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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาแผนธุรกิจ The Gallery Boutique hotel ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก และเพ่ือศึกษาแนวทางของ
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสนับสนุนในการทําธุรกิจโรงแรม  และสามารถสร้างผลตอบแทนให้กับธุรกิจใน
อัตรากําไรที่เพ่ิมขึ้น 10% ต่อปี 
 แผนธุรกิจน้ีได้ทําการศึกษาด้วยวิธีการรวบรวมข้อมูล เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ 
แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  โดยนํากรอบข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและกระบวนการตัดสินใจ ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรม ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา 
ได้แก่ ของผู้ใช้บริการโรงแรมและที่พักในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา จํานวน 156 คน  

 ผลการศึกษา พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลกรมผีลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมอยู่ในระดับสูงที่สุดในปัจจุบันธุรกิจโรงแรมมีการแข่งขันค่อนข้างสูง บุคลากร
ของโรงแรมจึงเป็นสื่ออย่างหนึ่งที่แสดงถึงภาพลักษณ์ และสร้างการรับรู้ให้กับผู้ใช้บริการในด่านแรก  
รองลงมาได้แก่ด้านกายภาพและการนําเสนอ ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านส่งเสริมการตลาดตามลําดับ เมื่อพิจารณากระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
พบว่าส่วนใหญ่การตัดสินใจเลือกใช้บริการของโรงแรมอย่างจริงใจ และพฤติกรรมหลังการซื้อมีความ
พึงพอใจและทบัใจ และจะแนะนําให้ผู้อ่ืนเลือกใช้บริการ  

เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ของการลงทุนทําธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก พบว่ามีความคุ้มค่าในการ
ลงทุน โดยใช้งบประมาณลงทุน 2,368,000 บาท และมมีูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  เท่ากับ 
2,731,466.56 อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  เท่ากับ 52% และระยะเวลาคืนทุน 1.48 ปี 
 
คําสําคัญ : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
 
 
 



Phoomod, W. M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterpries), April 2018, Graduate 
School, Bangkok University. 
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Advisor : Sumetee WongSak, Ph.D. 
 

ABSTRACT 
 

The objectives of The Gallery Boutique Hotel Business Plan, which located in 
Muang District, Nakhon Ratchasima Province, are to study the feasibility of a small 
hotel business and factors that affect hotel business. This will generate the profits at 
a rate of 10% per year.   

The study of this business plan was creating by collecting data method using 
these implements; questionnaire and checklist by using Marketing mix (7Ps) and 
Factors affecting customer decision. The interviewees are 156 hotel customers in 
Muang District, Nakhon Ratchasima Province. 

The business plan result the most affect marketing mix factor is staff. 
Nowadays, hotel business has a high level of competition. Hotel staff is one of the 
hotels image and be the first customer’s awareness. Second affected factor is 
physical evidence then, process, price, place, product and promotion (sorted in 
order). Considering in customer’s decision process results that, if the customer 
satisfied in services, they will introduce the hotel to others. 

Considering the feasibility of small hotel investment result that, it is worth to 
invest with investment budget 2,368,000 baht. Net present value is 2,731,466.56 
Internal rate of return is 52 %. And payback period is 1.48 years. 
 
Keywords :  Marketing mix Factor 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาแผนธุรกิจ The Gallery Boutique Hotel อําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ใน
ครั้งน้ีสําเร็จลุลว่งได้ด้วยความกรุณาช่วยเหลืออย่างดีย่ิงจากบุคคลและหน่วยงานต่างๆ ที่ได้ให้ความ
ร่วมมือในการให้ข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการศึกษาค้นค้าจนทําให้สําเร็จลลุ่วงได้ด้วยดี 
 ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณ ดร.สุเมธี  วงศ์ศักด์ิ อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้ให้ความอนุเคราะห์
ช่วยเหลือแนะนําแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนทําให้การศึกษาครั้งน้ีเสร็จสมบูรณ์ ผูศ้ึกษายังได้รับความ
อนุเคราะห์จากคณะอาจารย์ของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สําหรับความรู้ตลอดระยะเวลาที่ได้ศึกษาและผู้
ที่เก่ียวข้องทุกท่านสําหรับข้อมูลที่นํามาสนับสนุนการทําแผนธุรกิจในครัง้น้ี รวมทั้งผู้ที่ให้ความร่วมมือ
ในการตอบแบบสอบถามทุกท่าน  

สุดท้ายนี้ผู้ศึกษาขอระลึกถึงพระคุณ บุคคลในครอบครัว ที่ให้ความสําคัญ ให้การสนับสนุน
และให้เป็นกําลังใจที่สําคญัย่ิง ในการศึกษาแผนธุรกิจครั้งน้ี  
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ตารางที่ 1.1: ตารางเป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาว 
 
เป้าหมายระยะสั้น (1-5 ปี) -  สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก ให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ถึงคุณค่าและ

ความสุขจากการเข้าพัก และมีการบอกต่อ มีการตอบรับจากการเข้าพัก
อย่างต่อเน่ือง  
-  พัฒนาช่องทางการตลาดและการจําหน่ายให้มีประสิทธิภาพง่ายต่อ
การค้นหาข้อมูล การประชาสัมพันธ์ การจองห้องพักของโรงแรม โดย
ผ่านสื่อ Social Online หรือ Application ให้เกิดความเข้มแข็งลดการ
ให้ตัวแทนEngine  
-  สร้างพันธ์มิตร เครือข่ายโรงแรม ชุมชน เพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้า 

เป้าหมายระยะยาว (5-10 
ปี) 

-  ขยายธุรกิจโรงแรม The Gallery Boutique hotel โดยเพ่ิมจํานวน
ห้องพักให้มากข้ึนเพ่ือรองรับลูกค้าได้มากขึ้น 
-   ขยายตลาดกลุ่มนักท่องเทีย่วแนวการท่องเที่ยวทางเลือก กลุ่มลูกค้า
ที่เข้ามาเพ่ือพักฟ้ืนอาการเจ็บป่วย หรือกลุ่มนักท่องเที่ยวที่ต้องการพ้ืน
ฟูสุขภาพ ในทีดิ่นที่อําเภอปากช่อง 
-  สร้างรายได้และผลประกอบการอย่างต่อเน่ือง 

 
1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

 1.  เพ่ือใหลู้กค้าเกิดความประทับใจ พึงพอใจในการบริการของโรงแรม และเกิดความภักดีใน
สินค้าและบริการของโรงแรม  
 2.  เพ่ือสร้างผลตอบแทนให้กับธุรกิจในอัตรากําไรที่เพ่ิมขึ้น 10 % ต่อปี 
 3.  เพ่ือขยายธุรกิจโรงแรมและบริการรองรับกลุ่มนักท่องเที่ยวแนวการท่องเที่ยวทางเลือก 
  
1.4  ที่ต้ังของสถานประกอบการ   

สถานที่ต้ัง 949/39และ 949/40  ตําบลบ้านเกาะ  อําเภอเมือง  จังหวัดนครราชสีมา 
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1.5  วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งนี ้
 1) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจโรงแรมขนาดเลก็ The Gallery Boutique 
hotel 
 2) เพ่ือศึกษาแนวทางของปัจจัยที่ส่งผลต่อการสนับสนุนในการทําธุรกิจโรงแรม 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
การศึกษาแผนธุรกิจ The Gallery Boutique Hotel ในเขตอ.เมือง จ.นครราชสีมา จาก

การศึกษาได้รวบรวมข้อมูลแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องต่างๆ เพ่ือนํามาเป็นกรอบข้อมูล
ที่นําไปใช้ในการศึกษาและจัดทําแผนธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 
2.1  ประเภทข้อมูลที่นาํไปใช้  

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจที่พักแรม 
2.1.2 แนวคิด และทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 
2.1.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
2.1.4 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง  

 2.1.1   แนวคดิเก่ียวกับธุรกิจที่พักแรม 
 ในปัจจุบันโรงแรมหมายถึง  สถานประกอบการที่ใช้ประกอบธุรกิจ แก่บุคคลทั่วไปที่พักอาศัย
หลับนอน โดยโรงแรมจัดให้มอีาหาร เคร่ืองด่ืม บริการต่างๆ ช่ือของโรงแรมอาจจะมีช่ือเรียกที่
แตกต่างกันไปตามลักษณะพ้ืนฐานหรือการแบ่งประเภทตามสิ่งต่างๆ เช่น วัตถุประสงค์ ขนาดและ
จํานวนห้อง ทําเลท่ีต้ัง ลักษณะการบริหารงานจัดการ ดังนั้นการแบ่งที่พักโรงแรมจึงไม่มีข้อ  
(ศูนย์ข้อมูล SMEs Knowledge Center, 2557) 

ในยุค 10 กว่าปีที่ผ่านมาโรงแรมบูติคเป็นทางออกสําหรับผู้ประกอบการที่มีเงินทุนน้อย 
โรงแรมจึงมีขนาดเล็ก ไม่มีสิ่งอํานวยความสะดวกมากนัก แต่ชดเชยด้วยความคิดสร้างสรรค์ในการ
ดีไซน์ และการใส่ใจในเรื่องบริการทดแทน มักบริหารกิจการด้วยตัวเอง ในระยะหลังยุคเฟ่ืองฟู 
จํานวนห้องไม่ใช่สาระสําคัญอีกต่อไป และยังมีสิ่งอํานวยความสะดวกอีกมากมายเพ่ือรองรับไลฟ์สไตล์
ของนักธุรกิจ อย่างไรก็ตามโรงแรมบูคติคโฮเต็ลสามารถตอบสนองต่อไลฟ์สไตล์ของนักท่องเที่ยวยุค
ใหม่ได้ดีกว่า จึงกลายเป็น “โรงแรมทางเลือก” สําหรับนักเดินทางยุคใหม่ที่แสวงหาประสบการณ์ที่มี
ความแตกต่าง ยังคงดีไซน์ความมีเอกลักษณ์เฉพาะตนมีความงามจากกลิ่นอายของท้องถิ่นและที่ต้ัง  
ในขณะเดียวกันเป็นการสะท้อนถึงบุคลิก ตัวตน และงานบริการยังเป็นอีกคุณสมบัติหน่ึงของโรงแรมที่
ตอบสนองความต้องการของนักเดินทาง 

 จากความหมายดังกล่าวสรุปได้ว่า  โรงแรม คือ  ในปัจจบัุนโรงแรมบูติคโฮเต็ล (Boutique 
hotel)เป็นโรงแรมขนาดเล็กมีลักษณะการบริหารจัดการด้วยตัวเอง และมีเอกลักษณ์ไลฟ์สไตล์เป็น
ของตัวเองโดยนําจุดเด่นมาดึงดูดลูกค้าเพ่ือลองเข้าพัก ทางโรงแรมสามารถดูแลในรายละเอียดของ
ลูกค้าหรือการบริการได้ดีกว่า เน่ืองจากเป็นโรงแรมขนาดเล็ก  
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2.1.2  แนวคดิ และทฤษฏีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ในปัจจุบันมีผูใ้ห้ความหมายด้านการตลาดไว้แตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับมุมมองของแต่ละบุคคล  
การตลาดในความหมายที่ได้รับการยอมรับโดยท่ัวไปคือ 
 การตลาด (Marketing) คือ กระบวนการในการทําธุรกิจที่เกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ์เช่น การ
กําหนดราคา การส่งเสริมการขาย การจัดจําหน่ายสินค้า  รวมไปถึงการบริการจากผู้ผลิตสินค้าไปยัง
ผู้บริโภคหรือผูใ้ช้  และเพ่ือการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  โดยกิจกรรมทางการตลาดจะ
ประกอบไปด้วยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งเป็นตัวแปรทางการตลาดที่สามารถ
กําหนดได้ และนํามาใช้ในการกําหนดกลุ่มเป้าหมาย สําหรับธุรกิจ  (เอกชัย พันธุลี, 2553  อ้างอิงใน 
จันทิสา  สิริสนุทร, 2559) 
 ธุรกิจอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกต่างจากอุสาหกรรมสินค้าด้าน
อุปโภคบริโภคท่ัวไป ที่นําเสนอสินค้าและบรกิารให้กับลูกค้า เพราะมีทั้งสินค้าที่สามารถจับต้องได้ 
(Tangible Product) และไม่สามารถจับต้องได้ (Intangible Product) ดังน้ันกลยุทธ์ที่นักการตลาด
นํามาบริหารจัดการ โดยเฉพาะธุรกิจที่มีการให้บริการเป็นหัวใจหลัก Marketing Mix จงึเป็นเคร่ืองมือ
ที่ใช้ในการวางกลยุทธ์ในการกําหนดผลิตภัณฑ์ให้มีความเชื่อมโยงกับตลาดและลูกค้า 
 ผู้นําด้านการตลาดช้ันนําของโลก ศาสตราจารย์ ฟิลลิป คอ็ตเล่อร์ (Philip Kotler) ให้แนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่า เป็นแนวคิดด้านธุรกิจ
การให้บริการที่แตกต่างจากสินค้าอุปโภคบริโภคท่ัวไป จําเป็นต้องใช้ ( Marketing Mix) 7’Ps ในการ
กําหนดกลยุทธ์ ประกอบด้วย 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ผลิตภัณฑ์หรือสิ่งของที่ผู้บริโภคต้องการเป็นสิ่งที่ผู้บริโภค
คาดหวังว่าจะได้รับผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์น้ัน ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ และ
ผลิตภัณฑ์ที่ไมจ่ับต้องได้  
 2.  ด้านราคา (Price) เป็นคุณค่าในรูปของตัวเงิน ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่า(Value) 
ของการบริการกับราคา (Price) ในบริการนั้นๆ  ราคาสินค้าควรเป็นราคาที่คุ้มค่าเสมอ แนวคิด
ประการหน่ึงของการตลาดคือ ลูกค้ามักยินดีจ่ายเงินเพ่ิมอีกนิด สําหรับสิง่ที่ลูกค้าได้รับ 
 3.  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมทางเลือกในการนําเสนอการให้บริการ
แก่ผู้บริโภคหรือกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จึงต้องคํานึงถึงสถานที่ต้ัง (Location) และช่องทางในการ
นําเสนอบริการ (Channels)  เพ่ือทําให้เกิดการรับรู้ถึงคุณค่าและประโยชน์ของการนําเสนองาน
บริการ  

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการสือ่สารแจ้งข่าวสาร
เพ่ือนําเสนอข้อความขององค์กรไปยังกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือชักจูงให้เกิดพฤติกรรมและทศันคติเป็นสิ่ง
สําคัญของงานด้านการตลาด 
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 5.  ด้านบุคคล (People) หรือ (Employee) บริษัท ต้องคัดเลือกและฝึกอบรมพนักงาน
เน่ืองจากต้องพ่ึงพาให้พนักงานสร้างความพึงพอใจและความสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บริการและ
ผู้ใช้บริการให้เกิดความพึงพอใจ สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการได้ดี มีความคิดสร้างสรรค์ ความคิด
ริเร่ิม สามารถแก้ไขปัญหาสร้างค่านิยมให้องค์กรได้ 
 6.  ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation)  เป็นการนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้ลูกค้าเห็นอย่างเป็นรูปธรรมด้วยการสร้าง
คุณภาพในรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างความคุ้มค่าให้กบัลูกค้า เช่น การแต่งการสุภาพเรียบร้อย 
พูดจาอ่อนโยน บริการรวดเร็ว  

7.  ด้านกระบวนการ เป็นวิธีการที่เก่ียวข้องกับการปฏิบัติงานในด้านการบริการที่นําเสนอ
ให้กับผู้ใช้บริการได้อย่างรวดเร็วและผู้ใช้บรกิารเกิดความประทับใจ  (Samawan, 2012) 

องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านนี้ เป็นสิ่งสําคัญต่อการกําหนดกลยุทธ์
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายทางด้านการตลาดของธุรกิจ ซึ่งต้องมีการจัดทําแต่ละด้านให้เกิดความสัมพันธ์
กันและเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมของธุรกิจอุตสาหกรรมที่แตกต่างกัน 
 2.1.3  แนวคิด  และทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer  behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซื้อสนิค้ารวมถึงการใช้

ผลิตภัณฑ์และบริการ รวมทั้งกระบวนการภายในจิตใจ ก่อนและหลังที่ก่อให้เกิดการกระทําในพฤติกรรม
น้ัน โดยกล่าวถึงพฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคเลือกผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งมากกว่าอีกอย่างหน่ึง มีวิธีการเลือกอย่างไร 
และบริษัทสามารถนําเสนอคุณค่าไปสู่ผู้บริโภคได้อย่างไร  (นิเวศน์ ธรรมะ 2552, อ้างอิงใน รสสคุนธ์   
แซ่เฮีย, 2558 ) 
  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค มีจุดประสงค์เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการท่ีแท้จริงในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค เพ่ือนํามาวางแผนทางการตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับความ
ต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค โดยการผลิตสินคา้ให้ตรงกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ในสิ่งที่
ผู้บริโภคอยากได้  แต่เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา   นักการตลาด
ต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลาเพ่ือมีโอกาสในการเป็นผู้นําทางการตลาดเมื่อเปรียบเทียบ
กับคู่แข่งขัน   

การตัดสนิใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
จากทางเลือกที่แตกต่างกัน  โดยผู้บริโภคจะเป็นผู้ตัดสินใจ โดยจะเลือกสินค้าและบริการ ตาม
สถานการณ์หรอืข้อมูลที่มีกระบวน การตัดสินใจจึงเป็นสิ่งที่สําคัญที่อยู่ภายใต้จิตใจของผู้บริโภค 
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 ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือสนิค้าของผู้บริโภค (Consumer’s Decision making 
Process) 
 การตัดสินใจซือ้สินค้า หรือบริการ มีขั้นตอนที่สําคัญ คือ การรับรู้ความต้องการ การหาข้อมูล 
การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ความรู้สึกภายหลังการซื้อ (SIRIWAT CHANAKHUN, 2017) 

กระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) ผู้บริโภคมีความต้องการที่ 
แตกต่างกัน มีรูปแบบการตัดสินใจทีค่ล้ายคลึงกัน ซึ่งแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน 

1. การตระหนักถึงปัญหาและความต้องการ (Problem or Need Recognition)  เป็น 
ความรู้สึกที่เกิดระหว่างอุดมคติ เช่น การรับรู้ว่าสินค้าน้ันดีต่อตนเอง เป็นสิ่งที่ปรารถนาที่เป็นอยู่จริง 
กับสิ่งที่เกิดขึ้นกับตัวเอง  ทําให้เกิดความต้องการในการเติมเต็ม  

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information)  เมื่อมีปัญหาเกิดขึน้ ผู้บริโภคจะ 
แสวงหาแนวทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือช่วยในการติดสินใจ จากแหล่งงข้อมูล เช่น แหล่ง
บุคคล  แหล่งข่าวทั่วไปหรือจากประสบการณ์ที่เกิดขึ้น   

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)  เมื่อผู้บริโภคมีข้อมูลเพียงพอแล้ว 
ก็จะทําการตัดสินใจใช้ทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด ซึ่งวิธีที่ใช้อาจจะเป็นวิธีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ 
หรืออาจจะข้ึนอยู่กับประสบการณ์ที่ผ่านมาเป็นแนวคิดที่ช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อสนิค้าได้ง่าย  

4. การตัดสินใจซือ้ (Decision Marking)  ผู้บริโภคแต่ละคนมีข้อมูลและระยะเวลาในการ 
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าทีแ่ตกต่างกัน สินค้าบางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องการระยะเวลาในการ
เปรียบเทียบนาน ซึ่งสินค้าบางอย่างไม่จําเป็นต้องใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจนาน 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior)  หลังจากที่ผู้บริโภคได้ซื้อสินค้า จะ 
ได้รับประสบการณ์ในการบรโิภค อาจจะได้รับความพึงพอใจหรือไม่ก็ได้ หากเกิดความพึงพอใจตรง
กับความต้องการของลูกค้า จะทําให้เกิดการซื้อซ้ํา แล้วบอกต่อ ทําให้ลูกค้าแนะนําเกิดลูกค้ารายใหม ่ 

จากแนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นเร่ืองที่เก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  
ซึ่งบอกได้ว่ากระบวนการตัดสินใจมีอิทธิพลให้เกิด แรงผลกัดัน ทําให้เกิดความนึกคิด ความรู้สึก การ
แสดงออก ในการใช้ชีวิตของแต่ละบุคคลที่ไม่เหมือนกัน เพราะแต่ละคนมีทัศนคติ การรับรู้ สิ่งจูงใจ 
หรือประสบการณ์ แรงกระตุ้นที่เกิดจากภายในและภายนอกที่แตกต่างกัน  จึงนําไปสู่การตัดสินใจซื้อ
และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ หากเกิดความพึงพอใจก็จะเกิดการแนะนําได้ลูกค้าใหม่  

2.1.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 กิตติ  เกิดเป่ียม (2558) โครงการธุรกิจโรงแรม The Container Hotel  รูแปบธุรกิจ
ให้บริการเก่ียวกับโรงแรมบูติค โฮเต็ล  มวัีตถุประสงค์ 1)เพ่ือศึกษาถึงความเป็นไปได้ของโครงการที่
พักในรูปแบบบูคติค โฮเต็ล 2) เพ่ือศึกษาถงึพฤติกรรมการท่องเที่ยวการเลือกใช้บริการในโรงแรมยุค
ปัจจุบัน 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการรับรู้คุณคา่ในการใช้บริการโดยการศึกษากลุ่ม
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นักท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครด้วยการศึกษาเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เป็น
การวัดผลเพียงครั้งเดียว (One-shot-case-study)  ณ เวลาใดเวลาหน่ึง (Cross Sectional Study)  
โดยมุ่งเน้นทัศนคติและพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
 ผลการวิจัยพบว่า  มีนักท่องเที่ยวส่วนใหญนิ่ยมเลือกเดินทางท่องเที่ยวกับคนในครอบครัว 
คิดเป็นร้อยละ 46 นักท่องเทีย่วให้ความนิยมพักโรงแรมบูติค โฮเต็ล ร้อยละ 33 ความนิยมของ
โรงแรมเป็นไปตามความต้องการเรื่องสําคัญๆ คือราคา และสถานที่ต้ัง ความแตกต่าง ความหรูหรา 
พฤติกรรมการเลือกพักโรงแรมของนักท่องเที่ยวเปลี่ยนไป ความต้องการเข้าพักโรงแรมที่มีเอกลักษณ์
โดดเด่น ดูได้จากกระแสความนิยมของโรงแรมบูติค โฮเต็ล  ปัจจุบันนักท่องเที่ยวใช้การจองโรงแรม
ผ่านตัวแทนทอ่งเที่ยวแบบออนไลน์ ผลสํารวจคิดเป็นร้อยละ 66  ซึ่งสอดคล้องกับช่องทางในการหา
ข้อมูลส่วนใหญ่ ใช้วิธีการหาข้อมูลผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 32.6  ลองลงมาคือ
แนะนําจากผู้คนที่รู้จัก และเว็บไซต์ของโรงแรมตามลําดับ  ด้านราคาห้องพักจะอยู่ไม่เกิน 3000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 28  เทคโนโลยีมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจเลือกที่พักดังน้ันการหาช่องทางในด้านการ
ขายห้องพักเป็นสิ่งที่สําคัญมาก ในยุคปัจจบัุนโซเชียลเป็นส่วนหน่ึงที่จะทําให้โรงแรมสามารถเข้าถึง
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว อีกประการหน่ึงที่สําคัญคือการบริการเพราะปัจจัยดังกล่าวมีผลต่อการเลือกที่
พักสูงสุดถึงร้อยละ 4.6  ปัจจยัเรื่องความสวยงามในการจัดรูปแบบของโรงแรม ห้องพัก สิ่งของ
อํานวยความสะดวกต่างๆ ทีม่ีความพร้อมและทันสมัย ก็มคีวามสําคัญเช่นเดียวกัน  
 พิชชาอร เอ่ียวมวิลูย์ (2559)  ศึกษาเรื่องแผนธุรกิจโรงแรมเดอะพาสเทล หัวหิน มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้การทําธุรกิจ ประกอบด้วยการสร้างภาพพจน์ที่ดี ทําให้กลุม่
ลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการ (Brand Awareness) และการปรับปรุงพัฒนาห้องพักในการ
ให้บริการ  เพ่ิมยอดขาย ทํากําไรจากการให้บริการให้มากขึ้น 40 % และสร้างทีมงานที่มี
ลักษณะเฉพาะด้านทางการตลาดที่แข็งแรง เพ่ือนําไปสู่โรงแรมช้ันนําในจงัหวัดประจวบคีรีขันธ์  การ
ศึกษาวิจัยตลาดด้วยวิธีสํารวจกับกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักเพ่ือประเมินความพึงพอใจ และเพ่ือการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในของบริษัท ถึงความได้เปรียบเสียเปรียบทางการแข่งขัน เพ่ือนําไปสู่การสร้างกล
ยุทธ์การบริหารจัดการโรงแรมในอนาคตต่อไป 
 ผลการวิจัยพบว่า  การประเมินความขอบที่มีต่อโรงแรมเดอะพาสเทลหัวหิน อยู่ในระดับมาก 
จากการพิจารณาสามารถเรยีงลําดับความชอบมากที่สุด 3 ลําดับ ได้แก่ สถานที่ต้ัง ของโรงแรมมี
ความเหมาะสม สภาพแวดลอ้มมีความสะอาดสดช่ืน สําหรับความชอบที่น้อยที่สุดได้แก ่ระบบการ
ให้บริการโรงแรมมีคุณภาพการรักษาความปลอดภัยอยู่ในระดับกลาง  ทาํให้โรงแรมใช้กลยุทธ์ด้าน
การส่งเสริมการตลาด โดยส่งเสริมให้เลือกใช้สื่อโฆษณา กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และราคา โดยการเพ่ิม
บริการเสริม  และกลยุทธ์ผู้นํา ด้วยการสร้างมาตรฐานให้พนักงานมีความรู้ความสามารถ ความเข้าใจ
ในงานบริการ ที่มีคุณภาพ เพ่ือนําไปสู่มาตรฐานและมีการบริการที่ดี 
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2.2  วิธีการเก็บขอ้มูล 
ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และข้อมูล 

ปฐมภูมิ (Primary Data) โดยสร้างแบบสอบถามนําเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือพิจารณาตรวจสอบให้
ข้อแนะนําเพ่ิมเติม และแก้ไข ข้อมูลแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส่วนคือ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้กรอกแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และประสบการณ์การเลือกใช้บริการโรงแรม 
 ส่วนที่ 3 ข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจ 
 ส่วนที่ 4 ข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการโรงแรมและที่พัก  
 2.2.2  ผู้วิจัยได้ทําการทดสอบแบบสอบถามจํานวน 30 ชุดกับกลุ่มตัวอย่างเพ่ือหาค่าความ
เช่ือมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ(Cronbachs’Alpha Coefficient) ผลการทดสอบ
เท่ากับ 0.889  
 2.2.3 เมื่อได้รับอนุญาตในการเก็บข้อมูลแลว้ผู้วิจัยได้นําแบบสอบถามแผนธุรกิจ The 
Gallery Boutique Hotel  สํารวจระดับความคิดเห็น  
 
2.3  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

ผู้วิจัยได้รวบรวมและเก็บข้อมลูด้วยเคร่ืองมือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ในเรื่อง 
ทัศนคติ  ความชอบ ความพึงพอใจ  ระยะเวลา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  การตัดสินใจ
เข้าพักโรงแรม  

 
2.4  ผู้ที่ให้ข้อมูล  

กลุ่มนักท่องเทีย่ว กลุ่มผูม้าเยือน เช่น นักธุรกิจ พนักงาน ผู้ที่เดินทางเพ่ือมาติดต่อธุระ หรือ
พักแรมเพ่ือต้องการเดินทางต่อไปยังจังหวัดต่อไป  เหตุผลในการเลือกกลุม่ประชากรเหล่าน้ี เน่ืองจาก
จังหวัดนครราชสีมาเป็นเมืองหน้าด่านประสู่ภาคอีสานเป็นศูนย์กลางเศรษฐกิจ และมแีหล่งท่องเที่ยว
มากมาย ทําใหป้ระชากรกลุ่มดังกล่าวมีการเดินทางสัญจรไปมา และเมื่อกลุ่มลูกค้าตัดสินใจเข้าพักใน
โรงแรม เกิดความประทับใจและและความพึงพอใจ เกิดการบอกต่อ หรือแนะนําให้ ผูอ่ื้นมาใช้บริการ 
จึงทําให้โรงแรมมีช่ือเสียงและเกิดรายได้  
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2.5  จํานวนผู้ใหข้อ้มูล  
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดนครราชสีมา จํานวน 150 คน ผู้วิจัยได้

สํารองกลุ่มตัวอย่างเพ่ือป้องกันความผิดพลาด จํานวน 6 คน รวมทั้งสิ้น 156 คน ใช้เป็นขนาดกลุ่ม
ตัวอย่าง 

 
2.6  ผลของการวจัิย 

การวิจัยเรื่องแผนธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา “The 
Gallery Boutique hotel” ครั้งน้ี ดําเนินการรวบรวมข้อมูลในช่วงเดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ได้รับ
ความร่วมมือและตอบกลับจํานวนทั้งสิ้น 156 ชุด การนําเสนอผลของการวิจัยบรรยายโดยเรียงลําดับ
การนําเสนอ ดังน้ี 

2.6.1.ผลการวิเคราะหข์้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
จากการรวบรวมข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามผู้ใช้บริการโรงแรมและที่พักในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดนครราชสีมา ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแสดงถึงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 59.60 รองลงมาเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 40.40 จําแนก
ตามอายุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 55.13 จําแนกตาม
สถานภาพส่วนใหญม่ีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 58.97 จําแนกตามระดับการศึกษาส่วนใหญ่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี คดิเป็นร้อยละ 53.21 จําแนกตามอาชีพ ส่วนใหญม่ีอาชีพข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ/หน่วยงานภาครัฐ  คิดเป็นร้อยละ 40.38 จําแนกตามรายได้ส่วนใหญ่มรีายได้ 20,001 - 
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.62 จําแนกตามกิจกรรมยามว่างหรืองานอดิเรก ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญม่ีกิจกรรมยามว่างหรืองานอดิเรกเล่นอินเตอร์เน็ต/มือถือ/โซเชียล คิดเป็นร้อยละ 17.27 
รองลงมา ได้แก่ ผู้ดูหนัง DVD/ดูโทรทัศน์ คิดเป็นร้อยละ 11.71 ตามลําดับ 

2.6.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับทศันคติ พฤติกรรม และประสบการณ์ในการใช้
บริการโรงแรมและท่ีพักในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้จะประกอบด้วย (1) จุดประสงค์ในการเดินทาง ท่องเที่ยว
ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 69.20 (2) ลักษณะของการท่องเที่ยวชอบท่องเที่ยวภูเขา/ธรรมชาติ คิดเป็น
ร้อยละ 50.60  (3) ลักษณะของการเดินทางของนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เลือกการเดินทางทั้งแบบพัก
แรมและไปเข้าเย็นกลับ คิดเป็นร้อยละ62.20  (4) ผู้ร่วมเดินทาง ส่วนใหญ่เดินทางกับครอบครัว/ญาติ 
คิดเป็นร้อยละ 41.70  (5) ช่วงเวลาในการเดินทางส่วนใหญ่เป็นวันหยุดสุดสัปดาห์ ร้อยละ53.20 (6) 
พาหนะส่วนใหญ่เป็นรถส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 94.20 (7) ระยะเวลาในการเดินทาง 1-2 วัน คิดเป็น
ร้อยละ 62.80 (8) ประเภทหอ้งพักห้องมาตรฐาน Superior Room ร้อยละ 72.40 (9) ประเภทเตียง
ส่วนใหญใ่ช้เป็น One bedroom  คิดเป็นร้อยละ 60.90  (10) ราคา1,000 - 2,000 บาท คิดเป็นร้อย
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ละ 44.90  (11) การจองโรงแรมจองตรงกับโรงแรม (โทรศัพท์/Website/Walk in) คิดเป็นร้อยละ 
59 และ (12) แหล่งข้อมูล เฟสบุค/(รีวิวท่องเที่ยว) คิดเป็นร้อยละ 32.60 

2.6.3   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเหน็ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมอยู่
ในระดับมากทีสุ่ด (x̄  = 4.24) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านบุคลากร 
(x̄  = 4.51) รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ (x̄  = 4.40) ด้านกระบวนการ 
(x̄  = 4.38) ด้านราคา (x̄  = 4.35) ด้านการจัดจําหน่าย  (x̄  = 4.28) ด้านผลิตภัณฑ์  (x̄  = 4.07) 
และด้านการสง่เสริมการตลาด (x̄  = 3.96)  ตามลําดับ   
 2.6.4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม 

แสดงให้เห็นว่า การตัดสินใจเข้าพักโรงแรม โดยรวมมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงแรมในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมาอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄  = 4.22)  เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่าประเด็นท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ (x̄  = 4.37) 
รองลงมาคือ การเสาะแสวงหาข้อมูล และการประเมินทางเลือก (x̄  = 4.31) และ. การตระหนักถึง
ปัญหาและความต้องการ (x̄  = 3.77) ตามลําดับ 
 2.6.5  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการโรงแรม 

การวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม โดยใช้สถิติการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis)  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
(F=15.784, P-Value<0.05) มีระดับความน่าเช่ือถืออยู่ในระดับปานกลาง (R = .654) โดยปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดมีค่าการพยากรณ์ร่วมต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมท่ีร้อยละ 40.0 
(Adjusted R Square = .400) ในส่วนของร้อยละ 60.0 ที่เหลือเกิดจากตัวแปรอ่ืนที่ได้นํามาพิจารณา 

ผลการวิเคราะห์ระดับความสัมพันธ์แต่ละตัวแปร พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมมากที่สุด  
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ หมายถึง ปัจจัยที่มีอิทธิพลส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจ 
สภาพแวดล้อมที่ก่อให้เกิดผลในเชิงบวกและเชิงลบต่อการดําเนินงานในปัจจุบัน ก่อใหเ้กิดจุดแข็ง 
(Strength) จุดอ่อน(Weakness) โอกาส(Opportunity) และอุปสรรค ์(Threat) ต่อองค์กร ถือว่าเป็น
เคร่ืองมือที่ช่วยในการพัฒนาธุรกิจและเป็นช่วยในการกําหนดกลยุทธ์สาํหรับองค์กร สภาพแวดล้อมที่
มีผลต่อธุรกิจถกูแบ่งออกเป็น 2 ประเภทแต่ละประเภทมีองค์ประกอบดังน้ี 

1. สภาพแวดล้อมภายในองค์กร (Internal Environment) ด้านโครงสร้างองค์กร  ด้าน
บุคลากร  

ด้านการตลาด ด้านการเงิน ด้านการบริการ ด้านเทคโนโลยี 
2. สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร( External Environment)  ด้านการเมืองการปกครอง 

ด้าน 
เศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี ด้านประชากร ด้านสังคมและวัฒนธรรมด้านลูกค้า ด้านคู่แข่ง ซัพพลาย
เออร์  
 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
 3.1.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment) และผลต่อธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment)  
 

ปัจจัยด้านโครงสร้างองค์กร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์โรงแรมที่มขีนาดเล็กมักจะเป็น
เจ้าของกิจการเพียงคนเดียว หรือเป็นลักษณะ
ธุรกิจครอบครัว  และมีลูกจ้างเพียงไม่กี่คน 
ผู้บริหารต้องควบคุมและดูแลกิจการอย่างใกล้ชิด 
และเข้าถึงการทํางานของ 
พนักงาน 

ผลต่อธุรกิจ โรงแรม The Gallery Boutique 
hotel มีโครงสร้างการบริหารงานที่ไม่ซับซอ้น 
สามารถเข้าถึงส่วนงานต่างๆได้ทั่วถึง ระดับช้ันการ
บังคับบัญชามีความคล่องตัว มีระบบในการบริหาร
จัดการที่สะดวกรวดเร็วมีจํานวนห้องพักเพียง 9 
ห้อง  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment) 

ปัจจัยด้านบุคลากร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์ ธุรกิจโรงแรมและการท่องเที่ยว 
แต่ละองค์กรต้องการบุคคลากรที่มี
ความสามารถมีใจรักในงานบริการ มีคุณสมบัติ
เหมาะสมกับงาน สามารถใช้ภาษาอังกฤษได้ดี 
เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมและช่ือเสียงให้โรงแรมและ 
ในปัจจุบันยังพบว่าผู้ประกอบการไทยประสบ
ปัญหาการขาดแคลนแรงงาน 

ผลต่อธุรกิจ ปัญหาการขาดแคลนแรงงานในภาวะ
ปัจจุบันไม่มีผลต่อธุรกิจโรงแรม เน่ืองจาก
บุคคลากรส่วนใหญ่เป็นคนในท้องถิ่นและชุมชน
ใกล้เคียง ซึ่งมทีี่พักอาศัยอยู่ในจังหวัดนครราชสีมา 

ปัจจัยด้านการตลาด ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์การวางแผนการตลาดเป็นเรื่องที่
สําคัญ ในปัจจบัุน ตลาดมีการปรับตัวอยู่
ตลอดเวลาผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไป
อย่างรวดเร็ว โรงแรมจึงต้องหันมาปรับเปลี่ยนกล
ยุทธ์ให้เข้ากับยุคและเหตุการณ์อยู่เสมอ ไม่ว่าจะ
เป็นเทคโนโลยีที่ทันสมัยและผู้คนมีกําลังซื้อมาก
ขึ้นหาซื้อได้ง่ายขึ้น 

ผลต่อธุรกิจ  โรงแรมมีการวางแผนกลยุทธ์ด้าน
การตลาด ให้สอดคล้องกับการพัฒนาของระบบ
เทคโนโลยีอยู่เสมอ ด้วยการทําการตลาดผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ต พัฒนาช่องทางการจําหน่ายห้องพัก
โดยตรง ด้วยการทําเว็บไซต์ ให้เข้าถึงได้ง่าย และ
การจองห้องพัก การชําระเงิน การเข้าถึงมูลต่างๆ  

ปัจจัยด้านการเงิน ผลกระทบท่ีเกิดขึ้น 
สถานการณ์ เงินทุนเป็นไปตามขนาดของโรงแรม
ที่มีการก่อสร้างหากเป็นโรงแรมขนาดใหญม่ี
จํานวนห้องมาก ต้องใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูงซึ่ง
ได้รับการสนับ 
สนุน แหล่งเงินทุนส่วนใหญ่จากการกู้ยืมธนาคาร

ผลต่อธุรกิจ  ธุรกิจโรงแรมใช้งบประมาณในการ
ลงทุนไม่มาก  การลงทุนใช้เงินทุนส่วนตัวในการทํา
กิจการ ไม่มีภาระดอกเบ้ียจากธนาคารทําให้
โรงแรมสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลาที่สั้น 

ปัจจัยด้านการบริการ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์ ในยุคปัจจุบันการให้บริการของ
โรงแรมมีการแข่งขันค่อนข้างสูง ผู้ที่มี
ความสามารถสร้างความแตกต่างได้อย่าง
สร้างสรรค์ พรอ้มทั้งวิธีการนําเสนอที่สร้างความ
ประทับใจที่ดีผา่นประสบการณ์ของลูกค้าในงาน
บริการ 

ผลต่อธุรกิจโรงแรม The Gallery Boutique 
hotel นําเสนอคุณค่าให้กับลูกค้าผ่าน
ประสบการณ์จากการเข้าพัก ด้วยความเป็นบูติค 
แบบมีเอกลักษณ์ เช่ือมโยงกับวัฒนธรรมท้องถิ่น
เมื่อลูกค้าได้รับความพึงพอใจจะทําให้เกิดการบอก
ต่อและใช้บริการซ้ํา 
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3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment) และผลต่อธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2 :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  
 

ปัจจัยด้านการเมืองการปกครอง ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์ รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริม
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวตามแนวทางไทย
แลนด์4.0 กระตุ้นให้คนไทยออกเดินทาง
ท่องเที่ยวภายในประเทศ และภาครัฐให้
ความสําคัญกับธุรกิจโรงแรม ให้การสนับสนุน
ผ่อนปรนกฎระเบียบการออกวีซ่าแก่นักท่องเท่ียว 
และปรับลดค่าธรรมเนียมวีซ่า   

ผลต่อธุรกิจ  ส่งผลใหใ้นพ้ืนที่การท่องเที่ยวมีการ
ต่ืนตัวมองเห็นโอกาสในการลงทุนจากการ
สนับสนุนของรัฐบาลถือเป็นพฤติกรรมเชิงบวก
ของนักลงทุนแต่หากมีการเปลี่ยนแปลงด้าน
การเมืองและนโยบายอาจทําให้การท่องเที่ยวเกิด
การชะลอตัว 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์จากภาวะเศรษฐกิจโลกมีแนวโน้ม
ขยายตัวดีกว่าปีที่ผ่านมายังคงมีความผันผันทาง
การเมืองในต่างประเทศ เศรษฐกิจไทยปี 61 คาด
ว่าจะปรับตัวดีขึ้นแบบค่อยเป็นค่อยไปโดยรัฐให้
การสนับสนุนการใช้จ่ายภายในประเทศและภาค
การท่องเที่ยวประกอบกับรัฐบาลมีการสนับสนุน
โครงการโครงสร้างพ้ืนฐานเช่น รถไฟฟ้ารางคู่ 
รถไฟฟ้าความเร็วสูง ถนนหมายเลข 6 สายบาง
ปะอิน – โคราช 

ผลต่อธุรกิจ  จากผลกระทบของระบบเศรษฐกิจ
โดยรวมของประเทศยังมีการชะลอตัวแต่ไม่ส่งผล
กระทบกับภาคการท่องเที่ยว  อัตราการ
เจริญเติบโตทางด้านเศรษฐกิจภายในจังหวัด
นครราชสีมามกีารขยายตัวจากการลงทุนอย่าง
ต่อเน่ือง ผู้คนส่วนใหญ่ยังมีความนิยมให้เวลาว่าง
ในการเดินทาง ท่องเที่ยว เพ่ือพักผ่อนทั้งใน
วันหยุดตามฤดูกาล หรือนอกฤดูกาล 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์ การพัฒนาการทางด้านเทคโนโลยี
สารสนเทศ และดิจิทัลทําให้พฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวเปลี่ยนแปลงไป คา่นิยมการสื่อสาร
อินเตอร์เน็ต กลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจําวัน 
ส่งผลอย่างรวดเร็วในการสื่อสารในยุคปัจจบัุนการ
ทําธุรกิจโรงแรมมีการพัฒนาระบบเทคโนโลยี
ต่างๆ 

ผลต่อธุรกิจ การพัฒนาเทคโนโลยี ทําให้
พฤติกรรมการท่องเที่ยวเปลี่ยนแปลงไป ทาํให้
ธุรกิจต้องเร่งพัฒนาคุณภาพการใช้เทคโนโลยี
ต่างๆ เพ่ือให้นักท่องเที่ยวสามารถใช้เทคโนโลยี
ในการวางแผนการท่องเที่ยวได้ล่วงหน้า และให้
ลูกค้าสัมผัสถึงความทันสมัยได้รับคุณค่าที่เรา
นําเสนอ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  
 

ปัจจัยด้านประชากร ผลกระทบที่เกิดข้ึน 
สถานการณ์ โครงสร้างอายุประชากรมีการ
เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ประชากรสูงอายุ 60 ปี
ขึ้นไปมีอยู่เป็นจํานวนมากเข้าสู่สังคมสูงอายุโดย
สมบูรณ์ ขนาดครัวเรือนในประเทศไทยมีแนวโน้ม
ลดลง เน่ืองจากคนนิยมมีบุตรน้อยลง อยู่คนเดียว
มากขึ้น  

ผลต่อธุรกิจ ทัศนคติ ความชอบและพฤติกรรมส่วน
บุคคลที่มีการเปลี่ยนแปลงไปของกลุ่มนักท่องเท่ียว
ทําให้โรงแรมมองเห็นโอกาสของการท่องเท่ียวและ
การเดินทางในช่วงนอกฤดูกาล เน่ืองจากนักท่อง 
เที่ยวสูงอายุมีเวลาว่างค่อนข้างมาก ทําให้นิยมท่อง 
เที่ยวในช่วงนอกฤดูกาลเพ่ือหลีกเล่ียงความแออัด 

ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม ผลกระทบที่เกิดข้ึน 
สถานการณ์  การเดินทางของนักท่องเท่ียวทําให้
เกิดผลกระทบกับการเปล่ียนแปลงในด้าน
วัฒนธรรมด้านพฤติกรรม และประเพณี การไม่
จํากัดจํานวนของนักท่องเท่ียวทําให้พ้ืนท่ีธรรมชาติ
ถูกทําลาย และไม่ได้รับการฟ้ืนฟูชาวบ้านเรียนรู้
ค่านิยมใหม่ๆ ทําให้วัฒนธรรมและขนมธรรมเนียม
ประเพณีแบบท้องถิ่นสูญ หายไป 

ผลต่อธุรกิจ สถานที่ท่องเท่ียวเส่ือมโทร ไม่ได้รับ
ความนิยม ไม่มีนักท่องเท่ียวเดินทางมาท่องเท่ียว  
ทางโรงแรมควรสร้างความเข้าใจกับชุมชนและ
ท้องถิ่น จัดกิจกรรมส่งเสริมประเพณีและวัฒนธรรม
ของชุมชน พัฒนาส่ิงแวดล้อมในพ้ืนที่สร้างความ
รับผิดชอบต่อสังคมซ่ึงเป็นโอกาสในการสร้าง
เอกลักษณ์ให้กับแบรนด์ 

ปัจจัยด้านลูกค้า ผลกระทบที่เกิดข้ึน 
สถานการณ์ ปัจจุบันโรงแรมในจังหวัด
นครราชสีมามีการขยายธุรกิจอยู่อย่างต่อเน่ือง  
มีการแข่งขันแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด มีตั้ง
ราคาที่พักและบริการให้ต่ําลงเพ่ือเป็นตัวเลือก
สําหรับลูกค้า 

ผลต่อธุรกิจ พฤติกรรมการใช้จ่ายของนักท่องเที่ยวมี
การเปลี่ยนแปลงไป ประหยัดมากขึ้น โดยการเลือก
เข้าพักโรงแรมขนาดเล็กเพ่ิมขึ้น โรงแรมจึงได้สร้าง
ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ให้สอดคล้องกับ ตาม
ความต้องการของลูกค้า  

ปัจจัยด้านคู่แข่ง ผลกระทบที่เกิดข้ึน 
สถานการณ์  ปัจจุบันโคราชเป็นแหล่งลงทุนของ
นักธุรกิจเป็นเมืองหน้าด่านของระบบเศรษฐกิจของ
ภาคอีสานทําให้มองเห็นโอกาสในการลงทุน 
ท่ามกลางการแข่งขันที่รุนแรง เน่ืองจากมีโรงแรม
ขนาดใหญ่จํานวนมากเข้ามาลงทุน  

ผลต่อธุรกิจ สําหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก 
ต้องพบกับความท้าทายในการแข่งขันในเร่ืองราคา 
และบริการธุรกิจโรงแรมจําเป็นต้องมีการปรับกล
ยุทธ์เพ่ือให้สามารถดึงดูนักท่องเท่ียวเพ่ือสร้างรายได้
ให้เพ่ิมขึ้น และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  
 
ปัจจัยด้านซัพพลายเออร ์ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ์  โรงแรมขนาดใหญ่ที่มีปริมาณ
ห้องพักจํานวนมาก มีความสามารถในการแข่งขัน
สูงทั้งเงินทุน ช่ือเสียง และฐานลูกค้า  โดยเฉพาะ
ช่องทางการขายห้องพักที่หลากหลายโดยพ่ึงพิง
ตัวกลางในการจองโรงแรมผ่านระบบออนไลน์ 
ลูกค้าจะได้ราคาห้องที่ถูกเพ่ือกระตุ้นให้การเข้า
พักเพ่ิมขึ้น 

ผลต่อธุรกิจ หากเป็นโรงแรมขนาดเล็กที่ยังไม่เป็น
ที่รู้จัก ยังจําเป็นที่ต้องพ่ึงพิงตัวกลางที่ให้บริการ
จองผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งมอํีานาจในการต่อรอง
ค่าคอมมิชช่ันอยู่ในระดับตํ่ากว่าธุรกิจโรงแรมขนาด
ใหญ ่จึงจําเป็นต้องเพ่ิมช่องทางการจําหน่ายใน
ช่องทางอ่ืน และลดการพ่ึงพิงตัวกลางให้น้อยลง 

 
3.2  การสรปุจุดแข็งที่จะนาํไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

-  โครงสร้างองค์กรไม่ซับซ้อนทําให้การบริหารงานมีความคล่องตัว  
- โรงแรมอยูใ่นทําเลท่ีดี การเดินทางคมนาคมสะดวกเช่ือมต่อกับโครงการถนนหมายเลข 6 

บางปะอิน-นครราชสีมา  
- การออกแบบตกแต่งสถานที่เป็นเอกลักษณ์ สามารถดึงดูดกลุ่มนักท่องเทีย่วระดับกลางท่ี 

มีจํานวนมาก นําเสนอบริการตามความต้องการของคนเฉพาะกลุ่ม โดยอิงวิถีชีวิตและวัฒนธรรมตาม
เทรนการท่องเที่ยวในปัจจุบัน  

- จัดโปรแกรมการท่องเที่ยวในวันธรรมดาเพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวผู้สูงอายุทั่วโลกมีจํานวน 
เพ่ิมขึ้น ที่มักใช้จ่ายไปกับเร่ืองสุขภาพและการท่องเที่ยว  

- ลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลต่างๆ และการจองที่พักได้ง่ายและรวดเร็วโดยการจองตรงจาก 
เว็บไซต์ของที่พัก หรือผ่านตัวกลาง (Online Travel Agent) ด้วยการพัฒนาระบบเทคโนโลยีที่
ทันสมัย  
 
3.3  การสรปุจุดแข็งที่จะนาํไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเ์พื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

- โรงแรมขนาดเล็กจึงสามารปรับเปลี่ยนตามพฤติกรรมของผู้บริโภค ได้ง่ายกว่า 
-  เป็นโรงแรมขนาดเล็กที่มีความเป็นเอกลักษณ์ จึงทําให้เป็นทางเลือกที่ดีในสภาวะท่ีเศรษฐกิจชะลอตัว 
- หาผู้ร่วมลงทนุ พันธมิตรทางธุรกิจ 
- สร้างรายได้อ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากรายได้จากผู้เข้าพักโรงแรมเพียงอย่างเดียว 
- ลดการพ่ึงพึงการใช้ตัวแทนขาย Online สร้างความเข้มแข็งให้กับตัวเองในด้านการสื่อสาร 
- สร้างการรับรู้ภาพลักษณ์ของแบรนด์ให้เกิดความเช่ือมั่น 
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- เสรมิสร้างความรู้ด้วยการฝึกอบรมการบริหารธุรกิจโรงแรม และการศกึษาเทรนการ
ท่องเที่ยวและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปอยู่ตลอดเวลา 

- สร้างความแตกต่างให้ลูกค้ามองเห็น ถึงความเปลี่ยนไปจากธุรกิจโรงแรมทั่วไป 
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4.1  การวิเคราะห์แผนภาพธุรกิจ ต้ังต้นจากองค์ประกอบแต่ละประเภทดังนี ้

4.1.1 ลูกค้า/กลุ่มลูกค้าเปา้หมาย (Customer Segments) 
การแบ่งส่วนการตลาด Segmentation  
ลักษณะทางภูมิศาสตร์ (Geographic) : อําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
ลักษณะประชากรศาสตร์(Demographic) : กลุ่มนักท่องเที่ยว ผู้มาเยือน(นักธุรกิจ/พนักงาน 

บริษัท/หน่วยงานราชการ)  อายุต้ังแต่ 25- 40 ปีขึ้นไป มีรายได้ ต้ังแต่ 15,000 -50,000 ขึ้นไป  
ลักษณะจิตวิทยา (Psychographic) :  กลุ่มคนท่ีมีทัศนคติความช่ืนชอบในความแตกต่าง  

มีไลฟ์สไตล์ และต้องการการตอบสนองผ่านประสบการณ์จากการเดินทาง 
 ลักษณะทางพฤติกรรม : (Behavioristic): กลุ่มนักเดินทางยุคใหม่ทีแ่สวงหาประสบการณ์
จากที่พักแรมที่มากกว่าสถานที่ที่ใช้เพียงการหลับนอน 
 กลุ่มเป้าหมาย Targeting 

ทางโรงแรมจึงได้จัดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม คือกลุ่มนักท่องเท่ียว ผู้มาเยือน 
เป็นคนรุ่นใหม ่อายุต้ังแต่ 25 - 40 ปีขึ้นไป มีรายได้ ต้ังแต่ 15,000-50,000 บาทขึ้นไป  มีทัศนคติ
ความช่ืนชอบในความแตกต่าง มีไลฟ์สไตล์  
 ผู้มาเย่ียมเยือน (Visitor) นักธุรกิจ ข้าราชการ พนักงานบริษัท  ลูกค้ากลุม่น้ีต้องการใช้
บริการห้องพักเพ่ือดําเนินกิจกรรมต่างๆทางธุรกิจ การนัดเจรจางาน  ลักษณะของลูกค้าเหล่าน้ี 
ต้องการสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ หรืองานบริการทีดี มีสัญญาณอินเตอร์เน็ตในระดับความเร็วสูง 
 นักท่องเที่ยว (Traveler)  กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มที่เดินทางมาตามโอกาสและเทศกาลต่างๆ เพ่ือการ
พักผ่อนหย่อนใจ ต้องการค้นหาประสบการณ์สิ่งแปลกใหม่ให้กับชีวิตการเดินทาง มักตัดสินใจใช้
บริการโรงแรมท่ีมีเอกลักษณะเฉพาะ มีความเรียบง่ายเป็นกันเอง ต้องการการดูแลเอาใจใส่ในงาน
บริการ  

4.1.2 การนําเสนอคุณค่าใหกั้บลูกค้าคือ (Value Proposition) 
- การออกแบบตกแต่ง ดีไซน์หอ้งพัก ที่เป็นเอกลักษณ์ผสมผสานกับวิถีชีวิตและวัฒนธรรม 

ท้องถิ่นด้วยความเรียบง่าย ภายในอาคารใต้ห้องพักมี Coffee & Bistro ตกแต่งด้วยภาพถ่ายงาน
ศิลปะได้ความรู้สึกเหมือนอยู่ Gallery artwork สามารถซือ้ภาพงานศิลปะเป็นของที่ระลึกได้  

- นําระบบเทคโนโลยีเข้ามาใช้เพ่ือความสะดวก ด้วยการลงทะเบียนใช้ระบบ face  
recognitionจดจําใบหน้า ระบบอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง การจองห้องพัก การชําระเงิน การค้นหา
ข้อมูลต่างๆ ด้วยระบบเทคโนโลยีที่สะดวกและใช้งานได้ง่าย  

- สิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆมากมาย เช่นตู้เย็น ทีวี แอร ์ไมโครเวฟ กานํ้าร้อน เคร่ืองทํา 
นํ้าอุ่น ไดร์เป่าผม อุปกรณ์อาบนํ้า มินิบาร์  บริการซักรีด และมีอาหารเช้า  

- พนักงานมีความใส่ใจในงานบริการ  ต้ังแต่ รปภ. พนักงานต้อนรับ แม่บ้าน พนักงานทุก 
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คนให้บริการเสมือนท่านเป็นคนสําคัญ มีความเข้าใจลูกค้า ย้ิมแยม้แจม่ใส บริการด้วยความรวดเร็ว มี
คุณภาพทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและความพึงพอใจในงานบริการ  

-    กิจกรรมนันทนาการเช่น การป้ันตุ๊กตาดินเผาด่านเกวียน /การปลูกผกัออร์แกนิค การทํา
เกษตรกรรมของชาวโคราช/การป่ันจักรยาน/สปา/ฟิตเน็ต/น่ังรถชมเมือง/วิถีชีวิตชุมชน/อ่ืนๆ (มี
ค่าใช้จ่ายเพ่ิมในแต่ละกิจกรรม) 
 4.1.3 ช่องทาง(Channel) 
 โดยโรงแรมมีช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าแบบทางตรง เช่น เว็บไซค์ของโรงแรมด้วย
ระบบอัตโนมัติที่ง่ายต่อการใช้งาน,พนักงานขาย,โทรศัพท์ Facebook, Line@, Instagram และการ
ติดต่อสื่อสารแบบทางอ้อม เช่น  Event, Booking.com,Agoda.com  

4.1.4 ความสัมพนัธ์กับลูกคา้ (Customer Relationships) 
- โรงแรมติดต่อกบัลูกค้าด้วยการทํา (CRM) ผ่านช่องทาง Socail Network เรียนรู้ความต้องการ 

ของลูกค้าผ่านสือ่เพ่ือให้เกิดภาพลักษณ์และการรับรู้ เช่นการโพสต์ภาพลกูค้า และบรรยากาศของโรงแรม
สร้างความผูกพันกับลูกค้า ลง Facebook, Line@, Instagram เว็บไซต์ของโรงแรม   

- ส่งข้อความส่วนลดและกิจกรรม (Massage) ให้ลูกค้า 
- Gift Voucher บัตรสมนาคุณให้แทนเงินสดหรือส่วนลดโดยสามารถเปลี่ยนมอืได้  
- สร้างกิจกรรมรว่มกันระหว่างโรงแรมและลกูคา้ ด้วยกิจกรรมดีๆ ให้กบัชุมชน การส่งภาพ 

ความสุขของลกูค้า ประสบการณ์ของลกูค้า เพ่ือดึงดูดและเกิดการกระตุ้นให้มกีารบอกต่อ Word-of-Mouth 
 4.1.5 การสร้างกระแสรายได้ (Revenue Streams) 
 รายได้ที่เกิดจากการเก็บค่าห้องพัก รายได้จากร้านกาแฟและร้านอาหาร รายได้จากการ
ให้บริการเช่าสถานที่หรือสวนหย่อมเพ่ือจัดงาน รายได้จากการจําหน่ายภาพศิลปะและของสะสม 
รายได้ที่เกิดจากการให้บริการเสริมต่างๆ และรายได้ที่เกิดจากกิจกรรม รายได้จากการจําหน่าย Gift 
Voucher สร้างรายได้ล่วงหน้าให้กับทางโรงแรมโดยยังไม่เกิดการให้บริการ 
 4.1.6  ทรัพยากรหลัก (Key Resources)  
ทรัพยากรหลักที่จําเป็นต่อการบริหารงานโรงแรม คือบุคลากร  อาคารสถานท่ี  เว็บไซต์ และช่ือเสียง
ของโรงแรมเพ่ือให้เกิดความน่าเช่ือถือ ความปลอดภัย คุณภาพในการให้บริการ  
 4.1.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 กิจกรรมหลกัทีจ่ําเป็น คือ การออกแบบอาคารสถานท่ี การ Renovate Built in ตกแต่ง
สถานที่และวางระบบการให้บริการ และคดัสรรบุคลากรเตรียมความพร้อมในการใหบ้ริการ และทาํ
การตลาดประชาสัมพันธ์ 
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 4.1.8 พนัธมิตร (Key Partnerships) 
 พันธมิตรหลักที่สําคัญ คือ ชุมชนท้องถิ่น  ตัวแทนขาย(Booking.com , Agoda.com),
รัฐบาล หน่วยงานราชการ พันธมิตรธุรกิจเดียวกัน 
 4.1.9 โครงสร้างต้นทนุ(Cost Structure) 
 จากกิจกรรมต่างๆบ่งบอกถึงต้นทุนในการดําเนินกิจการตามโมเดลธุรกิจ ซึ่งมีค่าใช้จ่าย
เกิดขึ้นจาก การทําการตลาด การเปิดร้านกาแฟและอาหาร การสร้างรายได้จากกิจกรรม  การขาย 
และการฝึกอบรมพนักงาน การดูแลบํารุงรักษาสถานที ่
 
4.2  การวิเคราะห์คู่แข่งขนัทางธรุกิจ  

ผู้ศึกษาต้องวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันภายใต้ธุรกิจโรงแรมในปัจจุบัน เพ่ือให้สามารถ
พิจารณาถึงผลกระทบ จุดเด่น และจุดด้อยของคู่แข่งขัน ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ความรุนแรง
ในการแข่งขันที่อาจจะเกิดขึ้น รวมถึงปัจจยัต่างๆท่ีส่งผลต่อธุรกิจในอนาคต ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
4.3  จุดเด่นและความได้เปรียบที่นาํมาแข่งขัน 

The Gallery Boutique hotel เป็นโรงแรมท่ีใช้เงินทุนทีไ่ม่สูงมาก เป็นเงินทุนส่วนตัว และ
โรงแรมสร้างความเป็นเอกลักษณ์โดยการดีไซน์ตกแต่งแบบเรียบง่ายผสมผสานกับวัสดุท้องถิ่นแสดงถึง
วัฒนธรรมทางภาคอีสาน สร้างความโดดเด่นและแตกต่าง และการนําเทคโนโลยีมาใช้ในงานบริการทํา
ให้เกิดความสะดวกต่อผู้เข้าพักบริการในบริเวณท่ีต้ังของโรงแรมยังไม่มีผูป้ระกอบการ เข้าไปลงทุน
มากนัก ทําให้โรงแรม สามารถสร้างข้อได้เปรียบในการเข้าไปลงทุนด้วยจุดแข็งที่มีเอกลักษณ์ได้ 
 
4.4 การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธรุกิจ 
 

ตารางที่ 4.1 :  การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่ง 

ผลิตภัณฑ์ โรงแรม จัดอยู่ในประเภทโรงแรมขนาดเล็ก 
ใช้อาคารพาณิชย์ที่มีอยู่รีโนเวทให้มีห้องพัก
จํานวน 10 ห้อง ตกแต่ง ดีไซน์ห้องพักแบบ
เรียบง่ายอย่างมีสไตล์ผสมผสานกับแสดง
ความเป็นเอกลักษณ์ทีแ่ตกต่าง 

ส่วนใหญ่เป็นโรงแรมท่ีเปิดใหม่มี
ห้องพักจํานวนมาก โรงแรม
ตกแต่งด้วยความเรียบง่าย บาง
โรงแรมไม่เน้นการตกแต่งเพ่ือเป็น
การลดต้นทุน    
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(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 1.4 (ต่อ) : การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ 
 
ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่ง 

การบริการ โรงแรมขนาดเล็กมีจํานวนพนักงาน
ให้บริการอย่างทั่วถึง มีการอบรมคุณภาพ
การให้บริการ ต้ังแต่ รปภ. ดูแลรักษาความ
ปลอดภัย บริการช่วยยกกระเป๋าลูกค้า
พนักงานต้อนรับแนะนําการใช้บริการต่างๆ 
ด้วยวาจาที่สุภาพ แนะนํา ให้คําปรึกษาใน
ทุกกิจกรรมการเดินทาง 

ธุรกิจของคู่แขง่เป็นการบริการ
แบบทั่วไป พนักงานขาดการดูแล
เอาใจใส่มารยาทในขณะ
ปฏิบัติงาน  เมื่อลูกค้าเกิดปัญหา
หรือข้อซักถาม พนักงานไม่
สามารถตอบคําถามหรือแก้ไข
ปัญหาให้กับลกูค้าได้ 

สถานทีต้ั่ง โรงแรมมีสถานที่ต้ังค่อนข้างได้เปรียบ
เน่ืองจากติดถนนใหญ่อยู่ในทัศนวิสัยที่
สามารถมองเห็นได้ชัดเจน  มีที่จอดรถ
สะดวกกว้างขวาง  อยู่ใกล้หา้งสรรพสินค้า 
ตลาด  ศูนย์ราชการ สามารถใช้เส้นทาง
การเดินทางได้ 3 เส้นทาง การคมนาคม
สะดวก ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว 

โรงแรมของคู่แข่งอยู่ในซอย ที่
จอดรถไม่เพียงพอ การเดิน
ทางเข้าออกไม่สะดวกอยู่ในแหล่ง
ชุมชน รถสันจรไปมามากมาย แต่
สามารถใช้เส้นทางในการเข้าออก
โรงแรมได้สองเส้นทาง  

ราคา ราคาอยู่ในระดับที่ไม่แพงมาก อยู่ในกลุม่
ราคาที่ปานกลาง ทําให้ลูกค้าสามารถ
เลือกใช้บริการได้อย่างคุ้มค่า 

เน่ืองจากคู่แข่งมีปริมาณห้องเป็น
จํานวนมากและมีความ
หลากหลายจึงกําหนดราคา
แตกต่างกัน  

สิ่งอํานวยความ
สะดวก 

สิ่งอํานวยความสะดวกของโรงแรม คือ 
ฟรี Wi-Fi /โทรทัศน์/แอร์/เคร่ืองทํานํ้าอุ่น/
อุปกรณ์ในห้องนํ้า/ผ้าเช็ดตัว/มินิบาร์/ไดร์
เป่าผม/กานํ้าร้อน/แก้วนํ้า/นํ้าด่ืม/ตู้เย็น/
อาหารเช้า/ซักรีด 

สิ่งอํานวยความสะดวกของคู่แข่ง 
ไม่มีไดร์เป่าผม/อาหารเช้า/มินิ
บาร์/กานํ้าร้อน/ตู้เย็น 

 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
  จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก โมเดลธุรกิจ และการ
วิเคราะห์คู่แข่งขัน ทําใหผู้้ที่มจีุดแข็งสามารถปรับตัวให้สอดคล้องกับโอกาสที่มีอยู่ในปัจจุบันและนํามา
พัฒนาประยุกต์ใช้ ในการกําหนดแผนกลยุทธ์ และจัดทําแผนการปฏิบัติงาน เพ่ือสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน ด้วยการนํากรอบแนวคิดทฤษฏีมาเป็นหลักเกณฑ์ในการกําหนดกลยุทธ์ดังน้ี 
 
5.1  แผนกลยุทธ์ด้านการบรหิารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

แนวคิดทฤษฏีที่เก่ียวข้อง: แนวคิดการจัดโครงสร้างองคก์ร คือ การจัดสรรหน้าที่ในแต่ละ
ฝ่าย ให้กับบุคลากรในองค์การเพ่ือให้ การบริหารงานบรรลุวัตถุประสงค์ โดยใช้โครงสร้างองค์กรแบบ
สมัยใหม่ เน้นผู้ร่วมปฏิบัติงานมีส่วนร่วมมากขึ้น สายการบังคับบัญชาสั้นลงทํางานได้รวดเร็วขึ้น 
องค์กรมีขนาดเล็กยืดหยุ่นง่ายสามารถปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมได้ง่ายขึ้น (โครงสร้างองค์กร 
26 ส.ค. 52) สบืค้นจาก http://oknation.nationtv.tv/blog2knowledge09)  
 ทฤษฏีลําดับขันความต้องการของ Abraham Maslow แบ่งความต้องการของมนุษย์เป็น 5 ลําดับขั้น 
ความต้องการพ้ืนฐานด้านร่างกาย (Physiological Needs) ความต้องการหลักประกันความปลอดภัย
(Safety Needs) ความต้องการการยอมรับในสังคม และมิตรภาพ (Social Needs) ความต้องการ
ช่ือเสียง เกียรติยศ อํานาจ (Esteem Needs)  ความต้องการให้ความฝนัของตนเป็นจริง (Self-
Actualization Needs)   
(ดร.ธนินท์รัฐ  รัตนพงศ์ภิญโญ, 2559. การจัดการและพฤติกรรมองค์การ) 

การจัดโครงสร้างองค์กร 
 

ภาพที่ 5.1 :  แผนภาพรายละเอียดของบุคล 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้จัดการ

พนักงาน
ต้อนรับโรงแรม 

พนักงานต้อนรบั
ห้องอาหาร 

แม่ครัว พนักงานรักษา
ความสะอาด

พนักงานรักษา
ความปลอดภัย 

Outsource 

ช่างซ่อมบํารงุ
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ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
ตารางที่ 5.1 : แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.1 กลยุทธ์จัดสรรบุคคลกร 
ให้เกิดประสิทธิภาพและการ
พัฒนาบุคลากร  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือให้องค์กรมีระบบการบริหารจัดการที่ดี รวดเร็ว และมี
ประสิทธิภาพ 
2. เพ่ือได้บุคลากรที่มีความรู้ความสามารถเหมาะสมกับงาน 
3. เพ่ือสร้างขวัญและกําลังใจให้กับผู้ปฏิบัติงาน ให้รู้สึกรักและผูกพันกับ
องค์กร 
งบประมาณ : 35,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1.จัดทําผังตําแหน่งพนักงานให้เหมาะสมกับองค์กร 
2. คัดสรรพนักงานที่มีความรู้ความสามารถ ให้เหมาะสมกับตําแหน่งงาน
3. จัดทําหน้าที ่กฎระเบียบในการปฏิบัติงาน 
4. อบรมสร้างความภักดีต่อตนและองค์กร ก่อนเร่ิมปฏิบัติงาน 
5. ในทกุๆวัน พนักงานจะต้องลงบันทึกปัญหาที่เกิดขึ้นในแต่ละวัน(ถ้ามี) 
เพ่ือเป็นข้อมูลนําไปปรับปรุงและแก้ไข 
6. จัดทําแผนฝกึอบรม Training Roadmap  
7. ส่งพนักงานเข้าอบรมตามหลักสูตร 
8. ประเมินผลการฝึกอบรม 
9. สิ้นปีมีการประเมินผลการปฏิบัติงาน  
10. ประกาศรายช่ือพนักงานดีเด่น น่ายกย่องและชมเชย  
11. ให้โบนัสกบัพนักงาน กรณีที่มีกําไรจากผลประกอบการ 

 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

แนวคิดทฤษฏีที่เก่ียวข้อง : แนวคิดส่วนผสมทางการตลาด Marketing Mix (7Ps) 
ผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการขาย (Place) การโปรโมช่ัน 

(Promotion) คน (People) ขั้นตอน (Process) ภาพลักษณ์ทางกายภาพ (Physical) 
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แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
เป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภครวมถึง
กระบวนการ 

ในการตัดสินใจของลูกค้า การรับรู้ความต้องการของลูกค้าที่จะเข้าพักโรงแรม 
 

ตารางที่ 5.2 : แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.1  การสร้างความเป็น
เอกลักษณ์เฉพาะตัวให้กับ
สินค้า  
 
 
 
 
 
1.2 กลยุทธ์การต้ังราคา 
 
 
 
 
 
 
 
1.3 กลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์สร้างการรับรู้ 
 

วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับโรงแรม สรา้งภาพลักษณ์ให้เกิดการ
จดจํา 
2. เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในงานบริการ เกิดการบอกต่อและ
ใช้ซ้ํา 
งบประมาณ : - บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. ออกแบบดีไซน์ห้องพักและสถานที่ให้เกิดความแตกต่างดูมี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว ส่งงานประเมินราคา รีโนเวทสถานที่ พร้อม
ตกแต่ง 
2. จัดหาวัสดุทีใ่ช้ในการตกแต่งจากชุมชนและท่องถิ่น 
3. ช่างเข้าดําเนินการ ใช้เวลา 45 วัน ส่งมอบงาน 
วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า 
2. เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ของกําไรตามเป้าหมาย 
งบประมาณ  -  บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. ใช้วิธีการต้ังราคาตามรูปแบบของผลิตภัณฑ์ เป็นการต้ังราคาจาก
ภาพลักษณ์ของสินค้า  
2. ในช่วงเปิดกิจการใช้วิธีการลดราคาลงมาจากปกติเล็กน้อยเพ่ือเป็น
การกระตุ้นยอดขาย  
3.ใช้วิธีการกําหนดราคาแบบตามเทศกาลพิเศษต่างๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) :  แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.3 กลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์สร้างการรับรู้ 
 
 
1.4 กลยุทธ์พัฒนาช่อง
ทางการจําหน่ายด้วยระบบ
เทคโนโลยี 
 
 
 
 
 
 
1.5 กลยุทธ์การส่งเสริมการ 
ขาย 
 
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือเผยแพร่ เร่ืองราวของกิจการให้เป็นที่รู้จัก กับกลุ่มลูกค้า 
2. เพ่ือส่งเสริม หรือจูงใจให้เป็นที่รู้จักและจดจํา 
งบประมาณ  -  บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. ในช่วงแรกต้องสร้างแบรนด์ให้เป็นที่จดจําทําให้เป็นท่ีรู้จัก เน้น
ช่องทางออนไลน์เป็นหลัก  Social Media และ Web Size 
Facebook,Line@ , Instagram, Youtube.com ควบคู่ไปกับการทํา 
Content Marketing  
2. การทํา Search Engine Optimization(SEO) ทําให้เว็บติดอันดับ
หน้าแรกใน Google.com 
3. พนักงานทุกคนแต่งกายด้วยชุด Uniform ของโรงแรม  
4. อุปกรณ์ของใช้ภายในโรงแรมรวมทั้งน้ําด่ืม สกรีนโลโก้ของโรงแรม 
วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือให้ลูกค้าสามารถใช้บริการได้สะดวกรวดเร็วขึ้น 
2. เพ่ือให้ลดการพ่ึงพิงตัวแทนขายและทําให้มีรายได้เพ่ิมขึ้น 
3. เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน และเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
ทํางาน 
4. เพ่ือลดขั้นตอนในการทํางานของพนักงานและลูกค้า 
งบประมาณ  -  บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. ในช่วงแรกจําหน่ายผ่านตัวแทนขาย Agoda.com, Booking.com  
2. เพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้าด้วย Social Network เช่น 
Facebook, /Line@ /Instagram 
3. พัฒนาระบบเว็บไซต์ของโรงแรมใหแ้ข็งแกร่งใช้งานง่าย มีข้อมลู
ครบถ้วน เพ่ือลดการใช้ตัวแทนขาย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) :  แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.5 กลยุทธ์การส่งเสริมการ 
ขาย 

 

4. เพ่ิมช่องทางระบบการชําระเงินด้วยระบบออนไลน์ (การชําระเงิน 
ด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส ์
วัตถุประสงค ์
1.เพ่ือทําให้สรา้งยอดขายได้เพ่ิมขึ้น มลีูกค้าเข้าพักเพ่ิมขึ้น 
2.เพ่ือสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดได้เพ่ิมขึ้น 
งบประมาณ  - 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1.ใช้ระบบสมาชิก หากลูกค้าที่เป็นสมาชิกจะได้รับส่วนลด  
2.Gift Voucher บัตรกํานัลใช้แทนส่วนลด  
3.กรณีที่ลกูค้าเข้าพักกับโรงแรมสามารถซื้อภาพวาด/ของสะสาม
ภายในร้านได้ส่วนลด 10% 
4.แจกของที่ระลึกของโรงแรมให้ลูกค้าเป็นของขวัญในเทศกาลพิเศษ 

 
5.3 แผนกลยทุธ์การผลิตการจัดซ้ือ 

แนวคิดทฤษฏีที่เก่ียวข้อง: ทฤษฏีการจัดซ้ือ (Procurement) 
การจัดซื้อคือกระบวนการบริหารจัดการทรัพยากรท้ังภายในและภายนอก ในความต้องการ 

ใช้วัตถุดิบ และการจัดหาวัตถุดิบ ไม่ว่าจะเป็น วัตถุดิบ บริการ สินค้า ทีดี่มีคุณภาพ จากผู้จําหน่าย
วัตถุดิบในราคาที่ยอมรับได้ ส่งผลใหก้ิจการโรงแรมลดต้นทุนรวม  
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ตารางที่ 5.3 : แผนกลยุทธ์การผลิตการจัดซือ้ 
 
ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

1.1 กลยุทธ์การจัดซื้อ  
 

วัตถุประสงค ์
1.เพ่ือจัดหาวัสดุอุปกรณ์หรือบริการใช้ในการสนับสนุนงานของโรงแรม 
และการรักษาวัตถุดิบให้มีคุณภาพตามมาตรฐานสําหรับการใช้งาน 
2.สร้างความสมัพันธ์กับผู้ขายวัตถุดิบป้องกันปัญหาการข้ึนราคาและการ
จัดส่งสินค้า 
งบประมาณ :  
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
-คัดเลือกซัพพลายเออร์ในการจัดซื้อวัตถุดิบ  
-ตรวจสอบสต็อกสินค้าคงเหลือก่อนสั่งซื้อป้องกันปัญหาการซื้อซ้ํา 
-ตรวจสอบคุณภาพสินค้าและราคา รวมถึงเรื่องการจัดส่งสินค้า  
-สั่งผลิตอุปกรณ์ที่ใช้ในแบรนด์ของโรงแรม โดยไม่สต็อกสินค้าไว้เพ่ือให้เกิด
การหมุนเวียนของวัตถุดิบ 

 
5.4  แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทนุ 

แนวคิดทฤษฏีที่เก่ียวข้อง: แนวคิดทฤษฏีการลงทุนในธุรกิจ (Business or Economic  
Investment) 

การลงทุนในธุรกิจในที่น้ีเป็นการนําเอาเงินออมมาลงทุนในสินทรัพย์ อสงัหาริมทรัพย์อาคาร  
สิ่งปลูกสร้างเพ่ือนําไปใช้ประโยชน์และตอบสอนองเป็นผลตอบแทน 
 
ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงแหล่งเงินทุน  
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะหข์้อดี – ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี:ไม่มีภาระดอกเบ้ีย ไม่ต้องใช้หลักทรัพย์นํามาค้ํา

ประกัน 
ข้อเสีย: เสียโอกาสในการนําเงินไปลงทุน 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก  ไม่มีการกู้ยืมเงินทุนจากภายนอก 
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ตารางที่ 5.5 :  ตารางแสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื)
สินทรัพย์ถาวร       
อาคารพาณิชย์ 2 คูหา Renovate Built 
in 1,500,000.00 1,500,000.00 
เคร่ืองจักรและอุปกรณ์ในการให้บริการ 170,000.00 170,000.00 - 
เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์ตกแต่งภายในต่างๆ 150,000.00 150,000.00 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 1,820,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 
ค่าธรรมเนียมและใบอนุญาตต่างๆ 35,000.00 35,000.00 - 
ค่าป้ายโรงแรม 13,000.00 13,000.00 - 
เงินทนุหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 2,368,000.00 2,368,000.00 - 
โครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
  

จากตารางที่ 5.5 งบประมาณการลงทุนประกอบไปด้วย การปรับปรุงอาคาร และตกแต่ง
สถานที่ รวมทัง้ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน ดังน้ันกิจการใช้งบประมาณในการลงทุนคร้ังน้ี เป็นจํานวน
เงิน 2,368,000.00 บาท  โดยใช้แหล่งที่มาของเงินทุนจากส่วนของเจ้าของกิจการ ร้อยละ 100 
 
ตารางที่ 5.6 :  ตารางแสดงรายละเอียดประมาณการจุดคุ้มทุน 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 2,387,845.80 2,730,677.46 2,867,952.05 3,027,919.37 3,213,745.23 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.69 0.69 0.69 0.69 0.69 
จุดคุ้มทุนต่อปี 2,710,951.01 2,797,838.62 2,889,070.61 2,984,864.19 3,085,447.46 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 225,912.58 233,153.22 240,755.88 248,738.68 257,120.62 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 7,530.42 7,771.77 8,025.20 8,291.29 8,570.69 
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 จากตารางที่ 5.6  ในปีที่ 1 การคํานวณกําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย – ต้นทุนผันแปร ได้กําไร
ส่วนเกินเท่ากับ 2,387,845.80 บาท การคํานวณอัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย ได้
อัตรากําไรส่วนเกินเท่ากับ  0.69 ต่อปี การคํานวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่ / อัตรากําไรส่วนเกิน ได้
จุดคุ้มทุน 2,710,951.01 บาทต่อปี   จุดคุ้มทุนต่อเดือน    225,912.58 บาท และจุดคุม้ทุนต่อวัน 
7,530.42 บาท 
 
ตารางที่ 5.7  :  ตารางแสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 3,440,770.00 3,934,693.75 4,132,495.75 4,362,996.21 4,630,756.81
หัก ต้นทุนผันแปร 1,096,596.90 1,216,197.00 1,237,923.00 1,261,638.00 1,291,932.00
กําไรส่วนเกิน 2,387,845.80 2,730,677.46 2,867,952.05 3,027,919.37 3,213,745.23
หัก ต้นทุนคงที่ 1,881,400.00 1,941,700.00 2,005,015.00 2,071,495.75 2,141,300.54
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 506,445.80 788,977.46 862,937.05 956,423.62 1,072,444.69
หัก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 506,445.80 788,977.46 862,937.05 956,423.62 1,072,444.69
หัก ภาษี 20% 101,289.16 157,795.49 172,587.41 191,284.72 214,488.94 
กําไรสุทธิ 405,156.64 631,181.97 690,349.64 765,138.90 857,955.75 

 
จากตารางที่ 5.7 งบกําไรขาดทุน เป็นการแสดงให้เห็นถึงผลกําไรสุทธิในปีที่ 1-5  ปีที่ 1 มี

กําไรสุทธิ 405,156.64 บาท เพ่ิมขึ้นต่อเน่ืองทุกปี ปีที่ 2 กาํไรสุทธิ 631,181.97 บาท  ในปีที่ 3 กําไร
สุทธิ 690,349.64 บาท  ปีที ่4 กําไร 765,138.90  บาท และปีที่ 5 กําไรสุทธิ 857,955.75 บาท  
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ตารางที่ 5.8 : ตารางแสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสุทธ ิ 405,156.64 631,181.97 690,349.64 765,138.90 857,955.75 
บวก ค่าเส่ือมราคา 364,000.00 364,000.00 364,000.00 364,000.00 364,000.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 
บวก ดอกเบี้ยจา่ย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
ที่เพิ่มขึ้น 101,289.16 56,506.33 14,791.92 18,697.31 23,204.21 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 40,515.66 22,602.53 5,916.77 7,478.93 9,281.69 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 917,961.46 1,81,290.84 1,082,058.33 1,162,315.14 1,261,441.65
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 
สินทรัพยร์วม 1,820,000.00 - - - - 
ค่าธรรมเนยีมและ
ใบอนุญาตต่างๆ -   35,000.00 - - - - 
ค่าป้ายโรงแรม -   13,000.00 - - - - 
เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-
1,368,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู ้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู ้ - - - - - 

หัก เงินปันผล -   40,515.66 -   63,118.20 -   69,034.96 -   76,513.89 -   85,795.58
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ) : ตารางแสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ทุนหุ้นสามัญ 2,368,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 2,327,484.34 -   63,118.20 -   69,034.96 -   76,513.89 -   85,795.58
เงินสดสุทธ ิ 1,877,445.80 1,018,172.64 1,013,023.36 1,085,801.25 1,175,646.07
บวก เงินสดต้นงวด - 1,877,445.80 2,895,618.44 3,908,641.80 4,994,443.05
เงินสดปลายงวด 1,877,445.80 2,895,618.44 3,908,641.80 4,994,443.05 6,170,089.12
 

จากตารางที่ 5.8 งบกระแสเงินสด แสดงให้เห็นว่ายอดเงินสดปลายงวด ของธุรกิจมีการ
เพ่ิมขึ้นทุกปี จากปีที่ 1 ยอดเงิน 1,877,445.80 บาท เพ่ิมข้ึนในปีที่ 2 ยอดเงิน  2,895,618.44 บาท   
เพ่ิมขึ้นในปีที่ 3  ยอดเงิน 3,908,641.80 บาท   เพ่ิมขึ้นในปีที่ 4 ยอดเงิน 4,994,443.05 บาท  และ
ในปีที่ 5 เพ่ิมขึน้ 6,170,089.12 บาท 

 
ตารางที่ 5.9 :  ตารางแสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
ปีที ่ กระแสเงินสด 

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 2,368,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ 1,877,445.80 
2  กระแสเงินสดรับ 1,018,172.64 
3  กระแสเงินสดรับ 1,013,023.36 
4  กระแสเงินสดรับ 1,085,801.25 
5  กระแสเงินสดรับ* 1,688,646.07 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 10% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿5,099,466.56 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 2,368,000.00 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิ(NPV) ฿2,731,466.56 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 52% 
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จากตารางที่ 5.9 แสดงผลประมาณการแกแสเงินสดรับ ณ ปีที่ 5 จํานวน 1,688,646.07 
บาท คํานวณมลูค่าสุทธิโดยใช้อัตราการคิดลด 10% ทําให้มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ เท่ากับ 
5,099,466.56บาท  หักมลูค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 2,368,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
(NPV)   เท่ากับจํานวน 2,731,466.56 บาท  โดยมีอัตราผลตอบแทนกําไรของโครงการที่ 52%   
แสดงให้เห็นว่าโครงการมีผลการตอบแทนที่ค่อนข้างสูงย่ิงสูงย่ิงดีเห็นควรแก่การลงทุน 
 
ตารางที่ 5.10 : ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ              

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 13.24 13.11 16.18 18.65 20.55 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 13.24 13.11 16.18 18.65 20.55 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2.36 3.60 5.68 11.99 
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  1.02 0.98 0.89 0.81 0.75 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.05 0.07 0.06 0.06 0.06 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย
(เท่า) - - - - - 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.12 0.16 0.15 0.14 0.14 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.15 0.19 0.18 0.17 0.16 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 69.40 69.40 69.40 69.40 69.40 
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 14.72 20.05 20.88 21.92 23.16 
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 11.78 16.04 16.71 17.54 18.53 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿2,731,466.56 
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)     52%   
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.482 
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 จากตารางที่ 5.10 ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  ด้วยข้อมูลทางการเงินจา
กากรลงทุนพบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 2,731,466.56 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) เท่ากับ 52%  อัตราผลตอบแทนของโครงการท่ีได้รับค่อนข้างสูงเหมาะแก่การลงทุนใช้
ระยะเวลาในการคืนทุน 1.48 ปี   
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6. รายได้ต่อเดือน 
 ตํ่ากว่า 10,000 บาท    10,001-20,000 บาท 
 20,001-30,000 บาท    30,001-40,000 บาท 
 40,001-50,000 บาท    50,000 บาทขึ้นไป 

7. กิจกรรมยามว่างหรืองานอดิเรกของทา่น (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ดูหนัง DVD/ดูโทรทัศน ์   เล่นฟิตเนต/ออกกําลังกาย/เล่นกีฬา 
 เล่นอินเตอร์เน็ต/มือถือ/โซเชียล  ช้อปป้ิง เดินห้างสรรพสินค้า 
 ติดตามแฟช่ันใหม่ๆ    อ่านหนังสือ,นิตยสาร 
 ฟังเพลง/ฟังวิทยุ    สังสรรค์กับเพ่ือน 
 เที่ยวกลางคืนตามผับ,บาร์   นวดแผนไทย/สปา 
 เล่นเกมส ์     เลี้ยงสัตว์ 
 ปลูกต้นไม้/ทําสวน    กิจกรรม ป่ันจักรยาน/ทําอาหาร/ทําขนม/
ถ่ายรูป 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................................................... 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับทศันคติ พฤติกรรม และประสบการณ์การเลือกใช้บริการโรงแรม และท่ี
พัก ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสมีา 
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมายลงในช่องว่างให้ตรงต่อทัศนคติพฤติกรรมและประสบการณ์ของ
ท่านมากที่สุด 

1. จุดประสงค์ในการเดินทางส่วนใหญ่ของท่าน 
 ติดต่อธุรกิจ   ท่องเที่ยวส่วนตัว   ท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะ 
 สัมนาวิชาการ   ติดต่อธุรกิจเป็นหมู่คณะ  อ่ืนๆ โปรดระบุ
..................................... 

2. ท่านชอบท่องเท่ียวลักษณะใด 
 ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ/ทะเล   ท่องเที่ยวภูเขา/ธรรมชาติ   
 ท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม   ท่องเที่ยวเชิงเกษตร  
 ท่องเที่ยววิถีชีวิตในชนบท   ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 
 ท่องเที่ยวแบบผจญภัย    ท่องเที่ยวแบบโฮมสเตย์และฟาร์มสเตย์ 

3. ส่วนใหญ่การเดินทางของท่านเป็นแบบใด 
 ท่องเที่ยวแบบพักแรม    ท่องเที่ยวแบบเช้าไป-เย็นกลับ 
 เดินทางทั้ง 2 แบบ 
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4. ในการเดินทางหรือท่องเที่ยวแต่ละครั้งส่วนมากท่านเดินทางพร้อมใคร 
 ครอบครัว/ญาติ    เพ่ือนสนิท 
 คนรัก (สามี ภรรยา/แฟน)   อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................. 

5. ท่านนิยมเดินทางท่องเที่ยวในช่วงใด 
 วันธรรมดา   วันหยุดสุดสัปดาห์   วันหยุดนักขัตฤกษ์ 
 อ่ืนๆ................................................................... 

6. พาหนะที่ท่านใช้ในการเดินทาง 
 รถส่วนตัว   รถโดยสารประจําทาง   รถไฟ   
เคร่ืองบิน 

7. ระยะเวลาในการเดินทางท่องเที่ยวในแต่ละครั้ง 
 1 - 2 วัน   3 - 4 วัน   
 5 – 7 วัน   มากกว่า 7 วัน 

8. ประเภทห้องพักแบบใดที่ท่านเลือกใช้บริการ 
 ห้องมาตรฐาน Superior Room  ห้องมาตรฐานพิเศษ Deluxe Room 
 ห้องชุด Suite Room 

9. ในการเลือกห้องพักส่วนใหญท่่านมักเลือกห้องพักที่มีเตียงลักษณะใด 
 One bedroom     Two bedroom   
 One bedroom/เตียงเสริม    Two bedroom/เตียงเสริม 

10. ราคาห้องพักที่ใช้บริการโดยฉล่ียต่อ 1 คืน สว่นใหญ่อยู่ในช่วงราคา 
 ตํ่ากว่า 1,000 บาท   1,001-2,000 บาท  2,001-3,000 
 3,001-4,000 บาท   4,001-5,000 บาท  มากกว่า 5,000 บาท 

11. ส่วนใหญท่่านจองโรงแรมผ่านช่องทางใด 
 จองตรงกับโรงแรม (โทรศัพท์/Website/Walk in)  
 ตัวแทนท่องเที่ยว Travel agent  
 ตัวแทนท่องเที่ยวแบบออนไลน์ Booking.com/agoda  
 อ่ืน โปรดระบุ.......................................... 

12. ท่านลือกแหล่งข้อมูลที่พักโรงแรมในช่องทางใด(สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 นิตยสารท่องเที่ยว    งานการท่องเที่ยวไทย   
 เว็บไซต์ของโรงแรม    เฟสบุค/(รวิีวท่องเที่ยว)  
 หนังสือพิมพ์     วิทยุ/โทรทศัน์ 
 คําแนะนําจากคนรู้จัก    อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงแรม 
คําชี้แจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย ในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดยมีความหมาย
ดังน้ี 
   5  หมายความว่า  ระดับความคิดเห็นมากทีสุ่ด 
   4  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นมาก 

3  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นน้อย 
1  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ระดับที่มีผลต่อความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1.ด้านผลิตภัณฑ์      
1.1  ช่ือเสียงของโรงแรม      
1.2  ประเภทห้องพักให้เลือกหลากหลาย      
1.3  รูปแบบลกัษณะการออกแบบตกแต่งห้องพัก      
1.4  ขนาดของห้องพักพ้ืนที่ใช้สอย      
1.5  สิ่งอํานวยความสะดวกภายในห้องพักและบริการภายในโรงแรม 
เช่น ตู้เย็น โทรทัศน์ เคร่ืองปรบัอากาศ เคร่ืองทํานํ้าอุ่น อินเตอร์เน็ตฯล 

     

2. ด้านราคา      
2.1  มีการกําหนดราคาห้องพักและบริการต่างๆอย่างชัดเจน      
2.2  ห้องพักมีราคาให้เลือกหลายระดับ      
2.3  ราคามีความเหมาะสมกับห้องพัก      
2.4  ราคาที่พักมีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับโรงแรมอ่ืน      
2.5  วิธีการชําระเงินค่าที่พักสามารถชําระได้หลายช่องทาง      
3. ด้านการจัดจําหนา่ย      
3.1  การเดินทางไปที่พักมีความสะดวกสบาย      
3.2  ทําเลท่ีต้ังของโรงแรมอยู่ใกล้สถานที่ท่องเท่ียว      
3.3  ช่องทางในการจองห้องพักของโรงแรมมีความหลากหลาย      
3.4  ความสะดวกรวดเร็วในการรับจองห้องพักของโรงแรมทางInternet      
3.5  โรงแรมควรมีที่ต้ังใกล้กบัตลาด/ห้างสรรพสินค้า/สถานที่ท่องเที่ยว      
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ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ระดับที่มีผลต่อความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1  มอบส่วนลดสําหรับลูกค้าในการใช้บริการคร้ังต่อไป(คูปองส่วนลด)      
4.2  จัดรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาลท่องเที่ยว      
4.3  การสมัครเป็นสมาชิก เพ่ือรับสิทธิพิเศษในด้านต่างๆ       
4.4  จัดประชาสัมพันธ์ โฆษณา ในสื่อต่างๆ      
4.5  มีบริการจัดกิจกรรมนันทนาการต่างๆให้แขกผู้เข้าพัก เช่น การสอน
ทําอาหาร สอนทําขนม ปลูกป่า สอนทําตุ๊กตาดินเผา 

     

5. ด้านบคุลากร      
5.1  พนักงานให้บริการด้วยความย้ิมแย้มแจ่มใส ่มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี  
เป็นกันเองกับผู้มารับบริการ 

     

5.2  พนักงานดูแลเอาใจใส่เป้นอย่างดี และมีความกระตือรือร้น  
ให้บริการด้วยความรวดเร็ว  

     

5.3  พนักงานมีความรู้ความเข้าใจและความชํานาญในการให้บริการ
อย่างแม่นยํา และสามารถจดจําลูกค้าได้ 

     

5.4  พนักงานสามารถเข้าใจในความต้องการของลูกค้า  
สามารถให้ข้อมูลและคําแนะนําต่างๆ กับลูกค้าได้ 

     

5.5  พนักงานมีทักษะทางด้านภาษาสามารถสื่อสารกับลูกค้าได้      
6. ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ      
6.1  ที่พักมีระบบรักษาความปลอดภัยอย่างเหมาะสม เช่น  
กล้องวงจรปิด ระบบป้องกันอัคคีภัย พนักงานรปภ 

     

6.2  ทําเลท่ีต้ังของโรงแรมมีความโดดเด่น อยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดี      
6.3  เว็บไซค์ของโรงแรมมีข้อมูลด้านห้องพัก บริการ โดยมีภาพประกอบ
ที่ครบถ้วนและชัดเจน และเว็บไซต์มีการออกแบบสวยงานข้อมูลสื่อสาร
เข้าใจง่าย 

     

6.4  บริการห้องพักในราคามิตรภาพ มีสิ่งอํานายความสะดวกครบครัน 
ได้รับบริการอย่างมืออาชีพ ให้ลูกค้าสัมผัสกบัความคุ้มค่า  

     

6.5  ที่พักมีระบบการชําระเงินแบบออนไลน์      
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ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ระดับที่มีผลต่อความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

7. ด้านกระบวนการ      
7.1 ที่พักระบบบริหารจัดการข้อมูลรองรับลูกค้าอย่างเป็นระบบ  
ในด้านการจองที่พักล่วงหน้า การชําระเงิน และการแจ้งออกจากที่พัก 

     

7.2  จํานวนพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการ       
7.3  ระบบและขั้นตอนการให้บริการในแผนกต่างๆ มีความชัดเจน 
เช่น ห้องพัก/แม่บ้าน/ห้องอาหาร/ลานจอดรถ/ระบบรักษาความ
ปลอดภัย 

     

7.4  ระบบการบริการที่รวดเร็ว แม่นยํา และมีประสิทธิภาพ      
7.5  มีความสะดวกในการหาข้อมูล      
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ส่วนที่ 4  ข้อมูลความคิดเหน็เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการ
โรงแรมและท่ีพัก 
คําชี้แจง  โปรดใส่เครื่องหมาย ในช่องท่ีตรงกับความคิดเหน็ของท่านมากทีสุ่ด โดยมี
ความหมายดังนี ้
   5  หมายความว่า  ระดับความคิดเห็นด้วยอย่างย่ิง 
   4  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นด้วย 

3  หมายความว่า   ระดับความคิดเฉยๆ 
2  หมายความว่า   ระดับความคิดไม่เห็นด้วย 
1  หมายความว่า   ระดับความคิดไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ ระดับที่มีผลต่อความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. การตระหนกัถึงปัญหาและความต้องการ 
-การเดินทางท่องเที่ยวของท่านมักเป็นช่วงเทศกาลท่านมคีวามรู้สึก
ต้องการเดินทางไปพักผ่อนเม่ือคนส่วนใหญ่เดินทาง 

     

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล 
-ก่อนท่านตัดสินใจเลือกที่พัก ท่านมีการค้นคว้าเปรียบเทียบหาข้อมูล
มา    
ก่อนแล้ว  

     

3. การประเมินทางเลือก 
-สภาพแวดล้อมโดยรวมและสถานที่ต้ัง บริการที่ประทับใจมากกว่า
โรงแรมอ่ืน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก 

     

4 .การตัดสนิใจซ้ือ 
-ท่านเลือกใช้บริการที่พักของโรงแรมอย่างเต็มใจเพราะพึงพอใจ  

     

5. พฤติการรมหลังการซ้ือ 
-ท่านมีความพึงพอใจและประทับใจต่อโรงแรมท่ีท่านพักและจะแนะนํา
ให้ผู้อ่ืนเลือกใช้บริการโรงแรมท่ีท่านพัก 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 

The Gallery Boutique hotel  โรงแรมขนาดเล็ก มีจํานวน 10 ห้อง สไตล์การตกแต่งแบบ
เป็นเอกลักษณ์แบบได้กลิ่นไอวิถีชีวิตชุมชน ก่อต้ังโดย นางสาววรัตม์ชยา  ภู่โหมด ได้มองเห็น
ช่องทางและโอกาสในการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากสินทรัพย์ที่มีอยู่คืออาคารพาณิชย์ 2 คูหาในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยปัจจุบันโคราชได้มีการลงทุนจากภาคเอกชนมากมายมายังจังหวัด 
รวมทั้งยังมีการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานทางด้านคมนาคมจากแผนพัฒนาโครงการทางหลวงพิเศษ
หมายเลข 6  สายบางประอิน-นครราชสีมา ทําให้ถนนมิตรภาพมีความคล่องตัวมากขึ้น ทําให้
มองเห็นช่องทางและโอกาสในการสร้างธุรกิจ กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจคือกลุ่มนักท่องเที่ยว ผู้
มาเยือน(นักธุรกิจ/พนักงานบริษัท/หน่วยงานราชการ)  อายุต้ังแต่ 25- 40 ปีขึ้นไป มีรายได้ ต้ังแต่ 
15,000 -50,000 ขึ้นไป  คู่แข่งทางธุรกิจที่สําคัญคู่แข่งหลักคือ Triple B sleep and relax บูติค
โฮเต็ล โรงแรมขนาดเล็ก จํานวน 18 ห้อง ราคา 690  และ IT’S ME KEAWANONG HOTEL  เป็น
ห้องพักแบบรายวันและรายเดือน ราคา690    คู่แข่งรองคือ กลุ่มโรงแรมแบบ 5 ดาว  จุดเด่นที่ The 
Gallery Boutique hotel นํามาแข่งขัน เป็นโรงแรมท่ีใช้เงินทุนที่ไม่สูงมาก เป็นเงินทุนส่วนตัว มี
ความเป็นเอกลักษณ์โดยการดีไซน์ตกแต่ง ผสมผสานกับวัสดุท้องถิ่นแสดงถึงวัฒนธรรมทางภาค
อีสาน สร้างความโดดเด่นและแตกต่าง และการนําเทคโนโลยีมาใช้ในงานบริการทําให้เกิดความ
สะดวกต่อผู้เข้าพักบริการ รวมท้ังบริการที่ไม่ใช่แค่นําเสนอในสิ่งที่ลูกค้าต้องการแต่เราให้บริการในสิ่ง
ที่ลูกค้าไม่ได้คาดหวังไว้ และมีบริการเสริมเพ่ือช่วยเพ่ิมประสบการณ์ที่น่าจดจําให้กับลูกค้า  สถาน
ที่ต้ังของโรงแรมอยู่ในตัวเมือง สามารถใช้ได้ 3 เส้นทาง ถนนสุรนารายณ์ และถนนมิตรภาพ ถนน
บายพาสโคราช-ขอนแก่น เป็นเส้นทางที่มีการคมนาคมสะดวก ใกล้แหล่งชุมชน มหาวิทยาลัย ตลาด 
สถานบันเทิง และห้างสรรพสินค้าช่ือดัง จากสภาวะการแข่งขันในปัจจุบันโรงแรมมีการแข่งขันกัน
อย่างรุนแรง แต่ยังไม่มีโรงแรมขนาดเล็กที่สามารถสร้างความโดดเด่น และสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในเรื่องการลงทุนได้ 

จุดแข็งและโอกาสท่ีเรานํามาแข่งขัน โครงสร้างองค์กรไม่ซับซ้อนทําให้การบริหารงานมีความ
คล่องตัวโรงแรมต้ังอยู่ในทําเลท่ีดี การเดินทางคมนาคมสะดวกเช่ือมต่อกับโครงการถนนหมายเลข 6 
บางปะอิน-นครราชสีมา การออกแบบตกแต่งสถานที่ ที่เป็นเอกลักษณ์ เป็นจุดในการดึงดูดกลุ่ม
นักท่องเที่ยวระดับกลางที่ 
มีจํานวนมาก นําเสนอบริการตามความต้องการของคนเฉพาะกลุ่ม โดยอิงวิถีชีวิตและวัฒนธรรม จ.
นครราชสีมาตามเทรนการท่องเที่ยวในปัจจุบัน จัดโปรแกรมการท่องเที่ยวในวันธรรมดาเพ่ือรองรับ
นักท่องเท่ียวผู้สูงอายุทั่วโลกมีจํานวนเพ่ิมข้ึนที่มักใช้จ่ายไปกับเรื่องสุขภาพและการท่องเที่ยว ลูกค้า
สามารถเข้าถึงข้อมูลต่างๆ และการจองที่พักได้ง่ายและรวดเร็วโดยการจองตรงจากเว็บไซต์ 
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ของที่พัก หรือผ่านตัวกลาง (Online Travel Agent) ด้วยการพัฒนาระบบเทคโนโลยีที่ทันสมัย ลูกคา้
สามารถชําระเงินแบบออนไลน์ได้ กรณีลูกค้ามาเป็นกลุ่มเรามี Connections กับโรงแรมพันธมิตร
สามารถเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า 

วัตถุประสงค์ในการจัดทําแผนธุรกิจ คือ เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ และทําให้เกิดการรับรู้ในแบ
รนด์ของโรงแรมนํามาซึ่งช่ือเสียงและการบอกต่อ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ พึงพอใจในการ
บริการของโรงแรม และเกิดความภักดีในสินค้าและบริการของโรงแรม เพ่ือสร้างผลตอบแทนให้กับ
ธุรกิจในอัตรากําไรที่เพ่ิมขึ้น 10 % ต่อปี เพ่ือขยายธุรกิจโรงแรมและบริการรองรับกลุ่มนักท่องเที่ยว
แนวการท่องเที่ยวทางเลือก   กลยุทธ์ที่ใช้ในการบริหารงาน  กลยุทธ์จัดสรรบุคคลกรให้เกิด
ประสิทธิภาพและการพัฒนาบุคลากร  การสร้างความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวให้กับสินค้า  กลยุทธ์
การประชาสัมพันธ์สร้างการรับรู้ กลยุทธ์การต้ังราคา กลยุทธ์พัฒนาช่องทางการจําหน่าย  กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขาย กลยุทธ์การสร้างรายได้จากงานบริการ กลยุทธ์การพัฒนาระบบเทคโนโลยี เพ่ือการ
ลดต้นทุน กลยุทธ์ด้านการเงิน โดยนําอาคารสินทรัพย์และเงินลงทุน โดยใช้เงินลงทุนเป็นของตัวเอง 
 ด้วยข้อมูลทางการเงินจากากรลงทุนพบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 2,731,466.56 
บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 52 %  อัตราผลตอบแทนของโครงการท่ีได้รับค่อนข้าง
สูงเหมาะแก่การลงทุน ใช้ระยะเวลาในการคืนทุน 1.48 ปี   จากโครงการดังกล่าวเหมาะแก่การลงทุน 
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