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บทคัดย่อ 
 

 การจัดทําแผนธุรกจิฉบบันี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) เตรียมความพร้อมในการดําเนินงาน ( 2) 
เป็นแนวทางให้กับเจ้าของกิจการ หรือผู้ทีป่ล่อยสินเช่ือให้แก่กิจการ (3) ลดความเสี่ยงในการ
ดําเนินงานของธุรกิจ และมีแผนสํารองเพื่อลดความเสี่ยงทางธุรกิจที่อาจจะเกิดจากปจัจัยภายนอกที่
ธุรกิจไมส่ามารถควบคุมได้ (4) ใหเ้จ้าของกิจการมกีารลําดับความคิด การเตรียมความพร้อมสําหรับ
การเริ่มประกอบธุรกิจขนาดย่อม 
 การศึกษาครั้งนีม้ีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวต่างประเทศของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่เลือกใช้บริการของบริษัทนําเที่ยวต่างประเทศ ลําดับ
ความสําคัญของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกใช้บริการบริษัทนําเที่ยวต่างประเทศของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทนําเที่ยวต่างประเทศของนักทอ่งเที่ยวชาวไทยในเขตกรงุเทพมหานคร
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย และใช้กลุม่ตัวอย่างเป็นผู้ทีเ่คยใช้บรกิารบริษัทนําเที่ยว
ต่างประเทศ จํานวน 20 คน 
 ผลการวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน พบว่า ในส่วนของฝ่ายต่างๆ พนักงานจํานวนหนึ่งมี
ความรู้และประสบการณ์การทํางานในด้านการใหบ้ริการข้อมูลการท่องเที่ยว จงึสามารถให้ข้อมูลที่
ถูกต้องให้แกลู่กค้าได้ดี พนักงานจงึมีความสามารถในการใหบ้ริการแบบรอบด้านในคนๆเดียวทัง้เรื่อง
การขาย การให้ข้อมูลและการตลาดที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า บริษัทจงึไม่จําเป็นต้องมี
พนักงานจํานวนมากในการเริ่มธุรกจิ เนื่องจากมีพนกังานทีส่ามารถปฏิบัตงิานได้จึงทําให้บริษัท
ดําเนินงานได้ง่ายมากข้ึน และเงินทุนในการเริม่ธุรกจิ เนื่องดว้ยบริษัทเราเป็นธุรกจิที่กอ่ตั้งขึ้นมาใหม่ 
จึงมีขนาดเล็ก และลงทุนน้อย ด้วยเงินทุนจดทะเบียน 500,000 บาท เจ้าของธุรกจิจงึมเีงินทุน
เพียงพอในการดําเนินธุรกิจ และผลการวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก พบว่า ปัจจุบันนักท่องเที่ยว
คาดหวังการได้รบัข้อมลูจากบริษัทนําเที่ยว รวมทัง้การเสนอประสบการณ์ที่แปลกใหม่ เป็นทีป่รึกษาที่
ดีแก่นักท่องเที่ยวทัง้แบบออนไลน์ และออฟไลน์ ทําให้กลุ่มลูกค้าในแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนไป 
เริ่มสนใจการทอ่งเที่ยวเพิม่มากข้ึน ปจัจบุันธุรกจิการใหบ้ริการจัดหาโปรแกรมการท่องเที่ยวใน
รูปแบบ Travel Agency มีจํานวนเพิม่ขึ้นเรือ่ยๆ จากการสาํรวจเว็บไซท์ในอินเทอรเ์น็ต เนื่องจากเป็น



การท่องเที่ยวในปัจจุบันและในอนาคตมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น จึงทําใหม้ีคู่แข่งขันมีเพิม่มากข้ึนตามไป
ด้วย ดังนั้นลูกค้าจึงมีตัวเลือกในการตัดสินใจมากขึ้น ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดข้ึนจากปจัจัยแวดล้อมภายใน
และภายนอกได้แก่ ปจัจัยด้านการเงิน ปัจจัยด้านกลยุทธ์การตลาด และปจัจัยด้านสภาพแวดล้อมการ
แข่งขัน คู่แข่งขันหลักทีส่ําคัญคือ บริษัททัวร์ H.I.S เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน พบว่า ตําแหน่งของ
ธุรกิจในตลาดคือผู้นํา ข้อได้เปรียบคู่แข่งขันคือ การให้บริการจัดโปรแกรมการนําเที่ยวต่างประเทศ
เพื่อมอบความสะดวกตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า ที่หลากหลายไม่ว่าจะเป็นนักธุรกจิ นักวิชาการ 
หรือนกัท่องเที่ยว ทั้งมีความประสงค์ที่จะเลือกโปรแกรมที่ทางบริษัทได้จัดให้อยู่แล้ว หรือมีความ
ประสงค์จะเลือกสถานที่ทอ่งเที่ยว ที่พัก ตั๋วเครื่องบินเอง เปน็ต้น ในขณะที่ข้อเสียเปรียบทางการ
แข่งขันคือ แบรนด์ใหม่ที่ยงัไม่เป็นทีรู่้จกั กลยุทธ์ทีส่ําคัญในการทําธุรกิจคือ กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ 
ที่เลอืกใช้สื่อออนไลน์และการจัดแสดงบูธประชาสมัพันธ์ตามห้างสรรพสินค้า กลยุทธ์การสร้างฐาน
ลูกค้าใหม่ เป็นการนําเสนอโปรแกรมทัวร์ทีห่ลากหลายให้กบัลูกค้ารายใหม่ กลยุทธ์การรักษาฐาน
ลูกค้าที่ใช้กิจกรรมส่งเสริมการตลาดรูปแบบต่างๆเพื่อกระตุ้นยอดขาย กลยุทธ์การบรหิารจัดการ และ
บุคลากร โดยการกําหนดและพัฒนาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันข้ึนมาได้และเป็นแนวทางทีบุ่คคล
ภายในองค์กรรู้ว่าจะใช้ความพยายามไปในทิศทางใดจึงจะประสบความสําเรจ็ กลยุทธ์ทางด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร การบรกิารทีดีจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า และเข้าถึงมาตรฐาน
ของการบริการ 
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ABSTRACT 

 

This business plan was arranged on purposed: (1) to be ready in operation, (2) 
to be a guideline for a business’s owner or a loan approver for a business, (3) to 
reduce risk in business’s operation and having a backup plan to avoid a business’s 
risky from an uncontrollable external factors, (4) to prioritize the business owner’s 
thinking and get ready to start a SMEs business. 

This research has purposed to study an oversea traveling’s behavior of Thai 
people in Bangkok district who selected to use an outbound tour company. Priority 
of marketing mix factors in selecting the outbound tour of Thai people in Bangkok 
district. Including with, the marketing mix factors that affected toward a making 
decision to choose an outbound tour of Thai people in Bangkok district by using a 
questionnaire as a tool for this research, and having samples from travelers who ever 
tried an outbound tour company for 20 people. 

From a result of internal environmental factors had found that each divisions 
of department consisted of high skill and experience workers in their field in order to 
serve travel information. So, they were able to provide accurate information to 
customers. Each employee had a multi-tasking ability to provide services in sales, 
giving correct information and marketing that satisfy the customer’s need. Thus, the 
outbound tour company had no need to hire many employees at initial operating a 
business because each employee were good at what they do, then the company 
could be easier to operate the business. The initial investment required not much 
due to being a small size company, which had registered capital 500,000 Baht and 
the business’s owner had enough equity to run the business. On the other hand, a 
result of external environmental factors had found that travelers expected to receive 



a good information from tour company nowadays, including with providing an 
extraordinary experience, being a good consultant either online or offline, which lead 
to change in each group’s behavior . The customers became more interesting in 
traveling. Recently, travel service provider became widely in form of travel agency by 
surveying from internet websites, which led to an increasing of tourism industry, 
consequently, the competitors would also increase as well. Thus, the customers 
would have more choices. Risk factor occurred from internal and external 
environmental factors such as; financial, strategy, marketing, and competition. A main 
competitor is a H.I.S. tour company, when comparing with the competitor had found 
that H.I.S.’s position was a leader in the market. The competitor’s pros were 
providing outbound service in term of giving convenience for various customers’ 
desire e.g. businessman, academic, tourist. The market’s leader allowed customers to 
either choose prepared programs or customized in sightseeing, accommodation, and 
air-ticket etc. Meanwhile, a disadvantage of NB travel was unrecognized. So, an 
importance strategy to operate the business were: brand building by selecting ads 
media and set up booth at department store; building new customers database by 
presenting various of tour programs to them; customer retention program by using 
promotional marketing to stimulate a sales volume; management strategy and 
human resource by setup and develop a competitive advantage to be a guideline for 
their staffs as a roadmap for success; service process strategy by being a good service 
provider must satisfy the customer’s want and reach the service’s standard. 
 
Keywords: Tour Company, Traveling, Business Environmental Factors, Competitor, 
Business Strategy 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การค้นคว้าอิสระครั้งนี้ ส าเรจ็ได้ด้วยความกรุณาจาก ผศ.ดร.เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักดิ์ 
อาจารย์ทีป่รึกษาค้นคว้าอิสระซึ่งได้ให้ความรู้ การช้ีแนะแนวทางการศึกษา ตรวจทานและแก้ไข
ข้อบกพรอ่งในงาน ตลอดจนการให้คาปรึกษาซึง่เป็นประโยชน์ในการค้นคว้าอิสระการท าแผนธุรกจิ
ครั้งนี้มีความสมบรูณ์ครบถ้วนส าเรจ็ไปได้ด้วยดี รวมถึงอาจารย์ท่านอื่นๆที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ 
และสามารถน าวิชาการต่างๆมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาการค้นคว้าอิสระครัง้นี้ ผู้วิจัยจงึขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอย่างสงู มาไว้ ณ โอกาสนี้ 
 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และเพื่อนๆ ที่คอยให้ก าลงัใจ ให้ค าแนะน า และคอย
ช่วยเหลือในด้านต่างๆ ด้วยดีตลอดมา 
 ท้ายที่สุดน้ี หากมีสิง่ที่ขาดตกบกพร่องหรือผิดพลาดประการใด ทางผู้วิจัยต้องขออภัยเป็น
อย่างสงูในข้อบกพร่องและความผิดพลาดนั้น และผู้วิจัยหวังว่าการค้นคว้าอิสระครั้งนี้คงมปีระโยชน์
กับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนผู้ทีส่นใจที่จะศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับธุรกจิการท่องเทีย่วต่อไป 
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บทท่ี 1 
บทน า 

  
เป็นการน าเสนอเนือ้หาทีเ่กี่ยวกบัการแนะน าธุรกิจ ความส าคัญและทีม่าของการจัดท าแผน 

วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน และวีการศึกษาที่น ามาใช้ส าหรับการจัดท าแผน โดยมีรายละเอียด
เป็นรายข้อ ดังตอ่ไปนี ้
1.1 แนะน าธุรกิจ 

1.1.1 สถานท่ีตั้ง 
 บริษัท NB Travel ตั้งอยู่ที่ถนนกาญจนาภิเษก มุ่งหน้าไปทางสุพรรณบุรเีนื่องจาก 

1.1.1.1 ท าเลที่ตัง้ของบริษัทอยู่ใกลก้ับ ร้านอาหาร หมู่บ้านจัดสรรห้างสรรพสินค้า 
และคอนโด จ านวนมาก ซึง่เป็นสถานทีท่ี่มีผู้คนพลุกพล่าน ท าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่ตรงตามเป้าหมาย
ทุกรุ่น ทุกวัย 

1.1.1.2 การเดินทางค่อนข้างสะดวก และเดินทางได้หลายเส้นทาง ทีส่ าคัญอยู่ใกล้
กับรถไฟฟ้าสายสมี่วง  

1.1.2 ประเภทของสินคา้ / บริการ 
 ประเภทของธุรกิจ : Travel Agency (ธุรกจิการท่องเที่ยว) 

การประกอบธุรกจิเกี่ยวกับการท่องเที่ยวที่ครอบคลุมการเดนิทางเยี่ยมชมสถานที่
ส าคัญและแหลง่ท่องเที่ยวต่างๆ การจัดหาสถานที่พัก การดแูลด้านอาหาร และการให้บริการ
มัคคุเทศก์ เพื่อเป็นการให้ความรู้ และสร้างความสุขให้แก่นกัท่องเที่ยว โดยมุ่งหมายถึง "การน าเที่ยว" 
เป็นส าคัญโดยจะเป็นการน าเที่ยวในต่างประเทศแถบทวีปเอเชีย และยุโรป 

1.1.3 รายละเอียดของสินค้า / บริการ 
1.1.3.1 จุดเด่น 

1.1.3.1.1 บริการการจัดกรุ๊ปทัวร์ท่องเที่ยว และแพ็คเกจสุดคุ้มในปัจจุบันน้ี 
เรามีความช านาญพเิศษเกี่ยวกับ การท่องเที่ยวในประเทศฮอ่งกง เกาหลี ญี่ปุ่น สงิคโปร์ พม่า 
เวียดนาม และ มาเก๊า-จูไห่ และทั่วทวีปเอเชียหรือยโุรป 

1.1.3.1.2 บริษัทใส่ใจในการบรกิารลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการทัง้ก่อนและหลัง
การขาย 

1.1.3.1.3 บริษัทเลือกและจัดสรรโปรแกรมที่เหมาะสมและหลากหลายตาม
ความต้องการของลูกค้าในแต่ละกลุม่ ได้แก่  

 - กลุ่มนักท่องเที่ยว ที่มีความประสงค์สนใจการเที่ยวต่างประเทศ 
 - กลุ่มนักธุรกิจ ที่มีความประสงค์จะดงูานทางธุรกิจและท่องเที่ยว 
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 - กลุ่มนักวิชาการ ที่มีความประสงค์จะดงูานด้านการศึกษา และ
เดินทางค้นหาวัฒนธรรมใหม่ๆ ในต่างประเทศ 
 

ตัวอย่างแพ็คเกจทัวร์ 
ภาพที่ 1.1: แพ็คเกจทัวรป์ระเทศสิงคโปร ์

 
 
 

 
 

 
 
 
 
ที่มา: บริษัท ดีเอฟ มาร์เก็ตเพลส จ ากัด. (2559). ทัวร์ต่างประเทศ. 

สืบค้นจาก https://www.kaidee.com/product-119566697 
 
ภาพที่ 1.2: แพ็คเกจทัวรป์ระเทศเกาหล ี
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา:  บริษัท ดีเอฟ มาร์เก็ตเพลส จ ากัด. (2559). ทัวร์ต่างประเทศ. 

สืบค้นจาก https://www.kaidee.com/product-119566697 
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1.1.3.2 นวัตกรรม 
  นวัตกรรมที่น ามาใช้ในธุรกิจ ในด้านการให้บริการในเรือ่งการจัดหา

โปรแกรมการทอ่งเที่ยวให้หลากหลายตามลักษณะทีลู่กค้าแต่ละกลุ่มต้องการ และกิจกรรมใหม่ๆที่จะ
ให้ลูกค้าเลือกสรร รวมถงึ Package การท่องเที่ยวทีบ่ริษัทได้เลือกคัดสรรอย่างเป็นพิเศษ 

1.1.4 วิสัยทัศน ์         
  ผู้น าในกลุม่ธุรกจิการท่องเที่ยว ด้านการใหบ้รกิารที่ดี จัดสรรโปรแกรมท่องเที่ยวที่
แตกต่างเพื่อมอบเวลาแหง่ความสุข ให้อยู่ในใจตลอดไป 

1.1.5 พันธกิจ  
 เราจะสร้างความประทบัใจในการใหบ้รกิารที่ดทีี่สุด ด้านการจัดโปรแกรมการ
ท่องเที่ยวที่แสนพเิศษ เป็นที่น่าจดจ าแกลู่กค้า     
1.1.6 เป้าหมาย         

1.1.6.1 เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี 
บริษัท NB Travel ขยายธุรกิจโดยการเพิ่มกลุม่เป้าหมายลูกค้ารายใหม่ เช่น กลุม่

ผู้สงูอายุ และกลุ่มนกัเรียนนักศึกษา ในปัจจุบันกลุ่มเป้าหมาย 2 กลุ่มนี้ยังไม่ค่อยเป็นกลุ่มเป้าหมายใน
ธุรกิจการท่องเที่ยว บริษัทจงึอยากให้ความส าคัญกบักลุ่มเปา้หมายที่ก าหนดไว้ 

1.1.6.2 เป้าหมายระยะยาว 3-5 ปี 
 บริษัท NB Travel จะต้องขยายธุรกจิเป็นบริษัทแม่ในการจดัโปรแกรมท่องเที่ยว

ต่างประเทศเองและเป็นทีรู่้จักทั้งในประเทศ และต่างประเทศ 
 1.1.7 วัตถุประสงคข์องธุรกิจ       
  1.1.7.1 เพื่อสร้างก าไรที่คิดเป็น 50%-70%จากการขายและให้บริการจัดหาที่พัก
และโปรแกรมท่องเที่ยวต่างประเทศ 

1.1.7.2 เพื่อยกระดับ และแสดงภาพลักษณ์ของธุรกจิใหบ้รษัิท NB Travelเป็นที่
รู้จักของตลาด 

1.1.7.3 เพื่อรักษาอัตราการเติบโตของยอดขายไมต่่ ากว่าอัตราการเติบโตของตลาด
รวม 

1.1.7.4 เพื่อเพิม่อัตราการเตบิโตยอดขายมากกว่า 20% ต่อปีโดยไม่ต่ ากว่าอัตรา
การเตบิโตของตลาดรวม 

1.1.7.5 เพื่อตอบสนองความต้องการแก่ลูกค้า ที่ต้องการแพค็เกจทัวร์ที่ตรงตาม
ความต้องการ และรายละเอียดข้อมูลสถานที่ท่องเที่ยวที่น่าสนใจ 

1.1.7.6 เพื่อความสะดวก และลดอัตราเสี่ยงจากการตัดสินใจที่คลาดเคลื่อน จาก
การเลือกแพ็คเกจทัวร ์
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1.1.8 โครงสรา้งการบริหารงานของธุรกิจ 
ภาพที่ 1.4 :  แผนผังโครงสร้างการบรหิารงานของธุรกิจ 

 
 

 
 
 
 

 
1.1.9 ทุนจดทะเบียน         

  จัดต้ังธุรกจิโดยเจ้าของเพียงคนเดียว โดยมีเงินทุนจดทะเบียน 500,000 บาท 
1.1.10 จ านวนพนักงาน        

  4 คน  
1.1.11 ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจ านวนพนักงาน 

1.1.11.1 ฝ่ายขาย/การตลาด  2 คน 
1.1.11.2 ฝ่ายการจอง/ประสานงาน 1 คน 
1.1.11.3 ฝ่ายบัญชี/วางแผน  1 คน 

1.1.12 รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าท่ี 
นางสาว ภัณฑิรา สุคนธ์เขตร ์(เจ้าของธุรกิจ) 
1.1.12.1 เจ้าของธุรกิจ 

  ภาระหน้าท่ี 

 บรหิารงานฝ่ายบญัชี 
1.1.12.2 ฝ่ายบญัชี การเงิน/วางแผน 

ภาระหน้าท่ี 

 ท าหน้าที่ควบคุมและดูแลระบบบญัชี/การเงิน/ รายรับ-รายจ่าย / ระบบ
การบริหารเงินทุนหมุนเวียนของบริษัท 

 ท าหน้าที่วางแผนควบคุมและดูแลระบบการด าเนินงานภายในบริษัท 

 จัดท ารายงานบัญชีประจ าวัน/ประจ าเดือน/ประจ าป ี
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1.1.12.3 ฝ่ายขาย/การตลาด 
ภาระหน้าท่ี 

 ท าหน้าที่ต้อนรับลูกค้า และบริการให้ข้อมูลโปรแกรมทัวร์ใหแ้ก่ลูกค้า 

 ท าหน้าทีจ่ัดหาโปรแกรมทัวร์และวางแผนการตลาดเพื่อส่งเสริมการขาย 
1.1.12.4 ฝ่ายการจอง/ประสานงาน 

ภาระหน้าท่ี 

 ท าหน้าที่ติดต่อประสานงานกบับริษัทต่างๆทีจ่ัดจ าหน่ายต๋ัว หรือท าการ
จองให้แก่ลกูค้า 

1.1.13 ผลการด าเนินงานท่ีผา่นมา (3 ปี การด าเนินงาน) 
ไม่มีผลการด าเนินงานย้อนหลงั เนื่องจากเป็นธุรกิจที่จัดต้ังใหม่ 

1.1.14 ท่ีมาของการจัดท าแผน 
เนื่องจากเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ในธุรกิจการทอ่งเที่ยว ซึ่งในธุรกจิการท่องเที่ยว

นี้ท าให้มรีายได้ที่สงู คู่แข่งขันก็จะมากตามไปด้วย ทั้งคู่แข่งขันที่เป็นผู้น าธุรกจิการท่องเที่ยว (Old) 
หรือคู่แข่งขันมมีากมายในตลาด (Current) และคู่แข่งขันรายใหม่ (New) จึงต้องมกีารจัดท าแผน
เพื่อใหท้ราบถึงทิศทางในการด าเนินธุรกจิ และปจัจัยต่างๆในการท าธุรกิจ เพือ่สามารถน าไปปรับใช้ได้
กับในสถานการณ์ต่างๆของธุรกจิ 

1.1.15 ความส าคัญของการจัดท าแผน 
1.1.15.1 แผนธุรกิจเป็นคู่มือในการด าเนินธุรกิจโดยน าเสนอการวิเคราะห์

รายละเอียดของธุรกิจการทอ่งเที่ยวในตัวแปรทีส่ าคัญๆ คือ สินค้าหรอืบริการที่ขาย กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอปุสรรคต่างๆของธุรกิจ 

 1.1.15.2 แผนธุรกิจเป็นเครื่องมือทีจ่ะแสวงหาเงินทุนจากผูร้่วมลงทุน จากกองทุน
ร่วมลงทุน และจากสถาบันการเงินต่างๆทีม่ีความสนใจและส่งเสริมในธุรกจิการท่องเที่ยว 

1.1.16 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 
1.1.16.1 เพื่อเตรียมแผนในการสร้างความพร้อมในการด าเนินงานของธุรกจิ 

 1.1.16.2 เพื่อเป็นแนวทางธุรกจิใหผู้้กู้ หรือ ผูร้่วมทุนสามารถขอกู้เงิน หรือระดมทุน
มาลงทุนเพือ่ประกอบธุรกจิที่ต้องการจะท า 

 1.1.16.3 เพื่อลดความเสี่ยงในการด าเนินการธุรกจิเพราะ เป็นการวางแผนล่วงหน้า
ออกมาในรปูของการจัดท าแผนธุรกิจ และมีแผนส ารองเพื่อลดความเสี่ยงทางธุรกิจที่เกิดจากปัจจัย
ภายนอกที่ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้                                                                                                                                                      
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1.1.16.4 เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจมีการล าดับความคิด การเตรียมความพร้อม
เพื่อเริ่มประกอบธุรกิจ 

1.2 วิธีการศึกษา 
 1.2.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
  1.2.1.1 ทฤษฎีเรื่องการวิเคราะห์ปจัจัยแวดลอ้มทางธุรกจิโดย ศ.พิษณุ จงสถิตย์
วัฒนา  
ที่มา หนังสือการบริหารการตลาดการวิเคราะห์ กลยทุธ์ และการตัดสินใจ 
  1.2.1.2 รูปภาพ แพ็คเกจทัวร์ต่างๆ โดย Kaidee.com 
ที่มา https://www.kaidee.com/product-119566697/ 
  1.2.1.3 ทฤษฎีทฤษฎีความไดเปรียบทางการแข่งขันโดย Michael E. Porter 
ที่มาหนงัสือCompetitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors 
  1.2.1.4 ทฤษฏีเรื่อง The BCG Growth-Share Matrix โดย Bruce Henderson 
ที่มาหนงัสือ The Boston Consulting Group on Strategy: Classic Concepts and New 
Perspectives (2nd edition) 
 1.2.2 การด าเนินการวิจัย 
  1.2.2.1 วิธีการด าเนินการ  ใช้รูปแบบการสัมภาษณ์เชิงลึก 
  1.2.2.2 เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจัย แบบสมัภาษณ์ 
 1.2.2.3 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา ประชาชนกลุ่มเป้าหมาย/ผู้ที่ชอบการท่องเที่ยว

     เช่น กลุ่มวัยรุ่น กลุ่มวัยท างานเป็นต้น 
  1.2.2.4 จ านวนตัวอย่าง  20 คน 
  1.2.2.5 วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
  1.2.2.6 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล จ านวนร้อยละ 



บทท่ี 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการน าเสนอเนือ้หาเกี่ยวกับการวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปจัจัย
แวดล้อมภายนอกทีส่่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่องการวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อม
ทางธุรกจิ โดย ศ.พิษณุ จงสถิตย์วัฒนา เพื่อน ามาสรุปเป็นปจัจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกจิโดย
แบ่งเป็นปจัจัยเสี่ยงภายใน และปจัจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 2.1.1 ปัจจัยด้านบุคลากร       
  2.1.1.1 จ านวนบุคลากร ในส่วนของฝ่ายต่างๆ พนักงานจ านวนหนึ่งมีความรู้และ
ประสบการณ์การท างานในด้านการใหบ้ริการข้อมลูการท่องเที่ยว จึงสามารถให้ข้อมลูที่ถูกต้องให้แก่
ลูกค้าได้ดี พนักงานจงึมีความสามารถในการให้บริการแบบรอบด้านในคนๆเดียวทั้งเรือ่งการขาย การ
ให้ข้อมูลและการตลาดที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
  ผลต่อธุรกิจ :  

 บริษัทจึงไมจ่ าเป็นต้องมพีนักงานจ านวนมากในการเริ่มธุรกจิ เนื่องจากมี
พนักงานทีส่ามารถปฏิบัติงานได้จงึท าให้บริษัทด าเนินงานไดง้่ายมากขึ้น 

 สามารถดูแลและควบคุมพนักงานได้อย่างทั่วถึงและง่ายต่อการสื่อสาร 
มอบหมายหน้าที่ให้แก่พนกังาน 

 2.1.2 ปัจจัยด้านการเงิน  
  2.1.2.1 เงินทุนเริ่มแรก เงินทุนในการเริ่มธุรกิจ ถึงแมจ้ะเป็นธุรกจิทีก่่อตั้งข้ึนมา
ใหม่ จึงมีขนาดเลก็ และลงทุนน้อย ด้วยเงินทุนจดทะเบียน 500,000 บาท เจ้าของธุรกจิจงึมเีงินทุน
เพียงพอในการด าเนินธุรกิจ 
  ผลต่อธุรกิจ : ท าให้บริษัทไม่มีภาระหนีส้ินต่างๆทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 2.2.1 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 

 ปัจจุบันเศรษฐกจิการท่องเที่ยวทัง้ในประเทศไทยและในต่างประเทศรายงานภาวะ
เศรษฐกจิท่องเที่ยว ฉบับที่ 4  ตั้งแต่เดือน เม.ย – มิ.ย 2559 จากส านักงานปลัดกระทรวงการ
ท่องเที่ยวและกีฬาน าเสนอสถานการณ์ท่องเที่ยวของโลกทีม่กีารขยายตัวร้อยละ 5.3 เป็นผลมาจาก
ราคาน้ ามันที่ลดลงท าใหเ้กิดการเดินทางระหว่างประเทศเพิม่มากข้ึน ในไตรมาส 2/2559 จ านวน 
571,681.93 ล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 11.89 ในปัจจบุันนักท่องเที่ยวคาดหวังการได้รับข้อมูลจาก
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บริษัทน าเที่ยว รวมทั้งการเสนอประสบการณ์ที่แปลกใหม่ เป็นที่ปรึกษาที่ดีแก่นกัท่องเที่ยวทัง้แบบ
ออนไลน์ และออฟไลน์ ท าใหก้ลุม่ลูกค้าในแต่ละกลุม่มีพฤตกิรรมที่เปลี่ยนไป เริม่สนใจการท่องเที่ยว
เพิ่มมากขึ้น 
  ผลต่อธุรกิจ : ท าให้นักทอ่งเที่ยวเลือกใช้บริการบริษัทน าเทีย่วมากขึ้น สืบเนื่องจาก
ราคา เทคโนโลยี และความสามารถในการเข้าใจลกูค้า จึงท าให้บริษัทได้มีโอกาสที่ดีในการท าธุรกจิ
การท่องเที่ยว 
 2.2.2 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

 ปัจจุบันจ านวนประชากรหลายกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นนักธุรกิจ นกัวิชาการ หรือ
นักท่องเที่ยว อยากจะแสวงหาความสุขและประสบการณ์ใหม่ๆ ในการด าเนินชีวิตจงึท าใหม้ีแนวโน้ม
การท่องเที่ยวเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ ท าให้คนกลุ่มนี้ใช้จ่ายกบัการทอ่งเที่ยวมากขึ้น เพื่อการแสวงหาความสุข
ให้กับตัวเอง 
  ผลต่อธุรกิจ :การเพิ่มข้ึนของกลุ่มนกัธุรกจิ นักวิชาการและนักท่องเที่ยว ส่วนใหญ่
จะมรีายได้ที่สงู และมีค่าใช้จ่ายน้อยจึงท าให้กลุ่มเป้าหมายหนัมาสนใจการทอ่งเที่ยวมากขึ้นจงึเป็น
โอกาสที่ดีของบริษัทในการเพิม่ยอดขาย 
 2.2.3 ปัจจัยดา้นเทคโนโลย ี  

 จ านวนผู้ใช้ Internet ในการค้นคว้าหาข้อมูลด้วยตนเองเป็นจ านวนมาก ไม่ว่าจะ
เป็นสินค้าหรอืบริการ โดยเฉพาะการท่องเที่ยงต่างประเทศ โดยจะค้นหาข้อมูลที่ตัวเองอยากจะทราบ 
ไม่ว่าจะเป็น ข้อมลูประเทศทีส่นใจ ราคาแพ็คเกจ สถานทีท่อ่งเที่ยวต่างๆ และค่าใช้จ่ายทีจ่ าเป็น ซึ่ง
เป็นช่องทางการสื่อสารได้โดยตรงระหว่างบริษัทกับลูกค้า 
  ผลต่อธุรกิจ :บริษัทมีโอกาสในการให้บริการข้อมลูต่างๆให้กบัลูกค้าได้โดยตรง และ
ยังสามารถท าการสง่เสรมิการขายได้ด้วย 
 2.2.4 ปัจจัยด้านคู่แข่ง 

 ปัจจุบันธุรกิจการใหบ้ริการจัดหาโปรแกรมการท่องเที่ยวในรปูแบบ Travel Agency 
มีจ านวนเพิม่ขึ้นเรือ่ยๆ จากการส ารวจเว็บไซท์ในอินเทอรเ์นต็ เนื่องจากเป็นการท่องเที่ยวในปัจจุบัน
และในอนาคตมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น จงึท าใหม้ีคู่แข่งขันมีเพิม่มากข้ึนตามไปด้วย ดังนั้นลกูค้าจึงมี
ตัวเลือกในการตัดสินใจมากขึ้น 
  ผลต่อธุรกิจ : บริษัทจะมียอดขายและส่วนแบ่งการตลาดลดลงไปเพราะมีคู่แข่ง
จ านวนมาก 
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2.3 ปัจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางที่ 2.1 : ระดับความเสี่ยงของปจัจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจัจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
1.ปัจจัยดา้นการเงิน 
ในเรื่องของค่าใช้จ่ายต่างๆที่มี
เพิ่มเข้ามา เช่น การสง่เสรมิด้าน
การขาย การตลาด 
 

 √  เจ้าของธุรกิจตอ้งเรียนรูก้าร
บรหิารเงินทุนหมุนเวียนของ
บริษัทให้มีความสมดุลกัน
ระหว่าง รายรับและรายจ่าย 
 
 

2.ปัจจัยดา้นกลยุทธ์การตลาด 
ปัจจุบันการแข่งขันทางการตลาด
ค่อนข้างสูง เพือ่ใหลู้กค้าสนใจ
การใหบ้ริการและ Package 
ของบริษัท 

√   บริษัทจะต้องมีการวางแผนกล
ยุทธ์การตลาดในเรื่องการ
ส่งเสริมการขายที่ดีและเข้าถึง
ความต้องการของลุกค้า เพือ่จะ
สามารถเพิ่มยอดขายและความ
น่าสนใจในการบริการหรอื
ข้อเสนอที่ทางบริษัทได้คาดหวัง
ไว้ 
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2.4 ปัจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ตารางที่ 2.2 : ระดับความเสี่ยงของปจัจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจัจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพ่ือลด 

/ ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
1.ปัจจัยดา้นสภาพแวดล้อมการ
แข่งขัน 
         การแข่งขันทางธุรกจิการ
ท่องเที่ยวในปัจจุบันค่อนข้างสูง 
เพราะปัจจุบันการทอ่งเที่ยวมี
แนวโน้มเพิ่มข้ึน ท าใหม้ีคู่แข่งที่
สนใจในธุรกจิการท่องเที่ยวเพิ่ม
มากขึ้น 

√   การป้องกันความเสี่ยงนั้นบริษัท
จะต้องมีโปรแกรมการท่องเที่ยว
และแพ็คเกจใหม่ที่แตกต่างหรอื
ความหลากหลายในการ
ให้บรกิารให้ลูกค้าได้เลือก และ
ให้บรกิารกบัลูกค้าด้วยใจ เพื่อ
เกิดความประทับใจในการ
ให้บรกิาร 
 
 

 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
 เป็นการน าเสนอเนือ้หาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเรื่อง The 
BCG Growth-Share Matrixของ Bruce Hendersonประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และทีม่าของ
การแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหนง่ของสินค้า 
และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกจิ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
3.1 สภาพของการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน 
 3.1.1 ระดับของการแข่งขัน 
 ระดับการแข่งขันอยู่ในเกณฑ์สงู จากรายงานการท่องเที่ยว ส านักงานปลัดกระทรวงการ
ท่องเที่ยวและกีฬา ฉบับที่ 4 เมษายน - มิถุนายน 2559  เนื่องจากธุรกิจการทอ่งเที่ยวในปัจจุบันน้ันมี
คู่แข่งขันทางธุรกิจสูงเพราะการท่องเที่ยวได้รบัความนิยมมากขึ้นเรื่อยๆ และลูกค้าก็สามารถเลือกสรร
โปรแกรมการทอ่งเที่ยวที่ตนเองสนใจหรือต้องการได้ด้วยตนเอง สง่ผลให้ธุรกิจการทอ่งเที่ยวนั้นมี
จ านวนมากอย่างเห็นได้ชัด ซึ่งมทีั้งคู่แข่งรายเก่าและรายใหม่ 
 3.1.2 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 

 3.1.2.1 บริษัท H.I.S. 
ภาพที่ 3.1: โลโก้บริษัททัวร์ H.I.S 

 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา:  H.I.S. Co., Ltd. (2016). Logo H.I.S. Retrieved from http://www.his-bkk.com/th 

 

 ด้านการสื่อสารทางการตลาด บริษัท H.I.S. มีการส่งเสริมการขายโดยการ
จ้างพรีเซน็เตอร์เป็นดาราทีม่ีช่ือเสียง และการโฆษณาตามสถานที่ต่างๆ เช่น รถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลงิค์ 
ที่ลูกค้าสามารถเห็นและรบัรูโ้ปรโมช่ันหรือข้อมลูต่างๆ 
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 ด้านภาพลักษณ์ บริษัท H.I.S.ด าเนินธุรกจิการท่องเที่ยวมาเป็นเวลานาน 
และเป็นรายใหญ่ทีจ่ัดโปรแกรมการท่องเที่ยวประเทศญีปุ่่นเป็นหลัก รวมถึงการจัดโปรแกรมประเทศ
อื่นๆ เป็นที่ไว้ใจของลกูค้าและเป็นที่น่าเช่ือถือเนื่องจากเปิดด าเนินธุรกิจมานาน 

 ด้านราคา บริษัท H.I.S. มีราคาที่ค่อนข้างอยู่ในระดบักลางถงึราคาสงูกว่า
บริษัทอื่นๆ เนื่องจากสร้าง position ให้กับบริษัทให้อยู่ในระดับสงูกว่าบริษัทอื่น 

 
 3.1.2.2 บริษัท Go Easy Holiday  

ภาพที่ 3.2: โลโก้บริษัททัวร์ Go Easy Holiday 
 
 
 
 

 

 
ที่มา:  GoEasyHoliday. (2016). Logo Go Easy Holiday. 
 Retrieved from http://www.goeasyholiday.com 

 

 ด้านการจ าหนา่ย บริษัทGo Easy Holidayมีโปรแกรมการท่องเที่ยว
จ าหน่ายในเว็บไซท์หลักและพนักงานขายของบริษัท ซึง่ลูกคา้สามารถติดต่อและสอบถามข้อมลูได้
โดยตรงซึง่สะดวกกับลูกค้าต้องการจะใช้บรกิาร 

 ด้านการส่งเสริมการขาย ในบางช่วงบริษัท Go Easy Holidayได้มีการ
ออกบูทตามงานการท่องเที่ยวต่างๆ เพื่อเสนอโปรโมช่ันหรือโปรแกรมทัวร์ใหลู้กค้าได้เลือกใช้บริการ 

 ด้านราคา บริษัท Go Easy Holidayมีการตัง้ราคาทีอ่ยู่ในระดับปานกลาง 
ลูกค้าสามารถเลือกใช้บริการได้ง่าย ในราคาที่เอือ้มถึง 
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  3.1.2.3 บริษัท Letago Travel&Tour 
ภาพที่ 3.3: โลโก้บริษัท Letago Travel & Tour 

 
 

ที่มา:  Letago Travel and Tour. (2015). Logo Letago Travel & Tour.  
Retrieved from http://www.letago.com 

 

 ด้านราคา บริษัท Letago Travel & Tourจะมีการตั้งราคาที่ต่ ากว่า
หลายๆบริษัท เนื่องจากเป็นบริษัทเจ้าใหญ่ ในการจัดโปรแกรมการท่องเที่ยว หรือว่าโฮเซลล์ 

 ด้านการจัดจ าหนา่ย บริษัท Letago Travel & Tourมีการจัดจ าหน่าย
หลายช่องทางเนื่องจากเป็นบริษัทโฮเซล ที่ทัง้จ าหน่ายเองและจ าหน่ายให้กบับริษัท Travel agency 
ที่น าโปรแกรมทัวร์ไปจ าหน่ายต่อ 

 ด้านภาพลักษณ์ บริษัท Letago Travel & Tourมีภาพลักษณ์และช่ือเสียง 
เนื่องจากมีการเปิดกจิการมาเป็นเวลานาน 
 3.1.3 ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ท่ีเป็นท่ีรู้จักในตลาด) 
  จากการวิเคราะห์ส่วนครองตลาด เนือ่งจากธุรกจิการท่องเทีย่วมีจ านวนมาก และ
หลายๆบริษัทก็มกีารจัดจ าหน่ายและการสง่เสรมิการขายคลา้ยๆกัน แต่ในบริษัททีม่ีส่วนครองใน
อันดับต้นๆ คือ บริษัท Letago Travel & Tourเนื่องจากเปน็บริษัทที่ขายโปรแกรมการท่องเที่ยวใน
ราคาย่อมเยากว่าบริษัทอื่นๆเพราะเป็นบริษัทใหญห่รือบริษัทโฮเซล ทีม่ีการจัดโปรแกรมการท่องเที่ยว
เองและจ าหน่ายโปรแกรมใหก้ับบริษัท Travel agency หลายๆบริษัท 
 3.1.4 ท่ีมาของการแข่งขัน       
  3.1.4.1 กระแสความนิยม 
  เนื่องจากระดับการแข่งขันอยู่ในเกณฑ์สงู ส่งผลท าให้กระแสความนิยมก็สูงตามไป
ด้วยไปเช่นกัน อาจจะท าใหลู้กค้านั้นยังไม่มบีริษัทอยู่ในใจ เพราะมีตัวเลือกในการใช้บริการเป็น
จ านวนมาก  
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3.2 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
ตารางที่ 3.1 : ตารางคู่แข่งขันของธุรกจิ 
 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 
1. บริษัท  H.I.S. 
ผลิตภัณฑ:์ การบริการจัดโปรแกรมน าเที่ยว
ต่างประเทศ 
กลุ่มเปา้หมาย : กลุ่มผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกวัยที่มี
รายได้ระดับปานกลาง-สูง ที่ชอบการท่องเที่ยว
ต่างประเทศแบบพรีเมี่ยม 
2. บริษัท  Go Easy Holiday 
ผลิตภัณฑ์ : การบริการจัดโปรแกรมน าเที่ยว
ต่างประเทศ 
กลุ่มเปา้หมาย : กลุ่มผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกวัยที่มี
รายได้ระดับปายกลาง-สูง ที่ชอบการท่องเที่ยว
ต่างประเทศราคาที่ผูบ้ริโภคสามารถเอื้อมถึง 
3. บริษัท  Letago travel&tour 
ผลิตภัณฑ์ : การบริการจัดโปรแกรมน าเที่ยว
ต่างประเทศ 
กลุ่มเปา้หมาย:  กลุ่มผู้บริโภคทุกเพศ ทุกวัยที่มี
รายได้ระดับปานกลาง-สูง ที่ชอบการท่องเที่ยว
ต่างประเทศราคาที่ผูบ้ริโภคสามารถเอื้อมถึง 

- 
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3.3 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 3.3.1 BCG Matrix 

ภาพที่ 3.4: การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกิจด้วยเครื่องมือ BCG Matrix 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา:  QuickMBA.com. (2010). BCG Growth-Share Matrix.  
Retrieved from http://www.quickmba.com/strategy/matrix/bcg 

  
 BCG Matrix คือเครื่องมือส าหรับการวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกิจที่ถูกคิดค้นโดยกลุม่
Boston Consulting Group โดยเป็นการประเมินสถานการณ์ทางการตลาดว่าขณะนี้มีความน่า
ลงทุนเพียงใด เพื่อใช้ก าหนดเป้าหมายและกลยทุธ์การด าเนนิงานต่อไป วิธีการวิเคราะห์ท าได้โดยการ
พิจารณาตลาดว่ามีการเติบโตมากน้อยเพียงใด และขณะนี้องค์การมสี่วนแบ่งตลาดในกิจการประเภท
นี้อย่างไรบ้าง ในตาราง BCG Matrix จะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน (ดังแสดงในภาพที่ 3.4) ในแต่ละส่วนมี
ช่ือเรียกและลกัษณะดังต่อไปนี ้
  3.3.1 Stars 

  Stars นั้นคือจุดที่ตลาดมีการเติบโตที่สงูข้ึนท าใหเ้ราควรคว้าโอกาสนี้ในการช่วงชิง
ส่วนแบ่งการตลาดให้มากขึ้นจากตลาดทีเ่ติบโตข้ึนมา ซึ่งการแข่งขันกับธุรกิจของเจ้าอื่นๆ นั้นกจ็ะ
ส่งผลให้ธุรกจิที่อยู่ในต าแหนง่ Stars จะต้องพยายามใช้เงินสดที่มีอยู่น้ันออกมาลงทุนให้มากขึ้นเพื่อให้
ส่วนแบ่งการตลาดอยู่ในระดับคงที่ หรือเตบิโตข้ึนไปอีกให้แซงหน้าคู่แข่ง  ซึ่งถ้าการลงทุนเพื่อรกัษา
ระดับของธุรกจิให้มีความคงที่ในต าแหน่งที่พอใจให้ประสบความส าเรจ็ได้แล้วละ่ก็ ผลที่ได้ต่อมาก็คือ
ธุรกิจนั้นๆ จะเปลี่ยนจากต าแหนง่ Stars ไปเป็น Cash Cows 

  3.3.2 Cash Cows 
  ส าหรับ Cash Cows นั้นก็เปรียบเสมือนวัวนมที่ให้นมกับเราได้อย่างสม่ าเสมอโดยที่

ไม่ต้องลงทุนอะไรเพิม่มากแล้ว โดยธุรกิจในช่องนี้น้ันก็คือธุรกิจที่มีไดร้ับส่วนแบ่งการตลาดที่สงูมากใน
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ตลาดที่มีการเตบิโตอย่างเช่ืองช้า หรอืไม่มีการเตบิโตแล้ว นัน่หมายความว่าเมื่อตลาดอยู่ในจุดอิม่ตัว
เรากส็ามารถอยู่ได้ด้วยผลประโยชนท์ี่ได้รับจากส่วนแบ่งการตลาดในปรมิาณมาก โดยที่แทบไม่ต้อง
ลงทุนอะไรเพิ่มเติม และยังสามารถน าเงินทุนที่ได้มาน้ันไปลงทุนกับส่วนอื่นๆ แทนได้อีกด้วย 

  3.3.3 Question Marks 
  ธุรกิจในต าแหนง่ Question Marks นั้นคือธุรกิจที่มสี่วนแบง่การตลาดที่น้อย ทั้งๆ 

ที่ตลาดก าลังมกีารเติบโตอย่างต่อเนื่อง ซึ่งถ้าหากจุดมุ่งหมายของต าแหน่ง Stars คือการเข้าไปอยู่ใน 
Cash Cows แล้ว จุดมุ่งหมายของ Question Marks ก็คือการเป็น Stars นั่นเอง ซึง่สิง่หนึง่ที่ธุรกิจใน
ต าแหน่งนี้ต้องการเป็นอย่างมากก็คือทรัพยากรอย่างเงินเพือ่น าไปลงทุนเพือ่ช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาด
จากเจ้าอื่นๆ แต่ด้วยเงินทุนอย่างเดียวก็ไม่สามารถรบัประกนัได้ว่าสิ่งท าไปจะประสบความส าเรจ็ได้ 
เพราะในต าแหน่ง Question Marks นีจ้ะต้องคิดวิเคราะห์ให้ดี และน าเงินทุนทีม่ีอยู่ไปลงทุนให้เกิด
ประโยชน์ และสร้างความคุ้มค่าให้ได้มากทีสุ่ด ไม่เช่นน้ันแลว้จาก Question Marks ก็อาจตกไปอยู่
ในสถานะของ Dogs ได้เช่นกัน 

  3.3.4 Dogs 
  สิ่งที่ไมม่ีใครอยากให้เกิดคือการที่ธุรกจิของตัวเองตกลงไปอยู่ในส่วนของ Dogs 

เพราะ Dogs นั้นเป็นต าแหน่งที่ธุรกจิมสี่วนแบ่งการตลาดนอ้ย อีกทั้งในตลาดยงัมีการเตบิโตน้อยด้วย
ยิ่งท าใหผ้ลก าไรเราก็น้อยตาม ซึง่ธุรกจิส่วนใหญ่ที่ตกอยู่ในต าแหน่งนี้มีโอกาสยากที่จะข้ึนไปสู่ต าแหน่ง
อื่นๆ นอกจากต้องรอตลาดให้เติบโตข้ึนแล้วค่อยคว้าโอกาสนั้นเอาไว้ 

 สมมุติว่า ตอนนี้บริษัทอยู่ในช่วง Question Marks ตอนที่ตลาดก าลงัเตบิโต เราก็
สร้างธุรกิจให้เป็นทีรู่้จกัมากข้ึน และกห็วังว่าบริษัทจะเติบโตต่อไป แต่เมื่อวันหนึ่งตลาดมีการเตบิโตที่
ช้าลง แต่เรายังไมส่ามารถสู้คู่แข่งได้ จากสถานภาพ Question Marks ก็จะเลื่อนลงมาเป็น Dogs 
เพราะตลาดไม่โตแล้ว แต่ Market Share ก็อาจมีความคงที ่หรือถ้าบริษัทเราอยู่ในสถานภาพ Star 
แล้วตลาดหยุดเติบโต และบริษัทก็ไม่มีการดูแลลูกค้าหรือใหบ้ริการที่ดี จากสถานภาพ Star ก็จะ
เปลี่ยนเป็น Dogsได้เหมอืนกัน 

 ดังนั้นไม่ว่าจะอยูส่ถานภาพใด ถ้าบริษัทไม่สามารถสู้คู่แข่งหรือไม่ใส่ใจในการบรกิาร
ให้ดีที่สุด หรือพฒันาโปรแกรมใหม่ๆที่หลากหลายและทันสมัยมากข้ึน บริษัทก็จะเลื่อนสถานภาพ
กลายเป็น Dogs 
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 3.3.2 การเขียนภาพวิเคราะห์ 
ภาพที่ 3.5 : การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกจิของบริษัท NB Travel 
 
 
 
 

 
 
 
 
  
 3.3.3 ค าอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
 เนื่องจาก NB Travel เป็นธุรกิจที่เกี่ยวกับการให้บริการจัดจ าหน่ายโปรแกรมการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ ท าให้เริ่มแรกต้องใช้เงินลงทุนจ านวนมากในด้านการตลาด เพื่อให้เป็นที่รู้จัก
ของกลุ่มเป้าหมายและแบ่งช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดธุรกิจประเภทเดียวกันหรือสามารถครองใจผู้บริโภค 
ถึงแม้เริ่มแรกจะมีส่วนแบ่งการตลาดต่ า แต่สามารถมีอัตราการเจริญเติบโตสูงได้ในอนาคต และจะ
ปรับเข้าสู่โหมด Star 
 เพื่อธุรกิจจะได้ก าไรสูงอันเกิดจากตลาดโตอย่างรวดเร็วของแนวโน้มการท่องเที่ยวจะ
สูงข้ึน ดังนั้นธุรกิจจะขยายตลาดและลงทนุเพิ่มเพื่อสรา้งยอดขาย และสามารถแข่งขันในตลาดที่สูงข้ึน 
และ NB Travel ปรับเข้าสู่โหมด Cash Cow ในช่วงที่ธุรกิจจะสามารถครองใจผู้บริโภคได้สูงสุด 
เพราะธุรกิจมีส่วนแบ่งตลาดสงูข้ึน มีผลก าไรมากขึ้น แต่หากอัตราการเจริญเติบโตช้าลง ท าให้ธุรกิจไม่
จ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนเยอะเหมือนช่วงแรกเพื่อให้ธุรกิจด าเนินต่อไปได้และยังมีผลตอบแทนอยู่เสมอ
ก็ไม่เข้ามาสู่โหมด Dogs 
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3.4 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินคา้ 
ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ โปรแกรมการทอ่งเที่ยว

ต่างประเทศทีห่ลากหลาย ตาม
ความต้องการของกลุม่ลกูค้า ทั้ง
เอเชียและยุโรป 

โปรแกรมการทอ่งเที่ยว
ต่างประเทศ 

ราคาผลิตภัณฑ ์ 7,900-40,000 บาท 7,900-45,000 บาท 
การบริการ การใหบ้ริการจัดโปรแกรมการ

น าเที่ยวต่างประเทศเพื่อมอบ
ความสะดวกตามความต้องการ
ของกลุม่ลกูค้า ที่หลากหลายไม่
ว่าจะเป็นนักธุรกจิ นักวิชาการ 
หรือนกัท่องเที่ยว ทั้งมีความ
ประสงค์ทีจ่ะเลือกโปรแกรมที่
ทางบริษัทได้จัดใหอ้ยู่แล้ว หรอื
มีความประสงค์จะเลือกสถานที่
ท่องเที่ยว ที่พัก ตั๋วเครื่องบินเอง 
เป็นต้น 

การใหบ้ริการจัดโปรแกรมการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ และมอบ
ความสะดวกสบายให้กบักลุม่
ลูกค้า 
 

 
3.5 การวิเคราะห์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
 ความได้เปรียบในการแข่งขันหรือ Competitive advantage คือ สิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษ
ขององค์กรที่คู่แข่งไมส่ามารถเลียนแบบได้ หรอืคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรบัตัวเองมากก่อนที่เลียบ
แบบความสามารถของเราได้ เช่น นวัตกรรม ระบบการจัดการภายในองค์กร ระบบการบรหิารองค์กร 
ภาพลักษณ์ขององค์กรเป็นต้น ปัจจัยทีเ่ป็นพื้นฐานที่ส าคัญมากที่สุดในการท าใหเ้กิดความได้เปรียบใน
การแข่งขันก็คือ ความรู้ (Knowledge) ที่องค์กรต้องพยายามสร้างข้ึนมา ด้วยการเรียนรู้ (Learning) 
และพัฒนามาเป็นองค์กรแหง่การเรียนรู้  (Learning Organization) ให้ได้ จากนั้นผูบ้รหิารต้องดึงเอา
ความรู้ต่าง ๆ ที่บุคลากรมี เพื่อมาสร้างนวัตกรรม (Innovation) ให้กบัองค์กรต่อไป  
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 เมื่อองค์กรสามารถสร้างนวัตกรรม พร้อมทัง้มีการจัดการที่ดใีนด้านต่าง ๆ แล้ว ก็จะท าให้องค์
สามารถทีจ่ะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive Advantage) ได้ และตามทฤษฎี 
Michael E. Porter การสร้างกลยุทธ์ทีส่ าคัญของการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน จะต้องใสใจ
กลยุทธ์หลักๆ 3 อย่าง ไดแก กลยุทธ์ด้านต้นทุนกลยทุธ์ด้านความแตกต่างและกลยุทธ์มุ่งเพาะกลุ่ม 
 กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy)กิจการต่าง ๆ พยายามลดต้นทุนจนท าให้สร้างความ
ได้เปรียบกว่าคู่แข่งขันเช่น 
 กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy)การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
 กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy)เป็นการมุ่งบรกิารลูกค้าเฉพาะ
กลุ่ม 
 ส าหรับ NB Travel มีความได้เปรียบทางการแข่งขัน ดังนี ้

 3.5.1 ด้านความแตกต่างการให้บริการ 
 NB Travel มีความแตกต่างในด้านการใหบ้รกิาร เนื่องจากบริษัทอื่นๆมีการใหบ้รกิารที่
เหมอืนๆกันที่ไม่สร้างความแตกต่างหรอืพิเศษเพือ่เรียกความสนใจแกก่ลุม่ลกูค้า NB Travel จึงมีการ
ให้บรกิารการท่องเที่ยวที่แปลกใหม่ในเรื่องของการจัดหาสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ๆ  ที่ไม่จ าเจ การ
ให้บรกิารจัดหาทีพ่ักตามความต้องการของลูกค้า หรือ การให้บริการที่เหมาะสมกบักลุ่มลูกค้าในกลุม่
ต่างๆเช่น นักท่องเที่ยว นักธุรกจิ หรือนักวิชาการ ที่มโีปรแกรมการเดินทางที่แตกต่างกันไปตามความ
ต้องการของแต่ละกลุม่ 

 3.5.2 ด้านต้นทุน 
 เนื่องจาก NB Travel เป็นธุรกิจการทอ่งเที่ยวประเภท Travel agency ที่จัดหา

โปรแกรมที่หลากหลายได้จากบริษัทโฮเซลเจ้าใหญ่ในแตล่ะประเทศ จึงไมจ่ าเป็นต้องลงทุนเยอะ หรอื
เป็นธุรกจิประเภทว่าซื้อมาขายไป ลงทุนไม่มากแต่ได้ก าไรตามความเหมาะสมในการจัดจ าหน่าย 

 3.5.3 การใช้กลยุทธ์ด้าน Focus-Differentiation 
 ถึงแม้จะมบีริษัทการท่องเที่ยวเป็นจ านวนมากในตลาดแต่ร้าน  NB Travel สร้างความ

แตกต่างด้วยการใหบ้ริการทีห่ลากหลายเพือ่ดึงดูดใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแตล่ะกลุ่มที่จัดไว้อย่างชัดเจน
ได้อย่างด ี

 3.5.4 ความอุดมสมบูรณ์ของวัตถุดิบ 
 ในธุรกิจการท่องเที่ยวทีม่ีมากมายในตลาด สามารถท าให้ธุรกิจด าเนินธุรกิจต่อไปได้

และมีใหเ้ลอืกสรรมากมาย 
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 3.5.5 ผู้บริโภคมีความต้องการ 
 NB Travel เป็นบริษัททีร่วบรวมการบรกิารทีม่อบความสะดวกสบาย ตามความ

ต้องการท่องเที่ยวแบบทัวร์ กรุป๊เหมา ซึง่ลกูค้าแต่ละกลุ่มสามารถเลือกสรรโปรแกรมด้วยตนเองเพียง
สอบถามข้อมูลหรอืปรึกษามายังบริษัท NB Travel ก็จะใหบ้ริการที่ดีอย่างแน่นอน 

 ความอิสระในการก าหนดแผนการท่องเที่ยวตามที่ต้องการ 

 ความเป็นส่วนตัว และความสะดวกสบายในการเดินทาง 

 ความสะดวก รวดเร็วในการวางแผนการท่องเที่ยว 

 ความปลอดภัยระหว่างการท่องเที่ยว 
 3.5.6 ด้านกลยุทธ ์

 การสรา้งสื่อออนไลน์เพ่ือการสื่อสารท่ีเข้าถึงกลุ่มลูกคา้ 
   โดยการใช้ Social ติดต่อสื่อสาร เพื่อสอบถามรายละเอียดข้อมูลการ

ท่องเที่ยวกับทางบริษัททีส่ะดวกและรวดเร็วมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น line, face book หรือตามเว็บเพจ็
ต่างๆที่บริษัทได้สร้างไว้ 

 การสรา้งความประทับใจในการให้บริการและเป็นที่น่าจดจ า 
   NB Travel ใส่ใจในการให้บริการลกูค้าที่ครอบคลุม บริการด้วยใจไม่ว่าจะ
เป็นทัง้ก่อนการขายและหลงัการขาย เช่นการติดตาม ตรวจสอบ ประเมินผล ความพึงพอใจ พร้อม
รับค าติชม เพื่อการปรับปรงุการให้บริการอย่างต่อเนื่องในทกุกรุป๊ที่เดินทางเสร็จสิ้น เพื่อสร้างความ
ประทับใจให้กบัลูกค้าได้มาใช้บริการ NB Travel ซ้ า 

 การตลาดท่ีมีความแปลกใหม่ในการเพ่ิมยอดขาย 
   NB Travelได้มีการจัดโปรโมช่ัน ราคาพเิศษในโอกาสหรอืช่วงเทศกาลหรือ

ฤดูต่างๆเพื่อดงึดูดความสนใจกับราคาที่น่าประทบัใจกบัการได้ไปท่องเที่ยวในต่างประเทศเพื่อเพิ่ม
ยอดขาย NB Travel ให้มากขึ้น 
 



บทท่ี 4 

การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

 เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยทุธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง 
McKinsey 7-S Framework ของ โธมัส เจ ปเีตอรส์ (Thomas J. Peters) และโรเบริ์ตเอช วอเตอร์
แมน จูเนียร์ (Robert H. Waterman Jr.) โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่น าไปสู่
กลยุทธ์ทีจ่ะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัตกิารและการก าหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล 
แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต 
4.1 กรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ ์
ภาพที่ 4.1: ทฤษฎี McKinsey 7-S Framework   
 
 

 

 

 

 

 

ที่มา :  ณัฐนนท์ ล าสมทุร. (2015). ทฤษฎี McKinsey 7-S Framework. 
สืบค้นจาก http://www.nayjoe.com/แนวความคิด-ทฤษฎี-mckinsey-7-s-framework 

 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีน ามาใช ้
 4.2.1 แนวคิดทฤษฎีMcKinsey 7-S Framework 
 ดร.โธมัส เจ ปเีตอรส์ และโรเบิร์ตเอช วอเตอร์แมน ซึ่งเผยแพร่ผลการวิจัยการเทียบเคียง
ข้อมูลของบริษัทช้ันน ากว่า 60 บริษัทด้วยเกณฑ์การประเมนิเดียวกัน ซึ่งปรากฏผลว่ามีบริษัทเพียง
จ านวนหนึ่งที่ได้ช่ือว่าเป็นบริษัทช้ันเลิศ (Excellence companies) ซึ่งมีความโดดเด่นอย่างยิ่ง
โดยเฉพาะในด้านนวัตกรรม และการประดิษฐ์คิดค้นสิง่ใหม่ ๆ โดยกรอบแนวคิดพื้นฐานที่น ามาใช้ใน
การคัดสรรบริษัทต่าง ๆ นั้น เรียกว่า McKinney 7-S Framework ซึ่งกรอบแนวคิดประกอบด้วย
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ปัจจัย 7 ประการในการประเมินองค์การ โดยในระยะต่อมาได้รับการยอมรับและน าไปใช้อย่าง
กว้างขวาง และในปัจจุบันได้มกีารน ามาใช้เป็นเครื่องมอืในการวิเคราะห์องค์การในส่วนของ SWOT 
ในด้านของปัจจัยภาพในว่าองค์การนั้นๆมีจุดแข็งและจุดอ่อนในปัจจัยทั้ง 7 อย่างไร  
 4.2.2 นิยามของทฤษฎี McKinsey7-S Framework 

4.2.2.1 กลยุทธ์ขององค์กร (Strategy) 
 การบริหารเชิงกลยทุธ์เป็นกระบวนการอย่างหนึง่ที่จะช่วยให้ผูบ้รหิารตอบค าถามที่

ส าคัญ อาทิ องค์กรอยู่ที่ไหนในขณะนี้ องค์กรมเีป้าหมายอยูท่ี่ไหน พันธกิจของเราคืออะไร พันธกิจ
ของเราควรจะเป็นอะไร และใครเป็นผู้รบับริการของเรา การบริหารเชิงกลยุทธ์จะมีความส าคัญเป็น
อย่างยิ่ง การบรหิารเชิงกลยุทธ์จะช่วยให้องค์กร ก าหนดและพัฒนาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันข้ึนมา
ได้และเป็นแนวทางที่บุคคลภายในองค์กรรู้ว่าจะใช้ความพยายามไปในทิศทางใดจงึจะประสบ
ความส าเรจ็ 

4.2.2.2 โครงสร้างองค์การ (Structure) 
 คือโครงสร้างที่ได้ตั้งข้ึนตามกระบวนการ หรอืหน้าที่ของงานโดยมีการรับบุคลากรให้

เข้ามาท างานร่วมกันในฝ่ายต่างๆ เพือ่ให้บรรลเุป้าประสงค์ทีต่ั้งไว้ หรือหมายถึง การจัดระบบระเบียบ
ให้กับบุคคล ตั้งแต่ 2-คนข้ึนไป-เพื่อน าไปสู่เป้าหมายที่วางไว้-เนื่องจากองค์กรในปจัจบุันมีขนาดใหญ-่
การจัดองค์กรที่ดีจะมีส่วนช่วยให้เกิดความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน ลดความซ้ าซ้อนหรอืขัดแย้งใน
หน้าที่ ช่วยให้บุคลากรได้ทราบขอบเขตงานความรบัผิดชอบ มีความสะดวกในการติดต่อประสานงาน 
ผู้บริหารสามารถตัดสินใจในการบรหิารจัดการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว  

4.2.2.3 ระบบการปฏิบัติงาน (System) 
 ในการปฏิบัตงิานตามกลยุทธ์เพื่อให้บรรลเุป้าประสงค์ตามทีก่ าหนดไว้นอกจากการ

จัดโครงสร้างทีเ่หมาะสมและมีกลยุทธ์ที่ดีแล้ว การจัดระบบการท างาน (Working System) ก็มี
ความส าคัญยิ่ง อาทิ ระบบบัญชี/การเงิน (Accounting/Financial System) ระบบพสัดุ (Supply 
System) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology System) ระบบการติดตาม/
ประเมินผล (Monitoring/Evaluation System) ฯลฯ 

4.2.2.4 บุคลากร (Staff) 
ทรัพยากรมนุษย์นับเป็นปัจจัยทีม่ีความส าคัญต่อการด าเนินงานขององค์กร องค์กร

จะประสบความส าเรจ็หรือไมส่่วนหนึ่งจะข้ึนอยู่กบัการจัดการทรพัยากรมนุษย์ (Human Resource 
Management 

 การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ เป็นกระบวนการวิเคราะห์ความต้องการทรัพยากร
มนุษย์ในอนาคต โดยการตัดสินใจเกี่ยวกับบุคลากรนั้นควรมกีารวิเคราะห์ที่อยูบ่นพื้นฐานของกลยุทธ์
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องค์การทีเ่ป็นสิ่งก าหนดทิศทางทีอ่งค์การจะด าเนินไปให้ถึง ซึ่งจะเป็นผลให้กระบวนการก าหนด
คุณลักษณะ และการคัดเลือกและจัดวางบุคลากรได้อย่างเหมาะสมยิง่ข้ึนStyle       

 4.2.2.5 ทักษะ ความรู้ ความสามารถ (Skill) 
 ทักษะในการปฏิบัติงานของทรพัยากรบุคคลในองค์การสามารถแยกทักษะออกเป็น 

2 ด้านหลกั คือ ทักษะด้านงานอาชีพ (Occupational Skills) เป็นทกัษะทีจ่ะท าใหบุ้คลากรสามารถ
ปฏิบัติงานในต าแหน่งหน้าที่ได้ ตามหน้าที่ และลกัษณะงานที่รับผิดชอบเช่น ด้านการเงิน ด้านบุคคล 
ซึ่งคงต้องอยู่บนพื้นฐานการศึกษาหรือไดร้ับการอบรมเพิ่มเตมิ ส่วนทักษะ ความถนัด หรือความชาญ
ฉลาดพิเศษ (Aptitudes and special talents) นั้นอาจเปน็ความสามารถทีท่ าให้พนักงานนั้นๆโดด
เด่นกว่าคนอื่น ส่งผลให้มีผลงานที่ดีกว่าและเจริญก้าวหน้าในหน้าที่การงานได้รวดเร็ว ซึ่งองค์การคง
ต้องมุ่งเน้นในทั้ง 2 ความสามารถไปควบคู่กัน  

4.2.2.6 รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 
 แบบแผนพฤตกิรรมในการปฏิบัตงิานของผูบ้รหิารเป็นองค์ประกอบทีส่ าคัญอย่าง

หนึ่งของสภาพแวดล้อมภายในองค์กร พบว่า ความเป็นผู้น าขององค์กรจะมีบทบาทที่ส าคัญตอ่
ความส าเรจ็หรือล้มเหลวขององค์กร ผู้น าทีป่ระสบความส าเร็จจะต้องวางโครงสร้างวัฒนธรรมองค์กร
ด้วยการเช่ือมโยงระหว่างความเป็นเลิศและพฤติกรรมทางจรรยาบรรณให้เกิดข้ึน   

4.2.2.7 ค่านิยมร่วม (Shared values) 
 ค่านิยมและบรรทัดฐานที่ยึดถือร่วมกันโดยสมาชิกขององค์กรที่ได้กลายเป็นรากฐาน

ของระบบการบริหาร และวิธีการปฏิบัติของบุคลากรและผูบ้ริหารภายในองค์กร หรืออาจเรียกว่า
วัฒนธรรมองค์กร รากฐานของวัฒนธรรมองค์กรก็คือ ความเช่ือ ค่านิยมที่สร้างรากฐานทางปรัชญา
เพื่อทิศทางขององค์กร โดยทั่วไปแล้วความเช่ือจะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงบุคลิกภาพและเป้าหมายของผู้
ก่อตั้งหรือผู้บริหารระดบัสงู ต่อมาความเช่ือเหล่าน้ันจะก าหนดบรรทัดฐาน เป็นพฤติกรรมประจ าวัน
ข้ึนมาภายในองค์กร เมื่อค่านิยมและความเช่ือได้ถูกยอมรบัทั่วทั้งองค์กรและบุคลากรกระท าตาม
ค่านิยมเหล่าน้ันแล้วองค์กรกจ็ะมีวัฒนธรรมที่เข้มแข็ง 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 4.3.1 กลยุทธ์การสรา้งแบรนด ์
 เนื่องจากในปจัจบุันบริษัททัวร์ต่างประเทศ มีอยู่มากมายหลายบริษัทให้ลูกค้าได้เลือก และด้วย
การแข่งขันทีสู่งแบบนี้ การสร้างแบรนด์ให้เป็นทีรู่้จักจึงส าคัญ เพื่อให้แบรนด์หรือช่ือบริษัทนั้นเป็นที่
จดจ าของลูกค้า และท าให้เกิดความเข้าใจตรงกันระหว่างผู้ให้บริการ และผูร้ับบริการ แบรนด์นั้นต้อง
สร้างขึ้นโดยมุ่งเน้นใหเ้ห็นถึงคุณค่าของกจิการให้มากทีสุ่ด และโฆษณาแบรนด์ให้ขยายวงกว้างเข้าสู่
ตลาดมากขึ้น เมื่อเป็นที่จดจ าแล้ว ก็จะเป็นโอกาสในการขยายธุรกิจต่อไป 
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 จากการสัมภาษณ์ พบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ไม่เจาะจงในการเลือกใช้บริการตามช่ือแบรนด์
(ตารางที2่,ข้อ5)  แต่เน้นโปรแกรมทัวร์ทีห่ลากหลาย(ตารางที่2,ข้อ4)  จึงจะสามารถดึงดูดลกูค้าได้เมื่อ
ผู้ใช้บริการประทบัใจ กจ็ะน าไปสู่การจดจ าแบรนด์ ซึง่แบรนด์จะต้องเป็นแบรนด์ทีเ่ห็นแล้วเข้าใจง่าย 
และจดจ าได้ง่าย เพราะลูกค้าส่วนใหญรู่้จกับริษัททัวรผ์่านสือ่โฆษณา เว็บไซต์ต่างๆ(ตารางที2่,ข้อ2)  
แบรนด์จงึเป็นสิง่ส าคัญที่ต้องท าใหเ้ป็นทีจ่ดจ า 
 
ภาพที่ 4.2 : โลโกบ้ริษัท NB Travel 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   4.3.1.1 วัตถุประสงค ์

 เพื่อใหก้ลุม่ลูกค้า รูจ้ักและจดจ าแบรนด์บริษัท 

 เพื่อโอกาสในการขยายธุรกิจ 

 เพื่อเป็นทีรู่้จกัในตลาดรวม และสร้างความก้าวหน้าของก าไร 

 เพื่อสร้างความเข้าใจให้กบักลุ่มลูกค้าได้ชัดเจนย่ิงข้ึน 
 4.3.1.2งบประมาณ 

 ค่าออกแบบแบรนด์500 บาท(ครั้งเดียว) 

 ส าหรับการโฆษณาประชาสัมพันธ์5,000 บาท/เดือน 

 ออกบูธแสดงแพ็คเกจทัวร์ตามศูนย์การค้า 2,000/ครั้ง 
 4.3.1.3การด าเนินงานของกลยุทธ ์

 ลงโฆษณาตามช่องทางสือ่ออนไลน์ต่างๆ เพราะช่องทางออนไลน์ เป็น
สื่อกลางที่ดทีี่สุดส าหรับการเช่ือมต่อกบักลุม่ลกูค้า 

 จัดท าป้ายโฆษณา และการแจกใบปลิวตามสถานทีท่ี่มผีู้คนพลุกพล่าน 

 ออกบูธตามศูนย์การค้าต่างๆ  
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 4.3.1.4 แผนปฏิบัติการ 

 ลงโฆษณาตามช่องทางสื่อออนไลน์ 
o ด าเนินการสร้างเว็บเพ็จของบริษัท เพื่อแสดงรายละเอียดเกีย่วกับ

บริษัท ได้แก่ สถานที่ตั้ง เวลาเปิดปิด ช่องทางการติดต่อ แพค็เกจทัวร์ การจอง และโปรโมช่ันต่างๆ  
o การเพิม่โฆษณาผ่านทางสื่อ Social เช่น Facebook , Twitter 

หรือเว็บไซต์ทีม่ีการรับฝากโฆษณาที่น่าเช่ือถือ 

 จัดท าป้ายโฆษณา/แจกใบปลิว 
  ในการติดป้ายโฆษณา และแจกใบปลิว จะเลือกท าในบริเวณใกล้สถานที่
ท างาน BTS ห้างสรรพสินค้าและสถานศึกษาเป็นหลัก เพราะในจุดที่เลือกนั้นมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ตามที่เจาะจง  
 กลยุทธ์การโฆษณาทั้ง 2 ช่องทางทีก่ล่าวมา เมือ่เริ่มปฏิบัติแล้ว ต้องคอยติดตามผลว่า
ช่องทางใด ให้การชักจูงลูกค้าได้มากที่สุด และจะเลือกปฏิบตัิวิธีนั้น เพื่อเป็นการลดงบประมาณค่าใช้
ที่ใช้ในการโฆษณา 

 ออกบูธตามศูนย์การคา้ต่างๆ  
เนื่องจากการขายแพ็คเกจทัวร์แต่เพียงในบริษัท อาจจะยังไม่เพียงพอให้

บริษัทเป็นทีรู่จ้ัก และยังไม่สามารถดึงดูดลูกค้าได้เท่าที่ควร จึงต้องมีการออกบูธเพื่อประชาสัมพันธ์ให้
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ได้รู้จัก และได้ทราบรายละเอียดเกี่ยวกบัข้อมูลแพ็คเกจทัวร์ของบริษัทได้มากขึ้น 
เพื่อเป็นช่องทางการขยายโอกาสให้แบรนด์ของบริษัทเป็นที่รู้จักมากขึ้น และเป็นช่องทางการเพิม่
ลูกค้ารายใหม่อีกด้วย 

 โดยทางบริษัทจะออกบูธประชาสัมพันธ์ตามศูนย์การค้า ที่เป็นแหลง่รวม
ผู้ใช้บริการมากมาย บริษัทจะท าการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของบริษัทเพือ่สร้างความ
น่าเช่ือถือ อธิบายเกี่ยวกับแพ็คเกจทัวร์ต่างๆที่ทางบริษัทได้คัดสรรมาอย่างดี  
 4.3.2 กลยุทธ์การสรา้งฐานลูกคา้ใหม ่
  กลุ่มผู้ใช้บรกิารทกุคนล้วนมีความต้องการ หรือมีความประสงค์ที่จะท่องเที่ยวต่างประเทศที่
แตกต่างและหลากหลายโปรแกรมซึง่ในแต่ละกจิการจะต้องมีกลยทุธ์ต่างๆ เพื่อน าเสนอสินค้าและ
บริการที่ตรงกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  ไม่ว่าจะเปน็โปรแกรมที่มีความแตกต่าง หรือ ราคา
ที่กลุม่เป้าหมายเอื้อมถึง เพื่อให้กลุม่เป้าหมายน้ันมีโอกาสไดเ้ข้ามาใช้บริการและมาเป็นลกูค้าใหม่ 
และแนะน าใหผู้้อื่นเข้ามาใช้บริการ 
  จากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่อยู่ในวัยท างาน(ตารางที1่,ข้อ3)  และส่วน
ใหญ่ผูท้ี่ไปต่างประเทศจะมีฐานเงินเดือนอยู่ในมากกว่า 15,000 บาทข้ึนไป(ตารางที1่,ข้อ4)  ซึ่งใน
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กลุ่มลูกค้าในวัยน้ี ส่วนใหญ่ต้องการโปรแกรมท่องเที่ยวทีห่ลากหลาย และเพื่อที่จะไปศึกษาวัฒนธรรม
ต่างแดน(ตารางที2่,ข้อ4)  และส่วนใหญ่เคยใช้บริการบริษัททัวร์มาบ้างแล้ว(ตารางที1่,ข้อ2)  เราจงึ
ต้องคัดสรรโปรแกรมทัวร์ทีห่ลากหลาย และเหมาะสมกบัทกุเพศทุกวัย 
   4.3.2.1 วัตถุประสงค ์

 เพื่อใหผู้้ใช้บรกิารสนใจ และมีโอกาสเข้ามาเป็นลูกค้าใหม่ 

 เพื่อเพิ่มรายได ้

 เพื่อสร้างความประทับใจในการเข้ามาใช้บริการ 
 4.3.2.2 งบประมาณ 

 20% ของยอดขายส าหรบัการโฆษณา โปรแกรมการท่องเทีย่วและการ
ให้บรกิารต่างๆ 

 4.3.2.3 การด าเนินงานของกลยุทธ ์

 รูปแบบโปรแกรมการท่องเที่ยวที่หลากหลาย 

 การบริการที่ครอบคลมุ 

 ราคาที่ดึงดูด และคุ้มค่า 

 การขยายตลาด 
 4.3.2.4 แผนปฏิบัติการ 

 ด้านรูปแบบโปรแกรมการท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย 
  เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายมีความต้องการทอ่งเที่ยวที่มีความหลากหลายและ
แปลกใหม่และมีความสะดวกสบายซึ่งเป็นการท่องเที่ยวที่ครบสูตร ไม่ว่าจะเป็น ที่พัก สถานที่
ท่องเที่ยว อาหาร หรือบริการต่างๆที่อยู่ในโปรแกรมการท่องเที่ยวทีบ่ริษัทได้เลือกสรรเอาไว้ให้ลกูค้า
กลุ่มเป้าหมายได้เลือกตามความต้องการ  
  นอกจากโปรแกรมการท่องเที่ยวที่ทางบริษัทได้จัดไว้แล้ว ยังต้องเตรียมการ
แนะน าสถานที่ใหม่ๆ ทีส่นองความต้องการกับกลุ่มลูกค้า ในระหว่างการเดินทาง 

 ด้านการบริการท่ีครอบคลุม 
  การบริการจากใจของทมีงานทกุคน พูดจาไพเราะ ซื่อสัตย์ รบัผิดชอบ และ
ค านึงถึงผลประโยชน์ของลูกค้าเป็นอันดับแรก 

 ด้านราคา 
  กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ชอบและสนใจในโปรโมช่ันดีๆ ที่บรษัิทได้น าเสนอไว้ 
จึงท าให้ลกูค้ากลุ่มเป้าหมายน้ัน รูส้ึกว่าโปรโมช่ันต่างๆนั้น คุ้มค่ากับราคา 
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 ด้านการขยายตลาด 
  ทางบริษัทจะขยายตลาดโดยใช้วิธีการใน Social เพื่อแชร์โปรโมช่ัน หรอื
โปรแกรมการทอ่งเที่ยวไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และขยายกลุ่มเป้าหมายเพิ่มข้ึนอีกด้วย เช่น กลุ่ม
ผู้สงูอายุ หรอืนักเรียน นักศึกษา 
 4.3.3 กลยุทธ์การรักษาฐานลูกคา้ 
  เนื่องจากฐานข้อมลูลกูค้าที่เรามีอยู่ สามารถต่อยอดไปสู่การติดต่อหาลูกค้าโดยตรง โดย
บริษัทสามารถส่งอีเมล์หรือจดหมายเพื่อ แจง้โปรโมช่ันๆ ที่จดัข้ึนให้กับลูกค้าหรือแนบคูปองส่วนลด
พิเศษไปใหลู้กค้า เพื่อดึงดูดลูกค้าทีม่ีสนใจในข้อเสนอต่างๆ 
  จากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์เคยใช้บริการบริษัททวัร์ในการเดินทาง(ตารางที่1,ข้อ
2) สายการบินก็มผีลตอ่การเลอืกทัวร์ของลกูค้า(ตารางที่2,ข้อ6) ลูกค้ารายเก่าทีเ่คยน่ังเครื่องบินบ่อย 
ก็จะมสีายการบินทีป่ระทับใจ บริษัทจงึต้องมกีารคัดสรรสายการบินที่ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความ
ประทับใจ และโปรโมช่ันทีลู่กค้าอยากให้บริษัททัวร์จัดท าข้ึน ส่วนใหญ่แล้วอยากให้จัดโปรโมช่ันลูก
กระเป๋าฟรี และลดราคาทัวร(์ตารางที่2,ข้อ7) บริษัทจงึคิดแนวทางการรักษาฐานลกูค้าทั้งรายเก่า และ
รายใหม่ให้ดีข้ึน เพื่อใหลู้กค้ากลับมาใช้บริการอีกครั้ง 
   4.3.3.1 วัตถุประสงค ์

 เพื่อรกัษาฐานลูกค้าทัง้เก่าและใหม ่

 เพื่อสร้างความประทับใจในการมาใช้บริการส าหรบัลูกค้า 
 4.3.3.2 การด าเนินงานของกลยุทธ ์

 การจัดโปรโมช่ันดีๆ ให้เหมาะสมกับช่วงเวลาเทศกาลต่างๆ 

 การสง่เสรมิการขาย 

 การสร้างความประทับใจ 
 4.3.3.3 แผนปฏิบัติการ 

 ด้านการจัดโปรโมชั่นดีๆ ให้เหมาะสมกบัช่วงเวลาเทศกาลต่างๆ 
 เริ่มจัดท าโปรโมช่ันพิเศษทุก 2-3 เดือน ก่อนถึงช่วงเทศกาลเพื่อให้ลกูค้ามี
เวลาวางแผนตัดสินใจ ทีจ่ะเลือกแพ็คเกจทัวร์ และได้รบัโปรโมช่ันที่คุ้มค่า โดยรายละเอียดโปรโมช่ันมี
ดังตัวอย่างต่อไปนี ้  

o เทศกาลปีใหม่ จัดท าโปรโมช่ันช่วง ก.ย. - พ.ย. 59 เริ่มเดินทาง
ธ.ค. – ม.ค. 60 โปรโมช่ันคือโหลดน้ าหนักกระเป๋าฟรี ลดราคาทัวร์ 30% 
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o เทศกาลวันวาเลนไทน์ จัดท าโปรโมช่ันช่วง ธ.ค. 59 – ม.ค. 60 
เริ่มเดินทาง ก.พ. – มี.ค. 60 โปรโมช่ันคือห้อง Sweet พิเศษ ไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม และเพิ่มสถานที่เที่ยว
หรือกิจกรรมพิเศษส าหรับคู่รกั  

o และโปรโมช่ันอื่นๆ ตามความเหมาะสมแต่ละเทศกาล 

 ด้านการส่งเสริมการขาย 
o ในช่วงนอกเทศกาล จัดท าการลดราคาทัวร์ให้ถูกลง เป็นการดึงดูด

ลูกค้าให้เข้ามาซื้อทัวร์ตลอดเวลา โดยไม่จ าเป็นต้องซื้อทัวร์เฉพาะช่วงเทศกาล และยังเป็นการท าให้
ธุรกิจด าเนินตอ่ไปอย่างราบรื่น โดยไม่มีการหยุดชะงกั  

o ส าหรับลูกค้าทีเ่คยใช้บริการทัวร์ของบริษัท บริษัทจะท าการแจก 
Gift Voucherส่วนลดสินค้า ในการไป Shopping ในต่างประเทศ โดยส่วนลดจะใช้ได้กับเฉพาะ
ร้านค้าที่บริษัทก าหนด 

o บริการถ่ายรปูฟรี ตลอดการเดินทางส าหรับผู้ใช้บริการที่มาเป็นคู่ 

 การสรา้งความประทับใจ 

o ทางบริษัทจะมีคัดเลือกพนกังานทีม่ีใจรักบริการ มีความช านาญใน

การท่องเที่ยวต่างประเทศ และท าการจัดอบรมพนักงาน ในเรื่องการบรกิาร มารยาท เพื่อให้เกิด

มนุษยส์ัมพันธ์ที่ดี   

o การใหลู้กค้าได้รับบรกิารที่ดี 

o คัดสรรสายการบินที่ลูกค้าประทับใจ 

o การคัดสรรร้านอาหารที่อร่อย และถูกปากลูกค้า 

o การเลือกแหลง่ Shopping ที่มีของถูกใจส าหรบัลกูค้า 

o การคัดสรรสถานที่ท่องเที่ยวแปลกใหม่ ใหลู้กค้าได้ต่ืนเต้น และ

สนุกสนาน 

o การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าภายในกรุ๊ปทัวร์ เป็นการเพิม่

เพื่อนใหม่ในระหว่างการเดินทาง จะท าให้การเดินทางสนุกสนานมากยิ่งข้ึน 
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 4.3.4 กลยุทธ์การบริหารจัดการ และบุคลากร 
 ปัจจุบันธุรกิจการท่องเที่ยวมีความแข็งขันสูง นอกจากการบริการที่ดี และแพ็คเกจทัวร์ที่แปลก
ใหม่แล้ว กางวางแผนกลยทุธ์การบรหิารจัดการองค์ก็ถือว่าเป็นสิ่งหนึ่งที่มีความส าคัญอย่างมากกับ
กิจการ การบริหารเชิงกลยทุธ์จะช่วยให้องค์กร ก าหนดและพัฒนาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันข้ึนมา
ได้และเป็นแนวทางที่บุคคลภายในองค์กรรู้ว่าจะใช้ความพยายามไปในทิศทางใดจงึจะประสบ
ความส าเรจ็ 
   4.3.4.1 วัตถุประสงค ์

 เพื่อใหก้ิจการด าเนินงานได้อย่างมปีระสิทธิภาพ 

 ท าให้องค์กรเป็นระเบียบ และมีประสทิธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 เพื่อใหก้ิจการประสบความส าเรจ็ตรงตามเป้าหมาย 
 4.3.4.2 การด าเนินงานของกลยุทธ ์

 การก าหนดต าแหน่ง และหน้าที่ให้กับบุคลากรภายในองค์กร 

 การพัฒนาข้อไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 

 การอบรมพนักงานในองค์กร เสรมิความรู้ในการท างานและบริการ 
 4.3.4.3 แผนปฏิบัติการ 

 การก าหนดต าแหน่ง และหน้าท่ีให้กับบุคลากรภายในองคก์ร 

o ท าการคัดเลือกบุคลากรทีม่ีความเหมาะสมเข้าท างาน 

o  ก าหนดต าแหน่งงาน ตามความเหมาะสม และมอบหมาย

ภาระหน้าที่ให้ชัดเจนกบัพนักงานเพือ่ทีจ่ะสามารถหาข้อบกพร่อง และด าเนินการแก้ไขได้อย่าง

รวดเร็ว ในกรณีเกิดความผิดพลาดข้ึนในส่วนต่างๆ ของการด าเนินงาน 

 การพัฒนาข้อได้เปรยีบทางการแข่งขัน 

ส าหรับกลยุทธ์การพัฒนาข้อไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ทางบริษัทจะ

พยายามให้ลกูค้าสัมผสั และรบัรู้ได้ว่าองค์กรมีความเหนือกว่าคู่แข่งในด้านอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว

เดียวกัน โดยมุ่งเน้นพัฒนาใหบ้รกิารทัวร์มีความแตกต่าง มีคณุภาพ และคุ้มค่าต่อราคาที่ซื้อ 
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 4.3.5 กลยุทธ์ทางดา้นกระบวนการให้บริการ 
 บริษัท NB Travel คือบริษัทใหบ้รกิารทัวร์น าเที่ยว การบรหิารกลยุทธ์การบริการจึงเป็นสิ่ง
ส าคัญอย่างยิง่ การบริการทีดจีะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า และเข้าถึงมาตรฐานของการ
บริการ พนักงานต้องใหบ้ริการที่ดี รวดเร็ว คล่องแคล่ว และว่องไว ในส่วนของมัคคุเทศก์จะตอ้งให้
ความรู้แก่ลูกทัวร์ได้ดี  
   4.3.5.1 วัตถุประสงค ์

 เพื่อสร้างความประทับใจให้กบัลกูค้าได้กลับมาใช้บริการอีกครั้ง 

 เป็นแนวทางให้พนักงานเลอืกวิธีบรกิารให้ถูกใจลูกค้า 

 เพื่อภาพลกัษณ์ที่ดีของบริษัท 

 เข้าถึงมาตรฐานในการใหบ้รกิาร 
 4.3.5.3 การด าเนินงานของกลยุทธ ์

 การสนองความต้องการของลูกค้า 

 สร้างขอบข่ายการบรกิารที่ดี 

 การประเมินคุณภาพของการให้บริการลูกค้า 

 การปรับปรงุบริการ 
 4.3.5.4 แผนปฏิบัติการ 

 การสนองความต้องการของลูกคา้ 
o การใหบ้ริการตรงตามความคาดหวังของลูกค้า 
o การเข้าถึงมาตรฐานในการให้บริการ ข้ึนอยู่กับการก าหนด

กฎเกณฑ์ในการบรกิาร ความเข้มงวดในการตรวจสอบการให้บริการว่าเป็นไปตามที่ลูกค้าต้องการ 

 สร้างขอบข่ายการบริการท่ีด ี

ขอบข่ายของการให้บริการที่ดี ต้องท าการเสนอบรกิารที่ดีและรวดเร็ว จัด

ว่าเป็นสิง่ทีลู่กค้าหรือผู้ใช้บริการต้องการ ประสงค์ให้บริการที่ประทับใจลกูค้าทุกคนอย่างเท่าเทียมกัน 

o ต้องฟังลูกค้า 

o เสนอทางแก้ไขปญัหาและข้อร้องเรียนของลูกค้า 

o พยายามแก้ปัญหาอย่างรวดเร็ว เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดี

ระหว่างบริษัทกับลูกค้า 
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 การประเมินคณุภาพของการให้บริการลูกค้า 
การประเมินคุณภาพของการให้บริการลูกค้า ลกูค้าจะประเมินคุณภาพ

บริการของพนกังาน โดยเปรียบเทียบบริการที่ได้รบัมาตรฐานในใจที่ลกูค้าได้ต้ังไว้ต่ ากว่าหรือสงูกว่า
หรือเทียบเท่ามาตรฐานของลูกค้าที่คาดหวังไว้โดยประเมินจาก 

o การยอมรับของลกูค้าในการบริการ 
o สถานการณ์ทีส่ร้างความพึงพอใจหรือไม่พงึพอใจส าหรบัลกูค้า 

 การปรับปรุงบริการ 
ต้องมีการปรับปรงุการบรกิารทีเ่สนอให้กบัลกูค้าให้ดีข้ึนอยู่ตลอดเวลา 

เพื่อรกัษาความสัมพันธ์อันดีกบัลกูค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



32 
 

4.4 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
 4.4.1 แหล่งเงินทุน 

4.4.1.1 กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน 

 ข้อด ี
o ธุรกิจไม่มีภาระหนีส้ิน 
o ธุรกิจสามารถด าเนินการได้ทกุเมือ่โดยไม่ต้องรอเงินลุงทุนจาก

แหล่งเงินทุน 

 ข้อเสีย 
o เจ้าของกิจการต้องมีเงินทุนเพียงพอต่อการประกอบกิจการ หาก

ไม่ท าการจัดสรรให้เพียงพอ อาจท าให้เกิดการกู้ยืมเงินทุนจากภายนอก และหากเกิดข้อผิดพลาดอาจ
ท าให้กิจการล้มได ้

4.4.2 การวิเคราะห์ผลตอบแทน 
 4.4.2.1 ระยะเวลาคืนทุน 

  ระยะเวลาคืนทุน  = เงินลงทุนเริม่แรก  กระแสเงินสดรบัสทุธิ 

     = 796,900  996,101 
     = 0.82 ปี คิดเป็น 10 เดือน 

  4.4.2.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ และอัตราผลตอบแทนภายใน 
ตารางที่ 4.1 : มูลค่าปัจจุบันสุทธิ และอัตราผลตอบแทนภายใน 
 

เงินลงทุน กระแสเงินสดรับงวดท่ี 1* กระแสเงินสดรับงวดท่ี 2* กระแสเงินสดรับงวดท่ี 3* 

(796,900) 996,101 1,095,711 1,314,853 

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ** ฿2,961,283.65 

  ผลตอบแทนภายใน (IRR) *** 121% 

*ประมาณการกระแสเงินสดรับจากแผนการขยายกิจการในอนาคต 3 ปีโดยปีที่ 2 เพิ่มข้ึน 10% ปีที่ 3 
เพิ่มข้ึน 20% 
**ใช้อัตราคิดลดเท่ากับดอกเบี้ยของธนาคารที่7%  
***ใช้ค่าผลตอบแทนที่10% 
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 4.4.3 งบประมาณ 
 4.4.3.1 งบประมาณการลงทุน 

  ตารางที่ 4.2 : ประมาณการเงินลงทุน 
 

รายการลงทุน เงินลงทุน (บาท) 
อาคาร / ค่าตกแต่ง / ปรับปรงุ  150,000 
เฟอร์นเิจอร์ และเครื่องใช้ส านักงาน  196,900 
      ชุดรับแขก 3,400  
      โต๊ะ / เก้าอี ้ 17,000  
      ตู้เอกสาร / ตู้โชว์ 11,000  
      เครื่องปรบัอากาศ 40,000  
      ตู้เย็น 5,200  
      คอมพิวเตอร์ และเครื่องพิมพ ์ 55,000  
      เครื่องถ่ายเอกสาร 40,000  
      เครื่องโทรสาร 8,800  
      เครื่องโทรศัพท ์ 3,000  
      เครื่องคิดเลข 1,500  
      เฟอร์นิเจอร์อื่นๆ 12,000  
      เงินทุนหมุนเวียนรวม  450,000 
รวมเงินลงทุนท้ังหมด  796,900 
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  4.4.3.2 งบประมาณกระแสเงินสด 
ตารางที่ 4.3: งบประมาณกระแสเงินสด 
 

 มกราคม กุมภาพันธ์ มนีาคม เมษายน พฤษภาคม มถุินายน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

เงนิสดคงเหลือต้นงวด* 200,000 185,000 194,500 230,850 160,500 175,000 176,650 180,000 230,000 245,000 279,000 310,500 2,567,000 
บวก เงินสดรับจากการขายสินคา้ 875,000 875,000 1,125,000 1,000,000 875,000 1,000,000 1,125,000 1,125,000 1,250,000 1,500,000 1,500,000 1,750,000 14,000,000 
เงินสดท่ีกจิการมีทั้งส้ิน 1,075,000 1,060,000 1,319,500 1,230,850 1,035,500 1,175,000 1,301,650 1,305,000 1,480,000 1,745,000 1,779,000 2,060,500 16,567,000 
หัก เงินสดจ่าย :-              
จ่ายเงินเดือนพนกังาน 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 540,000 
     จ่ายค่าโฆษณา 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 
     จ่ายค่าโทรศพัท์ 1,000 1,000 1,350 1,250 1,000 1,250 1,350 1,350 1,475 1,500 1,525 1,600 15,650 
     จ่ายค่าอินเทอร์เน็ต 899 899 899 899 899 899 899 899 899 899 899 899 10,788 
     จ่ายค่าเช่าพ้ืนท่ีออกบูธ 2,000 - 2,000 - 2,000 - 2,000 - 2,000 - 2,000 - 12,000 
     จ่ายค่าน ้ า – ค่าไฟ 3,000 3,500 3,500 4,000 4,000 4,000 3,500 3,500 3,500 3,000 3,000 3,000 41,500 
     จ่ายค่าเช่าอาคาร 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 180,000 
     จ่ายค่าภาษีต่างๆ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 24,000 
     จ่ายค่าเบ็ดเตลด็ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 
รวมเงินสดจ่าย      78,899 77,399 79,749 78,149 79,899 78,149 79,749 77,749 79,874 77,399 79,424 77,499 943,938 

เงินสดเกนิ (ขาด) 996,101 982,601 1,239,751 1,152,701 955,601 1,096,851 1,221,901 1,227,251 1,400,126 1,667,601 1,699,576 1,983,001 15,623,062 
การบริหารเงินสด :-              
     กูย้มืเงิน 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
     ช าระเงินคืน 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
     จ่ายดอกเบ้ียเงินกู ้ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
เงินสดคงเหลือปลายงวด 996,101 982,601 1,239,751 1,152,701 955,601 1,096,851 1,221,901 1,227,251 1,400,126 1,667,601 1,699,576 1,983,001 15,623,062 

* เงินสวดต้นงวดของเดือนมกราคมเป็นเงินสดส ารอง
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  4.4.3.3 งบประมาณการขาย  
ตารางที่ 4.4: งบประมาณการขาย 
 

*ประมาณการขายจากฤดูกาลต่างๆ ที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของราคาแพ็คเกจทัวร์ 
**ค านวณจากการรวมราคาแพ็คเกจทัวร์แตล่ะประเทศแล้วหารด้วยจ านวนประเทศทั้งหมด 15 ประเทศ

 มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจกิายน ธันวาคม รวม 
หน่วยขาย(ประมาณการ)* 35 35 45 40 35 40 45 45 50 60 60 70 560 
คูณ ราคาขายเฉล่ียต่อหน่วย ** 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 300,000 
ยอดขาย 875,000 875,000 1,125,000 1,000,000 875,000 1,000,000 1,125,000 1,125,000 1,250,000 1,500,000 1,500,000 1,750,000 14,000,000 
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4.4.3.5 งบประมาณก าไรขาดทุน 
 

        หมายเหตุ 
ขาย      (1)   14,000,000 
หัก  ต้นทุนขาย     (2)     3,500,000  
ก าไรข้ันต้น         10,500,000  
หัก  ค่าใช้จ่าย:-   
เงินเดือนพนักงาน    (3)       540,000  
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   (4)           110,438          650,438 
ก าไรจากการด าเนินงาน        9,849,562  
หัก  ภาษีเงินได้     (5)    1,969,912 
ก าไรสุทธิ          7,879,650 

 
หมายเหต ุ
 (1) ข้อมูลจากงบประมาณขาย 
 (2) ต้นทุนขายมาจาก 25% ของยอดขาย 
 (3) ข้อมูลจากงบประมาณกระแสเงินสด  
 (4) ข้อมูลจากงบประมาณกระแสเงินสด 
 (5) ภาษีเงินได้นิติบุคคล เงินได้สุทธิมากกว่า 4,000,000 อัตราภาษีร้อยละ 20 %  
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   4.4.3.6แผนปฏิบัติการ 
ตารางที่ 4.5: แผนปฏิบัติการ 
 

เดือน 
กลยุทธ์ 

ธ.ค. 
2559 

ม.ค. 
2560 

ก.พ. 
2560 

มี.ค. 
2560 

เม.ย. 
2560 

พ.ค. 
2560 

มิ.ย. 
2560 

ก.ค. 
2560 

ส.ค. 
2560 

ก.ย. 
2560 

ต.ค. 
2560 

พ.ย. 
2560 

ธ.ค. 
2560 

กลยุทธ์การสร้างแบรนด์                           
- ลงโฆษณาตามช่องทางสื่อ
ออนไลน์                           

- จัดท าป้ายโฆษณา/แจกใบปลิว   
  

  
  

  
  

  
  

  
- ออกบูธตามศูนย์การค้าต่างๆ   

 
  

 
  

 
  

 
  

 
  

 
  

กลยุทธ์การสร้างฐานลูกค้าใหม่   
           

  

- การขยายตลาด                           

กลยุทธ์การรักษาฐานลูกค้า   
           

  
- การจัดโปรโมชั่น ก่อนช่วงเทศกาล 2-3 เดือน 

- การส่งเสริมการขาย นอกช่วงเทศกาล 
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หมายเหตุ 
1. การลงโฆษณาตามช่องทางสื่อออนไลน์ จะมีการลงโฆษณาทุกเดือน เนื่องจากค่าใช้จ่าย

น้อย และทางบริษัทต้องการเน้นย้ าใหลู้กค้าจดจ าแบรนด์ของบริษัทได้ และเป็นโฆษณา

แพ็คเกจทัวร์ และโปรโมช่ันใหม่ควบคู่ไปด้วย ซึ่งแพ็คเกจทัวร์จ าเป็นต้องลงโฆษณาทุก

เดือนตามเทศกาลอยู่แล้ว 

2. การจัดท าป้ายโฆษณา และแจกใบปลิว ทุก 2 เดือนจะจัดท าข้ึน 1 ครั้ง เพราะทาง

บริษัทได้มีการโฆษณาตามช่องทางออนไลนท์ุกเดอืนอยู่แล้ว ลูกค้าส่วนใหญ่น่าจะพอจ า

ข้อมูลได้อยู่ และการจัดท าป้ายมีค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง  

3. การออกบูธที่เลือกท าเดือนเว้นเดือน เพือ่ที่ต้องการพบปะกบัลูกค้าให้ใกล้ชิดมากยิง่ข้ึน 

เพื่อนจะเป็นการประชาสัมพันธ์ ใหลู้กค้าทราบข้อมลูรายละเอียดบริษัทได้ดีย่ิงข้ึน 

4. ด้านการขยายตลาด จะท าควบคู่กบัจัดโปรโมช่ัน และการสง่เสริมการขาย ในส่วนน้ีจะมี

การเน้นท าทุกเดือน เพื่อส่งเสริมการขายก่อนเทศกาลจะมาถึง 
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 4.4.3.7แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 แผนการขยายธรุกิจในอนาคตระยะเวลา 3 ปี 
o ขยายสาขาเข้าสู่ห้างสรรพสินค้า หรือสนามบิน 
o เพิ่มกลุ่มเป้าหมายลูกค้ารายใหม่ เช่น กลุ่มผูสู้งอายุ และกลุม่

นักเรียนนกัศึกษา ในปัจจบุันกลุ่มเป้าหมาย 2 กลุ่มนี้ยังไม่ค่อยเป็นกลุ่มเป้าหมายในธุรกจิการ
ท่องเที่ยว บริษัทจึงอยากให้ความส าคัญกับกลุ่มเป้าหมายทีก่ าหนดไว้ 

o เพิ่มช่องทางการติดต่อสือ่สารผ่าน Application ของบริษัท 

 แผนการขยายธรุกิจในอนาคตระยะเวลา 5 ปี 
o ขยายธุรกิจเป็นบริษัทแม่ในการจัดโปรแกรมท่องเที่ยวต่างประเทศ

เองและเป็นทีรู่้จักทั้งในประเทศ และต่างประเทศ 
o เพิ่มบริการแลกเงินตราระหว่างประเทศ เพื่อความความสะดวก

ให้กับลูกค้า และน าก าไรเข้าสูบ่ริษัท 
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ตารางสรุปแบบสัมภาษณ์  
 ประเภท จ านวน ร้อยละ 

ตารางท่ี 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์   
ข้อ 1  เพศ   
    ชาย 6 30 
    หญิง 14 70 
ข้อ 2 ช่วงอายุ   
    18 – 19 ป ี 4 20 
    20 – 25 ป ี 9 45 
    25 – 29 ป ี 1 5 
    30 ปีข้ึนไป 6 30 
ข้อ 3 อาชีพ   
    นักเรียน/นักศึกษา 4 20 
    พนักงาน 13 65 
    ไม่ได้ท างาน 2 10 
    อื่นๆ 1 5 
ข้อ 4 ระดับรายได้ต่อเดือน   
    ต่ ากว่า 5,000 บาท 2 10 
    5,000 - 15,000 บาท 6 30 
    มากกว่า 15,000 บาท 12 60 
ตารางท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการทัวร์ต่างประเทศ   
ข้อ 1 ผู้ตอบแบบสอบถามเคยใช้บริการทัวร์ไปต่างประเทศหรือไม่   
    เคย 14 70 
    ไม่เคย (ข้ามไปข้อ 3 ) 6 30 
ข้อ 2 ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จกับริษัททัวรจ์ากช่องทางใด   
    ไปบริษัทด้วยตัวเอง 0 0 
    ป้ายโฆษณา/ใบปลิว 1 7.13 
    ผ่านเว็บไซต์ 11 78.58 
    ผ่านบูธประชาสัมพันธ์ 0 0 
    ผ่านค าบอกเล่าจากผูอ้ื่น 2 14.29 
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ตารางสรุปแบบสัมภาษณ์  ( ต่อ ) 
 ประเภท จ านวน ร้อยละ 

ข้อ 2 (ต่อ) ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จกับริษัททัวรจ์ากช่องทางใด   
    อื่นๆ 0 0 

ข้อ 3 
ผู้ตอบแบบสอบถามชอบไปประเทศ หรอืคาดหวังจะไป
ประเทศใด 

  

 
   แถบเอเชีย ค าตอบคือ เกาหลี , ญี่ปุ่น , จีน , มัลดฟีศรี
ลังกา , อินเดีย , สิงคโปร ์ *หมายเหตุ : ผู้ให้

สัมภาษณ์สามารถตอบได้
หลายค าตอบ ไม่สามารถ

ระบุเป็นจ านวนได้  
   แถบยุโรป ค าตอบคือ อังกฤษ , England , 
สวิตเซอร์แลนด์ , อเมริกา , ฝรั่งเศส , เยอรมันนี , ปารีส , 
นอร์เวย ์

ข้อ 4 
สาเหตุที่เลือกใช้บริการบริษัททัวร์ (สามารถเลือกได้ตอบ
มากกว่า 1 ข้อ) 

  

    มีโปรแกรมสถานที่ทอ่งเที่ยวหลากหลาย 15 25 
    พาไปแหล่ง Shopping 5 8.33 
    ศึกษาวัฒนธรรมต่างแดน 11 18.33 
    ที่พัก และอาหารการกินทีเ่หมาะสม 9 15 
    ไม่เคยไปประเทศน้ันๆ จึงต้องการไกด ์ 9 15 
    ราคาที่คุ้มค่า 11 18.33 
    อื่นๆ 0 0 
ข้อ 5  เจาะจงช่ือบริษัททัวร์หรือไม่   
    เจาะจง 3 15 
    ไม่เจาะจง 17 85 
ข้อ 6 สายการบินทีผู่้ตอบแบบสอบถามประทบัใจ   

 
   ค าตอบคือ การบินไทย , แอรเ์อเชีย , การ์ต้า , สิงคโปร์
แอร์ไลน์ , Jin Air , นกแอร์ , อีว่าแอร์ 

*หมายเหตุ : ผู้ให้
สัมภาษณ์สามารถตอบได้
หลายค าตอบ ไม่สามารถ

ระบุเป็นจ านวนได้ 
ข้อ 7 โปรโมช่ันที่ต้องการใหบ้ริษัททัวรจ์ัดท าข้ึน   
    โปรโมช่ันส าหรับคู่รัก 3 7.14 
    โปรโมช่ันโหลดน้ าหนักกระเป๋าฟร ี 10 23.8 
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ตารางสรุปแบบสัมภาษณ์  ( ต่อ ) 
 ประเภท จ านวน ร้อยละ 

ข้อ 7 (ต่อ) โปรโมช่ันที่ต้องการใหบ้ริษัททัวรจ์ัดท าข้ึน   
    โปรโมช่ันแบบครอบครัวส าหรับ 5 ท่าน 6 14.29 
    โปรโมช่ันส าหรับสมาชิก 5 11.9 
    โปรโมช่ันตามเทศกาล 8 19.05 
    โปรโมช่ันลดราคา 10 23.81 
    อื่นๆ 0 0 
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ตัวอย่างแบบสัมภาษณ ์
ผู้ให้สัมภาษณ์.......................................................................รายท่ี......................... 

ส่วนท่ี 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

1. เพศ   หญิง  ชาย 
2. ช่วงอายุ 

  18 – 19 ป ี   20 - 25 ป ี

  25 - 29 ป ี   30 ปีข้ึนไป 
3. อาชีพ 

  นักเรียน/นักศึกษา  พนักงาน  ไม่ได้ท างาน  อื่นๆ.................................... 
4. ระดับรายได้ต่อเดือน 

  ต่ ากว่า 5,000 บาท   5,000 – 15,000 บาท      มากกว่า 15,000 บาท 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการทัวร์ต่างประเทศ 
1. ผู้ตอบแบบสอบถามเคยใช้บริการทัวร์ไปต่างประเทศหรือไม่ 

  เคย   ไม่เคย (ข้ามไปข้อ 3) 
2. ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักบริษัททัวรจ์ากช่องทางใด 

  ไปบริษัทด้วยตัวเอง 

  ป้ายโฆษณา / ใบปลิว 

  ผ่านเว็บไซต/์ Facebook/Twitter  

  ผ่านบูธประชาสัมพันธ์ 

  ผ่านค าบอกเล่าจากผู้อื่น 

  อื่นๆ....................................................................................... 
3. ผู้ตอบแบบสอบถามชอบไปประเทศ หรือคาดหวังจะไปประเทศใด 

  แถบเอเชีย ได้แก่ประเทศ ..................................................................... 

  แถบยุโรป ได้แก่ประเทศ ....................................................................... 
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4. สาเหตทุี่เลือกใช้บริการบริษัททัวร์ (สามารถเลือกได้ตอบมากกว่า 1 ข้อ) 

  มีโปรแกรมสถานที่ท่องเที่ยวหลากหลาย 

  พาไปแหล่ง Shopping  

  ศึกษาวัฒนธรรมต่างแดน 

  ที่พัก และอาหารการกินที่เหมาะสม 

  ไม่เคยไปประเทศน้ันๆ จึงต้องการไกด์น าทางที่ช านาญ 

  ราคาที่คุ้มค่า 

  อื่นๆ.....................................................................................  
5. เจาะจงช่ือบริษัททัวร์หรือไม่ 

  เจาะจง  ไม่เจาะจง 
6. สายการบินที่ผู้ตอบแบบสอบถามประทับใจ 

1. สายการบิน...................................................................................   
2. สายการบิน...................................................................................   
3. สายการบิน...................................................................................  

7. โปรโมช่ันที่ตอ้งการใหบ้ริษัททัวร์จัดท าข้ึน 

  โปรโมช่ันส าหรับคู่รกั 

  โปรโมช่ันโหลดน้ าหนักกระเป๋าฟร ี

  โปรโมช่ันแบบครอบครัวส าหรับ 5 ท่าน 

  โปรโมช่ันส าหรับสมาชิก 

  โปรโมช่ันตามเทศกาล 

  โปรโมช่ันลดราคา 

  อื่นๆ.....................................................................................................  
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