
บทที ่8 
 

การประเมนิแผนธุรกิจ 
 

8.1 แนวทางการประเมินความเปนไปไดของธุรกิจ 
 

แนวทางการประเมินความเปนไปไดของธุรกิจ ทาํการประเมินไดสองลักษณะ คือ เชงิ
คุณภาพ (Qualitative Evaluation) และการประเมินในเชิงปริมาณ (Quantitative Evaluation) ซึ่ง
จะมีการวิเคราะหจากขอมูลที่ไดทําการศึกษา และพยากรณไวในสวนตางๆดังนี ้
 
8.1.1 ยอดขาย ตนทนุคงที่ และตนทุนผนัแปร 
 

จากการพยากรณยอดขาย การวิเคราะหขนาดตลาด และกลุมเปาหมาย สามารถ
พยากรณยอดขาย และอัตราการเติบโตในแตละปไดดังตอไปนี้ 
 

ตารางที่  8.1 
ขอมูลพยากรณยอดขาย และอัตราการเติบโต 

 
ป 2551 2552 2553 2554 2555 

ระยะเวลา 1 2 3 4 5 
 ปริมาณขาย(คร้ัง) 10,398.00 11,002.20 11,616.93 12,239.09 12,860.69 
 อัตราเติบโต (%)   20% 20% 20% 20% 
 ยอดขาย (บาท) 8,413,620.00 10,096,344.00 12,115,612.80 14,538,735.36 17,446,482.43 
ที่มา : วัลลิภา อรามอาภากลุ และคณะ, 2549 

เมื่อพิจารณาตนทนุของการใหบริการ  สามารถแบงออกไดเปน 2 สวนหลักๆ  คือ  
ตนทนุคงที่  ไดแก  คาเชาที่ เงนิเดือน  คาเสื่อมราคา  คาสาธารณูปโภค  คาวัสดุส้ินเปลืองและ
ปรับปรุงกิจการ คาดูแลตกแตงสวนและตนไม  คาประกนัภัย  คาฝกอบรมพนกังาน  ตนทุนแปรผนั  
ไดแก ตนทนุในการบริการ  คาโฆษณา 
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ตารางที่  8.2 
ปริมาณการขาย (คร้ัง) ที่จะคุมทุน 

 
ป 2551 2552 2553 2554 2555 

ระยะเวลา 1 2 3 4 5 
 จุดคุมทุน (ปริมาณขาย : หนวย)  6,243.63 5,950.83 5,696.07 5,449.93 5,208.32 
 ยอดขายที่จุดคุมทุน (บาท) 5,052,082.36 5,336,795.49 5,678,592.61 6,057,947.88 6,478,216.08
ที่มา : วัลลิภา อรามอาภากลุ และคณะ, 2549 
 สรุปปริมาณการขาย(ครั้ง) ที่จะคุมตนทุนคงที่และตนทุนผันแปรในชวงปที่ 1 – 5 ไดดัง
ตารางพบวาอยูในชวงประมาณ 5,209 – 6,244 คร้ัง มูลคา 5.05 – 6.47 ลานบาท ซึ่งต่ํากวา
ยอดขายที่คาดวาจะสามารถขายไดจะสงผลใหผลประกอบการของบริษัทมีกําไร แตอยางไรก็ตาม
ทางบริษัทก็ยังจําเปนตองมีกลยุทธทางการตลาดที่สามารถสรางความยอมรับและความเชื่อถือใน
การใหบริการที่ดีและรวดเร็วในชวงเริ่มตน 
 

ตารางที่  8.3 
กําไรจากการดําเนนิงาน (Operating Profit) 

 
รายการ 2551 % 2552 % 2553 % 2554 % 2555 % 

รายไดจากการ
บริการ 

8,413,620.00 100 10,096,344.00 100 12,115,612.80 100 14,538,735.36 100 17,446,482.43 100 

รวม คาใชจาย 6,025,373.37 72 6,674,698.59 66 7,438,237.49 61 8,316,147.67 57 9,327,469.75 53 
กําไรจากการ
ดําเนินงาน 2,388,246.63 28 3,421,645.41 34 4,677,375.31 39 6,222,587.69 43 8,119,012.69 47 

กําไรสุทธิ 1,462,369.22 17 2,296,978.50 23 3,330,012.72 27 4,555,811.38 31 5,883,308.88 34 
ที่มา : วัลลิภา อรามอาภากลุ และคณะ, 2549 

จากการศึกษาขอมูลพยากรณยอดขายบริการ ตนทุนคงที่และตนทนุแปรผันขางตน  
สามารถวิเคราะหกําไรของบริษัทไดดังตาราง ซึ่งพบวากาํไรจากการดําเนนิงานของบริษัทฯ ป 
2551 อยูที่  28 % ของยอดขาย และสามารถทํากําไรจากการดําเนินงานเพิ่มข้ึนในปที่ 2 – 5 
ประมาณ 6 - 19% ของยอดขาย ทั้งนี้เมือ่พิจารณาประกอบคาใชจายดอกเบี้ยเงินกู จะทาํใหเกดิ
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กําไรสุทธ ิในปแรกอยูที่ 17% และ 34% ในปที ่5 ดังนัน้หากมกีารบรหิารตนทุนการดําเนนิงานที่มี
ประสิทธิภาพจะทาํใหความเปนไปไดของโครงการสูงขึน้  

 
8.1.2 แนวโนมการทาํกําไร และระยะเวลาในการทํากาํไร 

 
จากการประมาณตนทุนผันแปรและตนทุนคงที่ การกําหนดระดับราคาของบริการ 

สามารถวิเคราะหจุดคุมทุนไดดังตารางขางตน ประกอบการพยากรณยอดขายและขนาดของ
ตลาด  นอกจากนี้สาเหตุที่ทําใหบริษัทสามารถทํากําไรไดอยางตอเนื่องนั้นมาจากการใหบริการ
จากผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติพิเศษในการรักษาสุขภาพไดดีและการบริหารบุคคลากรที่มี
คุณภาพสูงตลอดจนมีกลุมเปาหมายที่ชัดเจนและมีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่อง ในชวง
ระยะเวลา 5 ป ประกอบกับการมีกลยุทธทางการตลาดที่สอดคลองกับกลุมเปาหมาย จึงทําให
เชื่อมั่นไดวาจะสามารถบรรลุยอดขายไดอยางรวดเร็ว  

 
ตารางที่  8.4 

ระยะเวลาคืนทุน มูลคาปจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 
 

% Change Sales (Baht) NPV (Baht) IRR (%) Payback  Period 
-20%          6,730,896.00        9,254,323.18  15.84% 3 ป 10 เดือน 19 วัน 

Base Case          8,413,620.00      15,148,626.00  36.40% 2 ป 8 เดือน 17 วัน 
20%        10,096,344.00      23,104,192.69  59.02% 2 ป 1 วัน 

ที่มา : วัลลิภา อรามอาภากลุ และคณะ, 2549 
8.1.2.1 ระยะเวลาคืนทุน 
 จากการวิเคราะหทางการเงนิบทที่ 7 ตามการประมาณการยอดขายและกําไรของ

บริษัท จะเหน็วาบริษัทสามารถใชระยะเวลาคืนทนุไดใน 2 ป 8 เดือน 17 วัน เนื่องจากเมื่อ
พิจารณากระแสเงินสดบนสมมติฐานทีก่ําหนดไว จะไดวากระแสเงินสดที่รับเขาจากกิจกรรม
ดําเนนิงานมีมลูคาที่เพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว อันเนื่องมาจากมีอัตรากําไรเพิ่มสูงขึน้ทกุๆ ป 

8.1.2.2 มูลคาปจจุบนัสุทธ ิ
จากการวิเคราะหทางการเงนิในบทที ่ 7 โครงการนีม้ีมูลคาปจจุบันสทุธิอยูที ่

15,148,626 บาท โดยมีอัตราตนทนุทางการเงนิถวัเฉลีย่ WACC ที่ผันแปรไปในแตละปซึ่งมีคาอยู
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ในชวง 9.58 – 15.66% แสดงใหเห็นวาโครงการมีความเปนไปไดในการลงทนุสงู มีกระแสเงนิสด
เขาคิดเปนมูลคาปจจุบันสทุธิมากกวากระแสเงินสดออก ตลอดอายุโครงการคอนขางสงู ถึงแมวา
ยอดขายมีการเปลี่ยนแปลงลดลงเล็กนอยกจ็ะไมมีผลทาํใหโครงการมีมลูคาปจจุบันสทุธิเปนลบได 

8.1.2.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทนุ 
ในบทที่ 7 ไดมีการวิเคราะหความออนไหวเพื่อทดสอบผลตอบแทนของการลงทุนใน

โครงการในกรณีที่เกิดความเปลี่ยนแปลงในดานยอดขาย แลวพบวามีความออนไหวตอการ
เปลี่ยนแปลงของยอดขายไมมากนัก แตอยางไรก็ตามบริษัทตองมีการจัดการทางการตลาดที่ดีจึง
จะชวยลดความเสี่ยงของโครงการลงไดอีก 
 
8.1.3 ปจจัยวกิฤตที่เปนเงื่อนไขแหงความสําเร็จ หรือความลมเหลวของธุรกิจ 
 

8.1.3.1 การยอมรับในตัวผลิตภัณฑ และคุณภาพของบุคลากรที่ใหบริการ 
ในชวงแรกของการนําเสนอบริการออกสูตลาด บริษัทตองสรางความเปนที่รูจกั และ

สรางความมัน่ใจใหกับผูบริโภค โดยใชกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางความรูจักใหกับผูบริโภค 
และดึงใหผูบริโภคเขามาทดลองใชบริการ ดวยการฝกอบรมพนกังานมาเปนอยางด ีและผลิตภัณฑ
ที่นาํมาใหบริการกับลูกคา สามารถสรางความมัน่ใจใหกับลูกคา และยอมรับในคุณภาพของ The 
Exclusive Spa ได ซึ่งจะสงผลตอความภกัดีตอตราสินคาและเปนประโยชนตอการดํารงอยูของ
ธุรกิจในระยะยาว 

8.1.3.2 ความสามารถในการแขงขัน 
การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเปนสิ่งทีท่างบริษัทจะตองจัดทําอยางตอเนื่อง เพื่อ

เปนการรักษาระดับของปริมาณของลูกคาเดิมไว และกระตุนยอดขายใหเพิ่มข้ึน การพัฒนา
ทางดานบุคลากรใหมีคุณภาพ และรักษาระดับของการใหบริการใหดีอยูเสมอ เปนสิ่งที่ชวยสราง
โอกาสในการซื้อซํ้า และเปนการรักษาระดับมาตรฐานของสถานบริการไว การบรหิารดานการเงนิที่
ดีทําใหรูสภาวะที่แทจริงของบริษัท ซึ่งจะมีผลตอการปรับเปลี่ยนกลยุทธตางๆ ส่ิงเหลานีถ้า
สามารถควบคุมใหเปนไปตามแผนงานทีว่างไว จะทําใหบริษัทมคีวามสามารถในการแขงขันกับ
คูแขงรายอื่นๆในตลาดได 

8.1.3.3 เงินลงทนุในการดําเนนิกิจการ 
บริษัท ไดคํานวณเงินลงทนุเริ่มตนที่จะดาํเนนิกิจการ คิดเปนจํานวน  6.4 ลานบาท  

ซึ่งในจาํนวนนีเ้ปนเงินจากผูรวมลงทุนจาํนวน 1.4 ลานบาท ดงันั้นจงึมีความตองการเงินทนุ
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เพิ่มเติมจาํนวน 5 ลานบาท ทัง้นี้ทางบริษทัจําเปนตองขอกูเงนิจากธนาคารหรือบริษทัเงนิทุน  เพื่อ
นํามาลงทนุในการดําเนนิกจิการดวยเหตนุี้แผนธุรกิจของบริษัท จึงมีความสําคัญอยางมากที่
จะตองสรางความเชื่อถือในโครงการเพื่อใหไดมาซึ่งเงนิลงทนุ 

8.1.3.4 อัตราคาแรง และการขาดแคลนบุคลากร 
บุคลากรมีความสําคัญอยางยิ่งสาํหรับธุรกิจการใหบริการ ธุรกิจจะประสบ

ความสาํเร็จ หรือลมเหลว ก็ข้ึนอยูกับบุคลากรเปนปจจัยสําคัญ ในธุรกิจสปาในอนาคตทีม่ีการ
แขงขันสูงขึ้นเรื่อยๆ การขาดแคลนบุคลากรจะเปนปญหาที่อาจเกิดขึ้นไดจากการดึงตัวบุคลากรทีม่ี
ความชาํนาญไปยังบริษัทอืน่ๆ ซึง่จะสงผลโดยตรงตอคาแรงของบุคลากรที่จะเพิม่สูงขึ้น และการ
ขาดแคลนบุคลากรที่มีความชํานาญ ดังนั้นการใหความสําคัญในการดูแลพนักงานจึงเปนสิง่ที่ตอง
ทํา และการประสานงานกบัหนวยงานทีใ่หการฝกอบรมบุคลากรก็จะชวยลดปญหาการขาดแคลน
บุคลากรได 
   

8.2 แผนฉุกเฉนิสําหรับเหตุการณที่อาจเกิดขึ้นได 
 
8.2.1 มีคูแขงรายใหมเขามาแยงชงิสวนแบงตลาดทาํใหยอดขายไมเปนไปตามที่คาดการณไว 
 

เนนการโฆษณาประชาสัมพันธใหมากยิ่งขึ้น  และเนนเรื่องการสรางความแตกตาง 
ทั้งทางดานผลิตภัณฑและบุคลากรใหเปนที่ยอมรับ และเพิ่มงบประมาณการจัดกิจกรรมการ
สงเสริมการตลาด โดยเฉพาะอยางยิ่งการทํากิจกรรมที่เขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรงและเพิ่มการ
ทําการตลาดแบบเจาะตรงกลุมเปาหมาย 
 
8.2.2 คูแขงเนนการแขงขนัดานราคา 
 
  เนื่องจากการใหบริการของบริษัทเนนคุณภาพและราคาที่เปนมาตรฐาน ดังนั้นเรา
จะไมแขงขันทางดานราคากับคูแขง   แตจะเพิ่มการประชาสัมพันธให ผูบริโภคทราบถึง
คุณประโยชนของการใหบริการที่เหมาะสมกับราคาคาบริการ 
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8.2.3 ความเสีย่งทางดานความเชื่อถือในตราสินคาของบริษัท 
 
  เนื่องจากบริษัทเปนธุรกิจที่เปดใหบริการใหม  จะยังไมเปนที่รูจักและยอมรับของ
ผูบริโภค ดังนั้นบริษัทจะตองทําการประชาสัมพันธใหผูบริโภคทราบ และใหความสําคัญกับ
คุณภาพในการใหบริการ ความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก เพื่อใหลูกคาบอกตอ 
 

8.3 ขอเสนอแนะ 
 
  จากการวิเคราะหปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของพบวา  ความเปนไปไดในการดําเนนิ
ธุรกิจสปามีความเสี่ยงพอสมควร  เนื่องจากเปนธุรกิจทีใ่หบริการ  ดงันัน้ผูที่สนใจจะเปดธุรกิจนี้
ตองมีกลุมเปาหมายที่ชัดเจน เพื่อเปนการชวยลดตนทุนของบริษัทและเนนความแตกตางในดาน
ผลิตภัณฑ และกิจกรรมการตลาดที่หลากหลาย  ทัง้นี้ประโยชนที่จะไดรับ  คือ  สรางความเขมแขง็
ในเชิงการแขงขัน  เกิดความคุมคาในการสรางตราสินคาใหจดจําไดงาย 
  ทั้งนี้ทางบรษิทัควรจะตองมกีารศึกษา  ในรายละเอียดเพิ่มเติมและปรับปรุงแผน
ธุรกิจ  เพื่อดําเนินธุรกิจสปาตอไปในอนาคต 
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