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กําลังกายเขตจังหวัดสมุทรปราการ.  อาจารยที่ปรึกษา  : อาจารยรังสรรค  เลิศในสัตย, 
131 หนา. 

            
 การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอรเขตจังหวัด
สมุทรปราการ เพ่ือจัดหารูปแบบธุรกิจ (Business Model) และแผนกลยุทธที่เหมาะสมกับการ
เร่ิมกิจการบริการฟตเนสเซ็นเตอร ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ใหสามารถแขงขันกับคูแขงใน
อุตสาหกรรมรูปแบบเดียวกันไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยประเมินผลความเปนไปไดของ
โครงการผานการศึกษา 4 ดาน คือ ดานการตลาด ดานวิศวกรรม ดานบริหาร และดานการเงิน 
การประเมินความเปนไปไดทางการเงินของโครงการที่กําหนดขึ้น ไดจากการตั้งสมมุติฐาน
ตัวเลขทางการเงิน ที่มีความเปนไปไดแทนในการศึกษาครั้งนี้ 
          ผลการศึกษาจากเกณฑการวัดความคุมคาสามารถสรุปไดวาโครงการลงทุนในธุรกิจ
บริการศูนยออกกําลังกาย รูปแบบธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานมีความคุมคาในการลงทุน 
โดยใชเงินลงทุน 16,000,000 บาทเม่ือพิจารณาผลการศึกษามูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเทากับ 
121,926,410 บาท โดยมีคามากกวาศูนย อัตราผลตอบแทนภายในโครงการเทากับรอยละ 
195.61 มีคามากกวาอัตราดอกเบี้ยที่เงินกูสินเชื่อธุรกิจที่ธนาคารกําหนดไวเทากับรอยละ 13  
อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุนของโครงการเทากับ 3.01 และสามารถคืนทุนไดภายในระยะ 
เวลา 0.63 ป   
 ผลการศึกษาการวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) ของโครงการ กรณีที่
ผลตอบแทนของโครงการลดลงต่ํากวาปกติ (Worst Case) -2.25 เทา จากยอดขายของ
โครงการลดลง -2.93 เทา และผลกําไรขั้นตนลดลง -6.75 เทา ขณะที่คาใชจายในการดําเนินงาน
และคาใชจายในการลงทุนคงที่ โครงการจะมีความเส่ียงมากที่สุด ยังสามารถลงทุนในโครงการ
ได เนื่องจากมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการยังคงมีคามากกวาศูนย อัตราผลตอบแทนภายใน
โครงการ มีคามากวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูสินเชื่อธุรกิจที่ธนาคารกําหนดไวเทากับรอยละ 13  
อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุนของโครงการมีมากกวา 1 จึงแสดงใหเห็นวาการเปลี่ยนแปลง
ของจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรสงผลตอความคุมคาของโครงการมากกวาการ
เปลี่ยนแปลงของตนทุน 
 ผลงานศึกษาน้ีสามารถใชเปนพ้ืนฐาน และแนวทางสําหรับผูที่มีความสนใจที่จะลงทุน
ในธุรกิจศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอร หรือทําการศึกษาในเรื่องนี้เพ่ิมเติมตอไปในอนาคต 
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 THANAPORN LERTWUTHIKRAN : FEASIBILITY STUDY OF FITNESS 
CENTERS BUSINESS IN SAMUTPRAKAN. ADVISOR : MR. RUNGSUN 
LERTNAISAT, 131 PP. 

 
 The objective of the study is to the possibility of investing in the fitness center 
business in Samutprakan province. To provide a business model and the strategy of 
choice for the fitness center. To compete with its rivals in the same industry as the most 
effective. The evaluation of the feasibility of the project through the four aspects of 
marketing, operations, management and finance. Assessing the financial feasibility of 
the project to set up. The number of financial assumptions. A possible replacement in 
this study. 
 The results of the measurement value can be concluded that the investment in 
the fitness center. The fitness center standard model is worth the investment. The 
capital investment is equal to 16,000,000 baht. On the net present value is equal to 
121,926,410 baht greater than zero. Internal rate of return is greater than the 195.61 
percent rate of interest on bank loans, defined as 13 percent of the project. The cost-
benefit ratio was 3.01 and can pay back for itself within one year. 
 The sensitivity analysis of the project results if the project returns fall below 
normal (Worst case) by -2.25 times from sales decreased by -2.93 times. The gross 
margin decline -6.75 times. As the cost of the operation and the cost of fixed 
investment. Projects are the most vulnerable. You can also invest in the project. The 
net present value of the project is still greater than zero. The rate of return on the 
project is more than one. The interest rate loans to banks, defined as the 13 percent 
rate of return on the project cost is greater than 1, it indicates that the change in the 
number of persons using the fitness center can affect the value of than the project cost. 
 The results of this study can be used as a basis. And guidance for those who 
are interested to invest in the business center, fitness center. Or learn more on this 
subject in the future. 
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 การศึกษาครั้งน้ีสําเร็จลงไดดวยความกรุณาจากหลายทานที่ไดอนุเคราะหใหความ
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เอกสารเพ่ือสนับสนุนในการคนควาตลอดการศึกษาในครั้งนี้  
 สุดทายน้ี ขอขอบคุณคนในครอบครัวทุกๆ คน และเพื่อนๆ ที่มีสวนสําคัญในการ
สนับสนุนและใหกําลังใจที่ดีมาตลอด ผลประโยชนของสารนิพนธฉบับนี้ขอมอบเปนอุทิศกุศลแก
คุณพอ คุณแมที่ลวงลับไปแลว 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 จากการสงเสริมของรัฐบาลเรื่องการออกกําลังกายเกิดกระแสนิยมใหความสําคัญตอ
สุขภาพเพ่ิมมากข้ึนโดยเฉพาะประชากรใน จ.สมุทรปราการ อยูติดกับกรุงเทพมหานครซึ่งเปน
พ้ืนเขตประกอบอุตสาหกรรม มีโรงงานตั้งอยูจํานวนมาก มีมลภาวะเปนอันตรายตอสุขภาพสูง 
ซึ่งการดําเนินชีวิตปจจุบันตองเผชิญกับโรคภัยไขเจ็บและสามารถคราชีวิตประชาชนไดมากขึ้น 
ดังนั้นการออกกําลังกายถือเปนกิจกรรมหน่ึงทําใหรางกายแข็งแรงชวยสรางภูมิคุมกันโรคภัย
ตางๆ จากสํานักงานสถิติแหงชาติสํารวจพฤติกรรมการออกกําลังกายประชาชนชาวไทย
ประชากรอายุ 11 ปขึ้นไป ป 2550 พบคนไทยออกกําลังกายเพ่ิมขึ้นจากรอยละ 29.0 เปน 29.6 
ในป 2547 และ 2550 ตามลําดับ โดยผูชายมีอัตราการออกกําลังกายสูงกวาผูหญิงและผูอาศัย
อยูในเขตเทศบาลมีอัตราการออกกําลังกายสูงกวานอกเขตเทศบาล และผูอาศัยนอกเขต
เทศบาลมีแนวโนมของการออกกําลังกายเพ่ิมขึ้นอยางชาๆ คือ ผูหญิงเพิ่มขึ้นจากรอยละ 25.3
เปน 25.4 และ 26.7 และผูที่อาศัยอยูนอกเขตเทศบาลเพ่ิมขึ้นจากรอยละ 25.8 เปน 26.9 และ 
27.9 ในป 2546, 2547 และ 2550 ตามลําดับ ขณะที่ผูชายและผูอาศัยในเขตเทศบาลมีอัตราการ
ออกกําลังกายคงที่โดยความถี่ในการออกกําลังกายของประชากรตอสัปดาหป 2550 ประชากร
อายุ 11 ปขึ้นไป มีคาเฉลี่ย 3-5 วัน (รอยละ 38.2) รองลงมา 6-7 วัน (รอยละ 28.2) และนอย
กวา 3 วัน (รอยละ 21.6) ตามลําดับ สําหรับการออกกําลังกายไมสมํ่าเสมอ มีนอยที่สุดเพียง
รอยละ 12 ระยะเวลาที่ใชในการออกกําลังกายของประชากรพบวา สวนใหญเกินครึ่งใช
ระยะเวลาในการออกกําลังกายใกลเคียงกัน ประมาณ 21-30 นาที และ 31-60 นาที (รอยละ 
31.0 และ 29.3 ตามลําดับ) สําหรับผูที่ออกกําลังกายมากกวา 60 นาที มีรอยละ 14.2 และผูที่
ออกกําลังกายนอยกวา 10 นาที มีนอยที่สุด รอยละ 3.9 ซึ่งจํานวนผูออกกําลังกายเพ่ือให
สุขภาพรางกายแข็งแรงยังคงสามารถขยายตัวไดอีกมาก 
 ดวยความตระหนักและสนใจในการออกกําลังกายดูแลสุขภาพมากขึ้นรวมถึงการ
ไดรับอิทธิพลของอารยธรรมตะวันตกสงผลใหคนไทยมีความตองการบริการทางดานสถานที่และ
อุปกรณในการออกกําลังกายมากขึ้นจึงทําใหเกิดธุรกิจบริการดานสถานบริการออกกําลังกาย
เรียกวาฟตเนสเซ็นเตอร (Fitness Center) ซึ่งเปนผลมาจากพฤติกรรมผูบริโภคโดยเฉพาะคนที่
อาศัยอยูในเขตตัวเมืองขนาดใหญหันไปใชบริการในสถานบริการดังกลาวมากข้ึนซึ่งไดรับความ
นิยมจากประชาชนเปนอยางมากและขยายตัวเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็วโดยมีที่ตั้งอยูทั่วทุกแหงเชน
โรงแรมหมูบานจัดสรรหรืออาคารสํานักงานตางๆ ซึ่งผูประกอบการธุรกิจประเภทน้ีไมไดมีแต
เพียงผูประกอบการรายใหญเทาน้ันยังมีผูประกอบการขนาดกลางและรายยอยเกิดขึ้นมากมาย



 

  

2 

ทําใหฟตเนสเซ็นเตอรสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดทุกชนชั้นมากขึ้นไมเฉพาะแตกลุมลูกคามี
รายไดสูงเทาน้ันซึ่งทําใหเกิดการแขงขันทางการตลาดมากขึ้นดังน้ันฟตเนสเซ็นเตอรแตละแหง
พยายามนํากลยุทธตางๆ มาใชดึงดูดลูกคาใหมาสมัครเปนสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรของตนเองให
มากขึ้นโดยเฉพาะการนํากลยุทธทางการตลาดบริการมาใชเพ่ือความไดเปรียบทางการแขงขัน
ของกิจการตนเอง 
 ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรในประเทศไทยเติบโตอยางตอเน่ืองเม่ือผูประกอบการรายใหญ
จากตางประเทศเขาสูตลาดประมาณ 6 ปที่ผานมา ในป 2550 ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรในประเทศ
ไทยมีมูลคาตลาดประมาณ 5,600 ลานบาท ขยายตัวจากป 2549 ประมาณ 5,200 ลานบาท 
ปจจุบันธุรกิจฟตเนสมีมูลคาตลาดรวมกวา 10,000 ลานบาท (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ. (2554 
: 2). สคบ.คุมสัญญาธุรกิจฟตเนสโตหมื่นลานเอาเปรียบผูบริโภค. ฉบับที่ 2,603. ออนไลน) โดย
ชวง 3 ปที่ผานมามีอัตราการเติบโตเปนตัวเลข 2 หลัก เฉพาะป 2553 เติบโตกวา 10% สวน
ใหญอยูในเขตกรุงเทพมหานครและตามหัวเมืองขนาดใหญ การใหบริการจะมีการเก็บ
คาธรรมเนียมแรกเขาและคาธรรมเนียมรายเดือนปจจุบันมีผูประกอบธุรกิจขนาดใหญเพียง 4-5 
รายเทาน้ัน เชน แคลิฟอรเนียวาวฟตเนสเฟรสททรูฟตเนส ถือครองสวนแบงตลาดราว 40% ที่
เหลือจะเปนธุรกิจขนาดกลางและเล็กที่อยูในโรงแรม หมูบาน ยานธุรกิจการคาและฟตเน
สเซ็นเตอรเฉพาะองคกร 
 จากการขยายจํานวนสถานบริการท่ีเขาถึงประชาชนไดมากขึ้นและลดคาบริการลง
คอนขางมากของผูใหบริการระดับกลางและระดับลาง ประชาชนสามารถเขาใชบริการไดงายขึ้น 
ซึ่งธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรในประเทศไทยสามารถขยายตัวไดอยางตอเน่ือง เน่ืองจากปจจุบัน
ประเทศไทยมีอัตราการเปนสมาชิกฟตเนสตอจํานวนประชากรในประเทศ (Penetration Rate) 
เพียง 1% เทาน้ัน ซึ่งขยายตัวจากป 2549 ที่ 0.6% โดยยังคงสามารถขยายตัวเพิ่มขึ้นไดอีกมาก
หากเทียบกับประเทศอ่ืนในภูมิภาคเอเชียสวนใหญมีอัตราการเปนสมาชิกฟตเนสสูงกวาประเทศ
ไทย เชน มาเลเซียมีอัตราการเปนสมาชิกฟตเนสตอจํานวนประชากรในประเทศท่ี 1.1% ญี่ปุนที่ 
2.7% ฮองกงที่ 4.7% และสิงคโปรที่ 7.1% เปนตนจากในป 2548-2549 อุตสาหกรรมฟตเนสมี
อัตราการเจริญเติบโตที่สูงมากจากรายงานประจําปบริษัทแคลิฟอรเนียรวาวเอ็กซพีเรียนซจํากัด
(มหาชน) ป 2549 : 15 มีการเจริญเติบโตของจํานวนสาขาสูงถึงรอยละ 86 โดยป 2548 มีเพียง 
21 สาขาและป 2549 มีสาขาเพ่ิมขึ้นถึง 39 สาขาการมีผูประกอบการรายใหมเขามาในตลาด
เพ่ิมขึ้นทําใหตลาดฟตเนสเซ็นเตอรขยายตัวและแขงขันรุนแรงมากยิ่งขึ้นการบริการดานฟตเนส 
เซ็นเตอรสวนใหญเปนผูประกอบการรายใหญๆในตลาดบริการไดแกเคร่ืองออกกําลังกาย
เจาหนาที่ใหคําปรึกษาแนะนําการออกกําลังกายซ่ึงฟตเนสเซ็นเตอรเหลาน้ีจะแขงขันกันดวย
พ้ืนที่ใหบริการที่อยูใจกลางเมืองเปนหลัก 
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 อุตสาหกรรมการใหบริการสถานออกกําลังกายในประเทศสามารถจําแนกตามลักษณะ
การใหบริการออกเปน 4 ประเภท (บริษัทแคลิฟอรเนียรวาวเอ็กซพีเรียนซ จํากัด (มหาชน).    
2549ข : 7) ดังนี้ 
 1.  สโมสร (Mega Club) เปนศูนยออกกําลังกายที่มีพ้ืนที่ขนาดใหญมีกีฬาเกือบทุก
ประเภทโดยเปนกีฬากลางแจงหรือกีฬาในอาคารมีหองอาหารหองเสริมสวยไวบริการ
คาธรรมเนียมแรกเขาและคาธรรมเนียมรายเดือนคอนขางสูงเชนราชกรีฑาสโมสรสปอรตคลับ 
(Royal Bangkok Sports Club) และสโมสรราชพฤกษ (Rajaprueg Sport Club) เปนตน 
 2.  ศูนยกีฬา (Multi-Sports Center) เปนศูนยออกกําลังกายขนาดปานกลางสวนใหญ
จะอยูในโรงแรมหรืออาคารสํานักงานขนาดใหญมีทั้งกีฬากลางแจงและในอาคารมีคาธรรมเนียม
แรกเขาและรายเดือนคอนขางสูงเชนสปอรตซิตี้ (Sports City) เปนตน 
 3.  ฟตเนสเซ็นเตอร (Fitness Center) เปนศูนยออกกําลังกายขนาดเล็กเนนออก
กําลังกายเฉพาะใหความสําคัญกับความสะดวกสบายในการเดินทางและคิดคาบริการท่ีหลากหลาย
ตามประเภทกีฬาที่เลือกใชบริการตั้งอยูในแหลงชุมชนตางๆ และนิยมตั้งในศูนยการคาและ
อาคารสํานักงานเชนแคลิฟอรเนียรวาวเอ็กซพีเรียนซ (California WowXperience) และฟตเนส
เฟรสท (Fitness First) เปนตน 
 4.  ศูนยบริการเฉพาะ (Niche Club) เปนศูนยบริการเฉพาะที่รวมการออกกําลังกาย
เฉพาะสวนและควบคุมนํ้าหนักจะมีกลุมลูกคาที่เฉพาะเจาะจงเชนบอดี้เชพ (Body Shape)          
ฟลลิปเวน (Phillip Wein) และมารีฟรานซบอด้ีไลน (Marie France Body Line) เปนตนสวน
ใหญไมมีการสมัครสมาชิกจะเปนลักษณะของการซื้อคอรสในการลดน้ําหนักหรือการลดสัดสวน
เฉพาะท่ีตางๆ เชนลดตนแขนลดตนขาเปนตนศูนยบริการเฉพาะจะมีลูกคาในวงจํากัดและมี
คาใชจายคอนขางสูงในการใชบริการ 
 เม่ือพิจารณาจากสถานออกกําลังกายทั้ง4 ประเภทดังกลาวแลวจะพบวาฟตเนส    
เซ็นเตอร (Fitness Center) เปนสถานบริการออกกําลังกายที่เติบโตเร็วที่สุดทั้งในรูปแบบการ
ขยายสาขาการปรับปรุงรูปแบบของสถานที่การเพ่ิมเติมอุปกรณหรือกิจกรรมการออกกําลังกาย
ใหมีความทันสมัยมากขึ้นโดยฟตเนสเซ็นเตอรประเทศไทยแบงขนาดโดยใชเกณฑจํานวนสาขา
ของฟตเนสเซ็นเตอรดังนี้ 
 1.  ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ (Large Size Fitness Center) มีจํานวนสาขาตั้งแต 
10 สาขาขึ้นไปเชนแคลิฟอรเนียรวาวเอ็กซพีเรียนซ (California Wow Xperience) มีทั้งหมด10 
สาขาฟตเนสเฟรสท (Fitness First) มีทั้งหมด 15 สาขาเปนตนฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ      
จะมีเงินลงทุนสูงเชนแคลิฟอรเนียรวาวเอ็กซพีเรียนซลงทุนสาขาเมเจอรรัชโยธินเปนเงิน       
145 ลานบาท (จิราภา พ่ึงบางกรวย. 2550 : 29) สวนใหญจะเปนการลงทุนโดยนักลงทุน
ชาวตางชาติและนักลงทุนรายใหญของไทยจึงมีทรัพยากรเพียงพอในการทําการตลาดเต็ม
รูปแบบสงผลใหผูที่ตองการออกกําลังกายทั้งหลายรูจักและเรียนรูการออกกําลังกายในฟตเนส 
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เซ็นเตอรรวมถึงรูจักกิจกรรมการออกกําลังกายที่มีความแปลกใหมแบบตางๆ เชนพิลาเทส 
(Pilates) และโยคะรอน (Bikram Yoga) เปนตน 
 2.  ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดกลาง (Medium Size Fitness Center) มีจํานวนตั้งแต 5-9 
สาขาเชนสลิมเมอรเวิรล (Slimmer World) มีทั้งหมด 5 สาขาเปนตน 
 3.  ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดเล็ก (Small Size Fitness Center) มีจํานวนสาขาอยูระหวาง    
1-5 สาขาเชนนาวสฟตเนส (Nows Fitness) มีทั้งหมด 2 สาขาเปนตน 
  4. ฟตเนสเซ็นเตอรเฉพาะองคกร (Organization Fitness Center) เปนการจัด
สวัสดิการขององคกรในดานการกีฬาใหกับพนักงานในองคกรนั้นสวนใหญเปนลักษณะของ
องคกรขนาดใหญที่มีฐานะทางการเงินที่ดีสมาชิกสวนใหญเปนบุคลากรภายในองคกรและ
ครอบครัวจะมีเพียงสาขาเดียวและตั้งอยูในอาคารหรือที่ทําการองคกรน้ันๆ บางแหงมีการรับ
สมาชิกที่เปนบุคคลภายนอกเขาไปใชบริการรวมกับพนักงานในองคกรน้ันๆ ดวยเชนศรีปทุมฟต
เนสเซ็นเตอรในมหาวิทยาลัยศรีปทุมมีสาขาเดียวยูนิลีเวอรฟตเนสเซ็นเตอรมี 2 แหงคือที่
สํานักงานใหญตึกเอสซีบีปารคพลาซาและในบริเวณอาคารโรงงานลาดกระบังเปนตน 
 โดยทั่วไปการออกกําลังกายแบงออกเปน 5 ประเภทคือ 
 1)  ออกกําลังแบบเกร็งกลามเน้ืออยูกับที่ไมมีการเคลื่อนไหว 
 2)  ออกกําลังแบบมีการยืดและหดของกลามเน้ือ 
 3)  ออกกําลังแบบทําใหกลามเน้ือทํางานอยางสมํ่าเสมอตลอดการเคลื่อนไหว 
 4)  ออกกําลังแบบไมตองใชออกซิเจนในระหวางที่มีการเคลื่อนไหว 
 5)  ออกกําลังแบบใชออกซิเจน 
 ฟตเนสเซ็นเตอรสวนใหญจัดใหมีบริการออกกําลังเพียง 3ประเภทคือประเภทที่ 2, 3 
และ 5 แบงพื้นที่ใหบริการเปน 2 สวนคือพ้ืนที่ใชวางอุปกรณที่ใหบริการและพ้ืนที่ปดเปนหอง
เพ่ือการออกกําลังกายแบบใชออกซิเจน 
 ขนาดของฟตเนสเซ็นเตอรที่หลากหลายนั้นทําใหเราทราบถึงการเจริญเติบโตของฟต
เนสเซ็นเตอรในประเทศไทยวายังคงมีการเติบโตไดเพ่ิมขึ้นจากผูประกอบการฟตเนสเซ็นเตอร
ขนาดใหญยังคงมีการขยายสาขาอยางตอเนื่องการขยายตัวนี้สะทอนการแขงขันที่มีสูงในกลุม
ของฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญซึ่งผูประกอบการรายใหมที่จะเขามาลงทุนจะตองเผชิญกับ
อุปสรรค 3 ดานดวยกันคือ 
 1.  อุปสรรคจากตนทุนเน่ืองจากฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญเชนแคลิฟอรเนียรวาว
เอ็กซพีเรียนซมีประสบการณการทําธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรในประเทศสหรัฐอเมริกามากอนจะ
ทราบถึงปญหาและขอบกพรองตางๆ ทําใหทราบวิธีแกไขปญหาไดถูกตองและตรงจุดรวมถึง
สามารถควบคุมการรั่วไหลทางการเงินและตนทุนไดดีกวาผูประกอบการรายใหม 
 2.  อุปสรรคทางดานภาพพจนและความภักดีของลูกคาฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ
เชนแคลิฟอรเนียรวาวเอ็กซพีเรียนซดําเนินการตั้งแตป 2547 จนถึงปจจุบันเปนระยะเวลา 7 ป
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ลูกคามีการใชบริการอยางตอเน่ืองจนเกิดความคุนเคยในการใชบริการการสงเสริมการตลาดกับ
ลูกคาเกาอยางตอเน่ืองเชนตออายุสมาชิกในปตอไปรับสวนลด 30% ทําใหลูกคามีความ
จงรักภักดีตอฟตเนสเซ็นเตอรแหงเดิมผูประกอบการรายใหมตองมีความสามารถในการทําให
ฟตเนสเซ็นเตอรของตนเองมีความแตกตางจากฟตเนสเซ็นเตอรรายเดิมไดอยางมีนัยสําคัญ 
(Product Differentiation) จึงจะสามารถเขาสูตลาดนี้ได 
 3.  อุปสรรคดานเงินลงทุนฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญตองใชเงินลงทุนไมต่ํากวา 140
ลานบาทตอสาขาถาหากตองลงทุนเพ่ือประกอบการเปนฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญตองมีการ
ลงทุนถึง 10สาขาผูประกอบการตองลงทุนสูงถึง 1,400 ลานบาทซึ่งเปนการลงทุนที่สูงกับการ
เร่ิมตนทําธุรกิจการแขงขันที่รุนแรงของฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญสงผลใหฟตเนสเซ็นเตอร
ขนาดกลางไดรับผลกระทบอยางหลีกเลี่ยงไมไดเชนสลิมเมอรเวิรลปดทําการลง 1 สาขาปลายป 
2550 ทําใหปจจุบันเหลือเปดทําการเพียง 4 สาขาจากอุปสรรคที่ผูประกอบการรายใหมตอง
เผชิญในการลงทุนฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญผลกระทบจากการแขงขันที่รุนแรงของฟตเนส 
เซ็นเตอรขนาดกลางและความตื่นตัวในการออกกําลังกายของคนไทยทําใหเห็นถึงชองวางทาง
การตลาดของฟตเนสเซ็นเตอรในประเทศไทยยังคงเปดกวางสําหรับฟตเนสเซ็นเตอรขนาดเล็ก
โดยผูประกอบการที่จะแทรกตัวเขาสูการแขงขันในตลาดของฟตเนสเซ็นเตอรขนาดเล็กนั้นตอง
สามารถสรางความแตกตางอยางเห็นไดชัดเชนกลยุทธการสรางความแตกตางที่ฟตเนส      
เซ็นเตอรขนาดเล็กอยางปยะรมยสปอรตคลับใชในการสรางความแตกตางกลยุทธการเนน
ภาพลักษณที่แสดงถึงฐานะชนชั้นโดยกําหนดภาพลักษณของผูใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรเปน   
ผูมีวิถีชีวิตที่ทันสมัยรักการออกกําลังกายในสถานที่เฉพาะและเพ่ิมบริการท่ีปกติจะมีใหบริการ
แตในฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญมาใหบริการในขนาดเล็กเชนพิลาเทส (Pilates) เปนตน 
(นรเศรษฐ กมลสุทธิ. 2546 : 1-2. ออนไลน) 
 ตลาดของธุรกิจการออกกําลังกายโดยเฉพาะฟตเนสนั้น มีการขยายตัวอยางมาก ตาม
ขอมูลขางตน จากปญหาพบวา สถานที่สําหรับออกกําลังกายฟตเนสเซ็นเตอรที่มีบริการเต็ม
รูปแบบนั้นยังมีนอย ไมเพียงพอตอความตองการ เน่ืองจากขอจํากัดดานการลงทุนน้ันตองใช
เงินลงทุนจํานวนมาก และมีความเส่ียงในการลงทุนพอสมควร ในอีกดานหนึ่ง เขตจังหวัด
สมุทรปราการ ก็เปนเขตที่มีพลเมืองหนาแนน มีตลาดรองรับ จากโอกาสการขยายตัวกลุมลูกคา
ดังกลาว ทําใหผูศึกษาเล็งเห็นถึงความสําคัญของการตลาดบริการของธุรกิจศูนยบริการฟตเนส 
เซ็นเตอร ดังนั้นผูวิจัยจึงมุงที่จะศึกษาถึงรูปแบบธุรกิจศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอร ตั้งแตสภาพ
ปญหาของการจัดตั้ง สภาพปญหาทางธุรกิจ ศึกษาถึงคูแขงทางการตลาด และปจจัยอ่ืนๆที่
เก่ียวของ เพ่ือทําใหธุรกิจออกกําลังกายศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอรที่ผูวิจัยสรางขึ้น สามารถ
แขงขันกับคูแขงในอุตสาหกรรมรูปแบบเดียวกันไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุดดังนั้นการลงทุน
โครงการฟตเนสเซ็นเตอรในเขตจังหวัดสมุทรปราการจึงมีความเปนไปไดสูง นาจะมีความคุมคา
ของผลตอบแทนที่ไดรับกับการลงทุน 



 

  

6 

วัตถุประสงคของการศึกษา 
 1.  ศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายแบบกลุม
สุขภาพ และความงาม (ฟตเนสเซ็นเตอร) ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 2.  กําหนดรูปแบบธุรกิจ (Business Model) และแผนกลยุทธที่เหมาะสมกับการเร่ิม
กิจการบริการศูนยออกกําลังกายของกลุมสุขภาพ และความงาม (ฟตเนสเซ็นเตอร) ในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ 
 3.  ประเมินผลความเปนไปไดของโครงการ ผานการศึกษา 4 ดานคือ 1) การตลาด  
2) ดานวิศวกรรม 3) การบริหาร และ 4) การเงิน 
 4.  วิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และกําหนดแผนการ
ฉุกเฉินรองรับจากการประเมินความเสี่ยง (Emergency Plan) 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัด
สมุทรปราการ เปนการวิจัยประเมินความเปนไปไดของโครงการที่ยังไมไดเร่ิมดําเนินกิจการจริง 
ดังน้ันการประเมินความเปนไปไดทางการเงินของโครงการที่กําหนดขึ้น ในการกําหนดตัวเลข
ทางการเงินจําเปนตองใชตัวเลขเพื่อตั้งสมมุติฐานที่มีความเปนไปไดแทน ในการศึกษาครั้งนี้ 
 
ข้ันตอนการดําเนินงาน 
 1.  สํารวจตลาด วิเคราะหสภาพแวดลอมดานเศรษฐกิจ (Economy Analysis) 
อุตสาหกรรม (Industry Analysis) และกําหนดรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ที่จะทําการ
ประเมินความเปนไปได 
 2.  วิเคราะหหาจุดแข็งจุดออนโอกาสและอุปสรรคของรูปแบบธุรกิจ ดวยวิธี TOWS 
Analysis และคนหาปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ (Key Success Factors) 
 3.  ศึกษาและประเมินความเปนไปไดทางดานการตลาดธุรกิจบริการการปฏิบัติการ
การบริหารจัดการ และการเงิน 
 4.  วิเคราะหปจจัยเสี่ยงดานธุรกิจ และประเมินความเสี่ยงการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity) 
ของแตละรูปแบบธุรกิจเพ่ือกําหนดแผนฉุกเฉินรองรับ (Contingency Plan) 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1. ทําใหไดขอมูลจากการศึกษาความเปนไปไดของการบริการศูนยออกกําลังกาย
แบบกลุมสุขภาพ และความงาม (ฟตเนสเซ็นเตอร) ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 2. ทําใหไดรูปแบบธุรกิจ (Business Model) และแผนกลยุทธที่เหมาะสมกับการเร่ิม
กิจการบริการศูนยออกกําลังกายของกลุมสุขภาพ และความงาม (ฟตเนสเซ็นเตอร) ในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ 
 3. ทราบผลการประเมินผลความเปนไปไดของโครงการ ผานการศึกษา 4 ดานคือ       
1) การตลาด 2) การปฏิบัติการ 3) การบริหารจัดการ 4) การเงิน 
 4. ทราบผลการวิเคราะหปจจัยเส่ียงที่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และกําหนด
แผนการฉุกเฉินรองรับจากการประเมินความเสี่ยง (Contingency Plan) 
 5. ทําใหทราบผลการประเมินความเปนไปไดของโครงการในแตละรูปแบบธุรกิจ เพ่ือ
วางแผนการลงทุนในธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายแบบกลุมสุขภาพและความงาม (ฟตเนส 
เซ็นเตอร) ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1.  ฟตเนส (Fitness) หมายถึง ปฏิสัมพันธรวมกันของกลามเน้ือทั้งหมดในรางกาย
ของมนุษย ชวยใหสามารถปฏิบัติกิจกรรมที่เต็มศักยภาพ ดวยการออกกําลังทางกายเกี่ยวของ
กับการทํางานหัวใจปอดและกลามเน้ือของรางกายมีผลตอการพัฒนาจิตใจและอารมณ 
 2. พิลาเทส (Pilates) หมายถึงการออกกําลังยืดกลามเนื้อและขอตอ การเผาผลาญ
พลังงานของกลามเน้ือจากการหดเกร็งและบังคับกลามเน้ือมัดตางๆ รวมกับการหายใจ 
  3. โยคะรอน (Bikram Yoga) หมายถึงการฝกทาโยคะในหองที่มีอุณหภูมิสูง
ใกลเคียงกับอุณหภูมิของรางกายกลามเน้ือสามารถยืดหยุนไดมากกวาเปนการนวดอวัยวะตางๆ
โดยอาศัยการเคลื่อนไหวรางกายประกอบกับลมหายใจชวยใหรางกายขับของเสียผานทางเหงื่อ
ไดมากรวมทั้งระบบไหลเวียนเลือดดีขึ้น 
 
แผนงานและระยะเวลาดําเนินงาน 
 การศึกษาในครั้งน้ีกําหนดตารางกิจกรรมการทํางานดังแสดงไวในตารางที่ 1 โดยเริ่ม
ดําเนินการตั้งแตเดือนธันวาคม 2555 และเสร็จส้ินในเดือนมีนาคม 2556 
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ตารางที่ 1 แผนงานกิจกรรม และระยะเวลาการดําเนินงาน 

2555-2556 
ลําดับ ข้ันตอนการดําเนินงาน 

ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. 

1 
กําหนดวัตถุประสงคขอบเขต ขั้นตอนการศึกษา 
และประโยชนที่คาดวาจะไดรับ       

 

2 หลักการ และงานวิจัยอ่ืนๆที่เก่ียวของ        

3 วิธีการดําเนินงานสารนิพนธ       

4 ศึกษาความเปนไปไดโครงการ       

5 สรุปผล และขอเสนอแนะจากการศึกษา       

 



บทที่  2  
หลักการพื้นฐาน เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
หลักการพ้ืนฐานงานศึกษา 
 ในการเริ่มธุรกิจใดๆ ก็ตามการเริ่มตนจากการศึกษาความเปนไปไดของการ
ดําเนินการยอมจะชวยลดโอกาสของความลมเหลวในการดําเนินกิจการทางธุรกิจนั้นๆ การจะ
เร่ิมดําเนินโครงการใดๆ จึงควรเริ่มจากการทดสอบสมมุติฐานของโครงการบนกระดาษกอนลง
มือทําจริงเพราะในธุรกิจกลุมสุขภาพ และความงามมักเปนการลงทุนดวยเม็ดเงินจํานวนมาก
หากผิดพลาดยอมกอใหเกิดความเสียหายไดมากตามไปดวยการศึกษาความเปนไปไดของ
โครงการจึงถือเปนกุญแจดอกสําคัญในการกาวเขาสูธุรกิจแตสิ่งที่ยากในการจัดทําการศึกษา
ความเปนไปไดของโครงการคือการกําหนดสมมุติฐานตางๆ ที่เก่ียวของกับโครงการใหใกลเคียง
กับความเปนจริงมากที่สุดเม่ือกาวเขามาในธุรกิจน้ีอยางไรจึงจะประสบความสําเร็จและมีโอกาส
ผิดพลาดนอยที่สุดในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของโดยนําเสนอ
ตามหัวขอตอไปน้ี 
 1.  การศึกษาดานการตลาด 
 2.  การศึกษาดานวิศวกรรม 
 3.  การศึกษาดานการบริหาร 
 4.  การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 
 
ความหมายของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 
 กูดแมน; และเลิฟ (2523) ใหความหมายวาเอกสารที่ประกอบดวยขอมูลตางๆ ที่
จําเปนเพ่ือการแสดงถึงเหตุผลที่จะสนับสนุน (Justification) ถึงความเหมาะสม (Soundness) 
ของโครงการและเม่ือโครงการสําเร็จจะใหผลประโยชนตอบแทนคุมคาตอการลงทุน 
 ชูชีพ พิพัฒนศิถิ (2544 : 40) ใหความหมายวาเปนการวิเคราะหโครงการ (Project 
Analysis) โดยการจัดทําโครงการเม่ือถึงขั้นตอนการออกแบบและกะประมาณตนทุนใน
รายละเอียดเม่ือนําไปปฏิบัติโดยแสดงออกมาในรูปของการวิเคราะหทางดานเทคนิค วิชาการ 
การเงิน เศรษฐกิจ สังคม สถาบัน และสิ่งแวดลอมเหตุผลที่จําเปนในการตัดสินใจวาจะรับหรือ
ปฏิเสธโครงการเพื่อการลงทุน 
 จากหนังสือการบริหารและประเมินโครงการ เจริญวิชญ สมพงษธรรม (2554 : 15)
กลาววาการศึกษาความเปนไดของโครงการเพื่อใหไดโครงการที่ดีมีประสิทธิภาพสามารถนําไป
ปฏิบัติไดจริงบรรลุวัตถุประสงคภายใตขอจํากัดในดานงบประมาณ เวลา และลักษณะของ
ผลผลิตของโครงการที่ตองการโดยมีขอบขายการศึกษาความเปนไปไดของโครงการในดาน
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เทคนิคดานการจัดการดานการตลาด ดานการเงินดานเศรษฐกิจ ดานสังคม และการเมือง และ
ดานสภาพแวดลอมและสภาวะนิเวศนซึ่งการศึกษาความเปนไปไดของโครงการจะตองศึกษา
วิเคราะหและจัดทําเอกสารประกอบดวย ขอมูลตางๆ ที่จําเปนเพื่อเปนการแสดงถึงเหตุผลที่จะ
สนับสนุนถึงความเหมาะสมของโครงการ สามารถนําไปสูการปฏิบัติไดจริงใหผลประโยชนตอบ
แทนคุมคาตอการลงทุน 
 จากหนังสือการศึกษาความเปนไปได และการจัดการโครงการอุตสาหกรรมของ     
จักร ติงศภัทิย (2553 : 12-13). โครงการจะประสบความสําเร็จไดตามวัตถุประสงค จําเปน
จะตองมีกระบวนการวางแผนที่ดีมีขั้นตอนอยางเปนระบบ ซึ่งการศึกษาความเปนไดของ
โครงการเปนเพียงขั้นตอนในระยะกอนการลงทุนของวงจรพัฒนาโครงการ (Project Development 
Cycle) ซึ่งเปนวงจรที่บอกขั้นตอนการดําเนินงานตางๆ ในการบริหารโครงการเปนลําดับขั้น 
ตั้งแตความคิดที่จะมีโครงการจนกระทั่งระยะเริ่มดําเนินการผลิต โดยขั้นตอนตางๆ ในวงจร
พัฒนาโครงการ จําแนกระยะเวลาในการดําเนินงานออกเปน 3 ชวงเวลาใหญ ไดแก 
 1. ระยะกอนลงทุน (Pre-Investment Stage) คือ ชวงวางแผนโครงการ เจาของ
โครงการจะแสวงหาโอกาสในการลงทุน จะทําการศึกษาความเปนไปไดเบื้องตนดานตางๆ ของ
โครงการ หลังจากน้ันจึงประเมินผลโครงการและตัดสินใจลงทุนตอไป 
 2. ระยะลงทุน (Investment Stage) คือ ชวงบริหารโครงการ ที่ตองลงมือปฏิบัติงาน
โครงการเกี่ยวของกับการออกแบบทางดานวิศวกรรมตางๆ การติดตอทําสัญญา การกอสราง 
การรับสมัครพนักงานและการจัดการฝกอบรมพนักงาน เปนตน ซึ่งจะตองใชทรัพยากร บุคลากร 
และเงินทุนจํานวนมาก ในแตละขั้นตอนของการดําเนินงานในระยะลงทุน 
 3. ระยะดําเนินการ (Operational Stage) คือ ชวงบริหารการผลิต เปนระยะสุดทาย
หลังจากที่ผูริเร่ิมโครงการไดลงทุนไปในโครงการตามแผนที่วางไวแลว หลังจากนี้ผูริเร่ิม
โครงการก็มีหนาที่ดําเนินการใหเปนไปตามแผนและติดตามผลงานเปนระยะๆ จนกวาจะส้ินสุด
โครงการผูบริหารโครงการจะดําเนินการปดโครงการ และสงตอการดําเนินงานคืนกลับไปยัง
หนวยงานดานการผลิตปกติขององคการตอไป 
 
ขอบขายของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 
 จะมีความแตกตางกันออกไปตามประเภทและลักษณะของโครงการดังนี้ ปกรณ ปรียากร 
(2542 : 44-50) ออนไลน 
 1. โครงการเดิมหรือเปนโครงการประเภทเดียวกันที่ไมเคยทํามากอน ไมมีความ
จําเปนตองศึกษาในรายละเอียดทุกดาน 
 2. โครงการใหมหรือโครงการบุกเบิกนํารอง (Pilot Project) ควรศึกษารายละเอียด
ทุกดาน 
 3. โครงการภาครัฐจุดสนใจของการวิเคราะหจะอยูที่ความอยูดีมีสุขของประชาชน 
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   4. โครงการภาคเอกชน จุดสนใจจะอยูที่ผลกําไรจากการลงทุนจึงอาจเนนความสําคัญ
ไปที่การวิเคราะหดานการตลาด 
 ดังนั้นความจําเปนในการศึกษาความเปนไปไดโดยละเอียดทุกดาน หรือเฉพาะดานใด
ดานหนึ่ง ขึ้นอยูกับประเภท และลักษณะของโครงการเปนสําคัญ โดยทั่วไปการศึกษาโครงการ
ดานหลักๆ 6 ดาน ไดแก 
 1. ดานเทคนิคเปนการศึกษาขอมูลเก่ียวกับขั้นตอนตางๆ เปนในเชิงเทคนิคหรือวิชา
ความรู อันจําเปนตอการทํางานในแตละกิจกรรมใหสมบูรณ 
 2. ดานการจัดการ เปนการศึกษาความเหมาะสม และความพรอมดานองคการและ
การจัดการในประเด็นสําคัญของโครงการ การพิจารณากฎเกณฑ เง่ือนไข การวิเคราะหศักยภาพ 
การวางแนวทางในการจัดองคการและการจัดวางระบบบริหารงานบุคคล 
 3. ดานการตลาดเปนการศึกษาความเหมาะสมในอันที่จะตอบสนองความตองการ
ของลูกคา และผูรับบริการโดยอาศัยหลักการวิเคราะหดานการตลาดมาประยุกต 
 4. วิเคราะหดานการเงิน ถือเปนเรื่องที่มีความสําคัญเปนอยางยิ่งเพราะโครงการโดย
แทที่จริง คือการลงทุน โดยโครงการตองใชงบประมาณหรือตนทุน ตองมีแหลงที่มาของงบประมาณ 
มีการจัดวิเคราะหโครงการกําหนดแบบแผนที่เหมาะสม และการวิเคราะหรายไดและผลประโยชน 
 5. วิเคราะหดานเศรษฐกิจ เปนการวิเคราะหที่กระทําพรอมกับการวิเคราะหทาง
การเงิน คือ เปนการวิเคราะหตามความเหมาะสม ของการลงทุนและผลทางเศรษฐกิจที่จะมีตอ
องคการในการวิเคราะหที่ดีจะครอบคลุมทุกประเด็น 
 6. วิเคราะหทางสังคมและการเมือง เพ่ือหาคําตอบจากคําถามดานตางๆเชน ผลลัพธ
และผลกระทบของโครงการที่มีตอปจจัยทางสังคม และภาวะทางการเมือง การคาดหมาย
ลวงหนาวาโอกาสที่สังคมจะยอมรับหรือสนับสนุนโครงการรวมทั้งภาพของการคัดคาน รวมถึง
การวิเคราะหกฎเกณฑ กฎหมาย ระเบียบ และนโยบาย 
 ผลการศึกษากิจกรรมหลักดังกลาว จะสรุปหรือสะทอนออกมาใหเห็นในรูปของการ
ประมาณการกําไรสุทธิของโครงการ ซึ่งเปนหัวใจในการนํามาประเมินผล และตัดสินใจในการ
ลงทุน โดยพิจารณาผลตอบแทนจากการลงทุนวาคุมคาการลงทุนหรือไม โดยกรอบแนวคิด
วิเคราะหโครงการในแตละขั้นตอนสามารถอธิบายไดดังรูปที่ 1 
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รูปที่ 1 แนวคดิการศึกษาความเปนไปไดโครงการ 
 
 ที่มา : จักร ติงศภัทิย. (2553). แนวคิดการศึกษาความเปนไปไดโครงการ  
การศึกษาความเปนไปไดและการจัดการโครงการอุตสาหกรรม.  หนา 14. 
 
การศึกษาดานการตลาด 
 เปนการวิเคราะหเก่ียวกับสภาพตลาด แนวโนมของตลาด สวนประสมทางการตลาด 
กลุมลูกคาเปาหมาย เพ่ือกําหนดประมาณการยอดขายท่ีกิจการคาดวาจะไดรับในการศึกษาดาน
การตลาดการศึกษาสภาวะสภาพแวดลอมในอุตสาหกรรม และสภาพแวดลอมทั่วไป (General 
Environment) รวมถึงสภาพดานการแขงขัน (Competitive Environment) จะเปนหัวขอแรกที่
ตองศึกษา เพ่ือระบุปจจัยที่อาจสงผลกระทบตอสภาวะทางการตลาดทั้งการเพ่ิมขึ้นหรือลดลง
ของกําลังซื้อ การแขงขัน และปจจัยที่จะกระทบกับอุตสาหกรรม 
 1. การวิเคราะหภาพรวมเศรษฐกิจ และอุตสาหกรรม 
  การวิเคราะหภาพรวมเศรษฐกิจ และอุตสาหกรรมโดยทั่วไป เพ่ือนําไปสูการ
คาดการณทิศทางการขยายตัวของเศรษฐกิจ และกําหนดอุตสาหกรรมที่คาดวาจะไดรับ
ผลประโยชนจากการขยายตัวของเศรษฐกิจ ซึ่งสภาพเศรษฐกิจ และอุตสาหกรรมโดยทั่วไป มี
ผลกระทบตอผลการดําเนินงาน และความสามารถทํากําไรของบริษัท ทายที่สุดก็จะสามารถ
หาทางเลือกชวงเวลาที่เหมาะสมเก่ียวกับบริษัทในอุตสาหกรรมนั้นที่ควรจะลงทุน (ตลาด
หลักทรัพยแหงประเทศไทย. 2545 : 2-5) ขอมูลดานภาพรวมเศรษฐกิจ ไดแก ผลิตภัณฑมวล
รวมประชาชาติเบื้องตน (GNP) ผลผลิตในประเทศเบื้องตน (GDP) รายไดสวนบุคคล อัตรา  
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การวางงาน ผลผลิตอุตสาหกรรม อัตราดอกเบี้ยในประเทศ และตางประเทศ ปริมาณการขาย
ปลีก และอ่ืนๆ เปนตน 
  ในการวิเคราะหภาพรวมเศรษฐกิจ และอุตสาหกรรม จะใชเคร่ืองมือ 2 อยาง มา
เปนกรอบในการชวยวิเคราะหขอมูล คือ 
  1.1 PEST Analysis ในการวิเคราะหจะมีประโยชนเม่ือเร่ิมตนการดําเนินงานใน
ประเทศใหมหรือภูมิภาคใหมที่ยังไมเคยทําธุรกิจมากอนดังนั้นการใช PEST Analysis จะชวยให
เราตัดสมมุติฐานที่ผิดพลาดหรือปจจัยที่นํามาใชไมมีน้ําหนักเพียงพอที่จะทําใหการตัดสินใจได
อยางถูกตองจะชวยใหเขาใจกับสภาพความเปนจริงของสภาพแวดลอมใหมไดอยางถูกตอง(เอก
กมลเอ่ียมศรี, “PEST Analysis การทําความเขาใจใน "ภาพรวม" ที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง”)
โดยแบงออกเปน 4 ดาน คือ 
   1. P : Political ดานการเมือง 
   2.  S : Social ดานสังคม 
   3. E : Economic ดานเศรษฐกิจ 
   4.  T : Technology ดานเทคโนโลยี  
  1.2 Five Forces Model คือ การวิเคราะหสภาพแวดลอมดานการแขงขันของ 
Michael E. Porter ใชเพ่ือพิจารณาสภาพของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม และปจจัยตางๆ 
ที่มีผลกระทบตออุตสาหกรรม กรอบการวิเคราะห พิจารณาแบงออกเปน 5 ดาน ตามรูปที่ 2 คือ 
 

 
 

รูปที่ 2 ภาพรวมของ Michael Porter's Five Forces Model 
 
 ที่มา : ไมเคิล อี พอรเตอร.  (2523).  การวิเคราะหสภาพแวดลอมดานการแขงขัน 
ภายในอุตสาหกรรม.  ออนไลน. 
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   1. อุปสรรคกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม (The Threat of New Entrants)
ไดแก 
    -  การประหยัดจากขนาด (Economies of Scale) เน่ืองจากผลิตสินคาที่
เปนมาตรฐานจํานวนมากสามารถลดตนทุนคงที่ตอหนวยลดลง 
    -  การผูกพันในตรายี่หอ (Brand Loyalty) 
    -  เงินลงทุน (Capital Requirements) ถาตองลงทุนสูงจะเปนอุปสรรคตอ
รายใหม 
    -  การเขาถึงชองจัดจําหนาย (Access to Distribution) 
    -  นโยบายของรัฐบาลถารัฐบาลไมมีนโยบายสงเสริมหรือมีขอหาม
สัมปทาน 
    -  ตนทุนหรือคาใชจายในการเปลี่ยนแปลงการใชสินคา (Switching Cost) 
ถาลูกคาตองมีตนทุนหรือคาใชจายในสวนน้ีสูงตนทุนเหลาน้ีซึ่งอาจไดแกตนทุนของอุปกรณ
เคร่ืองจักรที่ตองปรับเปลี่ยนเพิ่มหรืออาจจะเปนระบบงานที่ตองจัดรูปแบบใหมคาฝกอบรมแล
สอนงานใหกับพนักงานเพ่ือใหทํางานตามระบบใหมเปนตน 
    -  ขอไดเปรียบตนทุนในดานอ่ืนๆ เชน เปนเจาของเทคโนโลยีเฉพาะมี
วัตถุดิบราคาถูกมีทําเลที่ตั้งดีกวามีแหลงเงินทุนที่ตนทุนถูกและทํามานนานจนเกิดการเรียนรู 
   2. แรงผลักดันจากผูผลิตหรือคูแขงที่มีในอุตสาหกรรม (The Intensity of 
Rivalry Between Competitors) 
    -  จํานวนคูแขงขันถามีจํานวนมากหรือมีขีดความสามารถพอๆ กันจะทํา
ใหมีการแขงขันที่รุนแรง 
    -  อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมถายังคงเติบโตการแขงขันจะไม
รุนแรงมาก 
    -  ความแตกตางของสินคาถาสินคามีความแตกตางกันไปการแขงขันก็จะ
นอยลง 
    -  ความผูกพันในตรายี่หอ 
    -  กําลังการผลิตสวนเกินถามีกําลังผลิตสวนเกินมากการแขงขันจะรุนแรง 
    -  ตนทุนคงที่ของธุรกิจและตนทุนการเก็บรักษา 
    -  อุปสรรคกีดขวางการออกจากอุตสาหกรรมเชนขอตกลงกับสหภาพ
แรงงานในการจายชดเชยที่สูงมาก 
   3. อํานาจตอรองผูขาย (The Bargaining Power of Suppliers) 
    -  จํานวนผูขายหรือวัตถุดิบที่มีอยูถามีผูขายนอยรายอํานาจตอรองผูขาย
จะสูง 
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    -  การรวมตัวกันของผูขายวัตถุดิบถาผูขายรวมตัวกันไดอํานาจการ
ตอรองจะสูง 
    -  จํานวนวัตถุดิบหรือแหลงวัตถุดิบที่มีถาวัตถุดิบมีนอยอํานาจตอรองจะ
สูง 
    -  ความแตกตางและเหมือนกันของวัตถุดิบถาวัตถุดิบแตกตางกันมาก
อํานาจตอรองผูขายจะสูง 
   4. อํานาจการตอรองกลุมผูซื้อหรือลูกคา (The Bargaining Power of 
Customers) 
    -  ปริมาณการซ้ือถาซ้ือมากก็มีอํานาจการตอรองสูง 
    -  ขอมูลตางๆ ที่ลูกคาไดรับเก่ียวกับสินคาและผูขายถาลูกคามีขอมูลมาก
ก็ตอรองไดมาก 
    -  ความจงรักภักดีตอย่ีหอ 
    -  ความยากงายการรวมตัวกันของกลุมผูซื้อถารวมตัวกันงายก็มีอํานาจ
ตอรองสูง 
    -  ความสามารถของผูซื้อที่จะมีการรวมกิจการไปดานหลังคือถาลูกคา
สามารถผลิตสินคาไดดวยตนเองอํานาจการตอรองก็จะสูง 
    -  ตนทุนในการเปลี่ยนไปใชสินคาของคนอ่ืนหรือใชสินคาของคูแขงแลว
ลูกคาตองมีตนทุนในการเปลี่ยนสูงอํานาจการตอรองของลูกคาก็จะต่ํา 
   5. แรงผลักดันจากสินคาอ่ืนๆ สามารถใชทดแทนได (The Threat of Substitute 
Products and Services) 
    -  ระดับการทดแทนเปนการทดแทนไดมากหรือทดแทนไดนอยแคไหน
    -  ตนทุนหรือคาใชจายในการเปลี่ยนแปลงการใชสินคาปจจุบันไปสูการใช
สินคา 
   หลังการศึกษาสภาพแวดลอมในอุตสาหกรรมแลว ปจจัยที่ตองศึกษาตอมาคือ
สภาพปจจุบันของกิจการทั้งจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ เพ่ือทําใหเราทราบ
วาเราควรจะดําเนินกลยุทธอยางไรเพ่ือใชประโยชนจากโอกาส และหลีกเลียงอุปสรรคได 
 
 2. คนหาจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
  เอกกมล  เอ่ียมศรี (2551) กลาววาเปนการวิเคราะหสภาพองคการ เพ่ือคนหา   
จุดแข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งที่อาจเปนปญหาสําคัญในการดําเนินงานสูสภาพที่ตองการใน
อนาคต โดยการสํารวจจากสภาพการณ 2 ดาน คือ สภาพการณภายในและสภาพการณ
ภายนอก ดังน้ันการวิเคราะห SWOT จึงเรียกไดวาเปนการวิเคราะหสภาพการณ (Situation 
Analysis) ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน เพ่ือใหรูตนเอง รูจักสภาพแวดลอมภายในองคกร 
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ชัดเจน โดยการวิเคราะหโอกาส และอุปสรรค เปนการวิเคราะหปจจัยตางๆ ภายนอกองคกร ซึ่ง
จะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆ ที่เกิดขึ้นภายนอกองคกร ทั้งสิ่งที่
ไดเกิดขึ้นแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลง
เหลาน้ีที่มีตอองคกรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดออน และความสามารถดานตางๆ ที่องคกรมีอยู ซึ่ง
ขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธและการ
ดําเนินตามกลยุทธขององคกรเพ่ือเอาชนะคูแขงขันที่เหมาะสมตอไป 
  ซึ่งการจัดทํา TOWS Matrix Analysis สามารถจัดทําในรูปแบบของตาราง
วิเคราะหปจจัยภายใน โดยจัดทําตาราง Internal Factors Analysis Summary (IFAS) เพ่ือ
คนหาจุดแข็ง และจุดออน ของบริษัท และการวิเคราะหปจจัยภายนอก โดยทําตาราง External 
Factors Analysis Summary (EFAS) เพ่ือคนหาโอกาส และอุปสรรคจากนั้นจึงคัดเลือกปจจัย
ภายในและภายนอกที่มีผลกระทบบริษัทมากโดยเลือกหัวขอที่มีคะแนนมากมาจัดทํา Strategic 
Factor Analysis Summary (SFAS) เพ่ือลําดับความสําคัญ และจัดแผนงานระยะเวลาในการ
วางกลยุทธ ดังตัวอยางในตารางที่ 2, 3 และตารางที่ 4 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2 ตัวอยางการทํา External Factors Analysis Summary (EFAS) 
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ตารางที่ 3 ตัวอยางการทํา Internal Factors Analysis Summary (IFAS) 

 
 
ตารางที่ 4 ตัวอยางการทํา Strategic Factor Analysis Summary (SFAS) 

 
 
  การใหคะแนนในชองน้ําหนัก (Weight) เปนการพิจารณาถึงความสําคัญหรือ
รุนแรงของผลกระทบที่จะเกิดขึ้นเม่ือเหตุการณหรือปจจัยที่ระบุไวเกิดขึ้น โดยเม่ือนําคะแนนมา
รวมกันจะเทากับ 1.00 คะแนน 
  การใหคะแนนในชองประเมินผลกระทบ(Rating) เปนการพิจารณาวาเหตุการณ
หรือปจจัยดังกลาวเม่ือเกิดขึ้น จะสงผลกระทบกับบริษัทมากนอยเพียงไร โดยให 5 คะแนน เม่ือ
เหตุการณหรือปจจัยนั้นสงผลกระทบในดานบวกอยางมากกับบริษัท ให 4 คะแนน เม่ือสงผล
กระทบดานบวกกับบริษัท ให 3 คะแนน เม่ือไมสงผลบวกหรือลบกับบริษัท ให 2 คะแนน เม่ือ
สงผลกระทบดานลบกับบริษัท และให 1 คะแนน เม่ือสงผลกระทบดานลบอยางมากกับบริษัท 
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  ในชองคะแนนถวงน้ําหนัก (Weight Score) เปนการนําชอง “น้ําหนัก” คูณกับ 
“ชองประเมินผลกระทบ” และเมื่อรวมคะแนนทั้งหมดแลวไดคะแนน นอยกวา 3 คะแนน แสดง
วาบริษัทโดยเฉลี่ยไดรับผลกระทบดานลบมากกวาดานบวก ถาได 3 คะแนน แสดงวาบริษัทโดย
เฉลี่ยไดรับผลกระทบดานบวกและดานลบพอๆกัน และถาไดคะแนนมากกวา 3 คะแนน แสดง
วาบริษัทโดยเฉลี่ยไดรับผลกระทบดานบวกมากกวาดานลบ 
  เม่ือคัดเลือกปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกที่ไดผลกระทบหลักๆจากตาราง 
SFAS แลว จากน้ันจึงนําปจจัยภายในและภายนอกมากําหนดทางเลือกกลยุทธขององคกรโดย
ใช ตาราง TOWS Matrix ที่มีความเปนไปได และเหมาะสม โดยการใชจุดแข็งเพ่ือเสริมโอกาส 
และแกไขอุปสรรค หรือหลบหลีกอุปสรรคจากจุดออนที่มีอยู ดังตารางที่ 5 
 
ตารางที่ 5 ตัวอยางการทํา TOWS Matrix 

 
 
รูปแบบของการดําเนินธุรกิจ (Business Model) 
 คําจํากัดความของรูปแบบของการดําเนินธุรกิจ มีอยูหลายคําจํากัดความ โดยมีผูให
คําจํากัดความของคําวา “Business Model” ไวหลายทาน ในที่นี้ขอยกคําจํากัดความ ดังนี้ 
 สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล (2555) กลาววาคือ เคร่ืองมือทํางานกลยุทธในการกําหนด
หลักการ (Concept) และตรรก (Logic) ในการดําเนินธุรกิจขององคกร เพ่ือสรางมูลคาเพ่ิมใน
การตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย เปนการกําหนดรูปแบบและโครงสรางของ
องคกรที่จะใชดําเนินการ และทํางานรวมกับผูรวมงานในการสราง ผลิต ทําการตลาด และนําสง
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ซึ่งมูลคาเพ่ิม (Value) ใหมีความสมดุลกับการลงทุนของกิจการ เพ่ือใหไดมาซ่ึงผลกําไรและ
ความม่ันคงของธุรกิจในระยะยาว  
 รัชกฤช คลองพยาบาล (2552) ใหคําจํากัดความวา คือ เคร่ืองมือทางความคิดที่
ประกอบดวยการแสดงถึงองคประกอบตางๆและตรรกะหรือความเปนเหตุเปนผลในการ
ดําเนินการขององคกรซ่ึงกลาวถึงคุณคาของธุรกิจที่เสนอตอลูกคา โครงสรางขององคกรและการ
สรางเครือขายความสัมพันธกับหุนสวนธุรกิจการสรางและการสงมอบคุณคาและความสัมพันธ
ของการลงทุนในการสรางผลกําไรและกระแสรายรับอยางยั่งยืน 
 ศรัณยพงศ เที่ยงธรรม (2551) กลาววา Business Model คือ รายละเอียดเก่ียวกับ 
ความมุงหมายของธุรกิจ สิ่งที่เสนอลูกคา กลยุทธ โครงสรางพ้ืนฐานที่สนับสนุนใหธุรกิจเกิดขึ้น
ได จนถึงเรื่องโครงสรางองคกร วิธีทางการคา กระบวนการดานการปฏิบัติการ และสุดทาย 
กําไรของธุรกิจน้ันๆ เปนองครวมที่มาจากองคประกอบ ไดแก  
 1. Infrastructure โครงสรางพ้ืนฐานของธุรกิจที่มี 
 2. Offer คือคุณคาสวนที่เสนอใหลูกคา ลูกคาไดรับอะไรที่เปนคุณคา คุณประโยชน 
 3. Marketing Channels ชองทางการตลาด 
 4. Target Customer คือลูกคาที่ธุรกิจน้ีมุงสรางความพึงพอใจให 
 5. Finance ทั้งดานการไดมาคือเงินรับและสวนที่เปนตนทุน 
 
 1. Design of a Business Model 
  จาก 5 องคประกอบของ Business Model หนึ่งๆ ตามที่ไดกลาวไวขางตน 
สามารถแยกลงรายละเอียด ไดดังนี้ 
  1.1 Infrastructure ประกอบไปดวย 
   -  Capabilities and Competencies หมายถึงความสามารถอันโดดเดนที่
จําเปนตอการดําเนินธุรกิจตาม Business Model นั้น 
   - Partner Network หมายถึงเครือขาย หรือ Alliances พันธมิตรธุรกิจ 
   -  Value Configuration หมายถึง คุณคาจากผลประโยชนรวมที่ทุกฝายใน 
Business Model นั้นจะไดรับ ซึ่งเปนเหตุเปนผลหรือตรรกะที่ทําใหโมเดลธุรกิจน้ีเกิดไดจริงจาก
การสรางประโยชนแกทุกฝายแบบ Win-Win-Win 
  1.2 Offer จะใหความสําคัญถึง Values หรือ Value Propositions ที่ธุรกิจน้ีเสนอ
ตอลูกคา เชน เสนอความสะดวกสบายขึ้น รวดเร็วกวา หรือลดความเสี่ยงของลูกคาได เปนตน 
หรือมองอีกดานหนึ่งก็คือธุรกิจน้ีแกปญหาอะไรใหลูกคา 
  1.3 Marketing Channels ชองทางการจัดจําหนายแบงเปน 
   - Distribution Channels คือ ชองทางการขาย ชองทางการกระจายผลิตภัณฑ 
   -  Communication Channels คือ ชองทางการสื่อสารถึงกลุมเปาหมาย 
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  1.4 Customer จะมองใหชัดเจนทั้งสองดานคือ 
   -  Target Customerกลุมลูกคาเปาหมาย 
   -  Customer Relationship รวมถึงแนวทางวิธีในการสรางความสัมพันธกับ
ลูกคา 
  1.5 Finance ดานการเงิน 
   - Cost Structure โครงสรางตนทุนของธุรกิจในทุกดานที่สําคัญ 
   - Revenue Streams คือรายรับมาจากไหน มีความตอเน่ืองของรายรับ
อยางไร 
  ดังน้ันเพ่ือใหงายตอการทําความเขาใจใน Business Model ที่จะพัฒนาไปสูการ
จัดทําแผนธุรกิจโดยสามารถสรุปเปนตารางที่ 6 
 
ตารางที่ 6 Nine Business Model Building Blocks 

Pillar 
Building Block of 
Business Model 

Description 

Product Value Proposition A value proposition is an overall view of a company’s bundle 
of products and services that are of value to the customer 

Customer Interface Target Customer The target customer is a segment of customers a company 
wants to offer value to 

 Distribution Channel A distribution channel is a means of getting in touch with the 
customer 

 Relationship The relationship describes the kind of link a company 
establishes between itself and the customer 

Infrastructure  
Management 

Value Configuration The value configuration describes the arrangement of 
activities and resources that are necessary to create value 
for the customer 

 Capability A capability is the ability to execute a repeatable pattern of 
actions that is necessary in order to create value for the 
customer 

 Partnership A partnership is a voluntarily initiated cooperative agreement 
between two or more companies in order to create value for 
the customer 

Financial Aspects Cost Structure  The cost structure is the representation in money of all the 
means employed in the business model 

 Revenue Model The revenue model describes the way a company makes 
money through a variety of revenue flows 

 

 ที่มา : Anu H. Bask; and Mervi Rajahonka.  (2010). Matching Service 
Strategies, Business Models and Modular Business Processes. Business Process 
Management Journal.  16(1) : 153-180. 
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การทํา STP : Segmentation, Targeting and Positioning 
 การพัฒนาผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหน่ึงขึ้นมาไมสามารถสนองความตองการของ
ผูบริโภคใหเปนที่ถูกใจไดทุกคน แมวาจะพัฒนาผลิตภัณฑดีเพียงใดก็ตาม เน่ืองจากผูบริโภคแต
ละคนมีความตองการที่หลากหลาย และเงื่อนไขที่แตกตางกัน จึงเปนการดีที่ธุรกิจบางแหง
พยายามวางจุดยืนหรือวางตําแหนงผลิตภัณฑใหเฉพาะกลุมของลูกคาในสวนที่ธุรกิจสนใจซึ่ง
นับวาเปนหัวใจของการตลาดสมัยใหมที่เรียกวา การตลาดที่มุงตลาดเปาหมาย (Target 
Marketing) ซึ่งสามารถอธิบายในรูปของ STP Marketing (ไพฑูรย เจตธํารงชัย. 2555 : 
ออนไลน)         
 -  S หมายถึง การแบงสวนตลาด (Segmentation) 
 -  T หมายถึง การกําหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) 
 -  P หมายถึง การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 
  
 1. ลักษณะของสวนแบงตลาดที่ดี 
             1.1 สามารถวัดได (Measurable) คือ สามารถจะทราบวาสวนของตลาดแตละ
สวนประกอบดวยผูบริโภคจํานวนเทาไร 
            1.2 สามารถเขาถึงได (Accessible) หมายความวาบริษัทสามารถจะเขาไปตอบ 
สนองสวนของตลาดเหลาน้ันได 
            1.3 ตลาดยอยแตละสวนควรจะมีขนาดใหญเพียงพอ (Substantial) คือ มี
ผูบริโภคจํานวนมากพอที่บริษัทสามารถจะทํากําไรใหคุมกับความพยายาม 
             1.4 ตลาดยอยและสวนควรมีความแตกตาง (Differentiable) มีการตอบสนองตอ
โปรแกรมทางการตลาดที่ตางกัน 
             1.5 สามารถปฏิบัติการได (Actionable) โปรแกรมการตลาดที่กําหนดขึ้นสามารถ
นํามาใชกับสวนของตลาดได 
 2. การเลือกตลาดเปาหมายสามารถกระทําได 3 แบบ คือ 
  2.1 การตลาดแบบไมแยกความแตกตาง (Undifferentiated Marketing) ตามวิธีนี้
ธุรกิจตัดสินใจที่จะตอบสนองความตองการของตลาดสวนใหญมากกวาตลาดสวนยอย ธุรกิจจะ
ไมสนใจถึงความแตกตางของตลาดแตละสวน แตจะมองตลาดในลักษณะตลาดรวม โดยจะเนน
ถึงความตองการทั่วๆ ไปมากกวาความตองการที่แตกตางกัน แลวพยายามออกแบบสินคาเพียง
ชนิดเดียว ใชสวนประสมการตลาดอยางเดียวเพื่อจูงใจคนหมูมาก ขอดีของการใชกลยุทธนี้ก็คือ
จะชวยใหธุรกิจประหยัดคาใชจายตางๆ 
  2.2 การตลาดแบบแยกความแตกตาง (Differentation Marketing) ตามวิธีนี้ธุรกิจ
จะตัดสินใจดําเนินการในตลาดยอยตั้งแตสองสวนขึ้นไป โดยออกแบบผลิตภัณฑและจัด
โปรแกรมการตลาด สําหรับตลาดแตละสวนโดยเฉพาะ เพ่ือใหยอดขายรวมสูงขึ้น และตองการ
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อยูในตลาดอยางม่ังคั่ง ซึ่งจะสงผลใหธุรกิจเปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับของลูกคาทําใหเกิดความ
จงรักภักดีตอตราสินคาในที่สุด การใชกลยุทธนี้จะทําใหเปนการเพ่ิมคาใชจายในการประกอบ
ธุรกิจ 
  2.3 การตลาดแบบมุงเฉพาะสวน (Concentrated Marketing) วิธีนี้ธุรกิจจะใชสวน
ประสมทางการตลาดแบบเดียว เพ่ือมุงเฉพาะตลาดสวนใดสวนหนึ่ง ทั้งน้ีเน่ืองจากบริษัทอาจจะ
มีนโยบายตองการจะเจาะตลาดเฉพาะสวน หรือบริษัทอาจมีทรัพยากรจํากัด 
 3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกตลาดเปาหมาย 
            3.1 ทรัพยากรของบริษัทในกรณีที่บริษัทมีทรัพยากรอยูอยางจํากัดหรือมีนอย 
ธุรกิจควรจะใชวิธีการตลาดแบบมุงเฉพาะสวน แตถาธุรกิจใดมีทรัพยากรมาก อาจจะใช
การตลาดแบบแยกความแตกตาง 
  3.2 ลักษณะของผลิตภัณฑถาผลิตภัณฑสวนใหญมีลักษณะคลายคลึงกัน ควรใช
การตลาดแบบไมแยกความแตกตาง แตถาผลิตภัณฑมีลักษณะ แตกตางกันก็ควรจะใช
การตลาดแบบแยกความแตกตาง หรือการตลาดแบบมุงเฉพาะสวน 
  3.3 ขั้นตอนในวงจรชีวิตผลิตภัณฑถาผลิตภัณฑเพ่ิงจะเริ่มออกสูตลาด คืออยูใน
ขั้นแนะนําก็ควรจะใชการตลาดแบบ ไมแยกความแตกตางหรือการตลาดแบบมุงเฉพาะสวน ถา
สินคาอยูในขั้นเจริญเต็มที่ ธุรกิจควรจะใชกลยุทธการตลาดแบบแยกความแตกตาง 
  3.4 ลักษณะของตลาดถาตลาดมีลักษณะเหมือนกัน คือผูซื้อมีรสนิยมเหมือนๆ 
กัน มีความตองการคลายๆ กัน ควรใชการตลาดแบบไมแยกความแตกตาง 
  3.5 คูแขงขันถามีคูแขงขันมาก ธุรกิจควรใชการตลาดแบบแยกความแตกตางหรอื
แบบมุงเฉพาะสวน 
 4. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 
  บริษัทควรมีตําแหนงของผลิตภัณฑที่แตกตางจากคูแขงขัน การกําหนดตําแหนง 
ผลิตภัณฑสามารถกําหนดไดจากปจจัยตางๆ เชน ผลประโยชนราคาคุณภาพกลุมลูกคา
เปาหมายและวิธีใชผลิตภัณฑนอกจากนี้ การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ ยังสามารถกําหนดจาก
ปจจัยอ่ืนๆ ไดอีก เชน การแขงขัน ความนาเชื่อถือ ความคงทน เปนตน 
 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
      ปจจัยทางการตลาดสี่ปจจัย หรือสวนผสมทางการตลาดที่รูจักกันดี ประกอบดวย 4Ps 
เปนเครื่องมือที่ประกอบดวยสิ่งตาง ๆ ดังตอไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546 : 53-55) 
การบริหารการตลาดยุคใหม) 
 1. Product หรือสินคาที่เปนทั้งสินคาที่จับตองได และยังหมายรวมถึงบริการที่ไม
สามารถจับตองได ทุกๆ ปจจัยที่เก่ียวของกับสินคา ทั้งการออกแบบรูปทรง ขนาด ความกวาง 
ความยาว การใชงานผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการสถานที่ บุคคลหรือความคิด        
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(Etzel, M. J.; Walker, B. J.; & Stanton, W. J. 2001 : 7-9) ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมี  
ตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได  รวมถึงการออกแบบข้ันตอนการบริการตางๆ เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของลูกคาเปาหมาย 
 2. Price หรือราคา คือจํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคา ผลิตภัณฑในรูปตัวเองราคา สิ่งที่ลูกคาตองจายเม่ือซ้ือ หรือใช
บริการ ซึ่งเปนตนทุนของลูกคา ไมจําเปนวาจะตองเปนราคาขายเพียงอยางเดียว อาจหมาย
รวมถึง คาใชจายในการประกัน คาใชจายในการบํารุงรักษา หรือคาใชจายตางๆ ที่เกิดขึ้นเพ่ือให
ไดมา หรือเพ่ือครอบครองซึ่งสินคา หรือบริการ 
 3. Place หรือสถานที่ คือสถานที่ที่ลูกคาสามารถเขาถึงตัวสินคา หรือบริการได และ
ยังหมายรวมถึงชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ทั้งที่เปน รานคา หางสรรพสินคา หรือแม
กระทั้งการขายผานอินเตอรเน็ตก็ตาม 
 4. Promotion หรือการประชาสัมพันธ หมายรวมถึงทุกๆ การประชาสัมพันธทาง
การตลาดของบริษัท ประกอบดวย 4 ชองทางคือ  
  4.1 การโฆษณาประชาสัมพันธ (Advertising) 
  4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
  4.3 การขายผานพนักงานขาย (Personal Selling) 
  4.4 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 นอกจาก 4Ps ขางตนแลว ปจจุบันมีการเพ่ิมเติมสวนผสมทางการตลาดใหมๆ 
โดยเฉพาะในธุรกิจบริการอีก 3 ปจจัยเขามา คือ People หรือบุคคลที่เก่ียวของกับการใหบริการ 
Process หรือกระบวนการในการใหบริการ และ Physical Evidence หรือหลักฐานที่จับตองได
ในการใหบริการ 
 
การศึกษาดานวิศวกรรม 
 เปนการศึกษาขอมูลเก่ียวกับขั้นตอนตางๆ ในเชิงเทคนิคหรือวิชาความรู (กัญจนา  
ทองสนิท. 2546 : 20) อันจําเปนตอการทํางานในแตละกิจกรรมใหสมบูรณเพ่ือคัดเลือก
กระบวนการผลิต แบบและขนาดของอุปกรณการผลิต บริษัทจําหนายอุปกรณ สถานที่ตั้ง
โรงงาน การวางผังโรงงาน ลักษณะของโครงสรางอาคารและอุปกรณที่ตองติดตั้ง การกอสราง
อาคาร แหลงวัตถุดิบ สาธารณูปโภคและอ่ืนๆ เชน 
 1. ศึกษาดูความเปนไปไดในการผลิต เทคนิคและวิธีการที่เปนไปได  
       2. ปญหาอุปสรรคที่จะเกิดและปจจัยที่สงผลตอการผลิต  
 3. ปจจัยดานเทคนิคที่เปนตัวบงชี้ถึงตนทุนการผลิตและเงินลงทุน เพ่ือใหไดโรงงานท่ี
ใหอัตราผลตอบแทนการลงทุนที่เหมาะสมที่สุด  
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 4. ความสามารถของโครงการในการผลิตตามตองการ โดยใชเทคโนโลยีในการผลิต
อยางเหมาะสมที่สุด เชน   
  4.1 รายละเอียดของกระบวนการการผลิต 
  4.2 ความชํานาญพิเศษที่ตองการ 
  4.3 จําเปนตองรวมทุนกับตางประเทศหรือไม 
  4.4 พลังงานและนํ้าที่ตองใช 
  4.5 แรงงานและทักษะที่ตองการ 
  4.6 ขนาดของโรงงานโดยดูจากขนาดของตลาด และชนิดของผลิตภัณฑ 
  4.7 ตนทุนการผลิต 
  4.8 มีผลกระทบตอสภาวะแวดลอมอยางไร 
  4.9 กระบวนการผลิต และวัตถุดิบที่ใชเหมาะสมหรือไม 
  4.10  การถายทอดเทคโนโลยี มีหลักเกณฑอยางไร 
 
การศึกษาดานการบริหาร 
 เปนการศึกษาความเหมาะสม และความพรอมดานองคการและการจัดการในประเด็น
สําคัญของโครงการ (กัญจนา  ทองสนิท. 2546 : 32) การพิจารณากฎเกณฑ เง่ือนไข การ
วิเคราะหศักยภาพ การวางแนวทางในการจัดองคการและการจัดวางระบบบริหารงานบุคคล
ความเหมาะสมและความพรอมในดานองคการและการจัดการแนวทางและวิธีการจัดการ
โครงการดานตางๆ (เวลา คาใชจาย คุณภาพ) การบริหารทรัพยากรมนุษยนโยบายดานการคา
และราคาของรัฐบาลปจจัยการบริหารความสามารถของโครงการในการดําเนินการใหประสบ
ผลสําเร็จที่ตองการเชน 
 1. เปนองคกรที่ถูกตองตามกฎหมาย 
     2. ลักษณะโครงสรางขององคกร 
     3. ถาเปนโครงการรวมมือระหวางประเทศ สิ่งที่ตองการมีอะไรบาง 
     4. เจาของโครงการ 
     5. ลิขสิทธิ์ตางๆ 
     6. ขอตกลงอ่ืนๆ (ดานการตลาด, วิศวกรรม) 
     7. ฝายบริหารที่ตองการ 
     8. ฝายบริหารโครงการ 
 ในการศึกษาความเปนไปไดดานการบริหารน้ีจะตองทําการศึกษา 2 ระยะ ไดแก              
การบริหารระยะกอนดําเนินการ และการบริหารในระยะดําเนินการ 
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 1. การบริหารในระยะกอนดําเนินงาน 
  การบริหารในระยะนี้เร่ิมจากการทําการเตรียมการศึกษาถึงขั้นตอนกิจกรรมตางๆ 
สามารถแบงงานออกไดเปน 3 ขั้นตอน คือกิจกรรมโครงการ งานกอสรางโครงการ และ
กําหนดการโครงการ  
             ในขั้นตอนกิจกรรมโครงการ จะแตกกิจกรรมยอยทั้งการศึกษาดานการตลาด 
การศึกษากอสราง การศึกษาดานการบริหาร และการศึกษาดานการเงิน การติดตามการ
กอสราง และการกําหนดผังการดําเนินงาน จนกระท่ังเปดโครงการ  
  การกอสรางตามโครงการอาจกระทําไดโดยการวาจางบริษัทผูรับเหมากอสรางและ
มอบหมายงานให แตก็ควรมีการควบคุมอยางใกลชิด ในการกอสรางตามโครงการจะตอง
พิจารณาถึงสิ่งตางๆ เชน การกอสรางถนน ตัวอาคาร สิ่งกอสรางอ่ืนๆ รวมถึงดูสภาพภูมิอากาศ 
ซึ่งอาจจะสงผลกระทบถึงระยะเวลา หรือตนทุนในการกอสรางไดกําหนดการโครงการ (Project 
Scheduling) หมายถึง แผนการปฏิบัติงานทั้งหมดของโครงการ ผังการดําเนินงานสามารถใช
การจัดทํา Gantt Chart ไดดังตัวอยางตารางที่ 7 ตอไปน้ี 
 
ตารางที่ 7 ตัวอยางการทําตาราง Gantt Chart 

 
 
 2. การบริหารในระยะดําเนินงาน 
  ในการศึกษาการบริหารในระยะดําเนินงาน เปนการวางกรอบการบริหารตางๆ 
เพ่ือทําใหเม่ือดําเนินงานแลวสามารถจัดการสิ่งตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งแบงการศึกษา
ออกเปน 3 ดานดังนี้ 
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  2.1 รูปแบบขององคกร เชน ใชรูปแบบบุคคลธรรมดา รูปแบบหางหุนสวนจํากัด 
หางหุนสวนสามัญ บริษัทจํากัด หรือบริษัทมหาชน ซึ่งในแตละรูปแบบก็จะมีขอกําหนดทาง
กฎหมายแตกตางกัน ทั้งการเสียภาษี ภาระผูกผันของเจาของ เปนตน ซึ่งโครงการตางๆ ที่จะ
ทําการลงทุนตองมีการศึกษาและพิจารณาเลือกรูปแบบองคกรที่เหมาะสมกับโครงการของตน 
  2.2 รูปแบบโครงสรางการบริหาร เปนการกําหนดสายงานบริหาร การส่ังการ โดย
เขียนเปนแผนภูมิการจัดการดังรูปที่ 3 เพ่ือทําใหพนักงานทราบถึงสายการบังคับบัญชา และ
การติดตอส่ือสารกันภายในองคกรเพ่ือทําใหการบริหารงานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 
 

 
 

รูปที่ 3 ตัวอยางแผนภูมิการจัดการ 
 
  2.3 บุคลากรของโครงการจะมีการกําหนดรายละเอียดตางๆ ที่เก่ียวของ เชน 
จํานวนบุคลากรท่ีตองการในแตละสายงาน แหลงที่มาของบุคลากร และอัตราคาจางในตําแหนง
ตางๆ 
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การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 
 การศึกษาดานการเงินของโครงการจะเกี่ยวของกับการพิจารณาถึงคาใชจายในการ
ลงทุนวาจะตองใชเงินในดานใดบาง และเปนจํานวนเทาไหร จะหาแหลงเงินทุนไดจากแหลงใด 
โครงการนี้จะใหผลตอบแทนจากการลงทุนเปนอยางไร กัญจนา ทองสนิท (2552) กลาววา
นอกจากนี้ยังตองมีการวิเคราะหความผันผวนของโครงการ เพ่ือดูวาอัตราผลตอบแทนจากการ
ลงทุนจะเปลี่ยนแปลงไปอยางไร เม่ือเหตุการณตางๆเกิดขึ้น เชน วัตถุดิบขึ้นราคา เปนตน  
 รายละเอียดการศึกษาจะทําการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินจากรูปแบบ
โครงการที่ศึกษาจากขอมูลทางการตลาดโดยจะทําการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงิน ดังนี้ 
 1. ประมาณการรายรับของโครงการ ไดแก คาเชา รายไดอ่ืนๆ อัตราการเชา
รายละเอียดการชําระเงิน และอ่ืนๆ 
 2. ประมาณการคาใชจายในการพัฒนาโครงการไดแก ตนทุนที่ซื้อมา คาปรับปรุง
ซอมแซมใหมคาดําเนินการที่เก่ียวของเชน การขออนุญาตตางๆ การบริหารโครงการการ
บริหารงานกอสราง ภาษี และอ่ืนๆ 
 3. ประมาณการสัดสวนของเงินลงทุนเงินกู ดอกเบี้ยเงินกู 
 4. ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ (Cash Flow Projection)  
 5. ประมาณการผลตอบแทนของโครงการ เชน มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value) ผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return), ผลตอบแทนตอเงินลงทุน
ของโครงการ (Return of Investment) ผลตอบแทนเฉพาะสวนเงินลงทุนของเจาของ (Return of 
Equity) และระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) เปนตน   
 6. การศึกษาความออนไหวของโครงการ ในกรณีปกติ (Most Likely Case) กรณี
แนวโนมที่ดีทีสุด (Best Case) กรณีเลวรายที่สุด (Worst Case) เพ่ือศึกษาความเปนไปไดใน
การลงทุนในกรณีตางๆ 
 7. สรุปความเปนไปไดทางดานการเงิน  
 
 1. การประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 
  คาใชจายในการลงทุนของโครงการจะแบงออกเปน 3 สวนดวยกัน คือ 
                1. คาใชจายกอนการดําเนินงาน คือ คาใชจายที่เกิดขึ้นตั้งแตเริ่มตนโครงการจนถึง
เริ่มดําเนินการผลิต ไดแก 
    1.1 เงินเดือนผูบริหาร และพนักงานกอนการดําเนินงาน 
    1.2 คาเดินทางติดตอ 
    1.3 คาเชาตางๆ 
    1.4 คาธรรมเนียมในการขออนุญาตตั้งบริษัท 
    1.5 คาใชจายในการติดตอขอกูเงินจากแหลงเงินทุน 
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    1.6 คาฝกอบรมพนักงานกอนการดําเนินงาน 
    1.7 คาดอกเบ้ียเงินกูกอนเร่ิมโครงการ 
  2. สวนที่เปนตนทุนสินทรัพยถาวร 
   2.1 ตนทุนสินทรัพยถาวร ไดแก 
      2.1.1 ที่ดิน และการปรับปรุงที่ดินตางๆ เชน การถมที่   
      2.1.2 ตัวอาคารและสิ่งกอสรางตางๆ 
      2.1.3 เคร่ืองจักรและอุปกรณตางๆ 
      2.1.4 ของใชสิ้นเปลืองตางๆ เชน เคร่ืองใชในสํานักงาน 
      2.1.5 ยานพาหนะตางๆ 
  3. สวนที่เปนเงินทุนหมุนเวียนคือ เงินทุนที่จัดเตรียมไวเพ่ือรักษาสภาพคลองของ
กระแสเงินสดในโครงการ ซึ่งเปนคาใชจายของการดําเนินงานในชวงระยะเวลาหนึ่ง ไดแก 
เงินทุนที่ตองสํารองไวสําหรับคาใชจายที่อาจเกิดขึ้นภายในระยะเวลาหนึ่ง เชน 3 เดือน เพ่ือไว
ใชเปนคาใชจายตางๆ ดังนี้ 
   3.1 วัตถุดิบ 
   3.2 เงินเดือนพนักงาน คาจางตางๆ 
   3.3 คาใชจายในการผลิตตางๆ 
   3.4 คาใชจายในการบริหารงาน และอ่ืนๆ 
 
 2. การประเมินความเปนไปไดทางการเงิน 
  การประเมินความเปนไปไดทางการเงิน หรือ Financial Feasibility Study นั้นเปน
การประเมินวาธุรกิจจะสามารถอยูรอด หรือมีความเปนไปไดในดานการเงินหรือไม โดยมีสวน
สําคัญที่มักถูกนํามาพิจารณา 3 สวน คือ  
     1. เงินทุนที่ตองการในการเร่ิมตนธุรกิจ หรือ Start-Up Capital Requirements 
เปนเงินทุนที่ธุรกิจตองการในการ กอสราง การสํารองของคาใชจายตางๆ ในการเร่ิมตนธุรกิจ 
และจนกระทั้งธุรกิจสามารถอยูรอดไดดวยตัวธุรกิจเอง โดยมากจะสํารองเผ่ือไว 1–2 ป  
    2. แหลงเงินทุนที่ใชในการเริ่มตนธุรกิจ หรือ Start-Up Capital Sources หรือที่ๆ 
กิจการจะสามารถหาเงินมาเพ่ือเร่ิมตนธุรกิจ เชน เงินทุนของเจาของ เงินกูเงินธนาคาร การออก
หุนกู การออกหุนสามัญ หรือแมกระทั้งการยืมเงินญาติ หรือเพ่ือนๆ ก็ตาม 
     3. ผลตอบแทนของผูถือหุน หรือผูลงทุน หรือ Potential Returns for Investors 
สวนมากจะพิจารณาจาก ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) มูลคาปจจุบันสุทธิของกิจการ 
(Net Present Value) ผลตอบแทนจากเงินลงทุน (Return on Investment) ผลตอบแทนของ         
ผูถือหุน (Return on Equity) และผลตอบแทนปจจุบันของโครงการ (Initial Rate of Return) 
เพ่ือพิจารณาประกอบกันในการประเมินความเปนไปไดของโครงการ 
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 3. การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนจะไดรับจากโครงการ 
  เม่ือพิจารณาตนทุนและผลตอบแทนที่จะเกิดขึ้นจากโครงการพัฒนาระบบแลว
จะตองนําตนทุนและผลตอบแทนที่พิจารณาแลวมาเปรียบเทียบกันเพ่ือหาผลตอบแทนสุทธิที่จะ
ไดรับจากโครงการพัฒนาระบบที่จัดวาเปนการลงทุนดังน้ันจึงตองหาผลตอบแทนสุทธิเพ่ือนําไป
เปรียบเทียบกับผลตอบแทนสุทธิที่ไดจากโครงการลงทุนอ่ืนๆ ขององคกรซ่ึงในที่นี้จะยกตวัอยาง
เทคนิคการเปรียบเทียบที่นิยมใชกันสวนใหญ 3 เทคนิคไดแก 
  1. มูลคาปจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value) เปนการคํานวณหาปริมาณ
เงินตอบแทนที่ไดจากการลงทุนในโครงการในปจจุบัน หลังหักเงินลงทุนเริ่มตนแลว หรือก็คือ
การนําเงินลงทุนเริ่มตนตั้ง ลบดวยกระแสเงินสดที่ถูกทําใหเปนมูลคาปจจุบัน โดยใชตนทุนทาง
การเงินหรือผลตอบแทนที่ตองการเปนเปอรเซ็นตคิดลดในสมการที่ 1 
   สมการที่ 1 การคํานวณหามูลคาเงินปจจุบันสุทธิ (NPV) 
 

     NPV  =    


n
1t 0t

t CF
)k1(

CF
         ……(1) 

 

  ซึ่งผลที่ไดถาไดคาที่ >0 จะหมายถึงโครงการใหผลตอบแทนมากกวาตนทุนที่ลง
ไป หรือมากกวาผลตอบแทนที่คาดหวัง แลวแตกรณีที่ใชตัวใดเปนตัวคิดลด จะชวยใหตัดสินใจ
ไดวาการลงทุนในโครงการดังกลาวคุมคาในการลงทุน แตถาคาที่ได <0 จะหมายถึงโครงการได
ผลตอบแทนต่ํากวาตนทุน หรือผลตอบแทนที่คาดหวัง ซึ่งไมควรจะนําเงินไปลงทุนในโครงการ
ดังกลาว 
  จันทนา จันทโร; และศิริจันทร ทองประเสริฐ (2540 : 95) การศึกษาความเปนไป
ไดโครงการดานธุรกิจและอุตสาหกรรม ระบุวา เกณฑการตัดสินใจ ในกรณีที่มูลคาปจจุบันสุทธิ
เทากับ 0 หรือมากกวา จะรับโครงการลงทุนน้ันหรือกลาวอีกนัยหน่ึงคือจะรับโครงการลงทุนที่มี
มูลคาปจจุบันของเงินสดรับเทากับหรือมากกวามูลคาปจจุบันของเงินสดจาย ถามูลคาปจจุบัน
สุทธิเปนลบ แสดงวาโครงการนั้นไมคุมคากับการลงทุน 
  2. ผลตอบแทนปจจุบันของโครงการ (Initial Rate of Return) เปนการคํานวณหา
เปอรเซ็นตผลตอบแทนที่ไดจากการลงทุนในโครงการ ซึ่งจะใชวิธีการคํานวณคลายกับการ
คํานวณ NPV แตตองกําหนดให NPV เทากับศูนยในสมการที่ 2 เน่ืองจากผลของ IRR จะเปน
เปอรเซ็นตคิดลดที่ทําให NPV เทากับศูนย 
   สมการที่ 2 การคํานวณหาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 
 

     0  =    

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  ซึ่งผลลัพธที่ไดถาคา IRR มากกวาตนทุนของโครงการ หรือ ผลตอบแทนที่
ตองการ ก็สามารถพิจารณาลงทุนในโครงการนั้นได แตถาคา IRR ไดนอยกวาตนทุน หรือ
ผลตอบแทนที่ตองการ ก็ไมควรดําเนินการลงทุนในโครงการนั้น 
  จันทนา จันทโร; และศิริจันทร ทองประเสริฐ (2545 : 98) ระบุวา เกณฑการ
ตัดสินใจ จากอัตราผลตอบแทนการลงทุนที่คํานวณได ใหนําไปเปรียบเทียบกับอัตรา
ผลตอบแทนขั้นต่ําที่ธุรกิจจะยอมรับการลงทุนได หรืออัตราดอกเบี้ยของสถาบันการเงิน ถา
อัตราผลตอบแทนการลงทุนที่คํานวณไดสูงกวา ถือเปนโครงการที่คุมคาตอการลงทุน เชน ควร
จะสูงกวาอัตราดอกเบี้ยเงินกูของบรรษัทเงินทุน หรือสถาบันการเงินตางๆ หรือสูงกวาหรือ
เทากับอัตราผลตอบแทนการลงทุนตามที่กฎหมายกําหนดไว  
  3. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เปนการคํานวณหาระยะเวลาที่ตองใชไป
ในการที่จะสามารถคืนเงินลงทุนที่ไดลงทุนไปในชวงเร่ิมตนโครงการ ซึ่งคํานวณจากนํากระแส
เงินสดไหลเขาในแตละป มาหักลางกับเงินลงทุนเริ่มตน และจุดที่กระแสเงินสดไหลเขามาหักลาง
เงินตนจนเปนศูนยจะเปนจุดหรือระยะเวลาที่โครงการใชไปในการคืนทุน ดังตัวอยางในตารางที่ 
8 
 
ตารางที่ 8 ตัวอยางการคํานวณระยะเวลาคืนทุน 

ระยะเวลา (ป) กระแสเงินสด กระแสเงินสดสุทธ ิ
0 (เริ่มตน) -4,000,000 -4,000,000 

1 +2,000,000 -2,000,000 
2 +2,000,000 0 (จุดคืนทุน) 
3 +2,000,000 +2,000,000 

 
  จักร ติงศภัทิย (2553 : 63) ระบุวาระยะเวลาคืนทุนของโครงการจึงพิจารณาจาก
ระยะเวลาที่โครงการใชเพ่ือสรางผลตอบแทนเทากับจํานวนเงินที่ลงทุนไป ยิ่งโครงการคืนทุนเร็ว
เทาใดก็ยิ่งดีเพราะทําใหเกิดโอกาสเส่ียงตอการขาดทุนในอนาคตนอยลง และนักลงทุนสามารถ
นําเงินทุนที่ไดไปลงทุนในโครงการอ่ืนตอไดดวยมีสูตรการคํานวณสมการที่ 3 ดังนี้ 
  สมการที่ 3 การคํานวณหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 

    ระยะเวลาคืนทุน  =  
 อปทธิเฉลี่ยตผลตอบแทนสุ

ในการลงทุนคาใชจาย
                 ……(3) 
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ความหมาย คํานิยามและคําจํากัดความของแผนธุรกิจ (Business Plan) 
 U.S. Small Business Administration (SBA) (2013) กลาววาเปนเอกสารสรุปรวม
การวางแผนซึ่งไดแสดงรายละเอียดอยางชัดเจนแจมแจง เก่ียวกับวัตถุประสงคของการพัฒนา 
และปรับปรุงธุรกิจ ของธุรกิจ ที่ดํารงอยูหรือธุรกิจที่ตั้งเปาหมาย แผนนี้จะแสดงใหเห็นถึงสิ่งที่จะ
ดําเนินการ วิธีการ และแหลงที่มาของทรัพยากร ของธุรกิจ ที่จะไดมา และใชประโยชน ซึ่งมี
ความจําเปนในการที่จะประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงคของธุรกิจ มาณพ ชิวธนาสุนทร
(2547) กลาววา แผนธุรกิจ (Business Plan) คือแผนงานทางธุรกิจที่แสดงกิจกรรมตางๆ ที่ตอง
ปฏิบัติในการลงทุนประกอบการ โดยมีจุดเริ่มตนจาก จะผลิตสินคาและบริการอะไร มี
กระบวนการปฏิบัติอยางไรบาง และผลจากการปฏิบัติออกมาไดมากนอยแคไหน ใชงบประมาณ
และกําลังคนเทาไร เพ่ือใหเกิดเปนสินคาและบริการแกลูกคา และจะบริหารธุรกิจอยางไรธุรกิจจึง
จะอยูรอด 
 สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (ISMED) (2552) กลาววาแผน
ธุรกิจเปนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญยิ่งสําหรับผูประกอบการที่ริเร่ิมจะกอตั้งกิจการ แผนนี้เปน
ผลสรุป หรือผลรวม แหง กระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะเปลี่ยนความคิดของ
ผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวา แผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนที่ใน
การเดินทาง ที่จะชี้แนะขั้นตอนตางๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการกอตั้งกิจการ แผนจะให
รายละเอียดตางๆ ทั้งเรื่องของการตลาดการแขงขันกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ การคาดคะเน
ทางการเงิน ที่จะชี้นําผูประกอบการไปสูความสําเร็จ หรือชี้ใหเห็น ถึงจุดออนและขอควรระวัง 
 
เหตุผลในการเขียนแผนธุรกิจ 
 รัชกฤช คลองพยาบาล (2552) กลาววา การเขียนแผนธุรกิจ ทั้งจากผูประกอบการ
หรือผูที่มิไดเปนผูประกอบการ มีเพียง 2 ประเด็นหลักๆ เทาน้ันก็คือ  
 1.  ผูประกอบการหรือธุรกิจตองการเขียนหรือจัดทําแผนธุรกิจขึ้นเอง กับ  
 2.  ผูประกอบการหรือธุรกิจมีความจําเปนตองเขียนหรือจัดทําแผนธุรกิจขึ้น หรือถา
จะกลาวแบบงายๆ ก็คือ ตองการเขียนขึ้นมาเอง หรือถูกบังคับใหเขียน หรือมีเหตุจําเปนที่ตอง
เขียน ซึ่งมีรายละเอียดที่ควรกลาวถึงดังนี้คือ 
  1. กรณีที่ตองการเขียนแผนธุรกิจขึ้นมาเองเหตุผลหรือวัตถุประสงคสวนใหญใน
การเขียน หรือการจัดทํา แผนธุรกิจ ก็คือ 
   1.1 เพ่ือการเริ่มตนธุรกิจเกิดจากการที่ผูประกอบการใหม เห็นชองทางหรือ
โอกาสในการตลาด หรือมีความ ประสงคจะเร่ิมตนธุรกิจ หรือมีความตองการเปนผูประกอบการ
ใหม (New Entrepreneur) จึงเริ่มตนดวย การจัดทําแผนธุรกิจ ขึ้น เพ่ือดูรายละเอียดเกี่ยวกับ
การลงทุนเริ่มตนธุรกิจ ประมาณการรายไดจากการทําธุรกิจ ซึ่งมาจากการขายสินคา หรือ
ใหบริการ ประมาณการตนทุน และคาใชจายตางๆของธุรกิจ เชน คาวัตถุดิบ คาใชจายตางๆ ใน
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การผลิตสินคาและบริการ คาใชจายสาธารณูปโภค เงินเดือนหรือคาจางพนักงาน รวมถึง
คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ ที่เก่ียวของ เพ่ือดูวาธุรกิจมีผลกําไรจาก การดําเนินงานหรือไม ซึ่งถามี
ผลกําไร ผูประกอบการ ก็จะไดเริ่ม ดําเนินการจริง โดยสวนใหญแลวแผนธุรกิจในลักษณะ
ดังกลาวนี้ มักจะมีรูปแบบใกลเคียงกับการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Project 
Feasibility Study) มากกวาที่จะเปนแผนธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นคําตอบของการจัดทําในเรื่อง
ของ กําไรหรือขาดทุน จะทําหรือไม ทําธุรกิจ โดยสาระสําคัญมักจะอยูที่ผล การคํานวณจาก
ตัวเลขประมาณการตางๆที่กําหนดขึ้น และประมาณการตางๆนั้น มักเปนประมาณการ 
โดยสังเขปเทาน้ัน ตามการคาดคะเนของผูประกอบการ ซึ่งมีเพียงนอยรายที่จะจัดทําแผนธุรกิจ
อยางครบถวนสมบูรณ โดยมีการวิเคราะห หรือการวางแผนในการดําเนินธุรกิจอยางแทจริง 
   1.2 เพ่ือการบริหารจัดการ สวนใหญจะมาจากผูประกอบการท่ีไดดําเนินธุรกิจ
มาชวงเวลาหนึ่ง และตองการวางแผนธุรกิจอยางเปนระบบ ซึ่งเทาที่พบสวนใหญจะเปน
ผูประกอบการรุนที่ 2 หรือรุนลูกรุนหลาน ที่ตองการพัฒนาธุรกิจเดิม ของครอบครัว ใหเปน
มาตรฐานมากยิ่งขึ้น หรืออาจเปนผูประกอบการที่ไดรับรับการอบรม ในเร่ืองของการบริหาร
จัดการธุรกิจที่มีมาตรฐาน เชน โครงการผูประกอบการใหม (New Entrepreneur Creation–
NEC) หรือการอบรมดานแผนธุรกิจจากหนวยงานภาครัฐ และเล็งเห็นวา การจัดทําแผนธุรกิจ
ถือเปนประโยชนตอธุรกิจของตนเอง ในการกําหนดทิศทางในการวางแผนการบริหารจัดการ 
เพราะถือเปนเคร่ืองมือ ในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด การผลิตหรือบริการ 
การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆ ของธุรกิจ อยางมีประสิทธิภาพ แตทั้งน้ี
แผนธุรกิจ ที่จัดทําขึ้นสําหรับการบริหารจัดการธุรกิจ อาจมีรูปแบบที่แตกตางกันออกไป รวมถึง
มาตรฐานตางๆ ที่สําคัญและจําเปนสําหรับแผนธุรกิจที่ดี ซึ่งขึ้นอยูกับตัวผูประกอบการวามี
ความรูความเขาใจเพียงใด ในกระบวนการการใน การวางแผนธุรกิจ ที่มีประสิทธิภาพ และ
ความรูในการจัดทําแผนธุรกิจที่ถูกตอง แตในสวนของบริษัทหรือ องคกรตางประเทศโดยเฉพาะ
บริษัทหรือองคกรชั้นนํา แผนธุรกิจขององคกรถือเปนขั้นตอนมาตรฐาน หรือเอกสารสําคัญที่
องคกร จะตองมีการจัดทําขึ้น และทบทวนปรับปรุงตามรอบ ระยะเวลา อยางตอเนื่อง และยัง
อาจแยกยอยตามลักษณะของแผน หรือวัตถุประสงคตางๆ ออกไปอีก ตั้งแตแผนธุรกิจ 
(Business Plan) แผนกลยุทธ (Strategic Plan) แผนการตลาด (Marketing Plan) แผนปฏิบัติ
การ (Action Plan) การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Project Feasibility Study) เปนตน 
ซึ่งแผนแตละชนิดน้ันจะมีลักษณะและวัตถุประสงคที่แตกตางกันออกไป 
   1.3 เพ่ือการระดมทุนจากหุนสวนหรือแหลงทุนภายนอก การท่ีผูประกอบการ  
รูวาเงินทุนที่ตนเองมีอยูนั้นไมเพียงพอตอการเริ่มตน หรือการขยายธุรกิจ ซ่ึงจําเปนตองหา
แหลงทุนภายนอก ไมวาจะ มาจากการกูยืมจากธนาคารหรือสถาบันการเงิน ซึ่งประเด็นน้ีจะเปน
ประเด็นที่ผูประกอบการเขียนแผนธุรกิจขึ้นมา กอนนําไปเสนอกับทางธนาคารหรือสถาบัน
การเงิน โดยมิไดเก่ียวกับการถูกบังคับจากขอกําหนดของธนาคารหรือสถาบันการเงิน หรือตอ
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กองทุนรวมลงทุน (Venture Capital) เปนตน นอกจากนี้การจัดทําแผนธุรกิจอาจเพ่ือเปนการ
ระดมทุนเพื่อหาหุนสวน โดยเปนการเชิญชวนใหบุคคลภายนอกเหลาน้ัน สนใจที่จะเขามาลงทุน
ในธุรกิจของตน ซึ่งอาจเปนในลักษณะหุนสามัญ หุนบุริมสิทธิ หุนกู หรือเปนการกูยืมแลวแต
กรณี โดยแผนธุรกิจ ประเภทนี้ มักแสดงรายละเอียดตางๆ ของธุรกิจและรูปแบบการลงทุน 
รวมถึงมักเนนการแสดงใหเห็นประโยชน หรือผลตอบแทนจากการลงทุน ในธุรกิจดังกลาว เชน 
อัตราผลกําไร ระยะเวลาคืนทุน เงินปนผล มูลคาหุน หรือผลตอบแทนอ่ืนๆ ซึ่งโดยสวนใหญ
เทาที่ปรากฏแผนธุรกิจ ดังกลาวมักพบวา มีประมาณการเกี่ยวกับรายไดสูงเกินจริง หรือคิดใน
แงดีกวาความเปนจริง (Optimistic) ในขณะที่ตนทุนคาใชจายตางๆ มักจะตํ่ากวาความเปนจริง 
(Pessimistic) อยูเสมอ ทําใหผลประกอบการของธุรกิจของแผนธุรกิจในลักษณะนี้ดูดี หรือมีผล
ประกอบการ ที่ดีกวา อยางเห็นไดชัด เม่ือเปรียบเทียบกับธุรกิจอ่ืนๆโดยปกติทั่วไปในภาวะ
อุตสาหกรรมเดียวกัน 
 
  2. กรณีถูกบังคับใหเขียนหรือมีเหตุจําเปนที่ตองเขียน 
   2.1 เพ่ือการขอกูเงินจากธนาคารหรือสถาบันการเงิน วัตถุประสงคจะมาจาก
เรื่องของที่มาของแผนธุรกิจ ที่ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน กําหนดใหหรือออกขอกําหนด ให
ผูประกอบการที่ตองขอการขอวงเงินสินเชื่อสําหรับการดําเนินธุรกิจ จําเปนตองจัดทําแผนธุรกิจ 
ประกอบการ ขอสินเชื่อทุกครั้ง โดยเหตุผลสําคัญที่ทางธนาคารหรือสถาบันการเงินออก
ขอกําหนดดังกลาว เพ่ือใชเปนเคร่ืองมือใน การวิเคราะห ผูประกอบการ วามีความสามารถใน
การวางแผนในการดําเนินธุรกิจในระดับใด มีการศึกษาวิเคราะหสภาวะตลาดและอุตสาหกรรม
หรือไม ผลกระทบตางๆจากสภาวะตลาดและอุตสาหกรรม ที่ผูประกอบการไดทํา การวิเคราะห
นั้น สงผลกระทบเชนใดตอธุรกิจ สภาวะการแขงขัน จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ของธุรกิจ 
เม่ือเปรียบเทียบกับ คูแขงขันเปนเชนใด และผูประกอบการหรือผูขอกูไดมีกระบวนการวางแผน 
และดําเนินธุรกิจ ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว ในดานการตลาด การผลิตหรือการใหบริการ การ
บริหารจัดการภายใน การบริหารการเงิน อยางมีประสิทธิภาพเหมาะสม เพียงใดตอ การ
วิเคราะหนั้น มีการศึกษาขอกําหนด กฎระเบียบตางๆ ที่เก่ียวของกับธุรกิจ ที่ถูกตองเพียงใด 
รวมถึงการคํานึงถึง ความเส่ียงตางๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นไดกับธุรกิจ และการกําหนดแผนฉุกเฉิน
สําหรับตัวธุรกิจ ในกรณีที่มีเหตุการณ ที่อยูนอกเหนือการคาดคะเน หรือแผนฉุกเฉินของธุรกิจ
หรือไม โดยเฉพาะในสวนของแผนการเงิน ที่ใหความสําคัญเก่ียวกับ กระแสเงินสด ของกิจการ
เปนสําคัญ เน่ืองจากเปนสวนที่เปนปญหาสําคัญ ถาธุรกิจเกิดปญหา การบริหารจัดการเงินสดท่ี
ถูกตอง รวมทั้งในดานของการ ชําระคืนเงินกู ใหกับทางธนาคาร ที่ตองชําระคืนเงินตนและ
ดอกเบี้ย และระยะเวลาตางๆของกระแสเงินสดที่เกิดขึ้นในธุรกิจ ที่ตองสัมพันธกับ การชําระคืน
เงินกู ซึ่งจากแผนธุรกิจดังกลาว ถาผูประกอบการมีความเขาใจและจัดทําแผนธุรกิจอยางถูกตอง 
ก็จะเปนการชวย ลดความเสี่ยง ใหกับทางธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เน่ืองจากถือไดวาผูกูมี
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ความสามารถ และศักยภาพเพียงพอ ในการบริหารธุรกิจ ใหประสบความสําเร็จได นอกจากใน
สวนที่เปนการชวยลดความเสี่ยงใหกับทางธนาคาร การที่ผูประกอบการมีการวางแผน และการ
จัดทําแผนธุรกิจที่ถูกตอง ยอมชวยใหเปนแนวทางแกผูประกอบการ ในการดําเนินการ ของ
ธุรกิจใหประสบความสําเร็จ อยูรอดไดอยางยั่งยืน และสามารถเจริญเติบโต ภายใตภาวะการ
แขงขันของธุรกิจในปจจุบัน ซึ่งลวนแลวแตเปนประโยชนตอ ผูประกอบการ แทบทั้งสิ้นสวนใหญ
แลวในประเทศ ผูประกอบการจําเปนตองมีการขอกูเงิน หรือระดมทุนจากแหลงทุนภายนอก 
โดยเฉพาะอยางยิ่งจาก ทางธนาคาร หรือสถาบันการเงิน และจากขอกําหนดที่ผูขอกูเงินตองยื่น
เสนอแผนธุรกิจ กับทางธนาคารหรือสถาบันการเงิน ทําใหอาจกลาวไดเลยวามากกวา 99% ของ
แผนธุรกิจที่จัดทําขึ้นน้ัน นําไปใชเพ่ือย่ืนเสนอตอธนาคารหรือสถาบันการเงิน มากกวา
วัตถุประสงคอ่ืนๆ แตเปนที่นาเสียดาย ที่ยังมีผูประกอบการจํานวนนอยราย ที่เห็นความสําคัญ
ในประโยชนของการจัดทําแผนธุรกิจดังกลาว โดยกลับมองเห็นวา ถือเปนภาระ หรือความ
ยุงยาก สําหรับตนเอง ที่ทางธนาคารหรือสถาบันการเงินกําหนดใหตองมีการเขียนแผนธุรกิจ จึง
ไมใสใจหรือละเลยในการจัดทํา แผนธุรกิจ โดยจัดทําแผนธุรกิจแบบขอไปที โดยเพียงแตหา
โครงสรางของแผนธุรกิจ แลวกรอกรายละเอียดไปตามหัวขอตางๆ ในโครงสรางของแผนธุรกิจ
นั้นใหครบ หรือไปคัดลอกแผนธุรกิจของธุรกิจอ่ืนที่มีลักษณะเดียวกัน แลวแกไขรายละเอียดให
เปนของธุรกิจตนเอง เชน ขอมูลกิจการ หรือขอมูลการเงิน ซึ่งสงผลใหเม่ือนําเสนอไปยังธนาคาร
หรือสถาบันการเงิน สวนใหญแลวจะไดรับการปฏิเสธ หรือรวมถึง การวาจางบุคคลภายนอกให
ทําการเขียนแทน โดยคิดวาบุคคลภายนอกที่เปนมืออาชีพหรือที่ปรึกษาน้ัน สามารถจัดทําแผน
ธุรกิจไดดีกวาตนเอง และนาที่จะไดรับการอนุมัติจาก ทางธนาคารหรือสถาบันการเงิน โดยไม
สนใจศึกษารายละเอียดในแผนธุรกิจ ที่วาจางมืออาชีพหรือที่ ปรึกษาให เขียนขึ้นน้ันเลย 
สุดทายแลวก็มักจะไดรับการปฏิเสธเชนเดียวกัน ซึ่งสาเหตุดังกลาวจะไดกลาวถึงในโอกาสตอไป 
   2.2 เพ่ือใชประกอบการศึกษาหรือการอบรมปจจุบันสถาบันการศึกษา เร่ิมให
ความสําคัญและบรรจุเน้ือหาเก่ียวกับการเขียนแผนธุรกิจ เปนสวนหนึ่ง ของวิชาเรียนสําหรับ
นักศึกษาดานการบริหารธุรกิจ หรือภาควิชาที่เก่ียวของ ตั้งแตระดับอาชีวศึกษา ระดับปริญญา
ตรี และปริญญาโท โดยเฉพาะในสวนระดับปริญญาโทบางมหาวิทยาลัย ที่กําหนดใหการเขียน
แผนธุรกิจเปนหัวขอวิชาในการศึกษา เทียบเทาหรือ ทดแทนการ ศึกษาคนควาอิสระ 
(Independent Study) ทําใหมีนักศึกษาบางคนเลือกที่จะเขียนแผนธุรกิจ เพราะคิดวาสามารถ
ทําไดงายกวา เน่ืองจากไมเสียเวลาที่ตองทําแบบสอบถาม หรือทําการวิจัย และอาจสามารถหา
ตัวอยางตางๆ ของแผนธุรกิจประเภทเดียวกันไดโดยงาย ซึ่งเปนความคิดที่ผิดพลาดเปนอยาง
ยิ่ง นอกจากในสวนสถาบันการศึกษาโดยทั่วไปแลว สําหรับผูประกอบการก็อาจตองมีการจัดทํา
แผนธุรกิจ ในกรณีที่เขาโครงการอบรมจากหนวยงานของรัฐ เชน ศูนยบมเพาะ (Incubation 
Center) หรือโครงการเสริมสรางผูประกอบการใหม (New Entrepreneur-NEC) ที่ผูประกอบการ
ตองมีการนําเสนอแผนธุรกิจ ตอทางโครงการหรือคณะกรรมการ โดยถือเปนหัวขอสุดทาย ใน
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การผานหรือ การจบหลักสูตร แตสิ่งที่พบสําหรับแผนธุรกิจที่มาจากนักศึกษา สวนใหญจะเปน
เร่ืองของลักษณะแผนที่นําเสนอหรือเขียนขึ้น จะไมใชลักษณะหรือมีองคประกอบที่ถูกตองของ
แผนธุรกิจ แตจะอยูในลักษณะของแผนกลยุทธ (Strategic Plan) หรือแผนการตลาด 
(Marketing Plan) มากกวาที่จะเปนแผนธุรกิจ (Business Plan) และมักจะมีรายละเอียดของ
ขอมูลตางๆ ของธุรกิจ ที่มีมากมาย โดยไมจําเปน หรือไมใชขอมูลสําคัญที่ตองใชสําหรับแผน
ธุรกิจ รวมถึงการที่ไมรูรายละเอียด เก่ียวกับตนทุนในการดําเนินธุรกิจที่ถูกตอง ทําให
รายละเอียดที่นําเสนอในแผนธุรกิจไมเปนความจริง และถาเปนในสวนของผูประกอบการจาก
โครงการตางๆ มักจะเปนเรื่องของแผนธุรกิจที่นําเสนอ สวนใหญจะอยูในรูปของการศึกษาความ
เปนไปไดของโครงการ (Project Feasibility Study) ซึ่งกรณีนี้สวนใหญขอมูลการลงทุนจะไม
คอยผิดพลาดนัก เน่ืองจากเปนสิ่งที่ผูประกอบการคุนเคย หรือทราบรายละเอียดอยูเดิม แต
มักจะขาดความชัดเจนดานการดําเนินการทางการตลาด รวมทั้งการคํานวณเกี่ยวกับประมาณ
การทางการเงินที่ถูกตอง และเม่ือทั้งนักศึกษาหรือผูประกอบการนําเสนอแผนธุรกิจในลักษณะ
ดังกลาว ที่ไดจากการศึกษาหรือการอบรมกับธนาคารหรือสถาบันการเงิน ก็มักจะประสบปญหา
ที่ตองกลับมาแกไข หรือขาดรายละเอียดสําคัญไป เพราะเขาใจวาส่ิงที่ตนเองศึกษาหรือไดรับ
การอบรมมา เปนแผนธุรกิจที่ถูกตองเพียงพอและสามารถนําไปใชไดเลย 
   2.3 เพ่ือการประกวดหรือการแขงขันในปจจุบันไดมีการจัดประกวดแขงขันใน
การเขียนแผนธุรกิจ จากหนวยงานตางๆ ทั้งของภาครัฐและเอกชน รวมถึงการจัดประกวด
แขงขันการเขียน แผนธุรกิจภายใน มหาวิทยาลัย โดยมีทั้งการแขงขันการเขียนแผนธุรกิจที่เปน
ภาษาไทย แผนธุรกิจที่เปนภาษาอังกฤษ ตัวอยางเชน โครงการประกวดแผนธุรกิจใหมแหงชาติ 
สําหรับนักศึกษาปริญญาโท โครงการ HSBC Young Entrepreneur Award ที่ประกวดเขียน
แผนธุรกิจภาษาอังกฤษ ในระดับปริญญาตรี รวมถึงการประกวดแขงขันแผนบางรายการ เชน 
โครงการประกวดแผนการตลาด J-MAT Award เปนตน ซึ่งอาจมี ลักษณะของ การกําหนดตัว
ธุรกิจ หรือไมกําหนดธุรกิจในการเขียน แตสวนใหญแลว ถาเปนการประกวดหรือการแขงขัน
แผนธุรกิจ ผูจัดประกวด หรือแขงขันมักจะใหผูเขาประกวดเลือกธุรกิจที่จะเขียนหรือนําเสนอเอง 
สวนการประกวดแผนอ่ืนๆ เชนแผนการตลาด ผูจัดมักจะมีโจทยหรือมีขอกําหนดมากอน เพ่ือให
ผูเขาประกวดเขียนแผนนําเสนอ โดยสวนใหญแลว แผนธุรกิจสําหรับประกวด หรือเพ่ือการ
แขงขันนี้ มักมีขอกําหนด ในโครงราง หรือหัวขอตางๆจากผูจัดกําหนดไวกอนแลว แตสิ่งที่พบ
ในฐานะที่ผูเขียนเปนกรรมการพิจารณาในการประกวดแขงขันแผนธุรกิจ มักจะอยูที่ผูเขา
ประกวดเลือกประเภทธุรกิจผิดประเภท หรือเลือกธุรกิจที่เกิดขอเสียเปรียบ เม่ือจะเลือกที่จะใช
เขียนเพ่ือการแขงขัน หรือการขาด Business Model ที่เปนศูนยกลางของแผนธุรกิจไป โดยใน
ลักษณะของแผนธุรกิจ ที่ใชในการประกวดหรือการแขงขัน ที่จะมีลักษณะขององคประกอบ หรือ
การนําเสนอแตกตางจาก แผนธุรกิจในวัตถุประสงคอ่ืนๆ 
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ข้ันตอนเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 
 สําหรับผูประกอบการสวนใหญแลว การจัดทําแผนธุรกิจหรือการเขียนแผนธุรกิจ
ขึ้นมาสักหน่ึงฉบับ ถือไดวาเปนปญหา หรือสิ่งที่สราง ความกังวลใหกับผูประกอบการ หรือ
ผูจัดทําแผนธุรกิจที่ยังไมเคยมีประสบการณเปนอยางมาก หรือแมแตผูประกอบการ ที่ไดเคย
ผานการอบรม เก่ียวกับการจัดทําแผนธุรกิจ จากหนวยงานอบรมตางๆ มาบางแลวก็ตาม 
เน่ืองจากไมรูวาจะเริ่มตนอยางไร หรือแมแตกรณีที่มี คูมือการเขียน แผนธุรกิจ ประกอบการ
จัดทําแผนธุรกิจ แตก็ยังไมรูจะเร่ิมตนเขียนอยางไรดี จากปญหาดังกลาวจึงไดสรุปขั้นตอนใน
การเร่ิมตนการเขียนแผนธุรกิจ แบบงายๆไมซับซอน ซึ่งจะชวยเปนแนวทางเริ่มตนในการจัดทํา
หรือการเขียนแผนธุรกิจ สําหรับผูประกอบการ เปนลําดับ ใหสามารถใชเปนแนวทางเริ่มตน 
กอนที่จะไดกลาวถึง รายละเอียดเก่ียวกับวิธีการในการจัดทํา หรือการเขียนแผนธุรกิจ โดย
ละเอียด ในโอกาสตอไป โดยขั้นตอนการเริ่มตนในการเขียนแผนธุรกิจสามารถแบงออกได
โดยสังเขปเปน ขั้นตอนประกอบดวยดังรูปที่ 4 
 

 
 

รูปที่ 4 องคประกอบ และลาํดับการนําเสนอแผนธุรกิจ 
 
 ที่มา : รัชกฤช คลองพยาบาล.  (2552).  Business Model to Business Plan.  หนา  3. 
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งานวิจัยที่เก่ียวของ 
  จุฬาลักษณ สุกิจปาณีกิจ (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการใช
บริการและความพึงพอใจของผูใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร ผลการวิจัยพบวา  
 1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก ผูใชบริการท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดของ
ครอบครัว แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการบริการที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งหมายความวาปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับความพึงพอใจในการบริการ 
 2. ความพึงพอใจในการติดตอสื่อสารดานคุณภาพของสื่อ ดานความเพียงพอของ
ขาวสาร และดานปริมาณของขาวสารที่ไดรับ แตกตางกัน มีความพึงพอใจในบริการที่แตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งหมายความวา ความพึงพอใจในการติดตอส่ือสาร
มีความสัมพันธกับความพึงพอใจในการทํางาน 
 3. พฤติกรรมการใชบริการ ไดแก ระยะเวลาในการออกกําลังกายแตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในการบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งหมายความวา 
พฤติกรรมการใชบริการ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจในการบริการ 
 จากการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจในการบริการของ จุฬาลักษณ สุกิจปาณีกิจ 
(2553 : 55-56) พบวา ผูใชบริการที่มีปจจัยสวนบุคคล ไดแก อาชีพ และรายไดของครอบครัว 
แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการบริการแตกตางกัน ซึ่งหมายความวาปจจัยสวนบุคคลมี
ความสัมพันธกับความพึงพอใจในการบริการและสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งใจ ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของอมรรัตน ขวโนวานิช (2548 : 58) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจตอ
บริการชําระเงินผานที่ทําการไปรษณีย ผลการวิจัยพบวา อาชีพ รายได มีความ สัมพันธกับ
ความพึงพอใจของผูใชบริการตอบริการ Pay at Post ของที่ทําการไปรษณียหลักส่ี อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
 ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูใชบริการที่มีอาชีพ และรายไดครอบครัวที่แตกตางกัน ตางก็มี
โอกาสที่จะดูแลและใสใจกับสุขภาพตัวเองที่แตกตางกัน เน่ืองจากการใหบริการของสถาน
ประกอบการฟตเนสเซ็นเตอร เปนการออกกําลังกายที่มีอุปกรณตางๆ ที่ผูประกอบการตอง
ลงทุนในการประกอบธุรกิจ ดังน้ันอัตราคาบริการตางๆ จึงมีใหเลือกหลากหลายตามโปรแกรม
ตางๆ ที่ผูใชบริการเลือกใช  จึงอาจทําใหผูใชบริการที่มีอาชีพ  และรายไดของครอบครัวมองวา
การออกกําลังกายโดยการใชบริการของสถานประกอบการฟตเนสเซ็นเตอรเปนการสิ้นเปลือง 
ผูใชบริการท่ีมีอาชีพที่แตกตางกันอาจจะมีเวลาในการออกกําลังกายที่แตกตางกันในแตละ
ภาระหนาที่ หรือผูใชบริการที่รายไดของครอบครัวนอยอาจจะมองวาการออกกําลังกายโดยใช
บริการของสถานประกอบการเกี่ยวกับฟตเนสเซ็นเตอร เปนการสิ้นเปลืองกวาผูใชที่มีรายไดสูง 
ดังน้ันอาชีพและรายไดของครอบครัวจึงเปนปจจัยที่ทําใหผูใชบริการมีความพึงพอใจตอการ
บริการแตกตางกัน 
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 จากการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจในการบริการ พบวาผูใชบริการทีมีเพศ
แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการบริการท่ีไมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 
ฉวีวรรณ สิริเขมาภรณ (2548) ไดศึกษาความพึงพอใจของผูใชบริการชําระเงินผานจุดบริการ 
Pay at Post ทําการไปรษณียในเขตอําเภอนครสวรรค พบวา ผูใชบริการที่มีเพศ แตกตางกันจะ
มีความพึงพอใจตอบริการ 5 ดาน ไมแตกตางกัน 
 ทั้งนี้อาจเปนเพราะกิจกรรมที่สถานประกอบการเกี่ยวกับฟตเนสเซ็นเตอรที่ มี
ผูใชบริการมาใชมากที่สุด ไดแก โยะคะ และคลับเฮาส ซึ่งเปนกิจกรรมที่สามารถใชรวมกันไดทั้ง
ผูใชบริการที่มีเปนเพศชายและผูใชบริการที่เปนเพศชายและผูใชบริการที่เปนเพศหญิง อีกทั้งยัง
มีกิจกรรมอ่ืนๆ ที่สามารถใชรวมกันไดระหวางเพศชาย และหญิงอีก เชน แอโรบิค ดังน้ัน 
ผูใชบริการจึงไดรับการบริการจากพนักงานของสถานประกอบ เก่ียวกับฟตเนสเซ็นเตอรไม
แตกตางกัน ซึ่งเปนผลทําใหผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกันมีความพึงพอใจในการบริการไม
แตกตางกัน  
 จากการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจในการบริการ พบวา ผูใชบริการท่ีมีปจจัย
สวนบุคคล ไดแก อายุที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในการบริการแตกตางกัน ซึ่งหมายความวา
ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับความพึงใจในการบริการ และสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัย สุทธิมาน สมาธิ (2549) ซึ่งไดทําการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยการ
สงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปนสมาชิกของศูนยสุขภาพในเขตกรุงเทพ       
มหานคร ผลการวิจัยพบวา อายุมีผลตอปจจัยการสงเสริมการตลาด ดานกาโฆษณา 
 ทั้งน้ีอาจเปนเพราะผูใชบริการท่ีมีอายุที่แตกตางกัน ตางก็มีโอกาสที่จะดูแลและใสใจ
กับสุขภาพตัวเองแตกตางกัน มีประสบการณในการรับทราบขอมูลขาวสารเก่ียวกับสุขภาพที่
แตกตางกัน ผูใชบริการที่เปนวัยรุนมักจะมีความสนใจตอเร่ืองอ่ืนๆ มากกวาเร่ืองสุขภาพ
เน่ืองจากเปนวัยหัวเลี้ยวหัวตอที่สนใจในการเรียนรูและแขงขันกันระหวางเพ่ือน ทั้งการสอบเขา
ศึกษาตอ หรือการสอบแขงการกันในชั้นเรียน ทําใหผูใชบริการที่อยูในวัยรุนอาจมีมุมมองเรื่อง
สุขภาพนอยกวาวัยผูใหญหรือวัยชรา ดังน้ันอายุจึงเปนปจจัยที่ทําใหผูใชบริการท่ีมีความพึง
พอใจตอการบริการมีความพึงพอใจตอการบริการแตกตางกัน 
 จากผลของการศึกษาพบวา ผูใชบริการพึงพอใจการบริการโดยรวมอยูในระดับ     
ปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาดานที่เฉลี่ยสูงสุด คือดานพนักงาน (People) ซึ่งสอดคลอง 
กับผลการวิจัยของ สุทธิมาน สมาธิ (2549) ซึ่งไดทําการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยการสงเสริม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปนสมาชิกของศูนยสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานการขายโดยพนักงานขาย เพียงปจจัยเดียวที่มีอิทธิพลในระดับมาก 
 ทั้งน้ีอาจเปนเพราะการใหบริการของสถานประกอบการเกี่ยวกับฟตเนสเซ็นเตอรนั้น 
อุปกรณสวนใหญ เปนอุปกรณที่ทันสมัย จึงอาจตองใชความชํานาญในการใชงานในอุปกรณแต
ละชิ้น ดังนั้นผูใหบริการซ่ึงเปนพนักงานในสถานประกอบการนั้นๆ รวมทั้งกิจกรรมอ่ืนๆ เชน 
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โยคะ แอโรบิคหรือพิลาเทส (Pilates) เปนกิจกรรมที่ตองมีผูนําซ่ึงเปนพนักงานทั้งส้ิน ดังน้ัน 
ผูใชบริการจึงมีความพึงพอใจในการบริการดานพนักงาน (People) มากที่สุดน่ันเอง 
 จากผลของการศึกษาพบวา ผูใชบริการสวนใหญใชบริการโยคะ รองลงมาคือคลับ
เฮาส ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ สุรเชษฐ วิศวธีรานนท (2548) ไดทําการศึกษาวิจัย เร่ือง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอตําแหนงครองใจผูบริโภคของธุรกิจสถานออกกําลังกายในเขตกรุงเทพ    
มหานคร พบวารูปแบบการออกกําลังกายที่ชอบ คือ โยคะ 
 ทั้งน้ีอาจเปนเพราะจากผลการศึกษา ผูใชบริการสวนใหญ เปนเพศหญิง ที่มีอายุ
ระหวางอายุ ซึ่งเปนวัยทํางาน ซึ่งมีลักษณะการใชชีวิตประจําวันที่ตองทุมเทใหกับการทํางานแต
ละวัน ดังน้ันการออกกําลังกายที่เพ่ือสุขภาพจึงไมเนนการออกกําลังกายที่ตองใชกําลังมากนัก 
ดังน้ันประเภทของการออกกําลังกายที่เหมาะสมสําหรับผูใชบริการวัยน้ี ไดแก การฝกโยคะ 
นั้นเอง 
 
 



บทที่  3 
วิธีการดําเนินงานสารนิพนธ 

 
 วิธีการดําเนินงานสารนิพนธนี้ จะกําหนดขอบเขตการศึกษาของการประเมินความ
เปนไปไดโครงการที่กลาวไวในบทที่ 2 โดยกรอบการดําเนินงานมีดังนี้คือ  
 1.  ทําการศึกษาดานการตลาด 
 2.  ทําการศึกษาดานวิศวกรรม 
 3. ทําการศึกษาดานการบริหาร 
 4. ทําการศึกษาดานการเงิน 
  
ข้ันตอนในการศึกษา 
 จากกรอบการศึกษาความเปนไปโครงการดานธุรกิจ และอุตสาหกรรมของ จันทนา 
จันทโร; และศิริจันทร ทองประเสริฐ.  (2545 : 6) ไดทําการสรุปโครงรางในการศึกษาความ
เปนไปไดของโครงการ ดังนี้ 
 1.  สวนที่เปนการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน ไดแก 
  1.1  การศึกษาดานการตลาด 
  1.2  การศึกษาดานวิศวกรรม 
  1.3  การศึกษาดานการบริหาร และการจัดการองคกร 
  1.4  การศึกษาดานเงินทุน 
  1.5  การศึกษาผลกระทบตอคุณภาพสิ่งแวดลอม 
 2.  สวนที่เปนการศึกษาวิเคราะห ไดแก 
  2.1  การศึกษา และวิเคราะหดานการเงิน 
  2.2  การศึกษา และวิเคราะหดานเศรษฐศาสตร 
 แตเนื่องจากโครงการที่ทําการศึกษาครั้งน้ีเปนโครงการของเอกชน ซึ่งการศึกษา
ความเปนไปไดในเบื้องตนของโครงการลงทุนภาคเอกชน (จักร ติงศภัทิย. 2553 : 22) จะศึกษา
ในประเด็นหลักๆ ไดแก 
 1. ลักษณะของสินคา และสินคาทดแทนในตลาด 
 2. ลักษณะตลาดปจจุบัน แนวโนม การแขงขันของตลาด และโครงสรางดานราคา 
 3. กําลังการผลิตของโรงงาน (Plant Capacity) 
 4. ลักษณะทางเทคนิค เทคโนโลยีและเครื่องจักรที่ใช 
 5. สถานที่ตั้งโรงงาน 
 6. ปจจัยการผลิตและทักษะแรงงาน 
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 7. ประมาณการตนทุน ทั้งเงินลงทุนและคาใชจายดําเนินงาน 
 8. ประมาณการผลกําไร 
 ดังน้ันการศึกษาผลกระทบตอคุณภาพสิ่งแวดลอม และวิเคราะหดานเศรษฐศาสตรจึง
ยังไมทําการศึกษา ซึ่งจะคงเหลือการศึกษาหลักๆ ดังนี้ 
 1. การศึกษาดานการตลาด ไดแก 
  1.1  ลักษณะทางอุตสาหกรรม  
  1.2  การประเมินตลาด หรือปริมาณความตองการในปจจุบัน 
  1.3  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
  1.4  จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ 
  1.5  รูปแบบธุรกิจที่เหมาะสม 
  1.6  ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ (Key Success Factor) 
  1.7  การวิเคราะหคูแขงขัน  
  1.8  กลยุทธทางการตลาด 
   1.8.1 Generic Strategic Model 
   1.8.2 STP : Segmentation, Targeting, and Positioning 
   1.8.3 4Ps : Product, Price, Place, and Promotion 
   1.8.4 4Cs : Customer Solution, Customer Cost, Convenience, and 
Communication  
 2. การศึกษาดานวิศวกรรม  
  2.1  สถานที่ตั้ง ผังบริเวณ 
  2.2  การออกแบบ และวางผังโครงการ 
  2.3  ขนาดของโครงการ 
  2.4  ความเหมาะสมของเทคโนโลยีที่เลือกใช 
 3.  การศึกษาดานการบริหารจัดการ 
  3.1  แผนการดําเนินงาน 
  3.2  รูปแบบและโครงสรางกําลังพล 
  3.3  สายบังคับบัญชา ระบบบริหาร และวิธีปฏิบัติงาน 
 4.  การศึกษาดานการเงิน 
  4.1  เงินทุน และแหลงที่มาของเงินทุน 
  4.2  สมมุติฐานทางการเงิน 
  4.3  การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน 
  4.4  การวิเคราะหการเปลี่ยนแปลง 
  4.5  การวิเคราะหปจจัยเสี่ยง 
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ศึกษาและรวบรวมขอมูลเก่ียวกับสภาพปจจุบัน 
 ขอมูลที่นํามาใชในการทําการศึกษาคร้ังน้ี นํามาจากการคนควาขอมูลเอกสารที่มีอยู
แลว หรือขอมูลทุติยภูมิ จากแหลงตางๆ เชน รายงานการศึกษาคนควาและงานวิจัยของผูอ่ืน 
เอกสารราชการ หนังสือวิชาการ หนังสือพิมพ นิตยสาร เว็บไซต และสื่อส่ิงพิมพตางๆ พรอมทั้ง
นําขอมูล และคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญในสาขาวิชาตางๆ โดยเฉพาะสาขาวิศวกรรม  ดานการ
กําหนดราคาคากอสราง และงบลงทุนเครื่องจักร มาเปนขอมูลในการทําการศึกษาคร้ังนี้ 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการศึกษาเอกสารตางๆ และจากคําแนะนําของ
ผูเชี่ยวชาญในสาขาวิชาตางๆ นํามาวิเคราะหขอมูลในเชิงคุณภาพ และในเชิงปริมาณ ตาม
หลักการ แนวคิด และทฤษฎีที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ แลวนําเสนอขอมูลตาม
รูปแบบขั้นตอนในการศึกษาขางตน  
 



บทที่  4 
การวิเคราะห และผลการศึกษา 

 
 บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด (Thanaporn Fitness Center Co., Ltd.) เปน
ธุรกิจศูนยบริการออกกําลัง และจําหนายเคร่ืองออกกําลังมาตรฐานครบวงจร สถานที่ตั้ง
โครงการเชาพ้ืนที่อยูอาคารพงษพันธเดชา1989 ถนนสุขุมวิท 107 หมู 6 ต.สําโรงเหนือ 
สมุทรปราการ 10270 บนเนื้อที่ 2 ไร โดยใชชื่อโครงการน้ีวา ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด 
(Thanaporn Fitness Center Co., Ltd.) 
 
การศึกษาดานการตลาด 
 การศึกษาดานการตลาดของบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด (Thanaporn 
Fitness Center Co., Ltd.) จะเปนการศึกษาในดานที่เก่ียวของกับปจจัยทางการตลาด และแผน
ทางการตลาดตางๆ เพ่ือนํามาสูการพิจารณาถึงความตองการสินคา หรือบริการมีมากนอย
เพียงใด คูแขงขันในตลาดเปนอยางไร ราคาท่ีตั้งไวเปนอยางไร เพ่ือใหการดําเนินงานทาง
การตลาดใหเกิดประสิทธิภาพในการแขงขัน จะตองกําหนดกลยุทธทางการตลาด ซึ่ง
ประกอบดวย กําหนดตลาดเปาหมาย และกําหนดสวนประสมทางการตลาด ที่เหมาะสมกับ
ตลาดเปาหมาย เพ่ือตอบสนองความตองการตลาดเปาหมาย ใหไดรับความพอใจสูงสุดดังน้ี
รูปแบบสวนผสมทางการตลาดเปนอยางไร แผนการประชาสัมพันธเปนอยางไร โดยเริ่ม
การศึกษาจากการวิเคราะหลักษณะอุตสาหกรรม  
 1. การกําหนดขอบเขตการตลาด 
  ผูศึกษาสามารถกําหนดขอบเขตการตลาด ประกอบดวย  
  1.1 อุตสาหกรรมการใหบริการสถานออกกําลังกายในประเทศ ประเภทฟตเนส 
เซ็นเตอร (Fitness Center) แบงขนาดโดยใชเกณฑจํานวนสาขาของฟตเนสเซ็นเตอรสามารถ
แบงออกเปน 4 ประเภท ดังนี้  
   - ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ 
   - ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดกลาง 
   - ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดเล็ก 
   - ฟตเนสเซ็นเตอรเฉพาะองคกร 
   และรูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรมีดังนี้ 
   - รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน  
   - รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร 
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  1.2 ตลาดของฟตเนสเซ็นเตอร โดยมีกลุมลูกคาเปาหมาย คือ กลุมคนรุนใหมที่มี
อายุระหวางอายุ 21-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 25,000 บาทขึ้นไป 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง เขามาใชบริการที่ศูนยฟตเนสเซ็นเตอรที่เปด
ใหบริการในบริเวณถนนสุขุมวิท 107 สี่แยกแบร่ิง สําโรงเหนือ อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 
  1.3 จํานวน และประเภทของฟตเนสเซ็นเตอร ในบริเวณใกลเคียง 
 
ลักษณะทางอุตสาหกรรม 
 จากกระแสความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพที่เพ่ิมขึ้นของคนไทยในชวง 2-3 ปที่
ผานมา ประกอบกับการมีรายไดเพ่ิมสูงขึ้น ทําใหธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรเปนธุรกิจหน่ึงที่ไดรับ
การตอบรับเปนอยางดี จากประชาชนในเขตพื้นที่กรุงเทพฯ และปริมลฑล ที่มีรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตดวยความเรงรีบ มีขอจํากัดดานเวลา และสถานที่ในการออกกําลังกาย ฟตเนส    
เซ็นเตอรจึงเปนทางเลือกหน่ึงของการออกกําลังกายที่มีความเหมาะสม สอดรับกับรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตของประชาชนที่เปลี่ยนแปลงไป ทําใหธุรกิจนี้ยังคงขยายตัวไดอยางตอเน่ือง โดยป 
พ.ศ.2552 กลุมฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญมีการขยายสาขาเพ่ิมขึ้นเปน 48 สาขา จากเดิม 44 
สาขา ณ สิ้นปพ.ศ. 2551 ทั้งนี้ จากแนวโนมของการขยายสาขาของผูประกอบการรายใหญที่
ยังคงมีอยูอยางตอเน่ืองนั้น นาจะเปนเครื่องบงชี้สําคัญถึงโอกาสในการขยายตัวธุรกิจฟตเนส 
เซ็นเตอรที่ยังคงมีอยูตามแนวโนมการออกกําลังกายที่เพ่ิมขึ้นของคนไทย อยางไรก็ตาม คาดวา
ในระยะ 2-3 ปนี้ ความเขมขนของการแขงขันในธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร โดยเฉพาะในกลุมของ
ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญนั้น นาจะมีความรุนแรงเพิ่มมากขึ้น ทั้งจากการแขงขันของ
ผูประกอบการภายในกลุมธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญดวยกันเอง และผลกระทบทางออม
จากการขยายตัวของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดกลาง และขนาดเล็กที่มีการเปดดําเนินการเพ่ิม
มากขึ้น เพ่ือชวงชิงโอกาสในการตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคท่ีมีอยูหลากหลาย 
 ฟตเนสเซ็นเตอร (Fitness Center) เปนรูปแบบศูนยออกกําลังกายที่เนนการ
ใหบริการเฉพาะทาง โดยท่ัวไปตั้งอยูในอาคารสํานักงาน โรงแรม ศูนยการคายานใจกลางเมือง
และยานสําคัญทางธุรกิจเพ่ืองายตอการเขาถึงกลุมลูกคา โดยมีการเรียกเก็บคาธรรมเนียมแรก
เขา และคาธรรมเนียมรายเดือน ในปจจุบันฟตเนสเซ็นเตอรนอกจากจะไดรับความนิยมจาก
ประชาชนในกรุงเทพฯ เปนอยางมากแลว ยังมีการกระจายไปยังตางจังหวัดโดยเฉพาะจังหวัด
ตางๆ ที่เปนเมืองทองเท่ียวเพิ่มมากขึ้น ซึ่งผูประกอบการในธุรกิจน้ีไมไดมีเพียงแตผูประกอบการ 
รายใหญเทาน้ัน ยังมีผูประกอบการขนาดกลาง และขนาดเล็กเกิดขึ้นมากมาย ทําใหฟตเนส   
เซ็นเตอรในปจจุบันสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดทุกชนชั้นมากขึ้น หากพิจารณาถึงลักษณะการ
ดําเนินธุรกิจ และกลุมลูกคาเปาหมายของผูประกอบการในธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญและ
ขนาดเล็กแลว จะพบวามีความแตกตางกัน ดังนี้ 
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 1. ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ จะมีเงินที่ใชในการลงทุนสูง สวนใหญเปนการลงทุน
โดยนักลงทุนชาวตางชาติ และนักลงทุนรายใหญของไทย จึงมีทรัพยากรเพียงพอในการทํา
การตลาดอยางเต็มรูปแบบ มีเปาหมายในการขยายสาขาที่ชัดเจน รวมทั้งมีกิจกรรมการออก
กําลังกายเสริมที่มีความแปลกใหมแบบตางๆ เชน พิลาเทส (Pilates) และโยคะรอน (Bikram 
Yoga) โดยกลุมลูกคาเปาหมายจะเปนกลุมผูมีรายไดประจํา และมีกําลังซ้ือมากพอที่จะสามารถ
จายชําระคาบริการรายเดือนที่เรียกเก็บในลักษณะเหมาจายรายสามเดือนหรือเปนรายปได 
 2. ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดเล็กถึงขนาดกลาง เชน ฟตเนสเซ็นเตอรที่อยูในโรงแรม 
หมูบาน หรือยานธุรกิจการคา ซึ่งมีขนาดพ้ืนที่การใหบริการท่ีแตกตางกัน โดยกลุมลูกคา
เปาหมายเปนกลุมผูมาใชบริการในโรงแรม หรือผูอาศัยอยูในหมูบาน และบริเวณใกลเคียง 
ขณะท่ีในสวนของจํานวน ความทันสมัยของอุปกรณกีฬา และเงินทุนน้ัน ฟตเนสเซ็นเตอรขนาด
เล็กถึงขนาดกลางอาจจะมีไมมากเทากับ ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ ทําใหโอกาสในการขยาย
สาขา หรือทําการตลาดอยางเต็มรูปแบบเปนไปไดคอนขางจํากัด  
 3. ฟตเนสเซ็นเตอรเฉพาะองคกร เปนการจัดสวัสดิการขององคกรในดานการกีฬา
ใหกับพนักงานในองคกร สวนใหญเปนลักษณะขององคกรขนาดใหญที่มีฐานะทางการเงินที่ดี 
โดยสมาชิกเปนบุคลากรภายในองคกร และครอบครัว จะมีเพียงสาขาเดียวและตั้งอยูในอาคาร
หรือที่ทําการขององคกรน้ันๆ บางแหงมีการรับสมาชิกที่เปนบุคคลภายนอกเขาไปใชบริการ
รวมกับพนักงานในองคกรดวย 
 ทั้งน้ี จากขอมูลธุรกิจที่รวบรวมไวโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ในป 
พ.ศ.2552 ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 7.3 พันลานบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้น
รอยละ 9 จากป พ.ศ. 2551 ที่มีมูลคาตลาดประมาณ 6.7 พันลานบาท เน่ืองจากมีการขยายตัว
ของทั้งฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ และขนาดเล็ก รวมทั้งการลดอัตราคาบริการที่เรียกเก็บลง
คอนขางมากของผูใหบริการฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญเพ่ือจูงใจใหลูกคาเขาใชบริการมากขึ้น 
นอกจากนี้ อัตราการเปนสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรตอจํานวนประชากรทั้งประเทศของไทย 
(Penetration Rate) ป พ.ศ. 2552 มีคาใกลเคียงรอยละ 1.0 จากท่ีในป 2549 มีเพียงรอยละ 0.6 
เทาน้ัน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2552ก : ออนไลน) เน่ืองจากในชวง 2-3 ปที่ผานมา คนไทยมี
แนวโนมใหความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพ และออกกําลังกายเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่องนั้น จะ
เปนสวนสนับสนุนสําคัญที่ทําใหธุรกิจน้ียังมีแนวโนมขยายตัวไดอยางตอเน่ือง 
 ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญเผชิญการแขงขันรอบดาน ผูประกอบการตางเรงปรับ    
กลยุทธ แมวาปจจุบันผูประกอบการธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญในไทยจะมีอยูเพียง 4-5 
รายเทาน้ัน แตดวยมูลคาตลาดรวมที่มีสัดสวนสูงถึงรอยละ 40 เม่ือเทียบกับมูลคาตลาดรวมของ
ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรทั้งหมด ทําใหการขยายตัวของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ เปน
สัญญาณบงชี้สําคัญถึงแนวโนมการขยายตัวของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรของไทยในภาพรวม ทั้งน้ี 
จากขอมูลธุรกิจที่รวบรวมไวโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ในป พ.ศ.2552 
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ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ จะมีมูลคาตลาดขยายตัวเพ่ิมขึ้นประมาณรอยละ 13 ซึ่งเปน
การขยายตัวเพ่ิมขึ้นในอัตราที่ชะลอลงจากป พ.ศ.2551 ที่มีมูลคาตลาดขยายตัวเพ่ิมขึ้นถึงรอย
ละ 22 เนื่องจากการเปรียบเทียบกับฐานที่สูงในปกอนหนา ขณะที่ในปนี้ภาวะเศรษฐกิจของ
ประเทศชะลอตัวลง ทําใหผูบริโภคตองระมัดระวังการใชจาย ประกอบกับการมีทางเลือกในการ
ออกกําลังกายที่หลากหลายมากขึ้นของผูบริโภค จึงทําใหผูประกอบการในธุรกิจนี้จําเปนตอง
เพ่ิมกลยุทธทางการแขงขันมากขึ้น ทั้งการลดราคา และการขยายบริการเสริมอ่ืนๆ เพ่ือจูงใจ
ลูกคาใหเขามาใชบริการ 
 ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญมีความแตกตางจากธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาด
กลาง และขนาดเล็ก ทั้งในแงของลักษณะการดําเนินธุรกิจ และกลุมลูกคาเปาหมาย ทําใหมอง
ไดวาธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ และขนาดเล็กน้ันแขงขันกันอยูคนละตลาด โดยธุรกิจฟต
เนสเซ็นเตอรขนาดใหญจะเนนกลุมลูกคาเปาหมายที่มีรายไดประจํา และมีอายุตั้งแต 18-45 ป 
และอาศัยการเลือกทําเลท่ีตั้งตามหางสรรพสินคา โรงภาพยนตร และอาคารสํานักงานในยาน
ธุรกิจการคาเปนกลยุทธสําคัญ อยางไรก็ตาม ฟตเนสเซ็นเตอรจัด เปนธุรกิจใหบริการที่สามารถ
ก่ึงทดแทนกันได ดวยฟตเนสเซ็นเตอรขนาดกลางถึงขนาดเล็ก ตลอดจนถึงสถานออกกําลังกาย
กลางแจงในพื้นที่สาธารณะตางๆ ที่จัดใหบริการฟรี ดวยเหตุนี้ จึงทําใหผูประกอบการธุรกิจ    
ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญจําเปนตองมีการปรับกลยุทธอยูเสมอ เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงใน
พฤติกรรมการออกกําลังกายของผูบริโภค 
 ทั้งน้ี ในการดําเนินธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรนั้น การทําความเขาใจในพฤติกรรม และ
ความตองการของลูกคาถือเปนปจจัยพ้ืนฐานสําคัญของการกําหนดกลยุทธธุรกิจ ซึ่งโดยทั่วไป
แลวในชวงแรกของการตัดสินใจเขาใชบริการ ลูกคาอาจมีความไมม่ันใจเกี่ยวกับความคุมคาของ
อัตราคาสมัครสมาชิกกับระยะเวลาในการเขาใชบริการ ตลอดจนถึงผลท่ีคาดวาจะไดรับจากการ
ใชบริการ ซึ่งประเด็นขอสงสัยตางๆ เหลาน้ีของลูกคา เปนความทาทายของผูประกอบการฟต
เนส เซ็นเตอรทั้งขนาดเล็ก และขนาดใหญ ที่ตองทําใหลูกคาเกิดความม่ันใจและตัดสินใจเขาใช
บริการ อยางไรก็ตาม ในทัศนะของลูกคาบางกลุมยังมองวา ฟตเนสเซ็นเตอรนอกจากจะเปน
สถานที่ใหบริการออกกําลังกายแลว ยังเปรียบเสมือนเปนสังคมยอยๆ ที่ทําใหไดพบปะผูคนที่อยู
ฐานะทางสังคมเดียวกัน หรือมีความตองการท่ีคลายคลึงกัน ดังน้ันประเภทสมาชิกในฟตเนส 
เซ็นเตอรก็เปนตัวแปรหนึ่งในการตัดสินใจเขาใชบริการของลูกคาที่ผูประกอบการควรให
ความสําคัญ เพราะการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจน้ัน จะเปนการสะทอนถึงตําแหนง
ทางการตลาดของธุรกิจ (Positioning) ซึ่งจะทําใหธุรกิจสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
ตลอดจนถึงบริการ และธุรกิจเสริมตางๆ ไดสอดคลองกับความตองการของลูกคาอยางแทจริง  
 ในปจจุบันจะเห็นวา กลยุทธการดึงดูดลูกคาของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญนั้น 
จะเลือกใชวิธีการใหลูกคาทดลองใชบริการฟรีในชวงแรก เพ่ือเปนการดึงดูดลูกคาใหลองเขามา
ใชบริการกอน แลวจึงเสนอขายบริการ หรือคอรสเรียนตางๆ อยางเต็มรูปแบบขณะที่ลูกคาเขา
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มาทดลองใชบริการ ทั้งน้ี การลดราคาจะเปนกลยุทธเบื้องตนเพ่ือจูงใจใหลูกคาสมัครเปนสมาชิก 
แตการใชกลยุทธลดราคาน้ันก็ไมสามารถทําไดในระยะยาว เพราะเม่ืออัตราคาบริการลดลงยอม
ทําใหมีผูสนใจเขามาใชบริการมากขึ้น อาจทําใหเกิดปญหาความคับแคบในสถานที่ใหบริการ 
อุปกรณกีฬา และผูเชี่ยวชาญที่ใหคําแนะนําในการออกกําลังกายไมเพียงพอ ดังน้ันกลยุทธลด
ราคาจึงมักจะมีระยะเวลาที่จํากัด โดยผูประกอบการมักนํามาใชเปนระยะๆ เพ่ือดึงดูดใหมีการ
ตออายุสมาชิกสําหรับลูกคาเกา และใหลูกคาใหมๆ สนใจมาสมัครเปนสมาชิกเพ่ิมมากขึ้น ทั้งน้ี 
การใชกลยุทธลดราคาเปนชวงเวลาดังกลาวน้ี จะทําใหลูกคาเกิดความรูสึกวาไดรับมูลคาเพ่ิม
มากขึ้นจากการตออายุสมาชิก หรือสมัครเปนสมาชิกใหม 
 ขณะท่ีกลยุทธการขยายสาขาอยางตอเน่ือง พรอมกับการเพ่ิมคอรสออกกําลังกาย
รูปแบบใหมๆ และการมีบริการเสริมอ่ืนๆ ที่หลากหลาย ก็เปนอีกกลยุทธหน่ึงที่ผูประกอบการ
ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญนํามาใช เพ่ือทําใหธุรกิจสามารถขยายตัวไดอยางตอเน่ือง 
อยางไรก็ตาม การขยายสาขาของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญในอนาคตน้ัน ขึ้นอยูกับการ
เปดพ้ืนที่ของหางสรรพสินคา ซึ่งเปนแหลงทําเลที่ตั้งสําคัญของธุรกิจ อนาคตธุรกิจฟตเนส    
เซ็นเตอรขนาดใหญยังคงมีโอกาสขยายตัวไดอยางตอเนื่อง และคาดวาผูประกอบการอาจมีการ
ปรับกลยุทธขยายสาขาใหเปนในลักษณะเครือขายใยแมงมุมซ่ึงจะทําใหสามารถเขาถึงกลุม
ลูกคาในทุกพ้ืนที่ไดมากขึ้น 
 ดังน้ัน ผูศึกษาจึงนําเอาหลักการวิเคราะหโดยใช Five Forces Model ของพอรเตอร 
(Michel Porter's. 1980 : 5) มาเปนเคร่ืองมือในการวิเคราะหสภาพการแขงขันของอุตสาหกรรม 
เน่ืองจากลักษณะทางอุตสาหกรรมที่ผูศึกษาตองการ คือ ใชรูปแบบลักษณะฟตเนสเซ็นเตอร
มาตรฐานครบวงจร โดยสถานท่ีสําหรับเปดใหบริการมีพ้ืนที่ 2 ไร ซึ่งแบงกรอบการวิเคราะห
ออกเปน 5 ดาน คือ สภาพการแขงขันระหวางคูแขงขันในอุตสาหกรรม ความเสี่ยงจากผูเขา
แขงขันรายใหม อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ อํานาจตอรองของลูกคา และความเสี่ยงจาก
สินคาหรือบริการทดแทน ประกอบดวย 
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รูปที่ 5 ภาพรวมของ Michael Porter's Five Forces Model 
 

 ที่มา : Michel Porter's. (1980.  Five Forces Model.  p.29. 
  
 1.  The Intensity of Rivalry between Competitors (ความเขมขนของสภาพการ
แขงขันระหวางคูแขงขันภายในอุตสาหกรรม) 
 สภาพการแขงขันในธุรกิจอุตสาหกรรมฟตเนสเพ่ิมสูงมากขึ้น ซึ่งปจจุบันมีศูนย      
ฟตเนส เซ็นเตอรขนาดใหญมีมูลคาการตลาดรวมกันมากกวา 60% ขึ้นไป ไดแก บริษัท 
แคลิฟอรเนีย วาว เอ็กซพีเรียนซ จํากัด (มหาชน) จํานวนสาขาในจังหวัดกรุงเทพมหานคร       
7 สาขา บริษัท บริษัท ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) จํากัด จํานวนสาขาในกรุงเทพมหานคร 
18 สาขาและตางจังหวัด 4 สาขา บริษัท ทรูฟตเนส จํากัด มีจํานวนสาขาในกรุงเทพมหานคร         
5 สาขา ซึ่งบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด (Thanaporn Fitness Center Co., Ltd.) ตั้ง
โครงการเชาพ้ืนที่อยูอาคารพงษพันธเดชา1989 ถนนสุขุมวิท 107 หมู 6 ต.สําโรงเหนือ 
สมุทรปราการ ผูวิจัยไดทําการสํารวจคูแขงในรัศมี 10 กิโลเมตร พบวามีจํานวน รวม 6 แหง 
โดยแบงเปนศูนยฟตเนสเซ็นเตอรดังนี้ 
   1.1 ศูนยฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานครบวงจรขนาดใหญจํานวน 1 แหง ประกอบ 
ดวย 
   1.1.1 ฟตเนสเฟรสท (Fitness First) สาขาเมกาบางนา ใหบริการ เชน โซน
คารดิโอเนนการเผาผลาญไขมัน โซนอุปกรณสรางกลามเนื้อ และโซนฟรีเวท รวมถึงหองกรุป
เอกเซอรไซสถึง 3 หอง สําหรับคลาสตางๆ เชน บอด้ีแจม บอด้ีคอมแบท โยคะและโยคะรอน ใน
หองเปลี่ยนเสื้อผาที่รวมเอาสตีม และซาวนาเพ่ือความผอนคลายหลังกายออกกําลังกาย และ
เมมเบอรเลาจ บริการรถบัสรับสงลูกคาฟรี จากสถานีอุดมสุข ถึงเมกาบางนา 
 



 

 

49 

  1.2  ศูนยฟตเนสเซ็นเตอรขนาดเล็ก จํานวน 5 แหง ประกอบดวย 
    1.2.1 จิตราวรรณ เวลลเนส สปา ใหบริการครบวงจรดานสุขภาพ และความ
งาม นวดไทย นวดตามธาตุเจาเรือน นวดขับน้ําเหลือง นวดชิโรธารา นวดฝาเทา นวดหนา นวด
ดวยหินอัญมณี นวดลดกระชับสวน โยคะ ฟตเนส แอโรบิค สระวายน้ําผูใหญ เด็ก หองอบไอนํ้า 
หองอบเซาวนาถานหิน หองอบเซาวนาอินฟาเรด อางจากุชชี่น้ํารอน หองอาหารเพื่อสุขภาพ 
หองอินเตอรเน็ต หองสมุด แผนกเสริมสวย และเล็บ 
   1.2.2 แฟรเท็กซ (Fairtex Muay Thai Fitness) มีมวยไทย Brazilian Jiu 
Jitsu หองฟตเนส สระวายนํ้าขนาดเล็ก เนนใชมวยไทยเปนการออกกําลังกาย  
   1.2.3 บอด้ี แคร ฟตเนส (Body Care Fitness and Spa) ใหบริการฟตเนส 
และสระวายนํ้าครบวงจร ไดแก หอง Cardio Theater หองยกน้ําหนักอุปกรณครบครัน หอง 
สปนไบคในระบบแสงเสียง Disco style และหองสตรีมซาวนา  
               1.2.4 RS Fitness เปนโรงยิมสถานออกกําลังกายเนนประเภท Cardio  
   1.2.5 ปง ปงฟตเนส ใหบริการดานสตูดิโอโยคะ 
 จากขอมูลขางตน พบวาแตละบริษัทไดมีการจัดตั้งสาขาออกเปนจํานวนมาก 
ประกอบกับธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรเปนธุรกิจที่มีการลงทุนสูง จากการลงทุนกอสราง และจัดหา
เคร่ืองมือ อุปกรณออกกําลังตางๆ ที่ตองนําเขาจากตางประเทศเพ่ือใชในการดําเนินธุรกิจ ซึ่ง
อุปกรณเหลาน้ี มีราคาที่คอนขางแพง ดังน้ันศูนยฟตเนสเซ็นเตอรที่มีจํานวนมาก ประกอบกับ
ธุรกิจศูนยฟตเนสเซ็นเตอรที่มีตนทุนคาใชจายที่คอนขางสูง ทําใหบริษัทตางๆ ตองพยายาม
แขงขันเพ่ือสรางฐานลูกคาที่เพ่ิมมากขึ้น และจัดโปรโมชั่นสงเสริมการตลาดที่เพ่ิมมากขึ้น เชน 
ใหลูกคาทดลองเขามาใชบริการกอนนําเสนอขายแพ็คแกจตางๆ เพ่ือทําใหลูกคาสนใจเขามาใช
บริการในศูนยฟตเนสเซ็นเตอรของบริษัทเพ่ิมมากขึ้น ดังน้ันอุตสาหกรรมศูนยฟตเนสเซ็นเตอร
จึงเปนอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันกันสูง และมีความเสี่ยงจากการแขงขันที่เพ่ิมมากขึ้น จึงสรุป
ไดวา The Intensity of Rivalry between Competitors หรือความเขมขนของสภาพการแขงขัน
ระหวางคูแขงขันภายในอุตสาหกรรม อยูในระดับ 4 
 2. The Threat of New Entrants (ความเสี่ยงจากผูเขาแขงขันรายใหม) 
  2.1 จํานวนคูแขงในอุตสาหกรรม ในอุตสาหกรรมศูนยฟตเนสเซ็นเตอร จากที่
สํารวจคูแขงในรัศมี 10 กิโลเมตร พบวามีแนวโนมจะมีศูนยฟตเนสเซ็นเตอรเฉพาะองคกรณเขา
มาตั้งเพ่ิมขึ้นเนื่องจากมีโครงการกอสรางคอนโดมิเนียมขนาดใหญ ไดแก โครงการคอนโดมิเนียม    
ศุภาลัย ซ.บางนาตราด 10 คอนโดมิเนียม The Coast สถานีรถไฟฟา BTS บางนา และคอนโดมิเนียม 
A Space me Bangna ซึ่งจะเปดใกลสี่แยกบางนา รวม 3 แหง 
  2.2  อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม ผูศึกษาสามารถแสดง Industry Life 
Cycle Analysis อุตสาหกรรมฟตเนสได ดังนี้ 
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รูปที่ 6 Industry Life Cycle Analysis ของอุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทย 
 
  จากภาพแสดงใหเห็นวา อุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทยมีการปรับตัวเพ่ิมขึ้น 
จากขอมูลธุรกิจโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ในป พ.ศ. 2552 ธุรกิจฟตเนส 
เซ็นเตอรมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 7.3 พันลานบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้นรอยละ 9 จากป พ.ศ.
2551 ที่มีมูลคาตลาดประมาณ 6.7 พันลานบาท เน่ืองจากมีการขยายตัวของทั้งฟตเนสเซ็นเตอร
ขนาดใหญ และขนาดเล็ก รวมทั้งการลดอัตราคาบริการที่เรียกเก็บลงคอนขางมากของ           
ผูใหบริการฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญเพ่ือจูงใจใหลูกคาใชบริการมากขึ้น นอกจากนี้อัตราการ
เปนสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรตอจํานวนประชากรทั้งประเทศของไทย (Penetration Rate) ในป 
พ.ศ.2552 มีคาใกลเคียงรอยละ 1.0 จากที่ในป 2549 มีเพียงรอยละ 0.6 เทาน้ัน (ศูนยวิจัยกสิกร
ไทย. 2552ก : 1. ออนไลน)  เนื่องจากในชวง 2-3 ปที่ผานมา คนไทยมีแนวโนมใหความสนใจ
ดูแลรักษาสุขภาพ และออกกําลังกายเพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ืองนั้น ก็นาจะเปนสวนสนับสนุนสําคัญที่
ทําใหธุรกิจน้ียังมีแนวโนมขยายตัวไดอยางตอเน่ืองเน่ือง และยังแสดงใหเห็นอีกวา Industry Life 
Cycle Analysis ของอุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทยจึงอยูในชวงเจริญเติบโต (Growth) 
เพราะ Demand ยังสูงกวา Supply 
   2.3  ความเหมือนหรือความตางของสินคาและบริการ ในอุตสาหกรรมฟตเนสจะใช
สินคาและบริการที่ไมแตกตางกัน เพราะเปนอุตสาหกรรมที่เก่ียวของกับการออกกําลังกาย
และสปา ซึ่งมีรูปแบบของสินคา และบริการ คือ (1) อุปกรณสําหรับคารดิโอ ประกอบดวย ลูวิ่ง
ไฟฟา จักรยานไฟฟา และเครื่องเดินวงรี (2) อุปกรณสําหรับเพ่ิมกลามเน้ือ ไดแก ชุดอุปกรณยก
น้ําหนักฟรีเวท บาเบลล ดัมเบลล เครื่องสมิทแมชชินบริหารสวนตางๆ ของกลามเน้ือ (3) 
หองอบซาวนาเพ่ือผอนคลาย (4) หองนวดสปา และ (5) หองโยคะ เปนตน ซึ่งบางแหงจะเนน
การออกกําลังในแตอยางใดอยางหนึ่ง 
   จากขอมูลดังกลาวขางตน จะพบวา ความเส่ียงจากผูเขาแขงขันรายใหม 
แสดงถึงความสามารถในการแขงขันของบริษัทกับบริษัทที่เปนคูแขงรายใหม และแสดงถึงความ
แตกตางของสินคา บริการ รวมถึงความจงรักภักดีตอตราสินคา ซึ่งในอุตสาหกรรมฟตเนส    
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เซ็นเตอรนั้น ถึงจะใชตนทุนที่สูงแตก็ไมจําเปนจะตองมีพ้ืนที่มาก โดยในการเริ่มตนกิจการ
สามารถเร่ิมตนจากพื้นที่เพียง 100-400 ตารางเมตร ก็สามารถที่จะจัดตั้งเปนฟตเนสเซ็นเตอร
เฉพาะองคกรได นอกจากน้ี หากบริษัทรายใหมยังไมมีเงินทุนเพียงพอในการซื้อวัสดุ อุปกรณ 
และเคร่ืองจักร ก็สามารถสรางฐานลูกคาจากบริการอ่ืนๆ เชน รานนวดสปา แลวจึงเร่ิมขยาย
กิจการไปทีละเล็กนอย เปนตน  
   ดังน้ันจะเห็นไดวา ความแตกตางของจํานวนเงินทุนในอุตสาหกรรมฟตเน
สเซ็นเตอร ถือไดวาเปนปจจัยหนึ่งที่มีผลตอความเสี่ยงจากผูเขาแขงขันรายใหม ซึ่งหากบริษัท
ไมสามารถรักษาฐานลูกคา หรือตราสินคาได ก็จะทําใหผูเขาแขงขันรายใหมสามารถเขามาใน
อุตสาหกรรมไดงาย ทําใหความเสี่ยงจากผูเขาแขงขันรายใหมมีสูง จึงสรุปไดวา The Threat of 
New Entrants อยูในระดับ 4 
 3. The Bargaining Power of Suppliers (อํานาจตอรองผูขายวัตถุดิบ) 
  อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบในอุตสาหกรรมธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรสวนใหญจะ
เปนวัตถุดิบเก่ียวกับสปา เชน น้ํามันนวดตางๆ หรืออุปกรณและเครื่องออกกําลังกาย เชน ลูวิ่ง
สายพาน จักรยานไฟฟา เครื่องเดินวงรี ชุดยกน้ําหนัก เปนตน ซึ่งวัตถุดิบ และอุปกรณเหลาน้ี 
ปจจุบันสามารถจัดซ้ือจัดหาไดงาย มีผูผลิต และจําหนายหลายราย ดังน้ัน ความเส่ียงเรื่อง
อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบตางๆ จํามีคอนขางต่ํา จึงสรุปไดวา The Bargaining Power of 
Suppliers อยูในระดับ 2 
 4. The Bargaining Power of Customers (อํานาจตอรองของลูกคา) 
  ลูกคาของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรจะเปนลูกคาสวนบุคคล ไดแกผูบริหาร และวัย
ทํางานซึ่งจะใชเวลาหลังเลิกงานจะใชเวลาชวงบายหรือตอนค่ํากอนกลับบาน หรือวันหยุดเขามา
ใชบริการในฟตเนสเซ็นเตอร โดยลูกคาจะซ้ือแพคเกจสินคาเพ่ือเนนตรงตามความตองการของ
ตนเอง เชน การลดความอวน ลดหนาทอง เปนตน ในบางครั้ง ลูกคาสามารถในการเปลี่ยน
สถานะเปนผูผลิตเองได (Backward Integration) เน่ืองจากปจจุบันอุปกรณออกกําลังมีราคาถูก
ลง ทําใหลูกคาสามารถซื้ออุปกรณออกกําลังไปไวที่บานบริหารเองได หรือซ้ือเฉพาะน้ํามันไป
นวดเพื่อทําสปาที่บานดวยตนเอง ทําใหสะดวกทุกเวลาที่ลูกคาตองการ ไมจําเปนตองไปฟตเนส 
เซ็นเตอรหรือสปา นอกจากน้ี ลูกคามีการสํารวจเปรียบเทียบขอมูลทางดานคาบริการรายเดือน
หรือรายป กอนเขามาใชบริการในศูนยฟตเนสเซ็นเตอร ลูกคามักจะใหความสําคัญกับราคา
คาบริการ โปรโมชั่น ความสะดวกในการเดินทางใกลบาน ซึ่งมักจะมีรถติดมากข้ึนในแตละวัน
และนํ้ามันแพงขึ้นดูเปนปจจัยเสริมแบบหมุนลง (Downward Spiral) อยูตลอดเวลา ความ
นาเชื่อถือและอ่ืนๆ ดังน้ันราคาคาสมัครสมาชิกจึงถือวาเปนสิ่งสําคัญที่จะมีอํานาจในการตอรอง
ลูกคา จากขอมูลดังกลาว อํานาจการตอรองของลูกคา จึงมีคอนขางสูง จึงสรุปไดวา The 
Bargaining Power of Customers อยูในระดับ 4 
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 5.  The Threat of Substitute Products and Services (ความเสี่ยงจากสินคา หรือ
บริการทดแทน) 
  ในสวนของความเสี่ยงจากสินคาหรือบริการทดแทนน้ัน ในอุตสาหกรรมฟตเนส 
เซ็นเตอร จะตองพิจารณาปริมาณลูกคาเพ่ือใหตนทุนตอหนวยสินคาถูกลง (Economies of 
Scale) ความแตกตางของสินคา (Product Differentiation) ตนทุนดานการเงิน (Capital Cost) 
ความเสียเปรียบดานตนทุนของผูมาใหม (Cost Disdvantage Independent of Size) 
ความสามารถในการเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย (Access to Distribution Channels) สินคา
หรือบริการทดแทนในอุตสาหกรรมฟตเนสเซ็นเตอรนั้น สวนใหญจะมีลักษณะที่แตกตางกันไป 
ซึ่งจะอยูกับชนิดของการออกกําลัง ประเภทของกิจกรรม หรือกีฬาในสถานที่ตางๆ กัน ความ
เหมาะสมกับการใหบริการ และสะดวกตอการใหบริการ เชน ในหางสรรพสินคา แหลงชุมชนที่
อยูอาศัย โรงแรม บริษัท สนามกีฬาตางๆ สวนสาธารณะ หรือตามสปอรตคลับ เปนตน ซึ่ง
ตนทุนของสินคา และความแตกตางของสินคาน้ัน จะขึ้นอยูกับแตละศูนยใหบริการจะเลือกใช 
เชน ฟตเนสเซ็นเตอรบางแหงจะเนนบริการดานความสวยความงามดวย เปนตน ดังน้ัน ทาง     
ฟตเนสเซ็นเตอรจึงไดมีการจัดชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขายในหลายๆ สวน 
โดยนําเอาสินคาตางๆ มาแสดงตัวอยางเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคามากที่สุด เชน
ทดลองใหใชบริการจริงในชวงเวลาหนึ่งกอนนําเสนอสินคาที่มีอยูในแพคเกจคอรสโปรโมชั่น
ตางๆ เปนตน จึงสรุปไดวา The Threat of Substitute Products and Services อยูในระดับ 5 
   ดังน้ัน ธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรจึงมีสินคา และบริการทดแทนที่มีมาก จึงทําใหความ
เสี่ยงจากสินคาทดแทนน้ันจึงมีสูง ดังนั้นสามารถสรุปปจจัยเสี่ยงทั้ง 5 ไดดังนี้ 
                1. The Intensity of Rivalry between Competitors อยูในระดับ 4 
  2. The Threat of New Entrant อยูในระดับ 4 
  3. The Bargaining Power of Suppliers อยูในระดับ 2 
  4. The Bargaining Power of Buyer อยูในระดับ 4 
  5. The Threat of substitute Products and Services อยูในระดับ 5 
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รูปที่ 7 แผนภาพการวิเคราะห Five Forces Model 
 
 จากการวิเคราะหถึงความเสี่ยงตางๆ ในอุตสาหกรรมฟตเนสเซ็นเตอร ทําใหผูศึกษา
ทราบวา สิ่งที่จะทําใหนักลงทุนทําธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรตองคํานึงถึงความเสี่ยงทางดานตางๆ 
ดังนี้ 1. ดานความเขมขนของสภาพการแขงขันระหวางคูแขงขันภายในอุตสาหกรรม (The 
Intensity of Rivalry Between Competitors), 2.ดานความเสี่ยงจากผูเขาแขงขันรายใหม (The 
Threat of New Entrant), 3.ดานอํานาจตอรองของลูกคา (The Bargaining Power of Buyers) 
และ 5. ความเสี่ยงจากสินคา หรือบริการทดแทน (The Threat of Substitute Products and 
Services) เพ่ือกําหนดกลยุทธหรือแผนดําเนินธุรกิจที่มีประสิทธิผล และประสิทธิภาพสูงสุด
ตอไป 
 
การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 
 เพ่ือใหธุรกิจอยูรอด มีความสามารถในการแขงขัน และเติบโตอยางยั่งยืน ดังน้ันไดมี
การกําหนดสภาวะจําลองกอนการเริ่มดําเนินธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร จึงไดวิเคราะหจุดแข็ง 
จุดออน โอกาส และอุปสรรค จากน้ันการทําการวิเคราะห TOWS Analysis เพ่ือนํามากําหนด
กลยุทธและรูปแบบของธุรกิจ โดยสามารถจัดทําในรูปแบบของตารางวิเคราะห ดังนี้ 
 1. ตารางวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Factors Analysis Summary (EFAS)) 
 2. ตารางวิเคราะหปจจัยภายใน (Internal Factors Analysis Summary (IFAS))   
 
 1. การพิจารณาเกณฑในการใหน้ําหนักแตละ Factor ในคอลัมน  
  1.1 ผูศึกษามีการกําหนดโดยนํ้าหนักสูงสุด คือ 1.0 และต่ําสุดคือ 0.0 ซึ่งนํ้าหนัก
ของแตละปจจัยรวมกันตองเทากับ 1.00  
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  1.2 ในการประเมินผลกระทบจะใหตามลําดับความสําคัญคือ 1-5 โดยลําดับ 5 
เปนลําดับสําคัญมากสุดจนถึงนอยสุดคือ 1 
  1.3 โดยการใหคะแนนน้ําหนักและการประเมินผลกระทบจะขึ้นอยูกับดุลพินิจของ
ผูศึกษาที่ไดมีการคํานวณถึงการวิเคราะหปจจัยภายนอก และปจจัยภายในเกี่ยวกับแผนธุรกิจ
ตางๆ เพ่ือทําใหบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด (Thanaporn Fitness Center Co., Ltd.) 
สามารถแขงขันกับคูแขงระยะยาวในอนาคตได  
  1.4 Strategic Factor ในกลุมที่เปนโอกาส (O) ใหพิจารณาถึงโอกาสที่องคกรจะ
ไดรับจาก Strategic Factor นั้นๆ โดยดูจากขีดความสามารถที่องคกรมีอยู วาองคกรสามารถ
เขาไป ตักตวง (Exploit) โอกาสน้ันๆ ไดดีเพียงใดจากคะแนนเต็ม 5 เปนการประเมินขีด
ความสามารถขององคกร โดยดุลพินิจของผูศึกษา 
  1.5 Strategic Factor ในกลุมที่เปนอุปสรรค หรือภัยคุกคาม (T) ใหพิจารณาถึง
อุปสรรคที่เกิดจาก Factor นั้นๆ ถาองคกรจะตองรับมือ (Handle) อุปสรรคนั้นที่คะแนนเต็ม 5 
องคกรจะทําไดดีเพียงใด เปนการประเมินศักยภาพในการรับมือกับภัยคุกคาม โดยดุลพินิจของ
ผูศึกษา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 9 การวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Factors Analysis Summary : EFAS) 

ปจจัยภายนอก น้ําหนัก 
ประเมิน 
ผลกระทบ 

คะแนน 
ถวงน้ําหนัก 

ความคิดเห็น 

โอกาส (Opportunities)          
1. โรคภัยไขเจ็บที่ประชาชนเผชิญมีเพิ่มมากขึ้น 0.18 4 0.72 ประชาชนเริ่มเขาใจ และพยายามหาหนทางที่จะปองกันตนเองตอการเกิด

โรคตางๆ โดยหันมาออกกําลังกายเพื่อเสริมภูมิคุมกันรางกาย รักษา
สุขภาพใหแข็งแรงอยูตลอดเวลา 

2. การรณรงค และสนับสนุนการออกกําลังกาย
จากหนวยงานภาครัฐ 

0.14 3 0.42 สํานักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ ไดโฆษณาเชิญชวนให
ประชาชนหันมาออกกําลังกายอยางตอเนื่อง 

3. รูปแบบการดําเนินชีวิตของประชาชนที่
เปลี่ยนแปลงไป 

0.1 3 0.3 ฟตเนส เซ็นเตอรจึงเปนทางเลือกหนึ่งสําหรับการออกกําลังกายในสถานที่
ที่สามารถเดินทางไดสะดวก 

4. กระแสรักสุขภาพหนุนตอเนื่อง 0.14 4 0.56 เปนอิทธิพลที่สามารถกระตุนความตองการภายในของผูบริโภคใหเกิดการ
ใสใจรักษาสุขภาพของตนเอง 

อุปสรรค (Threats)         
1. ขอจํากัดดานการลงทุน 0.20 5 1 การเปดฟตเนส เซ็นเตอรแบบเต็มรูปแบบใชเงินลงทุนสูง ทั้งสถานที่และ

อุปกรณ 
2. ความตอเนื่องในการใชบริการซ้ําของลูกคา 0.08 3 0.24 ในชวงแรกจะเปนเพียงกระแสการออกกําลังกาย ซึ่งจะตองมีกลยุทธให

การกระตุนใหสมาชิกเขามาใชบริการอยางสม่ําเสมอ 
3. สภาพการแขงขันที่สูง 0.16 4 0.64 มีศูนยใหบริการฟตเนส เซ็นเตอรรายใหญและรายยอยหลายพันแหงทั่ว

พื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมลฑล 
รวม 1.00   3.88   
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ตารางที่ 10 การวิเคราะหปจจัยภายใน (Internal Factors Analysis Summary : IFAS) 

ปจจัยภายนอก น้ําหนัก 
ประเมิน 
ผลกระทบ 

คะแนน 
ถวงน้ําหนัก 

ความคิดเห็น 

จุดแข็ง (Strengths)         
1. ตั้งอยูในทําเลที่ดี สถานที่ตั้งสามารถเดินทาง
สะดวกอยูใกลแหลงชุมชน 

0.20 4 0.8 ติดถนนสุขุมวิท ใกลกับสถานีรถไฟฟา BTS สี่แยกแบริ่ง และ
หางสรรพสินคาอิมพีเรียล เขาออกสะดวก และมองหางาย 

2. สมัครเขาใชบริการไดงาย 0.10 3 0.3 สามารถทําการสมัครเปนสมาชิกเขาใชบริการไดโดยไมมีขอจํากัด และ
รองรับตอจํานวนผูสนใจใชบริการไดมาก 

3. รูปแบบการใหบริการที่มีความยืดหยุน 
รูปแบบกิจกรรมมีความหลากหลาย 

0.14 4 0.56 เปดบริการตั้งแต 8.00-22.00 น. และบริการอื่นๆ เชน สปา บริการ
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ และการเปดใหบริการรานอาหาร 

4. คาบริการสมาชิกในอัตราที่ไมสูงมากนัก 0.12 4 0.48 ปกติจะเรียกเก็บคาบริการจากสมาชิกในอัตราที่ไมสูงมากนัก คาบริการ
เฉลี่ย 500-2,000 บาทตอเดือน ซึ่งอัตราคาบริการมีแนวโนมที่จะลดต่ําลง
เรื่อยๆ หากสมัครสมาชิกในระยะยาว 

จุดออน (Weaknesses)     
1. ความนาเชื่อถือของศูนยบริการฟตเนส เซ็น
เตอร 

0.18 4 0.72 เปนศูนยเปดใหมทําใหแบรนด ยังไมเปนที่รูจักและลูกคาเกิดความมั่นใจ
ในคุณภาพและการบริการ 

2. ไมมีฐานลูกคาเดิม 0.10 4 0.4 เสียเปรียบคูแขงที่เปดกิจการกอนหนา มีคาใชจายหาลูกคา 
3. สถานะทางการเงินยังไมมั่นคง 0.10 3 0.3 ในชวงเริ่มตนกิจการรายไดยังไมพอกับคาใชจาย 
4. การหาบุคคลากรที่มีความชํานาญ 0.06 4 0.24 Trainer มีใบอนุญาต ทํางานตามฟตเนส เซ็นเตอรขนาดใหญ 

รวม 1.00   3.80   
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 จากตาราง EFAS หรือ การวิเคราะหถึงผลกระทบของโอกาส และอุปสรรคที่อาจจะ
เกิดขึ้น ซึ่งกิจการไดคะแนนรวมเพียง 3.88 คะแนน ซึ่งผานเกณฑที่ 3.00 คะแนน ทําใหทราบ
วาความสามารถในการแขงขันของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร คอนขางสูง ซึ่งโอกาสที่สําคัญคือ
ประชาชนเริ่มเขาใจและพยายามหาหนทางที่จะปองกันตนเองตอการเกิดโรคตางๆ โดยหันมา
ออกกําลังกาย และมองหารูปแบบการออกกําลังที่สะดวก เขาถึงงายรวดเร็ว โดยจุดแข็งของ
กิจการ ตั้งอยูในทําเลที่ดี สถานที่ตั้งสามารถเดินทางสะดวกอยูใกลแหลงชุมชน ซึ่งในยาน
สมุทรปราการ ซอยลาซาล ตั้งแตสี่แยกบางนาตราดจนถึงหางสรรพสินคาอิมพีเรียลเวิล และไมมี
ศูนยฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญเปนคูแขง  
 จากตาราง IFAS วิเคราะหจุดแข็ง และจุดออนของกิจการธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร 
พบวา โดยรวมกิจการไดคะแนนรวม 3.80 คะแนน ซึ่งมากกวาเกณฑที่ 3.00 คะแนน แสดงให
เห็นวาสภาวะจําลองกอนการเริ่มดําเนินธุรกิจ มีความสามารถในการแขงขันของกิจการยังสูงอยู 
จุดแข็งสําคัญของกิจการสวนใหญอยูในเรื่องของทําเลท่ีตั้ง อยูใกลกับกลุมเปาหมาย จุดแข็งของ
กิจการอยูที่รูปแบบการใหบริการที่มีความยืดหยุน เปดบริการตั้งแต 10.00-22.00 น. ซึ่งเปน
ชวงเวลาที่ลูกคาเปาหมายสวนใหญเขามาใชบริการ โดยกิจการมีรูปแบบกิจกรรมที่มีความ
หลากหลายครบวงจร เชน บริการสปา เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ และการเปดใหบริการรานอาหาร 
สวนจุดออนที่สําคัญ คือ เน่ืองจากบริษัทเปนบริษัทที่เปดขึ้นใหม ดังน้ัน ทําใหไมมีฐานลูกคาเดิม 
และยังไมเปนที่รูจัก ผูบริหารธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร จึงจําเปนจะตองมีการจัดทําแผนการสงเสริม
การตลาด และแผนธุรกิจเพ่ือสรางความเชื่อม่ัน และฐานลูกคาตอไป 
 
รูปแบบธุรกิจที่เหมาะสม 
  ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาจะใชกําหนดกลยุทธโดยอาศัยหลักการ (Concept) 
และตรรก (Logic) ในการดําเนินธุรกิจขององคกร เพ่ือสรางมูลคาเพ่ิมในการตอบสนองความ
ตองการลูกคากลุมเปาหมาย รวมทั้งเปนการกําหนดรูปแบบ และโครงสรางองคกรที่จะใช
ดําเนินการ และทํางานรวมกับผูรวมงานในการสรางคุณภาพการใหบริการเพ่ือใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจและใชบริการอยางตอเน่ืองมากที่สุด ซึ่งจะสงผลใหบริษัทฯ ไดมาซ่ึงผลกําไร และ
ความม่ันคงของธุรกิจในระยะยาว ดังน้ัน บริษัทฯ จะมีการกําหนดโครงสรางพ้ืนฐานในการ
ดําเนินธุรกิจ ที่เรียกวา Infrastructure ซึ่งประกอบดวย  
 1. การสรางความสามารถเฉพาะทางที่มีความจําเปน (Core Competencies) และขีด
ความสามารถในการดําเนินงาน (Capabilities) ในการดําเนินธุรกิจ 
 2. การกําหนดกรอบการทํางานรวมกันของผูรวมธุรกิจ เชน Suppliers แนวรวมทาง
ธุรกิจ (Business Alliances) และ Complimentors ในการสรางความสําเร็จ 
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 3.  การกําหนดโครงสรางของการกระจายมูลคา และคุณประโยชนที่เกิดขึ้นจากการ
ดําเนินงาน เพ่ือใหเกิดผลประโยชนรวมระหวางบริษัท คูคา ผูรวมคา และลูกคากลุมเปาหมายใน
ลักษณะ Win-Win 
 จากขอมูลทั้งหมดดังกลาว ทําใหผูศึกษาไดนําเสนอแนวทางรูปแบบธุรกิจที่เหมาะสม
แบงออกเปน 2 ประเภท คือ  
 1. รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน  
             2. รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร 
 โดยทั้ง 2 รูปแบบจะเปนไปในลักษณะที่มีสินคา และบริการที่มีความแตกตางกัน เม่ือ
คํานึงถึงปจจัยอ่ืนใน Business Model แลว ทั้ง 2 รูปแบบจะมีขอแตกตางกันดังตารางที่ 11 
 
ตารางที่ 11 ความแตกตางของรูปแบบธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร 

Pillar 
Business 

Model Building 
Blocks 

รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอร
มาตรฐาน 

รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรแอนด
สปาครบวงจร 

1. Product Value 
Proposition 

ลักษณะการกอสรางเปนอาคาร
คอนกรีตเสริมเหล็กและโครงสราง
เหล็ก 1 ชั้นครึ่ง ที่มีพ้ืนที่ ใชสอย 
625 ตารางเมตร  

ลักษณะการกอสรางเปนอาคาร
คอนกรีตเสริมเหล็กใหบริการ
จํานวน 4 ชั้น มีพ้ืนที่ ใชสอย 2 ไร 
ประกอบดวยหองฟตเนส หองซาว
นา สปา มีสระวายน้ํา และศูนย
จําหนายอุปกรณกีฬา และฟตเนส 

Target 
Customer 

ลูกคาประเภทบุคคลทั่วไปที่สนใจ
การออกกําลังกาย 

เปนลูกคาสวนบคุคล ไดแก 
ผูบริหารและวัยทาํงานตามออฟฟต 

Distribution 
Channel 

ผานพนักงานขายของบริษัทหรอื
การบอกตอ และส่ือออนไลน ส่ือ
วิทยุเปนตน 

ผานทั้งพนักงานขายของบริษัท 
และการติดตอผานสื่อออนไลน 
บอกตอ และการโฆษณาผานส่ือ
ตางๆ อยางเต็มรปูแบบ 

2.Customer 
Interface 

Relationship จัดทําแผนสรางความประทับใจกับ
ลูกคา ใหกลับมาใชบริการอีกครั้ง 

ผานทั้ง 2 รูปแบบ ทั้งการสมัคร
สมาชิกระยะยาวแบบรายป และทาํ
แผนโปรโมชัน่สรางความประทับใจ
ใหกับลูกคาเกาเพ่ือรักษาฐานลูกคา
เดิม และสรางลูกคาใหมเพ่ิมข้ึน 
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ตารางที่ 11 ความแตกตางของรูปแบบธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอร (ตอ) 

Pillar 
Business 

Model Building 
Blocks 

รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอร
มาตรฐาน 

รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรแอนด
สปาครบวงจร 

3. Infrastructure 
Management 

Value 
Configuration 

หองฟตเนสประกอบดวยอุปกรณ
ออกกําลังเพ่ิมกลามเนื้อ และคารดิ
โอเผาผลาญไขมนั 

ประกอบดวยหองฟตเนส หอง 
ซาวนา สปา มีสระวายน้ํา และศูนย
จําหนายอุปกรณกีฬาและฟตเนส 

 Core 
Competency 

จากการใหบริการท่ีประทับใจ  
มีการฝกอบรมพนักงาน 
อยางตอเนื่อง โดยการใหบริการท่ีดี 
และเสนอเงื่อนไขที่เปนธรรม 

ใหบริการท่ีประทับใจ มีการ
ฝกอบรมพนักงานตอเนือ่ง โดยการ
ใหบริการท่ีดีและเง่ือนไขที่เปน
ธรรม รับประกันความพึงพอใจ 

 Partner 
Network 

ใชส่ือออนไลนและสื่อ
ประชาสัมพันธพ้ืนฐานรูปแบบ
ตางๆ 

ผานกลุมตัวแทนบริษัทตางๆ 
(Member group) และสราง
เครือขายผานสังคมออนไลน 

 Cost Structure คากอสราง เครือ่งจักร เครื่องมอื 
และอุปกรณ รวมเปนจํานวนเงิน 
12 ลานบาท 

คากอสราง เครือ่งจักร เครื่องมอื  
และอุปกรณ รวมเปนจํานวนเงิน
ประมาณ 50 ลานบาท 

4. Financial 
Aspects 

Revenue Model จากบุคคลทั่วไปที่เขารับบริการ จากบุคคลทั่วไปที่เขารับบริการ
และกลุมพนง.บรษัิทฯ ตางๆ ที่ได
ทําสัญญากันไว และการจําหนาย
อุปกรณกีฬาและเครื่องออกกําลัง 

 
 จากรูปแบบธุรกิจที่แตกตางกัน กอใหเกิดจุดออน และจุดแข็งที่แตกตางกัน ในแตละ
รูปแบบธุรกิจทั้ง 2 รูปแบบ  
 
ตารางที่ 12 วิเคราะหจุดแข็งจุดออนของรูปแบบธุรกิจตางๆ 

รูปแบบธุรกิจ จุดแข็ง จุดออน 
1. รูปแบบฟตเนส 
เซ็นเตอรแอนด
สปาครบวงจร 

1. มีสินคาจํานวนมากหลากหลาย 
2. มีบริการตางๆ หลากหลาย 
3. มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบ 

1. มีตนทุนคงที่สงู 
2. ใชพนักงานจํานวนมาก 
3. ใชเงินลงทุนสงูมาก 

2. รูปแบบฟตเนส 
เซ็นเตอรมาตรฐาน
  

1. ใชพนักงานจํานวนไมมากและ
เพียงพอกับธรุกิจ 

2. ลูกคามีความเปนสวนตัว  
3. ใชเงินลงทุนไมสูง 

1. ประเภทการบริการมีจํากัด 
2. สินคา และบรกิารมีจํากัด 
3. สิ่งอํานวยความสะดวกไม

ครบ ไมหลากหลาย 
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ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ 
 ปจจัยที่จะทําใหประสบความสําเร็จซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการฟตเนสของผูบริโภค
ในแตละดาน มีดังนี้ 
 1. ดานคน หรือบุคลากร ไดแก พนักงานมีมนุษยสัมพันธดี มีใจรักงานบริการ มี
ความกระตือรือรนในการใหบริการ และครูผูสอนตองมีประสบการณ ความชํานาญสามารถ
แนะนําวิธีการออกกําลังกาย วิธีการใชเคร่ืองออกกําลังไดอยางถูกตอง และเปนกันเองกับผูเรียน 
 2. ดานกระบวนการ ไดแก กระบวนการสอนมีความปลอดภัยไมมีอันตราย มีการ
สอนการใชงานอุปกรณเคร่ืองออกกําลังกายตามมาตรฐาน และพนักงานมีการทักทายตอนรับ
เสมอ 
 3. ดานการจัดจําหนาย ไดแก ที่ตั้งของสถานบริการฟตเนสอยูใกลกับหางสรรพสินคา 
สถานที่ทํางาน บาน ยานชุมชน หรือโรงเรียน ที่ตั้งมีที่จอดรถสะดวกปลอดภัย และเพียงพอ 
และตั้งอยูบนถนนที่มีการคมนาคมสะดวก 
 4. ดานผลิตภัณฑ ไดแก มีเคร่ืองออกกําลังกายที่มีคุณภาพตามมาตรฐานสากล และ
มีความปลอดภัย มีเคร่ืองออกกําลังกายครบครันเพียงพอกับผูใชบริการ และมีบริการส่ิงอํานวย
ความสะดวกอ่ืนๆ เชน ล็อกเกอร หองน้ํา และหองอาบนํ้า เครื่องออกกําลังกายมีเพียงพอกับ
ผูใชบริการเครื่องออกกําลังกายไมลาสมัย หรือชํารุด 
 5. ดานราคา ไดแก มีการลดราคาสําหรับสมาชิกเกาที่ตออายุ เพ่ือรักษาฐานลูกคา
เดิมลดราคาเม่ือสมัครสมาชิกเปนกลุม และมีการลดราคาสําหรับคาสมัครสมาชิกแรกเขาหรือมี
การทําสัญญาสวนลดพนักงานกับบริษัทตางๆ ไว 
 6. ดานสิ่งนําเสนอทางกายภาพ ไดแก พนักงานแตงกายเหมาะสม สุภาพ สถานที่ 
หองออกกําลังกาย หองนวดสปารแผนไทย หองจําหนายอุปกรณกีฬา สระวายนํ้า หองน้ํา 
หองอบซาวนาและหองอาบน้ําสะอาด มีการเปดดนตรีใหฟงเบาๆ ภายในสถานบริการฟตเนส   
มีหองพักทานชา หรือกาแฟอานหนังสือและอินเตอรเนทใหความรู 
 7. ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการแจกคูปองใหทดลองใชบริการฟรี มีการ
แจกของแถม เชน รองเทาหรือชุดกีฬาของบริษัท ใหกับผูที่สมัครสมาชิกใหม และมีการแจก
ใบปลิว แผนพับ หรือการบอกตอแนะนําเพ่ือนสมาชิกใหมเพ่ือขอสวนลดเปนตน 
  
การวิเคราะหคูแขงขัน 
 บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด (Thanaporn Fitness Center Co., Ltd.) เปน
หน่ึงในศูนยบริการฟตเนส เซ็นเตอร ดังน้ัน ผูศึกษาจึงตองมีการวิเคราะหผูแขงขัน โดยกําหนด
ขอบเขตรัศมีพ้ืนที่การใหบริการประมาณ 10 กิโลเมตร ซึ่งแบงออกเปน 2 กลุมใหญๆ คือ  
 1.  ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ (Large Size Fitness Center) คือ มีจํานวนสาขา
ตั้งแต 10 สาขาขึ้นไป ไดแก ฟตเนสเฟรสท (Fitness First) มีทั้งหมด 22 สาขา ซึ่งฟตเนส 
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เฟรสท ตั้งในพื้นที่เปาหมาย คือ สาขาเมกาบางนา ใหบริการ เชน โซนคารดิโอ ที่เนนการ
พัฒนาหัวใจ ปอด และการเผาผลาญไขมัน โซนอุปกรณสรางกลามเน้ือ และโซนฟรีเวท รวมถึง
หองกรุปเอกเซอรไซสถึง 3 หอง สําหรับคลาสตางๆ เชน บอด้ีแจม บอด้ีคอมแบท โยคะ และ
โยคะรอน ในหองเปลี่ยนเสื้อผาที่รวมเอาสตีม และซาวนาเพ่ือความผอนคลายหลังกายออกกําลัง
กาย และเมมเบอรเลาจ มีบริการน้ําชา กาแฟ น้ําอัดลม หนังสือพิมพ และแมกกาซีน               
การเดินทาง เมกาบางนา บริการรถบัสรับสงลูกคาฟรี จากสถานีอุดมสุข ถึงเมกาบางนา 
 2. ฟตเนสเซ็นเตอรขนาดเล็ก (Small Size Fitness Center) มีจํานวน 5 แหง 
ประกอบดวย  
  2.1 จิตราวรรณ เวลลเนส สปา ตั้งอยู ถนนศรีนครินทร ตําบลบางแกว อําเภอบาง
พลี สมุทรปราการ บนเนื้อที่ 5 ไร ใหบริการครบวงจรดานสุขภาพ และความงาม ดวยราคา 
มาตรฐานบริการระดับสากล มีหองบริการ ทั้งหองเด่ียว หองคู หอง V.I.P. รวมทั้งหมด 64 หอง 
สามารถเลือกบรรยากาศของหองตางๆ ไดตามความตองการ นวดไทย นวดตามธาตุเจาเรือน 
นวดขับนํ้าเหลือง นวดชิโรธารา นวดฝาเทา นวดหนา นวดดวยหินอัญมณี นวดลดกระชับสวน 
โยคะ ฟตเนส แอโรบิค สระวายน้ําผูใหญ เด็ก หองอบไอน้ํา หองอบเซาวนาถานหิน หองอบ
เซาวนาอินฟาเรด อางจากุชชี่น้ํารอน หองอาหารเพ่ือสุขภาพ หองอินเตอรเน็ต หองสมุด แผนก
เสริมสวย และเล็บ 
  2.2 แฟรเท็กซ (Fairtex Muay Thai Fitness) ตั้งอยูเทพารักษ บางพลี 
สมุทรปราการ  มีมวยไทย Brazilian Jiu Jitsu หองฟตเนส สระวายน้ําขนาดเล็ก เนนใชมวย
ไทยเปนการออกกําลังกาย สถานที่สะอาด ปลอดภัย  
  2.3 บอด้ี แคร ฟตเนส (Body Care Fitness and Spa) ตั้งอยูระหวาง ถ.สุขุมวิท 
และ ถ.ศรีนครินทรเปนอาคาร 6ชั้น เน้ือที่ 3,000 ตารางเมตร ใหบริการฟตเนส และสระวายนํ้า
ครบวงจร ไดแก หอง Cardio Theater หองยกน้ําหนักอุปกรณครบครัน หองสปนไบคในระบบ
แสงเสียง Style Disco และหองสตรีมซาวนา  
              2.4 RS Fitness ตั้งอยูบริเวณแยกปูเจาสมิงพราย เปนโรงยิมสถานออกกําลังกาย
ประเภท Cardio อยางเดียว 
  2.5 ปง ปงฟตเนส ซ. มังกร-ขันดี แพรกษา สมุทรปราการ ใหบริการดานสตูดิโอ
โยคะ 
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ตารางที่ 13 สรุปรายละเอียดสําคัญคูแขงขันศูนยฟตเนสเซ็นเตอรในรัศมีประมาณ 10 กิโลเมตร 
ชื่อศูนยฟตเนส 

เซ็นเตอร 
สินคาและบริการ ขนาด 

1. ฟตเนสเฟรสท โซนคารดิโอ การเผาผลาญไขมัน โซนอุปกรณสราง
กลามเน้ือ และโซนฟรีเวท หองกรุปเอกเซอรไซส 
สําหรับคลาสตางๆ เชน บอด้ีแจม บอด้ีคอมแบท และ
โยคะรอน หองสตีม ซาวนา และเมมเบอรเลาจ มีบริการ
ชา กาแฟ น้ําอัดลม หนังสือพิมพ และแมกกาซีน มี
บริการรถบัสรับสงลูกคาฟรี จากสถานีอุดมสุข ถึงเมกา
บางนา 

ใหญ 

2. จิตราวรรณ เวลล
เนส สปา 

นวดไทย นวดขับน้ําเหลือง นวดชิโรธารา นวดฝาเทา 
นวดหนา นวดดวยหินอัญมณี นวดลดกระชับสวน โยคะ 
ฟตเนส แอโรบิค สระวายนํ้าผูใหญ-เด็ก หองอบไอน้ํา 
หองอบเซาวนาถานหิน หองอบเซาวนาอินฟาเรด อาง
จากุชชี่น้ํารอน หองอาหารเพื่อสุขภาพ หองอินเตอรเน็ต 
หองสมุด แผนกเสริมสวย และเล็บ 

เล็ก 

3. แฟรเท็กซ มีมวยไทย Brazilian Jiu Jitsu หองฟตเนส สระวายน้ํา
ขนาดเล็ก เนนใชมวยไทยเปนการออกกําลังกาย 

เล็ก 

4. บอด้ี แคร ฟตเนส ใหบริการฟตเนส และสระวายน้ําครบวงจร หอง Cardio 
Theater หองยกน้ําหนัก หองสปนไบคในระบบแสง
เสียง Style Disco และหองสตรีมซาวนา 

เล็ก 

5. RS Fitness โรงยิมสถานออกกําลังกายประเภท Cardio เล็ก 
6. ปง ปงฟตเนส ใหบริการดานสตูดิโอโยคะ เล็ก 

 
 ป 2554 ธุรกิจฟตเนสมีมูลคาตลาดรวมกวา 10,000 ลานบาท หนังสือพิมพฐาน 
เศรษฐกิจฉบับที่ 2,603 (2554) กลาววาเฉพาะป 2553 เติบโตกวา 10% โดยสวนใหญจะกระจุก
ตัวอยูในเขตกรุงเทพมหานครและตามหัวเมืองขนาดใหญ ปจจุบันมีผูประกอบธุรกิจขนาดใหญ
เพียง 4-5 ราย ไดแก แคลิฟอรเนีย วาว ฟตเนส เฟรสท และทรู ฟตเนส ถือครองสวนแบงตลาด
ราวรอยละ 40 โดยขนาดของตลาด (Market Size) ของฟตเนสเฟรสท ป 2554 มีมูลคา 1,200 
ลานบาท (12%) ที่เหลือรอยละ 60 (6,000 ลานบาท) จะเปนธุรกิจขนาดกลาง และเล็กที่อยูใน
โรงแรม หมูบาน ยานธุรกิจการคา และฟตเนสเซ็นเตอรเฉพาะองคกร 
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 ปจจุบันประเทศไทยมีอัตราการเปนสมาชิกฟตเนสตอจํานวนประชากรในประเทศ 
(Penetration Rate) เขาใกล 1% เทาน้ัน หรือมีสมาชิกฟตเนสประมาณ 6.4 ลานคน ดังน้ัน
รายจายผูสมัครฟตเนสมีจํานวนประมาณ 1,563 บาท/คน/ป ถาฟตเนสเซ็นเตอรคูแขงขนาดเล็ก 
จํานวน 5 แหง รองรับลูกคาไดเฉลี่ย 100 คน/วัน/แหง หรือ 36,500 คน/ป/แหง ดังน้ันจะมีมูลคา
การตลาดรวมประมาณ 285 ลานบาท หรือคิดเปนสวนแบงตลาดประมาณ 2.85% 
 
กลยุทธทางการตลาด 
 กลยุทธทางการตลาดที่นํามาใชเปนกรอบในการวิเคราะหประกอบดวย Growth 
Strategies การวิเคราะห STP : Segmentation, Targeting, and Positioning และ 4Ps: Product, 
Price, Place, and Promotion ซึ่งแยกวิเคราะหไดดังนี้ 
 1.  Growth Strategies 
  เน่ืองจากตลาดอุตสาหกรรมฟตเนสเซ็นเตอรอยูในชวงเติบโตทําให บริษัท ธนพร 
ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด (Thanaporn Fitness Center Co., Ltd.) จะใชกลยุทธการเติบโต 
(Growth Strategies) แบบมุงเนน (Intensive Growth) แบบการเพ่ิมยอดขายสินคาและบริการ 
โดยปรับปรุงตําแหนงในการแขงขันที่มีอยูเดิม ซึ่งใชทั้งแบบการเติบโตแบบเจาะตลาด (Market 
Penetration) และการเติบโตแบบพัฒนาตลาด (Market Development) โดยมีการการควบคุม
และประสิทธิภาพ (Control and Efficiency) มีการการควบคุมและคุณภาพ (Control and 
Quality) และมีการควบคุมและการตอบสนองลูกคา (Control and Responsiveness to 
Customer) จึงทําให บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด มีอัตราผลตอบแทนกําไร (%Net 
Profit) อยูในระดับที่ทัดเทียมคูแขง โดยเม่ือเปรียบเทียบกับอุตสาหกรรมแลว พบวา อัตรา
ผลตอบแทนยังมีคาเฉลี่ยสูงกวาของอุตสาหกรรม  
 2. การแบงสวนตลาด การเลือกลูกคาเปาหมาย และวางตําแหนงทางการตลาด 
(Segmentation, Targeting, and Positioning (STP)) 
  ผูศึกษาจะนําเสนอกลยุทธทางการตลาดหลักๆ ประกอบดวยไปดวย (2.1) การ
แบงสวนตลาด (2.2) เลือกลูกคาเปาหมาย และ (2.3) วางตําแหนงทางการตลาด  
     2.1 การแบงสวนตลาด (Segmentation) หมายถึง การแบงลูกคาออกเปนกลุม
ยอยๆ ที่แตกตางกัน โดยใชเกณฑความตองการ บุคลิกลักษณะ หรือพฤติกรรมผูบริโภคที่อยูใน
แตละกลุมเดียวกัน ที่มีความตองการในสินคาหรือบริการที่คลายคลึงกัน หรือสวนประสมทาง
การตลาดที่แตกตางกัน 
   2.1.1 แบงตามพื้นที่ภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) ซึ่งบริษัท     
ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ตั้งอยูอาคารพงษพันธเดชา1989 ถนนสุขุมวิท 107 หมู 6        
ต.สําโรงเหนือ สมุทรปราการ 10270 บนเนื้อที่ 2 ไร เปดใหบริการทุกวัน ตั้งแตเวลา 10.00-
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22.00 น. โดยเนนกลุมลูกคาวัยทํางาน และที่พักอยูอาศัยยานชุมชน กลุมพนักงานทํางาน
โรงงานอุตสาหกรรม หรือคอนโดมิเนียม ซึ่งอยูใกลกับหางสรรพสินคาอิมพีเรียลเวิลดสําโรง 
     2.1.2  แบงตามลักษณะประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) 
ซึ่งพ้ืนที่ในบริเวณเขตสําโรงเหนือมีโรงงานตั้งอยูเปนจํานวนมาก ซึ่งขาดสถานที่ออกกําลัง
ประชากรสวนใหญเปนวัยทํางาน ซึ่งมีรายไดหลัก ดังน้ันการแบงตามลักษณะประชากรศาสตร
ทําใหเห็นวา กลุมประชากรเปาหมาย มีความจําเปนที่จะตองใชบริการในศูนยออกกําลังฟตเนส 
เซ็นเตอร 
     2.1.3  แบงตามลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) จะ
พบวา กลุมลูกคาเปาหมายน้ัน ใหความสําคัญกับการออกกําลังกาย และรัฐบาลไดกระตุนให
ประชาชนหันมาออกกําลังกายกันมากขึ้น ดังน้ันกลุมประชากรเปาหมาย ตองการออกกําลังกาย
ในสถานที่ที่สามารถเดินทางไดสะดวก มีอุปกรณการออกกําลังกายที่ถูกออกแบบใหมีความ
เหมาะสมกับการบริหารรางกายในสวนตางๆของรางกายโดยเฉพาะ  
     2.1.4  แบงตามพฤติกรรม (Behavioural Segmentation) จะพบวากระแสรัก
สุขภาพถือไดวามีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรคอนขางสูง เน่ืองจากอิทธิพลที่
สามารถกระตุนความตองการภายในของผูบริโภคใหเกิดการใสใจรักษาสุขภาพของตนเอง 
    2.2 ตลาดลูกคาเปาหมาย (Targeting) โดยจะใชวิธีการเดียวกับแบงสวน
การตลาดในรูปแบบ Segment Marketing คือ การแบงสวนตลาดตามที่กลาวมา โดยเปนกลุม
คนรุนใหมที่มีอายุระหวางอายุ 21-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 25,000 
บาทขึ้นไป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง 
    2.3  วางตําแหนงทางการตลาด (Positioning) เปนการจัดวางตําแหนงสินคาของ
บริษัทฯ ใหมีภาพที่ชัดเจน และตรงใจหรือวางตําแหนงในใจของลูกคาเปาหมาย เม่ือเทียบกับ
คูแขงอ่ืนๆ โดยท่ี Positioning จะเปนตัวสําคัญที่จะกําหนด สวนผสมทางการตลาดหรือ 4Ps 
ตอไป ซึ่งสิ่งที่จะทําใหบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด สรางจุดยืนของการใหบริการที่
สรางความแตกตาง และไดเปรียบเหนือคูแขง (Differential Advantage) และเปนจุดที่ผูบริโภค
พึงใจ โดยการสรางผลิตภัณฑ และบริการใหมีความแตกตางกับคูแขง หรือมีศักยภาพท่ีสูงกวา
คูแขงไดนั้น จะตองใหความสําคัญกับปจจัยทางสวนประสมการตลาดใน 4 ดาน ซึ่งผูศึกษาจะ
แสดงรายละเอียดในขั้นตอนไป                                                                                                    
  3.  สวนประสมทางการตลาด (Product, Price, Place, and Promotion (4Ps)) 
     พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนส 
ของผูตอบแบบสอบถามเรียงตามลําดับคาเฉลี่ย คือ ดานคนหรือบุคลากร ดานกระบวนการ ดาน
การจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ และดานการสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ สําหรับปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชบริการฟตเนสของผูบริโภคในระดบั
มากที่สุดในแตละดาน ไดผลการศึกษาดังน้ี 
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     1. ปจจัยดานคนหรือบุคลากร ไดแก พนักงานมีมนุษยสัมพันธดีมีใจรักงานบริการ
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ และครูผูสอนตองมีความชํานาญสามารถแนะนํา
วิธีการออกกําลังกาย และวิธีการใชเคร่ืองออกกําลังไดอยางถูกตอง 
     2. ปจจัยดานกระบวนการ ไดแก กระบวนการสอนหรืออบรมการใชงานอุปกรณ
เคร่ืองออกกําลังกาย มีความปลอดภัยและไมมีอันตราย และพนักงานมีการทักทายตอนรับเสมอ 
    3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก ที่ตั้งของสถานบริการฟตเนสอยูใกลกับ
หางสรรพสินคา สถานที่ทํางาน บาน คอนโดมิเนียมหรือโรงเรียน ที่ตั้งมีที่จอดรถสะดวก
ปลอดภัย เพียงพอ และที่ตั้งอยูบนถนนที่มีการคมนาคมสะดวก 
     4. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก มีเคร่ืองออกกําลังกายที่มีคุณภาพ และมีความ
ปลอดภัย มีเคร่ืองออกกําลังกายครบครันเพียงพอกับผูใชบริการ และมีบริการสิ่งอํานวยความ
สะดวกอ่ืนๆ เชน ล็อกเกอร หองน้ํา หองอบซาวนา และหองอาบนํ้า 
     5. ปจจัยดานราคา ไดแก มีการลดราคาสําหรับสมาชิกเกาที่ตองการตออายุ มีการ
ลดราคาเม่ือสมัครสมาชิกเปนกลุมหรือบริษัทที่เขารวม (Contact) และมีการลดราคาสําหรับคา
สมัครสมาชิกแรกเขา 
     6. ปจจัยดานสิ่งนําเสนอทางกายภาพ ไดแก พนักงานแตงกายเหมาะสม สุภาพ 
สถานที่ หองน้ํา และหองอาบนํ้าสะอาด และมีการเปดดนตรีใหฟงเบาๆ ภายในฟตเนสเซ็นเตอร 
     7. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการแจกคูปองใหทดลองใชบริการฟรี 
มีการแจกของแถม เชน กระเปาเดินทางใหกับผูที่สมัครสมาชิกใหม มีการประชาสัมพันธผานส่ือ
ทางบุคคลโดยตรง เชน แจกใบปลิว แผนพับ เปนตน 
  จากปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชบริการฟตเนสของผูบริโภคดังกลาวขางตน จึง
ไดนํามาปรับใชโดยกําหนดสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเซ็นเตอรดังนี้ 
  3.1  ผลิตภัณฑ (Product) คือ สินคา และบริการที่จัดจําหนายของบริษัท ธนพร 
ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ประกอบดวย การใหบริการฟตเนส จําหนายเครื่องออกกําลัง อุปกรณ
กีฬา และสระวายน้ําครบวงจร ไดแก หอง Cardio Theater หองยกน้ําหนัก หองนวดไทย นวด
ฝาเทา นวดหนา เกาอ้ีนวด และหองสตรีมซาวนา รวมถึงเมมเบอรเลาจ มีบริการอาหาร ชา 
กาแฟ น้ําอัดลม หนังสือพิมพ และแมกกาซีน เปนตน ทางบริษัทจําเปนจะตองพิจารณา 
Product ออกเปน 3 ระดับ คือ 
   3.1.1  Core Product คือ สิ่งที่กลุมลูกคาตองการซ้ือจริงๆ ซึ่งบริษัท ธนพร 
ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด จําเปนจะตองทราบถึงความตองการท่ีแทจริงในการเขามาใชบริการใน
ศูนยบริการฟตเนส เซ็นเตอรโดยลูกคาสามารถแจงความตองการ หรือสิ่งที่คาดหวังไดกอนเขา
มาสมัครสมาชิก ผานไดหลายชองทาง เชน ทางโทรศัพท Website หรือเปนขอเสนอแนะ
เพ่ิมเติมได เพ่ือทําใหกลุมลูกคาไดรับสิ่งที่ตองการอยางแทจริง และบริษัทจะสามารถจัดโปรแกรม
หรือคอรสตางๆ เพ่ือตอบสนองตอความตองการโดยตรงสูงสุดของลูกคาได 
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   3.1.2  Actual Product คือ สินคา และบริการ ประกอบดวยคุณลักษณะตางๆ   
ที่เก่ียวของกับตราสินคา และบริการตางๆ ที่มีอยูในบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด เชน 
การจัดแสดงถึงใบประกอบวิชาชีพของ Trainer และรายละเอียดการใชงานของสินคาและบริการ
ที่มีอยูในบริษัทใหมากยิ่งขึ้น เพ่ือทําใหกลุมลูกคาเขาใจ สนใจในสินคาและบริการ 
   3.1.3  Augmented Product คือ ประโยชนอ่ืนๆ เพ่ิมเติมนอกเหนือจาก 
Core และ Actual Product เชน การตรวจวัดสุขภาพกอน-หลัง การจัดทําบันทึกประวัติขอมูล
โดยวัดขนาดทางกายภาพของลูกคา เชน สัดสวนรางกาย น้ําหนัก สวนสูง %มวลกระดูก            
%ไขมันในรางกาย เปนตน ทางบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด จะตองสรางสิทธิพิเศษ
ใหกับกลุมลูกคาเดิม และลูกคาใหม เพ่ือทําใหกลุมลูกคาเกิดความประทับใจในการใหบริการของ
บริษัทฯ เปนตน 
  นอกจากนี้ บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด จําเปนจะตองสราง Brand คือ 
“Thanaporn Fitness Center” ชื่อเสียง และการรับรู ที่เกิดขึ้นจากประสบการณทั้งหมดที่กลุม
ลูกคาเขามาใชสินคา และบริการ รวมถึงการมีชื่อ และสัญลักษณที่ชวยทําใหลูกคาสามารถแยก
ความแตกตางของสินคา และบริการของบริษัทออกจากคูแขงได ซึ่งสรางแบรนดตองพยายามที่
จะประยุกตคุณประโยชนที่จับตองได (Tangible Benefits) และคุณประโยชนที่จับตองของสินคา
และแบรนด (Intangible Benefits) ใหเหลือเปนคุณประโยชนเฉพาะของแบรนดที่สรางความ
ไดเปรียบเหนือคูแขง การจะเริ่มกําหนด Positioning ตองเกิดจากการทําความเขาใจตัวเอง 
(Self-Understanding) ซึ่งในการศึกษาครั้งน้ี ผูศึกษาตองการสรางมูลคาของตัวแบรนด (Brand 
Equity) ใหบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด เปนบริษัทที่ทัดเทียมกับบริษัทที่เปด
ศูนยบริการฟตเนส เซ็นเตอรรายใหญอ่ืนๆ โดยผูศึกษาไดเลือกรูปแบบกลยุทธดานการสราง 
แบรนด โดยใช Sweet Spot ของตัวเองวา จุดใดคือจุดที่แบรนดเรามี คูแขงไมมี และเปนจุดที่
คูแขงตองการ Sweet Spot ดังกลาวคือจุด Intersect ระหวางเง่ือนไขสําคัญสามประการดังกลาว 
เม่ือหาเจอ ก็สามารถกําหนดใหเปน Platform สําหรับการสราง Brand Promise ซึ่งจะนําไปสู 
Positioning ที่ดีได   
  3.2  การตั้งราคา (Product Price) บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด มีการ
กําหนดราคาโดยคํานึงถึงวิธีการตั้งราคา คือ ใชแบบ Cost-Based Pricing การตั้งตามตนทุน
ของบริษัทและเพ่ิม Mark Up กําไรที่ตองการเขาไป ซึ่งการบวกกําไรเขากับตนทุน (Cost-Plus 
Pricing) เปนวิธีการตั้งราคาโดยบวกจํานวนเปอรเซ็นตที่ตองการเขากับตนทุน (Mark Up) ของ
สินคา หรือราคาสินคา ซึ่งขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา และเพื่อลดความเสี่ยงลงภายหลังที่สินคา
ลาสมัย นอกจากนี้ บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ยังจะตองมีการวิเคราะหจุดคุมทุน 
(Break-Even Analysis) การวิเคราะหจุดคุมทุน ถือวาเปนวิธีหน่ึงของการตั้งราคาโดยอาศัย
ตนทุนเปนเกณฑ เพราะในการวิเคราะหจุดคุมทุนตองอาศัยตนทุนรวม แตอยางไรก็ตามการ
วิเคราะหจุดคุมทุนจะตองนํารายไดเขามาวิเคราะหประกอบดวย ซึ่งการใชรายไดนั้นจะเก่ียวของ
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กับความตองการซ้ือ (Demand) หรือจุดคุมทุน (Break Even Point) และใชการกําหนดราคาต่ํา
กวาคูแขงขัน (Pricing Below Competition Level)  เปนการกําหนดราคาใหต่ํากวาราคาตลาด
หรือราคาของคูแขงขันในตลาด  ใชในกรณีที่ผลิตภัณฑในตลาดไมมีขอไดเปรียบในการกําหนด
ราคาเม่ือเทียบกับคูแขงขัน จากขอมูลเรื่องการคํานึงถึงราคาขางตน ทําใหบริษัท ธนพร ฟตเนส 
เซ็นเตอร จํากัด มีกลยุทธการตั้งราคาสินคา และบริการใหม คือ จะใชกลยุทธการตั้งราคาสูง 
(Skimming Pricing) คือ ใชเม่ือตองการสรางภาพพจนใหกับสินคาหรือกิจการใหอยูในระดับสูง
การตั้งราคาสินคาใหมใหสูงไวกอน แลวจึงลดราคาลง โดยเขียนราคาที่สูงเกินความเปนจริงแลว 
แลวเขียนราคาที่ลดลงดานขางของราคาที่เกินความเปนจริง จึงทําใหกลุมลูกคาเห็นวา ราคามี
ความถูกลง ก็จะเกิดแรงจูงใจใหซื้อสินคาและบริการในบริษัท สวนอีกรูปแบบหนึ่งคือ กลยุทธ 
การตั้งราคาต่ําเพ่ือเจาะตลาด (Penetration Pricing) ตั้งราคาถูก เพ่ือที่จะไดสวนแบงตลาด 
(Market Share) ใหมากขึ้น เน่ืองจากปริมาณการขายเพิ่มขึ้น ในสินคาและบริการบางตัว เชน 
บริษัทอาจจะตั้งราคาการสมัครสมาชิกเขาใชบริการฟรี แตจะหากําไรจากบริการดานอ่ืนๆ แทน 
เชน คาใชบริการรายเดือน รายป คาบริการสปา หรือหองอบซาวนา เปนตน  
  3.3  ชองทางการจําหนาย (Place/Channel)  
       บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด จะใชชองทางการตลาดทางตรง 
(Direct Marketing Channel) ในการจัดจําหนายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช
ทางอุตสาหกรรมโดยไมผานคนกลาง ซึ่งแบงตามการใหบริการ ทางบริษัทจะใชวิธีแบบ Full 
Service คือ การใหบริการอยางเต็มที่ในทุกๆ ดานที่เปนการอํานวยความสะดวกใหกลุมลูกคา
สูงสุด เชน บริการซาวนา นวดแผนไทย สปา ลดน้ําหนักและไขมัน เปนตน และทางบริษัท     
ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ไดใชสื่อมาเปนชองทางเสริม โดยรวมมือกับผลิตสื่อสิ่งพิมพ ลง
โฆษณาในนิตยสารตางๆ เพ่ือแจกจายใหกับสมาชิกและวางจําหนายตามรานหนังสือทั่วไป 
เพ่ือใหผูอานเกิดแรงบันดาลใจ และเปนเครื่องมือในการจูงใจใหเกิดการสมัครเปนสมาชิกบริษัท 
ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด อีกทางหนึ่ง โดยส่ือที่ เลือกใชไมไดเนนความหวือหวา
เชนเดียวกับคูแขง อาศัยสื่อวิทยุคลื่นเพลงสากลส่ือสารไปยัง Core Target มีกลุมลูกคา
เปาหมายเปนกลุมคนรุนใหมที่มีอายุระหวางอายุ 21-40 ป  
   3.4  การสงเสริมการขาย และการสื่อสารไปยังลูกคา (Promotion/IMC : 
Integrated Marketing Communication) คือ อาจมีจุดประสงคในการใหขอมูล ชักจูง หรือย้ํา
เตือนลูกคา โดยทําไดหลายแบบ ซึ่งธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัดจะใชรูปแบบของ Sales 
Promotion เพ่ือเปนการใหสิ่งกระตุนจูงใจระยะสั้น เพ่ือดึงใหลูกคาซ้ือสินคา และบริการ โดยที่สิ่ง
ที่บริษัทสื่อสารนั้นตองสอดคลองกับกลยุทธ Positioning และ Marketing Mix อ่ืนๆ ที่ไดวางแผน 
เอาไวทั้งหมด โดยบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด วาง Positioning เปน Exertainment 
ที่มี Facilities หลากหลาย โดยเนนที่รูปแบบคลับที่ทันสมัย รวมทั้งแสง สี เสียงประกอบการ
ออกกําลังกายที่ทําใหผูเลนเกิดความรูสึกสนุกสนาน และสรางแรงจูงใจในการออกกําลังกายที่จะ
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ไมทําใหสมาชิกเกิดความรูสึกเบื่อหนายการออกกําลังกายในการนําเสนอรูปแบบการออกกําลัง
กายใหมๆ และธุรกิจที่เก่ียวของอ่ืนๆ เพ่ือสรางประโยชนสูงสุดใหแกสมาชิก ในการสื่อสาร
การตลาดใช Celebrity เปนพรีเซ็นเตอรโปรโมต ดวยชองทางทั้งเว็บไซต โปสเตอร รวมถึงการ
ใหพนักงานขายไปประจําตามจุดที่คาดวาจะมีกลุมเปาหมาย และในพื้นที่ใกลเคียงกับคลับ เพ่ือ
แจกใบปลิวเชิญชวน และเนนการทําตลาดในสาขา ดวย Below the Line หรือการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด (Event Marketing) ซึ่งครอบคลุมไปถึงการทํา Direct Marketing, Direct Mail, 
Marketing Research, Public Relation, Promotion Event, International Marketing ฯลฯ เพ่ือ
สรางกระแสการบอกตอ (Word of Mouth) ลักษณะปากตอปาก หรือที่นิยมเรียกวา "Buzz 
Marketing" ซึ่ง Below the Line เปนการสื่อสารสองทางกับผูบริโภคในรูปแบบของการจัด
กิจกรรมตลาดเพ่ือเขาถึงผูบริโภคเฉพาะกลุม เฉพาะพ้ืนที่ ที่มีจํานวน และขนาดจํากัด เชน การ
จัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด การสงเสริมการขาย การจัด Road Show สรางความสัมพันธ
กับลูกคา (CRM : Customer Relationship Management) เปนตน 
 
ตารางที่ 14 แผนการดําเนินงานฟตเนสเซ็นเตอรครบวงจร ในชวง 5 ปแรก 

แผนการตลาด 
แผนการจัดการและ

กําลังคน 
แผนบริการ และ

ปฏิบัติการ 
แผนการเงิน 

แผน
ฉุกเฉิน 

ปท่ี 1      
- สรางยอดขาย  
 ใหไดตาม
 เปาหมายที่
 กําหนด 
- จัดทําการ
 ประชาสัมพันธ 
 โดยการทําแผนพับ
 แจกตามศูนย
 ใหบริการตางๆ 
- จัดทําโปรโมชั่น  
 ทําบัตรสมาชิก  
 ซึ่งมีสิทธิพิเศษ คือ 
 ฟรีคาธรรมเนียม
 แรกเขา 

บริหารกําลังพลและสรร
หาพนักงานใน
หนวยงานตางๆ ดังนี้ 
- ดานบริหาร 2 คน 
- ดานการตลาด 1 คน 
- บริการลูกคา 8 คน 
- ดานชางเทคนิค  
 2 คน 
- ดานผูฝกสอน 2 คน  
- ดานธุรการ 2 คน 
 รวมพนักงาน 17 คน 

การจัดหาสมาชิก 
1) สมาชิกแบบราย
เดือน (Dues 
Membership) และ
2) สมาชิกแบบจาย
ลวงหนา (Term 
Membership)) 
หรือสมาชิกรายป 

- วางแผนกูเงิน
 ระยะยาว 
 (ประมาณ 20 
 ลานบาท) เพ่ือ
 เตรียมการ
 ลงทุน 
- จัดทํารายงาน
 ทางการเงินให
 ถูกตองตาม
 หลักการทาง
 บัญชีและ
 การเงิน 

- 
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ตารางที่ 14 แผนการดําเนินงานฟตเนสเซ็นเตอรครบวงจร ในชวง 5 ปแรก (ตอ) 

แผนการตลาด 
แผนการจัดการและ

กําลังคน 
แผนบริการ และ

ปฏิบัติการ 
แผนการเงิน 

แผน
ฉุกเฉิน 

ปท่ี 2      
- เพ่ิมยอดขาย 
 จากปท่ี 1 >15% 
- จัดทําการ 
 ประชาสัมพันธ 
 และเพ่ิมบริการ 
 ดาน Spa และ 
 Massage 

- เพ่ิมชางเทคนิคในการ 
 ใหบริการติดต้ัง 
 อุปกรณกีฬานอก 
 พ้ืนท่ี 
- เพ่ิม Incentive 
 สําหรับพนักงานขาย 
 คอรสออกกําลังและ 
 อุปกรณกีฬา 

- เพ่ิมประสิทธิภาพ 
 การใหบริการ 
 โดยสามารถ 
 รองรับจํานวน 
 การใหบริการ 
 มากกวาปท่ี 1 
 จํานวน 10% 

- วางแผนการกู 
 เงินระยะส้ัน 3 
 ลานบาท  
 เตรียมการ 
 ลงทุนเพ่ิมในป 
 ท่ี 3 ในกรณีท่ีมี 
 ยอดขายดีกวา 
 ประมาณการณ 

- 

ปท่ี 3     
- เพ่ิมยอดขายจาก 
 ปท่ี 2 > 15% 
- จัดทําโปรโมชั่น 
 1.1) รักษาฐาน
ลูกคาเดิม เนนตอ
อายุสมาชิกฟรี 
สําหรับผูมาใช
บริการอยาง
สม่ําเสมอ (12 ครั้ง/
ป) 
 1.2) เพ่ิมกลุม
ลูกคาใหมสําหรับ
ผูสมัครสมาชิกใหม
ในป ให Voucher 
เพ่ือมาใชบริการ
มูลคา 1,500 บาท
ตอป 

- วางแผนการฝกอบรม 
 ใหพนักงานในแตละ 
 สวนงานเขาฝกอบรม 
 ตาม JD 

- เพ่ิมเคร่ืองมือและ 
 อุปกรณในการให 
 บริการ 
- จัดใหมีการซอม 
 บํารุงรักษา 
 เครื่องมือและ 
 อุปกรณออก 
 กําลัง 

- - 
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ตารางที่ 14 แผนการดําเนินงานฟตเนสเซ็นเตอรครบวงจร ในชวง 5 ปแรก (ตอ) 

แผนการตลาด 
แผนการจัดการและ

กําลังคน 
แผนบริการ และ

ปฏิบัติการ 
แผนการเงิน 

แผน
ฉุกเฉิน 

ปท่ี 4     
- เพ่ิมยอดขายจาก 
 ปท่ี 3 > 15% 
- รักษาฐานลูกคา 
 เกา โดยจัด 
 ประกวดบอดี้ 
 ฟตเนต 
- เพ่ิมฐานลูกคา 
 ใหม โดยรวมมือ 
 กับตัวแทน 
 ผูจําหนายอาหาร 
 เสริมและ 
 ผลิตภัณฑชุดกีฬา 

- วางแผนการฝกอบรม 
 ใหพนักงานในแตละ 
 สวนงานเขาฝกอบรม 
 ตาม JD โดยรวมมือ 
 กับศูนยฝกอบรมสปา 
 และนวดแผนไทย 
 ระดับประเทศ เชน 
 กรมพัฒนาฝมือ 
 แรงงาน  

- ขยายรูปแบบ 
 การบริการให 
 กวางขวางขึ้น 
- จัดใหมีการซอม 
 บํารุงรักษา 
 เครื่องมือและ 
 อุปกรณออก 
 กําลัง 

- - 

ปท่ี 5     
- เพ่ิมยอดขายจาก 
 ปท่ี 4 > 15% 
 จัดโปรโมชั่น 
 สําหรับ 
 1.1) ลูกคาเกา
โดยการตรวจเช็ค
สุขภาพฟรี 
 1.2) ลูกคาใหม
ทดลองใชบริการฟรี 
2 ครั้ง แถมสวนลด
ผลิตภัณฑอาหาร
เสริม 30% สําหรับ
รานคาเขารวม
บริการ 

- จัดสงทีมผูฝกสอนเขา 
 แขงขันประกวด 
 รายการ Body  
 Fitness ระดับภูมิภาค 
 /ประเทศ 

- ขยายสาขาไปสู 
 รอบนอกจํานวน 
 6 สาขา ไดแก 
 (สมุทรสาคร 
 นนทบุรี 
 ปทุมธานี 
 นครปฐม ชลบุรี 
 ฉะเชิงเทรา) 

- - 

 
การศึกษาดานวิศวกรรม 
 การศึกษาดานวิศวกรรมในธุรกิจฟตเนส เซ็นเตอร ผูศึกษาจะทําการศึกษาเรื่อง 
สถานที่ตั้ง รูปแบบอาคาร และสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ เพ่ือทําใหบริษัท ธนพร ฟตเนส  
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เซ็นเตอร จํากัด เปนบริษัทที่มีมาตรฐาน และมีการจัดผังวิศวกรรมที่ดี เพ่ือเปนประโยชนให
บริษัท สามารถใชประโยชนจากดานวิศวกรรมสูงสุด 
 1. สถานที่ตั้ง 
   บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด เปนบริษัทที่จัดตั้งขึ้นใหม เชาพ้ืนที่อยู
อาคารพงษพันธเดชา 1989 ถนนสุขุมวิท 107 หมู 6 ต.สําโรงเหนือ สมุทรปราการ 10270 ใกล   
สี่แยกแบริ่ง มีพ้ืนที่ใชสอยของศูนยบริการประมาณ 1,000 ตารางเมตร อยูบนตึกจํานวน 4 ชั้น 
ดังแสดงในรูปที่ 8 และ 9 โดยลงทุนเชาพ้ืนที่ศูนยบริการ ดําเนินธุรกิจศูนยบริการฟตเนส     
เซ็นเตอร เพ่ือใหบริการที่สะดวกในการเดินทาง ซึ่งตั้งอยูใกลบานหรือที่ทํางาน สภาพแวดลอม
บรรยากาศที่ดี และมีมาตรฐานในมุมมองของลูกคาแกคนที่อาศัยอยูในบริเวณพื้นที่ถนนสุขุมวิท 
107 จังหวัดสมุทรปราการ ดังรูปที่ 8 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 8 แผนทีแ่สดงตําแหนงที่ตั้งของที่ดิน โครงการศูนยบริการธนพรฟตเนส เซ็นเตอร 
 
 ที่มา : โปรแกรมแผนที่ทางหลวงประเทศไทย Map Magic Thailand. (2555).  สี่แยก
แบร่ิง.  ออนไลน. 
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ผังบริเวณ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 9 ผังบริเวณโครงการศนูยบริการธนพรฟตเนส เซ็นเตอร อุปกรณ และบรรยากาศภายใน 
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การศึกษาดานการบริหาร 
 แผนการดําเนินงาน 
 บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด มีแผนการดําเนินงานแบงออกเปน 2 สวน คือ 
(1) กอนการเริ่มดําเนินตกแตงพื้นที่เชา และ (2) สวนการดําเนินงาน โดยในแตละสวนน้ัน จะ
เร่ิมตนจากการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ การออกแบบสถาปตยกรรมตางๆ การขอ
อนุญาตกอสราง การวางระบบสาธารณูปโภค การกอสราง โดยมีแผนจะเริ่มตั้งแตเดือนมกราคม 
พ.ศ. 2556 และคาดวาจะกอสรางแลวเสร็จภายในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2557 โดยกอนเปด
โครงการจะมีการโฆษณาประชาสัมพันธเพ่ือใหลูกคารับทราบ จัดรายการสงเสริมการขาย
โปรโมชั่นสมัครสมาชิกลวงหนา และรับรูยอดรายไดกอนการเปดจริงในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2557 
โดยหลังจากเปดโครงการก็จะมีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกคา
ใหเขามาใชบริการมากขึ้นตอไป 
 
ตารางที่ 15 แผนการดําเนินงานโครงการ บ.ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด 

พ.ศ. 2556 พ.ศ. 2557 ขั้นตอนและกิจกรรม 
ม.ค ก.พ มี.ค เม.ย พ.ค มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ มี.ค 

ศึกษาความเปนไปได
โครงการ                            
ออกแบบและพัฒนา                            
ขออนุญาตกอสราง                            
กอสรางสาธารณูปโภค                            
กอสรางสิ่งปลูกสราง                            
งานระบบติดตั้งอุปกรณ                            
ตกแตง + เฟอรนิเจอร                            
โฆษณา ประชาสัมพันธ                            
Pre operation                            
GRAND OPENING                            

 
 รายละเอียดของแผนการดําเนินงาน ผูศึกษาจะสรุปผลซ่ึงสามารถแสดงตามตารางที่ 16 
 
ตารางที่ 16 สรุปรายละเอียดแผนการดําเนินงาน 

เดือนท่ี สวนการกอสราง 
สวนการขายและ

การตลาด 
สวนทีมงาน สวนงานปฏิบัติการ 

1-10 ออกแบบงานรากฐาน 
และงานกอสราง
โครงสรางอาคาร 

ออกแบบและสรุป
เครื่องมือ วัสดุ 
อุปกรณท่ีจําเปนตอง
ใชทํากิจกรรมการ
ขาย 

- ออกแบบระบบ
ภายในตางๆ เชน 
ระบบบัญชี ระบบ
สํานักงาน ระบบ
คอมพิวเตอร  
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ตารางที่ 16 สรุปรายละเอียดแผนการดําเนินงาน (ตอ) 

เดือนท่ี สวนการกอสราง 
สวนการขายและ

การตลาด 
สวนทีมงาน สวนงานปฏิบัติการ 

8-9 ปรับปรุงสวน
จุดบกพรองจากการ
สรางอาคาร 

เร่ิมจัดทําแผนธุรกิจ เร่ิมรับสมัครทีมงาน
ในดานตางๆ  

วางแผนการจัดซื้อ
อุปกรณท่ีจําเปนใน
สวนงานตางๆ 

10-11 พ้ืนท่ีของบริษัท
พรอมใชงาน เร่ิมงาน
ตกแตง 

เร่ิมประชาสัมพันธ
ตามแผนธุรกิจท่ีได
จัดทําขึ้น 

รับสมัครทีมงานใน
ดานตางๆ และเริ่ม
ฝกอบรม 

รับมอบส่ิงของ 
อุปกรณตางๆ เพ่ือ
นํามาติดต้ัง 
 

12 ตรวจสอบและ
ทดสอบการใชงาน
ระบบตางๆ 

ทําการประชาสัมพันธ
โครงการใหประชาชน
ท่ัวไปรับรู 

เตรียมพนักงานทุก
ตําแหนงใหพรอม
ปฏิบัติงาน 

ฝกอบรมพนักงานทุก
ตําแหนงใหพรอม
ปฏิบัติงาน และซอม
ใหญในสถานท่ีจริง 

 
โครงสรางองคกรและกําลังพล 
 บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ไดมีการกําหนดแผนกในการปฏิบัติงานใหมี
ประสิทธิภาพ โดยแยกออกเปน (1) แผนกการตลาด และบริการลูกคา (2) แผนกผูฝกสอน 
(Trainer) (3) แผนกบัญชี และจัดซ้ือ ซึ่งแสดงไดตามภาพตอไปน้ี 
 

 
 

รูปที่ 10 แผนผังโครงสรางองคกรบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด 
 
การศึกษาดานการเงิน 
  บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ไดมีการศึกษาการวางแผนดานเงิน และมีการ
วางแผนในการดําเนินธุรกิจเก่ียวกับศูนยบริการฟตเนส เซ็นเตอร ซึ่งทางบริษัทฯ ไดวางแผน
ทางการเงินโดยไดจัดทํางบการเงินออกเปน 2 รูปแบบ และมีการจัดหาแหลงเงินทุนดังนี้ 
 

กรรมการผูจัดการ 

แผนกบัญชี และจัดซื้อ 

ผูจัดการและธุรการ 

แผนกผูฝกสอน (Trainer) แผนกตลาดและบริการลูกคา 
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 1. รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ตารางที่ 18 
  เงินทุนระยะยาวจํานวน 10,000,000 บาท โดยใชอัตราดอกเบ้ียสูงสุดกรณีปกติ
สินเชื่อเพ่ือการประกอบธุรกิจ อัตราดอกเบี้ยลูกคารายยอยชั้นดี (MRR+5%) ซึ่งมีอัตราดอกเบี้ย
รอยละ 13.0 (ภาคผนวก 9 ตารางอัตราดอกเบี้ยเงินใหสินเชื่อธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
เร่ิมใชตั้งแตวันที่ 1 กุมภาพันธ 2556) และมีเงินทุนสวนเจาของจํานวน 6,000,000 บาท รวม
เปนเงินลงทุนทั้งหมด 16,000,000 บาท   
 2. รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร ตารางที่ 19 
  เงินทุนระยะยาวจํานวน 20,000,000 บาทโดยใชอัตราดอกเบี้ยสูงสุดกรณีปกติ
สินเชื่อเพ่ือการประกอบธุรกิจ อัตราดอกเบี้ยลูกคารายยอยชั้นดี (MRR+5%) ซึ่งมีอัตราดอกเบี้ย
รอยละ 13.0 (ภาคผนวก 9 ตารางอัตราดอกเบี้ยเงินใหสินเชื่อธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
เร่ิมใชตั้งแตวันที่ 1 กุมภาพันธ 2556) และมีเงินทุนสวนเจาของจํานวน 11,000,000 บาท รวม
เปนเงินลงทุนทั้งหมด 31,000,000 บาท   
 จากรูปที่ 10 แผนผังโครงสรางบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ในแตละแผนก
จะมีพนักงานที่ปฏิบัติงานตรงตามผังโครงสรางบริษัทฯ จํานวน 17 คน โดยมีรายละเอียด      
ดังตารางตอไปน้ี 
 
ตารางที่ 17 จํานวนอัตราพนักงานของฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน 

ตําแหนง 
วุฒิ

การศึกษา 
จํานวน

(คน) 
เงินเดือน 

(บาท) 
รวม

เงินเดือน 
สวนบริหาร     
1. กรรมการผูจัดการ ป.โท 1 50,000 50,000 
2. ผูจัดการทั่วไป ป.ตรี 1 30,000 30,000 
3. พนักงานการตลาด และขาย ป.ตรี 2 15,000 30,000 
4. พนักงานบัญชี จัดซื้อ และจัดหา ป.ตรี 1 15,000 15,000 
5. พนักงานธุรการ และบริการลูกคาทั่วไป ปวส. 2 14,000 28,000 

รวม   7 124,000 153,000 
สวนปฏิบัติการ        
6. พนักงานทําความสะอาด แมบาน ม.6 2 9,000 18,000 
7. หัวหนาชางติดต้ัง และซอมบํารุง ปวส. 1 14,000 14,000 
8. ผูชวยชางติดต้ังและซอมบํารุง ปวช. 1 12,000 12,000 
9. ผูฝกสอนการใชเครื่อง และอุปกรณ ป.ตรี 2 16,000 32,000 
10. ผูชวยฝกสอนการใชเครื่อง และอุปกรณ ปวส. 4 12,000 48,000 

รวม 10 63,000 124,000 
รวมทั้งหมด 17  277,000 

รวมเงินเดือนทัง้หมดตอป 3,324,000 



ตารางที่ 18 ประมาณการคาใชจายดําเนินงาน เงินเดือน สวัสดิการ และโบนัส ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2014-2017 
  2014 2015 2016 2017 2018 
คาแรงทางตรง 1,488,000.0 1,577,280.0 1,671,916.8 1,772,231.8 1,878,565.7 
คาแรงบริหาร 1,476,000.0 1,564,560.0 1,658,433.6 1,757,939.6 1,863,416.0 
คาแรงพนักงานขาย 360,000.0 381,600.0 404,496.0 428,765.8 454,491.7 
- คาสวัสดิการ พนง./เงินรางวัลประจําป  809,000.0 842,240.0 877,474.4 914,822.9 954,412.2 
- คาฝกอบรมคิดที่ 0.5%ยอดขายปกต ิ 199,968.0 229,963.2 264,457.7 304,126.3 349,745.3 
รวมคาใชจายเงินเดือนและสวัสดิการ 4,332,968.0 4,595,643.2 4,876,778.5 5,177,886.4 5,500,630.9 
หมายเหตุ กําหนดใหสมมุติฐาน ดังนี้ 
 1.  อัตราเงินเดือนเพิ่มขึ้น 6%/ป 
 2.  คาฝกอบรมคิดที่ 0.5% ของยอดขายปกติ 
 3.  เงินจายรางวัลประจําป (โบนัส) คงที่ 2 เดือน/คน/ป 
 4.  คาสวัสดิการพนักงาน (คารักษาพยาบาล) 15,000 บาท/คน/ป 
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ตารางที่ 19 ประมาณการตนทุนคงที่เคร่ืองมือ และอุปกรณฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน 
No. รายการ จํานวน การใชงาน ราคา/หนวย ราคาทุน อายุ

1 เครื่องใชสํานักงาน โตะ เกาอี้ 5 ธุรการ 5,000 25,000 5 ป
2 คอมพิวเตอรสําหรับ Operator 1 บันทึกขอมูลลกูคา 20,000 20,000 3 ป
3 เครื่องโทรศัพท 4 ติดตอลกูคา 1,000 4,000 1 ป
4 ระบบ Call center 1 ลกูคารอสาย 10,000 10,000 5 ป
5 คอมพิวเตอรสํานักงาน 4 ใชดําเนินธุรกิจ 20,000 80,000 3 ป
6 ระบบ Network ภายใน 1 ธุรการ 100,000 100,000 5 ป
7 Website ของบริษัท 1 ประชาสัมพันธ 100,000 100,000 5 ป
8 เครื่องถายเอกสาร Fax สแกน 1 ธุรการ 50,000 50,000 5 ป
9 ตูเอกสาร 3 เก็บขอมูล 5,000 15,000 3 ป

10 แฟมเอกสาร 20 เก็บขอมูล 100 2,000 3 ป

11 ทีวีจอ LED 40” 3 หองออกกําลงั 20,000 60,000 2 ป
12 ชุดเครื่องเสียง 2 หองออกกําลงั 10,000 20,000 2 ป
13 เครื่องปรับอากาศ 25000BTU 5 หองออกกําลงั 40,000 200,000 5 ป
14 ชุดโซฟารับแขก 5 รับรองลกูคา หองพัก 10,000 50,000 2 ป
15 ชุดตูนํ้าด่ืม 1 รับรองลกูคา (ตอป) 8,000 8,000 2 ป
16 คาตกแตงสํานักงาน 1 ตกแตงภายใน 1,500,000 1,500,000 5 ป

17 คากอสรางอาคารสํานักงาน ท่ีจอดรถ 1 ขนาด25x10x3m. 1,800,000 1,800,000

18 เครื่องอุปกรณออกกําลงักายในกิจการของบริษัท
 - เครื่องบริหารกลามเน้ือรวม 3 สถานี นํ้าหนักรวม 275 kg 2 74,250 148,500 5 ป

 - จักรยานนั่งปน Upright Bike,Strong Fitness UNP-7350 8 32,850 262,800 5 ป
 - ลูเดินก่ึงสเต็ป Elliptical Cross Trainner,Strong Fitness 5 41,925 209,625 5 ป
 - เครื่องบริหารเอนกประสงค Smith Machine 1 42,750 42,750 5 ป
 - ชุดบริหารดัมเบลลหุมยาง 5-30 ปอนด พรอมช้ันวาง 1 28,875 28,875 5 ป
 - เครื่องบริหารเอว และสะโพก  DOUBLE TWIS 3 11,175 33,525 5 ป
 - มาบริหารหลงัสวนลาง 45 Degree Back-Extension 1 8,700 8,700 5 ป

 - Sit - Up Board 5 2,925 14,625 5 ป

 - มาราบ Flat Bench 5 2,970 14,850 5 ป
 - มาเอนกประสงค Multi Purpose Bench 1 4,950 4,950 5 ป
 - ชุดนํ้าหนักโอลมิปค 110 กิโลกรัม 1 14,850 14,850 5 ป
 - มาปรับระดับ Adjust Bench 1 5,490 5,490 5 ป
 - มาบริหารหนาแขน Preacher Bench 1 6,525 6,525 5 ป
 - มาบริหารดัมเบลแบบปรับระดับได 1 9,375 9,375 5 ป
 - ดัมเบลปรับนํ้าหนัก 20 กิโลกรัม 1 คู 4 5,925 23,700 5 ป

 - แผนยางกันกระแทก กระจกเงาบริหาร แผนปายใหความรู 1 10,000 10,000 5 ป

 - ลูวิ่งไฟฟา ขนาดมอเตอร 3HP 5 200,000 1,000,000 5 ป
 - เตียงบริหารบารเบลปรับระดับ 1 8,525 8,525 5 ป

รวมคาอุปกรณ และเคร่ืองมือ 5,891,665  
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ตารางที่ 20 ประมาณการคาใชจายดําเนินงาน ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน 

No. รายการ จํานวน การใชงาน 
ราคา/
หนวย 

ราคาทุน อายุ 

1 วารสาร  12 รับรองลูกคา  300 3,600 0.3 ป 
2 หนังสือพิมพ 30 รับรองลูกคา  10 300 1 วัน 

3 แผนพับ 500 ประชาสัมพันธ  5 2,500 0.5 ป 
4 คาเชาอาคาร  12 เดือน 100,000 1,200,000   

5 คาน้ํา 12 เดือน 10,000 120,000   
6 คาไฟฟา 12 เดือน 50,000 600,000   

7 คาโทรศัพท 12 เดือน 2,000 24,000   
8 คา Internet 12 เดือน 1,000 12,000   
9 คาใชจาย สนง.อื่นๆ 12 เดือน 40,000 480,000   
10 คาบํารุงรักษาอุปกรณ

และเครื่องมือ 
12 เดือน 40,000 480,000   

    รวมคาอุปกรณ และเครื่องมือ 2,922,400 บาท 
 
ตารางที่ 21 ประมาณการคาใชจาย ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2014-2017 

ปที่ 2014 2015 2016 2017 2018 
คาสาธารณูปโภค 720,000 753,840 789,270 826,366 865,205 
คาเชาอาคาร 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 
คาใชจายสํานักงาน 1,002,400 1,052,520 1,105,146 1,160,403 1,218,423 
คาส่ือสาร 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
คาซอม 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000 

รวม 3,438,400 3,522,360 3,610,416 3,702,769 3,799,629 
หมายเหตุ สมมุติฐานกําหนดใหดังนี้ 
 1. คาสาธารณูปโภค (คานํ้าและไฟฟา) เพ่ิมขึ้นปละ 4.47% ของยอดขาย 
 2. คาใชจายสํานักงาน เพ่ิมขึ้นปละ 5% ของยอดขาย 
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ตารางที่ 22 ประมาณการยอดขายปแรกกรณีที่ปกติ ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน 

ที่ รายการ 
จํานวนสมาชิก
เฉลี่ย (คน/วัน) 

จํานวนสมาชิก 
(คน/เดือน) 

อัตราคาสินคาและ
บริการเฉลี่ย  

(บาท/คน) 

ยอดขาย  
(บาท/เดือน) 

ยอดขาย  
(บาท/ป) 

1 คาบริการสมาชิกรายป 4 120 17,500 2,100,000.00 25,200,000.00 
2 คาบริการสมาชิกรายเดือน 8 240 2,500 600,000.00 7,200,000.00 
3 คาบริการสมาชิกรายวัน 5 150 100 15,000.00 180,000.00 
4 จําหนายเครื่องออกกําลังกาย 0 1 100,000 100,000.00 1,200,000.00 
5 คาอุปกรณออกกําลังกายและอาหารเสริม 2 60 3,000 180,000.00 2,160,000.00 
6 คาฝกสอน Personal Training Course 1 30 10,000 300,000.00 3,600,000.00 
7 คาบริการอาหารและเครื่องดื่ม 18 540 70 37,800.00 453,600.00 
  รวม 18 540   3,295,000.00 39,993,600.00 

หมายเหตุ สมมุติฐานกําหนดใหดังนี้ 
 1. ยอดขายบริษัทในปแรกคํานวณจากยอดอุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทยขอมูลธุรกิจโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคาจํานวน 0.54% ของ
ยอดธุรกิจ ฟตเนส เซ็นเตอรมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 7.3 พันลานบาท ป 2552 ดังนั้นยอดขายบริษัทปแรกประมาณ 40 ลานบาท/ป 
 2. อัตราเติบโตยอดขายเพิ่มขึ้น 15%ตอป 
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ตารางที่ 23 ประมาณการตนทุนสินคาแปรผัน ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2014-2018 
ตนทุน จํานวน ตนทุนขาย  ป 2014 ป 2015 ป 2016 ป 2017 ป 2018

(บาท/คน) (คน/เดือน) (บาท/เดือน) (บาท/ป) (บาท/ป) (บาท/ป) (บาท/ป) (บาท/ป)
1.อุปกรณออกกําลงัและอาหารเสริม บาท/ชิ้น 1,500 60 90,000 1,080,000 1,242,000 1,428,300 1,642,545 1,888,927
2.เครื่องออกกําลงั บาท/เครื่อง 70,000 1 70,000 840,000 966,000 1,110,900 1,277,535 1,469,165
3.คาบริการสมาชิกรายป บาท/คน 100 120 12,000 144,000 165,600 190,440 219,006 251,857
4.คาบริการอาหารและเครื่องดื่ม บาท/คน 30 540 16,200 194,400 223,560 257,094 295,658 340,007
5.คาขนสง และบริการติดตั้ง ครั้ง/เครื่อง 3,000 3,000 36,000 41,400 47,610 54,752 62,964
ตนทุนขายรวมทุกผลิตภัณฑ บาท/ป 2,294,400 2,638,560 3,034,344 3,489,496 4,012,920

ตนทุนขายเฉลี่ย
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ตารางที่ 24 วิเคราะหจุดคุมทุนฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2014-2018 
ปท่ี 2014 2015 2016 2017 2018

1. ยอดขาย 39,993,600 45,992,640 52,891,536 60,825,266 69,949,056

2. ตนทุนแปรผัน (= 2.1) 2,294,400 2,638,560 3,034,344 3,489,496 4,012,920

2.1 ตนทุนขาย 2,294,400 2,638,560 3,034,344 3,489,496 4,012,920

3. ตนทุนคงท่ี 8,941,701 9,554,896 10,089,077 10,145,884 10,327,111

3.1 คาใชจายดําเนินงาน เงินเดือน สวัสดิการ โบนัส 4,332,968 4,595,643 4,876,778 5,177,886 5,500,631

3.2 คาโฆษณา ประชาสัมพันธ 500,000 800,000 1,000,000 700,000 500,000

3.3 คาเสื่อมราคาอาคารสํานักงานและอุปกรณ 1,178,333 1,178,333 1,178,333 1,178,333 1,178,333

3.4 คาใชจายในสํานักงาน 1,010,400 1,060,920 1,113,966 1,169,664 1,228,148

3.5 คาเชาอาคาร นํ้าประปา ไฟฟา 1,920,000 1,920,000 1,920,000 1,920,000 1,920,000

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน 9,485,899 10,136,414 10,703,106 10,763,369 10,955,627

3.3 ดอกเบ้ียจาย 1,300,000 1,040,000 780,000 520,000 260,000

ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย 10,241,701 10,594,896 10,869,077 10,665,884 10,587,111

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน 10,865,018 11,239,709 11,530,577 11,315,017 11,231,451

3.4 (ชําระคืน) เงินตน 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000

การผอนชําระคืนเงินตน และดอกเบ้ียจาย 3,300,000 3,040,000 2,780,000 2,520,000 2,260,000

ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย + เงินตน 12,241,701 12,594,896 12,869,077 12,665,884 12,587,111

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน (รวมดอกเบี้ยจายและเงินตน) 12,986,740 13,361,430 13,652,299 13,436,738 13,353,172

3.2 คาเสื่อมราคา 0 0 0 0 0

ตนทุนคงท่ี-คาเสื่อมราคา+ดอกเบ้ียจาย+เงินตน 12,241,701 13,361,430 13,652,299 13,436,738 13,353,172

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน (รวมดอกเบี้ยจาย) 12,986,740 13,361,430 13,652,299 13,436,738 13,353,172

1. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน (ไมรวมดอกเบ้ียจาย) = ตนทุนคงท่ี / (1 - ตนทุนแปรผัน / ยอดขาย)

2. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน สําหรับดอกเบ้ียจาย = (ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย) / (1 - ตนทุนแปรผัน / ยอดขาย)

3. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน รวมดอกเบ้ียจายและเงินตน = (ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย) / (1 - ตนทุนแปรผัน / ยอดขาย)

4. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน เงินสด = (ตนทุนคงท่ี-คาเสื่อมราคา+ดอกเบ้ียจาย) / (1- ตนทุนแปรผัน/ยอดขาย) 
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ตารางที่ 25 ประมาณการกระแสเงินสดหมุนเวียน รูปแบบที่ 1 ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2014-2018 (หนวย : พันบาท) 
รายการ ป 2013 ป 2014 ป 2015 ป 2016 ป 2017 ป 2018 รวม 

(1) รายไดโครงการ  39,994.00 45,993.00 52,892.00 60,825.00 69,949.00 269,653.00 
(2) คาใชจายโครงการ 16,000.00 11,236.00 12,193.00 13,123.00 13,635.00 14,340.00 80,527.00 

เงินสดสุทธิ -16,000.00 28,758.00 33,800.00 39,769.00 47,190.00 55,609.00 189,126.00 
1. เงินทุน บ.THANAPORN Fitness 6,000.00      6,000.00 
2. เงินกูธนาคารพาณิชย 10,000.00      10,000.00 
ชําระคืนเงินกู         
  - ตนเงิน  2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 10,000.00 
  - อัตราดอกเบี้ยรอยละ 13  1,300.00 1,040.00 780.00 520.00 260.00 3,900.00 
รวมชําระ  3,300.00 3,040.00 2,780.00 2,520.00 2,260.00 13,900.00 

เงินสดสุทธติอป 0.00 25,458.00 30,760.00 36,989.00 44,670.00 53,349.00 191,226.00 
เงินสดสุทธิสะสม 0.00 25,458.00 56,218.00 93,207.00 137,877.00 191,226.00   

หมายเหตุ สมมุติฐานกําหนดใหดังนี้ 
 1. ยอดขายบริษัทในปแรกคํานวณจากยอดอุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทยขอมูลธุรกิจโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคาจํานวน 0.54% ของ
ยอดธุรกิจ ฟตเนส เซ็นเตอรมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 7.3 พันลานบาท ป 2552 ดังนั้นยอดขายบริษัทปแรกประมาณ 40 ลานบาท/ป 
 2. กําหนดใหอัตราเติบโตยอดขายเพิ่มขึ้น 15%ตอป 
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ตารางที่ 26 วิเคราะหคา NPV, IRR และ B/C Ratio รูปแบบที่ 1 ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน กรณีใชอัตราสวนลดรอยละ 13 (หนวย : พันบาท) 

ป 
รายได  

(1)  
รายจาย  

(2) 
อัตราสวนลด 

13% 
ผลตอบแทนสุทธิ รายไดปจจุบัน รายจายปจจุบัน 

ผลตอบแทนปจจุบัน 
(3) 

2013 0.00 16,000.00 1.00 -16,000.00 0.00 16,000.00 -16,000.00 
2014 39,994.00 11,236.00 0.88 28,758.00 35,194.72 9,887.68 25,307.04 
2015 45,993.00 12,193.00 0.78 33,800.00 35,874.54 9,510.54 26,364.00 
2016 52,892.00 13,123.00 0.69 39,769.00 36,495.48 9,054.87 27,440.61 
2017 60,825.00 13,635.00 0.61 47,190.00 37,103.25 8,317.35 28,785.90 
2018 69,949.00 14,340.00 0.54 55,609.00 37,772.46 7,743.60 30,028.86 

  269,653.00 80,527.00 4.50 189,126.00 182,440.45 60,514.04 121,926.41 
ระยะเวลาของโครงการ (Project Period)       5 ป  
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) : PBP       0.63 ป 
มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net  Present  Value) : NPV   %อัตราคิดลด 13% 121,926.41 บาท  
อัตราผลตอบแทนตอตนทุน (B/C Ratio)     3.01 เทา 
อัตราผลตอบแทน (Interest Rate of Return ) : IRR       195.61 %   

 
 จากขอมูลดังกลาวขางตน พบวารูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน มีอัตราผลตอบแทนที่ไดรับจากการลงทุน (IRR) เทากับ 195.61 % โดยมี
มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 121,926.41บาท ดวยอัตราผลตอบแทนที่ตองการคือ >13% แสดงใหเห็นวาอัตราผลตอบแทนใหผลตอบแทนมากกวา
อัตราดอกเบี้ยเงินกูของโครงการ และมีระยะเวลาคืนทุนเทากับ 0.63 ป ดังนั้นจึงสามารถเลือกดําเนินธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน นี้ได ซึ่งจะเห็นได
วารูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานจะมีความออนไหวดานสภาพการแขงขันที่สูงมาก และมีรูปแบบการใหบริการที่มีความยืดหยุน หรือกิจกรรมมีความ
หลากหลายนอยกวา ซึ่งอาจไดรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงเศรษฐกิจ และพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไดงาย 
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 จากรูปที่ 10 แผนผังโครงสรางบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ในแตละแผนก
ของฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจรจะมีพนักงานที่ปฏิบัติงานตรงตามผังโครงสรางบริษัทฯ 
จํานวน 24 คน โดยมีรายละเอียดดังตารางตอไปน้ี 
 
ตารางที่ 27 จํานวนอัตราพนักงานของฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร 

ตําแหนง 
วุฒิ

การศึกษา 
จํานวน

(คน) 
เงินเดือน 

(บาท) 
รวม

เงินเดือน 
สวนบริหาร     
1. กรรมการผูจัดการ ป.โท 1 50,000 50,000 
2. ผูจัดการทั่วไป ป.ตรี 1 30,000 30,000 
3. พนักงานการตลาด และขาย ป.ตรี 2 15,000 30,000 
4. พนักงานบัญชี จัดซ้ือ และจัดหา ป.ตรี 1 15,000 15,000 
5. พนักงานธุรการ และบริการลูกคาทั่วไป ปวส. 2 14,000 28,000 

รวม   7 124,000 153,000 
สวนปฏิบัติการ        
6. พนักงานทําความสะอาด แมบาน ม.6 2 9,000 18,000 
7. พนักงานทําความสะอาด แมบาน ม.6 2 9,000 18,000 
8. หัวหนาชางติดตั้ง และซอมบํารุง ปวส. 1 14,000 14,000 
9. ผูชวยชางติดตั้งและซอมบํารุง ปวส./

ปวช. 
1 12,000 12,000 

10. ผูฝกสอนการใชเคร่ือง และอุปกรณ ป.ตรี 2 16,000 32,000 
11. ผูชวยฝกสอนการใชเครื่อง และอุปกรณ ปวส. 4 12,000 48,000 
12. พนักงานดูแลซาวนา ม.6 1 10,000 10,000 
13. พนักงานดูแลสระวายนํ้า ม.6 1 10,000 10,000 
14. พนักงานนวดสปา ม.6 5 12,000 60,000 

รวม 17 95,000 204,000 
รวมทั้งหมด 24   357,000 

รวมเงินเดือนทั้งหมดตอป 4,284,000 
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ตารางที่ 28 ประมาณการคาใชจายดําเนินงาน เงินเดือน สวัสดิการ และโบนัส ฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร ป 2014-2017 
  2014 2015 2016 2017 2018 
คาแรงทางตรง 2,448,000.0 2,594,880.0 2,750,572.8 2,915,607.2 3,090,543.6 
คาแรงบริหาร 1,476,000.0 1,564,560.0 1,658,433.6 1,757,939.6 1,863,416.0 
คาแรงพนักงานขาย 360,000.0 381,600.0 404,496.0 428,765.8 454,491.7 
- คาสวัสดิการ พนง./เงินรางวัลประจําป  1,074,000.0 1,116,840.0 1,162,250.4 1,210,385.4 1,261,408.5 
- คาฝกอบรมคิดที่ 0.5% ยอดขายปกต ิ 205,494.0 236,318.1 271,765.8 312,530.7 359,410.3 
รวมคาใชจายเงินเดือนและสวัสดิการ 5,563,494.0 5,894,198.1 6,247,518.6 6,625,228.7 7,029,270.1 
หมายเหตุ กําหนดใหสมมุติฐาน ดังนี้ 
 1.  อัตราเงินเดือนเพิ่มขึ้น 6%/ป 
 2.  คาฝกอบรมคิดที่ 0.5% ของยอดขายปกติ 
 3.  เงินจายรางวัลประจําป (โบนัส) คงที่ 2 เดือน/คน/ป 
 4.  คาสวัสดิการพนักงาน (คารักษาพยาบาล) 15,000 บาท/คน/ป 
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ตารางที่ 29 ประมาณการตนทุนคงที่เคร่ืองมือ และอุปกรณฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร 
No. รายการ จํานวน การใชงาน ราคา/หนวย ราคาทุน อายุ

1 เครื่องมือและอุปกรณสปา 5 ทําทรีทเมนต 200,000 1,000,000 5 ป

2 เตียงนวด Massage Tables 10 บริการลกูคา 10,000 100,000 5 ป

3 ตูอบฆาเช้ือ Sterilizer 1 อบฆาเช้ือหลงัใช 5,000 5,000 5 ป

4 เครื่องใชสํานักงาน โตะ เกาอี้ 5 ธุรการ 5,000 25,000 5 ป
5 คอมพิวเตอรสําหรับ Operator 1 บันทึกขอมูลลกูคา 20,000 20,000 3 ป
6 เครื่องโทรศัพท 5 ติดตอลกูคา 1,000 5,000 1 ป
7 ระบบ Call center 1 ลกูคารอสาย 10,000 10,000 5 ป
8 คอมพิวเตอรสํานักงาน 5 ใชดําเนินธุรกิจ 20,000 100,000 3 ป
9 ระบบ Network ภายใน 1 ธุรการ 100,000 100,000 5 ป

10 Website ของบริษัท 1 ประชาสัมพันธ 100,000 100,000 5 ป
11 เครื่องถายเอกสาร Fax สแกน 3 ธุรการ 50,000 150,000 5 ป
12 ตูเอกสาร 5 เก็บขอมูล 5,000 25,000 3 ป
13 แฟมเอกสาร 20 เก็บขอมูล 100 2,000 3 ป

14 ทีวีจอ LED 40” 5 หองออกกําลงั 20,000 100,000 2 ป
15 ชุดเครื่องเสียง 2 หองออกกําลงั 10,000 20,000 2 ป
16 เครื่องปรับอากาศ 25000BTU 10 หองออกกําลงั 40,000 400,000 5 ป
17 ชุดโซฟารับแขก 10 รับรองลกูคา หองพัก 10,000 100,000 2 ป
18 ชุดตูนํ้าด่ืม 1 รับรองลกูคา (ตอป) 8,000 8,000 2 ป
19 คาตกแตงสํานักงาน 1 ตกแตงภายใน 1,500,000 1,500,000 5 ป

20 คากอสรางอาคารสํานักงาน ท่ีจอดรถ 1 ขนาด25x10x3m. 500,000 500,000 5 ป

21 คากอสรางสระวายนํ้า 1 ขนาด25x10x3m. 1,800,000 1,800,000 5 ป

22 เครื่องอุปกรณออกกําลงักายในกิจการของบริษัท
 - เครื่องบริหารกลามเน้ือรวม 3 สถานี น้ําหนักรวม 275 kg 2 74,250 148,500 5 ป

 - จักรยานน่ังปน Upright Bike,Strong Fitness UNP-7350 10 32,850 328,500 5 ป
 - ลูเดินก่ึงสเต็ป Elliptical Cross Trainner,Strong Fitness 5 41,925 209,625 5 ป
 - เครื่องบริหารเอนกประสงค Smith Machine 1 42,750 42,750 5 ป
 - ชุดบริหารดัมเบลลหุมยาง 5-30 ปอนด พรอมช้ันวาง 1 28,875 28,875 5 ป
 - เครื่องบริหารเอว และสะโพก  DOUBLE TWIS 3 11,175 33,525 5 ป
 - มาบริหารหลงัสวนลาง 45 Degree Back-Extension 1 8,700 8,700 5 ป

 - Sit - Up Board 5 2,925 14,625 5 ป

 - มาราบ Flat Bench 5 2,970 14,850 5 ป
 - มาเอนกประสงค Multi Purpose Bench 1 4,950 4,950 5 ป
 - ชุดนํ้าหนักโอลมิปค 110 กิโลกรัม 1 14,850 14,850 5 ป
 - มาปรับระดับ Adjust Bench 1 5,490 5,490 5 ป
 - มาบริหารหนาแขน Preacher Bench 1 6,525 6,525 5 ป
 - มาบริหารดัมเบลแบบปรับระดับได 1 9,375 9,375 5 ป
 - ดัมเบลปรับนํ้าหนัก 20 กิโลกรัม 1 คู 4 5,925 23,700 5 ป

 - แผนยางกันกระแทก กระจกเงาบริหาร แผนปายใหความรู 1 10,000 10,000 5 ป

 - ลูวิ่งไฟฟา ขนาดมอเตอร 3HP 5 200,000 1,000,000 5 ป
 - เตียงบริหารบารเบลปรับระดับ 1 8,525 8,525 5 ป

รวมคาอุปกรณ และเคร่ืองมือ 7,983,365  
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ตารางที่ 30 ประมาณการคาใชจายดําเนินงาน ฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร 

No. รายการ จํานวน การใชงาน 
ราคา/
หนวย 

ราคาทุน อายุ 

1 วารสาร  24 รับรองลูกคา  300 7,200 0.3ป 
2 หนังสือพิมพ 30 รับรองลูกคา  10 300 1 วัน 
3 แผนพับ 500 ประชาสัมพันธ  5 2,500 0.5ป 
4 คาเชาอาคาร  12 เดือน 300,000 3,600,000   
5 คานํ้า 12 เดือน 50,000 600,000   
6 คาไฟฟา 12 เดือน 100,000 1,200,000   
7 คาโทรศัพท 12 เดือน 5,000 60,000   
8 คา Internet 12 เดือน 1,000 12,000   
9 คาใชจาย สนง.อ่ืนๆ 12 เดือน 100,000 1,200,000   
10 คาบํารุงรักษาอุปกรณ

และเครื่องมือ 
12 เดือน 

50,000 600,000 
  

    รวมคาอุปกรณ และเครือ่งมือ 7,282,000 บาท 
 
ตารางที่ 31 ประมาณการคาใชจาย ฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร ป 2014-2017 

ปที่ 2014 2015 2016 2017 2018 
คาสาธารณูปโภค 1,800,000 1,884,600 1,973,176 2,065,915 2,163,014 
คาเชาอาคาร 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 
คาใชจายสํานักงาน 1,210,000 1,270,500 1,334,025 1,400,726 1,470,763 
คาส่ือสาร 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 
คาซอม 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

รวม 7,282,000 7,427,100 7,579,201 7,738,642 7,905,776 
หมายเหตุ สมมุติฐานกําหนดใหดังนี้ 
 1. คาสาธารณูปโภค (คานํ้าและไฟฟา) เพ่ิมขึ้นปละ 4.47% ของยอดขาย 
 2. คาใชจายสํานักงาน เพ่ิมขึ้นปละ 5% ของยอดขาย 
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ตารางที่ 32 ประมาณการยอดขายปแรกกรณีที่ปกติ ฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร 

ที่ รายการ 
จํานวนสมาชิก

เฉลี่ย  
(คน/วัน) 

จํานวนสมาชิก 
(คน/เดือน) 

อัตราคาสินคาและ 
บริการเฉลี่ย  

(บาท/คน) 

ยอดขาย  
(บาท/เดือน) 

ยอดขาย  
(บาท/ป) 

1 คาบริการสมาชิกรายป 4 120 17,500 2,100,000.00 25,200,000.00 
2 คาบริการสมาชิกรายเดือน 8 240 2,500 600,000.00 7,200,000.00 
3 คาบริการสมาชิกรายวัน 5 150 100 15,000.00 180,000.00 
4 คาหองซาวนา 5 150 100 15,000.00 180,000.00 
5 คาบริการสระวายน้ํา 5 150 50 7,500.00 90,000.00 
6 คาบริการนวดและสปา 6 180 200 36,000.00 432,000.00 
7 จําหนายเครื่องออกกําลังกาย 0 1 100,000 100,000.00 1,200,000.00 
8 คาอุปกรณออกกําลังกายและอาหารเสริม 2 60 3,000 180,000.00 2,160,000.00 
9 คาฝกสอน Personal Training Course 1 30 10,000 300,000.00 3,600,000.00 
10 คาบริการอาหารและเครื่องดื่ม 34 1020 70 71,400.00 856,800.00 
  รวม 34 1020   3,353,500.00 41,098,800.00 

หมายเหตุ สมมุติฐานกําหนดใหดังนี้ 
 1. ยอดขายบริษัทในปแรกคํานวณจากยอดอุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทยขอมูลธุรกิจโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคาจํานวน 0.56% ของ
ยอดธุรกิจ ฟตเนส เซ็นเตอรมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 7.3 พันลานบาท ป 2552 ดังนั้นยอดขายบริษัทปแรกประมาณ 41 ลานบาท/ป 
 2. อัตราเติบโตยอดขายเพิ่มขึ้น 15% ตอป 
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ตารางที่ 33 ประมาณการตนทุนสินคาแปรผัน ฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร ป 2014-2018 

ตนทุนขายเฉลี่ย 
ตนทุน 

(บาท/คน) 
จํานวน 

(คน/เดือน) 
ตนทุนขาย 

(บาท/เดือน) 
 ป 2014 
(บาท/ป) 

ป 2015 
(บาท/ป) 

ป 2016 
(บาท/ป) 

ป 2017 
(บาท/ป) 

ป 2018 
(บาท/ป) 

1. อุปกรณออกกําลังและอาหารเสริม บาท/ชิ้น 1,500 60 90,000 1,080,000 1,242,000 1,428,300 1,642,545 1,888,927 
2. เครื่องออกกําลัง บาท/เครื่อง 70,000 1 70,000 840,000 966,000 1,110,900 1,277,535 1,469,165 
3. วัตถุดิบนวดและสปา บาท/คน 100 180 18,000 216,000 248,400 285,660 328,509 377,785 
4. คาบํารุงรักษาสระวายน้ํา บาท/เดือน 30,000 1 30,000 360,000 414,000 476,100 547,515 629,642 
5. คาซาวนา บาท/เดือน 50 150 7,500 90,000 103,500 119,025 136,879 157,411 
6. คาบริการสมาชิกรายป บาท/คน 100 120 12,000 144,000 165,600 190,440 219,006 251,857 
7. คาบริการอาหารและเครื่องดื่ม บาท/คน 30 1,020 30,600 367,200 422,280 485,622 558,465 642,235 
8.คาขนสง และบริการติดตั้ง ครั้ง/เครื่อง 3,000 1 3,000 36,000 41,400 47,610 54,752 62,964 

ตนทุนขายรวมทุกผลิตภัณฑ บาท/ป     261,100 3,133,200 3,603,180 4,143,657 4,765,206 5,479,986 
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ตารางที่ 34 วิเคราะหจุดคุมทุนฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร ป 2014-2018 
ปท่ี 2014 2015 2016 2017 2018

1. ยอดขาย 41,098,800 47,263,620 54,353,163 62,506,137 71,882,058

2. ตนทุนแปรผัน (= 2.1) 3,133,200 3,603,180 4,143,657 4,765,206 5,479,986

2.1 ตนทุนขาย 3,133,200 3,603,180 4,143,657 4,765,206 5,479,986

3. ตนทุนคงท่ี 15,442,167 16,366,971 16,919,097 17,000,552 17,313,526

3.1 คาใชจายดําเนินงาน เงินเดือน สวัสดิการ โบนัส 5,563,494 5,894,198 6,247,519 6,625,229 7,029,270
3.2 คาโฆษณา ประชาสัมพันธ 1,000,000 1,500,000 1,600,000 1,200,000 1,000,000
3.3 คาเสื่อมราคาอาคารสํานักงานและอุปกรณ 1,596,673 1,596,673 1,596,673 1,596,673 1,596,673
3.4 คาใชจายในสํานักงาน 1,882,000 1,976,100 2,074,905 2,178,650 2,287,583
3.5 คาเชาอาคาร นํ้าประปา ไฟฟา 5,400,000 5,400,000 5,400,000 5,400,000 5,400,000

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน 16,716,568 17,717,694 18,315,385 18,403,562 18,742,365

3.3 ดอกเบ้ียจาย 2,600,000 2,080,000 1,560,000 1,040,000 520,000

ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย 18,042,167 18,446,971 18,479,097 18,040,552 17,833,526

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน 19,531,139 19,969,351 20,004,127 19,529,391 19,305,279

3.4 (ชําระคืน) เงินตน 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000

การผอนชําระคืนเงินตน และดอกเบ้ียจาย 6,600,000 6,080,000 5,560,000 5,040,000 4,520,000

ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย + เงินตน 22,042,167 22,446,971 22,479,097 22,040,552 21,833,526

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน (รวมดอกเบี้ยจายและเงินตน) 23,861,248 24,299,460 24,334,237 23,859,500 23,635,389

3.2 คาเสื่อมราคา 0 0 0 0 0

ตนทุนคงท่ี-คาเสื่อมราคา+ดอกเบ้ียจาย+เงินตน 22,042,167 24,299,460 24,334,237 23,859,500 23,635,389

ยอดขาย ณ จุดคุมทุน (รวมดอกเบี้ยจาย) 23,861,248 24,299,460 24,334,237 23,859,500 23,635,389

1. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน (ไมรวมดอกเบ้ียจาย) = ตนทุนคงท่ี / (1 - ตนทุนแปรผัน / ยอดขาย)

2. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน สําหรับดอกเบ้ียจาย = (ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย) / (1 - ตนทุนแปรผัน / ยอดขาย)

3. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน รวมดอกเบ้ียจายและเงินตน = (ตนทุนคงท่ี + ดอกเบ้ียจาย) / (1 - ตนทุนแปรผัน / ยอดขาย)

4. ยอดขาย ณ จุดคุมทุน เงินสด = (ตนทุนคงท่ี-คาเสื่อมราคา+ดอกเบ้ียจาย) / (1- ตนทุนแปรผัน/ยอดขาย) 
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ตารางที่ 35 ประมาณการกระแสเงินสดหมุนเวียน รูปแบบที่ 2 ฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร (หนวย : พันบาท) 
รายการ ป 2013 ป 2014 ป 2015 ป 2016 ป 2017 ป 2018 รวม 

(1) รายไดโครงการ   41,099.00 47,264.00 54,353.00 62,506.00 71,882.00 277,104.00 
(2) คาใชจายโครงการ 31,000.00 18,575.00 19,970.00 21,063.00 21,766.00 22,794.00 135,168.00 

เงินสดสุทธิ -31,000.00 22,524.00 27,294.00 33,290.00 40,740.00 49,088.00 141,936.00 
1. เงินทุน บ.THANAPORN Fitness 11,000.00           11,000.00 
2. เงินกูธนาคารพาณิชย 20,000.00           20,000.00 
ชําระคืนเงินกู               
  - ตนเงิน   4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 20,000.00 
  - อัตราดอกเบี้ยรอยละ 13   2,600.00 2,080.00 1,560.00 1,040.00 520.00 7,800.00 
รวมชําระ   6,600.00 6,080.00 5,560.00 5,040.00 4,520.00 27,800.00 

เงินสดสุทธติอป 0.00 15,924.00 21,214.00 27,730.00 35,700.00 44,568.00 145,136.00 
เงินสดสุทธิสะสม 0.00 15,924.00 37,138.00 64,868.00 100,568.00 145,136.00   

หมายเหตุ สมมุติฐานกําหนดใหดังนี้ 
 1. ยอดขายบริษัทในปแรกคํานวณจากยอดอุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทยขอมูลธุรกิจโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคาจํานวน 0.56% ของ
ยอดธุรกิจ ฟตเนส เซ็นเตอรมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 7.3 พันลานบาท ป 2552 ดังนั้นยอดขายบริษัทปแรกประมาณ 41 ลานบาท/ป 
 2. อัตราเติบโตยอดขายเพิ่มขึ้น 15% ตอป 
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ตารางที่ 36 วิเคราะหคา NPV, IRR และ B/C Ratio รูปแบบที่ 2 ฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร ใชอัตราสวนลดรอยละ 13 (หนวย : พันบาท) 

ป 
รายได  

(1)  
รายจาย  

(2) 
อัตราสวนลด 

13% 
ผลตอบแทนสุทธิ รายไดปจจุบัน รายจายปจจุบัน 

ผลตอบแทนปจจุบัน 
(3) 

2013 0.00 31,000.00 1.00 -31,000.00 0.00 31,000.00 -31,000.00 
2014 41,099.00 18,575.00 0.88 22,524.00 36,167.12 16,346.00 19,821.12 
2015 47,264.00 19,970.00 0.78 27,294.00 36,865.92 15,576.60 21,289.32 
2016 54,353.00 21,063.00 0.69 33,290.00 37,503.57 14,533.47 22,970.10 
2017 62,506.00 21,766.00 0.61 40,740.00 38,128.66 13,277.26 24,851.40 
2018 71,882.00 22,794.00 0.54 49,088.00 38,816.28 12,308.76 26,507.52 

  277,104.00 135,168.00 4.50 141,936.00 187,481.55 103,042.09 84,439.46 
ระยะเวลาของโครงการ (Project Period)       5 ป  
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) : PBP       1.53 ป 
มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net  Present  Value) : NPV   %อัตราคิดลด 13% 84,439.46 บาท  
อัตราผลตอบแทนตอตนทุน (B/C Ratio)     1.82 เทา 
อัตราผลตอบแทน (Interest Rate of Return ) : IRR       85.41%   

 
 จากขอมูลดังกลาวขางตน พบวา รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 85.41% โดยมูลคา
ปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 84,439.46 บาท ดวยอัตราผลตอบแทนที่ตองการคือ 13% แสดงวาใหผลตอบแทนมากกวาอัตราดอกเบี้ยเงินกูของโครงการ 
และมีระยะเวลาคืนทุน 1.53 ป สามารถเลือกลงทุนได ซึ่งสามารถสรุปไดวา ธุรกิจรูปแบบฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจรนี้ จะมีความออนไหวดาน
ขอจํากัดดานการลงทุน และความนาเชื่อถือของศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอร อาจไดรับผลกระทบภายนอกจากการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ และ
การเมืองไดงาย 
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ตารางที่ 37 สรุปเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนการลงทุน ของฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจรรูปแบบตางๆ 
รูปแบบฟตเนสเซ็นเตอร  

1. ฟตเนสเซน็เตอรมาตรฐาน 2. ฟตเนสเซน็เตอรแอนดสปาครบวงจร 
Net Present Value : NPV (บาท) 121,926,410 84,439.46 
Internal Rate of Return : IRR (%) 195.61 85.41 
Payback Period : PBP (ป) 0.63 1.53 
Benefit Cost Ratio : B/C Ratio (เทา) 3.01 1.82 
ระยะเวลาของโครงการ 5 ป 

 
 สรุป 
 สําหรับโครงการลงทุนของบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ที่บริษัทฯเลือกลงทุน คือ รูปแบบที่ 1 ฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานมีระยะเวลา
คืนทุนเทากับ 0.63 ป และที่อัตราผลตอบแทน 195.61% ที่ระยะเวลา 5 ป มีมูลคาปจจุบัน (NPV) เทากับ 121,926,410 บาท ซึ่งแสดงใหเห็นวาโครงการ
ใหผลตอบแทนสูงกวาที่คาดหวังไวมาก 
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การประเมินสถานการณจําลอง (Sensitivity Analysis) โครงการฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน 
 
ตารางที่ 38 แบบที่ 1 กรณีที่ปกติ (Base Case) กําหนดใหจํานวนลูกคาเขามาใชบริการ เขามาใชบริการเฉลี่ย 18 คน/วัน 

ที่ รายการ 
จํานวนลูกคา (คน/

เครื่อง/วัน) 

คาบรกิาร
(บาท/

รายการ) 

ยอดขาย 
(บาท/วัน) 

คาวัสดุ
(บาท/

รายการ) 

คาวัสดุ
รวม 

คาแรงงาน 
(บาท/วัน) 

เงินเดือนการ
ขายและบริหาร
รวม (บาท/วัน) 

คาโสหุย 
(บาท/วัน) 

คาใชจายในการ
ขายและบริหาร
รวม (บาท) 

รวมตนทุนขาย 
(บาท/วัน) 

กําไร      
(บาท/วัน) 

ยอดขาย  
(บาท/ป 

(360 วัน)) 
1 คาบริการสมาชิกรายป 4 17,500 70,000.00 100.00 400.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,573.06 66,426.94 25,200,000 
2 คาบริการสมาชิกรายเดือน 8 2,500 20,000.00 100 800.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,973.06 16,026.94 7,200,000 
3 คาบริการสมาชิกรายวนั 5 100 500.00 100 500.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,673.06 -3,173.06 180,000 
4 จําหนายเครื่องออกกําลังกาย 0.034 100,000 3,400.00 70,000.00 2,380.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 5,553.06 -2,153.06 1,200,000 
5 จําหนายอปุกรณออกกําลังกาย 2 3,000 6,000.00 1,500.00 3,000.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 6,173.06 -173.06 2,160,000 
6 คาฝกสอน (Personal Training) 1 10,000 10,000.00 150.00 150.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,323.06 6,676.94 3,600,000 
7 คาบริการอาหารและเครื่องดื่ม 18 70 1,260.00 30.00 540.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,713.06 -2,453.06 453,600 
 รวม 18 133,170 111,160 71,980 7,770 4,133 5,100 9,935 3,043 29,981 81,179 39,993,600 
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ตารางที่ 39 รูปแบบที่ 1 กรณีที่ต่ํากวาปกติ (Worst Case) กําหนดใหจํานวนลูกคาเขามาใชบริการเฉลี่ย 8 คน/วัน (นอยที่สุด) 

ที่ รายการ 
จํานวนลูกคา (คน/

เครื่อง/วัน) 

คาบรกิาร
(บาท/

รายการ) 

ยอดขาย 
(บาท/วัน) 

คาวัสดุ
(บาท/

รายการ) 

คาวัสดุ
รวม 

คาแรงงาน 
(บาท/วัน) 

เงินเดือนการ
ขายและบริหาร
รวม (บาท/วัน) 

คาโสหุย 
(บาท/วัน) 

คาใชจายในการ
ขายและบริหาร
รวม (บาท) 

รวมตนทุนขาย 
(บาท/วัน) 

กําไร      
(บาท/วัน) 

ยอดขาย  
(บาท/ป 

(360 วัน)) 
1 คาบริการสมาชิกรายป 1 17,500 17,500.00 100.00 100.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,273.06 14,226.94 6,300,000 
2 คาบริการสมาชิกรายเดือน 4 2,500 10,000.00 100 400.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,573.06 6,426.94 3,600,000 
3 คาบริการสมาชิกรายวนั 2 100 200.00 100 200.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,373.06 -3,173.06 72,000 
4 จําหนายเครื่องออกกําลังกาย 0.017 100,000 1,700.00 70,000.00 1,190.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 4,363.06 -2,663.06 600,000 
5 จําหนายอปุกรณออกกําลังกาย 1 3,000 3,000.00 1,500.00 1,500.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 4,673.06 -1,673.06 1,080,000 
6 คาฝกสอน (Personal Training) 0.5 10,000 5,000.00 150.00 75.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,248.06 1,751.94 1,800,000 
7 คาบริการอาหารและเครื่องดื่ม 7.5 70 525.00 30.00 225.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,398.06 -2,873.06 189,000 
 รวม 8 133,170 37,925 71,980 3,690 4,133 5,100 9,935 3,043 25,901 12,024 13,641,000 
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ตารางที่ 40 แบบที่ 1 กรณีที่ดีกวาปกติ (Best Case) กําหนดใหจํานวนลูกคาเขามาใชบริการเฉลี่ย 28 คน/วัน (มากที่สุด) 

ที่ รายการ 
จํานวนลูกคา 

(คน/เครื่อง/วัน) 

คาบรกิาร
(บาท/

รายการ) 

ยอดขาย 
(บาท/วัน) 

คาวัสดุ
(บาท/

รายการ) 

คาวัสดุ
รวม 

คาแรงงาน 
(บาท/วัน) 

เงินเดือนการ
ขายและบริหาร
รวม (บาท/วัน) 

คาโสหุย 
(บาท/วัน) 

คาใชจายในการ
ขายและบริหาร
รวม (บาท) 

รวมตนทุนขาย 
(บาท/วัน) 

กําไร      
(บาท/วัน) 

ยอดขาย  
(บาท/ป 

(360 วัน)) 
1 คาบริการสมาชิกรายป 6 17,500 105,000.00 100.00 600.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,773.06 101,226.94 37,800,000 
2 คาบริการสมาชิกรายเดือน 12 2,500 30,000.00 100 1,200.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 4,373.06 25,626.94 10,800,000 
3 คาบริการสมาชิกรายวนั 8 100 800.00 100 800.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,973.06 -3,173.06 288,000 
4 จําหนายเครื่องออกกําลังกาย 0.067 100,000 6,700.00 70,000.00 4,690.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 7,863.06 -1,163.06 2,400,000 
5 จําหนายอปุกรณออกกําลังกาย 3 3,000 9,000.00 1,500.00 4,500.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 7,673.06 1,326.94 3,240,000 
6 คาฝกสอน (Personal Training) 2 10,000 20,000.00 150.00 300.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 3,473.06 16,526.94 7,200,000 
7 คาบริการอาหารและเครื่องดื่ม 28 70 1,960.00 30.00 840.00 590.5 728.6 1,419.34 434.67 4,013.06 -2,053.06 705,600 
 รวม 28 133,170 173,460 71,980 12,930 4,133 5,100 9,935 3,043 35,141 138,319 62,433,600 
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ตารางที่ 41 การศึกษาทางเลือกกลยุทธ TOWS Matrix 
External Factor / Internal Factor 
 

S1 : ตั้งอยูในทําเลที่ดี สถานที่ตั้งสามารถเดินทาง
สะดวกอยูใกลแหลงชุมชน  
S2 : รูปแบบการใหบริการที่มีความยืดหยุน รูปแบบ
กิจกรรมมีความหลากหลาย 
S3 : คาบริการสมาชิกในอัตราที่ไมสูงมากนัก 

W1 : ความนาเชื่อถือของศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอร 
W2 : ไมมีฐานลูกคาเดิม 

O1 : โรคภัยไขเจ็บที่ประชาชนเผชิญมีเพิ่มมากขึ้น 
O2 : กระแสรักสุขภาพหนุนตอเนื่อง 
O3 : การรณรงค และสนับสนุนการออกกําลังกายจาก
หนวยงานภาครัฐ 

SO1 : จัดโฆษณาประชาสัมพันธถึงคุณภาพและ
มาตรฐานที่เทียบเคียงกับคูแขงรายใหญ โดยมีคาบริการ
ที่ต่ํากวาและความคุมคาอื่นๆ ที่ลูกคาจะไดรับ 
SO2 : จัดรายการสงเสริมการขายเพื่อเชิญชวนกลุม
ลูกคาเปาหมาย 

WO1 : สรางความนาเชื่อถือการใหบริการที่มีคุณภาพ
และมีมาตรฐานเทียบเคียงกับคูแขงรายใหญ 
WO2 : รวมมือกับภาครัฐ เชน หนวยงานสาธารณสุข 
หรือตามโรงพยาบาล เพื่อจัดกิจกรรมเชิญชวนออก
กําลังกายและประชาสัมพันธฟตเนส เซ็นเตอร ให
ประชาชนทราบ 

T1 : ขอจํากัดดานการลงทุน 
T2 : สภาพการแขงขันที่สูง 

ST1 : กําหนดราคาคาบริการต่ํากวาคูแขงรายใหญ    
10-15% ในพื้นที่เปาหมาย 
ST2 : จัดโปรโมชั่นใหลูกคาทดลองใชบริการกอน
นําเสนอแพกเกจใหลูกคาเลือก 

WT1 : ใชรูปแบบ Segment Marketing เพื่อเพิ่มสวน
แบงทางการตลาดโดยหาลูกคากลุมใหมๆ  
WT2 : ใชรูปแบบ Niche Marketing เพื่อเขาไป
ดําเนินการกับสวนตลาดยอย ซึ่งคูแขงทางการตลาด
ไมสนใจ เชน ฟตเนสที่เนนกิจกรรมการออกกําลังกาย
ประเภทใดประเภทหนึ่งโดยเฉพาะ 
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การพิจารณาขอดีขอเสียในแตละทางเลือกเชิงกลยุทธ (Strategic Alternative Evalution) 
 จากการวิเคราะห Internal และ External Factor โดยวิเคราะหจาก SWOT และนํามา
กําหนดกลยุทธในตารางที่26 สรุป TOWS Matrix นั้น ซึ่งหากนํากลยุทธดังกลาวพิจารณาขอดี
ขอเสียในแตละทางเลือกเชิงกลยุทธ (Strategic Alternative Evalution) ไดดังตารางที่ 42 นี้ 
 
ตารางที่ 42 พิจารณาขอดี-ขอเสีย ทางเลือกเชิงกลยุทธ (Strategic Alternative Evalution) 

ทางเลือกกลยุทธ ขอดี ขอเสีย 
SO1 : จัดโฆษณาประชาสัมพันธ
ถึงคุณภาพและมาตรฐานที่
เทียบเคียงกับคูแขงรายใหญ โดย
มีคาบริการที่ต่ํากวาและความ
คุมคาอ่ืนๆที่ลูกคาจะไดรับ 

1. ไดเผยแพรขอมูลตางๆ ของบริษัทเพื่อ
นําเสนอคุณคาจากสินคาและบริการ ใหกับกลุม
ลูกคาเปาหมายไดทราบ เพื่อใหบุคคลภายนอก
ไดรับขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพและมาตรฐานที่สูง
กวาบริษัทคูแขง 

1. อาจถูกโจมตีทางดานขอมูล
สารสนเทศหรือโฆษณาจากบริษัท
หรือคูแขงรายอื่นๆ 

SO2 : จัดรายการสงเสริมการ
ขายเพื่อเชิญชวนกลุมลูกคา
เปาหมาย 

1. ทําใหกลุมลูกคาใหมๆ สนใจเขามาใชบริการ
เพิ่มมากข้ึน และเพิ่มยอดขายไดในระยะส้ัน 
2. ไดจํานวนกลุมลูกคาเปาหมายเพิ่มมากข้ึน 
และเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

1. การจัดระบบการสงเสริมการขาย 
ตองศึกษาอยางรอบคอบและ
เหมาะสมกับรูปแบบสินคาเพื่อ
ตอบสนองความตองการของกลุม
ลูกคาสูงสุด 

ST1 : กําหนดราคาคาบริการต่ํา
กวาคูแขงรายใหญ 10-15% ใน
พื้นที่เปาหมาย 

1. เพิ่มแรงจูงใจกลุมเปาหมายตัดสินใจเขามา
ใชบริการในบริษัทธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร 
จํากัดเพิ่มมากข้ึน 
2. เพื่อรักษาฐานลูกคาเกา เพิ่มฐานลกูคาใหม 

1. สูญเสียโอกาสผลกําไรที่ไดรับจาก
การใหบริการ 
2. อาจเกิดการแขงขันทางดานราคา
ของฟตเนส เซ็นเตอร ที่เปดใกล 
เคียง 

ST2 : จัดโปรโมชั่นใหลูกคา
ทดลองใชบริการกอนนําเสนอ
แพกเกจใหลูกคาเลือก 

เพิ่มความม่ันใจกลุมเปาหมายตัดสินใจเขามา
ใชสินคาและบริการในบริษัทเพิ่มมากข้ึน เพื่อ
เลือกสินคาและบริการตรงกับที่ลูกคาตองการ 

1. มีตนทุนจัดทําโปรโมชั่นสูง ควรมี
จํานวนคร้ังหรือเวลาจํากัด ถาหาก
ลูกคามีจํานวนมาก สถานที่อาจไม
พอ 

WO1 : สรางความนาเชื่อถือการ
ใหบริการที่มีคุณภาพและมี
มาตรฐานเทียบเคียงกับคูแขง
รายใหญ 

1. ทําให บริษัทธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด 
มีภาพลักษณที่ดีในสายตากลุมเปาหมาย 
2. ทําใหกลุมเปาหมายมีแรงจูงใจในการเขามา
ใชบริการในบริษัท เพิ่มมากข้ึน 

1. ทําใหบริษัทมีความเส่ียงจากการ
ถูกโจมตีจากฟตเนส เซ็นเตอร อื่นใน
เร่ืองระบบการใหบริการและมาตร 
ฐานตางๆ 

WO2 : รวมมือกับภาครัฐ เชน 
หนวยสาธารณสุข โรงพยาบาล 
เพื่อจัดกิจกรรมเชิญชวนออก
กําลังกายและประชาสัมพันธฟต
เนส เซ็นเตอร ใหประชาชนทราบ 

1. เขาถึงกลุมลูกคาที่มีปญหาดานสุขภาพไดใน
เชิงปองกันโดยตรง เพื่อเพิ่มสวนแบงทาง
การตลาดโดยหาลกูคากลุมใหมๆ 

1. ควรมองหากลุมลูกคาที่มี
ศักยภาพหรือมีกําลังซ้ือเปนหลัก 
โรงพยาบาลกรุงเทพ เปนตน 
2. อาจมีความยุงยากในการเจรจา
และสถานที่จัดงาน   

WT1 : ใชรูปแบบ Segment 
Marketing เพื่อเพิม่สวนแบงทาง
การตลาดโดยหาลกูคากลุมใหมๆ 

1. ทําให บริษัทธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด 
สามารถเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดได 
2. ทําให บริษัท เปนที่รูจักของกลุมลูกคาทั่วไป 

1. ทําใหบริษัท ในชวงแรกไม
สามารถดําเนินกิจการตางๆ ที่
เกี่ยวของกับระบบการใหบริการได
อยางไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร 
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ตารางที่ 42 พิจารณาขอดี-ขอเสีย ทางเลือกเชิงกลยุทธ (Strategic Alternative Evalution) (ตอ) 
ทางเลือกกลยุทธ ขอดี ขอเสีย 

WT2 : ใชรูปแบบ Niche 
Marketing ดําเนินการกับสวน
ตลาดยอย ที่คูแขงไมสนใจ เชน 
ฟตเนสที่เนนกิจกรรมการออก
กําลังกายประเภทใดประเภท
หน่ึงโดยเฉพาะ 

1. ทําให บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด
สามารถเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดได 
2. ทําให บริษัท เปนที่รูจักของกลุมลูกคาทั่วไป 
3. ทําใหบริษัท ไมเปนเปาหมายในการแขงขัน
จากคูแขงรายอื่นๆ ในชวงแรกที่กอตั้งกิจการ 

1. รูปแบบ Niche Marketing อาจจะ
ชวยใหบริษัท สามารถใชไดในชวง
การดําเนินกิจการเร่ิมตนเทาน้ัน โดย
ทาง บริษัท จะตองหากลยุทธทาง
การตลาดเพื่อแขงขันกับคูแขงใน
ดานอื่นๆ ตอไป 

 
การแนะนํากลยุทธที่เหมาะสมที่สุด 
 การกําหนดกลยุทธในการดําเนินงาน เปนกระบวนการตัดสินใจเพื่อกําหนดทิศทางใน
อนาคตขององคกร โดยกําหนดสถานการณในอนาคตที่ตองการบรรลุบนพื้นฐานขอมูลรอบดาน
อยางเปนระบบ ทั้งน้ีตองคํานึงถึงสภาพการณที่ตองการใหเกิดศักยภาพ และการเปลี่ยนแปลง
ของสภาพแวดลอมตางๆ ทั้งดานเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และส่ิงแวดลอม เพ่ือใหเหมาะสม
ตอชวงเวลา ดังนั้น บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด จึงมีการปรับกลยุทธในระยะสั้น ระยะ
กลาง และระยะยาว ดังนี้ 
 1. ระยะสั้น  
  SO1 : จัดโฆษณาประชาสัมพันธถึงคุณภาพและมาตรฐานที่เทียบเคียงกับคูแขง
รายใหญ โดยมีคาบริการที่ต่ํากวาและความคุมคาอ่ืนๆที่ลูกคาจะไดรับ 
  ST2 : จัดโปรโมชั่นใหลูกคาทดลองใชบริการกอนนําเสนอแพกเกจใหลูกคาเลือก 
  WT1 : ใชรูปแบบ Segment Marketing เพ่ือเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดลูกคากลุม
ใหมๆ 
  บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด จะตองจัดโฆษณาประชาสัมพันธ นําเสนอ
คุณคาจากสินคาและบริการ ใหกับกลุมลูกคาเปาหมายไดทราบ เพ่ือใหบุคคลภายนอกไดรับ
ขอมูลเก่ียวกับคุณภาพและมาตรฐานที่สูงกวาบริษัทคูแขง และจัดโปรโมชั่นใหลูกคาทดลองใช
บริการจริงกอนนําเสนอแพคเกจใหลูกคาเลือกตรงกับความตองการ 
 2. ระยะปานกลาง 
  SO2 : จัดระบบการสงเสริมการขายเพ่ือเชิญชวนกลุมลูกคาเปาหมาย 
  ST1 : กําหนดราคาคาบริการต่ํากวาคูแขงรายใหญ 10-15% ในพื้นที่เปาหมาย 
  WO1 : สรางความนาเชื่อถือการใหบริการที่มีคุณภาพและมีมาตรฐานเทียบเคียง
กับคูแขงรายใหญ 
   บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด จะตองทําใหกลุมลูกคามีความสนใจเขามา
ใชบริการเพิ่มมากขึ้น โดยเพ่ิมสวนแบงทางการตลาด จากการสรางแรงจูงใจในการเขามาใช
บริการในบริษัทเพ่ิมมากขึ้นจากระบบการสงเสริมการขาย โดยบริษัทจะตองมีภาพลักษณที่ดีมี
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ความนาเชื่อถือในสายตากลุมเปาหมาย ซึ่งการควบคุมตนทุนและราคาคาบริการต่ํากวาคูแขง
รายใหญทําใหมีศักยภาพในการแขงขันเพิ่มมากข้ึน และสามารถเพิ่มสวนแบงทางการตลาดได
อยางมีประสิทธิภาพ 
 3. ระยะยาว 
   WT2 : ใชรูปแบบ Niche Marketing ดําเนินการกับสวนตลาดยอย มองหาพ้ืนที่ที่
คูแขงไมสนใจ เชน ฟตเนสที่เนนกิจกรรมการออกกําลังกายประเภทใดประเภทหนึ่งโดยเฉพาะ 
ซึ่งจะทําใหคูแขงทางการตลาด ไมสนใจบริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ทําใหบริษัท
สามารถเพ่ิมสวนแบงการตลาด เปนที่รูจักของกลุมลูกคาทั่วไป และบริษัทจะตองหากลยุทธทาง
การตลาดเพื่อแขงขันกับคูแขงในดานอ่ืนๆ ตอไป 
 
ปจจัยที่ทําใหโครงการประสบความสําเร็จ (Key Factors of Success) 
 ปจจัยที่จะทําใหประสบความสําเร็จของธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาแบบครบ
วงจรมีผลตอการโนมนาวใจใหมีพฤติกรรมใชบริการของสถานออกกําลังกายอยางสมํ่าเสมอมี
ดังนี้ 
 1. ทําเลที่ตั้งโครงการ บริษัท ธนพร ฟตเนส เซ็นเตอร จํากัด ตั้งอยูในทําเลที่ดี ติด
ถนนสุขุมวิท สะดวกในการเดินทาง ตั้งอยูใกลบาน ที่ทํางาน มีสภาพแวดลอม และบรรยากาศที่
ดี  
 2.  สินคาและการบริการ 
  2.1 ตองมีเคร่ืองออกกําลังกายเพียงพอกับผูใชบริการ โดยใชเคร่ืองออกกําลังกาย
ที่ทันสมัย มีมาตรฐาน และคุณภาพที่ยอมรับในตลาด มีการซอมบํารุงเคร่ืองออกกําลังกายให
พรอมใชงานสมํ่าเสมอ 
   2.2 ลูกคาสามารถใชบริการแบบครบวงจร เขาไปท่ีเดียวแลวไดรับบริการพ้ืนฐาน
ครบถวนเสมือนฟตเนสเซ็นเตอรขนาดใหญ 
 3. ผูฝกสอน (Trainer) ทําหนาใหบริการมีประสบการณ มีความเชี่ยวชาญเปนพิเศษ 
และสอนสนุกเปนกันเองกับผูมาใชบริการ สามารถแนะนําวิธีการออกกําลังกาย และวิธีการใช
เคร่ืองออกกําลังไดอยางถูกตอง โดยผูฝกสอนตองผานการรับรองหรือมีใบประกอบวิชาชีพใน
สายงานฟตเนสเพ่ือสรางความนาเชื่อถือในระบบการใหบริการที่มีคุณภาพและมีมาตรฐาน  
 4.  ภาพลักษณของศูนยบริการ ตองเปนที่ยอมรับ และนาเชื่อถือ เนื่องจากการ
ใหบริการเก่ียวกับสุขภาพ และความงามเปนเรื่องที่เก่ียวกับชีวิต  
 5.  มีสวนลดราคาในการสมัครสมาชิกใหม หรือการตออายุสมาชิกเกาเพ่ือรักษาฐาน
ลูกคา และสวนลดเม่ือสมัครสมาชิกเปนกลุม โดยกําหนดราคาสินคาและบริการใหต่ํากวาคูแขง 
10%-15% 



 

 

101 

           6.  มีการบริการหลังการขายเครื่องมือ และอุปกรณ มีการรับประกันสินคา และบริการ 
(ตามระยะเวลาหรือการใชงานตามขอกําหนดของตัวแทนจําหนาย) 
           7.  หองออกกําลังมีเทคโนโลยีแสงสีเสียงทันสมัย เพ่ือใหลูกคาเกิดความสนุกและเขา
มาใชบริการซํ้าอยางตอเน่ือง 
           8. การควบคุมตนทุนธุรกิจอยูในระดับต่ํา เพ่ือสรางศักยภาพในการแขงขันในระยะ
ยาว 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่  5 
สรุปผลการวิเคราะหขอมูลและขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาน้ีผูวิจัยจึงมุงที่จะศึกษาถึงรูปแบบธุรกิจศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอร ตั้งแต
สภาพปญหาของการจัดตั้ง สภาพปญหาทางธุรกิจ ศึกษาถึงคูแขงทางการตลาด และปจจัยอ่ืนๆ
ที่เก่ียวของ เพ่ือทําใหธุรกิจออกกําลังกายศูนยบริการฟตเนสเซ็นเตอรที่ผูวิจัยสรางขึ้น สามารถ
แขงขันกับคูแขงในอุตสาหกรรมรูปแบบเดียวกันไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด ดังน้ันการลงทุน
โครงการฟตเนสเซ็นเตอรในเขตจังหวัดสมุทรปราการก็เปนเขตที่มีพลเมืองหนาแนน มีตลาด
รองรับ จากโอกาสการขยายตัวกลุมลูกคาดังกลาวจึงมีความเปนไปไดสูง นาจะมีความคุมคาของ
ผลตอบแทนที่ไดรับกับการลงทุน 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา   
 1.  ศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายแบบกลุม
สุขภาพ และความงาม (ฟตเนสเซ็นเตอร) ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 2.  กําหนดรูปแบบธุรกิจ (Business model) และแผนกลยุทธที่เหมาะสมกับการเร่ิม
กิจการบริการศูนยออกกําลังกายของกลุมสุขภาพ และความงาม (ฟตเนสเซ็นเตอร) ในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ 
 3.  ประเมินผลความเปนไปไดของโครงการ ผานการศึกษา 4 ดานคือ 1) การตลาด     
2) ดานวิศวกรรม 3) การบริหาร และ 4) การเงิน 
 4.  วิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และกําหนดแผนการ
ฉุกเฉินรองรับจากการประเมินความเสี่ยง (Contingency Plan) 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัด
สมุทรปราการ เปนการวิจัยประเมินความเปนไปไดของโครงการที่ยังไมไดเร่ิมดําเนินกิจการจริง 
ดังน้ันการประเมินความเปนไปไดทางการเงินของโครงการที่กําหนดขึ้น ในการกําหนดตัวเลข
ทางการเงิน จําเปนตองใชตัวเลขเพื่อตั้งสมมุติฐานที่มีความเปนไปไดแทน ในการศึกษาครั้งนี้ 
 
ข้ันตอนการดําเนินงาน  
 1.  สํารวจตลาด วิเคราะหสภาพแวดลอมดานเศรษฐกิจ และอุตสาหกรรม (Industry 
Analysis) และกําหนดรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ที่จะทําการประเมินความเปนไปได 
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 2.  วิเคราะหหาจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของรูปแบบธุรกิจ ดวยวิธี TOWS 
Analysis และคนหาปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ (Key Success Factors) 
 3.  ศึกษาประเมินความเปนไปไดทางดานการตลาดธุรกิจบริการ การปฏิบัติการ    
การบริหารจัดการ และการเงิน  
 4. วิเคราะหปจจัยเสี่ยงดานธุรกิจ และประเมินความเสี่ยงการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity) 
ของแตละรูปแบบธุรกิจเพ่ือกําหนดแผนฉุกเฉินรองรับ (Contingency Plan) 
 
วิธีการดําเนินการวิจัย 
 การเก็บรวบรวมและการวิเคราะหขอมูลปฏิบัติดังนี้ 
 1.  การเก็บรวบรวมขอมูลผูวิจัยไดทําการคนควาจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ โดย
รวบรวมจากตําราทางวิชาการ เอกสารงานวิจัย นิตยสาร สื่อส่ิงพิมพตางๆ และรายงานประจําป
จากผูประกอบการธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย เปนตน 
 2.  การเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับตนทุนของโครงการ ผูวิจัยไดจากการประมาณการ
จากตนทุนจริงที่คาดวาจะเกิดขึ้นจากรูปแบบธุรกิจที่ไดออกแบบไวเพ่ือใชศึกษาความเปนไปได
ทางการเงินของโครงการที่กําหนดขึ้น และสรุปผลการวิเคราะหจากประมาณการตนทุนและ
ผลตอบแทนของโครงการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 
วิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยใชขอมูลที่ไดมาจากประมาณการตนทุนรูปแบบธุรกิจที่ไดออกแบบไวมาทําการ
หาคาเฉลี่ยวิเคราะหทางการเงิน เพ่ือการวิเคราะหและประเมินตนทุนและผลตอบแทนของ
โครงการ โดยนํามาจัดทํางบการเงิน งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสด และอัตราสวนทางการ
เงินตางๆ โดยวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการโดยใชเกณฑการวัดความคุมคาของ
โครงการเปนตัววัดวาควรลงทุนหรือไม ประกอบดวยระยะเวลาคืนทุน การคิดลดมูลคาปจจุบัน
สุทธิ อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุน อัตราผลตอบแทนที่รับจากโครงการและการวิเคราะห
ความไว (Sensitivity Analysis) เปนตน 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาความเปนไปไดของโครงการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายเขต
จังหวัดสมุทรปราการไดกําหนดรูปแบบธุรกิจที่เหมาะสมออกเปน 2 รูปแบบ คือ 
 1. โครงการฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน 
 2. โครงการฟตเนสเซ็นเตอรแอนดสปาครบวงจร 
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 จากผลการศึกษาตารางที่ 37 สรุปผลจากการคํานวณคาตามเกณฑเพ่ือการตัดสินใจ
ลงทุน สามารถสรุป และนํามาวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินดังตารางที่ 43 
 
ตารางที่ 43 สรุปผลตามเกณฑเพ่ือการตัดสินใจการลงทุน 

ผลการศึกษา 
เกณฑ 

การประเมิน ฟตเนสเซ็นเตอร
มาตรฐาน 

ฟตเนสเซ็นเตอร
แอนดสปาครบวงจร 

เกณฑ 
การตัดสินใจ 

ผลการตัดสินใจ 

1. NPV (บาท) 121,926,410 84,439,460 >0 บาท คุมคานาลงทุน 
2. IRR (%) 195.61 85.41 >10% คุมคานาลงทุน 
3. PBP (ป) 0.63 1.53 <5 ป คุมคานาลงทุน 
4. BCR (เทา) 3.01 1.82 >1 เทา คุมคานาลงทุน 

 
 1. ผลการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการลงทุนในธุรกิจบริการศูนยออกกําลัง
กายเขตจังหวัดสมุทรปราการในสถานการณปกติ โดยใชเกณฑการวัดความคุมคาเปนเกณฑ
การตัดสินใจ ปรากฏวาบริษัทฯเลือกลงทุน คือ โครงการฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานมูลคาปจจุบนั
สุทธิมีคาเทากับ 121,926,410 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ มีคาเทากับรอยละ 
195.61 อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุนของโครงการเทากับ 3.01เทา และระยะเวลาการคืนทุน
เทากับ 0.63 ป จากเกณฑการวัดความคุมคาสามารถสรุปไดวาโครงการลงทุนในธุรกิจบริการ
ศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัดสมุทรปราการแบบฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานมีความคุมคาในการ
ลงทุน เม่ือพิจารณามูลคาปจจุบันที่มีคามากกวาศูนย อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ มีคา
มากกวาอัตราดอกเบี้ยที่เงินกูสินเชื่อธุรกิจที่ธนาคารกําหนดไวเทากับรอยละ 13 อัตราสวน
ผลตอบแทนตอตนทุนของโครงการเทากับ 3.61 และสามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลา  1 ป   
 2. ผลการวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) ของโครงการเม่ือกําหนดยอด
ประมาณการจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรโดยผลตอบแทนจะเปลี่ยนแปลงไปจาก
ยอดประมาณซึ่งมีคาใชจายคงที่ แบงการทดสอบออกเปน 3 กรณี คือ 
  2.1 กรณีจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรปกติ (Base Case) กําหนดให
จํานวนลูกคาเขามาใชบริการเฉลี่ย 18 คน/วัน โดยหาไดจากประมาณจํานวนผูเขามาใชบริการ
ฟตเนสเซ็นเตอรที่สนใจเขามาใชบริการตางๆ ภายในศูนยบริการออกกําลังกายโดยคํานวณจาก
ยอดขายบริษัทในปแรก ซึ่งคํานวณจากยอดอุตสาหกรรมฟตเนสในประเทศไทยขอมูลธุรกิจโดย
กรมพัฒนาธุรกิจการคาจํานวนรอยละ 0.54 ของยอดธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรมีมูลคาตลาดรวม
ประมาณ 7.3 พันลานบาท ป 2552 ดังน้ันยอดขายบริษัทปแรกประมาณ 40 ลานบาท/ป
กําหนดใหผูเขามาใชบริการหรืออัตราเติบโตยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 15 ตอป  
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  2.2 กรณีจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรต่ํากวาปกติ (Worstcase) 
กําหนดใหจํานวนลูกคาเขามาใชบริการเฉลี่ย 8คน/วันลดลง-2.25 เทา ยอดขายของโครงการ
ลดลง -2.93 เทา และผลกําไรขั้นตนลดลง -6.75 เทา ขณะที่คาใชจายในการดําเนินงานและ
คาใชจายในการลงทุนคงที่ 
  2.3 กรณีจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรสูงกวาปกติ (Best Case) 
กําหนดใหจํานวนลูกคาเขามาใชบริการเฉลี่ย 28 คน/วัน เพ่ิมขึ้นรอยละ 56 ยอดขายของ
โครงการเพิ่มขึ้นรอยละ 56 และผลกําไรข้ันตนเพ่ิมขึ้นรอยละ 70.4 ขณะที่คาใชจายในการ
ดําเนินงานและคาใชจายในการลงทุนคงที่ 
 กรณีจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรต่ํากวาปกติ (Worst Case) ลดลงลดลง 
-2.25 เทา ยอดขายของโครงการลดลง -2.93 เทา และผลกําไรข้ันตนลดลง -6.75 เทา ขณะท่ี
คาใชจายในการดําเนินงานและคาใชจายในการลงทุนคงที่ผลปรากฏวาโครงการธุรกิจบริการ
ศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัดสมุทรปราการยังสามารถลงทุนในโครงการได เน่ืองจากมูลคา
ปจจุบันสุทธิของโครงการยังคงมีคามากกวาศูนย อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ มีคามากวา
อัตราดอกเบี้ยเงินกูสินเชื่อธุรกิจที่ธนาคารกําหนดไวเทากับรอยละ 13 อัตราสวนผลตอบแทนตอ
ตนทุนของโครงการมีมากกวา 1 ในทุกรณี 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 ผูวิจัยไดนําผลการวิเคราะหที่ไดมาอภิปรายผลการวิจัยได ดังนี้ 
 1.  ผลการวิเคราะหความไวของโครงการ กรณีจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนส    
เซ็นเตอรต่ํากวาปกติ (Worst Case) ลดลง 2.25 เทา ยอดขายของโครงการลดลง -2.93 เทา 
และผลกําไรขั้นตนลดลง -6.75 เทา ขณะที่คาใชจายในการดําเนินงานและคาใชจายในการลงทุน
คงที่ โครงการจะมีความเสี่ยงมากที่สุด เพราะโครงการมีระยะเวลาคืนทุนนานที่สุด มูลคา
ปจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุนของโครงการ มี
คาต่ําสุดเม่ือเปรียบเทียบการเปลี่ยนแปลงในกรณีอ่ืน และหากเปรียบเทียบระหวางการ
เปลี่ยนแปลงของโครงการในกรณีจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรสูงกวาปกติ (Best 
Case) กําหนดใหจํานวนลูกคาเขามาใชบริการเฉลี่ย 28 คน/วัน เพ่ิมขึ้นรอยละ 56 ยอดขายของ
โครงการเพิ่มขึ้นรอยละ 56 และผลกําไรข้ันตนเพ่ิมขึ้นรอยละ 70.4 ขณะที่คาใชจายในการ
ดําเนินงานและคาใชจายในการลงทุนคงที่ ผลปรากฏวากรณีที่คาใชจายในการดําเนินงาน
เพ่ิมขึ้น ใหความคุมคามากกวา กรณีที่ผลตอบแทนของโครงการลดลง จึงแสดงใหเห็นวาการ
เปลี่ยนแปลงของจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรสงผลตอความคุมคาของโครงการ
มากกวาการเปลี่ยนแปลงของตนทุน 
 2.  เน่ืองจากธุรกิจฟตเนสเซ็นเตอรมีคาใชจายในการดําเนินงาน คาโสหุย และคาใชจาย
ในการลงทุนคงที่คอนขางสูง สอดคลองกับผลการศึกษาวิจัยของจิราภา พ่ึงบางกรวย (2550)    
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กลาววาผูประกอบการรายใหมที่จะเขามาลงทุนจะตองเผชิญกับอุปสรรค 3 ดานที่สําคัญดวยกัน 
คืออุปสรรคจากตนทุนอุปสรรคทางดานภาพพจนความภักดีของลูกคาและอุปสรรคดานเงิน
ลงทุน จากผลการวิเคราะหความไวของโครงการพบวาจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนส       
เซ็นเตอรสงผลตอความคุมคาของโครงการมากกวาการเปลี่ยนแปลงของตนทุน ดังนั้นจึงควร
เพ่ิมยอดสมัครสมาชิก และจํานวนผูเขามาใชบริการฟตเนสเซ็นเตอรใหมีปริมาณหมุนเวียนสูง 
โดยยึดหลักนํากลยุทธการตลาดฟตเนส (นรเศรษฐ กมลสุทธิ. 2546 : ออนไลน) 
 
แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 
 
ตารางที่ 44 วิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และแผนการฉุกเฉิน 
ลําดับ ลักษณะปญหาความเสี่ยง ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

1. ถูกโจมตีทางดานขอมูล
สารสนเทศหรือโฆษณาจาก
บริษัทหรือคูแขงรายอื่นๆ ทํา
ใหภาพลักษณสินคาผิดเพ้ียน  

ผูบริโภคหยุดซ้ือสินคา และ
บริการทําใหยอดขายลดลง 
และถูกมองวาเปนสินคามี
ราคาแพงหรือมีคุณภาพต่ํา 

สรางภาพลักษณใหชัดเจน, 
สรางกลยุทธการตลาดเพ่ือจูง
ใจ ลูกคา เนนมาตรฐานการ
ใหบริการและควบคุมติดตาม 

2. เกิดการลอกเลียนแบบ  หรือ
จําหนายในราคาสินคาบริการ
ท่ีราคาตํ่ากวา 

ผูบริโภคหันไปทดลองบริโภค
สินคาและบริการจากคูแขง 

เนนรักษาฐานลูกคาระดับบน  
และกลางเพราะกลุมนี้จะไม
ยอมซ้ือของปลอม ควรใหผูมี
ชื่อเสียงมาชวยตอกย้ําแบรนด 

3. ผูบริโภคเสียชีวิต หรือบาด 
เจ็บจากการใชงานเคร่ืองมือ
และอุปกรณออกกําลังกาย 

ถูกฟองรอง เปนขาวภาพ 
ลักษณเสียหาย เปนคดีความ 
ถูกระงับการใหบริการ 

ลูกคาตองผานการอบรมการใช
งานเคร่ืองมือและอุปกรณกอน
ใชงานโดย Trainer โดยมีคํา
เตือนระบุชัดเจนติดบนเคร่ือง
ออกกําลังและท่ีหองออกกําลัง 

4. พนักงานหรือ Trainer
ประทวงหรือลาออกไปทํางาน 
Fitness ท่ีอื่นๆ 

กิจกรรมการใหบริการธุรกิจ
ตองหยุดชะงัก  ยอดขายหรือ
ความเชื่อมั่นลูกคาลดลง 

ใชระบบจูงใจโดยให
ผลตอบแทนที่ดีแกพนักงาน 
รับสมัครพนักงานผานบริษัท
จัดหางานหางาน 

5. วัตถุดิบหรือเคร่ืองมืออุปกรณ
ขาดแคลนไมเพียงพอตอการ
ใหบริการหรือจําหนายสินคา 

ไมมีวัตถุดิบหรือเคร่ืองมือและ
อุปกรณสงมอบใหลูกคา ทําให
เสียโอกาสในการขาย 

ทําสัญญาสงมอบระหวาง
บริษัทผูรับจางผลิตหรือ
ตัวแทนจําหนาย หรือหาแหลง
ผลิตอ่ืนๆ 
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ตารางที่ 44 วิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และแผนการฉุกเฉิน (ตอ) 
ลําดับ ลักษณะปญหาความเสี่ยง ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

6. ภัยพิบัติ แผนดินไหว  
ไฟไหม น้ําทวม   

ใหบริการลูกคาตอไมได  ขาด
แคลนวัตถุดิบและไมมีสินคา
ใหลูกคา 

ทําประกันภัยภัยพิบัติ เตรียม
ผูผลิตจัดหาวัตถุดิบ คลังสินคา
ไวสํารองและพันธมิตรอ่ืนๆ 

7. ภัยการเมืองการเปล่ียนแปลง
ผูบริหาร  และนโยบาย 

ตนทุน คาแรง คาวัตถุดิบ 
ตนทุนการผลิต คาใชจายอื่นๆ
สูงขึ้น  

ปรับปรุงการผลิตลดคาใชจาย 
และตนทุน  เพ่ิมประสิทธิภาพ  
เพ่ิมอัตราการผลิตตอหัว และ
ใชเทคโนโลยีตางๆ แทนคน 

8. ขาดทุนอัตราแลกเปล่ียน การ
นําเขาเคร่ืองมือและอุปกรณ 
Fitness 

ตนทุนคาเคร่ืองมือและ
อุปกรณ สูงขึ้น ทําใหขาดทุน 
หรือกําไรลดลง 

ทําสัญญาซื้อขายลวงหนาเพ่ือ
ลดความเส่ียงจากอัตรา
แลกเปล่ียน 

9. ภัยสงคราม เหตุประทวง
วินาศกรรม และการกอการ
ราย จลาจล 

โรงงานผูผลิตวัตถุดิบ 
เครื่องมือและอุปกรณไม
สามารถสงสินคามาใหได 
ปดประเทศ ชั่วคราว 

ทําแผนจัดหาแหลงวัตถุดิบ
อื่นๆเพ่ิมเติมจากเดิมท่ีมี
คุณภาพใกลเคียง เพ่ือลด
ความเส่ียงและสรางอํานาจ
ตอรองกับ Supplier 

10. กรณียอดขายไมไดเปนไป
ตามเปาหมายเนื่องจากปจจัย
ตางๆ 

กําไรลดนอยและเกิดภาวะ
ขาดทุน 

1. จัดรายการสงเสริมการขาย 
2. ตั้งเปาหมายและสราง
แรงจูงใจ (Insentive) ใหกับ
พนักงานขาย 
3. จัดโปรแกรมคอรสให
หลากหลายตรงกับความ
ตองการลูกคา 

11. กรณีมีตนทุนสินคาหรือ
คาใชจายสูงกวาที่คาดการณ
ไวในขั้นตอนการดําเนินงาน 

กําไรลดนอยและเกิดภาวะ
ขาดทุน 

1. ลดตนทุนตางๆ เชนสงเสริม
การใชน้ํา หรือไฟฟาใหมี
ประสิทธิภาพ 
2. กําหนดหนาท่ีงานให
สามารถทํางานไดหลากหลาย
หนาท่ี 
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ตารางที่ 44 วิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และแผนการฉุกเฉิน (ตอ) 
ลําดับ ลักษณะปญหาความเสี่ยง ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 
12. กรณีไมสามารถจายเงิน

เจาหนี้ได เน่ืองจากภาวะขาด
สภาพคลอง จากปจจัยตางๆ 

ถูกเจาหนี้ฟองรอง ชื่อเสียง
เสียหาย ถูกตัดสาธารณูปโภค
ลูกคาไมเขามาใชบริการ 

1. ตอรองระยะเวลาการชําระ
เงิน (Cradit Term) ใหนาน
ท่ีสุด 
2. จัดสรรสํารองเงินระยะส้ัน
หรือการเปดวงเงินเกินบัญชี 
(OD) 
3. กูเงินระยะส้ันเพ่ิมสภาพ
คลอง 
4. เรงเก็บเงินลูกหนี้ใหเร็วท่ีสุด 

 
ขอเสนอแนะจากการศึกษาวิจัย 
 1.  จากการศึกษาพบวาโครงการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัด
สมุทรปราการ มีความเปนไปไดในการลงทุน เนื่องจากมูลคาปจจุบันสุทธิเปนบวกและมีคา
มากกวาศูนย อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ มีคามากกวาอัตราคิดลดของโครงการ ผูที่
สนใจลงทุนในโครงการลักษณะดังกลาวสามารถลงทุนไดในสถานการณปกติ ซึ่งผูลงทุนควร
เปรียบเทียบผลตอบแทนของโครงการอื่นๆ ประกอบการตัดสินใจดวย 
 2.  จากการศึกษาพบวาเม่ือคาใชจายในการดําเนินงานเพ่ิมขึ้น สงผลใหมูลคาปจจุบัน
สุทธิ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุนลดลง สงผลให
ระยะเวลาคืนทุนนานขึ้น แตโครงการลงทุนในธุรกิจธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัด
สมุทรปราการยังคงมีความเปนไปไดในการลงทุน ดังน้ันผูที่สนใจลงทุนในธุรกิจน้ีสามารถลงทุน
ได แตทั้งน้ี ควรมีการบริหารจัดการตนทุนที่ดีควบคมไมใหมีตนทุนที่สูงเกินไป เพ่ือทําใหมูลคา
ปจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุนลดลงไมมาก 
 3.  จากการศึกษาพบวาการเปลี่ยนแปลงผลตอบแทนของโครงการจะมีผลตอความ
คุมคาในการลงทุนมากกวาการเปลี่ยนแปลงตนทุน และพบวาปจจัยดานผลตอบแทนนั้นมีความ
เสี่ยง ดังนั้นหากผูที่สนใจลงทุนในโครงการควรใหความสําคัญกับยอดจําหนาย หรือจํานวนผูเขา
มาใชบริการเพ่ือใหโครงการมีกําไร และดําเนินโครงการตอไปได 
 
ขอเสนอแนะเพ่ือทําการวิจัยคร้ังตอไป 
 1.  การวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษาเปรียบเทียบการลงทุนโครงการธุรกิจบริการศูนย
ออกกําลังกายในพื้นที่บริเวณอื่นๆ เชน บริเวณหางสรรพสินคา หรือพ้ืนที่ตางจังหวัดที่มีการ
เจริญเติบโตทางดานเศรษฐกิจสูงดวย เพ่ือใหทราบวาพ้ืนที่ใดเหมาะสมท่ีจะลงทุนในธุรกิจ
บริการศูนยออกกําลังกายมากที่สุดเพ่ือใหเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคในระดับกวางตอไป และ
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ไดเห็นรูปแบบทางธุรกิจที่มีความเหมาะสมในแตละพื้นที่กอนการลงทุน ซึ่งจะชวยสนับสนุนให
ขอมูลผลการศึกษามีความนาเชื่อถือย่ิงขึ้น  
 2. การวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษาความเปนไปไดของโครงการลงทุนธุรกิจบริการศูนย
ออกกําลังกายเขตจังหวัดสมุทรปราการ ใหครอบคลุมหรือเฉพาะดาน เชน ดานการสรางแบรนด
สินคา ดานการปฏิบัติการสงเสริมการขาย ดานชองทางการจัดจําหนาย เพ่ือใหชวยในการ
ตัดสินใจลงทุนในโครงการไดมากขึ้น และปรับเปลี่ยนกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมของ
ผลิตภัณฑในแตละชนิดตอไป 
  
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 การศึกษาเรื่องโครงการลงทุนธุรกิจบริการศูนยออกกําลังกายเขตจังหวัดสมุทร 
ปราการทําใหไดขอมูลจากการศึกษาเพื่อใหเกิดความเขาใจกับผูบริโภค และความเปนไปไดใน
การจัดตั้ง และแนวทางการบริการศูนยออกกําลังกาย โดยสามารถเลือกรูปแบบธุรกิจ 
(Business Model) ที่เหมาะสมกับการเร่ิมตนธุรกิจหรือกับสภาพแวดลอมทางธุรกิจน้ันๆ โดย
การกําหนดแผนกลยุทธที่เหมาะสมกับการเร่ิมกิจการบริการศูนยออกกําลังกายฟตเนสเซ็นเตอร
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จากการศึกษาและวิเคราะหผลความเปนไปไดของโครงการ ผาน
การศึกษา 4 ดานคือ ดานการตลาด การปฏิบัติการ การบริหารจัดการ และการเงิน เพ่ือทราบถึง
ปจจัยเสี่ยงที่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และกําหนดแผนการฉุกเฉินรองรับจากการ
ประเมินความเส่ียง เพ่ือเตรียมพรอมกอนการลงทุน หรือระหวางดําเนินธุรกิจเพ่ือใหธุรกิจอยู
รอดทามกลางสภาวะการแขงขันสูง และทําใหธุรกิจมีผลประกอบการที่ดีเจริญเติบโตตอไป
ผลงานศึกษาน้ีสามารถใชเปนพื้นฐานและแนวทางสําหรับผูที่มีความสนใจที่จะทําการศึกษาใน
เรื่องนี้ตอไปในอนาคต 
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ตารางที่ 45 งบตนทุนการผลิตฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2557-2559 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จํานวน อัตราสวน แนวโนม จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง

บาท % 100 บาท % บาท %

วัตถุดิบทางตรงตนงวด 301 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

ซื้อวัตถุดิบทางตรง 302 2,294,400 31.2 100 2,638,560.00 33.7 115 344,160 3,034,344 36.3 132 395,784
วัตถุดิบทางตรงปลายงวด =
(105) 303 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

รวมวัตถุดิบทางตรง (301+302-303) * 304 2,294,400 31.2 100 2,638,560 33.7 115 344,160 3,034,344 36.3 132 395,784

ชิ้นสวนตนงวด 305 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

ซื้อชิ้นสวน 306 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ชิ้นสวนปลายงวด 307 0.0 100 0.0  0 0.0  0

รวมคาใชจาย (305+306-307) * 308 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

คาจางทําของ * 309 0.0 100 0.0  0 0.0  0

คาแรงทางตรง * 310 1,488,000 20.2 100 1,577,280 20.1 106 89,280 1,671,916.80 20.0 112 94,637

คาใชจายทางตรงอื่นๆ * 311 0.0 100 0.0  0 0.0  0

รวมตนทุนทางตรง (304+308 ถึง 311) 312 3,782,400 51.4 100 4,215,840 53.9 111 433,440 4,706,261 56.3 124 490,421

คาวัตถุดิบทางออม * 313 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

คาแรงทางออม * 314 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

คาใชจายสวัสดิการ * 315 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

คาเสื่อมราคา * 316 1,178,333 16.0 100 1,178,333 15.1 100 0 1,178,333 14.1 100 0

คาเชา * 317 1,200,000 16.3 100 1,200,000 15.3 100 0 1,200,000 14.4 100 0

คาเบี้ยประกัน * 318 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

คาซอม * 319 480,000 6.5 100 480,000 6.1 100 0 480,000 5.7 100 0

คาไฟฟาและนํ้าประปา * 320 720,000 9.8 100 753,840 9.6 105 33,840 789,270 9.4 110 35,430

คานํ้ามันเชื้อเพลิงและหลอลื่น * 321 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ตนทุนการผลิตอื่นๆ * 322 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
รวมตนทุนการผลิต (315 ถึง 
322) 323 3,578,333 48.6 100 3,612,173 46.1 101 33,840 3,647,603 43.7 102 35,430

รวมโสหุยการผลิต (313+314+323) 324 3,578,333 48.6 100 3,612,173 46.1 101 33,840 3,647,603 43.7 102 35,430

ตนทุนการผลิตรวม (312+324) 325 7,360,733 100.0 100 7,828,013 100.0 106 467,280 8,353,864 100.0 113 525,851

* 326 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

327 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ตนทุนการผลิต   

            325+326 - 327 328 7,360,733 100.0 100 7,828,013 100.0 106 467,280 8,353,864 100.0 113 525,851
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1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

2558

1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

2557

1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

งานระหวางทําตนงวด = (327) ของปกอน
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ตารางที่ 46 งบตนทุนการผลิตฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2560-2561 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จํานวน อัตราสวน แนวโนม จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง

บาท % 100 บาท % บาท %

วัตถุดิบทางตรงตนงวด 301 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

ซื้อวัตถุดิบทางตรง 302 3,489,496 39.0 100 4,012,919.94 41.7 115 523,424 0   -4,012,920
วัตถุดิบทางตรงปลายงวด =
(105) 303 0 0.0 100 0.0  0   0

รวมวัตถุดิบทางตรง (301+302-303) * 304 3,489,496 39.0 100 4,012,920 41.7 115 523,424 0   -4,012,920

ชิ้นสวนตนงวด 305 0.0 100 0 0.0  0 0   0

ซื้อชิ้นสวน 306 0.0 100 0.0  0   0

ชิ้นสวนปลายงวด 307 0.0 100 0.0  0   0

รวมคาใชจาย (305+306-307) * 308 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

คาจางทําของ * 309 0.0 100 0.0  0   0

คาแรงทางตรง * 310 1,772,232 19.8 100 1,878,566 19.5 106 106,334 0.00   -1,878,566

คาใชจายทางตรงอื่นๆ * 311 0.0 100 0.0  0   0

รวมตนทุนทางตรง (304+308 ถึง 311) 312 5,261,727 58.8 100 5,891,486 61.3 112 629,758 0   -5,891,486

คาวัตถุดิบทางออม * 313 0 0.0 100 0.0  0   0

คาแรงทางออม * 314 0 0.0 100 0.0  0   0

คาใชจายสวัสดิการ * 315 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

คาเสื่อมราคา * 316 1,178,333 13.2 100 1,178,333 12.3 100 0 0   -1,178,333

คาเชา * 317 1,200,000 13.4 100 1,200,000 12.5 100 0 0   -1,200,000

คาเบี้ยประกัน * 318 0 0.0 100 0.0  0   0

คาซอม * 319 480,000 5.4 100 480,000 5.0 100 0 0   -480,000

คาไฟฟาและนํ้าประปา * 320 826,366 9.2 100 865,205 9.0 105 38,839 0   -865,205

คานํ้ามันเชื้อเพลิงและหลอลื่น * 321 0.0 100 0.0  0   0

ตนทุนการผลิตอื่นๆ * 322 0.0 100 0 0.0  0 0   0
รวมตนทุนการผลิต (315 ถึง 
322) 323 3,684,699 41.2 100 3,723,538 38.7 101 38,839 0   -3,723,538

รวมโสหุยการผลิต (313+314+323) 324 3,684,699 41.2 100 3,723,538 38.7 101 38,839 0   -3,723,538

ตนทุนการผลิตรวม (312+324) 325 8,946,427 100.0 100 9,615,024 100.0 107 668,597 0   -9,615,024

* 326 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

327 0.0 100 0.0  0   0

ตนทุนการผลิต   

            325+326 - 327 328 8,946,427 100.0 100 9,615,024 100.0 107 668,597 0 100.0  -9,615,024
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1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

2561

1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

2560

1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

งานระหวางทําตนงวด = (327) ของปกอน

งานระหวางทําปลายงวด = (106)
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ภาคผนวก ข. 
งบกําไรขาดทุน 
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ตารางที่ 47 งบกําไรขาดทุนฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานป 2557-2559 

 
 
 
 
 

จํานวน อัตราสวน แนวโนม จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง
บาท % 100 บาท % บาท %

ยอดขาย 201 39,993,600 100.0 100 45,992,640 100.0 115 5,999,040 52,891,536 100.0 132 6,898,896

รับจางผลิต 202 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

สวนลดขาย 203 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ยอดขายสุทธิ (201+202-203) 204 39,993,600 100.0 100 45,992,640 100.0 115 5,999,040 52,891,536 100.0 132 6,898,896
สินคาสําเร็จรูปตนงวด = (208) ของป
กอน * 205 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

สินคาซ้ือระหวางงวด * 206 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0
ตนทุนการผลิตระหวางงวด = (328)

207 7,360,733 18.4 100 7,828,013 17.0 106 467,280 8,353,864 15.8 113 525,851
สินคาสําเร็จรูปปลายงวด = (107)

208 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

 (205+206+207-208) 209 7,360,733 18.4 100 7,828,013 17.0 106 467,280 8,353,864 15.8 113 525,851

0.0 100 0.0  0 0.0  0

211 32,632,867 81.6 100 38,164,627 83.0 117 5,531,760 44,537,672 84.2 136 6,373,045

เงินเดือน/คาจางพนกังานขาย * 212 360,000 0.9 100 381,600 0.8 106 21,600 404,496 0.8 112 22,896

คาพาหนะ * 213 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

คาใชจายติดตอสื่อสาร * 214 36,000 0.1 100 36,000 0.1 100 0 36,000 0.1 100 0

คาขนสง * 215 36,000 0.1 100 41,400 0.1 115 5,400 47,610 0.1 132 6,210

คาบรรจุ * 216 0.0 100 0.0  0 0.0  0

คาโฆษณาและประชาสัมพันธ * 217 500,000 1.3 100 800,000 1.7 160 300,000 1,000,000 1.9 200 200,000

คารับรอง * 218 0 0.0 100 0.0  0 0 0.0  0

คาใชจายขายอื่นๆ * 219 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

รวมคาใชจายขาย  (212 ถึง 219) 220 932,000 2.3 100 1,259,000 2.7 135 327,000 1,488,106 2.8 160 229,106

เงินเดือนผูบริหาร * 221 0.0 100 0.0  0 0.0  0

เงินเดือน/คาจางพนกังานสํานกังาน * 222 1,476,000 3.7 100 1,564,560 3.4 106 88,560 1,658,434 3.1 112 93,874

คาใชจายสวัสดิการ * 223 809,000 2.0 100 842,240 1.8 104 33,240 877,474 1.7 108 35,234

คาใชจายสํานกังาน * 224 1,002,400 2.5 100 1,052,520 2.3 105 50,120 1,105,146 2.1 110 52,626

คาเสื่อมราคา * 225 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

ภาษีบํารุงทองท่ี * 226 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

คาใชจายฝกอบรมพนกังาน * 227 199,968 0.5 100 229,963 0.5 115 29,995 264,458 0.5 132 34,494

คาวิจัยและพัฒนา * 228 0.0 100 0.0  0 0 0.0  0

คาใชจายบริหารอื่นๆ * 229 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

รวมคาใชจายบริหาร (221 ถึง 229) 230 3,487,368 8.7 100 3,689,283 8.0 106 201,915 3,905,512 7.4 112 216,228
รวมคาใชจายขายและบรหาร  
(220+230)

231 4,419,368 11.1 100 4,948,283 10.8 112 528,915 5,393,618 10.2 122 445,334

กําไรจากการดําเนนิการ (211-231) 232 28,213,499 70.5 100 33,216,344 72.2 118 5,002,845 39,144,054 74.0 139 5,927,710

ดอกเบ้ียรับ 233 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

รายรับอื่นๆ 234 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

ดอกเบ้ียจายและสวนลด * 235a 1,300,000 3.3 100 1,040,000 2.3 80 -260,000 780,000 1.5 60 -260,000

รายจายอื่นๆ 235 0.0 100 0.0  0 0.0  0

(232+233+234-235a-235) 236 26,913,499 67.3 100 32,176,344 70.0 120 5,262,845 38,364,054 72.5 143 6,187,710

รายรับรายการพิเศษ 237 0.0 100 0.0  0 0.0  0

รายจายรายการพิเศษ 238 0.0 100 0.0  0 0.0  0

239 26,913,499 67.3 100 32,176,344 70.0 120 5,262,845 38,364,054 72.5 143 6,187,710

240 5,382,700 13.5 6,435,269 14.0 120 7,672,811 14.5 143

241 21,530,799 53.8 100 25,741,075 56.0 120 4,210,276 30,691,243 58.0 143 4,950,168กําไรในงวดนี ้(239-240) = (130)
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1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.
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ตารางที่ 48 งบกําไรขาดทุนฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานป 2560-2561 

 
 
 
 
 

จํานวน อัตราสวน แนวโนม จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลี่ยนแปลง
บาท % 100 บาท % บาท %

ยอดขาย 201 60,825,266 100.0 100 69,949,056 100.0 115 9,123,790 0   -69,949,056

รับจางผลิต 202 0 0.0 100 0.0  0   0

สวนลดขาย 203 0 0.0 100 0.0  0   0

ยอดขายสุทธิ (201+202-203) 204 60,825,266 100.0 100 69,949,056 100.0 115 9,123,790 0 100.0  -69,949,056
สินคาสําเร็จรูปตนงวด = (208) ของป
กอน * 205 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

สินคาซ้ือระหวางงวด * 206 0 0.0 100 0.0  0   0
ตนทุนการผลิตระหวางงวด = (328)

207 8,946,427 14.7 100 9,615,024 13.7 107 668,597 0   -9,615,024
สินคาสําเร็จรูปปลายงวด = (107)

208 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

 (205+206+207-208) 209 8,946,427 14.7 100 9,615,024 13.7 107 668,597 0   -9,615,024

0.0 100 0.0  0   0

211 51,878,840 85.3 100 60,334,032 86.3 116 8,455,193 0   -60,334,032

เงินเดือน/คาจางพนกังานขาย * 212 428,766 0.7 100 454,492 0.6 106 25,726 0   -454,492

คาพาหนะ * 213 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

คาใชจายติดตอสื่อสาร * 214 36,000 0.1 100 36,000 0.1 100 0 0   -36,000

คาขนสง * 215 54,752 0.1 100 62,964 0.1 115 8,213 0   -62,964

คาบรรจุ * 216 0.0 100 0.0  0   0

คาโฆษณาและประชาสัมพันธ * 217 700,000 1.2 100 500,000 0.7 71 -200,000 0   -500,000

คารับรอง * 218 0 0.0 100 0.0  0 0   0

คาใชจายขายอื่นๆ * 219 0.0 100 0 0.0  0 0   0

รวมคาใชจายขาย  (212 ถึง 219) 220 1,219,517 2.0 100 1,053,456 1.5 86 -166,061 0   -1,053,456

เงินเดือนผูบริหาร * 221 0.0 100 0.0  0   0

เงินเดือน/คาจางพนกังานสํานกังาน * 222 1,757,940 2.9 100 1,863,416 2.7 106 105,476 0   -1,863,416

คาใชจายสวัสดิการ * 223 914,823 1.5 100 954,412 1.4 104 39,589 0   -954,412

คาใชจายสํานกังาน * 224 1,160,403 1.9 100 1,218,423 1.7 105 58,020 0   -1,218,423

คาเสื่อมราคา * 225 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

ภาษีบํารุงทองท่ี * 226 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

คาใชจายฝกอบรมพนกังาน * 227 304,126 0.5 100 349,745 0.5 115 45,619 0   -349,745

คาวิจัยและพัฒนา * 228 0.0 100 0.0  0 0   0

คาใชจายบริหารอื่นๆ * 229 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

รวมคาใชจายบริหาร (221 ถึง 229) 230 4,137,292 6.8 100 4,385,997 6.3 106 248,705 0   -4,385,997
รวมคาใชจายขายและบรหาร  
(220+230)

231 5,356,809 8.8 100 5,439,453 7.8 102 82,644 0   -5,439,453

กําไรจากการดําเนนิการ (211-231) 232 46,522,030 76.5 100 54,894,579 78.5 118 8,372,549 0   -54,894,579

ดอกเบ้ียรับ 233 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

รายรับอื่นๆ 234 0 0.0 100 0 0.0  0 0   0

ดอกเบ้ียจายและสวนลด * 235a 520,000 0.9 100 260,000 0.4 50 -260,000 0   -260,000

รายจายอื่นๆ 235 0.0 100 0.0  0   0

(232+233+234-235a-235) 236 46,002,030 75.6 100 54,634,579 78.1 119 8,632,549 0   -54,634,579

รายรับรายการพิเศษ 237 0.0 100 0.0  0   0

รายจายรายการพิเศษ 238 0.0 100 0.0  0   0

239 46,002,030 75.6 100 54,634,579 78.1 119 8,632,549 0   -54,634,579

240 9,200,406 15.1 10,926,916 15.6 119 0   

241 36,801,624 60.5 100 43,707,664 62.5 119 6,906,039 0   -43,707,664กําไรในงวดนี ้(239-240) = (130)

กํา
ไร
กอ

นร
าย
กา
รพ

ิเศ
ษแ

ละ
ภา
ษี

                 (236+237-238)

0
1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

เลขที่

2560 2561
1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค. 1 ม.ค. ถึง 31 ธ.ค.

ตน
ทุน

ผัน
แป

ร

รายการ

ตน
ทุน

คง
ที่

ภาษีเงินไดนติิบุคคล

รา
ยก
าร
พิเ
ศษ

กา
รข
าย

มูล
คา
ขา
ย

ตน
ทุน

ขา
ย

กําไรข้ันตน (204-209)

นอ
กเ
หน

อืก
าร
ดํา
เน
นิก

าร

กํา
ไร
กอ

นภ
าษ
ี

รา
ยรั
บ 

/ จ
าย

รา
ยรั
บ 

/ จ
าย

คา
ใช
จา
ยข
าย
แล

ะบ
ริห

าร
คา
ใช
จา
ยข
าย

คา
ใช
จา
ยบ

ริห
าร

กํา
ไร
จา
กก

าร
ดํา
เน
นิก

าร



121 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค. 
งบดุล 
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ตารางที่ 49 งบดุลฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐาน ป 2557-2559 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จํานวน อัตราสวน แนวโนม จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลียนแปลง จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลียนแปลง
บาท % 100 บาท % บาท %

เงินสดและเงินสดในบัญชี 101 10,000,000 31.4 100 8,000,000 17.6 80 -2,000,000 6,000,000 9.7 60 -2,000,000

เงินฝากอื่นๆ 102 15,630,580 49.1 100 31,133,785 68.6 199 15,503,205 49,609,917 80.2 317 18,476,132

ตั๋วเงินรับ 103 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ลูกหน้ีการคา 104 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
วัตถุดิบคงคลัง = (303)+(307) 105 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
งานระหวางทําคงคลัง = (327) 106 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง = (208) 107 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
วัสดุอื่นๆ 108 14,400 0.0 100 14,400 0.0 100 0 14,400 0.0 100 0

สินทรัพยหมุนเวียนอื่นๆ 109 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

รวมสินทรัพยหมุนเวียน (101 ถึง 109) 110 25,644,980 80.5 100 39,148,185 86.3 153 13,503,205 55,624,317 90.0 217 16,476,132

ท่ีดิน 111 0.0 100 0.0  0 0.0  0

อาคาร และสวนปรับปรุงท่ีดิน 111a 1,500,000 4.7 100 1,500,000 3.3 100 0 1,500,000 2.4 100 0

เคร่ืองจักรและอุปกรณโรงงาน 112 736,000 2.3 100 736,000 1.6 100 0 736,000 1.2 100 0

อุปกรณสํานักงานและยานยนต 112a 2,167,900 6.8 100 2,167,900 4.8 100 0 2,167,900 3.5 100 0

งานระหวางกอสราง 113 1,800,000 5.7 100 1,800,000 4.0 100 0 1,800,000 2.9 100 0

สินทรัพยถาวรไมมีตัวตน 114 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ลงทุนในสินทรัพยอื่นๆ 115 0.0 100 0.0  0 0.0  0

รวมสินทรัพยถาวร (111 ถึง 115) 116 6,203,900 19.5 100 6,203,900 13.7 100 0 6,203,900 10.0 100 0

สินทรัพยอื่นๆ 117 0.0 100 0.0  0 0.0  0

  Total (110+116+117) 118 31,848,880 100.0 100 45,352,085 100.0 142 13,503,205 61,828,217 100.0 194 16,476,132

ตั๋วเงินจาย 119 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

เจาหน้ีการคา 120 2,450,400 7.7 100 2,508,960 5.5 102 58,560 2,570,346 4.2 105 61,386

เงินเบิกเกินบัญชี และ เงินกูระยะสั้น 121 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

หน้ีสินหมุนเวียนอื่นๆ 122 480,000 1.5 100 480,000 1.1 100 0 480,000 0.8 100 0

รวมหน้ีสินหมุนเวียน (119 ถึง 122) 123 2,930,400 9.2 100 2,988,960 6.6 102 58,560 3,050,346 4.9 104 61,386

หน้ีสินระยะยาว (สถาบันการเงิน) 124 10,000,000 31.4 8,000,000 17.6 80 -2,000,000 6,000,000 9.7 60 -2,000,000

หน้ีสินระยะยาวอื่นๆ 125 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

  Total (124+125) 126 10,000,000 31.4 100 8,000,000 17.6 80 -2,000,000 6,000,000 9.7 60 -2,000,000

ทุนจดทะเบียน 127 5,000,000 15.7 100 5,000,000 11.0 100 0 5,000,000 8.1 100 0

เงินสํารองตามกฏหมาย/ 128 1,000,000 3.1 100 1,000,000 2.2 100 0 1,000,000 1.6 100 0

กําไรสะสมตนงวด* 129 0 0.0 100 12,918,480 28.5  12,918,480 28,363,125 45.9  15,444,645

กําไรในงวดน้ี = (241)* 130 21,530,799 67.6 100 25,741,075 56.8 120 4,210,276 30,691,243 49.6 143 4,950,168

ปนผลจาย* 130a 8,612,320 100 10,296,430 120 12,276,497 143

การปรับปรุงงบ 130b 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

รวมสวนของเจาของ(127 ถึง130-130a+130b) 131 18,918,480 59.4 100 34,363,125 75.8 182 15,444,645 52,777,870 85.4 279 18,414,746
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 
(123+126+131) 132 31,848,880 100.0 100 45,352,085 100.0 142 13,503,205 61,828,217 100.0 194 16,476,132

  

133 -2,450,400 -7.7 100 -2,508,960 -5.5  -58,560 -2,570,346 -4.2  -61,386

  

สวนลดตั๋วเงินรับ 134 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ทุนดําเนินการ (103+104+105+106+107-119-120)

2559
ณ. วันที31 ธ.ค.

2557
ณ. วันที31 ธ.ค.

2558
ณ. วันที31 ธ.ค.
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ตารางที่ 50 งบดุลฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานป 2560-2561 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จํานวน อัตราสวน แนวโนม จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลียนแปลง จํานวน อัตราสวน แนวโนม เปลียนแปลง
บาท % 100 บาท % บาท %

เงินสดและเงินสดในบัญชี 101 10,000,000 12.2 100 8,000,000 7.5 80 -2,000,000 6,000,000 57.6 60 -2,000,000

เงินฝากอื่นๆ 102 65,570,945 80.2 100 91,854,103 86.6 140 26,283,158 0 0.0  -91,854,103

ตั๋วเงินรับ 103 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ลูกหน้ีการคา 104 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
วัตถุดิบคงคลัง = (303)+(307) 105 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
งานระหวางทําคงคลัง = (327) 106 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง = (208) 107 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0
วัสดุอื่นๆ 108 14,400 0.0 100 14,400 0.0 100 0 14,400 0.1 100 0

สินทรัพยหมุนเวียนอื่นๆ 109 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

รวมสินทรัพยหมุนเวียน (101 ถึง 109) 110 75,585,345 92.4 100 99,868,503 94.2 132 24,283,158 6,014,400 57.7 8 -93,854,103

ท่ีดิน 111 0.0 100 0.0  0 0.0  0

อาคาร และสวนปรับปรุงท่ีดิน 111a 1,500,000 1.8 100 1,500,000 1.4 100 0 1,500,000 14.4 100 0

เคร่ืองจักรและอุปกรณโรงงาน 112 736,000 0.9 100 736,000 0.7 100 0 736,000 7.1 100 0

อุปกรณสํานักงานและยานยนต 112a 2,167,900 2.7 100 2,167,900 2.0 100 0 2,167,900 20.8 100 0

งานระหวางกอสราง 113 1,800,000 2.2 100 1,800,000 1.7 100 0 0 0.0  -1,800,000

สินทรัพยถาวรไมมีตัวตน 114 0.0 100 0.0  0 0.0  0

ลงทุนในสินทรัพยอื่นๆ 115 0.0 100 0.0  0 0.0  0

รวมสินทรัพยถาวร (111 ถึง 115) 116 6,203,900 7.6 100 6,203,900 5.8 100 0 4,403,900 42.3 71 -1,800,000

สินทรัพยอื่นๆ 117 0.0 100 0.0  0 0.0  0

  Total (110+116+117) 118 81,789,245 100.0 100 106,072,403 100.0 130 24,283,158 10,418,300 100.0 13 -95,654,103

ตั๋วเงินจาย 119 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

เจาหน้ีการคา 120 2,450,400 3.0 100 2,508,960 2.4 102 58,560 0 0.0  -2,508,960

เงินเบิกเกินบัญชี และ เงินกูระยะสั้น 121 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

หน้ีสินหมุนเวียนอื่นๆ 122 480,000 0.6 100 480,000 0.5 100 0 0 0.0  -480,000

รวมหน้ีสินหมุนเวียน (119 ถึง 122) 123 2,930,400 3.6 100 2,988,960 2.8 102 58,560 0 0.0  -2,988,960

หน้ีสินระยะยาว (สถาบันการเงิน) 124 4,000,000 4.9 2,000,000 1.9 50 -2,000,000 0 0.0  -2,000,000

หน้ีสินระยะยาวอื่นๆ 125 0 0.0 100 0.0  0 0.0  0

  Total (124+125) 126 4,000,000 4.9 100 2,000,000 1.9 50 -2,000,000 0 0.0  -2,000,000

ทุนจดทะเบียน 127 5,000,000 6.1 100 5,000,000 4.7 100 0 0 0.0  -5,000,000

เงินสํารองตามกฏหมาย/ 128 1,000,000 1.2 100 1,000,000 0.9 100 0 0 0.0  -1,000,000

กําไรสะสมตนงวด* 129 46,777,870 57.2 100 68,858,845 64.9 147 22,080,975 95,083,443 100.0 203 26,224,598

กําไรในงวดน้ี = (241)* 130 36,801,624 45.0 100 43,707,664 41.2 119 6,906,039 0 0.0  -43,707,664

ปนผลจาย* 130a 14,720,650 100 17,483,065 119 0  

การปรับปรุงงบ 130b 0 0.0 100 0 0.0  0 0 0.0  0

รวมสวนของเจาของ(127 ถึง130-130a+130b) 131 74,858,845 91.5 100 101,083,443 95.3 135 26,224,598 95,083,443 100.0 127 -6,000,000
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 
(123+126+131) 132 81,789,245 100.0 100 106,072,403 100.0 130 24,283,158 95,083,443 100.0 116 -10,988,960

  

133 -2,450,400 -3.0 100 -2,508,960 -2.4  -58,560 0 0.0  2,508,960

  

สวนลดตั๋วเงินรับ 134 0.0 100 0.0  0   0

ทุนดําเนินการ (103+104+105+106+107-119-120)

0
ณ. วันที31 ธ.ค.

2560
ณ. วันที31 ธ.ค.

2561
ณ. วันที31 ธ.ค.
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ภาคผนวก ง. 
การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
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ตารางที่ 51 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานป 2557-2559 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ป A ป B ป C
2557 2558 2559

1 ดัชนียอดขาย ยอดขายป B หรือ C (204)

ยอดขาย (204) ป A

2 กําไรจากการดําเนินการ (232)

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

3 ยอดขาย (204) 

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

4 กําไรจากการดําเนินการ (232)

ยอดขาย (204)

5 กําไรกอนหักภาษี (236)
ทุนสวนของเจาของ (131)

6 กําไรกอนหักภาษี (236)

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

7* สนิทรัพยถาวร (116)

ทุนสวนของเจาของ (131)

8* สนิทรัพยถาวร (116)

หน้ีสนิระยะยาวและเงินทุนสวนของเจาของ (126 + 131)

9 สนิทรัพยหมุนเวียน (110)

หน้ีสนิหมุนเวียน (123)

10 A

หน้ีสนิหมุนเวียน (123)

11 ทุนสวนของเจาของ (131)

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

12* B

ยอดขาย (204)

13 ยอดขาย (204)

สนิทรัพยถาวร (116)

14 ยอดขาย (204)

ตั๋วเงินรับ (103) และลูกหน้ีการคา (104)

ยอดขาย (204)
C

15 D

ตั๋วเงินจาย(119)+เจาหน้ีการคา (120)

สตูรการคํานวน

×100

×100

×100

times

×100

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว

อัตราสวนเงินทุนสวนของเจาของตอหน้ีสนิ

รวมและสวนของเจาของ

×100

×100

×100

×100

×100

×100

อัตราสวนดอกเบี้ยสทุธติอยอดขาย

times

อัตราสวนกําไรกอนหักภาษีตอเงินทุนสวนของ
เจาของ

Fin
an

cia
l

อัตราสวนกําไรกอนหักภาษีตอหน้ีสนิรวมและ

สวนของเจาของ

Ov
era

ll

อัตราสวนสนิทรัพยถาวรตอเงินทุนระยะยาว

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน

อัตราสวนสนิทรัพยถาวรหมุนเวียน

×100

อัตราสวนลูกหน้ีหมุนเวียน (1)

อัตราสวนเจาหน้ีหมุนเวียน

100 115 132

88.6% 73.2% 63.3%

อัตราสวนยอดขายตอหน้ีสนิรวมและสวนของ

เจาของ

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินการตอหน้ีสนิ

รวมและสวนของเจาของ

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินการตอยอดขาย

อัตราสวนสนิทรัพยถาวรตอเงินทุนสวนของ

เจาของ

อัตราสวนลูกหน้ีหมุนเวียน (2)

times

times

times

142.3% 93.6% 72.7%

84.5% 70.9% 62.0%

1.3 1.0 0.9

70.5% 72.2% 74.0%

875.1% 1309.8% 1823.5%

874.6% 1309.3% 1823.1%

32.8% 18.1% 11.8%

21.5% 14.6% 10.6%

6.4 7.4 8.5

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

59.4% 75.8% 85.4%

3.3% 2.3% 1.5%

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

0.9 1.1 1.2
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ตารางที่ 51 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานป 2557-2559 (ตอ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

16

17 E

จํานวนลูกจาง

18 F

จํานวนลูกจาง

19 F

E

20* G

F

21 F

มูลคาเครื่องจักรและอุปกรณโรงงาน (112) 

22 ยอดขาย (204)

วัตถุดิบคงคลัง (105)

23 ยอดขาย (204)
งานระหวางทําคงคลัง

24 ยอดขาย (204)

สนิคาสําเร็จรูปคงคลัง (107)

25 กําไรขั้นตน (211)

ยอดขาย (204)

26 กําไรกอนหักภาษี (236)

ยอดขาย (204)

27* คาใชจายขาย (220) + คาใชจายบริหาร (230)

ยอดขาย (204)

28 คาใชจายขาย (220) 

ยอดขาย (204)

29 คาใชจายโฆษณาและประชาสมัพันธ (217)

ยอดขาย (204)

30 G/12

จํานวนลูกจาง

31 คาใชจายสวัสดิการ (223)+ (315)

G

32 มูลคาเครื่องจักรและอุปกรณ (112) 

จํานวนลูกจาง

1,000baht

1,000baht

La
bo

ur

อัตราสวนการหมุนเวียนของวัตถุดิบ

Sa
les

อัตราสวนของมูลคากระบวนการผลิตตอมูลคา
ของการผลิต

อัตราสวนคาใชจายบุคลากรตอมูลคา
กระบวนการผลิต

มูลคารายปของกระบวนการผลิตตอลูกจาง

จํานวนลูกจาง

มูลคารายปของการผลิตตอลูกจาง

มูลคาเครื่องจักรตอลูกจาง

อัตราสวนคาใชจายโฆษณาและประชาสมัพันธ

ตอยอดขาย

อัตราสวนคาใชจายในการขายและบริหารตอ

ยอดขาย

×100

times

×100

×100

×100

×100

1,000baht

baht

อัตราสวนกําไรขั้นตนตอยอดขาย

อัตราสวนการหมุนเวียนของสนิคาสําเร็จรูป

อัตราสวนการหมุนเวียนของงานระหวางทํา

กําไรกอนหักภาษีตอยอดขาย

times

×100

อัตราสวนคาใชจายขายตอยอดขาย

อัตราสวนคาใชจายบุคลากรรายเดือนตอคน

อัตราสวนคาใชจายสวัสดิการตอคาใชจาย

บุคลากร

Pr
od

uc
tio

n

ประสทิธภิาพการลงทุนดานเครื่องจักร

times

times

×100

×100

2353 2705 3111

2218 2550 2933

17 17 17

51.2 58.9 67.7

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

94.3% 94.3% 94.3%

11.5% 10.6% 9.8%

43 43 43

1.3% 1.7% 1.9%

21240 22528 23906

18.7% 18.3% 18.0%

2.3% 2.7% 2.8%

81.6% 83.0% 84.2%

67.3% 70.0% 72.5%

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

11.1% 10.8% 10.2%
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ตารางที่ 52 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานป 2560-2561 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ป A ป B ป C
2560 2561 0

1 ดัชนียอดขาย ยอดขายป B หรือ C (204)

ยอดขาย (204) ป A

2 กําไรจากการดําเนินการ (232)

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

3 ยอดขาย (204) 

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

4 กําไรจากการดําเนินการ (232)

ยอดขาย (204)

5 กําไรกอนหักภาษี (236)
ทุนสวนของเจาของ (131)

6 กําไรกอนหักภาษี (236)

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

7* สนิทรัพยถาวร (116)

ทุนสวนของเจาของ (131)

8* สนิทรัพยถาวร (116)

หน้ีสนิระยะยาวและเงินทุนสวนของเจาของ (126 + 131)

9 สนิทรัพยหมุนเวียน (110)

หน้ีสนิหมุนเวียน (123)

10 A

หน้ีสนิหมุนเวียน (123)

11 ทุนสวนของเจาของ (131)

หน้ีสนิรวมและสวนของเจาของ (132)

12* B

ยอดขาย (204)

13 ยอดขาย (204)

สนิทรัพยถาวร (116)

14 ยอดขาย (204)

ตั๋วเงินรับ (103) และลูกหน้ีการคา (104)

ยอดขาย (204)
C

15 D

ตั๋วเงินจาย(119)+เจาหน้ีการคา (120)

สตูรการคํานวน

×100

×100

×100

times

×100

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว

อัตราสวนเงินทุนสวนของเจาของตอหน้ีสนิ

รวมและสวนของเจาของ

×100

×100

×100

×100

×100

×100

อัตราสวนดอกเบี้ยสทุธติอยอดขาย

times

อัตราสวนกําไรกอนหักภาษีตอเงินทุนสวนของ
เจาของ

Fin
an

cia
l

อัตราสวนกําไรกอนหักภาษีตอหน้ีสนิรวมและ

สวนของเจาของ

Ov
era

ll

อัตราสวนสนิทรัพยถาวรตอเงินทุนระยะยาว

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน

อัตราสวนสนิทรัพยถาวรหมุนเวียน

×100

อัตราสวนลูกหน้ีหมุนเวียน (1)

อัตราสวนเจาหน้ีหมุนเวียน

100 115 0

56.9% 51.8% 0.0%

อัตราสวนยอดขายตอหน้ีสนิรวมและสวนของ

เจาของ

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินการตอหน้ีสนิ

รวมและสวนของเจาของ

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินการตอยอดขาย

อัตราสวนสนิทรัพยถาวรตอเงินทุนสวนของ

เจาของ

อัตราสวนลูกหน้ีหมุนเวียน (2)

times

times

times

61.5% 54.0% 0.0%

56.2% 51.5% 0.0%

0.7 0.7 0.0

76.5% 78.5% #DIV/0!

2579.4% 3341.2% #DIV/0!

2578.9% 3340.8% #DIV/0!

8.3% 6.1% 4.6%

7.9% 6.0% 4.6%

9.8 11.3 0.0

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

91.5% 95.3% 100.0%

0.9% 0.4% #DIV/0!

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

1.4 1.6 #DIV/0!
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ตารางที่ 52 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินฟตเนสเซ็นเตอรมาตรฐานป 2560-2561 (ตอ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

16

17 E

จํานวนลูกจาง

18 F

จํานวนลูกจาง

19 F

E

20* G

F

21 F

มูลคาเครื่องจักรและอุปกรณโรงงาน (112) 

22 ยอดขาย (204)

วัตถุดิบคงคลัง (105)

23 ยอดขาย (204)
งานระหวางทําคงคลัง

24 ยอดขาย (204)

สนิคาสําเร็จรูปคงคลัง (107)

25 กําไรขั้นตน (211)

ยอดขาย (204)

26 กําไรกอนหักภาษี (236)

ยอดขาย (204)

27* คาใชจายขาย (220) + คาใชจายบริหาร (230)

ยอดขาย (204)

28 คาใชจายขาย (220) 

ยอดขาย (204)

29 คาใชจายโฆษณาและประชาสมัพันธ (217)

ยอดขาย (204)

30 G/12

จํานวนลูกจาง

31 คาใชจายสวัสดิการ (223)+ (315)

G

32 มูลคาเครื่องจักรและอุปกรณ (112) 

จํานวนลูกจาง

1,000baht

1,000baht

La
bo

ur

อัตราสวนการหมุนเวียนของวัตถุดิบ

Sa
les

อัตราสวนของมูลคากระบวนการผลิตตอมูลคา
ของการผลิต

อัตราสวนคาใชจายบุคลากรตอมูลคา
กระบวนการผลิต

มูลคารายปของกระบวนการผลิตตอลูกจาง

จํานวนลูกจาง

มูลคารายปของการผลิตตอลูกจาง

มูลคาเครื่องจักรตอลูกจาง

อัตราสวนคาใชจายโฆษณาและประชาสมัพันธ

ตอยอดขาย

อัตราสวนคาใชจายในการขายและบริหารตอ

ยอดขาย

×100

times

×100

×100

×100

×100

1,000baht

baht

อัตราสวนกําไรขั้นตนตอยอดขาย

อัตราสวนการหมุนเวียนของสนิคาสําเร็จรูป

อัตราสวนการหมุนเวียนของงานระหวางทํา

กําไรกอนหักภาษีตอยอดขาย

times

×100

อัตราสวนคาใชจายขายตอยอดขาย

อัตราสวนคาใชจายบุคลากรรายเดือนตอคน

อัตราสวนคาใชจายสวัสดิการตอคาใชจาย

บุคลากร

Pr
od

uc
tio

n

ประสทิธภิาพการลงทุนดานเครื่องจักร

times

times

×100

×100

3578 4115 0

3373 3879 0

17 17 17

77.9 89.6 0.0

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

94.3% 94.3% #DIV/0!

9.0% 8.3% #DIV/0!

43 43 43

1.2% 0.7% #DIV/0!

25382 26964 0

17.7% 17.4% #DIV/0!

2.0% 1.5% #DIV/0!

85.3% 86.3% #DIV/0!

75.6% 78.1% #DIV/0!

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

8.8% 7.8% #DIV/0!
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ภาคผนวก จ. 
ตารางอัตราดอกเบี้ย 
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ตารางที่ 53 อัตราดอกเบี้ยเงินใหสินเชื่อธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) เร่ิมใชตั้งแตวันที่       
1 กุมภาพันธ 2556 
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