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กิตติกรรมประกาศ

การจัดทํ าแผนธุรกิจเรื่อง สถานเสริมความหลอ สํ าเร็จเรียบรอยไดดวยความอนุเคราะหจาก

1. ผศ.กิตติ  สิริพัลลภ อาจารยที่ปรึกษาโครงการที่กรุณาสละเวลาใหความรู ขอเสนอแนะ ตรวจสอบแกไข และ
ขัดเกลาเนื้อหาสาระของแผนธุรกิจฉบับนี้ใหมีความสมบูรณและชัดเจนมากขึ้น

2. อาจารยชัยพร  ตั้งพูนสินธนา อาจารยประจํ าคณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรมหาวิทยาลัย ที่กรุณาใหคํ าแนะ
นํ าความรูเกี่ยวกับการใชบริการสถานเสริมความงาม

3. ผูใหบริการสถานเสริมความงาม ที่กรุณาใหความรู ประสบการณจากการทํ างานจริง
4. กลุมตัวอยางที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม ประกอบการศึกษาแผนธุรกิจ
5. ผูที่เกี่ยวของอื่นๆ ที่ไมไดกลาว ณ ที่นี้

คุณประโยชนของแผนธุรกิจฉบับนี้ คณะผูจัดทํ าขอมอบใหบุคคลตางๆ ที่กลาวมาขางตน และหากมีขอผิดพลาด
ประการใด คณะผูจัดทํ าขอนอมรับไวแตเพียงผูเดียว
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บทสรุปผูบริหาร

ในปจจุบัน ความสวยงามไมใชส่ิงที่จํ าเปนสํ าหรับสุภาพสตรีเทานั้น สุภาพบุรุษก็เริ่มใหความสํ าคัญกับการดูแล
สุขภาพ หนาตา ผิวพรรณมากพอสมควร จากการสํ ารวจพฤติกรรมของผูชายของชาติตางๆ พบวา เพศชายมีความสนใจใน
เรื่องสุขภาพและผิวพรรณเปนอยางมาก แตผูบริโภคคํ านึงถึงภาพลักษณของความเปนชาย ความเปนสวนตัว และ
บรรยากาศโดยรวมในการเขารับบริการสํ าหรับลูกคาเพศหญิง ทํ าใหผูชายไมกลารับบริการรวมกัน เนื่องจากกลัวเสียภาพ
ลักษณความเปนชาย

นอกจากนั้นประเทศไทย อาจกลาวไดวา ไมมีผูประกอบการสถานเสริมความหลอที่สามารถใหบริการเพื่อสนอง
ความตองการของลูกคาที่เปนสุภาพบุรุษเลย ถือวาเปนชองวางของธุรกิจที่มีโอกาสความเปนไปไดสูง

สถานเสริมความหลอครบวงจร “David” (David Men Health and Beauty Center) เปนสถานเสริมความหลอ
ของเพศชาย สนองความตองการของลูกคาเพศชายที่ตองการรูปลักษณะภายนอกใหดูดี เพื่อเสริมสรางบุคลิกภาพ ที่
ปจจุบันยังคงมีความตองการแตมีผูใหบริการไมตรงกับความตองการ

วิสัยทัศน (Vision) คือมนุษยทุกคนตองการใหตัวเองดูดี ไมวาเพศชายหรือหญิง
Mission คือ เปนสถานเสริมความหลอสํ าหรับผูชายครบวงจร โดยใชเครื่องมือที่ทันสมัย และผลิตภัณฑที่มีคุณ

ภาพ ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
เปาหมายทางธุรกิจ (Goal)  สถานเสริมความหลอที่มียอดขาย 13 ลานบาทภายในปแรกของการเปดดํ าเนิน

การ และมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยของยอดขาย 10% ใน 5 ปตอไป ธุรกิจสามารถทํ ากํ าไร และมีระยะเวลาในการคือนทุน 2.5
ป บริษัทจดทะเบียนดวยทุน 5,000,000 บาท โดยการออกหุนจํ านวน 500,000 หุนมูลคาหุนละ 10 บาท

กลุมเปาหมายของสถานเสริมหลอนั้น จะเปนเพศชายที่มีอายุระหวาง 31 – 60 ป รายไดมากกวา 20,000 บาทตอ
เดือนขึ้นไป และการใชเกณฑพฤติกรรมเพื่อแบงกลุมเปาหมายตามรายละเอียดภายในฉบับ ทํ าใหไดกลุมเปาหมายของ
สถนเสริมความหลอ ดังนี้

กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target) คือชายที่มีอายุระหวาง 31 –60 ป ที่มีรายไดตั้งแต 20,000 บาทตอเดือน
ขึ้นไป และมีความสนใจเรื่องรูปลักษณความงามภายนอก (Beauty Conscious)

กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target0 คือชายที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรเชนเดียวกับกลุมเปาหมาย
หลัก แตเปนผูที่มีความสนเรื่องรูปลักษณความงามภายนอกบาง

กลยุทธการวางตํ าแหนงผลิตภัณฑของราน “David” จะกํ าหนดความครบวงจรของการใหบริการในระดับสูง คือมี
โปรแกรมที่จะดูแลผิวพรรณและรูปรางไดครบทุกสวนของรางกาย การกํ าหนดราคาของการใหบริการโดยใชกลยุทธเพิ่มคุณ
คาแกลูกคา (Value Pricing) โดยเนนการสรางภาพลักษณของรานที่เขาใจในความรูสึกความตองการของผูชายจริงๆ ซึ่ง
แนนอนวาจะตองใหความสํ าคัญกับคุณภาพของสินคาและบริการ โดยตั้งระดับราคาใหอยูในระดับสูง เพื่อส่ือใหลูกคารับรู
สึกไดถึงความคุณคาของสินคาและบริการ

จากขอมูลลักษณะทางประชากรประกอบการสํ ารวจกลุมเปาหมายโดยการวิจัยตลาด ทํ าใหสามารถหาจํ านวน
กลุมเปาหมายของสถานเสริมความหลอไดประมาณ 203,500 คน และ จากการสํ ารวจคาใชจายสํ าหรับการเสริมความงาม
ของกลุมตัวอยางที่เคยมีการใชบริการสถานเสริมความงามทั่วไปเคานเตอรเครื่องสํ าอาง และสถานเสริมความหลอ มีคาใช
จายเฉลี่ยของกลุมตัวอยางดังกลาวประมาณ 1,824 บาทตอเดือน ดังนั้น มูลคาตลาดของสถานบริการเสริมความงาม
สํ าหรับกลุมเปาหมายสามารถคํ านวณได โดยมีมูลคาประมาณปละ 2,000 ลานบาท
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จุดมุงหมายทางการตลาด (Marketing Objectives) คือการสราง Brand Awareness 40% ของกลุมเปาหมาย
ภายในปแรก สรางภาพลักษณ (Image) ของรานใหมีภาพลักษณของสถานเสริมหลอของชาย นอกจากนั้นยังสรางความจง
รักภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) เพื่อใหผูบริโภคเกิดการใชบริการซํ้ า และสามารถขยายตลาดไปสูกลุมลูกคาใหมๆ
ซึ่งจะตองเนนคุณภาพในการใหบริการเปนหลังเพื่อใหเกิดการบอกตอ (Viral Marketing)

สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) David จึงเสนอการใหบริการที่ครบวงจร (One-Stop Service) การตั้ง
ราคาที่ใกลเคียงกันแตใหบริการที่เหนือกวา จัดการสงเสริมการขายในชวงแรกเพื่อใหเกิดความรูจักในตราสินคา (Brand
Awareness) และทํ าใหเกิดการทดลองใช และมีการสงเสริมการขายตอเนื่อง รวมถึงการจัดกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพันธ
กับลูกคา

นอกจากนั้นบริษัทเตรียมแผนเพื่อที่จะรองรับปญหาตางๆ ที่อาจเกิดขึ้น เชน การเขามาของคูแขงรายใหม ยอด
ขายตํ่ ากวาเปาหมาย, จํ านวนลูกคาเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว, ราคาของสินคาตนทุนที่เพิ่มขึ้น, การลาออกของพนักงาน, การ
ขาดสภาพคลองทางการเงิน เปนตน



บทที่ 1
แนวความคิดของธุรกิจ (Business Concept)

1.1 ที่มาและความนาในใจของธุรกิจ

ในปจจุบัน ความสวยงามไมใชส่ิงที่จํ าเปนสํ าหรับสุภาพสตรีเทานั้น สุภาพบุรุษก็เริ่มใหความสํ าคัญกับการดูแล
สุขภาพ หนาตา ผิวพรรณมากพอสมควร ซึ่งแมวารูปลักษณะภายนอกไมไดเปนหนึ่งในความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย
ตามทฤษฏีของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of human needs) แตก็อาจกลาวไดวา เปนปจจัยที่ชวยสนับสนุนใหมนุษย
ไดรับความตองการโดยออมทางหนึ่ง อีกทั้งธรรมชาติของมนุษยทุกคนไมวาจะเปนเพศใด ลวนแลวแตมีความตองการ
ความสวยงาม ดูดีในสายตาบุคคลอื่น ทํ าใหผูที่ไดพบเห็นเกิดความประทับใจ ซึ่งรูปลักษณภายนอกก็เปนดานแรกที่ผูคนได
พบเห็น

เมื่อสํ ารวจพฤติกรรมของผูชายของชาติตางๆ พบวา เพศชายมีความสนใจในเรื่องสุขภาพและผิวพรรณเปนอยาง
มาก ตัวอยางเชน ธุรกิจสถานเสริมความหลอสํ าหรับสุภาพบุรุษในประเทศญี่ปุนเปนที่นิยมเปนอยางมาก หรือความนิยมใน
การออกกํ าลังกายเพื่อใหไดรูปรางที่กํ ายํ า สมสวนของชายอเมริกัน ซึ่งพฤติกรรมดังกลาว เริ่มคอยๆ เผยแพรเขามาสูผู
บริโภคในประเทศไทย การใชบริการสถานเสริมความงามผูหญิงสํ าหรับทานชายนั้น ผูบริโภคชายแมมีความตองการที่จะรับ
บริการ แตอาจจะมีความรูสึกสูญเสียภาพลักษณความเปนชาย ทํ าใหเกิดความลังเลที่จะเขาไปใชบริการ หรือเกิดความไม
สะดวกในการเขารับบริการ

ตารางที่ 1.1 สถิติการจดทะเบียนรานเสริมสวย ณ เดือนธันวาคม 2544
หมวด 9 บริการชุมชน บริการสังคมและบริการสวนบุคคล

บริษัทจํ ากัด หางหุนสวนจํ ากัด หางหุนสวนสามัญรหัสและ
ประเภท
ของธุรกิจ

กทม. ภูมิภาค กทม. ภูมิภาค กทม. ภูมิภาค กท

95910 :
รานเสริมสวย

193 47 86 29 2 - 28

95911 :
รานตัดผมชาย

1 - - - - - 1

95912 :
รานตัดผมสตรี

1 - 2 - - - 3

รวม 195 47 88 29 2 - 28
ที่มา : กรมทะเบียนการคา กระทรวงพาณิชย

ประเทศไทยมีธุรกิจสถานเสริมความงามอยูเปนจํ านวนมาก   ดังขอมูลการจดทะเบียนธุรกิจ
การคา กระทรวงพาณิชย ขอมูล ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2544 เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํ านวนร
ทะเบียนมากถึง 281 แหง (ไมรวมคลีนิคโรคผิวหนังที่ดํ าเนินการโดยแพทย) แตในจํ านวนนี้ มีสถานเส
ผูชายเพียงแหงเดียวเทานั้นเมื่อเปรียบเทียบโดยสัดสวนเฉพาะสถานบริการที่มีการจดทะเบียน พบวา
หนวย : ราย
9

รวม
ม. ภูมิภาค

1 76

-

-

5 76

  ของกรมทะเบียน
านเสริมสวยที่จด
ริมความหลอสํ าหรับ
 สถานเสริมความหลอ
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มีสถานบริการนอยมาก ดังนั้น หากทํ าการสํ ารวจสถานบริการเสริมความงามใหครบถวนทั้งหมด รวมถึงสถานบริการที่ไม
ไดขึ้นทะเบียนกับกระทรวงพาณิชย คาดวาจํ านวนสถานเสริมหลอก็ยังคงมีจํ านวนนอยมาก ไมเพียงพอที่จะสนองความ
ตองการของผูบริโภค ถือวาเปนชองวางของธุรกิจที่มีโอกาสความเปนไปไดในทางธุรกิจสูง

ธุรกิจสถานเสริมความหลอมีความนาสนใจดังที่กลาวมาแลว หากมีผูประกอบการเริ่มเปดดํ าเนินการสถานเสริม
ความหลอเปนรายแรกๆ สรางความชัดเจนของการดํ าเนินธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาที่มีอยูจํ านวนมาก
พอ สามารถสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักแกกลุมเปาหมายได โอกาสที่ธุรกิจจะประสบความสํ าเร็จ สรางผลกํ าไรมีอยูสูง
เมื่อศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับผูประกอบธุรกิจสถานเสริมหลอเฉพาะเพศชายในประเทศไทยนั้น ปจจุบันมีผูประกอบการ
อยูเพียงรายเดียว คือ สมารท แบงก  ซึ่งมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง  จากที่เริ่มเปดดํ าเนินการเมื่อป 2540 จนปจจุบันขยาย
การใหบริการเปน 2 สาขา  คือ  ที่ทาพระ  กรุงเทพและพัทยา   และกํ าลังจะเปดสาขาแหงที่ 3 บริเวณสาทร   โดยยังไมมีคู
แขงขันรายใหมเขามา6

1.2 ลักษณะของการประกอบธุรกิจ

สถานเสริมความหลอครบวงจร “David” (David Men Health and Beauty Center)

สถานเสริมความหลอครบวงจร โดยมีแนวความคิดอยางชัดเจนคือ เปนสถานเสริมความหลอของเพศชาย สนอง
ความตองการของลูกคาเพศชายที่ตองการรูปลักษณภายนอกใหดูดี เพื่อเสริมสรางบุคลิกภาพ ปจจุบันมีผูใหบริการไมตรง
กับความตองการ ซึ่งสถานเสริมความงามสวนมากตองการตอบสนองผูบริโภคที่เปนกลุมใหญ คือ เพศหญิง ดังนั้น ทํ าใหผู
ชายไมกลาที่จะเขาไปใชบริการ เนื่องจากเสียภาพลักษณความเปนชาย อักทั้งคานิยม สังคม และวัฒนธรรมไทย ทํ าใหเพศ
ชายสวนใหญคิดวา ความสวยงามเปนเรื่องของผูหญิงหรือเกยเทานั้น

การใหบริการของสถานเสริมหลอ “David” จะมีครบวงจรตั้งแตแผนกหนา แผนกตัว รวมถึงการลดไขมันเฉพาะ
สวนที่ลูกคาตองการ โดยจะมีโปรแกรมหลากหลายใหลูกคาเลือกใชตามความตองการ

ชื่อ “David” มีที่มาจากรูปประติมากรรม David ของศิลปน Michelangelo ที่ไดสรางประติมากรรมนี้เมื่อ ค.ศ.
1501 โดยฉีกแนวคิดของประติมากรรมแบบเดิม ณ ขณะนั้นซึ่งตอมาในภายหลังวงการศิลปะใหการยอมรับเปนรูปปนชาย
ที่มีความงดงามมากที่สุด ซึ่งเมื่อครั้งที่ผลงานสํ าเร็จ David ไดรับเกียรติจากคณะกรรมศิลปะใหเปนรูปปนที่เหมาะสมที่จะ
ตั้งอยูบริเวณดานหนาของ จัตุรัสของโบสถแหงหนึ่งในเมือง Florence ประเทศอิตาลี ทํ าใหชื่อ เดวิด เปนชื่อที่เปนที่รูจักของ
ผูบริโภคพอสมควรแลว อีกทั้งยังสามารถสื่อถึงความงามของสุภาพบุรุษไดดีจากชื่อไดอีกดวย

รูปที่ 1.1 รูปปนเดวิด บริเวณลานจอดรถของราน

รายละเอียดของสินคาและบริการ จะกลาวอยางละเอียดใน บทที่ 6 แผนการตลาดตอไป

                                                          
6 เสนทางเศรษฐี ฉบับที่ 76 วันที่ 1 มิถุนายน 2544
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บทที่ 2
สภาพตลาดและการแขงขัน

เมื่อสํ ารวจสภาพธุรกิจสถานเสริมความงามในปจจุบันแลว พบวา สามารถแบงประเภทของสถานเสริมความงาม
ที่สามารถใหบริการลูกคากลุมเปาหมายเพศชายไดออกเปน 3 ประการใหญๆ ดังนี้

1. กลุมสถานเสริมความงามทั่วไป ใหบริการทั้งเพศชายและหญิง แตโดยสวนใหญภาพลักษณที่ปรากฏจะเนน
การใหบริการเพศหญิงมากกวา แตไมไดมีการจํ ากัดสิทธิ์การใชบริการของลูกคาเพศชาย แตอาจจะไม
สามารถใหบริการไดครบทุกชนิด เนื่องจากขอจํ ากัดดานตางๆ เชน สถานที่ พนักงานบริการฯลฯ ตัวอยาง
สถานเสริมความงามที่อยูในกลุมนี้ ไดแก ศูนยบริการความงามฮานาโกะ, สถานเสริมความงามปริ๊นเซส
เปนตน

2. กลุมที่เปนผูเชี่ยวชาญดานผิวหนังเฉพาะทาง ซึ่งจะใหบริการโดยแพทยผูเชี่ยวชาญซึ่งภาพลักษณเนนเปน
การรักษา ความสวยงามจะเปนผลที่ไดจากการรักษา ซึ่งลักษณะของการใหบริการทั้งสองเพศเทาๆกัน ไม
เนนไปยังเพศใดเพศหนึ่ง ซึ่งมักจะเปนคลีนิคที่รักษาโรคผิวหนังควบคูกับการรักษาผิวพรรณไปดวย ตัวอยาง
สถานเสริมความงามในกลุมนี้ ไดแก อรวรรณเลเซอร สกินเซ็นเตอร, คลีนิคแพทยผิวหนัง เปนตน

3. กลุมสถานเสริมความหลอสํ าหรับเพศชายโดยเฉพาะ ปจจุบันผูใหบริการเพียงรายเดียว คือ สมารทแบงก
โดยใหบริการเสริมความหลอครบวงจรเฉพาะเพศชายเทานั้น โดยพนักงานบริการชาย ซึ่งจากการสํ ารวจการ
ทํ าการตลาดของสมารท แบงก พบวา กลุมเปาหมายสวนใหญเปนเกย ซึ่งอาจรวมถึงการใหบริการแฝงรวม
กับการใหบริการเสริมความหลอดวย

2.1 การวิเคราะหส่ิงแวดลอมภายนอก
1 Industry Environment

Growth Forecast
แนวโนมการเติบโตของตลาดสินคาและบริการที่เกี่ยวของกับสุขภาพและความสวยงามของรางกาย ทั้งรูปราง
หนาตากํ าลังเติบโตอยางมาก ตัวอยางเชน
▪ อัตราการเติบโตของตลาดเครื่องสํ าอาง ซึ่งศูนยวิจัยกสิกรไทยไดทํ าการสํ ารวจขอมูลตลาดเครื่องสํ าอางในป

2540 และตีพิมพบทความในหนังสืออุตสาหกรรมทัศน ฉบับที่ 3 เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2540 ในหัวขอ เครื่อง
สํ าอาง : ตลาดปรับตัวรับเศรษฐกิจซบ2 ไดกลาวถึงตลาดเครื่องสํ าอางซึ่งเปนสินคาฟุมเฟอย แตปรากฎวาใน
ปจจุบันผูคนสวนใหญมีการใชเครื่องสํ าอางกันมากขึ้น และในบทความยังกลาวอีกวาไมเพียงแตผูผญิงเทา
นั้นที่ตองใชเครื่องสํ าอาง ในปจจุบันเครื่องสํ าอางก็มีสวนไมนอยกับชีวิตผูชาย ในตลอดหลายปที่ผานมา
ตลาดเครื่องสํ าอางก็ยังมีอัตราการเติบโตอยางสมํ่ าเสมอ ดังจะเห็นไดจากงานขอมูลของศูนยวิจัยกสิกรไทย
ที่ไดจัดใหธุรกิจเครื่องสํ าอางเปนหนึ่งใจธุรกิจที่มีแนวโนมดี เนื่องจากผูบริโภคไมไดมองวาเครื่องสํ าอางเปน
สินคาฟุมเฟอยอีกตอไป3

                                                          
2 “52 ธุรกิจปฉลู : ธุรกิจ 3 หมูลูทางที่แตกตาง”, กระแสทรรศน, ศูนยวิจัยกสิกรไทย, วันที่ 26 ธันวาคม 2539
3 ศูนยวิจัยกสิกรไทย: เครื่องสํ าอางป 2000 : สินคานํ าเขาเดน .. สินคาในประเทศเนนราคา ปที่ 6 ฉบับที่ 679 วันที่ 7 มกราคม 2543
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▪ ธุรกิจสถานบริหารรางกายในประเทศไทยยังคงมีการขยายตัว ในขณะที่ภาวะทางเศรษฐกิจยังมีภาวะทรงตัว
ดังเห็นไดจากธุรกิจสถานบริหารรางกายจากตางประเทศที่เขามาเปดสาขาดํ าเนินการในประเทศไทย เชน
California Fitness Center, First Fitness เปนตน

▪ แนวโนมธุรกิจสปา ซึ่งจัดเปนธุรกิจเสริมความงามประเภทหนึ่ง ที่ปจจุบัน กํ าลังเปนที่นิยมทั้งในหมูชาวไทย
และชาวตางประเทศ จากการสํ ารวจของ “ฐานเศรษฐกิจ” ถึงแนวโนมการขยายตัวของธุรกิจสปาในประเทศ
ไทยพบวา ขณะนี้กํ าลังไดรับความสนใจจากโรงแรมระดับหาดาวเกือบทุกแหง โดยมีหลายโรงแรมใน
ประเทศไทยที่กํ าลังเริ่มเตรียมการลงทุนเพื่อสรางสปา จนถึงขั้นสรางมาตรฐานขึ้นมาเพื่อขยายไปถึงขั้นการ
ขายแฟรนไชส ซึ่งหากโรงแรมแหงใดไมมีการใหบริการ จะทํ าใหเสียโอกาสทางกาตลาด

ซึ่งจากที่ไดกลาวมาขางตน   จะแสดงใหเห็นไดวา   ในปจจุบันผูบริโภคไมวาผูหญิงหรือผูชายมีความหวงใยใน
รูปราง หนาตา ผิวพรรณและสุขภาพมากขึ้น กวาในอดีต

2 Five Forces Analysis
2.1 Potential Competitor

คูแขงรายใหมสามารถเขามาสูธุรกิจสถานเสริมความหลอไดงาย ทั้งนี้เนื่องจากธุรกิจประเภทนี้มี
Barrier to entry ตํ่ าเนื่องจาก
Absolute cost advantage ของธุรกิจสถานเสริมความหลอไมตองมีการลงทุนใน Fixed cost ที่สูงมากนัก เมื่อ
เทียบกับธุรกิจสปา ที่ตองมีเงินลงทุนในขั้นตนสํ าหรับใชในการตกแตงราน และ อุปกรณตางๆ สูงมาก
Government Regulation มีการปลอยใหการแขงขันเปนไปอยางเสรี ทํ าใหคูแขงขันรายใหมๆ สามารถเขาสูธุรกิจ
นี้ไดโดยสะดวก
Switching cost ผูบริโภคไมรูสึกวาเกิดความสูญเสียมาก หากจะเปลี่ยนไปใชบริการของรายอื่นๆ แทน หาก
บริการที่ไดรับไมมีความแตกตางกันอยางมาก

ถึงแมวาคูแขงรายใหมจะสามารถเขามาสูธุรกิจนี้ไดงาย แตลูกคาของธุรกิจสถานเสริมความหลอจะมี
ความจงรักภักดีในตราสินคา (Brand loyalty) คอนขางสูง เชนเดียวกับสถานเสริมความงามทั่วไป ดังนั้น คูแขง
รายใหมที่เขามาตองสามารถใหบริการเปนที่ยอมรับของผูบริโภคดวยจึงจะสามารถเขามาแขงขันในธุรกิจนี้ได
นอกจากนี้ หากธุรกิจการใหบริการเสริมความหลอดํ าเนินไปไดดวยดี สถานเสิรมความงามทั่วไปที่มีศักยภาพ
เพียงพอก็จะเขามาสูธุรกิจนี้ไดงายเชนกัน

2.2 Rivalry
คูแขงทางตรงของธุรกิจเสริมความหลอมีจํ านวนนอย ปจจุบันมีเพียง Smart Bank ซึ่งเปนสถานเสริม

ความหลอสํ าหรับผูชายโดยเฉพาะ แตลูกคาที่ไปใชบริการสวนใหญเปนเกย สวนคูแขงทางออมมีจํ านวนมาก
ไดแก สถานเสริมความงามทั่วไป และเคานเตอรเครื่องสํ าอางที่มีตราสินคาเปนที่รูจักทั้งในระดับประเทศและ
ระดับโลก
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Competitive Structure เนื่องจากการที่ธุรกิจนี้มี Barrier to Entry ตํ่ า ดังนั้นตองสรางความแตกตางใน
รูปแบบการใหบริการ การสรางตราสินคาและโปรโมชั่นสงเสริมการขาย จะเนนการแขงขันในดานคุณภาพการให
บริการและภาพลักษณของราน

Demand Condition เนื่องจากแนวโนมของพฤติกรรมผูบริโภคที่เปล่ียนไป ศูนยวิจัยกสิกรไดกลาววาไม
เพียงผูหญิงเทานั้นที่ตองใชเครื่องสํ าอาง ในปจจุบันเครื่องสํ าอางก็มีสวนไมนอยกับชีวิตของผูชาย จะเห็นวาผูชาย
หันมาสนใจในเรื่องการดูแล รูปราง หนาตา ผิวพรรณ มากขึ้น โดยเฉพาะผูที่ตองการออกงานสังคมหรือพบปะผู
คนบอยๆ จึงทํ าใหธุรกิจเสริมความหลอมีแนวโนมขยายตัวไดอยางมาก

Exit Barrier ธุรกิจเสริมความหลอถือวามี Exit Barrier ไมสูงมากนักเนื่องจาก ไมตองการเงินลงทุนมาก
เมื่อเทียบกับธุรกิจอื่นๆ

1.3 Supplier power
เนื่องจากผลิตภัณฑที่ใชสํ าหรับสถานเสริมความงามและความหลอมาจากหลายผูผลิต โดยจะเลือก

ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพจากหลายผูผลิตทั้งผูผลิตในประเทศและการนํ าเขาจากตางประเทศทํ าให Supplier
power มีไมมากนัก

1.4 Buyer Power
อํ านาจของผูซื้อมีไมมากนัก เนื่องจากธุรกิจสถานเสริมความหลอสํ าหรับผูชายมีจํ านวนนอยราย เมื่อ

เทียบกับลูกคาที่มีจํ านวนมาก ทํ าใหอํ านาจของผูซื้อมีไมมากนัก หากผูใชบริการไมตองการใชสินคาทดแทนอยาง
สถานเสริมความงามทั่วไป

1.5 Substitutes
ผูบริโภคสามารถหาสินคาทดแทนสํ าหรับบริการเสริมความหลอไดงาย เชน การเสริมความหลอดวยตน

เอง หรือการใชบริการสถานเสริมความงามทั่วไปที่มีใหเลือกมากมาย การเสริมหลอดวยตนเองสามารถทํ าไดงาย
เนื่องจาก มีผลิตภัณฑ ที่ใชสํ าหรับบํ ารุงผิว นวดหนา นวดตัว เชน โคลนพอกตัว, เกลือและนํ้ ามันขัดผิว, มารก
พอกหนา ใหเลือกซื้อมากมาย นอกจากนั้นยังมีเครื่องมือตางๆ เชน เครื่องมือที่ใชในการนํ าสารบํ ารุงผิวสูผิวหนา
(Galvanic Spa System) ที่สามารถหาซื้อไดงาย ทํ าใหผูชายสามารถเสริมหลอดวยตัวเองที่บานได แตจากการ
สอบถามสุภาพบุรุษผูที่ใชบริการสถานเสริมความงาม พบวา การที่ซื้อผลิตภัณฑมานวดหนา หรือ นวดตัวเองที่
บาน จะไมสะดวกเนื่องจากเครื่องมือตางๆ มีราคาคอนขางสูงจึงไมคุมคาที่จะซื้อมาใช และไมรูความรูเกี่ยวกับขั้น
ตอนในการนวดที่ถูกตองอีกทั้งการที่จะตองซื้อผลิตภัณฑ เชน ครีมนวดหนา มานวดที่บานตองซื้อทีละมากและ
หลายชนิด ทํ าใหตองเงินลงทุนในครั้งแรกมาก รวมถึงการมาใชบริการสถานเสริมความหลอที่รานจะไดรับบริการ
ที่สถานเสริมความหลอมากกวา และเมื่อเปรียบเทียบกับสถานเสริมความงามทั่วไปที่มีภาพลักษณของความเปน
หญิง ทํ าใหผูชายไมกลาที่จะเขาไปใชบริการ แมวามีความตองการที่ใชบริการก็ตาม ดังนั้นสินคาทดแทนบริการ
เสริมความหลอ ยังคงมีเงื่อนไขของการเปนสินคาทดแทนอยูบาง คือไมสามากทดแทนไดทั้งหมด
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สรุป Five Forces Analysis
การที่คูแขงรายใหมเขาสูธุรกิจไดงายถือเปนปจจัยลบตอสถานเสริมความหลอ เดวิด ดังนั้นจึงตองมีกลยุทธทาง

การตลาดโดยเนนการสรางความจงรักภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) เพื่อใหผูบริโภคเกิดการใชบริการซํ้ า และ
สามารถขยายตลาดไปสูกลุมลูกคาใหม ๆ   ซึ่งจะตองเนนคุณภาพในการใหบริการเปนหลักเพื่อใหเกิดการบอกตอ
(Viral Marketing)

สวนคูแขงทางตรงของสถานเสริมหลอมีนอย และ แนวโนมของผูบริโภคเปลี่ยนไปคือผูชายหันมาสนใจในเรื่องการ
ดูแล รูปราง หนาตา ผิวพรรณ มากขึ้นถือเปน ปจจัยบวกตอสถานเสริมหลอ เดวิด แต ผูบริโภคสวนมากยังไมรูจักสถาน
เสริมหลอ ดังนั้น กลยุทธการตลาดคือตองเนนการสราง Brand Awareness ใหผูบริโภครูจักมากขึ้น โดยเนนภาพลักษณ
ของความเปนผูชายแทๆ

รูปที่ 2.1 ผังสรุปการวิเคราะห Five forces Model

อํ านาจของผูผลิตและผูบริโภคไมมากนัก ถือเปนปจจัยบวกตอสถานเสริมหลอเดวิด เนื่องจาก ผูบริโภคสามารถ
หาสินคาทดแทนสํ าหรับบริการเสริมความหลอไดงาย ซึ่งถือวาเปนปจจัยลบตอบริษัท แตสินคาทดแทนก็ยังมีเงื่อนไขคือ ไม
สามารถทดแทนไดหมด  ดังนั้นกลยุทธทางการตลาดจึงเนนในดานการบริการที่มีคุณภาพ  สะดวก  สบาย  อยางเชน  การ
ตกแตงสถานที่ที่ใหบรรยากาศของการพักผอน การนวดอยางมีประสิทธิภาพ ใหลูกคาที่มาใชบริการนอกจากจะไดรับการ
เสริมหลอแลว ยังรูสึกผอนคลาย คลายเครียด เหมือนไดพักผอน ซึ่งสินคาทดแทนไมสามารถทดแทนในสวนนี้ได

2.2  คูแขงขัน
เนื่องจากคูแขงขันมีจํ านวนมากทํ าใหการวิเคราะหโดยละเอียดสํ าหรับคูแขงขันทุกราย เปนไปไดยาก ดังนั้น จึง

วิเคราะหเฉพาะตัวอยางคูแขงขันสํ าคัญตามประเภทของคูแขงขัน ดังนี้

คูแขงทางตรง
♦ สถานเสริมหลอสํ าหรับผูชายครบวงจร

 สมารท แบงค

Risk of Entry by Potential
Competitors

Supplier
Bargaining

Power

Buyer
Bargaining

Power

Threat of Substitution

Rivalry among
Established Firms

(+)

(+)

(+)(+)

(-)
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เปนสถานเสริมความหลอครบวงจร ซึ่งกลุมเปาหมายของ Smart Bank สวนมากเปนเกย แมจะ
พยายามประชาสัมพันธวาเปนสถานเสริมความหลอของผูชาย แตเนื่องจากมีการขายบริการเสริม รวมทั้ง
บรรยากาศของราน ทํ าใหลูกคาที่เปนผูชายแทๆ ไมกลาเขาไปใชบริการเพราะ กลัวจะถูกมองวาเปนเกย แมจะมี
ความตองการใชบริการสถานเสริมหลอก็ตาม

จุดแข็ง
• เปนสถานเสริมหลอที่ใหบริการสํ าหรับผูชายโดยเฉพาะ ที่เปดใหบริการเปนแหงแรกในประเทศไทย ทํ าให

เปนที่รูจักของผูบริโภคที่มีความสนใจเรื่องบริการเสริมความหลอ
• มีโปรแกรมใหบริการหลากหลาย ครบวงจร
• มีการประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขายอยางตอเนื่องตั้งแตการเปดใหบริการ ทํ าใหเปนที่รูจักสํ าหรับ

กลุมที่มีความสนใจในบริการเสริมหลอ

จุดออน
• ทํ าเลที่ตั้ง ไมสะดวกสํ าหรับลูกคาที่จะเขาไปใชบริการ
• ที่จอดรถไมสะดวก
• บรรยากาศ การตกแตงราน ไมดึงดูดลูกคา
• ภาพลักษณของรานที่มีบริการเสริมรวมกับการใหบริการเสริมความหลอ (การขายบริการทางเพศ) ทํ าให

กลุมลูกคาที่เปนผูชายไมกลาเขาไปใชบริการ

สวนผสมทางการตลาด
Product
มีการใหบริการครบวงจรโดยแบงเปน 4 แผนก คือ
• แผนกใบหนามี 5 โปรแกรม คือ โปรแกรมทํ าหนาใหขาวขึ้นใสขึ้น ออยคอนโทรล ควบคุมความมันบนใบหนา

ปองกันการเกิดสิว คอนโรเจนหนา หรือลบรอยเหี่ยวยน มารกหนา สํ าหรับผูที่มีร้ิวรอยเหี่ยวยน มีฝา กระ จะ
ทํ าใหหนาเนียนขึ้น

• แผนกรางกาย มีโปรแกรมที่ใหบริการคือ ขัดสิวที่หลังดวยสมุนไพร ขัดตัว ฟอกขาหนีบ รองกน รักษารอย
แผลเปน เปล่ียนสีผิวใหเขมขน โปรแกรมบํ ารุงผิว

• แผนกละลายไขมันสํ าหรับคนอวน จะมีการลดความอวนทั้งสรีระ และลดไขมันเฉพาะที่ แผนกเสริม
• แผนกเสริมสมรรถภาพทางเพศ
Price
• เนนการประชาสัมพันธวาเปนสถานเสริมความหลอที่มีระดับราคาปานกลาง เมื่อเทียบกับสถานเสริมความ

งามที่มีชื่อเสียงทั่วไป
Place
• สถานที่ตั้งของ Smart Bank จะมีอยู 2 สาขา โดยมีสาขาแรกที่ ถนนรัชดา-ทาพระ ธนบุรี และสาขาที่ 2

กํ าลังตกแตง ปรับปรุง ที่พัทยาใต จังหวัดชลบุรี
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Promotion
มีการทํ าโปรโมชั่นอยางตอเนื่อง
• สมัครสมาชิก 2,500 บาท ใชฟรี 1 ครั้งมูลคา 1,500 บาท และไดรับคูปองสวนลดมูลคา 500 บาท 7 ใบ และ

บัตรสวนลด 20%
• สมัครสมาชิก 3,500 บาท ใชฟรี 1 ครั้งมูลคา 1,800 บาท และไดรับคูปองสวนลดมูลคา 500 บาท 10 ใบ,

เส้ือสมารทแบงค 1 ตัว และบัตรสวนลด 20%
• มีการประชาสัมพันธโดยลงในหนังสือพิมพ เดลินิวส วันที่ 10 มกราคม 2542

คูแขงทางออม
เนื่องจากคูแขงขันทางออมของสถานเสริมความหลอ มีอยูเปนจํ านวนมาก แตมีความคลายคลึงกัน จึงยกบางตัว

อยางมาวิเคราะห ดังนี้

♦ สถานเสริมความงามทั่วไปและผูเช่ียวชาญดานผิวหนัง
อรวรรณเลเซอรสกินเซ็นเตอร (Orawan Laser Skin Center)

บริการตรวจรักษาและใหคํ าปรึกษาเกี่ยวกับความผิดปกติทุกชนิดที่เกิดกับผิวหนัง ผม ขน เล็บ หนัง
ศรีษะ และเยื่อบุผิวหนัง โดยจะเนนในดานการรักษา เชน การรักษาเสนเลือดขอด, รักษารอยสัก, รักษาสิว โดย
แพทยผิวหนังผูเชี่ยวชาญมากกวาการดูแลผิวพรรณ

จุดแข็ง
• มีความนาเชื่อถือ เนื่องจาก ทํ าการตรวจ รักษาโดยแพทยผูเชี่ยวชาญ และมีการใชเครื่องมือที่ทันสมัย
• มีโปรแกรมใหเลือกหลากหลาย
• ใชผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นเองทํ าให คูแขงลอกเลียนแบบไดยาก
• ใหบริการทั้งชายและหญิง ทํ าใหกลุมลูกคาเพศชายมีความสะดวกใจที่จะเขาใชบริการ

จุดออน
• มีจํ านวนสาขานอย และแตละสาขาตั้งอยูบริเวณใกลเคียงกัน
• ไมมีการสงเสริมการขายเทาที่ควร
• ลูกคามีความรูสึกดานลบ โดยเฉพาะเรื่องราคาคอนขางสูง

สวนผสมทางการตลาด
Product
• โปรแกรมบํ ารุงรักษาผิว ไดแก Vitamin A Acid Treatment, Micro Crystal Peel, Phonophoresis (เปนการ

รักษาผิวดวยคลื่นเสียง Ultrasound), Vitamin C Iontophoresis Treatment
• รักษาริ้วรอย โดยการฉีดสาร Botulinum Toxin Type A  เพื่อหยุดหรือคลายกลามเนื้อ
• รักษาเสนเลือดขอด
• รักษารอง, รอย, ยน
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• รักษาผิวเปลือกสม เปนการรักษาผิวที่เปนคลื่น หรือ ผิวเปลือกสมดวยยา
• เลเซอรเพื่อการรักษาเฉพาะโรค เชน การรักษารอยสัก, การรักษาแผลจากการแกะสิว
• รักษาโรคดวยการฉายแสง UV
Price
• ราคาอยูในระดับสูง เนนใหเปนการรักษาจากแพทยผูเชี่ยวชาญ
Place
• มี 3 สาขา คือ อาคาร ไทยพาณิชย ปารค พลาซา เวสท ชั้น G, ซ.มหาดไทย ลาดพราว 122 และ สาขา

จังหวัด ภูเก็ต
Promotion
• ทํ า Treatment 10 ครั้ง ลด 10%

สถาบันเสริมความงาม ปริ๊นเซส

สถานเสริมความงามที่เนนลูกคาที่เปนสุภาพสตรี มีบริการดานความงามและสุขภาพครบวงจร จากเสน
ผมถึงปลายเทา โดยแบงเปนแผนก Facial Treatment, Body Treatment, Hair Center และ Fitness Center
นอกจากการบริการดานความงามและสุขภาพแลว ยังมีโปรแกรมพิเศษที่จัดขึ้น เชนกิจกรรมในรูปแบบตางๆ เพื่อ
ใหไดสาระ ความรู ดานความงามและสุขภาพยังไดสนุกกับความบันเทิงหลากหลาย การผอนคลายกับการมุม
กาแฟและการรองเพลงคลอเสียงเปยโน

จุดแข็ง
• สถานที่และสิ่งอํ านวยความสะดวก นาดึงดูดใจ โดยใหพนักงานขายที่มีประสิทธิภาพ ชักชวนใหลูกคาเขามา

ใชบริการไดดี และมีการจัดแบงพื้นที่การใหบริการแตละดานเปนสัดสวน
• ใชผลิตภัณฑที่มีชื่อเสียง เชน ผลิตภัณฑ VALMONT จาก ประเทศ สวิตเซอรแลนด

จุดออน
• ไมมีมาตรฐานดานราคา การกํ าหนดราคาใหกับลูกคาแตละคนไมเทากัน ทํ าใหไมมีความนาเชื่อถือ

สวนผสมทางการตลาด
Product
มีบริการใหเลือกหลากหลาย โดยแบงเปน 4 แผนก คือ
• Facial Treatment   ไดแก   เลเซอรรักษาสิวและแผลเปน,  โปรแกรมหนาใส,  มารกสาหรายทะเล,  มารก

คอลลาเจน, มารกเซลลสด, ลบรอยยนโดยไมตองศัลยกรรม, กระชับกลามเนื้อบนใบหนา, ผลัดเซลลผิวใหม,
โปรแกรมนวดหนา, โปรแกรมลดไขมันใตคาง, ทรีทเมนทรอบดวงตา

• Body Treatment ไดแก ลดไขมันสวนเกิน, โปรแกรมเพิ่มกระชับทรวงอก, เปล่ียนสีผิว, โปรแกรมหลังคลอด,
โปรแกรมลบรอยแตกลาย, มารกสาหรายลดนํ้ าหนัก, ฟนฟูสภาพผิวกาย, กํ าจัดขนถาวร เปนตน

• Hair Center ใหบริการ ออกแบบทรงผม, เคลือบสีผม, ทรีทเมนทผม, สระ ซอย, ทํ าเล็บ
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• Fitness Center เพียบพรอมไปดวยอุปกรณออกกํ าลังกายมาตรฐาน

Price
• ราคาของการใหบริการจัดวาอยูในระดับปานกลาง ประมาณ 1,000 – 2,000 บาท ตอครั้ง
Place
ปจจุบันมี 3 สาขาเนนเปดสาขาใหญยานชุมชน และใจกลางเมืองไดแก

ปร๊ินเซส ทาวน อิน ทาวน, ปร๊ินเซส สยามสแควร และปริ๊นเซส ทองหลอ
Promotion
• ลด 50% ทุกคอรส จนถึงส้ินเดือนมีนาคม

♦ เคานเตอรเครื่องสํ าอางที่ใหบริการ นวดหนา, นวดตัว
ศูนยบริการความงามฮานาโกะ

เปนสถานเสริมความงามที่ใชผลิตภัณฑของตนเอง ภายใตชื่อ ฮานาโกะ จากประเทศญี่ปุน มีบริการ
ดานความงาม ตั้งแต แผนกหนา ตัว ลดสัดสวน และ แผนกทํ าผม นอกจากนั้นยังมีการจํ าหนายสินคาภายในราน
และ คอรสเรียนแตงหนา นวดหนา นวดตัวดวย

จากการสํ ารวจตลาดโดยใชแบบสอบถาม พบวา ฮานาโกะ มี Share of mind มากเมื่อเทียบกับสถาน
เสริมความงามอื่น อันเนื่องมาจากศูนยบริการความงามฮานาโกะเปนระบบแฟรนไชสจึงทํ าใหมีจํ านวนสาขามาก
ที่สุด

จุดแข็ง
• ผลิตภัณฑเปนที่ยอมรับของผูบริโภค เนื่องจากเปนตราสินคาสากล
• มี Share of mind มาก เนื่องจากมีสาขาจํ านวนมาก ทํ าใหเปนที่รูจักของลูกคา
• มีการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง
• ราคาอยูในระดับปานกลาง ทํ าใหลูกคาตัดสินใจใชไดงาย

จุดออน
• สถานที่ที่ใหบริการไมมีความเปนสวนตัว คนที่ผานไปมาสามารถเห็นการใหบริการได ทํ าใหผูบริโภคชายไม

สะดวกใจที่จะเขาใชบริการ
• ใชผลิตภัณฑของตนเอง ทํ าใหลูกคาไมมีทางเลือก
สวนผสมทางการตลาด
Product
• มีการบริการใหเลือกหลากหลาย แตจะเนนการบริการดานผิวหนา
• แผนกหนา ใหบริการ นวดหนา, ไอออนโต (เติมวิตามิน A,C,E เขาสูผิวชั้นที่ลึกดวนคลื่น กาลวานิค), โฟโน

(กระชับผิวหนา), รับแตงหนา
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• แผนกตัวและลดสัดสวน ใหบริการ นวดตัวลดสัดสวนไขมันสวนเกิน, นวดตัวดวยนํ้ ามัน Aroma, ขัดผิวกาย
ดวย SCRUB, ขัดผิวกายดวยเจล

Price
• ราคาของการใหบริการจัดวาอยูในระดับปานกลาง ประมาณ 500-1,000 บาท ตอครั้ง
Place
• มีสาขาจํ านวนมากที่สุด
Promotion
มีการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง อยางเชน
• โปรแกรมนวดหนา 6,500 บาท หรือ 7,500 บาท 10 ครั้ง แถมฟรี! (นวดหนามาตรฐาน 8 ครั้ง +กระเปา)

หรือเลือกรับ Treatment พิเศษ 10 ครั้ง
• Facial Lift ลดริ้วรอย ครั้งละ 1,000 บาท หากเปดโปรแกรม 10 ครั้ง เพียง 8,000 บาท
• บริการนวดตัวและลดสัดสวน ลด 10-40%
• คอรสเรียนแตงหนา ลด 30-40%

2.3 พฤติกรรมผูบริโภค
จากการหาขอมูลทั้งปฐมภูมิ โดยใชการสัมภาษณผูบริโภคเพศชายที่มีความคุนเคยและเชี่ยวชาญกับการใช

บริการสถานเสริมความงามตางๆ กลุมที่มีผลตอการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศชาย เชน ภรรยาหรือคนรัก และ
การหาขอมูลทุติยภูมิจากแหลงอางอิงภายนอกทํ าใหสามารถสรุปพฤติกรรมของลูกคาออกมา ดังตอไปนี้

The Major Factors Influencing Buying Behavior
1. Social & Cultural Factors

สังคมและวัฒนธรรมไทยกอใหความไมกลาในการใชบริการบางประเภทเกิดขึ้น แมวาปจจุบันจะมีการรับเอาวัฒน
ธรรมตางชาติเขามาบาง แตคานิยมของสังคมก็ยังสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมเปาหมายอยู เนื่องจากสังคมไทยยัง
เห็นวา เรื่องความสวยงามเปนเรื่องของเพศหญิง ทํ าใหผูบริโภคบางสวนอาจจะไมกลาเขาใชบริการ เนื่องจากกลัวเสียภาพ
ลักษณความเปนชาย

2. Personal Factors
Age and Stage and Life Cycle

เมื่อพิจารณาปจจัยอายุของกลุมเปาหมาย พบวา ความใสใจในเรื่องความสวยงามสํ าหรับเพศชายจะลดลง เมื่อ
อายุของกลุมเปาหมายมากขึ้น ซึ่งหากมากกวา 60 ปแลว ความสนใจเรื่องความสวยงามจะเหลืออยูนอยมาก ดังนั้น กลุมที่
อยูในชวงระหวาง 31 – 40 ป จะใหความใสใจเรื่องความสวยงามมากที่สุด
Occupation and Economic Circumstances

กลุมเปาหมายสวนใหญเปนกลุมคนที่อยูในวัยทํ างาน ที่มีความใสใจในเรื่องของความสวยงาม บุคลิกภาพ ทํ าให
อาชีพมีผลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากอาชีพจะเปนตัวบงชี้ถึงความจํ าเปนที่ตองมีการเสริมความหลอของกลุม
เปาหมายไดดี หากกลุมเปาหมายจํ าเปนตองใชรูปราง หนาตาเพื่อทํ างาน เชน นักแสดง, นักรอง, นายแบบ, พนักงานตอน
รับ ผูบริหารระดับสูง เปนตน ก็จะสงผลใหมีการใชบริการเสริมหลอมากขึ้นไปดวย
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Personality
บุคลิกภาพเปนปจจัยที่กระทบตอพฤติกรรม การคนที่ชอบลองส่ิงใหม มีแนวความคิดทันสมัย จะใหความสนใจ

เกี่ยวกับเรื่องบุคลิกภาพ รูปราง หนาตา มากกวา ในขณะที่คนที่มีความคิดแนวอนุรักษนิยมมากก็จะมีความอายที่จะเขาไป
ใชบริการเสริมความหลอ ทํ าใหความกลาในการตัดสินใจซื้อตํ่ า

3. Psychological factors
Motivation

ความตองการดูดี มีบุคลิกภาพที่ดี เปนความตองการของบุคคลเกือบทุกคน ดังนั้นเมื่อประสบปญหา ตองการที่
จะคงความสวยงามใหอยูกับตนเองใหนานที่สุด ก็จะมี Motivation ในการแกไขปญหา นอกจากนี้ ยังมีแรงจูงใจอื่นๆ มา
ประกอบอีก เชน อิทธิพลทางสังคม วัฒนธรรม

Learning
การเรียนรูเรื่องของความสวยงาม เครื่องสํ าอาง ในเพศชายนั้น ไมไดรับการยอมรับจากสังคมไทยมากนัก เนื่อง

จากเห็นวา เปนเรื่องของผูหญิง แตแนวโนมที่มีการเปลี่ยนแปลงในปจจุบันผูชายเริ่มมีความสนใจรูปลักษณมากขึ้น เมื่อ
เทียบกับในอดีต อันเปนผลจากการรับคานิยมจากตะวันตก หรือประเทศผูนํ าในเอเซีย อยางประเทศญี่ปุน ผานสื่อตางๆ สู
ผูบริโภคโดยเฉพาะสื่อบันเทิง เชน ภาพยนตร, มิวสิควีดีโอ ฯลฯ สงผลใหการเรียนรูและการยอมรับของสังคมในเรื่องของ
การเสริมความหลอมีมากขึ้น

Belief and Attitude
ความเชื่อวา เรื่องของความสวยงามเปนเรื่องของผูหญิง ยังคงมีอยูในความเชื่อและทัศนคติของกลุมเปาหมาย

แตไมไดหมายความวา ความเชื่อและทัศนคติของกลุมเปาหมายจะไมมีการเปลี่ยนแปลง ดังที่กลาวมาแลว ยังมีอีกหลายๆ
ปจจัยที่สงผลตอความเชื่อและทัศนคติ ดังนั้นหากตองการเปลี่ยนแปลงทัศนคติและความเชื่อดังกลาวของกลุมเปาหมาย
จํ าเปนตองใหความรูความเขาใจที่ถูกตองแกผูบริโภคในเรื่องความจํ าเปนของการเสริมความหลอ ซึ่งนอกเหนือจากความ
สวยงามที่จะไดรับจากการใชบริการแลว ส่ิงสํ าคัญของการใชบริการ คือ ความผอนคลายทั้งทางรางกายและจิตใจที่จะได
รับหลังจากการเขาใชบริการดวย

The Stages of Buying Decision Process
1. Problem recognition

เนื่องจากปจจัยตางๆ ที่กลาวมา ทํ าใหกลุมเปาหมายบางคนไมทราบ ไมตระหนักปญหาหรือความตองการของ
ตนเองที่จะเขาใชบริการเสริมความหลอ การทํ าใหเกิดความตระหนักถึงปญหา บางครั้งอาจจะมาจากคนใกลตัว เชน คน
รัก, ภรรยาหรือเพื่อน เปนตน เมื่อกลุมเปาหมายทดลองใชบริการเสริมหลอครั้งแรกแลว ก็จะทํ าใหทราบถึงปญหา, ความ
ตองการของตนเอง และประโยชนของการเขารับบริการที่ชัดเจนขึ้น
2. Information search

ดังที่กลาวมาแลว หากกลุมเปาหมายไมเปนผูที่มีความใสใจในเรื่องสุขภาพและความงามอยูแลว ประกอบกับการ
กลัวเสียภาพลักษณความเปนชาย หากตองเขาไปกังวลกับเรื่องความสวยงามการหาขอมูลเพื่อสนองความตองการเรื่อง
การเสริมหลอก็ไมอาจเกิดขึ้น โดยอาจจะอางถึงความไมจํ าเปน ความสิ้นเปลือง ทํ าใหพยายามอยูเฉย หากมีความ
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พยายามหาแหลงขอมูลที่ใชส่ือตางๆ ที่มีความเปนสวนตัวในการแสวงหา เชน นิตยสาร อินเตอรเน็ต เปนตน ซึ่งบางกลุม
อาจจะมาจากเพื่อนสนิท คนรัก หรือภรรยาก็ได
3. Evaluation of alternative

ปจจัยสํ าคัญที่นาจะนํ ามาพิจารณาในการเลือกซื้อสินคาและบริการเสริมความหลอ นอกจากจะเปนปจจัยพื้น
ฐานดานคุณภาพ ราคา เปนตนแลว ส่ิงสํ าคัญที่กลุมเปาหมายใหความสนใจ คือ ภาพลักษณความเปนชายของราน
บรรยากาศ ความเปนสวนตัว ความสะดวกใจในการเขารับบริการ ดังนั้น จํ าเปนตองมีการสื่อสารถึงใหผูบริโภคทราบถึง
ลักษณะการใหบริการเสริมหลอที่ชัดเจน เพื่อใหผูบริโภคสามารถประเมินทางเลือก อันจะนํ ามาสูการทดลองใชบริการและ
เปนลูกคาตอไป
4. Post-Purchase behavior

หลังจากการทดลองใชสินคาและบริการแลว ผูบริโภคจะประเมินประสิทธิภาพการใช เพื่อประกอบการตัดสินใจ
ซื้อในครั้งตอไป ซึ่งโดยสวนใหญเมื่อไดรับบริการแลวจะมีความชอบ เนื่องจากความผอน กลุมลูกคาเพศชายที่ใชบริการ
สถานเสริมความงามคอนขางเปนกลุมที่มีความภักดีตราสินคาสูง เมื่อใชสินคาและบริการใดใดที่เห็นวาดีแลว มักจะไมคอย
เปล่ียนไดงาย
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บทที่ 3
ภาพรวมของบริษัท (Company Summary)

1.1 กลยุทธขององคกร

วิสัยทัศน
มนุษยทุกคนตองการใหตัวเองดูดี ไมวาเพศชายหรือหญิง
Mission
เปนสถานเสริมความหลอสํ าหรับผูชายครบวงจร โดยใชเครื่องมือที่ทันสมัยและผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ ซึ่งสามารถตอบ

สนองความตองการของลูกคา
เปาหมายทางธุรกิจ
1. สถานเสริมความหลอที่มียอดขาย 13 ลานบาทภายในปแรกของการเปดดํ าเนินการ และมีอัตราการเติบโตเฉลี่ย

ของยอดขาย 10% ใน 3 ปตอไป
2. ธุรกิจสามารถทํ ากํ าไร โดยมีระยะเวลาในการคืนทุน 2.5 ป

1.2 ปจจัยแหงความสํ าเร็จ

ปจจัยที่จะทํ าใหธุรกิจสถานบริการเสริมความหลอประสบความสํ าเร็จ คือ
1. ชื่อเสียงของสถานบริการ ภาพลักษณของรานรวมถึงผูใหบริการ จะทํ าใหผูบริโภคบอกตอ ชักชวนให

Prospect เขามาใชบริการ ซึ่งหากชื่อเสียง ภาพพจนของรานไมดี โอกาสที่จะประสบความสํ าเร็จในธุรกิจ
บริการจะเปนไปไมได

2. ทํ าเลที่ตั้ง จํ าเปนตองตั้งอยูในทํ าเลที่ผูบริโภคสามารถเดินทางมาใชบริการไดสะดวก
3. บรรยากาศ ส่ิงแวดลอมโดยรวม จะสะทอนถึงบริการที่เปนมืออาชีพ รวมถึงการสรางความผอนคลายใหกับ

ลูกคาที่เขามาใชบริการสถานเสริมความหลอ
4. ความสะดวกสบายของการรับบริการ การเสนอการบริการครบวงจร ลูกคาสามารถใชบริการดานตางๆ

ครบถวนภายในราน

3.3 ผูรวมทุนของบริษัท

รายชื่อผูรวมทุนและสัดสวนการถือหุน
บริษัทจดทะเบียนดวยทุน 5,000,000 บาท โดยการออกหุนจํ านวน 500,000 หุน มูลคาหุนละ 10 บาท ผูถือหุน

ของบริษัทประกอบดวย 5 ทาน ดังนี้
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ตาราง 3.1 รายชื่อผูถือหุนของบริษัท
ลํ าดับ ช่ือ/นามสกุลผูถือหุน จ ํานวนหุน (หุน) มูลคา (บาท)

1 นายชัยวัตน  คลังวิจิตร 100,000 1,000,000
2 นายสมศักดิ์  แสงจันทรสมพร 100,000 1,000,000
3 นายโสภณ  วิจิตรไพศาล 100,000 1,000,000
4 น.ส.จารุวรรณ  พุมไพศาลชัย 100,000 1,000,000
5 เจาของสถานที่ตั้งสถานเสริมหลอ 100,000 1,000,000

รวม 500,000 5,000,000

3.4 ที่ตั้งและสาธารณูปโภค

สถานเสริมความหลอ David ดัดแปลงจากบานพักอาศัยในซอยสุขุมวิท 51 ขนาด 150 ตารางวา เปนพื้นที่ตัวราน
50 ตารางวา คิดเปนพื้นที่ใชสอย 160 ตารางเมตร และพื้นที่จอดรถจํ านวน 10 คัน และสวนหยอม 100 ตารางวา

การเลือกทํ าเลที่ตั้งของสถาบัน David Men Health and Beauty Center
จากปจจัยที่ไดจากการสํ ารวจดวยแบบสอบถามพบวา ปจจัยเกี่ยวกับสถานที่ตั้งของสถานบริการที่ผูบริโภคให

ความสํ าคัญมากที่สุด คือปจจัยในดานความสะดวกสบายในการเดินทางซึ่งหมายรวมทั้งระบบการขนสงมวลชนที่สะดวก
สบายเชน รถไฟฟา  BTS และความสะดวกสบายในเรื่องของที่จอดรถ ดังนั้นทํ าเลที่ตั้งของ David Men Health and
Beauty Center จะพิจารณาในบริเวณที่เปนเสนทางของรถไฟฟา BTS เปนหลัก ซึ่งทํ าเลที่เปนที่เหมาะสมจากการ
พิจารณาไดแก ยานสุขุมวิท และสีลม ซึ่งยังเหมาะสมอยางยิ่งในแงของกํ าลังซื้อของบริโภคที่อยูในบริเวณดังกลาว

ซึ่งเมื่อพิจารณาขอมูลจากการเก็บสํ ารวจก็พบวาลักษณะทางกายภาพของสถานบริการควรจะเปนลักษณะของ
Stand Alone มากกวาการเขาเปนตั้งสถานบริการอยูในหางสรรพสินคา หรือในอาคารสํ านักงาน ซึ่งในสวนของหางสรรพ
สินคา และอาคารสํ านักงานจะติดเงื่อนไขในการเชาพื้นที่ที่มีขอจํ ากัดในการกํ าจัดขนาดของนํ้ าหนักตอหนวยพื้นที่ที่กระทํ า
บนพื้น และเงื่อนไขในการดัดแปลงพื้นที่ที่หามมีการดัดแปลงตํ าแหนงของระบบหองนํ้ า ที่ทํ าใหมีขอจํ ากัดในการใหบริการ
ดังนั้นลักษณะทางกายภาพของสถานบริการนี้จะเปนรูปแบบของบานเดี่ยวที่ถูกดัดแปลงเพื่อใชเปนสถานบริการโดยจะ
เลือกทํ าเลในยานทองหลอ ซึ่งมีความเหมาะสมดวยปจจัยทางดานคมนาคมที่อยูในเสนทางของรถไฟฟา BTS อีกทั้งใน
บริเวณดังกลาวจะมีบานเดี่ยวที่ถูกดัดแปลงเพื่อเปนสถานบริการอยูจํ านวนมากดวยหตุผลที่มีบานเดี่ยวจํ านวนมากที่อยูติด
เสนทางคมนาคมหลักๆ ซึ่งสะดวกตอการเดินทางและการพบเห็น ซึ่งสามารถสรุปสถานที่ที่จะเปนที่ตั้งของ David Men
Health and Beauty Center คือบานเดี่ยว 2 ชั้นขนาด 150 ตารางวา ในซอยสุขุมวิท 51 ซึ่งซอยดังกลาวยังมีความเหมาะ
สมเนื่องจากซอยดังกลาวมีการจราจรที่ไมคับคั่งทั้งที่สามารถเชื่อมตอกับซอย 49 ซึ่งเปนเสนทางการเดินทางที่สามารถเดิน
ทางเชื่อมไปสูถนนใหญๆ ซึ่งจากการติดตอกับเจาของ พบวา ราคาคาเชาตอเดือนประมาณ 120,000 บาทตอเดือน โดยมี
คาประกันความเสียหายในการทํ าสัญญาเชา เปนคาเชาจํ านวน 3 เดือนคือ 360,000 บาท ซึ่งเงินจํ านวนนี้จะไดรับคืนเมื่อ
ครบกํ าหนดของการทํ าสัญญาคือ  3 ป
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รูปที่ 3.1 แผนที่แสดงที่ตั้งของ David Men Health and Beauty

การจัดสถานที่ของสถานเสริมหลอ David ซึ่งตั้งอยูบนพื้นที่ประมาณ 600 ตารางเมตร ซึ่งในสวนนี้จะมีพื้นที่ใช
สอยที่เปนตัวบานเทากับ 160 ตารางเมตร โดยเนนใหมีที่จอดรถที่เพียงพอ ซึ่งสามารถรองรับจํ านวนรถได 10 คัน ซึ่งสอด
คลองกับผลการสํ ารวจดวยแบบสอบถามที่ใหความสํ าคัญอยางมากตอความสะดวกในการจอดรถ และบรรยากาศโดยรอบ
จะเนนการจัดบรรยากาศที่เปนสวนธรรมชาติโดยรอบเพื่อสรางบรรยากาศที่ผอนคลายเมื่อมาใชบริการ ซึ่งการจัดสัดสวน
ของถานที่โดยรวมแสดงประกอบในสวนลาง

รูปที่ 3.2 การจัดสัดสวนของสถานที่โดยรวม
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การจัดสัดสวนภายในตัวบานชั้นลางจะเปนสวนของการใหบริการนวดหนาเปนหลัก โดยจะมีหองที่ใหบริการ
ปรึกษาปญหาทั้งดานผิวพรรณ โดยประกอบไปดวยหองนวดจํ านวน 6 หอง โดยแตละหองมีขนาดคอนขางใหญเพื่อสราง
บรรยากาศที่สบายๆ ผอนคลาย

รูปที่ 3.3 แผนผังช้ันลาง

การจัดสัดสวนในชั้นสองจะประกอบไปดวยหองนวดตัวหองเดี่ยวขนาดเล็กจํ านวน 4 หอง และหองคูจํ านวน 1
หอง นอกจากนั้นยังประกอบไปดวยหองเปลี่ยนเสื้อผา 1 หอง และบอจากุชซี่จํ านวน 1 หอง และมีหองประชุมของพนักงาน
จํ านวน 1 หอง

รูปที่ 3.4 แผนผังช้ันบน
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1.5 การวิเคราะหจุดออน-จุดแข็งของบริษัท
เมื่อวิเคราะหส่ิงแวดลอมภายนอกและภายใน รวมถึงคูแขงขันทั้งทางตรงและทางออมแลวจะได SWOT ของ

สถานเสริมความหลอ David ดังนี้
จุดแข็ง (Strength)

 เปนรานที่ใหบริการแกลูกคาที่เปนผูชายโดยเฉพาะ ผลิตภัณฑที่เลือกใช การใหบริการ รูปลักษณการตกแตงราน ที่จะ
ทํ าใหลูกคาเปาหมายที่เปนผูชายรูสึกสบายใจที่จะเขามาใชบริการมากกวา ที่จะเขาไปใชบริการในรานที่ใหบริการ
รวมกับลูกคาเพศหญิง

 การตกแตงรานที่สะทอนภาพลักษณของลูกคากลุมเปาหมาย เนื่องจากคูแขงที่ใหบริการเฉพาะผูชายในปจจุบันไมให
ความสํ าคัญกับเรื่องสถานที่ในการใหบริการมากนัก การตกแตงของราน David จะเนนเรื่องสีของรานที่ใหความรูสึก
ทันสมัย สะอาด ดูมีระดับ เพื่อใหลูกคาที่มาใชบริการรูสึกผอนคลายซึ่งเปนปจจัยสํ าคัญหนึ่งที่ใชในการเลือกใช
บริการ

 ผลิตภัณฑที่นํ ามาใช มีการคัดเลือกผลิตภัณฑที่มีชื่อเสียงอยูแลวมาใชเปนทางเลือกใหลูกคา เพื่อสรางความนาเชื่อ
ถือใหกับราน หากเทียบกับคูแขงที่ใชผลิตภัณฑที่ไมมีชื่อเสียงมากนัก ถึงแมจะเปนสินคาจากตางประเทศก็ตาม การ
ใชผลิตภัณฑที่มีชื่อเสียงอยูแลวยังทํ าใหลูกคาที่มาใชบริการไมตองเสียเวลาในการตัดสินใจมาก เพราะทราบถึงประ
สิทธิภาพของตัวผลิตภัณฑดีอยูแลว ทํ าใหพนักงานสามารถเปดการขายบริการไดงายขึ้น นอกจากนี้รานยังมีผลิต
ภัณฑใหเลือกตามระดับคุณภาพ และราคาที่ลูกคาตองการ รวมไปถึงการมียี่หอของรานเองดวย ซึ่งเปนสินคาที่คัด
เลือกมาจากตางประเทศและนํ ามาบรรจุในบรรจุภัณฑของราน สํ าหรับลูกคาที่ไมยึดติดกับตราสินคา

 สถานที่ตั้งมีความเปนสวนตัว บรรยากาศสงบเงียบ ลูกคามีความผอนคลายเมื่อเขามาใชบริการสถานที่ตั้งที่สามารถ
เดินทางมาไดสะดวก มีสถานที่จอดรถสํ าหรับลูกคาที่นํ ารถมา ถาหากลูกคาไมตองการขับรถ ก็สามารถใชบริการ
รถไฟฟาหรือรถประจํ าทางที่มีผานหลายสาย ลูกคาที่อยูในเสนทางรถไฟฟา สามารถมาใชบริการไดในชวงเวลาพัก
กลางวันได

จุดออน (Weakness)
 เนื่องจากเปนรานที่เขามาใหม ทํ าใหไมมีฐานลูกคารองรับ จํ าเปนตองใชเวลาในการสรางฐานลูกคา ซึ่งจํ าเปนตองใช
ทุนในการจัดทํ าโปรโมชั่น การโฆษณาเรียกลูกคาในชวงตนคอนขางมากทํ าใหมีตนทุนสูงและตองมีเงินหมุนเวียนมาก

 ตนทุนตกแตงสถานที่สูง เนื่องจากใชพื้นที่พักอาศัยเดิม  ซึ่งในชวงแรกจะมีคาใชจายมากกวาคูแขงหลักที่ตั้งอยูยาน
ฝงธนที่เปดดํ าเนินการมาพอสมควร แลว

 สถานที่ตั้งอยูในซอย ทํ าใหไมเปนที่สังเกตของผูที่ผานไปมา
 ผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายแบรนดทํ าใหจํ าเปนตองมีสินคาคงคลังมาก จึงจํ าเปนตองมีการจัดการสินคาคงคลังที่ดี

โอกาส(Opportunity)
 คูแขงในตลาดมีนอยราย ตลาดธุรกิจเสริมความงามสํ าหรับผูชายถึงแมวาจะมีขนาดไมใหญมากนัก แตเนื่องจากราน
ที่ใหบริการเฉพาะมีนอยมาก และการแขงขันไมสูง นอกจากนี้รานที่เปดใหบริการอยูยังไมครอบคลุมกลุมลูกคาไดทุก
ระดับ แตจะจับกลุมลูกคาในระดับกลางถึงระดับลางสวนลูกคาระดับบนยังเปนกลุมลูกคาที่วาง และเปนชองวางทาง
การตลาดที่สามารถเขาถึงได

 แนวโนมที่เพิ่มขึ้นของผูชายที่หันมาใหความสํ าคัญกับเรื่องการใสใจเรื่องสุขภาพ ความสวยงามการรักษาผิวพรรณให
ดูดี จากอดีตที่หากผูชายสนใจในเรื่องนี้ มักจะถูกมองวาเปนเพศที่สาม แตปจจุบันสังคมใหการยอมรับในเรื่องที่ผูชาย
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ใชผลิตภัณฑเสริมความงามมากขึ้น เนื่องจากมองวาเปนการเสริมใหบุคลิกภาพดูดี เพื่อประโยชนจากการทํ างานและ
การทํ าธุรกิจเปนตน

อุปสรรค(Threat)
 ลูกคาที่ใชบริการสถานเสริมความหลอ จะเปนกลุมที่มีความจงรักภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) สูงการจะทํ าให
ลูกคาหันมาใชบริการรานเปดใหม จะทํ าไดยาก เนื่องจากลูกคาไมตองการเสี่ยงกับการไปใชของใหมที่ยังไมแนใจใน
บริการ แตหากทดลองใชบริการครั้งแรกแลว ทํ าใหลูกคายอมรับได ลูกคาสามารถเปลี่ยนมาใชบริการได

 ภาพในทางลบเรื่องการแอบบันทึกวีดีโอ ในสถานบริการเสริมความงาม ทํ าใหลูกคาที่จะมาใชบริการเกิดความไมม่ัน
ใจในจรรยาบรรณของสถานบริการ และกอใหเกิดปญหาในการจะทํ าใหลูกคากลาที่จะมาลองใชบริการในสถาน
บริการที่เปดใหมๆ

 คูแขงขันรายใหมสามารถเขามาไดงาย รวมถึงสถานเสริมความงามทั่วไป อาจจะทํ าการปรับเปล่ียนมาแขงขันเพิ่มขึ้น
หากการใหบริการเสริมความหลอไปในทิศทางที่ดี ซึ่งสถานเสริมความงามทั่วไปจะมีความรูเรื่องการเสริมความงาม
เปนพื้นฐานอยูแลว ทํ าใหสามารถประยุกตมาดํ าเนินธุรกิจเสริมหลอไดงาย

 เศรษฐกิจที่ตกตํ่ าทํ าใหผูบริโภคตองตัดคาใชจายฟุมเฟอยออก ซึ่งผูชายสวนใหญยังไมเห็นความจํ าเปนของการใช
บริการเสริมความหลอ ทํ าใหตองใหความรูความเขาใจเกี่ยวกับการเสริมความหลอแกผูบริโภคมาก

สรุปจุดแข็ง จุดออน โอกาสและ อุปสรรค(SWOT)
การบริการของสถานเสริมความหลอเดวิด จะเนนใหบริการที่มีคุณภาพกวาคูแขงอยางเชนการใชผลิต

ภัณฑที่มีชื่อเสียง การออกแบบตกแตงรานที่ดูทันสมัย สะอาด มีระดับ สถานที่ตั้งของรานที่สามารถเดินทางไดอยางสะดวก
ซึ่งเปนจุดแข็งของ เดวิด แตจุดออนคือ การใหบริการที่เหนือกวา ทํ าใหตนทุนและคาใชจายในการดํ าเนินงานสูง ในขณะที่
ไมสามารถตั้งราคาที่สูงกวาคูแขงไดมากนัก จึงเปนการเสี่ยงที่จะทํ าใหธุรกิจไมประสบความสํ าเร็จดังนั้นกลยุทธทางการ
ตลาดในชวงแรก ตองเนนในการใหลูกคาทดลองเขามาใชบริการ และสราง Brand Awareness ใหกับลูกคาเพื่อใหลูกคา
เขามาทดลองใชบริการมากขึ้น หลังจากนั้นคือการสรางความจงรักภักดีตอตราสินคา(Brand Loyalty) เพื่อใหผูบริโภคเกิด
การใชบริการซํ้ า และสามารถขยายตลาดไปสูกลุมลูกคาใหมๆโดยเนนคุณภาพในการใหบริการเปนหลักดังที่กลาวมาขาง
ตนเพื่อใหเกิดเปนการตลาดแบบการบอกตอปากตอปากของลูกคา(Viral Marketing)
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บทที่ 4
การวิจัยตลาด (Market Research)

4.1 วิธีการเก็บขอมูล
ขอมูลที่จะใชในการวิจัยแบงไดเปน 2 สวนคือ
◆   ขอมูลปฐมภูมิ

-  ใชการสัมภาษณผูเชี่ยวชาญเรื่องความงาม แบงออกเปน 3 กลุมคือ
1. กลุมสถานเสริมความงามทั่วไป
2. กลุมที่เปนผูเชี่ยวชาญดานผิวหนังเฉพาะทาง
3. กลุมสถานเสริมความหลอสํ าหรับเพศชายโดย

- การสํ ารวจดวยแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น
      ◆ ขอมูลทุติยภูมิ

เปนการศึกษาจากขอมูลในอดีตที่เกี่ยวของ เชน งานวิจัย เอกสารสิ่งพิมพตางๆ รวมถึงขาวสารที่มีการเผยแพร
เปนตน

4.2 จุดประสงคการสํ ารวจ
การวิจัยจุดประสงคเพื่อทดสอบความเปนไปไดของธุรกิจเสริมความหลอสํ าหรับผูชายการยอมรับจากผูบริโภค 

ลักษณะพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค เปนการใชการวิจัยเชิงสํ ารวจโดยใชแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น

4.3  ประชากรและกลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนกลุมเปาหมายของธุรกิจเสริมความหลอ โดยสํ ารวจเฉพาะเพศชายที่มีอายุ

ระหวาง 31-60 ป โดยจํ านวนประชากรทั้งหมดของการวิจัยครั้งนี้ มีจํ านวนทั้งส้ินประมาณ 1,056,043 คน4

4.4 การกํ าหนดขนาดตัวอยาง
ในการศึกษาครั้งนี้เปนการกํ าหนดขนาดของตัวอยาง ในกรณีที่ประชากรจํ านวนมาก(Infinite Population) ซึ่ง

จํ านวนประชากรมีมากกวาหาแสน(N›500,000)

กํ าหนดให p= proportion of success
q=1-p
Z=คาสถิติ ณ ระดับความเชื่อม่ันที่กํ าหนด

(กํ าหนดไวที่ 95% คือZ=1.96)
E= sampling error (กํ าหนดไวที่ 0.07)
n= sampling elements

4 ที่มาของประชากรกลุมตัวอยางจะอธิบายในบทที่ 5 การวิเคราะหตลาด เร่ืองการหาสวนแบงตลาด
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จากสูตร n= pqZ2/E2

n= (0.5)(0.5)(1.96)2/(0.07)2

n= 196
ดังนั้น ขนาดตัวอยางที่ทํ าใหการวิจัยตลาดในครั้งนี้เชื่อถือได คือประมาณ 200 ตัวอยาง

4.5  การคัดเลือกตัวอยาง
ผูวิจัยเลือกเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชวิธี Convenience Sampling ซึ่งเปนวิธีการเก็บตัวอยางแบบ Non-

Probability เนื่องจากขอจํ ากัดของระยะเวลา คาใชจายและปจจัยตางๆ โดยเก็บกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพตามลักษณะ
ของกลุมเปาหมาย การคัดเลือกตัวอยางใชดุลยพินิจของผูสัมภาษณ โดยผูสัมภาษณเลือกลุมตัวอยางเพศชาย ที่คาดวาจะ
มีความตระหนักถึงความงาม(Beauty Conscious) โดยการสังเกตจากรูปลักษณภายนอกโดยวิจารณญาณของผูเก็บตัว
อยางเอง เพื่อใหไดขอมูลจากผูที่คาดวาจะเปนกลุมเปาหมายจริงของธุรกิจสถานเสริมหลอ

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนกลุมเปาหมายของสถานเสริมหลอ คือ เพศชายที่มีอายุระหวาง 31-60 ป
จํ านวนประมาณ 200 ตัวอยาง  โดยเนนไปยังกลุมที่มีโอกาสในการใชบริการเสริมหลอ โดยแบงการเก็บกลุมตัวอยางออก
เปน 4 กลุมดังนี้

1. กลุมผูทํ างานเกี่ยวกับวงการบันเทิงและแฟชั่น เชน นักแสดง ผูจัดรายการวิทยุ นายแบบ นักรองเปนตน
2. กลุมพนักงานบริการ เชนพนักงานตอนรับบนเครื่องบินของสายการบินตางๆ พนักงานตอนรับประจํ าโรงแรม

ประชาสัมพันธ เปนตน
3. กลุมผูบริหาร พนักงาน ที่ตองติดตอธุรกิจกับบุคคลอื่นๆ เชน ผูบริหารระดับสูงพนักงานขายเปนตน
4. กลุมบุคลากรทั่วไป เก็บตัวอยางตามสถานที่สาธารณะตางๆ เชน โรงภาพยนต รานอาหาร หางสรรพสินคา

เปนตน

4.6  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล
ผูวิจัยไดทํ าการออกสํ ารวจ โดยนํ าแบบสอบถามไปใหกลุมตัวอยางตอบดวยตนเอง เพื่อใหแนใจวาผูตอบสามารถ

สอบถามขอสงสัยจากผูวิจัยได โดยไดรับแบบสอบถามที่ตอบแลวมาเปนจํ านวน212 ชุดจากแหลงตางๆ ดังนี้

ตารางที่ 4.1 แหลงเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม
กลุมเปาหมาย สถานที่เก็บแบบสอบถาม จํ านวน(ชุด)

วงการบันเทิง
นักแสดง/นายแบบ
วงการแฟชั่น/เส้ือผา

บริษัท แกรมมี่ จํ ากัด(มหาชน)
บริษัทยูมา 99 จํ ากัด
งานแฟชั่นโชวของเสื้อผา EXACT

14
12
11

พนักงานตอนรับ ศูนยลูกเรือบริษัทการบินไทย จํ ากัด
โรงแรมเซ็นทรัลพลาซา ลาดพราว

32
12

ผูบริหาร/พนักงาน สนามซอมกอลฟ  All Start
สนามซอมกอลฟพาณิชย บางนา
ธนาคารกรุงเทพสาขาสีลม

26
15
12
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บุคคลทั่วไป โรงภาพยนตเมเจอรซีเนเพล็กซสาขาสุขุมวิท
รานกาแฟคอฟฟบีนส สาขาดิเอ็มโพเรี่ยม
รานกาแฟคาเฟอีส สาขาสีลม
หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาปนเกลา
อื่น ๆ

14
12
18
12
22

รวม 212

4.7  เครื่องมือที่ใชในการสํ ารวจ
เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถามที่สรางขึ้นจากากรทํ าสัมภาษณผูเชี่ยวชาญดานความงามและ

กลุมเปาหมายที่คุนเคยกับการใชบริการสถานเสริมความงาม เพื่อสรางแบบสอบถามที่มีตัวเลือก เพื่อสะดวกตอผูตอบแบบ
สอบถาม โดยไดแบงคํ าถามออกเปน 3 สวนคือ

สวนที่ 1 พฤติกรรมการใชบริการเสริมความหลอ ดังรายละเอียดตอไปนี้
คํ าถามในสวนที่ 1 ประกอบดวยคํ าถาม 4 ขอ
1. การรูจักสถานเสริมความงามของกลุมตัวอยาง(Brand Awareness)
2. พฤติกรรมในอดีตของการใชบริการสถานเสริมความงาม ประกอบดวยการใชบริการสถานเสริมความงาม

ประเภทตางๆ ความถี่ในการใชบริการ คาใชจายตอครั้ง เหตุผลของการไมใชบริการสถานเสริมความงาม
3. สถานเสริมความงามที่กลุมตัวอยางเคยใชบริการ
4. ประเภทของการใชบริการสถานเสริมความงาม
สวนที่ 2 โอกาสความเปนไปไดของธุรกิจสถานเสริมความหลอ ดังรายละเอียดตอไปนี้
5. การยอมรับของกลุมตัวอยางตอธุรกิจสถานเสริมความหลอ
6. ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสถานเสริมความหลอ
7. ลํ าดับความสํ าคัญของปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสถานเสริมความหลอ
8. ประเภทของการใชบริการสถานเสริมความหลอที่กลุมตัวอยางใหความสนใจ
9. คาใชจายสํ าหรับการใชบริการดูแลหนาของกลุมตัวอยาง
10. คาใชจายสํ าหรับการใชบริการดูแลตัวของกลุมตัวอยาง
11. คาใชจายสํ าหรับการใชบริการลดไขมันของกลุมตัวอยาง
12. คาใชจายตอเดือนสํ าหรับการใชบริการสถานเสริมความหลอของกลุมตัวอยาง
13. ชวงเวลาที่กลุมตัวอยางตองการใชบริการสถานเสริมความหลอ
14. ปจจัยที่สามารถชักชวนใหกลุมตัวอยางมาใชบริการสถานเสริมความหลอ
15. ลักษณะสํ าคัญของที่ตั้งของสถานเสริมความหลอ
16. ที่ตั้งของสถานเสริมความหลอ
17. การบริการเสริมที่กลุมตัวอยางตองการจากบริการเสริมความหลอ
สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพและรายได
ตัวอยางของแบบสอบถาม แสดงอยูในภาคผนวก
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4.8  การทดสอบเครื่องมือ
1. ความตรงตามเนื้อหา(Content Validity)
ผูวิจัยไดทํ าการวิเคราะหความตรงตามเนื้อหา โดยใชวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดในการวิจัยดวยตนเอง และได

นํ าแบบสอบถามไปใหอาจารยที่ปรึกษา รวมถึงผูที่เชี่ยวชาญในเรื่องนี้ตรวจสอบแกไขปรับปรุง เพื่อใหมีเนื้อหาสาระตรงกับ
ส่ิงที่ตองการศึกษา

2. การทดสอบแบบสอบถามกอนนํ าไปใชจริง(Pre-test)
ผูวิจัยไดนํ าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุมตัวอยางเปนจํ านวน 10 คน เพื่อหาขอบกพรองตางๆ เพื่อนํ ามาแกไข

ปรับปรุงกอนนํ าไปใชจริง
3. การทดสอบขอมูลเบื้องตน
ผูวิจัยไดทํ าการตัดตัวอยางที่มีลักษณะผิดปกติ  ไดแกการจงใจไมตอบคํ าถามหลายคํ าถามการตอบคํ าถามแบบ

ไม ตั้งใจ และตัวอยางที่มี Outliers ทิ้งไป โดยจากจํ านวนที่สุมได 212 ตัวอยาง ตัดเหลือเพียง 200 ตัวอยางที่มีความ
สมบูรณเทานั้น
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4.9 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง

ตารางที่ 4.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางประชากร
รายละเอียด ความถี่ รอยละ

อายุ
- 31-40 ป
- 41-50 ป
- 51 ปขึ้นไป

รวม

167
29

4
200

83.5
14.5

2
100

เพศ
- ชาย
- หญิง

รวม

200
0

200

100
0

100
สถานภาพ

- โสด
- สมรส
- มาย/หยา/แยกกันอยู

รวม

144
56

0
200

72
28

0
100

ระดับการศึกษา
- ต่ํ ากวามัธยมปลาย
- มัธยมปลาย
- ปริญญาตรี
- สูงกวาปริญญาตรี

รวม

0
5

144
51

200

0
2.5
72

25.5
100

อาชีพ
- พนักงานเอกชน
- ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ
- กิจการสวนตัว
- อื่นๆ

รวม

108
33
48

9
198

54.5
16.7
24.2

4.5
100

รายไดตอเดือน
- 20,001-40,000 บาท
- 40,001-60,000 บาท
- 60,001-100,000 บาท
- มากกวา 100,000 บาท

รวม

116
40
36

8
200

58
20
18

4
100

จากตาราง  พบวา   กลุมตัวอยางที่คัดเลือกเฉพาะเพศชาย โดยที่สวนใหญมีอายุ 31-40 ป  จบการศึกษา
ปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดอยูระหวาง 20,001-40,000 บาทตอเดือน
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4.10 สรุปผลการวิจัย
1. การวิเคราะหเบื้องตน โดยใชคาสถิติเบื้องตน เชน ความถี่ รอยละ
การรูจักสถานเสริมความงาม (Brand Awareness)

ตารางที่ 4.3 การรูจักสถานเสริมความงามของกลุมตัวอยาง
สถานเสริมความงาม รอยละ

ฮานาโกะ 66.5
ปร๊ินเซส 38
ลังโคม 34
แพทยผิวหนัง 31
ลา แพรรี 26
พลอยสวย 24.5
สมารทแบงค 19.5
อื่น ๆ 9

สถานเสริมความงามฮานาโกะ มี Brand Awareness สูงที่สุด ซึ่งกลุมตัวอยางรอยละ 66.5 รูจัก ตามดวยสถาบัน
เสริมความงามปริ๊นเซส เคานเตอรเครื่องสํ าอางลังโคม ตามลํ าดับ ในสวนของสถานเสริมความหลอของเฉพาะสุภาพบุรุษ
สมารทแบงกนั้น กลุมตัวอยางรูจักถึงรอยละ 19.5 ซึ่งก็เปนสัดสวนที่สูงพอสมควร เมื่อเปรียบเทียบกับการใชบริการที่ผาน
มาของกลุมตัวอยาง

สถาบันเสริมความงามฮานาโกะนั้น ก็ยังเปนสถาบันเสริมความงามที่กลุมตัวอยางเคยใชงานมากที่สุด รองลงมา
คือ อรวรรณ เลเซอรสกินเซ็นเตอร และแพทยผิวหนัง ตามลํ าดับ

Brand Awareness

ฮานะโกะ
ปริ๊นเซส

ลังโคม
แพทยผิวหนัง

ลา แพรรี
พลอยสวย

สมารทแบงค
อื่นๆ

0 20 40 60 80 100
รอยละ (%)
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ตารางที่ 4.4 และแผนภาพแสดงสวนแบงตลาดการใชบริการสถานเสริมฯของกลุมตัวอยาง
สถานเสริมความงาม รอยละ

ฮานาโกะ 16.6
แพทยผิวหนัง 16.6
อรวรรณ เลเซอร คลินิก 10.4
สมารทแบงค 9.2
พลอยสวย 5.5
ลังโคม 5.5
Face and Body 4.9
ลาแพรรี 4.9
อื่นๆ 26.4

โดยมีกลุมตัวอยางที่เคยใชบริการสถานเสริมความงามประเภทใดประเภทหนึ่งมาแลว เปนจํ านวนรอยละ 47

ตารางที่ 4.5 และแผนภาพการใชบริการสถานเสริมความงามของกลุมตัวอยาง
การใชสถานเสริมความงาม รอยละ
เคยใช 47
ไมเคยใช 53
รวม 100

เคยใช
ไม เคย

Used

ฮานาโกะ

แพทยผิวหนัง

อรวรรณ เลเซอร 
คลินิก

สมารทแบงค

อื่นๆ

ลาแพรรี
Face and 

ลังโคม
พลอยสวย
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การยอมรับของผูบริโภคตอธุรกิจบริการเสริมความหลอ

ตารางที่ 4.6 และแผนภาพแสดงการยอมรับของกลุมตัวอยางตอสถานเสริมหลอ
ความสนใจใชบริการ รอยละ

สนใจ 69
ไมสนใจ 31
รวม 100

เมื่อสอบถามการยอมรับของผูบริโภควา หากมีสถานบริการเสริมหลอ กลุมตัวอยางใหความนาสนใจจะใชบริการ
ถึงรอยละ 69 ซึ่งผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมที่ใสใจในเรื่องความสวยงามซึ่งกลุมที่ไมสนใจ เปนกลุมที่ไมใหความสนใจใน
เรื่องความสวยงาม เนื่องจากปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม และส่ิงแวดลอมของผูตอบแบบสอบถาม

ความตองการของกลุมตัวอยางที่มีความสนใจจะใชบริการสถานเสริมหลอ
กลุมตัวอยางที่มีความสนใจจะใชบริการสถานเสริมหลอ หากมีการเปดใหบริการ พบวาชวงเวลาที่กลุมตัวอยาง

ตองการเขามารับบริการมากที่สุด คือชวงวันหยุด

ตารางที่ 4.7 และแผนภาพแสดงชวงเวลาที่กลุมตัวอยางตัองการใชบริการสถานเสริมหลอ
ชวงเวลาที่ใชบริการเสริมความหลอ รอยละ

-  วันหยุด 62.4
-  ชวงเย็นหลังเลิกงาน 36.9
-  กอนเขางาน 0.7
-  ชวงพักเที่ยง 0

รวม 100

Ac cep t a n c e

ส น ใ จ

ไ ม ส น ใ จ
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โดยสิ่งที่ดึงดูดใหกลุมตัวอยางเขาไปใชบริการคือ การโฆษณาประชาสัมพันธ คนรูจักแนะนํ า ทํ าเลที่ตั้งและสวน
ลดของแถม ตามลํ าดับ

ตารางที่ 4.8 และแผนภาพแสดงสัดสวนการใชงานในแผนกตางๆ ของผูสนใจใชบริการ
โปรแกรม รอยละ

บริการเกี่ยวกับหนา 55.79
บริการเกี่ยวกับตัว 25.19
บริการลดไขมัน 19.24
รวม 100

Proportionบรกิารลดไขมนั
19%

บรกิารเกีย่วกบัตวั
25%

บรกิารเกีย่วกบัหนา
56%

Time

0
50

100

วันหยุด หลังเลิกงาน กอนเขางาน ชวงพักเที่ยง

รอยละ (%)
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ตารางที่ 4.9 และแผนภาพแสดงปจจัยที่ทํ าใหกลุมตัวอยางเขาไปใชบริการสถานเสริมหลอแหงใหม
ปจจัยที่ดึงดูดใหเขาไปใชในสถานบริการเปดใหม รอยละ
มีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ 34.3
คนรูจักแนะนํ า 21.7
ที่ตั้งทํ าเลสะดวก 14.6
มีสวนลด/ของแถม 12.4
มีรานจัดสวยสะอาดตา 11.7
อื่นๆ 5.1
รวม 100

ตารางที่ 4.11 และแผนภาพแสดง บริการเสริมที่กลุมตัวอยางตองการนอกเหนือจากบริการเสริมหลอ

ความตองการบริการเสริมอื่นๆ รอยละ
นวดแผนโบราณ 44.4
บริการอาหาร/เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 43.8
การเสริมสมรรถภาพทางเพศ 5.6
อื่นๆ 6.3
รวม 100

New User

0
10
20
30
40

โฆษณา เพื่อน ที่ตั้ง สวนลด การจดัราน อื่น ๆ

รอยละ (%)
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2. การวิเคราะหคาสถิติขั้นกลาง เชน คาเฉลี่ยของแตละกลุมตัวอยางยอย เปนตน
สามารถแบงกลุมตัวอยางตามพฤติกรรมความใสใจในเรื่องความสวยงาม โดยใชสถานะ ปจจุบัน วาเปนผูที่ใช

บริการสถานเสริมความงามหรือไม และหากมีสถานเสริมความหลอ กลุมตัวอยางสนใจที่จะใชบริการหรือไม เพื่อนํ ามาหา
สัดสวนกลุมตัวอยางทั้ง 3 กลุม ไดดังนี้

1. กลุมที่มีความใสใจเรื่องความสวยงามมาก(High Beauty Conscious) เปนกลุมที่ปจจุบันใชบริการสถาน
เสริมความหลอประเภทใดประเภทหนึ่งอยูแลว และหากมีสถานเสริมหลอเปดใหบริการก็จะเขามารับบริการ

2. กลุมที่มีความใสใจในเรื่องความสวยงามบาง(Medium Beauty Conscious) เปนกลุมที่ไมเคยใชบริการ
สถานเสริมความงามใดใด แตมีความสนใจที่จะเขาใชบริการ หากมีสถานเสริมหลอเปดใหบริการ

3. กลุมที่ไมมีความสนใจเรื่องความสวยงาม(Neglect) เปนกลุมที่ไมเคยใชบริการสถานเสริมความงาม และไม
คิดจะเขาใชบริการสถานเสริมความหลอ

ตาราง 4.12 และแผนภาพแสดงการแบงกลุมตัวอยางตามพฤติกรรมความใสใจในเรื่องความสวยงาม

ประเภทกลุม รอยละ
กลุมที่ใหความใสใจเรื่องความสวยงาม 39.5
กลุมที่ใหใสใจบาง 29.5
กลุมที่ไมมีความสนใจ 31
รวม 100

เพื่อใหสามารถแสดงการเปรียบเทียบขอมูลของราคาและคาใชจายสํ าหรับเสริมความงามของกลุมเปา
หมายได จึงเพิ่มกลุมเพื่อเปรียบเทียบขอมูล คือ
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1. กลุมที่เคยใชบริการสถานเสริมความงาม คือ กลุมที่เคยใชสถานเสริมความงามประเภทใดประเภท
หนึ่งมาแลว โดยจะยอมรับบริการสถานเสริมความหลอหรือไมก็ได

2. กลุมที่คิดจะใชบริการสถานเสริมหลอ คือ กลุมที่ตองการใชบริการสถานเสริมหลอหากมีการเปดให
บริการ ซึ่งกลุมนี้อาจจะเคยใชบริการสถานเสริมความงามมากอนหรือไมก็ได

ตารางที่ 4.13 คาใชจายสํ าหรับบริการเสริมความงามและความหลอของกลุมตัวอยางแตละกลุม
                                 หนวย: บาท

คาใชจายตอครั้งกลุม
บริการหนา บริการตัว บริการลดไขมัน

คาใชจายทั้งหมด
โดยเฉลี่ยตอเดือน

กลุมที่เคยใชบริการสถานเสริมความ
งาม 844 1,043 887 1,824

กลุมที่คิดจะใชบริการสถานเสริมความ
งาม 796 1,020 802 1,748

กลุมใสใจเรื่องความสวยงาม
(Beauty Conscious) 865 1,071 872 1,870

กลุมที่มีความใสใจในเรื่องความ
สวยงามบาง

711 929 761 1,585

โดยนํ าความสัมพันธระหวางคาใชจายตอครั้งแยกตามประเภทของกลุมตางๆ พบวา กลุมที่มีความใสใจเรื่อง
ความสวยงามมาก นั้น ยอมรับราคาคาบริการตอครั้ง รวมถึงคาใชจายในการเสริมหลอตอเดือนสูงที่สุด ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบ
กับกลุมที่เคยใชบริการสถานเสริมความงามในปจจุบัน พบวา มีคาใชจายใกลเคียงกัน ตามขอมูลในตารางที่ 4.13
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บทที่ 5
การวิเคราะหตลาด (Market Analysis)

5.1  การแบงสวนตลาด
ในสวนแบงสวนตลาด เพื่อหากลุมเปาหมายนั้น จะพิจารณา โดยใชเกณฑ ดังนี้อายุ
1. เกณฑประชากรศาสตร(Demographics) เพื่อหากลุมเปาหมายในเบื้องตน โดยใชเกณฑการแบงดังนี้
- แบงตามโครงสรางทางดานเพศ : เลือกเฉพาะกลุมเปาหมายที่เปนเพศชาย
- แบงตามโครงสรางอายุ : เนนกลุมเปาหมายที่มีอายุตั้งแต 31 ปขึ้นไป
จากขอมูลการสํ ารวจประชากร ขอมูลรายปลาสุดที่มีการจํ าแนกประชากรชายตามอายุ โดยการเผยแพรของ

กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทยในป 2543 สามารถแจกแจงประชากรตามอายุได ตามตารางที่ 5.1

ตารางที่ 5.1 ขอมูลจํ านวนประชากรเพศชาย ในเขตกรุงเทพมหานครจํ าแนกตามอายุในป 2543
                      หนวย:คน

ป 2543
อายุ(ป) อื่นๆ5 รวม

ประชากร
ชายในเขต
กรุงเทพฯ 30 ปลงมา 31-40 41-50 51-60 61ปขึ้นไป
จํ านวน
คน

1,270,726 475,444 355,158 210,535 182,947 233,202 2,761,012

ที่มา:กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย(http://www.lola.go.th)

จํ านวนประชากรชายที่มีอายุระหวาง 31-60 ป จํ านวน 1,041,137 คน หรือคิดเปนรอยละ 37.71 เมื่อสํ ารวจ
จํ านวนประชากรชาย  ณ  วันที่ 3 กุมภาพันธ พ.ศ. 2545   มีจํ านวน 2,800,542 คน   เมื่อเปรียบเทียบกับขอมูลประชากร
ของป 2543 พบวาไมมีความแตกตางอยางมีนัยสํ าคัญมาก หากใชสมมติฐานวา สัดสวนประชากรไมมีการเปลี่ยนแปลง
ประชากรชายที่มีอายุระหวาง 31-60 ปจะมีจํ านวน 1,056,084 คน

- แบงตามระดับรายไดสวนบุคคล : โดยนํ าขอมูลจากงานวิจัยเรื่อง การแพรระบาดทางวิทยาของการเสื่อม
สมรรถภาพทางเพศของชายไทย ของสถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร(NIDA) ที่ทํ าการสํ ารวจกลุมตัว
อยางเพศชายที่มีอายุระหวาง 40-70 ป จํ านวน 1,250 ตัวอยาง ที่มีภูมิลํ าเนากระจายทั่วประเทศ ซึ่งกลุมตัว
อยางที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาทมีจํ านวนประมาณรอยละ 27.96 โดยมีสมมติฐานวา รายได
ของกลุมตัวอยางเพิ่มขึ้นไมมาก เนื่องจากผลของสภาพเศรษฐกิจที่ยังไมดีขึ้น จากวิกฤตเศรษฐกิจของ
ประเทศตั้งแตป 2540

5 อื่นๆ หมายถึง ประชากรชายที่เกิดปจันทรคติ , อยูระหวางการยาย , อยูในทะเบียนบานกลาง หรือไมใชสัญชาติไทย

http://www.lola.go.th/
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ดังนั้น จํ านวนกลุมเปาหมายเบื้องตน โดยใชเกณฑประชากรศาสตร มีจํ านวนประมาณ 295,000 คน
2. เกณฑพฤติกรรม(Behavioral) เมื่อใชเกณฑพฤติกรรมแบงสวนยอยของกลุมเปาหมายเบื้องตน โดยใชปจจัย

ในเรื่องความใสใจในเรื่องความสวยงาม (Beauty Conscious) และการยอมรับการเสริมหลอของชายที่ได
จากการสํ ารวจโดยแบบสอบถาม จะทํ าใหสามารถแบงกลุมเปาหมายในเบื้องตน ออกเปนสวนยอยๆดังนี้

2.1 กลุมใสใจเรื่องความสวยงาม(Beauty Conscious) ยังคงตองการสรางภาพลักษณภายนอก สวนมาก
มีอาชีพที่ตองมีบุคลิกภาพที่ดี ตัวอยางเชน ดารานักแสดง นักรอง  พนักงานตอนรับ  เปนตน นอกจาก
นั้น ยังเปนผูที่เคยใชบริการสถานเสริมความงามที่มีอยูทั่วไปมากอนแลว และจะใชบริการเสริมความ
หลอ หากมีการเปดใหบริการ จากการสํ ารวจกลุมตัวอยางมีจํ านวนรอยละ 39.5

2.2 กลุมที่มีความใสใจในเรื่องความสวยงามบางเล็กนอย ยอมรับไดบาง ในเรื่องของการเสริมแตงความ
หลอของเพศชาย แตยังไมเคยใชบริการ เนื่องจากไมทราบหรือเห็นความจํ าเปนของบริการเสริมความ
หลอ ซึ่งเปนผูที่หากไดรับคํ าแนะนํ าที่ถูกตอง ก็จะทํ าใหเกิดความรู ความเขาใจที่ดีขึ้น และหากมี
บริการเสริมหลอก็จะทดลองใชเพื่อทดสอบบริการจํ านวน รอยละ 29.5

2.3 กลุมไมคอยมีความใสใจเรื่องความสวยงามเลย ไมสนใจ ไมใชบริการเสริมหลอเลย ไมคิดจะใชบริการ
เสริมความหลอหากมีการเปดใหบริการ ทํ าใหการเปลี่ยนความเชื่อของคนกลุมนี้ทํ าไดดวยความยาก
จํ านวนรอยละ 31

5.2  กลุมลูกคาเปาหมาย
จากผลการแบงสวนของตลาดบริการเสริมหลอ โดยใชเกณฑประชากรศาสตรดานเพศ อายุรายไดในเบื้องตน พบ

วากลุมเปาหมายของสถานเสริมหลอนั้น จะเปนเพศชายที่มีอายุระหวาง 31-60 ป รายไดมากกวา 20,000 บาทตอเดือนขึ้น
ไป และการใชเกณฑพฤติกรรมเพื่อแบงกลุมเปาหมายเบื้องตนอีกครั้ง ดังที่ไดกลาวมาแลว ทํ าใหไดกลุมเปาหมายของ
สถานเสริมความหลอ ดังนี้

ดังนั้น กลุมเปาหมายหลัก(Primary Target) ของสถานเสริมหลอจะเปนคนกลุมที่อยูในลักษณะทางประชากร
ศาสตรตามที่กลาวมาแลว คือ ชายที่มีอายุระหวาง 31-60 ป ที่มีรายไดตั้งแต 20,000 บาท ตอเดือนขึ้นไป และยังมีความ
สนใจเรื่องรูปลักษณความงามภายนอก (Beauty Conscious) ซึ่งตรงกับกลุมที่ 1 ในการแบงสวนของตลาด อีกทั้งคนในวัย
นี้จะเริ่มมีการการเปลี่ยนแปลงในความสมบูรณของผิวพรรณที่แตกตางจากเมื่อครั้งยังอยูในชวงของวัยรุน จํ านวนประมาณ
116,500 คน

สวนกลุมเปาหมายรอง(Secondary Target) นอกจากจะมีลักษณะทางประชากรศาสตรแบบเดียวกับกลุมเปา
หมายหลักแลว ยังคงตองมีความใสใจในเรื่องความสวยงามบาง รวมทั้งทัศนคติที่ยอมรับเรื่องการเสริมหลอไดบาง ตรงกับ
กลุมที่ 2 ในการแบงสวนของตลาด จํ านวนประมาณ 87,000 คน

6 หากใชเฉพาะสัดสวนรายไดของกลุมตัวอยางที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จะมีสัดสวนสูงกวารอยละ 27.9 ถือวาเปนสัดสวนความปลอดภัย
(Safety Factor) ของการคํ านวณหาระดับรายไดกลุมเปาหมาย



กลุมที่เหลือไดแก กลุมที่ไมมีความสนใจเรื่องความงามและกลุมที่มีอายุมากกวา 60 ปขึ้นไปนั้นไมใชกลุมเปา
หมายของสถานเสริมหลอ เนื่องจากเปนกลุมที่มีสัดสวนไมมาก อีกทั้งความใสใจเรื่องความสวยงามจะเริ่มลดลง แปรผกผัน
กับอายุที่มากขึ้นดวย นอกจากนี้ หากนํ ากลุมดังกลาวมาเปนเปาหมายของสถานเสริมหลอแลว อาจจะทํ าใหบุคลิกภาพ
ของตราสินคา(Brand Personality) ของรานที่ส่ือไปยังผูบริโภคเกิดความสับสนได

ตารางที่ 5.2 ลูกคากลุมเปาหมาย
อายุ 31-60 ป

ลักษณะทางพฤติกรรมศาสตร
ระดับความใสใจเรื่องความสวยงาม

ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร

มาก ปานกลาง นอย
รายได(บาท/เดือน) กลุมเปาหมายหลัก กลุมเปาหมายรอง
มากกวา 20,000 116,500 คน 87,000 คน

5.3  การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ

จากการศึกษาความตองการของผูบริโภค ทํ าใหสามารถกํ าหนดตํ าแหนงของสถานเสริมหลอไดดังนี้

รปูที่ 5.1 แผนผังการวางตํ าแหนงของสถานเสริมหลอครบวงจร David

DAVID

ฮานาโกะ

จุดมุงหมายใน
การใหบริการ

ความสวยงาม
ผูหญิง
แอนนา


ProundMary




สโรรักษ
ี

Face and Body
สมารทแบงค
ปร๊ินเซส
Bronze
กาติโน
เกอรแล็ง
ลังโคม
คลาแร็งส
ลา แพรร
อรวรรณ เลเซอร คลินิก
แพทยผิวหนัง
พลอยสวย
ผอนคลาย
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ภาพลักษณของสถานบริการ

จากการสัมภาษณผูชายที่ใชบริการสถานเสริมความงาม พบวา ปจจัยที่ผูบริโภคใหความสํ าคัญนอกเหนือจาก
ปจจัยเบื้องตนตางๆ เชน คุณภาพของสินคาและบริการ ราคาเปนตนแลว ผูบริโภคสวนมากคํ านึงถึงภาพลักษณของความ
เปนชาย ความเปนสวนตัว และบรรยากาศโดยรวมในการเขารับบริการสถานเสริมความงามสวนมากจะเนนผูเขารับบริการ
ที่เปนเพศหญิง ทํ าใหผูชายไมกลารับบริการรวมกัน เนื่องจากกลัวเสียภาพลักษณความเปนชาย

จุดมุงหมายของการเขามาใชบริการสถานเสริมความหลอนั้น คอนขางแตกตางจากสถานเสริมความงามเล็กนอย
แมวาจะมีจุดมุงหมายเรื่องความสวยงามที่คลายคลึง แตผูชายมักตองการความผอนคลายควบคูกับการรับบริการเสริม
หลอไปดวย ซึ่งสถานเสริมความงามทั่วไปเนนเรื่องการบริการเพื่อความสวยงามมากกวา

กลยุทธการวางตํ าแหนงผลิตภัณฑของราน “David” จะกํ าหนดความครบวงจรของการใหบริการในระดับสูง คือมี
โปรแกรมที่จะดูแลผิวพรรณและรูปรางไดครบทุกสวนของรางกาย การกํ าหนดราคาของการใหบริการโดยใชกลยุทธเพิ่มคุณ
คาแกลูกคา(Value Pricing) โดยเนนการสรางภาพลักษณของรานที่เขาใจในความรูสึกความตองการของผูชาย ซึ่งตองให
ความสํ าคัญกับคุณภาพของสินคาและบริการ โดยตั้งระดับราคาใหอยูในระดับสูง เนื่องจากเปนสินคาและบริการเฉพาะ
กลุม(Niche Market) เพื่อใหลูกคารับรูสึกไดถึงคุณคาของสินคาและบริการ

5.4 มูลคาตลาดและแนวโนม

จากขอมูลขางตน ประกอบการสํ ารวจกลุมเปาหมายโดยแบบสอบถาม ทํ าใหสามารถหาจํ านวนกลุมเปาหมาย
ของสถานเสริมความหลอไดประมาณ 203,500 คน ตามรายละเอียดขางตน

จากการสํ ารวจตลาดคาใชจายสํ าหรับการเสริมความงามของกลุมตัวอยางที่เคยมีการใชบริการสถานเสริมความ
งามทั่วไป เคานเตอรเครื่องสํ าอาง และสถานเสริมความหลอ มีคาใชจายเฉลี่ยของกลุมตัวอยางดังกลาวประมาณ 1,824
บาท/เดือน 7 ดังนั้น  มูลคาตลาดของสถานบริการเสริมความงามสํ าหรับกลุมเปาหมายที่มีการใชบริการอยูในปจจุบัน
สามารถคํ านวณไดจากจํ านวนกลุมเปาหมายทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรองจํ านวนทั้งส้ินประมาณ 203,500
คน โดยมีจํ านวนที่เคยมีการใชบริการเสริมหลอจากสถานบริการเสริมความงามประเภทตางๆรอยละ 478 คิดเปน 95,645
คน ดังนั้นเมื่อนํ ามาคํ านวณกับคาใชจายเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยาง จะทํ าใหสามารถประมาณมูลคาตลาดของสถาน
เสริมความหลอสํ าหรับกลุมเปาหมายไดประมาณปละ 2,000 ลานบาท

เมื่อพิจารณารวมกับปจจัยตางๆ ทั้งภายในและภายนอก จากที่กลาวมาแลววา เพศชายมีความสนใจเรื่องภาพ
ลักษณและความสวยงามมากขึ้นกวาในอดีต ทํ าใหขนาดตลาดมีแนวโนมที่จะเติบโตมากขึ้นอีกในอนาคต

7 จากตารางที่ 4.13 คาใชจายสํ าหรับบริการเสริมความงามและความหลอของกลุมตัวอยางแตละกลุม
8 จากตารางที่ 4.5 การใชบริการสถานเสริมความงามของกลุมตัวอยาง
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บทที่ 6
แผนการตลาด (Marketing Plan)

6.1  จุดมุงหมายทางการตลาด

1. สราง Brand Awareness 40% ของกลุมเปาหมายภายในปแรก โดยเนนการสื่อสารใหขอมูลขาวสารเกี่ยว
กับการใหบริการที่เนนการเสริมสรางภาพลักษณที่ดีใหกับผูชายโดยเฉพาะเชนความสํ าคัญของการดูภาพ
ลักษณที่ดี การดูแลตัวเองทั้งการผอนคลายความเครียดและการแกปญหาดานผิวพรรณ เปนตน

2. การสรางภาพลักษณ(Image) ของราน ใหกับลูกคารับรูและมองวาจุดขายของรานคือการมีภาพลักษณที่ดู
สุขภาพดีไมใชความแข็งแกรง หรือมุงเนนใหมีความดึงดูดทางเพศ(Sex appeal) และเนนการใหบริการ
สํ าหรับเพศชายเปนหลัก

3. จํ านวนผูมากใชบริการรอยละ 8 ของกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งเปนกลุมที่ใหความสํ าคัญกับรูปลักษณภายนอก
ในปแรก และมีอัตราการเจริญเติบโต ของยอดขาย 10 % ตอไปในปตอไป โดยการเติบโตของยอดขายนี้จะ
เกิดขึ้นทั้งจากการขยายขนาดของฐานลูกคาใหใหญขึ้น หรือกระทั่งการโปรแกรมของการใชบริการใหครบทั้ง
3 โปรแกรมจากที่เคยเขาใชบริการในบางโปรแกรม

4. สรางความจงรักภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) เพื่อใหผูบริโภคเกิดการใชบริการซํ้ าและสามารถขยาย
ตลาดไปสูกลุมลูกคาใหมๆ ซึ่งจะตองเนนคุณภาพในการใหบริการเปนหลักเพื่อใหเกิดการบอกตอ(Viral
Marketing)

6.2   สวนผสมทางการตลาด
6.2.1 สินคาและบริการ(Product & Service)

รูปแบบการบริการ จากการสํ ารวจตลาด แมวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความตองการใชบริการเกี่ยวกับหนามาก
กวาสวนอื่นๆ แตเพื่อใหเกิดความสะดวกสบายกับลูกคาและแสดงถึงความเปนมืออาชีพ David จึงเสนอการใหบริการที่
ครบวงจร(One-Stop Service) สํ าหรับกลุมลูกคาที่ตองการบริการครบขั้นตอนในที่เดียว โดยเนนคุณภาพของการบริการที่
ทํ าใหลูกคารูสึกสบายและผอนคลาย เนื่องจากผูที่จะมาใชบริการจะเขามาหาดวยความรูสึกที่ตองการมาพักผอน และได
รับความรูสึกที่ดีทั้งรางกายและความผอนคลายหลังจากเขารับบริการ รวมถึงมาตรฐานในการใหบริการที่มีความนาเชื่อถือ
โดยพนักงานจะตองไดรับการฝกฝนอยางดีกอนที่จะออกใหบริการแกลูกคาและ จะตองมีการอบรมพัฒนาทักษะในการให
บริการอยางสมํ่ าเสมอ เปนการสรางแรงจูงใจพนักงานในการใหบริการที่ดี และเปนการสรางความแตกตางดวยตัวพนักงาน
ที่มีคุณภาพ

พนักงานที่ไดรับการฝกฝนอยางดีจะแสดงออกในลักษณะที่ดีดังนี้
1.  Competence มีความสามารถเพียงพอตอการบริการ
2.  Courtesy เปนมิตร มีมารยาท
3.  Creditability มีความนาเชื่อถือ
4.  Reliability ใหบริการไดอยางเสมอตนเสมอปลายและถูกตอง
5.  Responsiveness แกปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว
6.  Communication มีทักษะในการสื่อสารกับลูกคา
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เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับลูกคา ทางรานจะมีผูเชี่ยวชาญทางดานผิวพรรณ มาใหคํ าปรึกษาและคํ าแนะนํ า
การบํ ารุงรักษาผิวใหถูกตอง และยังแนะนํ าเกี่ยวกับการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพที่ดี

ผลิตภัณฑและบริการที่นํ าเสนอเพื่อตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายนั้นประกอบดวย ผลิตภัณฑ
หลักไดแก

โปรแกรมนวดหนา
Micro-current คาบริการ 2,000 บาท
เปนเครื่องชวยยกกระชับกลามเนื้อ ใบหนาและคอ ลบรอยเหี่ยวยน  ร้ิวรอย รองที่หางตา ไขมันใตตา ใหจางหมดหายไป แก
ปญหารอยแผล รอยสิว รองหนาใหตื้นเต็ม ฟนฟูผิวที่เส่ือมโทรม เติมออกซิเจนสูผิว ชวยเรงสรางเซลลผิวใหม เพิ่มวิตามิน
ตอผิว ทํ าใหเซลลผิวแข็งแรง ดูสดใส ออนกวาวัย
Aqua Lift Mask คาบริการ 600 บาท
มีสวนประกอบของ วิตามิน B12 ,DNA , RDA,  Beta Carotene ชวยทํ าใหเซลลผิวหนาแข็งแรงกระตุนการไหลเวียนของ
โลหิต สรางเซลลผิวใหม คืนความชุมชื้น นุมนวลและกระชับผิวหนา ลดริ้วรอย ชะลอความแก ใหดูออนวัย
Eye Contour Pad คาบริการ 600 บาท
ชวยลดริ้วรอยเหี่ยวยน ตีนกาใหจางลง เรงเพิ่มความสดใส เตงตึง แกปญหาริ้วรอยใหตื้นและเต็มได อยางรวดเร็ว
Whitening Mask คาบริการ 600 บาท
สํ าหรับผิวที่มีฝา กระ หมองคลํ้ า ตากแดดมากเปนพิเศษ ชวยรับเซลลสีผิวคืนสูสภาพปกติ ผิวขาวสดใส เนียนอยาเปนธรรม
ชาติ ไมระคายเคือง
Pure Oxygen คาบริการ 600 บาท
เปนการเติมออกซิเจนเขาสูผิวหนาโดยตรง เพิ่มพลังงานใหเซลลผิวคุณแข็งแรง สงผลใหใบหนาสดใสไรร้ิวรอย ดูออนเยาว
Cytokines คาบริการ 600 บาท
ทํ าการปรับสภาพใหเกิดสมดุลของปริมาณ Collagen และ Elastin รวมทั้งปริมาณนํ้ าหลอเล้ียงใตผิวหลังจากที่ผิวไดรับการ
ฟนฟูการทํ างานของเซลลแลว เพื่อใหผิวคุณมีสุขภาพดียิ่งขึ้น
A.H.A คาบริการ 600 บาท
ผลัดเซลลผิวที่ตายแลวใหหลุดออกทํ าใหผิวชั้นนอกเนียนเรียบขาวขึ้น ตลอดจนลดความเขมของฝาจุดดางดํ า รอยแผลเปน
สลายจุดหมองคลํ้ าใหหมดไป
Collagen Mask คาบริการ 600 บาท
เริมสรางคอลลาเจนสูผิว ปองกันผิวเกิดริ้วรอยกอนวัย ปรับการไหลเวียนของโลหิต ลอกเซลลผิวที่ตายแลว ฝา และจุดดาง
ดํ าใหหลุดออก

โดยลูกคาสามารถเลือกรับบริการเปนรายการตามความตองการของลูกคา หรือเพื่ออํ านวยความสะดวกแกลูกคา
จึงไดจัดโปรแกรมเพื่อใหบริการ เพื่อสนองตอความตองการของลูกคาแตละประเภทดังนี้

Program 1 Sensitive Facial  คาบริการ 1,000 บาท   เหมาะสํ าหรับผูที่มีผิวออนบาง  แพงาย  มอบความชุมชื้น ฟนฟู
ผิวพรรณทีแหงกราน ปองกันการเกิดสิว ร้ิวรอยแกกอนวัย
1. Milky Cleaning Lotion
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2. Vapozone Facial Steamer
3. Laser Crystal
4. Mineral Spray
5. Ionto – Nourish Cream
6. Ionto – Active Firming Gel
7. Lotion Tonic

Program 2 Oil Control คาบริการ 1,000 บาท บํ ารุงผิวหนามัน และควบคุมความมันบนใบหนาปองกันการเกิดเชื้อ กัน
การเกิดคอมมีโดน ลดการเกิดสิว ลดริ้วรอย สมาน กระชับเซลลผิว ถนอมความเยาววัย สดใสมีชีวิตชีวา
1. Milky  Cleaning Lotion
2. Vapozone Facial Steamer
3. Laser Crystal
4. Mineral Spray
5. Ionto – Anti Sebum
6. Ionto – Black Dot Cream
7. Lotion Tonic

Program 3 Whitening คาบริการ 1,000 บาท ปองกันการเกิดริ้วรอยเหี่ยวยน เรงการไหลเวียนของโลหิต บํ ารุงและฟนฟู
ปรับสภาพผิว กํ าจัดเซลลผิวเกา สรางเซลลผิวใหม แกฝา กระ ผิวขาวเนียน คงความสดใส
1. Milky  Cleaning Lotion
2. Ionto – Multivitamin Complex
3. Ionto – Collagen Stimulator
4. Ionto – Whitening Essence
5. A.H.A. Facial & PH Balancer
6. Lotion Tonic

Program 4 Collagen & Facial Mask  คาบริการ 1,000 บาท แกปญหาริ้วรอยเหี่ยวยน ลบรองรอยรอบดวงตาม เพิ่ม
ออกซิเจนใหผิวหนา ลบรอยหมองคลํ้ า จุดดางดํ า กระชับผิวหนา ปรับสภาพผิวเพิ่มคอลลาเจนและอิลาสตินใหผิวหนาขาว
ขึ้น
1. Milky Cleaning Lotion
2. Vapozone Facial Steamer
3. Laser Crystal
4. Mineral Spray
5. Ionto – Revitalizing Gel & Active Vitamin Complex
6. Ionto – Guise Cream
7. Ionto – Collagen Sheet Mask
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8. Aqua life Mask
9. Lotion Tonic

โปรแกรมนวดตัว
Program 1 Cytokines Miracle คาบริการ 1,500 บาท สครับที่เปยมดวยประสิทธิภาพสูงสุด ดวยสวนผสมสกัดจาก
สาหรายทะเลและแรธาตุใตทะเลลึก เพื่อการลอกเซลลผิวที่ตายแลวใหหลุดออกฟนฟูสภาพผิวใหม เพิ่มความนุมนวลใหกับ
ผิว Remineralizing Mask สกัดจากธรรมชาติชวยโดยตรงตอกระบวนการไหลเวียนของระบบภายในรางกาย และฟนฟู
เซลลผิว ปกปองผิวชั้นนอกและเซลลผิวที่ออนลา ปรับความสมดุลทํ าใหมีสุขภาพรางกายแข็งแรง
1. Body Gommage
2. Massage Remineralizing Mask

Program 2 Svelte & Handsome คาบริการ 1,500 บาท  เพิ่มสารสกัดที่ไดจากสาหรายทะเล มีคุณสมบัติในการเผา
ผลาญไขมันสวนเกิน และของเสียออกจากรางกาย ควบคุมการเผาผลาญไขมันสวนเกินในรางกายใหเปนปกติเหมาะ
สํ าหรับผูที่แพอาหารทะเล
1. Body Gommage
2.Massage Remineralizing Mask

Program 3 Marine Spring คาบริการ 1,500 บาท  1,500 บาท เจลนวดตัวที่ปราศจากสวนผสมที่กอใหเกิดระคายเคือง
อันมี ประโยชนตอเซลลผิวชวยสงเสริมกระบวนการสรางคอลลาเจนและอลาสตินทํ าใหรูปรางกระชับเซลลผิวยึดเหนี่ยวกัน
ดี ผิวพรรณเนียนนุม สดใส สาหรายทะเลชวยผอนคลายอาการเมื่อยลา ปวดบวม  โรคไขขออักเสบ และวิตามินแรธาตุที่
เปนประโยชน ทดแทนการเสื่อมสภาพ
1. Massage Firming Gel Body Wrap
2. Self Healing Mud Wrap

Program 4 Mediterranean Bath คาบริการ 1,500 บาท ใหแรธาตุแกผิว วิตามินซีลิโพไลไทนสกัดจากสาหราย ชวยลด
ไขมันสวนเกิน ขจัดสารพิษในรางกาย กระชับผิว ลดริ้วรอยเรียบเนียนขึ้น ชวยกระตุนการไหลเวียนของโลหิต เหมาะสํ าหรับ
ผิวกายที่ตองการควบคุมเรื่องลดนํ้ าหนัก
1. Massage Contouring Serum Oil
2. Oligomer Bath

Program 4 Body Firming คาบริการ 3,000 บาทตอครั้ง กระตุนการสลายไขมันดวยเครื่องนวด และการนวดดวยการใช
ครีม โดยพนักงานที่มีความเชี่ยวชาญ พรอมทั้งกระชับกลามเนื้อดวยเครื่อง Ultratone

ผลิตภัณฑที่ใชในโปรแกรมตางๆ  เปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ  นํ าเขามาจากประเทศฝรั่งเศสภายใตตราสินคา
GUINOT  ซึ่งเปนที่นิยมในรานเสริมสวยและสปาที่มีชื่อเสียงหลายแหง  เชน  สปาของโรงแรมเวสทินจัหวัดภูเก็ต  เปนตน
นกจากนั้น  จากการสัมภาษณผูที่ใชบริการสถานเสริมความงามอยูเปนประจํ า  พบวา  ผูบริโภคใหความเชื่อม่ันกับความมี
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ชื่อเสียงของผลิตภัณฑ  ดังนั้น  David  จึงจัดบริการพิเศษเพื่อสรางความแตกตางจากคูแขงสถานเสริมความหลอ  และ
สถานเสริมความงามทั่วไป  โดยลูกคาสามารถเลือกเครื่องสํ าอางที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก  โดยในชวงเปดดํ าเนินการทางราน
ไดเลือกผลิตภัณฑ  2  ยี่หอ  คือ

1. Shiseido  จากประเทศญี่ปุน  เนื่องจากเปนผลิตภัณฑที่พัฒนาสํ าหรับผิวของคนเอเซีย  อีกทั้งมีผลิตภัณฑ
เฉพาะสํ าหรับสุภาพบุรุษ  ภายในยี่หอ  United

2. La mer  จากประเทศสหรัฐอเมริกา  เปนผลิตภัณฑที่ไดรับการยอมรับวามีประสิทธิภาพสูง  สํ าหรับการบํ ารุง
ผิวพรรณ

โดยหากลูกคาเลือกใชผลิตภัณฑดังที่กลาวมา  จะตองเพิ่มคาผลิตภัณฑจากราคาปกติที่ตั้งไวประมาณ  15-30%

รูปที่  6.1  ผลิตภัณฑที่ใชในสถานเสริมหลอเดวิด

6.2.2 ราคา  (Price)
ทางรานใชหลัก  Value Pricing ในการตั้งราคา โดยศึกษาราคาของรานที่เปนคูแขงทางตรงและคูแขงทางออม

เพื่อนํ ามาใชเปนฐานในการประกอบการตั้งราคาใหใกลเคียงกับคูแขง  แตการวางตํ าแหนงของรานจะอยูสูงกวาคูแขงทั้งใน
แงการตกแตงของราน  การใหบริการ  และผลิตภัณฑที่เลือกใช  จึงเปนการตั้งราคาที่ใกลเคียงกันแตใหบริการที่เหนือกวา
อยางไรก็ตาม  ราคาที่ตั้งไวจะแบงเปน  3  ระดับเพื่อตอบสนองกลุมลูกคา  (Discriminatory Pricing)  ซึ่งแบงดวยตัวผลิต
ภัณฑที่ลูกคาเลือกใช  (Product-form Pricing)  สํ าหรับลูกคาที่ยินดีจายมากขึ้น  เพื่อเลือกใชผลิตภัณฑที่ดีขึ้น  และลูกคา
กลุมที่ไมตองการใชจายสูงนัก  แตสนใจในเรื่องบรรยากาศและบริการที่ดีของทางราน  โดยใชขอมูลราคาที่ลูกคายินดีจาย
ในการใชบริการแตละครั้ง  จากผลของการสํ ารวจ  มาเปนขีดจํ ากัดบน  (Upper Limit)  ดังแสดงใหเห็นในตารางที่  6.1
เพื่อเปรียบเทียบราคาของรานและของคูแขงทางตรง
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ตารางที่  6.1  การเปรียบเทียบชวงราคาของบริการตางๆ กับคูแขงขัน
รายการ โปรแกรม SMART BANK DAVID

1 นวดหนา 500-3,000 600-4,000
2 นวดตวั 1,000-2,500 1,000-3,500
3 ลดไขมนั 1,000-3,000 1,000-3,000

6.2.3 สถานที่  (Place)

 การคัดเลือกสถานที่ตั้งของราน  นั้นไดใชปจจัยมาประกอบในการตัดสินใจดังตอไปนี้
1. การคมนาคม  เนื่องจากลูกคาที่ตองการใชบริการเปนกลุมที่มีธุรกิจ  งานประจํ า  แตไมจํ าเปนตองเขางานเปนเวลา

เชน  กลุมนักธุรกิจ  นักแสดง  ประชาสัมพันธโรงแรม  เปนตน  จึงตองเลือกสถานที่ที่สามารถเดินทางไดสะดวก  เพื่อที่
จะสามารถใชบริการไดใน  1  ถึง  2  ชั่วโมง  หรือหากเปนเวลาหลังเลิกงาน  เพื่อหลบปญหาจราจร  ก็สามารถเดินทาง
มาใชบริการกอนกลับบานได

2. ราคาคาเชา  คาเชาสถานที่เปนตนทุนแปรผันที่มีสัดสวนสูงในการดํ าเนินธุรกิจ  จึงเปนปจจัยที่สํ าคัญที่ตองนํ ามา
พิจารณา

3. สาธารณูปโภค  สถานที่ตองสามารถใหบริการนํ้ าประปา  ไฟฟา  โทรศัพทไดอยางไมมีปญหา  เนื่องจากเปนธุรกิจ
บริการที่ตองใชนํ้ าและไฟฟาเสมอ  หากมีปญหาบอยครั้งยอมกระทบตอคุณภาพการใหบริการ  นอกจากนั้นยังตอง
คํ านึงถึงขอหามตางๆ  ของสถานที่  รวมถึงการรักษาความปลอดภัยของสถานที่  เพื่อสรางความมั่นใจใหกับลูกคาที่
มาใชบริการ

4. สภาพแวดลอม  สภาพแวดลอมของสถานที่กอนที่ลูกคาจะเขามาใชบริการ  เปนสวนชวยในการเสริมภาพลักษณให
กับตัวราน  เพื่อเปนการสรางบรรยากาศในการเดินเขามาใชบริการ  และตองมีความเปนสัดเปนสวนไมพลุกพลาน
เนื่องจากลูกคาตองการความเปนสวนตัวในการใชบริการ

จากปจจัยตางๆ  ที่กลาวมา  รวมกับผลการสํ ารวจความตองการของกลุมเปาหมาย  ทางรานจึงเลือกที่ตั้งเปน
แบบสวนตัว  โดยดัดแปลงจากบานพักอาศัยที่มีพื้นที่สวน  ตั้งอยูบนถนนสุขุมวิท  ซอย  51  ขนาดพื้นที่  150  ตารางวา
และมีรถไฟฟาผานบริเวณปากซอยทางเขา  โดยสามารถลงไดที่สถานีทองหลอ  ภายในพื้นที่มีสถานที่จอดรถสํ าหรับลูกคา
ที่นํ ารถยนตสวนตัวมา  10    คันซึ่งเพียงพอตอการใหบริการ
 การตกแตงราน  และจัดแบงพื้นที่ภายในรานเนนความเปนสัดเปนสวนในการใชบริการโดยแบงแยกพื้นที่ที่ใหบริการ
สวนของพนักงาน  และสวนสํ าหรับตอนรับออกจากกัน  สามารถจํ าแนกไดเปนสัดสวนดังนี้

1. สวนตอนรับลูกคา  ประกอบดวย  เคานเตอรตอนรับลูกคาที่อยูดานหนาราน  ที่นั่งพักผอนของลูกคาที่รอรับบริการหรือ
นั่งพักผอนทานอาหารวางหลังจากรับบริการแลว  ซึ่งจะเปนหองที่สามารถมองเห็นวิวของสวนภายนอกได  ทีนิตยสาร
และโทรทัศนใหลูกคานั่งชม  และหองสํ าหรับใชสํ าหรับการขาย/ประชุมพนักงาน  เปนสวนสํ าคัญที่จะสรางความ
ประทับใจแกลูกคาในครั้งแรกที่เขามา

2. สวนบริการลูกคา  แบงตามบริการที่มี  คือ
 หองนวดหนาและตัว  จํ านวน  11  หอง  เตียงใหบริการ  12  เตียง
 หองอบไอนํ้ า  1  หอง
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 หองนวดตัวในอางจากุชซี่  (Jacuzzi)  1  หอง
 หองอาบนํ้ า  และหองนํ้ าสํ าหรับลูกคา

3. สวนพักผอนของพนักงาน  เพื่อเปนระเบียบเรียบรอยของสถานที่  พนักงานที่ยังไมมีหนาที่จะตองพักผอนอยูภายใน
หอง  ภายในมีหองนํ้ าพนักงานแยกสวนจากของลูกคา  พนักงานสามารถเขาพักทานอาหาร  เครื่องดื่ม  หรือทํ ากิจ
กรรมยามวางได  เปนสวนที่ทํ าใหพนักงานไดผอนคลาย  เพื่อที่จะไดสามารถออกไปใหบริการที่ดับกับลูกคาตอไป

บรรยากาศภายในรานจะตกแตงในสไตลหรูหรา  เรียบงาย  แตยังดึงเอาความเปนธรรมชาติมาเปนตัวเสริมเพื่อให
รูสึกสบาย  โทนสีภายในราน  เนนโทนสีเบจเปนหลักเพื่อเพิ่มความอบอุน  สวนวัสดุที่ใชมีการผสมผสานกันระหวางไมกับ
กระจกเพื่อชวยในเรื่องของความโปรง  ทันสมัย  และแข็งแรง  โดยพื้นที่ทุกมุมภายในรานจะคํ านึงถึงประโยชนใชสอยเปน
หลัก  บรรยากาศโดยรวมของรานที่ออกมาจึงคลายสไตลบานพักผอน  การตกแตงดวยรูปแบบดังกลาวทํ าใหลูกคาไมรูสึก
วาเปนสถานที่เสริมสวย  ลูกคาที่เปนผูชายจึงรูสึกสะดวกใจที่จะใชบริการ  ซึ่งภาพลักษณของความเปนชายเปนปจจัยที่ลูก
คาใหความสํ าคัญ  เพื่อความเปนสวนตัวของลูกคารอบตัวรานดานที่เปนหนาตางจะมีการปลูกมานตนไมเพื่อใชบังไมให
ดานนอกสามารถมองเขามาภายในได  การตกแตงสวนภายนอกมีสวนสํ าหรับเดินเลนพักผอน  ตกแตงดวยสระนํ้ าพุขนาด
ยอม  และรูปปนเดวิดที่เปนสัญลักษณของราน

6.2.4  การจัดรายการสงเสริมการขาย  (Promotion)
การประชาสัมพันธชวงเปดตัว  กิจกรรมสวนใหญที่จัดจะทํ าเพื่อ
ใหเกิดความรูจักในตราสินคา  (Brand Awareness)  และทํ าให
เกิดการทดลองใช  ซึ่งเปนปจจัยในการประสบความสํ าหรับที่
สํ าคัญของธุรกิจ  เพราะหากลูกคาไดรับความประทับใจในการ
ใชบริการก็จะกลับมาใชบริการอีกและจะแนะนํ าตอใหกับคนรู
จักโดยจะตองมีการกระตุนอยางตอเนื่อง  โดยมีแผนการสง
เสริมการขายชวง  กรกฎาคม ถึง  ธันวาคม  2545 ดังตอไปนี้
 Free Postcard Advertising  จัดทํ าโปรสการดแนะนํ าตัว
รานโดยมีภาษาอังกฤษกํ ากับดวย  เพื่อจะไดถึงกลุมลูกคา
ชาวตางชาติ  สถานที่จัดวางจะเปนรานอาหาร  รานกาแฟ
ยานสุขุมวิท  สีลม  โดยสามารถนํ าโปสการดที่ไดมาเปน
สวนลด  10%  ในการใชบริการ  ในชวงแนะนํ าตัวได
 งบประมาณ  300,000  บาท
 เปาหมายการใชบริการ  3,000  ราย                          รูปที่  6.2  โปสการดแนะนํ าราน

 เนื่องจากตํ าแหนงที่ตั้งของรานอยูในซอย  ไมไดติดถนนใหญที่ลูกคาสามารถเห็น  จึงตองจัดทํ าปายรานถาวรบอกทาง
ไปติดตั้งไวที่ปากซอยทางเขาโดยขอเชาพื้นที่ติดตั้งจากอาคารที่อยูปากซอย  เพื่อใหลูกคาสามารถมองเห็นไดชัดเจน
นอกจากนั้นจะจัดทํ าปายผาเพิ่มเติมประกาศวันเปดดํ าเนินการและเชิญชวนใหลูกคามาใชบริการ
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 โฆษณานิตยสาร  นิตยสารที่เลือกลง  คือ  GM,  For Men,  Esquire  และนิตยสารสํ าหรับผูหญิง  คือ  IMAGE,
แพรวสุดสัปดาห  เนื่องจากผูหญิงมีอิทธิพลในการชักชวนผูชายใหไปลองใชบริการ  จึงเหมาะสมที่จะเลือกลงใน
นิตยสารดังกลาว
 งบประมาณ 300,000  บาท
 เปาหมายการใชบริการ   2,400  ราย

 Direct Mail จัดทํ า Direct Mail  เพื่อสงใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย  อาศัยชองทางรวมกับบัตรเครดิตวีซา  อเมริกัน
เอ็กซเพรส  โดยลูกคาของบัตรดังกลาวจะไดรับสวนลด  10%  หากใชจายดวยบัตรเครดิตดังกลาว  การใช  Direct
Mail  ยังจะตองจัดทํ าอยางตอเนื่อง  เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการกลับมาใชงาน
 งบประมาณ 300,000  บาท
 เปาหมายการใชบริการ 2,200  ราย

 การจัดงานเปดตัว  (Grand Opening)  จะจัดขึ้นหลังจากมีการเปดใหบริการแลว  2  เดือน  เพื่อใหมีฐานลูกคาพอสม
ควรกอน  โดยจะเชิญกลุมลูกคาที่เคยใชบริการแลวมารวมงานในพิธีเปดอยางเปนทางการ  และมีการจัดกิจกรรมให
ลูกคาไดรวมสนุกโดยใชบริเวณสถานที่ของราน  นอกจากนั้นจะมีการจัดงานเลี้ยงเชิญนักขาว  ส่ือมวลชน  นิตยสาร
ตางๆ  มารวมงานเพื่อทํ าการประชาสัมพันธรานใหเปนที่รูจักในวงกวาง
 งบประมาณ     500,000  บาท
 เปาหมายการใชบริการ   550  ราย

การสงเสริมการขายตอเนื่อง  มีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มจํ านวนลูกคาใหมากขึ้น
 สํ าหรับลูกคาที่ตองการมาใชบริการเปนประจํ า  สามารถสมัครเปนโปรแกรมการใชบริการ  10  ครั้งโดยจะไดรับสวน
ลดเปนบริการเพิ่มอีก  2  ครั้ง  เพื่อสรางกลุมฐานลูกคาที่จะมาใชบริการเปนประจํ า

 ออกบูธตามหางสรรพสินคา  ทํ าการแนะนํ าใหความรูกับกลุมลูกคาที่ยังไมเคยใชบริการใหหันมาใหความสํ าคัญกับ
การบํ ารุงรักษาผิวพรรณ  เพื่อเปนการขยายตลาดใหกวางขึ้น  เนื่องจากปจจุบันยังมีลูกคานอยมากที่เคยใชบริการ
สถานเสริมหลอ

 ใหสวนลดพิเศษสํ าหรับลูกคาที่แนะนํ าเพื่อนมาใชบริการ  (Member get Member)  โดยผูแนะนํ าจะไดรับบัตรสวนลด
มูลคา  1,000  บาท  สํ าหรับการใชบริการโปรแกรมตางๆ  จํ านวน  5  ครั้ง  ผลจากการทํ าแบบสอบถามจะเห็นไดวา
ลูกคาที่จะเขามาใชบริการ  จะไดรับอิทธิพลมาจากคนรูจักแนะนํ าเปนอยางมาก  การใหรางวัลแกผูแนะนํ าจึงเปนการ
เพิ่มจํ านวนลูกคาและสรางความพอใจใหแกลูกคาเดิม

 จัดโปรแกรมพิเศษสํ าหรับเจาบาว  โดยจัดรายการรวมกับรานรับจัดงานแตงงาน  นอกจากนั้นยังจัดทํ ารายการรวมกับ
สถาบันเสริมบุคลิกภาพ  ซึ่งจะทํ าใหมีลูกคาเขามาตลอดป  เนื่องจากลูกคาที่ใชบริการรานดังกลาว  ยอมมีความ
ตองการใหตนเองดูดีที่สุด  การเสนอราคาพิเศษใหแกกลุมลูกคาดังกลาว  จะสรางแรงจูงใจในการเขามาลองใชบริการ

 โปรแกรมพิเศษในเทศกาลตางๆ  เชน เทศกาลวาเลนไทน  วันเกิด  วันปใหม  โดยประชาสัมพันธผานตัวพนักงานที่ให
บริการแกลูกคา  เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการใชบริการมากขึ้น  และรักษาฐานลูกคาเดิม  เนื่องจากเปนการใหสิทธิ
พิเศษแกลูกคาเดิม

การจัดกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพันธกับลูกคา



52

 จัดทํ าเว็บไซตของราน  เพื่อใหลูกคาสามารถเขามาดูความเคลื่อนไหว  กิจกรรมตางๆ  รายการสงเสริมการขาย  มีสวน
ใหความรูเกี่ยวกับการบํ ารุงผิว  การรักษาสุขภาพ  นอกจากนี้ยังมีเวบบอรดสํ าหรับใหลูกคาเขาแสดงความคิดเห็น
(Testimonial)  เพื่อนํ ามาปรับปรุงการใหบริการตอไปโดยใชงบประมาณ  100,000  บาทในการดํ าเนินการ  เพื่อเปน
การสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักใหกับกลุมวัยรุน  และกลุมวัยทํ างานตอนตนชวงอายุ  20 – 30  ป  เนื่องจากเปนกลุม
ที่จํ านวนผูใชบริการอินเตอรเน็ตเปนสัดสวนสูง7  เพื่อเปนการเตรียมใหความรูเรื่องสถานเสริมหลอแกลูกคาลวงหนา

 การใหคาตอบแทนพิเศษแกทีมพนักงาน  โดยการตั้งเปาหมายการขายโปรแกรมตางๆ  เพื่อใหพนักงานรวมมือในการ
สรางยอดขายเพิ่ม  เนื่องจากขณะที่ลูกคาเขารับบริการ  พนักงานที่ใหบริการจะสามารถใหคํ าแนะนํ าหรือแกไขปญหา
แกลูกคาควบคูกันไปดวย  รวมถึงการแนะนํ าสินคาที่เหมาะสมกับลูกคาแตละทาน  เพื่อเปนการเพิ่มยอดขาย  แตเพื่อ
เปนการสรางการทํ างานรวมกันเปนทีม  นอกจากนี้ยังตองทํ าการอบรมเทคนิคการขายที่ถูกตองใหแกพนักงาน  โดย
พนักงานตองมีความเชื่อรวมกันวาการใหบริการที่ดีแกลูกคา  จะทํ าใหลูกคากลับมาใชบริการอีกและจะแนะนํ าคนรูจัก
ใหมาใชบริการดวยกัน  เตรียมงบประมาณสํ าหรับคาตอบแทนพิเศษแกทีมงานจํ านวน  200,000  บาท

 จัดทํ าฐานขอมูลของลูกคาที่มาใชบริการ  วาเคยใชบริการอะไรไปบาง  เมื่อไร  เพื่อจะไดจัดสงจดหมายสงเสริมการ
ขายใหกับลูกคาไดเหมาะสม  หากลูกคายังไมเคยใชบริการประเภทใด  ก็จะมีเอกสารแนะนํ าบริการ  เพื่อจูงใจใหมาใช

 ออกบัตรสมาชิก  ใหกับลูกคาที่มาใชบริการเปนประจํ า  โดยจะเปนการคัดเลือกอยางมีเงื่อนไขลูกคาสามารถเขาใช
หองอบซาวนาไดฟรีตลอดทุกครั้งที่มาใชบริการที่ราน  เพื่อสรางความรูสึกเปนคนสํ าคัญใหกับลูกคาที่มาใชบริการเปน
ประจํ า

6.3 แผนการปฏิบัติงาน
ตารางที่  6.2  แผนการปฏิบัติงานในการจัดรายการสงเสริมการขาย

งบประมาณ 
(บาท) ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม

1 Free Postcard Advertising 200,000    1,000 1,000 1,000      3,000 
2 Magazine Advertising 300,000    500    500    500    300    300  300        2,400 
3 Direct mail 300,000    600    600    500    500  2,200 
4 Grand Opening 500,000    550    550    
5 Discount 100,000    
6 Incentive 200,000    
7 Etc 200,000    

1,800,000 2,100 1,100 1,500 1,350 800  1,300      8,150 

จํานวนลกูคาเขารับบริการ  (ครั้ง)รายละเอียด

รวม

6.4  แผนการควบคุมผลการดํ าเนินงาน
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการดํ าเนินงานใหเปนไปตามเปาหมาย  ทางบริษัทไดกํ าหนดแผนการควบคุมการ

ดํ าเนินงานในดานตางๆ  ไวดังนี้
1. การควบคุมแผนประจํ าป

- วิเคราะหยอดขายที่ทํ าไดจริงกับยอดขายตามแผน
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- วิเคราะหคาใชจายทางการตลาดวาเปนไปตามงบที่กํ าหนดไวหรือไม  รวมทั้งวิเคราะหผลของสื่อที่ใชโดยการใช
 แบบสอบถามกับลูกคาที่มาใชบริการ
 ดูจากยอดขายที่เพิ่มขึ้นในชวงที่ใชส่ือหรือแผนการตลาดดังกลาว

- วิเคราะหทางการเงิน  โดยดูจากคาอัตราสวนทางการเงินของบริษัท
2. การควบคุมผลกํ าไร

จัดทํ างบกํ าไรขาดทุนของบริษัทเปนไตรมาส  เพื่อทํ าการประเมินผลการดํ าเนินงานไดอยาง
3. การควบคุมประสิทธิภาพในการบริหารคาใชจาย

วิเคราะหคาใชจายในการบริหารจากงบกํ าไรขาดทุน  โดยกํ าหนดเปนสัดสวนจากยอดขาย
4. การควบคุมคุณภาพของสินคาและบริการ

- จัดทํ ามาตรฐานขั้นตอนการทํ างาน  (Operation standard)  สํ าหรับตรวจสอบ
- ตรวจสอบสต็อกสินคา  วันหมดอายุ
- ตรวจสอบคุณภาพในการใหบริการโดยพนักงานผูมีความเชี่ยวชาญเปนระยะ
- ใหพนักงานมีสวนรวมในการจัดทํ า  5  ส.
- มีการฝกอบรมการใหบริการพนักงานกับสถาบันที่ไดรับการยอมรับ
- มีกฎระเบียบในการแตงตัวของพนักงาน  พรอมบทลงโทษ

5. การควบคุมกลยุทธ  ประเมินผลการดํ าเนินงานและทิศทางการดํ าเนินธุรกิจ  วาตรงตามเปาหมายของวัตถุประสงคที่
กํ าหนดไวหรือไม  มีความจํ าเปนตองปรับเปล่ียนกลยุทอยางไรหรือไม
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บทที่  7
แผนการบริหาร  (Management Plan)

7.1 โครงสรางองคกร
David Men Health and Beauty Center มีการจัดโครงสรางองคกร โดยการแบงการบริหารตามผังองคกร  ดังนี้

หนาที่และความรับผิดชอบงานในแตละฝาย  มีรายละเอียดดังนี้
1. ฝายการตลาด  (Marketing Department)

วิเคราะห  วางแผนและดํ าเนินงานทางดานการตลาด  เชนกํ าหนดราคาขาย  การวางแผนการสงเสริมการขาย
และการโฆษณา
2. ฝายบัญชีและการเงิน  (Finance & Accounting Department)

วางแผนการเงิน  จัดหาเงินทุน  บริหาร  ควบคุมคาใชจายและการหมุนเวียนกระแสเงินสดการจัดทํ ารายการทาง
การเงิน
3. ฝายบริหาร  (Administrative Department)

ผูอํ านวยการฝายการตลาด
(Marketing Director)

กรรมการผูจัดการ
(Managing Director

ผูอํ านวยการฝายบริหาร
(Administrative Director)

ผูอํ านวยการฝายบัญชีการ
เงิน

นักการตลาด
(Marketing Officer)

พนักงานบุคคล
(Personnel Officer)

พนักงานเก็บเงิน
(Cashier)

พนักงานบัญชี
(Accounting Officer)

ผูจัดการราน
(Shop Manager)

พนักงานตอนรับ
(Reception)

หัวหนาแผนก
(Supervisor)

แมบาน
(Housekeeper)

เจาหนาที่ให
บริการ
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วางแผนและจัดหาผลิตภัณฑ  และอุปกรณ  รวมถึงการดูแลรักษาเครื่องมือและอุปกรณตางๆ,  วางแผนและจัด
หาทรัพยากรบุคคล  รวมถึงการจัดอบรมพนักงานทั้งในและนอกสถานที่  เชน  การอบรมการนวดหนา  ,  นวดตัว  และการ
ใชเครื่องมือตางๆ

7.2  ทีมผูบริหาร

บริษัทมีการจายผลตอบแทนใหกับผูบริหาร  ตามหนาที่ที่ผูถือหุนบางสวนเขารับผิดชอบในตํ าแหนงตางๆ  ดังนี้

ตารางที่  7.1  แสดงรายชื่อผูบริหาร  ตํ าแหนง  และเงินเดือน
ลําดับ ชือ่/นามสกุล ตําแหนง เงินเดือน  (บาท

1 นายสมศักด์ิ  แสงจันทรสมพร กรรมการผูจัดการ 30,000                          
2 นายชัยวัฒน  คลังวิจิตร ผูอาํนวยการฝายบัญชีและการเงิน 20,000                          
3 นายโสภณ  วิจิตรไพศาล ผูอาํนวยการฝายการตลาด 20,000                          
4 นส.จารุวรรณ  พุมไพศาลชัย ผูอาํนวยการฝายบริหาร 20,000                          

นโยบายการจายเงินปนผล
จายเงินปนผลเมื่อบริษัทมีผลกํ าไรหลังหักภาษีและดอกเบี้ยในอัตรา  35%  ของกํ าไรสุทธิ

7.3  แผนทรัพยากรมนุษย
7.3.1 บุคลากร  ประกอบดวย

1) ผูจัดการราน  (เต็มเวลา)  จํ านวน  1  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  มีหนาที่ดูแลรับผิดชอบเกี่ยวกับงานบริหารทั้งหมดภายในรานที่รับผิดชอบอยู  กํ าหนด
มาตรฐานใหบริการ  ควบคุมการใหบริการของพนักงาน  จัดระบบงานจัดตารางการทํ างาน  วันหยุด  ฝกอบ
รมพนักงาน  พิจารณารับพนักงานเขาทํ างาน  (รวมกับฝายบุคคล)  ตัดสินใจแกปญหาตางๆ  ที่เกิดขึ้นใน
ราน  และดํ าเนินงานตามนโยบายที่ผูบริหารระดับสูงกํ าหนด
คุณสมบัติ  :  วุฒิปริญญาตรีขึ้นไป  อายุไมตํ่ ากวา  30  ป  มีประสบการณการทํ างานในสถานเสริมความ
งามอยางนอย  2  ป  มีความเปนผูนํ า  กระตือรือรน
คาทดแทน  :  15,000  บาท  ตอเดือน

2) ผูเช่ียวชาญใหคํ าปรึกษาดานความงาม  (ลวงเวลา)  จํ านวน  1  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  มีหนาที่ใหบริการใหคํ าแนะนํ า  ในการเลือกการบริการใหเหมาะกับสภาพผิวหรือ  แก
ปญหาไดอยางถูกตอง
คุณสมบัติ  :  จบการศึกษาทางดานการดูแลผิวพรรณ  มีประสบการณในการใหคํ าปรึกษาดานความงาม
อยางนอย  2  ป
คาตอบแทน  :  ครั้งละ  2,500  บาท  เดือนละ  4  ครั้ง
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3) หัวหนาแผนก  (เต็มเวลา) จํ านวน  1  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  มีหนาที่ดูแลพนักงานนวดทั้งหมด  จัดสรร  แบงงาน  ถายทอดวิธีการนวดและแกปญหา
ที่อาจเกิดขึ้นใหพนักงานนวด
คุณสมบัติ  :  มีประสบการณในการใหบริการในสถานเสริมความงาม  อยางนอย  2  ป  เคยไดรับการฝกอบ
รมและถายทอดวิธีการใหบริการ  และเทคนิคเกี่ยวกับการนวดหนา  ตัว และการลดไขมันแกพนักงานนวดได
คาตอบแทน  :  12,000  บาท  ตอเดือน

4) เจาหนาที่ใหบริการ  (เต็มเวลา) จํ านวน  14  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  มีหนาที่ใหบริการเกี่ยวกับหนา  ตัว  และการลดไขมันแกลูกคา  ใหคํ าแนะนํ าแกลูกคา
ระหวางการปฏิบัติงาน
คุณสมบัติ  :  เพศชายหรือหญิง  อายุไมเกิน  30  ป  หากมีประสบการณในการทํ างานในแผนกหนา  ตัว
หรือลดไขมัน  จะไดรับการพิจารณาเปนพิเศษ
คาตอบแทน  :  7,000  บาท  ตอเดือน  ไมรวมคาบริการที่ไดพิเศษจากลูกคา

5) พนักงานตอนรับ  (เต็มเวลา) จํ านวน  2  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  มีหนาที่  ตอนรับลูกคาและดูแลลูกคา  ใหคํ าแนะลูกคาในการใชบริการรับโทรศัพทของ
ลูกคา  รับจองบริการทางโทรศัพท  รวมถึงการปดการขายใหแกลูกคา
คุณสมบัติ  :  เพศหญิง  1  ตํ าแหนงและ  เพศชาย  1  ตํ าแหนง  อายุไมเกิน  35  ป  มีบุคลิกภาพ  มนุษย
สัมพันธดี  มีความกระตือรือรน  รูปราง  หนาตา  ผิวพรรณดี
คาตอบแทน  :  8,000  บาท  ตอเดือน

6) พนักงานคิดเงิน  /  แคชเชียร  (เต็มเวลา) จํ านวน  1  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  ทํ าหนาที่คํ านวณคาใชบริการ  คํ านวณสวนลดการใชบริการตามรายการสงเสริมการ
ขายที่จัดขึ้น  รวบรวมเงินสงเขาฝายบัญชี  และงานอื่นๆ  ที่ไดรับมอบหมาย
คุณสมบัติ  :  มีประสบการณในตํ าแหนง  พนักงานคิดเงิน/แคชเชียร  อยางนอย  1  ป
คาตอบแทน  :  8,000  บาท  ตอเดือน

7) พนักงานบัญชี  (เต็มเวลา)  จํ านวน  1  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  ทํ าบัญชี  เก็บรวบรวมคาใชจาย  รายได  และงานอื่นๆ  ที่ไดรับมอบหมายที่เกี่ยวของกับ
บัญชี
คุณสมบัติ  :  การศึกษาปริญญาตรี  มีประสบการณในตํ าแหนง  พนักงานบัญชี  อยางนอย  1  ป
คาตอบแทน  :  10,000  บาทตอเดือน

8) พนักงานบุคคล  (เต็มเวลา)  จํ านวน  1  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  สรรหาพนักงาน  บริหารคาตอบแทนใหพนักงาน  จัดอบรมพนักงาน
คุณสมบัติ  :  เพศหญิง  อายุไมเกิน  28  ป  การศึกษาระดับปริญญาตรี
คาตอบแทน  :  10,000  บาทตอเดือน
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9) นักการตลาด  (เต็มเวลา)  จํ านวน  1  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  เก็บขอมูลการตลาด  งานประชาสัมพันธ  และงานดานการตลาดอื่นๆ  ที่ไดรับมอบ
หมาย
คุณสมบัติ  :  เพศหญิง  อายุไมเกิน  28  ป  การศึกษาระดับปริญญาตรีสาขาการตลาด
คาตอบแทน  :  10,000  บาทตอเดือน

10) แมบาน  (เต็มเวลา)  จํ านวน  2  ตํ าแหนง
รายละเอียดงาน  :  มีหนาที่บริการเครื่องดื่ม  ทํ าความสะอาดสถานที่ทั้งราน  รวมถึงการทํ าความสะอาด
เครื่องมือและอุปกรณตางๆ  เชน  ผาเช็ดตัว  และงานเบ็ดเตล็ดที่ไดรับมอบหมาย
คุณสมบัติ  :  เพศหญิง  อายุไมเกิน  45  ป
คาตอบแทน  :  5,000  บาทตอเดือน

7.3.2 แผนการบริหารงานบุคคล  (Human Resource Management)
ในธุรกิจสถานเสริมหลอ  เปนธุรกิจใหบริการ  บุคลากรจึงเปนปจจัยที่สํ าคัญ  ปจจัยหนึ่งในการทํ าให

ธุรกิจประสบความสํ าเร็จ  ดังนั้น  แผนการบริหารงานบุคคลจึงเปนแผนที่สํ าคัญแผนหนึ่งที่จะทํ าใหธุรกิจประสบ
ความสํ าเร็จ  เราจึงตองมีการวางแผนในการฝกอบรมพนักงาน  โดยเฉพาะพนักงานที่ทํ าหนาที่ในแผนกนวดตัว
นวดหนา  และ  แผนกลดไขมัน  เพื่อใหบุคลากรของเรา  เปนผูที่มีความเชี่ยวชาญในดานความงาม  เชน  มี
ทักษะในเรื่องการนวด  การใชเครื่องมือตางๆ  เพื่อใหบริการลูกคาอยางถูกตอง
โดยมีแผนของงานบุคคล ทํ าหนาที่โดยพนักงานบุคคล  ดังนี้
1. การสรรหาวาจาง

มีหนาที่ในการสรรหาพนักงานที่กํ าหนดไวตามในบรรยายลักษณะงาน  (Job Specification)  และจัดทํ าใบ
กํ าหนดหนาที่งาน  (Job Description)  ใหกับพนักงานทุกคน  ดูแลการบริหารทรัพยากรมนุษยใหถูกตองตาม
พระราชบัญญัติคุมครองแรงงาน  พ.ศ.  2541  รวมทั้งวิเคราะหอัตรากํ าลังใหมีความเหมาะสมกับปริมาณงาน
และนโยบายของบริษัทฯ
2. การบริหารคาตอบแทน

มีหนาที่ในการจัดทํ าเงินเดือน  การจัดสงภาษี  และดูแลดานการจัดสวัสดิการใหกับพนักงานทั้งสวนที่
กฎหมายกํ าหนด  และสวนที่บริษัทจัดใหเพิ่มเติม

แผนพัฒนาทรัพยากรมนุษย  แบงหนวยงานออกเปนดังนี้
1. การพัฒนาความรูดานความงาม  เพื่อทํ าใหพนักงานไดรับความรูเรื่องความงาม  ทั้งในดานการนวดตัว

นวดหนา  ลดไขมัน  โดยการฝกอบรมที่หนางาน  (On the job training)  โดยหัวหนาแผนกหรือการจัดสงพนักงานไปอบรม
ภายนอก  ซึ่งงบประมาณในการอบรมพนักงานเปนเงิน  60,000  บาทตอปโดยทางบริษัทฯ  ไดวางแผนในการจัดตั้งหนวย
พัฒนาความรูดานความงามดังนี้

1.1  ชวง  3  เดือนกอนการเปดราน  จัดสงพนักงานที่บริษัทฯคาดวาจะใหเปนหัวหนาแผนกไป
อบรมที่สถาบัน  Aim International School  ซึ่งเปนสถาบันสอนการดูแลผิวพรรณที่กระทรวงศึกษาธิการรับ
รอง  และไดรับมาตรฐานสากลจากสมาคมเสริมความงามจากอังกฤษ  BABTAC  โดยมีทั้งภาคทฤษฎีและ
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ปฏิบัติ  เปนการเพิ่มพูนความรู  ความสามารถ  ใหพนักงานเพื่อใหเปนผูเชี่ยวชาญดานความงามอยางแท
จริง  โดยมีการทํ าสัญญาตองทํ างานใหบริษัทอยางนอย  6  เดือน  แลวใหผูบริหารประชุมรวมกับหวัหนา
แผนกที่ผานการอบรมเพื่อหามาตรฐานการบริการที่เปแบบแผนของ  David

โดยคาอบรมในสวนนี้จะอยูในสวนของคาใชจายกอนการเปดรานในสวนของงบการเงิน  นอก
จากนั้นยังสงพนักงานทั้งหมดไปอบรมจากการซื้อเครื่องมือของผูผลิต  โดยไมเสียคาใชจาย  เพื่อให
พนักงานมีความรู  ความสามารถในการใชเครื่องมืออยางถูกตอง  รวมถึงการพัฒนาความรูตามเครื่องมือที่
ทันสมัยอยูเสมอ

1.2 ชวง  1  เดือนกอนเปดราน ใหหัวหนาแผนกฝกอบรมลูกนองของตนเอง  เพื่อใหมาตรฐาน
การบริการเปนไปตามแบบแผนที่บริษัทฯ  กํ าหนด

1.3 กํ าหนดมาตรฐานใหทุก  6 เดือน ในแตละแผนกสงตัวแทนหมุนเวียนกันออกไปฝกอบรม
ที่สถาบัน Aim International School  และนํ ากลับมาถายทอดใหกับทุกคนในแผนกฟง  โดยมีหัวหนาแผนก
และเจาหนาที่บริหารงานบุคคลเปนผูดูแลการถายทอดความรู

1.4 จัดทํ าแผน  rotation  เปนสวนหนึ่งของแผนการฝกอบรมประจํ าป  เพื่อเปนการสงเสริม
การเรียนรูและประสบการณใหม  ๆ  รวมทั้งเปนการวางแผนเพื่อปองกันปญหาการขาดบุคลากรในกรณีที่มี
การลาออกทั้งแผนก  ทํ าใหพนักงานในแผนอื่นๆ  สามารถทดแทนงานกันได

1.5 จัดหาผูเชี่ยวชาญดานความงาม  1  คน  เพื่อรับหนาที่หลักเปนวิทยากรฝกอบรมดาน
ความงามใหกับพนักงานทุกคน

2.  หนวยพัฒนาประสิทธิภาพพนักงาน  มีหนาที่ในการคิดแผนฝกอบรมเพื่อการพัฒนาประสิทธิภาพในการ
ทํ างานใหกับพนักงาน  เชน  การอบรมภาษาอังกฤษ  ทักษะการทํ างานเปนทีม  การเปนผูนํ า  การบริหารงานดานตางๆ
เปนตน

แผนการสรรหาบุคลากร
การสรรหาบุคลากรนั้นมีความสํ าคัญมาก  เนื่องจากธุรกิจนี้เปนธุรกิจบริการ  ดังนั้น  คุณภาพของการบริการเปน

ส่ิงที่สํ าคัญ  ซึ่งคุณภาพการบริการนั้นจะไดมาจากการบริการอยางมืออาชีพ  ซึ่งจํ าเปนอยางยิ่งที่จะตองสรรหาผูมีประสบ
การณดานการบริการดานความงามมาเปนพนักงาน  โดยแผนในการสรรหาพนักงานมีดังนี้

- การใชบริษัท  Head Hunter  โดยเลือกการใชบริการกับบริษัทที่ไมคิดคาบริการจนกวาจะไดมีการวาจางพนักงาน
ซึ่งไดแก  Adecco,  PA Balanz  เปนตน

- ใชการลงโฆษณาหนังสือพิมพ  โดยลงในหนังสือวัฎจักรแหลงงาน  งานเดน  เนื่องจากกลุมเปาหมายในการสรร
หาเปนคนที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  และอาชีวศึกษา

- การใชบุคคลอางอิง  (reference)  โดยสรรหาจากการแนะนํ าของบุคคลอื่นๆ  ที่อยูในวงการเสริมความงาม

7.3.3 ผูเช่ียวชาญและที่ปรึกษาพิเศษ
บริษัทไดรับเกียรติจาก  ผศ.  กิตติ  สิริพัลลภ  ซึ่งเปนผูเชี่ยวชาญในดานการตลาด  เปนที่ปรึกษาดานการตลาด
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7.4 ขั้นตอนการใหบริการ
เนื่องจากธุรกิจสถานเสริมหลอเปนธุรกิจใหบริการ  ดังนั้น  ขั้นตอนการใหบริการจึงเปนส่ิงสํ าคัญ  ในการให

บริการลูกคาตั้งแตลูกคาเขามาในรานจน  ลูกคาออกจากรานจะใชเวลาประมาณ  1  ชั่วโมงกับ 30 นาทีโดยประมาณตอ
ลูกคา  1  ทาน  โดยมีขั้นตอนดังนี้

โดยมีรายละเอียดดังนี้
1. การตอนรับลูกคา  (ใชเวลาประมาณ  5-15  นาที)

พนักงานตอนรับจะทํ าหนาที่การตอนรับแขก  โดยพนักงานจะตอนรับดวยความยิ้มแยมแจมใสยกมือไหวพรอม
กลาววา  “สวัสดี”  ทุกครั้ง  พยายามเรียนรูและจํ าชื่อของลูกคาประจํ าใหได
ในกรณีที่เปนลูกคาเกาถาม  :  ความตองการของลูกคาวาจะใชบริการโปรแกรมไหน  ตองการพนักงานนวดประจํ า
หรือไมและ  แนะนํ ารายการสงเสริมการขายใหลูกคาไดรับรู
ในกรณีที่เปนลูกคาใหม  :  เชิญลูกคาไปในสวนตอนรับ  ถามวาจะรับ  เครื่องดื่มอะไร  ใหแมบานจัดเครื่องดื่มมาตอน
รับตามที่ลูกคาตองการ  และใหคํ าแนะนํ า  อธิบาย  โปรแกรมตางๆ  ที่มีใหบริการ  พรอมทั้งแจกแผนพับใหลูกคาได
ดูรายละเอียดเกี่ยวกับโปรแกรมการใหบริการ

6.  พนักงานตอนรับ
สงลูกคา

1.  พนักงานตอนรับ

2.  แมบาน

ตอนรับลูกคา

3.  พนักงานใหบริการ

เตรียมอุปกรณ
ตางๆใหลูกคากอน

ใหบริการ

ใหบริการลูกคา

4. แมบาน

5.  พนักงานคิดเงิน

เก็บอุปกรณตางๆ
คืนจากลูกคา

รับชํ าระเงินจาก
ลูกคา

#1

#2

#3

#4

#5

#6
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2. เตรียมอุปกรณตางๆ  ใหลูกคากอนใหบริการ  (ใชเวลาประมาณ  10  นาที)
แมบานเตรียมรองเทามาใหลูกคาเปลี่ยนกอนการใหบริการ  และ  เตรียมอุปกรณที่จํ าเปนใหลูกคา  เชน  เตรียม

ผาเช็ดตัว  เส้ือคลุม  สํ าหรับลูกคาที่มานวดหนา  นวดตัวหรือลดไขมัน  รอลูกคาเปลี่ยนเสื้อผาใหเรียบรอย
3. ใหบริการลูกคา  (ใชเวลาประมาณ  60  นาที)

พนักงานที่ใหบริการพาลูกคาไปหองใหบริการ  แนะนํ าสถานที่และขั้นตอนตางๆ  ใหลูกคาใหม  หลังจากนั้นใหลูก
คาเปลี่ยนเครื่องแตงตัวในกรณีที่ลูกคามานวดตัวหรือลดไขมัน  และใหบริการตามโปรแกรมที่ลูกคาตองการ  หลังจาก
ลูกคารับบริการแลว  พาลูกคามาสงในสวนคิดเงิน

4. เก็บอุปกรณตางๆ  คืนจากลูกคา  (ใชเวลาประมาณ  1  นาที)
แมบานเก็บอุปกรณตางๆ  คืนจากลูกคา  พรอมทั้งเตรียมรองเทามาใหลูกคาเปลี่ยนกลับ

5. รับชํ าระเงินจากลูกคา  (ใชเวลาประมาณ  4  นาที)
พนักงานเก็บตองเตรียมใบเก็บเงินใหเรียบรอยกอนที่ลูกคาจะใชบริการเสร็จ  การจายเงินของลูกคามีหลาย

ลักษณะดังนี้
- การจายเงินสด  พนักงานควรตรวจสอบจํ านวนเงินใหถูกตองกอนเก็บ
- การจายเงินดวยบัตรเครดิต  พนักงานควรทราบวาสามารถรับชํ าระเงินดวยบัตรเครดิตใดบาง  หลังจากนั้นจึง

รับบัตรมาเพื่อเขาเครื่องรูดบัตร  กรอกรายการและจํ านวนเงินลงในกระดาษบันทึกแผนเล็กๆ  แลวนํ าไปใหลูก
คาลงชื่อใหเหมือนกับลายมือชื่อในบัตรและคืนสลิป  สวนของลูกคาเพื่อใหเก็บเปนหลักฐาน

6. การสงลูกคา  (ใชเวลาประมาณ  3  นาที)
เมื่อรับเงินเสร็จส้ินแลว  พนักงานตอรับมารับลูกคามาสงที่ประตูพรอมทั้งกลาวคํ าขอบคุณตอแขก  พรอมทั้ง

แสดงความรูสึกออกมาดวยอาการยิ้มแยม  แสดงออกถึงความยินดีอยางยิ่งที่ไดมีโอกาสรับใชและเชื้อเชิญแขกใหมาใช
บริการอีก

รูปที่  7.1  การใหบริการลูกคาในแผนกตางๆ

รวมเวลาการใหบริการทั้งส้ินประมาณ  1  ชั่วโมง  30  นาที  ตอลูกคา  1  ทาน
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บทที่  8
แผนการเงิน  (Financial Plan)

8.1 นโยบายทางการเงินและบัญชี

1. การับรูรายได  คํ านวณตามกฎเกณฑสิทธิ์  (Accrual basis)
2. คาเสื่อมราคาและรายจายตัดบัญชี

บริษัทฯ  ใชวิะการตัดคาเสื่อมราคาของสินทรัพยถาวรโดยวิธีเสนตรงตามอายุการใชงานของทรัพยสินดังตอไปนี้
ตกแตงราน อายุการใชงาน  5  ป
เฟอรนิเจอรและเตียงนอนตางๆ อายุการใชงาน  5  ป
อุปกรณที่ใชในการบริการเสริมหลอ อายุการใชงาน  5  ป
อุปกรณสํ านักงาน อายุการใชงาน  5  ป
ยานพาหนะ อายุการใชงาน  5  ป
โดยบันทึกราคาทุนและหักดวยคาเสื่อมราคาสะสมของสินทรัพย

3. วัตถุดิบจํ าพวกเครื่องสํ าอางที่ใชในการใหบริการ
คิดตามราคาทุน  (วิธีราคาเฉพาะเจาะจงเนื่องจากวัตถุดับมีราคาแตกตางกันมากในแตละรายการ)  หรือมูลคา
สุทธิที่คาดวาจะไดรับแลวแตราคาใดจะตํ่ ากวา

4. เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด
เงินสดในมือเปนเงินสดที่บริษัทตองมีไวเพื่อวัตถุประสงคทั่วไปเพื่อใหเกิดสภาพคลองในการดํ าเนินธุรกิจ  โดยจะ
อยูในรูปของเงินสดฝากธนาคารที่มีสภาพคลองสูงและมีมูลคาคอนขางแนนอนความเสี่ยงตํ่ า  หรืออาจจะอยูใน
รูปของเงินลงทุนที่มีสภาพคลองสูงที่พรอมจะเปนเงินสดไดในระยะเวลาไมเกิน  3  เดือน  การบริหารเงินสดของ
กิจการสํ าหรับสวนที่มากเกินกวา  5  ลานจะนํ าไปลงทุนในกองทุนรวมตราสารหนี้ที่ใหผลตอบแทนสูงกวาการที่
ไดรับจากการฝากเงินกับธนาคาร

5. วัสดุของใชส้ินเปลืองและอื่นๆ
ตามราคาทุน  (วิธีเฉล่ียเนื่องจากรายการวัสดุส้ินเปลืองจะมีความแตกตางกันไมมาก)  หรือมูลคาสุทธิที่คาดวา
จะไดรับแลวแตราคาใดจะตํ่ ากวา

6. การจายเงินปนผลจะจายเทากับ  35%  ของกํ าไรสะสมเมื่อกํ าไรสะสมมีคาเปนบวก
7. ตั้งสํ ารองภาษีเงินไดไวเทากับจํ านวนเงินที่จะตองจายตามประมวลรัษฎากร
8. บริษัทมีนโยบายในการกูเงินระยะยาวจํ านวน  2,500,000  บาท  โดยจะรักษาระดับคงที่ไวเพื่อจะนํ ากํ าไรสะสมที่

ไดจากกิจการไปทํ าการลงทุนเพิ่มในกรณีที่จะขยายสาขาตอไป
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8.2 สมมติฐานทางการเงินที่สํ าคัญ

รายได
จากกลุมเปาหมาย  203,500  คน  ทางรานไดตั้งเปาวาจะไดมาเปนลูกคาเพียง  8  เปอรเซ็นตหรือคิดเปนจํ านวน

1,356  คนตอเดือน  โดยจะเฉลี่ยจํ านวนลูกคาในวันธรรมดา  35  คนตอวันและวันหยุด  70  คนตอวัน  ซึ่งคาใชจายของลูก
คาประมาณจากขอมูลของผลสํ ารวจเกี่ยวกับความตองการใชโปรแกรมตางๆ  เปนเปอรเซ็นต  ซึ่งสรุปไดดังนี้

-  โปรแกรมนวดหนา  55  เปอรเซ็นต คาใชจายเฉลี่ย  1,100  บาท
-  โปรแกรมนวดตัว    25  เปอรเซ็นต คาใชจายเฉลี่ย  1,650  บาท
-  โปรแกรมลดไขมัน  20  เปอรเซ็นต คาใชจายเฉลี่ย  3,000  บาท
โดยเครื่องสํ าอางที่ใหบริการจะแบงเปนหลายระดับซ่ึงมีสัดสวนการใชคือ  Guinot 75%, Shiseido 15% และ

La mer  10%  จากจํ านวนลูกคาที่คาดการณไว  1,365  คน  จะสามารถสรางรายไดใหแกรานเปนจํ านวน  2,207,887
บาท  โดยแยกรายไดจากการขายโปรแกรมนวดหนา  825,825  บาท  โปรแกรมนวดตัว  563,062  บาท  และโปรแกรมลด
ไขมัน  819,000  บาท  ตามลํ าดับ  และตั้งเปาเติบโต 10%  ตอปซึ่งเกิดจํ านวนลูกคาเพิ่มขึ้น(ซึ่งคาดวาดวยอัตราการเติบโต
ระดับนี้จะใชความสามารถในการใหบริการไดเต็มพอดีในปที่  5  ของการดํ าเนินการ)

การประมาณคาใชจายในการบริการ
การประมาณตนทุนในการใหบริการจะพิจารณาในสวนของคาแรงโดยตรงที่ใชในการใหบริการ  คาเครื่องสํ าอาง

ที่ใชในการใหบริการ  และคาสาธารณูปโภคอื่นๆ  ที่เกี่ยวของในการใหบริการแตละครั้ง  โดยจากตาราง  8.1  ซึ่งแสดงตน
ทุนขายในการใหบริการจะพบวา  สัดสวนของคาเครื่องสํ าอางจะเปนสัดสวนประมาณ  78%  ของตนทุนทั้งหมดในการให
บริการ  (ตนทุนในการใหบริการทั้งหมดคิดเปนประมาณ  40%  ของรายไดรวมจากการใหบริการ)  ซึ่งสัดสวนของคาเครื่อง
สํ าอางในการใหบริการจะคิดเปน  32%  ของรายไดรวมจากการใหบริการ

ตารางที่  8.1  ตนทุนขายในการใหบริการ  (ตอเดือน)
รายการ คาใชจาย

คาแรง  14 @ 7,000  บาท 98,000             
คาเครื่องสําอาง  1365  ครั้ง@500 682,500           
คาน ํ้า 12,000             
คาไฟ 30,000             
คาใชจายอื่นๆ 46,000             
รวม 868,500           

สมมติฐานอื่นๆ  ที่ใชในการวิเคราะห
- รายไดจากการใหบริการมีการเติบโตอยางตอเนื่องปละ  10%  โดยเติบโตจากจํ านวนลูกคาที่เพิ่มขึ้น  และดวย

อัตราการเติบโตระดับนี้จะสามารถใหบริการเต็มความสามารถไดในปที่  5
- อุปกรณที่ใชในบริการเสริมความงามมีจํ านวนรวม  5,000,000  บาท  ประกอบดวย
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ตารางที่  8.2  การลงทุนในอุปกรณที่ใชในบริการเสริมความงาม
คาอปุกรณทีใ่ชในการเสรมิความงาม ราคา/หนวย จาํนวน รวม  (บาท)

เครื่อง  Ultratone Pro  20 100,000            2 200,000            
เครื่อง  Micre Current 500,000            2 1,000,000         
เครื่อง  Quantum 300,000            1 300,000            
เครือ่ง  Hydradermie 600,000            4 2,400,000         
อุปกรณเบด็เตล็ดอื่นๆ  เชนผาเช็ดตัว
ผาคลมุอาบนํ้าอื่นๆ 2,000               200 400,000            
เครือ่งแบบพนักงานคนละ  3  ชุด 2,500               20 50,000             
บอจากุชซ่ี 300,000            1 300,000            
ตูอบ  สตมี  และซาวนา 250,000            1 250,000            
อุปกรณไฟฟาเบ็ดเตล็ด  ไดรเปาผม  ตูเย็น
กระตกินํา้รอน  เครื่องชงกาแฟ 100,000            1 100,000            

รวม 5,000,000       

- งบประมาณในการโฆษณาประชาสัมพันธจะเทากับ  15%  ของยอดรายไดในปแรก  และจะเหลือ  10%  ในป
ถัดๆ  ไป

- คาเชาสถานที่เทากับ  120,000  บาทตอเดือนพรอมทั้งมัดจํ าเปนจํ านวน  3  เดือน
- เงินเดือนรวมของพนักงานประจํ าเดือนละ  101,000  บาท  และเงินเดือนรวมสํ าหรับทีมบริหารเดือนละ  90,000

บาท  โดยเงินเดือนมีการปรับขึ้นปละ  5  เปอรเซ็นต
- คาใชจายดอกเบี้ยตนทุนทางการเงิน  8  เปอรเซ็นตตอป  ซึ่งจะทํ าการกูยืมจากบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาด

ยอม  ซึ่งอัตราดอกเบี้ยดังกลาวคืออัตรา  MLR+1
- การจัดหาเงินทุนจากผูถือหุนจะทํ าโดยการระดมทุนจากผูถือหุนซึ่งกํ าหนดมูลคาหุน  (Par) ละ 10  บาท จํ านวน

500,000  หุน
- คาใชจายกอนการดํ าเนินกิจการจํ านวน  400,000  บาทประกอบไปดวย
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ตารางที่  8.3  รายละเอียดคาใชจายกอนการดํ าเนินกิจการ
คาอบรมพนักงานกอนการดําเนินงาน 100,000                
คาขอดําเนินการติดตั้งระบบสาธารณูปโภค
ประกอบดวยระบบไฟฟา  ประปา  และ
โทรศัพท 180,000                
คาจดทะเบียนการคา 7,000                    
คาปรับสภาพภายนอกตัวบาน 113,000                

รวม 400,000                

- สินคาคงเหลือคํ านวณจากคาเครื่องสํ าอางซึ่งจากตนทุนแสดงรายละเอียดของ  Cost of goods  sold  พบวา
เครื่องสํ าอางคิดเปน  32%  ของยอดขาย  โดยสินคาคงเหลือจะคิดเปนปริมาณของเครื่องสํ าอางที่ตองใชในการ
ใหบริการจํ านวน  1  เดือน  ในขณะที่เจาหนี้การคาจะคํ านวณเปน  2  เดือน  (ระยะเวลาของ  Credit term)

- การดํ าเนินงานตอจากปที่  5  ของกิจการจะทํ าการลงทุนในอุปกรณที่ใชในการใหบริการรวมทั้งคาตกแตงสถานที่
ใหม  ซึ่งคาดวาจะตองใชเงินลงทุนในปที่  5  เปนจํ านวน  6,000,000  บาท
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1.3 ผลการวิเคราะหทางการเงินที่สํ าคัญ

ปที ่ 0 ปที ่ 1 ปที ่ 2 ปที ่ 3 ปที ่ 4
ยอดขาย 13,247,322 29,144,108 32,058,519 35,264,371 38,790,808 
กาํไรขั้นตน 7,948,393   18,215,068 20,838,038 23,803,451 27,153,566 
กาํไรข้ันตนตอยอดขาย  (%) 60.0           62.5           65.0           67.5           70.0           
กาํไรหลังหักภาษี 1,652,541   6,009,372   7,399,011   9,115,748   11,074,913 
สดัสวนกาํไรตอยอดขาย  (%) 12.5           20.6           23.1           25.8           28.6           

ปที ่ 0 ปที ่ 1 ปที ่ 2 ปที ่ 3 ปที ่ 4
ทรพัยสนิหมุนเวียน 4,298,821   13,024,321 19,407,094 26,806,409 34,631,779 
ทรพัยสนิรวม 6,975,000   5,689,000   4,977,000   3,399,000   1,755,000   
หนีส้นิรวม 5,199,669   9,109,031   11,571,948 14,208,778 17,040,275 
สวนของเจาของ 6,074,152   9,604,290   12,802,146 15,996,631 19,346,504 

ปที ่ 0 ปที ่ 1 ปที ่ 2 ปที ่ 3 ปที ่ 4
กระแสเงนิสดจากการดําเนินการ 3,842,297   9,563,237   9,914,288   11,844,982 13,982,594 
กระแสเงนิสดรวม 3,592,297   8,654,848   6,305,055   7,313,826   7,731,331   

ตารางท่ี  8.4  ผลการวิเคราะหทางการเงินที่สําคัญ
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8.4  การวิเคราะหจุดคุมทุน
ตารางที ่ 8.5  การวิเคราะหจุดคุมทุน

รายการ ปที ่ 0 ปที ่ 1 ปที ่ 2 ปที ่ 3 ปที ่ 4
คาใชจาย  (คงที่) 4,721,620 7,814,251   8,226,022   8,672,954   9,158,261   
คาเสือ่มราคา 775,000    1,616,000   1,842,000   1,908,000   1,974,000   
รวมคาใชจาย  (คงที่)  และ  คา
เสือ่มราคา 5,487,620 9,430,251   10,068,022 10,580,954 11,132,261 
รวมคาใชจาย  (คงที่)  และ  คา
เสือ่มราคา  (แบบสะสม) 5,487,620 14,917,871 24,985,893 35,566,846 46,699,108 
จาํนวนลูกคาที่ตองการ  (แบบ
สะสม) 5,654       15,371       25,745       36,648       48,119       
จาํนวนลูกคาที่รับบริการรอบป  
(แบบสะสม) 8,190       26,208       46,028       67,830       91,812       

รูปที่  8.1  แสดงผลการวิเคราะห  Break even analysis  (หนา  73)

รูปการวิเคราะหจุดคมทุนจะพิจารณาจากคาใชจายที่เปนคาใชจายคงที่รวมกับคาเสื่อมราคา  โดยพิจารณาราย
ไดที่เปนกํ าไรจากการที่ลูกคาใชบริการตอคนซึ่งมีคาประมาณ  971  บาท  ซึ่งพบวาจุดคุมทุนจะเกิดเมื่อเริ่มดํ าเนินการเพียง
ภายในปแรกเทานั้นคือมีลูกคาที่เขารับบริการมากกวาจํ านวนลูกคาที่ตองการเพื่อใหถึงจุดคุมทุนของการดํ าเนินกิจการ
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8.5  การประมาณงบดุล

ปท่ี  0 ปท่ี  1 ปท่ี  2 ปท่ี  3 ปท่ี  4
สินทรัพย
สินทรัพยหมุนเวียน
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 3,232,297         11,887,145    18,192,200    25,506,026    33,237,357    
สินคาคงเหลือ 706,524            777,176         854,894         940,383         1,034,422      
เงินมัดจํา 360,000            360,000         360,000         360,000         360,000         
สินทรัพยหมุนเวียนอื่นๆ -                    -                 -                 -                 -                 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 4,298,821         13,024,321    19,407,094    26,806,409    34,631,779    
สินทรัพยถาวร
ตกแตงราน 1,350,000         1,350,000      2,150,000      2,150,000      2,150,000      
เฟอรนิเจอรและเตียงนอน 600,000            600,000         600,000         600,000         600,000         
อุปกรณที่ใชเสริมความงาม 5,000,000         5,300,000      5,600,000      5,900,000      6,200,000      
อุปกรณสํานักงาน 250,000            280,000         310,000         340,000         370,000         
ยานพาหนะ 550,000            550,000         550,000         550,000         550,000         
คาเส่ือมราคาสะสม 775,000            2,391,000      4,233,000      6,141,000      8,115,000      

รวมสินทรัพยถาวรสุทธิ 6,975,000         5,689,000      4,977,000      3,399,000      1,755,000      
รวมสินทรัพย 11,273,821       18,713,321    24,384,094    30,205,409    36,386,779    

หนี้สินและสวนของเจาของ
หนี้สินหมุนเวียน
เงินเบิกเกินบัญชี -                    -                 -                 -                 -                 
เจาหนี้การคา 1,413,048         1,554,352      1,709,788      1,880,766      2,068,843      
ภาษีคางจาย 708,232            2,575,445      3,171,005      3,906,749      4,746,391      
เงินปนผลคางจาย 578,389            2,479,233      4,201,155      5,921,263      7,725,040      
หนี้สินหมุนเวียน

รวมหนี้สินหมุนเวียน 2,699,669         6,609,031      9,081,948      11,708,778    14,540,275    
เงินกูระยะยาว 2,500,000         2,500,000      2,500,000      2,500,000      2,500,000      

รวมหนี้สิน 5,199,669         9,109,031      11,581,948    14,208,778    17,040,275    
สวนของเจาของ
ทุนที่เรียกชําระแลว 5,000,000         5,000,000      5,000,000      5,000,000      5,000,000      
กําไรสะสม 1,074,152         4,604,290      7,802,146      10,996,631    14,346,504    

รวมสวนของเจาของ 6,074,152         9,604,290      12,802,146    15,996,631    19,346,504    
รวมหนี้สินและสวนของเจาของ 11,273,821       18,713,321    24,384,094    30,205,409    36,386,779    

ตารางที่  8.6  การประมาณงบดุล
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8.6 การประเมินงบกระแสเงินสด

ตารางที่  8.7  การประมาณงบกระแสเงินสด
กิจกรรมการดําเนินงาน
กําไรสุทธิ 1,652,541      6,009,372         7,399,011         9,115,748         11,074,913       
บวกกลับคาเส่ือมราคา 775,000         1,616,000         1,842,000         1,908,000         1,974,000         
สินคาคงเหลือ   (706,524) (70,652) (77,718) (85,489) (94,038)
เงินเบิกเกินบัญชี -                 -                    -                    -                    -                    
เจาหนี้การคา 1,413,048      141,305            155,435            170,979            188,077            
ภาษีคางจาย 708,232         1,867,213         595,560            735,744            839,642            
กระแสเงินสดสุทธิจากการ
ดําเนินงาน 3,842,297      9,563,237         9,914,288         11,844,982       13,982,594       

กิจกรรมการลงทุน
คาตกแตง (1,350,000)  - (800,000)  -  -
คาเฟอรนิเจอรและเตียงนอนตางๆ (600,000)  -  -  -  -
คาอุปกรณเสริมความงาม (5,000,000) (300,000) (300,000) (300,000) (300,000)
คาอุปกรณสํานักงาน (250,000) (30,000) (30,000) (30,000) (30,000)
คายานพาหนะ (550,000)  -  -  -  -
กระแสเงินสดสุทธิจากกิจ
กรรมการลงทุน (7,750,000) (330,000) (1,130,000) (330,000) (330,000)

กิจกรรมทางการเงิน
รับชําระคาหุนทุน 5,000,000      -                    -                    -                    -                    
เงินกูระยะยาว 2,500,000      -                    -                    -                    -                    
จายคืนเงินกู -                 -                    -                    -                    -                    
จายเงินปนผล -                 (578,389) (2,479,233) (4,201,155) (5,921,263)
กระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรม
ทางการเงิน 7,500,000      (578,389) (2,479,233) (4,201,155) (5,921,263)
กระแสเงินสดสุทธิ 3,592,297      8,654,848         6,305,055         7,313,826         7,731,331         
กระแสเงินสดตนงวด -                 3,592,297         12,247,145       18,552,200       25,866,026       
รวมกระแสเงินสดปลายงวด 3,592,297      12,247,145       18,552,200       25,866,026       33,597,357       
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8.7 การประมาณงบกํ าไรขาดทุนและงบกํ าไรสะสม

ตารางที่ 8.8 การประมาณงบกํ าไร-ขาดทุน
งบกํ าไรขาดทุนและงบกํ าไรสะสม

ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4
ยอดขาย 13,247,322 29,144,108 32,058,519 35,264,371 38,790,808
ตนทุนขาย 5,298,929 10,929,041 11,220,482 11,460,921 11,637,242
กํ าไรขั้นตน 7,948,393 18,215,068 20,838,038 23,803,451 27,153,566
คาใชจายในการขายและการบริหาร
คาเชาพื้นที่ 840,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000
คาสาธารณูปโภค 90,000 180,000 180,000 180,000 180,000
เงินเดือน 1,146,000 2,406,600 2,526,930 2,653,277 2,785,940
คาอบรมพนักงาน 30,000 60,000 60,000 60,000 60,000
คาใชจายกอนการดํ าเนินงาน 400,000
คาเสื่อมราคา 775,000 1,616,000 1,842,000 1,908,000 1,974,000
คาประกันสังคม 46,620 93,240 93,240 93,240 93,240
โบนัส
คาโฆษณาและสงเสริมการขาย 1,800,000 2,914,411 3,205,852 3,526,437 3,879,081
คาใชจายเบ็ดเตล็ด 360,000 720,000 720,000 720,000 720,000
รวมคาใชจาย 5,487,620 9,430,251 10,068,022 10,580,954 11,132,261
ก ําไรจากการดํ าเนินงาน 2,460,773 8,784,817 10,770,016 13,222,497 16,021,305
ดอกเบี้ยจาย 100,000 200,000 200,000 200,000 200,000

กํ าไรกอนหักภาษีเงินได 2,360,773 8,584,817 10,570,016 13,022,497 15,821,305
ภาษีเงินได (30%) 708,232 2,575,445 3,171,005 3,906,749 4,746,391
กํ าไรสุทธิ 1,652,541 6,009,372 7,399,011 9,115,748 11,074,391
กํ าไรสะสมตนงวด 0 1,074,152 4,604,290 7,802,146 10,996,631
เงินปนผลจาย 578,389 2,479,233 4,201,155 5,921,263 7,725,040

กํ าไรสะสมปลายงวด 1,074,152 4,604,290 7,802,146 10,996,631 14,346,504
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8.8 การประมาณอัตราสวนทางการเงิน

ตารางที่ 8.9 การประมาณอัตราสวนทางการเงิน

ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4

PROFITABILITY RATIOS

GROSS PROFIT MARGIN 60.00% 62.50% 65.00% 67.50% 70.00%
OPERATING PROFIT MARGIN 17.82% 29.46% 32.97% 36.93% 40.79%
NET PROFIT MARGIN 12.47% 20.62% 23.08% 25.85% 28.55%
RETURN ON ASSET 14.66% 32.11% 30.34% 30.18% 30.44%
RETURN ON EQUITY 27.21% 62.57% 57.80% 56.99% 57.25%
LIQUIDITY RATIOS

CURRENT RATIO           1.59           1.97           2.14           2.29            2.38
LEVERAGE RATIOS

DEBT TO EQUITY RATIO           0.86           0.95           0.90           0.89            0.88
DEBT TO TOTAL ASSETS RATIO           0.46           0.49           0.47           0.47            0.47
ACTIVITY RATIOS

TOTAL ASSET TURNOVER           1.18           1.56           1.31           1.17            1.07
INVENTORY TURNOVER         7.500       14.063       13.125       12.188       11.250
DAYS IN INVENTORY         24.33         25.96         27.81         29.95         32.44
GROWTH RATIOS

SALE GROWTH 120.00% 10.00% 10.00% 10.00%
NET PROFIT GROWTH 81.82% 23.12% 23.20% 21.49%
TOTAL ASSET GROWTH 65.99% 30.30% 23.87% 20.46%
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8.9 การคํ านวณมูลคาของกิจการ
อัตราผลตอบแทนขั้นตํ่ าที่ผูถือหุนตองการ (k e) มีมูลคาเทากับ 20 เปอรเซ็นตโดยอางอิงจากขอมูลการสัมภาษณ

ผูประกอบการธุรกิจเสริมความงาม และอัตราดอกเบี้ยที่อางอิงจากบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดยอม (k d) อยูที่ 8
เปอรเซ็นต

ตารางที่ 8.10 อัตราผลตอบแทนเฉลี่ย
ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 เฉล่ีย

Kd 8%
Ke 20%
tax 30%
D/TA 22% 13% 10% 8% 7% 12%
E/TA 78% 87% 90% 92% 93% 88%
WACC 18.25%

ตารางที่ 8.11 การคํ านวณมูลคาของกิจการ
ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4

EBIT  2,460,773 8,784,817   10,770,016   13,222,497   16,021,305
(1-t)           0.70          0.70             0.70             0.70             0.70
EBIT(1-t)  1,722,541 6,149,372     7,539,011     9,255,748  11,214,913
Dep.     775,000 1,616,000     1,842,000     1,908,000     1,974,000
EBIT (1-t) + Dep.  2,497,541 7,765,372     9,381,011   11,163,748   13,188,913
inc. F/A  7,750,000    330,000     1,130,000        330,000        330,000
inc. NWC  1,599,152 4,816,139     3,909,855     4,772,485     4,993,873
Free Cash Flow = EBIT (1-t)
 + Dep. - inc. F/A - inc. NWC (6,815,611) 2,619,233     4,341,155     6,061,263     7,865,040
WACC 18.25%
NPV  8,660,446
IRR 51.5%

การคํ านวณมูลคาปจจุบันของกิจการจะคํ านวณโดยใช Free Cash Flow จากปที่ 0 ถึงป 5 โดยใช WACC เทากับ
18.25% โดย Free Cash Flow ในปที่ 5 จะใชสมมติฐานในการประมาณคาจากการประมาณวามีการเติบโตของ Free
Cash Flow จากปที่ 4 เทากับ 20% ดังนั้น Free Cash Flow ในปที่ 5 จะมีคาเทากับ 9,438,049 บาท
จากการคํ านวณจะสามารถสรุปไดวา
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มูลคาของกิจการไดเทากับ 8,660,446 บาท
มูลคาสวนของเจาของเทากับ 6,160,446 บาท
จํ านวนหุนทั้งส้ิน 500,000 บาท
มูลคาหุนตามทฤษฎี (Theoretical Stock of Return) เทากับ 12.32 บาท
Internal Rate of Return 51.5%

สรุปจากการประมาณงบการเงินเพื่อนํ ามาหามูลคากิจการจะสามารถสรุปไดวา    มูลคาของกิจการมีคาเทากับ
8,660,446 บาท โดยมีระยะเวลาคืนทุนประมาณ 2 ปครึ่ง

8.10 การวิเคราะห Sensitivity

การวิเคราะห Sensitivity จะพิจารณาการเปลี่ยนแปลงของยอดขายจาก Base Case ซึ่งเปนกรณีที่เปนการ
ประมาณยอดขายที่ใชในการวิเคราะหปกติ ± 10% โดยจะเปนกรณีของ Best Case และ Worst Case ดังแสดงผลใน
ตารางที่ 8.12

ตารางที่ 8.12 ผลการวิเคราะห Sensitivity

Scenario ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4
Sales Best 14,572,054 32,058,519 35,264,371 38,790,808 42,669,889

Base 13,247,322 29,144,108 32,058,519 35,264,371 38,790,808
Worst 11,922,590 26,229,698 28,852,667 31,737,934 34,911,727

EBIT Best 3,255,613 10,314,883 12,533,234 15,250,198 18,348,753
Base 2,460,773 8,784,817 10,770,016 13,222,497 16,021,305
Worst 1,665,934 7,254,751 9,006,797 11,194,796 13,693,856

Net CF from Operation Best 4,707,789 10,861,916 11,226,259 13,352,266 15,711,136
Base 3,842,297 9,563,237 9,914,288 11,844,982 13,982,594
Worst 2,976,805 8,264,558 8,602,318 10,337,697 12,254,052

Net Income Best 2,208,929 7,080,418 8,633,264 10,535,139 12,704,127
Base 1,652,541 6,009,372 7,399,011 9,115,748 11,074,913
Worst 1,096,154 4,938,326 6,164,758 7,696,357 9,445,699

ROE Best 34% 67% 61% 59% 59%
Base 27% 63% 58% 57% 57%
Worst 19% 57% 54% 54% 55%

ROA Best 18% 34% 32% 31% 31%
Base 15% 32% 30% 30% 30%
Worst 11% 30% 29% 29% 30%
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รูปที่ 8.1 การเปลี่ยนแปลงของยอดขายในการวิเคราะห Sensitivity

รูปที่ 8.2 การเปลี่ยนแปลงของ EBIT ในการวิเคราะห Sensitivity
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รูปที่ 8.3 การเปลี่ยนแปลงของ Net Income ในการวิเคราะห Sensitivity

รูปที่ 8.4 การเปลี่ยนแปลงของ ROE ในการวิเคราะห Sensitivity
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รูปที่ 8.5 การเปลี่ยนแปลงของ ROA ในการวิเคราห Sensitivity
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บทที่ 9
แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan)

เพื่อใหบริษัทสามารถปรับแผนดํ าเนินงานในสถานการณที่ไมเปนไปตามแผนที่วางไว   โดยมีแผนรองรับปญหาที่
อาจเกิดขึ้น ดังนี้

1. การเขามาของคูแขงรายใหม
- รักษาระดับการใหบริการที่ดีแกลูกคา เพื่อคงรักษาลูกคาเดิมไว
- จัดรายการสงเสริมการขาย เพื่อดึงลูกคาใหมใหเขามาใชบริการ

2. ยอดขายตํ่ ากวาเปาหมาย
- เพิ่มการสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ
- ปรับเปาหมายไปตามสถานการณที่เกิดขึ้น
- เตรียมจัดหาแหลงเงินทุนเพื่อนํ ามาใชหมุนเวียน เพื่อไมใหเกิดปญหาขาดสภาพคลอง

3. จํ านวนลูกคาเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว
- พยายามรักษาการใหบริการ โดยจํ ากัดจํ านวนลูกคาใหเหมาะสมกับกํ าลังคน
- มีการวางแผนขยายสาขาเพื่อรองรับจํ านวนลูกคาที่เพิ่มขึ้น

4. ราคาของสินคาตนทุนที่เพิ่มขึ้น
- เจรจาตอรองกับผูผลิต
- เลือกผลิตภัณฑใหมเขามาทดแทน
- ทํ าการเช็คราคาสินคาลวงหนาอยางสมํ่ าเสมอ และใชการสตอกสินคาใหมากขึ้นเพื่อยืดเวลาในการแก

ปญหา
5. การลาออกของพนักงาน

- มีสวัสดิการที่ดีใหแกพนักงาน
- มีกฎระเบียบใหแจงลวงหนากอนการลาออกอยางนอย 1 เดือน หากไมปฏิบัติตามจะไมจายเงินเดือนใน

เดือนสุดทาย
- ผูจัดการรานตองสามารถลงทํ างานแทนพนักงานที่ลาออกไดเปนการชั่วคราว

6. การขาดสภาพคลองทางการเงิน
- จัดทํ าวงเงินเบิกเกินบัญชีกับธนาคารไวลวงหนา
- จัดทํ างบกระแสเงินสดประมาณการลวงหนา  เพื่อดูความตองการใชเงินในชวงเวลาตาง ๆ
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สวนที่ 1 การใชบริการสถานเสริมความงาม
1. ทานรูจักสถานเสริมความงามดังตอไปนี้ที่ใดบาง (เลือกไดมากกวา 1 ขอ)
� สมารทแบงค � แอนนา � Face and Body � ปร๊ินเซส � พลอยสวย � แพทยผิวหนัง
� สโรรักษ � Bronze � อรวรรณ เลเซอร คลินิก � Proud Mary � ฮานะโกะ � กาติโน
� ลา แพรรี � เกอรแล็ง � ลังโคม � คลาแร็งส � อื่น ๆ___

2.   ทานเคยใชบริการสถานเสริมความงาม (เชนการนวดหนา นวดตัว ขัดผิว การลดไขมัน) หรือไม (ไมรวมถึงการตัดผม)
� เคย (ไปตอบขอ 2.1) � ไมเคย (ขามไปตอบขอ 2.2)

2.1 ถาเคยกรุณาตอบคํ าถามในตารางตอไปนี้
สถานเสริมความงาม การใชบริการ ความถี่ในการใชบริการ คาใชจายในการใชบริการตอครั้งโดยประมาณ(บาท)

ไมเคย เคย นอยกวา 1
เดือนตอครั้ง

1-2 เดือน
ตอครั้ง

3-4 เดือน
ตอครั้ง

มากกวา 4
เดือนตอครั้ง

นอยกวา
1,000 บาท

1,000-2,000
บาท

2,000-3,000
บาท

มากกวา
3,000 บาท

สถานเสริมความงามทั่วไป
เคานเตอรเครื่องสํ าอาง
สถานเสริมหลอสํ าหรับผูชาย
อ่ืน ๆ___________

ทํ าตอในขอ 3

2.2 ไมเคย เพราะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
� ยังไมถึงวัยอันควร � เปนผูชายแลวไมตองหวงเรื่องความงาม � สิ้นเปลืองเงินมากเกินไป
� เลยวัยอันควรแลว � อายที่จะใชบริการสถานเสริมความงามสํ าหรับผูหญิง � อื่น ๆ_______

ขามไปสวนที่ 2 โอกาสความเปนไปไดของธุรกิจ

3. ทานเคยใชบริการในสถานเสริมความงามดังตอไปนี้ที่ใดบาง (เลือกไดมากกวา 1 ขอ)
� สมารทแบงค � แอนนา � Face and Body � ปร๊ินเซส � พลอยสวย � แพทยผิวหนัง
� สโรรักษ � Bronze � อรวรรณ เลเซอร คลินิก � Proud Mary � ฮานะโกะ � กาติโน
� ลา แพรรี � เกอรแล็ง � ลังโคม � คลาแร็งส � อื่น ๆ___

4. ทานเขาไปใชบริการอะไรบาง (เลือกไดมากกวา 1 ขอ)
บริการเกี่ยวกับหนา บริการเกี่ยวกับตัว บริการเกี่ยวกับลดไขมัน

� นวดหนาบํ ารุง � อาบนํ้ าแร � โคลนลดความอวน
� Mask หนา � แชนํ้ านม � ลดไขมันเฉพาะสวน
� AHA � นวดตัว � กํ าจัดขน
� รักษาสิว � ขัดผิว � Wrapping
� Eye Mask � อบตัว � อื่น ๆ_________
� Deep Lifting � เปลี่ยนสีผิวทั้งตัว
� อื่น ๆ________ � อื่น ๆ_________

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาโอกาสทางธุรกิจเพื่อนํ าไปประกอบการทํ าแผนธุรกิจเรื่อง “สถาบัน
เสริมหลอครบวงจร” ซึ่งเปนสวนหนึ่งในหลักสูตร โครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจ  คณะพาณิชยศาสตร
และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
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ธุรกิจใหบริการเสริมหลอครบวงจร
ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ

ธุรกิจสถานเสริมความหลอครบวงจร ในบรรยากาศที่รมร่ืน ผอนคลาย กลางใจเมือง โดยมีแนวคิดอยางชัดเจนคือ
เปนสถานเสริมความหลอของผูชายแท ๆ เพื่อใหสุภาพบุรุษกลาที่จะเขามาใชบริการ โดยจะใหบริการปรนนิบัติผิวดวยผลิต
ภัณฑที่มีใหเลือกมากมายทั้งผลิตภัณฑที่มีชื่อเสียงจากตางประเทศและผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของสารสกัดจากสมุนไพรที่
มีคุณคามีประโยชนทั้งในดานการบํ าบัดและความสดชื่นและเทคนิคการนวดที่มีประสิทธิภาพ

ใหบริการครบวงจรตั้งแต บริการขัดหนา นวดตัว พอกผิว แชนํ้ าสมุนไพร และจะมีโปรแกรมหลากหลายใหลูกคา
เลือกใชบริการ ในราคาที่ทานพอใจ เพื่อใหทานไดผอนคลายความเครียด เพิ่มความสดชื่น พรอมกับคืนความสดใสใหกับ
ผิวพรรณ ชะลอริ้วรอยบนใบหนา เปนตน

ลักษณะการใหบริการ
1. ใหบริการโดยเนนลูกคาที่เปนทานสุภาพบุรุษ
2. มีโปรแกรมสํ าหรับใหบริการมากมายเพื่อเปนทางเลือกของลูกคาโดยแบงเปน 3 แผนกคือ

- ใบหนา เชน การขัดหนา มารกหนา นวดหนา ฯลฯ
- รางกาย เชน การขัดผิว นวดตัว อาบนํ้ าแร แชนํ้ าสมุนไพร ฯลฯ
- ลดไขมัน ใหบริการลดไขมันเฉพาะสวนเชน ลดไขมันหนาทอง ฯลฯ

สวนที่ 2 โอกาสความเปนไปไดของธุรกิจ

5. หากมีสถานเสริมหลอสํ าหรับทานชาย ทานจะใชบริการหรือไม
� ใช

� ไมใช, โปรดระบุสาเหตุวาทํ าไมไมใชบริการ
1.
2.
3.

6. หากทานจะใชบริการสถานเสริมหลอซ่ึงแบงประเภทของบริการไดเปน 3 โปรแกรม ทานสนใจที่จะใชบริการใน
โปรแกรมใด (ใหนํ้ าหนักความสํ าคัญเปนเปอรเซ็นตและรวมใหได 100 เปอรเซ็นต)

โปรแกรม เปอรเซ็นต
บริการเกี่ยวกับหนา (นวดหนา,ขัดหนา,มารกหนา)
บริการเกี่ยวกับตัว (นวดตัว,ขัดผิว,แชหรืออบสมุนไพร)
บริการลดไขมัน (ตามสวนตาง ๆ ของรางกาย เชน หนาทอง เอว เปนตน

รวม 100%
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7.   กรุณาประเมินความสํ าคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการใชบริการสถานเสริมหลอสํ าหรับผูชาย
สํ าคัญมาก คอนขางสํ าคัญ เฉย ๆ คอนขางไมสํ าคัญ ไมสํ าคัญ

1.ภาพลักษณของรานแสดงถึงความเปนชาย
2.บรรยากาศ การตกแตง และความสะอาด
3.ช่ือเสียงของรานและความนาเช่ือถือ
4.คุณภาพของการบริการ
5.ราคาและความคุมคา
6.ทํ าเลที่ต้ัง
7.ความเปนสวนตัว
8. อื่น ๆ__________

8.     (จากขอที่ 7) กรุณาเรียงลํ าดับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเขารับการบริการมากที่สุด 3 อันดับแรก
 อันดับ 1 หมายเลข ______
 อันดับ 2 หมายเลข ______
 อันดับ 3 หมายเลข ______

9. คาใชจายในการบริการ ในการดูแลหนา เชน นวดหนา, มารกหนา, ทํ า AHA, Eye Mask, Vitamin Treatment
โปรแกรมละ 1,000 บาทตอครั้ง ทานคิดวา
� ไมใชแน ๆ � ไมใช � ใช � ใชแน ๆ
ถาไมใช ราคาที่ทานยอมรับได คือ______________บาท/ครั้ง

10. คาใชจายในการใชบริการ คอรสในการดูแลตัว เชน นวดตัว,ขัดผิว,อบตัว,อาบนํ้ าแร,แชนํ้ าสมุนไพร โปรแกรมละ 1,500 บาทตอครั้ง ทาน
คิดวา
� ไมใชแน ๆ � ไมใช � ใช � ใชแน ๆ
ถาไมใช ราคาที่ทานยอมรับได คือ______________บาท/ครั้ง

11. คาใชจายในการใชบริการในการลดไขมัน(เชนลดไขมันหนาทอง,โคลนลดความอวน,ทํ า Wrapping) โปรแกรมละ 1,500 บาทตอครั้ง ทาน
คิดวา
� ไมใชแน ๆ � ไมใช � ใช � ใชแน ๆ
ถาไมใช ราคาที่ทานยอมรับได คือ______________บาท/ครั้ง

12. คาใชจายที่ทานใชในการดูแลรางกาย ทั้ง ผิวหนา, ตัว และ การลดไขมัน ทานคิดวา ทานสามารถใชเงินสํ าหรับคาใชจายบริการเสริมความ
หลอ ตอเดือนไดเทาไร (บาท/เดือน)
� นอยกวา 500 บาท � 500 – 1,000 บาท           � 1,001 – 1,500 บาท        � 1,501 – 2,000 บาท

� 2,001 – 2,500 บาท  � 2,5001 – 3,000 บาท        � > 3,000 บาท

13. ชวงเวลาที่ทานตองการจะใชบริการเสริมความหลอ
� กอนเขางาน � ชวงพักเที่ยง        � ชวงเย็นหลังเลิกงาน       � วันหยุด
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14. ในกรณีที่มีสถานบริการเสริมหลอสํ าหรับผูชายเปดใหม ทานคิดวาปจจัยใดเปนสิ่งดึงดูดใหทานเขาไปใหบริการ (เลือกเพียงขอเดียว)
� ที่ต้ังทํ าเลสะดวก � รานจัดสวยสะอาดตา        � คนรูจักแนะนํ า
� มีสวนลด / ของแถม � มีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ        � อื่น ๆ______
� อื่น ๆ______ � อื่น ๆ______        � อื่น ๆ______

15. ลักษณะที่สํ าคัญของทํ าเลที่ต้ังของสถานเสริมความหลอควรเปนอยางไร (เลือกเพียงขอเดียว)
� เดินทางสะดวก       � อยูในเขตชุมชน      � มีที่จอดรถสะดวก       � ไมมีคนพลุกพลาน       � อื่น ๆ______

16. ทํ าเลที่ต้ังสถานเสริมความหลอควรเปนที่ใด (เลือกเพียงขอเดียว)
� หางสรรพสินคา      � อาคารสํ านักงาน       � โรงพยาบาล   � คอนโดมิเนียม
� โรงแรม � Stand Alone (ต้ังเดี่ยว ๆ)  � อื่น ๆ_____

17. หากมีสถานบริการเสริมหลอสํ าหรับทานชาย ทานคิดวาบริการอื่น ๆ ประเภทใดที่ทานตองการไดรับ นอกเหนือจากการเสริมหลอ
� การเสริมสมรรถภาพทางเพศ      � บริการอาหาร/เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ       � นวดแผนโบราณ
� อื่น ๆ_____ � อื่น ๆ_____  � อื่น ๆ_____

สวนที่ 3 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม
18. อายุ (ป)

� นอยกวา 31 ป      � 31 - 40       � 41 - 50   � 51 ปขึ้นไป

19. เพศ
� ชาย � หญิง  � ไมระบุ

20. สถานภาพ
� โสด � สมรส  � มาย/หยา/แยกกันอยู

21. ระดับการศึกษาสูงสุด
� ต่ํ ากวามัธยมปลาย      � มัธยมปลาย       � ปริญญาตรี   � สูงกวาปริญญาตรี

22. อาชีพ
� พนักงานเอกชน  � ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ        � กิจการสวนตัว            � อื่น ๆ_____

23. รายไดของทานตอเดือน (บาท)
� ไมเกิน 10,000 บาท         � 10,001 – 20,000 บาท        � 20,001 – 40,000 บาท   � 40,001 – 60,000 บาท
� 60,001 – 100,000 บาท      � มากกวา 100,000 บาท

           ขอขอบพระคุณ ที่ทานกรุณาใหความรวมมือในการกรอกแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามนี้จะเปนประโยชน
     ในการทํ าวิจัยของนักศึกษาปริญญาโทสาขาบริหารธุรกิจคณะพาณิชยศาสตรและการบัญชีมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
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Output จาก SPSS

Statistics
age sex status Education background Occupation Monthly income

Valid 200 200 200 200 198 200
N

Missing 0 0 0 0 2 0

Age
Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent
31-40 years old 167 83.5 83.5 83.5
41-50 years old 29 14.5 14.5 98.0

More than 50 years old 4 2.0 2.0 100.0
Valid

Total 200 100.0 100.0

Sex
Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent
Valid Male 200 100.0 100.0 100.0

Status
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Single 144 72.0 72.0 72.0
Married 56 28.0 28.0 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Education Background
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

High school 5 2.5 2.5 2.5
Bechelor degree 144 72.0 72.0 74.5

Master degree or higher 51 25.5 25.5 100.0
Valid

Total 200 100.0 100.0
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Occupation
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Private employee 108 54.0 54.5 54.5
Government official 33 16.5 16.7 71.2

Own business 48 24.0 24.2 95.5
Other 9 4.5 4.5 100.0

Valid

Total 198 99.0 100.0
Missing 99 2 1.0

Total 200 100.0

Monthly income
Income / month Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

20,000-40,000 116 58.0 58.0 58.0
40,001-60,000 40 20.0 20.0 20.0
60,000-100,000 36 18.0 18.0 96.0

> 100,000 8 4.0 4.0 100.0
Valid

Total 200 100.0 100.0

Know_smartbank
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 161 80.5 80.5 80.5
Yes 39 19.5 19.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_anna
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 169 84.5 84.5 84.5
Yes 31 15.5 15.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_facebody
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 171 85.5 85.5 85.5
Yes 29 14.5 14.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0
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Know_ princess
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 124 62.0 62.0 62.0
Yes 76 38.0 38.0 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_ploysuay
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 151 75.5 75.5 75.5
Yes 49 24.5 24.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_padpilnang
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 138 69.0 69.0 69.0
Yes 62 31.0 31.0 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_salolak
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 150 75.0 75.0 75.0
Yes 50 25.0 25.0 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_bronze
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 195 97.5 97.5 97.5
Yes 5 2.5 2.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_orawan
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 167 83.5 83.5 83.5
Yes 33 16.5 16.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0
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Know_proundmary
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 196 98.0 98.0 98.0
Yes 4 2.0 2.0 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_hanako
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 67 33.5 33.5 33.5
Yes 133 66.5 66.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_gatino
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 187 93.5 93.5 93.5
Yes 13 6.5 6.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_laprairie
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 148 74.0 74.0 74.0
Yes 52 26.0 26.0 100.0Valid
Total 100 100.0 100.0

Know_gueriain
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 179 89.5 89.5 89.5
Yes 21 10.5 10.5 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Know_lancome
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 132 66.0 66.0 66.0
Yes 68 34.0 34.0 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0
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Know_clarins
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 165 82.5 82.5 82.5
Yes 35 17.5 17.5 100.0Valid

Total 200 100.0 100.0

Know_others
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 182 91.0 91.0 91.0
Yes 18 9.0 9.0 100.0Valid
Total 200 100.0 100.0

Ever to use
Valid 200

N Missing 0
Sum 94

Ever to use
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 106 53.0 53.0 53.0
Yes 94 47.0 47.0 100.0Valid

Total 200 100.0 100.0

Accept men beauty center
Valid 200

N Missing 0

Accept men beauty center
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

No 62 31.0 31.0 31.0
Yes 138 69.0 69.0 100.0Valid

Total 200 100.0 100.0
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Multiple Response
Group $TIME
(Value tabulated = 1)

Dichotomy label Name Pct of  Count Pct of  Responses Cases
lunch time TIME 2 1 .7 .7
after work time TIME 3 55 36.9 39.9
holiday TIME 4 93 62.4 67.4

Total
responses

149 100.0 100.0

0 missing cases; 138 valid cases
Statistics

Percent of service face Percent of service body Percent of services fat
Valid 138 138 138

N Missing 0 0 0
Mean 55.79 25.19 19.24

Statistics
Most attractive for new shop Where the shop is

Valid 137 138
N Missing 1 0

Sum 487 445

Most attractive for new shop
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative Percent

Convenient Location 20 14.5 14.6 14.6
Attractive and clean shop 16 11.6 11.7 26.3

Friend suggest 30 21.7 21.9 48.2
Reduce price and add premium 17 12.3 12.4 60.6

Advertise and PR 47 34.1 34.3 94.9
Others 7 5.1 5.1 100.0

Valid

Total 137 99.3 100.0
Missing 99 1 .7

Total 138 100.0
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Where the shop is
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative Percent

Department store 37 26.8 26.8 26.8
Working Building 44 31.9 31.9 58.7

Hospital 3 2.2 2.2 60.9
Condominium 3 2.2 2.2 63.0

Hotel 7 5.1 5.1 68.1
Stand Alone 44 31.9 31.9 100.0

Valid

Total 138 100.0 100.0

Group $ADD
Dichotomy label Name Pct of  Count Pct of  Responses Cases

Additional service 1 ADD1 9 5.6 7.1
Additional service 2 ADD2 70 43.8 55.1
Additional service 3 ADD3 71 44.4 55.9
Additional service 4 ADD4 10 6.3 7.9

Total responses 160 100.0 126.0
(Value tabulated = 1)
11 missing cases; 127 valid cases

GROUP
Valid 200

N Missing 0

GROUP
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative Percent

Not Used-Not Accepted 47 23.5 23.5 23.5
Not Used-Accepted 59 29.5 29.5 53.0
Used-Not Accepted 15 7.5 7.5 60.5

Used-Accepted 79 39.5 39.5 100.0
Valid

Total 200 100.0 100.0
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Statistics
PRIC_FC2 PRIC_BO2 PRIC_FT2

Valid 94 94 93N
N Missing 0 1 1

Mean 796.38 1020.45 887.10

Statistics
PRIC_FC2 PRIC_BO2 PRIC_FT2

Valid 138 137 135N
N Missing 0 1 3

Mean 796.38 1020.45 802.22

Statistics
PRIC_FC2 + PRIC_BO2 PRIC_FT2

Valid 79 79 78N
N Missing 0 0 1

Mean 864.56 1070.89 871.79

Statistics
PRIC_FC2 PRIC_BO2 PRIC_FT2

Valid 74 73 72N
N Missing 0 1 2

Mean 710.81 928.79 761.11
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