูแขง 
รวมถึง พฤติกรรมของกลุมเปาหมาย ดังนั้นจึงออกแบบโมเดลธุรกิจ เพื่อสงมอบคุณคาท่ีแทจริงใหแก
กลุมเปาหมาย ของรานสปาผานการวิเคราะหจาก Lean Business Model Canvas (Ash Maurya, 2010) 
ซ่ึงเปนเคร่ืองมือท่ีชวย ในการสรางกรอบแนวคิดของธุรกิจใหเห็นภาพไดอยางครบถวนทุกมุมมอง 
ซ่ึงสามารถแบงมุมมองออกเปนท้ังหมด 9 ดาน ดังนี้ 
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1.7.1  ปญหาของลูกคา (Problem)  
จากการศึกษาขอมูลท้ังทุติยภูมิและปฐมภมิู พบปญหาดังนี้ 
ประสิทธิภาพในการนวดและการทําสปาของพนักงานแตละคนมีมาตรฐานไมเทากัน 

ทําใหลูกคาจะมาใชบริการเฉพาะชวงท่ีพนักงานประจําวางเทานั้น ผลิตภัณฑบํารุงเพิ่มเติมในการทําสปา 
ไมมีความแตกตางกันมาก ทําใหไมเกิดความนาสนใจในการซ้ือ 
 

1.7.2  กลุมลูกคา (Customer Segments) 
กลุมลูกคาหลักคือกลุมพนักงานออฟฟศชวงอายุ 25 – 40 ป สวนใหญมีปญหาออฟฟศ

ซินโดรม ช่ืนชอบการใชบริการนวด และการทําสปาในรูปแบบตาง ๆ  
 

1.7.3  การแกไขปญหา (Solutions) 
 มีการอบรมพัฒนาพนักงานนวดและทําสปา พรอมการทดสอบการดําเนินงานให

เปนไปตามมาตรฐานของแตละคอรส  
 มีการวิจัยพัฒนาสกัดสารท่ีเปนสูตรเฉพาะของทางรานสปาเพื่อพัฒนาเปนผลิตภัณฑ

ดูแลผิวพรรณสําหรับการทําสปา 
 

1.7.4  คุณประโยชนของสินคาท่ีโดดเดนตางจากคูแขง (Unique Value Proposition) 
 พนักงานทกุคนมีมาตรฐานที่เทากัน ลูกคาไมจําเปนตองรอพนักงานประจํา 
 ผลิตภัณฑดูแลผิวพรรณสําหรับการทําสปา ผลิตเอง จึงมีสูตรเฉพาะของทางรานเทานั้น 

 
1.7.5  ความไดเปรียบท่ีโดดเดนหรือเหนือกวา คูแขง (Unfair Advantage) 
 มาตรฐานของพนักงานไดรับการการันตีจากการประเมินของ กรมสนับสนุนบริการ

สุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข ยกระดับรานใหไดรางวัล Thai world class spa และ Nuad Thai Premium 
 ผลิตภัณฑดแูลผิวพรรณ มีสูตรของตัวเองที่เปนความลับ 

 
1.7.6  การวัดผล (Key Metrics) 
 จํานวนผูมาใชบริการนวดและทําสปา 
 จํานวนผลิตภณัฑดแูลผิวพรรณท่ีขายได 
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1.7.7  ชองทางในการเขาถึงลูกคา (Channels) 
 บริการสปา มีท้ังบริการท่ีราน และบริการนอกสถานท่ี 
 ผลิตภัณฑดแูลผิวพรรณจัดจําหนายท่ีราน และชองทางออนไลน 

 
1.7.8  รูปแบบการหารายได (Revenue Stream) 
เปนแบบเงินสด จากการขายสินคาและบริการ 

 
1.7.9  ตนทุน (Cost Structure) 
 การผลิต ผลิตภัณฑ 
 เงินเดือนพนักงาน 
 คาอบรมพนักงาน 
 คาสาธารณูปโภครานพื้นฐาน 
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บทที่ 2 

แผนการตลาดและลูกคา 
 
 
2.1  การวิเคราะหสวนแบงตลาด กลุมลูกคาเปาหมาย และการวางตําแหนงทางการตลาด 
(Segmenting, Targeting, Positioning: STP) 
 

2.1.1  การแบงสวนการตลาด (Segmentation)  
ในการแบงสวนการตลาดของผลิตภัณฑและบริการจะมุงเนนไปกลุมลูกคาท่ีมาใชบริการ

นวดและการทําสปาท่ีรานเปนหลักโดยมีการแบงดานลักษณะทางประชากรศาสตร ภูมิศาสตรและ
ดานพฤติกรรมออกเปนดังตอไปนี้ 

2.1.1.1 ดานลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographic) ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของลูกคาท่ีมาใชบริการ เปนกลุมคนทุกเพศทุกวัย โดยมุงเนนไปท่ีกลุมเพศหญิง 
ชวงอายุระหวาง 20 – 40 ป อาศัยอยูในตัวเมือง รายไดตั้งแต 20,000 บาทข้ึนไป สถานภาพโสด โดย
มีประสบการณใชบริการนวดและการทําสปาอยางนอย 1 คร้ังตอเดือน 

2.1.1.2 ดานภูมิศาสตร (Geographic) ลักษณะทางภูมิศาสตรกลุมเปาหมาย
สําหรับแผนการดําเนินงานในคร้ังนี้มุงเนนไปลูกคาในเขตกรุงเทพมหานครเปนหลัก 

2.1.1.3 ดานพฤติกรรม (Behavioral) พฤติกรรมลูกคาใหความสนใจใน
การทําสปาหลากหลายคอรส มีการเขาทําสปาสวนใหญทําสปาเฉล่ีย 2 – 4 คร้ังตอเดือน การซ้ือผลิตภัณฑ
เกี่ยวกับการทําสปาไปใชตอ 
 

2.1.2  กลุมเปาหมาย (Target) 
ลักษณะของกลุมเปาหมายคือ 
 เปนกลุมพนกังานออฟฟศ 
 ใชบริการการทําสปาเปนประจํา 
  ซ้ือผลิตภัณฑดานการทําสปากลับไปใชท่ีบาน 
การทําการตลาดเปนการทําแบบ B2B และแบบ B2C โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 การตลาดแบบ B2B เนนการทําพารทเนอรกับโรงงานรับผลิตผลิตภัณฑการทําสปา

อยางน้ํายาทําเล็บ ครีมนวด ครีมดูแลบํารุงผิวภัณฑ 
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 การตลาดแบบ B2C เนนการกระจายขอมูล และการนําเสนอบริการตาง ๆ ของ
รานสปาใหมีความนาสนใจ และสรางการรับรูถึงคุณภาพการใหบริการและประสิทธิภาพของพนักงาน
สปา 
 

2.1.3  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
วิเคราะหโดย Perceptual Map ใชแกนตั้งเปนเรื่องชองทางการบริการที่หลากหลาย 

เพราะรานสปา และนวดแผนไทยท่ีเปดบริการในปจจุบันเปนรานท่ีเปดรอลูกคาเขามาเพื่อรับบริการ 
ถึงแมจะมีสาขาจํานวนมาก แตบางคร้ังกลุมเปาหมายอาจจะไมตองการเสียเวลามาที่ราน ดังนั้นบริการ
แบบจัดสงพนักงานนวดไปบริการนอกสถานท่ี จะเปนตัวเลือกท่ีดีของกลุมเปาหมายท่ีมีพฤติกรรม
เชนนี้ และเลือกแกนนอนเปนเร่ืองการเก็บขอมูลของพนักงานนวด ไมเพียงแตธุรกิจควรมีขอมูลของ
ลูกคาไวเพื่อวิเคราะห แตขอมูลท่ีสําคัญอีกอยางซ่ึงถือเปนหัวใจของงานบริการคือพนักงาน เปนอีก
ส่ิงท่ีธุรกิจควรมีเพื่อนํามาทําใหเกิดประโยชนตอการดําเนินธุรกิจ และตอบสนองความตองการของ
กลุมเปาหมายไดเปนอยางดี ซ่ึงตัวแปรท้ังสองนี้เปนตัววัดการตัดสินใจในการเลือกใชบริการของ
ลูกคาได 
 

 
ภาพท่ี 2.1 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 

จากภาพ 2.1 ผูศึกษาไดนําคูแขงทางตรงซ่ึงเปนกลุมสปาท่ีมีความหลากหลายของคอรส 
มีจํานวนลูกคาจํานวนมาก มีสาขาหลายแหง และมีผลิตภัณฑดานการทําสปาเปนของของตัวเอง อยาง 
Health Land และ Panpuri และรานทําสปาขนาดเล็กแตมียอดลูกคาเขามาใชบริการจํานวนมากและมี

ชองทางการบริการ

ชองทางการบริการไมหลากหลาย 

มี Professional 
Profile 

ไมมีขอมูลพนักงาน
นวด 
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การเติบโตอยางรวดเร็วและขยายสาขาจํานวนมากอยาง เพลินบูทีคสปา พบวาปญหาหนึ่งท่ีรานมีคือ
สวนใหญไมมีขอมูลพนักงานนวดและ โดยราน Health Land และ Panpuri ใหบริการรองรับลูกคา
จํานวนมาก ดังนั้นทําใหพนักงานนวดเหน่ือยลาจากการบริการลูกคาและทําใหผลงานการบริการออกมา
ไมดีเทาท่ีควร รวมถึงข้ันตอนการรับบริการยังซับซอน และเสียเวลาในการรอคิวนวดนานอีกดวย 
ขณะท่ีรานเพลินบูทีคสปา ใหบริการลูกคาจํานวนไมมาก ทําใหสามารถควบคุมคุณภาพของพนักงาน
นวดไดดีกวา รวมถึงข้ันตอนการเขารับบริการไมซับซอนมากทําใหลูกคาไดรับท้ังบริการและความเปน
สวนตัวท่ีดีมากกวา 

โดยผูศึกษาเล็งเห็นโอกาสจึงมีการผลักดันในแนวทางการตลาดของการทําธุรกิจในคร้ังนี้
มุงเนนไปท่ีการใหบริการดวยชองทางท่ีหลากหลาย ตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากข้ึน 
และการท่ีมีขอมูลของพนักงานนวดท่ีระบุถึงความชํานาญพิเศษอยางการมี Certificate การันตี สามารถ
ทําใหลูกคาสามารถเลือกพนักงานนวดไดตรงตามความตองการของลูกคาแตละคน ซ่ึงจะสรางความ
ไดเปรียบในการแขงขันในธุรกิจนี้ 
 
 
2.2  การวิเคราะหภาวะการณแขงขันและคูแขง (Competitor and Competition Analysis) 

จากการสํารวจบริเวณยานพระรามสาม พบวามีรานสปา และนวดแผนไทยท่ีนาสนใจ
จํานวน 3 ราน ไดแก Health Land, Panpuri และ เพลินบูทีคสปา ท้ังสามรานมีความแตกตางท้ังในเร่ือง
การบริการ และการดําเนินงานดานตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 

2.2.1  เพลินบูทีคสปา 
เพลินบูทีคสปาเปนรานสปาท่ีใหบริการหลักคือการนวดแผนไทย นวดอโรมา และมีการใช

ผลิตภัณฑเฉพาะของทางเพลินสปา ประกอบการนวด มุงเนนการสรางความผอนคลายและแกไข
ออฟฟศซินโดรมเปนหลัก ราคาอยูระหวาง 199 ไปจนถึงหลักพัน มีการเนนทําโปรแบบระบบสมาชิก
ไดสวนลดและการซ้ือแพคเกจนวด เปนหลัก โดยแตละสาขารองรับลูกคาไดประมาณ 6 – 10 คน และ
มีพนักงานนวดประจําประมาณ 10 คนตอสาขา 
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ภาพท่ี 2.2 เพลิน บูทีค สปา 
 

2.2.2  Health Land 
Health Land วางแนวธุรกิจเปนรูปแบบศูนยนวดเพ่ือสุขภาพ โดยอาศัยจากประสบการณ

และพันธมิตรท่ีมีจากการทําธุรกิจเพื่อสุขภาพ โรงพยาบาล และเคร่ืองสําอาง จนกลายมาเปนรานนวด
ที่มีรายไดตอปกวา 500 ลานบาท โดยปจจุบันเปดใหบริการ 10 สาขา (เฉพาะสาขาที่เปนศูนยนวดเพื่อ
สุขภาพ) ในแตละสาขามีหองใหบริการดานการสปารองรับลูกคาไดพรอมกันไมต่ํากวา 30 คน พรอม
พนักงานนวดประจําแตละสาขาไมต่ํากวา 30 คน โดยมีคอรสการทําสปาที่มุงเนนไปที่การนวดใน
รูปแบบตางๆ เปนหลัก และมีสินคาเพื่อการทําสปาเปนของตัวเอง ราคาการใหบริการเร่ิมตนท่ี 750 
บาทไปจนถึงหลักหม่ืน โดยมีคอรสท่ีหลากหลายและสวนใหญมุงเนนไปที่คอรสแพคเกจใหทําสปา
หลายๆ แบบผสมกันตอการมาใชบริการหนึ่งคร้ัง การทําโปรโมช่ันเนนการขายแพคเกจ ระบบสมาชิก
เพื่อรับสวนลดและการซ้ือสินคากับทาง Health Land เปนหลัก 
    

 
ภาพท่ี 2.3  Health Land 
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2.2.3  Panpuri Wellness 
Panpuri Wellness เดิมเปนธุรกิจจากการทําเคร่ืองหอมและเคร่ืองประทินผิว กอนขยาย

เขาสูการทําธุรกิจสปาแบบ Luxury Wellness โดยประยุกตแนวทางการใหบริการสปาของโรงแรมระดับ 
5 ดาวตางๆ ท่ีเปนพันธมิตรทางธุรกิจสูการพัฒนาคอรสสปาเปนของตัวเอง โดยปจจุบันมีท้ังหมด 4 สาขา
แยกเปนในไทย 2 สาขา และตางประเทศ 2 สาขาเนนการใหบริการทําสปาหลากหลายคอรส เร่ิมตน
ท่ี 2,000 บาทไปจนถึงหลักหม่ืนโดยมีคอรสท่ีหลากหลายและสวนใหญมุงเนนไปท่ีคอรสแพคเกจ
ใหทําสปาหลายๆ แบบผสมกันตอการมาใชบริการหนึ่งคร้ัง การทําโปรโมช่ันเนนการขายแพคเกจ 
ระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลดและการซ้ือสินคากับทาง Panpuri Wellness เปนหลัก 
 

 
ภาพท่ี 2.4 Panpuri Wellness 
 
ตารางท่ี 2.1 เปรียบเทียบคูแขง 

 Bliss Nail Spa & 
Massage เพลิน บูทีค สปา Health Land Panpuri 

Wellness 
จุดเดนดานการ
บริการ 

การทําสปาเล็บ โดย
มีบริการนวดที่ไดรับ
มาตรฐานการันตี 

เนนการใหบริการ
นวดไทย และอโรมา 

คอรสสปาแบบ
แพคเกจ 

คอรสสปาแบบ
แพคเกจ 

ราคา 199 – 1,000 199 – 2,500 750 – 10,000 2,000 – 30,000 
การรองรับลูกคา 20 คน 6 – 10 คน 30 คน 50 คน 
การทําโปรโมช่ัน ขายแพคเกจคอรส 

และระบบสมาชิก
เพ่ือรับสวนลด 

ขายแพคเกจคอรส 
สปาตอรอบในราคา
ลดลง 

ระบบสมาชิก เพ่ือซื้อ
สินคา และลดราคา
บริการ 

ระบบสมาชิก เพ่ือ
ใชบริการคอรส 
และสวนลดตาง ๆ 
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2.3  แผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ในการวางแผนกลยุทธจากสวนประสมทางการตลาดในครั้งนี้ไดผูจัดทําแผนการตลาด

ไดสรางกลยุทธทางการตลาดจากแนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 7 ดานดังตอไปนี้ 
 

2.3.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) 
ผลิตภัณฑในท่ีนี้ไดแบงออกเปน 2 สวนคือ 
 คอรสการใหบริการท่ีแบงออกเปน 3 สวนหลักคือการทําเล็บ การนวด และการทําสปา 

โดยแบงสวนออกไดเปนหองสปาแยก 3 หอง ตียงนวดไทย 8 นวดเทา 4 และทําเล็บ 6 พรอมมีพนักงาน
นวดประจํา 6 – 8 คน และสามารถเพ่ิมจํานวนไดในกรณีท่ีลูกคามาใชบริการพรอมกันในบริการท่ี
หลากหลาย โดยมุงเนนไปท่ีการสรางคอรสนําเสนอแกลูกคาท่ีมาใชบริการใหมีความครอบคลุมมากท่ีสุด 

 สินคาการทําสปา ทางรานมีขายสินคาในการทําสปาประกอบไปดวย น้ํายาทาเล็บ 
น้ํามันหอมระเหย สมุนไพรประคบรอน-เย็น ครีมนวดบํารุงผิวและเสนผม เคร่ืองสุขภัณฑบํารุงดูแล
ผิวระหวางอาบน้ํา โดยสินคาท้ังหมดมีคุณภาพท่ีไดมาตรฐานและมีการควบคุมการผลิตท่ีปลอดภัย 
 

2.3.2  กลยุทธดานราคา (Price) 
แนวทางการต้ังราคาสําหรับ Bliss Nail Spa & Massage จะไมเนนความซับซอน โดย

การตั้งราคาที่จับตองไดตั้งแต 199 บาท เปนตนไป โดยคอรสท่ีแพงสุดคือ 1,000 บาท เปนคอรสสปา
แบบแพคเกจในการทําบริการหลายอยางรวมกัน โดยทางรานมุงเนนการไดรับบริการที่มาตรฐานใน
ราคาท่ีจับตองได และเนนกลุมพนักงานออฟฟศท่ีมีรายไดไมสูงมากนักเปนหลัก 
 

2.3.3  กลยุทธดานชองทางการใหบริการ (Place) 
การพัฒนาชองทางการบริการของธุรกิจสปา และนวดแผนไทย รูปแบบของรานสปา 

และนวดแผนไทยปจจุบันใชวิธีการเลือกทําเลที่เหมาะสม สามารถใหกลุมเปาหมายสามารถเขาถึงได
สะดวก และงายตอการเดินทางเพื่อมารับบริการ แตดวยรูปแบบการใชชีวิตของคนในปจจุบันเปล่ียนไป
มาก เม่ือมีเทคโนโลยีเขามาทําใหการใชชีวิตของแตละคนงาย และสะดวกข้ึน พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไป 
อาทิเชน จากเม่ือกอนหากตองการทานอาหารรานท่ีอยากทานก็ตองเดินทางไปที่รานนั้น ๆ ซ่ึงบางราน
อาจอยูไกล, ใชเวลาในการรอนาน และการเดินทางไมสะดวก ปจจุบันปญหาเหลานี้สามารถแกไข
ไดแลวโดยบริการรับ-สงอาหารจากรานไหนก็ไดท่ีเราตองการรับประทานโดยไมตองเดินทางไปให
เสียเวลา นั้นเปนบริการท่ีทําใหธุรกิจสปา และนวดแผนไทยตองกลับมาดูวาชองทางการรับบริการ
จําเปนตองมีความหลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาหรือไม 
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ดังนั้นเพื่อทําใหชองทางการรับบริการของลูกคามีความหลากหลายมากขึ้น ธุรกิจสปา 
และนวดแผนไทยจึงเพิ่มชองทางการใหบริการอีก 2 บริการไดแก 

 บริการนวดแผนไทยนอกสถานท่ี บริการนี้ทางรานจะมีขอมูลของนักงานแตละคน
ท่ีระบุความชํานาญพิเศษไวใหลูกคา สามารถท่ีจะเลือกพนักงานท่ีตนเองตองการ ตามเวลาที่ตนเอง
ตองการได 

 บริการ Grab Massage ชองทางที่ธุรกิจสปา และนวดแผนไทยรวมมือกับทาง Grab 
ท่ีเปนบริการรับ-สงอาหาร หรือบริการรถแท็กซ่ี โดยรูปแบบบริการนี้จะเปนการเลือกรานผานทาง
แอปพลิเคชั่น และเม่ือเลือกรานไดแลวระบบก็จะทํางานเรียกรถเพ่ือมารับลูกคามายังรานท่ีเลือกทันที 

รูปแบบท้ัง 2 แบบสามารถพัฒนาตอยอดใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขันในธุรกิจ
สปา และนวดแผนไทย เพราะจากที่ลูกคาหลายคนตองการที่จะนวด แตมีเวลาเปนส่ิงขัดขวาง รวมถึง
สถานท่ีอีกเชนกัน ดังนั้นกลยุทธนี้จึงเลือกพัฒนาชองทางใหบริการท่ีหลากหลายเพื่อตอบโจทยลูกคา
มากยิ่งข้ึน 
 

2.3.4  กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 
การสงเสริมการขายของทางรานแบงออกเปน 2 สวนหลัก ไดแก 
 ระบบสมาชิก โดยทางรานจะใชวิธีการลงทะเบียนเบอรโทร เพื่อใชเปนตัวแทนเลข

สมาชิกของตัวลูกคาเอง ซ่ึงจะไดรับสิทธิประโยชนในการซ้ือแพคเกจสินคา หรือการบริการคอรส 
สปาตาง ๆ ในราคาที่ถูกลง มีระบบการสะสมแตม และการไดรับขอมูลขาวสารผาน SMS เพื่อให
ลูกคาท่ีมาใชบริการไมพลาดโปรโมช่ันตาง ๆ ท่ีจะมีการจัดลดเปนประจําทุกเดือน 

 โปรโมช่ันสวนลดประจําเดือน เปนโปรโมช่ันท่ัวไปที่จัดเปนประจําทุกเดือนท่ีลูกคา
ท้ังแบบท่ัวไปและแบบสมาชิกสามารถใชได โดยจะเปนการเสนอแพคเกจรวมบริการตาง ๆ ของเดือน
นั้น ๆ ในราคาพิเศษ ซ่ึงจะมีการหมุนเวียนรูปแบบการนําเสนอแพคเกจเพื่อไมใหเกิดความจําเจ และ
เปนการกระตุนใหลูกคาไดลองใชบริการแนวอ่ืน ๆ มากยิ่งข้ึน 

นอกจากนี้จะมีการพัฒนาแพคเกจสําหรับลูกคาที่ใชบริการนอกสถานที่อยาง Grab 
Massage หรือการนวดและทําสปากับกลุมลูกคาแบบเปนกรุป ใหมีความครอบคลุมมากยิ่งข้ึน 
 

2.3.5  กลยุทธดานการจัดการพนักงาน (People) 
การพัฒนาบุคลากร และพัฒนามาตรฐานในธุรกิจสปา และนวดแผนไทย ทรัพยากรที่

สําคัญที่สุดในการดําเนินธุรกิจก็คือ บุคลากรที่ใหบริการ เพราะข้ึนชื่อวางานบริการ สินคาที่ลูกคา
ตองการก็คือพนักงานท่ีพรอมใหบริการตอบสนองความตองการของลูกคานั้นเอง กลาวงาย ๆ คือ
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พนักงานถือเปนทรัพยากรที่สําคัญท่ีสุดในธุรกิจบริการ ดังนั้นการพัฒนา และรักษาทรัพยากรเหลานี้
ยอมถือเปนเร่ืองสําคัญเชนกัน การสรางแรงจูงใจในการกาวหนาดวยการพัฒนาตนเอง เพ่ือไปสูส่ิงท่ี
ดีกวาในสายอาชีพของแตละคน โดยรูปแบบการสรางแรงจูงใจ จะทําในลักษณะของความชํานาญ
พิเศษของพนักงานแตละคนในตอนเร่ิมตน เชน นาง ก. มีความสามารถดานการนวดไหลเปนพิเศษ 
ทางรานก็จะทําการทดสอบเบ้ืองตน และรับความคิดเห็นจากลูกคาท่ีมาใชบริการ เพื่อนํามาใสเปนคะแนน
ความชํานาญพิเศษท่ีมากข้ึน เปนตน การทํารูปแบบนี้พนักงานท่ีมีความสามารถใดเปนพิเศษจะรูสึก
ภาคภูมิใจในความสามารถของตนเอง และในทางกลับกันในจุดท่ีความสามารถของตนเองยังไมดีเทากับ
พนักงานคนอ่ืน ๆ  ก็จะเกิดเปนแรงผลักดันท่ีพนักงานคนนั้นตองการจะพัฒนาเพื่อมีคะแนนความสามารถ 
ท่ีดีมากข้ึนในทุก ๆ ดาน ดังนั้นเม่ือเปนเชนนี้แลว ธุรกิจของเราก็จะมีพนักงานท่ีพรอมพัฒนา และเรียนรู
ทักษะใหม ๆ และเปนกําลังหลักในการขับเคล่ือนธุรกิจของเราใหพรอมบริการกับความตองการของ
ลูกคาในทุก ๆ รูปแบบ 

ในดานของการรักษามาตรฐานการบริการธุรกิจสปา และนวดแผนไทย ควรจัดทํามาตรฐาน
การปฏิบัติงาน (Standard Operation Procedure: SOP) โดยรายละเอียดท่ีระบุในคูมือตองละเอียด และ
สามารถปรับปรุงขอมูลไดตลอดเวลาเพื่อยืดหยุนตอความตองการของลูกคาในแตละแบบ แตยังคงตอง
รักษามาตรฐานการบริการของธุรกิจเอาไว คูมือนี้จะสามารถลดปญหาข้ันตอนการบริการ และสราง
ความประทับใจใหกับลูกคาไดอีกดวย โดย SOP ตองระบุการวางแผนการทํางาน (Planning) โดยระบุ
ไวอยางละเอียดถึงแผนของการทํางานตาง ๆ ท้ังกอน และหลังบริการ และเม่ือพนักงานปฏิบัติตาม 
SOP แลวตองมีการควบคุม และวัดผลการทํางาน (Control and Evaluation) เพื่อเปนการประเมินผล
การทํางานของพนักงาน และใชในการวางแผน และออกแบบการอบรมท่ีจําเปนตอพนักงาน เพื่อให
เกิดการพัฒนาทักษะท่ีจําเปนในการใหบริการตอลูกคา รวมไปถึงเม่ือประเมินผลการปฏิบัติงานแลว 
ควรมีโปรแกรมเพื่อสรางแรงจูงใจ (Motivation Program) เพ่ือสรางกําลังใจ และการกาวหนาในอาชีพ
ใหกับพนักงานที่มีผลการปฏิบัติงานท่ีดี เชน การยกยองเม่ือพนักงานมีผลปฏิบัติงานท่ีดี และเม่ือมีผล
ปฏิบัติงานดีตอเนื่องควรมีการปรับตําแหนงใหกับพนักงาน เปนตน การทําเชนนี้ไมเพียงแตสรางขวัญ
กําลังใจแกพนักงานคนน้ัน แตยังสรางแรงจูงใจใหกับพนักงานคนอ่ืน ๆ ใหพัฒนาทักษะของตัวเอง
เพื่อท่ีจะไดรับการยกยอง และพัฒนาในอาชีพของตัวเอง ดังนั้นเม่ือทําการวางแผนทั้งกอน และหลัง
บริการก็จะสงผลดีตอการบริการลูกคา และความประทับใจของลูกคาท่ีมีตอบริการของเรามากข้ึนตาม
ไปดวย 
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2.3.6  กลยุทธดานกระบวนการในการใหบริการ (Process) 
การเขาใจความตองการท่ีแทจริงของลูกคา ในปจจุบันธุรกิจสปา และนวดแผนไทยรายใหญ

มีการเก็บขอมูลลูกคาอยูบาง แตไมไดมีรายใดที่นําขอมูลท่ีไดมาพัฒนาใหเกิดประโยชนตอการบริการ 
เพื่อใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน และตอบสนองความตองการของลูกคา ธุรกิจควรมีการปรับปรุง
การเก็บขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะห และประมวลผลเพื่อนํามาทําใหเกิดประโยชนตองานบริการใหดีท่ีสุด 
โดยจากการเก็บขอมูลจากลูกคายังมีความรูสึกวาบริการของธุรกิจสปา และนวดแผนไทยไมมี
ความแตกตางกันมากนัก 

การเก็บขอมูลของลูกคานั้น อาจทําในรูปแบบท่ีสะดวก และไมเพิ่มข้ันตอนการใชบริการ
ของลูกคา ทําไดโดยการใชระบบสมาชิก เพื่อเก็บขอมูลท่ีสําคัญ เชน บริการที่ช่ืนชอบ, พนักงานบริการ
ท่ีช่ืนชอบ และวันเกิด เปนตน เพื่อนําขอมูลเหลานี้มาสรางประโยชนทางการบริการ อาทิเชน เม่ือเราทราบ
วาลูกคาทานนี้ชอบบริการ หรือพนักงานคนไหน เวลาที่มีโปรโมช่ันท่ีตรงตามความตองการก็จะทําการ
ส่ือสารไปหาไดถูกตอง และหากมีการโทรเขามาเพ่ือนัดหมายบริการเราก็จะทราบไดทันทีวาตองการ
พนักงานคนใดทําใหเกิดประสบการณท่ีดีตอการใชบริการ หรือในกรณีที่เราทราบวันเกิดของลูกคา 
เราสามารถที่จะนําเสนอโปรโมชั่นที่พิเศษตรงตามความตองการของลูกคาทําใหของขวัญที่ลูกคา
ไดรับนั้นตรงตามความตองการของลูก เปนตน 

การเขาใจความตองการของลูกคาไมเพียงแตจะสรางประโยชนใหกับการบริการท่ี
ตอบสนองความตองการของลูกคาเทานั้น แตยังเปนเครื่องมือสําคัญในการวางกลยุทธดานตาง ๆ 
เชน หากเรานําขอมูลเวลาท่ีลูกคามาใชบริการมากท่ีสุดมาวิเคราะหถึงพฤติกรรมของลูกคาแตละทาน 
ก็จะทําใหเราสามารถวางแผนและบริหารจัดการพนักงาน รวมถึงออกแบบโปรโมชั่นไดตรงตาม
ความตองการของลูกคาอีกดวย หรือการท่ีเราทราบขอมูลบริการที่ลูกคาของทางรานช่ืนชอบสูงท่ีสุด 
เราก็จะพัฒนาทักษะของพนักงานบริการในรานใหสามารถตอบสนองตอบริการน้ีไดดีมากข้ึน รวมไปถึง
การทําส่ือประชาสัมพันธไปยังลูกคาท่ีตองการไดดีมากข้ึนอีกดวย 
 

2.3.7  กลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
การออกแบบหนาราน เนื่องจากรานมีลักษณะเปนแบบอาคาร 1 คูหา การนําเสนอรานจึง

เนนการสรางความโดดเดนของสีสันและตัวปาย เพื่อใหสามารถหารานเจอไดงาย ในขณะท่ีภายในถูก
แบงออกเปน 3 โซนหลักคือโซนทําเล็บที่มีการตกแตงแบบหรูหรา สีสันฉูดฉาด โซนนวด ท่ีมี
การออกแบบท่ีเรียบงาย และโซนแยกสวนตัวท่ีมีความเรียบหรู ทึบ สงบ สรางบรรยากาศในการทํา 
สปาท่ีผอนคลาย โดยทั้งหมดถูกออกแบบมา โดยคํานึงถึงผลกระทบที่ทางลูกคาจะไดรับ และ
ประสบการณตาง ๆ ท่ีนําเสนอออกไปใหดีมากยิ่งข้ึน 



26 

 

2.4  แผนดําเนินการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา  
 

2.4.1  กิจกรรมทางการตลาด 
จากกลยุทธสวนประสมทางการตลาดสามารถสรุปกิจกรรมทางการตลาดไดดังตอไปนี้ 
 การจัดอบรมพนักงานนวด ใหมีศักยภาพและมาตรฐานในการดําเนินงาน โดยทุก ๆ 

ไตรมาสจะมีการสงสอบ และการทดสอบพนักงานเปนประจํา โดยพนักงานท่ีผานมาตรฐานจะสามารถ
รับงานไดหลากหลายคอรสมากยิ่งข้ึน 

 ระบบสมาชิก จะมีการดําเนินการตลอดท้ังป ลูกคาสามารถใชเม่ือไหรก็ได 
 แพคเกจสวนลดรายเดือน เปนแพคเกจผสมคอรสในการทําสปารูปแบบตาง ๆ ของ

ทางรานท่ีจะมีการหมุนเวียนผลัดเปล่ียนทุกเดือน 
 การประชาสัมพันธบริการผานชองทางออนไลน อยางเว็บไซตและส่ือสังคมออนไลน 

มีการดําเนินการเปนประจําทุกเดือน 
 สวนลดและแพคเกจสําหรับคอรสสปานอกสถานท่ี จัดเปนประจําทุกเดือน 
 การคิดคอรสใหม ๆ นําเสนอแกลูกคา โดยจะมีการนําเสนอคอรสสปารูปแบบใหม

เปนประจําทุก 3 เดือน โดยหากคอรสดังกลาวไดรับผลตอบรับท่ีดี จะไดรับการบรรจุถาวร 
 

2.4.2  กรอบเวลาดําเนินกิจกรรมทางการตลาด 
 
ตารางท่ี 2.2 กรอบเวลาดําเนินกิจกรรมทางการตลาด 

กิจกรรมทางการตลาด 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
การจัดอบรมพนักงานนวด             
ระบบสมาชิก             
แพคเกจสวนลดรายเดือน             
การประชาสัมพันธ             
สวนลดและแพคเกจสําหรับคอรสสปานอก
สถานท่ี 

            

การคิดคอรสใหม             
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บทที่ 3 

แผนการดําเนินงานเพ่ือการจัดการทรัพยากรธุรกจิ 
 
 
3.1  วิสัยทัศน/ พันธกิจ/ เปาหมายธุรกิจ 
 

3.1.1  วิสัยทัศน (Vision) 
เปนผูนําผูใหบริการดานธุรกจิสปาช้ันนําของประเทศไทย 

 
3.1.2  พันธกิจ (Mission) 
 สรางสรรคคอรสดานการบริการดานสปาท่ีมีคุณภาพ 
 สรางประสบการณท่ีดีในการใชบริการสปา 
 พัฒนาผลิตภณัฑเกี่ยวกับสปาใหมีคุณภาพ 
 สรางมาตรฐานคุณภาพการใหบริการดานสปา 

 
3.1.3  เปาหมายธุรกิจ (Business Goal) 

3.1.3.1 เปาหมายระยะส้ัน (ปท่ี 1 – 3) 
 สรางฐานพนักงานใหบริการนวดและการทําสปาใหมีมาตรฐานมากท่ีสุด 
 ไดรับรางวัลการันตีคุณภาพสปา Thai world class spa 
 ไดรับรางวัลการันตีคุณภาพสปา Nuad Thai Premium 
 สรางฐานชองทางส่ือสารท้ังออนไลนและออฟไลนใหครอบคลุม 
 ผลักดันผลิตภณัฑดานสปาใหมๆ ท่ีไดรับมาตรฐาน 
 สรางฐานลูกคาจากระบบสมาชิก 
3.1.3.2 เปาหมายระยะยาว (ปท่ี 4 เปนตนไป) 
 มีขยายสาขารานเฉล่ียปละ 1 – 3 สาขา 
 สามารถสงออกผลิตภัณฑดานสปาไปตางประเทศ 
 ไดรับการันตีเปนธุรกิจสปาตัวอยางช้ันนําของประเทศไทย 
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3.2  แผนการจัดการกลยุทธดานทรัพยสินทางปญญา 
 

3.2.1  ประเภททรัพยสินทางปญญาท่ีเก่ียวของกับรูปแบบธุรกิจ 
ในการดําเนินการคร้ังนี้ไดแบงทรัพยสินทางปญญาออกเปน 2 ชุดหลัก ไดแก เคร่ืองหมาย

ทางการคา (Trademark) กับสูตรผลิตภัณฑดานสปา 
 

3.2.2  แผนการปกปองทรัพยสินทางปญญา 
เพื่อเปนการปองกันไมใหเกิดการใชช่ือและเคร่ืองหมายทางการคาซํ้า ไดมีการจดทะเบียน

เคร่ืองหมายทางการคากับกรมทรัพยสินทางปญญา 10 ป และมีการตออายุคร้ังละ 10 ป มูลคา 3,600 
บาท ในสวนของสูตรผลิตภัณฑดานสปา จะเปนการรักษาความลับทางการคา และมีการเปดเผยเพียง
สวนผสมเพื่อใหเกิดการรับรองดานความปลอดภัยของผลิตภัณฑ แตไมไดแจงสูตรการผสมและ
การสรางสรรคผลิตภัณฑข้ึนมา 
 

3.2.3  แผนการหาประโยชนจากทรัพยสินทางปญญา 
ในอนาคตจะมีการพัฒนาแผนธุรกิจในการขยายกิจการออกไป และแนวทางการพัฒนา

ในรูปแบบธุรกิจในรูปแบบแฟรนสไชสท่ีจะเปดโอกาสใหนําเครื่องหมายการคาและแนวทางการทํา
ธุรกิจไปขยายตอในอนาคตได 
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3.3  โครงสรางองคกร 
 

 
ภาพท่ี 3.1 โครงสรางองคกรของราน Bliss Nail spa  
 
 
3.4  แผนกลยุทธการจัดการทรัพยากรกิจกรรมหลัก 
 

3.4.1  ฝาย/ประเภทกิจกรรมหลัก 
กิจกรรมหลักของราน Bliss Nail spa คือ การใหบริการนวด ทําเล็บ และทําสปา จาก

พนักงานท่ีใหบริการลูกคาโดยตรง โดยพนักงานทุกคนจะมีความรูความเขาใจในการใหบริการและ
การปฏิบัติหนาท่ีในแตละคอรสท่ีนําเสนอ 
 

3.4.2  นโยบายการจัดการทรัพยากรหลัก 
ราน Bliss Nail spa มีนโยบายการบริหารจัดการดานการดูแลกลุมพนักงานนวดและ

การทําสปา โดยมีการสงอบรม การทดสอบ และการฝกฝนท้ังทัศนคติ การเรียนรูการทํางานกับลูกคา 
และความเขาใจในแนวทางของการดําเนินงานของรานท่ีมีตอลูกคา กอนท่ีจะสงพนักงานแตละคน

ผูจัดการราน

ผูชวยผูจัดการราน

พนักงานสปา

พนักงานนวด

พนักงานทําเล็บ

พนักงานทําสปา

บัญชี จัดซ้ือ-ขาย ส่ือสาร
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ไปสูการทํางานจริง โดยมีนโยบายการจายเงินเดือน สวัสดิการยามเจ็บปวย และการใหการชวยเหลือ
ทางสังคมอยางครบถวน 

ในสวนของอุปกรณและขาวของเคร่ืองใชเพื่อนํามาใชในการบริการทางรานมีการจัดการ
ใหอยางครบถวน โดยท่ีทางพนักงานอาศัยเพียงความสามารถของตัวเองในการผลักดันทรัพยากรดังกลาว
ออกมาในรูปแบบของการบริการท่ีมีประสิทธิภาพ 
 

3.4.3  แผนและกลยุทธการจัดการทรัพยากรกิจกรรมหลัก 
กลยุทธหลักของการจัดการทรัพยากรกิจกรรมหลักของราน Bliss Nail spa คือการพัฒนา

บุคลากรกลุมพนักงานนวดและการทําสปา การดูแลและการสรางบรรยากาศท่ีใกลชิดระหวางพนักงาน
และผูจัดการราน เนื่องจากการทํางานของพนักงานสปา เปนการเขาถึงกลุมลูกคาท่ีมาใชบริการโดยตรง 
การมีสุขภาพจิตและบรรยากาศในการทํางานที่ดี เนื่องจากทรัพยากรพนักงานทําสปาตองอาศัยระยะเวลา
และประสบการณเพื่อใหไดคุณภาพของงานท่ีดี จึงตองมีการดําเนินงานเพื่อรักษาทรัพยากรดังกลาว
ใหมีประสิทธิภาพ 
 
 
3.5  แผนกลยุทธการจัดการทรัพยากรกิจกรรมสนับสนุน 
 

3.5.1  ฝาย/ประเภทกิจกรรมสนับสนุน 
กิจกรรมสนับสนุนของราน Bliss Nail spa ประกอบไปดวย 3 สวนหลักไดแก 
 การบัญชี ทําหนาท่ีคํานวณประเมินคาใชจาย และบริหารทางดานการเงินและการบัญชี

ในการดําเนินธุรกิจ 
 ฝายจัดซ้ือ – ขาย ดูแลเร่ืองการจัดซ้ือนําเขาผลิตภัณฑในการทําสปา รวมไปถึงการขาย

ผลิตภัณฑแกลูกคาท่ีใหความสนใจ 
 ฝายส่ือสาร ทําหนาท่ีดูแลชองทางการส่ือสารท้ังแบบออนไลน และแบบออฟไลน 

รวมไปถึงหนารานท่ีลูกคามาใชบริการ การจัดการคิวและการรับจองตาง ๆ จากลูกคาของทางราน 
 

3.5.2  นโยบายการจัดการทรัพยากรสนับสนุน 
ราน Bliss Nail spa มีการจัดเตรียมอุปกรณเพื่อใหการดําเนินงานในสวนของกิจกรรม

สนับสนุนสามารถดําเนินการไดดี โดยในสวนของการบัญชีจะมีการตรวจสอบขอมูล และความถูกตอง
ในการดําเนินงานซํ้าทุกคร้ังกอนสงขอมูลไปยังผูจัดการ ในสวนของฝายจัดซื้อ-ขาย จะมีการบริหาร
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สต็อกสินคา การส่ังผลิต และการประเมินความจําเปนในการส่ังซ้ือขาย เพ่ือไมใหตนทุนของสินคาจม 
และในสวนของฝายส่ือสารมุงเนนผูท่ีมีความสามารถในดานการบริหารเวลา และการจัดการคิวตาราง
การดําเนินงานตาง ๆ และมีมนุษยสัมพันธท่ีดี เพื่อใหสามารถประสานงานในชองทางตาง ๆ ไดอยาง
มีประสิทธิภาพ 
 

3.5.3  แผนและกลยุทธการจัดการทรัพยากรกิจกรรมสนับสนุน 
กลยุทธหลักของการจัดการทรัพยากรกิจกรรมสนับสนุนของราน Bliss Nail spa คือ

สรางบรรยากาศการทํางานท่ีดี และการสนับสนุนเคร่ืองมือและอุปกรณท่ีจําเปนในการทํางาน รวมไปถึง
การลงมาชวยในการดําเนินงานโดยตรงเพื่อใหการทํางานของพนักงานในดานตาง ๆ มีความถูกตอง
และเปนการสรางความใกลชิดในการทํางานท่ีดี 
 
 
3.6  แผนกลยุทธการจัดสรรผลตอบแทนและพัฒนาบุคลากร  

การจัดสรรผลตอบแทนและการพัฒนาบุคลากรของทางราน Bliss Nail spa แบงออกเปน 
1. กลุมพนักงานสปา จะมีเงินเดือน คาคอมมิชช่ันจากการบริการและการขายผลิตภัณฑ

สปา ทิปจากการบริการและสวัสดิการของทางราน และมีการสงอบรมดานการทําสปาในสวนท่ีพนักงาน
แตละคนยังไมมีความชํานาญ โดยทางรานออกคาใชจายดังกลาวให 

2. กลุมพนักงานสนับสนุน จะมีเงินเดือน และสวัสดิการของทางราน และในสวนของ
พนักงานฝายบัญชีจะมีการสงอบรมความรูทางดานการทําบัญชี เพื่อสรางเสริมศักยภาพการทํางาน 
ในสวนของฝายจัดซ้ือขายจะมีการสงอบรมคอรสดานการขาย และสุดทายฝายส่ือสารจะมีการสงอบรม
เรียนรูกลยุทธการส่ือสาร ท้ังหมดเพื่อใหการทํางานของฝายสนับสนุนมีความกาวหนาและทันกับ
เทคโนโลยีและกระแส 

โดยแผนการพัฒนาบุคลากรและการดูแลดังกลาวจะเปนหนาท่ีของผูจัดการและผูชวย
ผูจัดการรานในการดูแลความเรียบรอย การประเมินและการอํานวยความสะดวกในการสนับสนุน
การทํางานของพนักงานที่อยูภายใตการดูแล รวมไปถึงการพัฒนาคอรส และการคิดแพคเกจแผนการ
ตลาดใหมๆ 
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3.7  แผนดําเนินการกิจกรรมทางการจัดการทรัพยากรธุรกิจและกรอบเวลา 
 
ตารางท่ี 3.1 กรอบเวลาการบริหารจัดการทรัพยากรธุรกจิ 
กิจกรรมการจัดการทรัพยากรธุรกิจ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
การจัดอบรมพนักงานสปา             
การสงอบรมคอรสการขาย             
การสงอบรมบัญชี             
การสงอบรมการส่ือสาร             
การประเมินบุคลากรประจําป             

 
จากตารางท่ี 3.1 จะแบงกิจกรรมการจัดการทรัพยากรธุรกิจไดวา 
การจัดอบรมพนักงานสปาจะมีการดําเนนิการทุกไตรมาส 
การสงคอรสการขายสําหรับพนักงานฝายจัดซ้ือ – ขายจะมีการนําเสนอสงคอรสในชวง

เดือนกรกฎาคม – สิงหาคม 
การสงอบรมบัญชี เนื่องจากในทุก ๆ ป จะมีการสอบใบรับรองตาง ๆ เกี่ยวกับการบัญชี

ในชวงเดือนมีนาคม – เมษายน จึงมีการสงอบรมสําหรับบัญชีในชวงเดือนพฤศจิกายน – ธันวาคม 
เพื่อเตรียมตัวสอบดังกลาว 

การสงอบรมการส่ือสาร จะเนนคอรสอัพเดตเทคโนโลยีการส่ือสารใหมๆ ประจําปซ่ึง
จะจัดในชวง ธันวาคม – มกราคมท่ีมักเปนคอรสสรุปประมวลทิศทางเทคโนโลยีการส่ือสารในปถัดไป 

สุดทายการประเมินบุคลากรประจําป เพื่อเพิ่มเงินเดือนและสวัสดิการตาง ๆ จะเร่ิม
ดําเนินการในชวงพฤศจิกายน – ธันวาคม 
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บทที่ 4 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาในการลงทุน 
 
 

แผนการเงินเสมือนเปนเสนเลือดใหญท่ีมาหลอเล้ียงธุรกิจใหอยูรอดและอยูได การวางแผน
การเงินสําหรับธุรกิจท่ีจัดต้ังข้ึนใหม จึงเปนการแสดงความเปนไปไดของธุรกิจท่ีจะตองแสดงออกมา
เปนลายลักษณอักษรผานแผนการเงิน 

การดําเนินกิจการธุรกิจจึงจําเปนตองมีการใชเงินต้ังแตวันเร่ิมทําธุรกิจ ดังนั้นผูประกอบการ
ท่ีเร่ิมใหมจะตองทบทวนรายละเอียดตาง ของการลงทุน แผนการเงินท่ีดีจะตองแสดงแหลงท่ีมาของ
เงินทุนและการดําเนินการใชไปของเงินทุนส่ิงท่ีจะตองแสดงในแผนการเงินคือ ประการงบดุล ท่ีแสดง
สถานะของกิจการ ประมาณการกําไรขาดทุนที่จะแสดงผลการดําเนินงานของกิจการประมาณ
การงบกระแสเงินสดและระยะเวลาคืนทุน              
 
 
4.1  เปาหมายทางการเงิน 

จากการศึกษาโครงสรางธุรกิจ การวิเคราะหภาพตลาด บริษัทฯ ตองมีความจําเปนใน
การกําหนดเปาหมายทางการเงิน เพื่อเปนตัวกําหนดความคุมคาในการลงทุน ซ่ึงเปาหมายทางการเงิน
ของบริษัทฯ ท่ีใชเปนตัวช้ีวัด มีดังนี้ 

1. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) เปนบวก 
2. ระยะเวลาคืนทุน (Pay Back Period : PB) ไมเกิน 5 ป 
3. ผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return) มากกวาตนทุนถัวเฉล่ียถวง

น้ําหนักของเงินลงทุน (Weighted Average Cost of Capital: WACC) 
4. การวิเคราะหจดุคุมทุนภายในปแรกของการด าเนินงาน (Break Even Point: BEP) 
โดยมี NPV เปนตัวช้ีวัดหลัก PB และ IRR เปนตัวช้ีวัดประกอบ ในการวเิคราะหการลงทุน  
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4.2  การลงทุนในกิจการ กอนการดําเนินงานตามโครงการ 
ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนท้ังส้ิน 4,148,600 บาท โดยเปนสวนท่ีมาจากเงินลงทุนของ

เจาของกิจการ เทากับ 4,148,600บาท โดยบริษัทยังไมเคยมีประวัติการกูยืมกับสถาบันการเงินใด 
กิจการมีแผนใชแหลงเงินทุนจากเจาของ 100% ซ่ึงมีขอดีและขอเสียดังตอไปนี ้

 
4.2.1  ขอด ี
 ไมเสียคาดอกเบี้ย 
 สามารถบริหารการลงทุนไดอยางอิสระ 
 เม่ือธุรกิจดําเนินการไปไดในระยะหนึ่ง และมีกําไรสะสม สามารถนําเงินสวนนั้น

มาขยายการลงทุนเพิ่มได 
 

4.2.2  ขอเสีย 
 มีความเส่ียงสูง 
 มีขอจํากัดในปริมาณของเงินลงทุน 
 ทําใหเกิดความคาดหวังในสวนของเจาของท่ีจะไดผลตอบแทนในอัตราท่ีสูง 
 เงินจมและมีตนทุนคาเสียโอกาส การนําเงินสวนตัวลงทุนท้ังหมดทําใหผูประกอบการ

ขาดโอกาสท่ีจะนําเงินไปลงทุนในธุรกิจอ่ืน ๆ หรือตราสารทางการเงิน 
 
 
4.3  สมมติฐานเพ่ือการจัดทําแผนการเงิน 
 

4.3.1  สมมติฐานดานการเงนิ 
ระยะเวลาในการวิเคราะหโครงการ 5 ป โดยมีเงินลงทุน 4,148,600 บาท 2 ระยะเวลา

คืนเงินกู 5 ป MRR (Minimum attractive rate of return) ของ บริษัท 6% และบริษัทคิดอัตราภาษีเงิน
ไดนิติบุคคลท่ี 15% ตอป กรณีท่ีกําไรนอยกวา 3 ลาน ถากําไรมากกวา 3 ลาน บริษัทคิดอัตราภาษีเงิน
ไดนิติบุคคลท่ี 30% ตอป 

เงินลงทุนประกอบดวย 3 สวนหลัก ๆ คือ เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร, เงินลงทุนเพื่อ
คาใชจายกอนดําเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยในการจัดทําประมาณการเงินซ่ึงประกอบดวย 
งบแสดงฐานะการเงิน งบกําไรขาดทุน และงบกระแสเงินสด ไดมีการตั้งสมมุติฐานที่สอดคลองกับ
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แผนกลยุทธตาง ของกิจการซ่ึงกําหนดไวในบทที่ผานมา ทางกิจการจะทําประมาณการคาเส่ือมราคม
เปนระยะเวลา 5 ป ดังสมมุติฐานในการประมาณการดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
1. รายไดจากาการบริการ จะเปนการขายเงินสดและบัตรเครดิตเทาน้ัน 
2. คาเสื่อมราคาอาคาร 10  ปแบบเสนตรง 
3. คาเสื่อมราคาเครื่องใชภายในรานและตกแตง  5 ปแบบเสนตรง 
4. การไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหน้ีการคา 30 วัน และไมใหมียอดคางชําระ 
5 อัตราเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพ่ิมขึ้นปละ 5% ทั้งน้ีตองดูผลกําไรจากการประกอบการ 
6. การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได ขึ้นอยูกับตนทุนที่เพ่ิมสูงขึ้น 
7. การเปลี่ยนแปลงของตนทุนบริการ ขึ้นอยูกับตนทุนที่ซื้อจากซัพไพรเออรที่เพ่ิมสูงขึ้น 
8. คาใชจายในการขายและบริการ คงที่ตลอดระยะเวลา 3 ป 
9. อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล สรรพากร (ป 2563) กําไรไมเกิน 3 ลาน คิดรอยละ 15 ตอป ถาเกิน 3 ลานบาทคิด 20% 
10. ภาษีมูลคาเพ่ิม (Vat) ไมมีการจดทะเบียนจายภาษีมูลคาเพ่ิม 
11. นโยบายการจายเงินปนผล ไมมีนโยบายจายเงินปนผล 
12. โบนัสพนักงาน จะจายโบนัสก็ตอเมื่อบริษัทมีกําไรจากการดําเนินงาน 
13. อัตราการเติบโตทางการตลาด เติบโตเพ่ิมขึ้นปละ 10-20% 
14. คาบริการทําบัญชีและตรวจสอบบัญชี ปละ 60,000 บาท 

 
จากตารางที่ 4.1 พบวาการคิดคาเสื่อมราคาแบบเสนตรงดังตาราง โดยประเมินอายุ

การใชงาน 5 ป  สําหรับเคร่ืองใชภายในรานและตกแตง  สวนอาคารประเมินอายุการใชงาน 10 ป 
โดยแบงเปนสองรายการ คือ คาเส่ือมราคมจากเงินทุนเร่ิมแรกและคาใชจายตัดจาย คาเส่ือมราคาจาก
เงินทุนเร่ิมแรกเทากับ 3,028,600 บาท คิดตัดเสนตรง 5 ป เทากับ 455,720 บาท ตอ คิดเปนคาเส่ือม
ราคาสะสมทุกป ทําใหส้ินปท่ี 5 เคร่ืองใชภายในรานและตกแตงเทากับ 0 และส้ินปท่ี 10 อาคารจะ
เทากับ 0  
 
 
4.4  ประมาณการงบการเงิน 

ในการวางแผนธุรกิจการประมาณงบการเงินควบคูกับกระบวนการจัดทํางบประมาณ
จะชวยให ผูประกอบการสามารถมองภาพของเปาหมายทางธุรกิจท่ีคนตองการไดอยางสมจริง ดังนั้น
การที่ผูประกอบการไดจัดทํางบประมาณข้ึนมานั้นจะชวยใหกิจการสามารถตอบคําถามได หลายประการ
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ดวยกัน เชนกําไรท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนตรงกับท่ีคาดหวังหรือไม ถากิจการตองการผลกําไรในระดับหนึ่ง 
ยอดขายควรเปนเทาใดจุดคุมทุนของกิจการควรอยูในระดับเทาใดภายใตตนทุนคงท่ีและในการวางแผน
ธุรกิจการประมาณงบการเงินควบคูกับกระบวนการจัดทํางบประมาณจะชวยใหผูประกอบการสามารถ
มองภาพของเปาหมายทางธุรกิจ 
 

4.4.1  เงินลงทุน 
 
ตารางท่ี 4.2 ประมาณการในการลงทุน 

รายการ จํานวนเงิน 
แหลงท่ีมาของเงินทุน 

หน้ีสิน สวนของเจาของ เจาหน้ีการคา เงินกู 
1. เงินทุนหมุนเวียน     

เงินสดยอย 50,000   50,000 
วัสดุสิ้นเปลือง 200,000   200,000 
เงินทุนหมุนเวียนในกิจการ 800,000   800,000 

รวมเงินทุนหมุนเวียน 1,050,000   1,050,000 
2. สินทรัพย     

อาคาร 1,500,000   1,500,000 
เครื่องใชภายในรานและการตกแตง 1,528,600   1,528,600 

รวมสินทรัพย 3,028,600   3,028,600 
3. คาใชจายกอนการดําเนินงาน     

คาจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท 20,000   20,000 
คาใชจายในการเตรียมการ 50,000   50,000 

รวมคาใชจายกอนการดําเนินงาน 70,000   70,000 
รวมตองทุนโครงการท้ังสิ้น 4,148,600   4,148,600 
อัตราสวนของหน้ีสินตอสวนของเจาของ 100%   100% 
หมายเหต ุ 1. คาเส่ือมราคาอาคารตัดในระยะเวลา 10 ป 
 2. คาเส่ือมเคร่ืองใชภายในรานและการตกแตงตัดในระยะเวลา 5 ป 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา งบบประมาณการลงทุนพบวา เงินลงทุนเร่ิมตนของโครงการมี
จํานวน 4,148,600 บาท ซ่ึงเปนสัดสวนโครงสรางเงินลงทุนท้ังหมด 100% มาจากแหลงท่ีมาเดียว คือ
สวนของเจาของเทานั้น  



37 

ตารางท่ี 4.3 รายละเอียดเคร่ืองใชในรานและการตกแตง 
เคร่ืองใชภายในรานและการตกแตง จํานวน อายุการใชงาน คาใชจาย 

LCD Display 1 5 40,000 
ตูเย็น 2 เครื่อง 2 5 22,000 
การตกแตงภายใน 7 5 850,000 
เครื่องปรับอากาศ 5 เครื่อง (28,000/เครื่อง) 5 5 140,000 
ชุดรับแขก   2 5 30,000 
เตียงขัดตัวสปาตัว 3 เตียง (6,500/เตียง) 3 5 19,500 
เตียงนวดไทย 8 เตียง (6,800/เตียง) 8 5 54,400 
เบาะนวดไทยขนาด 3.5' 8 เบาะ (2,300/เบาะ) 8 5 18,400 
เกาอื้สําหรับน่ังนวดเทา 4 ตัว (3,500/ตัว) 4 5 14,000 
อางลางเทา 4 อาง (1,200/อาง) 4 5 4,800 
ตูอบสมุนไพร 1 5 15,000 
เครื่องเพนทเล็บอัตโนมัติ 4 เครื่อง (20,000/เครื่อง) 4 5 80,000 
เครื่องอบเล็บเล็บ 4 เครื่อง (2,600/เครื่อง) 4 5 10,400 
เครื่องเจียเล็บ 4 ชุด (2,200/ชุด) 4 5 8,800 
เครื่องซักผา 1 5 8,900 
เครื่องอบผา 1 5 25,000 
ระบบคอมพิวเตอรในการบันทึกการช าระเงิน (POS) 1 5 40,000 
เคาเตอรตอนรับพรอมเกาอื้ (ชุด) 1 5 6,500 
เครื่องเสียง 1 5 7,900 
โทรศัพท 1 5 6,000 
โตะและเกาอื้น่ังทําเลล 6 ชุด (4,500) 6 5 27,000 
อุปกรณตางๆ และเฟอรนิเจอรอื่น 4 5 100,000 

รวม   1,528,600 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา กิจการไดจัดเตรียมงบประมาณการลงทุนในการท้ังส้ิน 4,148,600 
บาท โดยเปนเงินลงทุนท่ีมาจากสวนของเจาของ รอยละ 100 ไดจัดสรรเงินจํานวน 1,528,600 บาท 
ในการเปนคาใชจายสําหรับเครื่องใชภายในรานและการตกแตงรานสปาและทําเล็บ ซ่ึงเปนสินทรัพย
ถาวร โดยมีคาใชจายกอนการดําเนินงานจํานวน 80,000 บาท โดยสวนใหญเปนคาใชจายในการเตรียมการ
และจัดต้ังบริษัท ดานเงินทุนหมุนเวียนไดจัดเตรียมเงินสดยอยไวในรานคาจํานวน 50,000 บาท คาวัสดุ
ส้ินเปลือง 200,000 บาท และเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ 800,000 บาท ท้ังนี้ไดจําแนกรายละเอียด
เคร่ืองใชในรานและการตกแตงรวมท้ังสินคา 1,528,600 บาท ดังตาราง 4.3 
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4.4.2  แหลงท่ีมาของเงนิลงทุน 
แหลงท่ีมาของเงินลงทุนสําหรับกิจการของบริษัทไดมาจากเงินลงทุนของเจาของกิจการ

เองท้ังหมด โดยไมไดทําการกูเพิ่มเติมใด ๆ 
  

4.4.3  ประมาณการรายได 
บริษัทมีรายไดจากการบริการ 2 ทาง คือรายไดจากการทําสปา และรายไดจากการทําเล็บ  

โดยจะทําการแจกแจงเปนรายไตรมาส โดยไตมาสท่ี 1 จะมีลูกคา 25 รายตอวันและจากการวางกลยุทธ
การตลาดทําใหเกิดการเพิ่มข้ึนของลูกคาในไตรมาสท่ี 2, 3 และ 4 
 
 
4.5  ประมาณการยอดขาย 

การประมาณการยอดขายของบริษัท นั้นมีแนวทางในการประมาณการจาก 2 สวน คือ 
จํานวนลูกคาท่ีใชบริการเกี่ยวกบัการนวด และใชบริการเกี่ยวกับการทําเล็บ โดยมีลูกคาท่ีเขามาใชบริการ
เฉล่ียตอวัน 25 คน  

1. สถานการณปกติ จากการประมาณยอดขายจาก 2 สวนดังกลาว ในปแรกบริษัทได 
ประมาณการยอดขายไวท่ี 3,132,000 บาท โดยคิดเปนยอดขายเฉล่ียตอเดือนท่ี 225,000 บาท และเติบโต
ดวยอัตราเฉล่ีย 20%  

2. สถานการณที่ดีที่สุด บริษัทไดประมาณการยอดขายในสถานการณท่ีดีท่ีสุด โดย
เร่ิมตนจากการประมาณยอดขายในปแรกและประมาณการเพ่ิมข้ึนในอัตรา 20% ของสถานการณปกติ  
ทําใหมียอดขายท้ังหมด 3,758,400 บาท โดยคิดเปนยอดขายเฉล่ียตอเดือนท่ี 313,200 บาท และเติบโต
ดวยอัตราเฉล่ีย 20%  

3. สถานการณท่ีเลวรายท่ีสุด บริษัทไดประมาณการยอดขายในสถานการณท่ีเลวรายท่ีสุด 
โดยเร่ิมตนจากการประมาณยอดขายในปแรกและประมาณการลดลงในอัตรา 20% ของสถานการณ
ปกติ ทําใหมียอดขาย 3,006,720 บาท โดยคิดเปนยอดขายเฉล่ียตอเดือนท่ี 250,560 บาท  
 
  



39 

ตารางท่ี 4.4 ประมาณการรายไดรายป 

รายการ ปท่ี 1 
ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 3 ไตรมาสท่ี 4 

จํานวนลูกคาตอวัน 25 28 30 33 
ราคาเฉล่ียตอคน 300 300 300 300 
รวมยอดขายตอวัน 7,500 8,400 9,000 9,900 
รวมยอดขายตอเดือน 225,000 252,000 270,000 297,000 
รวมยอดขายตอไตรมาส 675,000 756,000 810,000 891,000 
รวมยอดขายตอป  3,132,000   
รายการ ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
จํานวนลูกคาตอวัน 40 45 50 60 
ราคาเฉล่ียตอคน 300 300 300 300 
รวมยอดขายตอวัน 12,000 13,500 15,000 18,000 
รวมยอดขายตอเดือน 360,000 405,000 450,000 540,000 
รวมยอดขายตอไตรมาส 1,080,000 1,215,000 1,350,000 1,620,000 
รวมยอดขายตอป 4,320,000 4,860,000 5,400,000 6,480,000 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา สําหรับปท่ี 1 ไดทําการแจกแจงรายไดเปนรายไตรมาส โดยไตรมาส

ท่ี 1 จะมีลูกคา 25 รายตอวันและจากการวางกลยุทธทางการตลาดทําใหเกิดการเพิ่มข้ึนของลูกคาใน
ไตรมาสที่ 2 ,3, 4 ซึ่งประมาณการรายรับของไตรมาสที่ 4 จะมีจํานวน 33 คนตอวัน จะเทากับ
ความสามารถสูงสุดในการใหบริการ ท้ังนี้จากการเติบโตอยางตอเนื่องในปท่ี 2, 3, 4 และ 5 จึงมีการเพ่ิม
บุคคลากรดานการบริการสปา 1 คนตอป ใหสามารถขยายความสมารถในการบริการทําใหมีการเติบโต
ของประมาณการรายรับท่ีจะเพิ่มข้ึนในแตละป 
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ตารางท่ี 4.7 ประมาณการตนทุนทางตรง 
ตนทุนทางตรง ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินเดือนผูจัดการราน 300,000 330,000 363,000 399,300 439,230 
เงินเดือนพนักงาน 1,080,000 1,188,000 1,306,800 1,437,480 1,581,228 
วัตถุดิบเก่ียวกับสปา 144,000 158,400 174,240 191,664 210,830.40 
วัตถุดิบเก่ียวกับการทําเล็บ 96,000 105,600 116,160 127,776 140,553.60 
คาบํารุงรักษา 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
คาโฆษณาประชมสัมพันธ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
คาเบี้ยประกันอัคคีภัย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวม 1,685,000 1,847,000 2,025,200 2,221,220 2,436,842 
 

จากตารางที่ 4.7 พบวา การประมาณการตนทุน ตนทุนเงินเดือนของผูจัดการรานและ
พนักงาน มีการเติบโตของรายไดปละ 10% ตอป เนื่องจากมีการขยายกิจการในสวนของการบริการ 
ซ่ึงขยายอยางตอเนื่องในปท่ี 4 และปท่ี 5 
 
ตารางท่ี 4.8 ประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร 
คาใชจายในการขายและบริหาร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาสาธารณูปโภค (คานํ้า,คาไฟ) 144,000 158,400 174,240 191,664 210,830.40 
คาประกันสังคม 63,000 72,000 81,000 81,000 90,000 
คาจัดทําบัญชี 60,000 70,000 80,000 90,000 100,000 
คาตรวจสอบบัญชี 20,000 25,000 30,000 35,000 40,000 
คาเสื่อมราคา 455,720 455,720 455,720 455,720 455,720 
คาโทรศัพท 12,000 13,200 14,520 15,972 17,569.20 
คาธรรมเนียมธนาคาร 500 550 605 665.50 732.05 
คาอินเตอรเน็ต 18,000 19,800 21,780 23,958 26,353.80 

รวม 773,220 814,670 857,865 893,979.50 941,205.45 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา คาใชจายในการขายและบริหารประกอบไปดวยคาสาธารณูปโภค 
รวมถึงคาโทรศัพท คาอินเตอรเน็ต โดยมีอัตราเพิ่มข้ึน ประมาณรอยละ 10 ตอป  
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ตารางท่ี 4.9 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายได      
รายไดจาการขายสินคา 3,132,000 4,320,000 4,860,000 5,400,000 6,480,000 
รวมรายได 3,132,000 4,320,000 4,860,000 5,400,000 6,480,000 
หัก ตนทุนขาย 1,685,000 1,847,000 2,025,200 2,221,220 2,436,842 
กําไรขั้นตน 1,447,000 2,473,000 2,834,800 3,178,780 4,043,158 
หัก คาใชจายในการขายและบริหาร 1,043,220 814,670 857,865 893,979.50 941,205.45 
กําไรจาการดําเนินการกอนหักดอกเบี้ย 403,780 1,658,330 1,976,935 2,284,800.50 3,101,952.55 
หัก ดอกเบี้ยจาย - - - - - 
กําไรจาการดําเนินการกอนหักภาษีเงินได 403,780 1,658,330 1,976,935 2,284,800.50 3,101,952.55 
หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคล 60,567 248,749.50 296,540.25 342,720.08 465,292.88 
กําไรสุทธิ 343,213 1,409,580.50 1,680,394.75 1,942,080.43 2,636,659.67 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา งบกําไรขาดทุนขางตน ณ ส้ินปท่ี 1 2 3 4 และ 5 เทากับ 343,213 บาท 

1,409,580.50 บาท 1,680,394.75 บาท 1,942,080.43 บาท 2,636,659.67 บาท ตามลําดับ เปนตัวเลขท่ี
แตกตางจากกําไรสุทธิท่ีจะยกไปใชในงบกระแสเงินสดตอไป เนื่องจากกําไรสะสมปลายงวดเปนตัวเลข
หลังจากรวมกําไรสะสมตนปเขาไปแลว 
 

4.5.1  ประมาณการงบการเงิน 
จากการประมาณรายได ตนทุนสินคาและคาใชจายท้ังหมดที่กลาวมาขางตน ทําใหสามารถ

ประมาณการงบทางการเงิน 3 งบการเงิน ไดแก งบกําไรขาดทุน (Income Statement) งบแสดงฐานนะ
ทางการเงิน (Statement of Financial  Position) และงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) ใน
แตละสถานการณ 

ในสวนงบกําไรขาดทุนในแตละสถานการณสามารถนํามาแสดงเปนแผนภาพไดดังนี้ 
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ภาพท่ี 4.1 แผนภูมแิสดงกําไรสุทธิของบริษัทในแตละสถานการณ 
 

จากการประมาณการงบกําไรขาดทุนในสถานการณปกติ ในปแรกบริษัทมีกําไรทั้งส้ิน 
343,213 บาท และมีกําไรเพิ่มมากข้ึนเร่ือย  ๆในปถัดไปบริษัทเล็งเห็นถึงโอกาสในการประกอบธุรกิจเพิ่ม 
 
ตารางท่ี 4.10 ประมาณการงบดุล 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 
สินทรัพย      
   สินทรัพยหมุนเวียน      
   เงินสดยอย 50,000 50,000 50,000 50,000 0,000 
   เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,929,500 4,043,550 6,476,205 9,216,725.50 12,774,398.05 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,979,500 4,093,550 6,526,205 9,266,725.50 12,824,398.05 
สินทรัพยไมหมุนเวียน      
   อปุกรณ-สุทธิ 3,028,600 3,028,600 3,028,600 3,028,600 3,028,600 
   คาเส่ือมราคาสะสม (455,720) (911,440) (1,367,160) (1,822,880) (2,278,600) 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 2,572,880 2,117,160 1,661,440 1,205,720 750,000 
  รวมสินทรัพย 4,552,380 6,210,710 8,187,645 10,472,445.50 13,574,398.05 
หนี้สินหมุนเวียน      
  เงินกูยืมระยะส้ัน      
รวมหนี้สินหมุนเวียน 60,567 309,316.50 605,856.75 948,576.82 1,413,869.71 
สวนของเจาทุน      
   เงินทุน 4,148,600 4,148,600 4,148,600 4,148,600 4,148,600 
   กําไรสะสม 343,213 1,752,793.50 3,433,188.25 5,375,268.68 8,011,928.34 
รวมสวนของเจาของ 4,491,813 5,901,393.50 7,581,788.25 9,523,868.68 12,160,528.34 
รวมหนี้สินและสวนของเจาของ 4,552,380 6,210,710 8,187,645 10,472,445.50 13,574,398.05 
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จากตารางท่ี 4.10 พบวา งบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการ เปดเผยวา กิจการมีรายการ
ของเงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด ในอัตรารอยละท่ีสูงเม่ือเทียบกับรายการอื่น ๆ แสดงใหเห็น
ถึงสภาพคลองของกิจการท่ีดี อัตราหนี้สินตอทุนเทากับศูนย นับวาเปนจุดแข็งของกิจการหากิจการมี
โครงการกูยืมเงินจากสถาบันการเงิน แตท้ังนี้ ณ จุดท่ีเหมาะสมระหวางหน้ีสินและเงินทุนของกิจการ 
ณ เวลานี้อาจไมใชจุดท่ีเหมาะสมท่ีสุด ในอนาคตอาจดีกวาหากิจการมีการหาเงินทุนจากสวนของหนาหนี้
เพิ่มมากข้ึน เพื่อรักษาสภาพคลองในสวนของเจาของใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน เปนการนํารายการตาง ๆ ในงบการเงินมาเทียบ
อัตราสวนเพื่อหาความสัมพันธวามีความเหมาะสมเพียงใด การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินแบง
ตามวัตถุประสงคในการใชงาน 4 ประการ 

 การวิเคราะหสภาพคลองทางการเงิน  (Liquidity Ratio) 
 การวิเคราะหความสามารถในการทํากําไร (Profitability Ratio) 
 การวิเคราะหโครงสรางของเงินทุนหรือภาระหนี้สิน  (Efficiency Ratio) 
 การวิเคราะหโครงสรางของเงินทุนหรือภาระหนี้สิน (Leverage Ratio or Financial 

Policy Ratio) 
 
ตารางท่ี 4.11 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน  

อัตราสวนทางการเงิน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
1. อัตราสวนวัดสภาพคลอง หรือความสามารถในการชําระ
หน้ีระยะสั้น 

     

- อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 32.68 13.23 10.77 9.77 9.07 
2. อัตราสวนวัดความสามารถในการทํากําไร      

- อัตรากําไรขั้นตน 46.20 57.25 58.33 58.87 62.39 
- อัตรากําไรจากการดําเนินงาน 12.89 38.39 40.68 42.31 47.87 
- อัตรากําไรสุทธิ 10.96 32.63 34.58 35.96 40.69 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสินทรัพยรวม 7.54 22.70 20.52 18.54 19.42 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสวนของผูถือหุน 8.27 33.98 40.51 46.81 63.56 

3. อัตราสวนวัดประสิทธิภาพการจัดการเงินทุนหมุนเวียน      
- อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพยรวม 0.69 0.70 0.59 0.52 0.48 

4. อัตราสวนความสามารถในการชําระหน้ีและความสามารถ
ในการกอหน้ีเพ่ิม 

     

- อัตราสวนหน้ีสินตอสินทรัพยรวม 0.01 0.05 0.07 0.09 0.10 
- อัตราสวนหน้ีสินตอทุน (เทา) 0.01 0.07 0.15 0.23 0.34 
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4.5.1.1 การวิเคราะหดานสภาพคลองหรือความสามารถในการชําระหนี้
ระยะส้ัน    

จากการวิเคราะหดานสภาพคลองหรือความสามารถในการชําระหนี้ระยะส้ัน 
แสดงใหเห็นวาบริษัทมีความชําระหนี้ระยะส้ันไดดี บริษัทมีเงินสด มากกวาหนี้ระยะส้ัน ทําใหคลองตัว
ในการชําระหนี้ ท่ีสําคัญบริษัทมีความสามารถในการชําระหนี้ระยะส้ันเพิ่มข้ึน  

4.5.1.2 การวิเคราะหความสามารถในการทํากําไร  
จากการวิเคราะหความสามารถในการทํากําไร ในสวนอัตราสวนกําไร

ข้ันตนและอัตราสวนกําไรจากการดําเนินงานของบริษัทมีอัตราสวนท่ีมีกําไรตอเนื่องทุกปเนื่องจาก
บริษัทมีการทําการโฆษณาทางส่ือออนไลน ท้ังเฟสบุค ไลน รวมไอจี เพื่อขยายกิจการ  

ในการสวนอัตราผลตอบแทนสุทธิตอสวนของผูถือหุนของบริษัทมี
อัตราสวนท่ีสูงข้ึนแสดงใหเห็นวาเงินลงทุนในสวนของเจาของ จะไดรับผลตอบแทนกลับคืนมาจาก
การดําเนินการของกิจการและบริษัทมีประสิทธิภาพในการหากําไรสูงจากการลงทุน อัตราผลตอบแทน
สุทธิตอสินทรัพยรวมของบริษัทมีอัตราสวนท่ีสูงข้ึนแสดงใหเห็นวาบริษัทมีประสิทธิภาพในการใช
สินทรัพยท้ังหมด เม่ือเทียบกับยอดขาย  

4.5.1.3 วิเคราะหประสิทธิภาพการจดัการเงินทุนหมุนเวยีน  
จากการวิเคราะหประสิทธิภาพการจัดการเงินทุนหมุนเวียนจะเห็นวาบริษัท

มีความสามารถในการบริหารลูกหนี้ใหแปลงสภาพเปนเงินสดไดเร็วเนื่องจากบริษัทมีคาจากการคํานวณ
ท่ีสูง รวมถึงบริษัทมีประสิทธิภาพในการเรียกเก็บหนี้รวมถึงบริษัทมีความสามารถในการบริหารการขาย
ไดเร็ว 

4.5.1.4 วิเคราะหความสามารถในการชําระหนี้ และความสามารถใน
การกอหนี้เพิ่ม  

จากการวิเคราะหความสามารถในการชําระหนี้และความสามารถใน
การกอหนี้เพิ่มของบริษัท แสดงใหเห็นวาบริษัทมีความสามารถในการจายชําระดอกเบ้ียสูง สวน
การคํานวณอัตราสวนหน้ีสินตอสินทรัพยรวมจะเห็นไดวาบริษัทมีอัตราที่ต่ําแสดงใหเห็นวาบริษัทมี
ความเส่ียงในดานเจาหนี้และเจาของกิจการจากการกูยืมเงินมาใชในการดําเนินกิจการท่ีต่ํา 
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ตารางท่ี 4.12 ประมาณการงบกระแสดเงินสด 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสดเงินสดจากการดําเนินงาน       
เงินสดรับจากการบริการ  3,132,000 4,320,000 4,860,000 5,400,000 6,480,000 
เงินสดจายคาวัตถุดิบทางตรงในการบริการ  (1,685,000) (1,847,000) (2,025,200) (2,221,220) (2,436,842) 
เงินสดจายคาใชจายในการบริการ       
เงินสดจายคาใชจายในการบริการและบริหาร (70,000) (317,500) (358,950) (402,145) (438,259.50) (485,485.45) 
เงินสดจายคาภาษีเงนิได       
กระแสเเงินสดสุทธจิากการดําเนินงาน (70,000) 1,129,500 2,114,050 2,432,655 2,740,520.50 3,557,672.55 
กระแสดเงินสดจากกิจกรรมลงทุน       
กระแสดเงินสดจายอาคารและเคร่ืองใช
ภายในราน 

(3,028,600)      

เงินสดจายเงินลงทนุวัสดุอุปกรณ (200,000)      
เงินสดจายลงทุนเคร่ืองใชสํานักงาน       
กระแสเงินสดสุทธจิากกิจกรรมลงทุน (3,228,600) - 0 0 0 0 
เงินสดจากการกูยืม       
ทุนจดทะเบียน 4,148,600      
เงินสดจายชําระคืนเงินกู       
กระแสเงินสดสุทธจิากกิจกรรมจัดหาเงิน 4,148,600 - - - - - 
กระแสดเงินสดสุทธิ 850,000 1,129,500 2,114,050 2,432,655 2,740,520.50 3,557,672.55 
บวก กระแสดเงินสดตนงวด  850,000 1,979,500 4,093,550 6,526,205 9,266,725.50 
กระแสเงินสดสุทธปิลายงวด 850,000 1,979,500 4,093,550 6,526,205 9,266,725.50 12,824,398.0

5 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา งบกระแสดเงินสดเปนงบท่ีดูกระแสเงินสดเขาและกระแสเงิน
สดออก ของกิจการในแตละป โดยนําเงินสดสุทธิในแตละปบวกเขากับเงินสดตนงวดจากเงินสด
ปลายงวด ณ ส้ินปกอน  
 

4.5.2  จุดคุมทุนในปแรกของการดําเนินงาน (BEP) 
จุดคุมทุน คือยอดขายท่ีบริษัทตองไดเพื่อท่ีจะเทาเท่ียมกับคาใชจายหรือการลงทุนท่ีลงไป 

เปนจุดท่ีผูขายไมไดกําไรแตก็ไมขาดทุน ยอดขายอาจจะถูกวัดเปนเงิน จํานวนสินคาท่ีขาย 
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ตารางท่ี 4.13 การคํานวณจุดคุมทุน 
การคํานวณจุดคุมทุน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสวนเกิน 2,304,500 3,697,050 4,167,455 4,642,301 5,643,131 
อัตรากําไรสวนเกินตอยอดขาย 74% 86% 86% 86% 87% 
จุดคุมทุนตอป 2,526,556 2,276,259 2,459,305 2,661,903 2,850,934 
จุดคุมทุนตอเดือน 210,546.35 189,688 204,942 221,825 237,578 
จุดคุมทุนตอวัน 7,018 6,323 6,831 7,394 7,919 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบวา จุดุมทุนของกิจการลดลงทุกป แมวาอัตรากําไรสวนเกินในแตละป

มีอัตรารอยละท่ีไกลเคียงกัน แตเนื่องมาจากกําไรสวนเกินคํานวณมากจากประมาณการรายรับหักดวย
ประมาณการคาใชจายผันแปร ในปท่ี 1 กิจการจะตองสรางรายไดเทากับ  7,018 บาท ตอวัน 210,546.35 
บาท ตอเดือน และ 2,526,556.17 บาท ตอป จึงจะสามารถเทียบเทาทุนหรือเรียกวาเปนกําไรได ณ 
จุดคุมทุน  
 

4.5.3  ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period)  
หมายถึงระยะเวลาท่ีเงินสดรับสุทธิท่ีเกิดจากการดําเนินงานของโครงการเทากับเงินลงทุน

ท่ีจายเร่ิมแรกพอดี โดยไมไดคํานึงถึงเร่ืองคาของเงินตามเวลา โครงการใดมีระยะเวลาคืนทุนท่ีส้ัน
กวาจะบอกถึงสภาพคลองที่ดีกวา และมีความเสี่ยงต่ํากวาในโอกาสที่จะไดเงินลงทุนคืน สําหรับ
โครงการนี้มีระยะเวลาคืนทุนเทากับ 1 ป 7 เดือน ซ่ึงแสดงไดตามขอมูลดานลางดังนี้ 
 

4.5.4  มูลคาปจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value: NPV)  
เปนการหามูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับท่ีเกิดจากโครงการในแตละงวดมารวมกัน 

แลวเปรียบเทียบกับมูลคาปจจุบันของเงินลงทุนตอนเร่ิมตนโครงการ โดยกําหนดอัตราสวนลดหรือ
ผลตอบแทนท่ีตองการ  

หาก NPV = 0 แสดงวาโครงการนั้นคุมทุนพอดี  
 NPV > 0 แสดงวาโครงการนั้นใหผลตอบแทนสูงกวาท่ีตองการหรือคาดหวังไว  
 NPV < 0 แสดงวาโครงการนั้นใหผลตอบแทนตํ่ากวาท่ีคาดหวัง 
ท่ีอัตราผลตอบแทน 6%  ระยะเวลา 5 ป โครงการนี้มีมูลคาปจจุบันสุทธิ หรือ NPV เทากับ 

5,670,215.87  บาท 
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4.5.5  อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR)   
คืออัตราสวนลดหรืออัตราผลตอบแทนท่ีทําใหมูลคาปจจุบันของเงินสดจายเทากันพอดี

กับมูลคาปจจุบันของเงินสดรับท่ีเกิดข้ึนตลอดอายุโครงการ ซ่ึงก็คือการหาอัตราผลตอบแทนที่ทําให
มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เทากับศูนยนั่นเองโดยโครงการนี้มี IRR เทากับ 9.55% 
ท่ีระยะเวลา 5 ป  
 
ตารางท่ี 4.14 กระแสดเงินสดรับตลอดโครงการ 

กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
ปท่ี  

ปท่ี 0 กระแสเงินสดจาย ณ วนัลงทุน (4,148,600) 
1 กระแสเงินสดรับ 1,129,500 
2 กระแสเงินสดรับ 2,114,050 
3 กระแสเงินสดรับ 2,432,655 
4 กระแสเงินสดรับ 2,740,520.50 
5 กระแสเงินสดรับ 3,557,672.55 
มูลคาปจจุบันของกระแสดเงินสดรับ 4,270,790.27 
มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 5,670,215.87 
ผลตอบแทนท่ีตองการ 10 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 2 ป 4 เดือน 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 9.55% 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบวา การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ของกิจการ มูลคาปจจุบัน 

ของกระแสเงินสดรับเปนบวก มีมูลคา 5,670,215.87 บาท อธิบายไดวา กิจการนี้เปนกิจการท่ีควรลงทุน 
เพราะสามารถใหผลตอบแทนเปนบวกใน 5 ป ในสวนของอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของกิจการ
เทากับ รอยละ 9.55 (IRR>0) นํามาอธิบายไดในทิศทางเดียวกันกับมูลคาปจจุบันสุทธิของกิจการ กลาวคือ 
กิจการนี้เปนกิจการที่นาลงทุน เนื่องจากสามารถสรางมูลคาและผลตอบแทนใหแกกิจการไดอยาง
นาพอใจ 
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4.5.6  การวิเคราะหความออนไหวสําหรับโครงการลงทุนตามแผนธุรกิจ  
เปนการสมมุติฐานทางการเงิน เปนการกําหนดปจจัยตาง ๆ ของการดําเนินงานเพื่อ

ประมาณการทางการเงินไดอยางมีประสิทธิภาพ การวิเคราะหผลการดําเนินงาน อยูบนสมมุติฐานทาง
การเงินเม่ือเทียบกับสภาวะปกติ (Normal Case) ท่ีประมาณการที่กิจการประสบผลสําเร็จ ในกรณีที่
กิจที่กิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินการเปนไปในทางที่ดีที่สุด (Best Case) สมมติใหผล
ประกอบกิจการเติบโตข้ึน 20% (Growth 20%) และในทางตรงกันขามหากกิจการไมประสบความสําเร็จ
ในการดําเนินธุรกิจ (Worst Case) สมมุติใหผลประกอบการต่ํากวาท่ีประมาณการไว 20% (Drop 20%) 
อยางไรก็ตามกิจการก็มีกําไรจากการประกอบกิจการอยูในระดับท่ีนาพอใจ 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงสมมุติฐานทางการเงินในสภาวะปกติ 

สภาวะปกต ิ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 (Normal Case) 
รายได 3,132,000 4,320,000 4,860,000 5,400,000 6,480,000 
กําไรข้ันตน 1,447,000 2,473,000 2,834,800 3,178,780 4,043,158 
กําไรสุทธิ  343,213 1,409,580.50 1,680,394.75 1,942,080.43 2,636,659.67 
เงินสด 1,979,500 4,093,550 6,526,205 9,266,725.50 12,824,398.05 
สินทรัพยรวม 4,552,380 6,210,710 8,187,645 10,472,445.50 13,574,398.05 
กําไรสะสม 343,213 1,752,793.50 3,433,188.25 5,375,268.68 8,011,928.34 

 
ตารางท่ี 4.16 แสดงสมมุติฐานทางการเงินในสภาวะประสบความสําเร็จ 

สภาวะประสบ
ความสําเร็จ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

(Growth 20%) 
รายได 3,758,400 5,184,000 5,832,000 6,480,000 7,776,000 
กําไรขั้นตน 1,736,400 2,967,600 3,401,760 3,814,536 4,851,789.60 
กําไรสุทธิ  411,855.60 1,691,496.60 2,016,473.70 2,330,496.51 3,163,991.60 
เงินสด 2,375,400 4,912,260 7,831,446 11,120,070.60 15,389,277.66 
สินทรัพยรวม 5,462,856 7,452,852 9,825,174 12,566,934.60 16,289,277.66 
กําไรสะสม 411,855.60 2,103,352.20 4,119,825.90 6,450,322.41 9,614,314.01 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงสมมุติฐานทางการเงินในสภาวะไมประสบความสําเร็จ 
สภาวะไมประสบ
ความสําเร็จ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
(Drop 20%) 

รายได 3,006,720 4,147,200 4,665,600 5,184,000 6,220,800 
กําไรขั้นตน 1,389,120 2,374,080 2,721,408 3,051,628.80 3,881,431.68 
กําไรสุทธิ  329,484.48 1,353,197.28 1,613,178.96 1,864,397.21 2,531,193.28 
เงินสด 1,900,320 3,929,808 6,265,156.80 8,896,056.48 12,311,422.13 
สินทรัพยรวม 4,370,284.80 5,962,281.60 7,860,139.20 10,053,547.68 13,031,422.13 
กําไรสะสม 329,484.48 1,682,681.76 3,295,860.72 5,160,257.93 7,691,451.21 

 
 
4.6  การวิเคราะหความเปนไปไดของแผนธุรกิจ 

จากการประมาณการทางการเงินในรูปแบบของงบการเงินท้ัง 3 แบบนั้น สามารถนํามา
วิเคราะหตอเพื่อหาความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจ โดยตัวช้ีวัดในการวิเคราะหคร้ังนี้ ประกอบดวย 
มูลคาปจจุบัน (NPV) ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (PB) และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 
ซ่ึงแสดงคาดังตารางท่ี 4.18 
 
ตารางท่ี 4.18 คาของตัวชี้วัดทางการเงินในแตละสถานการณ 
ตัวชี้วัด สถานการณปกติ สถานการณท่ีดีท่ีสุด สถานการณท่ีเลวรายท่ีสุด 

NPV 
PB (ป) 
IRR (%) 

5,670,215.87 
2 ป 4 เดือน 

9.55 

7,633,979.04 
2 ป 2 เดือน 

9.57 

3,706,452.70 
2 ป 10 เดือน 

9.51 
 

มูลคาปจจุบัน (NPV) จากตารางพบวาในสถานการณปกติมูลคาปจจุบันสุทธิของกิจการ
เทากับ 5,670,215.87 บาท สวนในสถานการณท่ีดีท่ีสุดมูลคาปจจุบันสุทธิของกิจการเทากับ 7,633,979.04 
บาท สวนในสถานการณท่ีเลวรายท่ีสุดนั้นมูลคาปจจุบันสุทธิของกิจการลดลงเทากับ 3,706,452.70 
บาท  

ระยะเวลาคืนทุน (PB) จากตารางพบวาในสถานการณปกติกิจการจะมีระยะเวลาคืนทุน 
2.4 ปและใน สถานการณท่ีดีท่ีสุดกิจการจะมีระยะเวลาคืนทุนเร็วท่ีสุดท่ี 2.2 ป สวนในสถานการณท่ี
เลวรายท่ีสุด มีระยะเวลาคืนทุน 2.10 ป 
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จากตารางพบวาในสถานการณปกติกิจการจะมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 9.55% 
ซ่ึงใหผลตอบแทนเปนท่ีนาพึงพอใจแกผูลงทุนคอนขางมาก ในสถานการณท่ีดีท่ีสุดนั้น IRR มีคามากถึง 
9.57% และในสถานการณท่ีเลวรายท่ีสุดนั้นมีคา  9.51 
 

4.6.1  สรุปผลวิเคราะหความคุมคาของแผนธุรกิจ 
จากการประมาณการทางการเงินในหลายๆตัวช้ีวัด ดังกลาวมาแลวนั้น ตัวช้ีวัด หลักท่ี

จะนํามาใชในการวิเคราะหความเปนไปไดของธุรกิจ คือ มูลคาปจจุบันของท้ัง 3 สถานการณ (NPV) 
โดยไดมีการประเมินถึงโอกาสความเปนไปไดในแตละสถานการณ โดยสถานการณปกติ มีโอกาส
เกิดขึ้น 50% สวนสถานการณที่ดีที่สุดและเลวรายที่สุดมี่โอกาสเกิดข้ึนเทากัน คือ 25% และ จาก
การประมาณการดังกลาว สามารถใชคาคาดหวัง (Expected Value) เพื่อคํานวณถวงน้ําหนัก ของ NPA 
ซ่ึงแสดงผลดังตารางท่ี 4.19 
 
ตารางท่ี 4.19 คาตัวช้ีวดัคาดหวังของแผนธุรกิจ 

กรณี NPV ความเปนไปได 
สถานการณปกติ 5,670,215.87 50% 
สถานการณท่ีดีสุด 7,633,979.04 25% 
สถานการณเลวรายท่ีสุด 3,706,452.70 25% 

 
จากการคํานวณคาคาดหวัง โดยการคํานวณถวงน้ําหนักของ NPV ในแตละสถานการณ 

ประกอบกับตัวช้ีวัดอ่ืน ๆ ท้ัง IRR ท่ีมีคามากกวา WACC และมีระยะเวลาการคืนทุนอยูในระยะเวลา
ที่ผูลงทุนตองการ ทั้งกรณีสถานการณปกติแลสถานการณที่ดีที่สุด ดังนั้นจึงสรุปไดวาแผนธุรกิจ
รานสปาและทําเล็บมีความคุมคาและนาสนในในการลงทุน 
 

4.6.2  สรุป 
สําหรับโครงการลงทุนของกิจการมีระยะเวลาคืนทุนเทากับ 2 ป 4 เดือน และท่ีอัตรา

ผลตอบแทน 6% ท่ีระยะเวลา 5 ป มีมูลคาปจจุบันสุทธิ หรือ NPV เทากับ 5,670,215.87 บาท ซ่ึงแสดง
ใหเห็นวาโครงการใหผลตอบแทนสูงกวากับท่ีคาดหวังไว และมี IRR เทากับ 9.55 % 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 
5.1  ประเภทและลักษณะความเสี่ยงท่ีธุรกิจเผชิญ 

ในการดําเนินธุรกิจสปา ถือไดวาเปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีการแขงขันที่สูงและมีรูปแบบ
การดําเนินธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินการดานสปาที่สามารถเกิดความเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา 
โดยการเปลี่ยนแปลงดังกลาวสามารถเกิดข้ึนไดจากเหตุการณท้ังภายนอกและภายในบริษัท ซ่ึงอาจจะ
ทําใหการดําเนินธุรกิจสปาไมเปนไปตามเปาหมายท่ีไดวางไวซ่ึงจะกระทบตอองคกรได ดังนั้นเพื่อให
การดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบร่ืน บริษัทควรท่ีจะมีแผนการจัดการความเส่ียงดังตอไปนี้ 
 

5.1.1  ความเสี่ยงดานการตลาด (Marketing Risk) 
5.1.1.1 การสรางความเขาใจในการโปรแกรมการสงเสริมการขาย 
จากแผนการสงเสริมการขายทางธุรกิจมีการวางการสงเสริมการขายท่ี

หลากหลายรูปแบบโดยมุงเนนใหผูมาใชบริการไดเขาถึงคอรสสปาใหครบมากท่ีสุด แตอยางไรก็ตาม
ลูกคาสปามักจะมีคอรสประจําเปนของตัวเองทําใหบางคร้ังลูกคาอาจไมไดใชการสงเสริมการขาย
ดังกลาว หรือตัดสินใจมาใชบริการเม่ือคอรสท่ีตนเองสนใจจัดการสงเสริมการขายข้ึนมา 

5.1.1.2 คูแขงมีการปรับและนําเสนอคอรสสปาในรูปแบบเดียวกนั 
เนื่องจากราน Bliss Nail Spa & Massage ยังมีขนาดเล็กเม่ือเทียบกับคูแขง

รายอ่ืน ๆ โดยหากมีคอรสท่ีลักษณะแนวทางเดียวกันโดยเฉพาะแพคเกจการสงเสริมการขาย ลูกคา
มักจะเลือกตัดสินใจเลือกรานท่ีมีราคา และช่ือเสียงท่ีมากกวา ทําใหเกิดการแยงชิงลูกคาเปาหมายได 

5.1.1.3 รูปแบบการสงเสริมการขายท่ีนําเสนอถูกตัดราคา 
ในบางกรณีท่ีคูแขงจะมีการเลนสงครามราคา (Price War) เพื่อดึงลูกคามา

ในระดับราคาท่ีมีผลตอสวนตางกําไรมากท่ีสุด เหตุการณดังกลาวจะสงผลใหเกิดทางเลือกระหวาง
รวมเลนการตัดราคาดังกลาวดวย หรือการปรับแนวทางการสงเสริมการตลาดเปนการช่ัวคราวเพ่ือไป
เจาะกลุมเปาหมายอ่ืน แทนอยางการผลักดันการสงเสริมการตลาดอ่ืน ท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย 
ท่ีแตกตางกันไดมากยิ่งข้ึน 
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5.1.2  ความเสี่ยงดานการดาํเนินงาน (Operation Risk) 
5.1.2.1 ความผิดพลาดจากการดําเนินงานของบุคลากร 
สําหรับธุรกิจสปา การดําเนินงานของบุคลากรถือไดวามีความสําคัญ

อยางมาก การเกิดขอผิดพลาดระหวางการดําเนินงาน แมวาจะเปนอุบัติเหตุหรือเกิดจากความไม
ชํานาญการในการใหบริการในคอรสสปาดังกลาว อาจทําใหเสียลูกคาได ซ่ึงเปนส่ิงท่ีตองใหความ
ระวังรวมไปถึงการรักษามาตรฐานของการดําเนินงานของพนักงานแตละคนใหมีประสิทธิภาพอยู
เสมอ 

5.1.2.2 การส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลคอรสการสงเสริมการตลาดและการทํา
ความเขาใจเง่ือนไขการบริการมีขอผิดพลาด 

เปนความเสี่ยงในกรณีที่มีการออกคอรสการสงเสริมการตลาดที่มี
ความคลุมเครือ หรือมีรายละเอียดปลีกยอยในเงื่อนไขของการใชบริการท่ีทําใหเกิดความเขาใจผิดได 
เชน ตองเปนลูกคาเกาถึงจะมาใชบริการการสงเสริมการตลาดดังกลาวได หรือเปนคอรสท่ีมีการพวง
และตองใชบริการใหครบตามเงื่อนไขเปนตน เหลานี้อาจเกิดการสรางความสับสน และทําใหลูกคา
ท่ีตัดสินใจผิดในการเลือกการสงเสริมการขายแตละตัว 

5.1.2.3 สินคาท่ีใชในการใหบริการคอรสตาง ๆ ผลิตไมทัน 
การท่ีไลนการผลิตสินคาเพื่อใชในการบริการสปาตาง ๆ เกิดการขาด

ตกบกพรองจนไมสามารถดําเนินธุรกิจได อยางเชนคอรสนวดที่จําเปนตองใชน้ํามันหรือโลชั่นเฉพาะ
คอรสสปานั้น ๆ เหลานี้จะทําใหการดําเนินงานเพื่อใหบริการเกิดการหยุดชะงัก และจําเปนจะตอง
เล่ือนการใหบริการแกลูกคาท่ีใหความสนใจในคอรสดังกลาวออกไป 
 

5.1.3  ความเสี่ยงดานการเงนิ (Financial Risk) 
5.1.3.1 อัตราการเติบโตของรายไดและกําไรต่ํากวาท่ีวางเอาไว 
มีการตรวจสอบแนวทางการดําเนินงานดานการขาย และตนทุนตาง ๆ ท่ี

เกิดข้ึนวาปจจัยใดไมเปนไปตามเปาหมาย เชน มีตนทุนอยางคาน้ําคาไฟและคาสินคาตาง ๆ เพ่ิมข้ึน
มากกวาปกติในขณะท่ียอดขายเทาเดิม ตองตรวจสอบถึงตนทุนดังกลาว 

5.1.3.2 ระยะเวลาคืนทุนไมทันตามเปาหมายท่ีวางเอาไว 
มีการตรวจสอบการดําเนินงานระหวางปถึงความสามารถในการทํากําไร 

การเติบโต และการขยายธุรกิจตาง ๆ ท่ีสงผลใหอัตราการหมุนและเงินสดสะสมไมสามารถไปถึงระดับ
คืนทุนได และทําการแกไขในจุดดังกลาว 
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5.1.3.3 วัตถุดิบตาง ๆ เกิดขาดตลาดสงผลใหตนทุนสูงข้ึน 
โดยสวนใหญแลวความเส่ียงในรูปแบบดังกลาวจะมีอยูสองแบบคือแบบ

กะทันหัน หรือแบบมีสัญญาณบงช้ีวาราคาวัตถุดิบกําลังจะถีบตัวสูงข้ึนหรือกขาดตลาดได เชนกรณี
ท่ีเกิดกระแสบนอินเตอรเน็ตถึงคุณภาพของผลิตภัณฑแบบกาวกระโดด จนนํามาสูการหาวัตถุดิบมา
ผลิตจนขาดตลาด เหลานี้ จะมีกลไกตลาดมาชวยเสริมกําลังผลิตในระยะเวลาหน่ึง ซ่ึงควรจะมีการรอ 
เพื่อไมใหเสียตนทุนมากจนเกิดไป และหาทางผลักดันคอรสบริการอื่น ๆ ทดแทนไปกอนในชวงเวลา
ดังกลาว 
 

5.1.4  ความเส่ียงชวงโรคระบาดที่สงผลใหตองปดกิจการเปนการชั่วคราว (Crisis 
Management) 

5.1.4.1 มาตรการดานความสะอาดและความปลอดภัย 
มีการจัดเตรียมอุปกรณ และระบบคัดกรองโรคเบื้องตนโดยทําการตรวจ

และดูแลพนักงานทุกคนท่ีเขามาทํางานในแตละวันท้ังการตรวจวัดอุณหภูมิ และการฆาเช้ือโรค โดย
เบ้ืองตนกอนการกลับมาเปดกิจการใหม 14 วัน จะมีการสงพนักงานไปรับการตรวจหาเช้ือ COVID-19 
เพื่อใหทุกคนมีใบการันตีวาปลอดภัยและพรอมใหบริการ 

5.1.4.2 การดึงพนกังานท่ีหยดุจางไปในชวงวิกฤติ 
สวนดังกลาวเบ้ืองตนจะมีการยื่นขอเสนอเปนคาจางดั้งเดิม + คาเสียโอกาส

ในชวงวิกฤติท่ีผานมาชดเชยให สวนในอนาคตจะมีการวางแผนต้ังเงินทุนสํารองท่ีรองรับคาใชจาย
พื้นฐานของบริษัทอยางนอย 6 เดือน เพื่อเปนเงินหมุนเวียนกรณีตองพักกิจการช่ัวคราว 

5.1.4.3 การสงเสริมการขายรูปแบบใหมหลังวกิฤติ 
มีการทําการสงเสริมการขายแบบนวดเดลิเวอร่ีถึงสถานท่ีของลูกคา โดย

เปนบริการท่ีตองจองลวงหนาและกําหนดคอรสท่ีลูกคาตองการเพื่อเตรียมอุปกรณเอาไว เพื่อรองรับ
ใหกับลูกคาในหลากหลายพ้ืนท่ี 
  



56 

 
ภาพท่ี 5.1 ประมวลความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน 
 
 
5.2  แนวทางแกไขจัดการความเสี่ยง 
 แนวทางการแกไขจัดการความเส่ียงจะมีการประเมินระดับความเส่ียง และความจําเปน
ในการแกไขที่รวดเร็วหรือไม เพื่อใชในการประเมินเหตุการณที่จําเปนจะตองประเมินและแกไข
ความเส่ียงเหลานั้น 
 
ตารางท่ี 5.1 แนวทางการประเมินการจัดการความเส่ียง 

ความเส่ียง ระดับความเสี่ยง ความเรงดวนใน
การแกไข แนวทางแกไข 

มาก กลาง ตํ่า มาก กลาง ตํ่า 
ดานการตลาด 
การสรางความเขาใจใน
การโปรแกรมการสงเสริม
การขาย 

 /   /  ทีมพัฒนาการสงเสริมการขายตองมี
การศึกษารายละเอียดคูแขงและแนวทาง 
การดําเนินงาน กอนผลักดันการสงเสริม
การขายออกมา 

คูแขงมีการปรับและ
นําเสนอคอรสสปาใน
รูปแบบเดียวกัน 

/   /   ศึกษาชวงเวลาในการนําเสนอของคูแขง 
ประเมินความตองการของลูกคา และ
ผลักดันคอรสใหมีความแตกตาง 

 

Marketing

ความเขาใจในการ
สงเสริมการขาย

คอรสบริการชน
กับคูแขง

การตัดราคา

Operation

พนักงานทํางาน
ผิดพลาด

การส่ือสาร
การตลาดผิดพลาด

ผลิตสินคาไมทัน

Financial

อัตราการเติบโตต่ํา

คืนทุนไมตาม
เปาหมาย

วัตถุดิบตนทุนสูง

Crisis

ความสะอาดและ
ปลอดภัย

พนักงาน

โปรโมชั่นใหม
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ตารางท่ี 5.1 แนวทางการประเมินการจัดการความเส่ียง (ตอ) 

ความเส่ียง ระดับความเสี่ยง ความเรงดวนใน
การแกไข แนวทางแกไข 

มาก กลาง ตํ่า มาก กลาง ตํ่า 
รูปแบบการสงเสริมการ
ขายที่นําเสนอถูกตัดราคา 

 /   /  สามารถตัดราคากลับไดหากตนทุนสูง
พอ หรือเปล่ียนไปใชคอรสอื่นเพ่ือเล่ียง 

ดานการดําเนินงาน 
ความผิดพลาดจากการ
ดําเนินงานของบุคลากร 

/   /   มีการอบรม และประเมินที่เขมขน ในสวน
ของพนักงานที่ผิดพลาดมีการปรับ และ
เตรียมการอบรมใหม 

ดานการดําเนินงาน 
การสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล
คอรสการสงเสริมการตลาด
และการทําความเขาใจเง่ือนไข
การบริการมีขอผิดพลาด 

 /   /  มีการตรวจสอบขอมูลกอนนําเสนอ
บริการ และทดลองทําความเขาใจในหมู
พนักงานเพ่ือหาชองโหว หรือประเด็น
ปญหา กอนนําเสนอจริง 

สินคาที่ใชในการใหบริการ
คอรสตาง ๆ ผลิตไมทัน 

 /  /   ตรวจสอบปญหาที่เกิดขึ้นในไลนการ
ผลิต และทําการแกไขเปนกรณีเรงดวน 

ดานการเงิน 
อัตราการเติบโตของรายได
และกําไรตํ่ากวาที่วางเอาไว 

 /   /  ศึกษาปญหาที่กระทบในสวนของรายได 
และตนทุนที่อาจไมเปนไปตามที่วางเอาไว 

ระยะเวลาคืนทุนไมทันตาม
เปาหมายที่วางเอาไว 

/   /   ศึกษาแนวทางการดําเนินงาน และ
การบริหารจัดการดานเงินสดสะสม เพ่ือ
หาทางแกไขสวนที่ทําใหเงินสดลดลง 

ตนทุนวัตถุดิบสูงขึ้น
กะทันหัน 

 /   /  ชะลอเวลาสําหรับผลิตภัณฑที่ใชวัตถุดิบ
ดังกลาวแลวหันไปผลักดันคอรสอื่นแทน 

ดานวิกฤติ 
มาตรฐานความสะอาดและ
ปลอดภัย 

/   /   ศึกษาอุปกรณและมาตรการตาง ๆ และ
นําปรับมาใชภายในกิจการ 

การดึงพนักงานเกากลับมา /   /   จัดต้ังงบเงินทุนหมุนเวียนสํารองเพ่ือดึง
และประคองพนักงานกลับมา 

โปรโมช่ันรองรับหลังวิกฤติ  /   /  ศึกษาแนวทางการสงเสริมการขาย
รูปแบบใหมแลวนําไปปรับใช 
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5.3  แผนดําเนินการกิจกรรมทางการจัดการความเสี่ยงธุรกิจและกรอบเวลา 
ปญหาแตละสวนจะมีกรอบแนวทางการแกไขการดําเนินงานท่ีแยกออกจากกันดังตอไปนี้ 

 
ตารางท่ี 5.2 กรอบการแกไขปญหาการสรางความเขาใจในการโปรแกรมการสงเสริมการขาย 

กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 
ศึกษารายละเอียดและหาจดุบกพรองของโปรแกรมสงเสริมการขาย       
ปรับปรุงเนื้อหา       
การจัดอบรมพนักงานสปา  มสงเสริมการขายและที        
กําหนดชวงเวลานําเสนอใหม       
นําเสนอการสงเสริมการขายดวยเนื้อหาใหม       

*หนวยเปนสัปดาห 
 
ตารางท่ี 5.3 กรอบการแกไขปญหาคูแขงมีการปรับและนําเสนอคอรสสปาในรูปแบบเดียวกัน 

กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 
ศึกษารูปแบบคอรสท่ีมีการชนกันกับคูแขง       
นําเสนอคอรสทางเลือกเพิ่มเติม       
การจัดอบรมพนักงานสปา  และทีมสงเสริมการขาย        
กําหนดชวงเวลานําเสนอใหม       
นําเสนอการสงเสริมการขายดวยเพิ่มเติม       

*หนวยเปนสัปดาห 
 
ตารางท่ี 5.4 กรอบการแกไขปญหารูปแบบการสงเสริมการขายท่ีนําเสนอถูกตัดราคา 

กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 
ศึกษารูปแบบคอรสท่ีมีการชนกันกับคูแขงท่ีถูกตัดราคา       
ประเมินตนทุนและสวนตางกําไร หากจะตัดราคาหรือเล่ียงไปใช
คอรสอ่ืนทดแทนเปนการช่ัวคราว 

      

ยื่นเขาท่ีประชุมเพื่อสรุปแนวทาง       
กําหนดแนวทางการดําเนนิงานใหม       
นําเสนอการสงเสริมการขายท่ีถูกปรับใหม       

*หนวยเปนสัปดาห 
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ตารางท่ี 5.5 กรอบการแกไขปญหาความผิดพลาดจากการดําเนินงานของบุคลากร 
กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 

รับเร่ืองประเดน็การทํางานท่ีผิดพลาด และลงโทษบุคลากร
ดังกลาว 

      

สงเร่ืองขอโทษไปยังลูกคาท่ีไดรับผลกระทบ       
การจัดอบรมบุคลากรใหม (กรณีความผิดไมรายแรง)       
ทําการทดสอบความสามารถ       
ดําเนินงานตามปกติ       

*หนวยเปนสัปดาห 
 
ตารางท่ี 5.6 กรอบการแกไขปญหาการส่ือสารเก่ียวกับขอมูลคอรสการสงเสริมการตลาดและการทํา

ความเขาใจเง่ือนไขการบริการมีขอผิดพลาด 
กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 

ศึกษารายละเอียดและหาจดุบกพรองของโปรแกรมสงเสริมการขาย       
ปรับปรุงเนื้อหา       
การจัดอบรมพนักงานสปา  และทีมสงเสริมการขาย        
กําหนดชวงเวลานําเสนอใหม       
นําเสนอการสงเสริมการขายดวยเนื้อหาใหม       

*หนวยเปนสัปดาห 
 
ตารางท่ี 5.7 กรอบการแกไขปญหาสินคาท่ีใชในการใหบริการคอรสตาง ๆ ผลิตไมทัน 

กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 
ตรวจสอบหาสาเหตุท่ีสินคาผลิตไมทัน       
สงเร่ืองขอโทษแจงไปยังลูกคาในเร่ืองของสินคาท่ีขาดชวง       
ดําเนินการแกไขผานการลงทุนเพิ่ม / ปรับปรุงกระบวนการผลิต       
ดําเนินการผลิตใหม       

*หนวยเปนสัปดาห 
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ตารางท่ี 5.8 กรอบการแกไขปญหาอัตราการเติบโตของรายไดและกาํไรต่ํากวาท่ีวางเอาไว 
กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 

ประชุมทีมเพือ่วางแผนหาสาเหตุของปญหา       
กําหนดทิศทางการดําเนนิงานและแผนการใหม       
สงเร่ืองกรอบแนวทางการดาํเนินงานใหม       
เร่ิมการดําเนนิการตามแผนใหม       

*หนวยเปนสัปดาห 
 
ตารางท่ี 5.9 กรอบการแกไขปญหาระยะเวลาคืนทุนไมทันตามเปาหมายท่ีวางเอาไว 

กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 
ประชุมทีมเพือ่วางแผนหาปญหาของยอดเงินสะสมท่ีไมถึงเปา       
กําหนดทิศทางการดําเนนิงานและแผนการใหม       
สงเร่ืองกรอบแนวทางการดาํเนินงานใหม       
เร่ิมการดําเนนิการตามแผนใหม       

*หนวยเปนสัปดาห 
 
ตารางท่ี 5.10 กรอบการแกไขปญหาวัตถุดบิตาง ๆ เกิดขาดตลาดสงผลใหตนทุนสูงข้ึน 

กิจกรรมการแกไขปญหา 1 2 3 4 5 6 
ประเมินภาพรวมของมูลคาตนทุนท่ีสูงข้ึนและระยะเวลาหดตัว       
กําหนดทิศทางการดําเนนิงานและแผนการใหม       
สงเร่ืองกรอบแนวทางการดาํเนินงานใหม       
เร่ิมการดําเนนิการตามแผนใหม       

*หนวยเปนสัปดาห 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณ 
 

การศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีลูกคาคํานงึถึงในการตัดสินใจ 
ใชบริการสปา และนวดแผนไทย 

 
คําชี้แจง 

แบบสัมภาษณนี้ เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต วิทยาลัย
การจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล โดยมีจุดประสงคของงานวิจัยดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของตลาดและแนวโนมความตองการของผูบริโภค และ
สวนประสมของการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสปา และ
นวดแผนไทย  

2. เพื่อศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาท่ีใชบริการสปา และ
นวดแผนไทย 

3. เพื่อศึกษาปจจัยและขอมูลสนับสนุนจากผูมีสวนเกี่ยวของอื่น ๆ ที่มีผลตอการ
สนับสนุนการพัฒนารูปแบบธุรกิจสปา และนวดแผนไทย 

แบบสัมภาษณมีท้ังหมด 3 สวน คือ 
1. ขอมูลท่ัวไป เชน ช่ือ อายุ เพศ และขอมูลอ่ืนๆ 
2. ศึกษาปญหาและวิธีแกไขการใชบริการสปา และนวดแผนไทย 
3. ปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ของผูใชงานและลูกคาตลอดจน

ผูมีสวนเกี่ยวของท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสปา และนวดแผนไทย 
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สวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไป เชน อายุ เพศ และขอมูลอ่ืน ๆ 
คําชี้แจง โปรดเติมขอความลงในชองวางท่ีกําหนดตามความเปนจริง 
 
1. เพศ, อายุ ,ระดับการศึกษา และตําแหนงงาน 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2. รายไดสวนตัว และรายไดครอบครัว 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
3. รูปแบบท่ีพกัอาศัย และบริเวณเขตท่ีพักอาศัย (จํานวนสมาชิกในครอบครัว) 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
4. สถานท่ี ท่ีไปเปนประจํา เชน หาง รานอาหาร รานคา เปนตน และความถ่ีในการไปสถานท่ีดังกลาว 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
5. รูปแบบการออกกําลังกาย และความถ่ีในการออกกําลังกาย 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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7. จํานวนการใชบริการสปา และรานนวดแผนไทย และใชบริการรูปแบบไหนบาง 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
สวนท่ี 2: ศึกษาปญหาและวิธีแกไขการใชบริการสปา และนวดแผนไทย 
คําชี้แจง โปรดเติมขอความลงในชองวางท่ีกําหนดตามความเปนจริง 
 
1. ปญหาท่ีเกิดจากการใชบริการสปา และนวดแผนไทย 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2. วิธีการแกไขปญหาในปจจุบัน 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
3. ความคาดหวังในการแกไขปญหาในอนาคต 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
4. ทานใชเวลาในการรับบริการในสปา และนวดแผนไทยคร้ังละก่ีช่ัวโมง 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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5. ความถ่ีในการมาสปา และนวดแผนไทย 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
6. ผลจากการรับบริการสปา และนวดแผนไทยสามารถลดอาการ หรือตอบสนองความตองการได
หรือไม เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
 7. อะไรท่ีเปนส่ิงกระตุนใหมาใชบริการสปา และนวดแผนไทย และคนท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
มาใชบริการ 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
สวนท่ี 3: ปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ของผูใชงานและลูกคาตลอดจนผูมี
สวนเก่ียวของท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสปา และนวดแผนไทย 
คําชี้แจง โปรดเติมขอความลงในชองวางท่ีกําหนดตามความเปนจริง 
 
1. รูปแบบบริการสปา หรือนวดแผนไทย มีผลตอการตัดสินใจใชบริการของทานหรือไม อยางไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2. สภาพรานสปา และนวดแผนไทย มีผลตอการตัดสินใจของทานหรือไม อยางไร (เชนขนาดพ้ืนท่ี, 
ส่ิงอํานวยความสพดวก,วัสดตุกแตง, ระบบปองกันและเตือน, วิวทัศนียภาพ เปนตน) 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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3. พนักงานบริการในรานสปา และนวดแผนไทย มีผลตอการตัดสินใจของทานหรือไม 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
4. ในสวนตัว ทานคิดวา รานสปา และนวดแผนไทยที่ทานตองการ หรือชื่นชอบ ควรทําเลติดกับ
สถานท่ีใดบาง และมีรูปแบบบริการแบบใดบาง 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
5. ราคามีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปา และนวดแผนไทย ของทานหรือไม เพราะเหตุใด 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
6. คาบริการสูงสุดท่ีทานคิดวาจะยอมจายเพ่ือใชการบริการสปา และนวดแผนไทย เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
7. คาบริการต่ําสุดเม่ือเทียบกับคุณภาพและความนาเช่ือถือในการใหบริการ มีคาเทาไร เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
8. ทานสะดวกชําระคาบริการในรูปแบบใดเหมาะสมท่ีสุด เพราะอะไร และ ไมสะดวกชําระคาบริการ
ในรูปแบบใด 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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9. รานสปา และนวดแผนไทยท่ีทานสะดวกใชบริการควรต้ังอยูท่ีใด เพราะเหตุใด และสถานท่ีตั้งมี
ผลตอการตัดสินใจใชบริการของทานหรือไม เพราะเหตุใด 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
10. รานสปา และนวดแผนไทยท่ีทานเลือกใชบริการควรมีการการสงเสริมการตลาดอยางไรบาง 
และมีผลตอการตัดสินใจของทานหรือไม เพราะเหตุใด 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
11. วิธีการประชาสัมพันธแบบใดท่ีทานนาจะเขาถึงมากท่ีสุด เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
12. ใครเปนผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการสปา และนวดแผนไทยมากท่ีสุด เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
13. พนักงานสปา และนวดแผนไทยท่ีทานช่ืนชอบ และเลือกใชบริการควรมีภาพลักษณ และพฤติกรรม
แบบใด เพราะเหตุใด 
…………………………………………………………………….………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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14. ชองทางในการส่ือสารกับรานสปา และนวดแผนไทย ทานสะดวกชองทางไหนมากท่ีสุด เพราะ
อะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
15. ข้ันตอนการเขารับบริการสปา และนวดแผนไทยข้ันตอนใดท่ีทานชอบมากท่ีสุด  เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
16. ข้ันตอนการเขารับบริการสปา และนวดแผนไทยข้ันตอนใดท่ีทานไมชอบ และไมตองการใหมี
ข้ันตอนนี้มากท่ีสุด  เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
17. รานสปา และนวดแผนไทยท่ีทานยินดีกลับมาใชบริการเปนประจํา ควรมีรูปแบบเปนอยางไร
บาง เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
18. ส่ิงท่ีทําใหทานพึงพอใจตอการใชบริการรานสปา และนวดแผนไทยมีอะไรบาง  เพราะอะไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 


