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บทสรุปผู้บริหาร 

 

 แนวคิดธุรกิจรีสอร์ท “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” ซึ่งเป็นอีกหนึ่งรีสอร์ทในอ าเภอสวนผึ้ง 
จังหวัดราชบุรีโดยมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายระดับกลาง เป็นกลุ่มธุรกิจรีสอร์ทขนาดเล็ก มีจ านวน
ห้องพัก 18 ห้อง ซึ่งทางรีสอร์ทเองให้ความส าคัญกับการน าเสนอแนวคิดรีสอร์ทการตกแต่งดีไซน์ 
บนเน้ือที่ 30 ไร่ พร้อมทั้งกิจกรรมเคร่ืองเล่นต่าง ๆ รวมถึงการให้บริการอาหารเกษตรอินทรีย์เพื่อ
สุขภาพไว้บริการส าหรับผู้ที่ชื่นชอบและรักสุขภาพเพื่อสร้างเป็นเอกลักษณ์และจุดขายของธุรกิจ
โดยน ากลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ น ามาปรับใช้ในการประกอบธุรกิจรีสอร์ท 
 ผู้จัดท าแผนธุรกิจได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยส ารวจความคิดเห็นการจาก
นักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี จ านวน 150 ตัวอย่าง เพื่อน าไปวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูลทาง
สถิติรวมถึงข้อมูลทุติยภูมิที่ได้ท าการศึกษาจาก งานวิจัยและข้อมูลจากผู้ประกอบการในพื้นที่อ าเภอ
สวนผึ้ง ซึ่งน าข้อมูลไปประกอบการวิเคราะห์ในแนวคิดจากทฤษฎี PEST Analysis Five, Force 
Model, SWOT Analysis เป็นต้น  
 โดยน าข้อมูลไปใช้กับแผนธุรกิจและน าเคร่ืองมือทางการตลาดเข้ามาประกอบการท าแผน
ธุรกิจ คือ การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) การวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ (STP Marketing) 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7’P) รวมถึงการจัดท าการประมาณการด้านงบประมาณ 
ด้านการวางแผนบุคลากรบุคล ส าหรับแผนธุรกิจรีสอร์ท  
 มีเป้าหมายเพื่อการสร้างชื่อเสียงให้รีสอร์ทเป็นที่รู้จักเพิ่มขึ้นภายในระยะเวลา 3 ปี จากการ
น ากลยุทธ์ด้านการตลาดเข้ามาช่วยสามารถส่งผลถึงยอดขายให้เพิ่มขึ้นโดยการต้ังเป้าหมาย
ความสามารถในการท าก าไรต่อยอดขายภายใน 10 ปี ขั้นต่ า 40 % รวมถึงการประมาณการ
ระยะเวลาคืนทุนภายใน 12 ปี เป็นดัชนีชี้วัดความส าเร็จที่ตามมาในอนาคตของโครงการรีสอร์ท 

“เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ”  
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กิตติกรรมประกาศ 

 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ดร.ไกรฤกษ์ ปิ่นแก้ว อาจารย์ที่ปรึกษา
ที่ได้สละเวลาให้ค าแนะน าปรึกษา ตรวจสอบแก้ไขเน้ือหา ตลอดจนได้ให้ข้อคิดที่เป็นประโยชน์ต่อ
การท าแผนธุรกิจฉบับนี้ ด้วยความเอ้ืออาทรเป็นอย่างดีตลอดมา จึงขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ ที่นี้  
 ขอขอบพระคุณ คุณประสงค์ สอนกระต่าย รวมถึงหุ้นส่วนและพนักงานรีสอร์ท  
“หินสวย ดาวใส” ทุกท่าน ที่ได้กรุณาให้ค าแนะน าข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการจัดท าแผนธุรกิจ
ในครั้งนี้ 
 ขอขอบพระคุณประธานกรรมการสอบและกรรมการสอบทุกท่าน ที่ช่วยแนะน า ชี้แนะ
ประเด็นส าคัญและแก้ไขข้อบกพร่องของแผนธุรกิจฉบับนี้ให้เสร็จสมบูรณ์ขึ้น 
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกๆ ท่านที่ได้ให้การสนับสนุนมอบวิชาความรู้อันเป็น
ประโยชน์อย่างยิ่ง ตลอดจนเพื่อนนักศึกษา ปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ ทุกท่านที่ให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดียิ่งมาโดยตลอด  
 สุดท้ายนี้ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่และสมาชิกในครอบครัวที่ให้โอกาสในการศึกษา
ให้ความช่วยเหลือในเร่ืองต่างๆและเป็นที่ปรึกษาในการท าให้แผนธุรกิจฉบับนี้มีความสมบูรณ์มาก
ยิ่งขึ้น 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 สถานการณ์และปัญหาที่น าไปสู่การท าแผน 
 จังหวัดราชบุรีเป็นอีกหนึ่งสถานที่ท่องเที่ยวที่นักท่องเที่ยวชาวกรุงเทพให้ความสนใจ  
เพราะการเดินทางจากกรุงเทพโดยรถยนต์ประมาณ 2 ชั่วโมง และมีรถตู้โดยสารสาธารณะบริการ
รองรับ อีกทั้งการมีนโยบายที่ส่งเสริมการท่องเที่ยวภายในประเทศ ซึ่งการหาแหล่งสถานที่
ท่องเที่ยวที่มีความสะดวกส าหรับการเดินทางไปพักผ่อนที่ง่ายๆ ก็เป็นที่นิยมส าหรับนักท่องเที่ยว
ภายในประเทศ และจังหวัดราชบุรีนั้นก็มีสถานที่ท่องเที่ยวที่เป็นที่รู้จักส าหรับนักท่องเที่ยวทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ คือ ตลาดน้ าด าเนินสะดวก  รวมถึงสถานที่ที่ยังไม่เป็นที่รู้จักส าหรับ
นักท่องเที่ยวมากนัก เช่น น้ าตกเก้าโจน ธารน้ าร้อนบ่อคลึง เขากระโจม  ซึ่งในช่วง 3- 4 ปีที่ผ่านมา
ธุรกิจรีสอร์ทในพื้นที่ อ าเภอจอมบึง อ าเภอสวนผึ้ง อ าเภอบ้านคา เร่ิมเป็นที่รู้จักในหมู่นักท่องเที่ยว
มากขึ้นนี ้ซึ่งเป็นสถานที่ที่มีทัศนียภาพที่สวยงาม เป็นธรรมชาติ ร่มร่ืน อากาศบริสุทธิ์และมองเหน็
แนวเทือกเขาตะนาวศรีที่ทอดยาว และจะมีหมอกปกคลุมประมาณเดือน 11 – 12 ในตอนเช้าในฤดูที่
อากาศหนาวและเย็นสบาย   
 ส าหรับสถานการณ์การท่องเที่ยวในปี 2552 จังหวัดราชบุรี ในภาพรวมมีอัตราการเติบโต
เพิ่มขึ้น เมื่อเปรียบเทียบกับปีที่ผ่านมา นักท่องเที่ยวชาวไทยมีสัดส่วนร้อยละ 90 ซึ่งปัจจัยสนับสนุน
มาจากการที่แหล่งท่องเที่ยวมีระยะทางไม่ไกลจากกรุงเทพฯ มีความสะดวกสบายในการเดินทาง 
ทั้งนี้แหล่งท่องเที่ยวหลักที่ยังคงได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยว อาทิ ตลาดน้ าด าเนินสะดวก 
พิพิธภัณฑ์สถานแห่งชาติราชบุรี วัดเขาวัง แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติที่ อ าเภอสวนผึ้ง รวมทั้ง
การจัดเทศกาลองุ่นหวานและของดีด าเนินสะดวก รวมถึงการร่วมกับการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย
จัดงานกิจกรรมต่าง ๆ ซึ่งยังคงดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเข้ามาท่องเที่ยวในพื้นที่มากขึ้น ส่วนใหญ่จะ
นิยมเดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว รองลงมาเป็นรถโดยสารประจ าทาง และรถไฟ 

ด้วยความสวยงามในทัศนียภาพและธรรมชาติที่ร่มร่ืนนั้นพื้นที่ดังกล่าวนั้น ท าให้
ผู้ประกอบการสนใจประกอบธุรกิจรีสอร์ทนี้เพิ่มขึ้น โดยกลุ่มเป้าหมายลูกค้าส่วนมากจะเป็นลูกค้า
ภายในประเทศที่เป็นครอบครัว กลุ่มเพื่อน และบริษัทสถานที่ใกล้เคียงที่น าลูกค้าของบริษัทมา
รับรอง และจัดประชุมสัมนา เป็นต้น โดยผู้ประกอบการในแต่ละรายนั้นต่าง ก็มีรูปแบบที่มี
กิจกรรมลักษณะเฉพาะที่แตกต่างกันออกไปเพื่อดึงดูดลูกค้าที่เข้ามาพักผ่อนและใช้บริการใน 
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รูปแบบต่างๆ เช่น การมีออกแบบดีไซน์ของสถานที่พักให้เป็นที่ดึงดูดใจ การหากิจกรรมที่
ท าให้ดึงดูดใจลูกค้าโดยวิธีการต่างๆ เช่น มีฟาร์มแกะ การมีบริการสนามกอล์ฟ เป็นต้น 
 แนวคิดธุรกิจรีสอร์ท “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ ” เกิดขึ้นจากความต้องการน ากลยุทธ์ทาง
การตลาดมาปรับเปลี่ยนให้สอดคล้องกับนักท่องเที่ยวที่เป็นกลุ่มเป้าหมายโดยอาศัยผลของ
การศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว และท าให้มีความน่าสนใจที่สามารถเป็นที่ดึงดูดนักท่องเที่ยว
เพิ่มขึ้น อีกทั้งเน่ืองจากความสวยงามในทัศนียภาพจากธรรมชาติที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวให้
เป็นที่รู้จักเพิ่มขึ้น โดยการน าเสนอผ่านในรูปแบบของการดีไซน์สถานที่พักที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมการท่องเที่ยวเชิงเกษตรไร่เกษตรอินทรีย์ และการมีเคร่ืองเล่นผจญภัยต่างๆ มาเป็น
กิจกรรมดึงดูดผู้รักความความท้าทายและธรรมชาติ ชอบเรียนรู้ และสนใจในสิ่งแวดล้อม ของ
นักท่องเที่ยวทั้งในประเทศและต่างประเทศ บนเน้ือที่เบื้องต้น 30 ไร่ ของอ.สวนผึ้ง จ.ราชบุรี และ
ต้องการให้เป็นส่วนหน่ึงที่สามารถเป็นรองรับของนักท่องเที่ยวในอนาคตรวมถึงแผนโครงการ
พัฒนาพื้นที่ชายฝั่งทะเลภาคตะวันตก (เวสเทิร์นซีบอร์ด) ที่ก าหนดให้ราชบุรีเป็นศูนย์กลางในด้าน
การคมนาคมและอุตสาหกรรมของภูมิภาคนี้ และโครงการขยายเปิดชายแดนสวนผึ้ง – พม่า ใน
อนาคต จึงมีความต้องการส่งเสริมธุรกิจรีสอร์ทและการท่องเที่ยวในพื้นที่จังหวัดราชบุรี ให้เป็นที่
รู้จักมากขึ้น  
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 

1. เพื่อต้องการก าหนดการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของธุรกิจรีสอร์ทในพื้นที่  
2. เพื่อต้องการก าหนดกลยุทธ์ในการสร้างตลาดของธุรกิจรีสอร์ทในพื้นที่ 
3. เพื่อต้องการให้รีสอร์ทเป็นที่รู้จักแก่นักท่องเที่ยวเพิ่มขึ้นโดยการใช้กลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาดและมุ่งเน้นที่ตลาดเป้าหมาย 
 

1.3 ผลท่ีคาดว่าจะได้รับจากการท าแผน 
1. สามารถก าหนดและทราบถึงต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของธุรกิจและแนวทางของคู่แข่งขัน 
2. สามารถก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขันเพื่อการสร้างตลาดหรือแย่งชิงส่วนตลาดของธุรกิจ 

รีสอร์ทในพื้นที่ 
3. รีสอร์ทเป็นที่รู้จักเพิ่มขึ้นจากการน ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและมุ่งเน้นตลาด

เป้าหมายเข้ามาใช้เป็นกลยุทธ์ในการแข่งขัน 
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บทท่ี 2 
ระเบียบวิธีการด าเนินการ 

 
 ในการจัดท าแผนธุรกิจส าหรับ “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” ในอ าเภอสวนผึ้ง จังหวัดราชบุรี  
ผู้จัดท าได้ท าการศึกษาหาข้อมูลพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในพื้นที่เพื่อน าข้อมูลไปประยุกต์ในการ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยมีระเบียบวิธีการด าเนินการดังต่อไป 
2.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 2.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ 
  2.1.1.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บข้อมูลปฐมภูมิ ใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการส ารวจความ
คิดเห็นจากนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี โดยมีเนื้อหาครอบคลุมวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลกลุ่ม
ผู้ให้ข้อมูล เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิธีการวิเคราะห์ข้อมูลโดยมีรายละเอียดดังน้ี  
  2.1.1.2 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล / สถานท่ีเก็บข้อมูล  
  กลุ่มผู้ให้ข้อมูล    
 การศึกษาการท าแผนธุรกิจ “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ”  ประชากรที่ได้ท าการศึกษาในครั้งนี้ 
คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางเข้ามาในจังหวัดราชบุรีในช่วงเดือนกันยายนโดยเลือกแจก
แบบสอบถามแก่กลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่เข้ามาพักในรีสอร์ท  
  การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
  เน่ืองจากจ านวนนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี ไม่สามารถระบุจ านวนได้จึงได้ใช้วิธีการ
หาค่าจากสูตร                             
  n =  Z2 pq     
             e2 
โดยที่  n = ขนาดตัวอย่าง 
 Z=    ค่าปกติมาตรฐานที่ได้จากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z  Score)  
ขึ้นอยู่กับระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ คือ 95% นั่นคือ ความคาดเคลื่อน (α) = 0.05 หรือ 
1-α /2 = 0.975 เปิดตารางค่า Z ได้ 1.96 
 p =  สัดส่วนของประชากรหรือความน่าจะเป็นของประชากรที่สนใจศึกษา 
 q =  สัดส่วนของประชากรที่ไม่ได้สนใจศึกษา = 1- p 
 e =  ระดับของความคาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้น (ความคาดเคลื่อนที่ต้องการ) = 10% 
   =    0.10 
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แทนค่าในสูตร 
 n   =     (1.96)2 (0.5) (1−0.5) 
    0.102  
  =  96.04 หรือ 97 ตัวอย่าง 
 ดังนั้นกลุ่มตัวอย่างที่ควรใช้ในการวิจัยคร้ังนี้อย่างต่ า 97 ตัวอย่าง และเพื่อป้องกันการ
ผิดพลาดของแบบสอบถามจึงท าการเก็บตัวอย่างเพิ่มโดยจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้ทั้งสิ้น 
150 ตัวอย่างส าหรับการสุ่มตัวอย่าง การส ารวจนี้ใช้ในการส ารวจนี้ใช้วิธี การสุ่มแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยขอความร่วมมือจากนักท่องเที่ยวที่อยู่ตามสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ ใน
จังหวัดราชบุรี และนักท่องเที่ยวที่เข้าพักในรีสอร์ทอ าเภอสวนผึ้ง รวมเป็นกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 150
คน สถานที่เก็บข้อมูลในพื้นที่อ าเภอสวนผึ้ง จ านวน 3 แห่ง ได้แก่ หินสวยดาวใส รีสอร์ท เดือนล้อม 
รีสอร์ท อูหลง รีสอร์ท  จ านวน 130 คน และนักท่องเที่ยวตามสถานที่ท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี 
จ านวน 20 คน 
  2.1.1.3 เครื่องมือท่ีใช้ / ความน่าเชื่อถือ / ความเท่ียงตรงของ เนื้อหา /องค์ประกอบ
ของ เครื่องมือ / การแปรผล  
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในคร้ังนี้ คือแบบสอบถามที่ได้สร้างจากแนวคิด
และทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องแล้วน ามาประยุกต์เป็นข้อค าถามใน
แบบสอบถามส าหรับการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี  
ทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ  
 ผู้จัดท าแผนธุรกิจได้น าแบบสอบถามฉบับร่างที่สร้างขึ้นที่ผ่านการตรวจสอบจาก
ผู้เชี่ยวชาญแล้ว ไปทดลองใช้กับกลุ่มประชากรที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับประชากรที่ต้องการศึกษา 
ได้แก่ นักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี จ านวน 30 ชุด  
 จากการค านวณค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามฉบับร่างภายหลังการน าไปทดลองใช้ 
โดยการค านวณหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) ด้วยวิธีวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์
แอลฟ่า ปรากฏว่าได้ค่า 0.686 
 ผู้จัดท าได้ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามผลจากการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามก่อนน าไปใช้จริง 
ลักษณะของแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้  
  ส่วนที่ 1  สถานภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ภูมิล าเนา ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List) 
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  ส่วนที่ 2  เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี 
จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ การใช้เวลาพักผ่อนเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีในแต่ละคร้ัง  บุคคลที่
นิยมเดินท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีด้วย  ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในการเดินทางในครั้งน้ี การใช้จ่ายส่วน
ใหญ่กับสิ่งใด สถานที่ที่นักท่องเที่ยวต้องการพักค้างคืน แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการค้นหาที่พักใน
จังหวัดราชบุรี โดยลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  
  ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือก
ที่พักในจังหวัดราชบุรี จ านวน 18 ข้อครอบคลุมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบริการ ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย / สถานที่จ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ 
ลักษณะแบบสอบถามเป็นชนิดมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) มี 5 ระดับได้ดังนี้ 
 ระดับความความส าคัญต่อการตัดสินใจ   ค่าน้ าหนักคะแนนของตัวเลือกตอบ 
 มากที่สุด     ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน 
 มาก      ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 2 คะแนน 
 ปานกลาง     ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 3 คะแนน 
 น้อย      ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 4 คะแนน 
 น้อยที่สุด     ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน 
  2.1.1.4 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล  
 การประมวลผลคร้ังนี้วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิตด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยได้น า
ข้อมูลจากแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได้มาเปลี่ยนเป็นรหัสตัวเลข (Code) แล้วบันทึกลงใน
โปรแกรม เพื่อด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติตามล าดับ  
  - การค านวณหาข้อมูลสถานภาพส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจาก
แบบสอบถามตอนที่ 1 ที่มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check – List) ใช้วิธีการหา
ค่าความถี่ (Frequency) แล้วสรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ (Percentage)  
  -  ตอนที่ 2 ที่มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check – List) ใช้วิธีการหา
ค่าความถี่ (Frequency) แล้วสรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ (Percentage)  
  -  การค านวณหาข้อมูลความต้องการของนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี จ าแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคล เพศ และอายุ ใช้วิธีการหาค่าความถี่แบบสองทาง (Crosstabs) แล้วสรุปผล
ออกมาเป็นค่าร้อยละ (Percentage)  
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  -  การค านวณหาข้อมูลปัจจัยส่วนผสมการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกที่พัก
จากแบบสอบถามตอนที่ 3 ทีมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ใช้วิธีการหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D) 
 2.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ 
  2.1.2.1 ข้อมูลที่ใช้และวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลทุติยภูมิที่ใช้ในการท าแผนธุรกิจ คือ จ านวนประชากร วัยรุ่น วัยท างาน ซึ่งเป็น
นักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี 
  2.1.2.2 แหล่งท่ีมาของข้อมูล 
 ผู้จัดท าแผนธุรกิจรีสอร์ท “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” ได้ศึกษาแนวคิดทฤษฎี เอกสารต่างๆ 
เว็บไซด์ และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาแผนธุรกิจ ดังนี้  
   รายงานวิจัย 
  แผนพัฒนาสภาพเศรษฐกิจและสังคม จ.ราชบุรี  
  ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
  2.1.2.3 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล (การใช้สถิติ / การวิเคราะห์เนื้อหา) 
  การการวิเคราะห์เนื้อหา 
 ผู้จัดท าแผนธุรกิจได้วิเคราะห์เนื้อหาการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) เพื่อศึกษาถึงสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ต่อการประกอบธุรกิจรีสอร์ทในจังหวัด
ราชบุรี เพื่อศึกษาถึงสภาพแวดล้อมทางธุรกิจและน าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
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บทท่ี 3 
การวิเคราะห์และอภิปรายผล 

 
 การวิเคราะห์และการน าเสนอผลของการวิจัย “เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวใน
จังหวัดราชบุรี” น าเสนอในรูปตารางแผนภูมิประกอบค าบรรยาย  
 
3.1 การวิเคราะห์และอภิปรายผลข้อมูลปฐมภูมิ 
ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 3.1.1 ลักษณะของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check-list) มีจ านวน 6 ข้อดังนี้ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 
ภูมิล าเนา สรุปผลดังตารางที่ 3.1. – 3.6   
 
ตารางที่ 3.1: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 80 53.33 

หญิง 70 46.70 

รวม 150 100.00 
  
ภาพที่ 3.1: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
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 จากตารางที่ 3.1 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ชายจ านวน 80 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.33 และส่วนที่เหลือเป็นผู้หญิงจ านวน 70 คิดเป็นร้อยละ 46.70  
 
ตารางที่ 3.2: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า หรือ เท่ากับ 20 ป ี 20 13.33 

21-30 ปี 62 41.33 

31-40 ปี 46 30.67 

มากกว่า 40 ปี 22 14.67 

รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 3.2: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.2 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีอายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 
62 คน คิดเป็นร้อยละ 41.33 รองลงมา อายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 30.67 
ส าหรับอายุมากกว่า 40 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 14.67 และล าดับสุดท้าย อายุต่ ากว่าหรือ
เท่ากับ20 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.33 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.3: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 28.00 18.67 

ก าลังศึกษาปริญญาตรีหรือปริญญาตรี 90.00 60.00 

สูงกว่าปริญญาตรี 32.00 21.33 

รวม 150.00 100.00 
  
ภาพที่ 3.3: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกระดับการศึกษา 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.3 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะก าลังศึกษาปริญญาตรีหรือ
ปริญญาตรี จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 รองลงมาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 32 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.33 และล าดับสุดท้าย ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 18.67 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.4: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

นักเรียน นักศึกษา 30.00 20.00 

รับราชการ รัฐวิสาหกิจ 35.00 23.33 

ธุรกิจส่วนตัว 42.00 28.00 

พนักงานบริษัท 43.00 28.67 

อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 150.00 100.00 
  
ภาพที่ 3.4: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.4 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาชีพพนักงานบริษัท จ านวน 43 
คน คิดเป็นร้อยละ 28.67 รองลงมา ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 ส าหรับ 
อาชีพรับราชการ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 35 คนคิดเป็นร้อยละ 23.33 และล าดับสุดท้าย นักเรียน 
นักศึกษา จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.5: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอัตรารายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 10,000 บาท 37 24.67 

10,000-20,000 บาท 40 26.67 

20,001-30,000 บาท 39 26.00 

30,001-40,000 บาท 17 11.33 

มากว่า 40,000 บาท 17 11.33 

รวม 150 100 
 
ภาพที่ 3.5: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอัตรารายได้ต่อเดือน 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.5   จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 10,000-20,000 
บาท จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 รองลงมา 20,001-30,000 บาท จ านวน 39 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 26.00 ส าหรับรายได้น้อยกว่า 10,000 บาท จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 24.67 ล าดับ
สุดท้าย 30,001- 40,000 บาท จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 11.33 มีค่าเท่ากับ มากกว่า 40,000 บาท 
จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 11.33  ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.6: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามภูมิล าเนา 
 

ภูมิล าเนา จ านวน(คน) ร้อยละ 

กรุงเทพ 49 32.67 

ราชบุรี 43 28.67 

สมุทรสาคร สมุทรสงคราม 13 8.67 

เพชรบุรี กาญจนบุรี 17 11.33 

นครปฐม 28 18.67 

รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 3.6: จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามภูมิล าเนา 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.6 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ใน กรุงเทพฯ จ านวน 
49 คน คิดเป็นร้อยละ 32.67 รองลงมาจังหวัดราชบุรี จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ28.67 รองลงมา
จังหวัดนครปฐม จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 18.67 ส าหรับจังหวัดเพชรบุรี กาญจนบุรี จ านวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.33 และล าดับสุดท้าย สมุทรสาคร สมุทรสงคราม จ านวน 13 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 8.67 ตามล าดับ 
 
 
 



13 
 

 3.1.2 พฤติกรรมการนักท่องเท่ียวใน จังหวัดราชบุรี  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมนักท่องเที่ยว ซึ่งลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ(Check-list) มีจ านวน 6 ข้อดังนี้ จ านวนระยะเวลาในการพักผ่อน, บคุคลที่นิยม
เดินทางท่องเที่ยวด้วย, การประมาณค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว, การใช้จ่ายเกี่ยวกับการเดินทาง
ท่องเที่ยว, การเลือกใช้บริการสถานที่พัก, การรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่พัก ในจังหวัดราชบุรี 
สรุปผลดังตารางที่ 3.7 – 3.12 
 
ตารางที่ 3.7: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามระยะเวลาในการพักผ่อน 
 

ระยะเวลาในการพักผ่อน จ านวน(คน) ร้อยละ 

ไปเช้าเย็นกลับ 38 25.33 

2-3วัน 96 64.00 

4-5วัน 9 6.00 

มากกว่า5วัน 7 4.67 

รวม 150 100.00 
  
ภาพที่ 3.7: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามระยะเวลาในการพักผ่อน 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.7 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการพักผ่อน 2-3 
วัน จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 รองลงมา ไปเช้า-เย็นกลับ จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.33 ส าหรับ 4-5 วัน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และล าดับสุดท้าย มากกว่า 5 วัน จ านวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 4.67 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.8: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามบุคคลที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวด้วย 
 

บุคคลที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวด้วย จ านวน(คน) ร้อยละ 

คนเดียว 27 18.00 

ครอบครัว 73 48.67 

เพื่อนร่วมงาน เพื่อนสนิท 31 20.67 

คู่รัก แฟน 19 12.67 

รวม 150 100 
  
ภาพที่ 3.8: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามบุคคลที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวด้วย 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.8 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความนิยมในการเดินทาง
ท่องเที่ยวกับครอบครัว จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 48.67 รองลงมา เพื่อนร่วมงาน เพื่อนสนิท 
จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 20.67 ส าหรับ คนเดียว จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ18.00 และล าดับ
สุดท้าย คู่รัก แฟน จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19 คน คิดเป็นร้อยละ 12.67 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.9: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามการประมาณการค่าใช้จ่ายในการ
        ท่องเที่ยว 
 

ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง จ านวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 5,000 บาท 88 58.67 

5,000-10,000 บาท 46 30.67 

10,001-20,000 บาท 3 2.00 

มากกว่า 20,000 บาท 13 8.67 

รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 3.9: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามการประมาณการค่าใช้จ่ายในการ   
      ท่องเที่ยว 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.9 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเดินทางประมาณ  
น้อยกว่า 5,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 58.67 รองลงมา 5,000 – 10,000 บาท  
จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 30.67 ส าหรับมากว่า 20,000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 8.67 และล าดับสุดท้าย 10,001-20,000 บาท จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.10: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้จ่ายส่วนใหญ่ 
          ที่ใช้จ่าย 
 

การใช้จ่ายในการเดินทางส่วนใหญ่ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ค่าที่พัก ค่าอาหาร 72 48.00 

ค่ายานพาหนะ 64 42.67 

ค่าของฝาก 11 7.33 

ค่าบริการเสริมต่าง ๆ เช่น ทัวร์น าเที่ยว 3 2.00 

รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 3.10: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้จ่ายส่วนใหญ่ 
       ที่ใช้จ่าย 
 

 
 
 จากตารางที่ 3.10 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีการใช้จ่ายในการเดินทาง
ส่วนใหญ่เป็นค่าที่พัก อาหาร จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลง มาค่ายานพาหนะ จ านวน 
64 คน คิดเป็นร้อยละ 42.67 ส าหรับ ค่าของฝากจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.33 และล าดับ
สุดท้ายค่าบริการเสริมต่างๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.11: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามความต้องการด้านสถานที่  
          ในการพักค้างคืน  
 

สถานที่ที่นักท่องเที่ยวต้องการพัก จ านวน(คน) ร้อยละ 

โรงแรม 11 7.33 

รีสอร์ท 99 66.00 

ตั้งแค้มป์ / โฮมสเตย์ 16 10.67 

เกสเฮาส์ 24 16.00 

รวม 150 100.00 
  
ภาพที่ 3.11: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามความต้องการด้านสถานที่  
       ในการพักค้างคืน  
 

 
 
 จากตารางที่ 3.11 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการพักที่รีสอร์ท จ านวน 
 99 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 รองลงมา เกสเฮาส์ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ16.00 ส าหรับ  
ตั้งแคม้ป์/โฮมสเตย์ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 10.67 และล าดับสุดท้าย โรงแรม จ านวน 11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.33 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.12: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามแหล่งการค้นหาข้อมูลที่พัก  
 

แหล่งการค้นหาข้อมูลที่พัก จ านวน(คน) ร้อยละ 

รายการทีวี / วิทยุ 7 4.67 

หนังสือ /นิตยสารท่องเที่ยว 28 18.67 

ป้ายโฆษณา / ได้รับการแนะน า 16 10.67 

อินเตอร์เน็ต 96 64.00 

การออกบู้ทส่งเสริมการท่องเที่ยว 3 2.00 

รวม 150 100 
  
ภาพที่ 3.12: จ านวนและค่าร้อยละของนักท่องเที่ยว จ าแนกตามแหล่งการค้นหาข้อมูลที่พัก  
 

 
 
 จากตารางที่ 3.12 จะเห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ค้นหาข้อมูลที่พักจาก 
อินเตอร์เน็ต จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 รองลงมา หนังสือ/นิตยสารท่องเที่ยว จ านวน  
28 คน คิดเป็นร้อยละ 18.67 รองลงมา ป้ายโฆษณา/ได้รับการแนะน า จ านวน 16 คิดเป็นร้อยละ 
10.67 ส าหรับ รายการทีวี/วิทยุ จ านวน 7 คิดเป็นร้อยละ 4.67 และล าดับสุดท้าย การออกบู้ทส่งเสริม
การท่องเที่ยว จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.13: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกที่
         พักในจังหวัดราชบุรี สรุปผลดังตารางที่ 3.13 – 3.20 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญต่อ 

การตัดสินใจ 
การแปล
ผล 

X  S.D. 
1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย / สถานที่จ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคคล 
6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
7. ด้านกระบวนการ 

1.94 
2.23 
2.59 
2.67 
2.31 
1.97 
2.02 

0.53 
0.61 
1.08 
0.75 
0.57 
0.58 
0.52 

น้อย 
ปานกลาง 
มาก 
มาก 
ปานกลาง 
น้อย 
ปานกลาง 

รวม 2.25 0.45 ปานกลาง 
  
 จากตารางที่ 3.13 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจ
เลือกที่พักจากปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.67 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.75) ตามด้วยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย /สถานที่จ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 2.59 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.08) ด้านบุคคล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.31 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.57) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.23 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.61) ด้าน
กระบวนการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.02 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.52) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.58) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.53) ตามล าดับ  
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ตารางที่ 3.14: จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และล าดับความส าคัญต่อการ   
          ตัดสินใจเลือกสถานที่พักของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 
ปัจจัยเลือกสถานที่พัก

รายละเอียด 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 

 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

 

S.D. 
แปล
ผล 

การออกแบบตกแต่งของ
สถานที่พัก 

28.70 61.30 7.30 2.00 0.70 1.85 0.69 น้อย 

กิจกรรมไว้บริการ 20.70 55.30 23.30 0.70 0.00 2.04 0.68 น้อย 
รวม 

     
1.94 0.53 น้อย 

 
จากตารางที่ 3.14 จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่พักด้าน

ผลิตภัณฑ์และบริการ จากปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมอยู่ที่ระดับน้อย (ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 1.94
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.53) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อ
การการออกแบบตกแต่ของสถานที่พัก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.85 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.69) 
การมีกิจกรรมไว้บริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.04 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.68) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.15: จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และล าดับความส าคัญต่อการ   
          ตัดสินใจเลือกสถานที่พักของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจัยด้านราคา 
 

ปัจจัยเลือกสถานที่พัก
รายละเอียด 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

 
ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 

 มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

 

S.D. 
แปล
ผล 

ราคาใกล้เคียงคู่แข่งขัน 28.70 61.30 7.30 2.00 0.70 1.85 0.69 น้อย 

ราคากับฤดูกาลท่องเที่ยว 
 ( Low Season - Hi Season ) 

20.70 55.30 23.30 0.70 0.00 2.04 0.68 น้อย 

รวม      1.94 0.53 น้อย 

 
จากตารางที่ 3.15 จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่พัก 

ด้านราคา จากปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมอยู่ที่ระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 2.23 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.61) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญ
กับด้านราคาใกล้เคียงคู่แข่ง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.33 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78) ราคากบ
ฤดูกาลท่องเที่ยว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.14 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.68) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.16: จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และล าดับความส าคัญต่อการ  
          ตัดสินใจเลือกสถานที่พักของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย     
          /สถานที่จัดจ าหน่าย 
 

ปัจจัยเลือกสถานที่พัก          ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 
รายละเอียดด้านช่อทางการจัด
จ าหน่าย / สถานที่จัดจ าหน่าย 

มาก
ที่สุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ที่สุด 

 

S.D. 
แปล
ผล 

สามารถซื้อแพคเกจทัวร์และ
ที่พักผ่านบริการบัตรเครดิต 8.70 52.00 33.30 5.30 0.70 2.57 2.68 มาก 
สามารถซื้อแพคเกจทัวร์และ
ที่พักผ่านทางอินเทอร์เน็ต   12.70 29.30 50.00 7.30 0.70 2.54 0.83 มาก 
สามารถซื้อแพคเกจทัวร์และ
ที่พักจากบริษัททัวร์ 6.70 30.00 52.70 10.00 0.70 2.68 0.77 มาก 

รวม           2.59 1.08 มาก 
 

จากตารางที่ 3.16 จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่พัก 
ด้านช่องทาการจัดจ าหน่าย / สถานที่จัดจ าหน่าย จากปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมอยู่ที่ระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 2.59 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.08) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการสามารถซื้อแพคเกจทัวร์และที่พักผ่านบริการบัตรเครดิต (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 2.57 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 2.68) (สามารถซื้อแพคเกจทัวร์และที่พักผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.54 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.83) สามารถซื้อแพคเกจทัวร์และ
ที่พักผ่านจากบริษัททัวร์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.68 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.77) ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

X
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ตารางที่ 3.17: จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และล าดับความส าคัญต่อการ   
           ตัดสินใจเลือกสถานที่พักของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัยเลือกสถานที่พัก
รายละเอียด 

ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

 

S.D. 
แปล
ผล 

การออกบู้ธงาน
ท่องเที่ยว ราคาพิเศษ  

15.00 35.00 71.00 27.00 2.00 2.77 0.90 มาก 

การร่วมรายการพิเศษ  / 
        ผ่อนช าระ กับบัตร

เครคิตธนาคารที่ร่วม
รายการ 

19.00 37.00 67.00 26.00 1.00 2.60 0.92 มาก 

การมีแพคเกจกิจกรรม
ท่องเที่ยวพร้อมที่พัก
และรถรับส่ง 

17.00 51.00 61.00 21.00 0.00 2.57 0.86 มาก 

รวม           2.67 0.75 มาก 
 

จากตารางที่ 3.17 จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่พัก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด จากปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมอยู่ที่ระดับมาก (ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 
2.67 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.75) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญต่อการออกบู้ทงานท่องเที่ยว ราคาพิเศษ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.77 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.90) การร่วมรายการพิเศษ / ผ่อนช าระกับบัตรเครดิตที่ร่วมรายการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.60 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.92) การมีแพคเกจกิจกรรมท่องเที่ยวพร้อมที่พักและรถรับส่ง 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.57 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.86) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.18:  จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และล าดับความส าคัญต่อการ    
           ตัดสินใจเลือกสถานที่พักของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจัยด้านบุคคล 
 

ปัจจัยเลือกสถานที่พัก 
ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 

 

รายละเอียดด้านบุคคล 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

 

S.D. 
แปล
ผล 

พนักงาน เอาใจใส ่   
 ยิ้มแย้มแจ่มใส 

21.30 54.70 18.70 5.30 0.00 2.08 0.78 
ปาน
กลาง 

พนักงานมีการฝึกอบรม
ด้านการบริการ 

22.70 68.00 8.70 0.70 0.00 1.87 0.57 
ปาน
กลาง 

รวม 
     

2.31 0.57 
ปาน
กลาง 

 
จากตารางที่ 3.18 จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่พัก 

ด้านการบุคคล จากปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมอยู่ที่ระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 2.31 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.57) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อ
พนักงานเอาใจใส่ ยิ้มแย้มแจ่มใส (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.08 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78) 
พนักงานมีการฝึกอบรมด้านการบริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.87 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.57) 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.19: จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และล าดับความส าคัญต่อการ   
          ตัดสินใจเลือกสถานที่พักของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอ
          ลักษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจัยเลือกสถานที่พัก ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 
รายละเอียดด้านการสร้าง
และน าเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

 

S.D. 
แปล
ผล 

ความสะอาดของที่พัก 25.30 67.30 7.30 0.00 0.00 1.82 0.54 น้อย 
ความสะดวกสบายของที่ 
จอดรถ 

19.30 34.70 44.70 1.30 0.00 2.28 0.79 น้อย 

 ห้องพักมีอุปกรณ์อ านวย
ความสะดวกครบครัน 

19.30 63.30 17.30 0.00 0.00 1.98 0.61 น้อย 

รวม           1.97 0.58 น้อย 
  
 จากตารางที่ 3.19 จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่พัก 
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ จากปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมอยู่ที่ระดับน้อย 
(ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 1.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.58) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อความสะอาดของที่พัก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.82 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.54) ความสะดวกสบายของที่จอดรถ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.28 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.79) ห้องพักมีอุปกรณ์ครบครัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.98 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.61) 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.20: จ านวนร้อยละค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และล าดับความส าคัญต่อการ   
          ตัดสินใจเลือกสถานที่พักของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจัยด้านกระบวนการ 
 

ปัจจัยเลือกสถานที่พัก ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 
รายละเอียดด้าน
กระบวนการ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

 

S.D. 
แปล
ผล 

ความรวดเร็วในการ
ให้บริการ  

22.70 66.00 11.30 0.00 0.00 1.89 0.57 
ปาน
กลาง 

การบริการด้านรูม
เซอร์วิส  

10.00 35.30 54.00 0.70 0.00 2.45 0.68 
ปาน
กลาง 

การบริการด้านข้อมูต่างๆ 12.00 27.30 50.00 10.70 0.00 2.59 0.84 
ปาน
กลาง 

รวม 
     

2.02 0.52 
ปาน
กลาง 

  
 จากตารางที่ 3.20 จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่พัก 
ด้านกระบวนการ จากปัจจัยทางการตลาดในภาพรวมอยู่ที่ระดับปานกลา(ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 2.02 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.52) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อ
ความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.57) การบริการ
ด้านรูมเซอร์วิส (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.45 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.68) การบริการด้านข้อมูล
ต่างๆ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.59 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.52) ตามล าดับ 
 3.1.3 แสดงค่าร้อยละด้านพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวในจังหวัดราชบุรี จ าแนกตาม
สถานภาพส่วน บุคคล ด้านอายุ  

สรุปผลดังตารางที่ 3.21 – 3.26 
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ตารางที่ 3.21: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านการใช้เวลาในการพักผ่อน จ าแนกตาม   
          สถานภาพส่วนบุคคลด้านอายุ 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
อายุ 

รวม 
ในจังหวัดราชบุรี 

ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ที่ใช้ ต่ ากว่า หรือ 21 – 30 31 – 40 มากกว่า  
40 ปี 

 

เท่ากับ 20 ปี ปี ปี 

ค่าที่พัก / 
ค่าอาหาร 

จ านวน 6 20 30 16 72 

ร้อยละ 30.00 32.30 65.20 72.70 48.00 

ค่ายานพาหนะ จ านวน 9 35 14 6 64 
ร้อยละ 45.00 56.50 30.40 27.30 42.70 

ค่าของฝาก จ านวน 4 5 2 0 11 
ร้อยละ 20.00 8.10 4.30 0.00 7.30 

ค่าบริการเสริม
ต่างๆ 

จ านวน 1 2 0 0 3 
ร้อยละ 5.00 3.20 0.00 0.00 2.00 

  
ภาพที่ 3.13: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านการใช้เวลาในการพักผ่อน จ าแนกตาม   
       สถานภาพส่วนบุคคลด้านอายุ 
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จากตารางที่  3.21 พบว่า  
 ผู้ที่มีอายุ ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 20 ปี มีพฤติกรรมใช้เวลาท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีส่วนใหญ่ 
ไปเช้าเย็นกลับ คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมา 2-3 วัน คิดเป็นร้อยละ 30 ส าหรับ 4-5 วัน คิดเป็น 
ร้อยละ 10 และอันดับสุดท้าย มากกว่า 5 วัน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 21 – 30 ปี มีพฤติกรรมใช้เวลาท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีส่วนใหญ่ใช้เวลา 2-3 
วัน คิดเป็นร้อยละ 62.9 รองลงมา ไปเช้า – เย็นกลับ คิดเป็นร้อยละ 27.4 ส าหรับ 4-5 วัน และอันดับ
สุดท้าย มากกว่า 5 วัน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีพฤติกรรมใช้เวลาท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีส่วนใหญ่ใช้เวลา 
2-3 วัน คิดเป็นร้อยละ 71.1 รองลงมา ไปเช้า – เย็นกลับ คิดเป็นร้อยละ 15.2 ส าหรับ 4-5 วัน และ
อันดับสุดท้าย มากกว่า 5 วัน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามล าดับ  
 ผู้ที่มีอายุมากกว่า 40 ปี มีพฤติกรรมใช้เวลาท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีส่วนใหญ่ใช้เวลา  
2-3 วัน คิดเป็นร้อยละ72.2 รองลงมาไปเช้าเย็นกลับ คิดเป็นร้อยละ13.6 ส าหรับ4-5 วัน คิดเป็น 
ร้อยละ 9.1 และอันดับสุดท้าย มากกว่า 5 วัน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดับ  
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ตารางที่ 3.22: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านความนิยมเดินทางกับบุคคลจ าแนกตาม
          สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
อายุ 

รวม 
ในจังหวัดราชบุรี 

นิยมเดินทางกับ ต่ ากว่า หรือ 21 – 30  31 – 40  มากกว่า  
40 ป ี  เท่ากับ 20 ปี ปี ปี 

คนเดียว จ านวน 3 13 6 5 27 

ร้อยละ 15.00 21.00 13.00 22.70 18.00 

ครอบครัว จ านวน 9 24 24 14 73 

ร้อยละ 45.00 38.70 56.50 63.60 48.70 

เพื่อนร่วมงาน / เพื่อน
สนิท 

จ านวน 5 12 12 2 31 

ร้อยละ 25.00 19.40 26.10 9.10 20.70 

คู่รัก / แฟน จ านวน 3 13 2 1 19 

ร้อยละ 15.80 21.00 4.30 4.50 12.70 

 
ภาพที่ 3.14: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านความนิยมเดินทางกับบุคคลจ าแนกตาม  
       สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
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 จากตารางที่  3.22 พบว่า  
 ผู้ที่มีอายุ ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 20 ปี มีพฤติกรรมนิยมเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี 
ส่วนใหญ่ ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา เพื่อนร่วมงาน / เพื่อนสนิท คิดเป็นร้อยละ 25 
ส าหรับคู่รัก /แฟน คิดเป็นร้อยละ 15.80 และอันดับสุดท้าย คนเดียว คิดเป็นร้อยละ 15 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 21 – 30 ปี มีพฤติกรรมนิยมเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี 
ส่วนใหญ่ ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 38.70 รองลงมา คนเดียว และ คู่รัก / แฟน คิดเป็นร้อยละ 21 
เท่ากัน ส าหรับ เพื่อนสนิท / เพื่อนร่วมงาน คิดเป็นร้อยละ 19.40 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี มีพฤติกรรมนิยมเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี 
ส่วนใหญ่ ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 56.50 รองลงมา เพื่อนสนิท / เพื่อนร่วมงาน คิดเป็นร้อยละ 
26.10 ส าหรับ คนเดียว คิดเป็นร้อยละ13 และอันดับสุดท้าย คู่รัก / แฟน คิดเป็นร้อยละ 4.30 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 3.23: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในแต่ละคร้ังจ าแนกตาม
          สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
อายุ 

รวม 
ในจังหวัดราชบุรี 

งบประมาณที่ใช้ ต่ ากว่า หรือ 21 – 30  31 – 40  มากกว่า  
40 ป ี

  
เท่ากับ 20 ปี ปี ปี 

น้อยกว่า 5,000  
บาท 

จ านวน 11 25 36 16 88 

ร้อยละ 55.00 40.30 78.30 72.70 58.70 

5,000 - 10,000  
บาท  

จ านวน 6 30 5 5 46 

ร้อยละ 30.00 48.40 10.90 22.70 30.70 

10,001 - 20,000 
บาท 

จ านวน 1 2 0 0 3 

ร้อยละ 5.00 3.20 0.00 0.00 2.00 

มากกว่า 20,000 
บาท 

จ านวน 2 5 5 1 13 

ร้อยละ 10.00 8.10 10.90 4.50 8.70 
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ภาพที่ 3.15: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในแต่ละคร้ังจ าแนกตาม
       สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

 
  
 จากตารางที่  3.23 พบว่า  
 ผู้ที่มีอายุ ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 20 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีค่าใช้จ่าย
ประมาณส่วนใหญ่ น้อยกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมา 5,000 – 10,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 30 ส าหรับ มากกว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 10 และอันดับสุดท้าย 10,000-20,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 21-30 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีค่าใช้จ่ายประมาณส่วนใหญ่
น้อยกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 48.40 รองลงมา น้อยกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.30 
ส าหรับ มากกว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 8.10 และอันดับสุดท้าย 10,001-20,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ3.20 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีค่าใช้จ่ายประมาณส่วนใหญ่ 
น้อยกกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 78.30 อันดับสุดท้าย 5,000 – 10,000 มีค่าเท่ากับ มากกว่า 
20,000 คิดเป็นร้อยละ 10.90 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุมากกว่า40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีค่าใช้จ่ายประมาณ 
ส่วนใหญ่ น้อยกกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 72.70 รองลงมา 5,000 – 10,000 คิดเป็นร้อยละ 
22.70 และอันดับสุดท้าย มากกว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.50 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.24: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านการใช้จ่ายส่วนใหญ่จ าแนกตามสถานภาพ
          ส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
อายุ 

รวม 
ในจังหวัดราชบุรี 

ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ที่ใช้ ต่ ากว่า หรือ 21 – 30  31 - 40 มากกว่า  
40 ป ี

  
เท่ากับ 20 ปี ปี ปี 

ค่าที่พัก / ค่าอาหาร จ านวน 6 20 30 16 72 

ร้อยละ 30.00 32.30 65.20 72.70 48.00 

ค่ายานพาหนะ  จ านวน 9 35 14 6 64 

ร้อยละ 45.00 56.50 30.40 27.30 42.70 

ค่าของฝาก จ านวน 4 5 2 0 11 

ร้อยละ 20.00 8.10 4.30 0.00 7.30 

ค่าบริการเสริมต่างๆ  จ านวน 1 2 0 0 3 

ร้อยละ 5.00 3.20 0.00 0.00 2.00 

 
ภาพที่ 3.16: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านการใช้จ่ายส่วนใหญ่จ าแนกตามสถานภาพ
       ส่วนบุคคล ด้านอายุ 
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 จากตารางที่  3.24 พบว่า 
 ผู้ที่มีอายุ ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 20 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมักมีค่าใช้จ่าย
ส่วนใหญ่กับค่ายานพาหนะ คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา ค่าที่พัก/ค่าอาหาร คิดเป็นร้อยละ 30 
ส าหรับค่าของฝาก คิดเป็นร้อยละ 20 และอันดับสุดท้ายค่าบริการเสริมต่าง คิดเป็นร้อยละ 5
ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 21- 30 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมักมีค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่กับค่า
ยานพาหนะ คิดเป็นร้อยละ 56.50 รองลงมา ค่าที่พัก/ค่าอาหาร คิดเป็นร้อยละ 32.30 ส าหรับค่าของ
ฝาก คิดเป็นร้อยละ 8.10 และอันดับสุดท้าย ค่าบริการเสริมต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 3.20 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 31- 40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมักมีค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่กับ
ค่าที่พัก / ค่าอาหาร คิดเป็นร้อยละ 65.20 รองลงมา ยานพาหนะ คิดเป็นร้อยละ30.40 และอันดับ
สุดท้ายค่าของฝาก คิดเป็นร้อยละ 4.30 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุมากกว่า 40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมักมีค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่
กับค่าที่พัก / ค่าอาหาร คิดเป็นร้อยละ 72.70 ส่วนที่เหลือเป็นค่ายานพาหนะ คิดเป็นร้อยละ27.30 
 
ตารางที่ 3.25: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านการเลือกสถานที่พักค้างคืนจ าแนกตาม
          สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
ในจังหวัดราชบุรี 

สถานที่ต้องการพักค้างคืน 

อายุ 
รวม 

ต่ ากว่า หรือ
เท่ากับ 20 ปี 

21 – 30 
ป ี

31 – 40 
ปี 

มากกว่า  
40 ปี 

โรงแรม จ านวน 1 5 2 3 11 

ร้อยละ 5.00 8.10 4.30 13.60 7.30 
รีสอร์ท จ านวน 9 37 38 15 99 

ร้อยละ 45.00 59.70 62.60 68.20 66.00 

ตั้งแคมป์ / โฮมสเตย์ จ านวน 7 5 3 1 16 

ร้อยละ 35.00 8.10 6.60 4.60 10.70 

เกสเฮ้าท์  จ านวน 3 15 3 3 24 

ร้อยละ 15.00 24.20 6.50 13.50 16.00 
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ภาพที่ 3.17: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านการเลือกสถานที่พักค้างคืนจ าแนกตาม  
       สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

 
  
 จากตารางที่  3.25 พบว่า 
 ผู้ที่มีอายุ ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 20 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีในการเลือก
สถานที่พักค้างคืน ส่วนใหญ่ รีสอร์ท คิดเป็นร้อยละ 9 รองลงมา ตั้งแค้มป์ / โฮมสเตย์ คิดเป็น 
ร้อยละ 7 ส าหรับ เกสเฮาส์ คิดเป็นร้อยละ 3 และอันดับสุดท้าย โรงแรม คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดับ  
 ผู้ที่มีอายุ 21- 30 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีในการเลือกสถานที่พัก 
ค้างคืน ส่วนใหญ่ รีสอร์ท คิดเป็นร้อยละ 59.70 รองลงมา เกส เฮาส์ คิดเป็นร้อยละ 24.20 ส าหรับ
อันดับสุดท้าย โรงแรม มีค่าเท่ากับ ตั้งแค้มป์ / โฮมสเตย์ คิดเป็นร้อยละ 8.10 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีในการเลือกสถานที่พัก 
ค้างคืน ส่วนใหญ่ รีสอร์ท คิดเป็นร้อยละ 62.60 รองลงมา ตั้งแค้มป์ / โฮมสเตย์ คิดเป็นร้อยละ 6.60 
ส าหรับเกสเฮาส์ คิดเป็นร้อยละ 6.50 และอันดับสุดท้าย โรงแรม 4.30 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุมากกว่า 40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีในการเลือกสถานที่พัก 
ค้างคืน ส่วนใหญ่ รีสอร์ท คิดเป็นร้อยละ 68.20 รองลงมา โรงแรม คิดเป็นร้อยละ 13.60 ส าหรับ 
เกสเฮาส์ คิดเป็นร้อยละ 13.50 และอันดับสุดท้าย ตั้งแค้มป์ / โฮมสเตย์ คิดเป็นร้อยละ 4.60 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 3.26: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านแหล่งข้อมูลที่ใช้ค้นหาที่พักจ าแนกตาม
          สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
อายุ 

รวม 
ในจังหวัดราชบุรี 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ค้นหาที่พัก ต่ ากว่า หรือ 21 – 30  31 - 40 มากกว่า  
40 ปี 

  
เท่ากับ 20 ปี ปี ปี 

รายการทีวี / วิทยุ จ านวน 1 5 2 3 11 

ร้อยละ 5.00 8.10 4.30 13.60 7.30 

หนังสือ / นิตยสาร
ท่องเที่ยว 

จ านวน 9 37 38 15 99 

ร้อยละ 45.00 59.70 62.60 68.20 66.00 

ป้ายโฆษณา / 
ค าแนะน า 

จ านวน 7 5 3 1 16 

ร้อยละ 35.00 8.10 6.60 4.60 10.70 

อินเตอร์เน็ต จ านวน 3 15 3 3 24 

ร้อยละ 15.00 24.20 6.50 13.50 16.00 

 
ภาพที่ 3.18: พฤติกรรมนักท่องเที่ยวจังหวัดราชบุรีด้านแหล่งข้อมูลที่ใช้ค้นหาที่พักจ าแนกตาม     
       สถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ 
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 จากตารางที่  3.26 พบว่า 
 ผู้ที่มีอายุ ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 20 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีการใช้แหล่ง
ในการค้นหาข้อมูลที่พัก ส่วนใหญ่หนังสือ / นิตยสารท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา ป้าย
โฆษณา /ค าแนะน า คิดเป็นร้อยละ 35 ส าหรับ อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 15 และอันดับสุดท้าย
รายการทีวี / วิทยุ คิดเป็นร้อยละ 15 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 21-30 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีการใช้แหล่งในการค้นหา
ข้อมูลที่พัก ส่วนใหญ่หนังสือ / นิตยสารท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 59.70 รองลงมา อินเตอร์เน็ต  
คิดเป็นร้อยละ 24.20 ส าหรับ ป้ายโฆษณา /ค าแนะน า มีค่าเท่ากับ รายการทีวี / วิทยุ เป็นอันดับ
สุดท้าย คิดเป็นร้อยละ8.10 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีการใช้แหล่งในการค้นหา
ข้อมูลที่พัก ส่วนใหญ่ หนังสือ/นิตยสารท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 62.60 รองลงมา ป้ายโฆษณา /
ค าแนะน า คิดเป็นร้อยละ 6.60 ส าหรับ อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 6.50 และอันดับสุดท้ายรายการ
ทีวี / วิทยุ คิดเป็นร้อยละ4.30 ตามล าดับ 
 ผู้ที่มีอายุมากกว่า40 ปี มีพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีการใช้แหล่งในการ
ค้นหาข้อมูลที่พัก ส่วนใหญ่ หนังสือ/นิตยสารท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 68.20 รองลงมา รายการทีวี / 
วิทยุ คิดเป็นร้อยละ 13.60 ส าหรับ อินเตอร์เน็ต 13.50 และอันดับสุดท้าย ป้ายโฆษณา / ค าแนะน า 
คิดเป็นร้อยละ 4.60 ตามล าดับ 
 3.1.4 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของสถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ ต่อปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7’P) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานท่ีพักในจังหวัดราชบุรี สรุปผลดังตาราง 
ท่ี 3.27   
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ตารางที่ 3.27: ค่าเฉลี่ยของสถานภาพส่วนบุคคล ด้านอายุ ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7’P) 
 
ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ( 7' P ) 
ต่อการตัดสินใจเลือก
สถานที่พัก 

อายุ 

  
ต่ ากว่า หรือ 
เท่ากับ 20 ป ี

21-30 ปี 31-40 ปี 
มากกว่า 

40 ป ี
Total 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  
( Product ) 

 

1.93 1.93 1.97 1.95 1.94 

S.D. 0.49 0.66 0.44 0.41 0.54 

ด้านราคา ( Price) 
  

 

2.05 2.11 2.42 2.36 2.24 

S.D. 0.56 0.66 0.60 0.41 0.61 

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย / สถานที่จ าหน่าย 
( Place) 

 

2.15 2.58 2.68 2.86 2.60 

S.D. 0.60 1.53 0.56 0.50 1.08 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 ( Promotion ) 
  

 

2.13 2.45 3.05 3.03 2.68 

S.D. 0.63 0.71 0.62 0.70 0.75 

ด้านบุคคล ( People ) 
  

 

1.90 1.77 2.16 2.25 1.98 

S.D. 0.64 0.59 0.51 0.43 0.58 

ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ  
( Physical ) 

 

1.87 1.88 2.20 2.24 2.03 

S.D. 0.48 0.57 0.45 0.37 0.52 

ด้านกระบวนการ  
( Process ) 
  

 

1.88 2.19 2.57 2.52 2.31 

S.D. 0.44 0.61 0.44 0.49 0.57 

 
 จากตารางที่  3.27 กลุ่มผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด
ในทุก ๆ รายการมี (ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 2.68 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานรวมเท่ากับ 0.75) ได้แก่ การ

X

X

X

X

X

X

X
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ออกบู้ทงานท่องเที่ยว ราคาพิเศษ, การร่วมรายการผ่อนช าระกับบัตรเครดิตธนาคารที่ร่วมรายการ, 
การมีแพคเกจ, กิจกรรมท่องเที่ยวพร้อมที่พักและรถรับส่ง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า  
 กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.13 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.63)  
 กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 21- 30 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 2.45 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.71)  
 กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 31- 40 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.05 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.62)  
 กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุมากกว่า 40 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.03 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.70)  
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3.2 การวิเคราะห์และอภิปรายผลข้อมูลทุติยภูมิ 
 กรณีศึกษาแผนธุรกิจในคร้ังนี้ผู้จัดท าได้ท าการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการวางแผนทางด้าน
การตลาดให้กับธุรกิจ ไว้หลายประการ เพื่อสร้างการรับรู้และเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจ อีกทั้งยังได้
ศึกษารายงานวิจัย และเอกสารที่มีประโยชน์ต่อการศึกษาท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ ซึ่งได้รวบรวม
ประเด็นที่ท าการวิเคราะห์ด้านการตลาดไว้ ดังนี้  
 วิเคราะห์ข้อมูลสภาพแวดล้อมภายนอกก่อนเข้าสู่ตลาด (PEST Analysis) 
 วิเคราะห ์(Five Forces Model) 
 วิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค  (SWOT Analysis) 
 วิเคราะห์คู่แข่งขันในธุรกิจ 
 3.2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปทางธุรกิจ  
 เศรษฐกิจหลักของประเทศ ได้แก่ เกษตรกรรม อุตสาหกรรม การท่องเที่ยว การบริการ  
 และทรัพยากรธรรมชาติ ถือเป็นเศรษฐกิจหลักที่ท ารายได้ให้กับคนในประเทศ โดยภาพรวมทาง
เศรษฐกิจ จากวิกิพีเดียสารานุกรมเสรี เมื่อปี พ.ศ.2550 พบว่า ค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 
(Gross Domestic Product: GDP) ของประเทศเท่ากับ 245,659 พันล้านบาท และข้อมูลจากการ
รายงานประจ าปี 2549 กรมส่งเสริมการส่งออกชี้แจงว่า การค้าระหว่างประเทศของประเทศไทยใน
ปี 2549 มีมูลค่า 236,574 ล้านเหรียญสหรัฐฯ โดยมีการส่งออกมูลค่า 129,744.1 ล้านเหรียญสหรัฐฯ 
 ส่วนด้านการท่องเที่ยว การบริการและโรงแรม ในปี พ.ศ.2547 มีนักท่องเที่ยวรวม 11.65 
ล้านคน ร้อยละ 56.52 มาจากเอเชียตะวันออกและอาเซียน (โดนเฉพาะมาเลเซียคิดเป็น ร้อยละ 
11.97 ญ่ีปุ่น ร้อยละ 10.33) ร้อยละ 24.29 มาจากยุโรป ร้อยละ 7.02 มาจากทวีปอเมริกาเหนือและใต้
รวมกัน สถานที่ท่องเที่ยวที่ส าคัญ ได้แก่ กรุงเทพมหานคร พัทยา ภาคใต้ฝั่งทะเลอันดามัน จังหวัด
เชียงใหม่ 
 ส าหรับสถานการณ์การท่องเที่ยวใน จ.ราชบุรี ในภาพรวมมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น เมื่อ
เปรียบเทียบกับปีที่ผ่านมา คิดเป็นร้อยละ 9.28 แบ่งเป็นผู้เยี่ยมเยือนชาวไทยมีอัตราการเพิ่มขั้นร้อย
ละ 16.61 ส่วนชาวต่างชาติลดลงร้อยละ 31.08 นักท่องเที่ยวชาวไทยมีสัดส่วนร้อยละ 90 ซึ่งปัจจัย
สนับสนุนมาจากการที่แหล่งท่องเที่ยวมีระยะทางไม่ไกลจากกรุงเทพฯ มีความสะดวกสบายในการ
เดินทาง ท าให้นักทัศนาจรมีสัดส่วนมากขึ้น ร้อยละ 65.82 
 ทั้งนี้แหล่งท่องเที่ยวหลักที่ยังคงได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยว อาทิ ตลาดน้ าด าเนิน
สะดวก พิพิธภัณฑ์สถานแห่งชาติราชบุรี วัดเขาวัง แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติที่ อ.สวนผึ้ง 
รวมทั้งการจัดเทศกาลองุ่นหวานและของดีด าเนินสะดวก จึงยังคงดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเข้าม 
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ท่องเที่ยวในพื้นที่มากขึ้น ส่วนใหญ่จะนิยมเดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว รองลงมาเป็นรถโดยสาร
ประจ าทาง และรถไฟ  
 3.2.2 ภาพรวมของอุตสาหกรรม 
 
ภาพที่ 3.19: โครงสร้างธุรกิจในจังหวัดราชบุรี 
 

 
 
ที่มา: ส านักคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคม (Copyright 2010). “โครงสร้าง 

ธุรกิจในจังหวัดราชบุรี ” สืบค้นวันที่ 20 ธันวาคม 2553, จาก
 http://www.nesdb.go.th/Default.aspx?tabid=62 
 
 จากภาพจะเห็นได้ว่าธุรกิจโรงแรมและร้านอาหารในจังหวัดราชบุรีอยู่ในสัดส่วนที่น้อย 
เน่ืองจากธุรกิจหลักของจังหวัดคือธุรกิจด้านพลังงานเป็นส่วนใหญ่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.nesdb.go.th/Default.aspx?tabid=62
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ภาพที่ 3.20: ภาพรวมจ านวนนักท่องเที่ยวและรายได้จากนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี  
 
จ านวนักท่องเที่ยวและนักทัศนาจร ปี 2551   รายได้จากนักท่องเที่ยวและนักทัศนาจรปี 2551 
                                                จ านวนคน                                  

                                     

 
ที่มา: ส านักงานการท่องเที่ยวและกีฬา จังหวัดราชบุรี (Copyrith 2010). จ านวนนักท่องเที่ยวและ 

รายได้จากนักท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี สืบค้นวันที่ 25 ธันวาคม 2553, จาก 
http://ratchaburi.mots.go.th/index.php 

 
 3.2.3 วิเคราะห์ข้อมูลสภาพแวดล้อมภายนอกก่อนเข้าสู่ตลาด (PEST Analysis) 
  ด้านการเมือง (Political Factor) 
 ที่ผ่านมาช่วงต้นปี เร่ืองราวทางการเมืองก็ส่งผลถึงเศรษฐกิจในประเทศไทยพอสมควร 
รวมถึงผลกระทบด้านการท่องเที่ยว ซึ่งหลังจากผ่านพ้นไปแล้วทางรัฐบาลก็มีนโยบายกระตุ้นการ
ท่องเที่ยวเพิ่มขึ้น ที่เห็นได้จากแคมเปน ต่างๆ ที่ออกมา เช่น 
 ซึ่งผลกระทบทางด้านการเมืองนั้นเป็นปัจจัยภายนอกส่วนหน่ึงที่ไม่สามารถควบคุมได้
ส่งผลกระทบถึงธุรกิจการท่องเที่ยวไทยที่ลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่ที่เป็นชาวต่างประเทศเป็นหลัก 
และในด้านผลกระทบถึงธุรกิจการท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรี ซึ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะเน้นที่เป็น
ลูกค้าภายในประเทศ ก็ได้รับผลกระทบเช่นกัน 
 ในปัจจุบันนี้รัฐบาลก็มีการสนับสนุนการอ านวยความสะดวก และ กระตุ้นเศรษฐกิจใน
จังหวัดราชบุรีมากขึ้น จะเห็นได้จากโครงการต่างๆ ของภาครัฐที่เกิดขึ้นในขณะนี้ จะเห็นได้จาก
โครงการต่างๆ ในด้านการท่องเที่ยว  เช่น  
  - พัฒนาการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวเชิงรุก โดย ท่องเที่ยวและกีฬา จ.ราชบุรี 
  - ปรับปรุงแหล่งท่องเที่ยวน้ าตกเก้าชั้น 
  - พัฒนาการรับรองมาตรฐานคุณภาพแหล่งท่องเที่ยวและการรับรองมาตรฐานการ
ท่องเที่ยวไทย 
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  ด้านเศรษฐกิจ (Economic Factor) 
 เศรษฐกิจภายในประเทศไทยโดยรวมมีทิศทางการฟื้นตัว โดยมีแรงสนับสนุนจาการฟื้นตัว
ของเศรษฐกิจโลกและความเชื่อมั่นของนักลงทุน ส่งผลให้การส่งออก การท่องเที่ยว การลงทุน การ
บริโภคภาคเอกชนปรับตัวดีขึ้น  
 ในภาคของการท่องเที่ยวจากต่างประเทศในไตรมาศนี้ขยายตัวมากขึ้น ส่วนใหญ่เป็น
นักท่องเที่ยวจาก ประเทศจีน ไต้หวัด เกาหลีใต้ และญ่ีปุ่นและอัตราการเข้าพักของโรงแรมเพิ่มขึ้น 
ส่งผลให้สาขาโรงแรมและภัตตาคารขยายตัว  

เศรษฐกิจ จังหวัดราชบุรี 
 สาขาการท่องเที่ยว เดือนพฤษภาคม2553 การท่องเที่ยวของจังหวัดราชบุรีหดตัวลงเมื่อ
เทียบกับเดือนเดียวกันของปีก่อน โดยพิจารณาจากจ านวนการใช้ไฟฟ้าของธุรกิจการโรงแรมใน
เดือนนี้ทั้งสิ้น จ านวน 1,129,509 KWH ลดลงจากเดือนเดียวกันของปีก่อนจ านวน102, 573 KWH 
หรือลดลงร้อยละ 8.33 เน่ืองจากสถานการณ์ทางการเมืองสร้างความกังวลต่อความเชื่อมั่นของ
นักท่องเที่ยวจากต่างชาติท าให้เดินทางมาพักผ่อนน้อยลง 
  ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Factor) 
 ปัญหาการกักเก็บน้ าของผู้ประกอบการรีสอร์ทในพื้นที่สวนผึ้ง เน่ืองจากในพื้นที่อ าเภอ
สวนผึ้งดังกล่าว ได้อยู่ใกล้แหล่งชุมชนรวมถึงชุมชนชาวเขาเผ่ากระเหร่ียง ซึ่งได้มีการอาศัยอยู่ใน
บริเวณนั้นมานานโดยประกอบอาชีพเกษตรกรรมเป็นส่วนใหญ่ เนื่องจากเป็นพื้นที่เกษตรกรรมและ
มีการอาศัยการใช้น้ าจากเทือกเขาตะนาวศรีเป็นหลัก เมื่อมีความเจริญเติบโตของธุรกิจรีสอร์ทใน
พื้นที่นั้นมากเพิ่มขึ้นก็ส่งผลกระทบต่อวิถีชีวิตประจ าวันของคนในชุมชนเหล่านั้นในปัจจุบัน ซึ่ง
ปัญหาเกี่ยวกับการใช้น้ าธรรมชาติจากเทือกเขาตะนาวศรีมาจากการที่ผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ท
ในพื้นที่สวนผึ้งท าการสร้างฝายและเขื่อนเป็นของรีสอร์ทเองในการกักเก็บน้ าไว้บริการ
นักท่องเที่ยว ส่งผลกระทบให้คนในชุมชนไม่มีน้ าใช้พอในการด าเนินชีวิตประจ าวันและท า
การเกษตร ท าให้เกิดเป็นข้อร้องเรียนจากชุมชนส่งผลให้เจ้าหน้าที่รัฐต้องท าการหาวิธีการแก้ปัญหา
ดังกล่าว เน่ืองปัญหาการเก็บน้ าในพื้นที่นั้นมีสาเหตุมาจากความแห้งแล้งในฤดูร้อน ซึ่งมาจาก
ธรรมชาติ 
  ด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
 การด าเนินชีวิตของคนในปัจจุบันเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทส าคัญมากขึ้น เนื่องจาก
เทคโนโลยีได้เข้ามามีส่วนช่วยในการอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น การสื่อสารการน ามาใช้ในการ
ท างาน ตลอดจนนวัตกรรมต่าง ๆ ที่สามารถอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวัน ซึ่งผลกระทบ 
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จากด้านเทคโนโลยีต่อธุรกิจน้ี เช่น ต้องมีการน าเทคโนโลยีมาใช้ในองค์กร โดยการน าระบบ
อินเตอร์เน็ต มาใช้ส าหรับเป็นช่องทางการตลาดที่สามารถท าให้กลุ่มเป้าหมายได้รับข่าวสาร  
ช่องทางการขายสินค้าหรือบริการ และการบริหารในองค์กรน้ันๆ จึงมีความจ าเป็นที่ต้องมีการ
ลงทุนดังกล่าว เพื่อน ามาอ านวยความสะดวกในการท างาน 
 ตลอดจนการตัดสินใจน านวัตกรรมเทคโนโลยีด้านพลังงานมาใช้นั้น เพื่อการประหยัด
ต้นทุนในระยะยาว มีความจ าเป็นที่จะต้องเรียนรู้ในการน ามาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด ทั้งนี้
ผู้บริหารหรือเจ้าของธุรกิจเองจ าเป็นต้องมีการน ามาใช้หากเทคโนโลยี หรือนวัตกรรมนั้น ๆ 
สามารถท าก่อให้เกิดประโยชน์กับธุรกิจตนเองจึงจ าเป็นที่จะต้องมีการลงทุน   
 3.2.4 วิเคราะห์ Five Forces Model  
  ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New entrants) 
 เน่ืองจากนโยบายต่างๆ ในภาครัฐบาลที่เอ้ืออ านวยต่อการท าธุรกิจรีสอร์ท รวมถึงมีการ
ส่งเสริมในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวมากขึ้น ท าให้ผู้ประการในพื้นที่นั้นมีเพิ่มขึ้น เช่น 
ผู้ที่ประกอบธุรกิจอย่างอื่นในพื้นที่ เปลี่ยนพื้นที่ของตนเองจากที่เป็นที่ดินว่างเปล่า หรือ ไร่ต่างๆ มา
เป็นการท ารีสอร์ท เฉพาะรีสอร์ท ที่เป็นขนาดเล็ก ถึงขนาดกลาง และผู้ประกอบการบางรายที่เป็นผู้
มีอิทธิพลในท้องที่ โดยที่ส่วนมากคู่แข่งขันรายใหม่ ๆ ก็มีที่ตั้งอยู่ในอ าเภอสวนผึ้ง ที่มีจุดแข็งด้าน 
ทัศนียภาพและใกล้แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ  ท าให้ผู้ประกอบการที่เป็นรายใหม่นั้น ๆ ต้องการ
วางกลยุทธ์ที่ดีในการท าการแข่งขัน เนื่องจากในปัจจุบันกลุ่มเป้าหมายนั้นมีทางเลือกมากขึ้น 
  อ านาจต่อรองของผู้จัดจ าหน่าย (Bargaining power of Suppliers) 
 เน่ืองจาก วัสดุ อุปกรณ์ วัตถุดิบ ที่เกี่ยวข้องกับการบริการนั้น จะต้องมีการท าการวางแผน
เป็นอย่างดี เน่ืองจากจะต้องมีการขนส่งเข้ามาเป็นปัจจัยหลักหาก วัสดุ อุปกรณ์ วัตถุดิบ บางชนิด
จ าเป็นต้อง จัดซื้อจากภายนอกพื้นที่ ซึ่งทางผู้ประกอบการธุรกิจนี้ได้จ าแนก ดังนี้ 
 อ านาจต่อรองของผู้จัดจ าหน่ายต่อผู้ประกอบการในพื้นที่  นั้นไม่ค่อยประสบปัญหา 
เน่ืองจากวัสดุ อุปกรณ์ และวัตถุดิบ ส่วนมากจะมาจากวัสดุในพื้นที่และจะมีการจ้างกลุ่มแม่บ้านใน
พื้นที่ และแรงงาน ท าการผลิตขึ้นมาเอง หรือบางชนิดสามารถหาได้ง่ายในพื้นที่ดังกล่าว 
 อ านาจต่อรองของผู้จัดจ าหน่ายต่อผู้ประกอบการนอกพื้นที่  นั้นส าหรับ วัสดุ อุปกรณ์ หรือ
วัตถุดิบ บางชนิด ที่จะต้องมีการน าเข้าจากต่างประเทศ แต่จะน้อยคร้ังที่จะต้องมีการสั่งซื้อ เน่ืองจาก
ส่วนใหญ่จะใช้ของที่ หาง่าย อยู่ในพื้นที่ และต้องการส่งเสริมรายได้ให้กับชุมชนเอง 
  อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining power of Buyers) 
 ด้านธุรกิจรีสอร์ท เองจ าเป็นต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ด้านราคาให้สามารถแข่งขันกับ
คู่แข่งขันได้ เน่ืองจากการต้ังราคาส าหรับการบริการนั้นมีความชัดเจน ทั้งนี้ทางยังต้องมีความ
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เหมาะสม ซึ่งก็มีหลาย ๆ ปัจจัยที่ประกอบกันน ามาพิจารณาในการต้ังราคาค่าบริการ รวมถึงการน า
เทคโนโลยีเข้ามาใช้ เช่น ระบบการจองที่พักและแพคเกจทัวร์ออนไลน์ เป็นต้น เพื่อช่วยลดอ านาจ
การต่อรองจากผู้ซื้อ และเป็นช่องทางการจ าหน่ายที่ช่วยเพิ่มความสะดวก 
 อีกถึงมีการวางแผนระบบการสั่งซื้อ วัสดุ อุปกรณ์ และวัตถุดิบ ที่ต้องมีการน ามาใช้นั้น 
จ าเป็นต้องมีการวางแผนเพื่อช่วยลดต้นด้านการขนส่ง 
  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนกันได้ (Threat of Substitute Products) 
 เน่ืองจากธุรกิจที่พักรีสอร์ทเป็นธุรกิจบริการ ธุรกิจที่ให้บริการลักษณะเดียวกัน คือ สถานที่
พักแรมอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากรีสอร์ท เช่น โฮมสเตย์ เกสเฮ้าท์ และ อพาร์ทเม้นท์ ที่มีบริการพักเป็น
รายคืนที่เป็นอีกทางเลือกหนึ่งของผู้ต้องเดินทางและพักค้างแรม เนื่องจากราคาจะถูกกว่า ซึ่ง
ปัจจุบันได้เกิดขึ้นมากตามสถานที่ที่ได้รับความนิยมด้านการท่องเที่ยว  
 ดังนั้นจึงต้องมีการหากลยุทธ์ที่มีแตกต่างและการให้บริการที่เหนือกว่า ส าหรับในการท า
การแข่งขัน ซึ่งธุรกิจบริการสถานที่พักนั้นสามารถทดแทนกันได้ แต่ก็มีปัจจัยหลาย ๆปัจจัยที่
ประกอบการตัดสินใจจากลูกค้าในการเลือกใช้บริการจากสถานที่ใดๆ เช่น ความโดดเด่นจาก 
การออกแบบ การบริการ ความนิยมในสิ่งที่ไม่เหมือนกัน  
  สภาวะแข่งขันระหว่างคู่แข่งในปัจจุบัน (Competitive Rivalry) 
 ในปัจจุบันธุรกิจรีสอร์ทในพื้นที่สวนผึ้งมีจ านวนประมาณ 39 แห่ง ทั้งนี้แต่แห่งได้มีการน า
กลยุทธ์ในการบริการต่างๆมาเป็นที่ดึงดูดลูกค้า และสร้างเป็นจุดแข็งของธุรกิจเอง ซึ่งตัวโครงการ
เอง ได้มีการน าเสนอรูปแบบทางกิจกรรมที่แตกต่างออกไปจากคู่แข่ง เช่น การน ากิจกรรม 
Adventure ไร่เกษตรอินทรีย์ และ น าเสนอสื่อให้เห็นถึงรูปแบบที่มีความเป็นเอกลักษณ์ด้าน
ธรรมชาติ 
 3.2.5 วิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis)  
  จุดแข็ง ( Strengths) 
  -  ผู้บริหารมีทักษะ ประสบการณ์ ในการบริหารงานและสามารถลดปัญหาการด้าน
การสื่อสารกับพนักงานในพื้นที่ สามารถเข้าถึงเร่ืองปัญหาแรงงานกับคนในพื้นที่ได้ 
  -  การท าตลาด มีเครือข่ายธุรกิจที่สามารถช่วยส่งเสริมด้านการตลาด เช่น บริษัท 
ทัวร์ รถเช่า สนามกอล์ฟ และลูกค้าบริษัท ตลาดลูกค้าทั้งภายในและต่างประเทศ 
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  -  พนักงานที่ให้การบริการเป็นคนในพื้นที่และทางธุรกิจเองได้มีแผนที่จะขอ
สนับสนุนจากมหาวิทยาลัย วิทยาลัยอาชีพ และกรมพัฒนาฝีมือแรงงาน ในพื้นที่เพื่อน าส่งพนักงาน
เขารับการฝึกอบรมด้านบริการ  
  -  ความได้เปรียบทางด้านต้นทุนในด้านของอาหาร วัสดุจาการก่อสร้างห้องพัก 
วัสดุที่ใช้บริการจากวัสดุธรรมชาติ และ วัตถุดิบที่ใช้ผลิตอาหารมีการผลิตเอง และมีเครือข่ายใน
พื้นที่ของธุรกิจเองที่สามารถรองรับได้ 
  -  ความได้เปรียบทางด้านแนวคิดด้านกิจกรรม Adventure ที่บริการส าหรับผู้ที่ชอบ
ความท้าทายแลการน าเสนอไร่เกษตรอินทรีย์ ที่เป็นจุดขายส าหรับผู้ที่รักสุขภาพมีความคล่องตัว 
  -  ด้านระบบการขนส่ง และระยะทางไม่ไกลจากกรุงเทพฯ  
  จุดอ่อน (Weaknesses) 
  -  เน่ืองจากมีคู่แข่งที่อยู่ในธุรกิจรีสอร์ทในพื้นที่สวนผึ้งเดียวกัน ในบางรีสอร์ทจะ
พบว่ามีชื่อเสียงพอสมควร มีความเป็นเอกลักษณ์ และประสบความส าเร็จมาก ประกอบกิจการด าอยู่
ในธุรกิจนี้มานาน จึงส่งผลท าให้เกิดการแข่งขันกันมากขึ้น ดังนั้นรีสอร์ทใหม่ที่เกิดขึ้นจ าเป็นต้อง
หากลยุทธ์วิธีที่เป็นเอกลักษณ์ที่ชัดเจนเพื่อน าเสนอต่อลูกค้า เน่ืองจากทางรีสอร์ทเองเป็นรีสอร์ท
ใหม่ในพื้นที่ 
  -  ผู้บริหารเองมีทักษะในการบริหารงานแต่ไม่ช านาญด้านงานบริการรวมถึง ผู้
ประกอบในพื้นที่รายอ่ืนการขาดทักษะในการให้บริการด้านการท่องเที่ยว เช่นเดียวกับจ าเป็นต้องมี
การจ้างพนักงานที่มีประสบการณ์ด้านน้ี จึงต้องมีค่าใช้จ่ายด้านการลงทุนด้านแรงงานที่สูงขึ้น  
  -  สถานที่ท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีมีความหลากหลายแต่ยังขาดเอกลักษณ์และ
ความโดดเด่นจึงต้องได้รับการสนับสนุนเพิ่มมากขึ้น 
  -  สถานที่พักส าหรับนักท่องเที่ยวมีขนาดเล็ก ยังไม่สามารถรองรับนักท่องเที่ยว
กลุ่มใหญ่ได้ 
  โอกาส (Opportunities) 
  -  ความเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่หลากหลายครอบคลุมทุกประเภท รวมทั้งมี
วัฒนธรรมพื้นเมืองภูมิปัญญา ที่เป็นต้นทุนในการส่งเสริมการท่องเที่ยวและการผลิตด้านอ่ืนๆ 
  -  กลุ่มจังหวัดมีทิศทางการพัฒนาการท่องเที่ยวเชื่อมโยงเป็นวงจรภายในกลุ่ม
จังหวัดและจังหวัดใกล้เคียงเพื่อเป็นช่องทางโอกาสในการเพิ่มการท่องเที่ยวภายในจังหวัดมากขึ้น  
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  -  กระแสการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ก าลังเป็นที่นิยม ท าให้พื้นที่ป่าไม้ ลุ่มน้ า ตาม
ธรรมชาติของจังหวัดสามารถพัฒนาเป็นแหล่งท่องเที่ยวได้ส่งผลให้ธุรกิจรีสอร์ทยังมีโอกาส
เจริญเติบโต 
  อุปสรรค (Threats) 
  -  สถานที่ท่องเที่ยวยังการขาดปัจจัยในด้านอัตลักษณ์ (ภาพลักษณ์ เสน่ห)์ ในการ
ดึงดูดนักท่องเที่ยว 
  -  ท าเลที่ตั้งของจังหวัดราชบุรีเป็นสถานที่มีแต่พื้นที่เป็นป่า ภูเขา ไม่มีทะเล ดังนั้น
ท าให้นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศไม่ค่อยมีความสนใจท่องเที่ยวในจังหวัดนี้ ท าให้เสียโอกาสกับ
ลูกค้าต่างประเทศ  
  -  ด้านรัฐบาล การประชาสัมพันธ์และการบริหารจัดการด้านการตลาดในด้าน
ท่องเที่ยวยังขาดการด าเนินการอย่างต่อเน่ืองและเป็นระบบท าให้เป็นอุปสรรคด้านการท่องเที่ยว
ของจังหวัด 
 3.2.6 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
โดยสามารถดูได้จากตารางการเปรียบเทียบคู่แข่ง 
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ตารางที่ 3.28: การเปรียบเทียบคู่แข่ง 
 
การเปรียบเทียบ โครงการ 

 
 

คู่แข่งขันรายที่ 1 

 
 

คู่แข่งขันรายที่ 2 

 
 

คู่แข่งขันรายที่ 3 

 
 

จ านวนห้อง 18  ห้อง 
Pool Villa 3 หลัง 
ห้องสัมมนา 

16  ห้อง 
ไม่ม ี
ไม่ม ี

6 ห้อง 
ไม่ม ี
ไม่ม ี

28 ห้อง 
Pool Villa 3 หลัง 
ห้องสัมมนา 

ด้านบริการ กิจกรรมใส่บาตร 
ดูนก ปั่นจักรยาน 
บาร์บีคิว 
ไร่เกษตรอินทรีย ์

บาร์บีคิว 
กอล์ฟ 
ไร่องุ่น 

กิจกรรมใส่บาตร 
ดูนก ปั่นจักรยาน 
บาร์บีคิว 
นวดไทย 

กิจกรรมขี่ม้า ปั่น
จักรยาน 
เฮลิคอปเตอร์
บริการคู่รัก 

ด้านราคา 2,590 – 4,590 บาท 4,000 – 13,00 บาท 2,200 – 3,90 บาท 2,200 – 12,000 
บาท 

ด้านช่องทาง 
จัดจ าหน่าย 

Walk – in 
Website 
แผ่นป้ายโฆษณา 
ผ่านบู้ทจ าหน่ายใน 
กทม. 

Walk – in 
Website 
แผ่นป้ายโฆษณา 
ไม่ม ี

Walk – in 
Website 
แผ่นป้ายโฆษณา 
ไม่ม ี

Walk – in 
Website 
แผ่นป้ายโฆษณา 
ไม่ม ี

ด้านส่งเสริม
การตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบปลิว / แผ่นพับ 
แผ่นป้ายโฆษณา 

โฆษณาผ่านนิตยสาร
ท่องเที่ยว 

เข้าร่วมกิจกรรม
ส่งเสริมกับ ททท. 
แพคเกจที่พัก รถ
รับส่งยังสถานที่

ท่องเที่ยว 
Wedding Package 

ใบปลิว / แผ่นพับ 
แผ่นป้ายโฆษณา 

โฆษณาผ่านนิตยสาร
ท่องเที่ยว 

 
ไม่ม ี

 
 
 

ไม่ม ี

ใบปลิว / แผ่นพับ 
แผ่นป้ายโฆษณา 
โฆษณาผ่าน

นิตยสารท่องเที่ยว 
 

ไม่ม ี
 
 
 

ไม่ม ี

ใบปลิว / แผ่นพับ 
แผ่นป้ายโฆษณา 
โฆษณาผ่าน

นิตยสารท่องเที่ยว 
 

ไม่ม ี
 
 
 

Wedding Package 
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บทท่ี 4 
การน าข้อมูลไปใช้กับแผนธุรกิจ 

 
 ผู้จัดท าแผนธุรกิจได้มีการน าข้อมูลผลวิเคราะห์ที่ได้จากบทที่ 3 มาเป็นแนวทางใน
การศึกษาการท าแผนธุรกิจโดยได้น าหลักทฤษฎีการวิเคราะห์ต่างๆ ทางการตลาด เข้ามาเป็น
แนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ ดังนี้ 

การแบ่งส่วนตลาด  
การก าหนดตลาดเป้าหมาย  

 หลักส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7’P)  
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (STP Marketing)   

 
4.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation)  
การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  

เป็นวิธีการที่นิยมใช้มากที่สุดในการแบ่งส่วนตลาดของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว โดยการแบ่งตลาดที่
มีอยู่ออกเป็นกลุ่มย่อยตามลักษณะที่ตั้งทางภูมิศาสตร์ ซึ่งพื้นที่ส่วนใหญ่อาจจะใหญ่หรือเล็กก็ได้ 
เช่นทวีป ภูมิภาค ประเทศ จังหวดั เป็นต้น ส าหรับธุรกิจ  นั้นได้แบ่งตลาดตามลักษณะทาง
ภูมิศาสตร์โดยอาศัยข้อมูลทางสถิติของ ททท. และกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทย แยกตามภูมิภาคที่
เดินทางมาจังหวัดราชบุรีได้ดังนี้ 
 กรุงเทพมหานคร 
 ภาคตะวันตก ภาคใต้  
 ภาคกลาง 

การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะประชากร (Demographic Segmentation)  
โดยทางรีสอร์ทแบ่งกลุ่มประชากรได้ทุกเพศทุกวัย โดยใช้รายได้และอายุในการแบ่งกลุ่ม 

สามารถแบ่งเป็นกลุ่มได้ดังนี้ 
  - กลุ่มลูกค้าที่เป็นครอบครัว 
ประมาณ 60 % ซึ่งมีรายได้ระดับปานกลาง คือ รายได้มากกว่า 20,001 – 30,000 บาท 
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  -  กลุ่มลูกค้าที่มีรูปแบบการด ารงชีวิตที่รักสุขภาพและชอบความแปลกใหม่ 
ประมาณ 30 %ที่มีอายุตั้งแต่ 18 – 60 ปี ซึ่งมีรายได้ 10,000 – 20,000 บาท 
  -  กลุ่มเป้าหมายสุดท้ายเป็นกลุ่มลูกค้าวัยรุ่น นักศึกษา นักเรียน ประมาณ 10 % เป็น
กลุ่มลูกค้าที่ไม่มีก าลังซื้อมากนัก แต่ชอบการท่องเที่ยว ชอบท ากิจกรรมผจญภัยในรูปแบบใหม่ ๆ  
การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะจิตวิทยา (Psychographic Segmentation)  
มีรูปแบบการใช้ชีวิต (Life Style) เป็นเกณฑ์ในการแบ่ง โดยสามารถแบ่งเป็นกลุ่ม ได้ดังนี้ 
  -  ชื่นชอบการเดินทางท่องเที่ยวพักผ่อน ชอบท ากิจกรรมในวันหยุด 
  -  ลักษณะครอบครัวรุ่นใหม่ ที่มีความเป็นอยู่ที่ทันสมัย รักความสะดวกสบาย โดย
มีรูปแบบการใช้ชีวิตที่ต้องการความรวดเร็วในการบริการ 
  -  บุคลิกลักษณะวัยรุ่น หนุ่มสาวรุ่นใหม่ ชอบการพักผ่อนและชอบกิจกรรมผจญภัย 
 
4.2 การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Target Market)  
 ซึ่งทางรีสอร์ทได้แบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายออกเป็น กลุ่มเป้าหมายหลัก และกลุ่มเป้าหมาย
รอง ซึ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักของรีสอร์ท ได้แก่ กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักของรีสอร์ทนั้น จะเป็น
กลุ่มนักเดินทางที่พิถีพิถันในการใช้ชีวิต  
 ซึ่งคนกลุ่มนี้จะมองว่าการเดินทางคือการผ่อนคลาย การให้รางวัลกับตัวเองหลังจากมีเวลา
ว่างจากหน้าที่ การงาน เป็นผู้ที่มีความรู้พื้นฐานทางวัฒนธรรมต่างถิ่นกว้างขวางหลากหลาย
พอสมควร เปิดใจกว้างรับสิ่งแปลกใหม่ สนใจเรียนรู้วัฒนธรรมย่อย สนใจต่อสิ่งแวดล้อมธรรมชาติ 
และเป็นผู้ที่มีศักยภาพทางการเงิน พร้อมจะใช้จ่ายเพื่อแสวงหาความร่ืนรมย์จากการเดินทางต่างจาก 
นักเดินทางที่มีงบประมาณจ ากัด (Budget Traveler) ซึ่งเป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยเป็นส่วนใหญ่ 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรองเป็นกลุ่มลูกค้าชาวต่างประเทศที่อาศัย ท างานในประเทศไทย และ
รองรับกลุ่มลูกค้าจากบริษัทที่ต้องการจัดการประชุมและสัมมนา 
 
4.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning)  
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ภาพที่ 4.1: การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 

คว
าม
หล

าก
หล

าย

รา าแพง
Swiss Valley Hip Resort

Nagaya Resort

The paradise village

บ้านอ้อมกอดขุนเขา

รา าถูก

สูง

ต่ า

 
 ู่แข่งรายหลัก : Swiss Valley Hip Resort 
  - มีราคาในการให้บริการห้องพักที่ราคาแพงและมีความหลากหลายในการ
ให้บริการที่มากกว่ากว่าคู่แข่งขัน รายที่ 2 และ 3 รวมถึง เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ  
 ู่แข่งขันรายท่ี 2 Nagaya Resort  
  - มีราคาต่ ากว่าคู่แข่งขันหลัก มีความหลากหลายในการให้บริการอยู่ในเกณฑ์ที่
น้อยที่สุดเมื่อเทีบกับคู่แข่งขันหลัก เดอะพาราไดซ์ วิลเลจและคู่แข่งขันรายที่ 3 
 ู่แข่งขันรายท่ี 3 บ้านอ้อมกอดขุนเขา 
  - มีราคาถูกกว่าคู่แข่งหลัก และคู่แข่งขันรายที่ 2 อ่ืนรวมถึง เดอะพาราไดซ์ วิลเลจ 
 มีความหลากหลายในการให้บริการที่มากกว่าคู่แข่งขันรายที่ 2  
 
4.4 กลยุทธ์และแนวทางการปฏิบัติ 
 หัวใจส าคัญของการประกอบธุรกิจคือ ต้องสามารถน ากลยุทธ์ต่างๆ มาปรับใช้ให้เหมาะสม
สร้างเป็นจุดแข็งที่ท าให้สามารถแข่งขันได้ในธุรกิจรีสอร์ท ทั้งในกลยุทธ์ทางด้านการตลาด  
การบริหารจัดการต่างๆ เน่ืองจากธุรกิจรีสอร์ทในพื้นที่ดังกล่าวได้มีการเร่ิมการแข่งขันที่รุนแรง  
โดยผู้ประกอบการแต่ละรายจ าเป็นต้องหาความได้เปรียบของธุรกิจของตนเองเพื่อเป็นจุดขายที่
ส าคัญให้กับรีสอร์ทของตน และปัจจัยสู่ความส าเร็จ (Key Success Factors) ของรีสอร์ท มีดังนี้ 
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การบริหารต้นทุน 
  ด้านการก่อสร้าง 
 เพื่อให้มีการควบคุมต้นทุนให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพทางรีสอร์ทได้มีท าการบริหารต้น
ด้านการก่อสร้างอาคารที่พัก โดยใช้วัสดุจากดิน ฟาง และส่วนจากธรรมชาติ มาท าเป็นอิฐ เพื่อใช้ใน
การก่อสร้างอาคารที่พัก ซึ่งการก่อสร้างโดยวัสดุดังกล่าวยังเป็นสิ่งที่ช่วยให้การออกแบบ ดีไซน์ ที่
พักแตกต่างแล้วยังเป็นการลดค่าใช้จ่ายอีกด้วย 
  ด้านต้นทุนผลิตอาหาร 
 เน่ืองจากผู้บริหารเองได้มีประสบการณ์ท าสวนเกษตรเป็นพื้นฐาน อีกทั้งยังมีสวนเกษตร
ในบริเวณพื้นที่ใกล้เคียง และทางรีสอร์ทเองได้มีการท าการส่งเสริมการท าสวนเกษตรอินทรีย์
เพิ่มเติมเพื่อเป็นการลดต้นทุนด้านการผลิตอาหารส าหรับบริการลูกค้าบางส่วนอีกทั้งยังส่งเสริมให้
มีการท่องเที่ยวเชิงเกษตรในพื้นที่เพื่อเป็นช่องทางการเพิ่มรายได้ให้กับทางรีสอร์ท 
ความเป็นเอกลักษณ์ในการน าเสนอ 
 ทางรีสอร์ทเองได้น าเสนอความเป็นเอกลักษณ์ในรูปแบบของธรรมชาติ ต่อลูกค้า เช่นการมี
ไร่เกษตรอินทรีย์ ที่สามารถน าผลผลิตไปประกอบเป็นอาหารบริการลูกค้า อีกทั้งวัสดุที่ก่อสร้าง
อาคารที่พักและอุปกรณ์ที่ใช้บริการส่วนใหญ่ยังน าวัตถุดิบจากธรรมชาติมาเป็นส่วนผสม 
 ทั้งนี้ผู้จัดท าแผนธุรกิจได้น าหลักการทางตลาด ส่วนผสมทางการตลาด (7’P) และหลักกล
ยุทธ์การจัดการมาเป็นแนวทางในการก าหนดทิศทางของกลยุทธ์ของธุรกิจ เพื่อที่ท าให้ธุรกิจมี
ศักยภาพในการแข่งขันในตลาดรวมถึงขยายฐานลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้กว้างมากขึ้นดังนี้ 
 4.4.1 ส่วนประสมทางการตลาด: Marketing Mix (7’P) 
  ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ   (Product) 
 การบริการ เป็นสินค้าหลักของรีสอร์ท ดังนั้นการบริการเป็นสินค้าอย่างหนึ่งที่ลูกค้าไม่
สามารถจับต้องได้แต่สามารถจะรับรู้ได้ด้วยความรู้สึกต่างๆ เช่น การเอาใจใส่ของพนักงาน การ
บริการที่ดี ความประทับใจ และการจดจ าภาพลักษณ์ของรีสอร์ทได้ ดังนั้นทางรีสอร์ท ได้มีการวาง
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ คือ 
  -  การสร้าง วามเป็นเอกลักษณ์  ด้านการออกแบบตกแต่งของสถานที่พักรีสอร์ท
โดยมีคอนเซ็ปในการออกแบบตกแต่งสถานที่เป็นแบบ (Greece Style) ซึ่งโครงสร้างของห้องพักได้
ท าวัสดุจากดิน น ามาท าเป็นอิฐในการก่อสร้างและมีการออกแบบตกแต่งที่สามารถดึงดูดลูกค้าได้ 
อีกทั้งเป็นการลดต้นทุนในการก่อสร้างอีกด้วย 
  -   ด้านบริการอาหารเกษตรอินทรีย์ ส าหรับผู้นิยมบริโภคอาหารประเภทดังกล่าว
รวมถึงรักสุขภาพด้วยซึ่งด้านอาหารเกษตรอินทรีย์จากไร่ส่วนตัวเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่เป็นจุดขายของ  
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รีสอร์ทและเป็นผลผลิตที่เสนอต่อลูกค้าที่ชื่นขอบ ซึ่งทางรีสอร์ทเองได้มีการด าเนินการด้าน
มาตรฐานรับรอง GAP และ Q- Mark เป็นมาตรฐานอาหารปลอดภัย ส าหรับอาหารเกษตรอินทรีย์
ดังกล่าวในอนาคต เพื่อเป็นสิ่งที่วัดความส าเร็จด้านบริการอาหารที่มีคุณภาพปลอดภัย  
  -   การท่องเท่ียวเชิงเกษตร (ไร่เกษตรอินทรีย์) เป็นอีกหนึ่งกิจกรรมที่น าเสนอต่อ
ลูกค้าโดยผ่านการท่องเที่ยวเชิงเกษตรไร่เกษตรอินทรีย์ของทางรีสอร์ทเอง สืบเนื่องมากจากท าเล
ที่ตัง้ในพื้นที่ดังกล่าวได้ท าการเกษตรเป็นหลักที่มีความหลากหลายในผลผลิตทางการเกษตร จึงได้
น าจุดแข็งของท าเลที่ตั้งดังกล่าวมาเป็นแนวคิดการบริการการท่องเที่ยวเชิงเกษตรไร่เกษตรอินทรีย์ 
ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบธรรมชาติ ชอบเรียนรู้การท าไร่เกษตรอินทรีย์  
  -   การน าเสนอกิจกรรมมาไว้บริการลูก ้า โดยผ่านกิจกรรมใน Adventure Park  
ที่มีกิจกรรม Adventure ให้บริการลูกค้า คือ 
 รถ ATV “เร้าใจกว่าเดิมกับสุดยอดรถเอทีวีที่ท้าทายให้คุณขับขี่ตะลุยในสนามวิบากที่มีแต่
อุปสรรคกีดขวางสไตล์อ๊อฟโรด” 
 ซอฟท์บอล ( Zorb Ball) “เพิ่มดีกรคีวามสนุกสุดมันส์กับลูกบอลยักษ์ที่หมุนตามจังหวะการ
วิ่งของคุณเหนือน้ าในสไตล์คนอินเทรนด์” 
 สนามบีบีกัน (BB GUN) “ สงคราม สนามรบ ความ สนุกท้าทายของเหล่าผู้กล้า  

ตบเท้าความมันส์มาประชันกัน” 
 มอเตอร์คอส (Motocross)  “จักรยานวิบาก กีฬาที่สุดความท้าทาย มันส์ ที่รอให้คุณขับขี่บน
สนามวิบากที่เหมือนสนามจริง”  
  -  กิจกรรมท าอาหารบาร์บี ิว (Barbecue Dinner) กิจกรรมท าอาหารบาร์บีคิว 
เป็นอีกหนึ่งกิจกรรม ส าหรับบริการลูกค้า แนวความคิดในการน าเสนอกิจกรรมนี้เนื่องจาก ทั้งหมด
ไว้ส าหรับบริการลูกค้านั้น เพื่อเป็นสร้างความแตกต่างจากรีสอร์ทในพื้นที่  ที่ยังไม่มีการให้บริการ
ลูกค้าในลักษณะนี้และมาก่อน  
  ซึ่งกิจกรรมเหล่านี้เป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่น ามาดึงดูดความสนใจของลูกค้าและเป็น
อีกหนึ่งกิจกรรมเสริมที่สามารถสร้างรายได้ให้กับธุรกิจ 
  ด้านรา า (Price) 
 ทางรีสอร์ท วางต าแหน่งอยู่ในระดับกลางเพื่อให้สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของตราสินค้า 
จึงเลือกใช้กลยุทธ์การตั้งราคาห้องพักที่สูงกว่าคู่แข่งขันในลักษณะเดียวกันไม่มาก เน่ืองจากความ
แตกต่างในด้านภาพลักษณ์ในการเป็นรีสอร์ทแบบ (Greece Style) ที่มีความหลากหลายในด้าน
คุณภาพ ด้านการบริการ ความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งที่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่มีก าลังซื้อสูง โดย
ราคาของรีสอร์ท เป็นดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1: รายการราคาห้องและกิจกรรม 
 

             
    

  * The price rate above including ABF for 2 Person 
Activity Rate ราคากิจกรรม 

 
 
  - รา าส าหรับเทศกาลพิเศษ (Peak Season) รา าสูงมาก ได้แก่ 
  เทศกาลตรุษจีน ในช่วงปลายเดือนมกราคม หรือต้นเดือนกุมภาพันธ์  
  เทศกาลอีสเตอร์ ในช่วงเดือนเมษายน 
  เทศกาลสงกรานต์ ในช่วงเดือนเมษายน 
  เทศกาลคริสต์มาสและปีใหม่ในช่วงปลายเดือนธันวาคมถึงต้นเดือนมกราคม 
  -  รา าส าหรับฤดูกาลท่องเท่ียว (High Season) ทางรีสอร์ทมีนโยบายในการต้ัง
ราคาค่อนข้างสูงในฤดูกาลท่องเที่ยว 
  -  รา านอกฤดูกาลท่องเท่ียว (Low Season) ในช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยวทาง 
รีสอร์ทมีนโยบายการตั้งราคาแบบราคาเดียวกันทั้งหมด เพื่อเป็นการดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเกิดความ
สนใจ 
  - รา าลด (Discounted Rate) ราคาที่ทางรีสอร์ทให้ลูกค้าในโอกาสต่างๆ เช่น ลด
ให้ลูกค้าประจ าลดในช่วงนอกฤดูท่องเที่ยว ลดราคาเนื่องจากลูกค้าพักระยะยาว เป็นต้น ราคาลดนี้
โรงแรมจะลดจากราคาเต็ม โดยการลด 10-15% ในช่วงฤดูท่องเที่ยวส่วนในช่วง นอกฤดูท่องเที่ยว
จะลดถึง 30-50% ของราคาเต็ม 

Type / Model

Weekend Fri - Sat Sun - Thu Weekend Fri - Sat Sun - Thu 

Standard  /   Earth 2,290.00                1,990.00          2,590.00               2,290.00           

Superior / Ocen 3,290.00                2,990.00          3,590.00               3,290.00           

Delux / Lunar 4,290.00                3,990.00          4,590.00               4,290.00           

Low Season ( May - Oct ) High Season ( Nov - Apr )

1 / person

Activity Rate

Tour 300

Barbecue Dinner 200
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  - รา าส าหรับบริษัททัวร์ (Tour Operator Rate) ทางรีสอร์ทมีโยบายในการเสนอ
ราคาให้แก่บริษัททัวร์ให้ต่ ากว่าการตลาดอ่ืน ๆ เพราะมีปริมาณการจองสูงและกระจายตลอดปี โดย
น าไปสร้างเป็นโปรแกรมทัวร์ต่าง ๆ (Package) และจ าหน่ายล่วงหน้า โดยจ าหน่ายผ่านทางแทรเวล 
เอเจนซี่ หรือจ าหน่ายตรงกับลูกค้า โดยทางโรงแรมลดราคาให้บริษัททัวร์เหล่านี้ 20-30% ในช่วง
ฤดูกาลท่องเที่ยว และ 30-50% ในช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว 
  -  รา าแพ็ เก็จ (Package Rate) เป็นราคาเหมาจ่ายที่ทางรีสอร์ทเสนอให้แก่ลูกค้า 
ซึ่งอาจให้ราคาที่แตกต่างกันตามฤดูกาลท่องเที่ยว เพื่อความสะดวกสบายของลูกค้าหรือ
นักท่องเที่ยว หรือให้ราคาพิเศษในช่วงโอกาสพิเศษของปี ราคาพิเศษนี้จึงหลากหลายขึ้นอยู่กับการ
จัดรวมผลิตภัณฑ์ โดยต้องมีความสัมพันธ์ร่วมมือกับธุรกิจที่เป็นองค์ประกอบของอุตสาหกรรม  
บริการอ่ืน ๆ 
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ตารางที่ 4.2: รายละเอียด Promotion Plan and Package 

 
   
 
 

Specials & Packages 

Only for  long holiday can be change based on calendar

Enjoy 20% off our best available rates when you book 3 nights the longer you stay

 * 3 night of your element choice of  superior room /Ocen ( For your special luck )

 * included for 2 person barbecue dinner and adventure activity 

 * 1 day Suanpheung  to Floating market  Tour 

 * 1 day - Buddha worship of  9 famous temples Tour in Ratchaburi  
Weekends  Package A :     9,299 THB

weekend packages offer you 15% discount on Fri – Sat when you book 2 night  the weekends you stay

 * 2 night of element choice of Delux room / Lunar ( For your special luck )

 * included for 2 person barbecue dinner adventure activity and  Tour Oganic Farm 

 * 1 day Suanpheung  to Floating market  Tour 
Weekends  Package B :      7,439 THB

weekend packages offer you 15% discount on Fri – Sat when you book 2 night  the weekends you stay

 * 2 night of element choice of Superior room / Ocen ( For your special luck )

 * included for 2 person barbecue dinner adventure activity and  Tour Oganic Farm 

Weekends Save                  5,629 THB
 * weekend packages offer you 15% discount on Fri – Sat when you book 2 night  the weekends you stay

 * 2 night of element choice of Standard room / Earth ( For your special luck )

 * included for 2 person barbecue dinner adventure activity and  Tour Oganic Farm 

Leisure for Longer   11,050 THB
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  ด้านสถานท่ีตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  - จองผ่านทางโทรศัพท์ (By Telephone) ทางโรงแรมมีการส ารองห้องพักผ่านทาง
โทรศัพท์เพื่อความสะดวกสบายของลูกค้า โดยจะเน้นด้านประสิทธิภาพของคู่สายโทรศัพท์ในการ
ติดต่อ เช่นความชัดเจนของเสียง มีสายว่างให้ลูกค้าโทรศัพท์เข้าได้ตลอดเวลา 
  - จองผ่านร้านและตัวแทนจ าหน่ายจองที่พักและแพ เกจท่องเท่ียว (Agency)  
โดยใช้ช่องทางการจ าหน่าย เพื่อขยายกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้เพิ่มมากขึ้น เลือกท าเลร้านที่ตั้งอยู่ที่บน 
บีทีเอสสถานีสะพานตากสิน และสนามกีฬาแห่งชาติ หรือตามสถานีที่มีการสัญจรไปมา โดยให้
เข้าถึงลูกค้าวัยรุ่นและท างานที่อาศัยใน กรุงเทพฯ และใกล้กับสถานที่ท่องเที่ยวในเมือง โรงแรม
หลายแห่ง เพื่อให้เข้าถึงลูกค้าชาวต่างประเทศที่เข้ามาท่องเที่ยวในกรุงเทพ  
  -  จองผ่านช่องทางขายทางอินเตอร์เน็ต (Internet)  เพิ่มช่องทางการขายผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต (Internet) จัดท าเว็บไซต์ของรีสอร์ท www.paradisevillage.com และการท าโฆษณา
จองที่พัก แพคเกจ ผ่านเว็ปไซต์ต่างๆ เช่น www.agoda.com  เป็นต้น เพื่อเพิ่มโอกาสในการเข้าถึง
ลูกค้า และเป็นการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าอีกทางหนึ่ง 
  -  จองผ่านพันธมิตรทางการ ้า โดยการสามารถส ารองห้องพักและแพคเกจผ่าน
บริษัททัวร์ต่างๆ โรงแรมรีสอร์ทในพื้นที่ในภาคต่างๆ รวมถึงในกรุงเทพ ฯ รถเช่าน าเที่ยว สปา และ
ร้านอาหาร ที่เป็นพันธมิตรกับทางรีสอร์ท  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.paradisevillage.com/
http://www.agoda.com/
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สถานท่ีตั้ง Location  
 
ภาพที่ 4.2: แสดงแผนที่ตั้งรีสอร์ท 
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  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เพื่อเป็นการตอกย้ าภาพลักษณ์ของรีสอร์ท จึงจัดให้มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างภาพลักษณ์อันดีในแบรนด์ของรีสอร์ท ซึ่งกิจกกรมส่งเสริม
การตลาดที่ทางรีสอร์ทจัดท าขึ้นมีดังนี้ 
 การโฆษณา นิตยสารท่องเที่ยวต่างๆ  ทางรีสอร์ท เลือกใช้สื่อโฆษณาเน่ืองจากสามารถ
เข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้โดยตรง จากการเลือกประเภทของนิตยสาร อีกทั้งเป็นสื่อที่สามารถให้
รายละเอียดเกี่ยวกับรีสอร์ทได้อย่างครบถ้วน มีสีสันสวยงาม สามารถเปิดอ่านได้เร่ือยๆ 
  - ใบปลิว / แผ่นพับ/ ป้ายโฆษณา สามารถถ่ายทอดภาพบรรยากาศสถานที่ กิจกรรม
ต่างๆ ที่รีสอร์ทได้มีการท าป้ายโฆษราตามป้ายบอกทาง แหล่งสถานที่ท่องเที่ยวส าคัญที่สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้   
  -  อินเตอร์เน็ต (Internet / Website / Branner /Link) การโฆษณาผ่าน
อินเตอร์เน็ตสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้โดยตรง เป็นการเพิ่มโอกาสในการขายสินค้าหรือบริการ 
สามารถขยายฐานลูกค้าออกไปจากเดิม 
การประชาสัมพันธ์และการสร้างภาพลักษณ์อันดีของธุรกิจ 
  - การประชาสัมพันธ์เสนอการสนับสนุนแพ เกจที่พักให้กับรายการทีวีต่างๆ 
รายการท่องเที่ยว ผ่านสื่อ หรือผู้มีชื่อเสียงทางสังคม เน่ืองจากสื่อเหล่านี้ มีอิทธิพลและสามารถ
เข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ เป็นการประชาสัมพันธ์ชื่อเสียงของรีสอร์ทอีกทางหนึ่ง  
  -  จัดกิจกรรมส่งเสริมการรักษาสิ่งแวดล้อม (CSR Activity) เน่ืองจากในปัจจุบัน 
กระแสการรณรงค์ในเร่ืองสิ่งแวดล้อมก าลังได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก เพื่อเป็นการสร้าง
ภาพลักษณ์อันดีต่อสังคม ทางรีสอร์ท จึงจัดกิจกรรมส่งเสริมการรักษาสิ่งแวดล้อม (CSR Activity) 
อาทิเช่น กิจกรรมปลูกป่าถาวร การประหยัดพลังงานและน าพลังงานหมุนเวียนมาใช้ในรีสอร์ท การ
น าวัสดุอุปกรณ์จากธรรมชาติส่วนหน่ึงมาไว้บริการลูกค้า เป็นต้น  
กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
  - ออกบู้ทแสดงสิน ้าตามสถานที่ต่างๆ  การจัดกิจกรรมออกบู้ทเพื่อส่งเสริมการ
ขายในงานต่าง ๆ เช่น งานท่องเที่ยวไทย เป็นต้น เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์รีสอร์ทในพื้นที่
ดังกล่าวเป็นที่รู้จักแก่นักท่องเที่ยว อีกทั้งยังเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่จะสามารถเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายและเป็นการโปรโมทรีสอร์ทให้เป็นที่รู้จักเพิ่ม 
มากขึ้น 
  - การจัดท าแพ เกจ (Package) เพื่อเป็นการช่วยกระตุ้นค่าใช้จ่ายของลูกค้าใน ซึ่ง
ประโยชน์จากการส่งเสริมการขายวิธีนี้ ท าให้ทางรีสอร์ทสามารถเก็บข้อมูลประวัติลูกค้าได้ เพื่อการ
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วางแผนการตลาดในอนาคตทางด้านการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ แนวทางการจัดท าแพคเกจ เช่น 
Wedding Package, Party Package, Meeting & Party Package Meeting Package, Adventure 
package เป็นต้น 
  -  ส่วนลดพิเศษ (Discount) จัดท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขายโดยการลดราคาที่พัก
ให้กับลูกค้า ที่อ้างอิงชื่อบุคคลที่แนะน าเคยเข้าพักมาก่อนจะได้รับส่วนลด 15 % เพื่อใช้เป็นกลยุทธ์
ในการบอกต่อ และส่วนลด10 % ส าหรับผู้ที่เป็นลูกค้าประจ า  
  ด้านบุ  ล ( Personal) เน่ืองจากธุรกิจรีสอร์ท เป็นธุรกิจการบริการ ดังนั้น
พนักงานบริการ เป็นส่วนหน่ึงที่ส าคัญในการสื่อสารกับลูกค้า ดังนั้นทางรีสอร์ทจ าเป็นต้องมีการจัด
ฝึกอบรมให้พนักงาน ดังนี้ 
  -  จัดให้มีการฝึกอบรมให้กับพนักงานใหม่ เน่ืองจากธุรกิจมีการเชื่อมโยงกันหลาย
ส่วนงาน และพนักงานที่ท าหน้าที่ให้บริการในธุรกิจบริการเป็นสิ่งหนึ่งที่ภาพลักษณ์ของธุรกิจรี
สอร์ท ดังนั้น การสร้างความเข้าในระบบการด าเนินงานและการติดต่อประสานงานระหว่างกันเอง
ถือเป็นสิ่งส าคัญยิ่ง ทางรีสอร์ทจึงจัดฝึกอบรมให้กับพนักงานใหม่ระยะเวลา 2 สัปดาห์ เพื่อท าความ
เข้าใจในธุรกิจบริการ เพิ่มทักษะในการบริการ เรียนรู้ขั้นตอนในการท างาน  
  -  การส่งพนักงานเข้าฝึกอบรมเพิ่มพูนทักษะโดยจะท าการประสานงานกับ 
มหาวิทยาลัย วิทยาลัยการอาชีพ และกรมพัฒนาฝีมือแรงงานจังหวัดราชบุรี เพื่อจัดพนักงานเข้า
ฝึกอบรมให้สอดคล้องกับหน้าที่ที่รับผิดชอบ 
  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
  เน่ืองจากธุรกิจบริการรีสอร์ท จ าเป็นต้องการวางแผนให้เป็นระบบในการบริการ
เพื่อให้การท างานเป็นไปอย่างง่ายและคล่องตัวเพิ่มขึ้น ดังนี ้
  -   วามสะอาด จัดให้มีพนักงานเพียงพอในการท าความสะอาดห้องพัก และบริเวณ
พื้นที่โดยรอบรีสอร์ท เพื่อความสะอาดของพื้นที่และจัดพื้นที่อย่างเป็นสัดส่วน เช่น ห้องพัก ที่จอด
รถลานกิจกรรม ต่างๆ  
  -   วามสะดวก  จัดให้มีพื้นที่และอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าใน
การเข้าใช้บริการ เช่น สระว่ายน้ า ห้องฟิตเนส ห้องประชุมสัมมนา เป็นต้น 
  ด้านกระบวนการ (Process)  
  -  วามรวดเร็วในการให้บริการ เน่ืองจากลูกค้าได้มีการเดินทางจากต่างจังหวัดเพื่อ
มาพักผ่อนการมีความเหน็ดเหนื่อยจากการเดินทาง จึงจ าเป็นต้องการมีการให้บริการด้านห้องได้
อย่างรวดเร็ว เช่นการเช็คอิน เป็น  



60 
 

  - การบริการด้านอาหารหรือรูมเซอร์วิส  เน่ืองจากในบริเวณพื้นที่สวนผึ้งดังกล่าว
ในเวลาค่ าคืนหากลูกค้าไม่ได้น ารถยนต์มาเอง จะมีการเดินทางที่ไม่ค่อยสะดวกสบายนักอีกทั้ง
ร้านอาหารในพื้นที่ก็มีน้อยดังนั้นหากลูกค้าต้องการเดินทางออกนอกเพื่อรับประทานอาหารทางรี
สอร์ทจึงมีการบริการด้านอาหารบริการไว้รองรับส าหรับนักท่องเที่ยวซึ่งในการบริการจ าเป็นต้องมี
การให้บริการที่รวดเร็ว  
  -  การบริการข้อมูล และรถรับส่งยังสถานที่ท่องเท่ียวต่างๆ  เช่น น้ าตกเก้าโจน ธาร
น้ าร้อน วัด แหล่งท่องเที่ยวทั้งในและนอกพื้นที่ โดยจะก าหนดตารางเดินรถส าหรับรับส่ง
นักท่องเที่ยว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



61 
 

4.5 การจัดการงบประมาณ 
 
ตารางที่  4.3: แสดงรายละเอียดการลงทุนสินทรัพย์ถาวร (แหล่งที่ได้มาของเงินทุน) 
 

แหล่งที่ได้มาของเงินทุน     จ านวน(บาท) 

1 ระดมทุนจากผู้ถือหุ้น 
  

  

 
1.1  เงินสด 

   
           18,000,000.00  

 
1.2  ที่ดิน 

   
              5,000,000.00  

  
รวม 

  
           23,000,000.00  

2 เงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน 
 

           17,000,000.00  

    รวมทั้งสิ้น                40,000,000.00  
 
 
ตารางที่ 4.4:  แสดงรายละเอียดการลงทุนสินทรัพย์ถาวร (แหล่งใช้ไปของเงินทุน) 
 

แหล่งใช้ไปของเงินทุน       ค่าใช้จ่ายในการลงทุน (บาท) 

1 สินทรัพย์ถาวร 
    

  

  อาคารและสถานที่ 
   

                        18,000,000.00  

  ตกแต่งภายใน 
   

                           8,000,000.00  
  อุปกรณ์ในการให้บริการ 

  
                           4,000,000.00  

  ยานพาหนะ 
   

                           1,500,000.00  

  ที่ดิน 
    

                           5,000,000.00  

  
 

รวม 
   

                        36,500,000.00  
2 ค่าใช้จ่ายในการจัดต้ังบริษัท 

  
                              500,000.00  

3 เงินทุนหมุนเวียน 
   

                           3,000,000.00  

    รวมทั้งสิ้น                               40,000,000.00  
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ตารางที่  4.5: แสดงรายละเอียดการลงทุนสินทรัพย์ถาวร (หมวดอาคารและสถานที่) 
 

    รายการ       ค่าใช้จ่ายในการลงทุน (บาท) 
1 ค่าออกแบบโครงสร้างอาคารและสถานที่ 

 
                              200,000.00  

2 อาคารห้องพัก 
   

 15,000,000.00  

3 อาคารล็อบบี้และส านักงาน 
  

                              900,000.00  

4 อาคารห้องอาหารและห้องครัว 
  

                              500,000.00  

5 ลานกิจกรรม Adventure 
  

                              500,000.00  
6 สระว่ายน้ า 

   
                              300,000.00  

7 สวนและบริเวณภายนอก 
  

                              600,000.00  
    รวม 

   
18,000,000.00 

 
ตารางที่  4.6: แสดงรายละเอียดการลงทุนสินทรัพย์ถาวร (หมวดตกแต่งภายใน) 
 

  รายการ       ค่าใช้จ่ายในการลงทุน (บาท) 

1 ค่าออกแบบตกแต่ง 
  

                 150,000.00    
2 ตกแต่งห้องพัก 

  
              5,000,000.00    

3 อาคารล็อบบี้และส านักงาน 
 

                 850,000.00    

4 อาคารห้องอาหารและห้องครัว 
 

              1,000,000.00    

5 ลานกิจกรรม Adventure 
  

              1,000,000.00    

    รวม                   8,000,000.00    
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ตารางที่  4.7: แสดงรายละเอียดการลงทุนสินทรัพย์ถาวร (หมวดอุปกรณ์ในการให้บริการ) 
 

  รายการ       ค่าใช้จ่ายในการลงทุน (บาท) 

1 อุปกรณ์ห้องพัก 
  

              1,000,000.00    

2 อุปกรณ์ซักรีด 
  

                 200,000.00    
3 อุปกรณ์ให้บริการอาหารและเคร่ืองดื่ม                  200,000.00    

4 อุปกรณ์ส านักงาน 
  

                 600,000.00    

5 อุปกรณ์ลานกิจกรรม Adventure 
 

              2,000,000.00    

    รวม                   4,000,000.00    
 
ตารางที่  4.8: แสดงประมาณการอัตราการเข้าพักภายใน 10 ปี  
 

ปีที่ ประมาณอัตราเข้าพัก จ านวน (ห้อง) 

1 65% 11.7 
2 70% 12.6 

3 75% 13.5 

4 80% 14.4 

5 85% 15.3 
6 90% 16.2 

7 90% 16.2 

8 90% 16.2 

9 90% 16.2 
10 90% 16.2 
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ตารางที่ 4.9: แสดงประมาณการอัตราการเข้าพักเฉลี่ยรายเดือน 
  

เดือน ประมาณการอัตราการเข้าพัก 

ม.ค 70% 
ก.พ 70% 

มี.ค 70% 

เม.ย 75% 

พ.ค 65% 
มิ.ย 65% 

ก.ค 65% 

ส.ค 65% 

ก.ย 65% 
ต.ค 70% 

พ.ย 80% 

ธ.ค 80% 
 

อัตราการเข้าพักเฉลี่ยทั้งปี 
    

70% 
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ตารางที่ 4.10: แสดงประมาณการรายได้ค่าห้องพัก ปีที่ 1 – 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

Standard :Earth  
(จ านวนห้อง) 

10 10 10 10 10 

จ านวนห้องพักทั้งปี 3,660.00 3,660.05 3,660.05 3,660.05 3,660.05 

อัตรการเข้าพัก 65% 70% 75% 80% 85% 

จ านวนห้องพักที่ขายได้ 2,379.00 2,562.04 2,745.04 2,928.04 3,111.04 

อัตรค่าห้องพัก 2,590.00 2,590.00 2,590.00 2,590.00 2,590.00 

รวมรายได้ค่าห้องพัก 6,161,610.00 6,635,670.65 7,109,647.13 7,583,623.60 8,057,600.08 

Superior :Ocen (จ านวนห้อง) 5 5 5 5 5 

จ านวนห้องพักทั้งปี 1,830.00 1,830.05 1,830.05 1,830.05 1,830.05 

อัตรการเข้าพัก 65% 70% 75% 80% 85% 

จ านวนห้องพักที่ขายได้ 1,189.50 1,281.04 1,372.54 1,464.04 1,555.54 

อัตรค่าห้องพัก 3,590.00 3,590.00 3,590.00 3,590.00 3,590.00 

รวมรายได้ค่าห้องพัก 4,270,305.00 4,598,915.65 4,927,409.63 5,255,903.60 5,584,397.58 

Deluxe : Lunar  
(จ านวนห้อง) 

3 3 3 3 3 

จ านวนห้องพักทั้งปี 1,098.00 1,098.05 1,098.05 1,098.05 1,098.05 

อัตรการเข้าพัก 65% 70% 75% 80% 85% 

จ านวนห้องพักที่ขายได้ 713.70 768.64 823.54 878.44 933.34 

อัตรค่าห้องพัก 4,590.00 4,590.00 4,590.00 4,590.00 4,590.00 

รวมรายได้ค่าห้องพัก 3,275,883.00 3,528,034.65 3,780,037.13 4,032,039.60 4,284,042.08 

รวมรายได้ 13,707,798.00 14,762,620.95 15,817,093.88 16,871,566.80 17,926,039.73 

อัตราการเข้าพักเฉลี่ย 70% 70% 70% 70% 70% 

รวมรายได้ค่าห้องพักสุทธิ 9,595,458.60 10,333,834.67 11,071,965.71 11,810,096.76 12,548,227.81 
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ตารางที่  4.11: แสดงประมาณการรายได้ค่ากิจกรรม รายได้อ่ืน ๆ ปีที่ 1 – 5 
 

ประมาณรายได้กิจกรรม Tour 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ค่ากิจกรรม Tour 2,196,000.00 2,745,000.00 3,294,000.00 4,392,000.00 5,490,000.00 

รวมรายได้ค่ากิจกรรม 
Tour 

2,196,000.00 2,745,000.00 3,294,000.00 4,392,000.00 5,490,000.00 

 

ประมาณการรายได้อื่น ๆ 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ค่าอาหาร 
Barbecue Dinner 

1,464,000.00 1,830,000.00 2,196,000.00 2,928,000.00 3,660,000.00 

รายได้ค่าอาหารเกษตร
อินทรีย์ 

1,830,000.00 2,287,500.00 2,745,000.00 3,660,000.00 4,575,000.00 

รายได้ค่าขายของที่ระลึก 1,098,000.00 1,372,500.00 1,647,000.00 2,196,000.00 2,745,000.00 

รวมรายได้อ่ืน ๆ 4,392,000.00 5,490,000.00 6,588,000.00 8,784,000.00 10,980,000.00 
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ตารางที่  4.12: แสดงประมาณการรายได้ค่าห้องพักปีที่ 6 – 10 
 

รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

Standard : Earth 
 (จ านวนห้อง) 

10 10 10 10 10 

จ านวนห้องพักทั้งปี 3,660.05 3,660.05 3,660.05 3,660.05 3,660.05 

อัตรการเข้าพัก 90% 90% 90% 90% 90% 

จ านวนห้องพักที่ขายได้ 3,294.05 3,294.05 3,294.05 3,294.05 3,294.05 

อัตรค่าห้องพัก 2,590.00 2,590.00 2,590.00 2,590.00 2,590.00 

รวมรายได้ค่าห้องพัก 8,531,576.55 8,531,576.55 8,531,576.55 8,531,576.55 8,531,576.55 

Superior : Ocen  
(จ านวนห้อง) 

5 5 5 5 5 

จ านวนห้องพักทั้งปี 1,830.05 1,830.05 1,830.05 1,830.05 1,830.05 

อัตรการเข้าพัก 90% 90% 90% 90% 90% 

จ านวนห้องพักที่ขายได้ 1,647.05 1,647.05 1,647.05 1,647.05 1,647.05 

อัตรค่าห้องพัก 3,590.00 3,590.00 3,590.00 3,590.00 3,590.00 

รวมรายได้ค่าห้องพัก 5,912,891.55 5,912,891.55 5,912,891.55 5,912,891.55 5,912,891.55 

Deluxe : Lunar 
 (จ านวนห้อง) 

3 3 3 3 3 

จ านวนห้องพักทั้งปี 1,098.05 1,098.05 1,098.05 1,098.05 1,098.05 

อัตรการเข้าพัก 90% 90% 90% 90% 90% 

จ านวนห้องพักที่ขายได้ 988.25 988.25 988.25 988.25 988.25 

อัตรค่าห้องพัก 4,590.00 4,590.00 4,590.00 4,590.00 4,590.00 

รวมรายได้ค่าห้องพัก 4,536,044.55 4,536,044.55 4,536,044.55 4,536,044.55 4,536,044.55 

รวมรายได้ 18,980,512.65 18,980,512.65 18,980,512.65 18,980,512.65 18,980,512.65 

อัตราการเข้าพักเฉลี่ย 70% 70% 70% 70% 70% 

รวมรายได้ค่าห้องพักสุทธิ 13,286,358.86 13,286,358.86 13,286,358.86 13,286,358.86 13,286,358.86 
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ตารางที่ 4.13: แสดงประมาณการรายได้ค่าห้องพัก กิจกรรม รายได้อ่ืน ๆ ปีที่ 6 – 10 
 

ประมาณรายได้กิจกรรม Tour 
 

รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

รายได้ค่ากิจกรรม 
Tour 

6,588,000.00 7,137,000.00 7,686,000.00 8,235,000.00 8,784,000.00 

รวมรายได้ค่า
กิจกรรม Tour 

6,588,000.00 7,137,000.00 7,686,000.00 8,235,000.00 8,784,000.00 

ประมาณการรายได้อื่น ๆ 
 

รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

รายได้ค่าอาหาร 
Barbecue Dinner 

4,392,000.00 4,758,000.00 5,124,000.00 5,490,000.00 5,856,000.00 

รายได้ค่าอาหารเกษตร
อินทรีย์ 

5,490,000.00 5,947,500.00 6,405,000.00 6,862,500.00 7,320,000.00 

รายได้ค่าขายของที่
ระลึก 

3,294,000.00 3,568,500.00 3,843,000.00 4,117,500.00 4,392,000.00 

รวมรายได้อ่ืน ๆ 13,176,000.00 14,274,000.00 15,372,000.00 16,470,000.00 17,568,000.00 

 

ตารางที่ 4.14: แสดงประมาณการต้นทุนขายและบริการ ปีที่ 1- 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขายและบริการ      

ต้นทุนขายห้องพัก 1,439,318.79 1,550,075.20 1,660,794.86 1,771,514.51 1,882,234.17 

15 % (รายได้ค่าห้องพัก)      

ต้นทุนขายกิจกรรม Tour 878,400.00 1,098,000.00 1,317,600.00 1,756,800.00 2,196,000.00 

40%(รายได้กิจกรรม 
Tour ) 

     

ต้นทุนขายอาหาร 1,537,200.00 1,921,500.00 2,305,800.00 3,074,400.00 3,843,000.00 

35% (รายได้อาหาร)      

รวมต้นทุนขายและ
บริการ 

3,854,918.79 4,569,575.20 5,284,194.86 6,602,714.51 7,921,234.17 
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ตารางที่  4.15: แสดงประมาณการต้นทุนขายและบริการ ปีที่ 6 – 10 
 
รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

ต้นทุนขายและบริการ      

ต้นทุนขายห้องพัก 1,992,953.83 1,992,953.83 1,992,953.83 1,992,953.83 1,992,953.83 

15 % (รายได้ค่าห้องพัก)      

ต้นทุนขายกิจกรรม Tour 2,415,600.00 2,635,200.00 2,854,800.00 3,074,400.00 3,294,000.00 

40%(รายได้กิจกรรม 
Tour ) 

     

ต้นทุนขายอาหาร 1,811,700.00 2,017,575.00 2,141,100.00 2,305,800.00 2,470,500.00 

35% (รายได้อาหาร)      

รวมต้นทุนขายและ
บริการ 

6,220,253.83 6,645,728.83 6,988,853.83 7,373,153.83 7,757,453.83 
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ตารางที่  4.16: แสดงประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ปีที่ 1 - 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

     

เงินเดือนพนักงาน 4,932,000.00 5,278,920.00 5,625,840.00 5,972,760.00 6,319,680.00 

ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 

ค่าใช้จ่ายด้านพลังงาน 3,000,000.00 3,090,000.00 3,180,000.00 3,270,000.00 3,360,000.00 

ค่าใช้จ่ายปรับปรุงและ
ซ่อมแซม 

300,000.00 309,000.00 318,000.00 327,000.00 336,000.00 

ต้นทุนขายและบริหารทั่วไป 150,000.00 154,500.00 159,000.00 163,500.00 168,000.00 

รวมต้นทุนขายและบริหาร 8,882,000.00 9,332,420.00 9,782,840.00 10,233,260.00 10,683,680.00 

ค่าเสื่อมราคา 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 
และบริหาร 

10,017,000.00 10,467,420.00 10,917,840.00 11,368,260.00 11,818,680.00 

 

ตารางที่  4.17: แสดงประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ปีที่ 6 – 10 
 

รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

     

เงินเดือนพนักงาน 6,666,600.00 7,013,520.00 7,360,440.00 7,707,360.00 8,054,280.00 

ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 

ค่าใช้จ่ายด้านพลังงาน 3,450,000.00 3,540,000.00 3,630,000.00 3,720,000.00 3,810,000.00 

ค่าใช้จ่ายปรับปรุงและ
ซ่อมแซม 

345,000.00 354,000.00 363,000.00 372,000.00 381,000.00 

ต้นทุนขายและบริหารทั่วไป 172,500.00 177,000.00 181,500.00 186,000.00 190,500.00 

รวมต้นทุนขายและบริหาร 11,134,100.00 11,584,520.00 12,034,940.00 12,485,360.00 12,935,780.00 

ค่าเสื่อมราคา 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

12,269,100.00 12,719,520.00 13,169,940.00 13,620,360.00 14,070,780.00 
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ตารางที่  4.18:  แสดงประมาณการค่าเสื่อม ปีที่ 1 – 5 
 

รายการ 
(เงินลงทุน) 

ค่า
เสื่อม 

ค่าซาก ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

อาคารและสถานที่ 
18,000,000.00 

5% 900,000.00 45,000.00 45,000.00 
 

45,000.00 
 

45,000.00 
 

45,000.00 
 

ตกแต่งภายใน 
8,000,000.00 

20% 1,600,000.00 320,000.00 
 

320,000.00 320,000.00 320,000.00 320,000.00 

อุปกรณ์ในการ
ให้บริการ 
4,000,000.00 

20% 800,000.00 640,000.00 
 

640,000.00 640,000.00 640,000.00 640,000.00 

ยานพาหนะ 
1,500,000.00 

20% 300,000.00 80,000.00 
 

80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 

ค่าใช้จ่ายในการ
จัดตั้งบริษัท 
500,000.00 

10% 0 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 

ค่าเสื่อมราคารวม   1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 

 
ตารางที่  4.19: แสดงประมาณการค่าเสื่อม ปีที่ 6 – 10 
 

รายการ 
(เงินลงทุน) 

ค่า
เสื่อม 

ค่าซาก ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

อาคารและสถานที่ 
18,000,000.00 

5% 900,000.00 45,000.00 45,000.00 
 

45,000.00 
 

45,000.00 
 

45,000.00 
 

ตกแต่งภายใน 
8,000,000.00 

20% 1,600,000.00 320,000.00 
 

320,000.00 320,000.00 320,000.00 320,000.00 

อุปกรณ์ในการ
ให้บริการ 
4,000,000.00 

20% 800,000.00 640,000.00 
 

640,000.00 640,000.00 640,000.00 640,000.00 

ยานพาหนะ 
1,500,000.00 

20% 300,000.00 80,000.00 
 

80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 

ค่าใช้จ่ายในการ
จัดตั้งบริษัท 
500,000.00 

10% 0 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 

ค่าเสื่อมราคารวม   1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 
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ตารางที่ 4.20:  แสดงแผนการกู้ยืมเงินและช าระดอกเบี้ย 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
เงินต้น /  
กู้ครั้งแรก : 17,000,000.00 

14,600,000.00 12,200,000.00 9,800,000.00 2,400,000.00 

อัตราดอกเบี้ย 9% 9% 9% 9% 
ดอกเบี้ยจ่าย/ ปี 1,530,000.00 1,098,000.00 882,000.00 216,000.00 

รายการ ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 
เงินต้น /  
กู้ครั้งแรก : 17,000,000.00 

7,400,000.00 5,000,000.00 2,600,000.00 200,000.00 

อัตราดอกเบี้ย 9% 9% 9% 9% 
ดอกเบี้ยจ่าย / ปี 666,000.00 450,000.00 234,000.00 18,000.00 

   
ตารางที่ 4.21: แสดงแผนการกู้ยืมเงินและช าระคืนเงินต้น 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
เงินต้น / กู้ครั้งแรก: 
17,000,000.00 

    

วงเงินช าระ 2,400,000.00 2,400,000.00 2,400,000.00 2,400,000.00 
วงเงินค้าง 14,600,000.00 12,200,000.00 9,800,000.00 7,400,000.00 

รายการ ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 
เงินต้น / กู้ครั้งแรก : 
17,000,000.00 

    

วงเงินช าระ 2,400,000.00 2,400,000.00 2,400,000.00 200,000.00 
วงเงินค้าง 5,000,000.00 2,600,000.00 200,000.00 0 
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ตารางที่ 4.22: แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 1- 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากการประกอบกิจการ      

ค่าห้องพัก 9,595,458.60 10,333,834.67 11,071,965.71 11,810,096.76 12,548,227.81 

ค่ากิจกรรม Tour 2,196,000.00 2,745,000.00 3,294,000.00 4,392,000.00 5,490,000.00 

รายได้อ่ืน ๆ 4,392,000.00 5,490,000.00 6,588,000.00 8,784,000.00 10,980,000.00 

รวมรายได้จากการประกอบ
กิจการ 

16,183,458.60 18,568,834.67 20,953,965.71 24,986,096.76 29,018,227.81 

ต้นทุนขายและบริการ 3,854,918.79 4,569,575.20 5,284,194.86 6,602,714.51 7,921,234.17 

ก าไรขั้นต้น 12,328,539.81 13,999,259.47 15,669,770.86 18,383,382.25 21,096,993.64 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 10,017,000.00 10,467,420.00 10,917,840.00 11,368,260.00 11,818,680.00 

ก าไรจากการด าเนินงาน 2,311,539.81 3,531,839.47 4,751,930.86 7,015,122.25 9,278,313.64 

ค่าเสื่อมราคา 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยจ่ายและภาษี 1,176,539.81 2,396,839.47 3,616,930.86 5,880,122.25 8,143,313.64 

ดอกเบี้ยจ่าย 1,530,000.00 1,314,000.00 1,098,000.00 882,000.00 216,000.00 

ก าไรก่อนหักภาษี - 353,460.19 1,082,839.47 2,518,930.86 4,998,122.25 7,927,313.64 

ภาษีเงินได้ 30 % - 106,038.06 324,851.84 755,679.26 1,499,436.67 2,378,194.09 

ก าไรสุทธิ - 247,422.13 757,987.63 1,763,251.60 3,498,685.57 5,549,119.55 

ก าไรสะสมต้นงวด 0 757,987.63 510,565.49 2,521,239.22 5,261,937.17 

ก าไรสะสมปลายงวด 757,987.63 510,565.49 2,521,239.22 5,261,937.17 9,047,805.12 
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ตารางที่ 4.23: แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 6 -10 
 

รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

รายได้จากการประกอบ
กิจการ 

     

ค่าห้องพัก 13,286,358.86 13,286,358.86 13,286,358.86 13,286,358.86 13,286,358.86 

ค่ากิจกรรม Tour 6,039,000.00 6,588,000.00 7,137,000.00 7,686,000.00 8,235,000.00 

รายได้อ่ืน ๆ 12,078,000.00 13,450,500.00 14,274,000.00 15,372,000.00 16,470,000.00 

รวมรายได้จากการ
ประกอบกิจการ 

31,403,358.86 33,324,858.86 34,697,358.86 36,344,358.86 37,991,358.86 

ต้นทุนขายและบริการ 6,220,253.83 6,645,728.83 6,988,853.83 7,373,153.83 7,757,453.83 

ก าไรขั้นต้น 25,183,105.03 26,679,130.03 27,708,505.03 28,971,205.03 30,233,905.03 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

12,269,100.00 12,719,520.00 13,169,940.00 13,620,360.00 14,070,780.00 

ก าไรจากการด าเนินงาน 12,914,005.03 13,959,610.03 14,538,565.03 15,350,845.03 16,163,125.03 

ค่าเสื่อมราคา 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยจ่าย
และภาษ ี

11,779,005.03 12,824,610.03 13,403,565.03 14,215,845.03 15,028,125.03 

ดอกเบี้ยจ่าย 666,000.00 450,000.00 234,000.00 18,000.00 0 

ก าไรก่อนหักภาษี 11,113,005.03 12,374,610.03 13,169,565.03 14,197,845.03 15,028,125.03 

ภาษีเงินได้ 30 % 3,333,901.51 3,712,383.01 3,950,869.51 4,259,353.51 4,508,437.51 

      ก าไรสุทธิ 7,779,103.52 8,662,227.02 9,218,695.52 9,938,491.52 10,519,687.52 

ก าไรสะสมต้นงวด 9,047,805.12 13,328,223.06 16,441,330.54 17,880,922.54 19,157,187.04 

ก าไรสะสมปลายงวด 13,328,223.06 16,441,330.54 17,880,922.54 19,157,187.04 20,458,179.04 
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ตารางที่  4.24: แสดงประมาณการงบดุล ปีที่ 1 – 5 
 
 รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      

 เงินสดคงเหลือ -247,422.13 757,987.63 1,763,251.60 3,498,685.57 5,549,119.55 

 ลูกหนี้การค้า 200,000.00 220,000.00 242,000.00 266,200.00 292,820.00 

 สินค้าคงเหลือ 300,000.00 330,000.00 363,000.00 399,300.00 439,230.00 

 รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

252,577.87 1,307,987.63 2,368,251.60 4,164,185.57 6,281,169.55 

สินทรัพย์ถาวร      

 อาคารและสถานที่ 17,955,000.00 17,910,000.00 17,865,000.00 17,820,000.00 17,775,000.00 

 ตกแต่งภายใน 7,680,000.00 7,360,000.00 7,040,000.00 6,720,000.00 6,400,000.00 

 อุปกรณ์ในการ
ให้บริการ 

3,360,000.00 2,720,000.00 2,080,000.00 1,440,000.00 800,000.00 

 ยานพาหนะ 1,420,000.00 1,340,000.00 1,260,000.00 1,180,000.00 1,100,000.00 

 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้ง
บริษัทรอตัดบัญชี 

500,000.00 450,000.00 400,000.00 350,000.00 300,000.00 

 ที่ดิน 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 

 รวมสินทรัพย์ถาวร 35,915,000.00 34,780,000.00 33,645,000.00 32,510,000.00 31,375,000.00 

 รวมสินทรัพย์ 36,167,577.87 36,087,987.63 36,013,251.60 36,674,185.57 37,656,169.55 

หนี้สินและส่วนของ 
ผู้ถือหุ้น 

     

 เจ้าหนี้การค้า 600,000.00 660,000.00 726,000.00 798,600.00 878,460.00 

 เงินกู้ระยะยาว 17,000,000.00 14,600,000.00 12,200,000.00 9,800,000.00 2,400,000.00 

 รวมหนี้สิน 17,600,000.00 15,260,000.00 12,926,000.00 10,598,600.00 3,278,460.00 

 ส่วนของผู้ถือหุ้น 23,000,000.00 23,000,000.00 23,000,000.00 23,000,000.00 23,000,000.00 

 ก าไรสะสม -247,422.13 757,987.63 1,763,251.60 3,498,685.57 5,549,119.55 

 รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 22,752,577.87 23,757,987.63 24,763,251.60 26,498,685.57 28,549,119.55 

 รวมหนี้สินและส่วน
ของ 
ผู้ถือหุ้น 

40,352,577.87 39,017,987.63 37,689,251.60 37,097,285.57 31,827,579.55 
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ตารางที่  4.25: แสดงประมาณการงบดุล ปีที่ 6 - 10 
 
 รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

สินทรัพย์หมุนเวียน      

 เงินสดคงเหลือ 7,779,103.52 8,662,227.02 9,218,695.52 9,938,491.52 10,519,687.52 

 ลูกหนี้การค้า 322,102.00 354,312.20 389,743.42 428,717.76 471,589.54 

 สินค้าคงเหลือ 483,153.00 531,468.30 584,615.13 643,076.64 707,384.31 

 รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

8,584,358.52 9,548,007.52 10,193,054.07 11,010,285.92 11,698,661.36 

สินทรัพย์ถาวร      

 อาคารและสถานที่ 17,730,000.00 17,685,000.00 17,640,000.00 17,595,000.00 17,550,000.00 

 ตกแต่งภายใน 6,080,000.00 5,760,000.00 5,440,000.00 5,120,000.00 4,800,000.00 

 อุปกรณ์ในการ
ให้บริการ 

160,000.00 - - - - 

 ยานพาหนะ 1,020,000.00 940,000.00 860,000.00 780,000.00 700,000.00 

 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้ง
บริษัทรอตัดบัญชี 

250,000.00 200,000.00 150,000.00 100,000.00 50,000.00 

 ที่ดิน 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 

 รวมสินทรัพย์ถาวร 30,240,000.00 29,585,000.00 29,090,000.00 28,595,000.00 28,100,000.00 

 รวมสินทรัพย์ 38,824,358.52 39,133,007.52 39,283,054.07 39,605,285.92 39,798,661.36 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือ
หุ้น 

     

 เจ้าหนี้การค้า 966,306.00 1,062,936.60 1,169,230.26 1,286,153.29 1,414,768.61 

 เงินกู้ระยะยาว 7,400,000.00 5,000,000.00 2,600,000.00 200,000.00 - 

 รวมหนี้สิน 3,278,460.00 3,278,460.00 3,278,460.00 3,278,460.00 3,278,460.00 

 ส่วนของผู้ถือหุ้น 23,000,000.00 23,000,000.00 23,000,000.00 23,000,000.00 23,000,000.00 

 ก าไรสะสม 7,779,103.52 8,662,227.02 9,218,695.52 9,938,491.52 10,519,687.52 

 รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 30,779,103.52 31,662,227.02 32,218,695.52 32,938,491.52 33,519,687.52 

 รวมหนี้สินและส่วน
ของ 
ผู้ถือหุ้น 

34,057,563.52 34,940,687.02 35,497,155.52 36,216,951.52 36,798,147.52 
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ตารางที่ 4.26: แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 – 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

     

ก าไรสุทธิ (247,422.13) 757,987.62 1,763,251.59 3,498,685.57 5,549,119.54 

บวก   ค่าเสื่อมราคาและ
ค่าใช้จ่ายบัญชีตัดจ่าย 

1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 

ลูกหนี้เพ่ิมลดลง(เพิ่มขึ้น) ( 200,000.00) ( 20,000.00) ( 22,000.00) ( 24000.00) ( 26,6200.00) 

สินค้าคงเหลือ(เพิ่มขึ้น) (300,000.00) (30,000.00) (33,000.00) (36,300.00) (39,930.00) 

เจ้าหนี้ลดลง(เพิ่มขึ้น) (600,000.00) (60,000.00) (66,000.00) (72,600.00) (79,860.00) 

เงินสดรับสุทธิจากการ
ด าเนินงาน 

787,577.87 1,882,987.62 2,887,251.59 4,621,385.57 6,910,389.54 

อาคาร ตกแต่ง อุปกรณ์ 
ยานพาหนะและที่ดิน 

(37,000,000.00) - - - - 

เงินสดสุทธิจากการได้มา (ใช้
ไป) จากกิจกรรมลงทุน 

(37,000,000.00) - - - - 

เงินกู้ระยะยาวเพิ่มขึ้น (ลดลง) 
(17,000,000.00) 

(2,400,000.00) (2,400,000.00) (2,400,000.00) (2,400,000.00) (2,400,000.00) 

เงินสุทธิได้มา(ใช้ไป) 
จากกิจกรรมจัดหาเงิน
(17,000,000.00) 

(2,400,000.00) (2,400,000.00) (2,400,000.00) (2,400,000.00) (2,400,000.00) 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงิน
สดเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธ ิ

987,577.87 4,282,987.62 5,287,251.59 7,021,385.57 9,310,389.54 

เงินสดและรายการเทียบเท่า 
เงินสดต้นงวด 

- 987,577.87 5,287,251.59 7,021,385.57 9,310,389.54 

เงินสดและรายการเทียบเท่า 
เงินสดปลายงวด 

987,577.87 5,270,565.49 10,574,503.18 14,042,771.14 18,620,779.08 
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ตารางที่  4.27: แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที่ 6 - 10 
 

รายการ ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10 

กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

     

ก าไรสุทธิ 7,779,103.51 8,662,227.01 9,218,695.51 9,938,491.51 10,519,687.51 

      บวก  ค่าเสื่อมราคาและ
ค่าใช้จ่ายบัญชีตัดจ่าย 

1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 1,135,000.00 

ลูกหนี้เพ่ิมลดลง(เพิ่มขึ้น) ( 29,282.00 ) ( 32,210.20) (35,431.22 ) (38,974.34) (42,871.77) 

สินค้าคงเหลือ(เพิ่มขึ้น) (43,923.00) (48,315.30) (53,146.83) (58,461.51) (64,307.66) 

เจ้าหนี้ลดลง(เพิ่มขึ้น) (87,846.00) (96,630.60) (106,293.66) (116,923.02) (128,615.32) 

เงินสดรับสุทธิจาก 
การด าเนินงาน 

8,899,462.51 9,781,121.91 10,335,979.90 11,054,004.34 11,633,251.62 

อาคาร ตกแต่ง อุปกรณ์ 
ยานพาหนะและที่ดิน 

- - - - - 

เงินสดสุทธิจากการได้มา (ใช้
ไป) จากกิจกรรมลงทุน 

- - - - - 

เงินกู้ระยะยาวเพิ่มขึ้น (ลดลง)  
(17,000,000.00) 

(2,400,000.00) (2,400,000.00) (200,000.00) - - 

เงินสุทธิได้มา(ใช้ไป) 
จากกิจกรรมจัดหาเงิน 
(17,000,000.00) 

(2,400,000.00) (2,400,000.00) (200,000.00) - - 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงิน
สดเพิ่มขึ้น(ลดลง)สุทธ ิ

-     
8,100,537.49 

12,181,121.91 12,735,979.90 11,254,004.34 11,633,251.62 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงิน
สดต้นงวด 

-     
8,100,537.49 

12,181,121.91 12,735,979.90 11,254,004.34 11,633,251.62 

เงินสดและรายการเทยีบเท่าเงิน
สดปลายงวด 

-   
16,201,074.98 

24,362,243.82 25,471,959.80 22,508,008.68 23,266,503.24 
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4.6 การจัดการทรัพยากรบุ  ลและอื่นๆ 
การ ัดเลือกพนักงาน 
ทาง “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” จะท าการกลั่นกรองของผู้สมัครงาน โดยจะพิจารณาจากใบ

สมัครงานและท าการเปรียบเทียบคุณสมบัติตามรายละเอียดงาน เพื่อให้ได้คนที่เหมาะสมที่สุด
ส าหรับต าแหน่งงานที่ว่าง ซึ่งเป็นขั้นตอนต่อเน่ืองจากการสรรหาพนักงาน หลังจากได้ผู้สมัครงาน
ในจ านวนที่พึงพอใจแล้ว กระบวนการคัดเลือกพนักงานเข้าท างาน จะท าให้ได้พนักงานที่เหมาะสม
ตรงกับความต้องการ หรือ “Put the right man on the right job” นั่นเองซึ่งมีขั้นตอนในการคัดเลือก 
 
ภาพที่ 4.3: ขั้นตอนการคัดเลือกพนักงาน 

 

 
 

ส่วนการคัดเลือกพนักงานคร้ังแรกก่อนเปิดให้บริการจะกระท าก่อนประมาณ 1 เดือน
เพื่อให้ทางร้านมีเวลาเพียงพอในการคัดสรร  ฝึกอบรมพนักงานและเตรียมระบบขั้นตอนที่ดีที่สุด 
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รายละเอียดทีมบริหารและโครงสร้างการจัดการธุรกิจรีสอร์ท  “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” 
 
ภาพที่ 4.4: โครงสร้างองค์กร 
 

 รายละเอียดผู้บริหาร 
 น.ส. กฤตศรัณย์  ถิ่นพยัคฆ์  
 การศึกษา  -   ระดับปริญญาตรี  คณะบริหารธุรกิจ , บริหารทรัพยากรมนุษย์ 
 ประสบการณ์ท างาน -    ประกอบกิจการส่วนตัว  ส่งออกผักและผลไม้สดและแปรรูป
  ุณสมบัติและรายละเอียดงาน  (Job Description) ของแต่ละต าแหน่ง 
  1. ผู้จัดการฝ่ายบริการ (1 ต าแหน่ง) 
 หน้าท่ี วามรับผิดชอบ  
 บริหารจัดการดูแลฝ่ายงานบริการทั้งรีสอร์ท 
  ุณสมบัติ 
 -  วุฒิการศึกษา ขั้นต่ า ปริญญาตรี 
 -  อายุระหว่าง 30 – 45 ปี 
 -  มีประสบการณ์ด้านการบริหารงานบริการรีสอร์ท 2 ป ี
   อัตราเงินเดือน  30,000 บาท 
 
 
 
 

เจ้าของกจิการ

เจ้าหน้าที่ส่วนหน้า3 

ต าแหน่ง
เจ้าหน้าที่บริการ10 

ต าแหน่ง
เจ้าหน้าที่ห้องครัว

5 ต าแหน่ง
เจ้าหน้าที่ห้องพัก
10 ต าแหน่ง

เจ้าหน้าที่บัญช3ี 

ต าแหน่ง
เจ้าหน้าที่ตลาด3 

ต าแหน่ง
เจ้าหน้าที่จัดซ้ือ3 

ต าแหน่ง

ผู้จัดการฝ่ายบรกิาร ผู้จัดการฝ่าย
ส านักงาน
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  2. ผู้จัดการฝ่ายบริหารส านักงาน (1 ต าแหน่ง) 
 หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
 บริหารจัดการดูแลฝ่ายงานบริหารส านักงาน ควบคุมงานฝ่ายบัญชี การตลาด จัดซื้อ 
  ุณสมบัติ 
 -  วุฒิการศึกษา ขั้นต่ า ปริญญาตรี 
 -  อายุระหว่าง 30 – 45 ปี 
 -  มีประสบการณ์ด้านการบริหารงานรีสอร์ท 2 ป ี
   อัตราเงินเดือน  30,000 บาท 
  3. เจ้าหน้าท่ีบริการงานต้อนรับส่วนหน้า (3 ต าแหน่ง) 

หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
บริการงานต้อนรับส่วนหน้ารีสอร์ททั่วไป  

  ุณสมบัติ 
-  การศึกษา ปริญญาตรี 
-  อายุระหว่าง 23- 30 ปี  
-  มีประสบการด้านการบริการงานโรงแรม รีสอร์ท  2 ปี 

 -   สามารถสื่อสาร ภาษาอังกฤษ และภาษาอ่ืนได้ 
    อัตราเงินเดือน  12,000 บาท 
  4. เจ้าหน้าท่ีบริการ (10 ต าแหน่ง)  

หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
บริการงานด้านกิจกรรมเคร่ืองเล่นต่างๆ ให้แก่ลูกค้าในรีสอร์ท 

  ุณสมบัติ 
- การศึกษา ปวช.- ปวส.  
- มีทักษะเกี่ยวกับเคร่ืองเล่นชนิดต่างๆที่ตนรับผิดชอบได้เป็นอย่างดี  
-  อายุระหว่าง 23- 30 ปี 
-  รักงานด้านบริการ 
-  ขยันและอดทน 

    อัตราเงินเดือน  7,000 บาท 
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  5. พ่อ รัว (5 ต าแหน่ง) 
หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
พ่อครัวท าอาหารฝีมือดี มีทักษะและประสบการณ์ในหน้าที่ 

  ุณสมบัติ 
-  อายุระหว่าง 23- 50 ปี 
-  รักงานด้านบริการ 
-  ขยันและอดทน 

    อัตราเงินเดือน  15,000 บาท 
  6. เจ้าหน้าท่ีบริการห้องพัก (10 ต าแหน่ง) 

หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
ดูแลความเรียบร้อย ท าความสะอาดห้องพัก  

  ุณสมบัติ 
-  อายุระหว่าง 23- 50 ปี 
-  รักงานด้านบริการ 
-  ขยันและอดทน 

     อัตราเงินเดือน  7,000 บาท 
  7. เจ้าหน้าท่ีฝ่ายบัญชี (3 ต าแหน่ง) 

หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
 รับผิดชอบงานเอกสาร การเงิน การบัญชี 
  ุณสมบัติ 

-  อายุระหว่าง 23- 40 ปี 
-  การศึกษา ปวส. - ปริญญาตรี 
-  มีประสบการณ์ 

    อัตราเงินเดือน  8,000 บาท 
  8. เจ้าหน้าท่ีฝ่ายการตลาด (3 ต าแหน่ง) 

หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
ท าการตลาด ประสานงานติดต่อลูกค้าบริษัททัวร์ เอเจน ต่างๆ และลูกค้าบริษัท 
-  ดูแลกิจกรรมทางการตลาด 
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  ุณสมบัติ 
-  อายุระหว่าง 23- 40 ปี 
-  การศึกษา ปวส. - ปริญญาตรี 
-  มีประสบการณ์ 

    อัตราเงินเดือน  8,000 บาท  
  9. เจ้าหน้าท่ีจัดซื้อ (3 ต าแหน่ง) 

หน้าท่ี วามรับผิดชอบ 
ติดต่อประสานงานด้านการจัดซื้ออุปกรณ์ วัตถุดิบ ที่เกี่ยวข้องกับรีสอร์ท 

  ุณสมบัติ 
-  อายุระหว่าง 23- 40 ปี 
-  การศึกษา ปวส. - ปริญญาตรี 
-  มีประสบการณ์ 

    อัตราเงินเดือน  8,000 บาท  
  
 แผนการจัดจ้าง    
ตารางที่ 4.28: แผนการจัดจ้าง 
 

 
 

 กิจกรรมที่บุ  ลจะต้องเข้าร่วมก่อนที่จะมีการบรรจุแต่งตั้ง ได้แก่ 
- การปฐมนิเทศ คือ กระบวนการปรับตัวทางสังคม โดยการจัดกิจกรรมต่างๆ เพื่อเป็นการ

แนะน าให้พนักงานใหม่รู้จักและคุ้นเคยกับสิ่งต่างๆ ทั้งทางด้านตัวบุคคลและด้านกิจการ เพื่อให้

รายการ จ านวน (คน) อัตราเงินเดือน
ผู้จัดการ 2 30,000                   

พนักงานบัญชี 3 8,000                     
พนักงานตลาด 3 8,000                     
พนักงานจัดซื้อ 3 8,000                     
พนักงานต้อนรับ 3 8,000                     
พนักงานบริการ 20 7,000                     

พ่อครัว 5 15,000                   
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สามารถปรับตัวเข้ากับกิจการได้เป็นอย่างดี รูปแบบการปฐมนิเทศจะไม่มีก าหนดเวลาที่แน่ชัด แต่
จะมีการแนะน าแบบเป็นกันเอง ซึ่งเหมาะสมกับคนจ านวนน้อยๆ โดยแบ่งออกเป็น 3 หมวด ดังน้ี 

 
หมวดเกี่ยวกับงาน คือ ลักษณะงานและกฎระเบียบต่างๆ 
หมวดเกี่ยวกับบุคคล คือ สิทธิประโยชน์ต่างๆ ที่พนักงานจะได้รับ 
หมวดเกี่ยวกับผู้จัดการและผู้ร่วมงาน หรือบุคคลากร 

- การทดลองงาน คือ ไม่เกิน 120 วัน หรือ 4 เดือน ซึ่งมีวัตถุประสงค์คือ 
เพื่อให้โอกาสแก่พนักงานใหม่ ได้เรียนรู้ลักษณะที่ต้องปฏิบัติจริง 
เพื่อให้โอกาสพนักงานใหม่ได้ท าความคุ้นเคยและปรับตัวให้เข้ากับเพื่อนร่วมงาน 

ตลอดจนวัฒนธรรมองค์กร 
- กิจกรรมในการพัฒนาบุ ลากร 
 การฝึกอบรมในเร่ืองการบริหาร จุดมุ่งหมายก็เพื่อให้พนักงานทุกคนทราบถึง

ขั้นตอนการด าเนินงานด้านการบริการอย่างครบถ้วน เพื่อสร้างความพึงพอใจส าหรับลูกค้า  
 ฝึกอบรมในเร่ืองขั้นตอนการปฏิบัติงาน ทั้งเร่ืองหน้าที่ความรับผิดชอบ เวลาการ

เข้าท างาน และกฎระเบียบต่างๆอย่างละเอียด 
 มีการประเมินและพัฒนาศักยภาพของบุคคลกรอย่างต่อเน่ือง 
- การจัดการด้านเงินเดือน ผลประโยชน์และสวัสดิการ 
 บริษัทจะจ่ายเงินเดือนทุกวันที่ 1 ของเดือน 
 พนักงานหยุดได้ 1 วัน / สัปดาห์ (โดยจะมีการจัดการหมุนเวียนกันหยุด) 
 ชุดฟอร์ม 2 ชุด ส าหรับต าแหน่งที่เกี่ยวข้อง 
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4.7 ดัชนีชี้วัด วามส าเร็จ 
 ด้านการเงิน 
 - อัตราก าไรต่อยอดขาย ภายใน 5 ป ีขั้นต่ า 20 % และปีที่ 6 เพิ่มอัตราขั้นต่ าเป็น 40 %  
 - ระยะเวลาในการคืนทุน ภายใน 12 ป ี
 ด้าน วาม วามพึงพอใจของลูก ้า   
 วัดความสามารถจากความพึงพอใจที่ลูกค้าได้เข้าพักกับทางรีสอร์ท โดยได้ประมาณการเข้า
พักเพิ่มขึ้นในอัตรา ขั้นต่ าปีละ 5% ในระยะเวลา 5 ปี 
ด้านบริหารจัดการระบบภายใน 
 ระบบมาตรฐานอาหารปลอดภัย 
 เน่ืองจากทางรีสอร์ทได้มีการให้บริการอาหารเกษตรอินทรีย์ ดังนั้นเพื่อเป็นสิ่งที่รับรอง
มาตรฐานอาหารดังกล่าวทางรีสอร์ทเองจึงมีระบบการจัดการระบบไร่เกษตรอินทรีย์มาตรฐาน  
โดยจัดท าระบบ Q – Mark และ GAP เพื่อมาตรฐานรองรับการด าเนินงานดังกล่าว   
 
4.8 การประมาณผลที่ าดว่าจะได้รับ  
 - อัตราก าไรต่อยอดขาย ภายใน 5 ป ีขั้นต่ า 20 % และปีที่ 6 เพิ่มอัตราขั้นต่ าเป็น 40 % 

การวิเคราะห์โครงการ 
Year 

Profitability Analysis 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Net Profit 14.28 19.02 22.68 28.08 31.97 41.12 41.89 41.90 42.24 42.54 
 
 - ระยะเวลาในการคืนทุน ภายในระยะเวลา 12 ปี 
 
  ระยะเวลาคืนทุนโครงการ 
 

PAYBACK PERIOD (YEAR)   11.73 หรือ 11 ปี 7 เดือน  
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-  อัตราการเข้าพักเพิ่มขึ้น ปีละ 5 % ในระยะเวลา 5 ป ี
 
ตารางที่ 4.29: ประมาณอัตราการเข้าพัก 

อัตราการเข้าพักเพิ่มขึ้น 
 

ปีที่ ประมาณอัตราเข้าพัก จ านวน (ห้อง) 
   1 65% 11.7 

2 70% 12.6 

3 75% 13.5 

4 80% 14.4 
5 85% 15.3 

6 90% 16.2 

7 90% 16.2 

8 90% 16.2 
9 90% 16.2 

10 90% 16.2 
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แผนการด าเนินงานโครงการ (Project Planning) 
 
ตารางที่ 4.30: แสดงแผนการด าเนินงานโครงการ 
 

 
 
4.9 สรุปภาพรวมของแผนธุรกิจ  
 ธุรกิจพักแรมเร่ิมมีบทบาทเพิ่มขึ้นตามล าดับเน่ืองจาก การขยายตัวของอุตสาหกรรม 

ท่องเที่ยว ความสะดวกรวดเร็วของการคมนาคม ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญที่ท าให้ ธุรกิจพักแรมเจริญเติบโต 

ขึ้นอย่างรวดเร็ว และในปัจจุบันประเทศไทยได้มีการพัฒนาสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆเพื่อให้เป็นสิ่งที่ 
ดึงดูดนักท่องเที่ยวทั้งในประเทศและต่างประเทศให้เดินทางมาท่องเที่ยวมากขึ้น จึงส่งผลให้ธุรกิจ 
พักแรมขยายตัวอย่างรวดเร็วเพื่อรองรับนักท่องเที่ยวที่เพิ่มจ านวนมาก ท าให้ธุรกิจพักแรมแข่งขัน 

กันค่อนข้างสูง แต่ละแห่งจะพยายามหาสิ่งที่ดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการ รวมไปถึงเร่ืองการ 
ปรับเปลี่ยนแผนการตลาดให้สอดคล้องกับแนวโน้มทางการตลาดที่เกิดขึ้นในสังคม ทั้งนี้ก็เพื่อให้ 
เกิดความประทับใจแก่ผู้มาใช้บริการของธุรกิจพักแรม 
 แนวคิด ธุรกิจรีสอร์ท “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” ได้จัดท าขึ้นเนื่องจากการเอ้ืออ านวยทาง
ธรรมชาติในพื้นที่ที่มีความเป็นธรรมสวยงามในพื้นที่ สถานที่ท่องเที่ยวที่น่าสนใจในจังหวัดราชบุรี 
ปัจจุบันท าให้รีสอร์ทในอ าเภอสวนผึ้งได้เร่ิมเป็นที่รู้จักมากขึ้น ประกอบกับการเดินทางจาก
กรุงเทพฯ สามารถเดินทางได้สะดวกท าให้เร่ิมมีนักท่องเที่ยวสนใจท่องเที่ยวและพักผ่อนใน จังหวัด
ราชบุรี ประกอบกับนโยบายรัฐบาลที่ท าการส่งเสริมการท่องเที่ยวของไทย และส่งเสริมเศรษฐกิจ
ในภาคบริการในพื้นที่ดังกล่าว  

รายละเอียด

พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย.
ประชมุต้ังลายผลติ และหาแหลง่เงินทนุ  

ติดต่อหน่วยงานต่างๆ

วางแผนกอ่สร้างอาคาร

การกอ่สร้างอาคารสถานที่

ตกแต่งอาคารและสถานที่

ติดต้ังเคร่ืองเลน่

ทดสอบระบบเคร่ืองเลน่

จัดหาบคุคลากร

เร่ิมเปดิกจิการ

ปี 2553 ปี 2554
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 ดังนั้นทาง “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” ซึ่งเป็นอีกหนึ่งรีสอร์ทในอ าเภอสวนผึ้ง จังหวัดราชบุรี 
โดยมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายระดับกลาง กลุ่มธุรกิจรีสอร์ทขนาดเล็ก มีจ านวนห้องพัก 18 ห้อง ซึ่งทาง 
รีสอร์ทเองให้ความส าคัญกับการน าเสนอแนวคิดรีสอร์ทการตกแต่งดีไซน์ บนเนื้อที่ 30 ไร่ พร้อม
ทั้งกิจกรรมเคร่ืองเล่นต่าง ๆมากมาย รวมถึงการให้บริการอาหารเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพไว้
บริการส าหรับผู้ที่ชื่นชอบและรักสุขภาพเพื่อสร้างเป็นเอกลักษณ์และจุดขายของธุรกิจโดยน า  
กลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆที่เป็นไปได้ และเหมาะสม น ามาปรับใช้ในการประกอบธุรกิจรีสอร์ทใน
อ าเภอสวนผึ้ง โดยมีเป้าหมายเพื่อเป็นการสร้างชื่อเสียงให้เป็นที่รู้จักมากขึ้นภายในระยะเวลา 3 ปี 
สามารถส่งผลถึงยอดขายเพิ่มเติมและก าไรที่ตามมาในอนาคตของ “เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ”  
 ซึ่งผู้จัดท าแผนธุรกิจรีสอร์ท “ เดอะ พาราไดซ์ วิลเลจ” เองได้มีวัตถุประสงค์การจัดท าแผน
ธุรกิจในคร้ังนี้เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและน าข้อมูลดังกล่าวมาประยุกต์ต่อยอด
ธุรกิจรีสอร์ทโดยการน าเอากลยุทธ์ทางการตลาดเข้ามาปรับใช้ให้สอดคล้องกับสถานการณ์และ
สภาพของธุรกิจในปัจจุบันเพื่อเป็นประโยชน์แนวทางการศึกษาการท าแผนธุรกิจรีสอร์ทพร้อมทั้ง
สามารถน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคต 
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NO ………………..  

แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมนักท่องเท่ียวใน จังหวัดราชบุรี 

 แบบสอบถามนี้ เป็นการสอบถามเพื่อเป็นข้อมูลไปประกอบการท าการศึกษาอิสระ  
โดยข้อมูลที่ได้จากการสอบถาม จะน าไปใช้ในการประกอบการศึกษา  ซึ่งจัดท าขึ้นโดยนักศึกษา
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เพื่อเป็น
ส่วนประกอบในการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
 
ส่วนที่ 1  : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าชี้แจง  โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  /  ในช่อง [   ]   หน้าข้อความที่เป็นจริงมากที่สุด 
 
1.  เพศ  [   ] 1. ชาย   [   ] 2. หญิง 
2.  อายุ   [   ] 1. ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 20 ปี [   ] 2. 21- 30 ปี 

  [   ] 3. 31- 40 ปี   [   ] 4. มากกว่า 40 ปี 

3.  ระดับการศึกษา 

[   ] 1. ต่ ากว่าปริญญาตรี [   ] 2. ก าลังศึกษาปริญญาตรี / ปริญญาตรี [   ] 3. สูงกว่าปริญญาตรี         

4.  อาชีพ 

 [   ]  1. นักเรียน/นักศึกษา   [   ]  2. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  

 [   ]  3. ธุรกิจส่วนตัว                       [   ]  4. พนักงานบริษัท 

 [   ] 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………… 

5.    รายได้ต่อเดือน 

[   ] 1. น้อยกว่า  10,000  บาท   [   ] 2.  10,000 - 20,000  บาท  

[   ] 3. 20, 001 - 30,000 บาท   [   ] 4.  30,001 – 40,000  บาท            

 [   ] 5. มากกว่า 40,000     บาท    

6. ภูมิล าเนาของท่าน  

 [   ] 1. กรุงเทพ      [   ] 2. ราชบุรี   

 [   ] 3. สมุทรสาคร สมุทรสงคราม              [   ] 4. เพชรบุรี กาญจนบุรี  

 [   ] 5. นครปฐม     
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมนักท่องเท่ียวใน จังหวัดราชบุรี 

ค าชีแ้จง  โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  /  ในช่อง [   ] หน้าข้อความที่เป็นจริงหรือเติมข้อความที่ตรง 

กับความเป็นจริงมากที่สุด  เพียงข้อดียวเท่านั้น  
7. การเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีแต่ละคร้ังท่านใช้เวลาพักผ่อนกี่วัน 
 [   ] 1.ไปเช้า - เย็นกลับ    [   ] 2. 2 - 3 วัน 
 [   ] 3. 4 - 5 วัน    [   ] 4. มากกว่า 5 วัน 
8. การเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดราชบุรีท่านนิยมเดินทางมากับบุคคลใด 
 [   ] 1. คนเดียว    [   ] 2. ครอบครัว 
 [   ] 3. เพื่อนร่วมงาน / เพื่อนสนิท   [   ] 4. คู่รัก / แฟน 
9.  ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในการเดินทางท่องเที่ยวในคร้ังนี้ของท่านประมาณ 
 [   ] 1. น้อยกว่า 5,000   บาท  [   ] 2. 5,000 – 10,000 บาท 
 [   ] 3. 10,001 – 20,000 บาท   [   ] 4. มากกว่า 20,000 บาท  
10. ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ท่านมักใช้ไปกับสิ่งใด 

[   ] 1.ค่าที่พัก / ค่าอาหาร   [   ] 2. ค่ายานพาหนะ 
[   ] 3. ค่าของฝาก   [   ] 4. ค่าบริการเสริมต่างๆ เช่น ทัวร์น าเที่ยว  

11. สถานที่ที่นักท่องเที่ยวต้องการพักค้างคืน 
 [   ] 1. โรงแรม     [   ] 2. รีสอร์ท   
 [   ] 3. ตั้งแคมป์ /โฮมสเตย์  [   ] 4. เกสเฮาท์ 
12. อยากทราบว่าแหล่งข้อมูลที่ท่านใช้ในการค้นหาเกี่ยวกับที่พักในจังหวัดราชบุรี คือ 
  [   ] 1. รายการทีวี / วิทยุ     [   ] 2. หนังสือ / นิตยสารท่องเที่ยว  
 [   ] 3. ป้ายโฆษณา / ได้รับการแนะน า  [   ] 4. อินเตอร์เน็ต  
 [   ] 5. การออกบู้ทงานส่งเสริมการท่องเที่ยว 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกท่ีพักในจังหวัดราชบุรี  

ค าชีแ้จง  โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  /  ในช่อง [   ] หน้าข้อความที่เป็นจริงหรือเติมข้อความที่ตรง 

กับความเป็นจริงมากที่สุด   
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13. อยากทราบว่าท่านให้ความส าคัญต่อปัจจัยเหล่านี้ในการเลือกท่ีพักในจังหวัดราชบุรีอย่างไร 

ปัจจัยการเลือกสถานที่พัก 

         ระดับความส าคัญที่มีต่อการตัดสินใจ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

1.  มีการออกแบบตกแต่งของสถานที่พัก  

     

2. ช่ือเสียงของสถานที่พัก      

ด้านราคา 

3.  ราคาใกล้เคียงกับคู่แข่งขัน 

     

4.  ราคากับฤดูกาลท่องเที่ยว  ( Low Season – Hi Season )      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย / สถานที่จ าหน่าย 

5.  สามารถซ้ือแพคเกจทัวร์และที่พักผ่านบริการบัตรเครดิต 

     

6.  สามารถซ้ือแพคเกจทัวร์และที่พักผ่านทางอินเทอร์เน็ต        

7.  สามารถซ้ือแพคเกจทัวร์และที่พักจากบริษัททัวร ์      

ด้านการส่งเสริมการตลาด   

8.   การออกบู้ธงานท่องเที่ยว ราคาพิเศษ  

     

9. การร่วมรายการพิเศษ  / ผ่อนช าระ กับบัตรเครคิตธนาคารที ่
                                             ร่วมรายการ 

     

10. การมีแพคเกจกิจกรรมท่องเที่ยวพร้อมที่พักและรถรับส่ง      

ด้านบุคคล 

11. พนักงาน เอาใจใส่    ย้ิมแย้มแจ่มใส 

     

12. พนักงานมีการฝึกอบรมด้านการบริการ      

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

13. ความสะอาดของที่พัก 

     

14. ความสะดวกสบายของที่จอดรถ      

15. ห้องพักมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบครัน      

ด้านกระบวนการ 

16. ความรวดเร็วในการให้บริการ  

     

17. การบริการด้าน รูมเซอร์วิส       

18. การบริการด้านข้อมูลต่างๆ       

* ขอขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติเจ้าของผลงาน 

 
ชื่อ กฤตศรัณย์ ถิ่นพยัคฆ์ 
 
เกิด  21 มีนาคม 2526 
 
จบการศึกษา 

มัธยม   โรงเรียนยานนาเวศวิทยาคม 
ปวช. – ปวส. วิทยาลัยอาชีวศึกษาเอ่ียมละออ 
ปริญญาตรี  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา คณะบริหารธุรกิจ  

สาขาบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
 

ประวัติการท างาน 
 ปี 2549-2550 บจ.ณาธร อินเตอร์เนชั่นแนล (ประเทศไทย) ต าแหน่งการตลาด 

ปี 2551-ปัจจุบัน  บจ.ณาธร อินเตอร์เนชั่นแนล โฟรสเซ่น ฟู้ดส์  ต าแหน่งผู้ช่วย 
         ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 
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