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อนุมัติใหแผนธุรกิจ เร่ือง “รานนวดฝาเทา Smile Foot” เสนอโดยนางสาวสาวิตรี  เอ่ียมอาษา มี

คุณคาเพียงพอท่ีจะเปนสวนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชาสัมมนาปญหาทางธุรกิจ ตามหลักสูตร
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12490108: สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คําสําคัญ: แผนธุรกิจ / รานนวดฝาเทา 

  สาวิตรี   เอ่ียมอาษา : รานนวดฝาเทา “Smile Foot” อาจารยท่ีปรึกษา: อาจารย ดร.เกริก

ฤทธ์ิ  อัมพะวัต. 47 หนา. 

   บทสรุปผู้บริหาร 

  ปจจุบันคนไทยมีรูปแบบของการดํารงชีวิตท่ีตองเรงรีบและแขงขันมากข้ึนทําใหมีเวลา

ในการดูแลสุขภาพตนเองนอยลงจึงเปนสาเหตุของอาการเจ็บปวยท่ีมาจากโรคภยัผูประกอบการจึง

เล็งเห็นชองทางในการดําเนินธุรกิจรานรานนวดฝาเทาท่ีเนนการใหบริการท่ีมีมาตรฐานดวย

บุคลากรท่ีมีความรูและประสบการณ 

  Smile Foot จึงไดเปดกิจการในบริเวณหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ตําบลสามพระยา อําเภอชะอํา จังหวัดเพชรบุรี โดยมีผูรวมทุน 2 คน คือ นางสาวสาวิตรี  

เอ่ียมอาษา และ นายชยานันท  นครพัฒน โดยกลุมลูกคาของกิจการสวนใหญไดแกนักศึกษาอาจารย

และบุคลากรและประชาชนในพื้นท่ีใกลเคียงท่ีประกอบอาชีพคาขายและอาชีพเกษตรกรรม 

  กิจการมีคูแขงขันในธุรกิจนอยรายเนื่องจากพื้นท่ีดังกลาวเปนการประกอบธุรกิจรานคา 

รานอาหาร บานพักอินเทอรเน็ตและรานเสริมสวย  กิจการมีการนํากลยุทธทางการตลาดมาใชเพื่อมา

ใชเพื่อใหบรรลุเปาหมายตามแผนธุรกิจดังนี ้

 กลยุทธการบริการ เนนการใหบริการท่ีมีคุณภาพมาตรฐานและความปลอดภัย กลยุทธ

ผลิตภัณฑกิจการเนนคุณภาพของเตียงนวดฝาเทาครีมและน้ํามันนวดฝาเทา กลยุทธดานราคากิจการ

คิดคาบริการนอยกวาราคาตลาดเล็กนอยคือ 140 บาทตอช่ัวโมง กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

กิจการเปนรานท่ีเปดใหบริการอยูในยานกลุมลูกคาเปาหมายกลยุทธการสงเสริมการจัดจําหนายแจก

แผนพับและการบริหารงานลูกคาสัมพันธ  

  ดังนั้นจึงไดจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้ข้ึนเพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจในวงเงิน 

500,000 บาท ท้ังนี้คาดวากิจการจะมีระยะเวลาในการคืนทุน 1 ป 9 เดือน มูลคาปจจุบันสุทธิของ

การลงทุนเทากับ 1,672,115 บาทและอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเทากับ 73% 

 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร               ปการศึกษา 2552 

ลายมือช่ือนักศึกษา…………………………………………. 

ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา…………………………………. 
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กติติกรรมประกาศ 

 

แผนธุรกิจฉบับนี้ไดจัดทําข้ึนเพื่อประมวลความรูท้ังหมดท่ีขาพเจาไดศึกษามาจากคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยไดรับความอนุเคราะหและความชวยเหลือในการทํา

แผนธุรกิจฉบับนี้ใหสําเร็จลุลวงไปดวยดีหลายทาน ผูจัดทําจึงใครขอขอบพระคุณดังนี้ 

ขอขอบพระคุณอาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ  อัมพะวัตอาจารยท่ีปรึกษาผูเสียสละเวลาในการ

อานเนื้อหาและตรวจสอบแกไขใหแผนธุรกิจฉบับนี้จนเสร็จสมบูรณ 

ขอขอบพระคุณอาจารยเลิศลักษณ  เจริญสมบัติ ท่ีคอยสอบถามความคืบหนาใหแนวคิด

ในการเขียนแผนธุรกิจและใหกําลังใจแกนักศึกษา 

ขอขอบคุณนายศักดิ์ชัย  นาคากุล ท่ีคอยชวยเหลือเกี่ยวกับการทํางบการเงินซ่ึงเปนสวน

หนึ่งของการทําแผนธุรกิจนี้ รวมท้ังเพื่อนๆและนองๆท่ีคอยใหกําลังใจจนแผนธุรกิจฉบับนี้เสร็จ

สมบูรณ 

สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาท่ีเปนแรงบันดาลใจสําคัญท่ีทําใหมีกําลังใจ 

มีความพยายามและอดทนมาโดยตลอดระยะเวลาในการทําแผนธุรกิจฉบับนี้ 
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บทที1่ 

วตัถุประสงค์ในการนําเสนอแผนธุรกจิ 
วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาในรายวิชา 761 427 สัมมนาปญหาธุรกิจ 

  2. เพื่อใชเปนแนวทางในการประกอบธุรกิจและบริหารจัดการใหบรรลุเปาหมาย 

  3. เพื่อแสดงถึงความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจรานนวดฝาเทา Smile Foot 
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บทที ่2 

ความเป็นมาของธุรกจิ 

ประวตัิของกจิการ 
การนวดฝาเทาเปนศาสตรในการรักษาโรคท่ีเกาแกแขนงหนึ่งท่ีมีการสืบทอดกันมา

ยาวนาน มีจุดเร่ิมตนจากประเทศจีนตอจากนั้นไดถูกเผยแพรเปนตํารา บทความหลังจากท่ีจีนถูก

ครอบครองของประเทศมหาอํานาจ คือ ประเทศสวิตเซอรแลนด ทําใหจีนตองสงหมอจีนไปศึกษา

เร่ืองรีเฟลกวิทยาท่ีประเทศสวิตเซอรแลนด แตตอมาประเทศจีนกลับไมมีการพัฒนาวิชาการนวดฝา

เทา จึงทําใหสูญหายไปในท่ีสุด 
  สําหรับการนวดฝาเทาในประเทศไทย มีการประยุกตมาจากประเทศจีนโดยอาจารยยุพิน 

โตเอ่ียม และถือเปนการนวดฝาเทาเพื่อสุขภาพของไทย ท่ีกระทรวงสาธารณสุข โดยสถาบัน

การแพทยแผนไทยนํามาใชในการอบรมใหแกประชาชนท่ัวไป เพื่อบรรเทาผลกระทบทางสังคม

จากวิกฤตการณทางเศรษฐกิจตอเนื่องมาจนถึงปจจุบัน 

  จาก จํานวนประชากรท่ีเพิ่มมากข้ึน สงผลกระทบ ตอการปรับเปล่ียนวิถีการดํารงชีวิตให

สอดคลองกับสภาพแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลง รูปแบบ ของการดํารงชีวิตท่ีตองเรงรีบและแขงขันมาก

ข้ึน สภาพสังคมท่ีมีแตความสับสนวุนวาย สภาพแวดลอมท่ีมีแตมลภาวะ  ปญหาเม่ือยขบ  อาการ

ปวดตามรางกายมักจะเกิดข้ึนกับหลายๆคนโดยเฉพาะเม่ือมีอายุมากข้ึน  สาเหตุมาจากหลายปจจัย  

เชน ปวดเม่ือยจากการนั่งทํางานและนั่งเรียนเปนเวลานาน คอตกหมอน หรือเครียดจากปญหาการ

ทํางาน การเรียน  ทําใหประชากรมีเวลาในการดูแลสุขภาพตนเองนอยลงจึงเปนสาเหตุของอาการ

เจ็บปวยท่ีมาจากโรคภัยตางๆ  

  ดังนั้นผูประกอบการจึงเล็งเห็นชองทางในการดําเนินธุรกิจรานนวดฝาเทา Smile Foot 

ในพื้นท่ีบริเวณหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เนื่องจากเปนวิทยาเขตท่ี

หางไกลจากตัวเมืองชะอํา จังหวัดเพชรบุรีและตัวเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธโดยกลุม

ผูบริโภคคือ นักศึกษา อาจารยและบุคลากร และประชาชนในพื้นท่ีใกลเคียง ซ่ึงมีจํานวนประชากร

ท่ีเพิ่มข้ึน มีการเติบโตของธุรกิจรานคารานอาหาร รานอินเทอรเน็ต บานพักและรานเสริมสวย ซ่ึงยัง

ไมมีธุรกิจท่ีใหบริการเกี่ยวกับสุขภาพ จึงเปนโอกาสท่ีผูประกอบการจะเขามาดําเนินกิจการเพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีช่ืนชอบการดูแลรักษาสุขภาพ ในราคาท่ีผูบริโภคสามารถ

จายไดและเพื่อครองสวนแบงทางการตลาด ซ่ึงมีการคมนาคมสะดวก ไมไตองเสียเวลาเดินทางไป

ใชบริการไกลๆ 
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รายนามหุ้นส่วนและสัดส่วนการถือครอง  

 ตารางที ่1 แสดงหุนสวนและสัดสวนการถือครอง 

 

ลาํดับ ช่ือ – นามสกลุ สัดส่วน (%) 

1 นางสาวสาวิตรี   เอ่ียมอาษา 70 

2 นายชยานันท   นครพัฒน 30 

รวมจํานวนหุ้น 100 

 

ประวตัิหุ้นส่วนของกจิการ 

1. ช่ือ – นามสกุล       นางสาวสาวิตรี   เอ่ียมอาษา อายุ 22 ป 

การศึกษา 

มัธยมศึกษาตอนปลาย  โรงเรียนศรัทธาสมุทร จังหวัดสมุทรสงคราม 

ระดับปริญญาตรี    ศิลปศาสตรบัณฑิต (การจัดการธุรกิจท่ัวไป) มหาวิทยาลัยศิลปากร  

ประสบการณ์การทาํงาน 

ป พ.ศ. 2552    ฝกงานท่ีโรงแรมดุสิตธานี (หัวหิน) แผนก Kitchen Department 

2. ช่ือ – นามสกุล นายชยานันท   นครพัฒน อายุ 23 ป 

การศึกษา 

ระดับปริญญาตรี    ศิลปศาสตรบัณฑิต (รัฐศาสตร) มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

ประสบการณ์การทาํงาน 

ป พ.ศ. 2550 – ปจจุบัน นายทายเรือกลชายทะเล กรมการขนสงทางน้ําและพาณิชยนาวี  

ขั้นตอนการเร่ิมดําเนินงาน 

ตารางที ่2 ข้ันตอนการเร่ิมดําเนินงาน 

ลาํดับ รายการดําเนินงาน ระยะเวลา

ดําเนินการ 

ระยะเวลาทีค่าดว่าจะแล้วเสร็จ 

1. จัดหาแหลงเงินทุน 1 เดือน 1 ก.ค. 53 - 31 ก.ค. 53 

2. ดําเนินการจัดหาสถานท่ีตั้งราน 1 เดือน 1 ส.ค. 53 - 31 ส.ค. 53 

3. ดําเนินการปรับปรุงพื้นท่ี 2 สัปดาห 1 ก.ย. 53 – 14 ก.ย. 53 

4. ดําเนินการกอสรางและตกแตงราน 2 เดือน 15 ก.ย. 53 – 14 พ.ย. 53 

5. จัดหาอุปกรณท่ีใชในการบริการ 2 สัปดาห 15 พ.ย. 53 – 28  พ.ย. 53 
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6. รับสมัครพนักงาน/คัดเลือก/ 

เตรียมความพรอมของพนักงาน 

3 สัปดาห 29 พ.ย. 53 – 19 ธ.ค. 53 

7. ประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูล 1 สัปดาห 20 ธ.ค. 53 – 26 ธ.ค. 53 

8. เปดดําเนินการรานนวดฝาเทา - 27 ธ.ค. 53 

รวมระยะเวลาท้ังส้ิน 6 เดือน 
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บทที ่3 
การบริการ 

รายละเอยีดการบริการ 

 Smile Foot เปนรานนวดฝาเทาท่ีตั้งอยูบริเวณหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี เปดใหบริการทุกวันตั้งแตเวลา 10.00 น. – 20.00 น. มีเตียงนวดฝาเทา6 เตียง มี

พนักงานนวดฝาเทาใหบริการจํานวน 6 คนตอวัน โดยทางรานไดมีการคัดเลือกพนักงานนวดฝาเทา

ท่ีมีจิตใจรักการบริการ มีความเอใจใสตอลูกคา ความพิถีพิถันในการใหบริการท้ังกอนการใหบริการ

และหลังการใหบริการ ความสามารถในการใหคําแนะนําลูกคาและอธิบายถึงประโยชนของการ

นวดฝาเทา การเลือกใชอุปกรณในการใหบริการท่ีมีมาตรฐาน และคุณภาพของบุคลากร เพื่อทําให

ลูกคาท่ีใชบริการไดรับความคุมคาหลังจากการใชบริการ คือ การมีสุขภาพท่ีดีจากการเขาบริการ

เพียง 1 ช่ัวโมงดวยราคาคาบริการ 140 บาท  

 ข้อควรระวงัในการนวด  

 1. ใหรางกายผูถูกนวดอยูในสภาพท่ีผอนคลายมากท่ีสุด ไมตึงเครียด ไมสวมใสเข็มขัด     

นาฬิกาและแหวน 

 2. สถานท่ีนวดควรมีอากาศอบอุน กําลังสบาย ไมรอนหรือเย็นจนเกินไป 

3. กอนไดรับการนวด ควรลางมือลางเทาใหสะอาด 

ทางรานจะไมนวดในกรณี ดังตอไปนี้ 

1. หลังรับประทานอาหารอ่ิมใหมๆ 

2. รางกายกําลังออนเพลียมาก 

 3. หลังดื่มสุรา 

4. หลังอาบน้ําเสร็จทันที 

 5. มีโรคติดเช้ือหรือมีไขสูง 

 6. หญิงตั้งครรภท่ีมีภาวะเส่ียงตาง ๆ 

 7. กระดูกเทาหักหรือผิดรูป 

 8. เปนโรคหลอดเลือด หลอดน้ําเหลืองอักเสบหรืออุดตัน 

 9. ระหวางการมีประจําเดือน 
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คาํแนะนําหลงัการนวด 

 1. ควรดื่มน้ําอุนหรือน้ําดื่มสมุนไพรประมาณ 1 แกว หรือ 300-500 cc ภายใน 30 นาที

หลังการนวด เพื่อขับของเสียออกจากรางกาย 

 2. ไมควรอาบน้ําสระผม ดื่มน้ําเย็น หรือลางเทาทันทีหลังการนวด ควรรออยางนอย 1 

ช่ังโมง 

3.กรณีรักษาโรคควรหลีกเล่ียงการรับประทานอาหารประเภทดังตอไปนี้คือ 

- สม ทําใหรูสึกปวดมากกวาปกติ 

 - หนอไม จะงัดโรค 

- กุง ทําใหเสนตึง 

- เนื้อ ทําใหเลือดขนรักษาหายยาก 

 

 
 

ภาพที ่1 ตัวอยางบรรยากาศภายในราน 
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ภาพที ่2 ตําแหนงตาง ๆของรางกายบนฝาเทา 

 
 

 

 

 
 

ภาพที ่3 ลักษณะการนวดฝาเทา 
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ภาพที ่4 ครีมและน้ํามันนวดฝาเทา 
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บทที ่4 

การวเิคราะห์อุตสาหกรรมและการวเิคราะห์ตลาด 

  

สภาวะอุสาหกรรม 

อุตสาหกรรมการบริการนวดฝาเทาไดเร่ิมตนจากการเปนอุตสาหกรรมระดับ ชุมชน ซ่ึง

เปนการนวดเพื่อผอนคลายภายในทองถ่ินทําใหมีการบริการแกลูกคาไมมากและผูนวดจะตองเปนผู

มีความรูความชํานาญและประสบการณเกี่ยวกับการนวดฝาเทาโดยเฉพาะ อีกท้ังวิชาการนวดฝาเทา

ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก สําหรับการนวดฝาเทาในประเทศไทย สถาบันการแพทยแผนไทย  

กระทรวงสาธารณสุข นําความรูมาใชในการอบรมใหแกประชาชนท่ัวไป เพื่อบรรเทาผลกระทบ

ทางสังคมจากวิกฤตการณทางเศรษฐกิจตอเนื่องมาจนถึงปจจุบัน  เพื่อใหประชาชนนําความรูจาก

การฝกอบรบท้ังภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติมาใชในการประกอบอาชีพ อีกท้ังประชาชนตื่นตัวในการ

ดูแลรักษาสุขภาพมากข้ึน เม่ือผูประกอบการตองการขยายตลาดใหกวางข้ึน จึงตองมีการเพิ่มทักษะ

ในการใหบริการลูกคาใหมีความพึงพอใจสูงสุด โดยเฉพาะกลุมลูกคาชาวตางชาติ ไปจนถึงเปด

บริการในสถานท่ีหรูหราอยางเชน โรงแรม รีสอรทและสปาตางๆ ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงคูแขงในตลาด

ท่ีมีจํานวนเพิ่มข้ึน  

สภาวะตลาด 

 ปจจุบันตลาดการนวดฝาเทาภายในประเทศมีการขยายตัวมากข้ึน มี การเปดบริการใน

สถานท่ีตางๆ เชน สถานท่ีทองเท่ียว โรงแรม รีสอรทและสปา ซ่ึงมีรูปแบบการใหบริการใหมี

มาตรฐาน การเลือกทําเลท่ีตั้งของราน การออกแบบสถานท่ีนวด การจัดบรรยากาศของรานท่ีชวยให

ลูกคารูสึกผอนคลาย การเอาใจใสตอลูกคา ความพิถีพิถันในการใหบริการ การใหคําแนะนําและ

ประโยชนจากการนวด เพื่อทําใหลูกคารูสึกวาตนจะไดรับความคุมคาจากการใชบริการดวยความ

ประทับใจ 

 แมวาสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันจะยังไมดีเทาท่ีควร ทําใหผูบริโภคตองคํานึงถึง

คาใชจายท่ีไมจําเปนและตองใชจายอยางประหยัด แตกิจการเปนรานท่ีใหบริการนวดฝาเทาเพื่อ

สุขภาพ ส่ิงท่ีผูบริโภคจะไดรับหลังจากใชบริการคือการท่ีผูบริโภคมีสุขภาพท่ีดี 
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 ดังนั้นธุรกิจรานนวดฝาเทา Smile Foot จึงตองใหความสําคัญกับการสงมอบการบริการ 

ดวยมาตรฐานของการนวดฝาเทาท่ีไดรับรองจากสมาคมแพทยแผนไทยแหงประเทศไทยภายใตการ

รับรองจากกระทรวงสาธารณสุข  การสรางความประทับใจกอนและหลังการใหบริการ เพื่อทําให

ลูกคาพึงพอใจมากท่ีสุดและกลับมาใชบริการซํ้าอีกอยางตอเนื่อง  

การแบ่งส่วนตลาด 

 ตลาดของธุรกิจรานนวดฝาเทา Smile Foot เปนตลาดระดับกลางเนนกลุมลูกคาท่ีมี

รายไดระดับปานกลางถึงดี เพื่อสงเสริมใหผูบริโภคไดมีโอกาสใชบริการในราคาท่ีถูกกวาการ

เดินทางไปนวดตามโรงแรม รีสอรท สปา เพื่อลดคาใชจายและระยะเวลาในการเดินทาง มีโอกาส

เขาถึงลูกคาและสรางความสัมพันธกับลูกคาไดอยางใกลชิด ศึกษาขอมูลของกลุมลูกคาและความ

ตองการ ใหความรูคําแนะนําประโยชนตอสุขภาพจากการนวดตอกลุมลูกคา ทําใหมุงสูตลาด

เปาหมายหลักไดงายกวา 

การแบ่งกลุ่มผู้บริโภค 

กจิการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคโดยใช้เกณฑ์การแบ่ง ดังนี ้

1. การแบงสวนตลาดตามภูมิศาสตร 

 กลุมผูบริโภคสวนใหญไดแก นักศึกษา อาจารยและบุคลากร มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี และประชาชนในพื้นท่ีใกลเคียง 

2. การแบงสวนตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร 

 2.1 ดานเพศ ธุรกิจรานนวดฝาเทา เนนประชากรเพศหญิงเปนหลัก เนื่องจากนักศึกษา

และบุคลากรมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีสวนใหญเปนเพศหญิง ซ่ึงนิยม

สวมรองเทาสนสูง และตองนั่งทํางานหรือนั่งเรียนเปนเวลานาน ทําใหเกิดอาการเม่ือยลา ปวดหลัง 

เสนเลือดขอด เปนตน รวมท้ังเพศหญิงจะใหความสนใจดูแลสุขภาพมากกวาเพศชาย 

 2.2 ดานอาชีพ ธุรกิจเนนผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษา อาจารย บุคลากรท่ีทํางานภายใน

มหาวิทยาลัย และประชาชนท่ีประกอบอาชีพคาขายและอาชีพเกษตรกรรม 

2.3 ดานรายได ธุรกิจรานนวดฝาเทาไดคํานึงถึงรายไดของกลุมผูบริโภค จึงกําหนดราคา

ในการใหบริการนวดฝาเทา 140 บาทตอช่ัวโมงซ่ึงเปนราคาท่ีไมสูงและผูบริโภคสามารถจายได 

3. การแบงสวนตลาดตามลักษณะพฤติกรรมศาสตร 

3.1 ผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับการรักษาอาการ ปวดหลัง ปวดขา เสนเลือดขอดจาก

การยืนนานๆ หรือสวมรองเทาสนสูงเปนประจํา การนั่งทํางานหรือนั่งเรียนเปนเวลานาน การออก

กําลังกายท่ีหักโหมหรือใชกลามเนื้อบริเวณขอรับน้ําหนักมากเกินไป ซ่ึงผูบริโภคจําเปนตองมาใช

บริการอยางตอเนื่อง  
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3.2 ผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับการผอนคลายความเครียดจากการทํางาน การเรียน จึง

มาใชบริการนวดฝาเทาเพื่อกระตุนการไหลเวียนของโลหิต กระตุนการทํางานของระบบประสาท 

ซ่ึงผูบริโภคจะมาใชบริการเปนคร้ังคราว 

แนวโน้มทางการตลาด 

เนื่องจากในอนาคตจํานวนนักศึกษาและบุคลากรมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีมีจํานวนเพิ่มข้ึน ซ่ึงจํานวนนักศึกษาหญิงมีจํานวนมากกวานักศึกษาชาย โดย

นักศึกษาหญิงนิยมสวมรองเทาสนสูงและตองนั่งเรียนหรือนั่งทํางานเปนเวลานานอีกท้ังผูบริโภคท่ี

เปนประชากรในชุมชนสามารถมาใชบริการไดอีกดวย  ดังนั้นจึงเปนโอกาสท่ีธุรกิจรานนวดฝาเทา

จะสามารถเปดใหบริการแกผูบริโภคท่ีรักและใสใจในการดูแลสุขภาพ การบําบัดรักษาอาการปวด

เม่ือย การผอนคลายความเครียด ท่ีไมจําเปนตองเสียเวลาเดินทางไกล คาใชจายในการใชบริการไม

สูงและเปนธุรกิจรานนวดฝาเทาท่ีใหบริการรานแรกจึงมีความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจท่ีสูง 

ลกัษณะทัว่ไปของลูกค้า 

เนื่องจากกิจการรานนวดฝาเทาเปนกิจการท่ีเพิ่งเร่ิมดําเนินธุรกิจเปนรานแรกจึงยังไมมี

คูแขง แตจําเปนตองใหความสําคัญผูบริโภคท่ีมาใชบริการ โดยการวิเคราะหความตองการของ

ลูกคา การโฆษณาและประชาสัมพันธเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเห็นถึงประโยชนของการนวดฝาเทา

ในดานตางๆ การบริหารงานลูกคาสัมพันธ  (Customer Relationship Management: CRM) เพื่อเปน

การสรางทัศนคติท่ีดีของลูกคาตอกิจการ ใหกิจการรูจักและเปนท่ียอมรับใหไดมากท่ีสุด และเปล่ียน

จากผูบริโภคไปสูการเปนลูกคาตลอดไป ( Customer loyalty) เพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาเกาและ

เพิ่มฐานลูกคาใหม  

โดยกิจการเนนการใหความสําคัญกับมาตรฐานของการนวดฝาเทาท่ีไดรับรองจาก

สมาคมแพทยแผนไทยแหงประเทศไทยภายใตการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข  ดวยบุคลากรท่ี

มีความรูความชํานาญและประสบการณ การบําบัดรักษา การผอนคลายเพื่อสุขภาพ ดวยการบริการ

ท่ีมีคุณภาพ ปลอดภัย  

สภาพการแข่งขัน 

 แมวาปจจุบันตลาดการนวดฝาเทาภายในประเทศมีการขยายตัวมากข้ึน แตการขยายตัว

ดังกลาวเปนการขยายตัวในรูปแบบของสปา โรงแรม รีสอรท ตามสถานท่ีทองเท่ียวกลุมลูกคาจึง

เปนกลุมของนักทองเท่ียว อีกท้ังยังมีคาบริการท่ีสูง แตธุรกิจเล็งเห็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจใน

สวนตลาดระดับกลางและใหบริการในราคาท่ีไมสูง ซ่ึงผูบริโภคจะไดรับการบริการท่ีมีมาตรฐาน

คุณภาพการบริการ ประโยชนตอสุขภาพท่ีผูบริโภคจะไดรับอยางคุมคา อีกท้ังสภาพการแขงขัน
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ภายในชุมชนไมรุนแรงจึงเปนโอกาสดีตอธุรกิจในการสรางความสัมพันธกับลูกคาท่ีเขามาใช

บริการและเพิ่มฐานลูกคาใหมากข้ึน  

คู่แข่งขัน 

 จากการสํารวจพื้นท่ีหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบวา

กิจการมีคูแขงขันในธุรกิจนอยราย เนื่องจากพื้นท่ีดังกลาวเปนการประกอบธุรกิจรานคา รานอาหาร 

รานอินเทอรเน็ต บานพักและรานเสริมสวย ผูประกอบการจึงคาดวารานเสริมสวยสามารถเพิ่ม

บริการนวดฝาเทาเพื่อแขงขันกับกิจการในอนาคต  กิจการเนนการแขงขันท่ีคุณภาพ ราคา และความ

แตกตางของการบริการ ทําใหม่ันใจวาจะสามารถดําเดินธุรกิจไดโดยไมมีผลกระทบใด ๆ 

การเปรียบเทยีบคู่แข่งขัน 

รานนวดฝาเทา Smile Foot ไดศึกษาและวิเคราะหคูแขงขันของกิจการไดเปนคูแขงขัน 3 

รายคือ คูแขงขันท่ีมีรานใหบริการแบบช่ัวคราว คูแขงขันท่ีเปดรานใหบริการนวดแผนไทยโบราณ 

และคูแขงขันท่ีเปนโรงแรม รีสอรทและสปา ซ่ึงสามารถเปรียบเทียบคูแขงขันตอกิจการไดดังนี้ 

ตารางที ่3 การเปรียบเทียบคูแขงขันกับกิจการ 

 

การเปรียบเทยีบ ร้าน Smile Foot คู่แข่งขันรายที ่1 คู่แข่งขันรายที ่2 คู่แข่งขันรายที ่3 

 
 

ด้านผลติภัณฑ์/

บริการ 
 
 

เนนการใช

ผลิตภัณฑและ

การบริการท่ีมี

มาตรฐานมี

ความใกลชิด

เปนกันเอง 

เปนราน

ใหบริการนวด

ตัวและนวดฝา

เทา 

 มีการใหบริการ

นวดแผนไทย

โบราณ มี
พนักงาน

ใหบริการ

มากกวา 

 เปนโรงแรม     

รีสอรทและสปา 

ท่ีเปดบริการกับ

แขกท่ีเขาพักมี

พนักงาน

ใหบริการ

มากกวา 

 
 

ด้านราคา 

คิดคาบริการ

นอยกวาราคา

ตลาดเล็กนอย  

มีการตั้งราคา ณ 

ระดับราคาตลาด

ท่ีผูบริโภคมี

ความคุนเคย 

ราคาการ

ใหบริการแพง

กวาระดับตลาด

เล็กนอย 

ราคาการ

ใหบริการสูง

มากเนื่องจาก

ผูบริโภคมีฐานะ

ดี 
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การเปรียบเทยีบ ร้าน Smile Foot คู่แข่งขันรายที ่1 คู่แข่งขันรายที ่2 คู่แข่งขันรายที ่3 

 

ด้านช่องทางการ

จัดจําหน่าย 
 

เปนรานท่ี

ใหบริการนวด

ฝาเทา 

เปนรานท่ีเปด

ใหบริการ

ช่ัวคราวตาม 

ตลาดนัดเปด

ทาย 

เปนรานขนาด

ใหญท่ีมีบริการ

นวดแผนไทย

โบราณ  

เปดใหบริการใน 
โรงแรม รีสอรท

และสปาท่ีมี

ช่ือเสียง 

 

 

 

ด้านการส่งเสริม

การจัดจําหน่าย 
 

1. สมัครสมาชิก

ฟรีและแจกบัตร

สมาชิกเพื่อ

ประทับตราของ

จํานวนคร้ังท่ีเขา

ใชบริการ 
2. การบอกปาก

ตอปาก 

1. มีปาย

ประชาสัมพันธ

ราคาคาบริการ

หนาราน 
2. มีการจัดราน

แบบงาย ๆแตมี

พื้นท่ีรานจํากัด 

 มีปาย

ประชาสัมพันธ

ขนาดใหญหนา

ราน 

มีการโฆษณา

ตามสถานท่ี

ตางๆ และการ

โฆษณาทาง

โทรทัศน 

อินเทอรเน็ต 
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การวเิคราะห์ปัจจัยของธุรกจิ  SWOT ANALYSIS 

การวเิคราะห์ปัจจัยภายในของกจิการ 

ตารางที ่4 การวิเคราะหปจจัยภายในของกิจการ 

 

 

 

 

 

ปัจจัยการพจิารณา จุดแข็ง จุดอ่อน 

 

 

 

 

 

ด้านการบริหารจัดการ 

1. กิจการมีความคลองตัวในการ

บริหารจัดการและการตัดสินใจ 

2. กิจการมีบุคลากรท่ีมีความรู

ความชํานาญและมีประสบการณ

ในการนวดฝาเทา ท่ีผานการ

รับรองจากสมาคมการแพทยแผน

ไทยท่ีรับรองจากกระทรวง

สาธารณสุข 

 

ผูบริหารยังไมมีประสบการณใน

การบริหารกิจการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ด้านการเงิน 

1. เปนธุรกิจท่ีใชเงินลงทุนต่ําจึงมี

ความคลองตัวในการดําเนินงาน 

2. มีเงินสดหมุนเวียนในกิจการ

มากพอจึงไมมีการกอหนี้เพิ่มเติม

จึงไมประสบปญหาการเงิน 

 

 

 

 

ด้านการบริการ 

1. มีมาตรฐานความปลอดภัยใน

การใหบริการ 

2. เปนกิจการแรกท่ีใหบริการ

เกี่ยวกับการบําบัดรักษาสุขภาพ 

เปนกิจการใหมท่ีเร่ิมเปด

ใหบริการ จึงยังไมเปนท่ีรูจัก

ของผูบริโภคมากนัก 
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การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอกของกจิการ 

ตารางที ่5 การวิเคราะหปจจัยภายนอกของกิจการ 

ปัจจัยการพจิารณา โอกาส อุปสรรค 

 

 

 

 

ด้านสังคม 

 

 

1. กระแสความนิยมของผูบริโภค

ในการใหความสําคัญกับการดูแล

รักษาสุขภาพมีแนวโนมท่ีเพิ่ม

สูงข้ึน 

2. ผูบริโภครายใหมท่ีเร่ิมสนใจ

สุขภาพมีโอกาสลองใชบริการ 

3. ชวยใหผูบริโภคไมตอง

เสียเวลาและคาใชจายในการ

เดินทางไปใชบริการไกลๆ 

1. อัตราการใชบริการของ

ผูบริโภคชวงแรกต่ํา เนื่องจาก

เปนกิจการใหม 

2. ผูบริโภคท่ียังไมเคยใชบริการ

ไมสนใจท่ีจะใชบริการ 

 

 

 

 

 

สถานการณ์การ

แข่งขัน 

เปนธุรกิจท่ีใหผลตอบแทนท่ีสูง

และไมมีอุปสรรคในการแขงขัน

มากนัก เนื่องจากเปนธุรกิจท่ี

ลงทุนไมสูงนัก 

ผูประกอบการรายใหมมีโอกาส

ท่ีจะเขามาแขงขันสูง เพราะยังมี

คูแขงนอยราย 

 

 

 

 

 

เทคโนโลย ี

 

 

 

 

 1. ผูบริโภคสามารถรับรูขอมูล

เกี่ยวกับประโยชนของการนวดฝา 

เทาผานเทคโนโลยีสารสนเทศ

เชน เว็บไซตเกี่ยวกับสุขภาพ 

2. ผูประกอบการสามารถใช

เทคโนโลยีชวยในการโฆษณา

ประชาสัมพันธ การติดตอส่ือสาร 

การเก็บรวบรวมขอมูลการ

ดําเนินงาน ไดอยางรวดเร็ว และ

สามารถเปล่ียนแปลงแกไขขอมูล

ใหทันสมัยดวยตนทุนท่ีต่ํา 
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ปัจจัยการพจิารณา โอกาส อุปสรรค 

 

 

สภาพเศรษฐกจิ 

 

อุตสาหกรรมการบริการมีการ

ขยายตัว เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจ

เร่ิมดีข้ึน และเปนการลงทุนท่ีมี

ความเส่ียงไมสูงนัก 

สภาพเศรษฐกิจมีผลกระทบตอ

การตัดสินใจใชบริการ 

 

 

 

กฎหมาย ระเบียบ 

ข้อบังคบั 

1. เปนการนวดท่ีไมตองข้ึน

ทะเบียนและรับใบอนุญาตเปนผู

ประกอบโรคศิลปะ ในกรณีท่ี 

- เปนการนวดเพื่อบรรเทาอาการ

ปวดเม่ือย ไมใชเพื่อรักษาโรค 

- ไมข้ึนปายรักษาโรคการแสดง

ปาย อาจเขียนวาเปน “นวดแผน

โบราณ” หรือ “นวดฝาเทา” ได 

2. เปนกิจการท่ีเสียภาษีรายได

บุคคลธรรมดา 

 

 

 

 

จุดอ่อนของคู่แข่งขัน 

 

1. มีอัตราคาบริการท่ีสูงกวา 

เนื่องจากเปนลูกคาชาวตางชาติ

และนักทองเท่ียว 

2. กิจการสามารถดึงดูดกลุมลูกคา

เปาหมายไดมากกวา 

มีประสบการณในการบริหาร

และมีลูกคาประจํา 
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บทที ่5 

แผนบริหารจัดการ 

 

รายละเอยีดธุรกจิ 

ช่ือกิจการ    รานนวดฝาเทา Smile Foot 

ท่ีอยู/ท่ีตั้งกิจการ บริเวณหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ตําบลสามพระยา อําเภอชะอํา จังหวัดเพชรบุรี 

รูปแบบการดําเนินงานของธุรกิจ หางหุนสวนสามัญไมจดทะเบียน  

ประวตัิหุ้นส่วนของกจิการ 

1. ช่ือ – นามสกุล       นางสาวสาวิตรี   เอ่ียมอาษา อายุ 22 ป 

การศึกษา 

มัธยมศึกษาตอนปลาย  โรงเรียนศรัทธาสมุทร จังหวัดสมุทรสงคราม 

ระดับปริญญาตรี    ศิลปศาสตรบัณฑิต (การจัดการธุรกิจท่ัวไป) มหาวิทยาลัยศิลปากร  

ประสบการณ์การทาํงาน 

ป พ.ศ. 2552    ฝกงานท่ีโรงแรมดุสิตธานี (หัวหิน) แผนก Kitchen Department 

2. ช่ือ – นามสกุล นายชยานันท   นครพัฒน อายุ 23 ป 

การศึกษา 

ระดับปริญญาตรี    ศิลปศาสตรบัณฑิต (รัฐศาสตร) มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

ประสบการณ์การทาํงาน 

ป พ.ศ. 2550 – ปจจุบัน    นายทายเรือกลชายทะเล กรมการขนสงทางน้ําและพาณิชยนาว ี

หน้าทีค่วามรับผดิชอบและคุณสมบัติของบุคลากรหลกั 

ช่ือ-นามสกุล   นางสาวสาวิตรี  เอ่ียมอาษา  

ตําแหนง   ผูจัดการท่ัวไป 

หนาท่ีความรับผิดชอบ ดูแลรับผิดชอบการบริหารกิจการและการบริการ        

การศึกษา/คุณสมบัติ ระดับปริญญาตรี  ศิลปศาสตรบัณฑิต (การจัดการธุรกิจท่ัวไป)  

มหาวิทยาลัยศิลปากร  

อัตราเงินเดือน   12,000 บาท 
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ช่ือ-นามสกุล   นายชยานันท  นครพัฒน  

ตําแหนง   ผูจัดการฝายจัดซ้ือ 

หนาท่ีความรับผิดชอบ ดูแลรับผิดชอบกิจการในการจัดซ้ือวัสดุอุปกรณในการบริการ         

การศึกษา/คุณสมบัติ ระดับปริญญาตรี   ศิลปศาสตรบัณฑิต (รัฐศาสตร)  

  มหาวิทยาลัย รามคําแหง  

อัตราเงินเดือน   12,000 บาท 

ขั้นตอนการคดัเลอืกพนักงาน 
ผูประกอบการใชวิธีประกาศรับสมัครตามโรงเรียน หรือสถาบันสอนนวดแผนไทยท่ีมี

มาตรฐานเพราะเปนแหลงผลิตบุคลากรท่ีมีคุณภาพ โดยมีการกําหนดคุณสมบัติข้ันพื้นฐาน ดังนี ้
1. จํานวนพนักงานท่ีตองการ 7 อัตรา 

2. เพศหญิงหรือเพศชาย 

3. อายุ 18 ปข้ึนไป 

4. การศึกษามัธยมศึกษาตอนตนข้ึนไป 

5. ผานการฝกอบรมการนวดฝาเทาและมีประสบการณในการใหบริการ 

6. สุขภาพแข็งแรงและไมเปนโรคติดตอ 

7. มีบุคลิกภาพดี มีจิตใจบริการ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี แตงกายสุภาพ 

8. มีภูมิลําเนาอยูใกลบริเวณสถานประกอบการจะไดรับพิจารณาเปนพิเศษ 

หลังจากผูสมัครอานรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติข้ันพื้นฐานแลวกิจการจะดําเนินการ

รับสมัครพนักงานตามข้ันตอนตอไปนี ้

1. กรอกใบสมัคร โดยใหผูสนใจสมัครงานกรอกรายละเอียดในใบสมัครเกี่ยวกับ

ประวัติสวนตัว วุฒิการศึกษาและประวัติการทํางาน 

2. ทดสอบขอเขียนเพื่อวัดความรูเชิงวิชาการ การวัดบุคลิกภาพ ทักษะดานตาง  ๆ

3. การสัมภาษณเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมหลังจากทําการทดสอบ โดยจะสัมภาษณ

เกี่ยวกับประสบการณในการใหบริการแกลูกคา ปญหาท่ีเกิดข้ึนขณะปฏิบัติงานและวิธีการในการ

แกไขปญหา 

4. การคัดเลือกเพื่อบรรจุเปนการตัดสินใจวาจะรับผูสมัครเขาทํางานหรือไม 
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 การคดิค่าตอบแทนพนักงาน  

รานนวดฝาเทา Smile Foot มีการจางพนักงานนวดแบบรายเดือนโดยพนักงานนวดแต

ละคนจะไดรับเงินเดือนเทากันคือคนละ 6,000 บาทตอเดือน พนักงานนวดจะไดรับเงินเดือนตอบ

แทนทุกวันท่ี 30 ของทุกเดือน 

การกาํหนดวนัหยุดของพนักงาน 

กิจการกําหนดใหพนนักงานสามารถลาหยุดไดสัปดาหละ 1 วันโดยใหพนักงานแตละ

คนผลัดเปล่ียนวันหยุดกันในแตละสัปดาห 

 การทาํงานของพนักงาน  

รานนวดฝาเทา Smile Foot เปดใหบริการทุกวันเวลาในการใหบริการคือ 10.00น.- 

20.00น.หรือ 10 ช่ัวโมงตอวันทางรานมีการจัดลําดับการใหบริการของพนักงานนวดสลับหมุนเวียน

กัน เพื่อใหโอกาสแกพนักงานเทาเทียมกัน เชน รานมีพนักงานนวด 7 คน ซ่ึงในแตละวันจะมี

พนักงานใหบริการเพียง 6 คนซ่ึงมีการจัดลําดับการใหบริการดังนี ้

- วันท่ี 1 จัดลําดับผูใหบริการเร่ิมตนดังนี ้พนักงาน 1 2 3 4 5 และ 6 

- วันท่ี 2 จัดลําดับผูใหบริการเร่ิมตนดังนี ้พนักงาน 2 3 4 5 6 และ 7 

- วันท่ี 3 จัดลําดับผูใหบริการเร่ิมตนดังนี ้พนักงาน 3 4 5 6 7 และ 1 

- วันท่ี 4 จัดลําดับผูใหบริการเร่ิมตนดังนี ้พนักงาน 4 5 6 7 1 และ 2 

- วันท่ี 5 จัดลําดับผูใหบริการเร่ิมตนดังนี ้พนักงาน 5 6 7 1 2 และ 3 

- วันท่ี 6 จัดลําดับผูใหบริการเร่ิมตนดังนี ้พนักงาน 6 7 1 2 3 และ 4 

- วันท่ี 7 จัดลําดับผูใหบริการเร่ิมตนดังนี ้พนักงาน 7 1 2 3 4 และ 5 หมุนเวียนกันไป 

โดยวันท่ีไมมีหมายเลขใดจะเปนวันหยุดสําหรับพนักงานคนดังกลาว 

จํานวนบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ 

ตารางที ่6 จํานวนบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

ลาํดับ

ที ่

ฝ่ายงาน 

 

ตําแหน่งงาน จํานวน อตัรา

เงินเดือน 

รวม

เงินเดือน 

1 ดานบริหาร ผูจัดการท่ัวไป 1 12,000 12,000 

2 ดานการจัดซ้ือ ผูจัดการฝายจัดซ้ือ 1 12,000 12,000 

3 ดานการใหบริการ พนักงานนวดฝาเทา 7 6,000 42,000 

รวม 9 66,000 
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แผนผงัองค์กร 

 

 
 

ภาพที ่5 แผนผังองคกร 

วสัิยทศัน์ 

เปนรานนวดฝาเทาท่ีเนนการบําบัดรักษา การผอนคลายเพื่อสุขภาพท่ีมีมาตรฐาน ดวย

การบริการท่ีมีคุณภาพ 

พนัธกจิ 

1. ขยายฐานลูกคาใหมากข้ึนอยางตอเนื่อง  

2. สรางความพึงพอใจใหแกลูกคากอนและหลังการใหบริการ เพื่อทําใหลูกคากลับมาใช

บริการซํ้าอีก 

3. รักษามาตรฐานในการใหบริการดวยบุคลากรท่ีมีความชํานาญแลประสบการณ 

เป้าหมายของธุรกจิ 

ระยะส้ัน 

- ใชกลยุทธทางการตลาดและกลยุทธการบริหารงานลูกคาสัมพันธ (Customer 

Relationship Management: CRM) ใหลูกคาเพิ่มข้ึน5% โดยสรางฐานลูกคาประจําและเปนการสราง

ทัศนคติท่ีดีของลูกคาตอกิจการ เพื่อใหกิจการรูจักและเปนท่ียอมรับใหมากท่ีสุด 
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ระยะกลาง 

 - นําเปาหมายในระยะส้ันมาใชในการเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ โดยการ

นําขอมูลของลูกคาการมาประเมินความตองการของลูกคาลวงหนา เพื่อใหฐานลูกคาเพิ่มข้ึน 8%-

10%  

ระยะยาว 

- นําเปาหมายระยะกลางมาใชใน การเปล่ียนจากผูบริโภคไปสูการเปนลูกคาตลอดไป 

(Customer loyalty) เพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาเกาและเพิ่มฐานลูกคาใหมใหเพิ่มข้ึน 15% 

ปัจจัยแห่งความสําเร็จ 

ในการดําเนินธุรกิจรานนวดฝาเทาใหบรรลุเปาหมายนั้น  คือผูบริหารตองมีความรูและ

ขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจนวดฝาเทา การพัฒนาคุณภาพบริการอยางตอเนื่อง การใหความสําคัญกับการ

สงมอบการบริการ ดวยความสามารถในการใหบริการของพนักงานตามมาตรฐานของการนวดฝา

เทาท่ีไดรับรองจาก สมาคมแพทยแผนไทยแหงประเทศไทยภายใตการรับรองจากกระทรวง

สาธารณสุข การบริหารงานลูกคาสัมพันธ  (Customer Relationship Management: CRM) เพื่อเปน

การสรางทัศนคติท่ีดีของลูกคาตอกิจการ ใหกิจการรูจักและเปนท่ียอมรับใหไดมากท่ีสุด และเปล่ียน

จากผูบริโภคไปสูการเปนลูกคาตลอดไป ( Customer loyalty) เพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาเกาและ

เพิ่มฐานลูกคาใหม  

นโยบายการจ่ายเงินปันผล 

 กิจการมีการจายเงินปนผลแกหุนสวนธุรกิจโดยหักจากกําไรสุทธิปละ 30 % จากนั้น

แบงเปน 2 สวนคือ 20% และ 10% โดยสวนท่ีเหลือจะเปนกําไรสะสมของกิจการ 

แผนการดําเนินงานอืน่ๆของธุรกจิ                                       

แผนการปรับปรุงรูปแบบการใหบริการของกิจการใน 5 ปขางหนาคือ การนําเอาบริการการ

นวดแผนไทยโบราณมาใหบริการในรานเพื่อใหลูกคาสามารถเลือกใชบริการไดมากข้ึน การเพิ่ม

จํานวนพนักงานท่ีใหบริการ โดยยังคงมาตรฐานของการนวด เอาใจใสตอความตองการของลูกคา 

การนําเสนอบริการนวดและประโยชนตอสุขภาพท่ีลูกคาจะไดรับ เพื่อท่ีจะกระตุนพฤติกรรมและ

โนมนาวใหลูกคาตัดสินใจใชบริการ 
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บทที ่6 

แผนการตลาด 
ผลติภัณฑ์หรือบริการ 

ทางรานนวดฝาเทา Smile Foot  ไดจัดตั้งรานข้ึนบริเวณหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี เพื่อใหบริการนวดฝาเทาสําหรับผูท่ีสนใจและใสใจดูแลสุขภาพ ท่ีตองการ

ผอนคลายความเครียด ความเม่ือยลาท่ีเกิดจากการทํางาน การนั่งเปนเวลานาน การเรียน การสวม

รองเทาสนสูง การออกกําลังกาย โดยไมตองเสียเวลาเดินทางไปใชบริการไกลซ่ึงทําใหผูบริโภคตอง

เสียเวลาและคาใชจายในการเดินทาง ทางรานเล็งเห็นความสําคัญของการมีสุขภาพท่ีดี จึงเปดราน

นวดฝาเทา Smile Foot ซ่ึงเปนรานนวดฝาเทาแหงแรก นอกจากนี้ทางรานมีการเลือกใชผลิตภัณฑท่ี

มีคุณภาพมาตรฐาน เชน เกาอ้ีนวดฝาเทา ครีมละน้ํามันนวดฝาเทา รวมท้ังพนักงานใหบริการท่ีมี

ความรูความชํานาญและมีประสบการณในการนวดฝาเทา  ท่ีผานการรับรองจากสมาคมการแพทย

แผนไทยท่ีรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข โดยการนวดฝาเทา แบงเปน 

- นวดดวยมือ 

- นวดเทาดวยไมกดจุด 

- นวดเทาดานใน  

- ดานนอกดวยมือ 

- นวดหลังเทาดวยมือ 

- ใชไมกดจุด 

- นวดบริเวณเขาดวยมือ 

- นวดบริเวณหนาแขงและนองดวยมือ 

- นวดบริเวณนิ้วเทา 

- กระตุนเทาชวงสุดทาย 

- กระตุนเทากอนแกผาพันเทาออกและเช็ดครีม 

ราคา 
รานนวดฝาเทา Smile Foot คิดคาบริการ 140 บาทตอช่ัวโมง  
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ช่องทางการจัดจําหน่าย 

กิจการเปดรานใหบริการบริเวณหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

การส่งเสริมการจัดจําหน่าย 

1. มีการจัดลักษณะรานโดยเนนใหเห็นบรรยากาศภายในรานมีรูปแบบการใหบริการให

มีมาตรฐานการออกแบบสถานท่ีนวด การจัดบรรยากาศของรานท่ีชวยใหลูกคารูสึกผอนคลาย การ

ใหคําแนะนําและประโยชนจากการนวด เพื่อทําใหลูกคารูสึกวาตนจะไดรับความคุมคาจากการใช

บริการดวยความประทับใจ 

2. เม่ือลูกคามาใชบริการสามารถสมัครสมาชิกฟรีและแจกบัตรสมาชิกเพื่อประทับตรา

ของจํานวนคร้ังท่ีเขาใชบริการ โดยลูกคาตองเก็บบัตรไวใชในคร้ังตอไป เม่ือลูกคาใชบริการครบ 5 

คร้ังจะไดใชบริการในคร้ังตอไปในราคา 100 บาทตอช่ัวโมง 

 
เป้าหมายทางการตลาด 

เนื่องจากพื้นท่ีหลังมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ยังไมมีผูใด

ประกอบธุรกิจรานบริการนวดฝาเทา ดังนั้น รานนวดฝาเทา Smile Foot จึงสามารถเปนผูนําธุรกิจ

รานนวดฝาเทาได ในการแบงสวนแบงทางการตลาดจะใชเกณฑ ภูมิศาสตร ประชากรศาสตรและ

พฤติกรรมศาสตร โดยเนนผูบริโภคท่ีใหความสนใจดูแลสุขภาพการรักษาอาการ ปวดหลัง ปวดขา 

เสนเลือดขอดจากการยืนนานๆ หรือสวมรองเทาสนสูงเปนประจํา การนั่งทํางานหรือนั่งเรียนเปน

เวลานาน การออกกําลังกายท่ีหักโหมหรือใชกลามเนื้อบริเวณขอรับน้ําหนักมากเกินไปและ

ผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับการผอนคลายความเครียดจากการทํางาน การเรียน 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
กลยุทธ์ด้านการบริการ 

1. เนนการใหบริการท่ีมีคุณภาพท่ีมีมาตรฐานและความปลอดภัย 
2. อัธยาศัยและความสุภาพของบุคลากรท่ีใหบริการ 

3. การตรงตอเวลา ความซ่ือสัตยรับผิดชอบ 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 

1. คุณภาพของเตียงนวดฝาเทาท่ีมีมาตรฐาน 
2. คุณภาพของครีมและน้ํามันสําหรับนวดฝาเทาตองระบุแหลงผลิตท่ีมีความนาเช่ือถือ

และไดรับการยอมรับ 
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กลยุทธ์ด้านราคา 

1. คิดคาบริการนอยกวาราคาตลาดเล็กนอยคือ 140 บาทตอช่ัวโมง 

2. สามารถสมัครสมาชิกฟรีและแจกบัตรสมาชิก 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

1. กิจการตั้งอยูในยานกลุมลูกคาเปาหมายมีการเดินทางท่ีสะดวก มีสาธารณูปโภคท่ีดี 

2. การออกแบบและตกแตงรานท้ังภายในและภายนอกท่ีมีความสวยงาม ปลอดภัยและ

สามารถดึงดูดใหลูกคาเขามาใชบริการ 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการจัดจําหน่าย 

1. กลยุทธการบริหารงานลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management: CRM) 

เพื่อสรางฐานลูกคาประจําและเปนการสรางทัศนคติท่ีดีของลูกคาตอกิจการ ใหกิจการรูจักและเปน

ท่ียอมรับใหมากท่ีสุด 

2. แจกแผนพับแนะนําราน ใหรายละเอียดเกี่ยวกับการจัดรายการสงเสริมการขายใน

โอกาสตางๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาเปาหมายสนใจมาใชบริการ  

3. การใหขอมูลเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของธุรกิจ ขอมูลเกี่ยวกับ การบริการ และ

ประโยชนท่ีไดรับจากการนวดฝาเทา เพื่อใหลูกคาเปาหมายเขาใจรูปแบบบริการมากข้ึน 

4. การบริการท่ีดีเลิศ ตั้งแตการแตงกายท่ีสุภาพและสะอาดของพนักงาน การพูดจา

ไพเราะ การเอาใจใสลูกคาดวยความจริงใจ 

5. ลูกคามาใชบริการสามารถสมัครสมาชิกฟรีและแจกบัตรสมาชิกเพื่อประทับตราของ

จํานวนคร้ังท่ีเขาใชบริการ โดยลูกคาตองเก็บบัตรไวใชในคร้ังตอไป เม่ือลูกคาใชบริการครบ 5 คร้ัง

จะไดใชบริการในคร้ังตอไปในราคา 100 บาทตอช่ัวโมงในคร้ังท่ี 6 

6. จัดโปรโมช่ันวันผูสูงอาย ุสําหรับผูท่ีมีอายุตั้งแต 60 ปข้ึนไปสามารถนวดในราคา 120

บาท โดยแสดงบัตรประชาชนหรือบัตรผูสูงอาย ุ

7. การบอกปากตอปากของลูกคา เพื่อแนะนําใหกลุมเพื่อน ญาติพี่นองซ่ึงเปนลูกคาราย

ใหมลองมาใชบริการ 
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บทที ่7 

แผนการบริการ 

สถานทีป่ระกอบการในการบริการ 

ทีต่ั้งสถานที ่ กิจการไดกําหนดสถานท่ีตั้งไวท่ี ตําบลสามพระยา อําเภอชะอํา จังหวัด

เพชรบุรี  

ลกัษณะของทีต่ั้ง กิจการไดเชาพื้นท่ีเพื่อทําการกอสรางรานนวดฝาเทาขนาดความยาว  

 9 เมตร กวาง 7 เมตร 

 

 
ภาพที ่6 รานนวดฝาเทา Smile Foot  
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ภาพที ่7 ตัวอยางภายในราน 

หมายเหตุ   

หมายเลข 1คือ พื้นท่ีสําหรับการตอนรับลูกคา - สงลูกคาและการรับชําระคาบริการ 

หมายเลข 2 คือ พื้นท่ีใหบริการนวดฝาเทา 

หมายเลข 3 คือ พื้นท่ีรับรองลูกคา 

หมายเลข 4 คือ หองเก็บอุปกรณและหองพักสําหรับพนักงาน 

หมายเลข 5 คือ หองน้ําสําหรับพนักงาน 

หมายเลข 6 คือ หองน้ําสําหรับลูกคา 
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อุปกรณ์ในการให้บริการ 

ตารางที ่7 อุปกรณในการใหบริการ 

 

สินค้าทีใ่ช้ในการบริการ 

ตารางที ่8 สินคาท่ีใชในการบริการ 

ลาํดับ 

 

รายการ ปริมาณต่อปี ราคาต่อ

หน่วย(บาท) 

มูลค่ารวมทั้ง

ส้ิน(บาท) 

1. แอลกอฮอลทําความสะอาด (ขวด) 72 30 2,160 

2. สําลีแผน (50 แผน/หอ) 288 25 7,200 

3. น้ํามันนวดฝาเทา (กิโลกรัม) 48 450 21,600 

4. ครีมนวดฝาเทา (กิโลกรัม) 72 360 25,920 

5. แปงฝุน (500 กรัม/กระปอง) 72 60 4,320 

6. ผาขนหนู (ผืน) 200 10 2,000 

7. ไมกดจุด (อัน) 6 30 180 

8. กระปุกใสแปงฝุน+แปรงปด

(กระปุก) 

6 20 120 

9. ตะกราใสอุปกรณ (ใบ) 6 15 90 

10. เส้ือกราวนดพนักงาน (ตัว) 7 200 1,400 

 รวม   64,990 

 

 

 

ลาํดับ 

 

รายการ จํานวน 

(หน่วย) 

ราคาต่อ

หน่วย(บาท) 

มูลค่ารวมทั้ง

ส้ิน(บาท) 

อายุการ

ใช้งาน

(ปี) 

1. เกาอ้ีนวดฝาเทา 6 4,000 24,000 5 

2. เกาอ้ีพนักงาน 6 100 600 5 

รวม  24,600  
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ข้อมูลการบริการ 

 ความสามารถในการใหบริการสูงสุด  60 คนตอวัน  

 เปาหมายการบริการ 24 คนตอวัน  

 เวลาการบริการตอวัน 10 ช่ัวโมงตอวัน  

 เวลาท่ีใชบริการตอคร้ัง 1 ช่ัวโมงตอคน  

 จํานวนแรงงานท่ีใชในการบริการ 6 คนตอวัน  

 อัตราคาแรงงานในการบริการคนละ 6,000 บาทตอเดือน 

 คาแรงงานรวมตอเดือน 42,000 บาท 

 รานนวดฝาเทาเปดใหบริการเดือนละ 30 วัน 

หมายเหตุ 

 จํานวนพนักงานบริการท้ังหมด 7 คน  

 พนักงานบริการสามารถเลือกวันหยุดไดสัปดาหละ 1 วัน/คน 

บุคลากรในการให้บริการ 

บุคลากรเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอธุรกิจบริการ คือการท่ีบุคลากรมีความรูความ

ชํานาญและประสบการณในการใหบริการจะเปนจุดเร่ิมตนของการสรางภาพลักษณท่ีดีแกกิจการ 

จึงใหความสําคัญตั้งแตกระบวนการในการคัดเลือกพนักงานตลอดจนกระบวนการในการใหบริการ

แกลูกคา กิจการไดกําหนดหนาท่ีความรับผิดชอบของพนักงานนวด ดังนี ้

ก่อนการให้บริการลูกค้า 

1.พนักงานจะตองดูแลรักษาความสะอาดของรางกาย เชน ถาผมยาวควรมัดรวบให

เรียบรอย ควรตัดเล็บใหสะอาดและลางมือทุกคร้ังกอนใหบริการ สวมเส้ือกราวนดทุกคร้ังท่ี

ใหบริการ 

2.ตรวจสอบอุปกรณและเคร่ืองมือท่ีจะใชวาอยูในสภาพสมบูรณพรอมสําหรับการใช

งานหรือไม 

3.ตรวจสอบวันผลิตและวันหมดอายุของผลิตภัณฑท่ีจะนํามาใช 

4.ทําความสะอาดพื้นท่ีใหบริการหลังจากใหบริการทุกคร้ัง เพื่อเตรียมพรอมสําหรับ

ใหบริการลูกคารายตอไป 
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การให้บริการลูกค้า 

1. ใหคําแนะนําเบ้ืองตนแกลูกคาเกี่ยวกับการปฏิบัติตน เพื่อเตรียมพรอมกอนและหลัง

การรับบริการ 

2. ใหบริการนวดฝาเทา 

3. สอบถามความพึงพอใจในการใชบริการจากลูกคา 

ขั้นตอนในการให้บริการ 

1. การตอนรับลูกคา 

เม่ือมีลูกคามาใชบริการเจาของกิจการและพนักงานจะกลาวคําทักทายคือ “สวัสดีคะ 

Smile Foot ยินดีตอนรับคะ” พรอมท้ังยกมือไหว จากนั้นเชิญลูกคามานั่งพักบริเวณสวนพักผอน

สําหรับลูกคาจัดบริการเคร่ืองดื่ม เชน น้ําสมุนไพรเพื่อสุขภาพ มาใหลูกคาและสอบถามความ

ตองการของลูกคากอนเพื่อใหลูกคารูสึกเปนกันเองและเสนอบริการตางๆใหลูกคาไดเลือก 

1.1 การตอนรับลูกคาใหม ทางรานจะสอบถามประวัติของลูกคากอนใหบริการ เชน  

-  มีปญหาสุขภาพหรือไม  

- มีโรคประจําตัวหรือไม  

- มีประวัติการแพผลิตภัณฑหรือสมุนไพรชนิดใดบางหรือไม 

1.2 การตอนรับลูกคาประจํา ทางรานจะสอบถามความตองการใชบริการของลูกคา การแนะนํา

รายการสงเสริมการขายตางๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาใชบริการอยางตอเนื่อง 

2. การจัดเตรียมวัสดุอุปกรณในการใหบริการ 

พนักงานนวดจะเปนผูจัดเตรียมอุปกรณตางๆและตรวจสอบความเรียบรอยกอนท่ีจะใช

ในการบริการลูกคา เพื่อปองกันปญหาหรือขอผิดพลาดตางๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนกับลูกคา 

3. การใหบริการนวดฝาเทาแกลูกคา 

4. การรับชําระคาบริการ 

หลังจากท่ีพนักงานนวดใหบริการนวดฝาเทาเสร็จเรียบรอยแลว พนักงานจะเชิญลูกคา

ไปยังสวนพักผอนสําหรับลูกคา สอบถามความพึงพอใจในการใชบริการเพื่อใชเปนขอมูลในการวัด

ความพึงพอใจของลูกคาแตละเดือน และเชิญลูกคาชําระคาบริการท่ีโตะชําระคาบริการ 

5. การสงลูกคา 

หลังจากท่ีลูกคาใชบริการครบทุกข้ันตอน และทําการชําระคาบริการเรียบรอยแลว เม่ือ

ลูกคาจะเดินทางกลับ พนักงานและเจาของกิจการจะออกมาสงลูกคาพรอมท้ังกลาวคําขอบคุณและ

เชิญลูกคาใหกลับมาใชบริการอีกในโอกาสหนา 
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บทที ่8 

แผนการเงิน 

ประมาณการในการลงทุน 

ตารางที ่9 ประมาณการในการลงทุน 

ลาํดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินร่วมลงทุน เงินกู้  รวมมูลค่า  

1 สาวิตรี  เอ่ียมอาษา 350,000 - - 350,000 

2 ชยานันท  นครพัฒน - 150,000 - 150,000 

รวมมูลค่าการลงทุนทั้งส้ิน 350,000 150,000 - 500,000 

โครงสร้างทางการเงิน(เปอร์เซ็นต์) 70 30 - 100 

 

ทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิปัจจุบัน 

ตารางที ่10 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 

ทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิปัจจุบัน 

ลาํดับ รายการ  

รายละเอยีด  

 มูลค่า

ประมาณ  

 ภาระ

ผูกพนั  

1 ท่ีดิน  -  

2 อาคาร  180,000  

3 เคร่ืองตกแตง  70,000  

4 อุปกรณในการใหบริการ  24,600  

5 เคร่ืองใชสํานักงาน  50,000  

6 คาใชจายกอนการดําเนินงาน  60,000  

7 เงินทุนหมุนเวียน  115,400  

รวมมูลค่าทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิ

ปัจจุบัน 

 500,000  
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การคาํนวณค่าเส่ือมราคา 

ตารางที ่11 การคํานวณคาเส่ือมราคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การคาํนวณค่าเส่ือมราคา      

คาเส่ือมราคาอาคาร 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 

คาเส่ือมราคาอุปกรณในการใหบริการ 4,920 4,920 4,920 4,920 4,920 

คาเส่ือมราคาเคร่ืองตกแตง 14,000 14,000 14,000 14,000 14,000 

คาเส่ือมราคาเคร่ืองใชสํานักงาน 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าเส่ือมราคารวม(บาท/ปี) 37,920 37,920 37,920 37,920 37,920 

ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงานตัดจ่าย 

คาใชจายกอนการดําเนินงานตัดจาย

(บาท/ป) 

60,000 - - - - 
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ประมาณการในการบริการรายเดือน 

ตารางที ่12 ประมาณการในการบริการรายเดือน 

 รายการ   เดือนที ่

1  

 เดือนที ่

2  

 เดือนที ่

3  

 เดือนที ่

4  

 เดือนที ่

5  

 เดือนที ่

6  

 เดือนที ่

7  

 เดือนที ่

8  

 เดือนที ่

9  

 เดือนที ่

10  

 เดือนที ่

11  

 เดือนที ่

12  

จํานวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ             

นวดฝาเทา 600 620 600 600 650 670 670 670 680 700 720 720 

ค่าบริการ (บาท/หน่วย)             

นวดฝาเทา 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 

รายได้จากการบริการ 

(บาท) 

            

นวดฝาเทา 84,000 86,800 84,000 84,000 91,000 93,800 93,800 93,800 95,200 98,000 100,800 100,800 

รวมรายได้จากค่าบริการ 84,000 86,800 84,000 84,000 91,000 93,800 93,800 93,800 95,200 98,000 100,800 100,800 

รวมรายได้สะสม (บาท)             

ลูกหนีก้ารค้า (บาท)             

เงินสดรับการบริการ 

(บาท) 
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ประมาณการรายได้จากการบริการ 

ตารางที ่13 ประมาณการรายไดจากการบริการ 

 

 ระยะส้ัน ระยะกลาง ระยะยาว 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

จํานวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ  เพิ่ม5% เพิ่ม8% เพิ่ม10% เพิ่ม15% 

นวดฝาเทา 7,900 8,295 8,959 9,854 11,333 

 

ค่าบริการ(บาท/หน่วย)      

นวดฝาเทา 140 140 140 140 140 

 

รายได้จากการให้บริการ 

(บาท) 

     

นวดฝาเทา 1,106,000 1,161,300 1,254,204 1,379,624 1,586,568 

รวมรายได้จากการให้บริการ 

(บาท) 

1,106,000 1,161,300 1,254,204 1,379,624 1,586,568 

 

ประมาณการลูกหนีก้ารค้า - - - - - 

ขายดวยเงินสด - - - - - 

ขายดวยเงินเช่ือ  

(เครดิตการคา) 

- - - - - 

ระยะเวลาใหเครดิตการคา  

 (วัน/เดือน) 

- - - - - 

ลูกหนีก้ารค้ารวม (บาท)      

      

เงินสดรับจากการบริการ 

(บาท) 

1,106,000 1,161,300 1,254,204 1,379,624 1,586,568 
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ประมาณการต้นทุนการบริการและต้นทุนขาย 

ตารางที ่14 ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนค่าบริการ(บาท)      

จํานวนพนักงานนวดฝาเทา 7 7 7 7 7 

เงินเดือนพนักงานนวดฝาเทาตอ

คน 

6,000 6,200 6,300 6,400 6,500 

คาแรงในการใหบริการตอเดือน 42,000 43,400 44,100 44,800 45,500 

คาแรงในการใหบริการตอป 504,000 520,800 529,200 537,600 546,000 

รวมค่าแรงงานในการบริการ 504,000 520,800 529,200 537,600 546,000 

เกาอ้ีนวดฝาเทา 24,000 - - - - 

เกาอ้ีพนักงาน 600 - - - - 

เส้ือกราวนดพนักงาน 1,400 - - - - 

ตะกราใสอุปกรณ 90 - - - - 

ไมกดจุด 180 - - - - 

กระปุกใสแปงฝุน+แปรงปด 120 - - - - 

ผาขนหน ู 2,000 - - - - 

แอลกอฮอลทําความสะอาด 2,160 2,280 2,460 2,700 3,120 

สําลีแผน 7,200 7,550 8,150 8,975 10,325 

น้ํามันนวดฝาเทา(กก.) 21,600 22,500 24,300 26,550 30,600 

ครีมนวดฝาเทา(กก.) 25,920 27,360 29,520 32,400 37,440 

แปงฝุน 4,320 4,560 4,920 5,400 6,240 

คาน้ําประปาในการใหบริการ 3,600 3,780 3,969 4,167 4,376 

คาไฟฟาในการใหบริการ 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คาวัสดุส้ินเปลืองในการบริการ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

รวมต้นทุนการบริการ (1) 101,190 76,030 81,319 88,192 100,101 
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+ บวก สินคาซ้ือเพื่อบริการ

คงเหลือตนงวด 

- - - - - 

- หัก    สินคาซ้ือเพื่อบริการ

คงเหลือปลายงวด 

- - - - - 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือ

ตนงวด 

- - - - - 

- หัก    สินคาระหวางทําคงเหลือ

ปลายงวด 

- - - - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตน

งวด 

- - - - - 

- หัก   สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ

ปลายงวด 

- - - - - 

      

รวมต้นทุนขาย (บาท) 605,190 672,860 691,838 713,985 746,202 

หมายเหต ุ

 ทางรานไมมีสินคาคงเหลือ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



36 

 
ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 

ตารางที ่15 ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 

(บาท) 

     

เงินเดือนผูจัดการราน 288,000 288,000 288,000 288,000 288,000 

คาเชาท่ีดิน 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

คาน้ําประปาในการใหบริการ - - - - - 

คาไฟฟาในการใหบริการ - - - - - 

คารับรองลูกคา 3,600 4,200 4,800 5,400 6,000 

คาใชจายโทรศัพท 2,400 2,450 2,500 3,000 3,500 

คาโฆษณาประชาสัมพันธ 4,000 3,000 2,000 2,000 2,000 

คาใชจายวัสดุส้ินเปลืองสํานักงาน 500 500 500 500 500 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 600 600 600 600 600 

รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 359,100 358,750 358,400 359,500 360,600 

หมายเหต ุ

 คาโฆษณาและประชาสัมพันธประกอบดวย 

 ใบปลิวประชาสัมพันธราน 1,700 บาทในปท่ี1 

 คาแรงงานแจกใบปลิว 300 บาทในปท่ี1 

 คาประชาสัมพันธทางวิทยุชุมชน 2,000 บาท/ป 
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ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 

ตารางที ่16 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้      

รายไดจากการบริการ 1,106,000 1,161,300 1,254,204 1,379,624 1,586,568 

รายไดอ่ืน - - - - - 

รวมรายได้ 1,106,000 1,161,300 1,254,204 1,379,624 1,586,568 

หัก - ตนทุนขาย 605,190 672,860 691,838 713,985 746,202 

กาํไรขั้นต้น 500,810 488,440 562,366 665,640 840,366 

หัก – คาใชจายในการบริหาร

และการขาย 

359,100 358,750 358,400 359,500 360,600 

หัก – คาเส่ือมราคา 37,920 37,920 37,920 37,920 37,920 

หัก – คาใชจายกอนการ

ดําเนินงานตัดจาย 

60,000 - - - - 

กาํไรจากการดําเนินการ 43,790 91,770 166,046 268,220 441,846 

หัก - ดอกเบ้ียจาย - - - - - 

กาํไรก่อนหักภาษีเงินได้บุคคล

ธรรมดา 

43,790 91,770 166,046 268,220 441,846 

หัก – ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 

20% 

- - 33,209 53,644 132,554 

กาํไรสุทธิ 43,790 91,770 132,837 214,576 309,292 

หักเงินปนผลจาย 30% (แบง2

คนๆละ20%และ10%) 

13,137 27,531 39,851 64,373 92,788 

กาํไรสะสม 30,653 64,239 92,986 150,203 216,505 
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ประมาณการงบกระแสเงินสด 

ตารางที ่17 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เงินสดรับ       

ทุน 384,600 115,400 - - - - 

เงินกูระยะยาว - - - - - - 

เงินกูเงินทุน

หมุนเวียน 

- - - - - - 

รายไดท่ีเก็บเงินได

ในปเดียวกัน 

- 1,106,000 1,161,300 1,254,204 1,379,624 1,586,568 

รายไดท่ีเก็บเงินได

ในปถัดไป 

- - - - - - 

รวมเงินสดรับ (A) 384,600 1,221,400 1,161,300 1,254,204 1,379,624 1,586,568 

 

เงินสดจ่าย       

ท่ีดิน - - - - - - 

อาคาร 180,000 - - - - - 

เคร่ืองตกแตง 70,000 - - - - - 

อุปกรณในการ

ใหบริการ 

24,600 - - - - - 

เคร่ืองใชสํานักงาน 50,000 - - - - - 

คาใชจายกอนการ

ดําเนินงาน 

60,000 - - - - - 

คาวัตถุดิบท่ีซ้ือและ

ชําระในปเดียวกัน 

- - - - - - 

คาวัตถุดิบท่ีซ้ือแต

ชําระในปถัดไป 

- - - - - - 

เงินสดจายคาใช - 605,190 672,860 691,838 713,985 746,202 
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จายในการบริการ 

เงินสดจายคาใช 

จายในการบริหาร

และการขาย 

 

- 

 

359,100 

 

358,750 

 

358,400 

 

359,500 

 

360,600 

จายดอกเบ้ีย

ธนาคาร 

- - - - - - 

จายคืนตนเงินกู

ระยะยาว 

- - - - - - 

จายคืนเงินทุน

หมุนเวียน 

- - - - - - 

จายภาษีในปถัดไป - - 13,137 27,531 49,814 80,466 

เงินปนผลจาย - 9,196 19,272 34,870 56,326 92,788 

รวมเงินสดจ่าย(B) 384,600 973,486 1,064,019 1,112,639 1,179,625 1,280,055 

 

เงินสดคงเหลือตน

งวด(1 ม.ค.) 

- - 247,914 345,195 486,761 686,760 

เงินสดคงเหลือ

ระหวางงวด(A-B) 

- 247,914 97,281 141,565 200,000 306,513 

เงินสดคงเหลอื

ปลายงวด (31 ธ.ค.) 

- 247,914 345,195 486,761 686,760 993,273 
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ประมาณการงบดุล 

ตารางที ่18 ประมาณการงบดุล 

 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์       

สินทรัพย์หมุนเวยีน       

เงินสดในมือและเงิน

สดในธนาคาร 

- 247,914 345,195 486,761 686,760 993,273 

ลูกหนี้การคา - - - - - - 

สินคาคงเหลือ - - - - - - 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 

รวมสินทรัพย์

หมุนเวยีน 

- 247,914 345,195 486,761 686,760 993,273 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน       

ท่ีดิน - - - - - - 

อาคาร 180,000 171,000 162,000 153,000 144,000 135,000 

เคร่ืองตกแตง 70,000 56,000 42,000 28,000 14,000 - 

อุปกรณในการ

ใหบริการ 

24,600 19,680 14,760 9,840 4,920 - 

เคร่ืองใชสํานักงาน 50,000 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

รวมสินทรัพย์ไม่

หมุนเวยีน 

324,600 286,680 248,760 210,840 172,920 135,000 

สินทรัพยอ่ืนๆ 60,000 - - - - - 

รวมสินทรัพย์ 384,600 534,594 593,955 697,601 859,680 1,128,273 

หนีสิ้นและส่วนของ 

ผู้ถือหุ้น 

      

หนีสิ้นหมุนเวยีน       

เงินกูระยะส้ัน - - - - - - 
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เจาหนี้การคา - - - - - - 

เจาหนี้ - คาภาษ ี - 13,137 27,531 49,814 80,466 132,554 

เงินทุนหมุนเวียนท่ีกู - - - - - - 

รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน - 13,137 27,531 49,814 80,466 132,554 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน       

เงินกูระยะยาว - - - - - - 

หนี้สินไมหมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 

รวมหนีสิ้นไม่

หมุนเวยีน 

- - - - - - 

รวมหนีสิ้น - 13,137 27,531 49,814 80,466 132,554 

ส่วนของผู้ถือหุ้น       

ทุนจดทะเบียน 

ชําระแลว 

384,600 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

สวนเกิน (ต่ํา) กวาทุน - - - - - - 

กําไร (ขาดทุน) สะสม - 21,457 66,424 147,787 279,214 495,719 

รวมส่วนของเจ้าของ 384,600 521,457 566,424 647,787 779,214 995,719 

       

รวมหนีสิ้นและส่วน

ของเจ้าของ 

384,600 534,594 593,955 697,601 859,680 1,128,273 
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การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

ตารางที ่19 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงนิ 

รายการการวเิคราะห์ หน่วย ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การวดัสภาพคล่องทางการเงิน 

 (Liquidity ratios) 

 

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (Current ratio) เทา - - 15.36 13.40 7.94 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick ratio) เทา - - 15.36 13.40 7.94 

อัตราสวนเงินสด (Cash ratio) เทา 14.79 4.30 5.09 6.40 8.40 

การวดัความสามารถในการดําเนินงาน 

(Efficiency ratios) 

 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร รอบ 3.86 4.67 5.95 7.98 11.75 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม   

(Total asset turnover) 

เทา 2.08 1.95 1.74 1.55 1.34 

การวดัความสามารถในการชําระหนี ้

  (Leverage ratios) 

 

อัตราสวนหนี้สินตอทุน 

 (Debt to Equity Ratio) 

เทา - - 0.05 0.06 0.13 

หนี้สินตอสินทรัพยรวม 

 (Debt to Total Assets ratio) 

เทา - - 0.05 0.06 0.11 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน  

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) % 7.36 15.43 18.42 24.06 26.05 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 

% 8.25 15.43 19.31 25.60 29.33 

อัตรากําไรข้ันตน  (Gross Profit Margin) % 45.28 42.06 44.84 48.25 52.97 

อัตรากําไรจากการดําเนินการ  

 (Operation profit margin) 

% 3.96 7.90 13.24 19.44 27.85 
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อัตรากําไรสุทธิ  (Net profit margin) 

 

% 

 

3.96 

 

7.90 

 

10.59 

 

15.55 

 

19.49 

 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 1,672,115.00 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 73% 

ระยะเวลาคืนทุน 1 ป 9 เดือน 
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บทที ่9 

แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

รานนวดฝาเทา Smile Foot ไดมีการจัดเตรียมแผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง

เพื่อใชในการคาดการณเหตุการณตางๆ ท่ีจะเปนอุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจและการหาแนวทางใน

การแกไข ดังนี ้

ด้านการเงิน 

ลกัษณะปัญหา: ยอดรายไดลดลงเนื่องมาจากมหาวิทยาลัยมีการปดภาคเรียน 

ผลกระทบ 

1. รายไดในเดือนตุลาคมและในชวงเดือนมีนาคมถึงเดือนพฤษภาคมลดลง                                 

 2. คาใชจายในการบริหารงานเทาเดิม แตรายไดลดลง เพราะรานนวดฝาเทา Smile Foot 

เปดใหบริการทุกวัน 

แนวทางในการแก้ไข 

1. สงเสริมการตลาดในชวงเดือนกันยายนและในชวงเดือนกุมภาพันธใหมาก เพื่อกระตุน

ใหลูกคาเขาใชบริการมากข้ึน                                                                                                                      

 2. ลดตนทุนในการซ้ือสินคาท่ีใชในการบริการ 

ด้านการตลาด 

ลกัษณะปัญหา: รานนวดฝาเทา Smile Foot เปนรานเปดใหมจึงยังไมเปนท่ีรูจักของลูกคา

เปาหมาย 

ผลกระทบ 

1. รายไดของกิจการในชวงแรกท่ีเปดบริการไมเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไว                                             

 2. กิจการตองเสียคาใชจายในการบริหารงาน เชน เงินเดือนพนักงาน ทําใหขาดเงิน

หมุนเวียน 
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แนวทางในการแก้ไข 

1. จัดทําเอกสารแผนพับประชาสัมพันธราน เกี่ยวกับการบริการ ประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ

หลังจากการใชบริการในชวงกอนรานเปดบริการ 1 สัปดาห                                                                          

 2. ประชาสัมพันธหนารานและจัดโปรโมช่ันสําหรับ 3 วันแรกท่ีรานเปดใหบริการ เชน 

ลูกคาสามารถใชบริการไดในราคา 120 บาทตอช่ัวโมง                                                                                     

 3.ใหลูกคาท่ีเคยใชบริการแนะนําเพื่อนๆ หรือญาติพี่นองมาลองใชบริการนวดฝาเทา 

ด้านการบริการ 

ลกัษณะปัญหา: พนักงานท่ีใหบริการมีไมเพียงพอตอความตองการของลูกคาเนื่องจาก 

พนักงานลาออก  

ผลกระทบ 

1. พนักงานมีไมเพียงพอทําใหลูกคาท่ีมาใชบริการตองรอเปนเวลานานจึงไมใชบริการ                       

 2. ความพึงพอใจของลูกคาตอกิจการลดลง                                                                                      

 3. ลูกคาบอกปากตอปากทําใหภาพลักษณของกิจการเสียหาย                                                          

 4. กิจการตองสูญเสียโอกาสและรายได เนื่องจากมีอุปกรณและพนักงานใหบริการไม

เพียงพอ 

แนวทางในการแก้ไข 

1. ประเมินความตองการของลูกคาและจัดหาบุคลากรและอุปกรณมาใหบริการใหเพียงพอ 

ในชวงแรกควรอธิบายเหตุผลและความจําเปนของปญหาท่ีเกิดข้ึน และกลาวคําขอโทษลูกคา                           

 2. ขอขอมูลลูกคาท่ีสามารถติดตอกับลูกคาเพื่อนัดวันและเวลาท่ีจะใหลูกคามาใชบริการใน

โอกาสตอไป                                                                                                                                                       

 3. การจัดหากิจกรรมใหลูกคาทําขณะท่ีรอใชบริการ เชน การเปดเพลง การอานหนังสือ 

เพื่อใหคลายเครียด                                                                                                                                                   

 4. จัดหาบุคลากรท่ีมีคุณภาพ มีฝมือและพยายามรักษาบุคลากรใหอยูกับกิจการไว เพื่อลด

การลาออก การเปล่ียนท่ีทํางาน โดยการใหโบนัสประจําป หรือการจัดสวัสดิการใหตามความ

เหมาะสมและการสรางแรงจูงใจในการทํางาน 



46 

 

บรรณานุกรม 

 

กัญจนา ดีวิเศษ และ ยุพิน โตเอ่ียม.คูมืออบรมการนวดเทาเพื่อสุขภาพ.กรุงเทพมหานคร : บริษัท 

สามเจริญพาณิชย, 2545. 

มานพ ประภาษานนท.นวดไทยสัมผัสบําบัดเพื่อสุขภาพ.กรุงเทพมหานคร : บริษัท พิมพดีการพิมพ  

จํากัด, 2543. 

รัชกฤช คลองพยาบาล.คูมือการเขียนแผนธุรกิจธุรกิจบริการ.กรุงเทพมหานคร : สํานักงานสงเสริม         

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.), 2550. 

วีระรัตน กิจเลศไพโรจน.การตลาดธุรกิจบริการ.กรุงเทพมหานคร : บริษัท ซีเอ็ดยูเคช่ัน จํากัด  

(มหาชน), 2548. 

สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม.ธุรกิจสปา.กรุงเทพมหานคร: บริษัท เจเอสที พับ 

ลิชช่ิง จํากัด, 2549.  

รานนวดอาศรมพฤกษา. [Online]. Accessed 17 December 2009.Available from http://  

 www.asom-preuksa.com/.../image/-20090427-152513.jpg  

รานบานไม. [Online]. Accessed 17 December 2009.Available from http://      

www.winnyenjoytravel.com/main/placedetail.php. 

Thaicream.com. [Online]. Accessed 23 November 2009.Available from http://  

    www.thaicream.com. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

http://www.asom-/�


47 

 
ประวตัิผู้เขียนแผนธุรกจิ 
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