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บทคัดยอ 

แผนธุรกิจนี้เปนการจัดทําข้ึนเพ่ือเปนการกําหนดเปาหมายทางธุรกิจ เพ่ือการวิเคราะหจุด

แข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคทางธุรกิจท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงกรอบแนวคิดและแนวทางการดําเนินการจะ

ชวยใหการวิเคราะหภาพรวมของธุรกิจมีความระเอียดมากข้ึน การวิเคราะหสถานการณทางธุรกิจ 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของธุรกิจท่ีวางไว รวมไปถึงการคาด

การประมาณการคาใชจายท่ีเกิดข้ึนในกิจการ ระยะเวลาของจุดคุมทุน ผลตอบแทน กําไรในกิจการ 

ซ่ึงทําใหมองเห็นภาพทางธุรกิจวาสมควรแกการลงทุนในกิจการหรือไม 

จากผลการศึกษา “BEBIE Hostel” พบวา กิจการมีการไดเปรียบทางธุรกิจ และมีโอกาสสูง

กวาคูแขงในตลาดเดียวกัน เนื่องจากทําเลท่ีตั้งของกิจการท่ีอยูติดถนนเรียบชายหาดทําใหมีวิวทิวทัศน

ท่ีสวยงามเหมาะแกการพักผอนของนักทองเท่ียวท่ีมาใชบริการ 

สําหรับดานการตลาด “BEBIE Hostel”  มีกลุมเปาหมายทางการตลาดเปนกลุมนักทองเท่ียว 

และพนักงานเอกชนท่ีตองการเขาพักอาศัยท่ีมีการเดินทางเพ่ือติดตอธุระ ซ่ึงรายไดสวนใหญจากการ

สํารวจพบวามีรายไดเฉลี่ยอยูท่ี 15,000-20,000 บาท และมีชวงอายุอยูระหวาง 20-25 ป และชวง

อายุ 26-30 ป โดยโฮสเทลมีขาดเตียงใหเลือกในการเขาพักถึง 2 ขนาด รวมไปถึงโซนการเขาพักถึง 4 

โซน เพ่ือความสวนตัวตามท่ีผูบริการตองการใชบริการ 

สําหรับโครงการนี้มีเงินทุนรวมอยูท่ี 6,900,000 บาท โดยเปนการลงทุนดวยเงินทุนตนเองไม

มีการกูยืมจากสถาบันการเงิน โดยมีผลตอบแทน IRR อยูท่ี 32% 

คําสําคัญ : โฮสเทล, นักทองเท่ียว, การพักผอน 
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ABSTRACT 

This business plan was created to define business goals to analyze the 

strengths, weaknesses, opportunities and obstacles that was occur, which the 

conceptual framework and implementation guidelines will help to analyze the 

overall image of the business very well. Business situation analysis and competitive 

advantage,  to conform the business objectives laid down including expectation of 

expenses occurred in the business,  break-even point period, return on investment, 

net profit in business that makes it clear the business should be invested or not. 

Study revealed that “BEBIE Hostel” the business has the advantage and high 

chances more than competitors in the same marketplace. 

Due to the location of the business that locates on the beach road, it has the 

beautiful scenery that would be perfect for tourists. 

For marketing of BEBIE Hostel, have target market as a group of tourists and 

private employees who would likes to stay with a business trip, which the most of 

income from the survey showed that the average income was 15,000-20,000 Baht 

and span of age between 20-25 years old and 26-30 years old. The hostel's beds are 

available 2 sizes and 4 zones to stay for privacy as the customers needed 

The total capital for this project is 6,900,000 Baht, which is invested by self 

financing without borrowing from the financial institution with the Internal Rate of 

Return at 32%. 

Keywords : Hostel, Tourists, Relaxing
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กิตติกรรมประกาศ 

 การศึกษาการจัดตั้งธุรกิจโฮสเทลในครั้งนี้ สามารถประสบความสําเร็จลุลวงไดดวยความ

กรุณาอยางสูงจากคณะอาจารยหลายๆทาน จึงใครขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร.สุเมธี วงศศักดิ์ 

ท่ีใหความกรุณาเปนอาจารยท่ีปรึกษาตลอดการศึกษาแผนธุรกิจในครั้งนี้ จึงขอกราบขอบพระคุณมา 

ณ โอกาสนี้ 

ขอกราบขอบพระคุณ คณะอาจารยทุกทาน ของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สําหรับความรูและ

คําแนะนํา ตลอดการศึกษา ท่ีคอยใหคําปรึกษา คําแนะนําในการแกปญหาตางๆ จึงขอกราบ

ขอบพระคุณอยางสูงมาไว ณ โอกาสนี้ดวย 

ขอขอบคุณ เพ่ือนๆ พ่ีๆ SMEs ทุกทาน ท่ีคอยใหความชวยเหลือ เปนกําลังใจ แลกเปลี่ยน

ประสบการณความรูใหมๆตลอดจนใหคําแนะนําท่ีเปนประโยชนแกการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งนี้ และ

รวมเดินทางในการเรียนรูในหลักสูตรนี้ 

สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณอยางสูงตอผูมีพระคุณท่ีสุดของขาพเจาคือผูปกครองของ

ขาพเจาและครอบครัวคือ นายวสันต ถาวรมงคล นางฉวีวรรณ ถาวรมงคล และนายวงศกร ถาวร

มงคล ท่ีคอยใหความรักเอาใจใส ใหการสงเสริมและการสนับสนุนในการศึกษา และอยูเบื้องหลัง

ความสําเร็จในชีวิตของขาพเจามาโดยตลอด ตลอดจนเปนกําลังใจสําคัญอยางท่ีสุดในการทําการศึกษา

เฉพาะบุคคลในครั้งนี้ 

ศศิวิมล ถาวรมงคล 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

เรือนพฤกษา รีสอรท เริ่มกอตั้งเม่ือป พ.ศ. 2557 ซ่ึงเปนรีสอรทขนาดเล็ก มีลักษณะ

หองพัก เปนบานไมทรงไทยจํานวน 10 หลัง และสามารถรองรับนักทองเท่ียวไดประมาณ 40 คน 

นักทองเท่ียวท่ีเขาพัก มีท้ังกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางชาติ ซ่ึงสวนใหญลักษณะการเขาพัก

ในชวงเทศกาลหรือวันหยุดนักขัตฤกษ จะเปนการเหมาท้ังรีสอรทเพ่ือความเปนสวนตัวของแขกผูเขา

พักท่ีเปนครอบครัวใหญ หรือเปนการสัมนาตางๆของบริษัท สงผลใหกลุมนักทองเท่ียวบางกลุมหรือ

กลุมผูท่ีชอบทองเท่ียวแบบแบ็คแพ็คท่ีเปนท่ีนิยมในปจจุบันเกิดปญหาท่ีพักไมเพียงพอแกนักทองเท่ียว 

ทางผูประกอบการจึงทําการขยายธุรกิจเพ่ือรองรับนักทองเท่ียวกลุมนี้ นั่นคือ การเปดโฮสเทลในสไตล

ทองถ่ินของจังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยมีจุดเดนนั่นคือ ราคาท่ีถูก แตคุณภาพของหองพักและบริการ

เปนเลิศ โดยการตกแตงของโฮสเทลไดรับแรงบันดาลใจมาจากการตกแตงท่ีเรียบงายสไตลอินดัสเทรี

ยลลอฟท (Industrial Loft) ซ่ึงเปนสไตลท่ีดูเรียบงาย แตมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว แตอยางไรก็

ตาม จะมีการเพ่ิมเครื่องอํานวยความสะดวกใหมากข้ึน ระบบรักษาความปลอดภัย ความเปนสวนตัว

ของผูเขาพัก และทางโฮสเทลจะใสใจรายละเอียดในเรื่องของ 1) ทําเลท่ีตั้ง ซ่ึงทางผูประกอบการจะ

เนนทําเลท่ีตั้งใหอยูทามกลางธรรมชาติ นั่นคือหองพักท่ีติดริมชายทะเลและหองพักท่ีอยูทามกลาง

พันธุไม 2) ลักษณะหองพัก จะมีแรงบันดาลใจการตกแตงของแนวอินดัสเทรียลท่ีจะนิยมใชสี  

“น้ําตาล ขาว ดํา เทา” ในการตกแตง ซ่ึงเปนสีท่ีแทน อิฐ ไม ปูน เหล็ก รวมไปถึงความโปรงใสของ

แกวและกระจกท่ีสามารถมองเห็นวิวทะเลภายนอกได ซ่ึงเปนความเทหท่ีทันสมัยและไมเหมือนใคร 

และ 3) การใหบริการทางดานอาหาร โดยเราจะเพ่ิมเมนูอาหารท่ีเปนเมนูข้ึนชื่อของทองถ่ิน เพ่ือสราง

ความประทับใจแกนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางชาติใหมาทองเท่ียวในจังหวัดประจวบคีรีขันธ

มากข้ึน และเปนการกระตุนเศรษฐกิจของจังหวัดไดอีกดวย 
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1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 สถานท่ีตั้ง  

 โฮสเทล Bebie ถนนสูศึก ตําบลประจวบคีรีขันธ อําเภอเมือง จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77000 

ภาพท่ี 1.1 : แสดงแผนท่ีตั้งโอสเทล 

 
 

1.1.2 ประเภทของสินคา/บริการ  

ธุรกิจโฮสเทล เปนธุรกิจประเภทบริการ โดยทางผูประกอบการจะเปดใหบริการ

ท้ังหมด 4 โซน ซ่ึงประกอบดวย 1) โซนหญิงรวม 2) โซนชายรวม 3) โซนหองพักรวมชายหญิง และ 

4) โซนไพเวท ซ่ึงจุดเดนของการใหบริการหองพักสไตลโฮสเทล คือ ความสะอาด ปลอดภัย เรียบงาย 

และทันสมัย เพ่ือตอบโจทยนักทองเท่ียวท่ีมีสไตลหลากหลาย  

1.1.3 รายละเอียดของสินคา/บริการ 

 1.1.3.1 รายละเอียดของโฮสเทล 

 โฮสเทล Bebie จะเปดใหบริการแกนักทองเท่ียว โดยมีลักษณะหองพักแบงออกเปน 

4 โซน ซ่ึงในแตละโซนมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

โซนท่ี 1 โซนหญิงรวม : หองพักจะประกอบดวยเตียงท่ีมีลักษณะสองชั้น โดยสามารถรองรับ

นักทองเท่ียวหญิงจํานวน 10 คน โดยแตละเตียงจะมีปลั๊กไฟสวนตัวและตูล็อกเกอรสําหรับเก็บสิ่งของ

มีคาสําคัญ อีกท้ังหองอาบน้ําจะเปนหองอาบน้ํารวมหญิง พรอมท้ังใหบริการสบู ยาสระผม ครีมนวด 

และยาสีฟนฟรี สําหรับผูเขาพัก 
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***หมายเหตุ : โซนท่ี 2 โซนชายรวม และโซนท่ี 3 โซนหองพักรวมชายหญิง จะมีรายละเอียดหองพัก

เหมือนกับโซนท่ี 1 โซนหญิงรวม 

ภาพท่ี 1.2 :  แสดงโซนหญิงรวม ชายรวม และ โซนหญิงชาย 

 
 

ภาพท่ี 1.3 : แสดงบริเวณพ้ืนท่ีหองอาบน้ํารวม โซนท่ี 1-4 
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โซนท่ี 4 โซนไพเวท : หองพักจะมีลักษณะเปนหองพักเดี่ยว ซ่ึงขางในแตละหองก็จะการตกแตงท่ี

แตกตางกันไป ไมวาจะเปนลักษณะของเตียงนอนท่ีมีท้ังเตียงคูและเตียงเดี่ยว เครื่องใชอุปกรณไฟฟา 

ซ่ึงในแตละหองสามารถรองรับนักทองเท่ียวไดสูงสุดถึง 4 คน อีกท้ังยังมีหองน้ําในตัวอีกดวย เพ่ือ

ความสะดวกแกผูท่ีตองการความเปนสวนตัว พรอมท้ังใหบริการสบู ยาสระผม ครีมนวด และยาสีฟน

ฟรี สําหรับผูเขาพัก 

ภาพท่ี 1.4 : โซนไพเวทแสดงลักษณะพ้ืนท่ีภายในโซน 

 
 

ภาพท่ี 1.5 : ลักษณะของท่ีพักสําหรับโซนไพรเวท 
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โซนอเนกประสงค : สําหรับโซนเอนกประสงคนั้น จะเปนโซนพักผอนสําหรับผูใชบริการโฮสเทล แรง

บันดาลใจในการทําโซนเอนกประสงคนั้นมากจาก Co Working Space โดยทางโฮสเทลจะเนนพ้ืนท่ี

ในการนั่งเลน Internet  และทําเวิรคช็อปกิจกรรมหลากหลายรูปแบบ เพ่ือใหผูใชบริการโอสเทลได

ความรูสึกเสมือนอยูบานตนเอง และเพ่ิมมุมของ Book Story เปนรานกาแฟ โดยจะเนนการชงกาแฟ

แบบ Aeropress และการคัดสรรเมล็ดกาแฟใหคนรักการดื่มกาแฟไดลองดื่มกัน และมุมหนังสือ 

ความรู นิยาย และการตูนตางๆ เพ่ือผูพักอาศัยไดใชเวลาวางในการผอนคลายในการพักผอน 

ภาพท่ี 1.6 : โซนพ้ืนท่ีอเนกประสงค 

 
 

1.1.3.2 จุดเดน 

1) ความปลอดภัย ซ่ึงทางโฮสเทลมองวาระบบการรักษาความปลอดภัยมีความ

จําเปนเปนอยางมากสําหรับผูเขาพัก จึงมีการติดตั้งกลองวงจรปดท่ัวท้ังท่ีพัก พรอมท้ังระบบรองขอ

ความชวยเหลือเม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน ซ่ึงจะมีปุมกดบนหัวเตียงแตละเตียง 

2) ความสะอาด การดําเนินชีวิตประจําวันของแตละบุคคลยอมแตกตางกัน ฉะนั้น

งายมากสําหรับการแพรของเชื้อตางๆ ทางโฮสเทลเล็งเห็นถึงการใหความสําคัญเก่ียวกับการรักษา

ความสะอาด โดยจะมีแมบานคอยทําความสะอาดทุกๆ 5 ชั่วโมง ท้ังบริเวณทางเดิน บริเวณหองพัก 

และบริเวณหองน้ํา 
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3) ราคาหองพัก อยางท่ีกลาวไปในขางตน การดําเนินกิจการโฮสเทลเกิดข้ึนเพ่ือ

ตองการตอบสนองนักทองเท่ียวท่ีรักและหลงใหลการเดินทางแบบแบ็คแพ็ค ฉะนั้นราคาท่ีพักจึงเปน

ปจจัยสําคัญสําหรับผูท่ีชอบเดินทางและทองเท่ียวในหลายๆท่ี ผูประกอบการจึงตั้งราคาท่ีสามารถ

ดึงดูดนักทองเท่ียวใหเขาพักและทองเท่ียวตามแหลงทองเท่ียวในจังหวัด เพ่ือกระตุนเศรษฐกิจและ

สรางรายไดใหคนในจังหวัดอีกดวย 

4) การตกแตง เนนการตกแตงแนวอินดัสเทรียลท่ีนิยมใชสี “ น้ําตาล ขาว ดํา เทา ” 

ในการตกแตง รวมไปถึงการนําแกวและกระจกมาใช เพ่ืองายแกการชมบรรยากาศภายนอกโฮสเทล 

พรอมท้ังการผสมผสานกลิ่นอายความเปนทองถ่ินของจังหวัดเขาไป ใหผูตางถ่ินท่ีมาพักเกิดความ

ประทับและกลับมาทองเท่ียวอีกครั้ง 

5) การใหบริการ ทางโฮสเทลจะมีพนักงานและแมบานไวคอยใหบริการตลอด 24 

ชั่วโมง พรอมท้ังมีซุปเปอรมาเก็ตเปดใหบริการเพ่ือความสะดวกแกผูเขาพัก 

1.1.3.3 นวัตกรรม 

1) การเปดใชแอพพลิเคชั่น โดยทางโฮสเทลเปดใหนักทองเท่ียวใชบริการแอพพลิชั่น

บนสมารทโฟนในการจองหองพักและเช็คราคาหองพักในชวงเวลาตางๆ เพ่ืองายตอการวางแผนการ

ทองเท่ียวและคาใชจาย นอกจากนี้คือการนําเทคโนโลยีบนแอพพลิชั่นมาเชื่อมตอกับระบบภายใน

หองพัก อาทิ การสั่งเปด-ปดไฟจากแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน เปนตน 

2) การใหบริการ wifi โดยทางโฮสเทลไดใหบริการอินเทอรเน็ตความเร็วสูง เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของคนรุนใหมท่ีชอบความรวดเร็ว 

1.1.4 วิสัยทัศน 

มุงสูการเปนโฮสเทลท่ีมีคุณภาพ พรอมท้ังความกาวล้ําดานเทคโนโลยีผนวกกับการ

บริการบนมาตรฐานสากล 
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1.1.5 พันธกิจ 

1) การใหบริการดวยความเปนเลิศ 

2) ระบบการรักษาความปลอดภัยดีเยี่ยม 

3) ระบบการรักษาความสะอาดท่ี 100% 

4) ราคาท่ีมีความเหมาะสม และดึงดูดผูเขาพัก 

1.1.6 เปาหมาย 

ตารางท่ี 1.1 : เปาหมายระยะสั้นและเปาหมายระยะยาว 

 

เปาหมายระยะสั้น (1-5 ป) 

การสรางธุรกิจโฮสเทลใหมีมาตราฐานตามมาตราฐานสากล จากนั้น 

ทําการโฆษณาตามชองทางออนไลน เ พ่ือสรางฐานลูกคาให มี 

ความหลากหลายมากข้ึน 

 

เปาหมายระยะยาว (5-10 

ป) 

ทําธุรกิจรวมกับธุรกิจประเภททัวร เพ่ือเพ่ิมปริมาณลูกคา อีกท้ัง

ขยายธุรกิจโฮสเทล อาทิ ปริมาณหองพัก ใหสามารถรองรับ

นักทองเท่ียวเพ่ิมข้ึน ท้ังในและนอกประเทศ 

1.1.7 วัตถุประสงคของโครงการ 

1) เพ่ือศึกษาความเปนไปไดของการจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจ บีบี๋ โอสเทล 

2) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเขาใชบริการโฮสเทล 

 

 

 

 

  



8 

 

 

1.1.8 โครงสรางการบริหารงาน 

โฮสเทลบีบี๋ (Bebie Hostel) บริหารแบบุรกิจครอบครัวในรูปแบบทะเบียนการคา 

จํานวนพนักงาน 6 คน 

ภาพท่ี 1.7 : แผนภาพรายละเอียดของงานและกําลังคน 

 
 

รายชื่อคณะกรรมการ ผูบริหาร และผูจัดการ 

ประวัติผูบริหาร 

1.) นาย วงศกร ถาวรมงคล อายุ 28 ป 

ตําแหนง ผูบริหาร 

การศึกษา ปริญญาตรี คณะบริหาร มหาวิทยาลัย เกษตรศาสตร  

ประวัติการทํางาน ป 2557 ผูบริหาร เรือน พฤกษารีสอรท 

2.) นางสาว ศศิวิมล ถาวรมงคล อายุ 25 ป 

ตําแหนง ผูบริหาร 

การศึกษา ปริญญาตรี คณะ บัญชี บัญฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ 

ประวัติการทํางาน ป 2557 ผูชวยผูสอบบัญชี บรษัิท พีวีออดิท 

 ป 2559 ผูชวยผูสอบบัญชี บรษัิท เอสพี ออดิท 

3.) นาง สุภาพรรณ ลางคุณเสน อายุ 30 ป 

ตําแหนง ผูจัดการ 

การศึกษา ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ สาขาการเงินและการลงทุน 

มหาวิทยาลัยรังสิต 

ประวัติการทํางาน ป 2557 ผูจัดการ เรือน พฤกษารีสอรท 
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ตารางท่ี 1.2 : หนาท่ีรับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 

ชื่องาน/

หนาท่ี 

ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติผูทํางาน 

ผูจัดการ วางแผนงาน มอบหมายอํานาจ

หนาท่ีแกฝายตางๆ ควบคุมการ

ทํางานของแตละฝาย 

ประสานงานเพ่ือใหทุกฝาย

ทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 

1 - จบการศึกษาระดับปริญญาตรี

ข้ึนไป 

- มีภาวะผูนํา 

- สามารถ คิดวิเคราะห และ

แกไขปญหาได 

พนักงาน

ตอนรับ 

ตอนรับผูมาติดตอกับทาท่ีพัก 

ทําหนาท่ีนัดหมายผูท่ีตองการ

เขาพักอาศัย ลงเวลาการจอง

หอง และบันทึกและติดตอขอมูล

ผูจองลวงหนาและผู Walk In 

เขาท่ีพัก 

2 - มีบุคลิกดีรูจักปฏิบัติหนาท่ีอยาง

เหมาะสม 

- มีไหวพริบในการแกไขปญหา 

- มีความคิและเขาใจหัวใจของ

การบริการ 

แมบาน ทําความสะอาด ภายในโฮสเทล 

จัดหอง ดูแลหอง เปลี่ยนผูท่ี

นอน ดูแลความสะอาดท้ังสวน

หองน้ําหองนอน และพ้ืนท่ี

สวนกลาง เพ่ือความหนาอยูและ

สุขอนามัยของผูใชบริการ 

2 - บุคลิกดี แตงตัวสะอาด

เรียบรอย 

- มีความรับผิดชอบงานท่ีทําให

เสร็จตามเวลา 

- อายุ 25-45 ป 

พนักงาน

รักษาความ

ปลอดภัย 

ดูแลทรัพยสินของผูพักอาศัยใน

โฮสเทล คอยตรวจความ

เรียบรอยในท่ีพัก ใหความ

ชวยเหลือแกผูใชบริการในท่ีพัก 

ในยามวิกาล 

1 - อายุระหวาง 20 – 50 ป 

- จบการศึกษาอยางนอย 

ประถมศึกษา ข้ึนไป 

- มีความประพฤติ และ ประวัติดี 

 

พอครัว ทําอาหารเชาแกผูพักอาศัย และ

บริการอาหารแก ผูสั่งอาหารใน

โฮสเทล คอยคิดเมนูใหมๆแกท่ี

พักเผื่อเปนทางเลือกแกผูพัก

อาศัย 

1 - อายุระหวาง 20 – 50 ป 

- จบการศึกษาอยางนอย 

ประถมศึกษา ข้ึนไป 

- มีความประพฤติ และ ประวัติดี 
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1.1.9 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

จากเดิมผูประกอบการประกอบธุรกิจรีสอรท โดยมีชื่อวา “ เรือนพฤกษารีสอรท ” 

ในอําเภอเมือง จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวาในชวงเทศกาลหรือวันหยุดนักขัตฤกษหองพักไมสามารถ

รองรับนักทองเท่ียวไดท้ังหมด อีกท้ังธุรกิจรีสอรทยังสามารถตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว

ไดเพียงบางกลุมเทานั้น จึงเปนท่ีมีของแผนโครงการนี้ นั่นคือ การเพ่ิมบริการธุรกิจโฮสเทลเขามา เพ่ือ

เพ่ิมการรองรับท่ีมากข้ึน และตอบสนองกลุมนักทองเท่ียวท่ีนิยมท่ีพักท่ีราคาถูก สะดวกสบาย และการ

บริการท่ีประทับใจ พรอมท้ังการนําเทคโนโลยีใหมๆเขามาปรับใชในธุรกิจบริการ และยังเพ่ิมเงิน

หมุนเวียนท้ังในธุรกิจคอบครัวและเศรษฐกิจของจังหวัด 

1.1.10 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 ในปจจุบันธุรกิจบริการสําหรับท่ีพักอาศัย เชน โรงแรม รีสอรท และ โฮสเทล เกิดข้ึน

ใหมมากมาย ไมวาจะในเมืองใหญ หรือแหลงทองเท่ียวตางๆทําใหธุรกิจบริการมีการแขงขันท่ีสูงตาม

ไปดวยเราจึงเล็งเห็นวาการวางแผนเปนสิ่งสําคัญในการจัดทําธุรกิจข้ึน เราจึงจัดทําแผนการสรางธุรกิจ

โฮสเทลข้ึน ซ่ึงในขณะท่ี จังหวัด ประจวบคีรีขันธ กําลังกลายเปนแหลงทองเท่ียวท่ีผูรักธรรมชาติและ

การผจญภัยตองไมพลาด จึงทําใหธุรกิจโฮสเทลเปนธุรกิจท่ีหนาจับตามอง เราจึงใหความสําคัญในการ

สํารวจตลาดสําหรับโฮสเทลและวางแผนกลยุทธเพ่ือรับมือกับปญหาตางๆในธุรกิจ 

1.1.11 วัตถุประสงคการทําแผน 

1) เพ่ือศึกษาแนวทางของธุรกิจ 

2) เพ่ือวางแผนงบประมาณในการลงทุน ใหเปนไปตามแผนท่ีวางไว 

3) เพ่ือวางระบบการจัดการของธุรกิจโฮสเทล ใหเปนไปตามแผนท่ีวางไว 
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1.1.12 วิธีการศึกษา 

1.1.12.1 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจโรงแรม 

ความเปนมาของธุรกิจโรงแรม 

ธุรกิจโรงแรมเกิดข้ึนตั้งแตสมัยโบราณในชวงของยุคอาณาจักรกรีก โดยเริ่มจากการท่ี

มีคนเดินทางไปยังสถานท่ีไกลๆ เม่ือพลบคํ่าจึงอาศัยนอนตามโบสถหรือบานคน บางก็มีนอนพักตาม

ริมถนน จึงเปนเหตุใหมีบุคคลเกิดแนวคิดธุรกิจโรงแรมข้ึน เพ่ือตอบสนองนักเดินทางหรือนักทองเท่ียว

เหลานี้ ธุรกิจโรงแรมเกิดข้ึนครั้งแรกท่ีเมืองฟอเรนซ ประเทศอิตาลี และแพรหลายไปยังประเทศตางๆ

อยางรวดเร็ว นอกจากนี้ยังมีการพัฒนาในเรื่องของการบริการ ความสะดวกสบาย ใหมีความเหมาะสม

กับผูเขาพัก โดยมีนายเซซาร ริทซ (Ce'Sar Ritz) ชาวสวิสเซอรแลนด เปนบิดาแหงการโรงแรม รวมไป

ถึงการนําวิทยาการตางเขามาปรับใชและพัฒนารูปแบบโรงแรม 

ในประเทศไทย ธุรกิจโรงแรมเกิดข้ึนในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจอมเกลา

เจาอยูหัว (รัชกาลท่ี 4) เนื่องจากประชาชนเริ่มไปมาหาสู อีกท้ังในยุคนั้นไทยมีการคาขายกับ

ชาวตางชาติ ทําใหชาวตางชาติเหลานั้นตองพักอาศัยตามศาลาวัด ตอมาหมอมราโชไทย (หมอม

ราชวงศกระตาย อิศรางกูร) กลับจากยุโรป จึงไดนําแนวคิดเก่ียวกับธุรกิจโรงแรมเขามา ครั้งเม่ือเขาสู

รัชสมัย พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลท่ี 5) ไดมีการปรับปรุงโรงแรมใหมีความ

หรูหรา สะดวกสบายมากข้ึน และท่ีสําคัญกวานั้นคือการนําไฟฟาเขามาใชครั้งแรก แตอยางไรก็ตาม

ธุรกิจโรงแรมในตอนนั้นไดสรางข้ึนและบริหารงานโดยคนตางชาติท้ังหมด ซ่ึงประเทศไทยเองเริ่มท่ีจะ

สรางโรงแรมและบริหารงานเองในวันท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2466 มีชื่อวา “โรงแรมรถไฟหัวหิน” ซ่ึงเปน

โรงแรมในเครือเซ็นทาราในปจจุบัน 

ประเภทของโรงแรม 

1) โรงแรมตากอากาศ (Resort Hotel) 

โรงแรมประเภทนี้จะเนนใหบริการในเขตชานเมืองหรือตางจังหวัด เนนการสราง

บรรยากาศท่ีรมรื่น มีทัศนียภาพท่ีดี เชน ตั้งบนภูเขา ติดทะเล หรือมีลําธารไหลผาน ใหความรูสึก

เหมือนอยูบาน พรอมท้ังใหบริการท้ังกิจกรรมกลางแจงและในรม เพ่ือความเพลิดเพลินแกผูเขาพัก 
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2) โรงแรมหองชุด / All-Suite Hotel 

เปนโรงแรมท่ีใหบริการดานหองพักแบบหองชุดหรือหองสวีท (Suite) มีการแบงโซน

เปนสัดสวน อาทิ หองทํางาน หองนอน หองนั่งเลน หรืออาจจะมีหองครัวเล็กๆใหประกอบอาหาร 

เสมือนอยูบานตนเอง เนนใหบริการสําหรับกลุมคนท่ีเปนครอบครัวใหญหรือตองการความ

สะดวกสบายในการเขาพัก ในเรื่องของทําเลท่ีตั้งจะตั้งในยานธุรกิจเพราะงายตอการเดินทาง 

3) โรงแรมเพ่ือการประชุม (Covention Hotel) 

โรงแรมเพ่ือการประชุมจะเนนบริการกลุมคนธุรกิจท่ีเปนหนวยงานหรือองคกรใหญๆ

มากกวานักทองเท่ียว โรงแรมจึงมีขนาดใหญและมีหลายโซน เชน หองประชุม หองจัดงานเลี้ยง หอง

ทํากิจกรรม หองพักผอน(Lounge) โดยมีรายไดเสริมจากการเปดบริการหองอาหาร หองฟตเนส 

บริการซักรีด เปนตน พรอมท้ังบริการนําเท่ียว และอุปกรณตางๆท่ีจําเปนสําหรับลูกคาทุกกลุม 

4) โรงแรมริมทางหลวง / Motel , Motor Hotel 

โรงแรมริมทางหลวงจะใหบริการเฉพาะหองพักเทานั้น แตจะไมมีสิ่งอํานวยความ

สะดวกอะไรท้ังสิ้น เนนใหบริการในกลุมนักทองเท่ียวท่ีขับยวดยานพาหนะเอง ซ่ึงสามารถเชาแบบพัก

ชั่วคราว เพ่ือทําธุระสวนตัว เชน เขาหองน้ํา พักสายตาจากการขับรถนานๆ เปนตน 

5) โรงแรมทาอากาศยาน (Airport Hotel) 

โรงแรมทาอากาศยานมุงเนนการใหบริการแก พนักงานและเจาหนาท่ีประจํา

สนามบิน (Air Crew) รวมท้ังนักทองเท่ียวท่ีเดินทางโดยเครื่องบิน อาจจะเปนชวงเวลาสั้นๆ เชน รอ

การเปลี่ยน/ตอเครื่อง การเดินทางท่ีถึงในเวลาดึก หรือผูโดยสารตกคางหรือเครื่องลาชา (Delay) ใน

กรณีท่ีเกิดสภาวะทางอากาศ ซ่ึงสามารถใชบริการโรงแรมได 

6) ล็อดจ (Lodge) 

เปนการใหบริการสําหรับนักทองเท่ียวท่ีมีจุดประสงคมาทํากิจกรรม เชน ท่ีพัก

สําหรับเลนหิมะ ท่ีพกสําหรับเดินปา เปนตน 
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7) อินน (INN) 

อินนเปนหองพักขนาดเล็กและราคาประหยัด อาจมีบริการดานอาหารหรือไมมีก็ได 

เนนการบริการท่ีอบอุน ภาพลักษณท่ีดี 

8) ท่ีพักราคาประหยัดบริการพรอมอาหารเชา 

ท่ีพักประเภทนี้ เปนท่ีรูจักเปนอยางดีสําหรับนักทองเท่ียวงบนอย เชน  เกสตเฮาส 

เพนชั่น บอรดดิ่งเฮาส จิ๊ตต และบีแอนดบี 

เกสตเฮาส (Guest House) เพนชั่น (Pension) บอรดดิ่งเฮาส (Boarding House) 

เปนท่ีพักในยุโรป โดยท่ีเจาของบานแบงหองวาง หรือพ้ืนท่ีภายในบาน ออกเปนหองพัก โดยจะมี

บริการอาหารเชา และมีราคาถูกอีกดวย 

จิ๊ตต (gite) เปนท่ีพักในฝรั่งเศษ มักใหบริการในพ้ืนท่ี ชนบท ไร ปา ทุง เหมาะกับ

กลุมนักทองเท่ียวท่ีรักการทองเท่ียวตามธรรมชาติ 

บีแอนดบี (B&B) หรือ Bed and Breakfast  นอกจากจะใหบริการท่ีพักแลว ยังให

บริการอาหารเชาในราคาท่ีถูกและประหยัด โดยลักษณะท่ีพักนี้ เกิดจากการดัดแปลงบานพักอาศัย  

9) คายพัก (Camp Site) 

เปนการใหบริการท่ีวางกลางแจง เพ่ือใหนักทองเท่ียวสามารถมาตั้งเตนทและ

สามารถทํากิจกรรมได โดยยังมีการใหบริการ หองน้ําหองสุขา อุปกรณประกอบอาหาร น้ําดื่ม เปนตน 

โดยมีผูดูแลความสะอาดตลอดเวลา 

10) บานพัก หรือโฮสเทล (Hostel) 

ท่ีพักประเภทนี้ สวนใหญดัดแปลงมาจากตึกแถวเกา ปรับใหเปนสไตลโมเดิรน 

ลอฟท เพ่ือรองรับและใหบริการนักทองเท่ียวท่ีเปนนักเรียน/นักศึกษาท่ีชอบเดินทางทองเท่ียวแบบ

ประหยัด ซ่ึงลักษณะของหองพักจะเปนแบบหองพักรวม หองอาบน้ํารวม แยกชาย-หญิง บางท่ีก็จะมี

การใหบริการอาหารเชาดวย รวมท้ังมีพ้ืนท่ีสําหรับนั่งพักผอนและบริการ Fiwi 
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1.1.12.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจในการทองเท่ียว 

แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง ความตองการท่ีถูกกระตุนใหบุคคลแสดง

พฤติกรรมท่ีไปยังเปาหมายของตนเอง เชน แรงจูงใจในการทองเท่ียว แรงจูงใจในการทํางาน เปนตน 

แรงจูงใจในการทองเท่ียว เกิดข้ึนจาก 2 แรงหลัก อันประกอบดวย 1) แรงผลัก 

(Push Factors) และ 2) แรงดึง (Pull Factors) ไดมีการอธิบายถึงแรงตางๆ ไวดังนี้ 

1) แรงผลัก (Push Factors) เปนแรงท่ีเกิดจากภายในตัวเรา ท่ีมีความตองการไป

สถานท่ีนั้นๆ โดยแรงผลักนี้ อาจเกิดมาจาก 

- ทางกายภาพ (Physical) เชน เม่ือเราอยูในสภาวะเครียด เราจึงมีความ

ตองการเดินทางไปยังสถานท่ีหนึ่งๆ เพ่ือพักผอน 

- การตองการพบเจอสิ่ งใหมๆ บรรยากาศใหมๆ หรือสถานท่ีใหมๆ 

(Novelty) 

- ความภูมิใจท่ีไดไปสถานท่ีใหมๆ (Esteem/ Presetting) 

- หลีกเลี่ยงความจําเจ (Escape) 

- ความตองการท่ีจะศึกษาเรียนรูเก่ียวกับวัฒนธรรฒ 

- หาโอกาสในการสื่อสารติดตอเพ่ือนใหมๆ (Social interaction) 

2) แรงดึง (Pull Factors) เปนแรงดึงดูดของสถานท่ีนั้นท่ีทําใหคนอยากไป อาจจะ

เ ป น 

การประชาสัมพันธ การงานเพ่ือดึงดูดนักทองเท่ียว หรืออาจจะเปนราคาท่ีประหยัด 

มูลเหตุจูงใจใหเกิดการทองเท่ียว ซ่ึงประกอบไปท้ังแรงผลักดันและแรงดึงดูด ไดแก 

- การแสวงหาความสุข 

- เศรษฐกิจดี สงผลใหคนอยากทองเท่ียวมากข้ึน 

- ตองการเพ่ิมประสบการณชีวิตใหตนเอง 

- การเดินทางท่ีมีความสะดวก 

- การศึกษาหาความรู 
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นอกเหนือจากแรงผลักและแรงดึง ประสบการณในการทองเท่ียวกอนหนา ก็สงผล

ตอการทองเท่ียวในครั้งถัดไป ซ่ึงข้ึนอยูกับประสบการณท่ีนักทองเท่ียวจะไดรับ ซ่ึงประกอบดวย 2 

ประสบการณ ดังตอไปนี้ 

1) ประสบการณบวก (Positive Experience) ไดแก สิ่งท่ีนักทองเท่ียวไดรับรูหรือ

สัมผัส กอใหเกิดความประทับใจ 

2) ประสบการณลบ (Negative Experience) ไดแก สิ่งท่ีนักทองเท่ียวไดรับรูหรือ

สัมผัส ไมกอใหเกิดความประทับใจ 

1.12.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียว 

Levitt (n.d. พิบูล ทีปะปาล, 2543, หนา 109) ไดกลาวไววา กอนท่ีมนุษยจะแสดง

พฤติกรรมบางอยาง มนุษยจะมีตัวกระตุนใหเกิดความตองการ และเม่ือเกิดความตองการ ก็จะสงผล

ใหเกิดแรงจูงใจในการเกิดพฤติกรรม ซ่ึงมี 3 กระบวนการ โดยมีชื่อเรียกวา “กระบวนการของ

พฤติกรรม” มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1) พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุ (Behavior is Caused) 

2) พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีแรงจูงใจ หรือสิ่งกระตุน (Behavior is Motivated) 

3) พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจะพาไปสูเปาหมาย (Behavior is Goal-directed) 

รูปแบบพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 

ในท่ีนี้ไดแบงกลุมพฤติกรรมออกเปน 2 กลุม นั่นคือ กลุมบุคคลท่ีเปนนักทองเท่ียว 

จะซ้ือแพคเกจแบบเหมาจายจากบริษัท และกลุมบุคคลท่ีเปนนักเดินทาง กลุมนี้จะทําการวางแผนการ

เดินทางเอง อาทิ จองตั๋วเครื่องบิน จองตั๋วรถ 
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องคประกอบของพฤติกรรมนักทองเท่ียว 

โดยองคประกอบของพฤติกรรมนักทองเท่ียวมีองคประกอบท่ีสําคัญ 7 องคประกอบ 

1) เปาหมาย ซ่ึงนักทองเท่ียวแตละคนหรือแตละกลุมจะมีเปาหมายในการทองเท่ียว 

เชน การทองเท่ียวเพ่ือเพ่ิมความรู การทองเท่ียวแบบอนุรักษสิ่งแวดลอม 

2) ความพรอม โดยนักทองเท่ียวจะตองมีความพรอมในการทองเท่ียวแตละครั้ง เชน 

ทักษะในการดําน้ําลึก ทักษะในการเดินปา เปนตน 

3) สถานการณ การทองเท่ียวในแตละครั้ง เม่ือมีโอกาสใชวาจะสามารถเดินทางได

ทุกครั้ง เชน มีมรสุม ในขณะท่ีนักทองเท่ียวจะเดินทางไปดําน้ํา 

4) การแปลความหมาย ในท่ีนี้หมายถึง วิธีการคิดวิเคราะหในการทองเท่ียว เชน 

ระยะเวลากลางวัน ควรทองเท่ียวในสภาวะแวดลอมแบบไหน และระยะเวลากลางคืน ควรทองเท่ียว

แบบไหน โดยคํานึงถึงการเดินทาง ความปลอดภัย เปนสําคัญ 

5) การตอบสนอง โดยนักทองเท่ียวจะตองกําหนดตารางการเดินทาง เพ่ือใหบรรลุ

วัตถุประสงคของตนเอง เชน นักทองเท่ียวตองการท่ีจะไปเท่ียวตามเกาะตางๆ รวมท้ังมีกิจกรรมดําน้ํา 

ปนเขา สิ่งท่ีจําเปนอยางมาก คือการวางแผน เพ่ือสามารถตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว

ได 

6) ผลลัพธท่ีตามมา นักทองเท่ียวจะตองคํานึงผลท่ีตามมา ท้ังในกรณีท่ีเปนลบและ

บวก เพ่ือสามารถเตรียมแผนสํารองไวลวงหนา 

7) ปฏิกิริยาตอความผิดหวัง หากเกิดเหตุการณไมคาดฝนระหวางการทองเท่ียว 

นักทองเท่ียวควรไตรตรองและพิจารณาหาสาเหตุใหถ่ีถวน ถึงสาเหตุท่ีไมสามารถทําตามเปาหมายท่ี

วางไวได 
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 

1) ปจจัยทางประชากรศาสตร (Demographic Factor) ลักษณะการแสดง

พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในแตละประเทศจะแตกตางกัน เชน พฤติกรรมของนักทองเท่ียวท่ีมาจาก

ประเทศท่ีร่ํารวยก็จะแตกตางกับประเทศท่ียากจน 

2) ปจจัยทางเทคโนโลยี (Technology Factor) คือ การนําเทคโนโลยีหรือ

นวัตกรรมมาผนวกเขากับการบริการ เชน การจองหองพักผานเว็บไซต เปนตน 

3) ปจจัยทางการเมือง (Political Factor) เปนปจจัยสําคัญท่ีทําใหนักทองเท่ียว

พิจารณาในการเลือกทองเท่ียวในประเทศนั้นๆ 

4) ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factor) นักทองเท่ียวท่ีมาจากประเทศท่ี

เศรษฐกิจดี จะเปนท่ีตองการของหลายๆประเทศ เนื่องจากพฤติกรรมการใชจายของกลุมนักทองเท่ียว

เหลานั้น ถือเปนการกระตุนเศรษฐกิจ 

5) ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม (Socio-Cultural Factor) ในกลุมนักทอเท่ียว 

ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมมีผลกระทบตอพฤติกรรมนักทองเท่ียวมากท่ีสุด อาทิ รสนิยมในการ

เลือกซ้ือเสื้อผา ความชอบในการทองเท่ียว ซ่ึงพฤติกรรมความชอบเหลานี้ มีผลตอการปรับปรุง

ผลิตภัณฑหรือบรการใหดียิ่งข้ึน 

1.1.12.4 ทฤษฎีเก่ียวกับสวนผสมการตลาดบริการ 7P (Service Marketing Mix) 

ทฤษฎีเก่ียวกับสวนผสมทางการตลาดบริการ 7Ps เปนเครื่องมือท่ีทุกภาคธุรกิจ 

นํามาใชเปนกลยุทธอยางหนึ่งในการทําธุรกิจ เพ่ือตอบสนองตอความตองการของลูกคา 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนทและศุภร เสรีรัตน(2541) สรุปแนวคิด 

สวนผสมทางการตลาดบริการ 7Ps ไวในหนังสือ การบริหารการตลาดยุคใหม วาลําดับในการตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคาหรือบริโภคของผูบริโภค จะผานกระบวนการคิดและพิจารณา 7 ข้ันตอน โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

1) Product (ผลิตภัณฑ) : เปนผลิตภัณฑหรือสิ่งของท่ีผูขายมอบใหกับผูซ้ือ เพ่ือให

ผูซ้ือเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด โดยลักษณะของผลิตภัณฑอาจจะจับตองได หรือไมสามารถจับตองได 



18 

 

 

เชน สินคาท่ีเปนการใหบริการ ฉะนั้นทางผูขายจึงจังเปนอยางยิ่ง ท่ีจะสรางความประทับใจนั้นออกมา

เปนรูปธรรม เพ่ือท่ีลูกคาสามารถรับรูได 

2) Price (ราคา) : เปนคุณคาของผลิตภัณฑหรือบริการ ราคาจะเปรียบเสมือน

ตนทุน (Cost) ของลูกคา การตัดสินใจซ้ือของลูกคาจะเปรียบเทียบคุณคา (Value) กับราคา (Price) 

หากคุณคาสูงกวาราคา ก็จะตัดสินใจซ้ือ จึงเปนสาเหตุท่ีวา ทางผูขายจําเปนตองตั้งราคาใหมีความ

สอดคลองกับผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ 

3) Place (ชองทางการจัดจําหนาย) : ทําเลท่ีตั้งเปนปจจัยสําคัญในการเลือกกลุม

ลูกคา นั่นหมายความวา การกําหนดพ้ืนท่ีในการขายสินคาหรือใหบริการ จะเปนกําหนดกลุมลูกคาไป

ในตัว อีกท้ังยังรวมไปถึงการทําเลท่ีตั้งของคูแขง ความสําคัญของท่ีตั้งแตละท่ีจะมีความเหมาะสม

หรือไมนั้น ก็จะข้ึนอยูกับลักษณะของธุรกิจอีกดวย เชน การสรางคอนโด หากติดสถานีรถไฟฟา จะทํา

ใหมูลคาของคอนโดสูงกวาท่ีไมติดรถไฟฟา 

4) Promotion (สงเสริมการขาย) : เปนกลยุทธหนึ่งท่ีใชสงเสริมการตลาด มี

วัตถุประสงคตองการสื่อสาร/ประชาสัมพันธจากผูขายสูผูซ้ือ เพ่ือชักจูงใหเกิดแรงจูงใจในการซ้ือ โดยมี

เครื่องมือในการสงเสริมการตลาด เรียกวา “สวนประสมในการติดตอสื่อสาร (Communication 

Mix)” ประกอบดวย 

- การโฆษณา (Advertising) 

- การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) 

- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

- การประชาสัมพันธ(Publicity and Public Relation) 

5) Physical Evidence (สิ่งท่ีปรากฎตอสายตาลูกคา) : คือการสรางคุณภาพ

โดยรวม (Total) Quality Management: TQM) ผานทางรูปลักษณท่ีสามารถมองเห็นหรือจดจําได 

เชน การสรางโลโกของแบรนดสินคาหรือบริการ 

6) Process (กระบวนการในการจัดการ) : เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวกับปฏิบัติงานในดาน

การบริการ  ท่ีจะนําเสนอใหกับผูใชบริการ เพ่ือการบริการท่ีรวดเร็วและประทับใจ 

7) People (บุคลากร) : การมีบุคคลกรท่ีมีประสิทธิภาพมากพอในการแนะนําสินคา 

หรือในการใหบริการดานขอมูล เพ่ือเปนแรงดึงจูงใหลูกคาซ้ือผลิตภัณฑหรือใชบริการในท่ีสุด  
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1.1.12.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

บริรักษ รัตนาวังเจริญ (2555) ทําการศึกษาวิเคราะหศักยภาพของธุรกิจท่ีพักโฮล

เทลในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาลักษณะของธุรกิจโฮสเทล 2) เพ่ือ

ศึกษาการดําเนินงานและความพึงพอใจท่ีไดรับจากลูกคา และ 3) เพ่ือศึกษาอุปสงคและเตรียมความ

พรอมในการรองรับ สําหรับธุรกิจประเภทโฮสเทล ในจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาจากผูตอบ

แบบสอบถาม 100 คน  เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุในชวง 25-41 ป อีกท้ังนักทองเท่ียวสวน

ใหญเปนชาวตางชาติมากกวาคนไทยท่ีเขาใชบริการ การเขาพักของนักทองเท่ียวโดยสวนใหญรับ

ขาวสารจากเว็บไซต รองลงมาคือ การแนะนําจากคนรูจัก สาเหตุท่ีเขาพักสวนใหญ คือ มาเพ่ือ

ทองเท่ียวและพักผอน และผลการศึกษาความพึงพอใจตอการเขาพักโฮสเทลกลุมตัวอยาง 5 แหง 

พบวา ผูเขาพักสวนใหญมีความพึงพอใจในการเขาพักโฮสเทลในระดับดี ยกเวน โฮสเทลบานชาญ ท่ีมี

ระดับความพึงพอใจปานกลาง เนื่องจากเพ่ิงเปดใหบริการไมนาน 

จิตมณี นิธิปรีชา (2558) ทําการจัดตั้งโครงการกรีน แคปซูลโฮสเทล ในซอยสุขุมวิท 

36 จังหวัดกรุงเทพมหานครฯ  เพ่ือรักษาวิถีชุมชน มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาความเปนไปไดของ

โครงการ และ 2) การตัดสินใจในการเขาใชบริการโฮสเทลของนักทองเท่ียว ผลการศึกษาจากผูตอบ

แบบสอบถามท่ีเปนนักทองเท่ียวชาวตางชาติ 385 คน สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-30 ป 

การศึกษาสูงสุดจบปริญญาตรี รายได 1,000-1,499 USD ตอเดือน  นิยมจองหองพักผาน 

www.agoda.com และชําระเงินผานบัตรเคดิต เหตุผลในการเลือกท่ีพัก คือ ราคา สวนการตัดสินใจ

ในการเขาพักมากท่ีสุดคือความปลอดภัย 

ธนาวุฒิ ศุภางคะรัตน (2552) ทําการศึกษาปจจัยการตลาดท่ีสงผลถึงพฤติกรรมของ

นักทองเท่ียวชาวตางชาติในการเขาพักโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษา

ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการเขาพักของนักทองเท่ียว 2) เพ่ือศึกษาขอมูลสวนบุคคลกับพฤติกรรม

การเขาพักโรงแรม ผลการศึกษา ผลการศึกษาจากผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนนักทองเท่ียวชาวตางชาติ 

385 คน พบวา นักทองเท่ียวชาวตางชาติเขาพักธุรกิจโฮสเทลมากท่ีสุด เม่ือแบงตามขอมูลสวนบุคคล 

พบวาเปน เพศชาย เปนพนักงานบริษัทเอกชน ในสวนของปจจัยทางการตลาดท่ีทําใหเขาพักโฮส

เทลมากท่ีสุดคือ ดานราคา 
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1.1.13 ข้ันตอนการดําเนินงานวิจัย 

ในการจัดทําแผนธุรกิจโฮสเทล ทางผูจัดทําไดทําการจัดเก็บขอมูลเชิงปริมาณ โดย

สรางแบบสอบถาม (Survey) จากการทบทวนทฤษฎีและวรรณกรรมตางๆ  

1.1.13.1 ข้ันตอนการกําหนดกลุมตัวอยาง 

การกําหนดกลุมตัวอยาง ผูจัดทําใชโปรแกรม G*Power3.1 ซ่ึงมีการกําหนด อํานาจ

ในการทดสอบท่ีระดับ 0.80 , ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 95% ( α= 0.05) และขนาดของอิทธิพลระดับ

ปานกลาง เทากับ 0.15 คํานวณไดขนาดกลุมตัวอยางไมนอยกวา 102 ซ่ึงทางผูจัดทําไดสํารองกลุม

ตัวอยางเปน 150 คน ในการแจกแบบสอบถาม 

1.1.13.2 เครื่องมือท่ีใชในการทําวิจัย 

การวิจัยเ ก่ียวกับการศึกษาความเปนไปได ในการทําธุรกิจโฮสเทล โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลตางๆ 

ข้ันตอนการสรางแบบสอบถาม 

1) ศึกษา ทบทวน ทฤษฎีและวรรณกรรมตางๆ เก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียว 

การตัดสินใจในการเลือกของมนุษณ และขอมูลตางๆท่ีเก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสราง

แบบสอบถาม 

2) นําแบบสอบถามท่ีไดจากขอ 1) เสนออาจารย เพ่ือตรวจสอบความถูกตอง 

แนะนํา และปรับปรุงเก่ียวกับเนื้อหาบางสวน วามีความสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีตองการศึกษา

หรือไม ซ่ึงขอคําถามท่ีนําเสนอไปแบงเปน 4 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการทองเท่ียวของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนท่ี 3  ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  

 สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับหลักเกณฑในการเขาใชบริการ Hostel 
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3) หากอาจารยตรวจสอบเรียนรอยแลว ข้ันตอนตอไปคือนําแบบสอบถามไป

ทดสอบความนาเชื่อถือกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด 

4) นําแบบสอบถามและผลการวิเคราะหเบื้องตน เสนอแกอาจารย เพ่ืออนุมัติในการ

เก็บขอมูลจริงจํานวน 150 ชุดตัวอยาง 

โครงสรางของแบบสอบถาม 

จากการสํารวจครั้งนี้ ทางผูจัดทําไดสรางแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการจัดเก็บ

ขอมูล โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน มีรายละเอียดดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 6 ขอ ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการทองเท่ียวของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 9 ขอ ไดแก 

ประสบการณการเขาพัก จํานวนสมาชิกในการรวมเดินทาง ระยะเวลาของการเขาพัก รูปแบบของการ

ใชบริการ ลักษณะหองพักท่ีเลือกใชบริการ การเขาใชหองอาหาร Hostel การจองหองพักผานเว็บไซต 

วิธีการชําระเงิน และปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกพัก Hostel 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด โดยแบงออกเปนกลุม 7 กลุม 

จํานวน 30 ขอ ไดแก กลุมขอคําถามดานผลิตภัณฑ (Product) กลุมขอคําถามดานราคา (Price) กลุม

ขอคําถามดานสถานท่ีตั้ง (Place) กลุมขอคําถามดานการสงเสริมการขาย (Promotion) กลุมขอ

คําถามดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) กลุมขอคําถามดานพนักงานใหบริการ (People) และ

กลุมขอคําถามดานกระบวนการบริการ (Process) 

สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับหลักเกณฑในการเขาใชบริการ Hostel โดยแบงออกเปน

กลุม 4 กลุม จํานวน 11 ขอ ไดแก กลุมขอคําถามการรับรู กลุมขอคําถามการคนหาขอมูล กลุมขอ

คําถามการประเมินทางเลือก และกลุมขอคําถามการตัดสินใจใชบริการ 
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การทดสอบเครื่องมือ 

ผูจัดทํามีการทดสอบเครื่องมือท่ีใช  นั่นคือการทดสอบความมีคุณภาพของ

แบบสอบถาม โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

1) การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) นั่นคือ การพิจารณาวาขอคําถามดังกลาว 

ครอบคลุมวัตถุประสงคและเนื้อหาดังกลาว พรอมท้ังใหอาจารยตรวจสอบอีกรอบ 

2) ทําการทดสอบระดับความเท่ียง/ความเชื่อม่ัน(Reliability / Conbach’s 

Alpha) กับกลุมทดลองแบบสอบถามจํานวน 30 คน โดยพิจารณาคา Conbach’s Alpha ท่ีตองมีคา

สูงกวา 0.6 หรือ 60% หากกลุมคําถามใด มีคาไมถึงเกณฑดังกลาว ใหตัดขอคําถามนั้นออก และทํา

การรันคาใหม ซ่ึงในท่ีนี้ คา Conbach’s Alpha เกิน 60% สามารถเก็บขอมูลได 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูจัดทําไดแจกจายแบบสอบถาม แกนักศึกษา บุคลากร และบุคลท่ัวไป ท่ีอยูในพ้ืนท่ี

มหาวิทยาลัย ธรรมศาสตร โดยใหเวลาในการทําแบบสอบถาม 15 นาที 

การวิเคราะหขอมูล 

สวนท่ี 1 และ สวนท่ี 2 เปนการวิเคราะหขอมูลทางสถิติเบื้องตน นั่นคือ การ

นําเสนอในรูปของจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 3 และ สวนท่ี 4 เปนขอคําถามแสดงระดับความคิดเห็น โดยใชมาตรวัดแบบ 

Likert scale แบงออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 

ความกวางอันตรภาคชั้น  =  (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด)/จํานวนอันตร

ภาคชั้น 

    = (5-1)/5 

    = 0.8 
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เม่ือแทนคาแลวจะพบวา ความกวางอันตรภาคชั้นมีคาเทากับ 0.8 หมายความวา 

ระดับคะแนนระหวาง 1.00-1.80 หมายถึง ระดับคะแนนนอยท่ีสุด 

    1.81-2.60 หมายถึง ระดับคะแนนนอย 

    2.61-3.40 หมายถึง ระดับคะแนนปานกลาง 

    3.41-4.20 หมายถึง ระดับคะแนนมาก 

    4.21-5.00 หมายถึง ระดับคะแนนมากท่ีสุด 

1.1.13.3 สรุปผลวิเคราะหเบื้องตน 

จากการวิเคราะหผลการวิจัยและการแปลผลการวิเคราะหเบื้องตน โดยนําเสนอใน

รูปของตารางและแผนภาพ เพ่ืองายแกการทําความเขาใจแกผูท่ีศึกษาตอ แบงการนําเสนอท้ังหมด

ออกเปน 4 สวน ดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการทองเท่ียวของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของของผูตอบแบบสอบถามในการเขาใชบริการ 

Hostel 

สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถามในการเขาใชบริการ Hostel 
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รายละเอียดในสวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จําแนกตามเพศ 

ตารางท่ี 1.3 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 

หญิง 92 61.3 

ชาย 58 38.7 

รวม 150 100.0 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง 92 คน คิดเปน

รอยละ 61.3 และเพศชาย 58 คน คิดเปนรอยละ 38.7 

จําแนกตามอายุ 

ตารางท่ี 1.4 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

ชวงอายุ จํานวน รอยละ 

16-20 ป 37 24.7 

21-25 ป 73 48.7 

26-30 ป 32 21.3 

31-35 ป 6 4.0 

มากกวา 35 ปข้ึนไป 2 1.3 

รวม 150 100.0 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 21-25 ป 

จํานวน 73 คน (รอยละ 48.7) รองลงมาคือ ผูมีอายุอยูระหวาง 16-20 ป จํานวน 37 คน (รอยละ 

24.7) ผูมีอายุอยูระหวาง 26-30 ป จํานวน 32 คน (รอยละ 21.3) ผูมีอายุอยูระหวาง 31-35 ป 

จํานวน 6 คน (รอยละ 4.0) และผูมีอายุมากกวา 35 ปข้ึนไป จํานวน 2 คน (รอยละ 1.3) 

  



25 

 

 

จําแนกตามสถานภาพ 

ตารางท่ี 1.5 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 145 96.7 

หยาราง 0 0.0 

สมรส 5 3.3 

รวม 150 100.0 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพเปนโสด 

จํานวน 145 คน (รอยละ 96.7) รองลงมาคือ ผูท่ีมีสถานภาพสมรส จํานวน 5 คน (รอยละ 3.3) และ

ไมมีผูท่ีมีสถานภาพหยารางในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 

จําแนกตามระดับการศึกษา 

ตารางท่ี 1.6 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาระดับปริญญาตรี 11 7.3 

ระดับปริญญาตรี 119 79.3 

ระดับปริญญาโท 20 13.3 

อ่ืนๆ 0 0.0 

รวม 150 100.0 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี จํานวน 119 คน (รอยละ 79.3) รองลงมาคือ ผูท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 20 

คน (รอยละ 13.3) และ ผูท่ีมีการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี จํานวน 11 คน (รอยละ 7.3)  
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จําแนกตามอาชีพ 

ตารางท่ี 1.7 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 91 60.7 

พนักงานบริษัทเอกชน 35 23.3 

ขาราชการ 11 7.3 

เจาของธุรกิจ 4 2.7 

รัฐวิสาหกิจ 5 3.3 

อ่ืนๆ 4 2.7 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา 

จํานวน 91 คน (รอยละ 60.7) รองลงมาคือ ผูท่ีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 35 คน (รอยละ 

23.3) ผูท่ีมีอาชีพขาราชการ จํานวน 11 คน (รอยละ 7.3) ผูท่ีมีอาชีพรัฐวิสาหกิจ จํานวน 5 คน (รอยละ 

3.3) ผูท่ีมีอาชีพเจาของธุรกิจ จํานวน 4 คน (รอยละ 2.7) และผูท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ จํานวน 4 คน (รอยละ 

2.7) 

จําแนกตามรายไดตอเดือน 

ตารางท่ี 1.8 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

รายได จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 10,000 บาท 49 32.7 

10,001-20,000 บาท 55 36.7 

20,001-30,000 บาท 34 22.7 

30,001-50,000 บาท 8 5.3 

50,001-60,000 บาท 1 .7 

60,001 บาทข้ึนไป 3 2.0 

รวม 150 100.0 
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จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดอยูระหวาง 

10,001-20,000 บาท จํานวน 55 คน (รอยละ 36.7) รองลงมาคือ ผูท่ีมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท 

จํานวน 49 คน (รอยละ 32.7) ผูท่ีมีรายไดอยูระหวาง 20,001-30,000 บาท จํานวน 34 คน (รอยละ 

22.7) ผูท่ีมีรายไดอยูระหวาง 30,001-50,000 บาท จํานวน 8 คน (รอยละ 5.3) ผูท่ีมีรายได 60,001 

บาทข้ึนไป จํานวน 3 คน (รอยละ 2.0) และผูท่ีมีรายไดอยูระหวาง 50,001-60,000 บาท จํานวน 1 

คน (รอยละ 0.7) 

 

รายละเอียดในสวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการทองเท่ียวของผูตอบแบบสอบถาม 

ประสบการณการเขาพัก Hostel 

ตารางท่ี 1.9 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามประสบการณการเขาพัก Hostel 

จํานวนการเขาพัก จํานวน รอยละ 

ไมเคย 41 27.3 

1-2 ครั้ง 68 45.3 

3-4 ครั้ง 23 15.3 

อ่ืนๆ 18 12.0 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จาํนวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีประสบการณการเขาพัก 

Hostel  1-2 ครั้ง จํานวน 68 คน (รอยละ 45.3) รองลงมาคือ ผูท่ีไมเคยเขาพัก Hostel เลย จํานวน 

41 คน (รอยละ 27.3) ผูท่ีมีประสบการณการเขาพัก 3-4 ครั้ง จํานวน 23 คน (รอยละ15.3) และผูท่ีมี

ประสบการณการเขาพักอ่ืนๆ จํานวน 18 คน (รอยละ12) 
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จํานวนสมาชิกในการรวมเดินทางเขาพัก 

ตารางท่ี 1.10 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามจํานวนสมาชิกในการรวมเดิน

ทางเขาพัก 

จํานวนสมาชิกรวมเขาพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

1 คน 9 6.0 

2 คน 29 19.3 

3 คนข้ึนไป 71 47.3 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเพ่ือนรวมเดินทาง 3 

คนข้ึนไป จํานวน 71 คน (รอยละ 47.3) รองลงมาคือ มีเพ่ือนรวมเดินทาง 2 คน จํานวน 29 คน (รอย

ละ 19.3) และมีเพ่ือนรวมเดินทาง 1 คน จํานวน 9 คน (รอยละ 6.0) 

ระยะเวลาของการเขาพัก 

ตารางท่ี 1.11 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามระยะเวลาของการเขาพัก 

ระยะเวลาของการเขาพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

1-2 คืน 75 50.0 

3-4 คืน 24 16.0 

5-6 คืน 7 4.7 

6 คืนข้ึนไป 3 2.0 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาของการ

เขาพัก 1-2 คืน จํานวน 75 คน (รอยละ 50.0) รองลงมาคือ มีระยะเวลาของการเขาพัก 3-4 คืน 

จํานวน 24 คน (รอยละ 16.0) มีระยะเวลาของการเขาพัก 5-6 คืน จํานวน 7 คน (รอยละ 4.7) และมี

ระยะเวลาของการเขาพัก 6 คืนข้ึนไป จํานวน 3 คน (รอยละ 2.0) 
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รูปแบบการใชบริการหองพัก 

ตารางท่ี 1.12 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามรูปแบบของการใชบริการ 

รูปแบบของการใชบริการ จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

หองพักเดี่ยว 66 44.0 

หองพักรวม 43 28.7 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกรูปแบบหองพักแบบ 

หองพักเดี่ยว จํานวน 66 คน (รอยละ 44.0) รองลงมาคือ รูปแบบหองพักแบบหองหองพักรวม 

จํานวน 43 คน (รอยละ 28.7) 

ลักษณะของหองพักท่ีเลือกใชบริการ 

ตารางท่ี 1.13 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามลักษณะของหองพักท่ีเลือกใช

บริการ 

ลักษณะของหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

แบงเปนสัดสวน 102 68.0 

แคปซูล 4 2.7 

อ่ืนๆ 3 2.0 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกลักษณะของ

หองพักแบบแบงเปนสัดสวน จํานวน 102 คน (รอยละ 68.0) รองลงมาคือ ลักษณะของหองพักแบบ

แคปซูล จํานวน 4 คน (รอยละ 2.7) และลักษณะอ่ืนๆ จํานวน 3 คน (รอยละ 2.0) 
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ลักษณะการเขาใชบริการหองอาหาร Hostel  

ตารางท่ี 1.14 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามลักษณะการเขาใชบริการ

หองอาหาร Hostel 

ใชบริการหองอาหาร Hostel จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

เคย 45 30.0 

ไมเคย 64 42.7 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเคยเขาใชบริการ

หองอาหาร Hostel จํานวน 64 คน (รอยละ 42.7) รองลงมาคือ เคยเขาใชบริการหองอาหาร Hostel 

จํานวน 45 คน (รอยละ 30.0) 

เว็บไซคท่ีนิยมจองหองพัก 

ตารางท่ี 1.15 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามเว็บไซตท่ีนิยมจองหองพัก 

เว็บไซคท่ีนิยมจองหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

Trivago.co.th 22 14.7 

Agoda.com 64 42.7 

Hotelscombined.com 2 1.3 

Expedia.co.th 5 3.3 

Traveloka.com 2 1.3 

อ่ืนๆ 14 9.3 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จาํนวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมจองหองพักทางเว็บไซต 

Agoda.com จํานวน 64 คน (รอยละ 42.7) รองลงมาคือ เว็บไซต Trivago.co.th จํานวน 22 คน (รอยละ 

14.7) เว็บไซตอ่ืนๆ จํานวน 14 คน (รอยละ 9.3) เว็บไซต Expedia.co.th จํานวน 5 คน (รอยละ 3.3) และ

เว็บไซต Hotelscombined.com และ Traveloka.com ท่ีมีจํานวนผูเลือกใชเทากัน คือ 2 คน (รอย

ละ 1.3) 
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รูปแบบการชําระเงินหองพัก 

ตารางท่ี 1.16 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม ตามรูปแบบการชําระเงินหองพัก 

รูปแบบการชําระเงินหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

บัตรเครดิต 66 44.0 

เงินสด 41 27.3 

อ่ืนๆ 2 1.3 

รวม 150 100.0 
 

จากตารางขางตน พบวา จํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชําระเงินคาหองพักดวยบัตร

เครดิต จํานวน 66 คน (รอยละ 44.0) รองลงมาคือ ชําระเงินคาดวยเงินสด จํานวน 41 คน (รอยละ 

27.3) และชําระเงินดวยวิธีอ่ืนๆ จํานวน 2 คน (รอยละ 1.3) 

สาเหตุของการเลือกหองพัก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

ตารางท่ี 1.18 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม  เม่ือพิจารณารูปแบบหองพักในการ

ตัดสินใจเขาพัก 

สาเหตุของการเลือกหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

สาเหตุอ่ืน 59 39.3 

รูปแบบหองพัก 50 33.3 

รวม 150 100.0 

 

ตารางท่ี 1.19 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม เม่ือพิจารณาราคาในการตัดสินใจเขาพัก 

สาเหตุของการเลือกหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

สาเหตุอ่ืน 25 16.7 

ราคา 84 56.0 

รวม 150 100.0 
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ตารางท่ี 1.20 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม เม่ือพิจารณาการบริการในการตัดสินใจ

เขาพัก 

สาเหตุของการเลือกหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

สาเหตุอ่ืน 91 60.7 

การบริการ 18 12.0 

รวม 150 100.0 

 

ตารางท่ี 1.21 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม  เม่ือพิจารณาความสะดวกในการ

ตัดสินใจเขาพัก 

สาเหตุของการเลือกหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

สาเหตุอ่ืน 34 22.7 

ความสะดวกในการเดินทาง 75 50.0 

รวม 150 100.0 
 

ตารางท่ี 1.22 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม  เม่ือพิจารณาสิ่งอํานวยความสะดวกใน

การตัดสินใจเขาพัก 

สาเหตุของการเลือกหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

สาเหตุอ่ืน 68 45.3 

สิ่งอํานวยความสะดวก 41 27.3 

รวม 150 100.0 
 

ตารางท่ี 1.23 : แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถาม  เม่ือพิจารณาทัศนียภาพในการตัดสินใจ

เขาพัก 

สาเหตุของการเลือกหองพัก จํานวน รอยละ 

กรณีไมเคยเขาพัก (ไมตอบ) 41 27.3 

สาเหตุอ่ืน 90 60.0 

ทัศนียภาพ 19 12.7 

รวม 150 100.0 
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ภาพท่ี 1.8 : แสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม  เม่ือพิจารณาปจจัยตางๆในการเขาพัก

 

จากตารางขางตน ไดนํามาขอมูลดังกลาวมาเสนอในรูปแผนภูมิแทง เพ่ือใหงายตอ

การทําความเขาใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญดูปจจัยทางดานราคาเปนหลักในการเขาพัก มี

จํานวน 84 คน รองมาคือ ดานความสะดวกในการเดินทาง จํานวน 75 คน ดานหองพัก จํานวน 50 

คน ดานสิ่งอํานวยความสะดวก จํานวน 41 คน ดานทัศนียภาพ จํานวน 19 คน และดานการบริการ 

18 คน 

รายละเอียดในสวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถามในการเขาใช

บริการ Hostel 

ตารางท่ี 1.24 : แสดงคะแนนต่ําสุด-สูงสุด คาคะแนนเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ และการ

วิเคราะหผลของผูตอบแบบสอบถาม  เม่ือจําแนกตามสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด (7P) คะแนนตํ่าสุด 

(Min) 

คะแนนสูงสุด 

(Max) 

คาคะแนนเฉลี่ย 

(X bar) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 

ดานผลิตภณัฑ (Product) 2.20 5.00 3.87 .66 

ดานราคา (Price) 2.40 5.00 4.16 .53 

ดานสถานท่ีตั้ง (Place) 2.67 5.00 4.28 .59 

ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 2.50 5.00 3.81 .63 

ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) 1.40 5.00 3.96 .80 

ดานพนักงานใหบริการ (People) 2.00 5.00 4.18 .69 

ดานกระบวนการบริการ (Process) 3.00 5.00 4.27 .59 
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ภาพท่ี 1.9 : แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลี่ย  เม่ือจําแนกตามสวนประสมทางการตลาด

 

 จากตารางขางตน ไดนํามาขอมูลดังกลาวมาเสนอในรูปแผนภูมิแทง เพ่ือใหงายตอการทํา

ความเขาใจ พบวา สวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ีตั้ง (Place) และดานกระบวนการบริการ 

(Process) มีคาคะแนนเฉลี่ยอยูในเกณฑมากท่ีสุด (ดวยเกณฑการพิจารณาท่ีมากกวาหรือเทากับ 4.21) 

และดานพนักงานใหบริการ (People) ดานราคา (Price) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) ดาน

ผลิตภัณฑ (Product) และดานการสงเสริมการขาย (Promotion) มีคาคะแนนเฉลี่ยอยูในเกณฑมาก 

(ดวยเกณฑการพิจารณาท่ีมากกวาหรือเทากับ 3.41 แตนอยกวาหรือเทากับ 4.20) 

รายละเอียดในสวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับหลักเกณฑในการเขาใชบริการ Hostel ของผูตอบ

แบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1.25 : แสดงคะแนนต่ําสุด-สูงสุด คาคะแนนเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ และการ

วิเคราะหผลของผูตอบแบบสอบถาม เม่ือจําแนกตามหลักเกณฑในการเขาใชบริการ 

Hostel 

สวนประสมทางการตลาด 

(7P) 

คะแนนตํ่าสุด 

(Min) 

คะแนนสูงสุด 

(Max) 

คาคะแนนเฉลี่ย 

(X bar) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 

การรับรู 2.00 5.00 3.51 .72 

การคนหาขอมลู 2.00 5.00 4.18 .76 

การประเมินทางเลือก 1.00 5.00 3.68 .87 

การตัดสินใจใชบริการ 2.33 5.00 4.08 .64 
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ภาพท่ี 1.10: แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลี่ย  เม่ือจําแนกตามหลักเกณฑในการเขาใชบริการ

 

จากตารางขางตน ไดนํามาขอมูลดังกลาวมาเสนอในรูปแผนภูมิแทง เพ่ือใหงายตอการทํา

ความเขาใจ พบวา หลักเกณฑในการเขาใชบริการ Hostel ในดานการคนหาขอมูล และการตัดสินใจใช

บริการ มีคาคะแนนเฉลี่ยอยูในเกณฑมากท่ีสุด (ดวยเกณฑการพิจารณาท่ีมากกวาหรือเทากับ 4.21) 

และดานการประเมินทางเลือก และดานการรับรู มีคาคะแนนเฉลี่ยอยูในเกณฑมาก (ดวยเกณฑการ

พิจารณาท่ีมากกวาหรือเทากับ 3.41 แตนอยกวาหรือเทากับ 4.20) 

ฉะนั้นในการจัดทํากลยุทธ สําหรับธุรกิจโฮสเทล สิ่งท่ีผูประกอบการควรตระหนัก

และเนนในการออกแบบและสรางโฮสเทลมากท่ีสุดเปน 3 อันดับแรก คือ สถานท่ีตั้ง (Place) 

รองลงมา กระบวนการใหบริการ และพนักงานใหบริการ สวนหลักเกณฑท่ีสงผลใหคนตัดสินสินเขา

พักโฮสเทลมากท่ีสุด คือ การรับรู ไมวาจะเปนในเรื่องการประชสัมพันธผานชองทางตางๆ หรือการ

รับรูจากผูท่ีเคยใชบริการมากอน เปนตน 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

บทนี้เปนการนําเสนอเนื้อหาเก่ียวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการ

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฏีเรื่อง SWOT 

Analysis  ของ Albert Humphrey เพ่ือนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดย

แบงเปนปจจัยเสี่ยงภายใน และปจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปนี้ 

การวิเคราะหปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยภายในและปจจัยภายนอก 

 เนื่องจากสภาพแวดลอมขององคกร มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาและ

สภาพแวดลอม จึงมีอิทธิพลในการบริหารจัดการหากผูบริหารหรือผูดําเนินงานทราบถึงความเสี่ยงและ

ผลกระทบท่ีอาจจะเกิดข้ึน จะสงผลใหองคสามารถรับมือกับความเปลี่ยนแปลงท่ีอาจจะเกิดข้ึนได 

ดังนั้นสิ่งสําคัญท่ีองคกรควรมี คือ การวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆท่ีอาจสามารถสงผลกระทบตอ

ธุรกิจ ท้ังเชิงบวก และ เชิงลบ เพ่ือประเมินสภาพแวดลอมใหกลายเปน จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรค ขององคกร ผลการวิเคราะหเหลานี้มักเปนแนวคิดในการสรางกลยุทธใหแกองคกร เพ่ือเปน

แนวทางในการนําองคกรไปสูเปาหมาย วิสัยทัศน ภารกิจ และวัตถุประสงคขององคกร ดังนั้นการ

วิเคราะหสภาพการณ (Situation Analysis) ตองวิเคราะหอยูบนพ้ืนฐานท่ีเปนจริง ของสภาพองคกร

ในปจจุบัน หลักการสําหรับ SWOT คือ การวิเคราะหนั้นเราจะวิเคราะหท้ังสภาพการณภายในและ

สภาพการณภายนอก SOWT จึงเปนการวิเคราะหถึงสภาพการณขององคกรนั่นเอง ผูบริหารจะทราบ

ถึงความเปลี่ยนแปลงและแนวโนมความเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมท้ังผลกระทบท่ีเกิดจากความ

เปลี่ยนแปลงอีกดวย 

 ประโยชนของการวิเคราะห SWOT คือ การวิเคราะหสภาพการณตางๆในองคกรจะ

ทําใหเราทราบไดวา ปจจัยตางๆท่ีเกิดข้ึนภายในและภายนอกองคกร มีอิทธิพลอยางไรตอการ

ดําเนินงานขององคกร จุดแข็งท่ีเกิดข้ึนจากองคกรจะเปนความสารถท่ีผลักดันใหองคกรดําเนินไปอยาง

บรรลุเปาหมายไดรวดเร็วมากข้ึน ในขณะท่ีจุดออนท่ีเกิดข้ึนจะสงผลกระทบตอการดําเนินงานก็ตาม 

โอกาสท่ีเกิดข้ึนจะเปนสถานการณท่ีสงผลใหธุรกิจไปถึงเปาหมายไดรวดเร็วข้ึนในขณะท่ีท่ีอุปสรรคจะ

คอยกีดขวางใหเปาหมายท่ีวางไวไมสําเร็จ เราจึงตองวิเคราะหสถานการณขององคกรดวยความ
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รอบคอบ เพ่ือหาชองทางไปสูเปาหมายในระยะเวลาท่ีสั้นลง และรับมือกับปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนไดรอบ

ครอบมากข้ึนนั่นเอง 

แผนภาพท่ี 2.1 : แสดง SWOT Analysis 

 
2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน โดยใชการวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนกิจการ ดังนี้ 

2.1.1 ปจจัยดานการตลาด  

จะเปนการวิเคราะหถึง สวนแบงทางการตลาด กลุมลูกคา ตําแหนงของการตลาด 

เพ่ือใหทราบถึงวัตถุประสงค กลุมเปาหมาย วาการทําการตลาดนั้นจะใหบริการแกกลุมลูกคากลุมใด

สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดหรือไม 

สถานการณ บีบี๋โฮสเทล เปนธุรกิจตอยอดจากธุรกิจของ เรือนพฤกษารีสอรท โดยใหบริการบานพัก

สไตลบานไมทรงไทย ไดกําหนดสวนแบงการตลาดตามกลุมเปาหมาย คือ กลุมผูรักการผจญภัยมีไลฟ

สไตล (Life Style) ในการทองเท่ียวแบบ แบ็กแพกเกอร (Backpacker) การทองเท่ียวในรูปแบบการ

ทองเท่ียวคนเดียวและใชบริการท่ีพักแบบโฮสเทล และกลุมนักทองเท่ียวท่ีมาเปนคูท่ีตองการความเปน

สวนตัวในการพักอาศัย แตดวยงบประมาณการทองเท่ียวท่ีมีจํากัดและตองการแลกเปลี่ยน

ประสบการณในการทองเท่ียวกับเพ่ือนรวมพักอาศัยไปในคราวเดียวกัน สําหรับดานชื่อเสียงของท่ีพัก

เรามีความไดเปรียบมากสําหรับคูแขงในบริเวณใกลเคียงจากการสะสมชื่อเสียงธุรกิจเรือนพฤกษารี

สอรท ท่ีผูใชบริการใหความไววางใจและกลับมาพักใหมอยางบอยครั้ง โดยผูพักจะตัดสินใจอยาง

รวดเร็วจากการแนะนําจากลูกคาทานอ่ืน ทําใหเราไดเปรียบจากฐานลูกคาเดิมท่ีเคยมีมากอน 
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ผลกระทบ ลูกคาท่ีมีไลฟสไตลการทองเท่ียวของกลุมนักทองเท่ียวแบ็กแพกเกอรจะรูจักเปนอยางดี แต

ยังไมสามารถเขาถึงกลุมลูกคาท่ีไมรูจากการทองเท่ียวในไลฟสไตลนี้ได 

2.1.2 ปจจัยดานบุคลากร  

บุคลากรเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดกับธุรกิจ เนื่องจากบุคลากรคือหัวใจ

สําคัญในการสรางความประทับใจแกธุรกิจบริการใหแกกิจการจึงเปนหนาท่ีของผูประกอบการในการ

พัฒนาบุคลากรโดยการฝกอบรมใหเกิดคุณภาพ ในขณะเดียวกัน บุคลากรก็ตองเปนผูท่ีใฝรูสิ่งใหมๆอยู

เสมอ เพ่ือพัฒนาตนเองตลอดเวลา 

สถานการณ สําหรับธุรกิจโอสเทลหัวใจสําคัญของธุรกิจประเภทนี้คือการใหความอบอุน เปนกันเอง

และใกลชิดกับลูกคามากท่ีสุด การอาศัยอยูในท่ีพักท่ีมีความเปนสวนตัวนอย ตองใหความรูสึกแก

ผูใชบริการเสมือนอยูบานตนเอง บุคลากรตองสรางความใกลชิด และเปนกันเองกับลูกคามากท่ีสุด ให

ลูกคาไดรูสึกวาการอยูรวมกันของท่ีพักไมเกิดความอึดอัดข้ึน เนื่องจากโฮสเทลไดตั้งข้ึนในจังหวัด

ประจวบ ซ่ึงเปนเจาแรกของการใหบริการท่ีพักในลักษณะของโฮสเทล บุคลากรท่ีเปนพนักงานตอนรับ

จึงไมคุนชินกับธุรกิจในลักษณะนี้ จึงทําใหสับสนในงานในเรื่อง หัวใจสําคัญของกิจการคืออะไร และยัง

ไมเขาใจในวัตถุประสงคของกิจการท่ีแทจริง วาควรมีปฏิสัมพันธดับลูกคามากนอยเพียงใด 

ผลกระทบ ในปจจุบันพนักงานตอนรับใหความเปนกันเองในระดับหนึ่ง แตยังไมมากพอท่ีจะสราง

ความใกลชิดกับลูกคามากในระดับท่ีเสมือนกับการพักอาศัยอยูท่ีบาน ทําใหการอยูกันเปนสวนรวม

ของลูกคาของรายอาจมีความอึดอัดบางเล็กนอยสําหรับการพักอาศัยในโฮสเทล แตลูกคาท่ีนิยมการ

ทองเท่ียวแบบ แบ็กแพกเกอร ก็ยังประทับใจกับการบริการของบุคลากรอยูมาก ทําใหกิจการตอง

สรางความประทับใจแกลูกคารายในกลุมอ่ืนท่ีมีไลฟสไตลแตกตางออกไปอีกดวย 

2.1.3 ปจจัยดานการเงิน  

เปนปจจัยท่ีทําใหธุรกิจสามารถดําเนินการโดยราบรื่น สิ่งสําคัญคือผูบริหารควรมี

ความสารถในการจัดหาแหลงเงินทุนและบริหารเงินทุนในมือใหเกิดประสิทธิภาพแกกิจการมากท่ีสุด 

เพ่ือใหประสบความสําเร็จตามเปาหมายท่ีวางไว 
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สถานการณ กิจการมีการกอตั้งโฮสเทลบริเวณหนาทะเลอาวประจวบ ซ่ึงเปนพ้ืนท่ีเปลาของกิจการ จึง

ไมทําใหเสียตนทุนเพ่ิมในสวนของการซ้ือหรือเชาพ้ืนท่ี แตอยางไรก็ตามกิจการยังคงตองมีการสํารอง

เงินทุนในสวนของเงินเดือนพนักงาน และคาใชจายอ่ืนๆภายในโฮสเทล ในแตละเดือนในกรณีท่ีเปน

ชวง Low-Season อาจจะมีผลขาดทุนเกิดข้ึนบางในบางเดือน 

ผลกระทบ กิจการตองทําการวางแผนจัดการตนทุนของกิจการอยางรอบคอบ และอาจลดคาใชจาย 

ในการปรับปรุง ตกแตงสถานท่ีในฤดูตางๆ 

2.1.4 ปจจัยดานการบริการ 

สถานการณ เนื่องจากเปนการตอยอดจากธุรกิจ เรือนพฤกษารีสอรท จึงทําใหผูบริหารมีความรูในดาน

ธุรกิจบริการ ซ่ึงเปนหัวใจหลักของผูประกอบการโรงแรมหลายๆคน จึงทําใหผูบริหารเขาถึงการ

บริการ กระท่ังเกิดเปนความประทับใจของลูกคา ทําใหลูกคาท่ีเคยเดินทางมาพักเรือนพฤกษารีสอรท

ใหความไววางใจกับงานบริการท่ีทางผูบริหารไดสรางไวกับลูกคา แตดวยธุรกิจเรือนพฤกษารีสอรท 

และโฮสเทลอยูคนละพ้ืนท่ีทําใหผูบริหารสามารถลงพ้ืนท่ีไปพบปะลูกคาไดไมท่ัวถึง 

ผลกระทบ ลูกคาเดิมเกิดความประทับใจดานการบริการของผูบริหารเม่ือกลับมาพักอีกครั้งจึงทําให

อยากพบปะกับผูบริหาร ผูบริหารจึงตองถายทอดใหพนักงานเกิดความรักในธุรกิจบริการ 

2.1.5 ปจจัยดานเทคโนโลยี  

เทคโนโลยีเปนปจจัยท่ีมีประโยชนตอหลายๆกิจกรรม โดยเฉพาะการประกอบธุรกิจ

บริการในรูปแบบของการประยุกตใช เพ่ือกอใหเกิดประโยชนและเพ่ิมประสิทธิภาพในการใหบริการ

ตางๆ 

สถานการณ ผูประกอบการใชคอนเซ็ปตในการรวบรวมกิจกรรมตางๆเขาสูโลกอินเตอรเน็ต เชนการ

เปด-ปด สวิตชไฟผานแอพในสมารทโฟน อยางท่ีเคยเห็นในบานอัจฉริยะ (Smart Home) จึงทําให

ผูใชบริการไดรับความสะดวกสบายในการทํากิจกรรมตางๆมากข้ึน 

ผลกระทบ ในปจจุบันการใชเทคโนโลยี Smart Home ยังไมเปนท่ีแพรหลายในธุรกิจใหบริการท่ีพัก 

จึงทําใหผูใชบริการสนใจในเทคโนโลยีท่ีกิจการใช เนื่องจากควาสะดวกสบายแลวยังเปนการเขาถึง

ผูรับบริการอยางใกลชิด 
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2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกมีประเภทของปจจัยคือ 

2.2.1 ปจจัยดานคูแขงขัน  

ปจจัยในการแขงขันเปนภัยคุกคามสําหรับธุรกิจ เนื่องจากการแขงขันจะทําใหเกิด

สวนแบงทางการตลาด ในการแขงขันกับคูแขงในตลาดผูประกอบการจําเปนตองมีตราสินคาท่ี

แข็งแกรง มีฐานลูกคาท่ีมีความจงรักภักดีตอแบรนด ฯลฯ การเพ่ิมข้ึนของคูแขงอาจมีผลกระทบตอ

รายไดของกิจการ ดังนั้นผูประกอบการจึงตองสรางแบรนดใหแข็งแกรงเพ่ือลดคูแขงขันในตลาดลง 

สถานการณ ธุรกิจโรงแรมในแหลงทองเท่ียวจังหวัดตางๆมีภาวการณแขงขันสูง จึงทําใหชวง Low 

Season  

มีจํานวนหองพักเกินกวาความตองการของผูใชบริการ ทําใหมีสวนแบงทางการตลาดบางสวนได

กระจายใหโรงแรมอ่ืนๆในบริเวณใกลเคียงหรือโรงแรมสรางใหม นอกจากนี้ยังมีเซอรวิสอพารตเมนท

ในหลายๆแหงยังมีการใหบริการในรูปแบบใหมๆ จึงทําใหธุรกิจดังกลาวเปนคูแขงกับผูประกอบการ

เชนกัน 

ผลกระทบ บีบี๋ โฮสเทล เปนธุรกิจตอยอดธุรกิจเรือนพฤกษารีสอรท มีขอไดเปรียบสําหรับฐานธุรกิจ

ลูกคาเดิมการเติบโตในตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมจึงมีความเปนไปได ถาผูประกอบการมีการวางแผน

ท่ีชัดเจนและรัดกุม 

2.2.2 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม  

หมายถึง สิ่งตางๆท่ีอยูรอบตัวเรา สิ่งแวดลอมอาจเปนสิ่งท่ีมีชีวิต หรือไมมีชีวิตก็ได  

ภัยธรรมชาติยังเปนสวนหนึ่งของสิ่งแวดลอม ภัยธรรมชาติอาจเกิดจาก พายุ แผนดินไหว ท่ีมี

ผลกระทบตอธุรกิจโดยทางตรงและทางออม ทําใหผูประกอบการขาดรายไดในธุรกิจได 

สถานการณ บีบี๋โฮลเทลตั้งอยูบริเวณหนาอาวประจวบ ทําใหเกิดผลกระทบจากแรงลมและพายุอยู

บอยครั้ง เนื่องจากบริเวณอาวไมมีเข่ือนก้ันแรงตานของคลื่นทะเลเม่ือเกิดลมแรงหรือชวงพายุเขา จะ

ทําใหน้ําทะเลหนุนสูง สงผลใหวิวดานหนาทะเลของโฮสเทลไมสามารถมองเห็นวิวธรรมชาติได 

ผลกระทบ จากตัวทะเลขามมาโฮสเทลจะมีถนนไวใหรถสัญจรข้ันอยู เม่ือเกิดพายุ ลมแรง จะทําให

การเดินทางสําหรับลูกคาไมสะดวกและไมสามารถมาทองเท่ียวได จึงทําใหชวงลมแรงผูประกอบการ

ขาดรายไดและชวงพายุเขากิจการจะตองหยุดการดําเนินการ 
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2.2.3 ปจจัยดานเศรษฐกิจ เศรษฐกิจ การเมือง และความไมม่ันคงในประเทศนั้น  

มีผลตออุตสาหกรรมการทองเท่ียว และธุรกิจโรงแรมโดยตรง เนื่องจากธุรกิจโรงแรม

เปนธุรกิจท่ีมีความออนไหวตอดานตางๆโดยเฉพาะในดานเศรษฐกิจ ซ่ึงสงผลกระทบตอรายไดของ

ธุรกิจโรงแรมอยางมาก 

สถานการณ  นางกอบกาญจน วัฒนวรางกูร รมว.การทองเท่ียวและกีฬา กลาววา ในป 2560 จะเนน

การตั้งเปาจากรายไดการทองเท่ียวไวท่ี 2.5 ลานลานบาท เนื่องจากปท่ีผานมามีรายไดในการทองเท่ียวอยู

ท่ี 2.4 ลานลานบาท จึงมีแนวโนมวาป 2560 จะเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไว จากนักทองเท่ียว

ชาวตางชาติท่ีไดเขามาทองเท่ียวกัน สวนรายไดจากไทยเท่ียวไทย แมวาตัวเลขจะเพ่ิมข้ึนในอัตราท่ีชา 

แตก็มีความเชื่อวาจะดีข้ึน พรอมท้ังมีผลการวิเคราะหท่ีพบวาการทองเท่ียวในประเทศไทยจะมีอัตรา

ของการเพ่ิมข้ึนท่ีกาวกระโดด และเนนการพัฒนาท่ีมีคุณภาพ กระจายรายไดไปยังทองถ่ิน และยังมี

การสงเสริมการเปดเมืองทองเท่ียวใหมเชื่อมโยงกันมากข้ึน  

เท่ียวจังหวัดหนึ่งไปสูอีกจังหวัดหนึ่งและเพ่ิมกิจกรรมในชุมชน การเชื่อมโยงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม

อาเซียน เนื่องจากมีสายการบินโลวคอสตเชื่อมถึงกันอยู 

ผลกระทบ การสงเสริมการทองเท่ียวและการผลักดันจากภาครัฐจะทําใหเศรษฐกิจในประเทศฟนตัว

มากข้ึน จากการสงเสริมการทองเท่ียวจะสงผลกระทบใหโรงแรมตามจังหวัดตางๆมีนักทองเท่ียวมาใช

บริการเพ่ิมสูงข้ึน 

2.2.4 ปจจัยดานสภาวะแวดลอม  

อุตสาหกรรมการทองเ ท่ียวและธุรกิจโรงแรมมีความออนไหวอยางมากตอ

สิ่งแวดลอมท้ังภายในประเทศและภายนอกประเทศ ผูประกอบการจึงตองใหความสําคัญตอ การ

อนุรักษและรักษาสิ่งแวดลอมตางๆของประเทศ เชนการเขารวมโครงการอนุรักษสิ่งแวดลอมตางๆ

อยางตอเนื่อง 

สถานการณ ในปจจุบันประเทศไทยมีการเพ่ิมข้ึนของจํานวนนักทองเท่ียว ท้ังชาวไทย และ

ชาวตางชาติซ่ึงนักทองเท่ียวแตละคนมีลักษณะนิสัยท่ีแตกตางกัน นักทองเท่ียวบางสวนท่ีไมคํานึงถึง

สวนรวม จะทําลายความสวยงามของธรรมชาติได เชน การจับแนวปะการังในการดําน้ํา การท้ิงขยะ

ลงชายหาด เปนตน ก็จะทําใหระบบนิเวศเสื่อมไปดวย 

ผลกระทบ ในอนาคตหากผูประกอบการและคนในชุมชนไมชวยกันดูแลระบบนิเวศจะทําใหธรรมชาติ

ท่ีสวยงามนั้นเสื่อมลง นักทองเท่ียวก็จะลดนอยลงทําใหธุรกิจขาดรายได  
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2.3 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน โดยมีประเภทของปจจัยสี่ยงดังนี้ 

ตารางท่ี 2.1 : แสดงปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด/

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1. ปจจัยดานการตลาดถือวา มี

ความเสี่ ยงอยู ในระดับปาน

กลางเนื่องจากธุรกิจดั้งเดิมได

เปนท่ีนิยมของพ้ืนท่ีในจังหวัด

ประจวบ แตยั ง ไม มีการ ทํา

แผนการตลาดใหเปนท่ีนิยมใน

ประเทศไทย 

 

 

   บีบี๋โฮสเทลเปนท่ีรูจักกันในเครือ

เรือนพฤกษารีสอรทอยูแลวเม่ือคน

มาพักในจังหวัดประจวบตองนึกถึง

เรือนพฤกษา แตยังไมเปนท่ีรูจักไป

ท่ัวประเทศ จึ งต อง ทําการลง

โฆษณาลงในเว็ปไซดการทองเท่ียว 

จัดบูธตามงานไทยเท่ียวไทย และ

ลงการจองหองผานเว็ปไซดตางๆ 

2. ปจจัยดานบุคลากรเปนปจจัยท่ี

มี ค ว า ม เ สี่ ย ง ต่ํ า เ นื่ อ ง จ า ก

ผูบริหารเดิมมีประสบการณใน

ดานธุรกิจโรงแรมจึงมีการอบรม

พนักงานดานโรงแรมประเภท

โฮสเทลไดงาย และรูวาลูกคาใน

กลุมของโรงแรมประเภทโฮส

เทลมี Lift Style เปนอยางไร 

จึงแนะนําแกบุคลากรได 

 

    ผูบริหารจัดการอบรมพนักงานอยู

สมํ่าเสมอมีการติดตามความพึง

พอใจของผูเขาใชบริการในโฮเทล 

และนํามาปรับปรุงแกไข มีการ

ประเมินพนักงานตามนโยบายดาน

บุคคล  เ พ่ือคอยแนะนํ า  และ

พัฒนาพนักงานใหมีประสิทธิภาพ

ในการทํางานมากท่ีสุด 

3. ปจจัยดานการเงินเปนปจจัยท่ีมี

ความเสี่ยงสูงเนื่องจากกิจกรรม

ตางๆในธุรกิจจําเปนตองใชเงิน

ในการดําเนินธุรกิจ ผูบริหาร

ตองใชเงินตนเองท้ังหมดและ

จําเปนตองมีเงินทุนสํารองไวใช

หมุนเวียนในกิจการ 

 

 

 

 

 ผู บ ริ ห า รจํ า เป นต อ งว างแผน

จัดการดานการเงินอยางรอบคอบ 

มีการทําบัญชีของกิจการอยาง

รัด กุมและมี เ งิน ทุนหมุน เวี ยน  

เงินสํารองฉุกเฉินในกิจการ 

  
(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด/

ปองกันความเสี่ยง 

4. ปจจัยดานการบริการเปนปจจัยท่ี

มีความเสี่ยงในระดับปานกลาง

เนื่องจากหัวใจสําคัญของธุรกิจ

โรงแรมคือการบริการท่ีมีคุณภาพ 

ผูบริหารจึงมีการเนนย้ําในเรื่อง

การบริการ ดวยประสบการณ

ดานการบริหารงานของผูบริหาร

เรือนพฤกษารีสอรททําให

นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและ

ชาวตางชาติตางประทับใจในการ

บริการของผูบริหาร จึงมักถามหา

ผูบริหารอยูเสมอเม่ือมีการมาใช

บริการท่ีพักของกิจการอีกครั้ง 

 

 

 

  เนื่องจากเปนการขยายกิจการ

ผูบริหารจึงตองแบงเวลาไปดู

กิจการในสาขาตางๆ ทําให

ผูบริหารพบปะกับผูใชบริการ

นอยลงผูบริหารจึงถายทอดงาน

ผ านผู จั ดการธุ ร กิจ เผื่ อ เป น

ตั ว แ ท น ใ น ก า ร ต อ น รั บ

ผู ใ ช บ ริ ก า ร เ ส มื อนตั ว แทน

เจาของกิจการ ผูบริหารตอง

วางแผนเพ่ือใหผูจัดการเรียนรู

อยางใกลชิดเสมือนเปนผูบริหาร

คนหนึ่ง  

5. ปจจัยดานเทคโนโลยีมีความเสี่ยง

อยูในระดับปานกลาง เนื่องจากใน

ปจจุบันคนใหความสํา คัญกับ

เทคโนโลยีมากข้ึน เทคโนโลยีจึง

กลายเปนสิ่งอํานวยความสะดวก

ในการดํ า เนิ นชี วิ ตอย า งหนึ่ ง  

โ ฮ ส เ ท ล มี ค อ น เ ซ็ ป ต ใ น ก า ร

รวบรวมกิจกรรมตางๆเขาสูโลก

อินเตอร เน็ต หรือ ท่ีรู จักในชื่อ 

Smart Home โดยสั่งการระบบ

ตางๆในโฮสเทลผานสมาทรโฟน 

ดวยแอพพลิเคชั่น จากสมาทร

โฟน 

 

   

 ระบบการสั่ งการของ Smart 

Home ยังเปนรูปแบบของ

นวัตกรรมใหมๆท่ีไมแพรหลาย 

จึงสงผลใหบุคลากรยังไมมีความ

ชํานาญ จึงมีการจัดทําคูมือการ

ใชงานและการแกไขปญหาของ

เทค โน โลยี  และจั ดหาช า ง 

Service ประจําโฮสเทล เพ่ือ

แ ก ไ ข ป ญ ห า ท่ี พ นั ก ง า น ไ ม

สามารถแกไขได 
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2.4 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ปจจัยเสี่ยงจากปจจัยแวดลอมภายนอก โดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยง ดังนี้ 

ตารางท่ี 2.2 : แสดงปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด/

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1. ปจจัยดานคูแขงเปนปจจัยท่ีมีความ

เสี่ ย ง อยู ใ น ร ะดั บ ท่ี ป านกล า ง

เนื่องจาก เรือนพฤกษารีสอรทเปน

ธุรกิจดั้งเดิมท่ีมีฐานลูกคาเกาและ

การแนะนําจากลูกคาท่ีเขามาใช

บ ริ ก า รอยู ก อ นแล ว  จึ ง ทํ า ใ ห

ผูใชบริการไววางใจในการใชบริการ

บีบี๋โฮสเทล แตก็ยังมีคูแขงในธุรกิจ

โ ร ง แ ร ม เ กิ ด ข้ึ น อี ก ม า ก  

จึงทําใหผูบริหารตองวางแผนกล

ยุทธอยางรอบคอบ 

 

   

 ผูบริหารเนนการใหบริการ

ลูกคา ใหเกิดความประทับใจ 

เพ่ือเปนการรักษาฐานลูกคา

เดิมและเพ่ิมฐานลูกคาใหม 

และทําการตลาดเพ่ือเ พ่ือ

แสวงหาฐานลูกคาใหมๆ และ

คอยพัฒนาบุคลากร โดยคอย

จัดฝกอบรมใหความรูดาน 

การบริการอยูเสมอ เนื่องจาก

เปนหัวใจสํา คัญของธุรกิจ

บริการ รวมถึงคอยปรับปรุง

ตอ เติมให โฮสเทลมีความ

ทันสมัยอยูเสมอ 

2. ปจจัยดานสิ่งแวดลอมถือเปนปจจัย

ท่ีมีความเสี่ยงสูง เนื่องจากโฮส

เทลอยูหนาอาวประจวบ ทําใหชวง

มรสุมจะมีน้ําทะเลซัด ข้ึนบนฝ ง 

การคมนาคมของผูใชบริการจึงไม

สะดวกในการเดินทาง และหนา

มรสุมวิวทะเลท่ีเ งียบสะงบ จะ

กลายเปนคลื่นน้ําทะเลท่ีผูใชบริการ

หวาดกลัว 

 

    

ผูบริหารมีนโยบายในการลด

ค ว า ม เ สี ย ง โ ด ย ก า ร ทํ า

ป ร ะ กั น ภั ย กั บ บ ริ ษั ท ท่ี มี

ชื่อเสียง โดยคุมครองความ

เสี ยหาย ท่ีอาจ เ กิด ข้ึน กับ

บุคคลภายนอก จากอุบัติเหตุ 

รวม ท้ังการประกันภัย ทุก

ประเภท และครอบคลุ ม

อัคคีภัย แผนดินไหว 
 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก   

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด/

ปองกันความเสี่ยง 

3. ปจจัยดานเศรษฐกิจเปนปจจัย

ท่ี มี ค วาม เสี่ ย ง สู ง ในธุ ร กิ จ

ประเภทโรงแรม เนื่องจาก

เศรษฐกิจจะเปนเครื่องชี้วัด 

อัตราการทองเท่ียวของชาว

ไทย และชาวตางชาติท่ีมีการ

ทองเท่ียวภายในประเทศ แต

ในป 2560 มีแนวโนมการ

เ พ่ิ ม ข้ึ น ข อ ง ร า ย ไ ด ก า ร

ทองเท่ียวในประเทศไทย 

 

    

ผูประกอบการตระหนักถึง

ความเสี่ยงดังกลาว เพราะ

เปนปจจัยเสี่ยงท่ีไมสามารถ

ควมคุมได  จึ งพยายามหา

แนวทางการกระจายความ

เสี่ยงโดยการเพ่ิมรายไดจาก

ภู มิภาคอ่ืนๆ โดยวางแผน

ธุรกิจโดยการตอยอดไปยัง

สถานท่ีตางๆ และการเพ่ิม

ธุรกิจประเภทอ่ืนๆ 

4. ปจจัยดานสภาวะแวดลอมเปน

ปจจัยเสี่ยงท่ีมีความเสี่ยงต่ํา

เกิดจากเม่ือมีแหลงทองเท่ียว

เ กิ ด ข้ึ น ย อ ม มี จํ า น ว น

นักทองเท่ียวท่ีเพ่ิมข้ึนตามทํา

ใหสภาวะแวดลอมเกิดการ

เสื่อมโทรม หากนักทองเท่ียว

ไมชวยกันอนุรักษสิ่งแวดลอมก็

จะทําเปนการทําลายธรรมชาติ

ลง ทําใหแหลงทองเท่ียวไม

หนาทองเท่ียวอีกตอไป 

    

 ผูบริหารไดใหความสําคัญกับ

การอนุรักษสิ่งแวดลอมโดย

ก า ร ดู แ ล ร ะ บ บ นิ เ ว ศ ใ น

โครงการตางๆท่ีชุมชนจัดข้ึน 

เชนการวางแนวปะการั ง

เทียม การเก็บขยะบริเวณ

ชายหาด เพ่ือเปนการทําให

แหลงทองเท่ียวสะอาดและ

หนาอยูเสมอ 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

บทนี้เปนการนําเสนอเนื้อหาเก่ียวกับการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และ

ทฤษฎีเรื่อง Five Force Model ของ Michael E. Porter ประกอบดวยสภาพการแขงขัน และท่ีมา

ของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

และการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเปนรายการขอ ดังตอไปนี้ 

3.1 สภาพของการแขงขันและ ท่ีมาของการแขงขัน 

ระดับของการแขงขัน 

ในปจจุบัน พบวา ธุรกิจการทองเท่ียวเปนธุรกิจท่ีสรางรายไดใหแกประเทศอีก

ชองทางหนึ่ง จากการสํารวจ นายบุริม โอทกานนท (รองคณบดีงานสนับสนุนการศึกษา และอาจารย

ประจําสาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัย มหิดล) พบวา ในปจจุบันธุรกิจโฮสเทล

ถือวา เปนสวนหนึ่งท่ีทําใหอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเติบโต ซ่ึงอุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั้น

กอใหเกิดรายไดหลักเขาประเทศ นอกจากนี้ยังพบวาประเทศไทยนั้นติดอันดับ 1 ใน 10 ประเทศท่ี

นักทองเท่ียวคนเดียวตองไมพลาด (จัดอันดับของเว็บไซต www.lifehack.org) จากการสํารวจได

ทราบวาประเทศไทย มีโรงแรมประเภทโฮสเทลมากกวา 2,000 แหง 

ท่ัวประเทศ หรือคิดเปนรอยละ 12 ของท่ีพักสําหรับรองรับนักทองเท่ียวท้ังหมด ถือวาธุรกิจดาน 

โฮสเทลนั้นมีการเติบโตอยางมากในชวงท่ีผานมา และในมุมมองของผูประกอบการนั้นจะเห็นวา ธุรกิจ

โรงแรมประเภทโฮสเทลนั้นเปนธุรกิจดานท่ีพักสําหรับนักทองเท่ียวท่ีมีตนทุนในการกอสรางท่ีไมสูงนัก

และไมมีขอจํากัดท่ีตายตัว จึงทําใหผูประกอบการมีอิสระในการสรางโฮสเทลข้ึน โดยผูประกอบการจะ

อาศัยความเปนเอกลักษณของโฮสเทลท่ีตนสราง เปนจุดขายของธุรกิจในการดึงดูดผูใชบริการหรือ

นักทองเท่ียว ท้ังนี้ในแงมุมของเทรนพฤติกรรมดานการทองเท่ียวและมูลคาทางอุตสาหกรรมจะเห็นวา

โฮสเทลเปนธุรกิจท่ีไดรับความนิยมอยางมากเปนธุรกิจท่ีผูประกอบการท้ังหนาเกาไปจนถึง

ผูประกอบการหนาใหมใหความสนใจในปจจุบัน จึงทําใหธุรกิจโฮสเทลมีอัตราการเติบโตเพ่ิมข้ึนอีก

รอยละ 10 ในปท่ีผานมา โดยเฉพาะจังหวัดท่ีมีแหลงทองเท่ียว เชน กรุงเทพฯ หัวหิน เชียงใหม ภูเก็ต 

เปนตน 
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จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

บีบี๋ โฮสเทลถือเปนเจาแรกในการเปดตลาดโรงแรม ประเภทโฮสเทลในระแวก 

อําเภอเมืองประจวบคีรีขันธ เปนการตอยอดธุรกิจเรือนพฤกษารีสอรท ซ่ึงเปนท่ีรูจักกันดีในหมู

นักทองเท่ียวท่ีมีเปาหมายในการทองเท่ียวมายังอําเภอเมืองประจวบคีรีขันธ และดวยทําเลท่ีตั้งของบีบี๋

โฮสเทล สรางอยูหนาชายทะเล อาวประจวบ จึงมีทัศนียภาพท่ีสวยงามเปนท่ีชื่นชอบของนักทองเท่ียว

ท่ีตองการเท่ียวทะเลอยางมากทําใหลูกคาท่ีไดเขาใชบริการเกิดความประทับใจไมเพียงแคราคาท่ี

ยอมเยา แตทําเลท่ีตั้งของโฮสเทลจึงทําใหกลายเปนท่ีตองการของนักทองเท่ียวอีกดวย 

ผูครองสวนครองตลาด 

ตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมแบงออกเปน 6 ลักษณะ ไดแก 

1) ลักษณะโรงแรม มีลักษณะเปนอาคารกอสรางท่ีมีรูปรางการกอสรางท่ีเปนตึกท่ีมี

ขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ มีหองนอนหลายหองเรียงติดกัน โดยมีสิ่งอํานวยความสะดวกพรอมแกผู

เขาใชบริการ โดยจะมีความไดเปรียบท่ีโรงแรมมีการอํานวยความสะดวกสบายครบถวนกวาท่ีพักอาศัย

ประเภทอ่ืนๆ 

2) ลักษณะ รีสอรท เปนท่ีพักแบบบานตากอากาศซ่ึงรีสอรทสวนใหญมักตั้งอยูใน

ทําเลท่ีใกลแหลงทองเท่ียว เชนทะเล ภูเขา ซ่ึงรีสอรทจะทําใหผูเขาพักอาศัยมีบริเวณในท่ีพักอาศัย มี

กิจกรรมตางๆใหแกผูใชบริการ เชน วายน้ํา สปา ปนจักรยาน ซ่ึงความไดเปรียบของการเขาพักรีสอร

ทคือความเปนสวนตัวและพ้ืนท่ีในท่ีพักอาศัย 

3) บังกะโล เปนท่ีพักท่ีไมมีสิ่งอํานวยความสะดวกแกลูกคา มีเพียงพ้ืนท่ีใหแกผูเขา

ใชบริการไดทําอาหาร ขอไดเปรียบของการพักแบบบังกะโลคือสามารถพักอาศัยไดหลายคน ทําใหมี

ราคาท่ีประหยัดมากสําหรับนักทองเท่ียวท่ีมากันเยอะ 

4) เซอรวิสอพารทเมนต เปนท่ีพักสําหรับผูตองการพักอาศัยท่ีมีระยะเวบายาวนาน

โดยบางท่ีอาจจะมีการทําสัญญาการเชาเปนรายเดือนหรือรายป สําหรับเซอรวิสอพารทเมนตจะมีการ

บริการของโรงแรมในสวนของแมบานท่ีมีอยูอยางจํากัดอาจเปนการเขาทําความสะอาดสัปดาหละ 2-3 

ครั้ง  
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5) ไทมแชร เปนการบริการท่ีพักโดยเปนบางชวงเวลาในลักษณะของไทมแชร ผูเชา

มักจะนําบานพักอาศัยของตนปลอยใหนักทองเท่ียวเชาบางชวงเวลา เชน ชวงเทศกาลท่ีมีนักทองเท่ียว

เขามาเท่ียวในจังหวัดของตนมาก 

6) โฮสเทล/โฮมสเตย เปนท่ีพักในลักษณะของการประยุกตใชหองวางท่ีมีพ้ืนท่ีไม

มาก และการบริการท่ีจํากัด โดยการใชบริการในลักษณะนี้มักมีราคาในการบริการท่ีถูก เนื่องจากการ

บริการท่ีจํากัด 

3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

จากแนวโนมการทองเท่ียวในประเทศไทยท่ีสูงข้ึนท้ังชาวตางชาติท่ีเขามาเท่ียวใน

เมืองไทย รวมไปถึงไทยเท่ียวไทย ทําใหธุรกิจการบริการท่ีพักเปนปจจัยท่ีสําคัญสําหรับนักทองเท่ียว 

เนื่องจากเปนธุรกิจนี้มีอัตราผลตอบแทนคอนขางสูง และเปนการลงทุนในอสังหาริมทรัพยซ่ึงผูบริหาร

สามารถท่ีจะควบคุมตนทุนของการกอสรางเองได จึงเปนธุรกิจท่ีผูประกอบการใหความสนใจในการ

ลงทุนธุรกิจประเภทนี้อยางมาก 

3.3 คูแขงขันของธุรกิจ 

บีบี๋โฮสเทล คือ เธอ โฮสเทล, โรงแรมประจวบบีท, ซันบีชเกสตเฮาส ซ่ึงเปนธุรกิจท่ีมี

ทําเลท่ีตั้งอยูในบริเวณใกลเคียงกัน และนอกจากคูแขงรายดังกลาวยังมีคูแขงรายอ่ืนๆท่ีมีตราสินคาท่ีมี

ชื่อเสียงในหมูผูใชบริการ เชน ตรีชวารีสอรท, แอททีบูทีคโฮเทล 1 ฯลฯ แมวาคูแขงขางตนจะไมจัดวา

อยูในตลาดเดียวกัน แตคูแขงดังกลาวก็เปนคูแขงทางออมใหแกธุรกิจไดเชนกัน 

1) คูแขงทางตรง 

เธอ โฮสเทล (Thur Hostel) ถือเปนคูแขงกับกิจการท่ีเปนคูแขงหลัก เนื่องจากมี

ทําเลท่ีตั้งใกลเคียงกันและ ยังเปนโรงแรมโฮสเทลชนิดเดียวกันอีกดวย ซ่ึง เธอ โฮสเทล เปนท่ีพักสไตร

โฮสเทลท่ีตั้งอยูบริเวณหนาอาวประจวบ ซ่ึงเปนถนนเรียบติดชายทะเล สามารถมองเห็นวิวทะเลได ท่ี

พักราคายอมเยาว เปนการปรับปรุงจากสมัยกอนท่ีเคยเปนท่ีพักอาศัยสวนบุคคล มาในปจจุบันมีการ

ปรับปรุงของเจาของใหชั้นบนเปนโฮสเทลและชั้นลางเปนรานกาแฟเล็กๆ เปนโฮสเทลท่ีมีขนาดไมใหญ

มากและเปนท่ีรูจักกันปากตอปาก 

 

https://www.googleadservices.com/pagead/aclk?sa=L&ai=DChcSEwiSkd2BsbPSAhUMoWgKHStABqEYABAAGgJzYw&ohost=www.google.co.th&cid=CAESIuD22Gp4FgZG2Xax2O05ZX5CKqDSVjCGRZHKDBWJ_hFszG8&sig=AOD64_0XoebRRaIHpzuznTP0jrZFQnSPcQ&q=&ved=0ahUKEwjksNSBsbPSAhXKsI8KHalVBz0Q0QwIFg&adurl=
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ภาพท่ี 3.1 : เธอ โฮสเทล (Thur Hostel) 

 
ท่ีมา : Agoda.com.(2018).Thun Hostel. Referent from www.agoda.com 

จุดแข็ง  

- เปนโฮสเทลท่ีติดถนนเรียบชายหาดประจวบสามารถมองเห็นวิวทะเล 

- ราคาการเขาพักท่ีมีราคาถูก 

จุดออน 

- มีจํานวนท่ีพักเผื่อบริการนักทองเท่ียวนอย 

- ไมมีการทําการตลาด และการโฆษณาท่ีพัก 

- ไมมีพ้ืนท่ีอเนกประสงคสวนกลาง 

2) คูแขงทางออม 

โรงแรมประจวบบีท เปนโรงแรมท่ีเปดในป 2550 มีลักษณะเปนอาคารสูง 5 ชั้น ซ่ึง

อยูติด ถนนเรียบชายทะเล อาวประจวบ โดยถือเปนโรงแรมท่ีมีชื่อแหงหนึ่งเม่ือมาทองเท่ียว ในอําเภอ

เมืองประจวบคีรีขันธ ความสูงของอาคารทําให ประจวบบีท สามารถมองเห็นวิวทิวทัศนไดท้ังสองฝง

ไมวาจะฝงของหองท่ีสามารถมองเห็นเขาชองกระจก หรือฝงท่ีสามารถมองเห็นเขาลอมหมวก ทําให

เปนท่ีชื่นชอบของนักทองเท่ียว เม่ือเทียบกับราคาคาบริการ การเขาพักท่ีคุมราคา 

แผนภาพท่ี 3.2 : โรงแรมประจวบบีท 

 
ท่ีมา : tripadvisor.com.(2018).โรงแรมประจวบบีท. Referent from www. tripadvisor.com 
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จุดแข็ง 

- สามารถมองเห็นวิวเขาท้ังสองฝงของโรงแรม 

- มีจํานวนหองมาก 

- เครื่องอํานวยความสะดวกท่ีครบครันในรูปแบบของโรงแรม 

จุดออน 

- หองมีขนาดเล็ก 

- พนักงานบริการมีจํานวนนอยไมเพียงพอตอการบริการ 

- อาคารคอนขางเกาเนื่องจากสรางนานและอยูติดทะเล 

 

ซันบีชเกสตเฮาส ท่ีพักมีการตกแตงสไตล โรมันและมีบรรยากาศของท่ีพักท่ีมีความ

เปนสวนตัวรวมท้ังราคาท่ีเปนกันเองรวมไปจนถึงความสะอาดของเกสตเฮาสท่ีไดรับการเปนมาตรฐาน 

ตัวอาคารสามารถมองเห็นวิวอาวประจวบฯ รวมท้ังการอํานวยความสะดวกในท่ีพักนั้น จะมีการ

บริการของสระวายน้ําในตัวอาคารอีกดวย 

แผนภาพท่ี 3.3 : ซันบีชเกสตเฮาส 

 

ท่ีมา : sunbeach-guesthouse.com.(2018). sunbeach-guesthouse. Referent from www. 

sunbeach-guesthouse.com 
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จุดแข็ง 

- ท่ีพ้ืนท่ีบริเวณในการจอดรถ 

- ติดวิวทะเลอาวประจวบ 

- ภายในท่ีพักมีสระวายน้ํารองรับผูใชบริการ 

จุดออน 

- หองพักมีจํานวนนอย 

- ไมมีหองอาคารสําหรับผูใชบริการ 

- มีพนักงานบริการเพียงคนเดียว 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

3.4.1 การวิเคราะห BCG MODEL 

แผนภาพท่ี 3.4 : แผนภาพแสดงการวิเคราะห BCG Model สําหรับ บีบี๋ โฮสเทล 

 
BCG Model คือรูปแบบจําลอง เพ่ือนํามาวิเคราะหใหเห็นภาพวาในตลาดสินคาหรือ

บริการนั้นๆมีความหนาสนใจแกลูกคามากนอยเพียงใด จากการวิเคราะหแบบจําลองนี้ทําใหทราบวา 

ธุรกิจ บีบี๋โฮสเทล จัดอยูในกลุม QUESTION MARK เนื่องจากวา บีบี๋ โฮศเทล เปนธุรกิจโรงแรมท่ีเปด

ใหม ซ่ึงเปนผลกระทบท่ีทําใหมีสวนแบงทางการตลาดท่ีนอยในชวงเริ่มตน แตดวยการเพ่ิมข้ึนของการ

ทองเท่ียวในประเทศไทยสงผลใหธุรกิจโรงแรมมีการเติบโตไดอยางตอเนื่อง ดวยสไตลการตกแตงท่ีโดด

บีบ๋ีโฮสเทล 
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เดนของอาคาร และทําเลท่ีตั้งท่ีอยูถนนเรียบชายหาดประจวบและราคาในการใหบริการท่ีกิจการตั้ง

อัตราท่ีต่ํากวาคูแขง แตกิจการยังไมสามารถทราบถึงการตอบรับจากลูกคาท่ีแนนอนได วาการตอบรับ

ของลูกคาจะดีหรือไม ถาหากความคาดหวังของกิจการดี มีการตอบรับจากลูกคาจํานวนมาก กิจการก็

จะมีการขยับตําแหนงของแผนภาพเปน Star ได หากการคาดหวังของกิจการไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง

หรือเสียงตอบรับจากลูกคาไมดีก็จะสงผลใหตําแหนงของแบบจําลองปรับมาอยูท่ี Dog ไดอีกเชนกัน 

ดังนั้น จึงมีความจําเปนอยางมากท่ีเราจะตองดูภาพรวมของเศรษฐกิจและสถานการณวามีความผัน

ผวนมาก นอยเพียงใด และการสนับสนุนของภาครัฐตอธุรกิจนั้นมีมากนอยเพียงใด 

3.4.2 การวิเคราะห Five Force Model 

แผนภาพท่ี 3.5 : แผนภาพทฤษฎี Five Force Model 

 
1) RIVALRY AMONG CURRENT COMPETITORS (การแขงขันภายใน

อุตสาหกรรม) 

ในปจจุบันจะเห็นวาธุรกิจโรงแรม มีการแขงขันท่ีคอนขางสูง เนื่องจากการทองเท่ียว

ท่ีเติบโตข้ึนและการเขาถึงโลกโซเชียลจากการรีวิวตามสถานท่ีทองเท่ียวตางๆทําใหคนสวนใหญใน

ปจจุบันมักใชเวลาวางเพ่ือทองเท่ียวกันมากข้ึน แตในประเทศไทยนั้นยังถือวาการแขงขันของโรงแรม

ยังไมสูงนัก เนื่องจากรูปแบบของโรงแรมในลักษณะของ โฮสเทล เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงรายอ่ืนๆ 

เรามีความไดเปรียบในเรื่องของราคาท่ีเราควบคุมไว 
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2) BARGAINING POWER OF SUPPLIERS (อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร) 

จํานวนของ Supplier ในปจจุบันมีคอนขางมาก ทําใหมีอํานาจในการตอรองกับ 

Supplier คอนขางสูงในเรื่องของวัสดุอุปกรณ แตในเรื่องของงานฝมือในการกอสรางโรงแรม ดวย

ความประณีตของสิ่งกอสราง ทําใหผูขายมีอํานาจในการตอรองกับธุรกิจมาก เพราะเปนงานฝมือใน

การกอสราง 

3) BARGAINING POWER OF CUSTOMER (อํานาจตอรองของลูกคา) 

การตอรองจากกลุมลูกคานั้น มีอํานาจในการตอรองท่ีสูง เนื่องจากธุรกิจโรงแรมใน

ปจจุบันมีการขยายตัวอยางมากทําใหผูใชบริการมีทางเลือกในการเขาพักท่ีหลากหลาย ซ่ึง บีบี๋ โฮสเท

ลเนนนักทองเท่ียวท่ีมี Life style การทองเท่ียวแบบสบายๆ มีงบประมาณในการทองเท่ียวท่ีจํากัด 

รูปแบบของการพักชั่วคราว  

4) THREAT OF SUBSTITUTE PRODUCTS OR SERVICES (ภัยคุกคามจากสินคา

ทดแทน) 

โรงแรมของกิจการนั้นจะมีขนาดเล็ก และการเชาท่ีพักจะเปนในลักษณะของการเชา

รายวัน ท่ีมีราคาไมสูงมากนัก ซ่ึงธุรกิจโรงแรมท่ีมีขนาดเล็กในปจจุบันมีผูประกอบการอยูคอนขางมาก 

และธุรกิจโรงแรมในทําเลท่ีใกลแหลงทองเท่ียวมีการเติบโตท่ีสูง จึงทําใหเกิดทางเลือกท่ีหลากหลายแก

ผูใชบริการ พรอมท่ีจะเกิดสวนแบงทาบงการตลาดกับ บีบี๋ โฮสเทลไดตลอดเวลา หากเกิดสวนแบงกับ

ทางกิจการก็จะทําใหกิจการมีรายไดท่ีลดนอยลงไปดวย 

5) THREAT OF NEW ENTRANCE (ภัยคุมคามจากผูแขงขันรายใหม) 

การแขงขันสําหรับธุรกิจโรงแรมนั้นในปจจุบันถือวามีการแขงขันท่ีคอนขางสูง 

ผูประกอบการมีการลงทุนในการกอสรางโรงแรมมากข้ึน และในโรงแรมท่ีเปดใหม ผูประกอบการก็จะ

หาเอกลักษณใหแกธุรกิจ ไมวาจะเปน ดีไซดการกอสราง ท่ีมีหลากหลายรูปแบบ สงผลใหโรงแรมใน

อนาคตมีความดึงดูดใจใหลูกคาใชบริการอยางมาก 
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3.4.3 การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ตารางท่ี 3.1 : แสดงการวิเคราะหตําแหนงสินคา 

ปจจัยในการ

วิเคราะห 
ธุรกิจ คูแขง 

ดานการ

บริการ 

ในดานการบริการ บีบี๋โฮสเทลให บริการ

แกลูกคาตามมาตรฐานของโรงแรม แต

เนื่ อ งจากเปนโรงแรมขนาดเล็กจึ ง มี

พนักงานจํานวนนอย แตบีบี๋ จะเนนการ

ใหบริการท่ีเปนกันเอง รวดเร็ว ละสุภาพ 

เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจในการใช

บริการ 

เนื่องจากโรงแรมคูแขงท่ีเกิดข้ึนสวนใหญ

เปนโรงแรมท่ีมีขนาดเล็ก จึงทําใหการ

บริการของพนักงานอาจไมเปนไปตาม

มาตรฐาน และพนักงานสวนใหญยังไมมี

ป ร ะส บก า ร ณ ม า ก นั ก จึ ง ทํ า ใ ห ก า ร

แกปญหาเฉพาะหนาคอนขางลําบากเม่ือ

เกิดเหตุการณท่ีฉุกเฉินข้ึน 

ทําเลท่ีตั้ง 

บีบี๋ โฮสเทล มีความไดเปรียบในเรื่องทําเล

ท่ีตั้งเนื่องจากกอสรางอยูหนาถนนเรียบ

ชายทะเลอาวประจวบซ่ึงท่ีแหลงทองเท่ียว

ของนั กทอง เ ท่ียวและมีวิ ว ทิว ทัศน ท่ี

สวยงาม แตอยูในอําเภอเมืองทําใหใกล

แหลงชุมชนเหมาะแกการเดินทาง 

โ ร ง แรมขอ ง คู แ ข ง จ ะตั้ ง อ ยู ใ น พ้ืน ท่ี

ใกล เ คียงกันและบางคูแข งก็จัดตั้ งอยู

บริเวณใกลๆตัวเมืองประจวบฯ แตโรงแรม

ส ว น ใหญ จ ะ ไม อ ยู ติ ด กั บ ถนน เ รี ย บ

ชายทะเลอาวประจวบเนื่องจากเปนยาน

ประมงจึงทําใหไมมีโรงแรมมากนัก 

สภาพแวดลอ

มภายนอก

และภายใน 

บีบี๋ โฮสเทลมีสภาพแวดลอมท่ีเหมาะสม

กับนักทอง เ ท่ียว เนื่ องจากใกลแหล ง

ทองเท่ียวยอดนิยมของประจวบเชน เขา

ชองกระจก เขาลอมหมวก นอกจากนี้ยังมี

รานอาหารชื่อดังอยูใกลๆกับโฮส เทลอีก

ดวย และเปนอาคารท่ีกอสรางใหมจึงมี

ความสะอาดทําใหเปนท่ีประทับใจแกกลุม

ลูกคาอยางมาก 

โรงแรมในพ้ืนท่ีสวนใหญจะเปนโรงแรมท่ี

สรางมานาน จึงทําใหอาคารมีความเสื่อม

โทรมและโรงแรมท่ีกอสรางมานานก็ไมมี

การปรับปรุงใหมทําใหอาคารคอนขางเกา 

สิ่งอํานวย

ความสะดวก 

บีบี๋ โฮสเทลพยายามท่ีจะอํานวยความ

สะดวกใหแกลูกคาโดยจัดตั้งโซนชั้น ล็อบ

บี้ จะเปนโซนเอนกประสงค เพ่ือให

ผูใชบริการไดดูหนัง เลนอินเตอรเน็ต โตะ

พลู ปาเปา และทํากิจกรรมตางๆ 

สิ่งอํานวยความสะดวกของคูแขงจะเปน

เพียงสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน เชน 

ทีวี แอร ตูเย็น เนื่องจากลักษณะหองพัก

ของคูแขงจะเปนหองสวนตัวท่ีมีขนาด

กวาง 

(ตารางมีตอ) 
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ปจจัยในการ

วิเคราะห 
ธุรกิจ คูแขง 

ราคา ผูบริหารพยายามท่ีจะควบคุมราคาของ

การใหบริการไมใหสูงมากนัก และเพ่ิมสิ่ง

อํานวยความสะดวกใหลูกคาเพ่ือคุมคาแก

ราคาคาเขาใชบริการ 

ราคาในกลุมคูแขง ถือเปนราคาท่ีคอนขาง

สูงเนื่องจาก เปนหองพักสวนบุคคลท่ีมีการ

จัดสิ่งอํานวยความสะดวกไวในหองพักแลว  

ความ

ปลอดภัย 

บีบี๋ โฮสเทลไดทําการจางพนักงานรักษา

ความปลอดภัยในยามวิกาล และทําการ

ติดตั้งระบบรักษาความปลอดภัย ไมวาจะ

เปนกลองวงจรปด หรือระบบความ

ปลอดภัยในเรื่องของอัคคีภัย 

มีเพียงคูแขงบางรายท่ีมีการติดตั้งระบบ

ความปลอดภัยเนื่องจากเปนโรงแรมท่ีมี

ความกอสรางมายาวนาน ระบบของบาง

แหงก็มีการชํารุดทรุดโทรมอีกดวย 

3.5 การวิเคราะหการไดเปรียบทางการแขงขัน 

3.5.1 ปจจัยดานตนทุน 

กิจการไมมีตนทุนของท่ีดินเนื่องจากท่ีดินการกอสรางเปนท่ีดินของกิจการอยูกอน

หนาแลว ซ่ึงเปนการลดตนทุนคาใชจายในการกอสรางกิจการลงไปไดมาก ประกอบกับพ้ืนท่ีดั้งเดิม

เปนพ้ืนท่ีท่ีเคยใหบุคคลภายนอกเชามากกอนจึงไมมีคาใชจายในการติดตั้งมิเตอรน้ํา มิเตอรไฟเพ่ิม 

3.5.2 ปจจัยดานสถานท่ี 

บีบี๋ โฮสเทลจัดตั้งอยูในทําเลท่ีเปนใจกลางแหลงทองเท่ียวและใจกลางชุมชน จึงทํา

ใหการเดินทางเขาพักอาศัยมีการเดินทางท่ีสะดวก รวมไปถถึงวิวของสภาพแวดลอมของโรงแรมท่ี

สวยงามอีกดวย 

3.5.3 ปจจัยดานการบริหารการจัดการ 

ผูบริหารมีการจัดวางหนาท่ีความรับผิดชอบของพนักงานในตําแหนงตางๆอยางเปน

ระบบ และดวยการเปนโรงแรมท่ีมีขนาดเล็กจึงทําใหการทํางานของพนักงานข้ึนตรงกับผูบริหารเพียง

คนเดียว และยังมีการอบรมพนักงานอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือใหพนักงานทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 

3.5.4 ปจจัยการสงเสริมการตลาด 

บีบี๋ โฮสเทลมีการสงเสริมการตลาดโดยมีการรีวิวผานโซลเชียล จึงเปนท่ีรูจักอยาง

รวดเร็วและมีการประชาสัมพันธ ผานการทองเท่ียวของจังหวัดประจวบคีรีขันธในการแนะนําโรงแรม

ใหกับนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางชาติท่ีเขามาทองเท่ียวในจังหวัด 

ตารางท่ี 3.1 (ตอ) : แสดงการวิเคราะหตําแหนงสินคา 
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3.5.5 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม 

เนื่องจาก บีบี๋ โฮสเทล เปนโรงแรมท่ีมีขนาดเล็ก มีการจัดท่ีพักแบงออกเปนโซน

ตางๆ ท่ีมีการอยูรวมกัน  ผูบริหารจึงออกแบบโรมแรมเปนโซนๆ โดยมีการแบงโซนของหอง

อเนกประสงคเพ่ือใหผูเขาใชบริการไดพักผอนหยอนใจและทํากิจกรรมตางๆในโซนนี้ เชน กีฬาทางรม 

โตะพลู ปาเปา และนั่งเลนอินเตอรเน็ตเปนตน รวมไปถึงมีมุมคาเฟกาแฟใหคอยบริการแกผูเขาพัก

อาศัยอีกดวย 
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บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

บทนี้เปนการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และ

ทฤษฏีเรื่อง SWOT Analysis โดยเนื้อหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธท่ี

จะตองสราง ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงาน

ดานการเงินและงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

บีบี๋ โฮสเทล ไดมีการจัดทํากลยุทธทางธุรกิจบนพ้ืนฐานของการแขงขันทางธุรกิจโดย

บีบี๋โฮสเทลเทลมีการนําขอมูล SWOT Analysis สําหรับการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรคของกิจการ และ การวิเคราะหขอมูลจากคูแขงขันในตลาด ไปจนถึงการใชผลการวิจัยใน

ตลาด สําหรับการวิเคราะหเพ่ือจัดทําแนวทางสําหรับกลยุทธ ภายใตแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

ไดแก 

1) แนวคิดเก่ียวประสมทางการตลาด 7Ps ( Marketing Mix '7Ps ) 

2) แนวคิดทฤษฎีกําหนดยุทธศาสตรและกลยุทธ (TOWS Matrix ) 

3) แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด ( 5 FORCES 

MODEL) 

แผนภาพท่ี 4.1 : กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีนํามาใช 

1) แนวคิดเก่ียวประสมทางการตลาด 7Ps ( Marketing Mix '7Ps ) 

องคประกอบของ 7Ps ถือไดวาเปนสวนผสมทางการตลาดดวยการนําแนวความคิด

ของ MARKETING MIX และ SERVICE MIX เพ่ือกําหนดแนวทางและการจัดวางกลยุทธสําหรับธุรกิจ  

ดานการบริการโดยเฉพาะ SERVICE MARKETING MIX โดยประกอบดวย 

แผนภาพท่ี 4.2 : SERVICE MARKETING MIX 

 

โดยถือการองคประกอบ 4P เปนสวนประสมทางการตลาดท่ีทุกคนคุนเคยเปนอยางดี ท่ี

ผูประกอบการหรือเจาของกิจการจะนําขอมูลในองคประกอบ 4P มาทําการวิจัยเพ่ือนําไปใชในการ

ขับเคลื่อนสินคากอนท่ีจะออกสูตลาด โดยองคประกอบของ 4P มีดังนี้ 

- Product เปนปจจัยอันดับแรกท่ีเปนตัวชี้ใหเห็นวากิจการพรอมในการเริ่ม

ธุรกิจ โดยท่ีผูประกอบการตองมีสิ่งท่ีจะนําออกสูตลาดไมวาจะเปนในรูปแบบของตัวสินคาหรือบริการ 

เพ่ือเปนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีมีอยู โดยท่ีสินคาหรือบริการท่ีมีตองผสมกับความ

พอใจและผลประโยชนอ่ืนท่ีลูกคาจะไดรับจากสินคาหรือบริการนั้นๆ โดยหนาท่ีของผูประกอบการคือ

การพัฒนาสินคาหรือการบริการใหตรงกับกลุมเปาหมาย เพ่ือเปนการสนองตอความตองการของ

ผูบริโภคเปนอันดับแรก 
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- Price เม่ือผูประกอบการมีการวางตัวสินคาหรือบริการออกสูตลาดแลว สิ่งท่ี

สําคัญ คือ การกําหนดราคาแกสินคาหรือบริการท่ีมีใหเหมาะสมกับสิ่งท่ีผูประกอบการไดนําเสนอขาย

ออกสูตลาด กอนการกําหนดราคาแกสินคาผูประกอบการตองทราบวาผูประกอบการตองรูถึง

เปาหมายในการทําราคา เชน ประกอบการตองทราบวา การตั้งราคาในครั้งนี้ผูประกอบการตองการ

เปาหมายท่ีเปนกําไรหรือตองการเพ่ิมสวนครองตลาดของผูบริโภค รวมไปจนถึงผูประกอบการตองมี

การใชกลยุทธในการตั้งราคาอีกดวย 

- Place สินคาท่ีผูประกอบการนํามาเสนอออกสูตลาดนั้นถึงจะมีคุณสมบัติท่ีดี

อยางไรก็ตาม ถาหากผูบริโภคไมสามารถหาแหลงซ้ือสินคาเหลานี้ไดก็จะทําใหไมไดสินคานั้นๆกลับมา

ตามความตองการ สินคานั้นๆก็จะกลายเปนสินคาท่ีไมตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ดังนั้น 

นักการการตลาดควรทราบถึงสถานท่ีจัดจําหนายและวันเวลาท่ีเหมาะสมในการจําหนายอีกดวย 

- Promotion การส ง เสริมการตลาดเปนการ ศึกษาแนวทาง เ พ่ือการ

ติดตอสื่อสารไปยังเปาหมาย โดยการสงเสริมการตลาดมีวัตถุประสงคเพ่ือ เปนการสื่อสารใหลูกคา

ทราบวาสินคาท่ีออกจําหนายนั้นพยายามชักชวนใหลูกคาซ้ือและเพ่ือเตือนความทรงจํากับบริโภค โดย

ในการสื่อสารเพ่ือความเขาใจสําหรับผูรับและผูสงนั้น 

- People ทางดานบุคลากรเปนการอาศัยการคัดเลือกบุคลากรหรือการพัฒนา

อบรม เพ่ือเปนการสรางความพึงพอใจแกผูใชสินคาท่ีนําเสนอออกสูตลาดโดยเปนการทําใหสินคาท่ีมี

อยูแตกตางจากคูแขง โดยบุคลากรในองคกรตองมีความสามารถในการตอบสนองตอผูบริโภคได 

- Physical Evidence เปนการนําเสนอในดานกายภาพ ท่ีแสดงใหรับรูถึง

ลักษณะทางกายภาพใหกับผูบริโภคใหเห็นเปนธรรม โดยเปนการสรางภาพรวมขององคกรท้ังในดาย

ของกายภาพและรูปแบบการบริการเพ่ือสรางคุณคาแกผูรับ 

- Process สําหรับดานกระบวนการเปนกิจกรรมท่ีมีความเก่ียวของกับระเบียบ

ขอบังคับและการปฏิบัติงานในดานการบริการ ท่ีเปนการเสนอให ผูใชบริการอยางรวดเร็ว และทําให

ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ 
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2) แนวคิดทฤษฎีกําหนดยุทธศาสตรและกลยุทธ (TOWS Matrix ) 

เทคนิคสําหรับ TOWS Matrix เปนการประเมินสภาพแวดลอมในการมองถึง จุดแข็ง 

จุดออน โอกาส อุปสรรคของกิจการ และนําขอมูลเหลานี้มาวิเคราะหในรูปแบบของ TOWS Matrix 

เพ่ือออกเปนยุทธศาสตรหรือกลยุทธตางๆของการการ โดยประกอบดวย 2 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

- การระบุจุ ดแ ข็ง  จุ ดอ อน โอกาส  และขอจํ า กัด  เปนการประเ มิน

สภาพแวดลอมของกิจการเพ่ือระบุถึง จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ในกิจการ กลาวไดวากลยุทธ

ของการวิเคราะห TOW MATRIX นั้นจะข้ึนอยูกับความสามารถของผูวิเคราะหวาสามารถวิเคราะหได

มากนอยเพียงใด ซ่ึงการวิเคราะหจะนําไปสูการวางแผนกลยุทธ หากการวิเคราะหท่ีไดมีความละเอียด

ไมเพียงพอจะนําไปสูกลยุทธท่ีขาดความหลักแหลมและอาจมีขอผิดพลาดได 

- การวิเคราะหความสัมพันธระหวางจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับขอจํากัด 

จุดออนกับโอกาส และจุดออนกับขอจํากัด เปนผลจากการวิเคราะหความสัมพันธในดานกลยุทธโดย

งแบงออกเปน 4 ประเภท ดังนี้ 

• กลยุทธเชิงรุก (SO Strategy)  เปนการใชขอมูลในการวิเคราะหเรื่อง จุด

แข็ง และโอกาสนํามาพิจารณาควบคูกัน เพ่ือนําไปกําหนดยุทธศาสตรหรือกลยุทธในเชิงรุก 

• กลยุทธเชิงปองกัน (ST Strategy) เกิดจากการนําขอมูลการวิเคราะหใน

ดานจุดแข็งและขอจํากัดมาวิเคราะหรวมกัน เพ่ือนําไปกําหนดกลยุทธเชิงปองกัน 

• กลยุทธเชิงแกไข (WO Strategy) เปนการนําขอมูลของการวิเคราะหใน

ดานจุดออนและโอกาสมาวิเคราะหรวมกัน เพ่ือเปนการกําหนดกลยุทธในเชิงแกไข 

• กลยุทธเชิงรับ (WT Strategy) เปนการนําการวิเคราะหทางดานจุดออน

และขอจํากัดมาพิจารณารวมกัน เพ่ือนําไปพิจารณาไปเปนกลยุทธเชิงรับ 
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3) แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด ( 5 FORCES 

MODEL) 

- อํานาจการตอรองจากผูบริโภค (BARGAINING POWER OF CUSTOMER)  

การกําหนดราคาในตลาดบางครั้งเกิดจากผูซ้ือท่ีมีอํานาจในการกําหนดราคาสินคาใหเพ่ิมข้ึนหรือลดลง 

หรืออาจเปนการกําหนดคุณภาพของสินคาหรือการบริการใหมีคุณภาพท่ีสูงข้ึนไดตามท่ีตองการ ใน

ดานของผูประกอบการหมายถึง การลดราคาใหต่ําลงหรือการเพ่ิมตนทุนในการผลิตใหมีคุณภาพท่ี

สูงข้ึน นั่นหมายความวา กําไรของการจําหนายจะลดลงในเชิงของผูประกอบการนั่นเอง เพราะ

ผูบริโภคสามารถมีสิทธิในการเสนอซ้ือสินคาหรือบริการจากผูคารายอ่ืนท่ีมีความพึงพอใจได 

- อํานาจการตอรองของซัพพายเออร (THE BARGAINING POWER OF 

SUPPLIERS) การเผชิญหนากับ Supplier เปนการลดอํานาจในการตอรองกับผูบริโภคเพ่ือเปนการคา

สินคาท่ีมีราคาท่ีสูงข้ึนหรือมีคุณภาพสูงข้ึนท่ีผูผลิตไมมีสิทธิเลือกเนื่องจากการกําหนดจากผูบริโภค 

หากผูประกอบการตองมีการเผชิญหนากับซัพพายเออรท่ีมีจํานวนนอยยิ่งทําใหมีอํานาจในการตอรอง

นอยลงดวย เนื่องจากทางเลือกท่ีนอยลง จึงสงผลใหการผลิตของเราจะมีตนทุนท่ีสูงข้ึน ในทางกลับกัน

หากผูประกอบการมีการรวมตัวเพ่ือตอรองกับซัพพายเออรหรือซัพพายเออรมีลนตลาดก็จะทําให

ผูผลิตมีอํานาจในการตอรอง กะเปนการสงผลใหการผลิตมีตนทุนท่ีต่ําลงทําใหมีกําไรท่ีสูงข้ึน 

- การคุกคามของผูประกอบการรายใหม (THREAT OF NEW ENTRANTS) 

สําหรับหัวขอนี้เปนการพิจารณาถึงอุปสรรคในการเขาสูตลาดใหมของสินคา แนนอนวาธุรกิจท่ี

กอใหเกิดกําไรนั้น และมีอุปสรรคต่ํานั้นก็จะสงผลใหคูแขงขันหนาใหมมีมากข้ึนในตลาดเดียวกัน สวน

แบงทางการตลาดท่ีเคยมีหรือกําไรท่ีเคยไดรับก็จะลดลง สําหรับธุรกิจรายใหญอาจไดรับผลกระทบ

เพียงเล็กนอย แตสําหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมจะไดรับผลกระทบอยางมาก การสรางแบ

รนดท่ีมีความแข็งแกรงจะเปนการลดอุปสรรคท่ีเกิดจากคูแขงรายใหมไดอีกดดวย 

- การคุกคามของสินคาทดแทน (THREAT OF SUBSTITUTES) การคุมคาม

ของสินคาทดแทนนั้นมักเกิดจากลูกคาท่ีมีการหาสินคาทดแทนสินคาในตลาดของเราได โดยสินคา

ทดแทนจะมีคุณสมบัติท่ีคลายกันละอาจมีราคาท่ีต่ําวาสินคาท่ีเคยใช จึงทําใหเกิดการตัดสินใจเลิกใช

สินคานั้นๆและเปลี่ยนเปนสินคาทดแทน เราจึงตองสรางจุดเดนแกสินคาเพ่ือใหผูบริโภคไมสามารถหา

สินคาทดแทนไดนั่นเอง 
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- การแขงขันทามกลางคูแขงท่ีมีอยู (RIVALRY AMONG EXIISTING 

COMPETITORS) ความรุนแรงของการแขงขันประกอบดวยปจจัยใน 4 หัวขอขางตน อํานาจผูบริโภค 

อํานาจซัพพายเออร การคุกคามของสินคาทดแทน เปนปจจัยท่ีสงผลใหเกิดการแขงขันท้ังสิ้น หาก

ตลาดไหนท่ีมีการแขงขันท่ีรุนแรงก็จะสงผลใหธุรกิจนั้นๆมีความเสี่ยงอยางมาก ดังนั้นการตัดสินใจลง

แขงขันในตลาดผูประกอบกิจการตองมีการเตรียมพรอมในการรับมือเพ่ือความอยูรอดในตลาดใหได 

4.3 ประเภทของกลยุทธและแผนการปฏิบัติงาน 

ตารางท่ี 4.1 : การวิเคราะหกลยุทธ TOWS Strategic Alternatives Matrix 

TOWS Strategic Alternatives Matrix 

 External Opportunities (O) 

1. รัฐบาลสนับสนุนการทองเท่ียว

เปนตัวสรางเม็ดเงินเขาประเทศ 

2. พ้ืนท่ีตั้งโฮเทลตั้งอยูใจกลาง

แหลงชุมชนมีสิ่งอํานวยความ

สะดวกครบครัน 

3. คนในพ้ืนท่ีมีอาชีพเสริม เพ่ือ

สรางรายไดเพ่ิมเติม 

4. สัญญาณอินเตอรเน็ตมีความ

แมนยําสามารถรองรับการ

บริการจากลูกคาได 

5. สามารถใชโซเชียลเน็ตเวิรคได

โดยตรงในการรีวิวหรือจอง

หองพักกับทางลูกคา 

External Threats (T) 

1. ความไมม่ันคงทางการเมือง 

2. เศรษฐกิจท่ัวโลกมีความไม

แนนอนเนื่องจาก ประเด็น

การเมืองในยุโรปอาจสงผล

กระทบตอตลาดกาทองเท่ียว 

3. ไลฟสไตลการทองเท่ียวสงผล

ตอการใชบริกาหองพัก 

4. ผูบริโภคตองการขอมูลท่ี

สามารถเขาถึงไดงายและใช

เวลานอยในการตัดสินใจเลือก

ขอมูล 

  
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ) : การวิเคราะหกลยุทธ TOWS Strategic Alternatives Matrix   

TOWS Strategic Alternatives Matrix 

3. พนักงานมีความรูดาน

บริการสามารถทํางานได

หลากหลาย (Butler 

Service) 

4. สามารถรองรับลูกคาได

หลายระดับดวยโซนบริการ

ท่ีพักท่ีแตกตาง 

 

3. รองรับลูกคาดวยโซน Lounge 

และสิ่งอํานวยความสะดวก

อ่ืนๆ เพ่ือรอเขาพักหรือไป

สถานท่ีทองเท่ียว 

4. เปน Partner กับรานคา

ใกลเคียง เพ่ือสรางรายไดและ

ลูกคาท่ีเพ่ิมข้ึน 

2. เม่ือเศรษฐกิจโลกมีความผันผวน 

ทางกิจการเปดโอกาสใหคนใน

ชุมชนสามารถสรางรายไดโดยการ

รับฝากขายของฝากใหชุมชน 

3. มีการปรับปรุงเว็ปไซดเสมอเพ่ือ

แจงขาวสารแกลูกคาถึงขอมูลการ

บริการวามีอะไรท่ีตอบโจทยลูกคา

บาง 

Internal Weaknesses (W) 

1. โฮสเทลตั้งอยูหางจากสถานี

ขนสง ทําใหผูไมมีรถสวนตัว

เดินทางไมสะดวก 

2. ขนาดพ้ืนท่ีหองคอนขางเล็ก

เนื่องจากท่ีดินในการ

กอสรางมีขนาดพ้ืนท่ี 60 

ตารางวา 

WO 

1. สํารวจขอมูลวาลูกคามีความ

ตองการอยางไร และนํามา

ปรับปรุง เพ่ือตอบสนองความ

ตองการของลูกคา 

2. นําของเกามาตกแตงโฮสเทล 

เพ่ือบงบอกสไตลการกอสราง 

แนว LOFT เพ่ือบงบอก

เอกลักษณของโฮสเทล 

3. เม่ือเกิดสถานการณทาง

การเมือง คนในชุมชนพรอมท่ี

จะใหความชวยเหลือลูกคา มี

ความเปนมิตร มีการเผยแพร

วัฒนธรรมไทยท่ีเปนสยามเมือง

ยิ้ม 

WT 

1. สํารวจความตองการของ

ผูใชบริการเพ่ือนําไปปรับปรุง

กิจการ 

2. ใชสื่อทางโซเชียลเพ่ือเขาถึง

กลุมลูกคาท้ังชาวไทยและ

ชาวตางชาติ 
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ตารางท่ี 4.2 : แสดงประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

1. กลยุทธในการสรางความ

แตกตาง 

วัตถุประสงค :  

1. เพ่ือสรางความแตกตางในหองพักหรือการบริการ 

2. เพ่ือการสรางคุณภาพความพึงพอใจแกลูกคา 

3. ตอบสนองความตองการสําหรับผูใชบริการอยางเต็มท่ี 

งบประมาณ : 700,000 บาท 

การดําเนินกลยุทธ : 

1. บีบี๋โฮสเทลเปนการสรางความแตกตางของท่ีพักดวยการนํา

เทคโนโลยีในปจจุบันผสานลงในหองพัก ดวยเทคโนโลยีของ 

Smart home เปนระบบบานอัจฉริยะ ท่ีสามารถทําใหผูใชบริการ

สามารถเขาถึงและควบคุมอุปกรณผานสมาทรโฟน ไมวาจะเปน

ระบบไฟในท่ีพัก การควบคุมทีวี เปนการควบคุมจากระยะ

ทางไกลใหเกิดความสะดวกสบายยิ่งข้ึน 

2. การตกแตงภายในหองพักท่ีใชสไตรการตกแง แนว LOFT 

เพ่ือใหดูทันสมัย 

3. สวนในดานบริการนั้น จะเนนการใหพนักงานสื่อสารกับลูกคา

อยาจริงใจ และยิ้มแยมเสมอ เพ่ือใหเกิดความประทับใจแกลกคา

มากท่ีสุด 

4. นอกจากท่ีกลาวมา บีบี๋โฮสเทลยังมีการบริการรถรับสงผูพัก

อาศัยไปยังสถานท่ีทองเท่ียวสําคัญอีกดวย 

5. ทางโฮสเทลมจักรยานเพ่ือคอยบริการลูกคาท่ีตองการชม

สถานท่ีตางๆอีกดวย 

2. กลยุทธโดยการวิเคราะห 

7Ps 

-  การเพ่ิมชองทางการติดตอ

กับลูกคา 

วัตถุประสงค :  

1. เพ่ิมชองทางการติดตอใหลูกคาสามารถสื่อสารกับทางโฮสเทล

ไดสะดวกยิ่งข้ึน 

2. กระจายภาพลักษณของโฮสเทลออกไปยังกวางขวาง 

3. เปนการบอกผานกิจกรรมทางโฮสเทลและใหขูอมูลแกลูกคา

รวดเร็วยิ่งข้ึน 

งบประมาณ : 20,000 บาท 

(ตารางมีตอ) 
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ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 

 

 

 

 

 

- กลยุทธดานราคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

- กลยุทธดานบุคลากร 

การดําเนินกลยุทธ : 

ในปจจุบันชองทางการสื่อสารผานโซเชียลถือเปนชองทางท่ีสําคัญ

ท่ีสุดในการสรางชองทางการสื่อสารกับลูกคา  

โดย บีบี๋โฮสเทลไดเพ่ิมโอกาสในการติดตอสื่อสารผาน เครื่องมือ

การสื่อสารคือ IPad ในราคา 20,000 บาท โดยสรางชองทางการ

ติดตอผาน Application ตางๆ เพ่ือใหลูกคามีความสะดวกในการ

สอบถามยิ่งข้ึน 

วัตถุประสงค :  

1. สามารถใหกลุมลูกคาสามารถเขาพักในราคาท่ีสามารถรับได 

2. เปนการสรางโฮสเทลท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีไมแพง 

3. สามารถกําหนดราคาหองพักใหเหมาะสมยิ่งข้ึน 

งบประมาณ : 10,000 บาท 

การดําเนินกลยุทธ : 

บีบี๋ โฮสเทลมีการจัดทําแบบสอบ ในการลงพ้ืนท่ีเพ่ือสํารวจความ

พึงพอใจของผูบริโภคและสํารวจขอมูลตางๆ เพ่ือทราบถึงความ

ตองการของลูกคาในการใชบริการ 

วัตถุประสงค :  

1. เพ่ือใหลูกคารับบริการท่ีมีประสิทธิภาพ 

2. สรางความประทับใจแกลูกคาในการบริการ 

3. เพ่ือเสริมสรางทักษะในการบริการแกพนักงานอยางมี

ประสิทธิภาพ 

งบประมาณ : - บาท 

การดําเนินกลยุทธ : 

สําหรับธุรกิจโรงแรมการบริการถือเปนเรื่องสําคัญโดย

ผูประกอบการตองสรางคุณภาพในการบริการโดยจัดทําคําบรรยาย

ลักษณะงานแกพนักงาน มีการจัดฝกอบรมใหพนักงานมี

ประสิทธิภาพ ติดตามวัดผลการทํางานของพนักงานอยางสมํ่าเสมอ 

 

 

(ตารางมีตอ) 

ตารางท่ี 4.2 (ตอ) : แสดงประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ  
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ตารางท่ี 4.2 (ตอ) : แสดงประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ  

 

ตารางท่ี 4.3 : แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี – ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี 

1.) การใชเงินทุนภายในจะไมมีการเสีย

ดอกเบี้ยในการกูยืมเงิน 

2.) ไมมีการใชหลักประกันในการคํ้าประกัน

การกูยืมเงิน 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก ผูประกอบการไมมีการกูยืมเงินจากภายนอก 

  

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

3. กลยุทธดานความ 

ปลอดภัย 

วัตถุประสงค : 

1. สรางความเชื่อม่ันในการใชบริการ 

2. สรางความไววางใจในการบริการ 

3. ทําใหระกิจการนาเชื่อถือยิ่งข้ึน 

 งบประมาณ : 180,000 บาท 

 การดําเนินงานของกลยุทธ : 

ในธุรกิจบริการความปลอดภัยถือมีความสําคัญอยางยิ่ง เพราะ หาก

กิจการมีการวางระบบความปลอดภัยท่ีดีจะเปนการสรางความม่ันใจ

ใหผูใชบริการ โดยการจัดทําผังงานการดูแลความปลอดภัยของ

กิจการมีการจางพนักงานรักษาความปลอดภัยในยามวิการ ติดตั้ง

อุปกรณรักษาความปลอดภัยจากเหตุการณฉุกเฉินตางๆในตัวอาคาร 
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ตารางท่ี 4.4 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

 

การลงทุนสําหรับธุรกิจโฮสเทลประกอบไปดวย 

อาคารในการพักอาศัย เพ่ือใหผูบริการเขาใชท่ีพักและมีการลงระบบโปรแกรมของ

กิจการเพ่ือควบคุมการ รับ – จาย เงินอยางรัดกุมนอกจากนี้  

โดยรายระเอียดตางๆในดานตนทุนในแตละสวนนั้น มีการแจกแจงคาใชจายไวใน

ตาราง ขางตนแลว สินทรัพยดังกลาวขางตนเปนสินทรัพยของธุรกิจซ่ึงจะมีการใชงานเม่ือธุรกิจเริ่ม

การดําเนินการแลว และสินทรัพยดังกลาวจะมีมูลคาลดลงตามคาเสื่อมราคาของสินทรัพยนั้นๆในแต

ละป 

สรุป ไดวา เงินลงทุนรวมในกิจการ บีบี๋โฮสเทลนั้น เทากับ 6,610,000 บาท โดย

สัดสวนท้ังหมดเปนเงินลงทุนในสวนของเจาของท้ังจํานวน 
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ตารางท่ี 4.5 : แสดงรายละเอียดการคิดคาเสื่อมราคา

 
จากขอมูลในตารางดังกลาว คือการตัดจําหนายสินทรัพยของกิจการ เนื่องจาก

สินทรัพยดังกลาวจะมีอายุการใชงานตามการประเมินของสินทรัพยในแตละชนิด  ซ่ึงเปนการคิดตาม

วิธีเสนตรง โดยมีการตัดคาเสื่อมราคาอยูท่ี 10 ป ตลอดระยะเวลา 10 ป คาเสื่อมราคาจะลดลงเรื่อยๆ 

ซ่ึงการตัดคาเสื่อมราคาในแตละปจะไดราคาของสินทรัพยคงเหลือในแตละปอีกดวย โดยจะเปน

คาใชจายท่ีไมถือเปนตัวเงิน โดยคาเสื่อมราคาจะมีมูลคาเทากับสินทรัพยถาวร/อายุการใชงานของ

สินทรัพย 

ตารางท่ี 4.6 : แสดงการประมาณการรายได
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การประมาณการรายไดเกิดจากการประมาณการในระดับ Most likely case ใน

อัตราการเขาพักท่ี 65% ซ่ึงราคาของโซนท่ี 1-3 มีจํานวนท้ังหมด 30 เตียง ในราคาหัวละ 390 และ

โซนท่ี 4 เปนโซนไพรเวทซ่ึงเปนเตียงขนาด 6 ฟุต สามารถพักไดเตียงละ 2 คน ในราคาเตียงละ 490 

และมีอัตราการเขาพักท่ีเพ่ิมข้ึน 5 % ในปถัดไป จากการเก็บรวมรวมของเรือนพฤกษารีสอรททําให

ทราบวาแบรนดเรือนพฤกษาไดรับความนิยมจากนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางชาติ โดย

ระยะเวลาการเปดกิจการมา 5 ป แตมีอัตราเปอรเซ็นตการเขาพักถึง 70 % ทําใหการขาดการของ

ธุรกิจ บีบี๋ โฮสเทลอยูในระดับ Most likely case 

ตารางท่ี 4.7 : แสดงประมาณการคาใชจาย 

 
จากตารางคาใชจายดังกลาวจะเห็นอัตราการเพ่ิมข้ึน 5% ของคาน้ําประปา คาไฟฟา 

และคาโทรศัพทซ่ึงเปนยอดคาใชจายท่ีเพ่ิมข้ึนจากการคาดการณของรายไดทําใหคาใชจายดังกลาว

เพ่ิมข้ึน และเงินเดือนเกิดจากกิจการทําการจางแมบาน 2 อัตรา และพนักงานรักษาความปลอดภัยใน

ยามวิกาล 1 อัตรา รวมเดือนละ 27,000 บาทและพนักงานตอนรับจํานวน 2 อัตรา เดือนละ 24,000 

บาท 
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ตารางท่ี 4.8 : แสดงการประมาณการตนทุนผันแปร 

 

 

ตารางท่ี 4.9 : แสดงจุดคุมทุน 

 

กําไรสวนเกินขางตน เกิดจาก รายไดรวม หัก ตนทุนผันแปร จึงทําใหเกิดกําไร

สวนเกินเบื้องตนท่ีไดรับ  โดยการหาอัตราสวนเกินเกิดจาก กําไรสวนเกิน/รายไดรวม โดยมีสัดสวน

ของกําไรเบื้องตนท่ีไดรับ คือ 0.75 โดยจุดคุมทุนจะแสดงความสามารถของการดําเนินกิจการดาน

ตนทุนและกําไรวากิจการสามารถดําเนินงานตอไปไดหรือไม โดยขอสมมุติฐานพบวามีการเพ่ิมข้ึน 5% 

ในชวง 5 แรก เนื่องจากสภาวะทางเศรษฐกิจท่ีมีการเติบโตในดานการทองเท่ียวจึงสวนผลกับธุรกิจ

โรงแรมอีกดวย 
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ตารางท่ี 4.10 : แสดงงบกําไรขาดทุนและประมาณการสถานการณปกติ

 

พบวากําไรสุทธิตลอดระยะเวลา 5 ป มีแนวโนมการเพ่ิมข้ึนตามลําดับ ซ่ึงในปท่ี 1 

พบวา กิจการมีรายได 1.87 ลานบาท และปท่ี 2 มีกําไร 1.98 ลานบาท ในปท่ี 4 มีกําไร 2.11 ลาน

บาท และในปท่ี 5 กิจการมีรายได 2.37 ลานบาท 

ตารางท่ี 4.11 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ 
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จากตารางดังกลาวทราบวางบกําไรสะสมของกิจการมีการเพ่ิมข้ึนตามลําดับ จากปท่ี 

1 มีกําไรสะสมอยูท่ี 1.68 ลานบาท ปท่ี 2 มีกําไรเพ่ิมข้ึนเปน 3.57 ลานบาท ในปท่ี 3 มีกําไรสะสม 

5.36 ลานบาท ในปท่ี 4 มีกําไรสะสม 7.37 ลานบาท และในปท่ี 5 มีกําไรสะสม 9.51 ลานบาท 

ตารางท่ี 4.12 : แสดงกระแสเงินสดของกิจการ ประมาณการสถานการณปกติ

 

ตารางแสดงฐานะการเงิน จากการประมาณการสถานการณปกติระยะเวลา 5 ป 

ของกิจการ พบวา กิจการมีมูลคาเพ่ิมข้ึนในทุกๆป ตั้งแตปท่ี 1 มีเงินสดปลายงวดจํานวน 3.51 ลาน

บาท ปท่ี 2 จํานวน 6.05 ลานบาท ปท่ี 3 จํานวน 8.71 ลานบาท ปท่ี 4 จํานวน 11.48 ลานบาท และ

ปท่ี 5 จํานวน 14.38 ลานบาท 
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ตารางท่ี 4.13 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน(งบดุล) โดยประมาณการจากสถานการณปกติ

 
งบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณปกติในระยะเวลา 5 ปพบวา 

กิจการมีมูลคาของสินทรัพยเพ่ิมข้ึนในแตละป โดยปท่ี 1 มีมูลคาของสินทรัพยจํานวน 9.57 ลานบาท 

ในปท่ี 2 มีมูลคา 11.41 ลานบาท ในปท่ี 3 มีมูลคา 13.37 ลานบาท ปท่ี 4 มีมูลคา 15.45 ลานบาท 

และในปท่ี 5 มีมูลคา 17.66 ลานบาท 
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ตารางท่ี 4.14 : แสดงการตอบรับตลอดโครงการ 

 
NPV : เปนการคํานวณมาจาก กระแสเงินสดในกิจการแตละปตามตารางดังกลาว

ขางตน ซ่ึงกระแสเงินสดท่ีไดจะเปนสวนหนึ่งของงบกระแสเงินสดสุทธิของกิจการ (จํานวนเงินดังกลาว

เปนจํานวนเงินท่ีเหลือจากการหักคาใชจายตางๆแลวในแตละป) ซ่ึงถาผลดังกลาวออกมาเปนบวก 

แสดงถึงการนาลงทุนในกิจการ 

 IRR : เปนตัวชี้วัดทางการเงินของกิจการ วาโครงการดังกลาวมีความเหมาะสมในการ

ลงทุนหรือไม โดยการนําเปอรเซ็นข้ันต่ําท่ีเรายอมรับได คือตนทุนท้ังหมดท่ีเราไดลงทุนเปนตัวตั้งดวย

อัตรา 30% ถาหากคา IRR>% ข้ันต่ําท่ีเราสามารถยอมรับได หมายความวาเราจะลงทุนในโครงการ 

ซ่ึงสําหรับกรณีท่ีมีคา IRR สูง เนื่องจาก Margin ในการดําเนินงานคอนขางสูง  มีกําไรดี จึงสงผลให 

IRR สูง เหมาะแกการลงทุน จะเห็นวา IRR สําหรับโครงการนี้ได =32% นั่นหมายถึงผลตอบแทนท่ี

หนาลงทุนสําหรับธุรกิจโรงแรม 

 

หมายเหตุ : จํานวนตัวเลขดังกลาวเกิดจากการอางอิง ตนทุนเริ่มแรก รายได และคาใชจาย 
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ตารางท่ี 4.15 : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 
IRR : เปนตัวชี้วัดการเงิน สําหรับโครงการดังกลาววาเหมาะสมแกการลงทุนหรือไม 

โดยเทียบ %  ข้ันต่ําท่ีเราสามารถยอมรับได คือตนทุนท้ังหมดท่ีเราไดลงทุนเปนตัวตั้งดวยอัตรา 30% 

ถาหากคา IRR>% ข้ันต่ําท่ีเราสามารถยอมรับได หมายความวาเราจะลงทุนในโครงการ ซ่ึงสําหรับ

กรณีท่ีมีคา IRR สูง เนื่องจาก Margin ในการดําเนินงานคอนขางสูง  มีกําไรดี จึงสงผลให IRR สูง 

เหมาะแกการลงทุน จะเห็นวา IRR สําหรับโครงการนี้ได =32% นั่นหมายถึงผลตอบแทนท่ีหนาลงทุน

สําหรับธุรกิจโรงแรม 

 

หมายเหตุ : ตัวเลขดังกลาว คือการนําตัวเลขในสวนของ ตนทุนเริ่มแรก คาใชจายและรายได NPV 

คํานวณมาจาก กระแสเงินสดของแตละปตามตารางขางตน ซ่ึงกระแสเงินสดดังกลาวเกิดจากสวนของ

งบกระแสเงินสดสุทธิ นํามาใชในการคํานวณถาหากวามีคาเปนบวกหมายความวาโครงการดังกลาว

เหมาะแกการลงทุน
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แบบสอบถาม 

เร่ือง การจัดตั้งธุรกิจ Hostel 

 แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําข้ึนเพ่ือเปนสวนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความคิดเห็น ตอการจัดตั้งธุรกิจ 

Hostel โดยทําการสํารวจนักทองเท่ียวท่ีมีการเขาใชบริการ Hostel และรวบรวมขอมูล รวมไปถึง

ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามเพ่ือประโยชนในการจัดตั้งโครงการดังกลาว คําตอบของทานจะ

เปนประโยชนอยางยิ่งสําหรับการจัดตั้งธุรกิจ Hostel จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงสําหรับผูรวม

ตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้ 

คําชี้แจงผูตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามฉบับน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือเปนประโยชนทางดานการศกึษา ขอมูลท้ังหมดในการตอบ

แบบสอบถามของทานจะถือเปนความลับ ซึ่งการนําเสนอผลของการวิจัยในครั้งน้ีจะออกมาในภาพรวมและไมมีการ

เปดเผยขอมูลผูตอบแบบสอบถามเปนรายบุคคล 

แบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวน ไดแก 

 สวนท่ี 1 ดานประชากรศาสตร 

 สวนท่ี 2 ขอมูลดานพฤติกรรมของนักทองเท่ียวท่ีใชบริการ Hostel เพ่ือทราบถึงความ

ตองการของผูใชบริการ 

 สวนท่ี 3 คําถามดานสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวในการเขาใชบริการ Hostel 

 สวนท่ี 4 การตัดสินใจในการใชบริการ Hostel 

 สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะสําหรับธุรกิจ Hostel 
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สวนท่ี 1 ดานประชากรศาสตร 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน    หนาคําตอบท่ีตองการและเติมคําลงในชองวางท่ี

กําหนดให 

1. เพศ 

    หญิง    ชาย 

2. อายุ 

    16 - 20 ป    21 – 25 ป 

    26 - 30 ป    31 – 35 ป 

    มากกวา 35 ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

    โสด    หยาราง 

    สมรส 

4. ระดับการศึกษา 

    ต่ํากวาระดับปริญญาตรี    ระดับปริญญาตรี 

   ระดับปริญญาโท    อ่ืนๆ..................................... 

5. อาชีพ 

    นักเรียน/นักศึกษา    พนักงานบริษัทเอกชน 

    ขาราชการ    เจาของธุรกิจ 

    รัฐวิสาหกิจ    อ่ืนๆ..................................... 

6. รายไดตอเดือน 

    ต่ํากวา 10,000 บาท    10,001 – 20,000 บาท 

    20,001 – 30,000 บาท    30,001 – 50,000 บาท 

    50,001 – 60,000 บาท    60,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2 ขอมูลดานพฤติกรรมของนักทองเท่ียวท่ีใชบริการ Hostel เพ่ือทราบถึงความ

ตองการของผูใชบริการ 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน    หนาคําตอบท่ีตองการและเติมคําลงในชองวาง

ท่ีกําหนดให 

1. ประสบการณการเขาพัก Hostel 

   ไมเคย    1 – 2 ครั้ง 

   3 – 4 ครั้ง    มากกวา 4 ครั้ง 

2. จํานวนสมาชิกในการรวมเดินทางเขาพัก 

   1 คน    2 คน 

   3 คนข้ึนไป  

3. ระยะเวลาของการเขาพัก 

 �   1 – 2 คืน �   3 – 4 คืน 

 �   5 – 6 คืน �   6 คืนข้ึนไป 

4. รูปแบบของการใชบริการ 

 �   หองพักเดี่ยว �   หองพักรวม 

5. ลักษณะของหองพักท่ีเลือกใชบริการ 

�    แบงเปนสัดสวน �   แคปซูล 

 

 

 

 

 

 

�   อ่ืนๆ..................................... 
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6. คุณใชบริการหองอาหารของ Hostel หรือไม 

 �   เคย �   ไมเคย 

7. คุณจองหองพักผานเว็บไซตใด 

 �   www.trivago.co.th �   www.agoda.com 

 �   www.hotelscombined. �   www.expedia.co.th 

 �   www.traveloka.com �   อ่ืนๆ

..................................... 

8. คุณชําระเงินดวยวิธีใด 

 �   บัตรเครดิต �   เงินสด 

 �   อ่ืนๆ..................................... 

9. สาเหตุของการเลือกหองพักโฮสเทล คุณจะเลือกเพราะเหตุใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 �   หองพัก �   ราคา 

 �   การบริการ �   ความสะดวกสบายในการ

ดินทาง 

 �   สิ่งอํานวยความสะดวก �   ทัศนียภาพ  

 �   อ่ืนๆ.....................................(โปรดระบุ) 
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สวนท่ี 3 คําถามดานสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวในการเขาใชบริการ 

Hostel 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน    หนาคําตอบท่ีตองการและเติมคําลงในชองวาง

ท่ีกําหนดให 

สวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวตอการเขา

พัก Hostel 

มาก

ท่ีสุด 

5 

มาก  

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ท่ีสุด 

1 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

1. รูปแบบหองพักท่ีหลากหลายของโฮสเทล      

2. ขนาดของหองพัก      

3. สภาพของหองพัก      

4. สิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน      

5. ความสะอาดของหองพัก      

ดานราคา (Price) 

6. ราคาหองพักท่ีหลากหลาย      

7. มีการกําหนดราคาหองพักและบริการท่ีชัดเจน      

8. ราคาหองพักเหมาะสมกับระยะเวลาเขาพัก      

9. ความเหมาะสมของราคาหองพักเม่ือเปรียบเทียบ

กับสิ่งอํานวยความสะดวก 

     

10. ความเหมาะสมของราคาหองพักเม่ือเปรียบเทียบ

กับโฮสเทลแหงอ่ืน 

     

ดานสถานท่ีตั้ง (Place) 

11. สถานท่ีตั้งของโฮสเทลเหมาะสม ใกลแหลง

ทองเท่ียว/แหลงชุมชน 

     

12. สถานท่ีตั้งของโฮสเทลใกลรานคา รานอาหาร      

13. ทําเลท่ีตั้งเดินทางสะดวก งายตอการเดินทาง      

ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

14. การลดราคาหองพักมีผลตอการตัดสินใจเขาพัก      

15. การทําจัดทําทัวรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาพัก      
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16. การรวมบริการระหวางหองพักกับบริการอ่ืนๆท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจเขาพัก 

     

17. การประชาสัมพันธโฮสเทลใหเปนท่ีรูจัก      

ดานลักษณะทางกายภาพ 

18. สภาพแวดลอมในโฮสเทล มีหองรับแขก สิ่ง

อํานวยความสะดวก เปนระเบียบสวยงาม 

     

19. มีพ้ืนท่ีสีเขียวภายในอาคาร      

20. บรรยากาศในหองพักไมแออัด      

21. ความสะอาดในหองน้ํารวม      

22. ระบบรักษาความปลอดภัย เชนตูเก็บของ ระบบ

กุญแจคียการด พ้ืนท่ีโดยรอบๆบริเวณโฮสเทล 

     

ดานพนักงานใหบริการ 

23. พนักงานยิ้มแยมแจมใส สุภาพ เปนมิตร      

24. ใหบริการลูกคาอยางเทาเทียมกัน      

25. มีความสามารถในการสื่อสารดวย

ภาษาตางประเทศ 

     

26. มีความรูความเขาใจในงานบริการ      

ดานกระบวนการบริการ 

27. ความแมนยําของระบบการจองหองพัก      

28. สามารถจองผานเว็ปไซตได      

29. ความรวดเร็วของข้ันตอนการลงทะเบียนเขาและ

ออกหองพัก 

     

30. ความสะดวกสบายในการชําระคาบริการหองพัก      
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สวนท่ี 4 การตัดสินใจในการใชบริการ Hostel 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน    หนาคําตอบท่ีตองการและเติมคําลงในชองวาง

ท่ีกําหนดให 

การตัดสินใจในการใชบริการ Hostel 

มาก

ท่ีสุด 

5 

มาก  

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ท่ีสุด 

1 

การรับรู 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่ออินเตอรเน็ต      

2. มีการประชาสัมพันธผานนิตยสาร      

3. มีการประชาสัมพันธผานปายโฆษณา      

4. รับรูจากการบอกเลาของผูท่ีเคยเขามาใชบริการ      

การคนหาขอมูล 

5. สามารถสอบถามขอมูลจากพนักงานกอนใช

บริการได 

     

6. มีขอมูลอยางระเอียดท่ีหนาเว็บไซต Hostel      

การประเมินทางเลือก 

7. ทานเลือกใชบริการ Hostel จากการโฆษณา      

8. ทานเลือกใชบริการ Hostel จากคําบอกเลาของผู

ท่ีใชบริการ 

     

การตัดสินใจใชบริการ 

9. ทานตัดสินใจใชบริการ Hostel เนื่องจากคําบอก

เลาของผูใชบริการ 

     

10. ทานตัดสินใจใชบริการเนื่องจากราคา      

11. ทานตัดสินใจใชบริการเนื่องจากสถานท่ีทองเท่ียว

ใกลเคียง 

     

 

สวนท่ี 5ขอเสนอแนะสําหรับธุรกิจ Hostel 
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