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บทคัดย่อ 

 
การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยภายในและภายนอกของการทํา

ธุรกิจเช่าชุดไทยเพ่ือทําความเข้าใจกับปัญหาอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นในธุรกิจน้ีรวมถึงการแก้ปัญหา 
วิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจตัวเองและคู่แข่ง รวมถึงประมาณงบประมาณต่างๆในการทําธุรกิจและ
ผลตอบแทนทีจ่ะได้รับ แผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภทบริการโดยเป็นการดําเนินธุรกิจ
ใหม่เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะห์การ
แข่งขัน และการสํารวจที่ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่าง จํานวน 200 คน โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ และ ค่าเฉล่ีย 

ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในระบบว่าธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส 
สามารถสร้างรปูแบบใหม่ของธุรกิจเช่าชุดไทยโดยอาศัยสถานที่ท่องเที่ยวในประเทศไทย เป็นธุรกิจ
ขนาดเล็กง่ายต่อการบริหาร ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอก พบว่าสถานการณ์เข้าร่วม
อาเซียนจะส่งผลให้ธุรกิจมีโอกาสเพ่ิมมากขึ้นทั้งด้านการท่องเที่ยวและด้านแรงงาน รวมถึงอิทธิผลของ
โซเชียลมีเดียในปัจจุบัน   ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก ได้แก่ 
ผู้ประกอบการขาดประสบการณ์ความรู้ความชํานาญในการดําเนินธุรกิจ และ สภาพเศรษฐกิจ 
การเมืองของประเทศไทยยังไม่เสถียรอาจทาํให้เกิดอุปสรรคเพ่ิมขึ้น สภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ีอยู่
ในระดับตํ่า เน่ืองจากเป็นธุรกิจรูปแบบใหมท่ี่ต่อยอดจากธุรกิจรูปแบบเดิม คู่แข่งขันหลกัที่สําคัญ คือ 
ร้านสตูดิโอทั่วไปทั้งในและนอกสถานที่ เมือ่เปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน พบว่า ตําแหน่งของธุรกิจใน
ตลาดอยู่ในช่วงเริ่มต้นข้อได้เปรียบคู่แข่งขันคือ ได้สัมผสัรูส้ึกถึงบรรยากาศแบบไทยในสถานที่จริง 
มากกว่าน้ันคือมีความสนุกสนานเพลิดเพลินได้อย่างเต็มที่ ในขณะที่ข้อเสยีเปรียบทางการแข่งขัน คือ 
เป็นธุรกิจใหมยั่งไม่เป็นที่รู้จักและยังไม่มีช่ือเสียง  กลยุทธ์ที่สําคัญในการทําธุรกิจ คือ “อยู่เมืองไทย
ต้องใส่ชุดไทย” เป็นการทํากลยุทธ์ควบคู่กับแหล่งท่องเที่ยวและบริษัททัวร์เพ่ือสนับสนุนให้
นักท่องเที่ยวมาเยี่ยมชมแหลง่ท่องเที่ยว เพ่ือสร้างโอกาสของช่องทางในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 

This business plan was aimed to study internal and external factors of Thai 
traditional costume rental business, identify problems occurred in  business propose 
solutions, analyze its business position and competitors,  and estimate budget to run 
business and revenues. This business plan was designed for new business in service 
sectors. Techniques and methods for this business plan included business 
environment and competitiveness analysis. A survey questionnaire was employed 
that 200 questionnaires had been randomly distributed and responded by both Thai 
and foreigners. The statistic method used in this study was descriptive statistics 
including percentage and mean. The result from internal factors analysis revealed 
that The Le Que Thai Dress, Thai traditional costume rental business, proposed new 
business model for Thai traditional costume rental business by using tourism site. 
The business itself was small scale which was easy to manage. According to the 
result from external factors, being the ASEAN member had increased an opportunity 
for this business in terms of tourism employment and the current influence of social 
media. Risk from internal and external factors included a lack of experience and 
expertise of entrepreneur to run  business. In addition the economic and politic in 
Thailand had been unstable which may cause increasing difficulties. The 
competitiveness of  business was low since it was a new business model that was 
reproduced from the original model. Main competitors include Wedding or Photo 
studios. When benchmarking with the competitors, it found that the new business 
position was in the early stage.  

Advantages of this business include that customers will have an experience 
and feel Thainess in the real location. Customers could have fund and enjoy this 
activity. While disadvantages showed that, as a new business, it was neither known 



by customers nor famous. The key strategy for this business was "Being in Thailand, 
wearing Thai traditional costume". This strategy should be promoted together with 
the tourism attractions and travel agencies to create opportunities as channels to 
promote this business. 
 
Keywords : Thai traditional, Costumes rental business 
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แหล่งที่มา ทําให้ข้าพเจ้าดําเนินแผนธุรกิจฉบับน้ีเสร็จลุล่วงด้วยดี 
 สุดท้ายนี้บุคคลท่ีสําคัญในการสนับสนุนการเรียนการศึกษาและให้กําลังใจคือบิดามารดา 
รวมถึงเพ่ือนทุกคนที่คอยช่วยเหลือกันมาตลอดที่ผ่านมา ขอกราบขอบพระคุณอย่างสุดซึ้ง 
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บทที่ 1 
บทนํา 

  
ธุรกิจบริการเช่าชุดไทย เดอะเลอค่าไทยเดรส เกิดจากการเห็นคุณค่าของวัฒนธรรมไทยและ

ต้ังใจที่จะเผยแพร่สืบทอดต่อไปเรื่อยๆแก่คนรุ่นหลัง รวมถึงผู้ที่ไม่เคยสัมผสัในวัฒนธรรมไทย ให้เห็น
คุณค่าและตระหนักถึงความสําคัญ ซึ่งชุดไทยเป็นสิ่งที่น่าภาคภูมิใจอย่างหน่ึงของคนไทยที่มีวัฒนธรรม
เป็นของตนเองจากการสังเกตนักท่องเที่ยวจะรู้สึกต่ืนเต้นกับสิ่งแปลกใหมห่รือสิ่งที่ไม่ค่อยได้สัมผัส ทํา
ให้อยากรู้อยากลอง จากจุดน้ีทําให้เห็นว่าชุดไทยเป็นสิ่งที่แปลกใหมแ่ก่ชาวต่างชาติและชาวไทยที่ไม่
ค่อยได้สัมผัสเท่าไรนัก มากไปกว่าน้ันในสมยัน้ีการถ่ายรูปเพ่ือลงในโซเซยีลมีเดียเป็นเร่ืองที่นิยมกันมาก 
และจุดน้ีก็เป็นอีกจุดหน่ึงที่จะทําให้ธุรกิจมีความเป็นไปได้มากขึ้น  

ถึงแม้ธุรกิจบรกิารเช่าชุดไทยจะไม่ใช่สิ่งจําเป็นมากนักในชีวิตประจําวัน แต่ก็เป็นสิ่งที่สามารถ
สร้างความประทับใจและตราตรึงใจอยู่ในความทรงจําของผู้ที่ได้สัมผสัไม่มากก็น้อย เดอะเลอค่าไทยเด
รสต้ังใจมีที่ต้ังอยู่ตามแหล่งทอ่งเที่ยวเพราะเช่ือว่านักท่องเท่ียวส่วนมากเต็มใจที่จ่ายเพ่ือแลกกับ
ประสบการณ์ใหม่ๆในชีวิตเสมอ และประสบการณ์หรือความทรงจําน้ันก็สามารถบันทกึได้จากภาพที่
พวกเขาถ่ายกันเอง ซึ่งภาพในขณะใส่ชุดไทยก็สามารถเผยแพร่ให้ผู้อ่ืนเหน็ได้อีกด้วย 

ถึงแม้ว่าสภาพการแข่งขันในธุรกิจน้ีจะไม่มากนัก แต่ในอนาคตอาจจะเกิดธุรกิจแบบน้ีมากขึ้น 
ซึ่งเดอะเลอค่าไทยเดรสจะสร้างมาตรฐานที่ดีที่สุดแก่ทุกคนและจะพัฒนาให้ธุรกิจบริการเช่าชุดไทย
เดอะเลอค่าไทย เดรสอยู่กับแหล่งท่องเที่ยวและนักท่องเที่ยวได้อย่างยั่งยืน 
 

1.1 แนะนาํธรุกิจ 
ธุรกิจบริการเช่าชุดไทย 
ชื่อธุรกิจ : The Le Que Thai Dress (เดอะ เลอค่า ไทยเดรส) 
 

ภาพที่ 1.1 : Logo 
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สถานทีต่ั้ง 
ด้านหน้าของวัดไชยวัฒนาราม จังหวัด พระนครศรีอยุธยา 
 

ภาพที่ 1.2 : วัดไชยวัฒนารามและแผนที ่
 

 
 
ที่มา : วัดไชยวัฒนารามและแผนที.่ (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://blog.unseentourthailand.com. 
 

ประเภทงานบริการ: ธุรกิจบริการเช่าชุดไทยสําหรับทั้งชายและหญิงรวมถึงเด็กผู้ชายและ
เด็กผู้หญิง 
 
ภาพที่ 1.3 : ตัวอย่างชุดไทย 
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1.2 รายละเอียดการบริการ 
เดอะเลอค่าไทยเดรสมีบริการเช่าชุดไทยสําหรับนักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในบริเวณวัด

ไชยวัฒนาราม  ซึ่งนักท่องเทีย่วสามารถเช่าชุดและถ่ายภาพได้อย่างเต็มที่ และ เดอะเลอค่าไทยเดรส
ได้จัดเตรียมชุดไทยรองรับนักท่องเที่ยวทุกเพศทุกวัยไว้อย่างเหมาะสมและเพียงพอต่อทุกท่าน  

จุดเด่น   
1.แสดงถึงความเป็นไทยอย่างชัดเจน  
2.ง่ายต่อการเข้าถึงต้ังอยู่ในสถานที่ใกล้กับแหล่งท่องเที่ยว ทั้งชาวไทยและต่างชาติสามารถ

เดินทางได้สะดวก  
3.ข้อจํากัดน้อย เพียงแค่จ่ายค่าเช่าชุด เราก็จัดเตรียมบริการเสื้อผ้าสถานที่ให้ผู้รับบริการได้

ถ่ายรูปเองได้เต็มที่  
4. เน้นความสนุกสนาน ความเพลินเพลิด และ สมัผสักับความเป็นไทย เพ่ือสร้างความ

ประทับใจ และรอยย้ิม 
5.มีเสื้อผ้าชุดไทยเครื่องประดับที่หลากหลายรองรับทุกสัดส่วนทั้งชายและหญิงรวมถึงเด็กเล็ก 
นวัตกรรม 
การนําชุดตัวละครต่างๆของหนังไทยโบราณ มานําเสนอ ถ่ายทอดลักษณะพิเศษของตัวละคร 

ให้ลูกค้าได้รู้เรือ่งราวความเป็นมาคร่าวๆของตัวละครน้ันๆ 
 
ภาพที่ 1.4 : ชุดตัวละครต่างๆ 
 

 
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย 

วิสัยทัศน ์
“เดอะเลอค่าไทยเดรส (The Le Que Thai Dress) จะเป็นธุรกิจเช่าชุดไทยที่เข้าถึงแหล่ง

ท่องเที่ยวและนักท่องเที่ยวได้มากที่สุดในประเทศไทยภายใน 5 ปีข้างหน้าเพ่ือเผยแพร่วัฒนธรรมไทย
และสร้างรอยยิ้มแก่ทุกคน” 
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พันธกิจ 
1. เราจะเผยแพร่และสืบทอดความเป็นไทยให้แก่คนในชาติและชาวต่างชาติ ได้รู้จักและเห็น

คุณค่าของวัฒนธรรมไทย 
2. เราจะสร้างรอยย้ิม ความสุขแก่ทกุคนในองค์กรและลูกค้าทุกคน อย่างสม่ําเสมอ เทา่เทียม

กัน 
เป้าหมาย 
1.  ภายใน 1-3 ปี เดอะเลอค่าไทยเดรส จะเป็นที่รู้จักทั้งในและนอกประเทศ 
2.  ภายใน 3-5 ปี เดอะเลอค่าไทยเดรส จะขยายสาขาให้เพียงพอในการรองรับนักท่องเที่ยว

เพ่ิมมากขึ้น รวมถึงมีกําไรสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง 
3. ภายใน 10 ปี เดอะเลอค่าไทยเดรส จะเป็นธุรกิจเช่าชุดไทยที่มีสถานที่ บรรยากาศ และ

ฉากถ่ายรูป  แบบไทยๆเป็นของตัวเอง และได้รับการยอมรับเป็นสถานที่ท่องเที่ยวของไทย 
 

1.4 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
1. เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางภายใต้แบรนด์   “The Le Que Thai Dress” 
2. มีกําไรเติบโตขึ้น3%ทุกๆปี 
3. มีผู้ใช้บริการไม่ตํ่ากว่า 100 คนต่อ วัน 
4. เผยแพรแ่ละดํารงรักษาวัฒนธรรมไทยของการแต่งกายไทยโบราณ  

  

1.5 โครงสร้างบริหารงานธุรกิจ 
 

ภาพที 1.5 : โครงสร้างบริหารงานของธุรกิจ 
 
                                           โครงสร้างบริหารงานของธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจํานวนพนักงาน 

เจ้าของกิจการ 

ฝ่ายบัญชีดูแลรายรับ
รายจ่าย

ฝ่ายต้อนรับและดูแล
การแต่งตัวของลูกค้า 

ฝ่ายดูแลทําความสะอาดซ่อมแซมชุด
ต่างๆและเคร่ืองประดับ
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พนักงานฝ่ายต่างๆ แบ่งออกเป็น 
1.  ฝ่ายต้อนรับและดูแลการแต่งตัวของลูกค้า     4  คน 
2.  ฝ่ายดูแลทาํความสะอาดซ่อมแซมชุดต่างๆและเคร่ืองประดับ  1  คน 
3.  ฝ่ายบัญชีดูแลรายรับรายจ่าย                 1  คน 

       รวม  6  คน  
 

รายนามหัวหน้างานแต่ละสว่นงาน (แผนก) และภาระหน้าท่ี 
1.ตําแหน่ง ฝ่ายต้อนรับและดูแลการแต่งตัวของลูกค้า 
ภาระหน้าที่  คอยต้อนรับทักทายลูกค้าและจัดการแต่งกายให้แก่ลูกค้า 
2. ตําแหน่ง ฝ่ายดูแลทําความสะอาดซ่อมแซมชุดต่างๆและเครื่องประดับ 
ภาระหน้าที่  นําชุดเสื้อผ้าหรือเคร่ืองประดับไปทําความสะอาดหลังจากใช้งานเสร็จ 

รวมถึงซ่อมแซมท้ังเสื้อผ้าและเครื่องประดับให้คงสภาพ 
3.ตําแหน่ง ฝ่ายบัญชีดูแลรายรับรายจ่าย 
ภาระหน้าที่  ดูแลเกี่ยวกับรายรับรายจ่ายทั้งหมด 
ทุนจดทะเบียน     
ไม่มีข้อมูลเพราะเป็นธุรกิจเปิดใหม่                       
ผลการดําเนนิงานทีผ่่านมา  
เพ่ิงเร่ิมกิจการไม่มีผลดําเนินการ 

 
1.6 ที่มาและความสาํคญั 

ที่มาของการจัดแผน 
เพ่ือเป็นการวางแผน วิเคราะห์ธุรกิจในด้านต่างๆ เพ่ือเป็นการวางแนวทางในการดําเนินธุรกิจ

ให้มีประสทิธิภาพตรงตามเป้าหมาย และลดความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นจากดําเนินธุรกิจ รวมถึงมองเห็น
ความเป็นไปได้ของการทําธุรกิจว่าจะประสบผลสําเร็จมากน้อยเพียงใดจากปัจจัยต่างๆ 

ความสาํคญัของการจัดแผน 
เป็นการพัฒนาฝีมือ ความสามารถของผู้นําให้มีการพัฒนาอยู่เสมอ เพ่ือที่จะไปสู่เป้าหมาย 

โดยที่เราต้องคอยจับตามองคู่แข่งและตัวเราเองอยู่ตลอดเวลา ถ้าไม่พัฒนาไม่มองไปข้างหน้า เราจะสู้
คนอ่ืนไม่ได้ อาจจะทําให้ธุรกจิดําเนินต่อไปได้ไม่ดีนัก นอกจากน้ี การทําแผนธุรกิจทําให้เกิดความ
ร่วมมือร่วมใจกันของคนในองค์กรให้ได้ออกความคิด ความเห็นต่างๆ การวิเคราะห์ต่างๆ ทําให้เกิด
การทบทวนสิ่งต่างๆปัจจัยต่างๆที่เกิดขึ้นใหม่ให้สอดคล้องกับปัจจุบัน รวมถึงการประมาณการในการ
ลงทุน หรือ ขั้นตอน รายละเอียดต่างๆ จะทําให้คนในองค์กรมีการตัดสนิใจในแนวทางที่ถูกต้อง ใน
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ทิศทางเดียวกัน  ถ้าเราทําแผนธุรกิจเราจะผิดพลาดได้เพียงในกระดาษ ซึ่งจะเป็นสิ่งที่ดีกว่าการ
ผิดพลาดในสถานการณ์จริง  
 
1.7 วัตถุประสงค์ และวิธีการศึกษา 

วัตถุประสงค์ของการจัดแผน 
1.เพ่ือศึกษาปัจจัยภายในและภายนอกของการทําธุรกิจเช่าชุดไทย 
2.เพ่ือศึกษาและทําความเข้าใจกับปัญหาอุปสรรคที่จะเกดิขึ้นในธุรกิจน้ีรวมถึงการแก้ปัญหา 
3.เพ่ือวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจตัวเองและคู่แข่ง 
4.เพ่ือประมาณงบประมาณต่างๆในการทําธุรกิจและผลตอบแทนท่ีจะได้รับ 
5.เพ่ือจัดเตรียมกลยุทธ์ในการนําไปดําเนินธุรกิจ 
6.ทบทวนธุรกิจของตัวเองว่าเป็นอย่างไร 
วิธีการศึกษา 
1. การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันภายนอกองค์กร (Porter’s Five Forces Industry 

Competition) เจ้าของผลงาน (Porter, 1996)  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการดําเนินงานของ
องค์กรอาจจะเรียกว่า การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industrial Analysis) คือ กลุ่มขององค์กรที่มีผลิตผล
และบริการคลา้ยคลึงกัน หรอื กลุ่มธุรกิจทีม่ีลักษณะเดียวกัน  ซึ่งมีปัจจัยที่เฉพาะเจาะจงใน
สภาพแวดล้อมการดําเนินงานงาน และ ผลกระทบต่อการบริหารงานในองค์กร  เช่น ผูจ้ัดจําหน่าย 
ลูกค้า คูแ่ข่งขัน  และ แรงงาน รูปแบบการประเมินสภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ประกอบไป
ด้วย 5 ปัจจัย คือ 

         1. การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (New  Entrants) 
         2. คู่แขง่ขันในอุตสาหกรรม (Industry Competitors) 
         3. การคุกคามของผลติภัณฑ์ทดแทน (Substitutes) 
         4. อํานาจการเจรจาต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power OF Buyers) 
         5. อํานาจการต่อรองของผู้จําหน่ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 

 
1. การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (New Entrants) โดยปกติการเข้ามาของผู้เข้ามาใหม่จะสร้าง

กําลังผลิตให้มากข้ึนในอุตสาหกรรมและต้องการส่วนแบ่งตลาด ซึ่งการเข้ามาใหม่จะสง่ผลต่อองค์กร
เดิมที่มีอยู่ทันที การคุมคามของผู้เข้ารายใหม่จะง่ายหรือยากน้ันขึ้นอยู่กับอุปสรรคการเข้ามาและการ
ตอบโต้ของคู่แข่งที่มีอยู่เดิม  ถ้าเข้ามาในอุตสาหกรรมได้ง่าย ก็มีการแข่งขนัสูง เป็นอุปสรรคของการ
ดําเนินธุรกิจ อุปสรรคการเข้ามาในอุตสาหกรรม ได้แก่ การประหยัดต่อขนาด (Economics of 
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Scale)   ข้อแตกต่างของสินค้า เงินลงทุนสงู ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขาย และเข้าถึงช่องทางการจัด
จําหน่าย และ นโยบายต่างๆของรัฐ 

2. คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม (Industry Competitors) หรือ สภาพการแข่งขันระหว่างบริษัท
ในอุตสาหกรรมเดียวกัน จํานวนคู่แข่งที่มีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันจะสร้างผลกระทบต่อกัน ซึ่งอาจ
เกิดการตอบโต้ที่ดุเดือดจะมากหรือน้อยน้ันขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ เช่น จํานวนคู่แข่งขัน การ
เจริญเติบโตของอุตสาหกรรม ความแตกต่างของสินค้าและบริการ มูลค่าต้นทุนคงที่ กําลังการผลิต 
ข้อจํากัด หรือ การตัดสินใจออกจากอุตสาหกรรม 

3. การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน  (Substitutes)สินค้าทดแทนเป็นสนิค้าหรือบริการที่
สามารถตอบโจทย์กรทดแทนความต้องการของผู้บริโภคได้ สามารถทดแทนสินค้าและบริการที่มีอยู่ได้ 
ซึ่งอาจมีคุณสมบัติเหมือนหรือใกล้เคียงกัน การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทนอาจมาจากอุตสาหกรรม
อ่ืนที่สร้างผลิตอ่ืนทดแทนก็เป็นได้ การมีสนิค้าทดแทนทาํให้เกิดข้อจํากัดในการต้ังราคา เพราะถ้า
ผลิตภัณฑ์เดิมมีราคาสูง ผู้บริโภคจะหันไปบริโภคสินค้าทดแทน การมีสินค้าทดแทนจะสร้างการ
แข่งขันที่สูง 

4. อํานาจการเจรจาต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power OF Buyers) ลูกค้า หรือ ผูซ้ื้อ มี
ผลกระทบต่ออุตสาหกรรมด้วยในเรื่องของอํานาจการต่อรองราคาโดยเฉพาะในสภาวะที่มีการแข่งขนั
สูง ลูกค้าสามารถกดราคาให้ตํ่าลงได้เน่ืองจากคุณภาพของสินค้าและบรกิารที่ไม่แตกต่างกันมากนัก 
ซึ่งลูกค้าสามารถหันไปซื้อสินค้าของคู่แข่งได้ ผู้ซื้อจะมีอํานาจการเจรจาต่อรองสูงถ้าซื้อผลิตภัณฑ์ใน
จํานวนมากจากบริษัท ลูกค้ามีโอกาสรวมธุรกิจไปข้างหลัง (Backward Integrated) ไปสู่ธุรกิจที่
จําหน่ายวัตถุดิบให้กับ 

5.อํานาจการต่อรองของผู้จําหน่ายวัตถุดิบ ( Bargaining Power of Suppliers) ถ้าหาก
Supplier หรือ ผู้จําหน่ายวัตถุดิบ สามารถกระทบอุตสาหกรรมได้ด้วยการข้ึนราคาหรือลดปริมาณ
ของวัตถุดิบลงผู้จําหน่ายวัตถุดิบจะมีอํานาจการเจรจาต่อรองสูง เมื่อมีผู้จาํหน่ายวัตถุดิบน้อยรายแต่
จําหน่ายไปยังบริษัทจํานวนมากผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ซื้อเป็นสัดส่วนที่น้อยจากผู้จําหน่ายวัตถุดิบ เมื่อเทียบ
กับลูกค้ารายอ่ืน ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้วัตถุดิบอ่ืนสูง 
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ภาพที่ 1.6 : PORTER’S FIVE FORCE MODEL 
 

 
 
ที่มา : Porter’s Five Force Model. (n.d.). Retrieved from 

http://www.tpa.or.th/writer/read_this_book_topic.php?bookID=344&pageid=5 
&read=true&count=true. 

 
2. แนวคิด SWOT Analysis (การวิเคราะห์สภาพการณ์จากภายในและภายนอก) 

SWOT Analysis เป็นแนวคดิของ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey)  การวิเคราะห์ SWOT เป็น
การวิเคราะห์สํารวจจาก 2 สภาพการณ์ คือ สภาพภายนอก และ สภาพภายใน หรือเรียกได้ว่าเป็น
การวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis)  ซึ่งประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค 
เพ่ือให้ผู้บริหารสามารถกําหนดแนวทางวิสัยทัศน์ และ กลยุทธ์ต่างๆได้ เพราะการวิเคราะห์จะให้ให้
ทราบถึงความเป็นจริงและการเปลี่ยนแปลงของภายในและภายนอกองค์กร 
 

ภาพที่ 1.7 : SWOT ANALYSIS 
 

 
ที่มา:  SWOT Analysis. (n.d.). Retrieved from https://en.wikipedia.org/wiki/SWOT_analysis. 
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Strengths (จุดเด่นหรือจุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ) หมายถึง เป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กร เช่น จุดแข็งด้านสินค้าบริการ จุดแข็งด้านแหล่งวัตถุดิบ จุดแข็งด้านทําเลที่ต้ัง บริษัท
จะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด 

Weaknesses (จุดด้อยหรือจุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ ) หมายถึง ที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในต่างๆ ขององค์กร ซึ่งองค์กรจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหาจากจุดอ่อนที่พบเจอ 

Opportunities (โอกาส ) หมายถึง  สภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กรที่ส่งผลดีเอ้ือ
ประโยชน์ในการดําเนินธุรกิจ เช่น การเมือง การปกครอง กฎหมาย ราคานํ้ามัน ค่าเงินบาท คู่แข่ง                     

Threats (อุปสรรคข้อจํากัดของสภาพแวดล้อมภายนอกที่เกิดขึ้น ) หมายถึง อุปสรรคที่เกิด
จากปัจจัยภายนอกที่ส่งผลทําให้ธุรกิจเกิดอุปสรรค อุปสรรคสามารถเปลี่ยนแปลงอาจทําให้
สถานการณ์ที่เคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้ เช่น ค่าเงินบาท คู่แข่ง เป็นต้น (โกมล   
วงศ์อนันต์ และอภิชา  ประกอบเส้ง, 2555) 

3. แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค ( Customer Behavior)  Engle, Blackwell & Miniard 
(2006) 

มีประโยชน์ทางการตลาด 5 ประการ ดังน้ี 
1. สามารถช่วยนักการตลาดให้เข้าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค  
2. ช่วยให้ผู้เก่ียวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสนิค้าของ

ผู้บริโภคในสังคมได้    
3. ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากย่ิงข้ึน 
4. สามารถช่วยพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถทาํได้ดีขึ้น 
5. สามารถสร้างประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดเพ่ือการตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคให้ตรงกับชนิดของ สินค้าและบริการท่ีต้องการ 
6. สามารถช่วยปรับปรุงกลยุทธ์ต่างๆของตลาดของธุรกิจ เพ่ือสร้างได้เปรียบคู่แข่งขัน 

 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บรโิภค 
ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพ้ืนฐานที่สุดในการกําหนดความต้องการและพฤติกรรม

ของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญท่ี่ได้รับการยอมรับภายในสังคมใด
สังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

ขั้นที ่1  Upper-Upper Class   ผู้ที่เกิดมาในวงศ์ตระกูลสูงส่งเก่าแก่มีมรดกตกทอด 
ช้ันที่ 2  Lower –Upper Class  เป็นพวกระดับนักธุรกิจผู้บริหาร เรียกได้ว่าเป็นคนรวยหน้า

ใหม่มีรายได้สูงสุดในจํานวนช้ันทั้งหมดจัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐ ี
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ช้ันที่ 3  Upper-Middle Class ชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ สมาชิกช้ันน้ี
ส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มน้ีเรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสังคม 

ช้ันที่ 4  Lower-Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่าคนโดยเฉลี่ย คือ พวกท่ีไม่ใช่ฝ่ายบริหาร
หรือเจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก เป็นพวกทํางานน่ังโต๊ะระดับตํ่า   

ช้ันที่ 5  Upper-Lower Class เป็นคนจนแต่ซื่อสัตย์ ได้แก่ชนช้ันทํางานเป็นช้ันที่เยอะที่สุด
ในทางสังคม 

 ช้ันที่ 6 Lower-Lower Class คือ คนงานที่ไม่มีความชํานาญกลุ่มหรือชาวนาที่ไม่มีที่ดินเป็น
ของตนเอง 

ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
ประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 

1. กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ทีม่ีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่มแบ่งเป็น 2 ระดับ 
- กลุ่มปฐมภูม ิได้แก่ครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีข้อจํากัดในเรื่องอาชีพ ระดับช้ันทางสังคมและช่วงอายุ 
- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสงัคมที่มีความสมัพันธ์แบบตัวต่อตัวมีความเหนียวแน่นน้อยกว่าปฐมภูมิ 

2. ครอบครัว เป็นสถาบันที่ทาํการซื้อเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญทีสุ่ด นักการตลาดจะพิจารณา 
ครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 

3. บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง ทําให้
บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุม่ 

ปัจจัยส่วนบุคคล  ในการตัดสินใจซื้อบริโภคมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติสว่นบุคคลต่าง ๆ 
เช่น อายุ สังคม อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต
ครอบครัว 

ปัจจัยทางจิตวิทยา การตัดสินใจเลือกซื้อของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา 
ปัจจัยทางจิตวิทยาประกอบด้วยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิด
ของตนเอง ซึ่งจัดปัจจัยในตัว ผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า 
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ภาพที่ 1.8 : ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 

 
 
ที่มา : Kotler, P. (1997) . Marketing management : Analysis, planning, implementation, 

andcontrol (9th ed.). New Jersey : A Simon & Schuster. 
 

4. แนวคิดและทฤษฎีความต้องการ 5 ขั้น (Maslow’s Hierarchical Theory of 
Motivation ) 

เป็นทฤษฎีที่เป็นทีนิยมอย่างมากและแพร่หลายสุดๆทั้งสายจิตวิทยาและการบริหาร และ ได้
วางเง่ือนไขเอาไว้ 2 ข้อในแนวคิดน้ีก็คือ  

แนวที่ 1.  ความต้องการท้ัง 5 ขั้นจะเกิดขึ้นตามลําดับ จาก 1 ไปถึง 5 เสมอ   
แนวที่ 2. ตราบเท่าที่คนคนน้ันยังไม่รู้สึกว่าความต้องการในลําดับขั้นต่างๆ ได้รับการเติมเต็ม

แล้วละก็ จะยังไม่มีการก้าวข้ามไปยังความต้องการลําดับขั้นต่อไป 
มาสโลว์แบบความต้องการออกเป็น 5 ลําดับขั้น 
ขั้นที่ 1:  ความต้องการพ้ืนฐานด้านกายภาพหมายถึง ความต้องการด้านปัจจัย 4 ที่ ได้แก่ 

อาหาร เครื่องนุ่งห่มที่อยู่อาศัยและยารักษาโรค 
ขั้นที่ 2: ความต้องการด้านความมั่นคงปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน 

หมายถึง ความต้องการท่ีจะมีความมั่นคงในหน้าที่การงาน คือ ขอให้ได้งานที่มั่นคง ไมเ่สี่ยงอันตราย 
ขั้นที่ 3: ความต้องการความรัก และการมสีัมพันธ์ร่วมกับผู้อ่ืน 

หมายถึง การได้รู้จักคนอ่ืน การได้มีส่วนร่วมในสังคม การมีคนรัก 
ขั้นที่ 4: ความต้องการได้รับการยอมรับนับถือ 

หมายถึง ความต้องการมีความภาคภูมิใจในตนเอง การได้รับการยอมรับนับถือ 
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ขั้นที่ 5: ความต้องการที่จะได้พัฒนาตนเองไปสู่ศักยภาพสูงสุดของตน 
หมายถึง ความต้องการในการพัฒนาตนเอง เติบโต ไปสู่ระดับสูงสุดที่ตนเองสามารถทําได้ 
 
ภาพที่ 1.9 : Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation 
 

 
 
ที่มา : Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation. (n.d.). Retrieved from 

http://www.novabizz.com/NovaAce/Behavior/Maslow_Theories.htm. 
 

5.แนวคิดและทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mixes)7P’s
ของ Kotler (2012)  
 เป็นแนวคิดในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product)  
แบ่งได้ออกเป็น 2 ลักษณะ คือ สินค้าที่จับต้องได้ และ จับต้องไม่ได้ ซึ่งเป็นสินค้าที่

ตอบสนองความต้องของมนุษย์ได้ โดยเป็นสินค้าผลิตภัณฑ์ที่ผู้ขายส่งมอบให้กับลูกค้านําไปใช้
ประโยชน์ 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง  คุณค่าของสินค้าที่เป็นเงิน  ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อหลังจาก
เปรียบเทียบแล้วว่าสินค้ามีคุณค่าสูงกว่าราคามที่ต้ังไว้ ฉะน้ันเราควรกําหนดราคาให้เหมาะสมตาม
ระดับการบริการให้ชัดเจนอย่างมีมาตรฐาน 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เราควรพิจารณาด้านทําเลที่ต้ัง (Location) และ
ช่องทางในการนําเสนอบริการ (Channels) ซึ่งเป็นกิจกรรมท่ีสร้างสภาพแวดล้อมในการนําเสนอแก่
ลูกค้า เพ่ือที่จะสร้างการรับรู้ให้แก่ลูกค้าและแสดงคุณประโยชน์ของการบริการ 
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4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือที่สําคัญโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ติดต่อสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้า เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ การสง่เสริม
การตลาดเป็นการบริการที่สาํคัญเพ่ือสร้างสายสัมพันธ์ระหว่างองค์กรและผู้รับบริการ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) เป็นสิ่งสําคัญเพ่ือสร้างความพึงพอใจ
ให้กับลูกค้า สร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผู้รับบริการและผู้ให้บริการ เพ่ือสร้างความแตกต่างให้อยู่
เหนือคู่แข่ง โดยอาศัย การจูงใจ การฝึกอบรม การคัดเลือก ซึ่งผู้ให้บริการควรมีทัศนคติที่ดี มีความคิด
ริเร่ิม สามารถแก้ปัญหา และ สามารถตอบสนองต่อลูกค้าได้อย่างดี 

6. ด้านการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)   
เป็นการสร้างภาพลักษณ์ทางกายภาพที่ดีให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพการบริการที่

น่าจดจํา ทั้งด้านกายภาพและการบริการ เช่น การแต่งกายสุภาพสะอาด พูดจาอ่อนโยน บริการ
รวดเร็ว และ สิง่ต่างๆอ่ืนๆ ที่ลูกค้าสมควรทีจ่ะได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นสิ่งที่นําเสนอให้แก่ผูใ้ช้บริการ เพ่ือมอบการบริการที่
รวดเร็วถูกต้องให้เกิดประทับใจแก่ลูกค้า ซึ่งเป็นกิจกรรมทีเ่ก่ียวกับการดําเนินงาน ปฎิบัติงาน ระเบียบ
การ วิธีการต่างๆของพนักงานองค์กร 

6.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิของผู้บริโภค 
 1.การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ซึ่งเป็นขั้นตอนแรก
ที่ผู้รับบริการจะตระหนักถึงความต้องการ หรือ ปัญหาในสนิค้าหรือบริการ การรับรู้น้ันเกิดขึ้นมาจาก
ความจําเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก 2 อย่าง 
                     (1) สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น หิวกระหาย ปวดปัสสาวะ เป็นต้น 
                     (2) สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วน
ประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ - 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้, เห็นเพ่ือนมีรถใหมแ่ล้วอยากได้ เป็นต้น 
           2. การแสวงหาข้อมลู (Information Search)  เมื่อผู้บริโภคเกิดการรับรู้ความต้องการ 
ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลของสิ่งน้ันๆ เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของผู้บริโภค 
แบ่งเป็น แหลง่ที่มาจากบุคคล (Personal Sources)  แหล่งที่มาทางการค้า (Commercial 
Sources)  แหล่งที่มาสาธารณชน (Public Sources) แหล่งที่มาประสบการณ์ (Experiential 
Sources)  
            3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
ต่อมาคือการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกน้ัน ผู้บริโภคต้องกําหนดคุณสมบัติที่จะใช้
ในการประเมิน เช่น แบรนด์ รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายต่อหน่วย  เป็นต้น 
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            4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ได้ประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะ
เกิดการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังน้ี 

- แบรนด์ที่ซื้อ (Brand Decision) 
- ช่ือร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision) 
- ปริมาณจํานวนที่ซื้อ (Quantity Decision) 
- เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) 
- วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 

    5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) สิ่งที่นักการตลาดควรทํา
นอกจากค้นหาความต้องการผู้บริโภคแล้ว น่ันคือ การสํารวจความพึงพอใจภายหลังที่ลูกค้าตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้ว เน่ืองจากความพึงพอใจของลูกค้าจะส่งผลกระทบในทางทีดี่และไม่ดี โดย
ใช้หลักการเปรยีบเทียบสิ่งที่คาดหวังกับสิ่งที่ได้รับ ถ้าสิ่งที่คาดหวังตรงกับคุณค่าการบริการที่ได้รับ จะ
ทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและบอกต่อ แต่หากคุณค่าของบริการตํ่ากว่าสิ่งที่คาดหวังจะเกิดผลเสีย
ตามมา เช่น ลกูค้าเปลี่ยนไปใช้สินค้าคู่แข่ง หรือ การโพสต์ลงโซเชียลมีเดีย เพราะเหตุน้ีเราจึงต้องมี
การสํารวจความพึงพอใจลูกค้าโดยวิธีการต่างๆ เช่น การทาํแบบสอบถาม หรือ ต้ังศูนย์หลักรับ
ร้องเรียน (Call Center) 

ฟิลลิป คอทเลอร์ ได้กล่าวถึง การบริหารงานที่สําคัญของธุรกิจบริการม ี3 ประการคือ 
1. การบริหารความแตกต่างจากคู่แข่งขัน (Managing Competitive 

differentiation) ไม่ใช่เรื่องง่ายที่จะสร้างความแตกต่างของงานบริการได้อย่างเด่นชัด แต่ผู้ขายจะต้องทํา
ให้งานบริการมีความแตกต่างจากคู่แข่ง ทําให้ลูกค้ารู้สึกว่าเรามีบริการที่เหนือกว่าคู่แข่ง โดยจะต้องรักษา
ระดับที่เหนือกว่าคู่แข่งอย่างสม่ําเสมอ และพัฒนาให้มีมาตรฐาน โดยนําข้อมูลต่าง ๆที่ได้จาก
ประสบการณ์ในอดีตมาพัฒนาคุณภาพการให้บริการที่ลูกคา้ต้องการ 

1.1 บริการที่นําเสนอ (Offer) โดยดุลพินิจจากความคาดหวังของลูกค้า 
มี 2 ประการคือ (1) การให้บริการพ้ืนฐานมาตรฐาน (Primary service Package) คือ สิ่งที่ลูกค้าควรจะ
ได้รับ (2) การให้บริการแบบเสริม (Secondary Service Features) คือ การบริการเพ่ิมเติมที่นอกเหนือ
ความคาดหวังของลูกค้า ที่ทางร้านมอบให ้

 1.2 การส่งมอบบริการ (Delivery) เราควรทําให้บริการมีความสมํ่าเสมอมีมาตรฐาน
และให้การตอบสนองลูกค้าเกินความคาดหวังที่ลูกค้าหวังไว้ เพ่ือให้เหนือกว่าคู่แข่ง ถ้าลูกคา้ได้รับเกิน
ความคาดหวังจะเกิดการบริการซ้ํา บอกต่อ แต่หากไม่เป็นด่ังที่หวัง ลูกค้าจะหันไปทางอื่นแทน ความ
คาดหวังเราสร้างได้จากการโฆษณา ประสบกรณ์ในอดีต เราจําเป็นต้องรักษาคุณภาพอย่างสม่ําเสมอ  
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1.3 ภาพลักษณ์ (Image)  แบรนด์หรือตราสินค้า คือการสร้างภาพลักษณ์ โดย
อาศัยเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ  อาทิ โฆษณา อีเว้นท์   

2. การบริหารคุณภาพการให้บริการ (Managing Service Quality) เป็นเพียงการ
เปรียบเทียบระหว่างบริการที่คาดหวังและบริการที่ได้รับ ดังน้ันจึงมีตัวกําหนดคุณภาพบริการดังน้ี ได้แก่  

2.1 ความน่าเช่ือถือ (Reliability) สร้างความไว้วางใจในบริการ  
2.2 ความเต็มใจและความพรอ้ม (Responsiveness) บริการด้วยความเต็มใจจากใจ 
2.3 การรับประกัน (Assurance) การให้คํามั่นว่าบริการจะเป็นไปอย่างที่ถูกต้อง 
2.4 การเอาใจใส่ (Empathy) การใส่ใจลูกค้าทุกคน อย่างเท่าเทียม 
2.5 การสัมผสัได้ (Tangibles) สิ่งของที่สัมผสัได้ทําให้เกิดความรู้สึกได้  

3. การบริหารประสิทธิภาพในการให้บริการ (Managing Productivity) การเพ่ิม
ศักยภาพเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการให้บริการ ของธุรกิจบริการสามารถทําได้ 7 วิธี 

3.1 การสร้างความชํานาญของพนักงานให้เพ่ิมขึ้น ควมรับผดิชอบสูงขึ้น ในรายได้
เท่าเดิม 

3.2 การเพ่ิมปริมาณด้านบริการโดยและยอมลดคุณภาพบางส่วนลง 
3.3 สร้างการบริการให้มีมาตรฐานโดยนําเคร่ืองมือทันสมัยมาช่วยจัดการ 
3.4 การบริการที่ไปช่วยลดการใช้บริการ หรือสินค้าอ่ืน ๆ 
3.5 การคิดแนวทางใหม่ในการบริการให้ดีขึ้น 
3.6 การสร้างพฤติกรรมให้ลูกค้าทําบางสิ่งด้วยตนเองแทนแรงงานบริษัท 
3.7 การสร้างบริการให้ดีขี้นโดยอาศัยเทคโนโลยี 

7. แนวความคิดเก่ียวกับคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
แนวความคิดของ Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985) การศึกษาของ Parasuraman และ
คณะ พบว่าสิ่งที่เกิดขึ้นเกิดจากลูกประเมินสิ่งที่เขาได้รับจากบริการ เรียกว่า “คุณภาพของการบริการ
ที่ลูกค้ารับรู้” (Perceived Service Quality) กับ “บริการที่รับรู้” (Perceived Service)  ลูกค้ามักจะ
พิจารณาจากเกณฑ์ที่เขาคิดว่ามีความสําคัญ 10 ประการดังต่อไปน้ี  

1. Reliability (ความไว้วางใจ) คํามั่นสัญญาทีม่ีต่อลูกค้าและถูกต้องในด้านบริการหรือ
สินค้า  

2. Tangibles (สิ่งที่สามารถจับต้องได้) วัสดุอุปกรณ์ต่างๆ เคร่ืองมือเคร่ืองใช้  
3. Responsiveness (การสนองตอบลูกค้า) ความยินดีและความเต็มใจในการบริการ 
4. Credibility (ความน่าเช่ือถือ) ความน่าเช่ือถือของบริษัท 
5. Security (ความมั่นคงปลอดภัย) หลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นได้ดี 
6. Access (ความสะดวก) ติดต่อสื่อสารได้สะดวก ง่ายต่อกระบวนการต่างๆ 
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7. Communication (การสื่อสาร) การสื่อสารโดยใช้ภาษาที่เช้าใจง่าย รับฟังลูกค้าและ
มอบข้อมูลที่ถกูต้องแก่ลูกค้า  

8. Understanding the Customer (ความเข้าใจลูกค้า) สร้างนิสัยการเรียนรู้พฤติกรรม
ลูกค้า 

9. Competence (ความสามารถ) ทักษะและความรู้ความชํานาญของพนักงานที่จะมอบ
ให้ลูกค้า 

10. Courtesy (ความสุภาพและความเป็นมิตร) ความเป็นมิตร ให้เกียรติ เคารพลูกค้า เป็น
ที่พนักงานควรทําเมื่อติดต่อกับลูกค้า (Parasuraman, Zeithaml & Berry, 1988)  
 
1.8 การดําเนนิการวิจัย  
    
ภาพที่ 1.10 : แผนผังกรอบแนวความคิด  
 

   
  
 
 
 
 
 
 

 
 
 

สมมติฐาน  
สมมติฐานที ่1 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อบริการร้านเช่าชุดไทย เดอะเลอค่าไทยเดรส (The Le Que Thai Dress) 
วิธีการดําเนนิการ     
แจกแบบสอบถามไปสัมภาษณ์ข้อมูลต่างๆ จากนักท่องเที่ยวต่างชาติและชาวไทยตาม

สนามบิน แหลง่ท่องเที่ยวหรือ จุดพักผ่อนนักท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ 200 ชุด 
เครื่องมือทีใ่ชใ้นการวิจัย  “แบบสอบถาม” 

Markrting Mix (7P) 

1. Product 
2. Price 
3. Place 
4. Promotion 
5. People 
6. Physical 
7. Process 

การตัดสินใจใช้บริการ 
ร้านเช่าชุดไทย        

“เดอะเลอค่าไทยเดรส” 
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ตัวอย่างที่ใชศ้กึษา    กลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ และ 
นักท่องเที่ยวชาวไทย ตามแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ทั้งชาวยุโรป เอเชีย และ คนไทย ชายหญิงจํานวน 
200 คน 

จํานวนตัวอย่าง      200ชุด 
วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง การเลือกสุ่มตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) 

เป็นการเลือก กลุ่มตัวอย่างโดยคํานึงถึงสัดส่วนองค์ประกอบของประชากร จากประชากร 200 คน 
โดยแบ่งออกเป็น นักท่องเที่ยวยุโรป 100 คน นักท่องเทีย่วเอเชีย 100 คน  

สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล  ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาจรฐาน 
 



บทที ่2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก โดยการใช้ทฤษฎีของ SWOT ของ 

(Albert Humphrey) เพ่ือศึกษาวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงต่างๆท่ีจะเกิดขึ้นเพ่ือหาวิธีในการดําเนินธุรกิจ  
 
2.1 SWOT Analysis 
 
ภาพที่ 2.1 : SWOT Analysis 
 

                     
      
ที่มา : SWOT Analysis. (n.d.). Retrieved from http://www.alticoadvisors.com/Blog- 

/tabid/183/id/494/What-are-the-elements-of-a-SWOT-Analysis-And-what-is-
SWOT.aspx. 

 
 จุดแข็ง  

1.ผู้ประกอบการเป็นคนรุ่นใหม่ที่หลงใหลในวัฒนธรรมชุดไทยและมีความคิดความศรัทธาใน
การเผยแพร่วัฒนธรรมด้านการแต่งกายและมีแรงบันดาลใจอย่างมากในการทําธุรกิจน้ี                              
 2.ผู้ประกอบการต้ังกิจการอยู่ตามแหล่งท่องเท่ียวเพ่ือง่ายต่อการเข้าถึงนักท่องเที่ยว                             
 3.ธุรกิจมีเอกลกัษณ์โดดเด่นสามารถดึงดูดลูกค้าจากการตบแต่งร้านและการแต่งกาย          

4.กระบวนการข้ันตอนการรับบริการไม่ยุ่งยากวุ่นวาย                                                                   
5.มีต้นทุนเป็นเสื้อผ้าไม่เน่าเป่ือยง่ายต่อการจัดเก็บ                                                                       
6.ผู้ประกอบการร่วมมือกับบริษัททัวร์ในการหาลูกค้าต่างประเทศ                                                      

 จุดอ่อน  
1. เป็นธุรกิจเปิดใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขว้าง                                                                   
2. เป็นธุรกิจขนาดเล็กและเพ่ิงเร่ิมกิจการอาจทําให้ต้องมีการจํากัดงบประมาณ                                    
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3. ยังไม่ทราบความต้องการของนักท่องเที่ยวแน่ชัด                                                                     
4. ไม่มีประสบการณ์ด้านการติดต่อประสานกับบริษัททัวร์                                                             
5. ธุรกิจลอกเลียนแบบได้ง่าย 

   อุปสรรค  
1. สภาพการเมืองเศรษฐกิจไม่คอ่ยดีทําให้นักทอ่งเที่ยวมีจํานวนลดลง  
2. สภาพอากาศของเมืองไทยมีลักษณะเป็นอากาศร้อน 

 โอกาส   
1. ผู้ประกอบการในธุรกิจน้ีมีจํานวนน้อยทําให้การแข่งขันในตลาดตํ่า  
2. การเข้าสู่ AEC จะทําให้ประเทศสมาชิกมีการเดินทางท่องเท่ียวมากขึ้น 

 
2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และภายนอก 
 
ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 
ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
1. ปัจจัยด้านบุคลากร 1. สถานการณ์กําลังเข้าสู่ AEC ทําให้ธุรกิจมีบุคลากรใน

การจ้างงานที่มีทักษะด้านภาษาเพ่ิมขึ้น 
2. เป็นธุรกิจขนาดเล็กใช้บุคลากรจํานวนไม่เยอะ 

2. ปัจจัยด้านเงินทุน 1.จํานวนเงินทุนใช้ไม่สูงมากเพราะเป็นธุรกิจเล็ก 
2.ใช้เงินทุนของตัวเองมากกว่ากู้ยืม 

3. ปัจจัยทําเลที่ต้ัง 
 

1.อยู่ใกล้หรือในวัดไชยวัฒนารามซึ่งมีทัวร์ลงตลอดทั้งวัน

4.ปัจจัยด้านบริการ 1.มีมาตรฐานการบริการที่สูงและอมรมการบริการแก่
พนักงานให้คงคุณภาพอยู่เสมอ 
2. สร้างความโดดเด่นและเอกลักษณ์ความเป็นไทย  
3.ใช้ Social Media ต่างๆในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจ 
เช่น ต้ังเพจ facebook เพ่ือแชร์ประสบการณ์และคํา
ติชมคําเสนอแนะต่างๆ 
4. การใช้ CRM  ในการบรหิารความสัมพันธ์กับลูกค้า
โดยใช้เทคโนโลยีต่างๆ เพ่ือสร้างความไว้วางใจ 
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ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 
ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกจิ 
1. ปัจจัยด้านการเปลี่ยนแปลงค่านิยมในสังคม 1. ยุคสมัยน้ีม ีsocial medial สื่อต่างๆมากมาย 

การโฆษณา ซึง่จะทําให้การประชาสัมพันธ์ธุรกิจ
เป็นไปได้อย่างรวดเร็วและกว้างขว้าง 
2.คนไทยเร่ิมเห็นความสําคัญของชุดไทยมากขึ้น 
เน่ืองจากเกิดการสร้างกระแสใน Social Media 
เก่ียวกับชุดไทย ซึ่งผลตอบรับความคิดเห็นอยู่ใน
เกณฑ์ดี 

2. ปัจจัยด้านคู่แข่งในอุตสาหกรรม 1.คู่แข่งมีจํานวนน้อยและไม่ได้มีคู่แข่งกันโดยตรง 
3.ปัจจัยทางด้านการเมืองและเศรษฐกิจ 1. ประเทศไทยยังประสบปัญหาการเมืองและ

เศรษฐกิจ ทําให้มีผลกระทบต่อธุรกิจและการ
ท่องเที่ยวมากในระดับหน่ึง 

4.ปัจจัยด้านทางด้านสังคมและวัฒนธรรม 1.คนไทยจะใสชุ่ดไทยในวันสําคัญๆ โอกาสพิเศษ
ต่างๆหรือพิธีการ ซึ่งไม่ได้ใส่เป็นชีวิตประจําวัน 

5.ปัจจัยด้านสภาพอากาศ 1.นักท่องเที่ยวน้อยในช่วงฤดูฝน เพราะเป็นที่โล่ง
กว้างไม่เหมาะแก่การถ่ายรูป 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่กระทบต่อธุรกิจทั้งภายในและภายนอก 
 
ตารางที่ 2.3 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

 
สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ ป้องกันความเสี่ยง
    สูง กลาง   ตํ่า 

1. ปัจจัยด้านบุคลากร 
 
 
 

        x ในด้านแรงงานสามารถหาพนักงานหาทดแทนได้
ง่าย เน่ืองจากเป็นลักษณะงานที่ไม่ได้มีทักษะสูง
มากนัก ฝึกฝนไม่นานก็สามารถทํางานได้คล่อง 
ถึงแม้ระดับความเสี่ยงด้านบุคลากรจะตํ่า แต่เรา
ต้องดูแลพนักงานเป็นอย่างดีเสมอ 

2. ปัจจัยด้านเงินทุน 
 
 

    x  เน่ืองจากเป็นธุรกิจเปิดใหม่ต้องลงทุนใหม่หมดทุก
อย่าง แต่ด้านเงินทุนถือว่าสูงแต่ไม่มากนัก ซึ่งทาง
เราสามารถใช้เงินของตัวเราในสัดส่วนที่มากกว่า
การกู้ธนาคาร 

3. ปัจจัยทําเลที่ต้ัง 
 

    x  ที่ต้ังอยู่ในแหลง่ท่องเที่ยวซึ่งเป็นที่รู้จักกันอยู่แล้ว
โดยเฉพาะนักท่องเที่ยว แต่ซึง่บริเวณรอบไม่ได้
อยู่ใกล้ชุมชนมากนักและไม่ได้อยู่ทางถนนหลัก  
ซึ่งผู้ที่มาวัดแห่งน้ีจะเป็นนักท่องเที่ยว99.9% ใน
ส่วนบริเวณวัดมีที่จอดรถและมีพ้ืนที่โปร่งกว้าง
โล่ง ไม่มีร้านคา้เยอะ ทางเข้าออกสะดวก 
สามารถหามุมถ่ายรูปได้ง่าย แต่ข้อเสียคือ ในช่วง
ฤดูฝน จะไม่คอ่ยมีนักท่องเที่ยว หรือ 
นักท่องเที่ยวน้อย 

4. ปัจจัยด้านบริการ 
 
 

       x มีขั้นตอนการบริการไม่ยุ่งยาก แต่อาจมีในเร่ือง
ของภาษาที่ต้องฝึกฝนรวมถึงการจ้างคนให้
เพียงพอต่อการบริการนักท่องเที่ยวให้รวดเร็ว 
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ตารางที่ 2.4 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ ป้องกันความเส่ียง

 
  สูง กลาง   ต่ํา 

1. ปัจจัยด้านการเปล่ียนแปลง
ค่านิยมในสังคม 

     x ส่งเสริมและเผยแพร่ออกทางส่ือต่างๆ เพื่อสร้าง
ความเคยชิน และ ค่านิยมที่ดีแก่ทกุคน 

2. ปัจจัยด้านคู่แข่งในอุตสาหกรรม 
 
 

     x เกิดธรุกจิแนวน้ีเพิ่มขึ้น ซึ่งเราจะใช้หลักการตลาด
ในการส่ือสารกลับนักท่องเทีย่วว่าเราคือผู้นํา และ 
เรามีบรกิารที่ดีเยี่ยมได้แก่อะไรบ้างและกลยุทธใ์น
การดงึความสนใจลูกค้ามาทีเ่รา 

3.ปัจจัยทางด้านการเมืองและ
เศรษฐกิจ 
 
 

x   เนื่องจากเป้าหลักของเราคือนกัท่องเที่ยวทั้งในและ
นอก ซึ่งการเมืองเศรษฐกิจก็มส่ีวนอย่างมาก ใน
การตดัสินท่องเที่ยวหรือจับจ่ายตามแหล่ง
ท่องเที่ยว เราจะหากลยุทธห์รอืโปรโมชั่นเพื่อให้
เห็นว่าการใช้บริการกับเรา มันคุ้มค่าอย่างไรกบั
เงินทีเ่สียไป 

4.ปัจจัยด้านทางด้านสังคมและ
วัฒนธรรม 
 

  x สังคมและวัฒนธรรมไทยเป็นส่ิงที่ดงีามอยู่แล้ว จึง
เป็นส่ิงที่นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติอย่างสัมผัสและ
เรียนรู้เมื่อมาถึงประเทศไทย เพราะบ้านเรามี
วัฒนธรรมที่แตกต่างจากพวกเขา ส่ิงทีเ่ราสามารถ
ทําได้คือ การสร้างมุมมองทีด่ีงามแก่วัฒนธรรมของ
เราต่อสายตานักท่องเที่ยวไทยและต่างชาติ 

5.ปัจจัยด้านสภาพอากาศ   X  ประเทศไทยมีอากาศค่อนข้างรอ้นและมีช่วงหน้า
ฝน ซึ่ง 2ฤดูนี้ เป็นปัจจัยเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ 
เพราะทีต่ั้งอยู่ในที่โล่งกว้าง การป้องกันในชว่งฤดู
ร้อนคือ เส้ือผ้าชุดไทยที่ใช้บริการจะเป็นเส้ือผ้าที่
สวมใส่ง่าย ทําความสะอาดง่าย รูปแบบสวยแต่
เรียบง่าย ส่วนในช่วงฤดูฝนก็ตอ้งขึ้นอยู่กับขนาด
ความแรงของฝน ว่าตกมากน้อยเพียงใด ถ้าตก
มากก็ไม่สามารถให้บริการได ้

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
  ทฤษฎีเร่ือง Five-Forces Model ของ (Porter, 1996)  ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และ 
ที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งทางสินค้า 
และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 3.1  : Five Force Model  
 

 
 
ที่มา : Porter, M. E. (1996). The Five Competitive Forces That Shape Strategy. 

Harvard Business Review, 86(1),78-93. 
 
3.1 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับจุลภาค  

1. การแข่งขนัระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among Current 
Competitors)  

 - สภาวะการแข่งขันและจํานวนคู่แข่ง (Competitive Rivalry) เน่ืองจากคู่แข่งโดยตรง
ของธุรกิจเช่าชุดไทยเพ่ือถ่ายรูปกับแหล่งทอ่งเที่ยวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาน้ันยังไม่เกิดขึ้น คู่แข่ง
ที่มีก็เป็นคู่แข่งทางอ้อม เช่น ธุรกิจเช่าชุดไทยถ่ายรูปกับฉากต่างๆในสตูดิโอเท่าน้ัน 

- ความแตกตา่งของบริการ (Service Differences) เดอะเลอค่าไทยเดรสมีความแตกต่าง
ของการบริการคือเป็นธุรกิจให้บริการเช่าชุดไทยตามแหลง่ท่องเที่ยวโดยตรง ซึ่งแหล่องเท่ียวน้ันๆ
สอดคล้องกับชุดไทย โดยเราใช้จุดขายคือทําให้รู้สึกว่าผูใ้ช้บริการได้ย้อนอดีตไปในสมัยก่อน ซึ่งจะ
สร้างความแปลกใหม่และแตกต่างให้แก่นักท่องเที่ยว 

- ความเจริญเติบโตของการใช้บริการ (Demand) จากข้อมูลสภาอุตสาหกรรมท่องเทีย่ว
แห่งประเทศและกรมการท่องเท่ียวช้ีให้เห็นว่า ในปี 2558 สถานการณ์การท่องเที่ยวยังไม่ 
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แน่นอน จากการผันผวนทางเศรษฐกิจ การเมือง ทั้งในและนอกประเทศ และข้อมูลจากกรมการ
ท่องเที่ยวทําให้ถึงการเติบโตของนักท่องเที่ยวจีนที่มาประเทศไทย ซึ่งมีจาํนวนมากท่ีสุดในขณะนี ้
(77,5829 ตัวเลขปัจจุบันต้ังแต่เดือนมกราคมถึงเดือนกรกฎาคม 2558  

- อุปสรรคกีดขวางการออกมาจากธุรกิจ เน่ืองจากธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าน้ัน ได้ใช้
ทัศนียภาพของวัดไชยวัฒนารามไว้เป็นส่วนหน่ึงในการให้บริการ ซึ่งไม่ได้เป็นสถานที่ของเราหรือมีข้อ
ผูกมัดใดๆ ส่วนในเร่ืองต้นทุนค่าเช่าที่และต้นทุนในเร่ืองชุดแต่งกายเครื่องประดับ ก็ไม่ได้มีต้นทุนสูง
มากนัก อีกทั้งชุดแต่งกายเครื่องประดับก็สามารถเก็บรักษาได้นาน สามารถนําไปทําประโยชน์ต่างๆ
ต่อได้อีก การจะออกจากธุรกิจก็ไม่ได้เป็นเร่ืองยาก 

2. อํานาจต่อรองของ Supplier  (Bargaining Power of Supplier)  
ธุรกิจมีอํานาจต่อรองที่สูง เน่ืองจากการสั่งซื้อหรือสั่งตัดชุดไทยน้ันเป็นการลงทุนอย่างหน่ึงใน

ธุรกิจบริการเช่าชุดไทย ฉะน้ันจึงจะต้องสั่งซื้อในปริมาณที่มากอยู่แล้ว เพ่ือตอบสนองนักท่องเที่ยวได้
อย่างทั่วถึงทุกเพศทุกวัย ตามแบบต่างๆท่ีวางแผนไว้ ซึ่งในปัจจุบันชุดไทยน้ันมีแหล่งหาซื้อหรือสั่งตัด
ได้ง่ายและมีปริมาณ Supplier ค่อนข้างเยอะ ซึ่งจะทําเรามีอํานาจต่อรองสูง 

3. อํานาจต่อรองของลูกค้า  (Bargaining Power of Customers)                                 
เน่ืองจากธุรกิจบริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ได้ให้บริการอยู่ในแหล่งท่องเที่ยว

โดยตรงซึ่งแตกต่างจากธุรกิจเช่าชุดไทยอ่ืนๆ ประกอบกับคู่แข่งตามแหล่งท่องเที่ยวในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาน้ัน ยังไม่มีใครทําการบริการในลักษณะน้ี จึงทําให้อํานาจการต่อรองของลูกค้าน้ันมี
น้อย 

4. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  (Threat of Substitute Products or Services) 
ถึงแม้ว่าธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าจะมีความแตกต่างในด้านทัศนียภาพ ความรู้สึกเสมือน

จริง แต่ก็ยังมีธุรกิจเช่าชุดไทยที่เป็นสตูดิโออีกมายที่สามารถเป็นสินค้าทดแทนได้ ดังน้ันเดอะเลอค่า
ไทยเดรสจึงเลือกที่จะต้ังในสถานที่ท่องเที่ยว โดยที่นักท่องเที่ยวจะไม่ต้องไปแสวงหาร้านถ่ายสตูดิโอ
ถ่ายรูป นอกจากน้ีราคาของทางเราถูกกว่าเพราะเราให้บริการเพียงแค่ชุดไทยไม่ได้มีค่าแพ็คเกจใดๆ  
ซึ่งนักท่องเที่ยวสามารถถ่ายรูปเองได้ตามใจชอบ เน่ืองจากเราเล็งเห็นถึงพฤติกรรมของคนสมัยใหม่ที่
ชอบแชร์รูปภาพลงในโซเซียลต่างๆ และเราเน้นการสร้างความสุข ความประทับใจ การสร้างช่ือเสียง
แก่ประเทศ และรอยย้ิมใหแ้ก่นักท่องเที่ยวมากกว่ากําไรที่มากมาย เพราะเราต้องการอยู่แบบย่ังยืน 

5. ภัยคุกคามจากผู้แข่งขนัหน้าใหม่   (Threat of New Entrance) 
เน่ืองจากจังหวัดพระนครศรีอยุธยาเป็นจังหวัดท่องเที่ยวที่มีวัดและโบราณสถานมาก น่ัน

หมายถึงยังมีช่องทางอีกมากในการเปิดธุรกิจแบบน้ี และขัน้ตอนการบริการก็ไม่ซับซ้อนหรือต้องมี
ทักษะสูงมากมาย ซึ่งง่ายต่อการทําตาม แต่สิ่งที่จะทําให้ธุรกิจเราอยู่ได้ในอนาคตนั้นคือ การทํา
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การตลาดที่ดีการวางกลยุทธ์ต่างๆอยู่สม่ําเสมอและการสร้างการบริการท่ีแตกต่างอย่างมีมาตรฐานสงู
กว่าคู่แข่งขัน รวมถึงการมี Connection ที่ดีกับบริษัททัวร์และไกด์นําเทีย่ว 
 
3.2 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับมหภาค  (Macro Environment)  

ธุรกิจท่องเที่ยวไทยและจํานวนนักท่องเที่ยวเพ่ิมขึ้นต่อเน่ือง สภาวะการท่องเที่ยวในไตรมาสที ่
2 ปี 2558 ปรับตัวดีขึ้นจากไตรมาสที่แล้ว 
  สถานการณ์ทอ่งเที่ยวไทยได้รับการสนับสนุนอย่างมากจากนักท่องเที่ยวไทยจีน ถึงแม้
สภาวะเศรษฐกิจทางด้านยุโรปจะประสบปัญหา แต่ก็ยังมนัีกท่องเที่ยวยุโรปที่เดินทางไปยังภาคเหนือ 
อาจจะใช้จ่ายประหยัดบ้าง แต่ก็ยังเดินทางมาอย่างต่อเน่ือง ถึงแม้ว่าจะพบผู้ติดเช้ือ MERS ใน
ประเทศไทยและปัญหาการบิน แต่นักท่องเที่ยวจีนและมาเลเซียยังคงท่องเที่ยวที่ภาคใต้อยู่ ในไตร
มาสที ่3 ปี 2558 สถานการณ์การท่องเที่ยวไทยคาดว่าจะดีขึ้น เน่ืองจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่ยังมี
ความคิดว่าจะมีแนวโน้มหลักจากนักท่องเที่ยวของจีน มากไปกว่าน้ัน เจ้าของกิจการโรงแรมใน
ภาคเหนือเห็นถึงการจองที่พักล่วงหน้าของนักท่องเที่ยวยุโรปในจังหวัดเชียงใหม่ไปถึงไตรมาสท่ี 4 
และส่วนด้านภาคใต้คาดว่าจํานวนนักท่องเที่ยวจะเพ่ิมขึ้น อันเน่ืองจากการส่งเสริมการท่องเที่ยวใหม่ๆ
มากข้ึน  

ความต้องการจ้างงานเพิ่มขึน้จากธุรกิจทอ่งเท่ียวและบริการเป็นสําคญั ในไตรมาสท่ี 2 ปี 
2558 ความต้องการจ้างงานของธุรกิจเพิม่ขึ้นเล็กน้อย 

 ในด้านการขาดแคลนแรงงานทั้งในด้านคุณภาพและจํานวนที่มากข้ึนต่อเน่ืองเพ่ือที่จะรองรับ
นักท่องเที่ยว ภาคอุตสาหกรรมและธุรกิจต่างๆส่วนมากยังไม่เรียกร้องแรงงานเพ่ิม เน่ืองจากความ
ต้องการที่ตํ่าอยู่ ปัญหายอดขายสั่งซื้อเพ่ิมมากขึ้นเพราะมีจํานวนลดลง ผู้ประกอบการจึงมักใช้
เคร่ืองจักรแทนแรงงานคนมากขึ้น รวมถึงการอบรมความรู้ความชํานาญของพนักงานบางกลุ่มเพ่ือเพ่ิม
คุณภาพประสิทธิภาพ 

การจ้างงานมีแนวโน้มทรงตัวในไตรมาสท่ี 3 ปี 2558 โดยคาดว่าบางธุรกิจบางอย่างจะมีการลด
ใช้แรงงานลงเพราะสายป่านกําลังสั้นลงเรื่อยๆ แต่ธุรกิจทอ่งเที่ยวและบริการคงมีความต้องการด้าน
แรงงานอยู่เรื่อยๆ สภาวะตอนน้ีอยู่ในช่วงทรงตัวต่ออย่างต่อเน่ือง 
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ภาพที่ 3.2 : การขยายตัวของภาคท่องเที่ยวในช่วงไตรมาส 1/2558  
 

  
 

ที่มา : ศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. (2558). การขยายตัวของภาค  
ท่องเที่ยวในช่วงไตรมาส 1/2558. สืบค้นจาก http://www.thaichamber.org/userfiles. 

 

ภาพที่ 3.3 : การคาดการณ์จํานวนนักท่องเท่ียวต่างประเทศ 
 

 
 

ที่มา : ศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. (2558). การขยายตัวของภาค    
ท่องเที่ยวในช่วงไตรมาส 1/2558. สืบค้นจาก http://www.thaichamber.org/userfiles. 
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ภาพที่ 3.4 : การคาดการณ์รายได้จากการท่องเที่ยว ปี 58 
 

 
 
ที่มา : ศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. (2558). การขยายตัวของภาค  

ท่องเที่ยวในช่วงไตรมาส 1/2558. สืบค้นจาก http://www.thaichamber.org/userfiles. 
 

สถานการณ ์และแนวโน้มด้านการท่องเท่ียวไทย 
1) ประเทศไทยประสบปัญหาด้านการความเสี่ยงของการทอ่งเท่ียวและวิกฤตต่างๆ 

วิกฤตต่างที่เกิดขึ้นกับประเทศไทย เชน่ โรคระบาดไข้หวัดสายพันธ์ุใหม่ 2009 การรัฐประหาร โรค
ซาร์ส(SARS) เหตุการณ์สึนามิ (Tsunami) วิกฤตราคาน้ํามัน ซึ่งเหตุการณ์เหล่าน้ีเกิดในช่วงระยะเวลา 
4-5 ปี ที่ผ่านมา จึงเป็นการสร้างเง่ือนไขข้อจํากัดต่างๆในการรักษาตลาดเดิมและการขยายตลาดใหม่ 
เมื่อเหตุการณ์วิกฤตจะทําให้นักท่องเที่ยวเพ่ิมลดลงอย่างชัดเจน ประมาณ 30-50% แต่ประเทศไทย
สามารถกลับมาฟ้ืนแบบเดิมได้ไม่นานนัก 

2) เหตุการณ์ทางการเมืองยังส่งผลกระทบต่อการท่องเที่ยวไทย 
เหตุการณ์การเมืองของไทยในปัจจุบันยังไม่คงที่ เป็นการคาดเดาได้ยากว่าจะเกิดเหตุรุนแรงหรือไม่ 
ทําให้สถานการณ์มีความเสี่ยงมากข้ึน การเมืองไทยเป็นเหตุผลหลักของจาํนวนนักท่องเท่ียวที่ลดลง
อย่างมาก เช่นการเกิดรัฐประหาร การปิดสนามบิน เหตุการณ์ความไม่สงบต่างๆ ทําให้นักท่องเที่ยว
เกิดความไม่มั่นใจในสถานการณ์ของไทย ส่งผลกระทบให้นักท่องเที่ยวที่จะเดินทางเข้าประเทศไทยมี
จํานวนลดลงอย่างน่าใจหาย ถึงแม้จํานวนนักท่องเที่ยวจะเพ่ิมขึ้นในไตรมาสท่ี 4 ของปี 2552 แต่
วิกฤตทางการเมืองและที่เกิดขึ้น จากการเผยแพร่ Travel Warning ของประเทศต่างๆไปทั่วโลก และ
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การแจ้งเตือนว่าประเทศไทยเป็นประเทศที่เสี่ยงมากในการเข้ามา ทําให้ภาพลักษณ์เกิดความเสียหาย
มาก  

3) ในช่วง10 ปีผา่นมารายได้คา่ใช้จ่าย จํานวนเวลาพักและจํานวนนักทอ่งเท่ียวสูงขึน้ 
ถึงแม้ว่าประเทศไทยจะประสบปัญหาหลายๆด้านในการท่องเที่ยว แต่พบว่าหลังจากเหตุการณ์
เลวร้าย ประเทศไทยก็พ้นวิกฤตต่างๆ และมีการเพ่ิมของอัตราการเติบโตไปยังระดับเดิม 
            

4)   นักท่องเที่ยวกลุ่มประเทศเอเชียตะวันออกและยุโรปเปน็กลุ่มนักท่องเท่ียวหลัก
นักท่องเที่ยวยุโรปส่วนมาก เช่น อังกฤษ สวีเดน รัสเซีย มสีัดส่วนร้อยละ 27 เป็นประเทศที่มา
ท่องเที่ยวมากที่สุดและมีการจับจ่ายมากที่สดุคิดเป็นร้อยละ40ของรายได้นักท่องเที่ยว มากกว่าน้ันคือ
จํานวนวันเข้าพักนานกว่านักท่องเที่ยวที่มาจากเอเชีย และอีกครึ่งหน่ึงเป็นนักท่องเที่ยวจากเอเชีย
ตะวันออก เช่น จีน ญี่ปุ่น เกาหลี ยังเป็นที่น่าสังเกตอีกว่านักท่องเที่ยวที่มาจากกลุ่มเอเชียใต้และ
ตะวันออกกลาง มีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้นอีกด้วย 

5) นักท่องเท่ียวไทยมีแนวโน้มท่องเท่ียวภายในประเทศมากขึ้น 
อันเน่ืองจากรัฐบาลมีการส่งเสริมการท่องเที่ยวในประเทศเพ่ือสร้างรายได้หมุนเวียนในประเทศให้ดีขึ้น 
ซึ่งประเทศไทยมีประชากรประมาณ 88 ล้านคน ถ้าเกิดการท่องเที่ยวประเทศไทยจะมีเงินหมุนใน
ประเทศประมาณ 413,000 ล้านบาท จังหวัดที่ได้รับความนิยมในการเป็นแหล่งท่องเที่ยว คือ 
กาญจนบุรี เชียงใหม่ ภูเก็ต กรุงเทพมหานคร พัทยา ระยอง การส่งเสริมการท่องเที่ยวในประเทศน้ัน
จะช่วยให้เศรษฐกิจไทยดีขึ้น มีการกระจายรายได้ไปสู่พ้ืนที่ต่างๆท่ัวประเทศและแรงงานไทยมีงานทํา 

6) กลุ่มธุรกิจโรงแรมและรา้นอาหารมีบทบาทสําคัญ 
ในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวไทย กลุ่มธุรกิจโรงแรมและร้านอาหารมีมูลค่ารวมทั้งหมด 337,343 ล้าน
บาท หรือร้อยละ 19.1เป็นอันดับ 2 รองจากกลุ่มสื่อสารและขนส่ง ส่วนในด้านวิสาหกิจพบการ
กระจายตัวของผู้ประกอบการท้ังขนาดใหญร่้อยละ 18.01  ขนาดกลางร้อยละ 19.7  ขนาดเล็กร้อย
ละ 62.3 ตามลําดับ นอกน้ันเป็นธุรกิจด้านอ่ืนๆ เช่น เฟอร์นิเจอร์ อาหาร สมุนไพร ธุรกิจสปา สุขภาพ 
ของที่ระลึกและสินค้าพ้ืนเมือง บริการด้านขนส่งและการจ้างงานในระดับต่างๆเป็น 

7) ระบบขนสง่หรือโลจิสติกส์ในการเชื่อมต่อการท่องเท่ียว จะมีความสําคัญมากขึ้น 
แต่ประเทศไทยยังมีขีดจํากัดในการสร้างเสน้ทางเช่ือมโยงต่างๆท้ังด้านระเบียบต่างๆท่ีไม่เอ้ือต่อการ
ท่องเที่ยว และยังถือว่ายังมีความพร้อมน้อยกว่า อินเดีย มาเลเซีย และ สงิค์โปร ถึงแม้ประเทศไทยจะ
มีโครงสร้างที่ดีระดับหน่ึง แต่ก็ยังคงมีปัญหาในเรื่องของการลงทุนที่เพียงพอต่อการท่องเที่ยวและ
ผู้ประกอบการไทยขาดศักยภาพ 
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8) การท่องเท่ียวไทยมีแนวโน้มได้รับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของภูมิอากาศโลก  
ผลที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของภูมิอากาศโลก เช่น โรคระบาด ไฟป่า ระบบนิเวศน์ นํ้าท่วม การกัด
เซาะมีแนวโน้มว่าการท่องเที่ยวในภาคเหนือจะมีการเปลี่ยนแปลงของอุณหภูมิ 2-3องศา ก่อให้เกิดไฟ
ป่ามากขึ้น ก่อให้เกิดไฟป่ามากขึ้น และจํานวนวันเย็นที่ลดลง ในอีก 50 ปีข้างหน้า ซึ่งจะส่งผลต่อ
เอกลักษณ์ของการท่องเที่ยวภาคเหนือในอนาคต ส่วนใน พ.ศ. 2563 บริเวณชายฝั่งอันดามันจะเกิด
ฝนน้อยลง ทําให้มีการเดินเรอืได้นานขึ้นถึง 1 เดือน ส่วนปัญหาในด้านการขาดแคลนนํ้าของพ้ืนที่
จะต้องมีการวางแผนด้านระบบปริมาณนํ้าใหม่เพราะฤดูผลจะลดลง อีกฝั่งคือชายฝั่งอ่าวไทยจะมีฝนที่
ตกรุนแรงมากขึ้นเพ่ิมเป็น 14 วัน ในอีก 50 ปีข้างหน้า จะส่งผลต่อกิจกรรมทางทะเล 

9) ประเทศไทยยังคงมีจุดอ่อนในดา้นความปลอดภัย กฎระเบียบประเทศไทยถูกจัดอันดับ
ในเรื่องRegulatory Framework ของประเทศไทย อยู่ในอันดับ 70 ของโลก ของปี พ.ศ. 2552 ซึ่ง
พบว่าเป็นระดับที่ตํ่าและพบจุดอ่อนด้านความปลอดภัยหรือ Safety & Security อยู่ในอันดับที่ 118 
ส่วนด้านสิ่งแวดล้อมและทรพัยากรธรรมที่ย่ังยืนอยู่ในอันดับ 90 ของโลก  

10) มีการเปิดโอกาสให้ชุมชนมีส่วนร่วมในการบริหารทอ้งถ่ินมากขึ้นเพื่อกระจายอํานาจ 
อย่างไรก็ถึงแม้ว่าประเทศไทยจะมีกฎหมาย ในการให้สทิธิชุมชนเพ่ืออนุรักษ์ศิลปวัฒนธรรมอันดีของ
ท้องถิ่นและประเทศชาติ หรือ การอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ แต่เน่ืองจากประเทศไทยยังขาดการ
บริหารจัดการที่ดี ขาดอํานาจกลางและการใช้กฎหมายไม่มีประสิทธิภาพ รัฐบาลมีการดําเนินการที่
ล่าช้ากว่ากลุ่มเอกชน รวมถึงชุมชนขาดความรู้ในด้านการท่องเที่ยวทําให้เกิดการสร้างมากกว่าการ
จัดการด้านภูมิทัศน์ ขาดการติดต่อเช่ือมโยงประสานงานที่ดีระหว่าง ชุมชนท้องถิ่น จังหวัด ประเทศ 
เหตุผลเหล่าน้ีทําให้เกิดผลเสยีตามมาในด้านการท่องเที่ยวไทย 

การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวไทยและประเด็นสําคัญต่อการ
พัฒนาการท่องเที่ยวไทย 

การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อม 
จุดแข็ง 
1. รัฐบาลได้มีมติเก่ียวกับการท่องเที่ยวซึ่งเป็นวาระแห่งชาติ เพ่ือให้ความสําคัญกับ

การท่องเที่ยวและเศรษฐกิจ จึงได้กําหนดแผนแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที ่11 
(พ.ศ 2555-2559) 

2. จุดแข็งของประเทศไทยคือ คนในประเทศไทยที่มีความอัธยาศัยดี มีรอยย้ิม มี
ศิลปวัฒนธรรมประเพณีที่เป็นเอกลักษณ์ และทรัพยากรธรรมชาติที่สมบูรณ์  

3. ประเทศไทยมคีวามหลากหลายด้านสินค้าบริการและการท่องเที่ยว การลงทุน
ของภาคเอกชนอยู่ในระดับสูง เราเป็นรองสิงค์โปรเท่าน้ัน 
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4. การลงทุนภาคบริการของภาคเอกชนไทยอยู่ในระดับสูง มคีวามหลากหลายใน
สินค้าและบริการท่องเที่ยว ซึง่ผลการประเมินของนักท่องเท่ียวต่างชาติเปรียบเทียบกับอาเซียนพบว่า
ประเทศไทยเป็นรองเพียงสิงคโปร์เท่าน้ัน 

5. ในด้านการท่องเที่ยวประเทศไทยมีความพรอ้มทุกด้าน ไมว่่าจะเป็นที่พัก 
ร้านอาหาร การเดินทาง และอีกหลายๆด้าน 

6. ถ้าเทียบกับประเทศอ่ืนๆที่ขึ้นช่ือว่าประเทศที่กําลังพัฒนาน้ัน ประเทศไทยเป็น
ผู้นําและได้รับรางวัลระดับนานาชาติในเรื่องการตลาดของการท่องเที่ยว จนติดระดับโลกแล้ว 

7. ประเทศมีภูมิศาสตร์ที่ดีเหมาะแก่การเป็นจุดศูนย์กลางการท่องเที่ยว เพราะ
เน่ืองจากอยู่ในบริเวณตอนกลางของคาบสมุทรเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ 

8. ประเทศไทยมภูีมิปัญญาที่เป็นเอกลักษณ์มากมาย สิ่งน้ีจึงเป็นสิ่งที่โดดเด่นดึงดูด
นักท่องเที่ยวชาติอ่ืน 

จุดอ่อน 
1. เร่ืองระบบการขนส่งหรือโลจิสติกส์ของประเทศน้ัน ยังมีปัญหาในเรืองการ

เช่ือมต่อเส้นทางคมนาคมระหว่างเมืองต่างๆ  
2. การไม่วางแผนในการรองรับธุรกิจท่องเที่ยวที่มีการขยาย เน้นปริมาณโดยไม่

คํานึงถึงสภาพแวดทรัพยากรธรรมชาติที่เสื่อมโทรม เน้นแสวงหารายได้เป็นหลักสร้างปัญหาขีด
ความสามารถในด้านต่างๆ 

3. รัฐบาลมีจุดอ่อนในด้านการจัดการการท่องเท่ียวไทย กฎหมายระเบียบไม่มี
ความทันสมัย อ่อนแอในด้านการพัฒนา ขาดการร่วมมือจากหลายๆฝ่าย 

4. มีภาพลักษณ์ด้านลบเรื่องความปลอดภัย การเอารัดเอาเปรียบและหลอกลวง
นักท่องเที่ยว สินค้าที่ไม่มคีณุภาพ โสเภณี การค้ามนุษย์ และโรคเอดส ์

5. การท่องเที่ยวไทยประสบปัญหาขาดแคลนบุคลากรที่มีคณุภาพตามมาตรฐาน 
ขาดความรู้ความชํานาญ โดยเฉพาะในเรื่องของภาษาต่างๆและวัฒนธรรมของนักเที่ยวแต่ละชาติ 
บกพร่องเร่ืองการลงทุนบุคลากร 

6. องค์กรที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวและชุมชนต่างๆ ขาดความรู้ทักษะด้านการ
วางแผนระดับท้องถิ่นรวมถึงภูมิทัศน์ ทําใหผ้ลประโยชน์ตกอยู่กับคนภายนอกมากกว่า 

7. ในเรื่องของ e-commerce หรือ การทําธุรกรรมต่างๆผ่านระบบอินเตอร์เน็ตยัง
ไม่เท่าเทียมประเทศที่เจริญแล้ว ซึ่งจุดน้ีเราจะต้องปรับตัวให้ทันเพ่ือสร้างความทัดเทียมกับคู่แข่งทั้งโลก 

8. แหล่งท่องเที่ยวไม่กระจายขาดการพัฒนา และ สร้างแหล่งท่องเที่ยวไม่
สอดคล้องกับพ้ืนที่รอบๆ 
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9. ประเทศไทยมขี้อจํากัดด้านเงินทุนและแรงงาน ซึ่งประเทศไทยส่วนใหญเ่ป็น
อุตสาหกรรมทอ่งเที่ยวขนาดกลางและย่อมรวมถึงขาดการรวมตัวกัน 

10. อุตสาหกรรมท่องเที่ยวไทยส่วนใหญ่เป็นอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อม
ขาดการรวมกลุ่ม และมีข้อจาํกัดจากด้านเงินทุนและแรงงาน 

 โอกาส 
1.  BRIC (บราซิล รัสเซีย อินเดีย และจีน) เป็นกลุ่มที่กําลังเติบโตในด้านการ

ท่องเที่ยว เน่ืองจากมีกําลังซื้อมาก มากว่าน้ันจีนเป็นตลาดส่งออกสําคัญของโลก 
2.  มีการขยายตัวของกระแสต่างๆและพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว ทําให้เกิดการม่

องเที่ยวใหม่ เช่น การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ การท่องเที่ยวเชิงศาสนา การท่องเที่ยวกีฬา และการท่อง
เพ่ือการประชุม ประเทศไทยจึงต้องสร้างเทคโนโลยีใหม่ๆ ในการรองรับการท่องเที่ยวแนวใหม่น้ีใน
อนาคต 

3. จากประชากรศาสตร์ตามโครงสร้าง ประเทศไทยกําลังเป็นประเทศที่มผีู้สูงอายุ
เพ่ิมมากขึ้น ทาํให้เห็นถึงโอกาสในการสร้างการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ หรือการท่องเที่ยวแบบพักนาน 
ด้วยกลุ่มผู้สูงอายุมีมากและกาํลังซื้อมากอีกด้วย 

4.   การใช้เทคโนโลยีด้านสารสาเทศหรือการสื่อสารที่ทนัสมัย จึงเป็นเคร่ืองมือ
สําคัญในการสร้างความโดดเด่นให้กับสินค้าและคุณค่าของสินค้า เพ่ือเข้าถึงกลุ่มนักท่องเที่ยวดีขึ้น 
ได้ดีย่ิงขึ้น 

4.1 การที่ประเทศไทยตัดสินใจในการร่วมทําข้อตกลงต่างๆระหว่างประเทศ ทํา
ให้เอ้ือประโยชน์ต่างๆมากมาย เช่น การเคลือ่นย้ายเงินทุน สินค้า และเพ่ิมสภาพคล่องมากย่ิงขึ้น การ
รวมกลุ่มเศรษฐกิจจึงเป็นการสร้างศักยภาพเพ่ิมขึ้น 

4.2 การเช่ือมโยงเส้นทางกับภูมิภาคต่างๆโดยการเปิดเส้นทาง GMS IMT-GT 
ACMECS และ BIMSTEC ทําให้เมืองที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวรองมีศักยภาพมากขึ้น 

4.3 ปัจจุบันมีการขยายตัวของสายการบินต้นทุนตํ่า ทําให้เกิดแนวโน้มที่
นักท่องเที่ยวไทยจะออกไปท่องเที่ยวในเส้นทางใกล้ๆเพ่ิมข้ึน 

อุปสรรค 
1.  แต่ละประเทศมีการสร้างแหล่งท่องเที่ยวเพ่ิมขึ้นเพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยวทั่วโลก 

จึงเกิดการแข่งขันที่สูงข้ึน เพราะรายได้จากการท่องเที่ยวเป็นรายได้ที่มหาศาล ทําให้เกิดการช่วงชิงกัน
ทางด้านตลาดท่องเที่ยวโลก 

2. เน่ืองจากประเทศไทยและสภาวะเศรษฐกิจโลกไม่แน่นอน ผันผวน จึงเป็นเหตุ
ให้การตัดสินทอ่งเที่ยวลดลง 
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3. เหตุการณ์รุนแรงต่างๆท่ีเกิดขึ้นทั่วภูมิภาคของโลก เช่นการก่อการร้าย เป็น
สาเหตุหลักที่ทาํให้  นักท่องเที่ยวหวาดกลัว ระแวง สร้างความเสี่ยงแก่ชีวิต จึงไม่เดินทางไปท่องเที่ยว 

4. การเปลี่ยนแปลงของโลกด้านอากาศและภัยธรรมชาติหรือโรคระบาด ก็เป็น
ปัจจัยในการตัดสินในเช่นกัน 

5.  มีการแข่งขันสงูในเร่ืองของความต้องการอยากเป็นศูนย์กลางการบินนานาชาติ 
แต่ละประเทศพยายามแข่งกันในเรืองความพร้อมของอากาศยาน 

6. การเข้าร่วมอาเซียนเสรี ทําให้เกิดการแข่งขันกันในด้านบุคลากร เพราะแรงงาน
สามารถทํางานได้อย่างเสรี 
 

3.3 สภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 

ตารางที่ 3.1: สภาพของการแข่งขัน  
 

สภาพการแขง่ขัน เน้ือหา 
-ระดับของการ
แข่งขัน 
 

ระดับการแข่งขนัอยู่ระดับต่ํา ถา้เปรียบเทียบธรุกิจเช่าชุดไทย ในเฉพาะแค่จังหวัด
พระนครศรีอยุธยาแล้ว คู่แข่งแทบไม่มีเลย หรอืถ้ามีกเ็ป็นคู่แขง่ทางอ้อมและเน่ือง
ธุรกจิเดอะเลอค่าไทยเดรสตั้งอยู่ในแหล่งท่องเที่ยว ซึ่งมีส่วนเกี่ยวข้องกับการแข่งขัน
ด้านการท่องเทีย่วด้วย เพราะธรุกิจเราใช้แหล่งท่องเที่ยวเป็นปจัจัยในการทําธรุกิจ 

-จุดเด่น/ความ
ได้เปรียบที่นํามา
แข่งขัน 
  

ถ้ากล่าวถึงธรุกจิเช่าชุดไทยนั้นก็มีมากมาย ผู้รบับริการก็นําชดุไทยไปใช้ในเรือ่งต่างๆ
แตกต่างกันออกไป เช่นงานแตง่งาน งานบวช ถ่ายรูปครอบครวั หรืองานประกวดต่างๆ
ซึ่งถ้าเป็นนิสัยคนไทยแล้วนั้นจะไม่ค่อยเช่าชุดไทยนอกจากงานสําคัญเท่านั้น ทางเราจงึ
มองเห็นชอ่งทางในการนําเสนอชุดไทยให้แก่นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติเป็นหลัก เพราะ
ชุดไทยนั้นมีเอกลักษณ์ วัฒนธรรม ซึ่งเป็นส่ิงทีน่่าตื่นเต้นแปลกใหม่แก่พวกเขา โดยเรา
เน้น Location ถ่ายรูปเป็นสถานที่จรงิ ไม่ใชเ่ปน็เพียงฉากเท่านั้น เพื่อสร้างความรู้สึก
อารมณใ์ห้เข้าถงึความเป็นไทยให้มากที่สุด เพราะส่ิงนี้เป็นส่ิงทีน่ักท่องเที่ยวตอ้งการ ใน
การที่จะแสวงหาส่ิงแปลกใหมใ่ห้กับชีวิตของพวกเขา 

-ผู้ครองส่วนครอง
ตลาด   (ผู้ที่เปน็ที่
รู้จักในตลาด) 
 

เนื่องจากเป็นธรุกิจลักษณะแนวใหม่ยงัมีใครมีส่วนครองตลาดทีแ่น่นอน 
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ตารางที่ 3.2 :  ที่มาของการแข่งขัน  
  

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
-กระแสความนิยม 
 

กระแสความนิยมของชุดไทยน้ันมีอยู่แล้วในประเทศ
ไทย เพราะชุดไทยเป็นวัฒนธรรมไทยทีส่ืบทอดต่อ
กันมา ซึ่งเป็นสิ่งแสดงเอกลักษณ์ความเป็นคนไทย 
เพียงแต่กระแสน้ันไม่ได้เป็นที่นิยมในชีวิตประจําวัน 

-กระแสดึงดูดนักท่องเที่ยว  เน่ืองด้วยสภาวะเศรษฐกิจทีซ่บเซา นักท่องเที่ยว
ไทยและต่างชาติน้อยลง ทําให้ธุรกิจต่างๆเกิดการ
แข่งขันในการดึงดูดนักท่องเท่ียว เราจึงใช้หลักการ
พ่ึงพาอาศัยกันระหว่างโบราณสถานและธุรกิจเช่า
ชุดไทย 

 
3.4  คู่แข่งขนัทางธรุกิจ 
 
ตารางที่ 3.3 :  คู่แข่งขันทางธุรกิจ  
 

คู่แข่งหลัก คู่แข่งรอง 
1.ยังไม่มีผู้แข่งขันหลัก 
 

1.ตลาดประเภทสตูดิโอเช่าชุดถ่ายรูป โดยส่วนมาก
เป็น 
ลักษณะให้เช่าชุดไทยเพ่ือการแต่งงานหรือถ่ายรูป
ครอบครัว ซึ่งจะต้ังอยู่ตามแหล่งชุมชน โดยเน้นคน
ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ (BCG) 
 
ภาพที่ 3.5 : การเขียนภาพวิเคราะห์  
 
BCG’s GROWTH SHARED MATRIX 
 
            

STAR 

 

QUESTON MARK  

 
 
 

CASH COW  

 

DOGS  

 
 

 
 
 

1. คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
จากการวิเคราะห์ BCG Model ของธุรกิจเช่าชุดไทย ”เดอะเลอค่าไทยเดรส” จัดได้ว่าธุรกิจ

อยู่ในกลุ่ม QUESTION MARK เพราะเป็นธุรกิจใหมท่ี่เพ่ิงเข้าสู่ตลาด ถึงแม้ว่าจะไม่มีคู่แข่งสูงในตลาด 
แต่ในอนาคตก็สามารถเป็นพ้ืนที่ที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูงได้เช่นกัน ในเรื่องส่วนแบ่งทางการตลาด
นั้นธุรกิจเราก็มีส่วนแบ่งทางการตลาดน้อย แต่ก็เป็นข้อได้เปรียบเพราะเราเป็นแห่งแรกในเปิดบริการ
เช่าชุดไทยในลักษณะน้ีซึ่งในอนาคตก็มีความเป็นไปได้ที่จะมีคู่แข็งมากขึน้ เพราะ เงินลงทุนในการทํา
ธุรกิจน้ีไม่สูงมากนัก และไมม่ีการบริหารหรือการบริการที่ซับซ้อน ทําให้อาจจะเกิดคู่แข่งที่อยากทํา
ธุรกิจลักษณะน้ีเพ่ิมมากขึ้น ฉะน้ันเราจึงจําเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ว่าควรทําอย่างไร จึงสามารถทําให้ธุรกิจครองส่วนแบ่งได้มากที่สุดในอนาคต ซึ่งเราจะต้องมีการ
วางแผนการตลาดและปฏิบัติเป็นขั้นตอนอย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือธุรกิจจะได้เป็นไปตามเป้าหมาย และ
สามารถไปอยู่ในตําแหน่ง STAR ได้ในอนาคต 
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35 

3.6 การวิเคราะห์ตําแหน่งการบริการ 
 
ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ตําแหน่งของการบริการ  
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
คุณภาพการบริการ 
 

คุณภาพการบริการมีมาตรฐาน  
มีการอบรมพนักงานให้เป็นไป
แนวทางเดียวกัน ไม่ว่าจะเป็น
กิริยามารยาท สีหน้า การทักทาย 
การใช้ภาษา คําพูดต่างๆ และมี
สถานที่และพนักงานรองรับ
เพียงพอ แต่ธุรกิจเราไม่เน้นใน
เร่ืองการบริการแต่งหน้าทําผม 
เน่ืองจากมีเวลาจํากัด 

มีบริการที่ดีมีคณุภาพ มีบริการ
แต่งหน้าทําผมรวมถึงถ่ายรูป แต่
ไม่สามารถรองรับคนในจํานวน
เยอะที่มาพร้อมกันได้ 

ราคาในการรับบริการ 
 

ราคาไม่แพงมาก เน้นปริมาณ
ลูกค้า 
ไม่จํากัดจํานวนภาพ 

มีราคาสูง เพราะเป็นราคา
แพ็คเกจต่างๆ และ จํากัดจํานวน
รูปภาพ 

สถานที่ทําเลท่ีต้ัง อยู่ติดกับแหล่งท่องเที่ยว เน้น
กลุ่มนักท่องเทีย่วไทยและ
ต่างชาติ 

อยู่ตามตัวเมือง หรือ ละแวกที่มี
ประชากรเยอะ เน้นประชาชนใน
จังหวัด 

ความหลากหลายในการบริการ แบบของชุดไทยมีให้เลือกน้อย
กว่า เพราะเราเน้นความสะดวก
รวดเร็วในการให้บริการ 

มีแบบของชุดหลากหลาย 
เน่ืองจากการถ่ายภาพอยู่
สภาพแวดล้อมที่เป็นห้องต่างๆที่มี
เคร่ืองปรับอากาศ สามารถสวมใส่
ได้หลากหลายชุด หรือกระทั่งชุดที
มีรายละเอียดเยอะ 
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3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์และรายละเอียดของความได้เปรียบ 

1. คุณภาพการบริการ 
ธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ให้บรกิารตรงแหล่งท่องเที่ยว นักท่องเที่ยว

สามารถเข้าถึงได้ง่าย กระบวนการไม่ยุ่งยาก และสะดวกกว่า ธุรกิจของเราได้เสนอการบริการที่แตกต่าง
คือ การสัมผัสกับความเป็นไทยที่ทําใหรู้้สึกย้อนไปในอดีตของไทย โดยที่มีเคร่ืองแต่งกายและ
สภาพแวดล้อมที่สมจริงมากกว่า เพราะบริการของเราเน้นในเร่ืองความรู้สึกที่แปลกใหม่ ธุรกิจของเรา
บริการเพียงชุดไทยและเคร่ืองประดับเท่าน้ัน ในเรื่องการถ่ายรูปน้ันเราเล็งเห็นว่าคนในปัจจุบันมี
โทรศัพท์ที่สามารถถ่ายรูปและแชร์ในโซเซียลได้ เราจึงอยากให้พวกเขาสามารถถ่ายรูปเองได้ตามใจชอบ 
มากกว่าน้ันเราก็มีบริการเสริมคือบริการนํ้าด่ืมสมุนไพรรวมถึงในการดูแลทรัพย์สินของนักท่องเที่ยวและ
ในขณะกําลังรับบริการอีกด้วย 

2. ราคาในการรับบริการ 
ราคาในการรับบริการน้ันไม่แพง เพราะเราเน้นปริมาณคนมากกว่า เมื่อการบริการน้ัน

ราคาไม่แพง ก็คาดว่าจะสามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวไทยและนักท่องเที่ยวต่างชาติให้มารับบริการได้
มากกว่า 

3. สถานที่ทําเลท่ีต้ัง  
วัดไชยวัฒนาราม จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ซึ่งเป็นวัดที่เป็นโบราณสถานท่ีมีต้ังแต่อดีต

จนถึงปัจจุบันและยังคงความสวยงามไว้ ปัจจุบันเป็นแหลง่ท่องเที่ยวของชาวไทยและชาวต่างชาติ 
4. ด้านบุคลากร 
เรามีพนักงานที่เพียงพอในการรองรับนักเที่ยวแบบกลุ่มทวัร์ ไว้คอยบริการด้วยความ

สะดวกรวดเร็วทันใจ มากกว่าน้ันเราได้อบรมพนักงานในการบริการอย่างเป็นมาตรฐานที่ดี 
 
 
 
 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเร่ืองกล

ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ของ ศาสตราจารย์ ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Kotler, 2012) โดย
เน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์
แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 ประเภทกลยุทธ ์

กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยทุธ ์
การบริหารธุรกิจให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายที่ต้ังไว้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยใช้การ

วิเคราะห์ปัจจัยข้อมูลต่างๆ  ทั้งด้านการบริหารและการบริการ ซึ่งในการบริหารก็เป็นปัจจัยที่สําคัญมาก
ในการดําเนินธุรกิจให้อยู่รอด กรวางแผนอย่างมีขั้นตอน การคํานวณรายรับ ค่าใช้จ่ายต่างๆของธุรกิจ 
การประมาณการ ซึ่งข้อมูลเหล่าน้ีมีความสัมพันธ์กับการบริการ เราจะต้องวิเคราะห์ทั้งสองด้านน้ีควบคู่
กันไปเพ่ือให้ได้ประโยชน์มากท่ีสุด ปัจจัยในการคิดธุรกิจคือ 

1. รูปแบบการให้บริการ เป็นรูปแบบที่เหมาะแก่นักท่องเที่ยวที่อยากสัมผสั
ประสบการณ์ใหม่ เราจึงมีรูปแบบการบริการที่ง่ายสะดวกรวดเร็ว เพราะรูปแบบการบริการน้ัน
ต้องพ่ึงพาสถานที่ท่องเที่ยว คนที่รับบริการหลักก็เป็นนักท่องเที่ยว ซึ่งการท่องเที่ยวในแต่ละแห่ง
น้ันค่อนข้างมีเวลาจํากัด เราจึงออกแบบการบริการที่ตอบสนองลูกค้าอย่างคุ้มค่าเวลา 

2. การสร้างจุดเด่นและเผยแพรเ่อกลักษณ์ไทย เราได้ชูจุดเด่นในด้านเอกลักษณ์การแต่ง
กายของไทยโบราณ เพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับผู้รับบริการในยุคสมยัปัจจุบันและดํารงรักษา
เผยแพร่แก่ผู้รบับริการ 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ( Business Strategy) 
ธุรกิจบริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ การสร้าง

ประสบการณ์ใหม่ที่แตกต่างจากสมัยปัจจุบันและมีรูปแบบการบริการที่เข้าถึงง่ายไม่ซับซ้อน โดยมี
กลยุทธ์ให้สอดคล้องกับการท่องเที่ยวและแหล่งท่องเที่ยวของไทย เพ่ือสร้างกระแสการดึงดูดใจใน
การท่องเที่ยวเพ่ือสร้างกําไรให้เติบโตขึ้นเพ่ือรองรับผู้รับบริการอย่างเต็มที่  รวมถึงมีโครงสร้างการ
บริหารท่ีง่ายและไม่ซับซ้อน เพ่ือสร้างความยืดหยุ่นในการบริหารธุรกิจ  เดอะเลอค่าไทยเดรสใช้กล
ยุทธ์ระดับธุรกิจเพ่ือสร้างความเป็นผู้นําและความแตกต่างในธุรกิจเช่าชุดไทย การสร้างความ
ได้เปรียบด้วยรูปแบบการบริการแนวใหม่เข้าหาผู้รับบริการ โดยเฉพาะนักท่องเที่ยวที่มา
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ท่องเที่ยววัดไชยวัฒนารามและการสร้างแบรนด์ของธุรกิจเพ่ือเป็นรู้จักอย่างกว้างขวาง
ก่อนคู่แข่งที่จะเกิดตามมา  

กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operation Strategy) 
 เดอะเลอค่าไทยแบ่งกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการออกเป็น 4 ด้าน คือ 

1. การบริหารด้านการผลิตและบริการ 
- การนําเสนอการบริการให้ผู้รบับริการรับรู้ถึงคุณค่าและเต็มใจที่จะจ่าย 
- การสร้างจุดเด่นในการบริการที่แตกต่างจากธุรกิจบริการทั่วไป เช่น การแต่งกาย 

ภาษา กริยามารยาท วัฒนธรรมการทักทาย รวมถึงภาษาต่างๆท่ีสามารถสื่อสารกับลูกค้าได้อย่างดี 
2. การบริหารด้านการเงิน 

- การจัดทําระบบบัญชีรายรับรายจ่ายงบประมาณต่างๆ เพ่ือให้ทราบถึงการ
บริหารจัดการที่เหมาะสมและไม่เหมาะสม เพ่ือจะได้ได้รับทราบปัญหาได้ทันการณ์ 

- การหาแหล่งต้นทุนและข้อมลูต่างๆท่ีดีเหมาะสมคุ้มค่า เพ่ือนํามาบริหาร
สร้างเงินหมุนเวียนให้ธุรกิจอยู่รอดได้  

3. การบริหารด้านการตลาด 
-    ให้ผู้รับบริการมีส่วนร่วมในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจ โดยผ่าน Social Media และ 

การบอกเล่าปากต่อปากจากประสบการณ์ของผู้รับบริการ 
-    การแจกของที่ระลึกที่เป็นประโยชน์เพ่ือสร้างความประทับใจและเป็นการ

เผยแพร่แบรนด์ 
-    การโฆษณาผ่านหนังสือท่องเที่ยวของไทยและเว็บไซต์ท่องเที่ยวที่มีอยู่  
-    การประชาสัมพันธ์กับบริษัททัวร์เพ่ือให้ทราบถึงตัวเลือกใหม่การนท่องเที่ยว 
-    การสร้างช่องทางการติดต่อ เช่น เว็บไซต์ อินสตาแกรม ไลน์ เพ่ือให้ข้อมูล

ต่างๆให้บริการ 
4. การบริหารด้านการจัดการ 

- การอบรมพนักงานในเร่ืองการบริการให้มีมาตรฐานอยู่เสมอ 
- การวางแผนขั้นตอนการทํางานให้มีความราบร่ืนและรวดเร็ว 
- มีแผนสํารองต่างๆในการแก้ไขปัญหาที่อาจเกิดขึ้นในการทาํงาน 
- ศึกษาความต้องการของผู้รับบริการที่สามารถเปลี่ยนแปลงได้อยู่เสมอ 

แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช้ “กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps.” (Marketing Mix 
Strategy) 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรม
สินค้าอุปโภคและบริโภคท่ัวไป เพราะมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible Product) และผลิตภัณฑ์
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ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Product) เป็นสินค้าและบริการที่นําเสนอต่อลูกค้าหรือตลาด กลยุทธ์
การตลาดที่นํามาใช้กับธุรกิจการบริการจําเป็นที่จะต้องจัดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่าง
จากการตลาดโดยท่ัวไป  

1. ด้านสินค้าและบริการ (Service)  
การบริการของธุรกิจเดอะเลอค่าไทยเดรสคือการบริการเช่าชุดไทย แต่จุดที่ทําให้แตกต่าง

จากธุรกิจเช่าชุดทั่วไปคือ การให้บริการเช่าชุดไทยในแหลง่ท่องเที่ยว (วัดไชยวัฒนาราม จังหวัด
อยุธยา) สร้างความรู้สึกเหมอืนย้อนอดีต การบริการของเราเน้นในด้านสร้างความรู้สึกอารมณ์ของ
ผู้รับบริการ ส่วนในด้านชุดไทยที่ให้บริการน้ัน เป็นชุดไทยโบราณที่จัดเตรียมไว้สําหรับทกุเพศทุกวัย
ทุกรูปร่าง รูปแบบชุดไทยที่เลือกมาให้บริการน้ันเป็นชุดไทยที่หลากหลายสีหลากหลายรูปแบบและ
เน้นสวมใส่ง่ายเหมาะสมกับอากาศเมืองร้อน แบ่งเป็น 4 ประเภทหลักๆ 

1. ชุดไทยสําหรับผู้ใหญ ่
2. ชุดไทยสําหรับเด็กโต 
3.   ชุดไทยสําหรับเด็กเล็ก 
4.   ชุดไทยตามตัวละครวรรณคดีไทย 

 

ภาพที่ 4.1 :  ชุดไทยสําหรับผู้ใหญ่  
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ภาพที่ 4.2 : ชุดไทยสําหรับเด็กโต   
 

 
 

ภาพที่ 4.3 : ชุดไทยสําหรับเด็กเล็ก  
 

 
 
ภาพที่ 4.4 : ชุดไทยตามตัวละครวรรณคดีไทย  
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เช่น กินรี พระอภัยมณี สุดสาสร ฤาษ ีขวานฟ้าหน้าดํา เทพศิลป์ อินทรจกัร ลักษณ์วงศ์ 
นางพญาไพร หลวิชัยคาวี แก้วหน้าม้า นางสิบสอง สี่ยอดกุมาร 4. อุทัยเทวี สิงหไกรภพ เกราะ
กายสิทธ์ิ สังค์ทอง ปลาบู่ทอง ดาบเจ็ดสีมณีเจ็ดแสง เจ้าหญิงพิกุลทอง ไกรทอง โกมินทร์ 

การบริหารการบริการ  
เดอะเลอค่าไทยเดรสได้จัดเตรียมชุดเป็นรอบๆ เพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวที่มีจํานวนมากท่ี

พร้อมกัน เช่นนักท่องเที่ยวต่างชาติที่มาท่องเที่ยวในลักษณะรถบัส เพ่ือรักษาความสะอาดและอนามัย
แก่ผู้รับบริการ ซึ่งจะต้องวางแผนประมาณจํานวนนักท่องเที่ยวในแต่วันเพ่ือให้การบริการมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด 

แหล่งซ้ือชุดไทยสําหรับบรกิาร 
1. ร้านสยุมพร ตลาดพาหุรัด ซึ่งเป็นแหล่งของชุดไทยและเคร่ืองประดับมากมายราคา

ที่ถูก ซึ่งทางเราสามารถสั่งตัดหรือสั่งซื้อได้ในจํานวนมาก 
2. ร้านเป็นเด็ก  ขายเช่าชุดไทยสําหรับเด็กต้ัง 1 ขวบ ถึงเด็กโต 

โครงสร้างต้นทุน มี 3 ประเภทหลักคือ 
1. ค่าชุดไทย 40% 
2. ค่าพนักงาน 20% 
3. ค่าเช่าที่  50% 
 

2.  ด้านราคา (Price)  
แบ่งราคาออกเป็น 2 ประเภทหลัก คือ ราคาสําหรับนักท่องเที่ยวและราคาสําหรับคนไทย  

ซึ่งราคาที่ต้ังขึ้นใช้เกณฑ์จากความพึงพอใจของผู้รับบริการประกอบกับความคุ้มค่าของการบริการ 
รวมถึงราคาที่สามารถทําใหธุ้รกิจอยู่รอดได้ แบ่งประเภทราคาชุดไทยได้ 4 แบบ 
 
ตารางที่ 4.1 : ราคาของประเภทชุดไทย 
 

ประเภทชุด ราคาคนไทย ราคานักท่องเที่ยว 
1.ชุดไทยสําหรับผู้ใหญ ่ 200 300 
2.ชุดไทยสําหรับเด็กโต 150 250 
3.ชุดไทยสําหรับเด็กเล็ก 100 200 
4.ชุดไทยแบบตัวละครวรรณคดี 350 450 
 



42 
 

 
 

3.  ด้านช่องทางการบริการ (Place)  
1.  ติดกับวัดไชยวัฒนารามซึ่งเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มีช่ือเสียงของจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 
2.  ช่วงเวลาการเปิดปิดบริการเป็นเวลาเดียวกับที่แหล่งท่องเที่ยวคือ 8.30 น.-

16.30 น. 
3.  เดินทางสะดวก มีป้ายบอกทางชัดเจน สถานที่ให้บริการโดดเด่น มีเอกลักษณ ์ 

การจัดพื้นที่ให้บริการ (Layout)  
พ้ืนที่ใช้สอยภายในร้านมีขนาด  ....... ตาราง ภายในตบแต่งมีเอกลักษณ์อย่างไทยโบราณ 
 

ภาพที่ 4.5 : แผนผังร้าน 
 

 
 

1.2.1 หมายเลข 1 คือ ที่สําหรับแขวนและพับเสื้อผ้าชุดไทยต่างๆ  
1.2.2 หมายเลข 2 คือ เคาน์เตอร์หลักสําหรับติดต่อพนักงาน 
1.2.3 หมายเลข 3 คือ จุดที่น่ังสําหรับรองรับผู้มารับบริการและช้ีแจงรายละเอียดต่างๆก่อ         
1.2.4 หมายเลข 4 คือ ห้องเปลี่ยนผ้าแบบเคล่ือนย้ายได้สําหรับหญิงและชาย 
1.2.5 หมายเลข 5 คือ ล็อคเกอร์สําหรับเก็บสัมภาระของมีค่าต่างๆ 
1.2.6 หมายเลข 6 คือ ห้องนํ้าชายและห้องนํ้าหญิงคนละฝั่งกัน 
1.2.7 หมายเลข 7 คือ ฉากถ่ายรูป 

1  1 2

3 

4 4 

5 5 
6 6 

7  7

8  8 9  9

10 
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1.2.8 หมายเลข 8 คือ จุดบริการนํ้าด่ืมสมุนไพรไทย 
1.2.9 หมายเลข 9 คือ จุดวางรองเท้า 
1.2.10 หมายเลข10 คือ ประตูทางเข้า-ออก 

4.ด้านการสง่เสริมการขาย (Promotions) 
1.  การสร้างเพจผ่านทางเฟสบุ๊ค ไลน์ อินสตาแกรม เว็บไซต์ เพ่ือประชาสัมพันธ์

รายละเอียด รวมถึงเพ่ือสร้างปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บริการและรับบริการ ซึ่งวิธีน้ีเป็นวิธีที่ง่ายและ
ประหยัดต้นทุนได้การโฆษณา 

2.  การโฆษณาผ่านหนังสือนิตยสารการท่องเที่ยวไทย และ เว็บไซต์การท่องเที่ยว
ต่างๆ 

3. การประชาสัมพันธ์ผ่านทางโรงแรมต่างๆในกรุงเทพมหานครเพ่ือกระตุ้นการ
ท่องเที่ยว 

4. การโฆษณาผ่านบริษัททัวรต่์างๆ เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ในการทําธุรกิจร่วมกัน 
5. การสร้างกระแสโดยให้ผู้รบัริการมีส่วนรว่มในการ Shared ภาพเพ่ือ

ประชาสัมพันธ์ผ่าน   โซเซียลมีเดีย  
6. การจัดโปรโมช่ัน 

-  โปรโมช่ันวันพ่อ วันแม่ วันเด็ก ลด 50% สําหรับบุคคลตามวันสําคัญ  
-  โปรโมช่ันสําหรับมาเป็นกลุ่มต้ังแต่ 5 คนข้ึนไป มา 5 จ่าย 4  
-  โปรโมช่ันครอบครัว มาเป็นครอบครัว ลด 20% 
-  โปรโมช่ันคนพิการ ใส่ฟรี ไม่เสียค่าใช้จ่าย 

7. จัดการประกวดชุดไทยเพ่ือกระตุ้นกลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายอ่ืนๆ  
 -  ประกวดหล่อสวยอย่างไทย เป็นการประกวดสําหรับชายหญิงวัยรุ่น 
 -  ประกวดหล่อสวยอย่างไทยรุ่นเดอะเป็นการประกวดสําหรับชายหญิง

อายุ 45 ขึ้นไป 
8. สร้างคลิปแนะนําธุรกิจสื่อให้เห็นถึงการบริการแบบใหม่ 
9. .ใช้เนทไอดอลหรือดารามาช่วยใส่ชุดไทยเพ่ือสร้างกระแส 

5.  ด้านบคุคล (People) หรือ พนักงาน (Employee)  
เดอะเลอค่าไทยเดรสเป็นธุรกิจบริการที่จะต้องใช้บุคคลในการบริการ ดังน้ันการคัดเลือก

บุคคลและการอบรมพนักงานเป็นสิ่งที่สําคัญมาก พนักงานจะต้องมีใจรักงานบริการ ชอบช่วยเหลือ
ผู้อ่ืน มีความรู้ความสามารถในการส่ือสารและให้ความรู้ด้านต่างๆแก่ผู้รบับริการ รวมถึงมีบุคลิกภาพ
มารยาทการอบรมพนักงานในด้านความรู้ใหม่และความรู้เก่าอยู่สม่ําเสมอ  รวมถึงการแต่งกายที่เรา
จัดให้พนักงานแต่งกายอย่างไทยโบราณอีกด้วยเพ่ือสร้างเอกลักษณ์เฉพาะ  
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6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence / Environment and 
Presentation) 

มีลักษณะทางกายภาพเป็นไทยอย่างชัดเจนไม่ว่าจะเป็นการตบแต่งร้าน การเปิดทํานองไทย
โบราณ และกลิ่นของดอกไม้ของไทย รวมถึงการบริการที่เป็นสากล เช่น การสื่อสารทักทายด้วยภาษา
ต่างๆหรือการใช้ภาษาต่างๆในป้าย เพ่ือรวดเร็วต่อนักท่องเที่ยวที่มารับบริการ  

7.ด้านกระบวนการ (Process) 
1.  เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่

นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเร็วและทาํให้ผูใ้ช้บริการเกิดความ
ประทับใจ 

2.  เรามีช่องทางการบริการพิเศษคือการลงทะเบียนผ่านเว็บไซต์เพ่ือสามารถเลือกชุด
ที่ต้องการได้ล่วงหน้าทางเราจะได้จัดเตรียมไว้เพ่ือเป็นการลดเวลาในการบริการลงและเพื่อความ
สะดวกรวดเร็วของทั้ง 2 ฝ่าย 
 

ภาพที่ 4.6 : ขัน้ตอนการให้บริการแบบทัวร์ลง 
 

ขั้นตอนการให้บริการแบบทัวร์ลง 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

ให้ลูกค้าเลือกแบบชุด
จากหนังสือภาพ 

แนะนําสถานท่ี
จุดสําคัญต่างๆและ

ข้อปฏิบัติ

ไปยังจุดคืนเสื้อผ้าและ
สัมภาระ

เสริฟ์น้ําสมุนไพรไทย พาไปจุดท่ีนั่งต้อนรับทักทาย

พนักงานพานํากลับมา
ท่ีแต่งตัว

พนักงานพานําไป
โบราณสถานและช่วย
ดูแลลูกค้าตลอดรอบ

แนะนําจุดฝากเสื้อผ้า
และสัมภาระ 

กล่าวคําขอบคุณ 
และอําลา

จัดเตรียมชุดและ
แต่งตัวให้ลกค้า

ช่วยลูกค้าถอด 
ชุดไทย 
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ภาพที่ 4.7 :  ขั้นตอนการให้บริการแบบบุคคลทั่วไป 
 

ขั้นตอนการให้บริการแบบบุคคลท่ัวไป 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลสรุปการวิจัย 
จากผลสรุปจากแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด 
ส่วนที่ 1 ข้อมลูพ้ืนฐานของนักท่องเที่ยวไทยและนักท่องเที่ยวต่างชาติประกอบด้วย เพศ 

สถานภาพ อายุ รายได้ 
 
 
 
 
 
 

กล่าวคาํต้อนรบัทักทาย 
เชิญลูกค้ามาที่

เคาน์เตอร์ พร้อมเสิรฟ์
นํ้าสมุนไพรไทย

สอบถามลูกค้าและ
แนะนําขั้นตอนการ

พนักงานพานําไป
โบราณสถาน 

พนักงานช่วยถอดชุดไทย
และเครื่องแต่งกายออก 

กล่าวคาํขอบคุณ
และคาํอําลา 

ให้ลูกค้าเลือกแบบชุด
จากหนังสือภาพ

จัดเตรียมชุดและ
แต่งตัวให้ลูกค้า

แนะนําสถานที ่
จุดสําคัญต่างๆ และ

ข้อปฏิบัติ



46 
 

 
 

ภาพที่ 4.8 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ 
 

 
จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส เป็นเพศชายมี

จํานวน 85 คน  คิดเป็นร้อยละ 42.5% และ เพศหญิงมีจํานวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ57.5% 
 จากผลวิจัยกราฟที่ 4.8  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย(Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับเพศชาย  

 
ภาพที่ 4.9 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานภาพ 
 

 
 

จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส เป็นสถานภาพ
โสดจํานวน 99 คน  คิดเป็น 49.5%  เป็นสถานภาพสมรสมีจํานวน 72 คน คิดเป็น36.0% และ 
สถานภาพหย่าร้างมีจํานวน 29 คิดเป็น 14,5% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.9  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย(Promotion) 
และ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับผูท้ี่มาเป็น
ครอบครัว  

 
 

ชาย 
42.5%

การขาย 
หญิง 

57.5%

เพศ

ชาย

หญิง

โสด 49.5%

สมรส 36.0%

หย่าร้าง 
14.5%

สถานภาพ

โสด
สมรส
หย่าร้าง
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ภาพที่ 4.10 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ 
 

 
 
จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ส่วนใหญ่เป็นอายุ

ตํ่ากว่า 20 ปี คิดเป็น25.0% รองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 20-30 ปี คิดเป็น 25.5% และในช่วงอายุ 31-40 
ปี คิดเป็น 23.5% ในช่วง 41-50 ปี คิดเป็น 21.5% และ 50 ปีขึ้นไป คิดเป็น 4.5% ตามลําดับ 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.10  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านราคา (Price) เพ่ือสร้าง
แรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับผู้ที่มีอายุ 60 ขึน้ไป  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อายุ ตํ่ากว่า20ปี
25.0%

อายุ 20-30 ปี 
23.5%

อายุ 31-40 ปี 
21.5%

อายุ 41-50 ปี 
4.5%

อายุ  50 ปีขึ้นไป 
4.5%

อายุ

ต่ํากว่า 20 ปี

20-30 ปี

31-40 ปี

41-50 ปี

 50 ปีขึ้นไป
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ภาพที่ 4.11 :  กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านที่มาของนักท่องเที่ยว 
 

 
จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ส่วนใหญ่เป็นคน

เอเชียจํานวน 155 คน คิดเป็น 77.5% รองมาคือ คนยุโรปจํานวน 32 คน 16.0% ต่อมาคนอเมริกา
เหนือจํานวน 9 คน คิดเป็น  45%  ต่อมา คนอเมริกาใต้ 2 คน คิดเป็น 1.0% และ คนโอเซียเนียจําน
วน 2 คน คิดเป็น 1.0% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.11  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับนักทอ่งเที่ยวที่อยู่ในทวีปอ่ืนๆที่มจีํานวนน้อยต่อ
การเข้าประเทศไทย  

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

เอเชีย 77.5%

อเมริกาเหนือ 45.0%

ยุโรป 16.0%

อเมริกาใต้ 1.0%
โอเซียเนีย 1.0%

ทวีป

เอเชีย
อเมริกาเหนือ
ยุโรป
อเมริกาใต้
โอเซียเนีย
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ภาพที่ 4.12 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านรายได 
 

 
 
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ส่วนใหญม่ี
รายได้มากกว่า 50,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเป็น20.0% รองมาคือ 30,001 - 40,000 บาท 
จํานวน 37 คน และ 40,001 - 50,000 บาท จํานวน 37 คน คิดเป็น18.5% รองต่อมาคือ 20,001 - 
30,000 บาท จํานวน 34 คน คิดเป็น17.0%ต่อมาคือ 10,001-20,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเป็น 
16.5% และสดุท้ายน้อยกว่า10,000 บาท คิดเป็น9.6%  
 จากผลการวิจยักราฟที่ 4.12 พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลที่ใกล้เคียงกันและและผลที่ได้ไม่
แตกต่างกันมากนัก ดังน้ัน ขอ้มูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการใช้บริการเช่าชุดไทย 
 
   
 

 
 
 

น้อยกว่า10,000 บาท 
9.6%

10,001 - 20,000 บาท 
16.5%

20,001 - 30,000 บาท 
17.0%

30,001 - 40,000 บาท 
18.5%

40,001 - 50,000 บาท 
18.5%

50,000 บาทขึ้นไป 
20.0%

รายได้

น้อยกว่า10,000 บาท

10,001 - 20,000 บาท

20,001 - 30,000 บาท

30,001 - 40,000 บาท

40,001 - 50,000 บาท

50,000 บาทขึ้นไป
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ภาพที่ 4.13 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านช่องทางการรับข่าวสารท่องเที่ยว 
 

 
  
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ได้รับช่องทาง
ข่าวสารด้านการท่องเที่ยวมากที่สุดคือ เว็บไซต์ต่างๆจํานวน 154 คน คิดเป็น 20.3% รองมาคือ
ช่องทาง facebook จํานวน 152 คน คิดเป็น 20.1%  ต่อมา คือช่องทางทางโทรทัศน์จาํนวน 137 
คน คิดเป็น18.1% ต่อมาคือช่องางที่ได้รับจากครอบครัวเพ่ือนญาติจํานวน 84 คน คิดเป็น 11.1% 
ต่อมาช่องทางนิตยสารจํานวน 61คน คิดเป็น 8.1% ต่อมาคือช่องทางLINEจํานวน 54 คน คิดเป็น 
7.1% ต่อมาช่องทางหนังสือพิมพ์จํานวน 52 คน คิดเป็น 6.9% ต่อมาคือช่องทางวิทยุจํานวน 35 คน 
คิดเป็น 4.6% ต่อมาช่องทางป้ายโฆษณาจํานวน 23 คน คดิเป็น 3.0% และสุดท้ายช่องทางอื่นๆ
จํานวน 5 คน คิดเป็น .7% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.13  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับการโฆษณาประชาสัมพันธ์ธุรกิจ  
 
   
 

 
 
 

Facebook 20.1%

Line 7.1%

นิตยสาร 8.1%

เว็บไซต์ต่างๆ 20.3%

โทรทัศน์ 18.1%

หนังสือพิมพ์ 6.9%

ป้ายโฆษณา 3.0%

วิทยุ 4.6%

เพื่อน/ครอบครัว/ญาติ 
11.1% อื่นๆ 0.7%

ช่องทางรับขา่วสาร

Facebook

Line

นิตยสาร

เว็บไซต์ต่างๆ

โทรทัศน์

หนังสือพิมพ์

ป้ายโฆษณา

วิทยุ
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ภาพที่ 4.14 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามจํานวนผู้รู้จักวัดไชยวัฒนาราม 
 

 
  
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ส่วนใหญ่ไม่รู้จักวัด
ไชยวัฒนารามที่จังหวัดอยุธยาเป็น จํานวน135 คน คิดเป็น 67.5% และทีรู่้จัก จํานวน 65คน คิดเป็น
32.5% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.14  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับการโฆษณาประชาสัมพันธ์ธุรกิจเพ่ิม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูจัก 32.5%

ไมรูจัก 67.5%

จํานวนผู้รู้จัดวัดไชยวัฒนาราม

รู้จัก

ไม่รู้จัก
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ภาพที่ 4.15 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านช่องทางการรับข่าวสารท่องเที่ยวประเภทวัดหรือ
โบราณสถาน 

 

 
  
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส ได้รับข่าวสาร
ท่องเที่ยวประเภทวัดและโบราณสถานช่องทางที่มากที่สุดคือ เว็บไซต์ต่างๆ จํานวน 159 คน คิดเป็น 
30.5% รองมาคือช่องทางโทรทัศน์จํานวน 129 คน คิดเป็น 24.7% ต่อมาคือช่องทางนิตยสารจํานวน 
88 คน คิดเป็น 16.9% ต่อมาคือช่องทาง Facebook จํานวน 58 คน จํานวน 11.1% ต่อมาคือ
ช่องทางเพ่ือนครอบครัวญาติจํานวน 51 คน คิดเป็น 9.8% ต่อมาช่องทาง Line จํานวน 16 คน คิด
เป็น 3.1% ต่อมาช่องทางอ่ืนๆจํานวน 6 คน คิดเป็น 1.1% และสุดท้ายช่องทางหนังสือพิมพ์ ป้าย
โฆษณา และ วิทยุ อย่างละ 5 คน คิดเป็น 1.0% อย่างละช่องทาง 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.15  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับการโฆษณาประชาสัมพันธ์ธุรกิจเพ่ิม  
  
 
 
 
 
 

 0
Facebook 11%

Line 3%

นิตยสาร 17%

เว็บไซค์ต่างๆ 31%

โทรทัศน์ 25%

หนังสอืพิมพ์ 1%
ป้ายโฆษณา 1%
วิทยุ 1%

เพ่ือน/ครอบครัว/ญาติ 
10% อื่นๆ 1%

ช่องรับข่าวสารประเภทท่องเท่ียว

Facebook

Line

นิตยสาร

เว็บไซค์ต่างๆ

โทรทัศน์

หนังสอืพิมพ์

ป้ายโฆษณา

วิทยุ
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ภาพที่ 4.16 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามความรู้สึกที่มีต่อวัดไชยวัฒนาราม 
 

 
 

จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส มีความรูส้กึดีมาก
ต่อวัดไชยวัฒนารามจํานวน 133 คน คิดเป็น 66.5% รองมาคือความรู้สึกดี จํานวน 60 คน คิดเป็น 
30.0% และสดุท้ายความรู้สึกเฉยๆจํานวน 7 คน คิดเป็น 3.5% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.16  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรับผู้รับบริการเพ่ือสร้างความสําคัญ ทัศนคติ 
มุมมอง และอารมณ์ร่วมต่อวัดไชยวัฒนารามให้เพ่ิมมากขึน้  
 

ภาพที่ 4.17 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามเหตุผลที่ตัดสินใจท่องเที่ยวจังหวัดอยุธยา 
 

 

ชอบมาก 
53.5%

ชอบมาก 
30.5%

เฉยๆ 16.0%

ความรู้สึกที่มีต่อวัดไชยวัฒนาราม

ชอบมาก

ชอบมาก

เฉยๆ

วัฒนธรรม 26.0%

อาหาร 14.8%

ทรัพยากรธรรมชาติ 
19.5%

แหล่องท่องเที่ยว 
36.9%

เย่ียมญาติ 2.8%
ปัจจัยหลักในการตัดสินใจทอ่งเท่ียวพระนครอยุธยา

วัฒนธรรม

อาหาร

ทรัพยากรธรรมชาติ

แหล่องท่องเท่ียว

เย่ียมญาติ
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 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส มีเหตุผลในการ
ตัดสินใจท่องเที่ยวจังหวัดอยุธยา เพราะเป็นแหล่งท่องเทีย่วมากที่สุด เป็นจํานวน 170 คน คิดเป็น 
36.9% รองมาคือเพราะวัฒนธรรมจํานวน 120 คน คิดเป็น 26.0% ต่อมาคือเพราะ
ทรัพยากรธรรมชาติจํานวน 90 คน คิดเป็น 19.5% ต่อมาคือเพราะอาหาร จํานวน 68 คน คิดเป็น 
14.8% และสดุท้ายเย่ียมญาติจํานวน 13 คน คิดเป็น 2.8% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.17  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรับผู้รับบริการเพ่ือสร้างความรู้สึก ทศันคติ และ
อารมณ์ร่วมต่อแหล่งท่องเที่ยวให้เพ่ิมมากขึน้  
 

ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับธุรกิจบริการเช่าชุดไทย 
 

ภาพที่ 4.18 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามจํานวนผู้ที่เคยเห็นชุดไทย 
 

 
 
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส มีจํานวน 200 คน 
ที่เคยเห็นชุดไทย คิดเป็น 100%  
 จากผลการวิจยักราฟที่ 4.18 พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลที่ใกล้เคียงกันและและผลที่ได้ไม่
แตกต่างกันมากนัก ดังน้ัน ขอ้มูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการใช้บริการเช่าชุดไทย 
 

เคย 100%

ไม่เคย 0
ผู้เคยเหน็ชุดไทย

เคย

ไม่เคย
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ภาพที่ 4.19 :  กราฟแสดงผลแบบสอบถามระดับความชอบที่มีต่อชุดไทย 
 

 
 
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส มีความรูส้กึชอบ
มาก จํานวน 107 คน คิดเป็น 53.5% มีความรู้สึกชอบ จํานวน 61 คน   

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.19  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
และ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรับผู้ที่ไม่มแีรงจูงใจ
ในการใส่ชุดไทย  

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ชอบมาก 53.5%
ชอบมาก 30.5%

เฉยๆ 16.0%

ระดับความชอบชุดไทย

ชอบมาก

ชอบมาก

เฉยๆ
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ภาพที่ 4.20 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามความรู้สึกที่มีต่อชุดไทย 
 

 
  
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส มีความรูส้กึ
สวยงามจํานวนมากที่สุด 149 คน คิดเป็น 50.2% รองมาคือแปลกตา จาํนวน 70 คน คิดเป็น 23.6% 
ต่อมาคือ อยากลองใส่จํานวน 62 คน คิดเป็น 20.9% และสุดท้ายอ่ืนๆจํานวน 16 คน คิดเป็น 5.4% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.20  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการบริการเช่าชุดไทย สําหรับผู้ที่ไม่กล้าลองสิ่งใหม่  
 
ภาพที่ 4.21 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามผู้เคยใส่ชุดไทย 
 

 

สวยงาม 50.2%

แปลกตา 23.6%

อยากลอง 20.9%

อื่นๆ 5.4%
ความรู้สึกทีม่ตีอชุดไทย

สวยงาม

แปลกตา

อยากลอง

อื่นๆ

เคย 61.5%

ไม่เคย 38.5%

 0 0

ผู้เคยใส่ชุดไทย

เคย

ไม่เคย
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 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส มีจํานวนผูท้ี่เคยใส่
ชุดไทยจํานวน 123 คน คิดเป็น 61.5% และ ผู้ที่ไม่เคยใส่ชุดไทยจํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.5% 
 จากผลการวิจยักราฟที่ 4.21 พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลที่ใกล้เคียงกันและและผลที่ได้ไม่
แตกต่างกันมากนัก ดังน้ัน ขอ้มูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการใช้บริการเช่าชุดไทย 
 
ภาพที่ 4.22 :  กราฟแสดงผลแบบสอบถามจํานวนผู้อยากใส่ชุดไทยถ่ายรูปกับวัด 
 

  
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส จํานวนผู้อยากใส่ 
174 คน คิดเป็นร้อยละ 87.0% และ จํานวนผู้ไม่อยากถ่าย 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.22  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการบริการเช่าชุดไทยสําหรับผู้บริการเพ่ือสร้างความรู้สึกและอารมณ์ร่วมให้เพ่ิม
มากขึ้น  
 
 

 
 
 

อยาก 87.0%

ไม่อยาก 13.0%

อยากใส่ชุดถ่ายรูปคู่กับวัดไชยวัฒนาราม

อยาก

ไม่อยาก
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ภาพที่ 4.23 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามจํานวนสีชุดไทยที่ผู้รับบริการอยากใส่ 
 

  
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส พบว่าสีที่นยิมมาก
ที่สุด คือสีน้ําเงินจํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0% รองมาคือสีทองจํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.5% ต่อมาคือสีชมพูจํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0% ต่อมาคือสีแดงจํานวน 28 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.0% ต่อมาคือสีขาวจํานวน 22 คน คิดเป็น 11.0% ต่อมาคือสีส้มจํานวน 19 คน คิดเป็น 
9.5% ต่อมาคือสีเขียวจํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0% และสุดท้ายสีม่วงจํานวน 6 คน คิดเป็น 
3.0% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.23  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เพ่ือ
สร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรับผู้รับบริการเพ่ือสร้างความหลากหลายของชุดไทย 
ซึ่งรายละเอียดจะอยู่ในหน้า 49 
 
 
 
 
 
 
 

ขาว 11.0%

ชมพู 16.0%

น้ําเงิน 21.0%
ทอง 16.5%

ส้ม 9.5%

เขียว 9.0%

ม่วง 3.0%

แดง 14.0%

สีชุดไทยท่ีผู้บริการอยากใส่

ขาว

ชมพู

น้ําเงิน

ทอง

ส้ม

เขียว

ม่วง

แดง
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ภาพที่ 4.24 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามปัจจัยหลักที่ตัดสินใจเช่าชุดไทย 
 

 
 
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส พบว่าปัจจัยหลักใน
การตัดสินใจเช่าชุดไทยมากท่ีสุดคือความแปลกตา จํานวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5% ต่อมาเป็น
ความสวยงามจํานวน 66 คน คิดเป็น 33.0% และ ความภูมิใจในวัฒนธรรมจํานวน 41 คน คิดเป็น 
20.5% ส่วนเหตุผลอ่ืนๆ   8 คน คิดเป็น 4.0%  
 จากผลการวิจยัตารางที่ 4.18 พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลที่ใกล้เคียงกันและและผลที่ได้ไม่
แตกต่างกันมากนัก ดังน้ัน ขอ้มูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการใช้บริการเช่าชุดไทย 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

แปลกตา 42.5%

สวยงาม 33.0%

ภูมิใจในวัฒนธรรม 
20.5%

อื่นๆ 4.0% ปัจจัยหลักท่ีตัดสินใจเชา่ชุดไทย

แปลกตา

สวยงาม

ภูมิใจในวัฒนธรรม

อื่นๆ
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ภาพที่ 4.25 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามราคาที่เหมาะสม 
 

 
 
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส คิดว่าราคาที่
เหมาะสมที่สุดคือ ราคา 251-300 บาท จํานวน 77 คน คดิเป็นร้อยละ 38.5% ต่อมาคือราคา 301-
400 บาท จํานวน 68 คน คิดเป็น 34.0% ต่อมาราคา 201-250 บาท จํานวน 30 คน คดิเป็น 15.0% 
และสุดท้ายราคา 151-200 บาท จํานวน 25 คน คิดเป็น 12.5% 

จากผลวิจัยกราฟที่ 4.25  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านราคา (Price) เพ่ือสร้าง
แรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรบัผู้รับบริการทีม่ีพฤติกรรมหลากหลายต่างกัน  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

151-200 บาท 
12.5%

201-250 บาท 
15.0%

251-300 บาท 
38.5%

301-400 บาท 
34.0%

ราคาเช่าชุดไทยที่เหมาะสม

151-200 บาท

201-250 บาท

251-300 บาท

301-400 บาท
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ภาพที่ 4.26 : กราฟแสดงผลแบบสอบถามความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
 

  
 จากการสํารวจพบว่าผู้ที่ตัดสินใจใช้บริการเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส คิดว่ามีความเป็นไป
ได้จํานวน 191 คน คิดเป็น 95.0% และ ไมแ่น่ใจจํานวน 9 คน คิดเป็น 4.5% ไม่มีผู้ตอบว่าเป็นไป
ไม่ได้ 
 จากผลการวิจยักราฟที่ 4.20 พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลที่ใกล้เคียงกันและและผลที่ได้ไม่
แตกต่างกันมากนัก ดังน้ัน ขอ้มูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการใช้บริการเช่าชุดไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เป็นไปได้ 95.0%

ไม่แน่ใจ 4.5%
เป็นไปไม่ได้ 0.0%

ความเป็นไปได้ของธุรกิจเชา่ชุด

เป็นไปได้

ไม่แน่ใจ

เป็นไปไม่ได้
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 ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อการเลือกเช่าชุดไทยของ
นักท่องเที่ยวแบ่งออกเป็น 7 ด้าน 

 
ภาพที่ 4.27 : ความสําคัญของปัจจัยทางด้านการบริการของธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส 

 
 
จากผลวิจัยภาพที่ 4.27  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านสถานที่ (Place) เพ่ือสร้าง

แรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรบัผู้รับบริการทีม่ีพฤติกรรมหลากหลายต่างกัน  
 
ภาพที่ 4.28 : ความสําคัญของปัจจัยทางด้านราคาของธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส 
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จากผลวิจัยภาพที่ 4.28  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านราคา (Price) เพ่ือสร้างแรงจูงใจ
ในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรับผู้รับบริการที่ต้องการความพึงพอใจด้านราคา ซึ่งรายละเอียดจะ
อยู่ในหน้า 47 
 
ภาพที่ 4.29 : ความสําคัญของปัจจัยทางด้านช่องทางการบริการของธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทย

เดรส 
 

 
จากผลวิจัยภาพที่ 4.29  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านสถานที่ (Place) เพ่ือสร้าง

แรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรบัผู้รับบริการทีต้่องการความพึงพอใจด้านสถานที่ ซึ่ง
รายละเอียดจะอยู่ในหน้า 
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ภาพที่ 4.30 : ความสําคัญของปัจจัยทางด้านส่งเสริมตลาดของธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส 
 

 
จากผลวิจัยภาพที่ 4.30 สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทยสําหรับผู้รับบริการที่ต้องการความพึงพอใจด้านส่งเสริม
การตลาด  
 
ภาพที่ 4.31 : ความสําคัญของปัจจัยทางด้านบุคคลของธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส 
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จากผลวิจัยภาพที่ 4.31  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านบุคล (People) เพ่ือสร้าง
แรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรบัผู้รับบริการทีต้่องการความพึงพอใจด้านบุคคล  
 
ภาพที่ 4.32 : ความสําคัญของปัจจัยทางด้านกระบวนการของธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส 
 

 
 
จากผลวิจัยภาพที่ 4.32  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านขั้นตอนการให้บริการ 

(Process) เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรับผู้รับบริการที่ต้องการความพึงพอใจ
ด้านบุคคล  
 
ภาพที่ 4.33 : ความสําคัญของปัจจัยทางด้านกายภาพและการนําเสนอของธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอ

ค่าไทยเดรส 
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จากผลวิจัยภาพที่  4.33  สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านกายภาพ (Physical) เพ่ือสร้าง

แรงจูงใจในการรับบริการเช่าชุดไทย สําหรบัผู้รับบริการทีต้่องการความพึงพอใจด้านกายภาพ  
 

การวิเคราะห์  สมการถดถอยเชิงเสน้ตรง (Regression) สําหรบัการตอบสมมติฐาน 
การถดถอย (Regression) หมายถึง การศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตัวหน่ึงที่

เรียกว่าตัวแปรถูกอธิบาย (Explained Variable) หรือตัวแปรตาม (Dependent Variable) และอีก
ตัวแปรหน่ึงหรือมากกว่าหน่ึงตัวแปรที่เรียกว่าตัวแปรอิสระ (Independent Variable) หรือตัวแปร
อธิบาย (Explanatory Variable) เช่น ส่วนผสมทางการตลาดกับปัจจัยในการตัดสินใจรับบริการ 

 เป้าหมายของการถดถอย คอื 
1.    เพ่ือประมาณค่าเฉลี่ยของตัวแปรตามเมื่อกําหนดค่าของตัวแปรอิสระมาให ้
2.    เพ่ือทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับธรรมชาติของตัวแปร โดยมีสมมติฐานภายใต้

ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ 
3.    เพ่ือพยากรณ์ หรือทํานายค่าเฉลี่ยของตัวแปรตาม เมื่อกําหนดค่าของตัวแปร

อิสระมาให ้
สําหรับการถดถอยเชิงเด่ียว หมายถึง การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเพียง

หน่ึงตัวกับตัวแปรตามหนึ่งตัว 
 
ตารางที่ 4.2 : Model Summary 
 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .578a .334 .309 .280 
a. Predictors: (Constant), cg, cb, ce, cc, cf, cd, ca 
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ตารางที่ 4.3 : ANOVA 
 

 
 
ตารางที่ 4.4 : COEFFICIENTS 
 

 
จากการต้ังสมมติฐานเบ้ืองต้นโดยใช้ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ธุรกิจเดอะเลอค่าไทยเดรสน้ัน จากผลการวิเคราะห์จะเห็นได้ว่ามีตัวแปรทั้งหมด 7 ตัว ซึ่งจะมีอยู่ 3 
ตัวแปรที่มีค่า “sig. น้อยกว่า 0.050 ได้แก่ ด้านบริการ ด้านบุคคล และ ด้านกระบวนการ น้ัน
หมายถึง ปัจจยัทั้ง3ตัวน้ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของธุรกิจเดอะเลอค่าไทยเดรส           

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 7.550 7 1.079 13.740 .000a

Residual 15.070 192 .078   

Total 22.620 199    

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

 (Constant) -13.264 1.955  -6.785 .000 

ด้านบริการ -.127 .063 -.228 -2.011 .046 

ด้านราคา -.052 .087 -.056 -.602 .548 

ด้านช่องทางการให้บริการ .036 .054 .050 .663 .508 

ด้านส่งเสริมการขาย .000 .059 .000 -.004 .997 

ด้านบุคคล 1.326 .233 .353 5.680 .000 

ด้านกายภาพและการนําเสนอ -.218 .119 -.124 -1.836 .068 

ด้านกระบวนการ 1.859 .310 .416 6.007 .000 
a. Dependent Variable: buy     



68 
 

 
 

จากผลวิเคราะห์ตามตารางด้านบน ทําให้ทราบว่าปัจจัยใดบ้างที่มีผลและไม่มีผลหรือผลน้อย
ต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจเช่าชุดไทยเดอะเลอค่าไทยเดรส เพ่ือจะได้นําข้อมูลเหล่าน้ีมาปรับปรุง
แก้ไขส่วนน้ันต่อไป 
 
4.2 แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุนของธุรกิจเดอะเลอค่าไทยเดรส 
1. งบประมาณการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.5 : งบประมาณการลงทุน 
หน่วย : บาท 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 
ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี้(เงนิ
กู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 
ตู้โชว์ชุดไทย 90,000.00 90,000.00 - 

เคร่ืองซักผ้าแบบซักอบ2เคร่ือง 56,000.00 56,000.00 - 
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 50,000.00 50,000.00 - 

เฟอร์นิเจอร์ 90,000.00 90,000.00 - 
อุปกรณ์สํานักงานอ่ืนๆ 20,000.00 20,000.00 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 306,000.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 
ค่าจดทะเบียน 6,500.00 6,500.00 - 
ค่าตกแต่งร้าน 80,000.00 80,000.00 - 

ค่ามัดจําร้านที่เช่า 50,000.00 50,000.00 - 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 136,500.00 

เงินทนุหมุนเวียน 
เงินสดสํารองในการดําเนินงาน 87,500.00 87,500.00 - 

รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 530,000.00 530,000.00 - 
 



69 
 

 
 

2. การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

ตารางที่ 4.6 : การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 306,000.00 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 61,200.00 122,400.00 183,600.00 244,800.00 306,000.00

โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ถาวรรวม 306,000.00 306,000.00 306,000.00 306,000.00 306,000.00

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 61,200.00 122,400.00 183,600.00 244,800.00 306,000.00
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 244,800.00 183,600.00 122,400.00 61,200.00 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าตกแต่ง 6,500.00 

ค่าตกแต่งตัดจ่าย 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 
ตัดจ่ายสะสม 1,300.00 2,600.00 3,900.00 5,200.00 6,500.00 
โอนไปงบดุล 
ค่าตกแต่ง 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 

หักตัดจ่ายสะสม 1,300.00 2,600.00 3,900.00 5,200.00 6,500.00 
ค่าตกแต่งสุทธิ 5,200.00 3,900.00 2,600.00 1,300.00 - 
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3.การประมาณรายได้   
 

ตารางที่ 4.7 : การประมาณรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนผู้มาใช้บริการต่อวัน 
ช่วง (9.00-12.00 น.) 10 15 20 25 30 
ช่วง (12.00-17.00น.) 25 30 35 40 45 
จํานวนผู้มาใช้บริการต่อวัน 35 45 55 65 75 
รายได้บริการต่อคนเฉล่ีย 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 
รายได้บริการต่อวัน/คน 6,300.00 8,100.00 9,900.00 11,700.00 13,500.00 
รายได้ค่าบริการต่อปี 2,205,000 2,835,000 3,465,000 4,095,000 4,725,000 
 

4.การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 4.8  : การประมาณการค่าใช้จ่าย 

(ตารางมีต่อ) 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 3,500 3,570 3,641 3,714 3,789 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 8,000 8,400 8,820 9,261 9,724 
ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 5%) 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 
ค่าเสื่อมราคา 61,200 61,200 61,200 61,200 61,200 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 
เงินเดือน 864,000 907,200 952,560 1,000,188 1,050,197 
โฆษณา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
รวมต้นทุนคงที่ 1,292,000 1,336,870 1,383,981 1,433,446 1,485,382 

รายได้รวม 2,205,000 2,835,000 3,465,000 4,095,000 4,725,000 
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ตารางที่ 4.8  (ต่อ) : การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 

นโยบายการส่งเสริมการ
ขาย      

ลูกค้าทําบัตรสมาชิก 40% 
คาดว่าลูกค้าจะนําบัตร

มาใช้ 
30% 

    
ส่วนลดสําหรับสมาชิก 20% 
ค่าส่งเสริมการขาย 

(บัตรสมาชิก) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายไดร้วม 2,205,000.00 2,835,000.00 3,465,000.00 4,095,000.00 4,725,000.00

ลูกค้าทําบัตรสมาชิก 882,000.00 1,134,000.00 1,386,000.00 1,638,000.00 1,890,000.00
คาดว่าลูกค้าจะนําบัตร

มาใช้ 
176,400.00 226,800.00 277,200.00 327,600.00 378,000.00 

จะให้ส่วนลด 35,280.00 45,360.00 55,440.00 65,520.00 75,600.00 

ต้นทุนการให้บริการ 20% 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการให้บริการ 441,000 567,000 693,000 819,000 945,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 110,250 141,750 173,250 204,750 236,250 

ส่งเสริมการขาย 35,280 45,360 55,440 65,520 75,600 

รวมต้นทุนผันแปร 586,530 754,110 921,690 1,089,270 1,256,850 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 1,618,470 2,080,890 2,543,310 3,005,730 3,468,150 

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.73 0.73 0.73 0.73 0.73 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 1,760,218 1,821,349 1,885,533 1,952,924 2,023,681 

จุดคุ้มทุนต่อเดอืน 146,684.83 151,779.06 157,127.77 162,743.67 168,640.11 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,889.49 5,059.30 5,237.59 5,424.79 5,621.34 
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 5. งบกําไรขาดทุน 
 

 ตารางที่ 4.9 : งบไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้รวม 2,205,000.00 2,835,000.00 3,465,000.00 4,095,000.00 4,725,000.00 

หัก ต้นทุนผันแปร 586,530.00 754,110.00 921,690.00 1,089,270.00 1,256,850.00 

กําไรส่วนเกิน 1,618,470.00 2,080,890.00 2,543,310.00 3,005,730.00 3,468,150.00 

หัก ต้นทุนคงท่ี 1,292,000.00 1,336,870.00 1,383,981.40 1,433,446.23 1,485,382.11 

กําไรก่อนการดําเนินงาน 326,470.00 744,020.00 1,159,328.60 1,572,283.77 1,982,767.89 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

กําไรก่อนหักภาษี 326,470.00 744,020.00 1,159,328.60 1,572,283.77 1,982,767.89 

หัก ภาษี 48,970.50 111,603.00 289,832.15 393,070.94 495,691.97 

กําไรสุทธิ 277,499.50 632,417.00 869,496.45 1,179,212.83 1,487,075.92 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสะสมต้นปี - 249,749.55 818,924.85 1,601,471.66 2,662,763.20 

บวก กําไรสุทธิ 277,499.50 632,417.00 869,496.45 1,179,212.83 1,487,075.92 

หัก เงินปันผล 27,749.95 63,241.70 86,949.65 117,921.28 148,707.59 

กําไรสะสมปลายงวด 249,749.55 818,924.85 1,601,471.66 2,662,763.20 4,001,131.53 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 48,970.50 111,603.00 289,832.15 393,070.94 495,691.97 

ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ีเพ่ิมข้ึน 48,970.50 62,632.50 178,229.15 103,238.79 102,621.03 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินปันผลจ่าย 27,749.95 63,241.70 86,949.65 117,921.28 148,707.59 

เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 27,749.95 35,491.75 23,707.95 30,971.64 30,786.31 



73 
 

 
 

6. งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 4.10 : งบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสุทธิ 3,955,210.00 5,056,730.00 5,379,815.42 5,539,406.44 5,794,375.92 

บวก ค่าเสื่อมราคา 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ีเพ่ิมข้ึน 1,695,090.00 472,080.00 138,465.18 68,396.15 109,272.63 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 395,521.00 110,152.00 32,308.54 15,959.10 25,496.95 

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 6,108,321.00 5,701,462.00 5,613,089.14 5,686,261.69 5,991,645.50 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

สินทรัพย์รวม - 306,000.00 - - - - 

ค่าจดทะเบียน - 6,500.00 - - - - 

ค่าตกแต่งร้าน - 80,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -392,500.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผล - 395,521.00 -  505,673.00 -  537,981.54 -  553,940.64 -  579,437.59 

ทุนหุ้นสามัญ 530,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 134,479.00 -505,673.00 -537,981.54 - 553,940.64 - 579,437.59 

เงินสดสุทธิ 5,850,300.00 5,195,789.00 5,075,107.60 5,132,321.05 5,412,207.91 

บวก เงินสดต้นงวด - 5,850,300.00 11,046,089.0 16,121,196.6 21,253,517.6 

เงินสดปลายงวด 5,850,300.00 11,046,089.0 16,121,196.6 21,253,517.6 26,665,725.5 
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7. งบดุล 
 

ตารางที่ 4.11 : งบดุล 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 526,470 1,256,270 2,303,253 3,561,255 5,095,531 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 526,470 1,256,270 2,303,253 3,561,255 5,095,531 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 244,800 183,600 122,400 61,200 - 
ค่าตกแต่งสุทธิ 5,200 3,900 2,600 1,300 - 
ค่ามัดจําสถานที่ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 
รวมสินทรัพย์ 856,470 1,523,770 2,508,253 3,703,755 5,175,531 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 48,971 111,603 289,832 393,071 495,692 
เงินปันผลค้างจ่าย 27,750 63,242 86,950 117,921 148,708 
หน้ีสินหมุนเวียน 76,720 174,845 376,782 510,992 644,400 
เงินกู้สุทธิ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 76,720 174,845 376,782 510,992 644,400 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 530,000 530,000 530,000 530,000 530,000 
กําไรสะสม 249,750 818,925 1,601,472 2,662,763 4,001,132 
ส่วนของเจ้าของ 779,750 1,348,925 2,131,472 3,192,763 4,531,132 
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

856,470 1,523,770 2,508,253 3,703,755 5,175,531 
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8. NPV,IRR 
 

ตารางที่ 4.12 : NPV,IRR 
 

กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
ปีที่ 

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 530,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ 526,470.00 
2  กระแสเงินสดรับ 729,799.55 
3  กระแสเงินสดรับ 1,046,983.90 
4  กระแสเงินสดรับ 1,258,001.98 
5  กระแสเงินสดรับ* 1,701,775.66 

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิด
ลด 

12.87% 7.87% 22.87% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿3,471,523.18 4,043,722.67 ฿2,635,928.07 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 
-            

530,000.00 
-             

530,000.00 
-            

530,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿2,941,523.18 ฿3,513,722.67 ฿2,105,928.07 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 129% 
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10. Ratio 
 

ตารางที่ 4.13 : Ratioการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 6.86 7.19 6.11 6.97 7.91 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 6.86 7.19 6.11 6.97 7.91 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 9.01 15.44 28.31 66.91 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 2.57 1.86 1.38 1.11 0.91 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.10 0.13 0.18 0.16 0.14 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย(เท่า)

การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.32 0.42 0.35 0.32 0.29 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.36 0.47 0.41 0.37 0.33 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 73.4 73.4 73.4 73.4 73.4 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 14.81 26.24 33.46 38.40 41.96

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 12.59 22.31 25.09 28.80 31.47
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿2,941,523.18 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 129% 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.005 
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แผนฉุกเฉิน 
1. กรณีเกิดคู่แข่งข้ึนเพ่ิมตามมา ทางธุรกิจจะสร้างกลยุทธ์ใหม่ในด้านการตลาดและการบริการ 

เพ่ือสร้างความโดดเด่นแตกต่างและน่าสนใจกว่าคู่แข่งมากขึ้นไปอีก ซึ่งตามมาตรฐานบริการของเดอะ
เลอค่าไทยเดรสน้ัน เน้นคุณภาพการบริการที่สูงอย่างไทยอยู่แล้วแต่ถ้าคู่แข่งสามารถทําบริการอย่าง
ธุรกิจเราได้ เราจะต้องสร้างบริการที่แตกต่างโดดเด่นครองใจผู้รับบริการให้ได้มากกว่าขึ้นคู่แข่ง รวมถึง
การรักษามิตรภาพที่ดีประทับใจแก่บริษทัทัวร์หรือไกด์ เป็นต้น 

2. ปัญหาสภาพอากาศและปัญหาเก่ียวกับแหล่งท่องเที่ยว ในบางฤดูกาล เช่น หน้าร้อนจัด 
และ หน้าฝน จะเป็นอุปสรรคในการบริการเพราะเราอาศัยแหล่งท่องเที่ยวซึ่งเป็นสถานที่โล่งกว้างใน
การให้บริการ ฉะน้ันเราไม่สามารถที่จะควบคุมหรือแก้ปัญหาเก่ียวกับแหล่งท่องเที่ยวได้ แต่ทางธุรกิจได้
มีแผนสํารองในการบริการคือ การจัดฉากภายในสถานทีบ่ริการให้เป็นมุมถ่ายรูปต่างๆได้ ซึ่งสามารถ
ทดแทนได้ เช่นกัน 

3. ปัญหานักท่องเที่ยวลดลง เป็นที่ทราบกันดีอยู่แล้วว่าการท่องเที่ยวน้ันมีฤดูของมัน เช่น Low 
Season หรือ   High Season บางช่วงบางเดือนน้ันอาจจะเกิดปัญหานักท่องเที่ยวน้อย เราจึงจะ
แก้ปัญหาโดยติดต่อกับสถานศึกษาเพ่ือเสนอตัวเองให้เป็นสถานที่ในการทัศนศึกษาให้ความรู้แก่เด็ก
นักเรียนนักศึกษาเกี่ยวกับชุดไทยและวัฒนธรรมไทย 

4. ปัญหาภัยธรรมชาติ หากเกิดปัญหาภัยธรรมชาติ เช่น นํ้าท่วม ธุรกิจสามารถขนย้าย
ทรัพย์สินต่างๆได้ และสามารถหาสถานที่เปิดบริการใหม่ได้ช่ัวคราว 

5. ปัญหาพนักงานไม่เพียงพอในช่วง High Season ทางเราจัดเตรียมพนักงานช่ัวคราว ซึ่งอาจ
เป็นชาวบ้านหรือนักเรียนนักศึกษาที่สนใจหารายได้พิเศษและฝึกฝนการทาํงานบริการ 

แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ย่อ) 
1. การขยายธุรกิจในประเภทเดียวกันคือ การขยายธุรกิจเช่าชุดไทยที่ยังคงอยู่ภายใต้แบรนด์ 

“เดอะเลอค่าไทยเดรส” ไปยังจังหวัดต่างๆท่ีเป็นจังหวัดที่นักท่องเที่ยวนิยมไปท่องเที่ยว เช่น ภูเก็ต 
เชียงใหม่ กาฬสินธ์ุ เป็นต้น ซึง่ก่อนที่จะขยายภายใต้แบรนด์เดิมน้ัน เราจะสร้างแบรนด์ “เดอะเลอค่า
ไทยเดรส” ให้เกิดความเช่ือมั่นและความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างนักท่องเที่ยวไทยและนักท่องเท่ียวต่างชาติ 
รวมถึงภาพลักษณ์ของธุรกิจน้ีในสายตาของสังคม 

2. การขยายธุรกิจคนละประเภทแต่มีความสัมพันธ์กันในเรื่องของความเป็นไทย น้ันคือการจะ
ขยายเพ่ิมธุรกิจขายของที่ระลึก “เดอะเลอค่า ซูวาเนีย” ซึ่งเราจะขยายต่อเติมจาก เดอะเลอค่าไทยเด
รสเพ่ือเป็นส่วนขายของที่ระลึก 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

ธุรกิจเดอะเลอค่าไทยเดรส เกิดขึ้นจากเจตนารมณ์ร่วมกับแรงบันดาลใจ ในการอนุรักษ์และ
เผยแพร่วัฒนธรรมไทยโดยเฉพะชุดไทยแก่นักท่องเที่ยว ธุรกิจเดอะเลอค่าไทยเดรสจึงคิดรูปแบบธุรกิจ
ขึ้นมาใหม่จากรูปแบบเดิมเพ่ือสร้างความประสบการณ์ใหม่แก่ผู้รับบริการ โดยนําพฤติกรรมของคนใน
ในสังคมปัจจุบันมาเช่ือมโยงกับวัฒนธรรมไทยด้ังเดิม 
 กลุ่มเป้าหมายของเดอะเลอค่าไทยเดรส คือ อายุ 18-50 ปี เป็นนักท่องเที่ยวที่ต้องการหา
ประสบการณ์ใหม่และมีรายได้ปานกลาง ชอบการเรียนรู้ท่องเที่ยวในด้านวัฒนธรรมและเห็นคุณค่า
ของการอนุรักษ์วัฒนธรรม การวางตําแหน่งการบริการคํานึงด้านเอกลักษณ์ความเป็นไทย การเข้าถึง
ง่าย โดยเน้นในเร่ืองความสนุกสนานเพลิดเพลิน ด้านกลยุทธ์เดอะเลอค่าไทยเดรสเน้นในด้านการ
บริการและส่งเสริมการขายเป็นหลัก รวมถึงราคาที่กลุ่มเป้าหมายสามารถจับต้องได้  
 เดอะเลอค่าไทยเดรสวางกลยุทธ์ครอบคลุมในทุกด้านของธุรกิจบริการ เพ่ือสร้างความ
ประทับสูงสุด รวมถึงการศึกษาปัจจัยต่างๆของนักท่องเที่ยวที่เป็นผู้รับบริการ เพ่ือสร้างแนวทางใน
การบริหารธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพอย่างย่ังยืน 
 ในด้านการเงินวัดผลจากการลงทุนและผลทีไ่ดรับ เดอะเลอค่าไทยเดรสพิจารณาจากการ
คํานวณงบการเงินในด้านต่างๆ เพ่ือพิจารณาความคาดหวังของธุรกิจและระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจ
ก่อนการลงทุน และ ธุรกจิเดอะเลอค่าได้เตรียมแผนสํารองในการรองรับสถานการณ์ที่ไม่ปกติ 
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แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถาม  “ความคิดเหน็เก่ียวกับธรุกิจบริการเช่าชดุไทยในแหลง่ท่องเท่ียว” 
“ธุรกิจเช่าชุดไทย เดอะเลอค่าไทยเดรส” ของนักศึกษาปริญญาโท (MBA SMEs) มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ 

ลักษณะธุรกิจ : บริการเช่าชุดไทยเพ่ือถ่ายรูปกับวัดไชยวัฒนาราม (จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา) 
คําชี้แจง : แบบประเมินน้ีใช้เป็นการเก็บข้อมูลเกี่ยวกับการเปิดธุรกิจใหม่ 

มีทั้งหมด 3 สว่น ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไป 
    ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับธุรกิจเช่าชุดไทย 

ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการ
เลือกเช่าชุดไทย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องว่างตามความเป็นจรงิ 
1. เพศ     ชาย  หญิง 
 
2.สถานภาพ   โสด   สมรส  หย่าร้าง / หม้าย 
 
3. อายุ   ตํ่ากว่า 20 ปี     20-30 ปี  31-40 ปี   

    41-50 ปี   50 ปีขึ้นไป 
    

4.คุณมาจากทวีปใด  เอเชีย………  แอฟริกา……… อเมริกาเหนือ……… 
(โปรดระบุประเทศ)  ยุโรป…………  อเมริกาใต้……. โอเซียเนีย……………………. 
 
5. รายได้ต่อเดือน  
 น้อยกว่า10,000 บาท   10,001 – 20,000 บาท  20,001 – 30,000 บาท 
 30,001 – 40,000 บาท   40,001 – 50,000 บาท  50,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 : ความคิดเหน็เก่ียวกับธุรกิจบรกิารเชา่ชุดไทยถ่ายรูป 
6. ช่องทางหลักในการรบัข่าวสารด้านการท่องเท่ียวของคุณคือทางใดบ้าง 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 Facebook Line  นิตยสาร  เว็บไซต์ต่างๆ  โทรทัศน์  
หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา  วิทย ุ  เพ่ือน/ครอบครัว/ญาติ 
 อ่ืนๆ...............โปรดระบุ 

 
7. คุณรู้จักวัดไชยวัฒนารามในจังหวัดอยุธยามาก่อนหรอืไม่  รู้จัก   ไม่รู้จัก 

 
8. คุณรู้จักสถานที่ท่องเที่ยวประเภทวัดหรือโบราณสถานจากการสื่อสารรูปแบบใดบ้าง(ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
 Facebook Line  นิตยสาร  เว็บไซต์ต่างๆ   โทรทัศน์ 
 หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา  วิทย ุ  เพ่ือน/ครอบครัว/ญาติ  
อ่ืนๆ.....โปรดระบุ 

 
9. (จากรูป)  คุณรูส้ึกอย่างไรกับวัดไชยวัฒนาราม 
 ดีมาก    ดี    เฉยๆ   ไม่ชอบ 

 
10. เหตุผลใดท่ีตัดสินใจมาท่องเท่ียวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 วัฒนธรรม   อาหาร   ทรัพยากรธรรมชาติ 
 แหล่งท่องเที่ยว   เย่ียมญาติ   อ่ืนๆ...................โปรดระบุ 

 
11. คุณเคยเห็นชุดไทยมาก่อนหรือไม่   เคย   ไม่เคย 

 
12. (จากรูป) คุณชอบชุดไทยหรือไม่    ชอบมาก ชอบ เฉยๆ ไม่ชอบ 

 
13. คุณรู้สึกอย่างไรกับชุดไทย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 สวยงาม  แปลกตา  อยากลองใส ่ อ่ืนๆ..................(โปรดระบุ) 

 
14. คุณเคยใสชุ่ดไทยมาก่อนหรือไม่                เคย   ไม่เคย 
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15. คุณอยากใส่ชุดไทยถ่ายรูปกับวัดไชยวัฒนารามหรือไม่  อยาก   ไม่อยาก 

 
16. ถ้าใสชุ่ดไทยคุณอยากใส่สีอะไร  
 สีขาว   สีชมพู  สีนํ้าเงิน  สทีอง  สีส้ม   
 สีเขียว  สมี่วง  สแีดง  สีเหลือง  อ่ืนๆ........(โปรดระบุ) 

 
17. ปัจจัยหลกัในการตัดสินใจเชา่ชุดไทยถ่ายรูปคือ 
 แปลกใหม่  สวยงาม  ภูมิใจในวัฒนธรรม   อ่ืนๆ..................(โปรดระบุ) 

 
18. ราคาเท่าไรที่คุณคิดว่าเหมาะสมสําหรับการเช่าชุด 
 100-150 บาท   151-200 บาท   201-250 บาท  251-300 บาท   301-400 บาท 

 
19. คุณคิดว่าธุรกิจเชา่ชุดไทยเดอะเลอคา่ไทยเดรสมีความเป็นไปได้หรือไหม 
 เป็นไปได้   เป็นไปไม่ได้   ไมแ่น่ใจ 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมีความสาํคญัต่อการเลือกเช่าชุดไทย 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาข้อความและทาํเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องที่ตรงกับความสําคัญที่

ท่านพิจารณาดังน้ี  

ปัจจัยท่ีมีอิทธพิลต่อการเลือกเช่าชุดไทย 

ระดับความสาํคัญต่อการเลือกเช่าชุดไทย 
(5) 
มาก
ที่สุด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อย
ที่สุด 

ด้านการบริการ      
คุณภาพของชุดไทย      
ความหลากหลายรูปแบบของชุดไทย      
รูปแบบการให้บริการ      
เอกลักษณ์ของชุดไทย      
ที่ต้ังของสถานที่ให้บริการ      
ขนาดของสถานที่รองรับในการบริการ      
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ด้านราคา      
ราคาคุ้มค่ากับประสบการณ์ที่ได้รับ      
มีระดับของราคาให้เลือกตามแบบชุดต่างๆ      
มีรายละเอียดของราคาเช่าชุดอย่างชัดเจน      

ด้านช่องทางการให้บริการ      
สถานที่ให้บริการมีการตบแต่งอย่างมีเอกลักษณ์      
เดินทางสะดวกง่ายต่อการเข้าถึง      
ตําแหน่งของร้านอยู่ในจุดโดดเด่น      

ด้านส่งเสริมการตลาด      
การออกบูธตามงานท่องเที่ยวไทย      
โฆษณาผ่านสื่อโซเซียลมีเดียต่างๆ      
โฆษณา ณ จุดขาย      
หนังสือแนะนําการท่องเที่ยว แผ่นพับ บัวชัวร์
ต่างๆ 

     

การส่งเสริมการขายลดราคาและฟรีค่าบริการ      
คําแนะนําๆจากพนักงานขาย      

ด้านบคุคล      
มารยาทและบุคลิกภาพของพนักงาน      
มีความรู้ในด้านการให้บริการเป็นอย่างดี      
ภาษาในการสื่อสารขณะบริการ      
การให้บริการอย่างเท่าเทียม      

ด้านกายภาพและการนําเสนอ      
การให้ประสบการณ์แปลกใหม่ที่คุ้มค่า      
การแสดงความเป็นไทยอย่างขัดเจน      
รักษาและเผยแพร่วัฒนธรรมไทย      

ด้านกระบวนการ      
ขั้นตอนการบริการสะดวกรวดเร็วไม่ยุ่งยาก      
สร้างความประทับใจทุกข้ันตอนการบริการ      
อธิบายข้ันตอนก่อนรับบริการ      
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20. ข้อเสนอแนะอ่ืนๆเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………… 
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รูปภาพประกอบ 
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รูปภาพประกอบ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ชื่อ นามสกุล  สุธินี ภัทรปัญญาภรณ์ 
E-mail    sutinee.atom@gmail.com 
ประวัติการศึกษา           ปริญญาตรี คณะ มนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ปริญญาโท บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาลยักรุงเทพ 
ประสบการณก์ารทํางาน  
2014-2015 PM express   Position is assistant parent’s Business 
2014   Peninsula Hotel Position is waitress of Mei-jiang restaurant  
2013-2014  Lub.d Hostel (Silom) Position is receptionist 
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