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The purpose of this study is to identify the business model of Spa business in 

order to invest in the business.  This study analyzes in 3 dimensions which are 

Marketing, Management and Finance to find the feasibility of the project. 

Reference information used in this study came from various sources, such as 

official documents, text books, news papers and online data, including advices of 

specialists.  This study frame work is derived from the work of Associate Professor 

Jantana Jantaro and Professor Dr. Sirichan Thongprasert which is the “Project 

Feasibility Study of Business and Industry” text book. 

The recommended business model is retail spa and home spa products with 

own brand and manufactured by outsourcing.  SWOT analysis, Five forces model 

analysis, Marketing strategy, Segmentation, Targeting, Positioning, Product, Price, 

Place, Promotion and Branding strategy were deployed in the study.  The study 

finalizes that there were 2 distribution channels adopted.  They are stand alone shop 

and online selling.  This study focuses on retail from stand alone shop.  Management 

study showed that the company is organizing into 2 departments : Product Creation 

and Marketing and Sale Department.  Financial study showed that the investment of    

2 million Baht is needed in a 5 year project.  The pay back period is 3 years.  Net 

Present Value (NPV) is 3,899,003.85 Baht and Internal Rate of Return (IRR) is 47.62 

percent in a 5 year project.  The result shows that the investment is feasible. 
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บทท่ี  1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

นบัตัง้แต่ประเทศเทศจนีเ 1ข 1้

แนวทางหน่ึงที่ได้รบัการสนับสนุนและส่งเสรมิจากหลายภาคส่วน คือ การดําเนิน

นโยบายส่งเสรมิอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์หรอืเศรษฐกจิสรา้งสรรค ์ทีห่ลายประเทศนําไปปรบัใช้

แล้วประสบความสําเรจ็ในแง่การเพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนั เช่น องักฤษ เกาหลใีต ้

ฮ่องกง สงิคโปร์ และออสเตรเลยี ทัง้น้ีในภาครฐัเองไดม้นีโยบายส่งเสรมิเศรษฐกจิสรา้งสรรค์

ผ่านโครงการต่างๆ มากมาย เช่น การก่อตัง้หอ้งสมุดศูนยส์รา้งสรรค์งานออกแบบ (Thailand 

Creative and Design Center : TCDC) การจดัตัง้กองทนุไทยเขม้แขง็ เป็นตน้ 

าร่วมเป็นสมาชกิ WTO ในปี 2544 ไดส้่งผลกระทบต่อ 

ภาคธุรกจิไทยทีจ่ะตอ้งเผชญิกบัการแขง่ขนักบัสนิคา้ราคาถูกจากจนี ซึง่ไดก่้อใหเ้กดิการตื่นตวั

ทัง้ภาครฐัและเอกชนไทยในการปรบัตวัเพือ่การแขง่ขนั ในสว่นภาครฐัเองมกีารสง่เสรมินโยบาย

ต่างๆ มากมายเพือ่เพิม่ขดีความสามารถใหก้บัประเทศและภาคธุรกจิโดยเฉพาะภาคธุรกจิขนาด

กลางและเลก็ หรอื SME ในสว่นภาคธุรกจิเองกม็กีารปรบัปรุงองคก์รเพื่อเพิม่ความสามารถใน

การแขง่ขนั 

สนิค้าในอุตสาหกรรมสรา้งสรรค์ (ซึ่งจะกล่าวรายละเอยีดในภาคผนวก) ได้รบัการ

ส่งเสริมผ่านการประชาสัมพันธ์ การฝึกอบรม การจัดสรรงบประมาณ การร่างหลักสูตร

การศกึษา เป็นตน้ ทัง้น้ีเพื่อเป็นจุดแขง็และเพิม่ขดีความสามารถในการแขง่ขนัของประเทศไทย 

ซึง่หน่ึงในผลติภณัฑท์ีเ่ป็นผลผลติของอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์คอื สปา ผลติภณัฑส์ปา (ซึ่งจะ

กล่าวรายละเอียดในภาคผนวก) ซึ่งเกิดจากการหลอมรวมของวัฒนธรรมต่างถิน่เข้ากับ        

ภูมปิญัญาไทยไดอ้ย่างกลมกลนืและรวดเรว็ และสรา้งมลูค่าทางเศรษฐกจิจํานวนกว่าหมื่นลา้น

บาทต่อปี 

 

แนวโน้มและทิศทางการบริโภคผลิตภณัฑส์ปาและโฮมสปาในประเทศ 

ปจัจุบนั มูลค่าตลาด “ธุรกจิสปา” ในประเทศไทยนัน้พุ่งสูงกว่าหมื่นลา้นบาท และ     

มแีนวโน้มทีจ่ะเตบิโตขึน้เรื่อยๆ ในอตัราเฉลีย่ไม่ต่ํากว่า 10-20 เปอรเ์ซน็ต์ต่อปี ประกอบกบั 

การสนบัสนุนจากภาครฐัทีต่อ้งการผลกัดนัให ้“สปาไทย” กา้วไกลในภูมภิาคอาเซยีน กท็าํให้

ธุรกจิรา้นนวดและรา้นสปาน้ีกลายเป็นอกีหน่ึงธุรกจิที่ใครต่อใครหลายคนใฝ่ฝนัถึง (ศูนย์

สรา้งสรรค์งานออกแบบ.  2550) ทัง้น้ีตลาดผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปามแีนวโน้มที่จะเตบิโต

ตามไปดว้ย โดยในปี 2553 มูลค่าตลาดในธุรกจิสปาไทยอยู่ที ่ประมาณ 15,000 ลา้นบาท 

(สมาคมสปาไทย.  2554) 

 



2 

 

แนวโน้มและทิศทางการส่งออกผลิตภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

ธุรกิจการสง่ออกถอืเป็นธุรกจิทีม่คีวามสาํคญัและนําเงนิตราเขา้ประเทศในแต่ละปีเป็น

จาํนวนมาก โดยในปี 2553 ประเทศไทยมยีอดการสง่ออกกวา่ 6 ลา้นลา้นบาท 

ในปี 2553-2554 ถงึแมส้ถานการณ์การเมอืงในประเทศไทยและสถานการณ์เศรษฐกจิ

โลกไม่สู้ดีนัก แต่ในภาคการส่งออกยังคงมียอดการส่งออกที่ถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่มีการ

เจรญิเตบิโต 

 

 
หน่วย: ลา้นบาท 

 

รปูที ่1 ปรมิาณการสง่ออกรายเดอืน ระหว่าง ม.ค. 2553 ถงึ ม.ิย. 2554 ของประเทศไทยไปยงั

ตลาดโลกทกุหมวดสนิคา้ 

 

ทีม่า : กรมสง่เสรมิการสง่ออก.  (2554ข).  Thailand Trading Report.  ออนไลน์. 

 

หน่ึงในสนิคา้สง่ออกทีถ่อืไดว้่าเป็นสนิคา้ทีผ่ลติโดยผูป้ระกอบการ เอสเอม็อ ีไทย คอื

สินค้าในกลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ ซึ่งเป็นกลุ่มสินค้าที่ได้รบัการส่งเสริม การรวบรวม       

ภูมปิญัญาต่างๆ ตลอดจนการประชาสมัพนัธผ์า่นสื่อต่างๆ ในตลอดระยะเวลา 10 ปีมาน้ี ซึง่จะ

ขอกล่าวรายละเอยีดในบทที ่2 โดยหน่ึงในสนิคา้ของกลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรคท์ี่ถอืไดว้่า  

เกดิจากการประยกุตศ์าสตรต์ะวนัตก เขา้กบัภมูปิญัญาไทยจนกลายเป็นเอกลกัษณ์หน่ึงของไทย

ไดอ้ยา่งน่าสนใจ คอื สนิคา้ประเภทสปา และสนิคา้ทีใ่ชใ้นสถานบรกิารสปา โดยสนิคา้ในกลุ่มน้ี

ไดส้รา้งมลูค่าทางเศรษฐกจิทีเ่กีย่วเน่ืองกบัธุรกจิสปา สรา้งงาน และนํารายไดเ้ขา้ประเทศไทย 

ไมต่ํ่ากวา่ปีละ 15,000 ลา้นบาท (สมาคมสปาไทย.  2554) 
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สนิค้าที่เกี่ยวขอ้งกบัธุรกจิสปามคีวามหลากหลายมาก ซึ่งได้แก่ ผลติภณัฑ์ในกลุ่ม

เครื่องสําอาง เครื่องหอม สบู่ น้ํามนัหอมระเหย หรอืเอสเซนเชยีลออยล์ ตลอดจนผลติภณัฑ์

อืน่ๆ ทีใ่ชใ้นสปา  

 

ตารางที่ 1 มูลค่าการส่งออกสนิค้าธุรกิจสปาประเภท เครื่องสําอาง เครื่องหอมและสบู่ และ     

เอสเซนเชยีลออยล ์จาํแนกตามตลาดสง่ออกสนิคา้สาํคญั 

ประเทศ 

มลูค่า : ล้านบาท 

2551 2552 2553 
2553 

 (ม.ค.-ก.ค.) 

2554 

 (ม.ค.-ก.ค.) 

รวมทุกประเทศ 36,041.1 42,506.0 55,715.2 30,472.0 33,740.1 

อาเซยีน 16,812.6 18,667.1 20,619.7 11,905.7 14,140.9 

ญีปุ่น่ 4,397.0 8,475.2 16,572.5 8,891.1 8,356.1 

สหรฐัอเมรกิา 713.8 487.6 460.2 272.0 344.4 

สหภาพยโุรป 2,633.5 3,176.2 3,845.1 1,795.4 1,984.6 

 

ทีม่า : กรมสง่เสรมิการสง่ออก.  (2554ข).  Thailand Trading Report.  ออนไลน์. 

 

จากข้อมูลข้างต้นแสดงให้เห็นขนาด โอกาส และแนวทางในการดําเนินธุรกิจเพื่อ  

การส่งออกสินค้าในอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ประเภทสปา และโฮมสปาโดยเฉพาะตลาดใน

อาเซยีนเองและตลาดญีปุ่น่ อกีทัง้สนิคา้สปาถอืไดว้่าเป็นกรณีศกึษาทีส่าํคญั ของความสาํเรจ็ใน

การประยกุต ์ดดัแปลง และพฒันาผลติภณัฑจ์ากวฒันธรรมต่างถิน่ กลายมาเป็นสนิคา้ทีโ่ดดเดน่

ของประเทศไทย จนไดร้บัขนานนามว่าเป็นเมอืงหลวงธุรกจิสปาของเอเชยีในปี พ.ศ. 2552 จาก

นิตยสาร AsiaSpa 

จากการที่สนิค้าผลิตภณัฑ์สปาได้มพีฒันาการไปสู่การเป็นผลิตภณัฑ์โฮมสปาและ

ยงัคงไดร้บัความนิยมในกลุ่มผูบ้รโิภคอกีทัง้เป็นสนิคา้ทีส่ามารถเพิม่มลูค่าไดท้ัง้ในตวัผลติภณัฑ ์

และการสรา้งตราสนิคา้ ผูท้าํสารนิพนธจ์งึมคีวามสนใจทาํการศกึษาเพื่อการดาํเนินธุรกจิคา้ปลกี

ผลิตภัณฑ์สปาและโฮมสปา ตลอดจนการศึกษาความเป็นไปได้ในการส่งออกไปยงัตลาด

ต่างประเทศ  
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วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพือ่ศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา  

2. เพือ่ศกึษารปูแบบธุรกจิของธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

3. เพือ่หากลยทุธก์ารดาํเนินธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาในประเทศ 

4. เพื่อเป็นแนวทางในการเพิม่ความสามารถในการแข่งขนัของผลติภณัฑส์ปาและ

โฮมสปาของกลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์

 

ขอบเขตของการทาํสารนิพนธ ์

ในการศกึษาครัง้น้ี เป็นการศกึษาประเมนิถงึความเป็นไปไดข้องโครงการ ทีย่งัไม่ได้

เริม่ดําเนินการจริง ดังนั ้นในการกําหนดตัวเลขทางการเงินบางตัวในการศึกษาครัง้ น้ี             

จงึจําเป็นต้องใชต้วัเลขที่มกีารตัง้สมมตฐิานทีม่คีวามเป็นไปไดแ้ทน โดยการศกึษาครัง้น้ีจะทํา

การประเมนิความเป็นไปไดท้างการเงนิของโครงการตามรปูแบบธุรกจิต่างๆ ทีก่าํหนดขึน้ 

 

กรอบแนวคิดของการทาํสารนิพนธ ์

1. ศกึษาความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจค้าปลีกผลิตภณัฑ์สปาและโฮมสปาใน

ตลาดในประเทศ 

2. วางแผนและกาํหนด Business Model 

3. ศกึษาความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาด การบรหิารจดัการ และทางดา้นการเงนิ 

 

ข้อจาํกดัของการทาํสารนิพนธ ์

ขอ้มูลทีใ่ชป้ระกอบเป็นการศกึษาขอ้มูลเฉพาะสนิคา้ในกลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์

สนิคา้ไลฟ์สไตล์ ประเภทโฮมสปา ขอ้มูลทีนํ่ามาอา้งองิเป็นขอ้มลูทีส่บืคน้หาจากอนิเตอรเ์น็ต 

หอ้งสมุดสถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ หอ้งสมุดศูนยส์รา้งสรรคง์านออกแบบ (TCDC) หอ้งสมุด

ธนาคารแหง่ประเทศไทย หอสมุดแหง่ชาต ิสมาคมสปาไทย สถาบนัคนีนัแหง่เอเชยี สาํนกังาน

สง่เสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม 2กรมการคา้ต่างประเทศ2

ในส่วนของการวเิคราะหค์ู่แข่งที่มอียู่จรงิในตลาด ขอ้มูลต่างๆ ไดร้บัจากการสบืค้น

ผา่นสื่อต่างๆ เช่น หนังสอื วารสาร นิตยสาร สื่อสิง่พมิพต่์างๆ และเวบ็ไซต์ เป็นตน้ ตลอดจนมี

การวเิคราะหจ์ากขอ้มลูเหล่านัน้ ซึง่อาจทําใหข้อ้เทจ็จรงิมคีวามคลาดเคลื่อน เพื่อป้องกนัหากมี

ความผดิพลาดในการนําเสนอ ผูท้ําสารนิพนธจ์งึใชอ้กัษรย่อเมื่อกล่าวถงึคู่แขง่ 3 ราย คอื PN,  

WE และ KM 

และกรมสง่เสรมิการสง่ออก 
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ขัน้ตอนการดาํเนินงาน 

1. ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลเกี่ยวกบัธุรกิจจําหน่ายผลิตภณัฑ์ในกลุ่มอุตสาหกรรม

สรา้งสรรค ์ประเภทผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

2. ศกึษาและรวบรวมขอ้มลูเกีย่วกบัการศกึษาความเป็นไปไดข้องโครงการทางธุรกจิ 

3. จดัทําการศกึษาความเป็นไปได้ของโครงการดําเนินธุรกิจจําหน่ายผลติภณัฑ์ใน

กลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์ประเภทผลติภณัฑส์ปาโฮมสปา โดยทําการศกึษาความเป็นไปได้

ทางดา้นการตลาด การบรหิารจดัการ และทางดา้นการเงนิ 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ทําให้ได้การศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจจําหน่ายผลิตภณัฑ์สปาและ 

โฮมสปา  

2. ทาํใหไ้ดร้ปูแบบธุรกจิของธุรกจิจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

3. ทาํใหไ้ดก้ลยทุธก์ารดาํเนินธุรกจิจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาในประเทศ 

4. ทําใหไ้ด้แนวทางในการเพิม่ความสามารถในการแข่งขนัของผลติภณัฑ์สปาและ

โฮมสปาของกลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์

  

คาํจาํกดัความของการทาํสารนิพนธ ์ 

1. การศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility Study) หมายถงึ การศกึษาเพื่อตอ้งการ

ทราบผลที่จะเกิดขึ้นจากการดําเนินการตามโครงการนัน้ๆ โดยพจิารณาจากการศึกษาด้าน

การตลาด วศิวกรรมและการเงนิของโครงการเป็นหลกั ทัง้น้ีเพื่อช่วยประกอบการตดัสนิใจของ  

ผูท้ี่คดิจะลงทุนในโครงการนัน้ๆ ในการศกึษาความเป็นไปไดด้งักล่าวจะต้องบอกรายละเอยีด

และวิเคราะห์สิง่ที่จําเป็นที่เกี่ยวเน่ืองกับการผลิตรวมทัง้ทางเลือกอื่นๆ ของการผลิตด้วย 

นอกจากน้ีจะตอ้งระบุกําลงัการผลติและสถานทีต่ัง้ของโครงการทีเ่หมาะสม การใชเ้ทคโนโลยใีน

การผลติแบบใด มคี่าใชจ้่ายในการลงทุนและดําเนินกจิการเพยีงไร ทัง้น้ีเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทน

การลงทนุใหม้ากทีส่ดุ 

2. รปูแบบธรุกิจ (Business Model) คอื เครื่องมอืทํางานกลยุทธ์ในการกําหนด

หลกัการ (Concept) และตรรก (Logic) ในการดําเนินธุรกจิขององคก์ร เพื่อสรา้งมลูค่าเพิม่ใน

การตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้เป็นการกําหนดรูปแบบและ

โครงสร้างขององค์กรที่จะใช้ดําเนินการ และทํางานร่วมกับผู้ร่วมงานในการสร้าง ผลิต          

ทาํการตลาด และนําส่งซึง่มลูค่าเพิม่ (Value) ใหม้คีวามสมดุลกบัการลงทุนของกจิการ เพื่อให้

ไดม้าซึง่ผลกาํไรและความมัน่คงของธุรกจิในระยะยาว 
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3. แผนธรุกิจ (Business Plan) หมายถงึ เอกสารทีแ่สดงถงึรายระเอยีด และขอ้มลู

ของธุรกจิ รวมถึงวธิกีาร กระบวนการในการดําเนินงานของธุรกจิในทุกๆ ด้าน ที่ได้ผ่านการ

วางแผนขึน้ตามเป้าหมาย และวตัถุประสงคข์องธุรกจินัน้ แสดงใหเ้หน็ผลลพัธ์ทีจ่ะเกดิขึน้ของ

ธุรกจิ จากวธิกีารและกระบวนการในการดาํเนินงานของธุรกจิทีไ่ดก้าํหนดขึน้ 

4. อุตสาหกรรมสร้างสรรค์ คือ กลุ่มกิจกรรมการผลิตที่ต้องพึ่งพาความคิด

สรา้งสรรคเ์ป็นวตัถุดบิสาํคญั 

5. ผลิตภณัฑ์สปา ผลติภณัฑท์ีนํ่ามาใชใ้นสปาในที่น้ีเรยีกโดยรวมว่า เครื่องสําอาง

ความหมายของ คําว่า “เครื่องสําอาง” ตามมาตรา 4 แห่งพระราชบญัญตัิเครื่องสําอาง พ.ศ. 

2335 เครือ่งสาํอาง หมายถงึ  

5.1 วตัถุที่มุ่งหมายสําหรบัใชท้า ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อบ หรอืกระทําดว้ย

วิธีอื่นใดต่อส่วนหน่ึงของร่างกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรอืส่งเสริมให้เกิดความ

สวยงาม และรวมตลอดทัง้เครื่องประทนิผวิต่างๆ ดว้ย แต่ไม่รวมถงึเครื่องประดบั และเครื่อง

แต่งตวัซึง่เป็นอุปกรณ์ภายนอกรา่งกาย 

5.2 วตัถุทีมุ่ง่หมายสาํหรบัใชเ้ป็นสว่นผสมในการผลติเครือ่งสาํอางโดยเฉพาะ 

5.3 วตัถุอืน่ทีก่าํหนดโดยกฎกระทรวงใหเ้ป็นเครือ่งสาํอาง 

เครื่องสาํอางนอกจากจะหมายถงึเครื่องแต่งหน้า เครื่องเสรมิความงาม เครื่องสําอาง

ของผวิพรรณ ใบหน้า รวมทัง้เครื่องหอมที่ให้กลิน่ที่มเีสน่ห์หอมชื่นใจ และกลิ่นหอมที่อยู่ใน

เครือ่งสาํอางทกุชนิด ยงัรวมถงึสบู ่แชมพ ูทีใ่ชท้าํความสะอาดรา่งกายดว้ย  

6. ผลิตภณัฑ์โฮมสปา หมายถึง ผลิตภัณฑ์สปาที่ได้รบัการพฒันาและบรรจุใน

ภาชนะ หรอืบรรจุภณัฑต่์างๆ เพือ่การใชง้านในบา้น เชน่ ขวด กระปกุ ถุง เป็นตน้ 

7. การค้าปลีก หมายถงึ การขายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย โดยการซือ้สนิคา้

นัน้ไปเพื่อการบรโิภคของตนเอง และครอบครวั (สุณิสา วลิยัรกัษ์ ; และสุกญัญา ไชยชาญ. 

2535 : 198) หรอืหมายถงึกจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการขายสนิคา้ หรอืบรกิารใหก้บั

ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยเพือ่การใชส้ว่นตวั หรอืหมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการขายสนิคา้

หรอืบรกิารโดยตรงแก่ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย เพื่อการใชส้่วนตวัและไม่ใช่เป็นการใชเ้พื่อธุรกจิ 

(Kotler, Philip ; and Amstrong, Gary.  2004 : 563) 
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แผนงานและระยะเวลาในการดาํเนินงาน 

 

ตารางที ่2 แผนงานและระยะเวลาการดาํเนินงาน 

รายละเอียดการดาํเนินงาน 

เวลา 

ต.ค. 

54 

พ.ย. 

54 

ธ.ค. 

54 

ม.ค. 

55 

ก.พ. 

55 

มี.ค. 

55 

เม.ย. 

55 

1. คดัเลอืกหวัขอ้ปญัหา x       

2. ศกึษาความเป็นไปไดใ้นทางธุรกจิ  x x     

3. ศกึษาขอ้มลูแผนธุรกจิ   x x    

4. ศกึษาการวเิคราะหส์ถานการณ์ 

(SWOT) 
  x 

x   
 

5. ศกึษา Five Forces Model   x x    

6. ศกึษากลยทุธท์างการตลาด   x x x   

7. จดัทาํแผนธุรกจิตวัอยา่ง    x x   

8. สรปุผลและขอ้เสนอแนะ    x x   

9. จดัทาํสารนิพนธ ์  x x x x x x 

10. นําเสนอสารนิพนธ ์       x 
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บทท่ี 2 

หลกัการพืน้ฐาน เอกสาร และงานศึกษาท่ีเก่ียวข้อง 

 

การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility Study) 

 ในการทําการศกึษาเรื่อง การประเมนิความเป็นไปไดข้องโครงการใดๆ ก็ตาม สิง่ที ่  

ผูล้งทุนตอ้งการทราบกค็อื ผลกําไรจากการลงทุนนัน้ๆ และถา้โครงการใดตอ้งใชเ้งนิทุนจาํนวน

มาก เงินลงทุนน้ีอาจจะได้มาจากส่วนของตนเองส่วนหน่ึง และจากการกู้ยืมมาโดยเอา

หลกัทรพัยไ์ปคํ้าประกนัอกีส่วนหน่ึง ดงันัน้การประเมนิความเป็นไปได้ของโครงการจงึต้องมี

การศกึษาอยา่งรอบคอบ เพือ่ลดโอกาสเสีย่งต่อความลม้เหลวทีอ่าจเกดิขึน้ 

  

 

 การศกึษาความเป็นไปไดข้องโครงการ หมายถงึ การศกึษาเพื่อตอ้งการทราบผลทีจ่ะ

เกิดขึ้นจากการดําเนินการตามโครงการนัน้ๆ โดยพิจารณาจากการศึกษาด้านการตลาด 

วศิวกรรมและการเงนิของโครงการเป็นหลกั ทัง้น้ีเพื่อช่วยประกอบการตดัสนิใจของผูท้ี่คดิจะ

ลงทุนในโครงการนัน้ๆ ในการศึกษาความเป็นไปได้ดังกล่าวจะต้องบอกรายละเอียดและ

วเิคราะหส์ิง่ทีจ่าํเป็นทีเ่กีย่วเน่ืองกบัการผลติรวมทัง้ทางเลอืกอื่นๆ ของการผลติดว้ย นอกจากน้ี

จะตอ้งระบุกําลงัการผลติ และสถานทีต่ัง้ของโครงการทีเ่หมาะสม การใชเ้ทคโนโลยใีนการผลติ

แบบใด มคี่าใชจ้่ายในการลงทุนและดาํเนินกจิการเพยีงไร ทัง้น้ีเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนการลงทุน

ใหม้ากทีส่ดุ (จนัทนา จนัทโร ; และศริจินัทร ์ทองประเสรฐิ.  2545 : 2) 

ความหมายของการศกึษาความเป็นไปไดข้องโครงการ 

 การศกึษาความเป็นไปไดข้องโครงการเป็นเพยีงขัน้ตอนในระยะก่อนการลงทุนของ

วงจรพฒันาโครงการ (Project Development Cycle) ซึง่เป็นวงจรทีบ่อกขัน้ตอนการดาํเนินงาน

ต่างๆ ในการบรหิารโครงการเป็นลําดบัขัน้ ตัง้แต่ความคดิที่จะมโีครงการจนกระทัง่ระยะเริม่

ดาํเนินการผลติ โดยขัน้ตอนต่างๆ ในวงจรพฒันาโครงการ แบง่ออกเป็นดงัน้ี 

1. ระยะก่อนการลงทุน (Pre-Investment Phase) ไดแ้ก่ การศกึษาสถานการณ์   

ทัว่ๆ ไป เพื่อพจิารณาว่าโครงการใดควรจะลงทุน เมื่อเลอืกโครงการไดแ้ลว้จงึจะทําการศกึษา

ความเป็นไปได ้หลงัจากนัน้จงึประเมนิผลโครงการและตดัสนิใจลงทนุต่อไป 

2. ระยะลงทุน (Investment Phase) ไดแ้ก่ การออกแบบทางดา้นวศิวกรรมต่างๆ  

การติดต่อทําสญัญา การก่อสร้าง การรบัสมคัรพนักงาน และการจดัการฝึกอบรมพนักงาน    

เป็นตน้  

3. ระยะดาํเนินการ (Operational Phase) เป็นระยะสุดทา้ยหลงัจากทีผู่ร้เิริม่โครงการ

ไดล้งทุนไปในโครงการแล้ว หลงัจากน้ีผูร้เิริม่โครงการกม็หีน้าที่ดําเนินการใหเ้ป็นไปตามแผน

และตดิตามผลงานเป็นระยะๆ จนกวา่จะสิน้สดุโครงการ 
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 ซึง่ผลของการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการลงทนุ จะมปีระโยชน์ต่อผูร้เิริม่โครงการเป็น

อย่างมาก เพราะจะเป็นสิ ่งที่จะช่วยในการตัดสินใจ และทําให้ทราบถึงความเสี่ยงต่อความ

ผดิพลาดต่างๆ และสามารถลดความเสีย่งดงักลา่วใหเ้หลอืน้อยทีส่ดุ 

 

 

 การศึกษาความเป็นไปได้โครงการ โดยทัว่ไป จะทําการศึกษาครอบคลุม 3 ด้าน

ดว้ยกนั คอื ดา้นการตลาด ดา้นวศิวกรรม และดา้นการเงนิ ดงัน้ี 

โครงรา่งในการศกึษาความเป็นไปไดส้าํหรบัโครงการ 

1. ดา้นการตลาด การศกึษาดา้นการตลาดจะครอบคลุมปจัจยัทางการตลาด และแผน

ทางการต่างๆ ทัง้การพจิารณาถงึความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารมมีากน้อยเพยีงใด คู่แขง่ขนัใน

ตลาดเป็นอยา่งไร ราคาทีต่ ัง้ไวเ้ป็นอยา่งไร รปูแบบสว่นผสมทางการตลาดเป็นอยา่งไร แผนการ

ประชาสมัพนัธเ์ป็นอยา่งไร เป็นตน้ โดยผลการศกึษาในดา้นน้ีจะเป็นตวับ่งชีถ้งึความอยูร่อดของ

โครงการ ดงันัน้การดําเนินการศึกษาความเหมาะสมหรอืความเป็นไปได้ของโครงการลงทุน

ต่างๆ จงึมุง่เน้นในดา้นตลาดก่อนเป็นอนัดบัแรก หากผลชีว้ดัว่าโครงการดงักล่าวมตีลาดรองรบั

สนิคา้ หรอืบรกิารของเราแลว้ จงึค่อยศกึษาความเหมาะสมของโครงการในลกัษณะอื่นๆ เช่น 

ดา้นวศิวกรรม ดา้นการเงนิ ต่อไป 

2. ดา้นวศิวกรรม การศกึษาในดา้นน้ีจะทาํใหท้ราบถงึขนาดกําลงัการผลติทีเ่หมาะสม

ว่าควรเป็นอย่างไร กระบวนการผลติทีเ่หมาะสมเป็นอย่างไร มขี ัน้ตอนการผลติอย่างไร สถาน

ทีต่ัง้โรงงานอยูท่ีไ่หน การวางผงัโรงงานควรเป็นอยา่งไร แผนการก่อสรา้งโรงงานจะดาํเนินตาม

ขัน้ตอนอย่างไร โดยการศึกษาในด้านน้ีจะดูถึงกิจกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกบัการผลิต หรือ    

การบรกิารของธุรกจิทีจ่ะลงทนุโดยเฉพาะ 

3. ด้านการเงนิ การศึกษาในด้านน้ีจะต้องอาศยัข้อมูลจากการวิเคราะห์ที่ได้จาก   

การวเิคราะหด์า้นการตลาด และดา้นวศิวกรรม วา่จาํนวนเงนิทีต่อ้งใชใ้นการลงทุนทัง้หมดเทา่ไร 

มคี่าใช้จ่ายในการลงทุนแต่ละด้านเป็นอย่างไร โครงการน้ีจะคนืทุนภายในกี่ปี จุดคุ้มทุนอยู่ที ่ 

จุดใด ผลตอบแทนการลงทุนที่คาดว่าจะได้รบัในแต่ละปีเป็นอย่างไร ผลตอบแทนการลงทุน

ตลอดอายุของโครงการเป็นเท่าไร เพื่อเปรยีบเทยีบกบัผลตอบแทนทีค่าดหวงั หรอืต้นทุนทาง

การเงนิเพือ่ดวูา่โครงการนัน้ๆ เป็นไปไดท้างการเงนิหรอืไม ่

 การศึกษาทัง้สามประการน้ีจะเกี่ยวเน่ืองกบัการศึกษาด้านอื่นๆ อกี เช่น ด้านการ

บรหิาร การจดัการองคก์รและบุคลากร ดา้นภาษต่ีางๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัโครงการ นอกจากน้ีแลว้

ยงัจะตอ้งวเิคราะหผ์ลกระทบทีจ่ะเกดิขึน้กบัสงัคมโดยสว่นรวมดว้ยวา่เป็นอยา่งไร 
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 โดยกรอบการวเิคราะหโ์ครงการในแต่ละขัน้ตอนสามารถอธบิายไดด้งัรปูที ่3 

 

 
 

รปูที ่2 การวเิคราะหโ์ครงการในแต่ละขัน้ตอน 

 

ทีม่า : จนัทนา จนัทโร ; และ ศริจินัทร ์ทองประเสรฐิ.  (2545).  การศึกษาความ

เป็นไปได้โครงการด้านธรุกิจและอตุสาหกรรม.  หน้า 11. 
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การศึกษาด้านการตลาด 

 ในการศึกษาด้านการตลาดสิง่แรกที่ต้องทําการศึกษาก็คือ การศึกษาสภาวะ

สภาพแวดลอ้มในอุตสาหกรรมทัง้สภาพแวดลอ้มทัว่ไป หรอื General Environment และสภาพ

ทางด้านการแข่งขนั หรอื Competitive Environment เพื่อระบุปจัจยัที่อาจส่งผลกระทบต่อ

สภาวะทางการตลาดทัง้การเพิม่ขึน้ของกาํลงัซือ้ การลดลงของกาํลงัซือ้ การแขง่ขนั และปจัจยัที่

อาจเป็นบวกหรอืลบทีจ่ะกระทบกบัอุตสาหกรรม  

 

 

 ในการวเิคราะหภ์าพรวมเศรษฐกจิ และอุตสาหกรรม เรานําเครื่องมอื 2 อยา่ง มาเป็น

กรอบในการช่วยวเิคราะหข์อ้มลู เครื่องมอืแรก คอื การทาํการวเิคราะห ์STEP Analysis เป็น

การวเิคราะหภ์าพรวมสภาพแวดลอ้มทัว่ไป หรอื General Environment โดยจะแยกออกเป็น 4 

ดา้น คอื   

การวเิคราะหภ์าพรวมเศรษฐกจิ และอุตสาหกรรม 

1. S : Social หรอื ดา้นสงัคม  

2. T : Technology หรอื ดา้นเทคโนโลย ี 

3. E : Economic หรอื ดา้นเศรษฐกจิ 

4. P : Political หรอื ดา้นการเมอืง   

 เครื่องมอืทีส่อง คอื Five Forces Model ของ ไมเคลิ อ ีพอรเ์ตอร ์ (Michael, E. 

Porter.  1985) ใชใ้นการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มทางดา้นการแข่งขนั หรอื Competitive 

Environment เพื่อพจิารณาถงึสภาพของการแขง่ขนัภายในอุตสาหกรรรม และปจัจยัต่างๆ ทีม่ี

ผลกระทบต่ออุตสาหกรรม โดยแบง่กรอบการวเิคราะห ์พจิารณา ออกเป็น 5 ดา้น คอื 

1. The Threat of New Entrant หรอื ความเสีย่งจากผูเ้ขา้แขง่ขนัรายใหม ่     

2. The Bargaining Power of Supplier หรอื อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดบิ         

3. The Bargaining Power of Customer หรอื อาํนาจต่อรองของลกูคา้         

4. The Threat of Substitute Products and Services หรอื ความเสีย่งจากสนิคา้ 

หรอืบรกิารทดแทน            

5. The Intensity of Rivalry Between Competitors หรอื ความเขม้ขน้ของสภาพ 

การแขง่ขนัระหวา่งคูแ่ขง่ขนัในอุตสาหกรรม 
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รปูที ่3 ภาพรวมของ Michael Porter's Five Forces Model 

 

ทีม่า : Michael, E. Porter.  (1985).  Competitive Advantage.  p. 5. 

  

 หลงัการศึกษาสภาพแวดล้อมในอุตสาหกรรมแล้วสิ ่งต่อมาที่เราควรรู้ก็คือ สภาพ

ปจัจุบนัของกจิการทัง้จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของกจิการ เพื่อทาํใหเ้ราทราบว่าเรา

ควรจะดาํเนินกลยทุธอ์ยา่งไรเพือ่ใชป้ระโยชน์จากโอกาส และหลกีเลยีงอุปสรรคได ้ 

 

 

 การค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของบริษัท หรือการทํา SWOT 

Analysis นัน้เป็นการพจิารณาถงึสภาพปจัจุบนัของบรษิทัทีเ่กดิขึน้จากปจัจยัภายในและปจัจยั

ภายนอกที่ส่งผลกระทบกับบริษัท โดยจุดแข็ง และจุดอ่อนจะเป็นส่วนที่ เกิดขึ้นจาก

ความสามารถ (จุดแข็ง) และความไม่สามารถ (จุดอ่อน) ของบริษัทในการดําเนินธุรกิจที่

เหนือกว่าคู่แข่งขนั ส่วนโอกาส และอุปสรรค คอื ปจัจยัภายนอกที่อาจส่งผลกระทบต่อบรษิทั

ในทางที่ดี (โอกาส) หรอืในทางร้าย (อุปสรรค) ก็ได้ ซึ่งทางบริษัทต้องพยายามค้นหา และ

วเิคราะหเ์พือ่ทาํใหท้ราบถงึสถานะทีแ่ทจ้รงิของบรษิทั เพื่อเป็นแนวทางในการบรหิารจดัการกบั

ปจัจยัภายนอกทีอ่าจจะกระทบกบับรษิทั เพือ่เอาชนะคูแ่ขง่ขนั 

คน้หาจุดแขง็ จุดออ่น โอกาส และอุปสรรค 

 ซึง่การจดัทํา SWOT Analysis สามารถจดัทําในรปูแบบของตารางวเิคราะหป์จัจยั

ภายใน โดยจดัทาํตาราง IFAS หรอื Internal Factors Analysis Summary เพื่อคน้หาจุดแขง็ 

และจุดอ่อน ของบรษิทั และวเิคราะห์ปจัจยัภายนอก โดยทําตาราง EFAS หรอื External 
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Factors Analysis Summary เพื่อคน้หาโอกาส และอุปสรรค ของบรษิทั ดงัตวัอยา่งในตารางที ่

3 และตารางที ่4 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่3 ตวัอยา่งการทาํ IFAS หรอื Internal Factors Analysis Summary 

ปัจจยัภายใน น้ําหนัก 
ประเมิน 

ผลกระทบ 

คะแนนถ่วง

น้ําหนัก 
ความคิดเหน็ 

จุดแขง็     

  1. ตราสนิคา้เป็นทีนิ่ยม .20 5 1.00  

  2. วฒันธรรมดา้นคณุภาพ .15 5 0.75  

  3. ผูบ้รหิารมปีระสบการณ์ .15 4 0.60  

จุดออ่น     

  1. เครือ่งจกัรลา้สมยั .20 2 0.40  

  2. ชอ่งทางจดัจาํหน่ายน้อย .15 3 0.45  

  3. สถานะทางการเงนิไมม่ัน่คง .15 3 0.45  

รวม 1.00  3.65  

 

ตารางที ่4 ตวัอยา่งการทาํ EFAS หรอื External Factors Analysis Summary 

ปัจจยัภายนอก น้ําหนัก 
ประเมิน 

ผลกระทบ 

คะแนนถ่วง

น้ําหนัก 
ความคิดเหน็ 

โอกาส     

  1. ความนิยมสนิคา้คณุภาพ .20 5 1.00  

  2. การรวมตวัของอาเซยีน .15 3 0.45  

  3. การเตบิโตทางเศรษฐกจิ .15 4 0.60  

อุปสรรค     

  1. การเขม้งวดดา้นกฎหมาย .20 2 0.40  

  2. มสีนิคา้ในตลาดจาํนวนมาก .15 2 0.30  

  3.  การแข่งขันจากประเทศ

ตะวนัตก 
.15 3 0.45 

 

รวม 1.00  3.20  
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 การให้คะแนนในช่อง “น้ําหนัก” เป็นการพิจารณาถึงความสําคญัหรือรุนแรงของ

ผลกระทบทีจ่ะเกดิขึน้เมื่อเหตุการณ์หรอืปจัจยัทีร่ะบุไวเ้กดิขึน้ โดยเมื่อนําคะแนนมารวมกนัจะ

เทา่กบั 1.00 คะแนน 

 การใหค้ะแนนในช่อง “ประเมนิผลกระทบ” เป็นการพจิารณาว่าเหตุการณ์หรอืปจัจยั

ดงักล่าวเมื่อเกดิขึน้ จะสง่ผลกระทบกบับรษิทัมากน้อยเพยีงไร โดยให ้5 คะแนน เมื่อเหตุการณ์

หรือปจัจยันัน้ส่งผลกระทบในด้านบวกอย่างมากกบับริษัท ให้ 4 คะแนน เมื่อส่งผลกระทบ   

ดา้นบวกกบับรษิทั ให ้3 คะแนน เมื่อไม่ส่งผลบวกหรอืลบกบับรษิทั ให ้2 คะแนน เมื่อส่งผล

กระทบดา้นลบกบับรษิทั และให ้1 คะแนน เมือ่สง่ผลกระทบดา้นลบอยา่งมากกบับรษิทั 

 ในช่อง “คะแนนถ่วงน้ําหนัก” เป็นการนําช่อง “น้ําหนัก” คูณกบั “ช่องประเมนิผล

กระทบ” และเมื่อรวมคะแนนทัง้หมด แล้วได้คะแนน น้อยกว่า 3 คะแนน แสดงว่า บรษิทัโดย

เฉลีย่ไดร้บัผลกระทบดา้นลบมากกว่าดา้นบวก ถา้ได ้3 คะแนน แสดงว่า บรษิทัโดยเฉลีย่ไดร้บั

ผลกระทบดา้นบวกและดา้นลบพอๆ กนั และถ้าไดค้ะแนนมากกว่า 3 คะแนน แสดงว่า บรษิทั

โดยเฉลีย่ไดร้บัผลกระทบดา้นบวกมากกวา่ดา้นลบ 

 

 

 เน่ืองจากผูค้นมคีวามชอบ และความต้องการที่แตกต่างกนั ดงันัน้เราจงึจําเป็นต้อง

แบ่งแยกประเภทของลูกคา้ออกจากกนั หรอืการทํา Segmentation โดยการจดักลุ่มลูกคา้ที่มี

ความชอบ และความต้องการที่คล้ายกนัอยู่ด้วยกนั เพี่อที่เราจะได้ง่ายในการพจิารณาเลือก

ตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ในแต่ละกลุม่  

การทาํ STP : Segmentation Targeting and Positioning 

 การเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือการทํา Targeting จะเป็นการเลือกว่ากิจการ

ตอ้งการตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ในกลุ่มใด โดย ฟิลลปิ คอตเตอร ์และเควนิ เลน เคลเลอร ์

(Philip, Kotler ; and Kevin, Lane Keller.  2006) แนะนําวธิกีารเลอืกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย    

อยู ่5 รปูแบบ ตามโมเดลของ Derek F Abell ดงัน้ี 

1. Single Segment Concentration หรอื การเลอืกเน้นตอบสนองความตอ้งการของ

กลุ่มลกูคา้เพยีงกลุ่มเดยีว      

2. Selective Specialization หรอื การเลอืกตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ใน

หลายๆ กลุม่ทีอ่าจมสีว่นเกีย่วขอ้งกนั หรอืไมเ่กีย่วขอ้งกนักไ็ด ้

3. Product Specialization หรอื การเลอืกตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ใน

หลายๆ กลุม่ลกูคา้ โดยการเน้นการใชส้นิคา้ประเภทเดยีวกนั 

4. Market Specialization หรอื การเลอืกตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกคา้ 

กลุม่ใดกลุม่หน่ึง โดยการนําเสนอสนิคา้ทีห่ลากหลายประเภท 

5. Full Market Coverage หรอื การพยายามตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ 

ทุกกลุ่ม โดยการนําเสนอสนิคา้ทีห่ลากหลายทีพ่วกเขาตอ้งการ 
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 หลงัการทาํเลอืกกลุ่มลกูคา้ทีเ่ราตอ้งการแลว้ เรากต็อ้งมกีารทาํการวางตําแหน่งสนิคา้

ของเราใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ หรอื การทํา Positioning ซึง่เป็นการพยายามทําให้

ลูกค้ามองเห็นสินค้าของเราในแง่มุมที่เราต้องการ เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 

โดยเฉพาะในสายตาของลกูคา้ 

 

 

 สว่นผสมทางการตลาดทีเ่รารูจ้กักนัด ีกค็อื 4Ps ทีป่ระกอบดว้ยปจัจยัทางการตลาด  

สีป่จัจยั คอื Product หรอื สนิคา้ Price หรอื ราคา Place หรอื สถานที่ และ Promotion หรอื

การประชาสมัพนัธ ์โดยสามารถสรปุไดด้งัน้ี 

สว่นผสมทางการตลาด Marketing Mix 

 Product หรอื สนิค้า ที่เป็นทัง้สนิค้าที่จบัต้องได้ และยงัหมายรวมถึง บรกิารที่ไม่

สามารถจบัตอ้งได ้ทุกๆ ปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้ ทัง้การออกแบบรปูทรง ขนาด ความกวา้ง 

ความยาว การใช้งาน รวมถึงการออกแบบขัน้ตอนการบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้เป้าหมาย 

 Price หรอื ราคา คือ สิง่ที่ลูกค้าต้องจ่ายเมื่อซื้อ หรอืใช้บรกิาร ซึ่งเป็นต้นทุนของ

ลูกค้า ไม่จําเป็นว่าจะต้องเป็นราคาขายเพยีงอย่างเดียว อาจหมายรวมถึง ค่าใช้จ่ายในการ

ประกัน ค่าใช้จ่ายในการบํารุงรกัษา หรือค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่เกิดขึ้นเพื่อให้ได้มา หรือเพื่อ

ครอบครองซึง่สนิคา้ หรอืบรกิาร 

 Place หรอื สถานที ่คอื สถานทีท่ีล่กูคา้สามารถเขา้ถงึตวัสนิคา้ หรอืบรกิารได ้และยงั

หมายรวมถึงช่องทางการจดัจําหน่ายของบริษัท ทัง้ที่เป็น ร้านค้า ห้างสรรพสนิค้า หรือแม ้   

กระทัง่การขายผา่นอนิเตอรเ์น็ตกต็าม 

 Promotion หรือ การประชาสมัพนัธ์ หมายรวมถึง ทุกๆ การประชาสมัพนัธ์ทาง

การตลาดของบรษิทั ประกอบดว้ย 4 ชอ่งทาง คอื  

1. การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์หรอื Advertising  

2. การประชาสมัพนัธ ์หรอื Public Relations  

3. การขายผา่นพนกังานขาย หรอื Personal Selling  

4. การสง่เสรมิการขาย หรอื Sales Promotion  

 นอกจาก 4Ps ขา้งต้นแล้ว ปจัจุบนัมกีารเพิม่เติมส่วนผสมทางการตลาดใหม่ๆ 

โดยเฉพาะในธุรกจิบรกิารอกี 3 ปจัจยัเขา้มา คอื People หรอืบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใหบ้รกิาร 

Process หรอืกระบวนการในการใหบ้รกิาร และ Physical Evidence หรอืหลกัฐานทีจ่บัตอ้งได้

ในการใหบ้รกิาร 
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การศึกษาด้านวิศวกรรม 

 การศกึษาดา้นวศิวกรรมเป็นไปเพื่อคดิคน้กระบวนการ ขัน้ตอนการผลติ หรอืบรกิาร 

ขนาดของอุปกรณ์ เครื่องมอื เครื่องจกัร การกําหนดสถานทีต่ัง้ การวางผงัโรงงาน หรอืกจิการ 

โครงสรา้งอาคารและอุปกรณ์ และขอ้กาํหนดดา้นสาธารณูปโภคต่างๆ 

 วตัถุประสงคข์องการศกึษาดา้นวศิวกรรมเป็นการศกึษาเพื่อวเิคราะหค์วามเป็นไปได้

ทางเทคนิค ทัง้การก่อสรา้ง การผลติหรอืการใหบ้รกิาร ว่ามปีญัหาอุปสรรคอยู่ที่ปจัจยัใด และ 

จะสามารถหาแนวทางแกไ้ขไดอ้ยา่งไร 

 

การศึกษาด้านการบริหาร 

 การศึกษาด้านการบริหาร มีจุดประสงค์หลักของการศึกษาด้านการบริหาร คือ 

ตอ้งการมอีงคก์รการบรหิารทีม่ปีระสทิธภิาพสูง ซึ่งจะช่วยในการดําเนินงานตามโครงการนัน้ๆ 

ใหป้ระสบผลสาํเรจ็ ในการศกึษาดา้นการบรหิารน้ีจะตอ้งทาํการศกึษา 2 ระยะ ไดแ้ก่ การบรหิาร

ในระยะก่อนดาํเนินงาน และการบรหิารในระยะดาํเนินงาน  

  

 

 การบรหิารในระยะน้ีเริม่จากการทําการเตรยีมการศึกษาถึงขัน้ตอนกิจกรรมต่างๆ   

ทัง้การศกึษาดา้นการตลาด การศกึษาก่อสรา้ง การศกึษาด้านการบรหิาร และการศกึษาดา้น

การเงนิ การตดิตามการก่อสรา้ง และการกาํหนดผงัการดาํเนินงาน จนกระทัง่เปิดโครงการ  

การบรหิารในระยะก่อนดาํเนินงาน 

 การก่อสรา้งตามโครงการอาจกระทําไดโ้ดยการว่าจา้งบรษิทัผูร้บัเหมาก่อสรา้งและ

มอบหมายงานให้ แต่ก็ควรมีการควบคุมอย่างใกล้ชิด ในการก่อสร้างตามโครงการจะต้อง

พจิารณาถงึสิง่ต่างๆ เชน่ การก่อสรา้งถนน ตวัอาคาร สิง่ก่อสรา้งอืน่ๆ รวมถงึดสูภาพภมูอิากาศ 

ซึง่อาจจะสง่ผลกระทบถงึระยะเวลา หรอืตน้ทนุในการก่อสรา้งได ้

 การกําหนดผงัการดําเนินงานสามารถใชก้ารจดัทํา Gantt Chart ไดด้งัตวัอย่าง

ต่อไปน้ี 
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ตารางที ่5 ตวัอยา่งการทาํตาราง Gantt Chart 

กจิกรรมยอ่ย 
เดอืน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 

11
 

12
 

13
 

14
 

15
 

16
 

17
 

18
 

19
 

20
 

21
 

22
 

23
 

1. ดําเนินการศกึษาโครงการ

และกูเ้งนิจากสถาบนัการเงนิ 

                       

2 .  ดํ า เ นิ น ก า ร  Sourcing 

วา่จา้งผลติ 

                       

3 .  ตกแต่ ง ร้ า น  และกา ร

ก่อสรา้งอื่นๆ 

                       

4. ฝึกอบรมพนกังาน                        

5. เริม่ดาํเนินการ                        

 

 ในการศกึษาการบรหิารในระยะดําเนินงาน เป็นการวางกรอบการบรหิารต่างๆ เพื่อ

ทําให้เมื่อดําเนินงานแล้วสามารถจดัการสิง่ต่างๆ ได้อย่างมปีระสทิธิภาพ ซึ่งแบ่งการศึกษา

ออกเป็น 3 ดา้นดงัน้ี 

การบรหิารในระยะดาํเนินงาน 

1. รปูแบบขององคก์ร 

2. รปูแบบการบรหิาร 

3. บุคลากร 

 รูปแบบขององค์กร เช่น ใช้รูปแบบบุคคลธรรมดา รูปแบบห้างหุ้นส่วนจํากดั ห้าง

หุน้สว่นสามญั บรษิทัจาํกดั หรอืบรษิทัมหาชน ซึง่ในแต่ละรปูแบบกจ็ะมขีอ้กาํหนดทางกฎหมาย

แตกต่างกนั ทัง้การเสียภาษี ภาระผูกพนัธ์ของเจ้าของ เป็นต้น ซึ่งโครงการต่างๆ ที่จะทํา     

การลงทนุตอ้งมกีารศกึษาและพจิารณาเลอืกรปูแบบองคก์รทีเ่หมาะสมกบัโครงการของตน 

 รปูแบบการบรหิาร เป็นการกําหนดสายงานบรหิาร การสัง่การ โดยเขยีนเป็นแผนภูมิ

การจดัการ เพื่อทําใหพ้นักงานทราบถงึสายการบงัคบับญัชา และการตดิต่อสื่อสารกนัภายใน

องคก์รเพือ่ทาํใหก้ารบรหิารงานเป็นไปอยา่งมปีระสทิธภิาพ  
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รปูที ่4 ตวัอยา่งแผนภมูกิารจดัการ 

 

 ดา้นบุคลากรจะมกีารกําหนดรายละเอยีดต่างๆ ที่เกี่ยวขอ้ง เช่น จํานวนบุคลากรที่

ตอ้งการในแต่ละสายงาน แหลง่ทีม่าของบุคลากร และอตัราคา่จา้งในตาํแหน่งต่างๆ 

 

การศึกษาด้านการเงิน 

 การศึกษาด้านการเงินของโครงการจะเกี่ยวข้องกับการพิจารณาถึงค่าใช้จ่ายใน    

การลงทุนว่าจะต้องใช้เงนิในด้านใดบ้าง และเป็นจํานวนเท่าไหร่ จะหาแหล่งเงนิทุนได้จาก  

แหล่งใด โครงการน้ีจะให้ผลตอบแทนจากการลงทุนเป็นอย่างไร นอกจากน้ียังต้องม ี          

การวิเคราะห์ความผันผวนของโครงการ เพื่อดูว่าอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนจะ

เปลีย่นแปลงไปอยา่งไร เมือ่เหตุการณ์ต่างๆ เกดิขึน้ เชน่ วตัถุดบิขึน้ราคา เป็นตน้  

  

 

 คา่ใชจ้า่ยในการลงทนุจะแบง่ออกเป็น 2 สว่นดว้ยกนั คอื 

การประมาณการเงนิลงทนุของโครงการ 

1. สว่นทีเ่ป็นตน้ทนุสนิทรพัยถ์าวรและคา่ใชจ้า่ยก่อนดาํเนินงาน 

1.1 ตน้ทนุสนิทรพัยถ์าวร ไดแ้ก่ 

1.1.1 ทีด่นิ และการปรบัปรงุทีด่นิต่างๆ เชน่ การถมที ่  

1.1.2 ตวัอาคารและสิง่ก่อสรา้งต่างๆ 

1.1.3 เครือ่งจกัรและอุปกรณ์ต่างๆ 

1.1.4 ยานพาหนะต่างๆ 

1.2 คา่ใชจ้า่ยก่อนการดาํเนินงาน ไดแ้ก่ 

1.2.1 เงนิเดอืนผูบ้รหิาร และพนกังานก่อนการดาํเนินงาน 

1.2.2 คา่เดนิทางตดิต่อ 

1.2.3 คา่เชา่ต่างๆ 

1.2.4 คา่ธรรมเนียมในการขออนุญาตตัง้บรษิทั 

1.2.5 คา่ใชจ้า่ยในการตดิต่อขอกูเ้งนิจากแหลง่เงนิทนุ 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 

ผูช้ว่ยผูจ้ดัการ 

แผนกการตลาด แผนกการผลติ แผนกการบญัชแีละการเงนิ 
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1.2.6 คา่ฝึกอบรมพนกังานก่อนการดาํเนินงาน 

1.2.7 คา่ดอกเบีย้เงนิกูก่้อนเริม่โครงการ 

2. สว่นทีเ่ป็นเงนิทนุหมนุเวยีน 

 ไดแ้ก่ เงนิทุนทีต่อ้งสาํรองไวส้าํหรบัค่าใชจ้่ายทีอ่าจเกดิขึน้ภายในระยะเวลาหน่ึง เช่น 

3 เดอืน เพือ่ไวใ้ชเ้ป็นคา่ใชจ้า่ยต่างๆ ดงัน้ี 

2.1 วตัถุดบิ 

2.2 เงนิเดอืนพนกังาน คา่จา้งต่างๆ 

2.3 คา่ใชจ้า่ยในการผลติต่างๆ 

2.4 ของใชส้ิน้เปลอืงต่างๆ เชน่ เครือ่งใชใ้นสาํนกังาน 

2.5 คา่ใชจ้า่ยในการบรหิารงาน และอืน่ๆ 

 

 

 การประเมนิความเป็นไปไดท้างการเงนิ หรอื Financial Feasibility Study นัน้เป็น

การประเมนิว่าธุรกจิจะสามารถอยู่รอด หรอืมคีวามเป็นไปไดใ้นดา้นการเงนิหรอืไม่ โดยมสี่วน

สาํคญัทีม่กัถกูนํามาพจิารณา 3 สว่น คอื  

การประเมนิความเป็นไปไดท้างการเงนิ 

1. เงนิทุนทีต่อ้งการในการเริม่ตน้ธุรกจิ หรอื Start-Up Capital Requirements เป็น

เงนิทุนทีธุ่รกจิต้องการในการ ก่อสรา้ง การสํารองของค่าใชจ้่ายต่างๆ ในการเริม่ตน้ธุรกจิ และ

จนกระทัง้ธุรกจิสามารถอยูร่อดไดด้ว้ยตวัธุรกจิเอง โดยมากจะสาํรองเผือ่ไว ้1-2 ปี  

2. แหล่งเงนิทุนทีใ่ชใ้นการเริม่ต้นธุรกจิ หรอื Start-Up Capital Sources หรอืที่ๆ  

กจิการจะสามารถหาเงนิมาเพือ่เริม่ตน้ธุรกจิ เช่น เงนิทุนของเจา้ของ เงนิกูเ้งนิธนาคาร การออก

หุน้กู ้การออกหุน้สามญั หรอืแมก้ระทัง้การยมืเงนิญาต ิหรอืเพือ่นๆ กต็าม 

3. ผลตอบแทนของผูถ้อืหุน้ หรอืผูล้งทุน หรอื Potential Returns for Investors 

ส่วนมากจะพจิารณาจาก ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period) มลูค่าปจัจุบนัสุทธขิองกจิการ 

(Net Present Value) ผลตอบแทนจากเงนิลงทุน (Return on Investment) ผลตอบแทนของ   

ผูถ้อืหุน้ (Return on Equity) และผลตอบแทนปจัจุบนัของโครงการ (Internal Rate of Return) 

เพือ่พจิารณาประกอบกนัในการประเมนิความเป็นไปไดข้องโครงการ 

 

 

 จุดประสงค์สําคญัในการศึกษาด้านการเงนิ คือ ต้องการทราบว่าโครงการลงทุนมี

ความเหมาะสมดา้นการเงนิอยา่งไร (Financial Viable) โดยพจิารณาจากผลตอบแทนการลงทุน

ว่าเป็นอย่างไร ผลการดําเนินงานสามารถคนืทุนไดใ้นระยะเวลากี่ปี ฯลฯ (จนัทนา จนัทโร ; 

และศริจินัทร ์ทองประเสรฐิ.  2545 : 94) ในเรื่องน้ีโดยทัว่ๆ ไป จะมกีารวเิคราะหผ์ลตอบแทน

การลงทนุ 3 ประการดว้ยกนั คอื 

การวเิคราะหผ์ลตอบแทนการลงทุน 
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1. มลูคา่ปจัจุบนัสทุธ ิ

2. อตัราผลตอบแทนการลงทนุ 

3. ระยะเวลาคนืทุน 

  

 วธิทีี ่1 มูลค่าปจัจุบนัสุทธขิองกจิการ (Net Present Value) เป็นการคํานวนหา

ปรมิาณเงนิตอบแทนทีไ่ดจ้ากการลงทนุในโครงการในปจัจุบนั หลงัหกัเงนิลงทนุเริม่ตน้แลว้ หรอื

กค็อืการนําเงนิลงทุนเริม่ตน้ตัง้ ลบดว้ยกระแสเงนิสดทีถู่กทาํใหเ้ป็นมลูค่าปจัจุบนั โดยใชต้น้ทุน

ทางการเงนิหรอืผลตอบแทนทีต่อ้งการเป็นเปอรเ์ซน็ตค์ดิลดในสมการ  

 

𝑁𝑃𝑉 = �
𝐶𝐹𝑡

(1 + 𝑘)𝑡 − 𝐶𝐹0

𝑛

𝑡=1

 

 

 ซึ่งผลที่ไดถ้้าไดค้่าที่มากกว่า 0 หมายถงึ โครงการใหผ้ลตอบแทนมากกว่าต้นทุนที ่

ลงไป หรือมากกว่าผลตอบแทนที่คาดหวงั แล้วแต่กรณีที่ใช้ตัวใดเป็นตัวคิดลด จะช่วยให้

ตัดสินใจได้ว่าการลงทุนในโครงการดังกล่าวคุ้มค่าในการลงทุน แต่ถ้าค่าที่ได้น้อยกว่า 0 

หมายถงึ โครงการไดผ้ลตอบแทนตํ่ากว่าตน้ทุน หรอืผลตอบแทนทีค่าดหวงั ซึง่ไมค่วรจะนําเงนิ

ไปลงทนุในโครงการดงักลา่ว 

 เกณฑก์ารตดัสนิใจ ในกรณทีีม่ลูคา่ปจัจุบนัสทุธเิทา่กบั 0 หรอืมากกวา่ จะรบัโครงการ

ลงทุนนัน้หรอืกล่าวอกีนยัหน่ึงคอืจะรบัโครงการลงทุนทีม่มีลูค่าปจัจุบนัของเงนิสดรบัเท่ากบัหรอื

มากกว่ามูลค่าปจัจุบนัของเงนิสดจ่าย ถ้ามูลค่าปจัจุบนัสุทธิเป็นลบ แสดงว่า โครงการนัน้ไม่

คุม้คา่กบัการลงทนุ 

 

 วธิทีี ่2 ผลตอบแทนปจัจุบนัของโครงการ (Internal Rate of Return) เป็นการคาํนวน

หาเปอรเ์ซน็ต์ผลตอบแทนที่ไดจ้ากการลงทุนในโครงการ ซึ่งจะใชว้ธิกีารคํานวนคล้ายกบัการ

คํานวน NPV แต่ตอ้งกําหนดให ้NPV เท่ากบัศูนยใ์นสมการ เน่ืองจากผลของ IRR จะเป็น

เปอรเ์ซน็ตค์ดิลดทีท่าํให ้NPV เทา่กบัศนูย ์

 

0 = �
𝐶𝐹𝑡

(1 + 𝐼𝑅𝑅)𝑡 − 𝐶𝐹0

𝑛

𝑡=1
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ซึ่งผลลพัธ์ที่ไดถ้้าค่า IRR มากกว่าต้นทุนของโครงการ หรอืผลตอบแทนที่ต้องการ   

กส็ามารถพจิารณาลงทุนในโครงการนัน้ได ้แต่ถา้ค่า IRR ไดน้้อยกว่าตน้ทุน หรอืผลตอบแทนที่

ตอ้งการ กไ็มค่วรดาํเนินการลงทนุในโครงการนัน้ 

 เกณฑ์การตัดสินใจ จากอัตราผลตอบแทนการลงทุนที่คํานวนได้ ให้นําไป

เปรยีบเทยีบกบัอตัราผลตอบแทนขัน้ตํ่าทีธุ่รกจิจะยอมรบัการลงทุนได ้หรอือตัราดอกเบี้ยของ

สถาบนัการเงนิ ถ้าอตัราผลตอบแทนการลงทุนทีค่ํานวณไดสู้งกว่า ถอืเป็นโครงการทีคุ่ม้ค่าต่อ

การลงทุน เช่น ควรจะสูงกว่าอตัราดอกเบี้ยเงนิกูข้องบรรษทัเงนิทุน หรอืสถาบนัการเงนิต่างๆ 

หรอืสงูกว่าหรอืเท่ากบัอตัราผลตอบแทนการลงทุนตามทีก่ฎหมายกําหนดไว ้(จนัทนา จนัทโร ; 

และศริจินัทร ์ทองประเสรฐิ.  2545 : 98)  

 

 วธิทีี ่3 ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period) เป็นการคาํนวนหาระยะเวลาทีต่อ้งใชไ้ป

ในการที่จะสามารถคืนเงินลงทุนที่ได้ลงทุนไปในช่วงเริม่ต้นโครงการ ซึ่งคํานวนจากนํา    

กระแสเงนิสดไหลเขา้ในแต่ละปี มาหกัลา้งกบัเงนิลงทนุเริม่ตน้ และจุดทีก่ระแสเงนิสดไหลเขา้มา

หกัลา้งเงนิตน้จนเป็นศนูยจ์ะเป็นจุดหรอืระยะเวลาทีโ่ครงการใชไ้ปในการคนืทนุ ดงัน้ี 

 

ตารางที ่6 ตวัอยา่งการคาํนวนระยะเวลาคนืทนุ 

ระยะเวลา (ปี) กระแสเงินสด กระแสเงินสดสะสม 

0 (เริ่มตน้) -4,000,000 -4,000,000 

1 +2,000,000 -2,000,000 

2 +2,000,000 0 (จุดคนืทนุ) 

3 +2,000,000 +2,000,000 

  

 การทราบระยะเวลาคนืทุน จะเป็นประโยชน์ในการวเิคราะห์ความเสี่ยง ซึ่งมคีวาม

เกี่ยวขอ้งกบัสถานการณ์ทางการเมอืงในประเทศทีจ่ะลงทุน หรอืในอุตสาหกรรมซึ่งเทคโนโลยี

ใหม่ๆ เกิดขึ้นเร็วมาก ระยะเวลาคืนทุนไม่ได้เป็นตวัวดัความสามารถในการสร้างกําไรของ

โครงการ แต่จะชีใ้หเ้หน็สภาพคลอ่งของโครงการเทา่นัน้ 

 

รปูแบบธรุกิจ (Business Model) 

Business Model สามารถแปลคาํจํากดัความเป็นในภาษาไทยได ้คอื รปูแบบของ 

การดําเนินธุรกิจ ซึ่งเป็นสิ ่งที่ใช้อธิบายว่ากิจการธุรกิจ จะสามารถสร้างผลกําไรได้อย่างไร    

โดยการสรา้งความเขา้ใจอย่างชดัเจนว่า กจิการทีก่ําลงัพจิารณานัน้ สามารถสรา้งมูลค่าเพิม่

อย่างไรได้บ้างสําหรบัลูกค้าและผู้มสี่วนได้ส่วนเสยีกบับรษิัทฯ หรอืหากมองจากอีกมุมหน่ึง 
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Business Model กค็อื วธิกีารในการเปลีย่นนวตักรรมใหม้คีุณค่าทางเศรษฐศาสตรใ์หก้บัธุรกจิ

นัน่เอง ทัง้น้ี Business Model มคีวามแตกต่าง และไมใ่ช่สิง่ทีเ่รยีกว่า แผนธุรกจิ ทีรู่จ้กักนัดวี่า 

Business Plan เพราะ Business Plan คอื รายละเอยีดของการดาํเนินการและการคาดหมายผล

ประกอบการของธุรกจิ ซึง่ประกอบดว้ยรายละเอยีดจํานวนมากรวมทัง้ Financial Projections 

ซึ่งเป็นสิง่ที่จะขาดเสยีมไิด้หากเราต้องการระดมเงนิทุนจากนักลงทุนหรอืกู้เงนิจากสถาบนั

การเงนิ (เสกสรรค ์เตยีวประเสรฐิกุล.  2550 : 75) 

Business Model มรีายละเอยีดน้อยกว่าแผนธุรกจิมาก โดยเป็นสิง่กําหนดแนวทาง 

(Direction) และหลกัการ (Concept) ทีก่จิการจะใชใ้นการทําธุรกจิใหป้ระสพผลสําเรจ็และ       

มผีลกําไร ในหลายๆ กรณี Business Model ของกจิการจะไม่ไดถู้กเขยีนไวเ้ป็นลายลกัษณ์

อกัษรแต่อย่างใด แต่จะเป็นแนวคดิที่เจ้าของกิจการและผู้บรหิารมคีวามเข้าใจอย่างถ่องแท ้   

อยูเ่สมอ 

โดยสรุป Business Model กค็อื เครื่องมอืทํางานกลยุทธ์ในการกําหนดหลกัการ 

(Concept) และตรรก (Logic) ในการดําเนินธุรกิจขององค์กร เพื่อสรา้งมูลค่าเพิม่ใน           

การตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้เป็นการกําหนดรูปแบบและ

โครงสร้างขององค์กรที่จะใช้ดําเนินการ และทํางานร่วมกับผู้ร่วมงานในการสร้าง ผลิต          

ทาํการตลาด และนําส่งซึง่มลูค่าเพิม่ (Value) ใหม้คีวามสมดุลกบัการลงทุนของกจิการ เพื่อให้

ไดม้าซึง่ผลกาํไรและความมัน่คงของธุรกจิในระยะยาว  

องคป์ระกอบของ Business Model มอียู่ 7 องคป์ระกอบทีส่ามารถแยกอธบิายได้

ดงัต่อไปน้ี 

1. การกําหนดโครงสรา้งพืน้ฐานในการดําเนินธุรกจิ ทีเ่รยีกว่า Infrastructure ซึ่ง

ประกอบดว้ย 

1.1 การสรา้งความสามารถเฉพาะทางทีม่คีวามจําเป็น (Core Competencies) 

และขดีความสามารถในการดาํเนินงาน (Capabilities) ในการดาํเนินธุรกจิ 

1.2 การกําหนดกรอบการทาํงานรว่มกนัของผูร้ว่มธุรกจิ เช่น Suppliers แนวรว่ม

ทางธุรกจิ (Business Alliances) และ Complimentor ในการสรา้งความสาํเรจ็ 

1.3 การกําหนดโครงสรา้งของการกระจายมูลค่าและคุณประโยชน์ที่เกดิขึน้จาก

การดําเนินงาน เพื่อใหเ้กดิผลประโยชน์ร่วมระหว่างองคก์รของเรา คู่คา้ ผูร้่วมคา้และลูกคา้

กลุม่เป้าหมายในแบบทีเ่รยีกวา่ Win-Win 

2. การกําหนดคุณประโยชน์และมลูค่าทีนํ่าเสนอต่อลูกคา้ (Value Proposition) เป็น

การนําเสนอคําตอบ รูปแบบของสนิค้า และบรกิารที่มปีระสทิธผิล (Effectiveness) และมี

ประสทิธภิาพ (Efficiency) ในการแก้ปญัหาใหก้บัลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยการใช้มุมมองจาก

ความต้องการของลูกคา้ใหด้กีว่าคู่แขง่ขนั ทัง้น้ีโดยการนําเสนอคุณภาพทีด่กีว่า ราคาทีต่ํ่ากว่า 

หรอืสนิคา้ทีด่กีวา่ 
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3. การกําหนดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Market Segment) ของธุรกจิ โดยเป็น

กลุ่มเป้าหมายที่สินค้าหรือบริการของเราสามารถตอบสนองความต้องการได้ตรงกับ         

ความต้องการของลูกค้าได้ตรงที่สุด และดีกว่าคู่แข่งขนั กลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมนัน้ต้อง

สามารถระบุไดว้่ามขีนาดเท่าใด มขีนาดใหญ่พอที่กจิการของเราสามารถทํากําไรได ้สามารถ

เขา้ถงึไดโ้ดยแผนการตลาด และสามารถดาํเนินการดา้นการตลาดเขา้หากลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง

ชดัเจน รวมทัง้มโีอกาสในการเตบิโตทีม่ากเพยีงพอดว้ย การกาํหนดกลุ่มเป้าหมายทีถู่กตอ้งเป็น

สิง่สาํคญัมากสาํหรบัการวางกรอบของ Business Model ขององคก์ร นอกจากนัน้ยงัครอบคลุม

ถงึการวางโครงสรา้งของการรกัษาความสมัพนัธ์กบัลูกค้าอย่างต่อเน่ือง ที่เรยีกว่า Customer 

Relationship Management ดว้ย 

4. การกําหนดตําแหน่งขององคก์รในการสรา้งมูลค่าเพิม่ทีจ่ะนําเสนอต่อลูกคา้ เป็น

การกําหนดตําแหน่งทีต่ ัง้ และกจิกรรมต่างๆ ขององคก์ร ในกระบวนการสรา้งมลูค่าเพิม่ทีลู่กคา้

ตอ้งการ รวมทัง้เป็นการกําหนดลกัษณะของกจิกรรมทีอ่งคก์รของเราจะดําเนินการในการสรา้ง

มลูค่าเพิม่ และการวางโครงสรา้งขององคก์รในการดาํเนินธุรกจิใหม้ปีระสทิธภิาพมากกว่าคู่แขง่

ขนั ซึง่ประกอบดว้ยสิง่ต่างๆ เชน่ 

4.1 การพฒันาสนิคา้และบรกิารทีจ่ะนํามาจาํหน่าย 

4.2 กรรมวธิใีนการผลติ เพือ่ใหไ้ดม้าซึง่สนิคา้และบรกิารทีส่ามารถแขง่ขนัได ้

4.3 ขบวนการในการบรหิารการจดัจาํหน่ายและการกระจายสนิคา้ 

4.4 การตลาดและการจดัจาํหน่ายสนิคา้และบรกิารอยา่งมปีระสทิธภิาพ 

5. การกําหนดรูปแบบของการผลิตและแข่งขนัในอุตสาหกรรม ประกอบด้วยการ

กําหนดกรอบของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม อาท ิการระบุว่าคู่แข่งขนัของเราคอืใคร รวมทัง้

การเขา้ใจบทบาทขององค์กรอื่นๆ ที่เป็นผู้ร่วมค้ากบัองค์กรของเรา เช่น Supplier หรอื 

Complimentors เป็นตน้ 

6. การกาํหนดรปูแบบในการสรา้งรายไดแ้ละผลกาํไร ประกอบดว้ยการกําหนดวธิกีาร 

ซึ่งทําใหไ้ดม้าซึ่งรายได ้การคํานวณต้นทุนการดําเนินการ และการกําหนดกรอบของผลกําไร

จากการดาํเนินการทีเ่หมาะสมในการทาํธุรกจิ 

7. การเลือกกลยุทธ์การแข่งขนัและการสรา้งความได้เปรยีบทางด้านการแข่งขนัที่

เหมาะสม ทีจ่ะสามารถก่อใหเ้กดิความสามารถในการแขง่ขนัไดอ้ย่างมผีลดใีนตลาดทัง้ในระยะ

สัน้และระยะยาว 

 

แผนธรุกิจ (Business Plan)  

แผนธุรกจิ (Business Plan) คอื เอกสาร (Document) ทีแ่สดงรายละเอยีดต่างๆ ใน

การวางแผนธุรกจิ (Business Planning) เป็นกระบวนการนําแนวความคดิทีจ่ะจดัตัง้กจิการ 

หรอืขยายองคก์รธุรกจิทีม่อียู่เดมิ มาสู่แผนปฏบิตังิานทีม่คีวามเป็นรูปธรรม และสามารถนําไป
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ปฏบิตัไิดจ้รงิ ภายใตส้ภาวะแวดลอ้มทางธุรกจิต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่พจิารณาถงึความคุม้คา่ต่อ

การลงทุน และเป็นเครื่องมอืในการขอรบัการสนบัสนุนและช่วยเหลอืดา้นต่างๆ จากบุคคล หรอื

หน่วยงานภายนอก ทัง้ทางดา้นเงนิทุน วตัถุดบิ และช่องทางการตลาด ทัง้ยงัเป็นเครื่องมอืทีจ่ะ

แสดงใหท้ราบถงึแนวทางการตระเตรยีมความพรอ้มดา้นต่างๆ ทีจ่าํเป็นต่อการดาํเนินงาน หรอื

แมก้ระทัง่ การเป็นเครื่องมอืในการตรวจสอบและประเมนิผล การดําเนินงานของกจิการ หรอื

องคก์รในแต่ละชว่งเวลา 

การเขียนแผนธุรกิจ เป็นสิง่สําคัญอย่างหน่ึงและเป็นมาตรฐานในการทําธุรกิจ

สมยัใหม่ไปแล้วกว็่าได ้ไม่ว่าจะเป็นการขอกู้เงนิหรอืการขอสนิเชื่อจากธนาคารเพื่อนําเงนิมา

ลงทุน การขอเงนิจาก Venture Capital หรอืการใชเ้งนิลงทุนของตนเองกด็ ีเน่ืองจากจะทาํให้

เจา้ของกจิการ ผูร้ว่มธุรกจิ หรอืธนาคารไดเ้หน็ภาพรวมของโครงการ รวมถงึการประเมนิความ   

เป็นไปได้ของโครงการต่างๆ ว่ามีความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด จะให้ผลคุ้มทุนเมื่อใด                 

มีความสามารถในการชําระหน้ีหรือไม่ ก่อนที่จะเริม่ต้นลงทุนในโครงการนัน้ๆ จริง โดย      

แผนธุรกจินอกจากจะเป็นการประเมนิความเป็นไปได้ของโครงการแล้ว ยงัเป็นแผนงานและ 

แผนควบคมุการดาํเนินงานของบรษิทัไดอ้กีทางหน่ึงดว้ย 

ถ้าเปรียบแผนที่ ที่ดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชดัเจนแล้ว  

แผนธุรกจิก็ไม่ต่างกนัในการที่จะใหร้ายละเอยีดอย่างเพยีงพอที่จะทําใหผู้ร้่วมลงทุนตดัสนิใจ   

ได้ว่า ธุรกิจนัน้ควรจะร่วมลงทุนด้วยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะทําให้ผู้ร่วมลงทุนเข้าใจ

วตัถุประสงคข์องธุรกจิอย่างชดัเจน เขา้ใจแนวคดิและปรชัญาของธุรกจิ แผนปฏบิตักิาร ปญัหา

อุปสรรค และหนทางที่เตรยีมการเพื่อไปสู่ความสําเรจ็ ถึงแมว้่าผูป้ระกอบการจะใชเ้งนิลงทุน

ของตวัเอง ไม่ต้องการผู้ร่วมลงทุนหรอืเงนิกู้จากสถาบนัการเงนิ แผนธุรกิจก็ยงัจําเป็นอยู่ดี

เพือ่ใหผู้ป้ระกอบการมแีผนทีใ่นการบอกทศิทางของ การดาํเนินกจิการในอนาคต 

 

ลกัษณะของแผนธุรกจิทีด่ เีป็นสิ่งสําคญัที่ผูป้ระกอบการ SMEs จะต้องคํานึงถึงเป็น 

อนัดบัแรก ซึง่แผนดงักลา่วจะเป็นประโยชน์ต่อการดาํเนินงานในอนาคตของผูบ้รหิารรวมทัง้เป็น

ประโยชน์แก่สถาบนัการเงินและนักลงทุนภายนอก ที่จะเป็นแหล่งเงนิทุน ให้แก่กิจการใน

อนาคตได ้โดยปกตแิผนธุรกจิ จะบอกใหเ้ราทราบว่าปจัจุบนัเราเดนิอยู่ ตรงไหน อนาคตจะไป

อยูท่ีใ่ด ดว้ยวธิกีารอยา่งไร 7

ลกัษณะของแผนธุรกจิทีด่ ี

1. มลีกัษณะน่าเชื่อถอืและสามารถเป็นไปไดจ้รงิในทางปฏบิตั ิซึง่แผนธุรกจิทีด่จีะทํา

ใหผู้ร้ว่มลงทนุหรอืผูใ้หกู้ม้คีวามเชือ่ใจวา่ ผูป้ระกอบการธุรกจิ สามารถทาํใหค้วามคดิตามแผนที่

วางไวเ้ป็นไปไดใ้นทางปฏบิตั ิ 

โดยทัว่ไปจะมลีกัษณะดงัต่อไปน้ี 

2. แสดงใหเ้หน็ถงึความเชีย่วชาญของผูป้ระกอบการ การทีผู่ป้ระกอบการมพีืน้ความรู้

และมคีวามเชีย่วชาญ มคีวามชํานาญเฉพาะดา้น ความสมบูรณ์ครบถว้นของแผนธุรกจิ จะเป็น
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ตวัสะทอ้นใหเ้หน็ว่า ผูป้ระกอบการ มคีวามสามารถ และความตัง้ใจจรงิ เพราะถา้แผนขอกูเ้งนิ

ยงัไม่มคุีณภาพขาดความความสมบูรณ์ครบถ้วน ย่อมคาดหวงัไม่ได้กบัประสทิธิผลของการ

ดาํเนินธุรกจิ  

3. มลีกัษณะเฉพาะตวั ทีช่ีใ้หเ้หน็ถงึความแตกต่างจากแนวความคดิเดมิทีผ่่านมาทํา

ใหแ้ผนมลีกัษณะเดน่และควรสรา้งความน่าเชือ่ถอืโดยมขีอ้มลูหรอืสารสนเทศอา้งองิ 

4. สามารถสะท้อนใหเ้หน็ว่าผู้ประกอบการมกีารวางแผนการดําเนินงานมาอย่างด ี

แผนจะบอกถึงระดบัความเตรียมพร้อมในธุรกิจที่จะลงทุน และชี้ให้เห็นว่า ผู้ประกอบการ        

มคีวามรูเ้ท่าทนัในธุรกจินัน้ๆ ไดด้เีพยีงใด ถา้มรีะดบัการเตรยีมพรอ้มตลอดจนแผนเพื่อรองรบั

สถานการณ์ฉุกเฉนิ ยิง่ทาํใหผู้ร้ว่มลงทนุ หรอืผูใ้หกู้รู้ส้กึเสีย่งน้อยลงเทา่นัน้  

5. แสดงใหเ้หน็วา่ผูป้ระกอบการมคีวามมุง่มัน่ มวีสิยัทศัน์ คอื เป็นผูม้องการไกล และ

มวีธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่ทา้ทายในอนาคต 

 

ความสําเร็จ หรือล้มเหลวของธุรกิจส่วนหน่ึงขึ้นอยู่กับการวางแผนธุรกิจ หาก

วเิคราะห์ความสําเรจ็ หรอืความล้มเหลวของธุรกิจส่วนใหญ่แล้วเรา พบว่า ส่วนหน่ึงมาจาก   

การวางรากฐานในการทําแผนธุรกจิทีด่ตี ัง้แต่เริม่ก่อตัง้กจิการ โดยส่วนมากจะพบว่าแผนธุรกจิ 

ที่ดจีะเน้นการหาช่องว่างในตลาด เพื่อนํามาสรา้งธุรกจิของตนเองก่อนที่ผูอ้ื่นจะมายดึโอกาส  

นัน้ไป ผูป้ระกอบการจงึควรทําแผนธุรกจิล่วงหน้าเพื่อวางตําแหน่งธุรกจิใหอ้ยู่ในจุดทีไ่ดเ้ปรยีบ

ทีส่ดุ ธุรกจิ SMEs ทีม่โีอกาสประสบผลสาํเรจ็หรอืเป็นดาวรุง่ไดภ้ายใน 3 ปี เป็นเพราะพวกเขา

คน้พบช่องว่างในตลาดซึง่ทําใหม้โีอกาสเตบิโตไดม้ากกว่า 10 เปอรเ์ซน็ต์ต่อปี แต่ทัง้น้ีกข็ึน้อยู่

กบัการทบทวนผลการดําเนินงาน และปรบัเปลี่ยนกลยุทธไ์ปตามสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้ไดอ้ย่าง

ทนัทว่งท ี

องคป์ระกอบของแผนธุรกจิ 

ความสําคญัอกีประการในการเขยีนแผนธุรกจิ คอื การทําหน้าที่กําหนดทศิทางของ

การดาํเนินงานเพือ่ป้องกนัไมใ่หห้ลงทางหรอืเดนิออกจากแผนทีว่างเอาไว ้แผนธุรกจิทีด่นีัน้ตอ้ง

มคีวามชดัเจนในเป้าหมายของการทําธุรกจิ ต้องมกีารวเิคราะหอ์อกมาเป็นภาษาที่อ่านเขา้ใจ  

ไดง้า่ย และแสดงตวัตนของผูป้ระกอบการไดอ้ย่างชดัเจน แผนธุรกจิทีด่ ีจงึควรประกอบไปดว้ย

ประเดน็ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี  

1. บทสรปุสาํหรบัผูบ้รหิาร  

2. ประวตัยิอ่ของกจิการ 

3. การวเิคราะหส์ถานการณ์ 

4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายธุรกจิ 

5. แผนการตลาด 

6. แผนการออกแบบและพฒันาผลติภณัฑ ์
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7. แผนการจดัการและแผนกาํลงัคน 

8. แผนการดาํเนินการ 

9. แผนการเงนิ 

10. ความเสีย่งและแผนฉุกเฉนิ 

11. ขอ้เสนอแนะ 

 

เป็นสว่นทีร่วบรวมประเดน็หลกัๆ ของแผนธุรกจิทัง้เล่ม สว่นน้ีมคีวามสาํคญัมากทีสุ่ด 

เพราะเป็นส่วนแรกที่ผูร้่วมลงทุนที่จะอ่านและจะต้องตดัสนิใจจากส่วนน้ีว่าจะอ่านรายละเอยีด

ของแผนธุรกจิหรอืไม่ บทสรุปสําหรบัผูบ้รหิารเป็นส่วนหน่ึงของแผนธุรกจิที่จดัทําขึน้หลงัจาก

การทําแผนธุรกิจแล้วเสร็จ จุดเด่น คือ จะต้องอ่านและจบัประเด็นได้ง่าย เน้ือหาที่นําเสนอ

ประกอบดว้ย ชื่อโครงการ แนวคดิธุรกจิที่จะทํา เจา้ของโครงการ สนิคา้และบรกิาร เงนิลงทุน 

โอกาสและความคุม้คา่ในเชงิธุรกจิ บทสรปุผูบ้รหิารจะ ตอ้งแสดงใหเ้หน็ประเดน็สาํคญัอยา่งน้อย 

2 ประการ คอื 

บทสรปุสาํหรบัผูบ้รหิาร  

1. สรปุแนวคดิรายละเอยีดของธุรกจิและชีใ้หเ้หน็ว่าสาํหรบัธุรกจิทีก่ําลงัคดิอยูน้ี่จะทาํ

มโีอกาสเกดิขึน้ไดจ้รงิๆ ในตลาด  

2. ต้องชี้ให้เหน็ว่าสนิค้าหรอืบรกิารของธุรกิจที่จะทํานัน้มคีวามแตกต่างและเป็นที่

สนใจของลูกค้า บทสรุปผู้บรหิารจึงต้องเขยีนให้เกิดความน่าเชื่อถือ หนักแน่น และชวนให้

ตดิตามรายละเอยีดทีอ่ยูใ่นแผนต่อไป  

 

เป็นการใหข้อ้มลูเบือ้งตน้เกีย่วกบัประวตัคิวามเป็นมาของการก่อตัง้ทัง้ในดา้นรปูแบบ

การจดัตัง้หรอืจดทะเบยีน ตลอดจนประวตักิารเพิม่ทนุ ลกัษณะของธุรกจิ 

ประวตัยิอ่ของกจิการ 

  การดาํเนินธุรกจิประเภทสนิคา้และบรกิารมอีะไรบา้ง กาํลงัการผลติ ยอดขาย  

   สถานที่ตัง้สํานักงาน สนิทรพัยถ์าวรมอีะไรบ้าง เช่น ที่ดนิ อาคารสิง่ปลูกสรา้ง และ

เครือ่งจกัร เป็นตน้  

 

เป็นการกล่าวถึงสภาพแวดล้อมของกิจการอธิบายถึง สถานการณ์ที่กิจการกําลงั

ประสบอยูใ่นปจัจุบนัและสามารถคาดการณ์ถงึในอนาคตซึง่เป็นปจัจยัสาํคญัในการดําเนินธุรกจิ 

ประกอบไปดว้ย การวเิคราะหส์ถานการณ์ทีเ่รยีกวา่ SWOT Analysis แบง่ออกเป็น 2 สว่น คอื  

การวเิคราะหส์ถานการณ์ 

1. การวิเคราะห์ปจัจยัภายใน เป็นการตรวจสอบความสามารถ ความพร้อมของ

กจิการในดา้นต่างๆ โดยมุ่งเน้นในส่วนทีเ่ป็นจุดแขง็ (Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses) 
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ของกจิการ สําหรบัปจัจยัภายในเป็นปจัจยัที่ผูป้ระกอบธุรกจิสามารถควบคุมได้ เช่น ชื่อเสยีง

ของธุรกจิ ผลติภณัฑ ์ทาํเลทีต่ ัง้ สถานภาพทางดา้นการเงนิ ความสามารถของผูบ้รหิาร 

2. การวิเคราะห์ปจัจัยภายนอกเป็นการประเมินสภาพแวดล้อมที่ผู้ประกอบการ      

ไม่สามารถควบคุมหรอืเปลีย่นแปลงไดใ้นลกัษณะทีเ่ป็นโอกาส (Opportunities) หรอือุปสรรค

(Threats) เช่น คู่แขง่ รฐับาล การเมอืงและกฎหมาย กระแสแฟชัน่สงัคม เศรษฐกจิ ชุมชน ผูส้่ง

วตัถุดิบให้กิจการ คู่แข่งขนั ลูกค้า เจ้าหน้ี ลูกจ้าง สมาคมการค้า ผลลพัธ์จากการวิเคราะห์

สถานการณ์ปจัจยัภายนอกจะช่วยใหท้ราบถงึความเป็นไปไดแ้ละแนวโน้มการเปลีย่นแปลงหรอื

ปรบัตวั ของการดาํเนินธุรกจิทีเ่ป็นประโยชน์ในการกาํหนดกลยทุธด์า้นต่างๆ ของกจิการ  

 

วตัถุประสงค์ และเป้าหมายทางธุรกจิ เป็นผลลพัธ์ทางธุรกจิที่กจิการต้องการไดร้บั

ในช่วงระยะเวลาของการดําเนินการตามแผน เป้าหมายธุรกจิแบ่งออกเป็น เป้าหมายโดยรวม

ของกจิการ และเป้าหมายเฉพาะดา้นในแต่ละแผนก/ลกัษณะของงาน เสมอืนเป็นบนัไดแต่ละขัน้

ของความสาํเรจ็ ทัง้น้ีจะตอ้งแสดงความเป็นไปไดใ้นทางธุรกจิ (Feasibility) และสามารถวดัผล

สาํเรจ็ไดอ้ยา่งชดัเจน  

วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายธุรกจิ 

เป้าหมายโดยรวม ได้แก่ วสิยัทศัน์ และภารกิจ กล่าวคอื จุดมุ่งหมาย ที่กิจการจะ

มุง่มัน่ใหส้าํเรจ็ 

  เป้าหมายเฉพาะดา้น ไดแ้ก่ 

1. เป้าหมายทางการตลาด เชน่ รายไดร้วม สว่นครองตลาด 

2. เป้าหมายทางการผลติ เช่น คุณภาพของสนิคา้ การออกแบบไดต้รงกบัความ

ตอ้งการของลกูคา้ 

3. เป้าหมายของการจดัการ เชน่ ผลประกอบการเป็นไปตามตวัชีว้ดั 

4. เป้าหมายทางการเงนิ เชน่ มสีภาพคลอ่ง มเีงนิทนุสาํรองหมนุเวยีนในกจิการ ROI 

นอกจากน้ีเป้าหมายทางธุรกจิยงัควรแบ่งเป็น เป้าหมายระยะสัน้ ในช่วงระยะเวลา    

1 ปี เป้าหมายระยะปานกลาง ระยะเวลา 3-4 ปี และเป้าหมายระยะยาว ตัง้แต่ 5 ปี ขึน้ไป 

ลกัษณะเป้าหมายธุรกจิทีด่ ีประกอบดว้ย 

1. ความเป็นไปได ้หมายถงึ กจิการมโีอกาสทีจ่ะบรรลุเป้าหมาย 

2. สามารถวดัผลได้อย่างเป็นรูปธรรม คือ ความชดัเจนที่สามารถประเมินได้ว่า

กจิการบรรลุตามเป้าหมายแลว้หรอืไม ่

3. เป็นไปในทางเดียวกัน คือ เป้าหมายย่อยๆ ในแต่ละฝ่าย ควรมีลักษณะที่

สอดคลอ้งกนั 
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แผนการตลาดเป็นขัน้ตอนของการวเิคราะหเ์กี่ยวกบัการตลาด กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

พฤติกรรมการบรโิภคและแนวโน้มที่จะเปลี่ยนแปลงไปในอนาคต แผนการตลาดจะช่วยให ้

ทราบว่า ลูกค้าเป้าหมายกลุ่มใดที่จะซื้อสินค้าจากกิจการตลอดจนทราบปริมาณการซื้อ       

สรปุออกมาเป็นเป้าหมายทัง้น้ีควรกาํหนดตวัเลขออกมาใหช้ดัเจนอยา่งมหีลกัการ  

แผนการตลาด 

แผนการตลาดประกอบดว้ย 

1. กาํหนดขอบเขตธุรกจิหรอืขอบเขตการตลาด (Market Definition) 

2. การวเิคราะหอุ์ตสาหกรรม (Industry Analysis) เพื่อใหท้ราบลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

ทัง้เป้าหมายหลกัและเป้าหมายรอง กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย อธบิายถงึลกัษณะทางการตลาด กลุ่ม

ลูกคา้หลกั การวางแผนการเขา้ถงึลูกคา้ การสรา้งความพงึพอใจ โดยมอีงคป์ระกอบทีส่าํคญั

ดงัน้ี 

−  วเิคราะหล์กูคา้ 

−  วเิคราะหค์ูแ่ขง่ 

−  วเิคราะหต์น้ทุน 

−  วเิคราะหแ์นวโน้ม 

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) กลยุทธ์ทางการตลาด โดยทัว่ไป      

การวางแผนทางดา้นการตลาด มขี ัน้ตอนทีเ่รยีกวา่ STP และ 4Ps ดงัน้ี 

1. S มาจาก Segmentation คอื การแบง่สว่นตลาด  

2. T มาจาก Targeting คอื การกาํหนดลกูคา้เป้าหมายวา่กลุม่ไหนทีเ่ราจะเลอืก 

3. P มาจาก Positioning คอื การสรา้งภาพลกัษณ์ในใจของลูกคา้ กล่าวถงึว่า การ

วางตําแหน่ง (Positioning) ของสนิคา้หรอืบรกิารว่าอยู่ตําแหน่งราคาใด จบัตลาดเป้าหมาย

ลูกคา้ระดบัใด การสรา้งภาพลกัษณ์ทีม่รีะดบัในใจของลูกคา้ ของสนิคา้และบรกิาร (Products 

and Service) 

4. 4Ps มาจาก ส่วนผสมที่ลงตวัในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตวั เปรยีบเสมอืน

แผนปฏบิตักิาร (Action Plan) ทางการตลาด ดงัน้ี 

4.1 Product คอื สนิคา้/บรกิาร 

4.2 Price คอื ราคา 

4.3 Place คอื ชอ่งทางการจาํหน่าย 

4.4 Promotion คอื การสง่เสรมิทางการตลาด 

นอกจากสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ทีก่ลา่วมาแลว้ ยงัม ี4Cs ซึง่ถอืไดว้า่เป็นสว่น

ประสมทางการตลาดยคุใหมท่ีม่องทางดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค และควรทีจ่ะตอ้งนํามาใช้

รว่มในแผนปฏบิตักิารทางการตลาดดว้ย ดงัน้ี 
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5. 4Cs 

5.1 Consumer Need คอื ผลติ/ขายสนิคา้ตามความตอ้งการของลกูคา้ 

5.2 Customer Benefits คอื ผลประโยชน์ทีล่กูคา้จะไดร้บั 

5.3 Convenience คอื เป็นสนิคา้ทีส่ะดวก 

5.4 Communication คอื การรบัรูข้า่วสารสนิคา้ 

 

 

1. กาํหนดแนวทางการดาํเนินงานของธุรกจิ 

ขัน้ตอนการจดัทาํแผนการตลาด 

เป็นการแสดงขอ้มูลที่เกี่ยวกบัจุดมุ่งหมายของธุรกิจ ขอบเขตของเจรญิเติบโตทาง

ธุรกิจ แสดงขดีความสามารถในการบริหารจดัการ ที่สําคญัที่สุด คือ ผู้ประกอบการจะต้อง       

รูส้ถานะของธุรกจิ กล่าวคอื ธุรกิจเราทําอะไร มจุีดมุ่งหมายอย่างไร มกีารกําหนดระยะเวลา     

สูค่วามสาํเรจ็ ชดัเจน เชน่ จะขายผลติภณัฑส์ปาควรทราบวา่จะขายใหล้กูคา้กลุม่ใด มคีูแ่ขง่ไหม  

ผลติภณัฑส์ปาเรามอีะไรทีด่กีวา่คูแ่ขง่อยา่งไร  

2. เกบ็รวบรวมขอ้มลูและวเิคราะหข์อ้มลูดา้นการตลาดของธุรกจิ   

 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูและวเิคราะหข์อ้มลู หรอืเรยีกว่าการทําวจิยัตลาดเป็นขัน้ตอน

สาํหรบัการหาความตอ้งการของผูบ้รโิภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค สามารถทํา

การวจิยัตลาดอยา่งงา่ยได ้เชน่ โดยการสาํรวจอยา่งไมเ่ป็นทางการ แบบสอบถามความพงึพอใจ

ของลกูคา้ทีม่ต่ีอสนิคา้ในเรือ่งราคาทีข่ายและรปูแบบของผลติภณัฑข์องสนิคา้ เช่น มคีวามพอใจ

ในผลติภณัฑห์รอืไม ่ชอบแบบไหนมากทีส่ดุ ซือ้ไปทาํไม ใชต้อนไหน เป็นตน้ 

3. ประเมนิและวเิคราะหส์ภาวะการแขง่ขนัในสภาพปจัจุบนัและอาจเกดิขึน้ในอนาคต 

3.1 สาํรวจสถานการณ์ปจัจุบนัของตลาด  

3.1.1 สภาวะเศรษฐกจิ    

 การดําเนินธุรกิจจําเป็นอย่างยิง่ที่จะต้องดําเนินการภายใต้สถานการณ์

ปจัจุบันของเศรษฐกิจ เป็นต้นว่ามีการสนับสนุนจากภาครัฐ ด้านกฎระเบียบกฎหมาย            

ที่เอื้อประโยชน์ หรอืก่อให้เกดิอุปสรรคกบัธุรกจิที่จะดําเนินการ มแีฟชัน่ ค่านิยม พฤตกิรรม  

ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีความสนใจสินค้า หรือบริการที่ธุรกิจเรากําลงัจะทําหรือไม่ หรือ       

มแีนวโน้มไปในทศิทางใด                                                     

3.1.2 ขนาดตลาด    

                      วิเคาระห์ขอมูลเกี่ยวกับตลาดที่กําลังดําเนินธุรกิจ สํารวจธุรกิจที่มีความ

ใกล้เคยีงกนั สงัเกตการเจรญิเตบิโตของตลาด ตลอดจนผูป้ระกอบการที่ทําธุรกจิอยู่ก่อน เป็น

การสะทอ้นจํานวนคู่แข่งขนัทีม่อียู่ในปจัจุบนั อกีทัง้การวเิคาระหก์ารลงทุนของสนิทรพัยถ์าวร

ของคู่แขง่ขนั เช่น หากมกีารลงทุนของสนิทรพัยถ์าวรสงู แสดงว่า ผูป้ระกอบการจะอยู่ในธุรกจิ

นัน้เป็นเวลานาน เป็นตน้ 
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3.1.3 พจิารณาปจัจยัแหง่ความสาํเรจ็ (Key Success Factor)       

  พิจารณาและวินิจฉัยว่าอะไรคือส่วนสําคัญที่สุดที่ทําให้ธุรกิจประสบ

ความสาํเรจ็ เช่น ธุรกจิขนาดยอ่มประเภทรา้นคา้ปลกีและส่ง ปจัจยัสู่ความสาํเรจ็ คอื ทาํเลทีต่ ัง้  

โรงเรยีนกวดวชิาปจัจยัสูค่วามสาํเรจ็ คอื อาจารยผ์ูส้อนกวดวชิา เป็นตน้                    

                3.2 สาํรวจและคน้หาความตอ้งการของตลาด หรอือาจกล่าวไดว้่าเป็นการทําวจิยั

ตลาดนัน่เอง  

 

ขัน้ตอนการเขยีนแผนการตลาด 

ขัน้ตอนน้ีเป็นขัน้ตอนที่สําคัญสามารถเรียกความสนใจจากผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย         

ที่สําคญัควรเขียนให้สอดคล้องกันกบัแผนธุรกิจ เพราะแผนการตลาดเป็นส่วนหน่ึงที่เสริม    

แผนธุรกจิและเพือ่ประสทิธภิาพเขยีนตามลาํดบัดงัน้ี 

1. กําหนดทศิทางของธุรกจิ ประกอบดว้ย 1) การกําหนด Vision ซึ่งแปลว่า 

วสิยัทศัน์ คอื การกําหนดสิง่ทีอ่งคก์รตอ้งการเป็นในอนาคต และ 2) การกําหนด Mission หรอื 

พนัธกจิ เป็นการกาํหนดวา่จะทาํใหถ้งึทีห่มายไดอ้ยา่งไร  

2. การวเิคราะหเ์กีย่วกบัการตลาด 

2.1 Product คอื สนิคา้/บรกิาร สนิคา้มจุีดเด่นอะไร มกีารบรรจุอย่างไร สามารถ

จบัตอ้งไดเ้ป็นรปูธรรม     

2.2 Price หรอื ราคา หมายถงึ มลูค่าของสนิคา้หรอืบรกิารทีลู่กคา้จะต้องชําระ

ให้แก่ผู้ขายเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ ราคาเป็นส่วนหน่ึงของส่วนผสมการตลาดที่

อ่อนไหว (Sensitive) ต่อลูกคา้มากทีสุ่ด กล่าวคอื ถ้าหากในตลาดมกีารเปลี่ยนแปลงของราคา

จะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้มากทีสุ่ดนัน่เอง ราคาเกดิจากตน้ทุนของสนิคา้บวกกําไรที่

ตอ้งการ การบวกกําไรในการดําเนินธุรกจิจะตอ้งมหีลกัการเพื่อความเหมาะสมและยุตธิรรมกบั

ลูกค้า ทัง้น้ีจะต้องมจีรยิธรรมทางธุรกิจเสมอเมื่อมกีารซื้อขาย แนวทางในการกําหนดราคา      

มปีจัจยัทีต่อ้งคาํนึงถงึ ดงัน้ี 

 ปจัจยัภายนอก ไดแ้ก่ การแขง่ขนั ถา้มองปจัจยัดา้นการแขง่ขนั ลูกคา้มอีาํนาจในการ

ตดัสนิใจซื้อหลงัจากที่มกีารเปรยีบเทยีบเพื่อซื้อ โดยหลกัการลูกคา้จะตดัสนิใจซื้อสนิค้า หรอื

บรกิารต้องพจิารณาว่าคุม้ค่าหรอืเกนิมูลค่ากบัเงนิทีจ่่ายไป ผูป้ระกอบการธุรกจิควรทีท่ราบว่า 

ลูกคา้ใชเ้กณฑอ์ะไรมาประเมนิค่าสนิคา้หรอืบรกิาร ซึ่งในทางปฏบิตัเิป็นไปไดย้ากเพราะเป็น

เรื่องของจติใจ แต่ถ้าสนิคา้มมีูลค่ามากกว่าหรอืเท่ากบัเงนิทีจ่่ายไป ลูกคา้จะซื้อ สําหรบัการตัง้

ราคาในการแขง่ขนัทางการตลาด ถา้ผูป้ระกอบการตอ้งการกําหนดราคาสงูกว่าคู่แขง่ ตอ้งมัน่ใจ

ว่าสินค้ามีคุณภาพมากกว่าคู่แข่ง ลูกค้าจะทําการเปรียบเทียบซื้อสินค้าก่อนซื้อเสมอ 

ผู้ประกอบการควรพิจารณาว่าสินค้าของตนและคู่แข่งเป็นสินค้าในตลาดแบบใด แม้ว่า
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ผูป้ระกอบการจะมอีสิระในการกําหนดราคากต็าม แต่ควรคํานึงถงึกฎเกณฑข์องสภาพตลาด 4 

ประเภท ดงัน้ีคอื 

1. ตลาดแข่งขนัเสร ีลกัษณะทัว่ไป ตลาดจะประกอบไปด้วยผูซ้ื้อและผู้ขายจํานวน

มาก ไมม่ผีูข้ายรายใดมอีทิธพิลในการกาํหนดราคา   

2. ตลาดแข่งขนักึ่งผูกขาด ลกัษณะทัว่ไป ตลาดประกอบดว้ยลูกคา้เป็นจํานวนมาก 

สนิคา้มคีวามหลากหลาย ผูข้ายจะมกีารพฒันาผลติภณัฑด์า้นต่างๆ เพือ่สรา้งความแตกต่างจาก

คูแ่ขง่ 

3. ตลาดผูกขาด ลกัษณะทัว่ไป ตลาดประกอบดว้ยผูข้ายรายเดยีว ส่วนมากจะเป็น

รฐับาลผกูขาดเองอาจจะมกีารบรกิารตํ่ากว่าทุนเพื่อสงเคราะหป์ระชาชนทัง้น้ีรฐับาลสามารถให้

สมัปทานได ้เชน่ ไฟฟ้า น้ําประปา เป็นตน้ 

4. ตลาดผูข้ายน้อยรายกึง่ผกูขาด ลกัษณะทัว่ไป มผีูข้ายน้อยราย ผลติและขายสนิคา้

อยา่งเดยีวกนั ซึง่ผูข้ายเองต่างมคีวามระมดัระวงัเรื่องการกําหนดราคา สว่นมากเป็นสนิคา้ราคา

แพง เช่น อุปกรณ์คอมพวิเตอร ์และอเิลก็ทรอนิกส ์ซึง่ตลาดประเภทน้ีถอืว่าเสมอืนมกีําแพงใน

การกดีขวางคูแ่ขง่ขนัรายใหมท่ีเ่ขา้สูต่ลาดจากมลูคา่การลงทนุ และมลูคา่ของสนิทรพัยถ์าวร   

2.3 Place คอื ช่องทางการจําหน่าย เช่น วางขายตามหา้งสรรพสนิคา้ วางขาย

ตามตลาดนดั ทางอนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้   

2.4 Promotion คอื การสง่เสรมิทางการตลาด เช่น การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์

การลดราคา เป็นตน้ ซึง่ควรระบุในแผนอยา่งละเอยีด  

 

คณุลกัษณะทีด่ขีองแผนการตลาด 

1. แผนการตลาดจะตอ้งมคีวามน่าเชือ่ถอื 

แผนการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของแผนธุรกิจที่แสดงความสามารถที่จะทํากําไรให ้ 

ธุรกิจนัน้ ผู้ดําเนินการจะต้องใส่ใจเรื่องความเป็นไปได้และจะต้องสอดคล้องกับแผนอื่นๆ 

เช่น แผนการผลิตสินค้า แผนการเงินควรมีความสอดคล้องสมัพนัธ์กันเป็นไปในแนวทาง

เดยีวกนั เพือ่ความมปีระสทิธภิาพในการนําไปปฏบิตั ิ 

2. แผนการตลาดตอ้งอา่นแลว้เขา้ใจงา่ย 

แผนการตลาดจะตอ้งทําใหผู้อ้่านเขา้ใจความหมายและคําจํากดัความในแผนทีเ่ราจะ

สื่อออกไป เช่น จะเพิม่ยอดขายรอ้ยละ 5 จะตอ้งอธบิายใหช้ดัเจนว่า ทําไมจงึมัน่ใจ ตวัเลข   

รอ้ยละ 5 มาจากไหน และสามารถประสบความสาํเรจ็ไดห้รอืไม ่ เพื่อสรา้งขวญัและกําลงัใจแก่  

ผูม้สีว่นไดส้ว่นเสยีในการทีจ่ะเริม่ดาํเนินการธุรกจิ 

ผูม้สี่วนไดส้่วนเสยี หมายถงึ คน กลุ่มคน และสิง่แวดลอ้มทีอ่ยูร่อบๆ กจิการ หรอื

ธุรกจิ ทีจ่ะไดร้บัประโยชน์ หรอืเสยีประโยชน์ จากการผลการดาํเนินการทางธุรกจิ  
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3. แผนการตลาดตอ้งใหค้วามสาํคญักบัอนาคตของธุรกจิ 

ธุรกิจค้าปลีกจะมีเรื่องคนเข้ามาเกี่ยวข้องมาก ซึ่งจะต้องให้มีแผนเกี่ยวกับคน

เช่นกัน ตัง้แต่การเลือกลูกจ้าง การพัฒนาบุคคลกรให้มีความรู้ความสามารถเพิม่ขึ้นเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ซึง่จะมกีารเปลีย่นแปลงอยูต่ลอดเวลา 

  ปจัจยัดา้นประชากรและสิง่แวดลอ้มทางธุรกจิทีม่กีารเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ดว้ย

เหตุน้ีจงึไดม้กีระบวนการทีท่าํหน้าทีค่น้หาความตอ้งการของลูกคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

นัน้ ประกอบด้วย การรวบรวม ประมวลผล วิเคราะห์ และตีความ เรียกกระบวนการน้ีว่า       

วธิรีะเบยีบวจิยัทางธุรกจิ                                                                             

การวิจัยในที่น้ีเป็นการหาสิง่ต่างๆ หาวิถีทาง เป็นการค้นหาความต้องการของ

ผู้บริโภคที่แท้จริงและนําผลที่ได้มาประมวลผลตามกระบวนการวิจัย จนได้สารสนเทศ 

(ขอ้เทจ็จรงิ) มาจดัทาํแผนการตลาดเพือ่ประสบผลสาํเรจ็อยา่งมปีระสทิธผิล 

การวจิยัสาํหรบัธุรกจิคา้ปลกีถอืว่าเป็นสิง่ทีย่ากจะปฏบิตัเิพราะ ตวัผูป้ระกอบการเอง

สว่นมากขาดความเขา้ใจ อกีทัง้ยงัขาดความรูค้วามสามารถในกระบวนการวจิยั สาํหรบัการวจิยั

ตลาดสําหรบัธุรกจิคา้ปลกีอาจทําไดจ้ากการสมัภาษณ์ลูกคา้หรอืใหลู้กคา้ตอบแบบสอบถามใน

เรื่องของระดบัความพงึพอใจต่อสนิค้าหรอืบรกิาร รสนิยม ทศันคต ิซึ่งอาจเปลี่ยนแปลงตาม   

ยุคสมยั การวจิยัน้ีเองจงึเป็นเครื่องมอืทีท่ําใหท้ราบกลไกของตลาด ซึง่มกีารเปลีย่นแปลงอย่าง

รวดเรว็   

การวจิยัตลาดมจุีดประสงค์เพื่อ หาความต้องการของลูกค้าและสามารถเลือกส่วน

เฉพาะของตลาดได ้(Focus Group) ธุรกจิคา้ปลกีทีป่ระสบความสาํเรจ็สว่นใหญ่จะเป็นกจิการที่

สามารถหาความต้องการของลูกคา้ไดแ้ละเขา้ใจความต้องการนัน้ ตลอดจนเตมิเตม็ส่วนทีข่าด 

กล่าวคอื การวจิยัจะทําใหผู้ป้ระกอบการทราบลกัษณะของลูกคา้ รสนิยม ทศันคต ิรูปแบบการ

ดาํเนินชวีติ พฤตกิรรมการซือ้ ความชอบ ไมช่อบ นอกจากน้ีการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้

เป็นกลวธิีหน่ึงที่ธุรกจิค้าปลีกขนาดย่อมสามารถสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนักบัธุรกิจ

ขนาดใหญ่ได ้             

4. สามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบเชงิการแขง่ขนั 

หลังจากทราบข้อมูลจากการวิจัยตลาดแล้วเพื่อสร้างความสําเร็จทางธุรกิจ

ผูป้ระกอบการจะตอ้งหาจุดแขง็ทีก่จิการมแีละพจิารณาว่ามลีกัษณะเฉพาะทีส่ามารถสรา้งความ

ไดเ้ปรยีบเชงิการแข่งขนัเหนือคู่แข่งไดห้รอืไม่ จุดแขง็ที่สําคญัที่เป็นลกัษณะเฉพาะตวัที่ธุรกจิ

ขนาดย่อมมซีึ่งธุรกจิขนาดใหญ่ไม่สามารถทําไดด้เีท่าเทยีม คอื การสรา้งความสมัพนัธ์ที่ดกีบั

ลกูคา้ ซึง่สามารถทาํไดโ้ดยงา่ยไมเ่พยีงแต่สรา้งความพงึพอใจใหล้กูคา้ไดเ้ป็นอยา่งดอีกีทางหน่ึง 
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แผนการออกแบบและพฒันาผลติภณัฑ ์

สถานการณ์ทางเศรษฐกจิในปจัจุบนัเป็นทีท่ราบกนัดวี่ามกีารแขง่ขนักนัอย่างรุนแรง 

สนิค้ามีความหลากหลาย มีการแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มย่อยมากขึ้น และออกแบบสินค้าให้

เฉพาะเจาะจงผู้บรโิภคแต่ละกลุ่มให้มากที่สุด ดงันัน้ควรให้ความสําคญัในการออกแบบและ

พฒันาสนิคา้และบรกิารอยา่งต่อเน่ือง  

 

แผนการจดัการและแผนกาํลงัคน 

โดยปกติองค์กรเกือบทุกแห่งมีแผนการจดัการและการวางแผนกําลงัคนอยู่เสมอ   

โดยอาจจะทําอย่างเป็นทางการ หรอืไม่เป็นทางการก็ตาม ในที่น้ีจะได้กล่าวถึง การวางแผน

กําลงัคนที่มกีารกระทําอย่างเป็นทางการ ซึ่งจะเป็นประโยชน์มากกว่าการวางแผนโดยไม่มี

หลกัเกณฑ ์ทัง้น้ีเพราะการวางแผนกําลงัคนอย่างมหีลกัเกณฑ ์และรปูแบบขัน้ตอนทีแ่น่นอน มี

ความสําคัญมาก ทัง้ น้ีเ น่ืองจากตลาดแรงงานโดยเฉพาะแรงงานที่มีความชํานาญได้ม ี        

การเปลีย่นแปลงอยา่งรวดเรว็ องคก์รจงึควรมกีารทําการวางแผนกําลงัคน เพื่อการสรรหา และ

วา่จา้งทีส่มบรูณ์ และมกีารปฏบิตังิานอยา่งจรงิจงั 

ธุรกจิควรมกีารจดัผงัองค์กรถงึแมว้่าในองค์ขนาดเลก็ ผูป้ระกอบการดําเนินการเอง

ทุกอย่าง ผู้ประกอบการจะต้องระบุรายละเอียดของงานให้ชัดเจน หรือที่เรียกว่า Job 

Description หรอื JD เช่น นาย ก. เป็นพนกังานขาย หน้าที ่1. ขายหน้ารา้น 2. รายงานยอด

คงเหลอืของสนิคา้ 3. หน้าทีอ่ืน่ๆ ตามทีม่อบหมาย เป็นตน้   

 

แผนการดาํเนินการ 

เมื่อมกีารวางแผนงานในด้านต่างๆ ทัง้การตลาดการผลิต แผนการออกแบบ และ

แผนการจดัการ จะต้องรวบรวมแผนงานทัง้หมดมาจดัทําแผนการดําเนินงานโดยรวม เพื่อให้

เกดิการประสานงานใหส้อดคลอ้งกนั และบรรลุเป้าหมายทีต่ ัง้ไว ้อาจประกอบไปดว้ย 

1. แผนการผลติ  

 กล่าวถึง ความสามารถในการผลิตกําลงัการผลิตและความสมามารถในการสนอง

ตอบสนองความตอ้งการของตลาด 

2. แผนการควบคมุคณุภาพของสนิคา้ 

 กล่าวถึง ขัน้ตอนกระบวนการผลติสนิค้าโดยอธิบายขัน้ตอนตัง้แต่วตัถุดบิถึงสนิค้า

สาํเรจ็รปูรวมถงึเครือ่งจกัรและอุปกรณ์ทีต่อ้งใช ้

3. แผนการจดัซือ้วตัถุดบิ  

4. รายละเอยีดของโกดงัจดัเกบ็ของกจิการ 

5. มาตรการการตรวจสอบวตัถุดบิ (ถา้ม)ี 
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6. ระบบสนิคา้คงคลงัและเทคโนโลยทีีใ่ช ้

ควรมรีะบบการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัอยา่งมรีะบบและต่อเน่ืองเพราะสามารถลดตน้ทุน

ในการบรหิารจดัการ  

7. ตารางการผลติ (Master Product Schedule) และปฏบิตักิาร (Operating)    

8. การรกัษาเครือ่งมอืและเครือ่งจกัร 

 

แผนการเงนิ 

แผนการเงนิจะเป็นตวับอกวา่ขอ้มลูทางการเงนิโดยมรีายการทีส่าํคญั ดงัน้ี 

1. เงนิทุนหมุนเวยีนทีต่อ้งการ ควรจะตอ้งหาความจําเป็นในการใชเ้งนิทุนหมุนเวยีน

ในแต่ละปี 

2. เงนิลงทุน และแหล่งที่มาของเงนิทุน จะแสดงใหเ้หน็ว่าตามแผนงาน ต้องการใช้

เงนิเทา่ไร และจะหาเงนิมาจากไหน 

3. ผลตอบแทนจากการลงทนุเป็นการคดิผลตอบแทน ณ มลูคา่ปจัจุบนั 

4. งบดุล งบกาํไรขาดทนุ เพือ่แสดงผลงานเป็นรายปี 

5. งบกระแสเงนิสด เพื่อใหเ้หน็สภาพคล่องของกจิการว่าจะไดเ้งนิสดมาจากแหล่งใด

และจะใชไ้ปในทางใดบา้ง 

6. งบดุล เพื่อแสดงใหเ้หน็ถงึสถานะทางการเงนิของธุรกจิเป็นอย่างไรมคีวามมัน่คง

มากแคไ่หน 

7. อัตราส่วนทางการเงิน เพื่อวิเคราะห์ งบการเงินของกิจการว่าเป็นอย่างไรมี

ประสทิธภิาพหรอืๆ ไม ่แนวโน้มกาํไรเป็นอยา่งไร 

8. จุดคุม้ทุน คอื การวเิคราะหว์่ากจิการ มยีอดขายเท่าไรจงึจะถงึจุดคุม้ทุน ซึ่งเป็น

การวเิคราะหจ์ากทนุผนัแปรและตน้ทนุคงที ่เพือ่นํามาหาจุดคุม้ทนุ 

 

ความเสีย่งและแผนฉุกเฉนิ 

การดําเนินธุรกจิต้องมคีวามเสีย่งซึ่งไม่สามารถหลกีเลี่ยงได ้สิง่ที่ควรทํา คอื มแีผน

สํารอง หรือแผนฉุกเฉิน เพื่อป้องกันความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นว่ามีอะไรบ้าง และควรคิดแนว

ทางแกไ้ขไวก่้อน ซึง่จะใหไ้มเ่กดิความตกใจเมือ่ตอ้งเผชญิกบัปญัหาทีจ่ะเกดิขึน้ 

แผนฉุกเฉิน คอื แนวทางทีว่างไวเ้ผื่อเกดิปญัหา ซึ่งจะต้องการรูว้่า อะไรคอื สาเหตุ

ของความเสีย่งทีจ่ะเกดิขึน้ และมโีอกาสเกดิขึน้มากน้อยแค่ไหน ถา้เกดิขึน้จะมผีลกบัธุรกจิมาก

น้อยพยีงใด 
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ขอ้เสนอแนะ 

การเขยีนแผนธุรกจิโดยทัว่ไปแล้วมกัจะมขีอ้เสนอแนะว่าในอนาคตจะเป็นอย่างไร    

ผูล้งทุนจะไดอ้ะไรจากการลงทุนในระยะยาว ดงันัน้จงึเป็นเรื่องสาํคญัทีต่อ้งตอบคาํถามเหล่านัน้

ใหไ้ด ้เพือ่ชีใ้หเ้หน็ภาพเป็นไปไดใ้นอนาคตของธุรกจิ  

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวกบัสปา ผลิตภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

 สถาบนัวจิยัวทิยาศาสตรก์ารแพทย ์จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั (2547 : 70) สปา 

(Spa) เป็นชื่อเมอืงน้ําพุรอ้นในประเทศเบลเยยีม ซึง่บุคคลชัน้สงู ขุนนาง และทหาร ของยุโรป 

นิยมมาแช่น้ําร้อนที่เมอืงน้ี ซึ่งจะช่วยให้รู้สกึผ่อนคลาย (Relax) รู้สกึสบายกายและส่งผลให้

สบายใจ ชาวตะวนัตกคุน้เคยกบัคําว่า Spa มาตัง้แต่ปี ค.ศ.1700 ในภาษาองักฤษ Spa เป็น

คาํศพัทท์ีใ่ชเ้รยีกเฉพาะ หมายถงึ Health Resort หรอื Place with Thermal Bath คาํว่า สปา 

(Spa) จงึหมายถงึ สถานทีท่ีใ่หบ้รกิารโดยมุง่เน้นใหเ้กดิการผอ่นคลายทัง้รา่งกายและจติใจ 

 สปาในปจัจุบนันัน้ นอกจากจะไปเพื่อการพกัผ่อนและคลายเครยีดแลว้ยงัไดม้กีารนํา

ศาสตรต่์างๆ เขา้มาประยุกต์เพื่อสรา้งความแตกต่างและเพิม่มลูค่าใหก้บัสปา เช่น ศาสตรด์า้น

การปรุงแต่งความงาม การนวดแบบต่างๆ เช่น การนวดน้ํามนั การนวดแผนไทย การปรบั

สภาวะรา่งกายและจติใจ เป็นตน้ 

  

ประเภทของสปา  

 ตามพระราชบญัญตัสิถานบรกิาร แกไ้ขเพิม่เตมิ (ฉบบัที ่ 4) พ.ศ. 2546 กระทรวง

สาธารณสขุไดก้าํหนดรปูแบบของธุรกจิประเภทสปาไว ้3 ประเภท ดงัน้ี 

1. กจิการสปาเพือ่สขุภาพ 

2. กจิการนวดเพือ่สขุภาพ 

3. กจิการนวดเพือ่เสรมิสวย 

กจิการสปาเพื่อสุขภาพ หมายถงึ การประกอบกจิการทีใ่หก้ารดูแลแลเสรมิสรา้ง

สขุภาพโดยประกอบไปดว้ยบรกิารหลกัและบรกิารเสรมิประเภทต่างๆ 

บรกิารหลกั ประกอบดว้ย การนวดเพือ่สขุภาพและการใชน้ํ้าเพือ่สขุภาพ 

บรกิารเสรมิ หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีค่วรจดัใหม้อียูใ่นเมนูสปา เพื่อเป็นการดงึดดู

ใหลู้กค้าสนใจใหม้าใช้บรกิารบ่อยขึน้และมคีวามหลากหลายในสปามากขึน้ ตวัอย่างของ

กจิกรรมต่างๆ ไดแ้ก่ การออกกําลงักายเพื่อสุขภาพ การทาํสมาธ ิและโยคะ การอบเพื่อสุขภาพ

การแพทยท์างเลอืก การโภชนบาํบดัและ การควบคมุอาหาร 

นอกจากน้ี The International Spa Association (ISPA) ยงัไดม้กีารแบ่งประเภท

ของสปาตามสถานทีต่ัง้ออกเป็น 7 ประเภท ดงัน้ี 
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1. Club Spa ไดแ้ก่ สปาทีต่ ัง้ขึน้เพื่อใหบ้รกิารเฉพาะสมาชกิ (Member) โดยเน้น  

การใหค้วาม สะดวกสบายและครบครนัเกี่ยวกบัวตัถุประสงค์ในการออกกําลงักายและดูแล

สขุภาพรา่งกาย พรอ้มกบับรกิารสปาอืน่ๆ 

3. Day Spa ไดแ้ก่ สปาทีต่ ัง้อยูใ่นทาํเลทีส่ะดวกต่อการเดนิทางสาํหรบัลูกคา้มาใช้

บรกิาร เช่น ทีพ่กัอาศยั อาคารพาณิชย ์ หา้งสรรพสนิคา้ หรอืตามสนามบนิ โปรแกรมการ

บรกิารค่อนขา้งหลากหลาย ลกัษณะผูม้าใชบ้รกิารจะเป็นระยะเวลาสัน้ๆ จากการสาํรวจ พบว่า

เป็นสปาทีเ่ปิดใหบ้รกิารมากทีส่ดุ 

4. Hotel and Resort Spa ไดแ้ก่ สปาทีต่ ัง้อยูภ่ายใน หรอืในบรเิวณเดยีวกนักบั

โรงแรม หรอืรสีอรต์ทีม่ ี สถานทีอ่อกกําลงักาย อาหาร โปรแกรมบรกิารมกัประกอบดว้ย      

การนวดแบบต่างๆ เพื่อผ่อนคลายสําหรับผู้คนที่ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศและหลีกหนี     

ความจาํเจในชวีติประจาํวนั มกัจะมขีนาดใหญ่กวา่เมือ่เทยีบกบั Day Spa ทัว่ไป 

5. Cruise Ship Spa ไดแ้ก่ สปาทีต่ ัง้อยูใ่นเรอื โปรแกรมการบรกิารประกอบดว้ย  

การนวดแบบต่างๆ การออกกาํลงักาย กจิกรรมเพือ่สขุภาพ อาหารเพือ่สขุภาพ 

6. Mineral Spring Spa ไดแ้ก่ สปาทีต่ ัง้อยูใ่นสถานทีท่ีเ่ป็นแหล่งน้ําพุรอ้น หรอืน้ําแร่

ธรรมชาต ิโปรแกรมการบรกิารจะเน้นการบําบดัโดยการใชค้วามรอ้นของน้ํา หรอืแร่ธาตุต่างๆ

เช่น ใชเ้กลอืมาเป็นสว่นหน่ึงในการบําบดัรกัษา ตวัอยา่งเช่น สปาทีต่ ัง้อยูต่ามแหล่งบ่อน้ํารอ้น 

ในประเทศญีปุ่น่และรสัเซยี ประเทศไทยมโีอกาสทีจ่ะพฒันาแหล่งน้ําพุรอ้นธรรมชาตหิลายแหง่

ใหเ้ป็นแหลง่ทอ่งเทีย่วไดเ้ป็นอยา่งดใีนอนาคต 

7. Destination Spa ไดแ้ก่ สปาทีต่ ัง้ขึน้เพือ่ใหก้ารดแูลสุขภาพเป็นหลกัโดยมทีีพ่กัอยู่

ภายในนัน้มกีจิกรรมเพื่อสุขภาพครบวงจร อาหารสุขภาพ การออกกําลงักาย การใหค้วามรูใ้น

ดา้นต่างๆ ผูม้าใชบ้รกิารสว่นใหญ่มกัจะมคีวามตอ้งการการพาํนักอยู่เป็นระยะเวลานาน เพื่อ

ผ่อนคลายและปรบัปรุงวถิีชวีติใหด้ขีึน้ปรบัความสมดุลของร่างกายและจติใจ ลดน้ําหนัก      

ออกกําลงักายทีถู่กต้อง เป็นตน้ โดยทมีงานทีเ่ชีย่วชาญจะเป็นผูพ้จิารณาจดัโปรแกรมให้

เหมาะสมกบัลกัษณะสุขภาพบุคคลแต่ละคน มกัตัง้อยู่ใกล้แหล่งทรพัยากรทางธรรมชาต ิ     

โดยส่วนใหญ่จะใชป้ระโยชน์จากแหล่งธรรมชาตนิัน้เขา้มาเป็นตวัช่วยในการจดักจิกรรม เช่น 

ภเูขา ทะเล น้ําพรุอ้น โคลน ฯลฯ 

8. Medical Spa ไดแ้ก่ สปาทีต่ ัง้โดย พ.ร.บ สถานพยาบาลโดยมแีพทย ์และพยาบาล

ดูแลกํากบัมวีตัถุประสงค์เพื่อบําบดัรกัษาสุขภาพและความสวยงาม โปรแกรมการบรกิาร

ประกอบดว้ยโภชนาการบําบดัและอาหารสุขภาพ การออกกําลงักาย กจิกรรมเพื่อสุขภาพ    

การนวดแบบต่างๆ การบําบดั และดแูลลูกคา้โดยใชค้วามรูด้า้นสุขภาพ มบีรกิารทางการแพทย์

ใหเ้ลอืก ทัง้แพทยแ์ผนปจัจุบนัและการแพทยไ์ทยแผนจนี ฯลฯ มโีปรแกรมการนวดทีร่กัษา

อาการเจบ็ป่วย เช่น การนวดกดจุด การบําบดัดว้ยสมุนไพรการปรบัโครงสรา้งร่างกาย        

การสะกดจติ การฝงัเขม็ ศลัยกรรมผวิหนงั การต่อตา้นริว้รอย ผูม้าใชบ้รกิารสว่นใหญ่มกัจะมี
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ความต้องการการพํานักระยะยาวและการบําบดัทีช่ี้เฉพาะ เช่น การลดน้ําหนัก การออก    

กําลงักายทีถู่กตอ้ง การเลกิบุหรี ่เป็นตน้ โดยทมีงานทีเ่ชีย่วชาญจะเป็นผูพ้จิารณาจดัโปรแกรม

ใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะสขุภาพบุคคลแต่ละคน 

ศาสตรท์ีนํ่ามาประยกุตใ์ชใ้นการบรกิารสปา ไดแ้ก่ 

1. วารบีาํบดั (Hydrotherapy) เป็นการรกัษาสขุภาพดว้ยน้ําทีม่อุีณหภมูริอ้นและเยน็ 

2. การกดจุด (Acupressure) 

3. การฝงัเขม็ (Acupuncture) 

4. ชีก่ง (Qi Gong) เป็นศาสตรก์ารออกกาํลงักายทีไ่มห่กัโหมเหมาะสาํหรบัผูส้งูอายุ 

5. อายุรเวท (Ayurvedic Medicine) เป็นศาสตรท์างการแพทยข์องอนิเดยี มหีลกั

พืน้ฐานวา่รา่งกายประกอบดว้ยความสมดุลของธาตุ ลม น้ํา และไฟ แตกต่างกนัในแต่ละบุคคล 

6. โยคะ (Yoga) 

7. นวดแผนไทย (Thai Massage) 

8. การประคบสมนุไพร (Thai Herbal Compresses) 

9. การอบไอน้ําสมนุไพร (Herbal Stream Heat) 

10. การพอกและพนัตวัดว้ยสมนุไพร (Herbal Body Wrap Treatment) 

องคป์ระกอบของสปา 

ตามคาํนิยามของ The International Spa Association (ISPA) สปาควรประกอบไป

ดว้ยปจัจยัสาํคญั 10 ประการ ไดแ้ก่ 

1. น้ํา (Water) สามารถนําไปใชไ้ดห้ลายรปูแบบทัง้ภายในและภายนอกสปา โดย

นํามาเป็นสว่นประกอบในการบรกิาร และการตกแต่งสถานที ่

2. การบาํรงุ (Nourishment) เชน่ อาหารสขุภาพ เครือ่งดืม่สมนุไพร 

3. การเคลื่อนไหวและการออกกําลงักาย (Movement Exercise and Fitness)     

การเคลื่อนไหวในท่าทางทีก่่อใหเ้กดิประโยชน์ต่างๆ กนั สรา้งความกระปรีก้ระเปร่า เพิ่ม

พลงังาน เชน่ การออกกาํลงักายแบบต่างๆ การผอ่นคลายกลา้มเน้ือ 

4. การนวด (Touch and Massage) ซึง่ถอืไดว้่าเป็นองคป์ระกอบหน่ึงทีส่าํคญั     

การนวดและการสมัผสัทีส่ ื่อสารความรูส้กึต่างๆ ใหค้วามรูส้กึทีอ่บอุ่น ผ่อนคลาย และบาํบดั

อาการปวดเมือ่ย 

5. การบําบดัร่างกาย จติใจ และจติวญิญาณ (Body Mind and Spirit) กจิกรรม

สุขภาพทีบู่รณาการระหว่างความสมัพนัธท์ีส่อดคลอ้งกนัระหว่างกาย ความคดิ จติใจและจติ

วญิญาณกบัสภาพแวดลอ้ม 

6. ศาสตรด์า้นความงาม (Aesthetics) การบํารุงรกัษาความงามกบักระบวนการทีใ่ช้

ผลติภณัฑพ์ชืพรรณธรรมชาต ิสมนุไพรต่างๆ ทีม่ผีลกบัรา่งกายมนุษย ์



   

 

38 

7. สถานทีต่ัง้ (Environment) ประกอบไปดว้ย สภาพแวดลอ้มทีด่ ีสภาพภูมอิากาศที่

เหมาะสม การออกแบบตบแต่ง รปูแบบบรรยากาศด ีใหค้วามรูส้กึผอ่นคลาย 

8. การแสดงออกถงึศลิปวฒันธรรม (Art Culture and Social) เป็นทัง้ศาสตรแ์ละศลิป์

ทีส่รา้งความสนุทรยีะและประทบัใจ ในเวลาทีไ่ดพ้กัผอ่นและมสีงัคมทีด่กีบัมติรสหาย 

9. เวลา และจงัหวะของชวีติ (Time Space and Rhythms) ตระหนกัถงึการใชเ้วลา

และจงัหวะชวีติทีไ่ดดู้แลสุขภาพใหแ้ก่ตนเอง มเีวลาปรบัเปลี่ยนพฤตกิรรมทีด่ต่ีอสุขภาพโดย

สอดคลอ้งกบัวงจรธรรมชาต ิ

10. ระบบการบรหิารจดัการทีด่ ี (Management and Operation System) มกีาร

บรหิารงานอยา่งเป็นระบบ 

 

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

เน่ืองจากการใหบ้รกิารในสปามลีกัษณะของการใหบ้รกิารแบบบูรณาการ กล่าวคอื    

มกีารนําศาสตร์ทางด้านการดูแลสุขภาพมาประยุกต์ใช้อย่างหลากหลายทําให้ผลิตภณัฑ์ที่ม ี 

การใชใ้นสปามคีวามหลากหลายตามไปดว้ย และในทางกลบักนั ดว้ยการทีส่ปาไดร้บัความนิยม 

ทําใหผ้ลติภณัฑเ์พื่อการบํารุง และดูแลสุขภาพทีม่ใีนตลาดกป็รบัตวัเองใหก้ลายผลติภณัฑส์ปา

เช่นกนั นอกจากน้ีจากแนวโน้มราคาวตัถุดบิ และการบรกิารสปามแีนวโน้มสูงขึน้ไดก่้อใหเ้กดิ

ววิฒันาการของการผลติผลติภณัฑส์ปาทีส่ามารถนําไปใชใ้นบา้นได ้

เมื่อพจิารณาตามลกัษณะของสนิคา้และสภาพการใชท้ัว่ไป ผลติภณัฑ์สปาจดัอยู่ใน

ประเภทสินค้าเครื่องสําอาง คือ ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของสารใช้สมัผสักับผิวหนัง หรือ       

บนอวยัวะของคน เช่น ผวิหนงั ผวิปาก ตา เลบ็ และเสน้ผม เป็นตน้ เพื่อวตัถุประสงคใ์นการทํา

ความสะอาด ใหก้ลิน่หอม หรอืขจดักลิน่กาย ป้องกนัหรอืรกัษาใหอ้ยู่ในสภาพทีด่ ีและการปรบั

สภาพให้ดูดยีิง่ขึ้น ยกเว้นผลิตภณัฑ์สปาบางรายการในรูปของสมุนไพรเพื่อใช้ประกอบการ

บําบดัรกัษา (Herbal and Homeopathic Remedies) ไมไ่ดจ้ดัเป็นสนิคา้ประเภทผลติภณัฑย์า

และไม่จัดอยู่ในประเภทสินค้าเครื่องสําอาง จึงเป็นสินค้าที่อาจขึ้นอยู่การพิจารณาจําแนก

ประเภทสนิคา้ของเจา้หน้าทีห่น่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง  

ตวัอยา่งผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

1. ผลติภณัฑท์าํความสะอาดรา่งกาย เชน่ สบู่  

2. เครือ่งหอม 

3. น้ํามนัหอมระเหยและเอสเซนเชยีลออยล ์

4. ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ 

5. ผลติภณัฑส์าํหรบัเสน้ผม 

6. ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อการบํารุงผิวพรรณ เช่น ลูกประคบสมุนไพร สมุนไพร    

ขดัผวิ เป็นตน้ 
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กองการแพทยท์างเลอืก (2551 : 5) ไดศ้กึษาเกีย่วกบัการประยุกตใ์ชสุ้คนธบําบดัใน 

สปาในปจัจุบนั พบวา่ ปจัจุบนัประเทศฝรัง่เศส และหลายประเทศสามารถใชห้ลกัสุคนธบําบดัใน

คลนิิกได ้และในประเทศสหรฐัอเมรกิามกีารใชสุ้คนธบําบดัอย่างแพร่หลายในกลุ่มนวดเพื่อการ

รกัษา และนิยมใชใ้นบรรดาผูใ้หก้ารบาํบดั (Therapist) โดยเฉพาะในสปาและผูท้าํงานทีเ่กีย่วกบั

ความงาม ทัง้น้ีศาสตรก์ารใชน้ํ้ามนัหอมระเหยต่อสขุภาพหรอืสคุนธบาํบดัจะมกีารใชม้ากขึน้ถา้มี

การพสิูจน์สรรพคุณและสรา้งความน่าเชื่อมัน่โดยใชห้ลกัการพสิูจน์ประสทิธภิาพดว้ยหลกัการ

แพทยแ์ผนปจัจุบนั และเน่ืองจากประโยชน์อนัมากมายของน้ํามนัหอมระเหยต่อสุขภาพ ช่วยใน

การรกัษาโรคต่างๆ ในรูปแบบการใช้ที่แตกต่างกนัออก เช่น ผสมในน้ํามนันวด สูดดม ใส่ใน 

อ่างแช่ ผสมในโลชัน่ และผลิตภณัฑ์สําหรบัใบหน้า นอกจากน้ียงัใส่ในน้ํายาทําความสะอาด 

เครื่องสาํอาง น้ําหอม และแชมพ ูน้ํามนัหอมระเหยจะช่วยลดความเครยีด เพิม่พลงั และกระตุน้

ทาํใหรู้ส้กึสดชืน่ มชีวีติชวีา ชว่ยทาํใหส้งบมสีมาธ ิลดอาการอกัเสบ ลดอาการปวด เป็นตน้ 

กองการแพทยท์างเลอืก (2551: 235) ไดศ้กึษาเกีย่วกบัผลติภณัฑน้ํ์ามนัหอมระเหย

ในสปา พบว่า ในปจัจุบนั ศาสตร์และศิลป์ในการใช้ประโยชน์จากน้ํามนัหอมระเหยที่ได้จาก

ธรรมชาตไิดถู้กนํามาใชอ้ยา่งแพรห่ลายเพื่อการดแูลสุขภาพและถนอนผวิพรรณในแนวทางของ

สุขภาพแบบองค์รวม รวมถึงการนํามาใช้เป็นกิจกรรมหลกัในสปา ในมติิของการบําบดัด้วย  

กลิน่หอม เพื่อปรบัสมดุลของร่างกาย จติใจและอารมณ์ ไดแ้ก่ การสดูดม การนวด การแช่อาบ 

การอบประคบการห่อพนัตวั เป็นต้น ซึ่งน้ํามนัหอมระเหยถูกนําไปเป็นส่วนประกอบสาํคญัของ

ผลติภณัฑส์ปาอนั ไดแ้ก่  

1. ผลิตภณัฑ์น้ํามนัหอมระเหยที่ใช้ในการอาบน้ํา เช่น สบู่หอม เกลือหอมสําหรบั

อาบน้ํา เป็นตน้ 

2. ผลติภณัฑน้ํ์ามนัหอมระเหยทีใ่ชก้บัรา่งกายในการถนอมผวิพรรณ 

3. ผลติภณัฑน้ํ์ามนัหอมระเหยทีใ่ชก้บัรา่งกายในการขจดัเซลลไูลท ์

4. ผลติภณัฑน้ํ์ามนัหอมระเหยทีใ่ชใ้นการถนอมผวิหน้า 

5. ผลติภณัฑน้ํ์ามนัหอมระเหยทีใ่ชใ้นการถนอมเสน้ผม 

สริพิรรณ พงศอ์ธโิมกข ์(2551 : บทคดัยอ่) ทําการศกึษาความสมัพนัธ์ของกลยุทธ์

การปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาด และประสทิธิภาพการส่งออกในธุรกิจผลิตภณัฑ์สปา  

เพื่อการส่งออก พบว่า ลกัษณะการลงทุนธุรกจิเป็นคนไทยทัง้หมด ขนาดสถานประกอบการ

ส่วนใหญ่เป็นขนาดเลก็ ลกัษณะทางธุรกจิเป็นแบบรบัจา้งผลติและจดัจําหน่ายเอง ผลติภณัฑ์

ส่วนใหญ่ผลิตเพื่อจําหน่ายในประเทศและจําหนายต่างประเทศ มตีลาดส่งออกที่สําคญั คือ 

อาเซยีน ผูป้ระกอบการผลติผลติภณัฑส์ปามกีารปรบัปรงุเปลีย่นแปลงสว่นประสมทางการตลาด

สง่ออกเมื่อเทยีบกบัสนิคา้ทีข่ายในประเทศอยูใ่นระดบัปานกลาง มปีระสบการณ์ในการทาํธุรกจิ

ส่งออกสปาในระดบัปานกลาง พนักงานในองค์กรมีความรบัผิดชอบต่อบริษัทในระดบัมาก    

เหน็ความสาํคญัของคู่แขง่ทางการตลาดในระดบัปานกลาง ใหค้วามสาํคญัของระดบัการพฒันา
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ของตลาดส่งออกในระดบัปานกลาง และพอใจกบัผลประกอบการในการส่งออกผลติภณัฑส์ปา

ในระดบัปานกลาง 

จากงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง สรุปไดว้่า ผลติภณัฑส์ปามกีารพฒันาในระดบัหน่ึงโดยม ี 

การพฒันาผลติภณัฑ์จากภูมคิวามรูเ้กี่ยวกบัการแพทย์ทางเลอืก สมุนไพร น้ํามนัหอมระเหย 

เป็นตน้ เพือ่การจดัจาํหน่ายทัง้ภายในประเทศและเพือ่การสง่ออก  
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บทท่ี 3 

วิธีการดาํเนินงานสารนิพนธ ์

 

วิธีการดําเนินงานสารนิพนธ์น้ี จะดําเนินการตามกรอบแนวทางในการศึกษา      

ความเป็นไปไดข้องธุรกจิทีก่ล่าวไวใ้นบทที ่2 โดยมขี ัน้ตอนดาํเนินงานดงัต่อไปน้ี  

 

ขัน้ตอนในการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการธุรกิจจาํหน่ายผลิตภณัฑ์สปาและ

โฮมสปา 

 ขัน้ตอนในการศกึษาความเป็นไปไดข้องโครงการธุรกจิจําหน่ายผลติภณัฑ์สปาและ

โฮมสปา มดีงัน้ี 

1. ศกึษาความเป็นไปไดท้างธุรกจิทางดา้นการตลาด 

1.1 การศกึษาขอ้มลูพฤตกิรรมผูบ้รโิภค สภาพตลาด สภาพการแขง่ขนั แนวโน้ม

ธุรกจิ 

1.2 การวเิคราะห ์SWOT 

1.3 กาํหนดรปูแบบธุรกจิ (Business Mode) และกลยทุธธุ์รกจิ 

2. ศกึษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจทางด้านการบรหิาร เพื่อการจดัองค์กรทาง      

การบรหิาร 

3. ศกึษาความเป็นไปไดท้างธุรกจิทางดา้นการเงนิ และวเิคราะหค์วามเป็นไปไดท้าง

การเงนิในการลงทนุ 

4. การกาํหนดแผนงานดา้นต่างๆ และการกาํหนดแผนฉุกเฉนิ 

5. สรปุผล 

ซึง่สามารถแสดงขัน้ตอนการศกึษาไดด้งัรปูที ่5  
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รปูที ่5 ขัน้ตอนการศกึษาความเป็นไปไดข้องการดาํเนินธุรกจิผลติภณ์ัสปาและโฮมสปา 

 

2. ศกึษาขอ้มลูผูบ้รโิภค  

1. ศกึษาความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาด  

9. การกาํหนดแผนงานดา้นต่างๆ และแผนฉุกเฉิน 

10. สรปุผล 

3. วเิคราะห ์SWOT   

โครงการทีต่อ้งการศกึษา 

โครงการธุรกจิจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

 

4. กาํหนดรปูแบบธุรกจิ (Business Mode) 

และกลยทุธธุ์รกจิ 

8. การวเิคราะหค์วามเป็นไปได้

ทางการเงนิในการลงทนุ 

7. ศกึษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงนิ 

 

5.ศกึษาความเป็นไปไดท้างดา้นการบรหิาร 

6. การจดัองคก์รทางการบรหิาร 
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การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 ขอ้มูลที่นํามาใชใ้นการทําการศกึษาครัง้น้ี ไดนํ้ามาจากการคน้ควา้ขอ้มูลเอกสารทีม่ ี

อยู่แลว้ หรอืขอ้มลูทุตยิภูม ิจากแหล่งต่างๆ เช่น เอกสารราชการ หนงัสอืวชิาการ หนังสอืพมิพ ์

นิตยสาร เว็บไซต์ และสื่อสิง่พมิพ์ต่างๆ พรอ้มทัง้นําขอ้มูล และคําแนะนําของผู้เชี่ยวชาญใน

สาขาต่างๆ มาเป็นขอ้มลูในการทาํการศกึษาครัง้น้ี 

 

การสรปุผลการดาํเนินการ 

 การสรุปผลการดําเนินการจากแผนธุรกิจซึ่งมีการประมาณการเกี่ยวกับยอดขาย 

รายได ้จุดคุม้ทุน ความน่าสนใจในการลงทุนในแง ่ค่า NPV และ IRR ตลอดจนการวางแผนเพื่อ

รองรบัความเสีย่งและแผนฉุกเฉนิ 
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บทท่ี 4 

การศึกษาความเป็นไปได้ทางธรุกิจ 

 

โครงการศึกษาความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจจําหน่ายผลิตภัณฑ์สปาและ    

โฮมสปาเป็นโครงการที่ผูด้ําเนินการศกึษาความเป็นไปได้สนใจที่จะศกึษาเพื่อการลงทุนและ 

เพื่อเพิม่ความหลากหลายทางธุรกจิ โดยเป็นการจาํหน่ายปลกีผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา ซึง่มี

ร้านค้าตัง้อยู่ที่จตุจกัรพลาซ่า เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร โดยการจดัจําหน่ายภายใต้ตรา

สนิคา้ของตนเอง ชือ่ SNEHA (เสน่ห)์ 

 

1. การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

ศูนยว์จิยักสกิรไทย จาํกดั คาดการณ์ว่า เมือ่ปี 2553 ธุรกจิสปามแีนวโน้มขยายตวั  

ในอตัรากว่ารอ้ยละ 10 โดยมมีลูค่าการตลาดประมาณ 15,000 ลา้นบาท ทัง้น้ีโดยไดแ้รง

เกือ้หนุนจากปจัจยัสาํคญั ดงัน้ี 

ภาพรวมอุตสาหกรรม 

- กระแสการเอาใจใส่ดแูลสุขภาพทีย่งัคงมาแรงสวนกระแสเศรษฐกจิ โดยครอบคลุม

ทัง้หญงิและชาย เกือ้หนุนต่อการขยายตวัของธุรกจิสปาทีค่ณุภาพการบรกิารมมีาตรฐานสงู 

- ตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติที่ฟ้ืนตัวกลับสู่ภาวะปกติหลังผ่านพ้นเหตุการณ์       

การชุมนุมทางการเมอืง โดยในปี 2553 มนีกัท่องเทีย่วต่างชาตเิดนิทางเขา้มาประมาณ 15.9 

ลา้นคน ตลาดนกัทอ่งเทีย่วต่างชาตมิกีารขยายตวัรอ้ยละ 12.63  

- การขยายตวัของธุรกจิโรงแรมและรสีอรต์หรรูะดบั 4-5 ดาวในเมอืงท่องเทีย่วสาํคญั

รวมทัง้กรุงเทพฯ โดยส่วนใหญ่บรหิารโดยเชนบรหิารโรงแรมชัน้นําจากทัว่โลก โดยสปาเป็น

บรกิารทีธุ่รกจิโรงแรมและรสีอรต์ระดบัหรจูะขาดไมไ่ด ้เพื่อเป็นสิง่ดงึดดูลูกคา้ทีเ่ขา้พกั และสปา

ยงัเป็นบรกิารทีใ่หผ้ลตอบแทนสงูกวา่บรกิารดา้นอืน่ๆ ของธุรกจิโรงแรม 

- หน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งทัง้ของภาครฐัและภาคเอกชนร่วมกนัจดังานแสดงสนิคา้ดา้น

สขุภาพและความงามในหลายพืน้ทีท่ ัว่ประเทศไทย เพื่อใหผู้ป้ระกอบการคนไทยและต่างชาตไิด้

พบปะกบันกัธุรกจิต่างชาตแิละเกดิการเจรจาทางธุรกจิระหวา่งกนั 

- การจดัมาตรฐานใหก้บัธุรกจิสปาไทย โดยกระทรวงสาธารณสุขไดด้ําเนินการจดั

ระเบยีบธุรกจิสปาในประเทศไทยทีเ่กดิขึน้จํานวนมากใหไ้ดม้าตรฐาน และกําหนดเกณฑใ์น  

การจดัระดบัสปาไทย 

ปจัจุบนัการขยายตวัของธุรกจิสปาโดยเฉพาะเดยส์ปาค่อนขา้งอิม่ตวั การเขา้มาของ

ผูป้ระกอบการรายใหมม่ขีอ้จาํกดัหลายประการ โดยเฉพาะในเรื่องเงนิลงทุนทีต่อ้งใชจ้าํนวนมาก

ในด้านสถานที่และการตกแต่ง รวมทัง้การพฒันาผลิตภณัฑ์และเทคนิคในการทรทีเมนท ์     

เพื่อดงึดูดลูกคา้ ขณะทีด่า้นตลาดที่รองรบัต้องพึง่ตลาดที่มกีําลงัซื้อสูงทัง้ตลาดคนไทยและ
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นกัท่องเทีย่วต่างชาตเิป็นหลกั ผูป้ระกอบการแต่ละรายจงึตอ้งพฒันาในดา้นคุณภาพบรกิารและ

สามารถกระตุน้ใหลู้กคา้มาใชบ้รกิารเป็นประจําในกรณีลูกคา้คนไทย สว่นการขยายฐานตลาด

ลูกคา้กลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาตจิะต้องอาศยัพนัธมติรทางธุรกจิ เพื่อบรรจุแพค็เกจสปาใน

รายการนําเที่ยวที่เสนอขายแก่นักท่องเที่ยวต่างชาติ ผู้ประกอบการแต่ละรายจะต้องพฒันา

ผลติภณัฑแ์ละบรกิารของตนใหม้เีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมากขึน้ เพื่อสรา้งความแตกต่างจากคู่แขง่

รายอื่น เพราะลูกคา้สว่นใหญ่ต่างมองว่าสปาจะไมต่่างกนัทัง้ในดา้นการบรกิาร บรรยากาศ และ

ราคาจากการขยายตวัอย่างรวดเรว็ของธุรกิจสปาในช่วงที่ตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติฟ้ืนตวั

กลบัมาเตบิโตตามปกต ิ และความตอ้งการบุคลากรดา้นสปาของไทยในต่างประเทศทีเ่พิม่ขึน้ 

ก่อใหเ้กดิปญัหาการขาดแคลนบุคลากรที่ใหบ้รกิารด้านสปา และนําไปสู่ปญัหาการแย่งตวั

บุคลากรทีม่คุีณภาพ หน่วยราชการทีเ่กีย่วขอ้งและภาคเอกชนในแต่ละพืน้ทีจ่งึแกไ้ขปญัหาดว้ย

การจดัหลกัสูตรฝึกอบรม เพื่อเพิม่บุคลากรด้านสปาที่มคีุณภาพได้มาตรฐานนอกจากน้ี       

การขยายตลาดสปาหรไูปในต่างประเทศซึง่ยงัมชี่องทางเอือ้อํานวยอยู่ในหลายประเทศสาํหรบั 

สปาไทยทีม่ชีื่อเสยีง อาท ิสหรฐัอาหรบัเอมเิรตส ์เมก็ซโิก ญีปุ่น่ ทัง้น้ีดว้ยการนํารอ่งขยายตลาด

ของสปาหรหูลายแบรนดจ์ากประเทศไทยไปในต่างประเทศ 

   

จากการศกึษาธุรกจิสปาและบรกิารเพื่อสุขภาพ พบว่า หว่งโซ่อุปทานของธุรกจิสปา

และบรกิารเพื่อสุขภาพเริม่ตัง้แต่ การมสีถาบนัสอนและอบรมสําหรบัอบรมการประกอบการ 

บุคลากรจนกระทัง่เชื่อมโยงไปยงัธุรกจิการท่องเทีย่ว โรงแรม และ ธุรกจิการออกกําลงักาย โดย

สามารถพจิารณาได ้ดงัน้ี 

หว่งโซอุ่ปทาน (Supply Chain) ของธุรกจิสปาและบรกิารสขุภาพ 
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รปูที ่6 หว่งโซอุ่ปทานของธุรกจิสปาและบรกิารเพือ่สขุภาพ 

 

ทีม่า : สาํนกังานสง่เสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม.  (2552).  รายงานภาวะ

เศรษฐกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม สาขาสปาและบริการสขุภาพ.  หน้า 8. 

 

จากแผนภาพห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) ของธุรกจิสปาและบรกิารสุขภาพจะ

เหน็ไดถ้งึความเชือ่มโยงของตลาดธุรกจิสปา ทาํใหเ้ราสามารถวางแผนเชงิกลยทุธใ์นการทีจ่ะไป

มสีว่นเกีย่วขอ้ง ณ จุดใดของหว่งโซอุ่ปทาน โดยในแต่ละสว่นของหว่งโซ่อุปทานมคีวามน่าสนใจ

แตกต่างกนัออก จะเหน็ไดว้่าในส่วนของผูค้า้ส่งและคา้ปลกีเป็นส่วนทีส่ําผสักบัลูกคา้ทัง้ทีเ่ป็น

ลกูคา้ธุรกจิสปาและบรกิารเพือ่สขุภาพ และผูบ้รโิภคโดยตรง 

 

ในปจัจุบนัผลติภณัฑส์ปาได้ถูกพฒันาไปจากดัง้เดมิเป็นอนัมากมกีารออกแบบและ

พฒันาผลติภณัฑ์สปาใหใ้ช้งานง่ายสะดวก ตลอดจนการพฒันาออกแบบใหผ้ลติภณัฑ์ที่ใช้ใน

ขอ้มลูตลาดผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาในประเทศ 

ผูค้า้สง่และคา้ปลกี 

ธุรกจิโรงแรม 

ธุรกจิสปาและบรกิาร

เพือ่สขุภาพ 

โรงเรยีนและสถาบนัสอนและ

อบรมการประกอบธุรกจิสปา

และบรกิารเพือ่สขุภาพ 

บุคคลากรดา้นธุรกจิสปาและ

บรกิารเพือ่สขุภาพ  

ธุรกจิสถานออกกาํลงักาย ธุรกจิการทอ่งเทีย่ว 

เกษตรกรผูผ้ลติสมนุไพรและ

ผูผ้ลติผลติภณัฑท์ีใ่ชใ้นธุรกจิ 

สปาและบรกิารเพือ่สขุภาพ 

ผูบ้รโิภค 
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ชวีิตประจําวนักลายเป็นผลิตภณัฑ์สปา แต่หากพจิารณาให้แง่ประโยชน์และการใช้งานอาจ 

กล่าวได้ว่า ผลิตภณัฑ์สปาส่วนใหญ่จดัอยู่ในประเภท เครื่องสําอาง เครื่องหอมและสบู่ และ     

เอสเซนเชยีลออยล ์ 

ลกัษณะของ Supplier ในธุรกจิสปา 

1. ธุรกจิจาํหน่ายเครือ่งมอืและอุปกรณ์ทีใ่ชใ้นสปา 

2. ธุรกจิผลติและจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและสมนุไพรไทย 

3. ธุรกจิและองคก์รทีผ่ลติและสรา้งบุคลากรใหธุ้รกจิสปา 

4. ธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งอืน่ๆ  

ตารางที ่4 เปรยีบเทยีบเวบ็ไซตท์ีใ่หบ้รกิารเป็นตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์

ในปจัจุบนั พบว่า มผีูใ้ชบ้รกิารสปาในประเทศไทย 3.6 ลา้นครัง้ต่อปี แบ่งเป็น

ชาวต่างชาตถิงึรอ้ยละ 80 สรา้งยอดรายไดใ้หป้ระเทศไทยเป็นจาํนวนมากในแต่ละปี จากขอ้มลู

ภาพรวมอุตสาหกรรมในปี 2553 ธุรกจิสปามมีลูค่ารวม ประมาณ 15,000 ลา้นบาท แบ่งเป็น

บรกิาร 13,000 ลา้นบาท และผลติภณัฑส์ปา 2,000 ลา้นบาท ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 13.3 ของมลูค่า

รวม และคาดว่าในปี 2555 ธุรกจิสปาจะมมีลูค่ารวมถงึ 16,500 ลา้นบาท (ศูนยว์จิยักสกิรไทย.  

2554) มูลค่าตลาดผลติภณัฑส์ปาประมาณ 2,200 ลา้นบาท เมื่อปี 2551 ประเทศไทยมี

ผูป้ระกอบการสปาอยูป่ระมาณ 1,000 แหง่ ในปจัจุบนักลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกจิสปาสาํหรบั

ลกูคา้ในประเทศ สามารถแบง่ออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 

มลูคา่ตลาดธุรกจิสปาในประเทศ 

กลุ่มลกูคา้ระดบั A คอื กลุม่ผูบ้รหิาร ผูจ้ดัการ มรีายไดต่้อเดอืนมากกว่า 40,000 บาท 

เป็นกลุ่มทีม่กีําลงัซือ้สงู มคีวามพรอ้มในการสมคัรสมาชกิ และมเีวลาว่างพอทีจ่ะมาใชบ้รกิาร

อยา่งสมํ่าเสมอ 

กลุ่มลกูคา้ระดบั B คอื กลุ่มพนกังานบรษิทั มรีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 20,000-40,000 

บาท เป็นกลุม่ทีม่กีาํลงัซือ้ปานกลาง และมคีวามพรอ้มในการสมคัรสมาชกิ 

กลุ่มลูกคา้ระดบั C คอื กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป มรีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 10,000-20,000 

บาท เป็นกลุ่มทีส่นใจใชบ้รกิารสปา แต่ลกูคา้กลุม่น้ีอาจจะใชบ้รกิารเพยีงครัง้คราวเทา่นัน้ 

 

จากการที่ตลาดธุรกจิบรกิารสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย มมีูลค่าตลาดค่อนขา้ง

ใหญ่และยงัคงมกีารเจรญิเติบโตประมาณร้อยละ 10 ต่อปี โดยเฉพาะสปาที่ได้มาตรฐานใน

ระดบัสงู ซึง่มนีักท่องเทีย่วต่างชาตใินตลาดระดบับนเป็นลูกคา้เป้าหมายหลกั ทัง้น้ีดว้ยแรง

สนบัสนุนจากกระแสการดแูลสุขภาพทีค่รอบคลุมไปทัว่โลก โดยเฉพาะการรกัษาแบบธรรมชาติ

บําบดัซึ่งมบีทบาทสําคญัทัง้ในวงการแพทยท์างเลอืกและธุรกจิสปา ขณะที่สปาไทยไดร้บั   

ความนิยมอย่างกวา้งขวางในหมู่นักท่องเที่ยวต่างชาตทิําใหม้กีารขยายตวัอย่างกวา้งขวางไป

แนวโน้มของตลาด 
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ตามโรงแรมหรอืรสีอรต์ระดบัหรใูนกรุงเทพฯและเมอืงท่องเทีย่วสาํคญั อาท ิหวัหนิ สมุย ภเูกต็ 

พงังา กระบี ่ พทัยา เชยีงใหม ่ และเชยีงราย นอกจากน้ี ธุรกจิสปายงัขยายตลาดไปยงั

ต่างประเทศเพิม่ขึน้ตามลําดบั ซึง่มทีัง้การขยายธุรกจิสปาในรปูสาขาและแฟรนไซส ์ รวมทัง้

ธุรกจิบรกิารทีป่รกึษาดา้นสปา 

ธุรกจิสปาหรขูองไทย ซึง่สว่นใหญ่ใหบ้รกิารอยูต่ามโรงแรมหรอืรสีอรต์ระดบั 4-5 ดาว 

มแีนวโน้มเตบิโตต่อเน่ืองมาในปี 2550 โดยมกีารแขง่ขนัในตลาดสปาระดบับนมากขึน้ จาก     

ผูป้ระการรายใหม ่ซึง่มทีัง้ผูป้ระกอบการธุรกจิดา้นทีพ่กัระดบัหรซูึง่พฒันาธุรกจิสปาควบคู่กนัไป

ในลกัษณะเดสตเินชัน่สปา (บรกิารดา้นทีพ่กัและสปาซึง่ครอบคลุมทัง้ในดา้นโภชนาการครบ

วงจร) เพื่อรองรบันักท่องเทีย่วต่างชาตใินระดบับนทีม่กีําลงัซือ้สงูและผูป้ระกอบการธุรกจิใน

ลกัษณะเดย์สปา ซึ่งมทีัง้บรกิารสปาที่ใช้เทคนิคการแพทย์เขา้มาช่วยและมแีพทย์ดูแล        

(เมดคิลัสปา) และสปาแบบทีเ่น้นดา้นความงาม (บวิตีส้ปา) ปจัจุบนัจงึมผีูป้ระกอบธุรกจิสปา

ขนาดใหญ่ทัง้ทีต่ ัง้อยู่ในโรงแรมหรอืรสีอรต์ และทีต่ ัง้อยู่นอกโรงแรมหรอืรสีอรต์ อาท ิ ตาม

ศนูยก์ารคา้ขนาดใหญ่ โรงพยาบาลเอกชนในยา่นนกัธุรกจิและนกัท่องเทีย่วต่างชาต ิและทีต่ ัง้ใน

ลกัษณะแสดนอโลน ทัง้ในกรงุเทพฯ ตามเมอืงทอ่งเทีย่วสาํคญัเพิม่จาํนวนมาก 

 นอกจากน้ีตลาดยงัมแีนวโน้มขยายตวัจากการรวมกนัเป็นตลาดเดียวของสมาคม

อาเซยีน เป็นประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน หรอื Asean Economic Community (AEC) ในปี 

พ.ศ. 2558 จะสง่ผลใหต้ลาดมขีนาดใหญ่ขึน้ และการบรโิภคภายในภมูภิาคมแีนวโน้มสงูขึน้ 

จากแนวโน้มการเตบิโตและขยายตวัของตลาดในธุรกจิสปา ทําใหส้่งผลโดยตรงต่อ

การขยายตวัของธุรกจิผลติภณัฑส์ปา ซึง่มมีลูคา่ประมาณรอ้ยละ 13.3 ของธุรกจิสปา 

อยา่งไรกต็ามเน่ืองจากธุรกจิสปาผกูยดึตดิกบัธุรกจิการท่องเทีย่วเป็นสาํคญั ดงันัน้จงึ

เป็นธุรกจิหน่ึงที่ไดร้บัผลกระทบโดยตรงหากมสีถานการณ์ที่ทําใหก้ารท่องเที่ยวชะลอตวั เช่น 

ความขดัแยง้ทางการเมอืง ภยัธรรมชาตต่ิางๆ เป็นตน้  

 

5. 7

การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มของ SNEHA (เสน่ห)์ โดยใชเ้ครื่องมอื Five Forces 

Model 

สภาพการณ์แข่งขนัของสําหรบัการจําหน่ายผลติภณัฑ์สปาและโฮมสปาในประเทศ

ไทยมอียู่จํานวนมากทัง้รายใหญ่และรายเลก็ เช่น ผลติภณัฑส์ปา หาญ  เอบิ ปญัญ์ปุร ิปราณล ี

เป็นตน้ แต่เน่ืองจากตลาดมขีนาดใหญ่และยงัมแีนวโน้มเตบิโตจงึทาํใหธุ้รกจิน้ียงัคงไดร้บัความ

น่าสนใจ ความรนุแรงของการแขง่ขนัจงึอยูใ่นระดบัที ่

ความรนุแรงของการแขง่ขนั (The Intensity of Competitive Rivalry) 

6. 7

สงู 

อุปสรรคของผูแ้ขง่รายใหม ่ (The Threat of The Entry of New Competitors) 

  การเขา้มาของคูแ่ขง่รายใหม่ๆ  สาํหรบัตลาดจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา ของ

กลุ่มลูกคา้ระดบักลางถงึบนนัน้ ต้องอาศยัผูเ้ชีย่วชาญและมคีวามรูท้างดา้นสปาและผลติภณัฑ์
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สปา ถอืว่า สามารถทําไดไ้ม่ง่ายนัก ใชเ้งนิทุนค่อนขา้งสูง ทําใหผู้แ้ข่งรายใหม่ๆ ทีจ่ะเขา้มาใน

ตลาดกลุ่มน้ีต้องเตรยีมพรอ้มในหลายๆ ดา้น ดงันัน้ อุปสรรคของการเขา้มาสู่ตลาดของผูเ้ล่น

รายใหมจ่งึคอ่นขา้ง 

7. 7

ตํ่า 

สินค้าประเภทผลิตภณัฑ์สปาและโฮมสปานัน้มีความกํ้ากึ่งระหว่างสินค้าอุปโภค

จําพวกเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ์บํารุงผิว ผลิตภัณฑ์สบู่ เป็นต้น ทําให้สินค้าทดแทนของ

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาหลากหลาย ดงันัน้ จงึทาํใหอุ้ปสรรคของสนิคา้ทดแทนมอียูใ่นระดบั 

อุปสรรคของสนิคา้ทดแทน (The Threat of Substitute Products)  

8. 7

สงู 

ลกูคา้สามารถเลอืกใชส้นิคา้ทดแทนไดง้า่ยผา่นทางช่องทางรา้นสะดวกซือ้ต่างๆ และ

ขณะเดยีวกนัลูกคา้ สามารถซื้อสนิคา้ผลติภณัฑส์ปาไดจ้ากสถานใหบ้รกิารสปา ดงันัน้อํานาจ

ต่อรองของลกูคา้จงึมคีอ่นขา้ง 

อาํนาจต่อรองของลกูคา้ (The Bargaining Power of Customers) 

9. 7

สงู 

อํานาจต่อรองของ Supplier มคี่อนขา้งตํ่าเพราะมผีูผ้ลติสนิคา้ทีร่บัผลติในลกัษณะ 

OEM ค่อนขา้งมาก และมกีารพฒันาระบบการผลติและเครื่องมอืการผลติทีไ่ม่ซบัซอ้น ทําให้

สามารถเลอืกใช ้Supplier ไดง้า่ย ทาํใหอ้าํนาจการต่อรองของ Supplier อยูใ่นระดบัที ่

อาํนาจต่อรองของ Supplier (The Bargaining Power of Suppliers) 

 

ตํ่า 
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รปูที ่7 ผลการวเิคราะหโ์ดยใช ้Five Forces Model 

 

ทีม่า : Michael, E. Porter.  (1985).  Competitive Advantage.  p. 5. 

 

สรปุโดยรวมของตลาดแลว้มคีวามรนุแรงจากสนิคา้ทดแทนคอ่นขา้งสงู ทาํใหผู้บ้รโิภค

มทีางเลอืกมากขึน้ แต่อยา่งไรกต็ามจากการทีม่ผีูผ้ลติสนิคา้ในลกัษณะ OEM จาํนวนมากทาํให้

การจดัจําหน่ายระหว่าง ตราสนิค้าของผูผ้ลิตและการสร้างตราสนิค้าขึน้เอง มคีวามแตกต่าง

ทางด้านราคาไม่มาก และการวางแผนผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า

ระดบักลางถงึบน ตอ้งมผีูช้ว่ยชาญใหค้าํปรกึษาทางดา้นการพฒันาผลติภณัฑ ์และการตลาด อกี

ทัง้ตลาดยงัมแีนวโน้มขยายตวั ดงันัน้จงึเป็นโอกาสที ่ SNEHA (เสน่ห)์ สามารถเขา้สู่ตลาดใน

รูปแบบการสร้างตราสนิค้าเอง หากมแีผนการตลาดที่สมบูรณ์ และมกีารพฒันารูปแบบของ

สนิคา้ ใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 

2. การศึกษาข้อมลูผูบ้ริโภค 

 จากขอ้มูลสภาวะตลาดในแนวโน้มของตลาดในหน้า 46 สามารถวเิคราะหต์ลาดได้

ดงัน้ี ธุรกจิสปามมีลูค่ารวม ประมาณ 15,000 ลา้นบาท แบ่งเป็นบรกิาร 13,000 ลา้นบาท และ

ผลติภณัฑส์ปา 2,000 ลา้นบาท ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 13.3 ของมลูค่ารวม โดยแบ่งเป็นชาวต่างชาติ

การวเิคราะหส์ว่นแบง่ตลาด (Segmentation) 

Threat of 
Substitute 
Products 

(High) 

 

Threat of 
The Entry of 

New 
Competitors 

(Low) 

 

Intensity of 
Competitive 

Rivalry 
(High) 

Bargaining 
Power of 

User 
(High) 

 

Bargaining 
Power of 
Suppliers 

(Low) 
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ถงึรอ้ยละ 80 และคาดว่าในปี 2555 ธุรกจิสปาจะมมีลูค่ารวมถงึ 16,500 ลา้นบาท (ศนูยว์จิยั

กสกิรไทย.  2554) โดย SNEHA (เสน่ห)์ จะมุง่ดาํเนินธุรกจิในตลาดผลติภณัฑส์ปา 

 

 
 

รปูที ่8 สดัสว่นตลาดในธุรกจิสปา 

 

การวิเคราะหก์ลุ่มลกูค้าเป้าหมาย (Target Market) 

จากขอ้มลูมลูคา่ตลาดธุรกจิสปาในประเทศปี 2554 สามารถวเิคราะหไ์ดว้่าในตลาด

ผลติภณัฑ์สปา 2,000 ล้านบาท การบรโิภคของลูกค้าชาวไทยคดิเป็น 400 ล้านบาทเป็น    

อยา่งน้อย  

SNEHA (เสน่ห)์ วางแผนเปิดรา้นคา้ในพืน้ทีต่ลาดนัดสวนจตุจกัรซึง่เป็นพืน้ทีท่ีไ่ดร้บั

ความนิยมในการมาซื้อของตัง้แต่วัน อังคารถึงวันอาทิตย์ โดยจํานวนลูกค้าสูงประมาณ 

200,000 คนต่อวนั ในวนัเสารแ์ละวนัอาทติย ์

ลูกคา้ทีม่าเดนิซือ้ของทีต่ลาดนัดสวนจตุจกัรมหีลากหลาย SNEHA (เสน่ห)์ ไดแ้บ่ง 

กลุม่ลกูคา้ออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 

1. กลุ่มเป้าหมายหลกั คอื กลุ่มลูกค้าที่สนใจใช้ผลิตภณัฑ์สปาในลกัษณะโฮมสปา 

กล่าวคอื นําผลติภณัฑส์ปาไปใชท้ีบ่า้น โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

กลุ่มพนกังานบรษิทั มรีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 20,000-40,000 บาท จากขอ้มลูการ

เปรยีบเทยีบรายได ้ค่าใชจ้่าย และหน้ีสนิของครวัเรอืน รายภาค ปี 2554 ของสํานักสถติิ

แห่งชาติ ขอ้มูลรายได้ ค่าใช้จ่าย และหน้ีสนิของครวัเรอืนเป็นรายภาค พบว่ากรุงเทพฯ และ     

3 จงัหวดั คอื นนทบุร ีปทุมธานี และสมทุรปราการ มรีายไดต่้อครวัเรอืนเฉลีย่สงูกว่าภูมภิาคอื่น

มาก คอื 43,669 บาท โดยมคี่าใชจ้่ายและจาํนวนหน้ีสนิเฉลีย่ต่อครวัเรอืนสงูสุดเช่นเดยีวกนั คอื 

29,031 และ 220,226 บาท ตามลําดบั และมสีดัสว่นของค่าใชจ้่ายต่อรายไดร้อ้ยละ 66.5 และ

พบว่า ครวัเรอืนในภาคกลางเป็นภาคทีม่สีดัส่วนของค่าใชจ้่ายต่อรายไดส้งูสุดถงึรอ้ยละ 83.4  

ลกูคา้ชาวไทย

ลกูคา้ชาวต่างชาติ

80% 

20% 
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ซึง่จะทาํใหเ้กดิการออม หรอืชาํระหน้ีไดน้้อยมากเมือ่เทยีบกบัครวัเรอืนในภาคใตท้ีม่สีดัสว่นของ

ค่าใชจ้่ายต่อรายไดต้ํ่าสุด คอื รอ้ยละ 70.6 ซึง่สามารถเกบ็ออม และมเีงนิชําระหน้ีไดม้ากกว่า

ภาคอืน่ๆ  

จากขอ้มูลรายได้ต่อครวัเรอืนขา้งต้น เป็นที่มาของการอนุมานการรายได้ของกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายหลกัที ่20,000-40,000 บาทต่อเดอืน ซึง่เป็นกลุ่มลูกคา้ทีม่อีาํนาจในการจบัจ่าย

ซือ้สนิคา้สงูทีส่ดุ 

กล่าวโดยสรปุกลุม่เป้าหมายหลกัมลีกัษณะดงัต่อไปน้ี 

- เพศหญงิ และชาย 

- อายรุะหวา่ง 25-45 ปี 

- อาชพีพนกังานของบรษิทัทัว่ไป และเจา้ของกจิการ 

- การศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป 

- มรีายไดต้ัง้แต่ 30,000 บาทขึน้ไป 

- อาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพและปรมิณฑล 

การเลอืกลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั เน่ืองจากเป็นกลุ่มทีม่จีาํนวนมาก และมี

แนวโน้มขยายตวัทัง้ในแงร่ายไดแ้ละจาํนวนประชากร โดยเฉพาะในเขตกรงุเทพและปรมิณฑล  

2. กลุม่เป้าหมายรอง  

2.1 กลุม่พนกังานบรษิทั ทีเ่พิง่เริม่ตน้ทาํงาน 

- เพศหญงิ และชาย 

- อายรุะหวา่ง 20-24 ปี 

- มรีายไดร้ะหวา่ง 20,000-30,000 บาท 

- อาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพและปรมิณฑล 

2.2 กลุ่มนกัท่องเทีย่วชาวต่างชาต ิทีต่อ้งการซือ้สนิคา้สปาไทยเพื่อไปใชเ้อง หรอื

เพือ่เป็นของฝาก ของทีร่ะลกึ 

2.3 รา้นจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปา และสถานบรกิารสปา โดยการขายสง่ 

การเลือกลูกค้ากลุ่มน้ีเป็นกลุ่มเป้าหมายรอง เน่ืองจากภาวะตลาดมีแนวโน้ม

ขยายตวั ทัง้ในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล และจากนโยบายส่งเสรมิสนับสนุนการท่องเทีย่วของ

รฐับาลทาํใหจ้าํนวนนกัทอ่งเทีย่วมแีนวโน้มเพิม่มากยิง่ขึน้อกี 

 

SNEHA (เสน่ห์) วางตําแหน่งของผลิตภณัฑ์ โดยคํานึงถึงความต้องการของกลุ่ม

ลกูคา้เป้าหมายทีม่าซือ้ของในยา่นตลาดนดัสวนจตุจกัร โดยกําหนดใหเ้ป็นสนิคา้ผลติภณัฑส์ปา

และโฮมสปาที่ตอบสนองไลฟ์สไตล์คนกรุงเทพที่มเีวลาจํากดัในการไปใชบ้รกิารสปานอกบ้าน   

การวางตาํแหน่งผลติภณัฑ ์
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มสีารสกดัจากสมุนไพรเป็นส่วนประกอบหลกั จดัจําหน่ายในราคาที่ตํ่ากว่าคู่แข่ง แต่มีการ

สง่เสรมิภาพลกัษณ์สนิคา้ใหม้คีวามรว่มสมยั มรีสนิยม 

ในการวางตําแหน่ง เมื่อนํามาเปรยีบเทยีบกบัคู่แข่งขนั พบว่า เป็นสนิคา้ผลติภณัฑ ์

สปาและโฮมสปาที่มีราคาอยู่ในระดบัตํ่ากว่าคู่แข่ง แต่มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เข้ากับ     

ไลฟ์สไตลส์มยัใหม ่ถงึแมว้า่ความหลากหลายของสนิคา้น้อยกวา่ ดงัรปู 

 

 
 

รปูที ่9 Perception Map ของ SNEHA (เสน่ห)์ 

 

แต่อยา่งไรกต็ามจากการทีก่าํหนดวสิยัและเป้าหมายทีจ่ะเป็นธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและ

โฮมสปาไทยชัน้นํา SNEHA (เสน่ห)์ จงึจาํเป็นตอ้งมกีารสาํรวจและประเมนิ Perception Map 

ทุกๆ ปี เพือ่การวางแผนทางดา้นการวางตาํแหน่งสนิคา้ 

 

3. วิเคราะห ์SWOT  

1. โอกาส 

1.1 ในปี 2553 ธุรกจิสปามมีลูค่ารวม ประมาณ 15,000 ลา้นบาท แบ่งเป็นบรกิาร 

13,000 ลา้นบาท และผลติภณัฑ ์ 2,000 ลา้นบาท และคาดว่าในปี 2555 จะมมีลูค่ารวมถงึ 

16,500 ลา้นบาท 

1.2 การเปลีย่นแปลงเชงิโครงสรา้งของประชากร (Aging Society) และโครงสรา้ง

ทางเศรษฐกจิทาํใหค้นหนัมาดแูลสขุภาพมากขึน้ 

1.3 การเปลีย่นแปลงของเทคโนโลย ีทําใหลู้กคา้คน้หาสนิคา้ และบรกิารผ่านทาง

เวบไซตแ์ละโซเชยีลเน็ตเวริค์ต่างๆ เพิม่ขึน้ 

1.4 ประเทศไทยมแีหล่งท่องเทีย่วทีน่่าสนใจมากมาย ทําใหป้รมิาณนกัท่องเทีย่ว

ยงัคงมแีนวโน้มสงูขึน้ในระยะยาว 

ความหลากหลาย 

ของผลติภณัฑ ์

ราคา 

น้อย 

มาก 
SNEHA 

PN 

WE 

KM 
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1.5 โซเชยีลเน็ตเวริค์ต่างๆ แนวโน้มสงัคมบนฐานความรู ้และเศรษฐกจิสรา้งสรรค ์

(Creative Economy) ทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารตอ้งใสใ่จกบัการแสวงหาความรู ้และนวตักรรม 

1.6 สปาไทยไดร้บัความนิยมจากลูกคา้ชาวต่างชาตเิพิม่ขึน้ซึง่ส่งผลต่อผลติภณัฑ์

สปา 

1.7 ภาครฐัและสมาคมดา้นสปา ใหก้ารสง่เสรมิอยา่งจรงิจงั 

1.8 แนวโน้มการเปิดการคา้เสรภีาคบรกิารของประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน ทาํให้

ไทยมชีอ่งทางในการขยายอุตสาหกรรมสปาไปยงัตลาดอื่นๆ 

2. อุปสรรค 

2.1 วิกฤติเศรษฐกิจและภัยธรรมชาติ ทําให้ผู้บริโภคต้องประหยัดค่าใช้จ่าย    

มากขึน้ 

2.2 วกิฤตเิศรษฐกจิ การเมอืงและภยัธรรมชาต ิทาํใหน้กัทอ่งเทีย่วลดจาํนวนลง 

2.3 มีคู่แข่งที่จํานวนมากในตลาด ทําให้ต้องมีการปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสม       

อยูเ่สมอ 

3. จุดแขง็ 

3.1 องค์กรขนาดเล็กมคีวามคล่องตวั สามารถปรบัตวัตามสถานการณ์ได้อย่าง

รวดเรว็ 

3.2 ผูบ้รหิารมปีระสบการณ์และความรูใ้นธุรกจิ 

3.3 ผลติภณัฑ์สปาที่จดัจําหน่ายมมีาตรฐานการผลติโดยผลติจากผูผ้ลติที่ได้รบั

มาตรฐานผลติภณัฑ ์เช่น มาตรฐานอาหารและยา GMP เป็นตน้ จากการดําเนินการหาผูผ้ลติ

สนิคา้ผลติภณัฑส์ปา SNEHA (เสน่ห)์ จะดาํเนินการจา้งผลติโดยวสิาหกจิชุมชนสมุทรสาครเป็น

หลกัเน่ืองจากเป็นแหล่งผลติทีไ่ดร้บัมาตรฐานผลติภณัฑแ์ละไดร้บัการสง่เสรมิจากรฐับาล อกีทัง้

สามารถผลติสนิคา้ทีเ่มือ่จาํหน่ายแลว้สามารถใหผ้ลตอบแทนไดป้ระมาณรอ้ยละ 20-30 

3.4 ที่ตัง้รา้นค้าจดัจําหน่ายอยู่ในพื้นที่ที่ได้รบัความนิยมในการมาซื้อของตัง้แต่ 

วนัองัคารถึงวนัอาทติย์ โดยจํานวนลูกค้าสูงประมาณ 200,000 คนต่อวนั ในวนัเสาร์และ       

วนัอาทติย ์

4. จุดออ่น 

4.1 เป็นเจา้ใหมย่งัไมเ่ป็นทีรู่จ้กั 

4.2 มงีบประมาณและเงนิทุนทีจ่าํกดั 

4.3 เป็นผูป้ระกอบการขนาดเลก็และไมไ่ดผ้ลติเอง 

 

สภาพการแข่งขนัของธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปานัน้ จดัว่าอยู่ในเกณฑส์ูง     

ทัง้จากการแข่งขนัจากธุรกจิแบบเดยีวกนัและการแข่งขนัจากสนิคา้ทดแทน ดงัเหน็ไดจ้ากม ี 

การวเิคราะหค์ูแ่ขง่ 
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การเปิดกิจการเพิม่มากขึ้น จึงจําเป็นมีการประยุกต์กลยุทธ์อย่างหลากหลายเพื่อรองรับ       

การแข่งขนั เช่น การใชก้ลยุทธ์ดา้นราคา การสรา้งตราสนิคา้ การพฒันาผลติภณัฑ ์การสรา้ง

ความแตกต่างของผลติภณัฑแ์ละบรกิาร และกจิกรรมส่งเสรมิการขาย เป็นกลยุทธ์หลกัๆ ที่

ผูป้ระกอบการเกอืบทกุคนนํามาใชใ้นการแขง่ขนั 

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปามผีูจ้ดัจําหน่ายหลายรา้นทัง้ที่จําหน่ายสนิค้าผลติภณัฑ ์

สปาและโฮมสปาแบบมผีลติภณัฑป์ระเภทเดยีว เช่น สบู่สมุนไพรเพยีงอย่างเดยีว เป็นตน้ และ

รา้นจําหน่ายที่มผีลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาหลากหลายเพื่อการจดัจําหน่าย เช่น สบู่สมุนไพร 

เครื่องหอม น้ํามนัหอมระเหยและเอสเซนเชยีลออยล ์ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ ผลติภณัฑส์มุนไพร

สาํหรบัเสน้ผม ผลติภณัฑส์มุนไพรเพื่อการบํารุงผวิพรรณ เช่น ลูกประคบสมุนไพร สมุนไพรขดั

ผวิ เป็นตน้ 

SNEHA (เสน่ห)์ เป็นรา้นจําหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา ซึ่งดําเนินกลยุทธ์ใน

การสร้างความหลากหลายทางด้านผลิต ดังนัน้ในการระบุคู่แข่งของ SNEHA (เสน่ห์) จึง

คดัเลอืกรา้นจําหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา จํานวน 3 รา้นคา้หรอืตราสนิคา้ ทีม่รีา้นคา้

จาํหน่ายในยา่นตลาดนดัสวนจตุจกัรซึง่ไดแ้ก่ PN, WE, KM (เป็นอกัษรยอ่ของคูแ่ขง่) 

1. PN เป็นผูจ้ําหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาในตลาดพรเีมีย่ม ซึ่งมแีบรนด์

ผลติภณัฑ ์Natural Home Spa พรอ้มขยายตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการในกลุ่ม

ผลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย ทัง้ในรปูแบบของผลติภณัฑแ์ละแบรนดท์ีต่่อยอดจาก Core Essence 

ของความเป็น Asian Heritage ทุกวนัน้ีสนิคา้ของ PN มทีัง้หมดกว่า 100 รายการ มจีาํหน่ายใน

รา้นคา้ 7 แหง่ในประเทศไทย 

2. WE มุง่จุดขายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา เน้นสรา้งความต่างผลติภณัฑส์กดัจาก

สมุนไพรไทยมภีาพลกัษณ์ของความเป็นสนิคา้ OTOP ราคาไมแ่พง วางแนวทางสูภ่าพลกัษณ์

ตราแห่งผลติภณัฑส์ปาไทยเพื่อการผ่อนคลาย Total Relaxation กลุ่มผลติภณัฑห์ลกั อาท ิ

ผลติภณัฑถ์นอมและบํารุงผวิศรษีะจรดปลายเทา้ (Skin Care) ผลติภณัฑช์าสมุนไพร (Herbal 

Tea) และผลติภณัฑก์ลิน่บาํบดั (Aromatherapy) โดยจาํหน่ายในประเทศเป็นหลกั มจีาํหน่ายใน

รา้น 2 แหง่ในประเทศไทย 

3. KM จาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาในยา่นจตุจกัร โดยเน้นผลติภณัฑส์ปาที่

เน้นความหอมและภาพลกัษณ์เป็นสนิค้าไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ สนิค้าที่จดัจําหน่ายมกีว่า 100 

รายการ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑถ์นอมและบํารุงผวิศรษีะจรดปลายเทา้ (Skin Care) ผลติภณัฑช์า

สมุนไพร (Herbal Tea) และผลติภณัฑก์ลิน่บําบดั (Aromatherapy) ซึง่จําหน่ายในประเทศ  

เป็นหลกั มจีาํหน่ายในรา้นคา้ 4 แหง่ในประเทศไทย 

สรปุ จุดแขง็และจุดออ่นของคูแ่ขง่ 
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จุดแขง็ 

1. มชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กัแพรห่ลายในกลุม่ลกูคา้เป้าหมาย 

2. มผีลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย  

3. มแีหลง่เงนิทนุทีส่งู 

4. ผูบ้รหิารงานและทมีงานมปีระสบการณ์และความชาํนาญในธุรกจิ 

จุดออ่น 

1. ลูกคา้มกีารเปรยีบเทยีบราคาและคุณภาพของสนิค้าก่อนตดัสนิใจซื้อ ทําใหย้งัมี

ชอ่งวา่งของตลาดและราคาสนิคา้อยู ่

2. ตัง้อยูใ่นโซนทีเ่ปิดขายเฉพาะวนัเสารแ์ละวนัอาทติย ์

 

1. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพสูงและได้รบัการรบัรองมาตรฐาน เช่น มาตรฐานอาหาร    

และยา ฮาลาล เป็นตน้ ในราคาทีส่ามารถแขง่ขนัในตลาดได ้

ปจัจยัแหง่ความสาํเรจ็ (Key Success Factors) 

2. มรีะบบขนส่งทีส่ะดวกจากแหล่งผลติมายงัรา้นคา้ทําใหไ้ม่ตอ้ง เกบ็สตอ็กสนิคา้ใน

ปรมิาณทีม่าก 

3. รา้นคา้ตัง้อยูใ่นพืน้ทีท่ีห่างา่ยและไดร้บัความนิยม 

4. การเพิม่คุณค่าผลติภณัฑผ์า่น Soft Value ต่างๆ เช่น วฒันธรรม การออกแบบ 

การสรา้งตราสนิคา้ บรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

5. บุคคลากรมคีวามรูท้างดา้นสนิคา้ไลฟ์สไตล ์

6. บุคคลากรเป็นผูเ้ชีย่วชาญเกีย่วกบัสนิคา้และการใหบ้รกิารลกูคา้ 

7. มคีวามรวดเรว็ในการปรบัเปลี่ยน Product Line และ Product Item เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงไป 

 

4. การวางแผนกาํหนด Business Model และกลยทุธธ์รุกิจ 

 ในการวิเคราะห์และพิจารณาเพื่อกําหนดรูปแบบการดําเนินธุรกิจหรือ Bisiness 

Model ของ SNEHA (เสน่ห)์ สามารถสรปุไดด้งัต่อไปน้ี 
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ตารางที ่7 ขอ้ดขีอ้เสยีของรปูแบบการดาํเนินธุรกจิสปาในรปูแบบต่างๆ 

รปูแบบธรุกิจ ลกูค้า ข้อดี ข้อเสีย 

จาํหน่ายผลติภณัฑ์

สปา 

ผูบ้รโิภค, ธุรกจิ

บรกิารสปา 

1. เงนิลงทนุปานกลาง

ถงึสงูเมือ่เทีย่บกบั

รปูแบบธุรกจิในแบบ

อืน่ๆ 

2. สามารถสรา้งความ

หลากหลายของ

ผลติภณัฑโ์ดยการจา้ง

ผลติ 

3. มคีวามยดืหยุน่สงู 

1. มกีารคอ่นขา้งแขง่ขนัสงู 

2. ตอ้งใชบุ้คคลากรทีม่ี

ความเชีย่วชาญทางดา้น

การขายและการตลาด 

3. สถานทีต่ัง้มสีว่นสาํคญั

ต่อยอดขาย 

4. การสรา้งกาํไรจากสว่น

ต่างของราคาและตน้ทนุ  

ทาํไดจ้าํกดั 

บรกิารสปา ผูบ้รโิภคทัว่ไป 1. สปาไทยมชีื่อเสยีง

และไดร้บัความนิยม 

2. สรา้งความ

หลากหลายของบรกิาร

หรอืทีเ่รยีกวา่ สปาเมนู 

1. เงนิลงทนุคอ่นขา้งสงู 

2. มกีารแขง่ขนัสงู 

3. ตอ้งใชบุ้คคลากรทีม่ี

ทกัษะการใหบ้รกิาร

ทางดา้นสปา เชน่ พนกังาน

นวดคอ่นขา้งมาก 

4.สถานทีต่ัง้มสีว่นสาํคญัต่อ

ยอดขาย 

จาํหน่ายผลติภณัฑ ์

สปาและบรกิาร

สปา 

ผูบ้รโิภค, ธุรกจิ

บรกิารสปา 

1. สามารถสรา้งความ

หลากหลายทัง้ของ

ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 

2.สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลกูคา้

ทัง้ในแงผ่ลติภณัฑแ์ละ

บรกิาร 

1. เงนิลงทนุสงู 

2. มกีารแขง่ขนัสงู 

3. ตอ้งใชบุ้คคลากรจาํนวน

มากทัง้ดา้นบรกิารสปาและ

การขาย 

4. สถานทีต่ัง้มสีว่นสาํคญั

ต่อยอดขาย 

ผลติผลติภณัฑส์ปา ผูบ้รโิภค, ธุรกจิ

บรกิารสปา 

1. สามารถดําเนินการ

ผลิตเพื่อจําหน่ายสนิค้า

ไดป้รมิาณมากในราคาที่

ตํ่า 

1. เงนิลงทนุสงู 

2. ความยดืหยุน่ตํ่า 

3. ตอ้งใช ้Know How สงู 

4. ROI มรีะยะเวลาทีน่าน 
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 จากตารางขา้งต้น การดําเนินธุรกจิของ SNEHA (เสน่ห)์ จงึพจิารณาดําเนินธุรกจิใน

รูปแบบการจําหน่ายผลิตภณัฑ์สปาและโฮมสปาแก่ผู้บรโิภค โดยดําเนินธุรกจิในรูปแบบทาง

ธุรกจิน้ีกจิการจะมรีายไดท้ัง้หมดจากการจําหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาโดยการจา้งผลติ

ภายใตต้ราสนิคา้ของบรษิทั 

 แต่ทัง้น้ีเพื่อความยดืหยุ่นในการดาํเนินธุรกจิ รปูแบบการดําเนินธุรกจิของ SNEHA 

(เสน่ห)์ จะกําหนดใหม้กีารพจิารณาปรบัเปลีย่นเชงิกลยุทธท์ุกปีและพจิารณาความเป็นไปไดใ้น

การปรบัเปลี่ยนรูปแบบธุรกจิ เพื่อความยดืหยุ่นและเหมาะสมกบัสถานการณ์ของกจิการและ

ตลาด เชน่ การใหบ้รกิารสปา การดาํเนินการผลติเอง การสง่ออก เป็นตน้ 

 

5. กลยทุธท์างการตลาด 

1. กลยทุธผ์ลติภณัฑ ์(Product) 

กลยทุธผ์ลติภณัฑท์ีใ่หบ้รกิารแบ่งออกเป็น 2 สว่น คอื 

1.1 ตราสญัลกัษณ์สนิคา้ 

  กลยุทธ์อย่างหน่ึงที่ถูกนํามาใช้ คอื การตัง้ชื่อผลิตภณัฑ์เพื่อการสร้างตรา

สนิคา้ ต้องสื่อใหลู้กคา้เขา้ใจในผลติภณัฑ ์รวมถงึต้องคํานึงที่จะใหลู้กคา้จดจําไดง้่าย สัน้ และ

กระชบั ดงันัน้จงึเป็นทีม่าของชือ่ SNEHA (เสน่ห)์  

 SNEHA (เสน่ห์) ได้ทําการออกแบบ รูปตราสญัลกัษณ์ของเวบ็ไซต์ เพื่อใช้

สื่อสารกบัลูกคา้ และใหลู้กคา้จดจาํตราสนิคา้ และบรกิารได ้เพื่อใชเ้ป็นช่องทางสื่อสารตลอดจน

แนวทางในการสรา้งตราสนิคา้ การพฒันาผลติภณัฑใ์นอนาคต  
 

 

 

 

 

 

 

 

รปูที ่10 ตราสญัลกัษณ์ของ SNEHA (เสน่ห)์ 

 

ตราสญัลกัษณ์ของ SNEHA (เสน่ห)์ สือ่สารถงึความเป็นไทย และดูเป็นสากล จงึใช้

อกัษรภาษาองักฤษเป็นตวัสื่อสาร ตลอดจนมเีรื่องราวความเป็นมาในตราสญัลกัษณ์ คอื มทีีม่า

จากยนัต์เสน่หน์างจนัทร ์ทัง้น้ีเพื่อตอ้งการสื่อสารในดา้นการเพิม่คุณค่าทางวฒันธรรมเขา้ไปใน

ตวัผลติภณัฑ ์
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ในแงค่วามหมาย ของคาํวา่ SNEHA (เสน่ห)์ 

สะกดคาํในภาษาองักฤษ “SNEHA” อา่นออกเสยีงในภาษาไทยวา่ “เสน่ห”์  

SNEHA (เสน่ห์) มีรากศัพท์มาจากภาษาบาลี (อินเดีย) แปลว่า ความรัก ใน

ภาษาไทยม ีความหมายวา่ ลกัษณะทีช่วนใหร้กั, เครือ่งทีท่าํใหค้นอืน่รกั 

ซึ่งจากความหมายดังกล่าว ถือเป็นการสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้า และการพัฒนา

ผลติภณัฑใ์นอนาคต 

1.2 ผลติภณัฑแ์ละการพฒันาผลติภณัฑ ์

 ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ ประกอบดว้ย 

1.2.1 สบู่สมนุไพร  

1.2.2 เครือ่งหอม 

1.2.3 น้ํามนัหอมระเหยและเอสเซนเชยีลออยล ์

1.2.4 ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ 

1.2.5 ผลติภณัฑส์มนุไพรสาํหรบัเสน้ผม 

1.2.6 ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อการบํารุงผวิพรรณ เช่น ลูกประคบสมุนไพร 

สมนุไพรขดัผวิ เป็นตน้ 

การพฒันาผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์  

เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลยุทธท์างดา้นการสรา้งความแตกต่างในตวัผลติภณัฑส์ปาและ

โฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ ไดว้างแผน กรอบแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑด์งัน้ี 

1. การดําเนินการเพื่อการรบัรองมาตรฐาน เช่น อาหารและยา ฮาลาล การรบัรอง

สนิคา้อนิทรยี ์เป็นตน้ ภายใตต้ราสนิคา้ SNEHA (เสน่ห)์ 

2. ผลติภณัฑม์สีมนุไพรเป็นสว่นประกอบหลกั 

3. สร้างความแตกต่างในแต่ละส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ เช่น การออกแบบ

ผลติภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์ 

4. ร่วมมอืกบัผูผ้ลติในลกัษณะการเป็นหุน้ส่วนเชงิกลยุทธ์โดยการวจิยัร่วม ในการ

พฒันาสนิคา้ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงไป  

 

2. กลยทุธด์า้นราคา (Price) 

2.1 วตัถุประสงค ์

2.1.1 เพื่อให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ โดยดําเนินกลยุทธ์ในลักษณะ   

แทรกซมึตลาด 

2.1.2 เพือ่สรา้งความภกัดใีนผลติภณัฑ ์
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2.2 การตัง้ราคา 

จากวตัถุประสงค์ทางด้านราคา การตัง้ราคาสนิค้า และบรกิารใช้วิธีการตัง้

ราคาโดยอ้างองิจากตลาดและเปรยีบเทยีบกบัต้นทุนสนิค้า โดยตัง้ราคาตํ่ากว่าคู่แข่งร้อยละ   

10-30 โดยทีย่งัสามารถสรา้งกาํไรไดไ้มต่ํ่ากวา่รอ้ยละ 20 

 

ตารางที ่8 เปรยีบเทยีบราคากบัคูแ่ขง่ 

ลาํดบั รายการประเภทสินค้า 
ปริมาณ/

หน่วย 

ราคาของคู่แข่ง 

(WE) / (บาท) 

ราคาจาํหน่ายของ 

SNEHA / (บาท) 

1 สบู่สมนุไพร  100 g 70 50 

2 เครือ่งหอม 200 g 800 500 

3 น้ํามนัหอมระเหย และ       

เอสเซนเชยีลออยล ์

15 ml 500 250 

4 ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ 250 g 700 300 

5 ผลติภณัฑส์มนุไพรสาํหรบั

เสน้ผม 

250 ml 800 400 

6 
ผลติภณัฑส์มนุไพรเพือ่การ

บาํรงุผวิพรรณ 

250 ml 1,000 500 

 

ตารางที ่9 ตน้ทนุสนิคา้และราคาจาํหน่าย 

ลาํดบั รายการประเภท

สินค้า 

ปริมาณ/

หน่วย 

ราคาต้นทนุ 

(บาท) 

ราคาขาย

ปลีก (บาท) 

อตัราส่วน

ต้นทนุ 

1 สบู่สมนุไพร  100 g 35 50 70.00% 

2 เครือ่งหอม 200 g 300 500 60.00% 

3 น้ํามนัหอมระเหยและ

เอสเซนเชยีลออยล ์

15 ml 150 250 60.00% 

4 ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ 250 g 150 300 50.00% 

5 ผลติภณัฑส์มนุไพร

สาํหรบัเสน้ผม 

250 ml 250 400 62.50% 

6 ผลติภณัฑส์มนุไพร

เพือ่การบาํรงุผวิพรรณ 

250 ml 250 500 50.00% 

% สว่นต่างราคาขายกบัตน้ทนุเฉลีย่ 58.75% 
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3. กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place and Distribution) 

3.1 วตัถุประสงค ์

− เพือ่กระจายสนิคา้ไปสูผู่ก้ลุม่เป้าหมายไดอ้ยา่งสะดวก 

− เพือ่เพิม่โอกาสในการขายสนิคา้ และบรกิาร 

3.2 ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  

− ขายผา่นหน้ารา้นคา้ปลกี ตัง้อยูใ่นบรเิวณ จตุจกัรพลาซ่า สามารถเปิดขาย

สนิคา้ได ้6 วนั คอื วนัองัคารถงึวนัอาทติย ์ 

− ขนาดรา้น 6x3 ตารางเมตร (2 คหูา) ตกแต่งรา้นคา้ใหม้เีอกลกัษณ์โดดเด่น

รองรบักลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่างและการเป็นสนิคา้ไลฟ์สไตลส์าํหรบัคนเมอืง และเพื่อการ

สรา้งตราสนิคา้ 

 
 

 
 

รปูที ่11 สถานทีต่ัง้ รา้นคา้ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ 

 

ตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ถ. กาํแพงเพชร2 

ถ. พหลโยธนิ 

ถ. กาํแพงเพชร1 ถ. กาํแพงเพชร3 
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รปูที ่12 ลกัษณะตวัอยา่งการตกแต่งรา้นจาํหน่ายสนิคา้ 

 

- ขายตรงผ่านเวบ็ไซต์ www.snehasiam.com โดยใชเ้วบ็ไซต์เป็น

ชอ่งทางในการเขา้ถงึกลุม่เป้าหมาย 

- กลยุทธช์่องทางการจดัจาํหน่ายในตลอดโครงการจะเน้น 3 ช่องทาง 

คอื ขายปลกีหน้ารา้น ขายสง่และออนไลน์ ในสดัสว่นรอ้ยละ 80:10:10  

3.3 งบประมาณการตกแต่งรา้นคา้ 

 

ตารางที ่10 ประมาณการงบประมาณตกแต่งรา้นคา้ 

รายการ ค่าใช้จ่าย (บาท) 

คา่ตกแต่งและเฟอรนิ์เจอร ์     200,000  

เครือ่งใชแ้ละอุปกรณ์สาํนกังาน      50,000  

คา่ใชจ้า่ยเซง้รา้น 700,000 

รวม  950,000  
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4. กลยทุธส์ง่เสรมิการจาํหน่าย (Promotion) 

4.1 วตัถุประสงค ์

- เพือ่สรา้งการรบัรูต่้อกลุม่เป้าหมาย 

- เพือ่จงูใจใหเ้กดิความตอ้งการทดลองใชผ้ลติภณัฑแ์ละซือ้สนิคา้    

- เพือ่การสรา้งตราสนิคา้ในกลุม่สนิคา้ Life Style 

4.2 การสง่เสรมิการจดัจาํหน่าย 

4.2.1 แผนการประชาสมัพนัธเ์พือ่ใหเ้กดิการรบัรูต่้อกลุม่เป้าหมาย 

- จดัทาํแผน่พบั จํานวนประมาณ 10,000 ชุด เพื่อแจง้ขา่วสารถงึ   

การเปิดรา้นจาํหน่ายสนิคา้ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาต่างๆ โดยดาํเนินการแจกแผน่พบัใหก้บั

กลุ่มเป้าหมายตามสถานทีต่่างๆ เช่น คอนโดมเินียมและอพารต์เมนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล อาคารสํานักงานในย่านธุรกิจ สถานีรถไฟฟ้าเป็นต้น เพื่อเป็นสร้างการรบัรู ้   

การกระตุน้ใหเ้กดิการตดิตามของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยภายในแผ่นพบัทีจ่ะมคีปูองสง่เสรมิ

การขายแนบไปด้วยเพื่อใหเ้กดิการทดลองใช้สนิค้า เหตุผลที่เลอืกใช้สื่อสิง่พมิพ์แผ่นพบั

เน่ืองจากวา่ เป็นสือ่ทีส่ามารถสง่ตรงถงึกลุม่ลกูคา้เป้าหมาย โดยเสยีคา่ใชจ้า่ยน้อยทีส่ดุ 

- เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นกลุ่มคนทีม่คีวามรู ้ และการศกึษา

สูง ก้าวทันตามเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา จึงวางแผนสร้างเว็บไซต ์

www.snehasiam.com เพื่อสนับสนุนกจิกรรมการสื่อสารเผยแพร่ขอ้มูลและสรา้งความสมัพนัธ์

กบัลกูคา้ซึง่ลกูคา้สามารถตดิต่อหรอืสอบถามขอ้มลูขา่วสารต่างๆ ได ้

- นอกน้ีแล้วจะทําการประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อออนไลน์อื่นๆ เช่น       

e-Mail, e-Book, Viral Marketing ต่างๆ รวมถงึการทาํ Search Engine Optimization (SEO) 

ซึง่เป็นเทคนิคทีนิ่ยมใช ้และประหยดัคา่ใชจ้า่ย 

- ใชง้บประมาณทางการตลาดในการเลอืกลงโฆษณาในสื่อสิง่พมิพท์าง

นิตยสารแฟชัน่และนิตยสารแนว Life Style ตรงกบักลุ่มเป้าหมายและมกีารกระจายที่

กรงุเทพมหานครเป็นสว่นใหญ่ เพือ่สรา้งชือ่ใหเ้ป็นทีรู่จ้กัใหเ้รว็ยิง่ขึน้  

4.2.2 กจิกรรมสง่เสรมิการจดัจาํหน่าย 

- การจดัทําการสมคัรสมาชกิรายเดอืนและรายปีให้กบัลูกค้าเมื่อซื้อ

สนิคา้ครบตามจาํนวนทีก่าํหนด 

- ใหส้ทิธพิเิศษในช่วงเปิดกจิการในเดอืนแรก โดยลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชซ้ือ้

สนิคา้ชนิดใดกไ็ด ้ หน่ึงชิน้จะไดร้บัส่วนลดราคาพเิศษเมื่อซื้อสนิคา้ชิน้ต่อไป อกีหน่ึงชนิดโดย

เป็นชนิดใดกไ็ด ้ 

- เมื่อซือ้สนิคา้ครบ 4 ครัง้ หรอื 2,000 บาท ภายในระยะเวลา 1 เดอืน 

จะไดร้บัฟรผีลติภณัฑส์ปามลูคา่ 500 บาท 
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- ทํากจิกรรมร่วมกบัพนัธมติรธุรกจิสนิคา้ Life Style ประเภทอื่นๆ 

เช่น รา้นกาแฟ รา้นสือ้ผา้แฟชัน่ ในเขตกรุงเทพ เมือ่ใชซ้ือ้สนิคา้ครบ 1,000 บาทขึน้ไป รบัฟร ี

หรอืเป็นสว่นลดสาํหรบั รา้นกาแฟ หรอื รา้นสือ้ผา้แฟชัน่ ทีร่ว่มกจิกรรมใหส้ว่นลด  

- รว่มออกงานแสดงสนิคา้อยา่งน้อยปีละ 1 ครัง้ 

- มกีารจดัส่งขา่วสารใหก้บัสมาชกิเป็นประจําทุกเดอืน ซึง่อาจจะเป็น

ขา่วสารเกีย่วกบักจิกรรมสง่เสรมิการขายในเดอืนนัน้ๆ หรอืหวัขอ้ขา่ว เกรด็ความรูท้ีน่่าสนใจ

เกีย่วกบั Life Style 

- การดําเนินกลยุทธ ์Customer Relationship Management (CRM) 

ซึง่ทราบจากการรบัสมคัรสมาชกิ โดยมกีารจดัส่งการด์อวยพรพรอ้มส่วนลดเป็นของขวญัพเิศษ 

ใหก้บัลกูคา้ในวนัเกดิ เป็นตน้ 

- การดําเนินกลยุทธ์ทางดา้น Corporate Social Responsibility

4.3 งบประมาณการประชาสมัพนัธแ์ละสง่เสรมิการขาย 

 

(CSR) เช่น การจดัสมัมนาหรอือบรมเพื่อใหค้วามรูก้บัสมาชกิหรอืผูท้ีส่นใจในหวัขอ้ที่เป็นที่

สนใจหรอืมปีระโยชน์ต่อสขุภาพ ชว่ยเหลอืและพฒันาสงัคม ปีละ 2 ครัง้ เป็นตน้ 

ในการจดัทําแผนงบประมาณเพื่อการประชาสมัพนัธแ์ละส่งเสรมิการขายนัน้ 

จะดาํเนินตามประมาณการงบประมาณดงัตารางที ่11 

 

ตารางที ่11 ประมาณการงบประมาณประชาสมัพนัธ ์

ลาํดบั แผน งบประมาณต่อปี (บาท) 

1 จดัสือ่ประชาสมัพนัธอ์อนไลน์               30,000.00  

2 การจดัทาํแผน่พบั               20,000.00  

3 การลงโฆษณาในนิตยสาร             150,000.00  

4 สือ่ประชาสมัพนัธอ์ืน่ๆ               100,000.00  

รวม             300,000.00  

 

6. การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการบริหาร 

เน่ืองจากขนาดของธุรกจิที่จะเปิดดําเนินการเป็นธุรกจิขนาดเล็ก จงึมกีารวาง

โครงสรา้งองคก์รแบบแบนราบดงัทีแ่สดงในรปูที ่7 ผงัองคก์รของ SNEHA (เสน่ห)์ ทีม่สีายการ

บงัคบับญัชาทีส่ ัน้ ไมซ่บัซอ้นมซีึง่มขีอ้ดคีอืสามารถตดัสนิใจไดร้วดเรว็ 

แผนการปฏบิตังิาน 
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ตารางที ่12 แผนการดาํเนินงานโดยรวม 

ลาํดบั แผนงาน 
แผนงานรายเดือนในปีท่ี 1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. แผนการตลาด             

1.1 การสาํรวจตลาด X            

1.2 จดัทาํแผนการประชาสมัพนัธ ์  X           

1.3 การจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย   X X X X X X X X X X 

1.4 การประสานงานเพือ่หาพนัธมติร     X X X      

1.5 ประเมนิผลการดาํเนินงาน    X   X   X  X 

2. แผนการเปิดรา้น             

2.1 ทาํสญัญาเชา่พืน้ที ่ X            

2.2 การตกแต่งรา้นคา้  X X          

2.3 การจดัซือ้ชัน้วางและอุปกรณ์   X          

2.4 การตดิต่อสัง่ผลติสนิคา้  X X X X        

2.5 การออกแจกแผน่พบั/ใบปลวิ     X X X      

2.6 การเปิดรา้น      X       

3. แผนการจดัการและแผนกาํลงัคน             

3.1 การจดัโครงสรา้งองคก์ร  X           

3.2 การจดัหาทมีงานระดบับรหิาร  X           

3.3 การวางระบบการบรหิาร   X X         

3.4 การรบัสมคัรพนกังาน    X X X       

3.5 การจดัอบรม     X X       

 

1. ขอ้มลูธุรกจิ 

แผนบรหิารจดัการและโครงสรา้งองคก์ร 

−  เวบ็ไซต ์ www.snehasiam.com 

−  ทีต่ัง้สาํนกังาน 245/1 ซ. 9 ถ.ศรอียธุยา ดุสติ กรงุเทพฯ 

−  ทีต่ัง้รา้นคา้  ตลาดนดัสวนจตุจกัรพลาซา่ 
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2. ผงัองคก์ร 
 

 
รปูที ่13 ผงัองคก์รของ SNEHA (เสน่ห)์ 

 

ตารางที ่13 จาํนวนบุคลากรและอตัราเงนิเดอืน 

ลาํดบั ฝ่ายงาน ตาํแหน่งงาน จาํนวน 
อตัรา

เงินเดือน 
รวมเงิน 

1 บรหิาร ผูจ้ดัการทัว่ไป 1 25,000 25,000 

2 สรา้งสรรคผ์ลติภณัฑ ์ ผูช้ว่ยผูจ้ดัการ 1 20,000 20,000 

3 การตลาดและการขาย ผูช้ว่ยผูจ้ดัการ 1 15,000 15,000 

4 การตลาดและการขาย พนกังานขาย 2 8,000 16,000 

รวมจาํนวนบุคลากรและคา่ใชจ้า่ยเงนิเดอืน   76,000 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ฝา่ยการตลาดและการขาย ฝา่ยสรา้งสรรคผ์ลติภณัฑ ์

ผูจ้ดัการทัว่ไป 
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ตารางที ่14 รายละเอยีดงาน 

ลาํดบั ตาํแหน่งงาน รายละเอียดงาน 

1 กรรมการผูจ้ดัการ − กาํหนดนโยบาย และกาํหนดเป้าหมายของธุรกจิ 

− วางแผนเชงิกลยทุธเ์พือ่การดาํเนินธุรกจิ 

− วางแผนการทาํงานรว่มกบัผูจ้ดัการทกุฝา่ยในแต่ละปี 

− ตดิตามการดาํเนินงานใหเ้ป็นไปตามเป้าหมาย 

2 ผูจ้ดัการฝา่ยสรา้งสรรค์

ผลติภณัฑ ์

 

− วางแผน ออกแบบ วจิยัและพฒันาผลติภณัฑเ์พือ่การจดั

จาํหน่าย 

− วางแผนงานรว่มกนัทกุฝา่ย 

− ตดิตาม และประเมนิผลงานรายเดอืน รายปี 

− นําแผนงานไปปฏบิตั ิ

− ตดิต่อประสานงานกบัผูผ้ลติบรรจุภณัฑ ์

− ตดิต่อประสานงานกบัผูผ้ลติสนิคา้ 

3 

 

 

 

 

ผูช้ว่ยผูจ้ดัการฝา่ย

การตลาดและการขาย 

 

 

 

 

− วางแผนงานรว่มกนัทกุฝา่ย 

− นําแผนงานไปปฏบิตั ิ

− ตดิตาม และประเมนิผลงานรายเดอืน รายปี 

− นําเสนอกลยทุธใ์หมท่างการตลาด 

− บรหิารและจดัการรา้นคา้ 

− เพิม่ปรมิาณลกูคา้และดแูลลกูคา้ 

− ตดิตามการชาํระเงนิจากลกูคา้ 

 

ตารางที ่15 ตาํแหน่งงานทีใ่ชว้ธิกีาร Outsourcing  

ลาํดบั ตาํแหน่งงาน รายละเอียดงาน 

1 งานทางดา้นบญัช ีและ

การเงนิ 

− จดัทาํระบบบญัชทีีถ่กูตอ้ง 

− สรปุตารางงานทางการเงนิ รายเดอืน รายไตรมาส รายปี 

2 งานออกแบบและพฒันา

เวบ็ไซต ์

− ออกแบบและดแูลเวบ็ไซต ์

3 งานผลติสนิคา้ − ผลติและบรรจุสนิคา้ 
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7. การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 

 เงนิลงทนุทัง้หมดของโครงการคอื 2,000,000 บาท โดยจดัสรรเพือ่การลงทนุจาํนวน 

1,080,000 บาทและจดัสรรเพือ่เป็นเงนิสดหมนุเวยีนจาํนวน 920,000 บาท โดยเป็นการลงทนุ

ดว้ยเงนิสว่นตวั 

เงนิทนุและแหลง่ทีม่าของเงนิทนุ 

 

1. สมมตฐิานดา้นการลงทนุ    

สมมตฐิานทางดา้นการเงนิ 

คา่ใชจ้า่ยเพือ่การเซง้รา้น 700,000  บาท 

งานระบบสาํนกังาน   50,000 บาท 

คา่ออกแบบ 30,000 บาท 

คา่ตกแต่งภายในและเฟอรนิ์เจอร ์ 200,000 บาท 

คา่ใชจ้า่ยก่อนเริม่ดาํเนินการ 100,000 บาท 

รวม 1,080,000 บาท 

 

2. สมมตฐิานประมาณการรายไดโ้ครงการ 

2.1 สนิคา้และราคาจดัจาํหน่ายแสดงดงัตารางที ่16 

 

ตารางที ่16 รายการสนิคา้ และราคาจดัจาํหน่าย 

ลาํดบั รายการสินค้า 

ปริมาณ/

หน่วย 

ราคา 

ขายปลีก 

ราคา 

ขายส่ง 

ราคา 

ขาย

ออนไลน์ 

(บาท) (บาท) (บาท) 

1 สบู่สมนุไพร 100 g 50 40 45 

2 เครือ่งหอม 200 g 500 400 450 

3 
น้ํามนัหอมระเหยและ 

เอสเซนเชยีลออยล ์
15 ml 250 200 225 

4 ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ 250 g 300 240 270 

5 ผลติภณัฑส์มนุไพรสาํหรบัเสน้ผม 250 ml 400 320 360 

6 
ผลติภณัฑส์มนุไพรเพือ่การบาํรงุ

ผวิพรรณ 
250 ml 500 400 450 
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2.2 ประมาณการยอดขาย จากการวางแผนการตลาดสามารถจดัทําประมาณการ

แผนการขายปลกีดงัตารางที ่17 

− ประมาณการขายปลกี คดิเป็นรอ้ยละ 80 ของยอดขายรวม โดยตัง้เป้าอตัรา

การเตบิโตรอ้ยละ 20 ต่อปี 

 

ตารางที ่17 ประมาณการปรมิาณการขายปลกีในหน่ึงสปัดาห ์

ลาํดบั รายการประเภทสินค้า 
ปริมาณ/

หน่วย 

ประมาณการปริมาณขาย

ต่อวนั (หน่วย) 

ประมาณ

การขาย

เฉล่ียต่อวนั 

(หน่วย) 
อ พ พฤ ศ ส อา 

1 สบู่สมนุไพร 100 g 10 10 10 10 15 15 11.67 

2 เครือ่งหอม 200 g 5 5 5 5 10 10 6.67 

3 
น้ํามนัหอมระเหยและ 

เอสเซนเชยีลออยล ์
15 ml 5 5 5 5 10 10 6.67 

4 ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ 250 g 5 5 5 5 10 10 6.67 

5 
ผลติภณัฑส์มนุไพร

สาํหรบัเสน้ผม 
250 ml 4 4 4 4 8 8 5.33 

6 
ผลติภณัฑส์มนุไพรเพือ่

การบาํรงุผวิพรรณ 
250 ml 4 4 4 4 8 8 5.33 
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ตารางที ่18 ประมาณการยอดขายปลกีต่อวนั 

ลาํดบั รายการสินค้า 
ปริมาณ/

หน่วย 

ราคา

จาํหน่าย 

(บาท) 

ประมาณ 

การขายปลีก

เฉล่ียต่อวนั 

(หน่วย) 

ยอดขายปลีก

เฉล่ียต่อวนั 

(บาท) 

1 สบู่สมนุไพร  100 g 50 11.67 583.33 

2 เครือ่งหอม 200 g 550 6.67 3,333.33 

3 
น้ํามนัหอมระเหยและ 

เอสเซนเชยีลออยล ์
15 ml 300 6.67 1,666.67 

4 ผลติภณัฑเ์กลอืขดัผวิ 250 g 400 6.67 2,000.00 

5 
ผลติภณัฑส์มนุไพร

สาํหรบัเสน้ผม 
250 ml 500 5.33 2,133.33 

6 
ผลติภณัฑส์มนุไพรเพือ่

การบาํรงุผวิพรรณ 
250 ml 800 5.33 2,666.67 

รวม 12,383.33 

 

จากประมาณการยอดขายเฉลีย่ 12,383.33 บาทต่อวนั ขาย 26 วนัต่อเดอืน ดงันัน้

ประมาณการยอดขายผา่นหน้ารา้นต่อเดอืน คดิเป็น 321,966.67 บาทต่อเดอืน  

จากประมาณการยอดขายผ่านหน้ารา้น ประมาณการทีร่อ้ยละ 80 ของยอดขายรวม 

ดงันัน้ ยอดขายรวมคดิเป็น 402,458.33 บาทต่อเดอืน ในปีแรก เริม่ดาํเนินการขายในเดอืนที ่6 

− ประมาณการยอดขายส่งคดิเป็นรอ้ยละ 10 ของยอดขายรวม ในปีแรก คดิเป็น 

40,245.83 บาทต่อเดอืน และประมาณการเตบิโต รอ้ยละ 20 ในปีที ่2 และ รอ้ยละ 30 ในปี

ต่อไปจนสิน้สดุโครงการ  

− ประมาณการยอดขายผา่นเวบ็ไซตค์ดิเป็นรอ้ยละ 10 ของยอดขายรวมในปีแรก   

คดิเป็น 40,245.83 บาทต่อเดอืน และประมาณการเตบิโต รอ้ยละ 10 ในปีที ่2 และรอ้ยละ 15 

ในปีต่อไปจนสิน้สดุโครงการ 

3. สมมตฐิานประมาณการรายจา่ยของโครงการ 

3.1 ค่าต้นทุนสนิคา้ 58.75 เปอรเ์ซน็ต์ของ 3ยอด 3

3.2 คา่คอมมชิชนั 3 เปอรเ์ซน็ตข์องรายไดจ้ากการขายสนิคา้  

ขายสนิคา้ในปีแรก และประมาณ

การเพิม่ราคาตน้ทนุสนิคา้ 2 เปอรเ์ซน็ตต่์อปี 

3.3 คา่ใชจ้า่ยในการบรหิาร ในสว่นเงนิเดอืนพนกังาน ปีละ 912,000 บาท 

3.4 เงนิเดอืนพนกังานปรบัเพิม่ขึน้ปีละ 5 เปอรเ์ซน็ต ์ตัง้แต่ปีที ่2 เป็นตน้ไป 
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3.5 คา่ใชจ้า่ยดา้นการตลาด ในปีที ่1-2 ทีเ่ปิดดาํเนินการ จาํเป็นตอ้งมคีา่ใชจ้า่ยใน

การตลาดมากเป็นพเิศษเน่ืองจากเป็นช่วงเปิดตวัโครงการโดยตัง้งบประมาณ 300,000 บาท  

ต่อปี ในปีที ่3 ถงึปีที ่5 ตัง้คา่ใชจ้า่ยทางการตลาดคดิเป็น 10 เปอรเ์ซน็ตข์องรายไดท้ัง้หมด 

3.6 ค่าใชจ้่ายในการปรบัปรุงและซ่อมแซมรา้นคา้ คดิเป็นปีละ 1 เปอรเ์ซน็ต์ของ

รายไดท้ัง้หมด 

3.7 คา่เชา่รา้นคา้และคา่สว่นกลาง 36,000 บาทต่อเดอืน 

3.8 คา่เชา่สาํนกังาน 7,000 บาทต่อเดอืน 

3.9 คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิารอืน่ๆ คดิเป็น 1 เปอรเ์ซน็ตข์องรายไดท้ัง้หมด 

3.10 ภาษเีงนิไดนิ้ตบุิคคล 20 เปอรเ์ซน็ต ์

3.11 คา่เสือ่มราคาคดิอตัราคงทีต่ามอายขุองทรพัยส์นิ 5 ปี 

 

8. การวิเคราะหค์วามเป็นไปได้ทางการเงินในการลงทุน 

1. อตัรากาํไรขัน้ตน้และอตัรากาํไรสทุธ ิ

 จากการประมาณการรายไดต้ลอดโครงการ (รายละเอยีดหน้า 91) มอีตัรากําไรขัน้ตน้

เฉลีย่ 69.57 เปอรเ์ซน็ต ์ ในปีที ่1 พบว่า อตัราสว่นกําไรสุทธเิป็นลบ คอื - 32.75 เปอรเ์ซน็ต ์

เน่ืองจากเป็นช่วงเริม่ต้นของการดําเนินงาน และโครงการมเีวลาในการดําเนินการขายเป็น

ระยะเวลา 7 เดอืน และประมาณการยอดขายในระยะแรกของการดําเนินการยงัตํ่า ตามการ

ประมาณการ โครงการมอีตัราสว่นกําไรสุทธเิพิม่ขึน้เป็นบวกตัง้แต่ปีที ่2 เป็นตน้ไป เมือ่ดาํเนิน

โครงการผ่านไป ค่าใชจ้่ายทางการตลาดลดลง ค่าเสื่อมราคาลดลง และประมาณการยอดขาย

สงูขึน้ ทาํใหอ้ตัราสว่นกาํไรสทุธเิพิม่สงูขึน้ ดงัตารางที ่19 

 

ตารางที ่19 อตัรากาํไรขัน้ตน้ และอตัรากาํไรสทุธ ิโครงการจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

อตัรากาํไรขัน้ตน้ (%) 41.25 49.64 57.39 63.98 69.57 

อตัรากาํไรสทุธ ิ(%) -32.75 8.02 13.85 22.07 29.07 

 

2. ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period) 

จากการนํากระแสเงนิสดมาคํานวณหาระยะเวลาคนืทุน พบว่า ระยะเวลาคนืทุนของ

โครงการจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาอยูท่ี ่3 ปี จงึสามารถคนืทนุ ดงัตารางที ่20 
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ตารางที่ 20 ผลตอบแทนการลงทุน จากประมาณการกระแสเงินสดของโครงการจําหน่าย

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

ปี 1 2 3 4 5 

เงนิลงทุน (2000000.00)         

กระแสเงนิสด (จากงบการเงนิ) 213,238.02  792,071.88  1,415,290.66  2,351,277.94  3,421,932.54  

xPVF (Discount Rate = 12%) 1.00  0.893 0.797 0.712 0.636 

เงนิสดปจัจุบนั (PV) (1786761.98) 707,320.18 1,127,986.65 1,674,109.90 2,176,349.09 

เงนิสดปจัจุบนัสะสม (1786761.98) (1,079,441.79) 48,544.86 1,722,654.75 3,899,003.85 

NPV (บาท) 3,899,003.85      

Payback Period 3 ปี      

IRR 47.62%      

อา้งองิจากภาคผนวก ก ตารางที ่31, 32 

 

3. จุดคุม้ทนุ    

จากงบกําไรขาดทุน (ภาคผนวก ก) สามารถคํานวณจุดคุ้มทุนหรือยอดขาย ณ 

จุดคุม้ทนุ โดยใชส้ตูรดงัต่อไปน้ี 

 

 จุดคุม้ทนุ (Break Even Point : BEP) = ตน้ทนุคงที ่/ อตัราสว่นกาํไรสว่นเกนิ 

     = ตน้ทนุคงที ่/ 1- (ตน้ทนุแปรผนั / ยอดขาย)  

 

โดยในแต่ละปีสามารถคาํนวณจุดคุม้ทนุดงัแสดงในตารางที ่21 

 

ตารางที ่21 จุดคุม้ทนุโครงการจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

Fixed Cost 2,084,860.42  2,276,955.25  2,776,667.66  3,041,498.24  3,354,456.84  

Variable Cost 1,655,109.90  2,894,077.88  2,951,959.43  3,010,998.62  3,071,218.59  

Total Sales 2,817,208.33  5,747,105.00  6,927,917.75  8,358,294.91  10,092,767.58  

Break Even Point 5,054,207.07  4,586,672.45  4,838,210.98  4,754,129.54  4,821,692.95  

As Percentage of 

Sales 
179.40% 79.81% 69.84% 56.88% 47.77% 

 

จากตารางแสดงจุดคุม้ทุนในแต่ละปีของโครงการ ในปีที ่1 โครงการมยีอดขายตํ่ากว่า

จุดคุ้มทุน  จากอัตราส่วนจุดค้มทุนต่อยอดขายมีแนวโน้มลดลงเมื่อดําเ นินโครงการ           
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แสดงใหเ้หน็ว่า อตัราสว่นค่าใชจ้่าย Fixed Cost และ Variable Cost ลดลงเมื่อเทยีบกบั

ยอดขายทีส่งูขึน้ โครงการ มจุีดคุม้ทนุไดต้ัง้แต่ปีที ่2  

 

4. มลูคา่ปจัจุบนัสทุธ ิ(Net Present Value : NPV) 

 จากตารางที ่20 แสดงผลการศกึษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงนิจากประมาณการ

กระแสเงนิสดของโครงการ เมือ่ประมาณการอตัราส่วนลด รอ้ยละ 12 ค่า NPV ของโครงการ

เทา่กบั 3,899,003.85 บาท ซึง่คา่ NPV >0 แสดงวา่โครงการมคีวามเป็นไปไดใ้นการลงทุน 

 

5. อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR)  

 จากตารางที่ 20 แสดงผลตอบแทนการลงทุนจากประมาณการกระแสเงนิสดของ

โครงการ เพื่อคํานวณอตัราผลตอบแทนภายในโดยการแทนค่า (Internal Rate of Return : 

IRR)  

 เมื่อแทนค่า IRR = 47.62 เปอรเ์ซน็ต ์ทาํให ้NPV ของโครงการเป็นศูนย ์ดงัแสดงผล

การคาํนวณในตารางที ่22 

 

ตารางที ่22 ผลการคาํนวณ อตัราผลตอบแทนภายใน 

ปี 1 2 3 4 5 

เงนิลงทุน (2,000,000.00)         

กระแสเงนิสด 

(จากงบการเงนิ) 
213,238.02  792,071.88  1,415,290.66  2,351,277.94  3,421,932.54  

x PVF (Discount Rate 

= 47.62%) 

1.00  0.46 0.31 0.21 0.14 

เงนิสดปจัจุบนั (PV) (1,786,761.98) 363,479.63  439,965.74  495,147.89  488,157.70  

เงนิสดปจัจุบนัสะสม (1,786,761.98) (1,423,282.35) (983,316.61) (488,168.72) (11.01) 

 

จากตารางที ่22 ค่า IRR ของโครงการเทา่กบั 56.78 เปอรเ์ซน็ต ์ โดยเมือ่ประมาณ

การอตัราผลตอบแทนทีต่อ้งการ รอ้ยละ 12 จากการที ่IRR มคี่ามากกว่าอตัราผลตอบแทนที่

ตอ้งการทาํใหโ้ครงการน้ีมคีวามเป็นไปไดใ้นการลงทุน 

 

6. อตัราผลตอบแทนของการลงทนุ (ROI) และอตัราผลตอบแทนของเงนิทุน (ROE) 

เน่ืองจากเป็นโครงการที่ศกึษาความเป็นไปได้โครงการจําหน่ายผลติภณัฑส์ปาและ

โฮมสปาเป็นการลงทุนดว้ยเงนิทุนส่วนตวั ดงันัน้ อตัราผลตอบแทนของการลงทุน (ROI) และ

อตัราผลตอบแทนของเงนิทุน (ROE) จงึเป็นค่าเดยีวกนั ในปีที ่1 ค่า ROI ตดิลบ เน่ืองจากเป็น

ช่วงเปิดตัวโครงการซึ่งมีค่าใช้จ่ายต่างๆ ในอัตราที่สูง เช่น ค่าใช้จ่ายทางด้านการตลาด         
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ค่าเสื่อมราคา เป็นตน้ อกีทัง้การประมาณการยอดขายในปีแรกของการดําเนินการอยู่ในอตัราที่

ตํ่า ในปีที ่2 เพิม่ขึน้เป็น 28.80 เปอรเ์ซน็ต ์และเพิม่ขึน้ต่อเน่ืองในปีถดัๆ ไป ดงัแสดงในตาราง

ที ่23 

  

ตารางที ่23 อตัราผลตอบแทนการลงทนุ ROI โครงการจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

Net Profit (922,761.98) 576,071.88  1,028,770.54  1,844,638.44  2,933,673.72  

ROI  : Investment 2,000,000 -46.14% 28.80% 51.44% 92.23% 146.68% 

 

9.การวิเคราะหแ์ละกาํหนดแผนงานด้านอ่ืนๆ 

1. การวเิคราะหค์วามไวทางธุรกจิ (Sensitivity Analysis) 

 เน่ืองจากธุรกจิคา้ปลกีโดยการจากผลติภายใต้ตราสนิคา้ของเราเอง เป็นธุรกจิไดร้บั

ผลกระทบโดยตรงจากต้นทุนสนิค้า ทัง้ต้นทุนการว่าจ้างผลิต และต้นทุนทางด้านการบรหิาร

จดัการ หากตน้ทุนสนิคา้เหล่าน้ีมคีวามผนัแปร จะส่งผลกระทบโดยตรงต่อผลการประกอบการ 

ดงันัน้การทําการวเิคราะห์ความไวทางธุรกิจจากผลกระทบทางด้านต้นทุนจงึมคีวามจําเป็น  

เพือ่พจิารณาวา่เมือ่การประมาณการไมเ่ป็นไปตามคาดหวงัหรอืไม ่จะสง่ผลอยา่งไรกบัโครงการ 

 พจิารณา 3 กรณ ีโดยอา้งองิจากงบการเงนิในภาคผนวก ก คอื  

 กรณทีี ่1 กรณปีกต ิประมาณการราคาตน้ทนุจากการผลติเป็นไปตามประมาณการ  

 กรณทีี ่2 ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิ่มขึน้ 10%   

 กรณทีี ่3 ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่ขึน้ 30%  

 ดงัแสดงในตารางที ่24 
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ตารางที ่24 ประมาณการผลการดาํเนินการ เมือ่ปจัจยัการดาํเนินธุรกจิมกีารเปลีย่นแปลง  

Sensibility  

Analysis 
งบกาํไร และ ขาดทนุ 

ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

กรณีที ่1

(กรณีปกต)ิ 

(1) ยอดขายและ

ตน้ทุนการผลติ

สนิคา้เป็นไปตาม

ประมาณการ 

รายได ้ 2,817,208.33  5,747,105.00 6,927,917.75 8,358,294.91 10,092,767.58 

  กาํไร-ขาดทุน (สทุธ)ิ (922,761.98) 576,071.88  1,028,770.54  1,844,638.44  2,933,673.72  

  กระแสเงนิสด 213,238.02  792,071.88  1,415,290.66  2,351,277.94  3,421,932.54  

กรณีที ่2 ตน้ทุนการผลติ

สนิคา้ 

เพิ่มขึน้10% 

(2) รายได ้ 2,817,208.33  5,747,105.00 6,927,917.75 8,358,294.91 10,092,767.58 

  กาํไร-ขาดทุน (สทุธ)ิ (1,088,272.97) 286,664.09  883,597.55  1,603,758.55  2,687,976.23  

  กระแสเงนิสด 47,727.03  502,664.09  1,120,094.71  2,200,201.03  3,175,030.65  

กรณีที ่3 ตน้ทุนการผลติ

สนิคา้เพิม่ขึน้ 30% 

(3) รายได ้ 2,817,208.33  5,747,105.00 6,927,917.75 8,358,294.91 10,092,767.58 

  กาํไร-ขาดทุน (สทุธ)ิ (1,419,294.95) (292,151.49) 313,702.83  1,401,547.50  2,196,581.26  

  กระแสเงนิสด (283,294.95) (76,151.49) 529,702.83  1,618,498.47  2,960,775.60  

หมายเหตุ  (1) อา้งองิจากภาคผนวก ก ตารางที ่31, 32 

  (2) อา้งองิจากภาคผนวก ก ตารางที ่33, 34 

  (3) อา้งองิจากภาคผนวก ก ตารางที ่35, 36 
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ตารางที ่25 ผลตอบแทนการลงทุนเมือ่ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่ขึน้ 10%    

ปี 1 2 3 4 5 

เงนิลงทุน (2,000,000.00)         

กระแสเงนิสด (จากงบการเงนิ) 47,727.03 502,664.09 1,120,094.71 2,200,201.03 3,175,030.65 

x PVF (Discount Rate =12%) 1.00  0.893 0.797 0.712 0.636 

เงนิสดปจัจุบนั (PV) (1,952,272.97) 448,879.03 892,715.48 1,566,543.13 2,019,319.49 

เงนิสดปจัจุบนัสะสม (1,952,272.97) (1,503,393.94) (610,678.45) 955,864.68  2,975,184.17  

NPV (บาท) 2,975,184.17      

Payback Period 3 ปี 5 เดอืน      

IRR 37.61%      
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ตารางที ่26 ผลตอบแทนการลงทุนเมือ่ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่ขึน้ 30% 

ปี 1 2 3 4 5 

เงนิลงทุน (2,000,000.00)         

กระแสเงนิสด (จากงบการเงนิ) (283,294.95) (76,151.49) 529,702.83  1,618,498.47  2,960,775.60  

x PVF (Discount Rate =12%) 1.00  0.893 0.797 0.712 0.636 

เงนิสดปจัจุบนั (PV) (2,283,294.95) -68,003.28 422,173.16 1,152,370.91 1,883,053.28 

เงนิสดปจัจุบนัสะสม (2,283,294.95) (2,351,298.23) (1,929,125.08) (776,754.16) 1,106,299.12  

NPV (บาท) 1,106,299.12      

Payback Period 4 ปี 5 เดอืน      

IRR 19.29%      
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ตารางที ่27 สรปุผลตอบแทนการลงทุนกรณทีีต่น้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่สงูขึน้ 

ผลการดาํเนินงาน 

กรณีท่ี 1 กรณีปกติ กรณีท่ี 2 กรณีท่ี 3 

ยอดขายและต้นทนุ

การผลิตสินค้า

เป็นไปตาม

ประมาณการ 

ต้นทุนการผลิต

สินค้าเพ่ิมขึน้ 10% 

ต้นทุนการผลิต

สินค้าเพ่ิมขึน้ 

30% 

ระยะเวลาคนืทุน 3 ปี  3 ปี 5 เดอืน 4 ปี 5 เดอืน 

อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 47.62% 37.61% 19.29% 

มลูคา่ปจัจุบนัสทุธ ิ(NPV) 3,899,003.85 บาท 2,975,184.17 บาท 1,106,299.12 บาท 

   

 จากตารางที ่25 และ 26 จะเหน็ว่า เมื่อต้นทุนการผลติเพิม่สูงขึน้ 10 ถงึ 30 

เปอรเ์ซน็ต์ โดยเฉพาะเมื่อต้นทุนเพิม่สูงถึง 30 เปอร์เซน็ต์ ผลตอบแทนทางดา้นอตัรา

ผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั 19.29 เปอรเ์ซน็ต ์ ซึง่มคี่ามากกว่าอตัราดอกเบีย้คาดหวงัที ่

12 เปอรเ์ซน็ต ์ ในขณะทีม่ลูค่าปจัจุบนัสุทธ ิ(NPV) เท่ากบั 1,106,299.12 บาท ซึง่มากกว่า 0 

แสดงใหเ้หน็วา่ภายใตส้มมตฐิานทางดา้นการเงนิน้ีโครงการมคีวามน่าสนใจในการดาํเนินการ 

 จากการทดลองทําการวิเคราะห์ความไวทางธุรกิจ พบว่า การเพิ่มขึ้นของต้นทุน   

การผลติมผีลกระทบกบัอตัราผลตอบแทนของโครงการ ทําใหผ้ลตอบแทนทีไ่ดไ้ม่เป็นไปตามที่

ประมาณการไว ้ดงันัน้ ผูด้ําเนินโครงการต้องดําเนินการเชงิกลยุทธ์ต่างๆ ในการวางแผนเพื่อ

เพิม่ยอดขาย หรอืเพื่อลดตน้ทุน เช่น การทบทวนเกีย่วกบัรปูแบบการดําเนินธุรกจิ การดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาด เช่น การประชาสัมพันธ์ การดําเนินการส่งเสริมการขาย และ           

การให้บรกิารที่ประทบัใจ เป็นต้น นอกจากน้ีผู้ดําเนินโครงการอาจพจิารณาปจัจยัอื่นๆ ที่มี

ผลกระทบต่อการประมาณการรายได้ เช่น มติิทางด้านยอดขาย ต้นทุนการดําเนินการต่างๆ 

อืน่ๆ เป็นตน้ 

 

2. การวเิคราะหป์จัจยัเสีย่ง 

 ภาวะเศรษฐกิจที่มกีารเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปจัจุบนัส่งผลให้ ธุรกิจต้อง

เตรยีมพรอ้มรบัมอื ปจัจยัเสีย่งต่างๆ สามารถเกดิขึน้ไดทุ้กเวลา ดงันัน้การวเิคราะหป์จัจยัเสีย่ง

และหาแนวทางป้องกนัจงึเป็นเรือ่งสาํคญั  

2.1 ความเสีย่งจากตน้ทนุการผลติ 

  โครงทีด่าํเนินการศกึษาความเป็นไปไดน้ี้เป็นการจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและ

โฮมสปาจากการจ้างผลิตซึ่งการเปลี่ยนแปลงของต้นทุนการผลิตส่งผลกระทบโดยตรงต่อ      
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ผลดําเนินการ ดงันัน้ จงึต้องมกีารวางแผนเพื่อรองรบัความเสีย่งดงักล่าว เช่น การดําเนินการ

เปรยีบเทยีบผูร้บัจา้งผลติ การรว่มพฒันาผลติภณัฑก์บัผูผ้ลติ เป็นตน้ 

2.2 ความเสีย่งทางการตลาด 

  เน่ืองจากธุรกิจจําหน่ายผลิตภณัฑ์สปาและโฮมสปาจดัเป็นประเภทสนิค้า

ฟุ่มเฟือย ซึ่งจะไดร้บัผลกระทบโดยตรงและรุนแรงจากการเปลี่ยนแปลงของสภาวะเศรษฐกจิ  

ทัง้จากภายในและภายนอกประเทศ และอารมณ์การจบัจ่ายของผูบ้รโิภค ซึง่อาจสง่ผลใหร้ายได้

ทีป่ระมาณการไวไ้ม่เป็นไปตามเป้าหมาย และสง่ผลกระทบถงึผลตอบแทนทีค่าดว่าจะไดร้บั ไม่

เป็นไปตามคาดการณ์ไว้ เช่น ที่ได้ทําการวเิคราะห์การเปลี่ยนแปลงไว้ แนวทางป้องกนั คอื  

การทําการประชาสมัพนัธ์อย่างต่อเน่ือง มีการจัดกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ การรกัษา

ความสมัพนัธอ์นัดกีบัลกูคา้ 

2.3 ความเสีย่งดา้นการเงนิ  

  เน่ืองจากเป็นโครงการที่ลงทุนโดยใช้เงนิลงทุนส่วนตวั ความเสี่ยงทางด้าน

การเงนิจงึมคีวามเป็นไปไดท้ีก่ารดําเนินการอาจใชเ้งนิมากกว่าทีป่ระเมนิไว ้แนวทางแกไ้ข คอื

หาแหลง่เงนิกูจ้ากสถาบนัการเงนิ โดยใชท้ีด่นิในการคํา้ประกนัเงนิกู ้
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บทท่ี 5 

บทสรปุ และข้อเสนอแนะ 

 
สรปุผลการศึกษา 
 การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ เพื่อการดําเนินธุรกิจจําหน่ายผลิตภัณฑ ์

อุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์ประเภทผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา เป็นการประเมนิความเป็นไปไดใ้น

การจดัทําแผนธุรกจิ เพื่อการดําเนินธุรกจิคา้ปลกี โดยศกึษาความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาด 

การบรหิารจดัการ และทางดา้นการเงนิ   

  

 

1. เพือ่ศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา  

วตัถุประสงคโ์ครงการ 

2. เพือ่ศกึษารปูแบบธุรกจิของธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

3. เพือ่หากลยทุธก์ารดาํเนินธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาในประเทศ 

4. เพื่อเป็นแนวทางในการเพิม่ความสามารถในการแข่งขนัของผลติภณัฑ์สปาและ

โฮมสปาของกลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์

 

 

 มีความเป็นไปได้ด้านการตลาดถึงแม้การแข่งขันในอุตสาหกรรมจะมีสูงก็ตาม        

แต่เน่ืองจากขนาดตลาดที่ใหญ่และการเติบโตของอุปสงค์ที่ยงัคงมีอยู่ จากการฟ้ืนตัวทาง

เศรษฐกิจของประเทศ สถานะทางการเมืองของประเทศไทยเริม่คลี่คลาย และการกระตุ้น     

การบริโภค และการท่องเที่ยวของรัฐบาล ทําให้ผู้บริโภคทัง้ชาวไทย และนักท่องเที่ยว

ชาวต่างชาตมิกีารจบัจา่ยใชส้อยมากขึน้  

ผลการศกึษาความเป็นไปไดด้า้นการการตลาด 

จากแนวโน้มดงักล่าวจงึไดก้ําหนดรูปแบบธุรกจิ หรอื Business Model เพื่อการ

วางแผนเชงิกลยทุธ ์คอื เป็นธุรกจิจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา เน่ืองจากมคีวามยดืหยุน่

สงู และสามารถลงทนุไดใ้นงบประมาณทีจ่าํกดั ภายใตร้ปูแบบทางธุรกจิน้ีกจิการจะมรีายไดห้ลกั

มาจากการจําหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา จากผูผ้ลติทีส่ามารถผลติสนิคา้มคีุณภาพไดร้บั

การยอมรับ ในราคาที่สามารถแข่งขนัได้ในตลาด โดยได้วางแผนและกําหนดปจัจัยแห่ง

ความสาํเรจ็ (Key Success Factors) เพือ่เพิม่ความสามารถในการแขง่ขนัไวด้งัน้ี 

1. ผลติภณัฑม์คุีณภาพและไดร้บัการรบัรองมาตรฐาน เช่น มาตรฐานอาหารและยา 

ฮาลาล เป็นตน้ ในราคาทีส่ามารถแขง่ขนัในตลาดได ้

2. มรีะบบขนส่งทีส่ะดวกจากแหล่งผลติมายงัรา้นคา้ทําใหไ้ม่ตอ้ง เกบ็สตอ็กสนิคา้ใน

ปรมิาณทีม่าก 
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3. รา้นคา้ตัง้อยูใ่นพืน้ทีท่ีห่างา่ยและไดร้บัความนิยม 

4. การเพิม่คุณค่าผลติภณัฑผ์า่น Soft Value ต่างๆ เช่น วฒันธรรม การออกแบบ 

การสรา้งตราสนิคา้ บรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

5. บุคคลากรมคีวามรูท้างดา้นสนิคา้ไลฟ์สไตล ์

6. บุคคลากรเป็นผูเ้ชีย่วชาญเกีย่วกบัสนิคา้และการใหบ้รกิารลกูคา้ 

7. มคีวามรวดเรว็ในการปรบัเปลี่ยน Product Line และ Product Item เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงไป 

8. ดาํเนินธุรกจิดว้ยความจรงิใจกบัลกูคา้ 

 จากการศกึษาไดก้าํหนดลกูคา้กลุม่เป้าหมายหลกัของโครงการ คอื 

1. กลุม่เป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ 

กลุม่พนกังานบรษิทั ซึง่สามารถสรปุลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

- เพศหญงิ และชาย 

- อายรุะหวา่ง 25-45 ปี 

- อาชพีพนกังานของบรษิทัทัว่ไป และเจา้ของกจิการ 

- การศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป 

- มรีายไดต้ัง้แต่ 30,000 บาทขึน้ไป 

- อาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพและปรมิณฑล 

2. กลุม่เป้าหมายรอง  

2.1 กลุม่พนกังานบรษิทั ทีเ่พิง่เริม่ตน้ทาํงาน 

- เพศหญงิ และชาย 

- อายรุะหวา่ง 20-24 ปี 

- มรีายไดร้ะหวา่ง 20,000-30,000 บาท 

- อาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพและปรมิณฑล 

2.2 กลุ่มนกัทอ่งเทีย่วชาวต่างชาต ิทีต่อ้งการซือ้สนิคา้ผลติภณัฑส์ปาไทยเพือ่ไป 

ใชเ้อง หรอืเพือ่เป็นของฝาก ของทีร่ะลกึ 

       2.3 รา้นจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปา และสถานบรกิารสปา โดยการขายสง่ 

การวางตํ าแหน่งผลิตภัณฑ์ SNEHA (เส น่ห์)  วางตํ าแหน่งของผลิตภัณฑ ์           

โดยคํานึงถึงความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มาซื้อของในย่านตลาดนัดสวนจตุจกัร  

ดว้ยการกําหนดใหเ้ป็นสนิคา้ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาทีต่อบสนองไลฟ์สไตล์คนกรุงเทพทีม่ ี

เวลาจํากดัในการไปใช้บริการสปานอกบ้าน มีสารสกดัจากสมุนไพรเป็นส่วนประกอบหลัก     

จดัจาํหน่ายในราคาทีต่ํ่ากวา่คูแ่ขง่ ในการวางตาํแหน่ง เมือ่นํามาเปรยีบเทยีบกบัคูแ่ขง่ขนั พบวา่ 

เป็นสินค้าผลิตภณัฑ์สปาและโฮมสปาที่มีราคาอยู่ในระดบัตํ่ากว่าคู่แข่ง แต่มีการออกแบบ

ผลติภณัฑใ์หเ้ขา้กบัไลฟ์สไตลส์มยัใหม ่
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กลยุทธ์ผลติภณัฑ ์ (Product) ใหค้วามสําคญักบัการสรา้งตราสนิคา้และคุณภาพที่

ไดร้บัมาตรฐานโดยรว่มพฒันาสนิคา้กบัผูผ้ลติ 

กลยุทธ์ดา้นราคา (Price) มกีารวางแผนเพื่อการคดัเลอืกผูผ้ลติสนิคา้ไดใ้นราคาที่

สามารถแข่งขนัไดใ้นตลาด โดยใชก้ลยุทธ์แทรกซมึตลาดโดยจดัจําหน่ายตํ่ากว่าคู่แข่งในระยะ

เริม่ตน้ดาํเนินการจดัจาํหน่าย 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place and Distribution) วางแผนตกแต่งรา้นคา้เพือ่

จดัจาํหน่ายทีจ่ตุจกัรพลาซา่ และจาํหน่ายผา่นเวบ็ไซต ์

กลยุทธส์ง่เสรมิการจาํหน่าย (Promotion) ดาํเนินกจิกรรมเพื่อสง่เสรมิการขายต่างๆ

เชน่ การแจกใบปลวิ การใหส้ว่นลด การรบัสมคัรสมาชกิ การลงโฆษณา เป็นตน้ 

  

 

 แผนการดาํเนินงานกาํหนด 1 ปี โดยเริม่ตัง้แต่เดอืนมกราคม 2555 คาดว่าจะสามารถ

ดาํเนินการจดัจาํหน่ายไดใ้นเดอืนมกราคม 2556  

ผลการศกึษาความเป็นไปไดด้า้นการบรหิารจดัการ 

 การจดัหาพนักงาน ทีค่วามรูท้างดา้นการตลาด มบุีคลกิด ีและมคีวามซื่อสตัย ์สุจรติ 

มคีวามคดิสรา้งสรรค ์

 รูปแบบการดําเนินงานและบริหารจดัการ แบ่งออกเป็น 2 ฝ่าย คือ ฝ่ายออกแบบ

พฒันาผลติภณัฑ ์และฝา่ยการตลาดและการขาย  

  

 

 จากการดําเนินการประมาณการทางด้านการเงินของรูปแบบธุรกิจจําหน่าย

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา มคีวามเป็นไปได ้ทัง้จากการพจิารณาดา้นอตัราผลตอบแทนภายใน 

(IRR) มลูคา่ปจัจุบนัสทุธ ิ(NPV) ระยะเวลาคนืทุน และ ROI ดงัตารางที ่28 

ผลการศกึษาความเป็นไปไดด้า้นการเงนิ 

 

ตารางที ่28 สรปุผลการศกึษาดา้นการเงนิ 

รายการ ผลลพัทท์างด้านการเงิน 

1. เงนิลงทนุโครงการ 2 ลา้นบาท 

2. ทีม่าเงนิลงทนุ เงนิทนุสว่นตวั 

3. มลูคา่ปจัจุบนัสทุธ ิ(NPV) อตัราคดิลด 12% 3,899,003.85 บาท 

4. อตัราผลตอบแทน (IRR)  47.62% 

5. ระยะเวลาในการคนืทุน 3 ปี  

6. ROI เฉลีย่ 54.60 % 
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 ธุรกจิจาํหน่ายผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาเป็นธุรกจิทีส่ามารถลงทุนไดใ้นงบประมาณ

ทีว่างแผน โดยจากการศกึษาความเป็นไปไดท้างธุรกจิ พบว่า ผลตอบแทน NPV ของโครงการ

เท่ากบั 3,899,003.85 บาท และ IRR เท่ากบั 54.60 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งผลตอบแทนจาก          

การดําเนินงานดงักล่าว แสดงให้เห็นว่าเป็นโครงการที่มีความเป็นไปได้ในการลงทุน และ        

มคีวามคุ้มค่าต่อการลงทุน อกีทัง้ระยะเวลาในการคนืทุนอยู่ในเกณฑ์เหมาะสมสําหรบัธุรกิจ

ประเภทน้ี คอื 3 ปี  

 

 

แผนฉุกเฉิน 

ตารางที ่29 แผนสาํรอง (Contingency Plan) ดา้นต่างๆ 

ความเส่ียง แผนสาํรอง 1 แผนสาํรอง 2 

แผนการเปิดรา้นคา้ลา่ชา้กวา่

กาํหนด 

เพิม่แรงงานในการปรบัปรงุ

รา้นคา้ เพือ่ใหก้ารปรบัปรงุ

และตกแต่งแลว้เสรจ็ตาม

กาํหนด 

ทาํสญัญากบัผูร้บัเหมา

ปรบัปรงุและตกแต่งรา้นคา้ 

หากไมเ่สรจ็ตามกาํหนดจะ 

ถูกปรบั 

สว่นแบง่ตลาดลดลง ดาํเนินการปรบัปรงุกลยทุธ์

ดา้นการสง่เสรมิการขาย เชน่ 

การจดัโปรโมชัน่สว่นลด 20%

สาํหรบัลกูคา้ทีเ่ป็นสมาชกิ

(ลกูคา้เก่า) เป็นตน้ 

การใหส้ว่นลด 10% สาํหรบั

ลกูคา้ใหม ่เป็นตน้ 

เงนิลงทนุเกนิงบประมาณ กาํหนดงบลงทนุเผือ่ไว้

ประมาณ 10-20% 

หาแหลง่สาํรองเงนิทนุจาก

สถาบนัการเงนิ 

การขึน้ราคาของผูผ้ลติ การดาํเนินการหาผูผ้ลติ   

รายใหม ่

ขึน้ราคาขายปลกี 

 

ข้อเสนอแนะ 

1. การดําเนินงานจะต้องมกีารเผยแพร่ขอ้มลูต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบับรษิทั ใหก้บักลุ่ม

ลกูคา้เป้าหมายไดท้ราบ เพือ่แสดงภาพลกัษณ์ของบรษิทั และเพื่อใหบุ้คคลภายนอกไดร้บัทราบ

ขอ้มลูเกีย่วกบัคณุภาพและมาตรฐานทีส่งูกวา่คูแ่ขง่ 

2. การดําเนินงานจะต้องหากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งในด้านอื่นๆ 

ต่อไป ที่สําคญัคอื กลยุทธ์จะต้องมกีารพจิารณาปรบัปรุงตลอดเวลา เพื่อใหโ้ครงการสามารถ

แขง่ขนักบัคูแ่ขง่ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพสงูสดุ ตามสถานการณ์ทีเ่ปลีย่นแปลงไป 
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3. จากการศึกษาในครัง้น้ี เป็นการดําเนินธุรกิจค้าปลีกเพยีงอย่างเดียว กล่าวคือ 

ไม่ไดท้ําการผลติสนิคา้ ดงันัน้รูปแบบของธุรกจิ หรอื Business Plan จงึถูกกําหนดใหร้ายได้

หลกัมาจากการขายสินค้า หากรูปแบบของธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงไป เช่น รายได้มาจาก    

การใหบ้รกิาร การผลติสนิค้า ทําใหป้จัจยัต่างๆ มกีารเปลี่ยนแปลง ดงันัน้จงึควรมกีารศกึษา

เพิม่เตมิเมือ่รปูแบบทางธุรกจิเปลีย่นไป 

4. ในการศึกษาความเป็นไปได้ครัง้ น้ี  เ ป็นการนําข้อมูลได้จากการค้นคว้า            

มาวเิคราะหเ์พือ่การสรา้งแบบจาํลองทางธุรกจิ เพื่อการวางแผนเชงิกลยุทธ ์ตามความเป็นไปได้

ตามทฤษฎต่ีางๆ แต่การดําเนินงานจรงิอาจไม่เป็นไปตามที่ทําการวเิคราะหไ์ว ้ดงันัน้การเฝ้า

ติดตามผลการดําเนินงาน เมื่อเกิดปญัหาที่ทําให้ไม่สามารถบรรลุผลได้ จําเป็นต้องหา        

แนวทางแก้ไขปญัหาอย่างเร่งด่วน โดยเฉพาะในช่วงเริ ่มต้นดําเนินงานตัง้แต่การวางแผน     

การเปิดรา้นคา้ 

ประโยชน์ท่ีได้จากการศึกษา 

1. ทาํใหท้ราบถงึความเป็นไปไดธุ้รกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา 

2. ไดร้ปูแบบธุรกจิ (Business Model) ทีเ่หมาะสมในการดําเนินธุรกจิผลติภณัฑส์ปา

และโฮมสปา 

3. ทําใหส้ามารถนําขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการศกึษาไปเป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์การ

ดาํเนินธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา  

4. ทาํใหส้ามารถวเิคราะหป์จัจยัทีจ่ะทําใหธุ้รกจิประสบความสาํเรจ็ และปจัจยัเสีย่งทีท่ํา

ใหก้จิการไม่ประสบความสําเรจ็ ตลอดจนเป็นแนวทางในการเพิม่ความสามารถในการแข่งขนั

ของผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาของกลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์

5. ทําให้ทราบแนวทางและการประเมนิความเป็นไปได้ของโครงการในแต่ละรูปแบบ

ธุรกจิ เพือ่วางแผนการลงทนุและบรหิารในธุรกจิผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปาต่อไปในอนาคต 
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ตารางที ่30 โครงการประมาณการงบดุล ระยะเวลา 5 ปี ธุรกจิจาํหน่ายปลกีผลติภณัฑส์ปาและ

โฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

สนิทรพัย ์           

สนิทรพัยห์มนุเวยีน           

เงนิสด 213,238.02  1,005,309.90  2,420,600.55  4,771,878.50  8,193,811.03  

รวมสนิทรพัยห์มนุเวยีน 213,238.02  1,005,309.90  2,420,600.55  4,771,878.50  8,193,811.03  

สนิทรพัยถ์าวร - สุทธ ิ           

คา่เชา่เซง้ 560,000.00  420,000.00  280,000.00  140,000.00  0.00  

งานระบบ 40,000.00  30,000.00  20,000.00  10,000.00  0.00  

คา่ตกแต่งและเฟอรนิ์เจอร ์ 160,000.00  120,000.00  80,000.00  40,000.00  0.00  

คา่ออกแบบ 24,000.00  18,000.00  12,000.00  6,000.00  0.00  

คา่ใชจ้า่ยก่อนการดาํเนินการ 80,000.00  60,000.00  40,000.00  20,000.00  0.00  

รวมสนิทรพัยถ์าวร 864,000.00  648,000.00  432,000.00  216,000.00  0.00  

รวมสินทรพัย ์ 1,077,238.02  1,653,309.90  2,852,600.55  4,987,878.50  8,193,811.03  

            

หน้ีสนิและสว่นของผูถ้อืหุน้           

หน้ีสนิหมนุเวยีน           

 เงนิกูเ้กนิบญัช ีOD -    -    -    -    -    

 คา่ใชจ้า่ยคา้งจา่ย ภาษเีงนิไดนิ้ตบุิคคล 0.00  0.00  170,520.11  461,159.61  733,418.43  

รวมหน้ีสนิหมนุเวยีน  0.00  0.00  170,520.11  461,159.61  733,418.43  

หน้ีสนิระยะยาว 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

รวมหน้ีสนิ 0.00  0.00  170,520.11  461,159.61  733,418.43  

สว่นของผูถ้อืหุน้ 2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  2,000,000.00  

กาํไรสะสม (922,761.98) (346,690.10) 682,080.44  2,526,718.88  5,460,392.60  

รวมสว่นของผูถ้อืหุน้ 1,077,238.02  1,653,309.90  2,682,080.44  4,526,718.88  7,460,392.60  

รวมหน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุ้น 1,077,238.02  1,653,309.90  2,852,600.55  4,987,878.50  8,193,811.03  
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ตารางที่ 31 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ระยะเวลา 5 ปีโครงการ ธุรกจิจําหน่ายปลกี

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

รายได ้           

 รายไดจ้ากการขายปลกีสนิคา้ 2,253,766.67  4,636,320.00  5,563,584.00  6,676,300.80  8,011,560.96  

 รายไดจ้ากการขายสง่ 281,720.83  579,540.00  753,402.00  979,422.60  1,273,249.38  

 รายไดจ้ากการขายผา่นเวบ็ไซต ์ 281,720.83  531,245.00  610,931.75  702,571.51  807,957.24  

รวมรายไดท้ัง้หมด 2,817,208.33  5,747,105.00  6,927,917.75  8,358,294.91  10,092,767.58  

            

ตน้ทนุขาย           

 คา่ตน้ทุนสนิคา้ 1,655,109.90  2,894,077.88  2,951,959.43  3,010,998.62  3,071,218.59  

รวมตน้ทุนขาย 1,655,109.90  2,894,077.88  2,951,959.43  3,010,998.62  3,071,218.59  

กาํไรขัน้ตน้ 1,162,098.44  2,853,027.13  3,975,958.32  5,347,296.29  7,021,548.99  

คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร           

 คา่ใชจ้า่ยในการบรหิาร 912,000.00  957,600.00  1,005,480.00  1,055,754.00  1,108,541.70  

 คา่คา่คอมมชิชัน่ 3% 84,516.25  172,413.15  207,837.53  250,748.85  302,783.03  

 คา่เสือ่มราคา 216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  

 คา่ใชจ้า่ยในการตลาด 300,000.00  300,000.00  692,791.78  835,829.49  1,009,276.76  

 คา่เชา่รา้นคา้ 432,000.00  432,000.00  432,000.00  432,000.00  432,000.00  

 คา่เชา่สาํนกังาน 84,000.00  84,000.00  84,000.00  84,000.00  84,000.00  

 คา่ใชจ้า่ยในการซ่อมแซมทรพัยส์นิ 28,172.08  57,471.05  69,279.18  83,582.95  100,927.68  

 คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิารอืน่ๆ 28,172.08  57,471.05  69,279.18  83,582.95  100,927.68  

รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 2,084,860.42  2,276,955.25  2,776,667.66  3,041,498.24  3,354,456.84  

กาํไรจากการดาํเนินงาน (922,761.98) 576,071.88  1,199,290.66  2,305,798.05  3,667,092.15  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

รายไดส้ทุธ ิก่อนภาษ ี (922,761.98) 576,071.88  1,199,290.66  2,305,798.05  3,667,092.15  

ภาษเีงนิไดนิ้ตบุิคคล (20%)* 0.00  0.00  170,520.11  461,159.61  733,418.43  

กาํไร (ขาดทุน) สุทธ ิ (922,761.98) 576,071.88  1,028,770.54  1,844,638.44  2,933,673.72  

กาํไร (ขาดทุน) สะสม (922,761.98) (346,690.10) 682,080.44  2,526,718.88  5,460,392.60  

หมายเหตุ *หลงัจากหกัขาดทุนสะสม 
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ตารางที่ 32 ประมาณการงบกระแสเงินสด ระยะเวลา 5 ปีโครงการ ธุรกิจจําหน่ายปลีก

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมดาํเนินงาน           

กาํไรสทุธ ิ (922,761.98) 576,071.88  1,028,770.54  1,844,638.44  2,933,673.72  

รายการปรบัปรงุ           

คา่เสือ่มราคา 216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ภาษเีงนิไดค้า้งจา่ย 0.00  0.00  170,520.11  461,159.61  733,418.43  

จา่ยภาษเีงนิได ้ 0.00  0.00  0.00  (170,520.11) (461,159.61) 

รวมกระแสเงนิสดจากการดาํเนินงาน (706,761.98) 792,071.88  1,415,290.66  2,351,277.94  3,421,932.54  

            

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมลงทุน           

คา่เชา่เซง้ (700,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

งานระบบ (50,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ตกแต่งและเฟอรนิ์เจอร ์ (200,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ออกแบบ (30,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ใชจ้า่ยก่อนการดาํเนินการ (100,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

รวมกระแสเงนิสดจากการลงทุน (1,080,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

            

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมจดัหาเงนิ           

เงนิสดรบัจากการเงนิสว่นเจา้ของ 2,000,000.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

เงนิกูย้มืระยะยาว 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

เงนิกูย้มืระยะสัน้ OD 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ชาํระคนืเงนิกูร้ะยะยาว 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

รวมกระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 2,000,000.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

            

เงนิสดเพิ่มขึน้ (ลดลง) สทุธ ิ 213,238.02  792,071.88  1,415,290.66  2,351,277.94  3,421,932.54  

เงนิสดตน้งวด 0.00  213,238.02  1,005,309.90  2,420,600.55  4,771,878.50  

เงนิสด ณ วนัสิน้งวด 213,238.02  1,005,309.90  2,420,600.55  4,771,878.50  8,193,811.03  
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ตารางที่ 33 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ระยะเวลา 5 ปีโครงการ ธุรกิจจําหน่ายปลีก

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ เมือ่ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่ขึน้ 10% 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

รายได ้      

 รายไดจ้ากการขายปลกีสนิคา้ 2,253,766.67 4,636,320.00 5,563,584.00 6,676,300.80 8,011,560.96 

 รายไดจ้ากการขายสง่ 281,720.83 579,540.00 753,402.00 979,422.60 1,273,249.38 

 รายไดจ้ากการขายผา่นเวบ็ไซต ์ 281,720.83 531,245.00 610,931.75 702,571.51 807,957.24 

รวมรายไดท้ัง้หมด 2,817,208.33 5,747,105.00 6,927,917.75 8,358,294.91 10,092,767.58 

      

ตน้ทนุขาย      

 คา่ตน้ทุนสนิคา้ 1,820,620.89 3,183,485.66 3,247,155.38 3,312,098.48 3,378,340.45 

รวมตน้ทุนขาย 1,820,620.89 3,183,485.66 3,247,155.38 3,312,098.48 3,378,340.45 

กาํไรขัน้ตน้ 996,587.45 2,563,619.34 3,680,762.37 5,046,196.43 6,714,427.13 

คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร      

 คา่ใชจ้า่ยในการบรหิาร 912,000.00 957,600.00 1,005,480.00 1,055,754.00 1,108,541.70 

 คา่คอมมชิชัน่ 3% 84,516.25 172,413.15 207,837.53 250,748.85 302,783.03 

 คา่เสือ่มราคา 216,000.00 216,000.00 216,000.00 216,000.00 216,000.00 

 คา่ใชจ้า่ยในการตลาด 300,000.00 300,000.00 692,791.78 835,829.49 1,009,276.76 

 คา่เชา่รา้นคา้ 432,000.00 432,000.00 432,000.00 432,000.00 432,000.00 

 คา่เชา่สาํนกังาน 84,000.00 84,000.00 84,000.00 84,000.00 84,000.00 

 คา่ใชจ้า่ยในการซ่อมแซมทรพัยส์นิ 28,172.08 57,471.05 69,279.18 83,582.95 100,927.68 

 คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิารอืน่ๆ 28,172.08 57,471.05 69,279.18 83,582.95 100,927.68 

รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 2,084,860.42 2,276,955.25 2,776,667.66 3,041,498.24 3,354,456.84 

กาํไรจากการดาํเนินงาน (1,088,272.97) 286,664.09 904,094.71 2,004,698.19 3,359,970.29 

ดอกเบีย้จา่ย 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

รายไดส้ทุธ ิก่อนภาษ ี (1,088,272.97) 286,664.09 904,094.71 2,004,698.19 3,359,970.29 

ภาษเีงนิไดนิ้ตบุิคคล (20%)* 0.00 0.00 20,497.17 400,939.64 671,994.06 

กาํไร (ขาดทุน) สุทธ ิ (1,088,272.97) 286,664.09 883,597.55 1,603,758.55 2,687,976.23 

กาํไร (ขาดทุน) สะสม (1,088,272.97) (801,608.88) 81,988.66 1,685,747.22 4,373,723.45 

หมายเหตุ *หลงัจากหกัขาดทุนสะสม 
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ตารางที่ 34 ประมาณการงบกระแสเงินสด ระยะเวลา 5 ปีโครงการ ธุรกิจจําหน่ายปลีก

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ เมือ่ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่ขึน้ 10% 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมดาํเนินงาน           

กาํไรสทุธ ิ (1,088,272.97) 286,664.09  883,597.55  1,603,758.55  2,687,976.23  

รายการปรบัปรงุ           

คา่เสือ่มราคา 216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ภาษเีงนิไดค้า้งจา่ย 0.00  0.00  20,497.17  400,939.64  671,994.06  

จา่ยภาษเีงนิได ้ 0.00  0.00  0.00  (20,497.17) (400,939.64) 

รวมกระแสเงนิสดจากการดาํเนินงาน (872,272.97) 502,664.09  1,120,094.71  2,200,201.03  3,175,030.65  

            

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมลงทุน           

คา่เชา่เซง้ (700,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

งานระบบ (50,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ตกแต่งและเฟอรนิ์เจอร ์ (200,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ออกแบบ (30,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ใชจ้า่ยก่อนการดาํเนินการ (100,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

รวมกระแสเงนิสดจากการลงทุน (1,080,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

            

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมจดัหาเงนิ           

เงนิสดรบัจากการเงนิสว่นเจา้ของ 2,000,000.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

เงนิกูย้มืระยะยาว 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

เงนิกูย้มืระยะสัน้ OD 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ชาํระคนืเงนิกูร้ะยะยาว 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

รวมกระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 2,000,000.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

            

เงนิสดเพิ่มขึน้ (ลดลง) สทุธ ิ 47,727.03  502,664.09  1,120,094.71  2,200,201.03  3,175,030.65  

เงนิสดตน้งวด 0.00  47,727.03  550,391.12  1,670,485.83  3,870,686.86  

เงนิสด ณ วนัสิน้งวด 47,727.03  550,391.12  1,670,485.83  3,870,686.86  7,045,717.51  
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ตารางที่ 35 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ระยะเวลา 5 ปีโครงการ ธุรกิจจําหน่ายปลีก

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ เมือ่ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่ขึน้ 30% 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

รายได ้           

 รายไดจ้ากการขายปลกีสนิคา้ 2,253,766.67  4,636,320.00  5,563,584.00  6,676,300.80  8,011,560.96  

 รายไดจ้ากการขายสง่ 281,720.83  579,540.00  753,402.00  979,422.60  1,273,249.38  

 รายไดจ้ากการขายผา่นเวบ็ไซต ์ 281,720.83  531,245.00  610,931.75  702,571.51  807,957.24  

รวมรายไดท้ัง้หมด 2,817,208.33  5,747,105.00  6,927,917.75  8,358,294.91  10,092,767.58  

            

ตน้ทนุขาย           

คา่ตน้ทนุสนิคา้ 2,151,642.86 3,762,301.24 3,837,547.26 3,914,298.21 3,992,584.17 

รวมตน้ทนุขาย 2,151,642.86  3,762,301.24  3,837,547.26  3,914,298.21  3,992,584.17  

กําไรขัน้ตน้ 665,565.47  1,984,803.76  3,090,370.49  4,443,996.71  6,100,183.41  

คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร           

 คา่ใชจ้า่ยในการบรหิาร 912,000.00  957,600.00  1,005,480.00  1,055,754.00  1,108,541.70  

 คา่คอมมชิชัน่ 3% 84,516.25  172,413.15  207,837.53  250,748.85  302,783.03  

 คา่เสือ่มราคา 216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  

 คา่ใชจ้า่ยในการตลาด 300,000.00  300,000.00  692,791.78  835,829.49  1,009,276.76  

 คา่เชา่รา้นคา้ 432,000.00  432,000.00  432,000.00  432,000.00  432,000.00  

 คา่เชา่สาํนกังาน 84,000.00  84,000.00  84,000.00  84,000.00  84,000.00  

 คา่ใชจ้า่ยในการซ่อมแซมทรพัยส์นิ 28,172.08  57,471.05  69,279.18  83,582.95  100,927.68  

 คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิารอืน่ๆ 28,172.08  57,471.05  69,279.18  83,582.95  100,927.68  

รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 2,084,860.42  2,276,955.25  2,776,667.66  3,041,498.24  3,354,456.84  

กาํไรจากการดาํเนินงาน (1,419,294.95) (292,151.49) 313,702.83  1,402,498.47  2,745,726.57  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

รายไดส้ทุธ ิก่อนภาษ ี (1,419,294.95) (292,151.49) 313,702.83  1,402,498.47  2,745,726.57  

ภาษเีงนิไดนิ้ตบิุคคล (20%)* 0.00  0.00  0.00  950.97  549,145.31  

กําไร (ขาดทนุ) สทุธ ิ (1,419,294.95) (292,151.49) 313,702.83  1,401,547.50  2,196,581.26  

กําไร (ขาดทนุ) สะสม (1,419,294.95) (1,711,446.44) (1,397,743.61) 3,803.89  2,200,385.14  

หมายเหตุ *หลงัจากหกัขาดทนุสะสม 
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ตารางที่ 36 ประมาณการงบกระแสเงินสด ระยะเวลา 5 ปีโครงการ ธุรกิจจําหน่ายปลีก

ผลติภณัฑส์ปาและโฮมสปา SNEHA (เสน่ห)์ เมือ่ตน้ทนุการผลติสนิคา้เพิม่ขึน้ 30% 

รายการ 
ปีท่ี 

1 2 3 4 5 

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมดาํเนินงาน           

กาํไรสทุธ ิ (1,419,294.95) (292,151.49) 313,702.83  1,401,547.50  2,196,581.26  

รายการปรบัปรงุ           

คา่เสือ่มราคา 216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  216,000.00  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ภาษเีงนิไดค้า้งจา่ย 0.00  0.00  0.00  950.97  549,145.31  

จา่ยภาษเีงนิได ้ 0.00  0.00  0.00  0.00  (950.97) 

รวมกระแสเงนิสดจากการดาํเนินงาน (1,203,294.95) (76,151.49) 529,702.83  1,618,498.47  2,960,775.60  

            

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมลงทุน           

คา่เชา่เซง้ (700,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

งานระบบ (50,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ตกแต่งและเฟอรนิ์เจอร ์ (200,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ออกแบบ (30,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

คา่ใชจ้า่ยก่อนการดาํเนินการ (100,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

รวมกระแสเงนิสดจากการลงทุน (1,080,000.00) 0.00  0.00  0.00  0.00  

            

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมจดัหาเงนิ           

เงนิสดรบัจากการเงนิสว่นเจา้ของ 2,000,000.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

เงนิกูย้มืระยะยาว 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

เงนิกูย้มืระยะสัน้ OD 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ดอกเบีย้จา่ย 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

ชาํระคนืเงนิกูร้ะยะยาว 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

รวมกระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 2,000,000.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

            

เงนิสดเพิ่มขึน้ (ลดลง) สทุธ ิ (283,294.95) (76,151.49) 529,702.83  1,618,498.47  2,960,775.60  

เงนิสดตน้งวด 0.00  (283,294.95) (359,446.44) 170,256.39  1,788,754.86  

เงนิสด ณ วนัสิน้งวด (283,294.95) (359,446.44) 170,256.39  1,788,754.86  4,749,530.46  
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