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บทคัดย่อ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ เพ่ือสรุปผลด าเนินงานทางการเงินส าหรับการตัดสินใจในการท า
ธุรกิจ CASEHOSTEL อย่างเป็นรูปธรรม  

CASEHOSTEL เป็นธุรกิจที่เก่ียวกับท่ีพักรายวัน โดยการออกแบบ เป็น capsule ประเภท
ข้อมูลที่น ามาใช้ในการจัดท าแผนได้จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็น จากผู้ที่มีส่วนได้เสียที่เกี่ยวข้อง 
จ านวน 100 คน ประกอบด้วย นักท่องเที่ยวต่างชาติ/พ่อค้าย่อย และผู้เปิดกิจการโฮสเทลบริเวณ
ใกล้เคียง ในการด าเนินการดังกล่าวได้ใช้แบบสอบถาม 
 แผนธุรกิจแสดงให้เห็นถึง จุดแข็งที่ส าคัญของธุรกิจ คือ ท าเลที่ตั้งและราคาท่ีพัก ซึ่งเป็นกลาง
ใจประตูน้ า และอยู่ใกล้กับ ห้างสรรพสินค้า และแหล่งช็อปปิ้งต่างๆ ในระยะเดินเท่านั้น โอกาสที่
เหมาะสมกับธุรกิจ ได้แก่ ความม่ันคงทางการเมืองและสนับสนุนการท่องเที่ยวจากภาครัฐ ซึ่ง 
นักท่องเที่ยวจะ เข้ามาในประเทศได้อย่างมั่นใจมากข้ึน ถ้าประเทศมีความมั่นคงทางการเมือง รวมถึง
การสนับการท่องเที่ยว ที่มีนักท่องเที่ยวเพิ่มขึ้นทุกปีอีกด้วย อย่างไรก็ตามอุปสรรคหรือสิ่งคุกคามการ
ท าธุรกิจที่พบคือ คู่แข่งทางอ้อม ซึ่งสามารถออกแบบอาคารหรือท าตามได้โดยง่าย 
 กลยุทธ์ทีม่ีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจ ได้แก่ การวางแผนทางการตลาด ซึ่ง
ต้องใช้ในการ ท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก และท าตามเป้าหมายที่วางไว้ได้ รวมถึงเป้าหมายทางด้านการเงิน
และการลงทุน เพื่อจะวิเคราะห์การตกแต่ง รวมถึง อุปกรณ์ต่างๆ ไว้ใช้ประกอบการวิเคราะห์ 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this business plan is to analysis financial and breakeven point  
data to make decision to do business. CASEHOSTEL is about hostel that design look 
like capsule. The information of survey come from interviewing hundreds of 
foreigners, business persons, and people who are in hostel business in the area.  

The advantage point of the business are good location and low price. 
CASEHOSTEL is place in center of Pratunam which near shopping area and 
department store in walking distance. Politic is the opportunity for CASEHOSTEL. 
Tourist will come to Thailand more than before if politic is stable. And government 
also have policy support tourist in Thailand. That the reason that tourist come to 
Thailand more than before. However, the biggest threat is substitute which can come 
up with design and easily copycat. 

Strategy that important for business are marketing strategy, financing strategy.  
Marketing strategy use for making business well know. Financing strategy use for  
analysis the investment and profit. 
 
Keywords : Daily Accommodation, Capsule Accommodation 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ใต้ เนื่องด้วย 
ได้รับความอนุเคราะห์จากท่าน ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักดิ์ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่
ปรึกษาการทําแผนธุรกิจที่ได้ให้คําปรึกษาแนะนํา แผนธุรกิจฉบับนี้ให้ลุล่วงไปด้วยดีขอบคุณงานวิจัย
ต่างๆ ที่เก่ียวข้อง ซึ่งมีส่วนในการดําเนินงานของข้าพเจ้าดําเนินไปอย่างราบรื่น และขอบคุณผู้ตอบ
แบบสอบถามทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างดี 

สุดท้ายข้าพเจ้าขอบคุณเพ่ือนๆ ทุกท่านที่เป็นกําลังใจให้คําปรึกษามาโดยตลอด และผู้ที่มี
ส่วนเกี่ยวข้องทุกท่านที่มีส่วนทําให้การดําเนินงานแผนธุรกิจนี้เป็นไปด้วยดี 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 

ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีนักท่องเที่ยวนิยมเดินทางเข้ามาพักผ่อนและท าธุรกิจเป็นจ านวน
มาก ทั้ง ทวีปเอเชียและยุโรปรวมถึงอีกหลายๆ ประเทศ เนื่องจากประเทศไทยมีสถานที่ท่องเที่ยวมา
มายหลายประเภท อาทิ ท่องเที่ยวทางศิลป์วัฒนธรรม ทางประวัติศาสตร์ ทางธรรมชาติ และทาง
สังคม รวมถึงมีศิลป์วัฒนธรรมที่เป็นเอกลักษณ์ที่น่าสนใจ นอกจากนีย้ังเป็นแหล่งรวมทางเศรษฐกิจ
ด้านการผลิตและการลงทุนที่มีความม่ันคงเป็นจ านวนมากด้วยเหตุนี้ ธุรกิจประเภทโรงแรมที่พักอาศัย 
จึงมีความจ าเป็นอย่างสูงท าให้เกิดธุรกิจโรงแรมประเภทต่างๆ อย่างหลากหลาย เพ่ือต้อนรับกลุ่ม
ลูกค้าท่ีมีความแตกต่างกันทั้งในด้านวัตถุประสงค์ด้านการท่องเที่ยวและรายได้ของนักท่องเที่ยว ธุรกิจ
ประเภทโฮสเทล(hostel) จัดเป็นสถานที่พักหรือโรงแรมราคาถูกอีกประเภทหนึ่งที่ได้รับความนิยมสูง
เช่นกัน ในกลุ่มของนักท่องเที่ยวที่เข้ามาพัก ข้อมูลจาก กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ได้ท าสถิติ
นักท่องเที่ยวที่เข้ามาในประเทศไทย ในปี 2560 มีจ านวนกว่า 35 ล้านคน โดยจ านวนคนส่วนใหญ่มา
จาก ประเทศจีน มีจ านวนโดยประมาณ 9.8 ล้านคน รองลงมาเป็น นักท่องเที่ยวและพ่อค้าจาก 
ASEAN มีจ านวนโดยประมาณ 9.11 ล้านคน และประเทศอ่ืน ๆ ในส่วนที่เหลืออีกหลายประเทศ อีก
ทั้งยังมีข้อมูลยืนยัน จากส านักข่าวนิวส์พลัส ว่าผู้คนนิยมจองที่พักผ่านมือถือถึง 67% จากผู้ใช้
อินเตอร์เน็ต ผู้จัดท าแผนธุรกิจจึงเล็งเห็นโอกาสในการท าก าไรจากธุรกิจที่พักนักท่องเที่ยวประเภท
โฮสเทล(hostel) ซึ่ง ลักษณะเด่น ของธุรกิจนี้ คือ ราคาย่อมเยาเหมาะกับนักท่องเที่ยวที่ต้องการ
ท่องเที่ยวแบบประหยัด อีกทั้งท าเลที่ตั้ง อยู่ใจกลางเมือง และมีการตกแต่งที่สวยงามดึงดูด
นักท่องเที่ยว จึงคาดว่ามีความเป็นไปได้ที่จะประสบความส าเร็จ รวมถึงเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่ช่วยกระตุ้น
และสนับสนุน การท่องเที่ยวให้กับประเทศไทยอีกด้วย 
 
1.2  แนะน าธุรกิจ 

CASEHOSTEL เป็นธุรกิจประเภทที่พักอาศัยขนาดเล็ก ซึ่งมีการแบ่ง โซนหญิง โซนชาย และ
โซนรวม โดยมีห้องขนาดเล็กจ านวน 30 ห้อง โดยมีการแบ่งเนื้อท่ีของห้องขนาด 1*2*1 เมตร(กว้าง*
ยาว*สูง) เหมือนกระสวยในยานอวกาศและมีการออกแบบที่เก็บเสียง เพื่อความเป็นส่วนตัวในการ
พักผ่อนได้อย่างเต็มที่ พร้อมทั้งอุปกรณ์อ านวยความสะดวกอาท ิที่ชาร์ตโทรศัพท์ เครื่องปรับอากาศ 
อินเตอร์เน็ต พร้อมทั้ง ทีวีขนาดเล็ก และท่ีนอนที่นุ่มสบาย โดยมีจุดเด่นที่ความปลอดภัย ความ
สะอาด และความเป็นส่วนตัว ในด้านความปลอดภัยนั้นจะมีการติดตั้งอุปกรณ์ ประกอบด้วยกล้อง
วงจรปิด ปุ่มเรียกพนักงาน ซึ่งจะมีประจ าอยู่ที่หัวเตียง ท าให้สามารถ เรียกพนักงานได้ตลอด 24 
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ชั่วโมง ซึ่งทางที่พักได้เน้นความสะดวกสบาย ส าหรับการจัดเก็บ โดยการมีล็อคเกอรเ์ล็กๆ ในที่พักและ
มีล็อคเกอร์ฝากของ ที่ชั้น 1 ให้บริการ โดยคิดค่าบริการฝาก เป็นวัน เพ่ือให้ มั่นใจได้ว่า สัมภาระของ
ผู้ใช้บริการจะไม่สูญหายแน่นอน หัวใจหลักของการด าเนินธุรกิจครั้งนี้แสดงให้เห็นด้วยภาพที่ 1.1 

 
ภาพที่ 1.1 : หัวใจหลักของการด าเนินธุรกิจ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.2 : ภาพตัวอย่างธุรกิจ 
 

 
 
 
 

ความปลอดภัย ความสะอาด คณุภาพบรกิารทีป่ระหยัดและคุม้คา่ 

ความประทบัใจ 

กลบัมาใชบ้รกิารซ ้าอยา่ง
ตอ่เนือ่ง 
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1.3  วิสัยทัศน์ / พันธกิจ / เป้าหมาย / วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์ ด้วยความมุ่งมั่นที่จะเป็นนักธุรกิจมืออาชีพด้านที่พักแบบประหยัด จึงได้มี
การก าหนดวิสัยทัศน์ ไว้ดังนี้ 
 มุ่งเน้นความเป็นธุรกิจที่พักสมัยใหม่แบบประหยัดที่เข้าไปเป็นหนึ่งใน Top of Mind ที่
นักท่องเที่ยวรุ่นใหม่นึกถึง ในย่านประตูน้ าซึ่งเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นศูนย์รวมทางการค้าใจกลาง
กรุงเทพมหานคร  

1.3.2 พันธกิจ สิ่งที่ธุรกิจมีความตั้งใจที่จะให้บริการแก่ลูกค้า จึงมีการก าหนดพันธกิจของ
ธุรกิจ ดังนี้ 
  1. มุ่งเน้นคุณภาพการบริการที่ประหยัดและคุ้มค่าพร้อมทั้งให้ความสะดวกสบายกับ
ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 
  2. ค านึงถึงความสะอาดและปลอดภัยของลูกค้าเป็นส าคัญ 
  3. พัฒนาธุรกิจอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้สามารถด าเนินการได้อย่างมั่นคง 

1.3.3 เป้าหมาย ธุรกิจได้วางทิศทางการขับเคลื่อนธุรกิจไว้ดังนี้ คือ 
1. เป้าหมายระยะสั้น 1 ปี 

  จะต้องท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักและจดจ า CASEHOSTEL ได้ในกลุ่มนักท่องเที่ยวโดย
สามารถรีวิวการบริการที่จัดให้ ผ่านเวบไซท์ชั้นน าในการจองที่พักต่าง ๆ เช่น BOOKING.COM, 
AGODA.COM 
  2. เป้าหมายระยะกลาง 3-5 ปี 
  ขยายกิจการประเภทที่พักอาศัยเพ่ิม ในเครือธุรกิจ CASEHOSTEL ได้แก่ ที่พักราคา
ประหยัดตาม สถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ อาทิ เช่น ถนนข้าวสาร RCA 
 1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1. เพ่ือท าให้ตราสินค้า เป็นที่รู้จักและเป็นที่น่าเชื่อถือ 
  2. เพ่ือให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าอย่างต่อเนื่อง 

4. เพ่ือให้มีรายได้ จากการท าธุรกิจเดือนละ 300,000 บาท 
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1.4  ที่ตั้งของสถานประกอบการ 
CASE HOSTEL ตั้งอยู่ที ่77/5 ถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ซอย 19 เป็นอาคาร 4 ชั้น 1 คูหา ซึ่ง

ดัดแปลงเป็น ธุรกิจ ที่พักอาศัย มีจุดเด่นที่อยู่ใจกลางเมืองย่านประตูน้ าและใกล้กับตลาดค้าส่ง 
ประเภท เครื่องเงิน เสื้อผ้า กิ๊ฟช๊อป ซึ่งนักท่องเที่ยวรวมถึงพ่อค้าในประเทศเพ่ือนบ้านของประเทศ
ไทย จะเข้ามาพักอย่างต่อเนื่องตลอดท้ังปี  
 
ภาพที่ 1.3 : แผนที่ตั้งประกอบ 
 

 
 

  

THE CASEHOSTEL 
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1.5  โครงสร้างองค์กรณ์ 
CASEHOTEL เป็นธุรกิจจดทะเบียน โดยมี พนักงาน 4 ต าแหน่ง เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาด

เล็ก และด้วยสภาพเศรษฐกิจ จึง ท าการควบรวบต าแหน่ง เพ่ือ ประหยัดค่าใช้จ่าย 
ผู้จัดการ มีหน้าที่รับผิดชอบโดยตรงในการ ตรวจสอบความสะอาด พฤติกรรมพนักงาน ความ

พึงพอใจของลูกค้า ประสานงานเกี่ยวการเข้าพัก ระบบ การเงิน บุคลากร สภาพแวดล้อมใกล้เคียงทุก
ฝ่าย และมีหน้าที่แนะน าข้อมูลกับนักท่องเที่ยวหรือนักธุรกิจที่เข้าพัก รวมถึงเรื่องการตลาดอีกด้วย 

พนักงานต้อนรับ/พนักงานท าความสะอาด จ านวน 3 คน มีหน้าที่เช็คอินเช็คเอ้าท์ สลับกัน
ตามกะพร้อมกับท าความสะอาด มีหน้าที่รับผิดชอบ ดูแล ท าความสะอาด ตึก โดยมี ผู้จัดการเป็น คน
ตรวจสอบ 
 
ภาพที่ 1.4 :  แผนผังองค์กร 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
1.6 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจ 
 1. เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีความส าคัญต่อการด าเนิน
ธุรกิจ 
 2. เพ่ือน าเสนอกลยุทธ์นโยบายในการด าเนินธุรกิจให้บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายของ
ธุรกิจ 
 3. เพ่ือน าเสนอการประมาณผลการด าเนินงานทางการเงินส าหรับการตัดสินใจในการท า
ธุรกิจ CASEHOSTEL อย่างเป็นรูปธรรม 

ผู้จัดการ 

พนักงานต้อนรับ/
ท าความสะอาด 

พนักงานต้อนรับ/
ท าความสะอาด 

พนักงานต้อนรับ/
ท าความสะอาด 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
แผนธุรกิจฉบับนี้ได้จัดทําข้ึนโดยใช้ข้อมูลประเภทต่างๆ ซึ่งประกอบด้วย 1) ข้อมูลที่เก็บ

รวบรวมเอง และ 2) ข้อมูลที่รวบรวมจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเนื้อหาที่ใช้ในการ
จัดทําแผนธุรกิจในครั้งนี้ 

1. ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง ได้แก่ ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือนําไปใช้
ในการจัดทําแผนกลยุทธ์ทางการตลาด และการบริการ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด และปัจจัย
คุณภาพการให้บริการ  

2. ข้อมูลที่ได้จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้แก่  
 

2.1  ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง  
2.1.1 วิธีการเก็บข้อมูลและเครื่องมือที่ใช้ 

  1) การเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง โดยใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended 
Questionnaire) โดยผู้จัดทําแผนธุรกิจสร้างแบบสอบถามโดยปรับปรุงข้อคําถามจากงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และนําแบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นไปเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้อง
และเพ่ือขอคําแนะนําปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้ถูกต้องเหมาะสม โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 
3 ส่วน คือ 
   ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได้ต่อเดือน และอาชีพ ซึ่งเป็นคําถามปลายปิด ประกอบด้วยข้อคําถามจํานวน 5 ข้อ 
   ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านด้านช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
ลักษณะทางกายภาพ โดยเป็นคําถามปลายปิด ประกอบด้วยคําตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้
มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) มีจํานวนข้อคําถามทั้งหมด 35 ข้อ 
   ทั้งนี้สําหรับแบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อคําถามมีลักษณะปลายปิด ใช้มาตร
วัดประมาณค่า (Rating Scale) ตามหลักของ Likert Scale สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นจะมี
ระดับการวัดดังนี้ 
  ระดับความความคิดเห็นน้อยที่สุด   มีค่าคะแนนเป็น 1 
  ระดับความความคิดเห็นน้อย   มีค่าคะแนนเป็น 2 
  ระดับความความคิดเห็นปานกลาง   มีค่าคะแนนเป็น 3 
  ระดับความความคิดเห็นมาก   มีค่าคะแนนเป็น 4 
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  ระดับความความคิดเห็นมากที่สุด        มีค่าคะแนนเป็น 5 
 

ซึ่งมีเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน จากสูตรคํานวณระดับการให้คะแนนเฉลี่ยในแต่ละ
ระดับชั้น โดยใช้สูตรคํานวณช่วงความกว้างของชั้น ดังนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2551) 

 
  ความกว้างของอันตรภาคชั้น  =    คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ําสุด 
                          จํานวนชั้น  
      =    5-1  
                        5  
      =    0.80  
 
   คะแนน 4.21-5.00  หมายถึง ความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุด  
   คะแนน 3.41-4.20  หมายถึง ความคิดเห็นด้วยมาก  
   คะแนน 2.61-3.40  หมายถึง ความคิดเห็นด้วยปานกลาง 
   คะแนน 1.81-2.60  หมายถึง ความคิดเห็นระดับน้อย  

  คะแนน 1.00-1.80  หมายถึง ความคิดเห็นระดับน้อยที่สุด  
   
  2) การเก็บข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแผนธุรกิจ การเก็บ
รวบรวมข้อมูล ประเภทนี้จะใช้วิธีวิเคราะห์และทําความเข้าใจประเด็นต่างๆ ที่เก่ียวข้องและนํามา
ประยุกต์ใช้ในการเขียนแผนธุรกิจ 

2.1.2 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจ CASEHOSTEL ครั้งนี้ ผู้จัดทําใช้การสุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช้ความน่าจะ
เป็น (Non-Probability Sampling) ซึ่งเป็นการสุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช้หลักการของความน่าจะเป็น 
เนื่องจากเป็นการศึกษาจากกลุ่มที่เฉพาะเจาะจง (Purposive Selection) คือ กลุ่มตัวอย่าง
นักท่องเที่ยวรุ่นใหม่ พ่อค้าคนกลาง และนักท่องเที่ยว backpack ในย่านประตูน้ําซึ่งเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวที่เป็นศูนย์รวมทางการค้าใจกลางกรุงเทพมหานคร ที่มีความสนใจเข้าพักท่ีพักสมัยใหม่แบบ
ประหยัด ซึ่งมีลักษณะสอดคล้องกับประเด็นที่ต้องการศึกษา โดยผู้จัดทําจะเข้าไปสอบถามเบื้องต้น 
(Screening Question) เพ่ือให้แน่ใจว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติตามที่กําหนดไว้อย่าง
เฉพาะเจาะจงแล้ว ผู้จัดทําจึงแจกแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended Questionnaire) ให้
กลุ่มตัวอย่างและขอความร่วมมือจากตัวอย่างในการกรอกข้อมูลในแบบสอบถามจนครบจํานวน 100 
คน 
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2.2  ข้อมูลที่รวบรวมจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ในการจัดทําแผนธุรกิจครั้งนี้ทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการ

จัดทําแผนธุรกิจครั้งนี้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.1 : แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ที่มา 

1. แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับการบริการ Kotler (1994) 
2. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 

(2552) 
3. แนวคิดการจัดการทรัพยากรมนุษย์  เพ็ญศรี วายวานนท์ (2557) 

4. แนวคิดการตลาดตามเป้าหมาย    ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2555) 

5. แนวคิดกลยุทธ์การดําเนินงานและการปฏิบัติงาน   ณัฐพงศ์  อาบสุวรรณ (2558) 
6. แนวคิดการจัดการทางการเงิน   กวินพัฒน์ เลิศพงษ์มณี (2557) 

7. การศึกษาเรื่อง โรงแรม 3 ดาว ในเขตถนนสุขุมวิทกับ
ศักยภาพสําหรับการส่งเสริมอุตสาหกรรม การท่องเที่ยวเพื่อเข้า
สู่ประชาคมอาเซียน 

เบญจพร แย้มจ่าเมือง และศศิธร 
เจตานนท์ (2559) 

8. การศึกษาเรื่อง กรณีศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ทัศนคติของผู้ใช้บริการชาวต่างประเทศในการเลือกใช้บริการของ
โรงแรมไอบิส และโรงแรมโนโวเทลในเขตกรุงเทพมหานคร 

ฉัตรชัย สิริวาณีปกรณ์ (2559) 

9. การศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
โรงแรมขนาด 3 ดาว ในเขตกรงเทพมหานคร 

ชัยวัฒน์ ชัยสริิพร (2558) 

10. การศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทีมี
ความสัมพันธ์กับความจงรักภักดีใน การเลือกใช้บริการโรงแรม
ระดับ 3 ดาว ของนักท่องเทียวชาวไทย อําเภอ เมือง กาญจนบุรี 
จังหวัดกาญจนบุรี 

รัชมงคล แย้มเกษร และคณะ 
(2558) 

11. การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการให้บริการ
ของพนักงานระดับปฏิบัติการ โรงแรมระดับ 3 ดาว ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อริสรา อินทรขุนทศ และคณะ 
(2557) 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 เนื้อหาในบทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอก เพ่ือน าไปประกอบการวิเคราะห์ ธุรกิจ และก าหนดแนวทางในการด าเนินธุรกิจโดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
3.1  แสดงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ (โอกาส Opportunities และ อุปสรรค 
Threat) 

3.1.1 ด้านสังคม 
 

ตารางที่ 3.1 :   การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยน
อก

 

3.1.1 สังคม 
1. ปัจจุบันมีนักท่องเที่ยวเข้ามาเที่ยว ซื้อของเพ่ือไปขายหรือเพ่ือใช้ ในใจกลางกรุงเทพ  

ตลอดทั้งปี ซึ่ง มีนักท่องเที่ยวจากหลายประเทศอาทิเช่น นักท่องเที่ยวชาวจีน ชาวยุโรป 
อาเซียน และอ่ืนๆ โดยประเทศไทยนั้นเป็นที่นิยมมากส าหรับนักท่องเที่ยว นักธุรกิจ จึงท าให้
ธุรกิจประเภทที่พักเติบโตควบคู่ไปกับธุรกิจท่องเที่ยว ซึ่งนักท่องเที่ยวและนักธุรกิจส่วนใหญ่ 
นิยมเข้ามาใช้ที่พักซ่ึงมีราคาถูกและบริการที่ดี 

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

โอกาส (Opportunities) 
1. พ่อค้าและนักท่องเที่ยวเลือกที่พักจาก 

ราคาและท าเลที่ตั้ง รวมถึง คุณภาพด้วยซึ่งท า
ให้ CASE HOSTEL มีโอกาสที่จะ เข้าไปเป็น
ทางเลือกให้ลูกค้า 
อุปสรรค 

1. เนื่องจากธุรกิจประเภทที่พักเป็นธุรกิจ 
ที่แพร่หลายอยู่แล้วในไทยท าให้มีคู่แข่งเยอะ
และผู้คนสามารถท าตามได้โดยง่าย 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
1. มีนักท่องเที่ยวเข้าพักตลอดทั้งปี 

ผลเสียที่เกิดขึ้น 
1. คู่แข่งในตลาดมีเยอะ ท าให้รายได้ 

ที่วางไว้ไม่บรรลุวัตถุประสงค์ 

(ตารางมีต่อ) 
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3.1.2 สภาพเศรษฐกิจ 
 

ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :   การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยน
อก

         เนื่องด้วยสภาพเศรษฐกิจในประเทศไทยเติบ เนื่องด้วยสภาพเศรษฐกิจด้านการ
ท่องเที่ยวมีการคาดคะเนว่าจะมีแนวโน้มเติบโตขึ้น เนื่องจากความชัดเจนทางด้านการเลือกตั้ง
ท าให้ นักท่องเที่ยวมั่นใจ ในการเดินทางมาท่องเที่ยว ซึ่งคาดคะเนว่าจะเติบโตขึ้นมา 2.5-
4.3% 

   
  ผ

ลต
อ่ก

าร
ด า

เน
ินธ

ุรก
ิจ 

โอกาส (Opportunities) 
นักท่องเที่ยวที่เพ่ิมเข้ามายังต้องการที่พักอาศัย
ท าให้เป็นโอกาสในการเปิดธุรกิจ 
อุปสรรค (Threat) 
เนื่องด้วยมีผู้คนสนใจธุรกิจประเภทนี้มากมาย
ท าให้เกิดการตัดราคากันเองและขายยากข้ึน 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
1. มี Demand นักท่องเที่ยวเพิ่มข้ึน 

จากปีก่อนๆ บวกกับสภาพเศรษฐกิจที่ดีขึ้น 
 
ผลเสียที่เกิดขึ้น 

1) คนหันมาสนใจธุรกิจประเภทนี้มาก 
ขึ้นท าให้เกิดการลอกเลียนแบบและคู่แข่ง 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยน
อก

 

  ปัจจุบันเทคโนโลยีด้านการก่อสร้างเก็บเสียงมีความก้าวหน้ามากขึ้น มีการท าวัสดุ ด้านการ
เก็บเสียงมาใช้ในการท าห้องพัก นอกจากเก็บเสียงแล้ว ยังมีระบบรักษาความปลอดภัยที่
ทันสมัย พร้อมทั้ง สิ่งอ านวยความสะดวกมากมายที่ออกแบบมาเพ่ือความสะดวกสบายของผู้
เข้าพัก อาทิเช่น ระบบ ควบคุมอุณหภูมิในห้อง ระบบชาร์ตไฟแบบไร้สาย ระบบอินเตอร์เน็ต
ที่เร็ว ระบบสั่งการด้วยเสียง ตู้ขายของอัตโนมัติ และอ่ืนๆ ระบบการจองห้องพักผ่านเว็บไซต์
และ application ได้มีการพัฒนา ท าให้สามารถหาได้รวดเร็วและจองง่าย โดยกดไม่กี่ครั้ง
สามารถจองและตัดเงินผ่านบัตรเครดิตได้  

(ตารางมีต่อ) 
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3.1.3 เทคโนโลยี 
3.1.4 คู่แข่งและสภาพการแข่งขัน 
 

ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :   การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

   
   

   
   

  ผ
ลต

่อก
าร

ด า
เน

ินธ
รุก

ิจ 

โอกาส (Opportunities) 
     เนื่องจากมีธุรกิจประเภท
ที่พักเปิดขึ้นเยอะพร้อมทั้ง มี
เทคโนโลยีใหม่ๆ ช่วยอ านวย
ความสะดวก ท าให้เล็งเห็น
ว่า CASEHOSTEL สามารถ 
เป็นผู้น าตลาดได้เพราะมีจุด
ขายที่ดีกว่าที่อ่ืน 
อุปสรรค (Threat) 
     ค่าใช้จ่ายบางอย่างใน
การก่อสร้างและติดตั้ง
เทคโนโลยีอ านวยความ
สะดวกอาจจะมีค่าใช้จ่ายสูง 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
     มีสิ่งอ านวยความสะดวกมากว่าที่อ่ืนท าให้นักท่องเที่ยว
และนักธุรกิจเลือกท่ีจะมาพักกับทางเรามากขึ้น 
ผลเสียที่เกิดขึ้น 
     สิ่งอ านวยความสะดวกพวกนี้เป็นสิ่งที่ติดตั้งได้ง่าย ท าให้
มีคู่แข่งท าตามได้ง่ายขึ้น และถ้าเราไม่ติดตามเรื่องเทคโนโลยี
ให้ดีอาจจะท าให้มีคู่แข่งท่ีมีเทคโนโลยีเหนือกว่าและดึงลูกค้า
จากเราไปได้ 

   
   

   
   

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยน
อก

 

          ธุรกิจที่พักนักท่องเที่ยวและนักธุรกิจ เป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง เนื่องจากว่าประเทศ
ไทยเป็นประเทศที่นักท่องเที่ยวเข้ามาจากหลายประเทศตลอดทั้งปี ท าให้ ธุรกิจประเภทที่พัก 
มีคนให้ความสนใจเยอะ ทั้งทางตรงและทางอ้อม ไม่ว่าจะเป็น โรงแรม ห้องพักรายวัน โฮส
เทล และอ่ืนๆ โดย โรงแรม ในระแวกนั้นก็มี NOVOTEL, Baiyok, โรงแรมอินทรา, และอ่ืนๆ 
ส าหรับห้องพักรายวันนั้น จะมีราคาท่ีถูกลงมาจากโรงแรมซึ่งมีตัวเลือกมากมาย เช่น GLOW, 
IDEA HOTEL, และอ่ืนๆ ซึ่งโฮสเทลที่ใกล้กับเราที่สุดนั้นคือ Place 168 ซึ่งเป็น โฮสเทลเดียว
ในระแวกใกล้เคียง ส่วนโฮสเทลอื่นๆ นั้นจะ มีระยะทางที่ไกลออกมา สภาพปกติ ของ ธุรกิจที่
พักคือ ระแวกที่เป็นใจกลางที่เดินได้นั้นจะเต็มก่อน ซึ่งส่วนใหญ่จะเต็ม 70-80% ทุกวัน แล้ว
ถึงจะ ออกมาจองรอบๆนอกสถานที่ช็อปปิ้ง ซึ่งลูกค้า จะค านึงถึง ราคา และ ความ
สะดวกสบาย  
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :   การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

โอกาส (Opportunities) 
ลูกค้าส่วนใหญ่ จะเน้นที่ราคาและท าเล ซึ่งถ้า
เราสามารถท าโฮสเทล ที่มีราคา ท าเล และ
การตกแต่ง ที่ตอบโจทย์จะท าให้ได้รับความ
สนใจเข้าพัก 
อุปสรรค (Threat) 

1) ลูกค้ายังคงไม่กล้าลองที่พักใหม่ๆ 
2) ลูกค้ายังใช้ที่พักที่เดิมเป็นประจ า 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
1) ดึงลูกค้ามาพักกับที่พักได้โดยง่าย

สามารถท าให้ธุรกิจเจริญเติบโต
และท าก าไรได้โดยง่าย 
 

ผลเสียที่เกิดขึ้น 
1) ราคาที่ถูกอาจท าให้ก าไรที่ควรได้

ลดลง 
 

3.2  แสดงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ (จุดแข็ง Strengths และ จุดอ่อน 
Weaknesses) 

3.2.1 ความโดดเด่นของสินค้า และ บริการ 
 

ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

 ส
ภา

พแ
วด

ล้อ
มภ

าย
ใน

 1. ที่ตั้งอยู่ในซอย เพชรบุรี 19 ซึ่งเป็นใจกลางแหล่งช็อปปิ้ง ผู้ใช้บริการไม่จ าเป็นต้อง 
ใช้รถโดยสารเดินทาง เลย  
2. ยังไม่มี Capsule Hotel ในประตูน้ า ซึ่ง ถือว่า เราเป็นเจ้าแรก 
3. เทคโนโลยีเก็บเสียงเพื่อความเป็นส่วนตัว ซึ่งโรงแรมส่วนใหญ่ ท าในส่วนนี้ได้ยังไม่ดี 

   
   

   
   

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

จุดแข็ง (Strengths) 
    1.ท าเลดี ไม่จ าเป็นต้องเสียค่าเดินทาง 
    2. ราคาอยู่ในระดับถูก-ปานกลาง 
    3. เป็นเจ้าแรกท่ีท า capsule hotel 
    4. มีจุดเด่นเรื่องความเป็นส่วนตัว เพราะ 
ไม่มีเสียงรบกวนจากภายนอกเวลานอน 
จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. Capsule hotel ค่อนข้างจะใหม่ ท า 
ให้ ลูกค้าอาจจะไม่ชอบ 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
1. ลูกค้าเข้าถึงโรงแรมที่ดีในราคาถูก 

ท าให้ลูกค้าใช้แล้วกลับมาใช้ซ้ า 
2. ลูกค้าเชื่อม่ันในโรงแรม 

(ตารางมีต่อ) 
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3.2.2 ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจ 
 

ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยใ
น 

1) เนื่องจากเจ้าของธุรกิจได้ใช้ชีวิตอยู่ในประตูน้ าตั้งแต่จ าความได้ท าให้รู้จักพ้ืนที่และ 
คนที่เข้ามาซื้อของพักอาศัยอยู่ในย่านประตูน้ า 

2) ด้วยว่าเจ้าของธุรกิจมีร้านค้าอยู่ในย่านนี้อยู่แล้วท าให้รู้ว่าช่วงเวลาและ 
นักท่องเที่ยวต่างชาติจากประเทศอะไรจะเข้ามา ซื้อของหรือท่องเที่ยว สามารถโปรโมทผ่าน
ลูกค้าท่ีมาซื้อของได้ 

3) เจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ด้านอสังหาริมทรัพย์ด้านการก่อสร้างและท า 
อพาร์ทเม้นรวมถึงสร้างบ้านอยู่แล้ว 

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. รู้ว่าลูกค้าท่ีมาซื้อของต้องการอะไร 
2. ด้านการก่อสร้างจะสามารถประหยัด 

การงบประมาณการก่อสร้างได้เนื่องจากเคย
ท ามาก่อนท าให้สามารถคุมเองหรือคุมต้นทุน
ได้ง่าย 
จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. ยังไม่เคยท าโรงแรมหรือโฮสเทลมา 
ก่อนท าให้อาจท าให้ตกหล่นด้านบริการหรือ
สิ่งอ านวยความสะดวกได้ 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
1. นักท่องเที่ยวที่เข้าพักกลับมาพักซ้ า 

เพราะเนื่องจากความเข้าใจในสิ่งที่ลูกค้า
ต้องการท าให้ลูกค้าประทับใจ 
 

(ตารางมีต่อ) 
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3.2.3 ความเหมาะสมของท าเลที่ตั้งธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

   
สภ

าพ
แว

ดล
้อม

ภา
ยใ

น           ท าเลที่ตั้งอยู่ที่ ซอย เพชรบุรีตัดใหม่ซอย 19 เป็นถนนซอย 2 เลน ซึ่งเป็นใจกลาง
แหล่งช็อปปิ้งที่สามารถเดินทางสะดวก ผู้คนสัญจรไปมาตลอด ทั้งกลางคืนกลางวัน ทั้งยังใกล้
ตลาดขายอาหารท าให้ สะดวกสบาย ซึ่งด้านหลังสามารถเดินไปคาร์โก้ ซึ่งไว้ส่งของไป
ต่างประเทศได้สะดวกสบาย 

   
   

   
   

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

จุดแข็ง (Strengths) 
ใกล้แหล่งช็อปปิ้ง 
ใกล้คาร์โก้ ท าให้ลูกค้าสามารถส่งของที่ซื้อมา
ง่ายขึ้น 
ใกล้แหล่งที่ขายอาหาร 
จุดอ่อน (Weaknesses) 
รถใหญ่ไม่สามารถเข้าได้ และเนื่องจากผู้คน
สัญจรตลอดอาจจะท าให้รถติด 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
ลูกค้าชอบเนื่องจากไม่ต้องยกของที่ซื้อไป
ไกลและไม่จ าเป็นต้องรอเรียกรถหรือรถติด
ส าหรับการเดินทางกลับที่พัก 
ผลเสียที่เกิดขึ้น 
ไม่สามารถขนส่ง ลังใหญ่ๆได้เนื่องจากว่า 
ถนนซอย 2 เลน ไม่สามารถรองรับรถ 6 ล้อ
ได้ 

(ตารางมีต่อ) 
 

3.2.4 ด้านบุคลากร 
3.2.5 เงินทุนในการด าเนินธุรกิจ 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยใ
น 

          พนักงานในที่พัก CASE HOTEL เป็นพนักงานที่เป็นญาติกับพนักงานที่ท างานในเครือ
เดียวกับ ร้านขายเสื้อผ้าในระแวกนั้น ซึ่งเป็นเจ้าของเดียวกันท าให้ มั่นใจได้ว่า พนักงานจะมี
ความมุ่งม่ัน ในการท างานพร้อมทั้ง มีการบริการที่ดี ให้กับลูกค้า โดยเน้น ความสะอาด และ 
การอยู่แบบเป็นครอบครัว โดยจะมีการอบรบพนักงานทุกอาทิตย์ส าหรับความสะอาด และ
การบริการลูกค้า 

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

จุดแข็ง (Strengths) 
ความสะอาด และความเป็นกันเอง โดย 
พนักงานจะเป็นคนในครอบครัว ของ พนักงาน
ที่ท างานด้วยกันมานาน ท าให้สามารถควบคุม
ความประพฤติและอบรบการบริการโดยง่าย 
จุดอ่อน (Weaknesses) 
ความเป็นกันเองในองค์กรก็อาจจะก่อให้เกิด
การละเลยได้ 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
ลูกค้าประทับใจและกลับมาใช้ซ้ า 

 
ผลเสียที่เกิดขึ้น 
อาจจะก่อให้เกิดการผิดพลาดในการท างาน
ได้ 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยใ
น           1) เป็นเงินทุนของตัวเจ้าของเอง ไม่มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินใดๆ 

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

จุดแข็ง (Strengths) 
ไม่ต้องเสียดอกเบี้ย 
จุดอ่อน (Weaknesses) 
เจ้าของธุรกิจมีความเสี่ยงแต่เพียงผู้เดียว 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
สามารถท าก าไรได้ง่ายกว่าการกู้เงินเพ่ือเสีย
ดอกเบี้ย และสามารถค านวณเวลาการคืน
ทุนได้แม่นย ากว่า การกู้ยืม 
ผลเสียที่เกิดขึ้น 
เสียโอกาสทางธุรกิจอ่ืนๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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3.2.6 ปัจจัยด้านการตลาด 
 

ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยใ
น           เนื่องจาก การตลาดทุกวันนี้จะท าผ่าน อินเตอร์เน็ตและ application ซึ่งผ่านเวบชั้น

น าที่นักท่องเที่ยว จองห้องพัก เข้ามาเช่น agoda, booking, etc ซึ่ง จะต้องท าการตลาดกับ 
เวบไซต์พวกนี้โดยตรง เพราะพฤติกรรมผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะไม่ walk in และ จะไม่เดินทาง
โดยไม่จองโรงแรมก่อน ซึ่ง เราจะต้องเจาะโดยการจ้างเวบต่างประเทศให้รีวิว โรงแรม 
โดยตรง 

ผล
ต่อ

กา
รด

 าเน
ินธ

ุรก
ิจ 

จุดแข็ง (Strengths) 
เข้าถึงผู้คนแต่ละประเทศโดยตรง โดยการจ้าง
เวบในต่างประเทศให้รีวิวที่พักโดยตรงที่ 
Weibo ของ จีน และ เฟสบุคประเทศเพ่ือน
บ้านต่างๆ 
จุดอ่อน (Weaknesses) 
ถ้าการตลาดไม่โดดเด่นหรือไม่เตะตา จะท าให้
ผู้คนไม่สนใจจะเข้ามาเช็คหรือดูเลย 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
ลูกค้าเพ่ิมมากข้ึน และสามารถ ท าให้ลูกค้า 
มี ความเชื่อมั่นในตัว CASE HOSTEL 
ผลเสียที่เกิดขึ้น 
เนื่องจากการสื่อสารทางอินเตอร์เน็ต เป็น
การสื่อสารที่รวดเร็ว จึง อาจจะ เกิดการ
บริการที่ขาดตกบกพร่อง ท าให้ผู้คนกลับไป
รีวิวไม่ดี ท าให้เสียฐานลูกค้าได้ 

 



บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 เนื้อหาบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ใน
โมเดลของธุรกิจ ซึ่งมีรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
4.1  Business Model 
 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ CASEHOSTEL เป็นธุรกิจประเภทที่พักอาศัยขนาดเล็ก เหมือน
กระสวยในยานอวกาศและมีการออกแบบที่เก็บเสียง เพ่ือความเป็นส่วนตัวในการพักผ่อนได้อย่าง
เต็มที ่โดยมีจุดเด่นที่ความปลอดภัย ความสะอาด และความเป็นส่วนตัว โดยใช้การวิเคราะห์ด้วย 
Business Model Canvas เพ่ือช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจได้ครบทุก
มิติมากขึ้น รวมทั้งช่วยให้ผู้ประกอบการประเมินความเสี่ยงในการลงทุนได้ขึ้นช่วยในการก าหนด
ยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ ประเมินความส าเร็จของแผนงานและเลือกรูปแบบธุรกิจ (Business model) ที่มี
ประสิทธิภาพและเหมาะสมกับธุรกิจ อันประกอบด้วย 
 1. Customer Segment  
 กลุ่มนักท่องเที่ยวรุ่นใหม่ ในย่านประตูน้ าซึ่งเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นศูนย์รวมทางการค้าใจ
กลางกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและหญิง ก าหนดต าแหน่งทางธุรกิจเป็นที่พักอาศัยขนาดเล็ก 
เหมือนกระสวยในยานอวกาศและมีการออกแบบที่เก็บเสียง เพื่อความเป็นส่วนตัว โดยสามารถเข้าพัก
ได้ทุกคนทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ ซึ่งมีดังต่อไปนี้ 
  1) กลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติ ที่มีลักษณะการเข้าพักแบบชั่วคราเพ่ือพักผ่อน หา
ประสบการณ์ท่องเที่ยว ที่ต้องจ ากัดค่าใช้จ่ายต่างๆ เพื่อให้ท่องเที่ยวได้อย่างยาวนาน 
  2) กลุ่มนักท่องเที่ยวหรือนักธุรกิจชาวไทย ที่มีรูปแบบการใช้ชีวิตที่เรียบง่าย แต่มี
รสนิยมในการเลือกท่ีพักที่มีความทันสมัยและสวยงาม ชอบแสวงหาความสุขแปลกใหม่ให้กับตนเอง 
  3) กลุ่มนักท่องเที่ยววัยรุ่นชาวไทย ที่ชอบความแปลกใหม่ ความสะดวกสบาย และมี
งบประมาณจ ากัดในการท่องเที่ยว 
  4) กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ต้องการที่พักอ่ืนแต่ที่พักเต็ม ท าให้ไม่มีที่พักรองรับ ซึ่งกลุ่มนี้
เป็นกลุ่มเป้าหมายรองที่ส าคัญในการกลับมาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักในอนาคต 

2. Value Propositions  
  1) คุณค่าทางการเงิน ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและการบริการที่เน้นความ
เป็นส่วนตัว และการให้ส่วนลดในการเข้าพักครั้งถัดไปจากการจัดท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย  



18 
 

  2) คุณค่าที่ตอบสนองความต้องการของตนเอง ได้แก่ สิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐาน
ต่างๆ ที่เหมาะสมครบถ้วนกับราคาที่เสียไป 
  3) คุณค่าด้านจิตใจ ได้แก่ ความสะดวกสบายจากการใช้บริการ การสร้างความ
แตกต่างในตัวสินค้าและบริการสิ่งที่ CASEHOSTEL มีให้บริการแตกต่างและโดดเด่นกว่า คือ ความ
แปลกใหม่ และประสิทธิภาพด้านบริการที่ผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการ ได้ลงมาให้บริการด้วยตัวเอง
ใกล้ชิดกับลูกค้ามีความสัมพันธ์ที่ดีกว่าคุณค่าท่ีน าเสนอ 
 3. Channels  
  1) ช่องทางการสื่อสารกับลูกค้าผ่านทาง สื่อออนไลน์ แชร์รีวิวผ่านทางช่องทาง
แอพพลิเคชั่นของ CASEHOSTEL ที่สามารถส่งต่อไปยังสื่ออนไลน์ต่างๆ เช่น facebook instragram 
เพ่ือบอกเรื่องราวเกี่ยวกับที่พักให้เพื่อนในสังคมออนไลน์ได้รับทราบ 
  2) ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอินเทอร์เน็ตผ่านเว็บไซด์ที่เก่ียวข้องกับโรงแรมที่พัก
และเว็บไซด์ของธุรกิจโรงแรม ได้แก่ Agoda, Hotelthai.com, Booking.com, Trivago.com, 
ConnectionAsia.com ซึ่งเป็นช่องทางส าหรับลูกค้าท่ีนิยมเพราะง่ายและสะดวกท่ีสุด  
 4. Customer Relationships  
  1) CASEHOSTEL มีแนวทางที่ท าให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกว่าได้รับมากกว่าความพึง
พอใจแต่เป็นการบริการที่ได้รับแบบเกินความคาดหวัง โดยการเห็นคุณค่าของลูกค้า การบริการอย่าง
จริงใจ เต็มใจ ทุกโอกาส ดูแลตั้งแต่เข้าพักจนออกจากท่ีพัก และติดตามลูกค้าตลอด สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าต่อไป 
  2) CASEHOSTEL มีการน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยและระบบอินเทอร์เน็ตมาใช้
ปรับปรุงปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า เช่น การใช้เว็บเทคโนโลยีการใช้อีเมล์ (e-mail) การใช้ระบบส่งข้อความ
โต้ตอบกับลูกค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นของโรงแรม (MSN messengers) มีรายละเอียดข้อมูลของ
ลูกค้า (customer profile) ในการสนับสนุนการบริการให้รวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน การ
ใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการจัดเก็บข้อมูลของลูกค้า และมีการใช้สื่อออนไลน์เป็นเครื่องมือในการ
สื่อสาร (social online) ไม่ว่าจะเป็นการประชาสัมพันธ์โรงแรม การจองห้องพักผ่านตัวแทนการ
ท่องเที่ยว (travel agent) ต่างๆ 

3) การจัดท าเว็บไซต์ของโรงแรมเพ่ือประชาสัมพันธ์ ให้ลูกค้าสามารถเข้าไปดู 
รายละเอียดต่างๆ ของโรงแรมได้ โดยเปิดให้ลูกค้าติชมผ่านอีเมล์ และตอบอีเมล์กลับลูกค้า เพ่ือให้
ลูกค้ารู้สึกว่าทางโรงแรมใส่ใจในรายละเอียดต่างๆ และได้รับความสะดวกมากที่สุด 
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5. Revenue Streams  
 รายได้ส่วนใหญ่ของ CASEHOSTELจากการคาดการณ์มาจากค่าบริการห้องประมาณ 75% 
อาหารและเครื่องดื่ม 15% ค่านายหน้าซื้อขายติดต่อประสานงาน 7% และของที่ระลึกและสินค้าอ่ืน 
3% โดยมีการคาดการณ์อัตราส่วนก าไรขั้นต้นของ CASEHOSTEL เฉลี่ย 2.87% ต่อไป 
 6. Key Resource  
 CASEHOSTEL มุ่งเน้นทรัพยากรทางการบริหารโดยให้ความส าคัญกับเรื่องของ ทรัพยากร
มนุษย์ เป็นหลัก เพราะโรงแรมเป็นธุรกิจที่ผลิตบริการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ดังนั้นการมี
บุคลากรที่มีประสิทธิภาพและท างานด้วยความเต็มใจจะส่งผลต่อความพึงพอใจและความไว้วางใจของ
ลูกค้าท าให้เกิดการใช้บริการซ้ าและการบอกต่อ โดยวิธีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานนั้น จะ
พิจารณาตามคุณสมบัติของผู้สมัครตามรายละเอียดงาน โดยคัดเลือกจากผู้ที่มีบุคลิกภาพ และทัศนคติ
ที่ดีต่อการให้บริการ ในขั้นตอนการสรรหาพนักงานจะท าการประกาศรับสมัครพนักงานทางรีสอร์
ทเลือกจะประกาศรับสมัครผ่านทางเว็บไซต์สมัครงาน การคัดเลือกจะเลือกจากใบสมัครที่สมัครเข้ามา 
การสอบสัมภาษณ์ เพื่อพิจารณาบุคลิกภาพ และปฏิภาณไหวพริบ ในบางต าแหน่งงาน ซึ่งบุคลิกต่างๆ 
ก็ข้ึนอยู่กับต าแหน่งที่สมัครนั้น หลังจากมีการทดสอบการพูดคุยแล้ว จึงจะรับเข้าท างานเป็นพนักงาน
ทดลองงานเป็นเวลา 3 เดือนเมื่อครบก าหนดแล้วจึงได้เป็นพนักงานประจ าต่อไป 
 7. Key Activities  
 CASEHOSTEL มุ่งเน้นการด าเนินการในองค์กรเพ่ือสร้างความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตัวโดยมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างในด้านต่างๆ 
  1) สร้างความแตกต่างที่ผลิตภัณฑ์ มุ่งเน้นสร้างความโดดเด่น ไม่ว่าจะเป็นรูปลักษณ์ 
การตกแต่ง การออกแบบ สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น การสร้างห้องพัก และใช้อุปกรณ์ต่างๆ 
ภายในห้องพัก ของโรงแรมด้วยวัสดุที่ปลอดภัยและเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
  2) สร้างความแตกต่างที่บริการ มุ่งเน้นการเสนอบริการที่มีคุณค่าต่อลูกค้าให้ครบ
วงจรในทุกแผนกของโรงแรม เช่น การบริการที่มีความรวดเร็ว ความสะดวก สบายความเอาใจใส่ การ
จัดกิจกรรมพิเศษให้ลูกค้าได้ร่วมแบ่งปันประสบการณ์ที่ดี 

3) สร้างความแตกต่างที่ช่องทางบริการ มุ่งเน้นการจัดช่องทางการบริการที่
หลากหลาย ทันสมัย ให้ลูกค้าเข้าถึงบริการได้ง่าย สะดวก มีคุณภาพ ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
เช่น การจัดท าระบบการจองห้องพักให้ลูกค้าสามารถจองได้ผ่านทางโทรศัพท์มือถือด้วยแอพพลิเคชั่น
ของโรงแรมเอง 
  4) สร้างความแตกต่างที่ผู้ให้บริการ มุ่งเน้นการส่งเสริมสนับสนุนพนักงานโรงแรมแต่
ละแผนก โดยสร้างความโดดเด่นที่ตัวผู้ให้บริการ พัฒนาทักษะเฉพาะทางกับพนักงานที่มีทักษะที่ดี มี
ทัศนคติที่ดี มีความตั้งใจ และให้บริการด้วยใจอย่างแท้จริง 
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 8. Key Partners 
 มีการท าการตลาดร่วมกับคู่ค้าทางธุรกิจการท่องเที่ยว ได้แก่  
  1) เครือข่ายความร่วมมือทางด้านข้อมูลการตลาด การพัฒนารูปแบบการให้บริการ 
สินค้าของโรงแรม กับธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว เช่น เว็บไซต์ที่ให้บริการจองห้องพัก หรือจอง
ตั๋วเครื่องบินที่มีมาตรฐานระดับโลก 
  2) ความร่วมมือกับหน่วยงานหรือองค์การของรัฐในเรื่องของข้อมูลการลงทุน และ
การพัฒนาบุคลากร 
  3) การส่งลูกค้าและการเข้าใช้บริการในกรณีท่ีโรงแรมเต็ม ซึ่งลูกค้าต้องการให้
โรงแรมหาที่พักให้ในระดับเดียวกัน มีคุณภาพ มาตรฐานเดียวกันหรือใกล้เคียงกัน กับโรงแรมที่เป็น
พันธมิตรกัน 
 9. Cost Structure  
 แนวคิดการประมาณการรายได้และรายจ่ายนั้น ทางผู้จัดท าแผนได้ประมาณการโดยพิจารณา
จากต้นทุนวัตถุดิบ ค่าจ้างเงินเดือน ค่าสาธารณูปโภค และค่าใช้จ่ายด้านการตลาด โดยเงินลงทุนที่
ทางร้านน ามาใช้มีแหล่งเงินทุนจากส่วนของเจ้าของและการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน 

 
4.2  การวิเคราะห์ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย  
 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีการเดินทางบ่อยครั้ง ทั้งท่องเที่ยวและท างาน 
 ผู้บริโภคกลุ่มนี้ส่วนใหญ่ต้องใช้ชีวิตนอกบ้าน เปลี่ยนที่พักบ่อยครั้ง เนื่องด้วยภาระหน้าที่การ
งาน หรือแม้กระทั่งการเดินทางท่องเที่ยว ซึ่งในปัจจุบันผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการท่องเที่ยวด้วย
ตัวเองมากยิ่งข้ึน เพ่ือให้เข้าไลฟ์สไตล์ที่ตัวเองชื่นชอบ ดังนั้นการท่องเที่ยวในแต่ละทริปจะมีการ
เดินทางค่อนข้างมากและเปลี่ยนที่พักบ่อยครั้ง ท าให้เกิดความไม่คุ้นเคยกะสถานที่พักใหม่ และเกิด
อาการนอนหลับยากหรือหลับไม่สนิท หากโรงแรมมีการท าบรรยากาศ 
ห้องพักให้รู้สึกอบอุ่น ไม่น่ากลัว และมีความรู้สึกสะดวกสบาย ก็สามารถช่วยให้การนอนหลับเป็นเรื่อง
ที่ง่ายข้ึน สามารถสร้างอารมณ์ความรู้สึกคุ้นเคยดั่งการนอนที่บ้าน  
 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผู้บริโภคท่ีใส่ใจต้องการที่พักแบบเน้นความสะดวก มีความเป็นส่วนตัว 
 ผู้บริโภคกลุ่มนี้ นอกจากจะมาเที่ยว หรือท างาน แล้ว แต่ก็ยังมีลูกค้าที่เป็นกลุ่มที่มีไลฟ์สไตล์
ในการสนใจการหาที่พักท่ีพักแล้วรู้สึกมีความเป็นส่วนตัว ภายใต้ความสะดวกสบาย ซึ่ง หลังจากเสร็จ
กิจกรรมแล้วไม่ต้องกังวลที่ตัวเองต้องมาดูแลความเรียบร้อย  
 ซ่ึง การแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่มท าให้สามารถเลือกได้ว่าจะท าตลาดกับลูกค้ากลุ่มไหนบ้าง 
ลูกค้ากลุ่มไหนที่จะเข้าพัก โดยสมมุติฐานของการแบ่งลูกค้าออกมาเป็นกลุ่มเพ่ือ ลูกค้าแต่ละคนใน
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กลุ่มใหญ่นั้นจะมีอะไรหลายๆ อย่างคล้ายกนั ซึ่งก็อาจจะชอบอะไรหลายๆ อย่างเหมือนกัน หรือ
ต้องการสิ่งต่างๆ คล้ายกัน โดยการจ าแนกกลุ่มลูกค้าด้วยคุณสมบัติต่างๆ ดังนี้ 
  1) แบ่งด้วยคุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ (Demographic) เช่น อายุ เพศ 
การศึกษา อาชีพ ศาสนา รายได้ และ สถิติอ่ืนๆ 
  2) แบ่งด้วยแหล่งที่มา(Geographic) เช่น ลูกค้าชาวยุโรป ชาวอเมริกัน ชาวเอเชีย 
เป็นต้น 
  3) แบ่งด้วยความชอบหรือไลฟ์สไตล์ เช่น กลุ่มท่ีชื่นชอบความเป็นส่วนตัว กลุ่มท่ี
ชอบท่องเที่ยวกลางคืน กลุ่มท่ีเน้นสาระของการท่องเที่ยว โดยไม่ให้ความส าคัญกับความหรูหราของที่
พักท่ีต้องเน้นสิ่งอ านวยความสะดวกเป็นจ านวนมาก 
 
4.3  การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันสภาวะ
การแข่งขันของระหว่างธุรกิจต่างๆ จะทวีความรุนแรงขึ้นเมื่อองค์กรธุรกิจหนึ่งมองเห็นช่องทางในการ
ได้ก าไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระท าขององค์กรธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น การลด
ราคา การต่อสู้ทางด้านการตลาด การแนะน าสินค้าใหม่เข้าสู่ตลาด หรือ การเพ่ิมการให้บริการหลัง
การขายแก่ลูกค้า ถ้าสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง โอกาสที่องค์กรธุรกิจต่างๆ จะข้ึน
ราคาสินค้าและบริการ เพ่ือให้ได้มาซึ่งก าไรที่มากข้ึนก็จะมีมาก โดยคู่แข่งขันรายใหม่ธุรกิจที่พักขนาด
เล็กมีจ านวนเพิ่มขึ้นในทุกปี เพราะธุรกิจที่พักขนาดเล็กที่เกิดขึ้นใหม่มักจะได้รับความสนใจจาก
นักท่องเที่ยวท าให้ผู้ประกอบการแต่ละองค์กรต่างหาท าเลที่ตั้งในการท าธุรกิจที่พักขนาดเล็ก และการ
คิดวิธีออกแบบ ตกแต่ง น าเสนอที่พักอย่างมีเอกลักษณ์ นอกจากนี้พฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่ไม่ชอบ
ความจ าเจ และเลือกท่ีพักที่มีสไตล์เฉพาะตัวหรือมีการตกแต่งที่สวยงามเป็นหลัก จึงท าให้เกิดคู่
แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรมรีสอร์ทอย่างต่อเนื่อง โดยคู่แข่งหลักและคู่แข่งรองของ CASEHOSTEL 
ได้แก่ 
 1) คู่แข่งหลัก 
โรงแรมขนาดเล็ก ซึ่งในบริเวณพ้ืนที่ประตูน้ ามีโรงแรมอยู่ด้วยกันประมาน 4 แห่ง ได้แก่ คิวบิก เบด 
ประตูน้ า (Cubic Bed Pratunam) โมวีลอดจ์ โฮสเทล (Movylodge Hostel) สลีป แลป็ โฮสเทล 
(Sleep Lab Hostel) และบ็อกซ์แพคเกอร์ (Boxpackers Hostel) โดยโรงแรมแต่ละแห่งจะเป็น
รูปแบบห้องพักในรูปแบบที่เป็นเอกลักษณ์ของแต่ละโรงแรม จึงท าให้เกิดการแข่งขันกันอย่างรุนแรง 
ซึ่งทาง CASEHOSTEL จะมีความได้เปรียบในเรื่องของการลงทุนและดีไซน์ในการตกแต่งห้องพัก ซึ่ง
ท าให้สามารถตั้งราคาได้ถูกกว่าคู่แข่ง  
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 2) คู่แข่งรอง 
 โรงแรมขนาดกลาง และขนาดใหญ่ที่มีลักษณะห้องพักท่ีมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครันเช่น 
สระว่ายน้ า ห้องอาหาร ห้องจัดเลี้ยง ห้องฟิตเนส และห้องประชุม มีการตกแต่งที่มีความหรูหรา ราคา 
ห้องห้องพักจะอยู่ที่ ประมาณ 2,000 – 5,000 บาท จะมีราคาห้องพักที่แพงกว่ามาก ซึ่งเมื่อ
เปรียบเทียบกับ CASEHOSTEL แล้ว กลุ่มเป้าหมายของโรงแรมขนาดกลาง และโรงแรมขนาดใหญ่จะ
เป็นกลุ่มคนระดับกลางและต้องการความสะดวกสบายเป็นหลัก 
 
 



 

บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจการบริหารจัดการองค์กร และทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 เพ็ญศรี วายวานนท์ (2557) อธิบายว่า การจัดการทรัพยากรมนุษย์ว่า เป็นงานการจัดการใน
ส่วนที่เกี่ยวข้องกับคนท างาน เกี่ยวข้องกับการก าหนดและด าเนินนโยบายในด้านการวางแผนก าลังคน 
การจัดหาและคัดเลือกคนเข้าท างาน การพัฒนา การจ่ายค่าตอบแทน การประสานสัมพันธ์เพ่ือการ
ธ ารงรักษาก าลังคนและการพ้นสภาพการท างานอย่างเป็นธรรม เพ่ือมุ่งหมายให้คนท างานอยู่ดีและ
เป็นส่วนส าคัญในความส าเร็จขององค์การ ซึ่งในการบริหารองค์กร มนุษย์นับเป็นทรัพยากรส าคัญที่
จ าเป็นและต้องใช้ทรัพยากรมนุษย์จ านวนมากในหลากหลายหน้าที่  เพราะทรัพยากรมนุษย์จะเป็นผู้
สร้างสรรค์งานบริการและเป็นผู้ให้บริการด้านสุขภาพ ที่เน้นคุณภาพ มาตรฐาน ความปลอดภัย และ
คุณธรรมจริยธรรม ซึ่งการที่จะได้มาซึ่งทรัพยากรมนุษย์ที่มีคุณภาพ การพัฒนาและการรักษา
ทรัพยากรมนุษย์ให้ท างานให้กับองค์การอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ตลอดจนการออกจาก
องค์การไปด้วยดีนั้น ล้วนต้องอาศัยการจัดการทรัพยากรมนุษย์ที่ดี ดังนั้น การจัดการทรัพยากรมนุษย์
มีความส าคัญกับการบริหารองค์การ ดังต่อไปนี้คือ 
  1. ท าให้มีบุคลากรท างานที่เพียงพอและต่อเนื่อง เนื่องจากการจัดการทรัพยากร
มนุษย์ที่ดีจะต้องมีการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ โดยมีการท านายความต้องการทรัพยากรมนุษย์ใน
อนาคต ซึ่งต้องสัมพันธ์กับทิศทางและแผนงานขององค์การ ตลอดจนกิจกรรมขององค์การที่คาดว่าจะ
มีในอนาคต นอกจากนี้ ยังต้องค านึงถึงตลาดแรงงานของทรัพยากรมนุษย์ เพื่อที่จะคาดการณ์ได้ว่า
องค์การมีความต้องการทรัพยากรมนุษย์ประเภทใด จ านวนเท่าใด เมื่อใด ท าให้สามารถวางแผนการ
รับคนเข้าท างาน การฝึกอบรมและพัฒนา และการหาทรัพยากรอ่ืนมาทดแทนถ้าจ าเป็น ซึ่งจะส่งผล
ให้องค์การมีบุคลากรท างานอย่างเพียงพอตามความจ าเป็น และมีบุคลากรที่ท างานในหน้าที่ต่าง ๆ 
อย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกับการขยายหรือหดตัวของธุรกิจขององค์การ ส่งผลให้องค์การสามารถ
ด าเนินงานไปได้ตามทิศทางและบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ 
  2. ท าให้ได้คนดีและมีความสามารถเข้ามาท างานในองค์การ การจัดการทรัพยากร
มนุษย์ที่ดีจะน ามาสู่กระบวนการสรรหา คัดเลือกและบรรจุแต่งตั้งบุคคลที่เป็นคนดีและมี
ความสามารถสอดคล้องกับความต้องการขององค์การ 
  3. ท าให้มีการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ การฝึกอบรมและพัฒนาทรัพยากรมนุษย์
นับเป็นบทบาทหนึ่งของการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งการฝึกอบรมและพัฒนาจะเกี่ยวข้องกับคนที่
ท างานในองค์การ ทั้งคนที่รับเข้ามาท างานใหม่และคนที่ท างานอยู่เดิม เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของ
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ทรัพยากรมนุษย์เหล่านี้ให้ท างานได้ ท างานเป็น ท างานอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น และท างานได้
สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่าง ๆ ในการบริหารองค์การ  
  4. ท าให้มีการบริหารค่าตอบแทนและสวัสดิการแก่บุคลากรอย่างเหมาะสม การ
จัดการทรัพยากรมนุษย์ที่ดีจะท าให้เกิดการพิจารณาเรื่องค่าตอบแทนและสวัสดิการที่เหมาะสมกับ
การด ารงชีวิตอย่างมีคุณภาพ เป็นการดึงดูดและรักษาคนให้คงอยู่กับองค์การ มีขวัญและก าลังใจใน
การท างานให้กับองค์การ 

  5. ท าให้เกิดการป้องกันและแก้ไขพฤติกรรมที่เบี่ยงเบนของบุคลากร ในการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์จะมีการวางกฎระเบียบด้านวินัยของบุคลากรหรือคนท างานให้เป็นไปตามสภาพ
ลักษณะงานและวัตถุประสงค์ขององค์การ  

  6. ท าให้เกิดการประเมินผลงานของบุคลากรที่เหมาะสมและสนับสนุนคนท างานดี 
การจัดการทรัพยากรมนุษย์ที่มีการก าหนดกระบวนการประเมินผลงานของบุคคลากรที่ดีและเป็น
ธรรม จะส่งผลให้มีการให้รางวัล การเลื่อนต าแหน่งแก่ผู้ที่ปฏิบัติงานดี และการลงโทษผู้ที่ปฏิบัติงาน
ไม่ดีและก่อให้เกิดความเสียหายแก่องค์การ อันเป็นการสร้างแรงจูงใจบุคลากรให้ท างานอย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

  7. ท าให้เกิดความสัมพันธ์อันดีระหว่างคนท างานด้วยกันและคนท างานกับผู้บริหาร 
เนื่องจากการจัดการทรัพยากรมนุษย์จะให้ความส าคัญกับการพัฒนาความสัมพันธ์ที่ดีระหว่าง
คนท างานด้วยกัน และระหว่างคนท างานกับผู้บริหารหรือแรงงานสัมพันธ์ เพื่อให้เกิดบรรยากาศที่ดีใน
การท างาน และเป็นการลดความขัดแย้งและกรณีพิพาทต่าง ๆ ที่จะส่งผลลบต่อองค์การ 
 5.1.2 การจัดการโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 รูปแบบการจัดโครงสร้างองค์การ มี 3 รูปแบบ ได้แก่ (ดวงรัตน์ เรืองอุไร, 2555) 
 1. โครงสร้างองค์การแบบแนวดิ่ง ยึดองค์ประกอบ 5 ประการ 
  1.1 สายการบังคับบัญชา หน่วยงาน – หัวหน้า – ผู้จัดการ – ผู้บริหารสูง 
  1.2 การมอบหมายอ านาจหน้าที่ ทุกต าแหน่งต้องมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ที่ได้รับ 
มอบหมาย อ านาจตัดสินใจ 
  1.3 การรวมอ านาจและการกระจายอ านาจ สูงกระจายการตัดสินใจให้ระดับล่าง 
  1.4 ช่วงการจัดงาน การท างานอย่างใกล้ชิดระหว่างผู้จัดการกับผู้ใต้บังคับบัญชา 
  1.5 ต าแหน่งหน่วยงานหลักและหน่วยงานที่ปรึกษา ต าแหน่งเท่ากันทั้งหลักและที่
ปรึกษา 
 2. โครงสร้างองค์การแบบแนวนอน หรือการจัดแผนก คือเป็นการประสานงานความร่วมมือ 
(ผู้จัดการจะต้องมีการจัดแผนกและประสานความร่วมมือในแนวนอน) 
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  2.1 การจัดแผนกโดยจ านวนพนักงาน - จัดไปกับองค์กรระดับต่ าที่ไม่ต้องการความรู้ 
ความช านาญ 
  2.2 การจัดแผนกโดยเวลา - รวมกลุ่มโดยใช้เกณฑ์เวลา 
  2.3 การจัดแผนกตามหน้าที่ 
 3. โครงสร้างองค์การแบบแยกธุรกิจและ องค์การแบบอิสระ (Matrix Organization) ผู้น า
เรียกว่า Matrix boss แนวโนม้โครงสร้างองค์การสมัยใหม่ องค์การสมัยใหม่จะเน้นให้ผู้ปฏิบัติงานมี
ส่วนร่วมมากข้ึน 
  3.1 สายการบังคับบัญชาสั้นลงหรือน้อยลง ยิ่งสั้นลงก็ท าให้งานเร็วขึ้น 
  3.2 ขนาดการควบคุมกว้างขึ้น ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่ายและการสั่งงานเร็วขึ้น 
ผู้ใต้บังคับบัญชา มีอิสระมากขึ้น  
  3.3 ความเป็นเอกภาพของการบังคับบัญชาน้อยลง โครงสร้างองค์การในปัจจุบันมี
แนวโน้ม ในการใช้การท างานเป็นทีมข้ามหน้าที่ การใช้หน่วยเฉพาะกิจ และการจัดโครงสร้าง องค์การ
แบบแมททริกซ์ 
  3.4 การมอบหมายงานและการให้คนมีอ านาจและความรับผิดชอบมากขึ้น 
  3.5 โครงสร้างขนาดเล็กอยู่ในขนาดใหญ่ ท าให้ยืดหยุ่นและสามารถปรับตัวให้เข้ากับ 
สถานการณ์ได้ง่ายกว่า 
  3.6 ลดจ านวนที่ปรึกษาให้อยู่ในระดับท่ีเป็นประโยชน์ต่องานของฝ่ายบริหาร 
  โดยการแบ่งโครงสร้างองค์กรของโครงการ CASEHOSTEL เป็นการจัดวางองค์กรโครงสร้าง
องค์การแบบแนวดิ่ง ตามหน้าที่เพราะองค์กรยังมีขนาดเล็ก และไม่มีระบบงานที่ซับซ้อน แต่บุคลากร
ถือเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจเป็นอย่างยิ่ง บุคลากรของ 
CASEHOSTEL จึงถือเป็นส่วนส าคัญท่ีสุดในการขับเคลื่อนธุรกิจ ทั้งทักษะในการประกอบธุรกิจ
โรงแรมการให้บริการที่สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า ล้วนมาจากการปฏิบัติงานของบุคลากรของ
ทางองค์กรทั้งสิ้น ดังนั้นการมีบุคลากรที่มีประสิทธิภาพและท างานด้วยความเต็มใจจะส่งผลต่อความ
พึงพอใจและความไว้วางใจของลูกค้าท าให้เกิดการใช้บริการซ้ าและการบอกต่อ ดังนั้นจึงแบ่งฝ่ายใน
การบริหารงานอย่างเป็นระบบเพื่อให้มีประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของแต่ละจึงแบ่งโครงสร้าง
องค์กรออกเป็นฝ่ายๆ โดยใช้การบริหารโครงสร้างองค์กรแบบแนวนอน ดังนี้ 
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ภาพที่ 5.1 :  โครงสร้างองค์กรของ CASEHOSTEL 
 
 
  
 
 
 
 
 
  
 
 

ขอบข่ายและหน้าที่ในต าแหน่งต่างๆ ของ CASEHOSTEL มีดังนี ้
  1. ผู้บริหาร 
  ดูแลการด าเนินงานทั้งหมดขององค์กร เป็นผู้วางแผนการด าเนินงาน ก าหนดกลยุทธ์
การปฏิบัติงานของฝ่ายต่างๆ วิเคราะห์สถานการณ์ของตลาดและแนวโน้มอุตสาหกรรมในอนาคต 
รวมถึงการจัดสรรงบประมาณในแต่ละปี ให้การด าเนินงานภายในองค์กรลุล่วงไปได้ด้วยดี 
  2. ผู้จัดการทั่วไป 
  มีหน้าที่รับค าสั่งจากผู้บริหารมากระจายงานให้ฝ่ายต่างๆ ช่วยเหลืองานของผู้บริหาร
ตรวจสอบควบคุมการด าเนินงานของแต่ละฝ่าย แก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น ทั้งนี้เนื่องจากโรงแรมมีขนาด
เล็ก ผู้จัดการทั่วไปจึงต้องมีความรู้ความเข้าใจด้านการขายและด้านการตลาด สามารถวิเคราะห์สภาพ
ตลาด การเงิน การท าจองห้องพัก และงานเอกสารอ่ืนๆ ที่เกี่ยวกับทางโรงแรมทั้งหมด ซึ่งมี
ประสบการณ์ทางด้านการโรงแรมมานาน มีความคิดสร้างสรรค์ สามารถน าเสนอไอเดียทางด้าน
การตลาดและการขายในรูปแบบใหม่ๆ 
 3. พนักงานต้อนรับ 
  พนักงานต้อนรับ ท าหน้าที่ต้อนรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการภายใน CASEHOSTEL ทั้ง
ด้านหน้าล๊อบบี้ และบริเวณโดยรอบ เพื่ออ านวยความสะดวกสบายให้ลูกค้าตลอดการเข้าพัก และรับ
จองห้องพักทุกช่องทางที่องค์กรได้ตั้งระบบไว้ให้ลูกค้าสามารถจองห้องพักได้ และการให้ค าแนะน า
ตอบข้อสงสัยของลูกค้าท่ีโทรเข้ามาสอบถามเกี่ยวกับห้องพัก ซึ่งพนักงานจะต้องสามารถตอบค าถาม 
เกี่ยวกับ CASEHOSTEL ได้เป็นอย่างดี 
 

ผู้จัดการทั่วไป 
 

ผู้บริหารเจ้าของกิจการ 
 

 

พนักงานต้อนรับ 
 

พนักงานท าความ
สะอาด 

 

พนักงานท าความ
สะอาด 
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  4. พนักงานท าความสะอาด 
  พนักงานท าความสะอาด มีหน้าที่การดูแลความเรียบร้อยของห้องพักท้ังก่อนและ
หลังจากท่ีลูกค้าเข้ามาใช้บริการแล้วให้เป็นไปตามมาตรฐานที่ตั้งไว้ขององค์กร เพื่อการรักษา
มาตรฐานความสะอาดเรียบร้อยให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจทุกครั้งที่มาใช้บริการ รวมถึงการตรวจสอบ
ความพร้อมของอุปกรณ์ ภายใน CASEHOSTEL ให้มีสภาพใช้งานได้อยู่เสมอ  
 5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลกร 
 พนักงาน คือ ผู้ที่อยู่เบื้องหลังความส าเร็จของหน่วยงาน หากหน่วยงานใดมีพนักงานดี 
หน่วยงานนั้นก็จะมีความเจริญก้าวหน้า พนักงานจึงเป็นบุคคลที่มีความส าคัญไม่ต่างจากลูกค้าของ
หน่วยงาน  ดังนั้น จึงจ าเป็นต้องแสวงหาพนักงานที่ดี มีคุณภาพ มีความรู้ ประสบการณ์ รวมถึง
ลักษณะส่วนบุคคล ทัศนคติท่ีดีในการท างาน  การคัดเลือกพนักงานเข้ามาท างานภายในหน่วยงาน จึง
ต้องอาศัยบรรทัดฐานและหลักเกณฑ์ท่ีดีในการพิจารณาคัดเลือก ดังนี้ (ไกรวิชญ์ เจริญวานิช และธีร
พจน์ เวศพันธุ์, 2561) 
  1. ความรู้ ผู้บริหารจะต้องพิจารณาบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในสาขาวิชานั้นจริง 
ๆ และต้องแน่ใจว่าเขาเหล่านั้นมีความรู้ในเรื่องดังกล่าว ซึ่งอาจจะใช้วิธีการตรวจวัด โดยให้ท า
แบบทดสอบหรือการทดลองงาน จึงจะเป็นแนวทางที่ดีที่สุดในการสรรหาผู้ที่มีความรู้เข้ามาปฏิบัติงาน
ในหน่วยงานได้ 
  2. ประสบการณ์ การคัดเลือกผู้มีประสบการณ์ในการท างาน มักจะพิจารณาจาก
ประวัติส่วนตัว ไหวพริบ และการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ โดยเฉพาะปัญหาเฉพาะหน้า ได้ดีกว่าผู้ที่ยังไม่มี
ประสบการณ์ในการท างาน ซึ่งในส่วนนี้ผู้บริหารสามารถพิจารณาได้จากประวัติการท างาน และจาก
การสัมภาษณ์ รวมถึงการสังเกตพฤติกรรมปฏิภาณไหวพริบ 
  3. ผลการศึกษา ผู้บริหารต้องให้ความส าคัญกับรายละเอียดผลการศึกษาของ
บุคลากรที่สมัครเข้ามาปฏิบัติงานกับหน่วยงาน ถือเป็นการวัดระดับความรู้ในเบื้องต้น ว่ามีความรู้และ
ความเหมาะสมกับต าแหน่งมากน้อยเพียงไร ซึ่งเกรดเฉลี่ยที่เหมาะสมควรจะต้องอยู่ในระดับที่ไม่น้อย
กว่า 2.5 แต่หากผู้สมัครมีเกรดเฉลี่ยต่ ากว่าที่ก าหนดดังกล่าว อาจพิจารณาจากคุณสมบัติด้านอื่น ๆ 
ประกอบด้วย 
  4. สถาบันการศึกษา สถาบันการศึกษาแต่ละแห่งย่อมมีชื่อเสียงในสาขาที่แตกต่าง
กันออกไป เช่น มหาวิทยาลัย A โด่งดังในเรื่องของวิศวกรรม แต่มหาวิทยาลัย B โด่งดังในเรื่องการ
บัญชี ดังนั้นผู้บริหารสามารถใช้สถาบันเป็นอีกเกณฑ์หนึ่งในการตัดสินเพื่อพิจารณาบุคคลที่มี
คุณสมบัติตรงตามท่ีต้องการ ทั้งนี้ ก่อนจะรับพนักงานเข้ามาท างานในหน่วยงาน อาจจะต้อง
ตรวจสอบข้อมูลจากสถาบันการศึกษาต้นสังกัดของผู้สมัคร 
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  5. ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ ถือเป็น
หลักเกณฑ์ท่ีส าคัญมากในการตรวจสอบ พิจารณาคัดเลือกพนักงานเข้าสู่หน่วยงาน เพราะคนที่มี
ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบทั้งต่อตัวเองและผู้อ่ืนจะเป็นผู้ที่มีความจริงใจกับหน่วยงานและ
ผู้ร่วมงานมาก ซึ่งคนบุคคลดังกล่าวจะเป็นผู้ที่มีมาตรฐานในการท างานสูงและเป็นผู้ที่สามารถไว้วางใจ
ให้ดูแลในเรื่องที่ส าคัญๆ ของหน่วยงานได้ในบางโอกาสด้วย ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบนี้
อาจจะพิจารณาได้จากการรับบุคคลเข้ามาปฏิบัติงานแล้ว โดยอยู่ในช่วงการทดลองงาน 
  6. ลักษณะบุคลิกภาพ ผู้บริหารจะต้องพิจารณาบุคลิกภาคของพนักงานนับแต่เดิน
เข้ามารับการสัมภาษณ์ ซึ่งไม่ได้หมายถึงรูปร่างหน้าตา แต่หมายถึงมารยาทในการพูด การตอบข้อ
ซักถาม และการปฏิบัติ กาลเทศะ รวมถึงการแต่งกายที่เหมาะสมด้วย 
  7. มีมนุษยสัมพันธ์เป็นเลิศ การท างานในองค์กรเป็นลักษณะของการท างานใน
รูปแบบทีมเวิร์คที่จะต้องอาศัย การพ่ึงพาติดต่อระหว่างกันภายในองค์กรอยู่ตลอด หากหน่วยงานใดมี
พนักงานที่มีมนุษยสัมพันธ์ไม่ดี ระบบการท างานจะมีปัญหา การตรวจสอบด้านมนุษยสัมพันธ์จะ
สามารถพิจารณาได้จากการทดลองปฏิบัติงาน การสังเกตพฤติกรรมในการท างาน
 CASEHOSTEL มีการคัดเลือกพนักงานโดยผู้จัดการทั่วไปจะจัดท าการคัดเลือกพนักงาน เมื่อ
มีต าแหน่งงานว่างลง ซึ่งทาง CASEHOSTEL มีการก าหนดให้พนักงานต้องแจ้งลาออกล่วงหน้า 1 
เดือน โดยวิธีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานนั้น จะพิจารณาตามคุณสมบัติของผู้สมัครตาม
รายละเอียดงาน โดยคัดเลือกจากผู้ที่มีบุคลิกภาพ และทัศนคติท่ีดีต่อการให้บริการ มีความรู้ มี
ประสบการณ์ที่เก่ียวข้อง มีความซื่อสัตย์และมีความรับผิดชอบในงานที่ได้รับ และมีลักษณะ
บุคลิกภาพที่ดี มีมนุษยสัมพันธ์ ในขั้นตอนการสรรหาพนักงานจะท าการประกาศรับสมัครพนักงาน
ผ่านทางเว็บไซต์สมัครงาน การคัดเลือกจะเลือกจากใบสมัครที่สมัครเข้ามา การสอบสัมภาษณ์ เพ่ือ
พิจารณาบุคลิกภาพ และปฏิภาณไหวพริบ ในบางต าแหน่งงาน ซึ่งบุคลิกต่างๆ ก็ขึ้นอยู่กับต าแหน่งที่
สมัครนั้น หลังจากมีการทดสอบการพูดคุยแล้ว จึงจะรับเข้าท างานเป็นพนักงานทดลองงานเป็นเวลา 
3 เดือนเมื่อครบก าหนดแล้วจึงได้เป็นพนักงานประจ าต่อไป 
 5.1.4 คุณสมบัติของบุคลากร 
 1) ต าแหน่ง ผู้จัดการทั่วไป  
  จบการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือสูงกว่า สาขาบริหารธุรกิจ หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง
กับการบริหารจัดการ มีประสบการณ์การบริการลูกค้า และบริหารงานบุคคล 
 2) พนักงานต้อนรับลูกค้า 
  จบการศึกษาระดับอนุปริญญา ปวส. หรือปริญญาตรี สาขาบริหารธุรกิจ หรือสาขา
ที่เก่ียวข้องกับการขายและการตลาด มีบุคลิกหน้าตาดี อัธยาศัยดี รักงานบริการ 
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 3) พนักงานท าความสะอาด  
  ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา อัธยาศัยดี รักงานบริการ 
 5.1.5 ผลตอบแทนและสวัสดิการของพนักงาน 
 สุจิตรา ธนานันท์ (2552) อธิบายว่า ค่าตอบแทน หมายถึง ค่าใช้จ่ายที่องค์การจ่ายให้แก่
ผู้ปฏิบัติงาน ค่าใช้จ่ายนี้อาจจ่ายในรูปตัวเงินหรือมิใช่ตัวเงินก็ได้เพ่ือตอบแทนการปฏิบัติงานตาม
หน้าที่ความรับผิดชอบ จูงใจให้มีการปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพส่งเสริมขวัญก าลังใจของ
ผู้ปฏิบัติงาน และเสริมสร้างฐานะความเป็นอยู่ของครอบครัวผู้ปฏิบัติงานให้ดีขึ้น โดยปัจจัยที่ต้อง
พิจารณาในการก าหนดค่าตอบแทน ประกอบด้วยแนวทาง 3 ประการ คือ 
 1. ความเสมอภาคภายใน (Internal Equity) หมายถึง การจ่ายค่าตอบแทนต้องเหมาะสมกับ
ลักษณะงานที่ท าในองค์การเดียวกัน งานที่เหมือนกันต้องจ่ายค่าตอบแทนเท่ากัน การพิจารณาความ
เสมอภาคภายในองค์การอาศัยเทคนิคการวิเคราะห์งาน การพรรณนาลักษณะงาน การประเมินค่างาน 
และการจ าแนกต าแหน่งงานเป็นส าคัญ 
 2. การแข่งขันกับภายนอก (External Competitiveness) หมายถึง การจ่ายค่าตอบแทน
ต้องสามารถแข่งขันกับภายนอกได้ โดยพิจารณาก าหนดค่าตอบแทนจากข้อมูลค่าตอบแทนในตาด
แรงงานที่ส ารวจได้ 
 3. ผลการปฏิบัติงานของลูกจ้าง (Employee Contributions) หมายถึง การจ่าย
ค่าตอบแทนต้องพิจารณาให้ยุติธรรมแก่ลูกจ้างตามผลการปฏิบัติงานที่ลูกจ้างปฏิบัติได้ ตลอดจนการ
ก าหนดอัตราค่าจ้างจูงใจ 
 การจ่ายเงินเดือน CASEHOSTELจะยึดตามอัตราที่ระบุไว้ในสัญญาจ้างงาน ในกรณีท่ีมีการ
ปรับขึ้นเงินเดือน จะยึดตามเอกสารการอนุมัติปรับเงินเดือน รายละเอียดเงินเดือนในแต่ละต าแหน่ง
ตาม สายงานด้านบุคคลากรและค่าใช้จ่ายบุคคลากรของโรงแรม 
 
ตารางที่ 5.1 : เงินเดือนองค์กร 
 
ล าดับ ต าแหน่งงาน จ านวน อัตราเงินเดือน เงินเดือนต่อปี 

1 เจ้าของกิจการ 1 40,000 480,000 

2 ผู้จัดการทั่วไป 1 28,000 336,000 
3 พนักงานต้อนรับ 1 18,000 216,000 

4 พนักงานรักษาความสะอาด 2 12,000 288,000 

รวมจ านวนพนักงานทั้งหมด 5 คน 110,000 1,320,000 
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 อัตราการปรับเงินเดือนเฉลี่ยของบริษัทอยู่ที่ประมาณ 5% ต่อปี ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับผลการ
ประเมินประจ าปีของพนักงานแต่ละคน 
 สวัสดิการของพนักงาน 
  1. ค่าล่วงเวลา อัตราค่าล่วงเวลา ประกอบด้วย 2 ประเภทดังนี้ 
   1) ค่าล่วงเวลาในวันท างาน จ่ายในอัตราไม่น้อยกว่า 1.5 เท่าของอัตรา
ค่าจ้างต่อชั่วโมงหรือต่อหน่วย  
   2) ค่าล่วงเวลาในวันหยุด จ่ายในอัตราไม่น้อยกว่า 3 เท่าของอัตราค่าจ้าง
ต่อชั่วโมงหรือต่อหน่วย (กระทรวงแรงงาน, 2560) 

 2. โบนัส 
  การจ่ายโบนัสของ CASEHOSTEL จะพิจารณาจากผลประกอบการประจ าปี ทั้งนี้
วัตถุประสงค์การให้โบนัสนั้น เพ่ือเป็นแทนค าขอบคุณที่พนักงานทุกคนใน CASEHOSTEL ได้ร่วมกัน
ปฏิบัติงานอย่างเต็มประสิทธิภาพ 

 3. การลาพักร้อน 
  CASEHOSTEL ได้ก าหนดให้พนักงานมีสิทธิลาพักร้อนได้สูงสุดเป็นจ านวน 10 วัน/ปี 
ทั้งนี้จ านวนวันของลาพักร้อนขึ้นอยู่กับอายุของพนักงาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
   1) สิทธิลาพักร้อน 6 วัน/ปี ส าหรับพนักงานที่อายุงานน้อยกว่า 1 ปี 
   2) สิทธิลาพักร้อน 8 วัน/ปี ส าหรับพนักงานที่อายุงาน 1 - 3 ปี 
   3) สิทธิลาพักร้อน 10 วัน/ปี ส าหรับพนักงานที่อายุงานตั้งแต่ 3 ปีขึ้นไป 

 4. การลาป่วย 
  พนักงานสามารถใช้สิทธิการลาป่วยได้ปีละไม่เกิน 30 วัน โดยที่ได้รับค่าจ้างตามปกติ 
และในกรณีท่ีพนักงานมีความจ าเป็นต้องใช้สิทธิลาป่วยมากกว่า 1 วัน พนักงานต้องยื่นใบรับรอง
แพทย์ให้ทาง CASEHOSTEL ทุกครั้ง 

 5. กองทุนประกันสังคม 
  พนักงานทุกคนได้รับสิทธิในสวัสดิการกองทุนประกันสังคม ที่พร้อมช่วยเหลือ
ทางด้านเงินชดเชยในยามที่ประสบเหตุทุกข์ยากในชีวิต ในกรณีดังต่อไปนี้  
   1) เจ็บป่วย หรือประสบอุบัติเหตุ  
   2) ทุพพลภาพ  
   3) เสียชีวิต  
   4) คลอดบุตร  
   5) สงเคราะห์บุตร  
   6) ว่างงาน 
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   7) ชราภาพ 
 6. สวัสดิการเพิ่มเติมอ่ืนๆ  

  CASEHOSTEL ได้จัดเตรียมสวัสดิการเพิ่มเติม ส าหรับพนักงาน เพ่ือให้เป็นแรงจูงใจ
ในการท างานและร่วมกันพัฒนาให้องค์กรมีความมั่นคงม่ังคั่งอย่างต่อเนื่อง สวัสดิการที่บริษัทมอบให้
เพ่ิมเติม อาทิเช่น งานเลี้ยงสังสรรค์ประจ าปี ชุดยูนิฟอร์มส าหรับพนักงาน หลักสูตรในการฝึกอบรม 
เพ่ือให้พนักงานมีความรู้ ความสามารถ และความก้าวหน้าในอาชีพมากยิ่งขึ้น เป็นต้น   
 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด  
 5.2.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

การตลาดตามเป้าหมาย คือ การจัดกลุ่มลูกค้าที่มีลักษณะและความต้องการคล้ายๆ กันเข้า
ด้วยกัน เลือกตลาดเป้าหมายและก าหนดต าแหน่งภาพลักษณ์ของธุรกิจในสายตาของลูกค้า โดยน ามา
เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างคุณค่าร่วมกับลูกค้าให้เหมาะสมกับตลาด
เป้าหมาย โดยเกี่ยวข้องกับกระบวนการ ดังนี้ (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2555) 

1. การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบ่งกลุ่มลูกค้าท่ีมี
ความแตกต่างกัน หรือเป็นการจัดกลุ่มลูกค้าที่มีลักษณะและความต้องการคล้ายคลึงกันเป็นกลุ่ม โดย
อาศัยเกณฑ์ต่างๆ เช่น ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมิศาสตร์ ด้านพฤติกรรมศาสตร์ ด้านจิตวิทยา 
และด้านเทคโนโลยี ซึ่งนักการตลาดสามารถแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์เหล่านี้เพียงเกณฑ์เดียวหรือ
มากกว่านั้นก็ได้ ขึ้นอยู่กับลักษณะของตลาด พฤติกรรมของลูกค้า และทรัพยากรของธุรกิจ เกณฑ์
ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Based) เป็นเกณฑ์ท่ีสามารถน ามาแบ่งส่วนตลาดได้ง่ายและ
สะดวกที่สุด เนื่องจากเป็นเกณฑ์ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับลูกค้าทุกคคนและสามารถสังเกตได้ง่าย ซึ่งมีผล
ต่อพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าที่แตกต่างกัน เกณฑ์นี้ได้แก่ อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา ขนาด
ครอบครัว ศาสนา สีผิว สัญชาติ สถานภาพสมรส วัฏจักรการด ารงชีวิต เป็นต้น อย่างไรก็ตาม ลูกค้าท่ี
อยู่ในกลุ่มเดียวกันอาจมีพฤติกรรมและความต้องการที่แตกต่างกันได้ ดังนั้นควรใช้เกณฑ์นี้ร่วมกับ
เกณฑ์อ่ืน เนื่องจากการตลาดในปัจจุบัน ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ไม่ได้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าหรือบริการของลูกค้ามากนัก เพียงแต่ปัจจัยเหล่านี้เป็นปัจจัยสนับสนุนที่เป็นแนวทางให้ลูกค้า
แต่ละคนแสดงพฤติกรรมออกมา  

2. การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) คือ กลุ่มลูกค้าที่ถูกเลือกมาเป็นเป้าหมาย
ในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด และน าเสนอส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับคุณค่า
หรือเป้าหมายในชีวิตของลูกค้า ทรัพยากรและศักยภาพของธุรกิจ เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินธุรกิจได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นการเลือกตลาดเป้าหมายที่เหมาะสมกับธุรกิจให้มากที่สุด มีวิธีในการเลือก
ดังนี้ 
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1) การเลือกแบบมุ่งส่วนตลาด (Concentration) โดยเลือกตลาดเพียงส่วน
เดียวที่ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีที่สุด อาจจะเนื่องมาจากทรัพยากรที่มีอยู่
อย่างจ ากัดของธุรกิจ การเลือกในลักษณะนี้เหมาะกับธุรกิจขนาดเล็กหรือธุรกิจที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาด 
เนื่องจากมีโอกาสท าก าไรได้มากกว่าการเลือกตลาดหลายส่วน 

2) การเลือกตลาดที่มีความช านาญเฉพาะด้าน (Market Specialization) การ
เลือกตลาดเป้าหมายแบบนี้ คือ การเลือกตลาดเป้าหมายที่ธุรกิจมีความช านาญมากท่ีสุด และสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีที่สุด ซึ่งมีข้อดีคือ ธุรกิจสามารถสร้างชื่อเสียงและสร้างตรา
สินค้าของธุรกิจให้เป็นที่จดจ าของลูกค้าได้ง่าย 

3) การเลือกตลาดเฉพาะส่วน (Different Markets) คือ การเลือกส่วนที่ธุรกิจ
มีศักยภาพและจุดแข็ง ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยเลือกส่วนตลาดจากแต่ละเกณฑ์
ที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาดเพียงส่วนเดียว เพื่อที่จะได้พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดแบบสร้างความ
แตกต่าง  

4) การเลือกทุกส่วนตลาด การเลือกส่วนตลาดในลักษณะนี้ เป็นการด าเนินการ
ตามกลยุทธ์การตลาดแบบเติบโต (Growth Strategy) นั่นคือ ปรับกลยุทธ์จากการมุ่งส่วนตลาด
เฉพาะด้าน ให้เป็นในลักษณะตอบสนองทุกส่วนตลาด  

3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) คือ การก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ลูกค้ารับรู้และเข้าใจเกี่ยวกับภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ท่ีธุรกิจมีเหนือกว่า
คู่แข่งขัน ซึ่งอาจจะกล่าวได้ว่าการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการพัฒนาจุดขายของตราสินค้าใน
เชิงเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันและเป็นสิ่งที่นักการตลาดใช้ในการกระตุ้นความรู้สึกนึกคิดของลูกค้า ว่า
ลูกค้าจะได้รับสิ่งใดจากการใช้สินค้าหรือบริการของธุรกิจ ซึ่งสามารถใช้เกณฑ์ในการก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ได้ดังนี้ 

1) ก าหนดตามราคาและคุณภาพ เนื่องจากลูกค้าเชื่อว่าสถานบริการที่ดีและมี
คุณภาพสูงต้องมีราคาสูงด้วย ท าให้นักการตลาดใช้เกณฑ์นี้ในการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้าง
ภาพลักษณ์ด้านคุณภาพ 

2) ก าหนดตามคุณสมบัติหรือประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ อาจเรียกได้ว่าเป็นการ
ก าหนดตามคุณค่าของลูกค้า เนื่องจากลูกค้ามีการให้คุณค่าในด้านคุณสมบัติหรือประโยชน์ที่แตกต่าง
กัน บางคนต้องการความหรูหรา บางคนต้องการความทนทาน ความสวยงาม ความสะดวก เป็นต้น  

3) ก าหนดตามคู่แข่งขัน เป็นการก าหนดเพ่ือเปรียบเทียบหรือเพ่ือการชนกับคู่
แข่งขันโดยตรง ยกตัวอย่างเช่น โทรศัพท์มือถือ Samsung ชนกับคู่แข่งขันหลักในตลาดอย่าง iPhone 
เป็นต้น ซึ่งการก าหนดในลักษณะนี้อาจจะไม่ได้ผลกับลูกค้าที่จงรักภักดีในตราสินค้าของคู่แข่ง 
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4) ก าหนดตามการใช้หรือการน าไปใช้ ซึ่งสามารถยกมาเป็นจุดเด่นของสินค้า
หรือบริการได้ เช่น  

5) ก าหนดตามผู้ใช้ ยกตัวอย่างเช่น สายการบินโลว์คอสต์แอร์เอเชีย ที่ก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังลูกค้าทุกกลุ่ม จากเดิมที่การเดินทางโดยเครื่องบินเป็นพาหนะส าหรับผู้ที่มี
รายได้ค่อนข้างสูงเท่านั้น 

เมื่อตัดสินใจก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของธุรกิจแล้ว ในล าดับต่อไปต้อง
ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์และคู่แข่งขันในระดับเดียวกัน ลงบนแผนภาพการก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (Positioning Map) เพ่ือให้เห็นความแตกต่างจากคู่แข่งขันอย่างชัดเจนในมิติใดและใน
ระดับใด 
 5.2.2 การวิเคราะห์ STP Marketing 

 1) การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Segmentation) 
 การแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่มท าให้คุณสามารถเลือกได้ว่าจะท าตลาดกับลูกค้ากลุ่ม

ไหนบ้าง ลูกค้ากลุ่มไหนที่จะชอบคุณที่จะเข้าพักกับคุณ โดยสมมุติฐานของการแบ่งลูกค้าออกมาเป็น
กลุ่มก็เพราะว่า ลูกค้าแต่ละคนในกลุ่มใหญ่นั้นจะมีอะไรหลายๆ อย่างคล้ายกัน ซึ่งก็อาจจะชอบอะไร
หลายๆอย่างเหมือนกัน หรือต้องการสิ่งต่างๆ คล้ายกัน 

โดย CASEHOSTEL มีวิธีการจ าแนกกลุ่มลูกค้า (Segmentation) มีดังนี้ 
  1) แบ่งด้วยคุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ (Demographic) ได้แก ่อายุ 

เพศ การศึกษา อาชีพ ศาสนา รายได้ และ สถิติอ่ืนๆ 
  2) แบ่งด้วยแหล่งที่มา (Geographic) ได้แก่ ลูกค้าชาวยุโรป ลูกค้าชาว

ยุโรป ชาวอเมริกัน ชาวเอเชีย เป็นต้น 
   3) แบ่งด้วยความชอบหรือไลฟ์สไตล์ ได้แก่ กลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติ ที่มี
ลักษณะการเข้าพักแบบชั่วคราเพ่ือพักผ่อน หาประสบการณ์ท่องเที่ยว ที่ต้องจ ากัดค่าใช้จ่าย เพ่ือให้
ท่องเที่ยวได้อย่างยาวนาน กลุ่มนักท่องเที่ยวหรือนักธุรกิจชาวไทย ที่มีรูปแบบการใช้ชีวิตที่เรียบง่าย 
แต่มีรสนิยมในการเลือกท่ีพักที่มีความทันสมัยและสวยงาม ชอบแสวงหาความสุขแปลกใหม่ให้กับ
ตนเอง กลุ่มนักท่องเที่ยววัยรุ่นชาวไทย ที่ชอบความแปลกใหม่ ความสะดวกสบาย และมีงบประมาณ
จ ากัดในการท่องเที่ยว และกลุ่มนักท่องเที่ยวที่ต้องการที่พักอ่ืนแต่ที่พักเต็ม ท าให้ไม่มีที่พักรองรับ ซึ่ง
กลุ่มนี้เป็นกลุ่มเป้าหมายรองที่ส าคัญในการกลับมาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักในอนาคต 

 2) การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
 จากข้อมูลที่ได้น ามาวิเคราะห์ผู้จัดท าโครงการได้น ามาก าหนดกลุ่มเป้าหมายไว้ดังนี้ 

กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ  
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 1) กลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติ ที่มีลักษณะการเข้าพักแบบชั่วคราเพ่ือพักผ่อน หา
ประสบการณ์ท่องเที่ยว ที่ต้องจ ากัดค่าใช้จ่าย เพ่ือให้ท่องเที่ยวได้อย่างยาวนาน 

 2) กลุ่มนักท่องเที่ยวหรือนักธุรกิจชาวไทย ที่มีรูปแบบการใช้ชีวิตที่เรียบง่าย แต่มี
รสนิยมในการเลือกท่ีพักที่มีความทันสมัยและสวยงาม ชอบแสวงหาความสุขแปลกใหม่ให้กับตนเอง 

กลุ่มเป้าหมายรอง คือ  
 1) กลุ่มนักท่องเที่ยววัยรุ่นชาวไทย ที่ชอบความแปลกใหม่ ความสะดวกสบาย และมี

งบประมาณจ ากัดในการท่องเที่ยว 
 2) กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ต้องการที่พักอ่ืนแต่ที่พักเต็ม ท าให้ไม่มีที่พักรองรับ ซึ่งกลุ่มนี้

เป็นกลุ่มเป้าหมายรองที่ส าคัญในการกลับมาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักในอนาคต 
3) การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 

 
ภาพที่ 5.2 :  การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ CASEHOSTEL 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
การวางต าแหน่งของ CASEHOSTEL มีการให้บริการด้วยคุณภาพของการบริการทั้งในด้าน

ของพนักงานที่ใส่ใจลูกค้า และในด้านของความรวดเร็วในการท างานซึ่งจะให้บริการห้องพักในราคาท่ี
ไม่แพงเข้าถึงกลุ่มลูกค้า และสามารถแข่งขับกับคู่แข่งในระดับเดียวกันได้ ที่มีคุณภาพและสิ่งอ านวย
ความสะดวกไม่มาก แต่ราคาสูง 

 
 

คุณภาพการให้บริการสูง 

คุณภาพการให้บริการต่ า 

ราคาแพง ราคาถูก 

CASEHOSTE
L 
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 5.2.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด Marketing Mix 4P's  
จากการวิเคราะห์ปัจจัยสิ่งแวดล้อมภายนอก ปัจจัยสิ่งแวดล้อมภายใน รวมถึงการวิเคราะห์

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (STP) ดังที่กล่าวมาข้างต้น ท าให้ CASEHOSTEL สามารถก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อให้ธุรกิจมีศักยภาพในการแข่งขัน ได้ดังต่อไปนี้ 

1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product) 
 ผลิตภัณฑ์ของ CASEHOSTEL คือ ห้องพักและบริการ ดังนั้น CASEHOSTEL จึงค านึงถึง

ความส าคัญกับห้องพัก สถานที่ และบริการ เป็นสิ่งส าคัญ โดยมีการออกแบบและตกแต่งสถานที่นั้น 
ทางโรงแรมจะเน้นเหมือนกระสวยในยานอวกาศและมีการออกแบบที่เก็บเสียง เพื่อความเป็นส่วนตัว
ในการพักผ่อนได้อย่างเต็มที่ พร้อมทั้งอุปกรณ์อ านวยความสะดวกอาทิ ที่ชาร์ตโทรศัพท์ 
เครื่องปรับอากาศ อินเตอร์เน็ต พร้อมทั้ง ทีวีขนาดเล็ก และที่นอนที่นุ่มสบาย โดยมีจุดเด่นที่ความ
ปลอดภัย ความสะอาด และความเป็นส่วนตัว ในด้านความปลอดภัยนั้นจะมีการติดตั้งอุปกรณ์ 
ประกอบด้วยกล้องวงจรปิด ปุ่มเรียกพนักงาน ซึ่งจะมีประจ าอยู่ที่หัวเตียง ท าให้สามารถ เรียก
พนักงานได้ตลอด 24 ชั่วโมง ซึ่งจากการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก โดยให้ความส าคัญกับการมี
ห้องพักหลายระดับให้เลือก มีความหลากหลายของสิ่งอ านวยความสะดวกและการบริการ และสภาพ
ห้องและสิ่งอ านวยความสะดวก ภายในห้องพักครบถ้วน 

2) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) 
 การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ของ CASEHOSTEL จะใช้เกณฑ์การพิจารณาจากการวาง

ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และคู่แข่งขันในกลุ่ม Segment เดียวกัน ทั้งนี้เพ่ือให้ 
CASEHOSTEL สามารถแข่งขันในตลาดได้ ในขณะเดียวกันผู้บริโภคมีทางเลือกในระดับราคาท่ีตนเอง
พอใจ ซึ่งจากการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ด้านราคาอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก โดยให้ความส าคัญกับราคามีความเหมาะสมกับห้องพัก โดยมี
การก าหนดราคาค่าบริการ ชัดเจน มีวิธีการช าระเงินหลากหลายช่องทาง และมีการแสดงราคา
ห้องพักอย่างชัดเจน 

3) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategies) 
 CASEHOSTEL ได้วางกลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายเพ่ือให้สอดคล้องกับลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วตามวิถีแห่งดิจิตอล โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 CASEHOSTEL ได้ก าหนดกลยุทธ์ด้านการขายและการสื่อสารตราสินค้าไปยังผู้บริโภคผ่าน

ช่องทางโซเชียวมีเดียเป็นช่องทางหลัก เนื่องจากความนิยมของผู้บริโภคในยุคปัจจุบันและเทรนด์ใน
ด้านการเติบโตของการใช้โซเชียวมีเดียในประเทศไทยอย่างต่อเนื่อง ในขณะเดียวกันช่องทางโซเชียว
มีเดียสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในด้านต่างๆ ได้ ในด้าน
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ผู้บริโภคให้ความส าคัญ ความเชื่อถือทางด้านการรีวิวและความเห็นคิดจากลูกค้าด้วยกันเอง ดังนั้น
ทาง CASEHOSTELก าหนดช่องทางการขายออนไลน์ไว้ดังต่อไปนี้ 

  1) Facebook เป็นช่องทางหลักของการขายออนไลน์ เนื่องจากจ านวนผู้ใช้กว่า 47 
ล้านคนในประเทศไทย ท าให้บริษัทสามารถสร้างการรับรู้ในตราสินค้า น าเสนอรายละเอียดผลิตภัณฑ์ 
ข่าวสาร บทความ กิจกรรมส่งเสริมการขาย รวมถึงรองรับการซื้อขายแบบพูดคุยระหว่างบริษัทและ
ผู้บริโภค อีกท้ังสามารถท าการช าระค่าสินค้าแบบออนไลน์ได้ครบถ้วนในช่องทางเดียว นับได้ว่าเป็น
ช่องทางที่สะดวกและมีประสิทธิภาพสูง 

  2) Instagram เป็นช่องทางที่ CASEHOSTEL ใช้ในการโปรโมทตราสินค้า ผลิตภัณฑ์ 
และการสื่อสารด้านอื่นๆ โดยเน้นการสื่อสารแบบรูปภาพเป็นหลัก เปรียบเสมือนกับห้องแสดงผลงาน
ของทางบริษัท ดังนั้นช่องทางนี้กลยุทธ์หลักจะเน้นไปที่ความประณีตในการถ่ายภาพและการ
สร้างสรรค์คอนเทนต์เพ่ือดูงดูดให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ ความไว้ใจในตราสินค้า 

  3) Website เปรียบเสมือนส านักงานของทาง CASEHOSTEL ท าหน้าที่สร้างความ
มั่นใจ ความเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้า ซึ่งลูกค้าสามารถรับรู้ความเป็นมาของทาง CASEHOSTEL 
รายละเอียดผลิตภัณฑ์ รวมถึงข่าวสารจากทางบริษัท เช่น การออกผลิตภัณฑ์ใหม่ เป็นต้น ทั้งนี้ 
Website เป็นอีกหนึ่งช่องทางที่สะดวกที่สุดในการค้นหา เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริษัท   นอกจากนี้
แล้วยังมีการโชว์กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เป็นจุดเด่นของธุรกิจคือการการอยู่ในกลางเมือง
แหล่งเศรษฐกิจสามารถเดินทางไปยังสถานที่อ่ืนๆ ได้อย่างสะดวก สอดคล้องกับผลการศึกษาที่พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
อยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก โดยให้ความส าคัญกับการมีความสะดวกในการเดินทาง มีความสะดวก
ในการเข้าจองที่พัก และสถานที่พักอยู่ใกล้แหล่งท่องเที่ยว 

4) กลยุทธ์ด้านการตลาด (Promotion Strategies) 
 เนื่องจาก CASEHOSTELเป็นโรงแรมที่เพ่ิงเปิดใหม่ และยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค กลยุทธ์

ด้านการโปรโมทจึงเป็นสิ่งส าคัญและมีความจ าเป็นในการท าการสื่อสารเพ่ือช่วยให้เกิดการรับรู้ การ
จดจ าในตราสินค้าและผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท  รวมถึงเพ่ือเป็นการสร้างโอกาสทางธุรกิจในด้านการ
ขาย ในด้านฐานลูกค้าประจ าที่พร้อมเติบโตขึ้นไปเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีความจงรักภักดีมากขึ้น ดังนั้น 
Key Message ของผลิตภัณฑ์ คือ สถานที่ใจกลางเมือง เดินทางสะดวก พักสบาย การส่งเสริมการ
ขาย คอื เสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการให้เป็นที่รู้จักของลูกค้า เพื่อให้เกิดการรู้ถึงแบรนด์หรือผลิตภัณฑ์ที่
ขาย ซึ่งทาง CASEHOSTEL จะมีการน าการส่งเสริมการขายดังต่อไปนี้ 

  1) การโฆษณา (Advertising) การจัดท าป้ายโฆษณาในบริเวณท่ีใกล้เคียงกับสถาน
บริการ เพื่อให้คนในระแวกนั้น ได้รู้จัก การท า Brochure แจกตามตึกส านักงานและศูนย์การค้า
ใกล้เคียง  
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  2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) มีการสร้างเครือข่ายสัมพันธ์ในโซเชี่ยว 
หรือ อินเตอร์เนท เช่น facebook Instagram Line ID Twitter เป็นต้น การลงประชาสัมพันธ์กับ
บริษัททัวร์ รถเช่า หรือร้านอาหาร  

  3) การส่งเสริมการขาย( Sales Promotion) โดยการเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มี
เพ่ือให้ลูกค้าได้รับรู้และเชิญชวนให้ซื้อหรือใช้บริการ โดยแสดงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการให้ลูกค้าได้รบความพึงพอใจ ซึ่งสิ่งที่น ามาใช้ได้แก่ มอบส่วนลด 10-15% ส าหรับช่วง Low 
Season มอบของแถม เช่น เข้าพักครบ 10 คืนแถม ฟรี 1 คืน ลดถ้าท าจองภายใน 60 วัน (Hot 
Deal/Flash Deal) ลดเฉพาะวันธรรมดา (Weekday Offer) แจกใบปลิวตามตึกหรือห้างใกล้เคียงเข้า
ร่วมงานไทยเที่ยวไทย ท าประชาสัมพันธ์โดยการจัดบูทตามศูนย์การค้าตลาดนัดจตุจักร เป็นต้น 

 สอดคล้องกับผลการศึกษาซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก โดยให้ความส าคัญกับการที่
โรงแรมมีการจัดแพคเกจทัวร์ มีรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาล/เทศกาล และมีการโฆษณาตาม
สื่อตา่งๆ โดยสามารถสรุปแผลกลยุทธ์ทางการตลาดได้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 5.2 : สรุปแผลกลยุทธ์ทางการตลาด 
 

กลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดทฤษฎี ผลการศึกษา กลยุทธ์ที่สร้างข้ึน 
1) กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
(Product) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด  

กลุ่มตัวอยา่งให้
ความส าคัญกับการมี
ห้องพักหลายระดับให้
เลือก มีความ
หลากหลายของสิ่ง
อ านวยความสะดวก
และการบริการ และ
สภาพห้องและสิ่ง
อ านวยความสะดวก 
ภายในห้องพัก
ครบถ้วน 

CASEHOSTEL จึง
ค านึงถึงความส าคัญกับ
ห้องพัก สถานที่ และ
บริการ เป็นสิ่งส าคัญ 
โดยมีจุดเด่นที่ความ
ปลอดภัย ความสะอาด 
และความเป็นส่วนตัว 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : สรุปแผลกลยุทธ์ทางการตลาด 
 

กลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดทฤษฎี ผลการศึกษา กลยุทธ์ที่สร้างข้ึน 

2) กลยุทธ์ด้านราคา 
(Price Strategies) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 

กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญักับราคามี
ความเหมาะสมกับ
ห้องพัก โดยมีการ
ก าหนดราคาค่าบริการ 
ชัดเจน มีวิธีการช าระ
เงินหลากหลาย
ช่องทาง และมีการ
แสดงราคาห้องพัก
อย่างชัดเจน 

CASEHOSTEL จะใช้
เกณฑ์การพิจารณาจาก
การวางต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย และคู่แข่งขัน
ในกลุ่ม Segment 
เดียวกัน ทั้งนี้เพ่ือให้ 
CASEHOSTEL สามารถ
แข่งขันในตลาดได้ ใน
ขณะเดียวกันผู้บริโภคมี
ทางเลือกในระดับราคาที่
ตนเองพอใจ 

3) กลยุทธ์ด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 
(Place Strategies) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 

กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับการมี
ความสะดวกในการ
เดินทาง มีความสะดวก
ในการเข้าจองที่พัก 
และสถานที่พักอยู่ใกล้
แหล่งท่องเที่ยว 

CASEHOSTEL ได้วาง
กลยุทธ์ด้านช่องทางจัด
จ าหน่ายเพื่อให้
สอดคล้องกับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายและสังคม
ที่เปลี่ยนแปลงไปอย่าง
รวดเร็วตามวิถีแห่ง
ดิจิตอล โดยก าหนดกล
ยุทธ์ด้านการขายและ
การสื่อสารตราสินค้าไป
ยังผู้บริโภคผ่านช่องทาง
โซเชียลมีเดียเป็น
ช่องทางหลัก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : สรุปแผลกลยุทธ์ทางการตลาด 
 

กลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดทฤษฎี ผลการศึกษา กลยุทธ์ที่สร้างข้ึน 

4) กลยุทธ์ด้าน
การตลาด 
(Promotion 
Strategies) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 

กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับการที่
โรงแรมมีการจัด
แพคเกจทัวร์ มีรายการ
ส่งเสริมการขายตาม
ฤดูกาล/เทศกาล และมี
การโฆษณาตามสื่อ
ต่างๆ 

กลยุทธ์ด้านการโปรโมท
เป็นสิ่งส าคัญและมีความ
จ าเป็นในการท าการ
สื่อสารเพื่อช่วยให้เกิด
การรับรู้ การจดจ าใน
ตราสินค้าและผลิตภัณฑ์
ของทางบริษัท  รวมถึง
เพ่ือเป็นการสร้างโอกาส
ทางธุรกิจในด้านการขาย 
ในด้านฐานลูกค้าประจ า
ที่พร้อมเติบโตขึ้นไปเป็น
กลุ่มลูกค้าที่มีความ
จงรักภักดีมากข้ึน 

 
5.3  แผนกลยุทธ์กระบวนการให้บริการ 
 5.3.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 Kotler (2000) กล่าวว่า การให้บริการ คือ การกระท าท่ีหน่วยงานแห่งหนึ่งหรือบุคคลคน
หนึ่งน าเสนอต่อหน่วยงานอีกแห่งหนึ่งหรือบุคคลอีกคนหนึ่งซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สามารถสัมผัสได้และไม่เป็น
ผลให้เกิดความเป็นเจ้าของในสิ่งใด ผลิตผลของการบริการอาจเกี่ยวข้องหรืออาจไม่เกี่ยวข้องกับการ
ผลิตภัณฑ์เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจที่สนองตอบต่อความต้องการแก่ลูกค้า ทาง
กายภาพ และสามารถสรุปลักษณะงานบริการที่ส าคัญได้ 4 ประการ ดังนี้ 

1. ไม่สามารถจับต้องได้ (intangibility) 
บริการไม่สามารถจับต้องได้ ดังนั้นกิจการต้องหาหลักประกันที่แสดงถึงคุณภาพและประโยชน์จาก
บริการ ได้แก่ 
  1.1 สถานที่ (place) ต้องสามารถสร้างความเชื่อมั่น และความสะดวกให้กับผู้ที่มา
ใช้บริการ 
  1.2 บุคคล (people) พนักงานบริการต้องแต่งตัวให้เหมาะสม บุคลิกดี พูดจาดี 
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและเกิดความเชื่อมั่นว่าบริการจะดีด้วย 
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  1.3 เครื่องมือ (equipment) อุปกรณ์เกี่ยวข้องกับการให้บริการ ต้องมีประสิทธิภาพ
ให้บริการรวดเร็วและให้ลูกค้าพอใจ 
  1.4 วัสดุสื่อสาร (communication material) สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณา
ต่างๆจะต้องสอดคล้องกับลักษณะของการบริการที่เสนอขายและลักษณะของลูกค้า 
  1.5 สัญลักษณ์ (symbols) ชือ่ หรือ เครื่องหมายตราสินค้าที่ใช้ในการบริการเพ่ือให้
ผู้บริโภคเรียกได้ถูกต้อง และสื่อความหมายได้ 
  1.6 ราคา (price) การก าหนดราคา ควรเหมาะสมกับระดับการให้บริการที่ชัดเจน
และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่แตกต่าง 
 2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (inseparability) การให้บริการเป็นทั้งการผลิต และ 
การบริโภคในขณะเดียวกัน ผู้ขายแต่ละรายจะมีลักษณะเฉพาะตัว ไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทน
ได้ เพราะต้องผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ท าให้การขายบริการอยู่ในวงจ ากัดในเรื่องของเวลา 
 3. ไม่แน่นอน (variability) ลักษณะของการบริการไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับผู้ขายบริการจะ 
เป็นใคร จะให้บริการเมื่อใด ที่ไหน อย่างไร 
 4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (perishability) บริการไม่สามารถเก็บไว้ได้เหมือนสินค้าอ่ืนๆ ดังนั้น
ถ้าลักษณะความต้องการไม่แน่นอน จะท าให้เกิดปัญหาหรือบริการไม่ทันหรือไม่มีลูกค้า 
 แผนกลยุทธ์กระบวนการให้บริการ จะเป็นขั้นตอนในส่วนของการบริการ CASEHOSTEL จะ
ให้บริการลูกค้าด้วยความเป็นมิตร และเป็นการบริการที่สะดวกรวดเร็ว ลูกค้าไม่ต้องใช้เวลารอนาน 
เมื่อลูกค้ามีปัญหาสามารถติดต่อได้ที่แผนกต้อนรับ ซึ่งจะมีพนักงานคอยบริการอยู่ กรณีลูกค้าต้องการ
มาเช็คอินนอกเวลาท าการให้ลูกค้าแจ้งล่วงหน้าทาง CASEHOSTEL จะมีเจ้าหน้าที่มารอตามเวลาที่
แจ้งไว้ กรณีที่ห้องพักเต็มจะมีการติดป้ายไว้ด้านหน้าเพ่ือแจ้งให้ลูกค้า walk in ทราบ โดยมี
รายละเอียดการให้บริการ ดังนี้ 
 5.3.2 การจองห้องพัก  

CASEHOSTEL ให้บริการที่พักโดยให้ผู้เข้าพักจองที่พักล่วงหน้าด้วยตนเอง หรือผ่านทาง 
Travel Agency ด้วยวิธีอ่ืนๆ คือ ระบบอินเทอร์เน็ต โทรศัพท์ และการมาจองด้วยตนเอง (Walk-in) 
โดยมีรายละเอียดที่ต้องแจ้งเพ่ือการจองห้องพัก คือ ชื่อ-นามสกุล วันที่เข้าพักและออกจากท่ีพัก 
(Check-in and Check-out) อีเมล จ านวนผู้เข้าพัก และวิธีการช าระเงิน  

5.3.3 การต้อนรับลูกค้า 
พนักงานฝ่ายต้อนรับ จะต้อนรับผู้มาเข้าพักด้วยรอยยิ้ม และท าการตรวจสอบข้อมูลการจอง

ห้องพัก และขอบัตรประชาชนหรือพาสปอร์ตของลูกค้า น าเข้าระบบเพ่ือเป็นหลักฐานและบันทึกไว้ใน
ฐานข้อมูลลูกค้า เพ่ือใช้เป็นข้อมูลต่อไปในอนาคต ลูกค้าที่เข้ามาจองห้องพักด้วยตนเองพนักงาน
ต้อนรับจะให้ลูกค้ากรอกข้อมูลส่วนตัวในบัตรลงทะเบียนผู้เข้าพัก หรือหากเป็นลูกค้าที่จองผ่านทาง 
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Travel Agency จะให้ลูกค้าท าการยืนยันรายละเอียดก่อนจากนั้นพนักงานจะให้กุญแจของที่พัก และ
แนะน าข้อมูลการให้บริการของ CASEHOSTEL กฎระเบียบข้อตกลงในการเข้าพัก และมารยาทใน
การใช้บริการที่พัก  

5.3.4 การให้บริการและสิ่งอ านวยความสะดวก 
CASEHOSTEL มีการจัดสิ่งอ านวยความสะดวกภายในโรงแรมเพ่ือให้บริการลูกค้าที่มาเข้าพัก 

คือ 
 - สถานที่ต้อนรับ (Lobby) จะมีพนักงานคอยให้บริการ 24 ชั่วโมง มีมุมโซฟารับรอง 

หนังสือพิมพ์รายวัน และนิตยสารคอยให้บริการ 
 - ที่จอดรถ CASEHOSTEL ให้ความสะดวกต่อลูกค้าท่ีน ารถยนต์ มอเตอร์ไซค์ 

ส่วนตัวมา 
 - ห้องพัก ประกอบด้วย สิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐาน ตามมาตรฐานของโรงแรม 
 - บริการให้ค าแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวใกล้เคียง 
 - การให้บริการท าความสะอาด ในทุกวันจะมีแม่บ้านเข้าไปท าความสะอาดที่พักตาม

มาตรฐานที่ได้ก าหนดไว้ เปลี่ยนผ้าปูเตียง และผ้าเช็ดตัว  
5.3.5 การส่งคืนห้องพัก และรับช าระเงินจากลูกค้า 
ลูกค้าท่ีต้องการ Check-out สามารถแจ้งโดยการโทรศัพท์หรือแจ้งด้วยตนเองที่เคาน์เตอร์

พนักงานต้อนรับ เมื่อถึงวันเวลา Check-out พนักงานจะเข้าไปตรวจสอบความเรียบร้อยของอุปกรณ์
เครื่องใช้ภายในที่พัก แล้วแจ้งข้อมูลไปยังพนักงานต้อนรับภายใน 10 นาที พนักงานต้อนรับจะเรียก
ช าระค่าห้องพักตามประเภทของห้องพักและระยะเวลาที่ลูกค้าเข้าพัก และรวมค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่
เกิดข้ึน จากนั้น พนักงานต้อนรับจะออกใบเสร็จรับเงินให้แก่ลูกค้า ซึ่งลูกค้าสามารถจ่ายชาระเงินด้วย
เงินสด และเครดิตการ์ด จากนั้นแม่บ้านจะท าความสะอาดห้องพักเพ่ือเตรียมพร้อมให้บริการลูกค้า
รายต่อไป 

3.3.6 การเก็บข้อมูลลูกค้า 
หลังจากลูกค้า Check out พนักงานต้อนรับจะรวบรวมข้อมูลลูกค้า ประวัติการเข้าพัก 

ข้อมูลการท ากิจกรรม รวมถึงข้อเสนอแนะจากลูกค้า และจัดเก็บไปยังประวัติลูกค้า เพ่ือเป็น
ฐานข้อมูลใช้ในการติดต่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และใช้ในการวางแผนส่งเสริมการตลาดต่อไป 

3.3.7 สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 
นอกเหนือจากการเป็นพันธมิตรกับธุรกิจ Travel Agency ที่เป็นช่องทางการเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย ที่ได้กล่าวมาแล้ว เรื่องกลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายยังมีธุรกิจบริการที่เกี่ยวเนื่อง
อ่ืนๆ ได้แก่ ธุรกิจน าเที่ยวในรูปแบบต่างๆ ธุรกิจสปาและนวดแผนโบราณ เป็นต้น ซึ่งทางโรงแรมต้อง
สร้างความสัมพันธ์อันดีกับธุรกิจเหล่านี้ โดยคัดเลือกผู้ให้บริการที่มีคุณภาพ สร้างข้อตกลงที่จะส่งผลดี
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ต่อทั้งสองฝ่าย เพ่ือเป็นการส่งเสริม และสนับสนุนซึ่งกันและกันน าไปสู่ความสามารถในการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว และสร้างความประทับใจได้ในที่สุด 
 
5.4  แผนกลงยทุธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 5.4.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 การจัดการทางการเงิน มีจุดมุ่งหมายเพ่ือสร้างความม่ันคั่งสูงสุดให้กับองค์กร การตัดสินใจใน
การบริหารการเงิน จะเน้นการตัดสินใจในเชิงธุรกิจเพ่ือสร้างความมั่นค่ังกับองค์กรหรือธุรกิจ โดยที่
การจัดการทางการเงินมีภารกิจหลักดังต่อไปนี้ (กวินพัฒน์ เลิศพงษ์มณี, 2557) 
 1) การจัดหาแหล่งเงินทุนของธุรกิจ การจัดหาได้จากแหล่งเงินทุนส่วนตัว (Self-funding) 
เนื่องจากไม่ต้องใช้เงินลงทุนมาก เพราะใช้สถานที่ของครอบครัวที่มีอยู่ ซึ่งค่าใช้จ่ายที่หลักจึงเป็นแค่
การตกแต่งห้องพัก และซื้อ เฟอร์นิเจอร์ และ น าบ้านที่มีอยู่มาท าการปรับปรุง และซื้ออุปกรณ์ใหม่ให้
ลูกค้าได้ใช้บริการ เป็นต้น 
 2) การวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) นิยมใช้กันมากใน
วงการธุรกิจ ในกรณีที่มีความเสี่ยงสูง อาทิ กรณีผู้ประกอบการคิดค้นสิ่งประดิษฐ์ใหม่ โดยยังไม่ขอ
ลิขสิทธิ์ การน าผลิตภัณฑ์ดังกล่าวออกสู่ตลาดอาจถูกคู่แข่งขันเลียนแบบ หรือการเผชิญกับความเสี่ยง
กับสถานการณ์การเมืองในประเทศที่จะลงทุน หรือในอุตสาหกรรมซึ่งมีเทคโนโลยีใหม่ๆ เกิดข้ึนเร็ว 
ดังนั้นนักลงทุนต้องเลือกโครงการที่ให้ผลประโยชน์คืนเร็วในระยะเวลาอันสั้น (กวินพัฒน์ เลิศพงษ์มณี, 
2557)   
  3) การวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ (NPV) คือ ส่วนเกินของมูลค่าปัจจุบัน (Present Value) ในกระแสเงินสดสุทธิกับเงิน
ลงทุนเริ่มแรก โดยที่เกณฑ์การตัดสินใจในการลงทุนให้พิจารณาค่า NPV หาก NPV มีค่าเป็นบวก 
กิจการสามารถยอมรับการลงทุนในโครงการนั้น แต่ถ้า NPV มีค่าติดลบกิจการควรจะปฏิเสธการ
ลงทุน (อกณิษฐ์ ชัยเฉลิมศักดิ์และ ธีระวัฒน์ จันทึก, 2559) 
 4) การวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหาอัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุน (Internal rate of 
return: IRR) IRR คือ อัตราผลตอบแทนของโครงการลงทุน ที่ท าให้ PV ของกระแสเงินสดรับสุทธิมีค่า
เท่ากับเงินลงทุน (I) หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ NPV มีค่าเท่ากับ 0 โดยที่เกณฑ์การตัดสินใจในการลงทุนให้
พิจารณาค่า IRR หาก IRR มีค่าเกินกว่าอัตราผลตอบแทน กิจการสามารถยอมรับการลงทุนใน
โครงการนั้น (อกณิษฐ์ ชัยเฉลิมศักดิ์และ ธีระวัฒน์ จันทึก, 2559)  
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 5.4.2 ประมาณการรายได้ 
 
ตารางที่ 5.3 :  ประมาณการรายได้ 
 

ประมาณการรายได้ 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

  5% 10% 

รายได้จากห้องพัก 3,606,000 3,786,300 4,164,930 

รวม 3,606,000 3,786,300 4,164,930 

 
จากตารางที่ 5.2 แสดงให้เห็นว่ารายได้ของ CASEHOSTEL มาจากการเข้าพักของ

นักท่องเที่ยว โดยในปีแรกมีการคาดการณ์รายได้ประมาณ 3,606,000 บาท และมีอัตราการเพ่ิมข้ึน
ของรายได้ 5% ในปีที่ 2 และ 10% ในปีที่ 3 

5.4.3 แหล่งที่มาของเงินทุน 
ในการจัดท าโครงการ CASEHOSTEL งบประมาณท่ีใช้ในการลงทุนมาจากการระดมทุนของ

หุ้นส่วนกิจการทั้งหมด โดยมาจากหุ้นส่วนคนที่ 1 จ านวน 50% และหุ้นส่วนคนที่ 2 จ านวน 50% 
โดยไม่มีการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน ซึ่งสามารถอธิบายการประมาณการงบประมาณก่อนการ
ด าเนินการได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.4 :  ประมาณการงบประมาณก่อนด าเนินการ 
 

ประมาณการงบประมาณก่อนด าเนินการ 
ทรัพย์สินถาวร จ านวน 

ค่าปรับปรุงสถานที่ 370,000 

อุปกรณ์นอกห้องพัก 138,350 
อุปกรณ์ส านักงาน 128,900 

อุปกรณ์ในห้องพัก 583,880 

  

รวมทรัพย์สินถาวร 1,221,130 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) :  ประมาณการงบประมาณก่อนด าเนินการ 
 

สินทรัพย์หมุนเวียนถาวร  

ค่าสินค้าคงคลังซื้อครั้งแรก 271,200 

ค่าตกแต่งสวน 20,000 

ค่าอนุญาตประกอบกิจการโรงแรม 3,000 

ค่าธรรมเนียมในการจัดตั้งโรงแรม 10,000 

วัสดุสิ้นเปลืองซื้อครั้งแรก 5,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ตเตล็ด 20,000 

เงินสด 3,449,670 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 3,778,870 

สรุปจ านวนเงินที่ต้องการ 4,000,000 

แหล่งที่มาของเงิน  

ส่วนของเจ้าของ 4,000,000 

รวมแหล่งท่ีมาของเงิน 4,000,000 
 
 จากตารางที่ 5.3 เห็นได้ว่าการด าเนินการของธุรกิจในช่วงเริ่มต้น จะประกอบไปด้วยแหล่งที่
ใช้ไปของเงินทุนในส่วนหลัก 2 ส่วน คือ  
 1) เงินทุนส าหรับก่อนเปิดบริษัท ได้แก่ สินทรัพย์ถาวร เช่น โต๊ะเก้าอ้ีท างาน เครื่อง
คอมพิวเตอร์ เครื่องพิมพ์ ชั้นวางของ ตู้ลิ้นชัก อุปกรณ์ที่ใช้ในห้องพัก เป็นต้น 
 2) เงินทุนหมุนเวียน ได้แก่ เงินสดส ารองส าหรับค่าใช้จ่ายในส่วนเงินเดือนพนักงาน ซึ่งธุรกิจ
ได้ท าการส ารองไว้ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 6 เดือน เป็นจ านวนเงินทั้งสิ้น 5,000,000 บาท  
 5.4.4 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
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ตารางที่ 5.5 :  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

  3% 3% 

เงินเดือน 1,320,000 1,359,600 1,400,388 

การขายและการตลาด 300,000 309,000 318,270 

ค่าน้ า ค่าไฟ 360,000 370,800 381,924 

ค่าท าสวน 12,000 12,360 12,731 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 36,000 37,080 38,192 

ค่าอินเทอร์เน็ต 25,200 25,956 26,735 

ค่าโทรศัพท์ 24,000 24,720 25,462 

ค่าภาษีโรงเรือน 30,690 30,690 30,690 

ค่าเสื่อมราคา 122,113 122,113 122,113 

รวม 2,230,003 2,292,319 2,356,505 
 
 จากตารางที่ 5.4 เห็นได้ว่าธุรกิจมีค่าใช้จ่ายการด าเนินงานในปีที่ 1 อยู่ที่ 2,230,003 บาท ซึ่ง
ทางธุรกิจคาดการณ์การเพ่ิมข้ึนของค่าใช้จ่ายการด าเนินการในอัตรา 3% ต่อปี
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 5.4.5 งบการเงิน 
 
ตารางที่ 5.6 : งบก าไร ขาดทุน ของกิจการ 
 

งบก าไร ขาดทุน ของ CASEHOSTEL 

รายได้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
 การขายสินค้า 3,606,000 3,786,300 4,164,930 

รายได้ทั้งสิ้น 3,606,000 3,786,300 4,164,930 

เงินเดือนและค่าจ้าง 
 

  
 เงินเดือนพนักงาน 1,320,000 1,359,600 1,400,388 

ค่าใช้จ่ายทางด้านเงินเดือนทั้งสิ้น 1,320,000 1,359,600 1,400,388 
ค่าใช้จ่ายคงที่ 

 
  

การขายและการตลาด 300,000 309,000 318,270 

ค่าน้ า ค่าไฟ 360,000 370,800 381,924 
ค่าท าสวน 12,000 12,360 12,731 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 36,000 37,080 38,192 

ค่าอินเทอร์เน็ต 25,200 25,956 26,735 
ค่าโทรศัพท์ 24,000 24,720 25,462 

ค่าใช้จ่ายคงที่ท้ังสิ้น 757,200 779,916 803,314 

ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ  
 

  
ค่าภาษีโรงเรือน 30,690 30,690 30,690 

ค่าเสื่อมราคา 122,113 122,113 122,113 
ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ท้ังสิ้น 152,803 152,803 152,803 

ก าไรสุทธิ 1,375,997 1,493,981 1,808,425 

 
 จากตารางที่ 5.5 จะเห็นได้ว่าจากการประมาณการยอดขายที่กล่าวมา ผู้วิจัยได้น ามา
ประมาณการงบก าไรขาดทุนดังที่แสดงในตาราง 5.5 ข้างต้น พบว่าผลประกอบการของธุรกิจจะได้มี
ก าไรสุทธิในปีแรกอยู่ที่ 1,375,997 บาท ส่วนปีที่ 2 และ 3 มีก าไรสุทธิ 1,493,981 และ 1,808,425
ตามล าดับ จากนั้นผู้วิจัยก็ได้น าผลจากงบก าไรขาดทุนของกิจการมาท าการประมาณการงบกระแสเงิน
สด และงบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการมาดังแสดงในตารางดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 5.7 :  งบกระแสเงินสด 
 

 
ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 

รายได้จากการขาย 3,606,000 3,786,300 4,164,930 

การแสเงินสดเข้าทั้งหมด 3,606,000 3,786,300 4,164,930 
กระแสเงินสดออก    

ค่าใช้จ่ายในการขาย 300,000 309,000 318,270 

เงินเดือนและค่าจ้าง 1,320,000 1,359,600 1,400,388 
ค่าใช้จ่ายคงที่ 457,200 470,916 485,044 

ภาษี 30,690 30,690 30,690 

รวมกระแสเงินสดออก 2,107,890 2,170,206 2,234,392 
กระแสเงินสด 1,498,100 1,616,094 1,930,538 
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ตารางที่ 5.8 :  งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ สิ้นปีที่ 1 สิ้นปีที่ 2 สิ้นปีที ่3 

สินทรัพย์หมุนเวียน    
ค่าสินค้าคงคลังซื้อครั้งแรก 271,200 279,336 287,716 

ค่าตกแต่งสวน 20,000 20,600 21,218 

ค่าอนุญาตประกอบกิจการโรงแรม 3,000 (0) (0) 
ค่าธรรมเนียมในการจัดตั้งโรงแรม 10,000 (0) (0) 

วัสดุสิ้นเปลืองซื้อครั้งแรก 5,000 (0) (0) 

ค่าใช้จ่ายเบ็ตเตล็ด 20,000 20,600 21218 
เงินสด 3,449,670 3,553,160 3,659,755 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียนทั้งสิ้น 3,778,870 3,873,696 3,989,907 
สินทรัพย์ถาวร    

ค่าปรับปรุงสถานที่ 370,000 370,000 370,000 

อุปกรณ์นอกห้องพัก 138,350 138,350 138,350 
อุปกรณ์ส านักงาน 128,900 128,900 128,900 

อุปกรณ์ในห้องพัก 583,880 583,880 583,880 

รวมสินทรัพย์ถาวร 1,221,130 1,221,130 1,221,130 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 122,113 122,113 122,113 

สินทรัพย์ทั้งสิ้น 4,877,887 4,972,713 5,088,924 
ก าไรสะสม 1,375,997 2,869,978 4,678,403 

ส่วนของเจ้าของท้ังสิ้น 4,877,887 4,972,713 5,088,924 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 4,877,887 4,972,713 5,088,924 
 

จากงบกระแสเงินสดและงบแสดงฐานะทางการเงิน ตามตารางที่ 5.6 และ 5.7 ข้างต้นนั้น 
จะแสดงให้เห็นว่า กิจการมีสภาพคล่อง โดยมีเงินสดพอเพียงต่อการด ารงอยู่ของกิจการ และกิจการมี
ความมั่นคงสูง 
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 5.4.5 การประเมินโครงการ 
 
ตารางที่ 5.9 : มูลค่าปัจจุบันสุทธิ, ระยะเวลาคืนทุน, และผลตอบแทนจากการลงทุน 
 

 
กระแสเงินสด กระแสเงินสด (สะสม) มูลค่าปัจจุบัน 

ปีที ่0 (4,000,000.00) (4,000,000.00) (4,000,000.00) 
ปีที ่1 1,498,100 (2,501,900) 100,3800 

ปีที ่2 1,616,094 (885,806) 730,288 

ปีที ่3 1,930,538 1,044,732 2,945,270 
อัตราดอกเบี้ยลด (WACC) 

  
8.00% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
  

305,193.06 
IRR 

  
12% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

  
2.21 ปี 

 
 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นการประเมินว่า การลงทุนในธุรกิจหนึ่งๆ สามารถสร้างผลก าไร
ได้หรือไม่ โดยการทอนเงินสดสุทธิแต่ละก้อนที่ได้นั้น กลับมาเป็นมูลค่า ณ ปัจจุบัน เพ่ือท าการบวก
ลบสุทธิออกมาเป็น NPV จากการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของกิจการ CASEHOSTEL อยู่
ที่ 305,193.06 บาท ณ สิ้นปีที่ 3 ซึ่งมีค่าเป็นบวก แสดงให้เห็นว่าโครงการนี้จึงเป็นที่น่ายอมรับในการ
ลงทุนและสามารถสร้างผลก าไรได้ 
 ผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เป็นการประเมินว่า การลงทุนในธุรกิจหนึ่งๆ ให้อัตรา
ผลตอบแทนเท่าใด โดยการสุ่มอัตราคิดลด (Discount Rate) ที่ท าให้ NPV มีค่าเท่ากับศูนย์ (0) จาก
การวิเคราะห์ อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของกิจการ CASEHOSTEL คือ 12% ซึ่งมีค่าเป็นบวก 
แสดงให้เห็นว่าโครงการนี้จึงเป็นที่น่ายอมรับในการลงทุน 
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แบบสอบถาม 
แผนธุรกิจ CASEHOSTEL 

 
ค าชี้แจง: แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อน าไปประกอบการศึกษาระดับปริญญา

โท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และสามารถน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ต่อธุรกิจโรงแรมและที่พัก ดังนั้นจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้
ตรงตามความเห็นของท่านมากท่ีสุด ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอย่างสูง  

นักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ค าชี้แจง: ให้ท่านตอบค าถามโดยท าเครื่องหมาย  ในช่อง  ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมาก
ที่สุดโดยเลือกตอบเพียงช่องเดียว 
 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
  1. ชาย 2. หญิง 
 
2. อายุ  

 1. น้อยกว่า 21 ปี      2. 21– 30 ปี   3. 31 – 40 ปี
  
 4. 41 – 50 ปี  5. 51 – 60 ปี    6. 61 ปี ขึ้นไป 

 
3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 

 1. ต่ ากว่าปริญญาตรี   2. ปริญญาตรี   3. ปริญญาโท 
 4. ปริญญาเอก   5. อื่นๆ โปรดระบุ...................   
 

4.  รายได้ต่อเดือน  
 1. น้อยกว่า 15,001 บาท  2. 15,001 – 30,000 บาท  
 3. 30,001 – 50,000 บาท  4. 50,001 – 100,000 บาท  
 5. 100,001 บาทข้ึนไป    
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5. อาชีพ 
 1. นิสิต  /นักศึกษา     2 . พนักงานบริษัทเอกชน  /รับจ้าง  
  3 . รัฐวสิาหกิจ /รับราชการ    4 . ธุรกิจส่วนตัว  /ค้าขาย  
 5  .พ่อบ้าน/แม่บ้าน     6 . อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 
6. ท่านเป็นนักท่องเที่ยวกลุ่มไหน 

 1. นักท่องเที่ยวรุ่นใหม่     2 . พ่อค้าคนกลาง 
  3 . นักท่องเที่ยว backpack     4 . อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
 

7. เหตุผลในการเลือกที่พัก 
 1. สะดวกในการเดินทาง     2.  อยู่ใจกลางเมือง 
  3 . ชื่อเสียงของที่พัก      4 . ราคามีความเหมาะสม 
 5 .ท าเลที่ตั้งใกล้สถานที่ที่ต้องการเดินทาง   6 . อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
 

8. ประเภทของสิ่งอ านวยความสะดวกที่ต้องการ 
 1. เครื่องปรับอากาศ      2.  ทีวี 
  3.  เครื่องท าน้ าอุ่น      4 . ไดร์เป่าผม 
 5 .ตู้เย็น       6 . อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
 

9. ราคาที่เหมาะสมกับงบประมาณของท่านในการเลือกที่พัก 
  1. ต่ ากว่า 500 บาท  2. 500 – 999 บาท 
  3. 1,000 – 1,499 บาท  4. 1,500 – 2,000 บาท 
  5. 2,100 – 2,499 บาท  6. 2,500 บาทข้ึนไป 
 
10.  วัตถุประสงค์ในการเดินทาง  
  1. พักผ่อน/ท่องเที่ยว  2. ท าธุรกิจ 
  3. ซื้อสินค้า  4. อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
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ตอนที่ 2 ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการโรงแรม 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการโรงแรม 

ระดับความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด
(5) 

มาก 
 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. ชื่อเสียงที่ดีของโรงแรม      

2. มีห้องพักหลายระดับให้เลือก      
3. สภาพห้องและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายใน

ห้องพักครบถ้วน 
     

4. มีความหลากหลายของสิ่งอ านวยความสะดวกและการ
บริการ 

     

ด้านราคา 

1. มีการแสดงราคาห้องพักอย่างชัดเจน      

2. ระดับราคาห้องพักให้เลือกหลากหลาย      
3. ราคามีความเหมาะสมกับห้องพัก      

4. มีวิธีการช าระเงินหลากหลายช่องทาง      

ด้านการจัดจ าหน่าย 
1. มีความสะดวกในการเข้าจองที่พัก      

2. มีความสะดวกในการเดินทาง      
3. อยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว / แหล่งธุรกิจ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. มีรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาล/เทศกาล      
2. มีการโฆษณาตามสื่อต่างๆ      

3. มีการให้ส่วนลด      

ด้านบุคลากร 
1. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความน่าเชื่อถือ      

2. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความสุภาพ      

3. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีอัทธยาศัยดี      
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ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการโรงแรม 

ระดับความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด
(5) 

มาก 
 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

4. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความกระตือรือร้น      

ด้านกระบวนการ 

1. ระบบการจองห้องพักสะดวก      
2. ระบบการให้บริการรวดเร็ว      

3. มีระบบการรักษาความปลอดภัยที่เข้มงวด      

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
1. การตกแต่งภายนอกและภายในอาคารสวยงาม      

2. อุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกมีความทันสมัย      
3. บรรยากาศของโรงแรมเอ้ือต่อการพักผ่อน      

4. มีพ้ืนที่พักผ่อนแยกเป็นสัดเป็นส่วน       

 
 

**** ขอขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม **** 
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ผลการวิจัย 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลการในการจัดท าแผนธุรกิจ CASEHOSTEL ในครั้งนี้ใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติในการประมวลผลแบบสอบถามจ านวน 100 ชุด จากกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้ดังนี้ 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 1 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ  
 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 38 38.0 

หญิง 62 62.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีจ านวน 62 คน คิดเป็น

ร้อยละ 62.0 และเพศชาย จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 
 

ตารางที่ 2 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่า 20 ปี  10 10.0 

20 – 30 ปี 43 43.0 

31 – 40 ปี  24 24.0 
41 – 50 ปี 6 6.0 

51 – 60 ปี 10 10.0 

61 ปี ขึ้นไป 7 7.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21 – 30 ปี จ านวน 43 คนคิดเป็น

ร้อยละ 43.0 รองลงมา อายุ 31 – 40 ปี จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ถัดมาอายุต่ ากว่า 21 ปี 
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และอายุ 51 – 60 ปี เท่ากันที่ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 อายุ 61 ปีขึ้นไป จ านวน 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.0 และอายุ 41 – 50 ปี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 3 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา  
 
ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 22 22.0 

ปริญญาตรี 56 56.0 
ปริญญาโท 19 19.0 

ปริญญาเอก 3 3.0 

รวม 100 100.0 
 
จากตารางที่ 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 56 

คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมา คือ มีการศึกษาน้อยกว่าปริญญาตรี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.0 การศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และการศึกษาปริญญาเอก 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน  
 
รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

น้อยกว่า 15,001 บาท 14 14.0 
15,001 – 30,000 บาท 48 48.0 

30,001 – 50,000 บาท 30 30.0 

50,001 – 100,000 บาท 8 8.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท

จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 รองลงมารายได้ต่อเดือนระหว่าง 30,001 – 50,000 บาท จ านวน 
30 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 15,001 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.0 และรายได้ต่อเดือน 50,001 – 100,000 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 5 :  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ  
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
นิสิต/นักศึกษา 19 19.0 

พนักงานบริษัทเอกชน 42 42.0 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ/รับราชการ 14 14.0 
ธุรกิจส่วนตัว 22 22.0 

พ่อบ้าน/แม่บ้าน 3 3.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 

42 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตัว จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 
นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ/รับราชการ จ านวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และพ่อบ้าน/แม่บ้าน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดับ 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการใช้บริการโรงแรม 
 
ตารางที่ 6 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ̅ S.D. การแปลผล 

1. ชื่อเสียงที่ดีของโรงแรม 3.84 .929 มาก 
2. มีห้องพักหลายระดับให้เลือก 3.95 .796 มาก 

3. สภาพห้องและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ 
ภายในห้องพักครบถ้วน 

3.69 .813 
มาก 

4. มีความหลากหลายของสิ่งอ านวยความสะดวกและ
การบริการ 

3.82 .757 
มาก 

รวม 3.82 .520 มาก 
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จากตารางที่ 6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.82) เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์เป็นรายด้านแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย

เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยที่มากที่สุดคือ มีห้องพักหลายระดับให้เลือก ( = 3.95) รองลงมา ชื่อเสียงที่ดี

ของโรงแรม ( = 3.84) มีความหลากหลายของสิ่งอ านวยความสะดวกและการบริการ ( = 3.82) ส่วน
ข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือสภาพห้องและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในห้องพักครบถ้วน 

( = 3.69)  
 
ตารางที่ 7 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา 
 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา  ̅ S.D. การแปลผล 

1. มีการแสดงราคาห้องพักอย่างชัดเจน 3.56 .715 มาก 

2. ระดับราคาห้องพักให้เลือกหลากหลาย 3.89 .863 มาก 
3. ราคามีความเหมาะสมกับห้องพัก 4.02 .791 มาก 

4. มีวิธีการช าระเงินหลากหลายช่องทาง 3.82 .821 มาก 

รวม 3.86 .640 มาก 
 
จากตารางที่ 7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ด้านราคาอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.86) เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา
เป็นรายด้านแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับจาก

ค่าเฉลี่ยที่มากท่ีสุดคือ ราคามีความเหมาะสมกับห้องพัก ( = 4.02) รองลงมา การก าหนดราคา

ค่าบริการต่างๆ ชัดเจน ( = 4.01) ถัดมามีการแจ้งราคาที่ชัดเจน ( = 3.89) มีวิธีการช าระเงิน

หลากหลายช่องทาง ( = 3.82) และมีการแสดงราคาห้องพักอย่างชัดเจน ( = 3.56) 
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ตารางที่ 8 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัด  
               จ าหน่าย 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ̅ S.D. การแปลผล 

1. สถานที่พักอยู่ใกล้แหล่งท่องเที่ยว 3.87 .825 มาก 

2. มีความสะดวกในการเข้าจองที่พัก 3.95 .845 มาก 
3. มีความสะดวกในการเดินทาง 3.96 .864 มาก 

4. อยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว / แหล่งธุรกิจ 3.66 .755 มาก 

รวม 3.86 .719 มาก 
 
จากตารางที่ 8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.86) เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นรายด้านแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้าน

อยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยที่มากท่ีสุดคือ มีความสะดวกในการเดินทาง ( = 3.96) 

รองลงมา มีความสะดวกในการเข้าจองที่พัก ( = 3.95) สถานที่พักอยู่ใกล้แหล่งท่องเที่ยว ( = 3.87) 

ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคืออยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว / แหล่งธุรกิจ( = 3.66)  
 
ตารางที่ 9 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม 
               การตลาด 
 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ̅ S.D. การแปลผล 

1. มีรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาล/เทศกาล 3.80 .725 มาก 

2. มีการจัดแพคเกจทัวร์ 3.88 .729 มาก 

3. มีการโฆษณาตามสื่อต่างๆ 3.61 .886 มาก 
4. มีการให้ส่วนลด 3.93 .844 มาก 

รวม 3.80 .543 มาก 
 



64 
 

จากตารางที่ 9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.80) เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นรายด้านแล้ว พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่

ในระดับมาก โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยที่มากท่ีสุดคือ มีการให้ส่วนลด ( = 3.93) รองลงมา มีการจัด

แพคเกจทัวร์ และมีการให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียม ( = 3.88) ถัดมามีรายการส่งเสริมการขายตาม

ฤดูกาล/เทศกาล ( = 3.80) และมีการโฆษณาตามสื่อต่างๆ ( = 3.61)  
 

ตารางที่ 10 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากร 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากร  ̅ S.D. การแปลผล 

1. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความน่าเชื่อถือ 3.87 .800 มาก 
2. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความสุภาพ 3.96 .737 มาก 

3. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีอัธยาศัยดี 3.69 .748 มาก 

4. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความกระตือรือร้น 3.93 .856 มาก 
รวม 3.86 .661 มาก 

 
จากตารางที่ 10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านบุคลากรอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.86) เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดด้านบุคลากรเป็นรายด้านแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก 

โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยที่มากท่ีสุดคือ มีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความสุภาพ ( = 3.96) รองลงมา มี

เจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความกระตือรือร้น ( = 3.93) ถัดมามีเจ้าหน้าที่ให้บริการที่มีความน่าเชื่อถือ 

( = 3.87) ความสะอาดของการแต่งกายของเจ้าหน้าที่ให้บริการ ( = 3.85) และมีเจ้าหน้าที่ให้บริการ

ที่มีอัทธยาศัยดี ( = 3.69) 
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ตารางที่ 11 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ  ̅ S.D. การแปลผล 

1. ระบบการจองห้องพักสะดวก 3.76 .830 มาก 
2. ระบบการให้บริการรวดเร็ว 3.85 .809 มาก 

3. มีระบบการรักษาความปลอดภัยที่เข้มงวด 3.98 .829 มาก 

4. มีระบบการจัดการห้องพักที่มีประสิทธิภาพ 3.77 .851 มาก 
รวม 3.84 .610 มาก 

 
จากตารางที่ 11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านกระบวนการอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.84) เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดด้านกระบวนการเป็นรายด้านแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับ

มาก โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยที่มากท่ีสุดคือ มีระบบการรักษาความปลอดภัยที่เข้มงวด ( = 3.98) 

รองลงมา ระบบการให้บริการรวดเร็ว ( = 3.85) ถัดมามีเครื่องหมายมีระบบการจัดการห้องพักท่ีมี

ประสิทธิภาพ ( = 3.77) และระบบการจองห้องพักสะดวก ( = 3.76)  
 
ตารางที่ 12 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทาง 
                 กายภาพ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

 ̅ S.D. การแปลผล 

1. การตกแต่งภายนอกและภายในอาคารสวยงาม 3.92 .825 มาก 

2. อุปกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกมีความทันสมัย 3.83 .842 มาก 
3. บรรยากาศของโรงแรมเอ้ือต่อการพักผ่อน 3.77 .815 มาก 

4. มีพ้ืนที่พักผ่อนแยกเป็นสัดเป็นส่วน  3.93 .820 มาก 
รวม 3.86 .499 มาก 

  
 จากตารางที่ 12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก ( = 3.86) เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพเป็นรายด้านแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุก
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ด้านอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยที่มากท่ีสุดคือ มีพ้ืนที่พักผ่อนแยกเป็นสัดเป็นส่วน ( = 

3.93) รองลงมา การตกแต่งภายนอกและภายในอาคารสวยงาม ( = 3.92) ถัดมาอุปกรณ์และสิ่ง

อ านวยความสะดวกมีความทันสมัย ( = 3.83) และบรรยากาศของโรงแรมเอ้ือต่อการพักผ่อน ( = 
3.77) 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

การท่องเที่ยวให้ประเทศไทยนั้น ถือเป็นธุรกิจหลักที่น ารายได้เข้าสู่ประเทศโดยมีนักท่องเที่ยว
เดินทางเข้ามาในประเทศ มากว่า 35 ล้านคนต่อปี ทั้งเดินทางมาพักผ่อนและเดินทางมาท าธุรกิจ ซึ่งท า
ให้ธุรกิจที่พักเป็นธุรกิจที่ เติบโตควบคู่ไปกับการท่องเที่ยวด้วยธุรกิจ CASEHOSTEL นั้นเป็นธุรกิจที่พัก
อาศัยให้เช่ารายวัน ประเภท แคบซูลโฮเทล ซึ่งมีวิสัยทัศน์ที่ว่า เป็นเป็นผู้น าด้าน แคบซูลโฮเทล และ
เป็นที่นิยมของชาวต่างชาติที่ต้องการเข้าพักในพ้ืนที่ประตูน้ า ซึ่งการออกแบบจะเน้นไปทางด้าน 
ทันสมัย สะดวกสบายและมี การบริการหลายๆ อย่าง ซึ่งอ านวยความสะดวกสบายแก่ผู้เข้าพัก 
วัตถุประสงค์ได้แก่ การให้เช่าที่พัก และ อ านวยความสะดวกแก่ลูกค้า  

วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจครั้งนี้คือ การวิเคราะห์ตลาด และค านวณความคุ้มค่าและ
ความเป็นไปได้ในการขยาย ตลาดหรือเสริม ธุรกิจประเภทอ่ืนเข้ามาได้ โอกาสที่จะได้รับจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกคือ ด้านสังคม ด้านเศรษฐกิจ ด้านคู่แข่ง และด้านนวัตกรรม ด้าน
สภาพแวดล้อมภายใน มาจาก ท าเลที่ตั้ง ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจ การออกแบบ และควบคุม
ต้นทุนในการก่อสร้าง 

จุดเด่นของ ธุรกิจเคสโฮสเทลนั้น คือท าเลที่ตั้ง ซึ่งอยู่ใจกลางย่านประตูน้ า ในระยะที่เดินถึง 
รวมถึง ใกล้กับ คาร์โก้ ขนส่งต่างๆ และราคาท่ีถูกกว่าโฮสเทล อ่ืนๆ ในระแวกใกล้เคียง โดยผู้เข้าพักไม่
จ าเป็นต้องเสียค่าเดินทางหรือเดินทางไกลเพื่อเข้ามาจับจ่ายซื้อของในระแวกประตูน้ า ลูกค้าเป้าหมาย
คือ นักท่องเที่ยวประเภทต่างๆ เช่น นักท่องเที่ยวแบ็คแพ็กกิ้ง และพ่อค้าคนกลางที่เข้ามาจับจ่ายซื้อของ
กลับไปขายที่ประเทศตนเองธุรกิจนั้นได้วางแผนกลยุทธิ์เพื่อให้ธุรกิจประสบความส าเร็จประกอบด้วย 
การบริหารการจัดการในองค์กรโดยการบริหารนั้น จะมุ่งเน้นไปทาง การรับพนักงาน อบรบ ประเมินผล 
การอยู่กันแบบครอบครัว ค่าตอบแทน และการรักษาบุคลากร ทางด้านการตลาด แบ่งเป็น STP การ
แบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) การเลือกตลาดเป้าหมาย(Targeting) การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) และกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 
กลยุทธ์ทางด้านกระบวนการให้บริการ แบ่งเป็น การบริการแบบไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) 
การจองห้องพัก, การต้อนรับลูกค้า, การให้บริการ และสิ่งอ านวยความสะดวก, การส่งคืนห้องพักและ
รับช าระเงิน, การเก็บข้อมูลลุกค้า, สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 

กลยุทธ์ทางด้านการเงิน จะเป็นด้าน Payback Period หาระยะเวลาการคืนทุน หา NVP Net 
Present Value และวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน โดยมีการประเมินจากค่าใช้จ่าย จะ
ได้รับผลตอบแทนในระยะเวลา 2 ปี 3 เดือน เป้าหมายของธุรกิจจะแบ่งเป็นระยะสั้น 1 ปี และระยะ
กลางถึงยาว 3-5 ปีครับ ระยะสั้น นั้นคือท าให้ธุรกิจ CASEHOSTEL นั้น สามารถ เป็นที่รู้จักและจดจ า 
ของนักท่องเที่ยว รวมถึงการกลับมาใช้บริการซ้ า และการรับริวิวทีดีผ่านทางเว็บไซท์การจอดท่ีพัก 
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เป้าหมายระยะกลาง นั้นคือ ขยายกิจการประเภทที่พักอาศัยเพ่ิม ในเครือธุรกิจ CASEHOSTEL เช่น
ขยายไปสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ เช่น ถนนข้าวสาร, RCA 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ-นามสกุล   ภูวนันท์ ชนะสกล   
 
Name & Last Name   PUVANAN CHANASAKOL   
 
อีเมล    order8780@gmail.com   
 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ หลักสูตรอินเตอร์ 
 ภาควิชาผู้ประกอบการ 
 
ประวัติการท างาน เปิดร้านขายเสื้อผ้า ชุดสูท ที่ประตูน้้า กรุงเทพ  

อสังหาริมทรัพย์ประเภท ประมูลทรัพย์จากการขายทอดตลาดและ
ขายต่อ 

    ร้านอาหารอู๊ดดี้สเต็ก 
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