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กระแสที่คนไทยไดเพิ่มความเอาใจใสตอสุขภาพอยางจรงิจังตอเนื่อง และความ
ตองการสถานบริการเพื่อการผอนคลายความเครียดมมีากขึ้น ประกอบกับผลจากการรวบรวม 
และประมาณการโดยสํานักงานวิจยัธุรกิจ บมจ.ธนาคารกรุงไทย พบวาธุรกจิสปามีอัตราการ
เติบโตสูงขึ้นอยางตอเนื่อง ประมาณรอยละ 30 – 40 ตอป รวมมูลคาตลาดสูงถงึ 8,500 ลานบาท 
ในป2548 และ สถานบริการสปาที่เกิดขึ้นมาสวนใหญมักกระจุกตวัอยูในยานธุรกิจ และแหลง
ทองเที่ยว เปนสวนใหญ หากแตบริเวณยานชานเมอืง ซึ่งเปนเขตของการขยายตัวของหมูบาน
จัดสรร กลับพบสถานบริการสปามีอยูเปนจํานวนนอย 

ธุรกิจสถานบรกิารสปาในระดับบนสวนใหญมักจะกระจายตัวอยูในโรงแรม หรือรี
สอรท ที่อยูตามแหลงทองเทีย่วตางๆทัว่ประเทศ และสถานบริกาสปาประเภทที่มีสถานที่แยก
ออกมาอยูตางหากเพื่อใหบริการดูแลในดานสุขภาพอยางครบวงจร และมีผูเชี่ยวชาญใหคําปรึกษา
แนะนาํ ซึง่การที่ผูบริโภคในเมืองจะเขาถงึสถานบริการสปาเหลานี ้ เปนไปไดยาก เนื่องจากจะตอง
ใชระยะเวลาในการเดนิทาง อีกทั้งสปาเพื่อสุขภาพนัน้ มกัใชระยะเวลาในการบาํบัดหลายวนั  

ดังนัน้ทาง The Exclusive Spa จึงเล็งเหน็โอกาสที่จะสรางศูนยบริการสปาเพื่อ
สุขภาพและความงามในระดับ The Exclusive สําหรับบุคคลที่อยูในวัยทาํงานที่มกีําลังซื้อสูง  โดย
เปดศูนยบริการ สปาแบบ Day Spa ทีม่คีวามพรอมดวยเทคโนโลยีทนัสมัยเพื่อสุขภาพครบครัน 
โดยใชระยะเวลาในการใชบริการภายใน 1 วัน เพื่อรองรับความตองการของลกูคาทีน่ิยมใชเวลา
วางในการเดินทางไปใชบริการสปาตามแหลงทองเที่ยวตางๆ ตามตางจงัหวัด ใหหันมาใชบริการ 
สปากับ The Exclusive Spa ในจังหวดักรุงเทพฯแทน โดยวางตําแหนงผลิตภัณฑและบริการที่
หลากหลายในระดับดีเยี่ยม  และสรางประสบการณที่แตกตาง 

 
ลักษณะทัว่ไปของธุรกิจสปา 

รูปแบบบริการสปา ข้ึนอยูกับการนําการบรกิารมาประยุกต หรือผสมผสานใหมี
ลักษณะโดดเดนตามการวางตําแหนง สถานที่บริการ หรือเปนเอกลักษณสอดคลองตามความ
ตองการของตลาดแตละกลุม  ซึ่งลวนแสวงหาการบําบดัพื้นฟูสุขภาพ ทัง้ทีเ่ปนสุขภาพรางกายและ
สุขภาพจิตใจ ใหไดรับการผอนคลาย เพื่อเพิ่มพลงัชวีิต   

156 



157 

The Exclusive Spa เปนธุรกิจแบบ Day Spa ที่ใหบริการดานการดูแลและเสริมสราง
สุขภาพ มีส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ สําหรับผูใชบริการ ซึ่งผูใชบริการสามารถเขารับบริการใน
โปรแกรมตางๆ ที่สถานบริการไดจัดเตรียมไว เร่ิมต้ังแตตรวจวัดสมรรถภาพของรางกาย และรับคํา
แนะนาํในการเลือกโปรแกรม เพื่อทําการบําบัด เชน โปรแกรมนวดคลายเครียด โปรแกรมทําสมาธิ
และดูแลสุขภาพจิต เปนตน  

 

VISION 
เปนสปาอนัดบัหนึง่ของประเทศไทย ทีม่ีชื่อเสียงในระดับสากล ที่มุงสรางสรรค

ประสบการณสปารูปแบบใหมสูผูบริโภค ดวยธรรมชาตบิําบัดและเทคโนโลยีอันล้ําสมัย  

MISSION 
1. เปนศูนยบริการสปารูปแบบใหมเพื่อสุขภาพทัง้ทางรางกายและจิตใจ ที่ไดมาตรฐานการ

บริการระดับสากล โดยมุงเนนสนิคาและบริการคุณภาพ สรางความผอนคลายและเกิด
ความพอใจสูงสุดสูลูกคา ภายใตคําขวญัที่วา “Refreshing your day by The 
Exclusive Spa” 

2. ปรับปรุง และพัฒนารูปแบบการใหบริการ และการดําเนินงานอยางตอเนื่อง เพื่อเพิ่ม
มูลคาของผลติภัณฑและบริการใหกับลูกคาอยางแทจริง 

3. ปรับปรุงประสิทธิภาพการใหบริการ และการดําเนินงานเพื่อสามารถใหบริการแกลูกคา
ไดอยางคุมคา 

 
เปาหมายของธุรกิจ  

แผนระยะสัน้  (ปที่ 1) 
1. ทําการสื่อสารการตลาดใหบริษัทเปนที่รูจักของกลุมลูกคาเปาหมายใหไดมากที่สุด ใน

เร่ืองของการใหบริการ Day Spa รูปแบบใหมทีน่ําเสนอ และทําเลทีต่ั้ง โดยมีผูเขารับ
บริการในชวงแรกประมาณ 5% ของจํานวนผูบริโภคทั้งหมดในบริเวณพื้นที่ทาํเล 

2. ลูกคามีความพึงพอใจในสนิคาและบริการ ตลอดจน Brand Image ในระดับการวัดผล
ที่ 80%  

3. มีรายไดในการดําเนินงานในปแรกอยางนอย 14 ลานบาท และสรางกําไรสุทธิเฉล่ียปละ 
15% 
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แผนระยะกลาง (ปที่ 2-5) 
1. ทําการสื่อสารการตลาด เพื่อสราง Brand Equity, Brand Experience, Brand 

Association โดยตั้งเปา Market Share ที่ 10% ของตลาด สปาในกรุงเทพฯ 
2. สามารถรักษากลุมลูกคาเดมิไวใหไดอยางนอย 70% และสรางกลุมลูกคาใหมประมาณ 

30% จากจํานวนกลุมลูกคาเดิม 
3. มีผลกําไรจากการดําเนินงานประมาณ 20% ในปที ่3 เปนตนไป 
4. มียอดขายเติบโตอยางตอเนือ่ง  ประมาณรอยละ 20 ตอป  
5. ผลักดันใหเปนศูนยบริการสปาที่ดทีี่สุดในกรุงเทพฯ และเปนอนัดับ 5 ของประเทศ 

 
ประเภทของการใหบริการ 

- บริการสวนหนา  โดยการทาํทรีตเมนตใบหนาดวยเพชรดวยการนวดน้าํมัน การบําบัด
ดวยความเยน็ และเทคนิคการนวดหนาใหมๆ , การนวดหนาโดยการขัด นวด บาํรุงหนา 
พอกหนา ดวยสมนุไพรสดหรือครีมทรีตเมนตพรอมอุปกรณทันสมัยที่ใชใหใบหนาสวย
เนียน กระชับ ลดร้ิวรอย และการนวดบริเวณขมับสําหรับผอนคลายความเครียด 

- บริการสวนมือหรือแขน โดยวิธีการนวดดวยน้ํามันที่มกีลิน่หอมและบํารุงผิวสําหรับคนที่
เมื่อยลากับการทํางานมาทั้งวัน 

- บริการทั่วเรือนราง  เชน  โปรแกรมเพชรบําบัดเปนการถายทอดพลังงานจากธรรมชาติ
ของเพชรสูรางกาย โดยนําเพชร 7 สีมาวางบนสวนตางๆของรางกาย เนนเฉพาะจุดที่
สําคัญๆ ตั้งแตบริเวณใบหนา ไลลงมาถึงลําตัว , บริการขัดผิวดวยสมุนไพรจาก
ธรรมชาติ เชน น้ําผึ้ง งาขาวผสมงาดํา , บริการนวดตัวดวยสมุนไพร , นวดตัวแบบแผน
โบราณ บริการอบตัวดวยตูโคเมดะ และการบําบัดรักษาดวยธราบําบัด เชน  แชตัวใน
สระน้ําแรธาตุแรงดัน  

- บริการสวนขาและเทา  โดยวิธีการนวดดวยน้ํามันที่มีกลิ่นหอมและบํารุงผิว  สําหรับคน
ที่ตองนั่งหรือเดินบอย 

- บริการดานอื่นๆ เชน การฝกนั่งสมาธิ การเลนโยคะ พรอมไปกับการบําบัดดวย
เสียงดนตรี  

- บริการตรวจวัดสมรรถภาพของรางกายโดยแพทยผูเชี่ยวชาญดานกระดูก (orthopedic) 
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สภาพของตลาดสินคาและบริการ 

สภาพตลาดสปาในปจจุบนั 
 จากการเริ่มตนที่ตอเนื่องมาถึงระยะแหงการเจริญเติบโต ของตลาดธุรกิจสปาไทยได
ปรากฏขึ้นตั้งแตป 2540 สวนหนึง่คงมาจากวถิีชีวิตคนไทยที่มีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม  ซึ่งเปน
ผลมาจากภาวะบีบค้ันของสภาพแวดลอมหลายอยางทําใหคนไทย ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมหันมาใส
ใจดูแลสุขภาพและหาแนวทางกาํจัดหรือบรรเทาความเครียด เพื่อ ใหคุณภาพชวีติดีข้ึนประกอบ
กับผูประกอบการไดตอบสนองความตองการดังกลาว  โดยเริ่มเปดสถานบริการตามยานธุรกิจหรือ
ในเมืองเปนจาํนวนมาก เพือ่เปนทางเลือก ที่สะดวกสาํหรับกลุมผูตองการใชบริการจากตลาดอืน่ที่
ไมจําเปนตองเปนผูทีม่ีกําลงัซื้อสูงเทานัน้     เมื่อธุรกิจสปาถึงชวงบูมอยางชัดเจนเมื่อราวป 2544 
และขยายตัวตอเนื่องถงึปจจุบันทีม่ีสถานบริการสปาผุดขึ้นมาอยางมากมายทัว่ประเทศ  เกือบ 
400 แหง (http://www.bangkokbizweek.com)  ในจาํนวนนี้เปนธุรกิจสปารายยอยที่มี
ผูประกอบการเปนคนไทยดําเนินกิจการ สปาประเภท Day Spa ซึ่งมรีวมกันประมาณ 180 แหง 
ขณะที่การดําเนินธุรกิจสปาแบบ Hotel & Resort  Spa ที่จัดตั้งอยูในโรงแรมหรือรีสอรท จะมี
จํานวนประมาณ 180 แหง หรือคิดเปนสดัสวนรอยละ 45 ของจํานวนผูประกอบการทั้งหมด สวนที่
เหลือเปนสปาประเภทอื่นๆ ที่ยงัมีจํานวนผูประกอบการไมกี่ราย  สถานที่มีผูประกอบการธุรกิจส
ปามากที่สุด ไดแก กรุงเทพมหานคร จาํนวน 50 แหง ประกอบดวย Hotel & Resort Spa  29 แหง 
Day Spa 20 แหง และ Destination Spa  1 แหง (http://www.intranet.dip.go.th) รองลงมา 
ไดแก จังหวัดภูเก็ต สุราษฎรธาน ี(เกาะสมุย) และเชยีงใหม ตามลําดบั 
 
การวิเคราะหสภาพธุรกิจ (Five Force Model) (โดย Michael 'Fullerton' Porter's 1979) 

การเขามาของคูแขงรายใหม (Barrier to Entry) 
 การที่คูแขงรายใหม หรือใครก็ตามที่จะเขามาสูธุรกิจสปา เพื่อที่จะแยงชิงสวนแบง
ทางการตลาดจะตองพบกับอุปสรรคสําคัญดังนี้ กฎหมายมาตรฐานสถานประกอบการในธุรกจิ
สปา และการรับรองจากกระทรวงสาธารณะสุข พนกังานที่ใหบริการลูกคาโดยตรงเชนการนวด
แผนไทย ตองมีใบรับรองจากสมาคมแพทยแผนไทยแหงประเทศไทย และเนื่องจากเปนธุรกิจดาน
การบริการ ผูที่จะเขามาในธุรกิจนี้ตองมีใจรักในธุรกจิการบริการ ตองมีความเชี่ยวชาญ และ
ประสบการณในธุรกิจสปา เพราะสิง่เหลานี้จะเปนสวนสาํคัญที่จะทําใหผูที่เขามาใหมอยูรอดไดใน
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ธุรกิจนี ้ นอกจากนี้อุปสรรคที่คูแขงรายใหมตองเจอคือความภัคดีของลูกคาในกจิการเจาเดิมทีม่ีอยู 
การจะไดมาซึง่สวนแบงทางการตลาด ผูที่เขามาใหมในตลาดนี ้ จะตองสรางภาพลักษณ และทํา
การสงเสริมการขายอยางมาก เพราะฉะนัน้อุปสรรคของคูแขงรายใหมจึงมีคอนขางสงู 
 
สินคาทดแทน (Substitute Products) 
 ธุรกิจสปา เปนธุรกิจที่มีลักษณะของการใหบริการแกผูบริโภค สินคาทดแทนใน
มุมมองของธุรกิจสปาก็คือ เปนศูนยใหบริการการนวดแผนโบราณตางๆ ที่สามารถตอบสนองใน
เร่ืองของการผอนคลาย และบําบัดรักษาได สินคาทดแทนเหลานี้ จะมีราคาถูก แตในรูปแบบของ
การใหบริการ รวมถึงบรรยากาศ จะไมมกีารสราง สุทรียทางดานอื่นๆใหกับผูบริโภค ซึ่งแสดงให
เห็นวา ผูบริโภคในกลุมของการนวดแผนโบราณ กับสปา นั้น แตกตางกนั คือเปนกลุมผูบริโภคคน
ละกลุมกนั เพราะฉะนัน้ สินคาทดแทนจึงทําไดยาก 

อํานาจการตอรองของลูกคา / ผูใชบริการ (Bargaining of Buyers) 
 อํานาจการตอรองของลูกคามีคอนขางมาก เนื่องจากอตัราการเติบโตของรานสปาที่
เพิ่มข้ึนมากในปจจุบัน ทําใหเกิดการแขงขันที่สูง แตละรานนํากลยทุธตางๆ มาใชในการดึงดดู
ลูกคา ไมวาจะเปนกลยุทธทางดานราคา การจัดกจิกรรมพิเศษตางๆ  และพฤติกรรมของผูบริโภคที่
มีความจงรักภกัดีตอสินคาและบริการตางๆ ลดลง ทาํใหผูบริโภคมีโอกาสทีจ่ะเปลีย่นใจ หรือไป
ทดลองใชบริการในรานสปาแหงใหมไดงาย  

อํานาจการตอรองของผูขาย (Bargaining Power of Suppliers) 
 อํานาจการตอรองของผูขายในกลุมนี้มนีอย เนื่องจากวัตถุดิบทีน่ํามาใชทาํเปน
ผลิตภัณฑ  สามารถจัดหาไดภายในประเทศ และผูขายก็มีอยูมากรายในตลาด เชน ผูผลิตสนิคา
โอทอป ถงึแมวาจะมี น้ํามันหอมระเหยหรือสมุนไพรบางชนิดที่ตองนาํเขาจากตางประเทศ แตก็
สามารถจัดหาจัดซื้อไดงายภายในประเทศ เพราะผูขายภายในประเทศเล็งเหน็วาชองทางในการ
จําหนายสินคาสําหรับสปามีสูง ทําใหมีผูขายหลายรายนาํเขาน้ํามันหอมระเหยจากตางประเทศ
เขามาจาํนวนมาก ดงันัน้ผูขายจึงมีอํานาจในการตอรองกับศูนยสปานอย เพราะตองการแขงขนั
กับผูขายเจาอืน่เปนจํานวนมาก 

การแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Industry Competitors) 
 เนื่องจากกระแสความตื่นตวัในเรื่องการดแูลรักษาสุขภาพมีเพิ่มมากขึ้น ทําใหความ
ตองการของผูบริโภคในธุรกิจสปามีเพิ่มมากขึ้นไปดวย กลุมผูลงทุน และผูประกอบการ จึงใหความ
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สนใจ และหนัมาลงทุนในธุรกิจนี้เพิ่มจาํนวนขึ้นเรื่อยๆ ผลที่ตามมาคือ มีรานที่ใหบริการทางดาน
ธุรกิจสปาเพิ่มสูงขึ้นอยางเหน็ไดชัด สงผลใหการแขงขันในอุตสาหกรรมในธุรกิจนี้มสูีง 
 
จุดแข็ง, จุดออน, โอกาสทางธุรกิจ, อุปสรรคทางธุรกิจ (SWOT Model) 

จุดแข็ง (Strength)  
S1. รูปแบบการใหบริการที่แปลกใหม โดยการใชเพชรชวยในการบาํบัด 
S2. การใชเทคโนโลยีทนัสมัยในการใหบริการ  
S3. การนาํดนตรีบาํบัด (Music Therapy)  
S4. รูปแบบการจัดบรรยากาศ ที่มีพืน้ที่ทีม่ีความเปนธรรมชาติมากกวา Spa อ่ืนๆ ในบริเวณ

ทําเลเมือง 
S5. มีรูปแบบการใหบริการในการตรวจสุขภาพทางกายภาพ โดยแพทยผูเชีย่วชาญทางดาน

กระดูก (orthopedic)  

จุดออน (Weakness) 
W1. เปนธุรกิจเปดใหม ทําใหตองใชงบประมาณในการทําโฆษณาสูง 
W2. ตองใชเงนิลงทุนสงูการลงทนุในธุรกจิสปา   

โอกาส (Opportunity) 
O1. รัฐบาลผลักดนัและสงเสริมใหไทยเปนศูนยกลางสุขภาพแหงเอเชีย (Medical Hub of 

Asia) 
O2. กระแสความสนใจในเรื่องสุขภาพ (Health&Fitness) การเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมของ

ผูบริโภคที่หันมาสนใจในเรือ่งสุขภาพมากขึ้น 
O3. สภาพเศรษฐกจิและการแขงขันทางการคามีเพิ่มมากขึน้  ซึ่งสงผลใหคนทํางานเกิด

ความเครียด และตองการการผอนคลายมากขึ้น 
O4. ธุรกิจสปาในไทยมีมูลคาตลาดรวมมากกวาปละ 1,000 ลานบาท และมีจํานวนลกูคา

ขยายตัวสงูขึ้น 15-30%  
O5. การเดินทางของผูคนในทําเลบรเิวณถนนปนเกลา-นครชัยศรี ซึง่เปนสถานที่ตัง้ของ

หมูบานที่มีราคาตั้งแต 4 ลานขึ้นไปเปนจํานวนมาก สามารถเขาออกไดสะดวก  
O6. ในพืน้ที่บริเวณใกลเคียงทําเลที่ตั้งมีศนูยบริการสปาเพือ่สุขภาพ และความงามเปด

ใหบริการนอย 



162 

อุปสรรค (Threat) 
T1. ความไมสงบทีเ่กิดขึ้นในสามจังหวัดชายแดนภาคใต การเปลี่ยนแปลงทางการเมือง และ

ไขหวัดนก  
T2. ความคลาดแคลนดานบุคลากรที่มีความรู ความสามารถ ความชํานาญ  
T3. รูปแบบธุรกิจเกิดการลอกเลยีนแบบได ถามีเงนิลงทุนสงู 

 
TOWS Matrix 

SO Strategies (Growth) 
- ทําการสื่อสาร ใหลูกคาที่อยูในบริเวณใกลเคียง และพื้นที่อ่ืนๆรับรูถึงบริการที่มีคณุภาพ 

และแปลกใหมของบริษัท โดยจัดทําประชาสัมพนัธทางทวี ีInternet นิตยสาร หรือแจกโบร
ชัวรในหมูบานตางๆในโซนปนเกลา (S1+S2+S3+S4+S5+O1+ O4) 

WO Strategies (Stability) 
- จัดสงพนักงานออกไปอบรมและฝกฝนใหมีความรู ทกัษะ ความ สามารถในหลายๆ ดาน 

ทั้งการนวดหนา นวดตัว นวดแผนโบราณ โดยไดรับการสนับสนุนขอมูลขาวสารจาก
องคกรทางภาครัฐ เพื่อลดจาํนวนพนกังานในองคกร (W1+ W2+O1) 

ST Strategies (Stability) 
- ฝกและอบรมพนกังานภายในองคกร ใหมีความรูความเขาใจในการใชงานอุปกรณตางๆ 

และการปฏิบัติตอลูกคา เพื่อสรางมาตรฐานการใหบริการที่เปนระดบัสากล 
(S1+S2+S3+T2) 

- แนะนาํบริการและสถานที่ใหกับลูกคาเมือ่ลูกคาเขามาใชบริการเปนครั้งแรก เพื่อสราง
ความเปนกนัเองและ คุนเคยใหกับลูกคา (S1+S2+S3+S4+S5+T2) 

WT Strategies (Retrenchment) 
- Member’s Promotion  เชน สมัครสมาชกิระดับ Platinum , Gold , Silver ไดรับสวนลด

พิเศษ พรอมรับของสมนาคุณพิเศษ เพื่อระดมเงนิในการชําระหนี้เงนิกู (W1+T2) 
- Member Get Member สมาชิกเกาแนะนาํสมาชกิใหมจะไดรับของสมนาคุณพิเศษ  

(W1+T2) 
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กลยุทธระดับธุรกิจ 
ในชวงระยะแรกของการเขาตลาด The Exclusive Spa จะเนนการลงทุนในดานการ

ประชาสัมพันธในรูปแบบตางๆ  เพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมายไดรูจักและรับรูขาวสารการเปดกิจการ 
สินคาและบรกิารที่มีไวบริการ  นอกจากนัน้ยังใหความรูเกี่ยวกับประโยชนของการมาใชบริการใน 
สปาและมีกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง  เพื่อชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิดการทดลองใช
บริการ  นอกจากนี้ยงัมีการมุงเนนกลยทุธสรางความสัมพันธกับลูกคา  เพื่อใหลูกคาเกิดความ
จงรักภักดี โดยทาง The Exclusive Spa มองวาเปนกลยุทธในระยะยาว  ซึง่จะชวยใหสามารถ
รักษาฐานลูกคาเดิม และยังเปนการเพิ่มฐานลูกคาใหมโดยการบอกกลาวจากลกูคาเดิมอีกดวย 
นอกจากนัน้ ยังไดวางแผนในการสาํรวจ และวิจัยพฤติกรรมของผูบริโภค และมุงเนนการพัฒนา 
ควบคุมการบริการของบุคลากร และรูปแบบการใหบริการในบริษัทอยูตลอดเวลา  เพื่อใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดทันตอความตองการอยางสม่าํเสมอ และรักษามาตรฐาน
การใหบริการใหตรงตามพันธกิจที่ตัง้ไว 

กลยุทธระดับหนวยงาน 
 แนวคิดในการทําตลาดและสรางธุรกิจ คือ การมุงเนนทีก่ารสรางความพึงพอใจใหกบั
กลุมลูกคาเปาหมายที่เขามาใชบริการเปนหลัก เนือ่งจากธุรกิจสปาเปนธุรกิจทีต่องเนนใหการ
บริการถึงตวัผูบริโภคหรือลูกคาโดยตรง ดังนัน้ตองนาํเอาความตองการของผูบริโภคมาใชเปน
แนวทางในการวางกลยทุธ  เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหไดมากทีสุ่ด  
เพื่อใหสามารถแขงขันในตลาดได  Exclusive Spa มุงเนนการใหความสาํคญักับกลุมลูกคา
เปาหมายหลกั เพื่อใหแนวความคิดและการวางแผนการตลาดเปนไปในทิศทางเดยีวกนั ซึง่จะชวย
เสริมสรางความแข็งแกรงใหกับตราสินคาหรือบริการ 

 
แนวทางการจดัการธุรกิจ 

การวางแผนการดําเนนิงาน 
 The Exclusive Spa เปนศูนยสปาที่เนนเรื่องการบริการ และการสรางสรรค
ประสบการณสปารูปแบบใหม รวมถงึสนิคา วัสดุอุปกรณที่มีคุณภาพในระดับสูง การดําเนนิงาน
เร่ิมตน โดยทาํการสาํรวจพฤติกรรมผูบริโภคและทําการวิจัยเพื่อวิเคราะหผลเพื่อนาํมาวางแผนกล
ยุทธตางๆ หลังจากนั้นจดัหาสถานที่เปดศูนยบริการสปาใหเหมาะสม เพื่อใหผูบริโภคสามารถ
เดินทางมาใชบริการไดสะดวก และสังเกตสถานที่ตั้งไดงาย วางแผนการกอสรางและตกแตงใหมี
ความเหมาะสมกับระดับคุณภาพสูง และอยูในงบประมาณที่เหมาะสม จัดทําแผนการขอเงินกู 
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หลังจากนั้นจงึดําเนนิการกอสรางและตกแตงสถานที ่ ระหวางที่รอตกแตงสถานที ่ ทางบริษัทควร
ทําการจัดหา คัดสรรพนักงานและดําเนินการฝกอบรมบุคลากรทีจ่ะเขามาปฏิบัติหนาที ่ ใหมี
คุณภาพมาตรฐานในระดับเดียวกนั และการเลือกใชวสัดุอุปกรณ ผลิตภัณฑที่นาํมาใหบริการกบั
ลูกคานัน้ ตองผานการคัดสรรมาอยางพถิพีิถนัมาเปนอยางดี ผานการตรวจสอบกอนที่จะมาใชงาน
หรือใหบริการกอนทุกครั้ง เพื่อคงความมีคุณภาพ และเปนการรักษามาตรฐานของศนูยสปา 
หลังจากนั้นจงึทําการจดทะเบียนบริษทั โดยใชเวลาทัง้หมดกอนเปดกจิการประมาณ 9 เดือน และ
เปดกิจการภายในเดือนที่ 10 ใหได 
 The Exclusive Spa มีนโยบายในการดําเนินงานทางดานการเงนิ เพือ่ใหเปนไปโดย
มีประสิทธิภาพ โดยมกีารจดัการโครงสรางเงนิทนุใหเหมาะสมกับธุรกิจที่ดําเนนิกิจการอยู บริหาร
สินทรพัยที่มีอยูใหเกิดประสทิธิภาพสูงสุด เนนสภาพคลองของกระแสเงินสดใหมีเขามาเร็วที่สุด 
เพื่อทาํใหเกิดสภาพคลองมากที่สุด  

การสรางระบบการจัดการธรุกิจ 
 คําทักทายอยางเปนมิตร คําขอบคุณ และการกลาวคําอําลาแกลูกคากอนกลับนัน้
เปนสิ่งสาํคัญอยางยิ่งในการผูกใจลูกคา แตก็ยังไมใชทั้งหมด ถงึศูนยบริการสปาจะมกีารบรกิาร
ลูกคาที่ด ี แตถาขาดระบบที่ดีพอที่จะบริหารจดัการใหการดําเนนิงานในแตละวันเปนไปอยาง
ราบร่ืน ก็คงไมแตกตางอะไรกับการไลลูกคาทางออม บางทีการยุงทั้งวันก็ไมไดแปลวา
ศูนยบริการสปามีประสิทธภิาพในการทาํงาน ส่ิงหนึง่ที่ผูประกอบการมักมองขามไปก็คือ การ
จัดทําเอกสารขั้นตอนการดําเนนิงานกิจกรรมเล็กๆ นอยๆ ออกมาเพื่อใหธุรกิจดําเนนิไปอยาง
ราบร่ืน อยางเชน ข้ันตอนการเปดราน การรับของเขาราน การสั่งซื้อสินคา และอ่ืนๆ ถาระบบการ
ดําเนนิงานไมเปนระเบียบ ในแตละวนัก็จะตองวุนวายกับการแกปญหาหรือการดูแลรายละเอียด
ปลีกยอยเหลานี้ ทาํใหไมมเีวลามาใสใจในการใหบริการลูกคาและสิ่งนี้คือเหตุผลวา ทําไมจงึตองมี
ระบบและขั้นตอนการทํางานที่เปนที่รูและเขาใจโดยทัว่กนั ระหวางพนกังานทกุคนและบุคคล 
ภายนอก ระบบที่เอื้อตอการทํางานนัน้นอกจากจะเปนประโยชนตอศูนยบริการสปา พนกังาน และ
ลูกคาแลว ยังจะชวยใหการดําเนนิงานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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การวางแผนทางการตลาด 
ในการวางแผนการตลาดตองใชขอมูลที่เกี่ยวของกับผูบริโภคเชน ความคิดเห็น และ

พฤติกรรมการเขารับบริการสปา มาชวยในการวางแผน ดังนั้นจึงไดจัดทําแบบสอบถามเพื่อสํารวจ
ถึงความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูใชบริการสปา  รวมถึงปจจัยที่สงผลตอการใชบริการสปา  โดย
ทําการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด จากการจัดเก็บแบบสอบถามมาวิเคราะหพบวา มี
จํานวนแบบสอบถามที่สมบูรณจํานวน 395 ชุด จากผลการเก็บขอมูลแบบสอบถาม สามารถ
วิเคราะหผลสํารวจและปจจัยที่สงผลตอการใชบริการสปา โดยผลการวิเคราะหขอมูล ไดนําเสนอ
เปน  5  สวนดังนี้ 

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง   
สวนที่  2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสปา   
สวนที่  3  ขอมูลการทดสอบแนวคิดเรื่องสปาเพชร และสถานบริการสปาใกลบาน  
สวนที่  4  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการสปา  แสดงในตารางที่   
สวนที่  5  ขอมูลการรับส่ือขาวสารที่เกี่ยวกับสปา  
สวนที่  6  ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางขอมลูทั่วไปกับพฤติกรรมการใช

บริการสปา 
ผลการสํารวจขอมูลจากการทําวิจัยตลาดโดยแบบสอบถาม ทําใหบริษัทไดทราบ

กลุมลูกคาเปาหมาย ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อนาํมาเปนขอมูลในการจัดทาํแผน
ธุรกิจใหเหมาะสมและสามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย 

กลุมลูกคาเปาหมายหลกั ไดแก 
- กลุมคนทํางานอายุตัง้แต  30  ป  ข้ึนไป  
- มีเงนิเก็บหลังหักคาใชจาย 10,000 บาทตอเดือนขึ้นไป 
- รูปแบบการดําเนินชีวิต เปนผูใสใจในเรื่องสุขภาพ  เปนคนทนัสมัยพรอมรับสินคา

หรือบริการที่ออกมาใหม  ซึ่งเกี่ยวของกับสุขภาพ 
- ผูมีปญหาเกี่ยวกับสุขภาพ  โดยเฉพาะดานสรีระรางกาย 
- อาศัยอยูในหมูบานในระดบับน เชน หมูบานกฤษดานคร พฤกษภิรมณ หมูบาน

ลดาวัลย หมูบานโนเบิลวานา เปนตน 

กลุมลูกคาเปาหมายรอง  ไดแก 
- ผูที่ไดรับการบอกตอจากลูกคาเดิมที่เปนสมาชิก Exclusive Spa 
- อาศัยอยูในบรเิวณใกลเคียงกับศูนยบริการสปา 
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การวางตําแหนงผลิตภัณฑหรือบริการ (Positioning) 
จากการสํารวจพื้นทีท่ําเลทีจ่ะเปดใหบริการ Exclusive Spa พบวามหีมูบานที่มีราคา 

4 ลานขึน้ไปเปนจํานวนมากกวา 20 หมูบานขึน้ไป และมีศูนยบริการสปาเพื่อสุขภาพและความ
งามเปดใหบริการนอย ทําใหกลุมตัวอยางที่ไดทําการสํารวจไมมีโอกาสเขาใชบริการในสปา 
นอกจากนี้ผลจากการสํารวจพบวา กลุมตัวอยางมีอายรุะหวาง 30 – 45 ป และมเีงินเก็บหลังหกั
คาใชจายอยูในชวง 5,000 - 25,000 บาท เปนจํานวนมาก ที่มีความตองการเลือกใชบริการจาก 
สปาที่มีความรมร่ืน เปนธรรมชาติ และมีความตองการทดลองใชบริการและผลิตภัณฑรูปแบบ
ใหมๆ ทาํให Exclusive Spa เล็งเหน็ชองทางในการเปดศูนยบริการสปาระดับบนในบรรยากาศที่
เปนธรรมชาต ิ รมร่ืน เพื่อตอบสนองความตองการในการรักษาสุขภาพและความงาม นอกจากนี้
กลุมตัวอยางที่รูจักรูปแบบการบําบัดดัวยเพชรของสถานบริการสปาคอนขางนอย เนื่องจากวา 
สปาเพชรนี้ยงัไมเปนที่แพรหลายมากนัก ประกอบกับการใหบริการสระน้ําแรธาตุแรงดันยงัไมมี
ใหบริการในบริเวณทําเลที่ตัง้ของ Exclusive Spa ทางบริษัทจึงเหน็วาผลิตภัณฑและบริการตางๆ 
เหลานี้นาจะเปนจุดดึงดูดลกูคาเปาหมาย และเปนตวัสรางตําแหนงทางการตลาดใหกับบริษทั  

 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

กลยุทธดานบริการ (Service Strategy): การสรางบริการ 
รูปแบบการบริการจะเนนการบริการที่ทาํใหลูกคารูสึกผอนคลาย สะดวกสบายและ

รวดเร็ว แสดงถึงความเปนมอือาชีพ และมาตรฐานในการใหบริการทีม่ีความนาเชื่อถือ โดยเฉพาะ
พนกังานจะตองไดรับการอบรมและฝกฝนมาเปนอยางดีกอนที่จะทาํการใหบริการลูกคาและมีการ
พัฒนาทักษะในการบริการอยางสม่ําเสมอ ซึ่งเปนการปลกูจิตสํานึกใหพนักงานตระหนักถงึ
ความสาํคัญของการใหบริการอยูเสมอ เปนการสรางความแตกตางดานการบริการกับคูแขงดวย
การมีพนักงานที่มีคุณภาพ เนื่องจากผูที่เขามาใชการบริการนัน้ตองการมาพกั ผอนและรับ
ความรูสึกที่ดทีั้งรางกายและจิตใจ  
 
กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 

การตั้งราคาการใหบริการของ Exclusive Spa จะเปนกลยุทธการตัง้ราคาแบบสราง
ภาพลักษณ (Price Image) ซึ่งสอดคลองกับนโยบายของบริษัท ที่มุงเนนเรื่องคุณภาพบริการ 
รวมถึงสถานทีท่ี่ใหบริการอีกดวย 
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ราคาบริการหลากหลายรายการสวนใหญ จะตั้งราคาสูงกวาหรอืใกลเคียงกับคู
แขงขัน  ที่ตัง้อยูในบริเวณเดียวกนัและเปนประเภทเดยีวกนั ถงึแมวาจะใชเวลาในการใหบริการ
นอยกวา เนื่องจากเหตุผลวา 

- ตองการสรางภาพลักษณของสถานที่ ที่มีการออกแบบตกแตงที่มแีนวความคิด
โดดเดน  แตกตางจากสปาในบริเวณใกลเคียงกนั  คณุภาพของสินคาที่ใชและ
บริการที่ด ี

- การใหบริการตางๆ ที่หลากหลายและมีส่ิงอํานวยความสะดวกที่ครบครันกวา 
- พนกังานที่ไดรับการฝกอบรม มคีวามรูมทีักษะและความสามารถในการ

ปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 
- ตองการลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายเดียวกนั  ในจํานวนทีเ่หมาะสม  ซึง่ทาํใหการ

ดูแลลูกคาทําไดอยางทั่วถึง  ทําใหลูกคารูสึกไดวา  ไดรับความสนใจเอาใจใสเปน
พิเศษเมื่อเขามาใชบริการ  โดยการเนนการใหบริการในเชงิคุณภาพและเพิม่
คุณคาใหกับผูบริโภคที่เขามาใชบริการ ถงึแมวาราคาจะสูงกวาคูแขงเพียง
เล็กนอย จะไมเปนปญหาในการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

กลยุทธดานชองทางการใหบริการ (Distribution Strategy) 
The Exclusive Spa ตั้งอยูในหมูบานที่ตดิริมถนนปนเกลา-นครชัยศรี อยูฝงทางเขา

ถนนราชชนน ีถือไดวาเปนสถานที ่ที่สามารถเดินทางไปมาไดสะดวกเพราะอยูใกลกบัถนนวงแหวน
กาญจนาพิเศษ และถนนราชพฤกษที่แวดลอมไปดวยหมูบานระดบับนในโซนนัน้เปนจํานวนมาก 
และดวยพืน้ทีใ่หบริการขนาด 400 ตารางเมตร ทีม่ีพืน้ทีร่มร้ืนแวดลอมดวยธรรมชาต ิสถานที่ตั้งอยู
ใกลกับประตูทางเขาหมูบานทาํใหเดนิทางเขาออกสะดวกและหางาย และมีพืน้ทีจ่อดรถทั้งในและ
นอกบริเวณพืน้ที่ตัง้บริษัทฯ  

เนื่องจากกลุมลูกคาที่ตองการใชบริการเปนประชากรที่อาศัยอยูในหมูบานระดับบน
ในโซนปนเกลา ตลิง่ชัน และพุทธมณฑล ดังนัน้การเลือกเปดธุรกิจตองคํานงึถงึสภาพของบานเปน
สําคัญ กลาวคือ  ตองอยูในสภาพที่ดูดี  มีความนาสนใจในการเขาไปใชบริการ มสีภาพแวดลอมที่
มีความเปนธรรมชาติ มทีี่จอดรถที่เพยีงพอ ปลอดภัย เดินทางผานไปมาสะดวก และสามารถ
สังเกตไดงาย  

ดังนัน้ทางบรษิัทจงึเลือกเชาบานเดี่ยวขนาด 2 ชั้น ทีม่ีอาณาบริเวณเปนสวนและ
ตนไม ตั้งอยูริมถนนปนเกลา-นครชัยศรี อยูฝงทางเขาถนนราชชนน ี และใกลหมูบานกฤษดานคร 
มากอสรางเปน The Exclusive Spa ซึ่งเปนทาํเลที่อยูในโซนหมูบานระดับบนเปนจาํนวนมาก และ



168 

ยังมีความสะดวกสบายในเรื่องการเดินทาง ไมวาจะมาจากทางถนนกาญจนาพิเศษ ถนนราช
พฤกษ ถนนปนเกลา 

กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
เนื่องจาก The Exclusive Spa เปนธุรกจิบริการสปาที่เพิ่งเปดใหม ดงันัน้จึงยังไมเปน

ที่รูจักตอกลุมเปาหมายหลัก และกลุมเปาหมายรอง ทางบริษทัจึงตองทาํการประชาสัมพนัธ
คอนขางสงู และที่สําคัญตองมีการประชาสัมพนัธในดานความแตกตางของผลิตภณัฑ ซึ่งถือเปน
กลยุทธทางการตลาดที่สําคญั เพื่อความไดเปรียบเทียบทางการแขงขัน และสรางทางเลือก
เพิ่มเติมใหกับผูบริโภค กลยุทธที่พจิารณาแลววาจะสามารถทําให Exclusive Spa บรรลุ
วัตถุประสงค 

ทวาธุรกิจสปาเปนธุรกิจการใหบริการ ดงันั้น 4P’s ที่กลาวไปขางตนอาจไมเพยีงพอ 
จําเปนตองทาํการเพิม่อีก 3P’s ดังนี ้

- บุคคล (People) บริษัทใหความสําคญัในการคัดเลือกบุคคลากร การฝกอบรม 
และการจูงใจพนกังานจะทาํใหเกิดความแตกตางในการทําใหลูกคาพอใจไดเปน
อยางมาก  

- หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) บริษัทตองแสดงใหเหน็คุณภาพของ
บริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเหน็ ส่ิงที่เปนคุณคา (Value) เชน ความ
สะอาด ความรวดเร็วหรือ คณุประโยชนอ่ืน 

- กระบวนการตางๆ (Process) บริษัทตองใชกระบวนการบางอยางเพื่อบริการ
ใหกับลูกคา เชน การตอนรับลูกคาดวยเครื่องดื่ม การสรางบรรยากาศในหอง
ใหบริการโดยการเปดเสียงเพลงเบาๆ ประกอบกับกลิ่นหอมทุกแหงของการ
ใหบริการไมวาจะเปนสวนหนาที่ลูกคามองเหน็หรือหองใหบริการที่อยูเบื้องหลงัที่
ลูกคามองไมเห็น 

 
แผนการผลิต 

การลงทุน 
บริษัทใชงบประมาณในการลงทนุทัง้สิน้ 6.4 ลานบาท ประกอบดวยสองสวนใหญๆ 

คือ เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร และเงนิลงทุนในสินทรัพยหมนุเวยีน 
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การเลือกสถานที ่
สําหรับธุรกิจ The Exclusive Spa นั้น มองกลุมเปาหมายหลักไวที่ผูบริโภคระดับบน  

โดยใหความสนใจไปที่กลุมผูบริโภคที่อาศัยอยูในบานราคา 4 ลานขึ้น หรืออยูในหมูบานจัดสรรใน
ระดับบน การเลือกทําเลจึงใหความสําคัญกับลักษณะทางประชากรในพื้นที่ เพราะนั่นหมายถึง
กลุมเปาหมาย การเดินทางที่สะดวกยอมสงผลตอรัศมีการคา ถาการเดินทางสะดวกก็จะทําใหรัศมี
การคาขยายกวางออกไปดวย ดวยรูปแบบที่ The Exclusive Spa ตองการสรางบรรยากาศของ
สถานที่ใหมีความรมร่ืน เปนธรรมชาติ จึงตองคํานึงถึงคุณภาพชีวิตของพื้นที่ดวยวาสภาพแวดลอม
บริเวณนั้นดีหรือไม  นอกจากนั้นยังตองพิจารณาถึงสภาพการแขงขันในบริเวณดังกลาวดวยวามี
สูงหรือไม ถาเทียบเปนสัดสวนกับจํานวนกลุมเปาหมายที่มีอยูในบริเวณนั้น วาจะคุมกับการลงทุน
ไหม และส่ิงที่จะกําหนดความเปนไปไดของการจับจองพื้นที่ที่ตองการคือตนทุนหรืองบประมาณ
นั่นเอง 

การบริหารทรพัยากรบุคคล 

การสรรหาและคัดเลือก 
การคัดเลือกบคุคลากรเขารวมทาํงาน  จะมีการคัดเลือกใหเหมาะสมกับตําแหนงทีรั่บ  

ซึ่งในเบื้องตนจะทาํการคัดเลือกจากคุณสมบัติที่กาํหนดไวเบื้องตน หลงัจากนัน้จึงทาํการ
สัมภาษณ  ดบูุคลิกภายนอกและอาจตองมีการทดสอบเบื้องตนและสิง่ที่ขาดไมได คือ  พนักงาน
ทุกคนตองมีมนุษยสัมพนัธทีด่ีและมีใจรักในงานบริการ โดยมีรายละเอียดของคุณสมบัติของแตละ
ตําแหนง 
 

การฝกอบรมและพัฒนา 
การรักษามาตรฐานการใหบริการ และการฝกอบรมและพัฒนาบุคลากรในองคกรถอื

เปนสิ่งสาํคัญที่จะตองมี  เพือ่เปนการเพิ่มคุณคาของพนกังานที่มีอยูและชวยลดตนทุนในการจาง
พนกังานจาํนวนมาก เชน นกับําบัดควรมคีวามรูทางดานการนวดไดทกุแบบ เชน นวดน้ํามนั นวด
แผนโบราณ นวดลดสัดสวน ฯลฯ  ถานักบาํบัดคนใดขาดทักษะทางดานใดดานหนึ่ง ทางบริษทัจึง
ทําการสงนักบาํบัดไปอบรมเรียนเพิม่เติมทางดานนั้น ทางบริษัทจงึเสียตนทนุนอยลงในการจางนัก
บําบัดจํานวนมากเกินไป เปนตน นอกจากนี้ทางบริษทัพจิารณาวาควรสงเสริมใหพนกังานแตละ
ตําแหนงผลัดเปลี่ยนกนัเขารวมฟงสัมมนาที่เปนประโยชนแกตําแหนงงานนั้นๆ อยางสม่ําเสมอ 
เพื่อรองรับความตองการที่เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา และกลับมาชวยกนัฝกอบรมในสิ่งที่ไดเรียนรู
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ใหกับพนักงานคนอืน่ๆ ที่ไมไดเขารวมฟงสัมมนา โดยมกีารฝกอบรมและพัฒนาความสามารถและ
ทักษะกนัภายในองคกรใหเหมาะสมตามตําแหนงงานตางๆ หลักสูตรตางๆ ที่บริษัทควรมีการสง
พนกังานไปฝกอบรมและพฒันา 

การประเมนิการปฏิบัติงานและใหขอมูลปอนกลับ 
หลังจากที่มีการฝกอบรมทัง้ภายในและภายนอกบริษทั ผูจัดการสปาควรมีการ

ประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานกอนที่จะเปดบริการสปา เพือ่ตรวจสอบและแกไข
ขอบกพรองของพนกังานและการบริการกอนการใหบริการจริงแกลูกคา และหลงัจากที่มกีารเปด
ใหบริการแกลูกคาแลวควรใหลูกคามีการทําแบบสอบถามเพื่อประเมนิการปฏิบัติงานของพนักงาน 
และนําขอมูลที่ไดรับมาแจงใหพนักงานทราบ เพื่อนําไปปรับปรุงแกไขการใหบริการใหดียิ่งข้ึน 
นอกจากนี้ควรมีการกระตุน  และการใหรางวัลแกพนักงานทีม่ีการปฏิบัติงานดีเยี่ยม เพื่อเพิม่พนู
และยกระดับสมรรถนะของพนกังานและความคาดหวงัตอพนักงานของบริษทัตอไป 

แผนการเงิน 

นโยบายแหลงเงินทนุและแผนการเงนิ 

จากการประเมินการลงทุนของโครงการ เงินลงทุนที่ตองใชทั้งหมดมีจํานวนประมาณ 6,400,000 
บาท จากสภาวะเศรษฐกิจในไตรมาสที่3 ป 2549 ดัชนีการอุปโภคบริโภคในภาคเอกชน ขยายตัว
สูงขึ้นดีกวาไตรมาสกอน (http://www.bot.or.th) บริษัทจึงจัดโครงสรางทางการเงินของเงินทุน 
โดยการกูยืม และเงินทุนสวนผูถือหุนในสัดสวน 78.13 : 21.88 

ขอสมมติฐานในการจัดทําแผนการเงินที่สําคัญ 
รายได 

- ขนาดตลาดรวมของธุรกิจสปาป 2548 อยูที่ 8,500 ลานบาท  
- อัตราการเติบโตของยอดขาย ป 2551-2555 เทากับ 20% ตอป 

ตนทุนขาย 
- คาแรงถั่วเฉลี่ย 78.48 บาท ตอการใหบริการหนึ่งครั้ง 
- คาผลิตภัณฑ 64.05 บาท ตอการใหบริการหนึ่งครั้ง 
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คาใชจายในการดําเนินงาน 
- คาแรงพนักงาน 176,000 บาท 
- คาไฟฟา 20,000 บาท 
- คาน้ําประปา 5,000 บาท 
- คาโทรศัพท 2,000 บาท  
- คาวัสดุส้ินเปลือง และปรับปรุงกิจการ 5,000 บาท 

การวิเคราะหทางการเงนิ 

การวิเคราะหมูลคาปจจุบนัสุทธิของโครงการ (Net Present Value Analysis) 
จากการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธ ิ (NPV) มีคาเปนบวก สูงกวาเงินลงทนุ 

6,400,000 บาท ในระยะเวลาโครงการ 5 ป แสดงใหเหน็วาโครงการมีความเปนไปไดในการลงทนุ
สูง มกีระแสเงินสดเขาคิดเปนมูลคาปจจุบันสทุธิมากกวากระแสเงินสดออกตลอดอายุโครงการ
คอนขางสงู หากยอดขายมีการเปลี่ยนแปลงลดลงเล็กนอยก็จะไมมีผลทาํใหโครงการมีมูลคา
ปจจุบันสทุธิเปนลบได 

การวิเคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทนุ (Internal Rate of Return Analysis, IRR) 
การวิเคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการมีคาเทากับ 36.40% ซ่ึง

สูงกวาอัตราตนทุนการเงินถัวเฉลี่ยของบริษัท ที่อยูในชวง 9.58 – 15.66%   แสดงใหเห็นวา
โครงการมีความเสี่ยงคอนขางต่ํา หากยอดขายลดลงไปตามที่ประมาณการไวก็จะยังทําใหอัตรา
ผลตอบแทนจากการลงทุนยังคงสูงกวาอัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย 

การวิเคราะหระยะเวลาคนืทนุ (Payback Period Analysis) 
ระยะเวลาที่บริษัทฯมีกระแสเงินสดสุทธิกลับคืนมาคุมเงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ 

เทากับ 2 ป 8 เดือน 17 วัน ซึ่งใชระยะเวลาคอนขางสั้น  เนื่องจากทางบริษัทฯ มีกระแสเงินสดสุทธิ
ในระดับที่คอนขางสูงในแตละป คือประมาณ  1.56 – 5.98  ลานบาท   
 แตอยางไรก็ตามการวิเคราะหระยะเวลาคืนทุนมีจุดดอยที่ไมไดพิจารณากระแสเงินสด
หลังจากคุมทุนแลว ดังนั้น ควรจะตองพิจารณาประกอบกับแนวทางอื่นๆ จะทําใหการวิเคราะห
ชัดเจนมากขึ้น 
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การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงนิ (Ratio Analysis) 
การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงนิ แสดงวาสภาพคลองของกิจการอยูในระดับสูงขึ้น

ทุกป ม ี Current Ratio และ Quick Ratio  อยูในชวง  2.89 – 6.50 เทา  ซึ่งแสดงวาบริษทัมี
สินทรพัยหมุนเวียนมากพอและมีความคลองตัวในการชาํระหนี้ไดเร็ว 

การวิเคราะหจดุคุมทุนในการดําเนินงาน (Breakeven Point Analysis) 
การวิเคราะหจดุคุมทุนในการดําเนินงานในแตละปของบริษัท  พบวาบริษทั มี

ยอดขายที่จุดคุมทุนของตนทุนคงที่เทากบั 6,244 , 5,951 , 5,697 , 5,450 , 5,209 คร้ัง ตามลําดบั  
ซึ่งตามประมาณการแผนการขายของบริษทัฯ มียอดขาย 10,398 , 11,003 , 11,617, 12,240 , 
12,861 คร้ัง ตามลําดับ  ซึง่จะเห็นไดวาบริษัทมียอดขายสูงกวาจุดคุมทุนของตนทนุคงที่ทกุป จงึ
ทําใหมีผลประกอบการมกีําไรสุทธิและมีแนวโนมเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องทุกป   

 
การวิเคราะหความออนไหว 

การวิเคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของมูลคาปจจุบันสทุธิ (Net Present Value) 
เมื่อพิจารณาปรับเปลี่ยนความสามารถในการขาย อยูในชวง –20% ถึง +20% ของ 

Base Case พบวาบริษทัมีความนาสนใจตอนักลงทนุสูงมาก เนือ่งจากมีความเสี่ยงต่ํา แมวา
ยอดขายจะลดลงถึง 20% มูลคาปจจุบนัสุทธ ิ(NPV) กย็ังมากกวาเงนิลงทุนตัง้ตน 

การวิเคราะหความออนไหวตออัตราผลตอบแทนจากการลงทนุ  (Internal Rate of Return, IRR) 
เมื่อพิจารณาปรับเปลี่ยนความสามารถในการขาย อยูในชวง –20% ถึง +20% ของ 

Base Case  พบวาในกรณีเศรษฐกิจไมดีบริษัทมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเทากบั  15.84% 
ซึ่งต่ํากวาอัตราตนทุนทางการเงนิถัวเฉลี่ยของบริษัทซึง่เทากบั 16.97% เพียงเล็กนอย  ดงันัน้หาก
ยอดขายลดลง 20% ก็ยงัสามารถตัดสนิใจลงทนุในบรษิัทนี้ได  เนื่องจากอยูในภาวะทีท่างบริษทั
สามารถยอมรบัความเสีย่งได 

การประเมนิการตัดสินใจลงทุนดวยวธิีนี ้  มีการคํานงึถึงมูลคาปจจุบันสทุธิของเงนิ
ตลอดอายุโครงการและทําใหทราบอัตราผลตอบแทนที่แทจริงของโครงการ  ซึ่งสามารถนําไป
เปรียบเทยีบกบัอัตราผลตอบแทนที่ตองการได 
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การวิเคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของระยะเวลาคนืทนุ (Payback Period) 
เมื่อพิจารณาปรับเปลี่ยนความสามารถในการขาย อยูในชวง อยูในชวง –20% ถึง 

+20% ของ Base Case พบวาในกรณีเศรษฐกิจปกติระยะเวลาคนืทนุเทากับ 2 ป 8 เดือน 17 วนั 
ซึ่งเปนระยะเวลาคืนทุนที่ส้ัน ถึงแมวายอดขายลดลง 20% ระยะเวลาคืนทนุอยูที่ 3 ป 10 เดือน 19 
วัน ซึง่สูงกวาระยะเวลาคืนทุนที่ตองการ หากใชวิธนีี้เปนเกณฑในการตัดสินใจและใหความสําคญั
กับระยะเวลาคืนทนุสูงก็ไมควรตัดสินใจลงทนุ  
  แตอยางไรก็ตาม วธิีระยะเวลาคืนทุนนั้นใหความสําคัญกับระยะเวลาในการคืนทนุเพียง
อยางเดยีวโดยไมไดคํานึงถงึกระแสเงนิสดที่ไดรับหลังระยะเวลาคนืทนุ ซึง่จะเห็นไดวาแมจะคนืทุน
ชาในกรณทีี่เศรษฐกิจไมดี แตจากขอมูลการวิเคราะหการตัดสินใจลงทนุดวยวิธีอ่ืน ๆ ดังกลาว
ขางตนจะเหน็วาบริษทัมีกระแสเงินสดเขามาสูง   

จากแนวทางการประเมินความเปนไปไดของโครงการของบริษัทในกรณี Base Case 
นั้นแสดงใหเห็นวาโครงการมีความนาสนใจในการลงทุน  และทางบริษัทไดทําการวิเคราะห
เพิ่มเติมโดยการปรับเปลี่ยนความสามารถในการขายใหอยูในชวง -20% ถึง +20% ของ Base 
Case จากผลที่ไดรับ  แสดงใหเห็นวา หากความสามารถในการขายลดลง 20% โครงการของ
บริษัทก็ยังมีความนาสนใจในการลงทุนอยู  และยังอยูในความเสี่ยงที่ทางบริษัทยังสามารถยอมรบั
ได  หากความสามารถในการขายของบริษัทเพิ่มสูงขึ้น 20% โครงการของบริษัทก็ยิ่งมีความ
นาสนใจในการลงทุนเพิ่มสูงขึ้นอีก 

 
แผนฉุกเฉินสาํหรับเหตุการณที่อาจเกิดขึ้นได 

มีคูแขงรายใหมเขามาแยงชงิสวนแบงตลาด 
เนนการโฆษณาประชาสัมพันธใหมากยิ่งขึ้น  และเนนเรื่องการสรางความแตกตาง 

ทั้งทางดานผลิตภัณฑและบุคลากรใหเปนที่ยอมรับ และเพิ่มงบประมาณการจัดกิจกรรมการ
สงเสริมการตลาด โดยเฉพาะอยางยิ่งการทํากิจกรรมที่เขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรงและเพิ่มการ
ทําการตลาดแบบเจาะตรงกลุมเปาหมาย 

คูแขงเนนการแขงขันดานราคา 
เนื่องจากการใหบริการของบริษัทเนนคุณภาพและราคาที่เปนมาตรฐาน ดังนั้นเราจะ

ไมแขงขันทางดานราคากับคูแขง  แตจะเพิ่มการประชาสัมพันธใหผูบริโภคทราบถึงคุณประโยชน
ของการใหบริการที่เหมาะสมกับราคาคาบริการ  
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ความเสีย่งทางดานความเชือ่ถือในตราสินค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 

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มแข็ง
ในเชิงการแขงขัน  เกิดความคุมคาในการสรางตราสินคาใหจดจําไดงาย 

 ทั้งนี้ทางบรษิทัควรจะตองมกีารศึกษา  ในรายละเอียดเพิ่มเติมและปรับปรุงแผน
ธุรกิจ  เพื่อดําเนินธุรกิจสปาตอไปในอนาคต 
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