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บทคัดย่อ 

 
 แผนธุรกิจที่พัก Napsule มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาค้นคว้าวิจัยความเป็นไปได้ของธุรกจิ โดย
เล็งเห็นถึงโอกาสของสถานีกลางบางซื่อแห่งใหม่ ที่จะเป็นจดุศูนย์กลางการขนสง่ใหม่ของ
กรุงเทพมหานครในอนาคต โดยนําความคิดมาจากการตอบสนองต่อความต้องการการพกัคอยของผู้
เข้าพัก โดยการศึกษาจะมุ่งเน้นไปถึงความเป็นไปได้ ผลตอบแทนของธุรกจิ และยอดขายเพือ่ใช้ในการ
ประกอบการตัดสินใจลงทุนและพฒันาธุรกจิ ให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้เข้าพัก เพือ่สร้าง
ประสบการณ์ใหม่ในการพกัผ่อน และลดระยะเวลาการรอคอยซึ่งมีแนวโน้มที่จะมีผูส้ัญจรไปมาใน
สถานีมากกว่า 80,000 คนต่อวัน จึงคาดการณ์ว่าธุรกิจนี้มีความเป็นไปได้  
 ในการศึกษาน้ี มุ่งเน้นไปที่การทําธุรกจิลกัษณะนี้ให้เป็นทีรู่้จกั เนื่องจากบริการประเภทนี้ยงั
มีไม่มากนักมีตามสนามบินเท่านั้น จากการศึกษาและวิจัยดังกล่าว จะมุง่เน้นไปถึงความเป็นไปได้ใน
การดําเนินธุรกิจ ซึง่นําไปสูก่ารวิเคราะหเ์ชิงปริมาณและคุณภาพ โดยเก็บสถิติและความคิดเห็นจาก
การศึกษาพฤติกรรมการเข้าพกัจากผู้ใช้บริการจรงิชาวไทย โดยคาดการณ์ว่าจะสามารถมียอดผู้เข้าพัก
โดยคิดจากอัตราการเปิดใหบ้รกิารของที่พักได้กว่า ร้อยละ 50 ทําให้อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  
คิดเป็นร้อยละ 56 มูลค่าปัจจบุันสุทธิ (Net Present Value) เท่ากับ 7,300,044 บาท จากข้อมูล
ข้างต้นทําให้คาดการณ์ว่าน่าลงทุนในธุรกจินี ้
  
ค าส าคัญ: ความเป็นไปได้ของธุรกิจ, ความต้องการของผูเ้ข้าพัก, การวิเคราะหเ์ชิงคุณภาพ 
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ABSTRACT 
 
 Business plan of Napsule aims to study the possibility of the project, which 
we forecast the new Bangsue station to be the future transportation center of 
Bangkok and build the idea of fulfilling the demand of the users who want to have a 
rest.  The possibility, sales amount and the return are the main factors of the 
investment decision process and the improvement of the business would be comply 
with the demand. Napsule will provide the new experience of nap as well as 
reducing your time from the expected 80,000 people per day station.  From the idea, 
this business model is possible to develop.  
 The study concentrates on pushing forward this kind of business model to 
be recognized publicly outside airport area. Studying the project will contribute 
quantitative and qualitative analysis by conducting statistic and criticism from Thai 
customer’s behaviour. We expect this project would run its customer by 50 percent 
of all its service, which leads to 56 percent IRR of Net Present Value, which is 
7,300,044 Baht. Based on the information above, it is expected to invest in those 
channels to expand the business.  
 
Keywords: the Possibility of Business, Demand of Customer, Quality Analysis 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 ในโครงการค้นคว้าอิสระ (Independent Study) จะไม่สามารถสําเร็จไดเ้ลยหากขาดความ
ช่วยเหลือจากบุคคลดังต่อไปนี ้ครอบครัวของข้าพเจ้าที่สนบัสนุนทั้งด้านทุนการศึกษาและผลักดันทํา
ให้มีกําลังใจในการศึกษาและค้นคว้าข้อมลู เพื่อนํามาใช้ในการค้นคว้าอิสระ เพื่อน ๆ ทุกคนที่คอยให้
ความช่วยเหลือในการเรียน และเพื่อน ๆ ที่ร่วมช่วยกันทํางานศึกษาค้นคว้าข้อมูลในโครงการค้นคว้า
อิสระครั้งนี้ให้ลลุ่วงไปด้วยดี อาจารย์ที่ปรึกษาที่คอยให้คําช้ีนําและให้คําปรึกษาที่ดี ติดตามความ
คืบหน้าของโครงการค้นคว้าอิสระครั้งนี้ รวมไปถึงให้ความรูต้่าง ๆ ที่ได้จากการสอนของอาจารย์ทุก
ท่าน 
 สุดท้ายนี้ขอขอบคุณไปถึงทุก ๆ ท่านทีเ่สียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเพื่อนํามาใช้
เป็นข้อมลูในการประกอบการจัดทําแผนธุรกิจ ถ้าหากแผนธุรกิจฉบับนีจ้ะสามารถเป็นประโยชน์แก่
ผู้ใดได้ ผู้จัดทําก็ขอยกความดีให้แก่ทุกท่านที่กล่าวมาทัง้หมดในข้างต้น และหากมีข้อผิดพลาดประการ
ใดผู้จัดทําขอน้อมรบัไว้ ณ ที่นี้ 

 
สุชาครีย์ ทรายทอง 
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บทท่ี 1 
การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ   
 1.1.1 ช่ือกิจการ Napsule 
 ดําเนินกิจการธุรกจิที่พกัใหเ้ช่า โดยเน้นไปที่การพักผ่อนระยะสั้น มากกว่าการค้างคืนแบบ
โรงแรมทั่วไป เกิดข้ึนจากการเล็งเห็นถึงโอกาสของสถานีแหง่ใหม่ทีจ่ะเป็นศูนย์กลางการเดินทางของ
กรุงเทพมหานครไปสูจุ่ดหมายต่าง ๆ ทั่วประเทศที่จะต้องเกดิการพักคอยของผู้โดยสารเกิดข้ึนอย่าง
แน่นอน โดยความแตกต่างคือจะคิดเป็นรายช่ัวโมง เป็นการคิดตามการนอนจริงไมจ่ําเป็นต้องจ่ายเตม็
วันผู้ใช้บริการสามารถพักผ่อนระหว่างการเดินทาง ระหว่างการรอเพื่อที่จะทําธุระ หรือพักผ่อนเพื่อ
ผ่อนคลายความเหนื่อยล้าในระยะเวลาที่จํากัดได้ โดยใช้พื้นที่ 60 ตารางเมตร แบง่เป็นห้องจํานวน 4 
ตารางเมตร จํานวน 10 ห้อง และที่เหลือเป็นพื้นที ่Front พื้นที่บรกิาร พื้นทีห่้องเกบ็ของและการ
บริการ โดยรปูแบบสามารถจัดสรรได้ตามลักษณะของพื้นทีท่ี่สถานีผู้ให้เช่า 
 
ภาพที่ 1.1: เครื่องหมายการค้าที่พัก Napsule 
 

 
 

 Napsule ตั้งอยู่ภายในสถานีกลางบางซือ่ โซน A ติดกับบริเวณสถานีมีพื้นที่ 35 ไร่ มี
ศักยภาพในการพัฒนากจิกรรมเชิงพาณิชย์ทีเ่กี่ยวเนื่องกับระบบขนส่งเพื่อใหส้ะดวกต่อการเดินทาง
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ของผู้ใช้บริการ Napsule ตอบสนองผู้ใช้บรกิารทีเ่ดินทางมาถึงยังสถานี ตลอดเวลาทีส่ถานีเปิดทําการ
และตอ้งการเดินทางต่อไปยงัสถานที่ต่าง ๆ 
 
ภาพที่ 1.2: แผนที่รถไฟฟ้าสายต่าง ๆ ที่จะเข้ามาเช่ือมที่สถานีกลางบางซือ่ 
 

 
 
ที่มา: กองบรรณาธิการ เช็คราคา.คอม. (2558). ดูกันชัดๆ "Bangsue Station" อนาคตศูนย์กลางการ     

เดินทาง และอสงัหาฯ ของเมืองไทย. สืบค้นจาก        
https://www.checkraka.com/condo/advertorial/10066/. 
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ภาพที่ 1.3: สถานีกลางบางซื่อ และโครงการพัฒนาที่ดินเชิงพาณิชย์ในอนาคตในบริเวณใกล้เคียง 
 

 
 
ที่มา: กองบรรณาธิการ เช็คราคา.คอม. (2558). ดูกันชัดๆ "Bangsue Station" อนาคตศูนย์กลางการ   

เดินทาง และอสงัหาฯ ของเมืองไทย. สืบค้นจาก       
https://www.checkraka.com/condo/advertorial/10066/. 

 
 1.1.2 วิสัยทัศน์ 
 ผู้ให้บริการการพักผ่อน On Demand รูปแบบใหมท่ี่ยังมีน้อยในประเทศไทยเพือ่ตอบสนอง
ต่อลูกค้าทีเ่ดินทางและเป็นทางเลือกหลักของผู้ใช้บริการที่มรีะยะเวลาจํากัดในอนาคต 
 1.1.3 พันธกิจ 
 ส่งมอบประสบการณ์การพักผ่อนและการนอนที่ดีให้กบัผู้ใช้บริการ แม้จะในระยะเวลาสั้น ๆ 
 1.1.4 เป้าหมายทางธุรกจิ 
  1) เป้าหมายระยะสั้น แนะนําธุรกจิใหเ้ป็นทีรู่้จกัและให้คนรบัรู้ถึงบริการนี้ เนื่องจาก
บริการประเภทนี้ยงัใหม่ในตลาด 
  2) เป้าหมายระยะกลาง มีผู้ใช้บริการไม่ต่ํากว่าร้อยละ 70 ต่อวันเพื่อผลกําไรของกจิการ 
  3) เป้าหมายระยะยาว ขยายจํานวนที่พักและสาขา 
 1.1.5 กุญแจแหง่ความสําเร็จ (Key Success Factor) 
  1) ที่พักทีส่ะอาด การเปลี่ยนชุดผ้าคลมุเครือ่งนอนทุกครัง้ทีแ่ขกใหม่มาใช้บริการ 
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  2) บรรยากาศที่ดี ที่พักเก็บเสียงได้ มีความเป็นส่วนตัว ปลอดภัย เครื่องปรับอากาศให้
อยู่ในอุณหภูมิทีส่บายและเงียบสงบให้ความมืดสนิทได ้
  3) คุ้มค่า คิดราคาตามระยะเวลาที่ตอ้งการ และมีคุณภาพในการนอน โดยการใช้ชุด
เครื่องนอนที่ดีทีสุ่ด 

 
1.2 วัตถุประสงค ์
 1.2.1 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกจิ 
 1.2.2 เพื่อกําหนดแผนกลยุทธ์และทิศทางขององค์กร 
 1.2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการ 
 
1.3 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 
 ทราบถึงขอ้มูลในการดําเนินธุรกิจ เพื่อทีส่ามารถนําไปต่อยอดใช้ต่อได้จริงถึงความเป็นไปได้
ในการดําเนินกจิการ และการให้บริการลกูค้า 
 
 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในแผนธุรกิจ 

 
2.1 วิธีวิจัย 
 แบบสํารวจ (Survey Research) เป็นเทคนิคการวิจัยที่มีการรวบรวมข้อมลูจาก
กลุ่มเป้าหมาย/กลุ่มตัวอย่างของประชากรทั้งหมดทีส่นใจเปน็วิธีการที่นิยมมากที่สุดในการรวบรวม
ข้อมูลปฐมภูมิโดยใช้แบบสอบถาม การเขียนแบบสอบถาม การกําหนดรายการของคําถามการ
ออกแบบคําถามที่มีการจัดพมิพ์เป็นลายลักษณ์อักษรเป็นลกัษณะของการพฒันาการออกแบบ
งานวิจัยเชิงสํารวจ การวิจัยเชิงสํารวจอาจใช้โทรศัพท์ จดหมายหรอืใช้บุคคลสมัภาษณ์ก็ได้ (“การวิจัย
เชิงสํารวจ”, 2554) 
 
2.2 วิธีการจัดเก็บข้อมลู 
 ผู้วิจัยดําเนินการเก็บข้อมลูโดยมีข้อมลูที่เก็บรวมรวบ ดังนี ้
 2.2.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้แก่ ข้อมูลจากการแจกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างที่
เป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ โดยผ่าน Google Form เป็นข้อมูล 
 2.2.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้แก่ หนังสอืเอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
กับส่วนประสมทางการตลาดบริการของธุรกิจการท่องเที่ยวและโรงแรมที่พัก 

 
2.3 ประเภทของข้อมูล 
 ทฤษฎีเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง รวมทั้งปจัจัยที่เกี่ยวข้องอื่น ๆ เพื่อนํามาสร้างเป็น
เครื่องมือในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม โดยเลือกใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) (นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2543) โดยมีขั้นตอน ดังนี ้
 2.3.1 เอกสารและผลงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องในแหลง่ข้อมูลต่าง ๆ 
 2.3.2 สร้างแบบสอบถามเพื่อใช้ในงานวิจัย เพือ่สุม่กลุม่ตัวอย่างของประชากรที่ใช้ในการ
วิจัย โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
  ส่วนที ่1 สอบถามข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมที่สง่ผลต่อการเลือกในการท่องเที่ยว ประกอบไปด้วย รปูแบบและ
วิธีการท่องเที่ยว ความถ่ีในการเดินทางเพื่อท่องเที่ยว และสิง่ที่คาดการณ์ในการใช้งานสถานีกลางบาง
ซื่อใหม ่
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  ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่สง่ผลต่อการเลือกเข้าพักที่พกั ข้อมูลเกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บรกิารทีพ่ักช่ัวคราว 
 ชัชวาลย์ เรืองประพันธ์ (2539) มีวิธีการให้คะแนนระดับความสําคัญ โดยใช้ค่าเฉลี่ยในการ
วัดค่าระดับความสําคัญของปัจจัยต่าง ๆ โดยใช้เกณฑ์การแบ่งของ Likert Scale ซึ่งมีคะแนนในแต่ละ
ระดับ ดังนี ้ 
  มากที่สุด ระดับคะแนน 4.21-5.00 คะแนน 
  มาก  ระดับคะแนน 3.41-4.20 คะแนน 
  ปานกลาง ระดับคะแนน 2.61-3.40 คะแนน 
  น้อย  ระดับคะแนน 1.81-2.60 คะแนน 
  น้อยที่สุด ระดับคะแนน 1.00-1.80 คะแนน 
 
2.4 ผลการวิจัย 
 2.4.1 ข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเป้าหมายของธุรกิจ 
 จากตารางที่ 2.1 แสดงใหเ้ห็นว่า ตัวแปรต้นซึง่เป็นเพศของกลุ่มเป้าหมายแบง่เป็น เพศหญิง 
จํานวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 56.86 และเพศชาย จํานวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.14 
 อายุของกลุม่ตัวอย่าง อยู่ระหว่าง 26-30 ปี จํานวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 51.72 และ 
20-25 ปี จํานวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.43 และ 30-35 ปี จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.55 
ต่ํากว่า 19 ปี จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.10 และ 36-40 ปี จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.71 และมากกว่า 40 ปี จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.49 
 ระดับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จบปริญญาตร ีจํานวน 313 คน คิดเป็นร้อยละ 
77.09 และปริญญาโท จํานวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.26 และอนปุรญิญา จํานวน 17 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.19 และอื่น ๆ โดยไม่ได้ระบุ จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 0.99 และมัธยมปลายและ
ปริญญาเอก จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.74 
 อาชีพของกลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท จํานวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.16 
และธุรกจิส่วนตัว จํานวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.43 และอาชีพอิสระ จํานวน 69 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17.00 และนักเรียน นักศึกษา จํานวน 48 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.82 และข้าราชการ จํานวน 40 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.85 และอื่น ๆ โดยระบุว่าเป็นผู้ว่างงาน จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.74 

รายได้ต่อเดือนของกลุม่ตัวอย่างอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท จํานวน 138 คน คิดเป็น
ร้อยละ 33.99 และ 10,001-20,000 บาท จํานวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 25.62 และ มากกว่า 
40,000 บาท จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 18.97 และ 30,001-40,000 บาท จํานวน 76 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 18.72 และต่ํากว่า 10,000 บาท จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.71 
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ตารางที่ 2.1: แสดงอัตราส่วนของตัวแปรต้นกลุ่มตัวอย่าง 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ผู้ชาย 173 43.14 

ผู้หญิง 228 56.86 

 
401 100 

อายุ     

ต่ํากว่า 19 ป ี 41 10.10 

20-25 ป ี 87 21.43 

26-30 ป ี 210 51.72 

30-35 ป ี 55 13.55 

36-40 ป ี 11 2.71 

มากกว่า 40 ป ี 2 0.49 

 
406 100 

 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

มัธยมปลาย 3 0.74 

อนุปรญิญา 17 4.19 

ปริญญาตร ี 313 77.09 

ปริญญาโท 66 16.26 

ปริญญาเอก 3 0.74 

อื่น ๆ 4 0.99 

 
406 100 

 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): แสดงอัตราส่วนของตัวแปรต้นกลุม่ตัวอย่าง 
 

อาชีพ  จํานวน ร้อยละ 

นักเรียน นักศึกษา 48 11.82 

พนักงานบริษัท 159 39.16 

ธุรกิจส่วนตัว 87 21.43 

อาชีพอิสระ 69 17.00 

ข้าราชการ 40 9.85 

อื่น ๆ 3 0.74 

 
406 100 

 
รายได้ต่อเดือน 

    

ต่ํากว่า 10,000 บาท 11 2.71 

10,001-20,000 บาท 104 25.62 

20,001-30,000 บาท 138 33.99 

30,001-40,000 บาท 76 18.72 

มากกว่า 40,000 บาท 77 18.97 

 
406 100 

 
 2.4.2 พฤติกรรมที่สง่ผลต่อการเลือกในการท่องเที่ยว  
  1) ท่านใช้บริการคมนาคมใดเป็นหลักภายในการเดินทางทอ่งเที่ยวในประเทศ 
  จากตารางที่ 2.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญเ่ดินทางด้วยรถส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 
38.53 เครื่องบิน คิดเป็นร้อยละ 21.13 และรถตู้ คิดเป็นร้อยละ 16.37 และรถทัวร์ คิดเป็นร้อยละ 
12.76 และรถไฟสาธารณะ คิดเป็นร้อยละ 10.81 และอื่น ๆ คิดเป็นร้อยละ 0.39 
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ภาพที่ 2.1: แสดงอัตราส่วนของการคมนาคมใดเป็นหลกัภายในการเดินทางท่องเที่ยวในประเทศ 
 

 
 
  2) ความถ่ีในการท่องเที่ยวต่อเดือน 
  จากภาพที่ 2.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญท่่องเที่ยวต่อเดอืน 1 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 
67.98 และ 2 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 24.14 และ 3 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 4.43 และมากกว่า 4 ครั้ง คิด
เป็นรอ้ยละ 3.45 
 
ภาพที่ 2.2: แสดงอัตราส่วนของความถ่ีในการท่องเที่ยวต่อเดือน 
 

 
 
  3) ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครัง้ 
  จากภาพที่ 2.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญม่ีค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครัง้ ต่ํากว่า 
5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.66 และ 5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.16 และ 10,001-
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.75 และ 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.71 และ 20,000 
บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 1.72 
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ภาพที่ 2.3: แสดงอัตราส่วนของค่าใช้จ่ายในการทอ่งเที่ยวต่อครั้ง 
 

 
 

  4) รูปแบบในการท่องเที่ยว 
  จากภาพที่ 2.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญม่ีรปูแบบในการท่องเที่ยวแบบเดินทางเป็น
กลุ่มด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 65.52 เดินทางคนเดียวด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 32.02 และ 
เดินทางเป็นกลุ่มผ่านเอเจนซี่ (ทัวร)์ คิดเป็นร้อยละ 1.48 และ ไปกับครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 0.74 
และไปกบัคู่รัก คิดเป็นร้อยละ 0.25  

 
ภาพที่ 2.4: แสดงอัตราส่วนของรปูแบบในการทอ่งเที่ยว 
 

 
 
  5) ท่านคิดว่าท่านจะได้เข้าใช้สถานีกลางบางซื่อในอนาคตหรือไม่ 
  จากภาพที่ 2.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คาดการณ์ว่า จะได้ใช้บริการสถานีกลาง
บางซื่อแห่งใหม่ คิดเป็นร้อยละ 58.62 คาดว่าไม่มีโอกาสได้ใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 41.38 
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ภาพที่ 2.5: แสดงอัตราส่วนของโอกาสทีจ่ะได้ใช้บริการสถานีกลางบางซือ่ในอนาคต 
 

 
 
 2.4.3 ปัจจัยที่สง่ผลต่อการเลือกเข้าพักที่พกัช่ัวคราว โดยวัดจากระดบัความคิดเห็นของกลุ่ม
ตัวอย่าง 
 
ตารางที่ 2.2: ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ 
 

ด้านสินค้าและบริการ  ̅ S.D. ระดับความสําคัญ 

ความสวยงามของห้องพกั 4.48 .58 ระดับมากทีสุ่ด 

ความสะอาด 4.61 .53 ระดับมากทีสุ่ด 

การใหบ้ริการ 4.41 .58 ระดับมากทีสุ่ด 

ความปลอดภัย 4.54 .54 ระดับมากทีสุ่ด 

รวม 4.51 .56 ระดับมากทีสุ่ด 

  
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.2 พบว่าจากการศึกษาระดบัความคิดเห็นด้านสินค้าและบริการที่มี
ผลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพกัมีความเห็นระดบัมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.51) กลุ่มตัวอย่างมี
ระดับความคิดเห็นด้านสินค้าและบริการที่มผีลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพัก จํานวน 4 ข้อ โดยมี
รายการดงันี้ ความสะอาด โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.61) ความปลอดภัย โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅= 4.54) ความ
สวยงามของห้องพัก โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.48) และการใหบ้รกิาร โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.41) 
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ตารางที่ 2.3: ปัจจัยด้านราคา 
 

ด้านราคา  ̅ S.D. ระดับความสําคัญ 

ราคา 250 บาทต่อช่ัวโมง 3.87 .89 ระดับมาก 

รวม 3.87 .89 ระดับมาก 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.3 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นด้านราคาทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจต่อการเข้าพักมีความเห็นระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 3.87)  

 
ตารางที่ 2.4: ปัจจัยด้านสถานที ่
 

ด้านสถานที ่  ̅ S.D. ระดับความสําคัญ 

สามารถจองล่วงหน้าได้ 4.38 .63 ระดับมากทีสุ่ด 

เดินทางเข้าพักได้อย่างสะดวก 4.60 .49 ระดับมากทีสุ่ด 

อยู่ใกล้กบัขนสง่สาธารณะ 4.22 .70 ระดับมากทีสุ่ด 

รวม 4.40 .61 ระดับมากทีสุ่ด 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.4 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นด้านสถานที่ ทีม่ีผลต่อ
การตัดสินใจต่อการเข้าพักมีความเห็นระดับมากทีสุ่ด โดยมค่ีาเฉลี่ย ( ̅ = 4.40) กลุ่มตัวอย่างมีระดับ
ความคิดเห็นด้านสถานที่ ที่มผีลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพกั จํานวน 3 ข้อ โดยมีรายการดงันี้ เดิน
ทางเข้าพักได้อย่างสะดวก โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.60) สามารถจองล่วงหน้าได ้โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 
4.38) และอยู่ใกลก้ับขนส่งสาธารณะ โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.22) 
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ตารางที่ 2.5: ปัจจัยด้านสง่เสรมิการตลาด 
 

ด้านส่งเสรมิการตลาด  ̅ S.D. ระดับความสําคัญ 

มีระบบสมาชิกเพื่อสะสมช่ัวโมงนอน 3.83 .82 ระดับมาก 

มีโปรโมช่ันร่วมกับบัตรเครดิตต่าง ๆ 4.13 .74 ระดับมาก 

มีโปรโมช่ันร่วมกับเอเจนซี ่เช่น 
Agoda, Travaloka 

4.19 .75 ระดับมาก 

มีช่องทาง Social Media ที่เข้าถึงได ้ 4.27 .68 ระดับมากทีสุ่ด 

รวม 4.11 .75 ระดับมาก 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.5 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นด้านสง่เสรมิการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพกัมีความเห็นระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.11) กลุ่มตัวอย่างมรีะดับ
ความคิดเห็นด้านส่งเสริมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสินใจต่อการเข้าพัก จํานวน 5 ข้อ โดยมีรายการ
ดังนี ้มีช่องทาง Social Media ที่เข้าถึงได ้โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.27) มีโปรโมช่ันร่วมกับเอเจนซี ่โดยมี
ค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.19) มีโปรโมช่ันร่วมกับบัตรเครดิตต่าง ๆ โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 4.13) มีระบบสมาชิก
เพื่อสะสมช่ัวโมงนอน โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅ = 3.83) 

 
2.5 การทดสอบหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
 พบว่าค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 4 ด้าน
ได้ค่าสัมประสทิธ์ิแอลฟา (α-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.70 ดังนั้น 
จึงสามารถยอมรบัแบบสอบถามดังกล่าวได้ 
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ตารางที่ 2.6: ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

แนวคิด ตัวแปรอิสระ 
จํานวน
คําถาม 

Cronbach’s 
Alpha 

Coefficient 
ปัจจัยด้านสินค้า
และบริการ 
  

ความสวยงามของห้องพกั 4 0.734 

ความสะอาด 
  

การใหบ้ริการ 
  

ความปลอดภัย 
  

ปัจจัยด้านราคา ราคา 250 บาทต่อช่ัวโมง 1 - 

ปัจจัยด้านสถานที ่ สามารถจองล่วงหน้าได้ 3 0.841 

 
เดินทางเข้าพักได้อย่างสะดวก 

  
  อยู่ใกล้กบัขนสง่สาธารณะ 

  
ปัจจัยด้านส่งเสริม
การตลาด 
  

มีระบบสมาชิกเพื่อสะสมช่ัวโมงนอน 4 0.807 

มีโปรโมช่ันร่วมกับบัตรเครดิตต่าง ๆ 
  

มีโปรโมช่ันร่วมกับเอเจนซี่ เช่น Agoda, 
Travaloka  

 
 

มีช่องทาง Social media ที่เข้าถึงได ้  
 

 
 ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของประเด็นคําถามที่ใช้ในการวิจัยจากการนํา
แบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง (อุทุมพร จามรมาน, 2544) ซึ่งเป็นเป้าหมายหลักของ
ธุรกิจ จํานวน 30 คน พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมั่น แนวคิดปัจจัยด้านสินค้าและบริการ มีค่า
ความเช่ือมั่นเท่ากบั 0.734 และปจัจัยด้านสถานที่ มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากบั 0.841 และปัจจัยด้าน
ส่งเสริมการตลาด มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากบั 0.807 มีค่าสัมประสทิธ์ิแอลฟาความเช่ือมั่นอยู่ระหว่าง 
0.70-1.00 ซึ่งยอมรับได ้ 
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2.6 สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยครัง้นี้มีตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยทีส่่งผลตอ่การตัดสินใจเลอืกทีพ่ักด้านสินค้าและ
บริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ตั้งและด้านการส่งเสริมการขาย โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็น 
เพศหญงิ อายุระหว่าง 26-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตร ีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท และ รายได้ต่อ
เดือนอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท ส่วนใหญม่ีความคิดเห็นว่า ปัจจัยด้านสินค้าและบริการทีม่ีผล
ต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพักมีความเห็นอยู่ในระดบัมากที่สดุ ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ต่อการเข้าพกัมีความเห็นอยู่ในระดับมาก ปัจจัยด้านสถานทีท่ี่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพักมี
ความเห็นอยูใ่นระดับมากที่สุด ปจัจัยด้านส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพักมี
ความเห็นอยูใ่นระดับมาก 

 
2.7 อภิปรายผลการวิจัย 
 การวิจัยปจัจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก ผู้วิจัยขอสรปุการอภิปรายผล ดังนี ้
 ปัจจัยด้านสินค้าและบรกิารที่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพักมีความเห็นอยู่ในระดบัมาก
ที่สุด ความสะอาด ความเห็นระดบัมากที่สุด ความปลอดภัย ความเห็นระดบัมากทีสุ่ด ความสวยงาม
ของห้องพัก ความเห็นระดบัมากทีสุ่ด และการใหบ้รกิาร ความเห็นระดับมากทีสุ่ด 
 ในปัจจบุันผู้เดินทางเกอืบครึง่ รูส้ึกว่าประเด็นทางด้านสงัคมในจุดหมายที่พวกเขาสนใจนั้น
เป็นปจัจัยสําคัญอย่างแทจ้ริง ในการเลือกว่า จุดหมายในการเดินทางท่องเที่ยวของเขา คือสถานที่ไหน
บ้าง โดยเลือกทีจ่ะไม่ไปยงัจุดหมายที่พวกเขารูส้ึกว่าการเดินทางไปนั้นจะยิ่งไปเพิ่มปัญหาหรือสร้าง
ผลกระทบกบัผู้คนที่อาศัยอยู่ที่นั่น (Praornpit Katchwattana, 2018) 
 ขณะเดียวกัน ถึงแม้ว่าผู้เดินทางจํานวนไม่น้อยจะมองหาประสบการณ์ใหม่ ๆ และชอบที่ที่มี
กลิ่นอายความเป็นท้องถ่ินอย่างแทจ้รงิ แต่ในขณะเดียวกัน พวกเขาก็ยังให้ความสําคัญกบัปจัจัยเรื่อง
ความปลอดภัยในการเดินทาง ไม่อยากเดินทางไปยังพื้นที่ทีม่ีความขัดแย้งไม่ว่าในเรื่องใดก็ตาม 
 การเลือกซื้อสินค้าและบริการที่เปลี่ยนไปตามความต้องการของผู้บริโภคเป็นสิง่ทีผู่้บริโภคใน
ปัจจุบัน โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เกี่ยวกบัดนตรี ความบันเทิง แฟช่ันและการท่องเที่ยว ดังนั้น ธุรกิจ
โรงแรม แต่เดิมจะมีการแบง่ห้องพักเป็นมาตรฐานไมส่ามารถปรับเปลี่ยนตามความต้องการได้ เพื่อ
ตอบโจทย์ความต้องการทีเ่ปลี่ยนไปใหม้ากขึ้นและตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคในปัจจุบัน ผล
สํารวจระบุว่า นักทอ่งเที่ยวทั่วโลกร้อยละ 61 ต้องการให้โรงแรมกําหนดราคาห้องพักในแบบทีพ่วก
เขาสามารถเพิ่มสิ่งอํานวยความสะดวกได้ (“จับตา Hostel”, 2562) นี่อาจนําไปสูเ่ทรนด์ การจอง
ห้องพกัตามสิง่อํานวยความสะดวกทีเ่ลือก (Attribute-based Booking) นี่อาจนําไปสู่เทรนด์ ‘การ
จองห้องพกัตามสิ่งอํานวยความสะดวกที่เลือก’ (Attribute-based Booking) ซึ่งผูเ้ข้าพักสามารถ
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เลือกสิง่อํานวยความสะดวกภายในห้องพักทีเ่ข้าพักได้ด้วยตนเองและอาจทําใหป้ระเภทหอ้งพัก
แบบเดมิ ๆ เริม่เปลี่ยนไปจากเดมิ 
 นอกจากนี้ รปูแบบการขายใหม่ ๆ กําลงัเป็นเทรนด์ใหม่ของธุรกิจโรงแรมเช่นกัน ผู้เข้าพัก
สามารถเข้าพักได้ตามระยะเวลาจรงิทีเ่ข้าพักและไม่จําเป็นต้องจองเป็นคืนอีก เมือ่เทียบกบัทั้งหมด 
12 ตลาดที่ทําการสํารวจ พบว่า ประเทศไทยเป็นตลาดที่มีศักยภาพสูงทีสุ่ดสําหรับเทรนด์การปรบั
ห้องพกัตามความต้องการของผู้เข้าพกั โดยร้อยละ 38 ของนักท่องเที่ยวไทยระบุว่า เคยเข้าพักใน
ห้องพกัที่ปรับตามความต้องการส่วนบุคคล และรอ้ยละ 45 สนใจทีจ่ะพกัในห้องดังกล่าวในอนาคต 
ซึ่งช้ีให้เห็นถึงโอกาสในการลงทุนด้านเทคโนโลยีเพือ่ผลักดันการเตบิโตในธุรกจิโรงแรม “การปรบั
ผลิตภัณฑ์และบริการตามความต้องการเฉพาะบุคคล (Personalization) เป็นสิ่งที่สง่ผลต่อทกุธุรกจิ
ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว ผูบ้ริโภคคาดหวังประสบการณ์ที่เหมาะกับตนเองมากขึ้น ตั้งแต่การเริม่
ค้นหาห้องพักทีเ่หมาะสม อย่างไรก็ตาม อีกหนึง่ความท้าทายที่มาพรอ้มความต้องการของผู้บริโภคใน
ปัจจุบันสําหรับธุรกิจโรงแรมก็ คือ ระบบดัง้เดิมที่แยกขาดจากกัน และมักตัง้อยู่บนโครงสร้างแบบปิด  
ธุรกิจทีพ่ักจงึมักประสบปญัหาในการรวบรวมข้อมลูผูเ้ข้าพักและการให้บริการแบบเฉพาะบุคคล 
เนื่องจากข้อมลูส่วนใหญ่ถูกจัดเกบ็อย่างไมเ่ป็นระเบียบ ทําให้มีข้อมลูผูเ้ข้าพักที่ไม่ครบถ้วน เทคโนโลยี
จึงถูกพฒันาข้ึน เพื่อแก้ไขปญัหาการจัดเก็บข้อมูลและรวมระบบเทคโนโลยีต่าง ๆ เข้าด้วยกันผ่าน
แพลตฟอร์มแบบเปิด ด้วยระบบแบบรวมศูนย์น้ี ผู้ประกอบการจงึสามารถเข้าถึงข้อมูลประวัติของผู้
เข้าพักและความต้องการส่วนบุคคลได้มากยิ่งข้ึน (“3 เทรนด์อนาคตของธุรกิจโรงแรมในไทย”, 2562)  
 ปัจจัยด้านราคาที่มผีลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพักมีความเห็นอยู่ในระดบัมาก 
นักท่องเที่ยวได้สํารวจจุดหมายต่าง ๆ เหมือนคนท้องถ่ินแลว้ การเข้าพักในที่พักแปลกใหม่นี้ยงัช่วยให้
ประหยัดค่าเดินทางได้อีกด้วย ถือเป็นหนึง่ในข้อดีหลัก ๆ สําหรบัการออกไปสัมผัสโลกกว้าง ผู้เดินทาง
ชาวไทยเกินครึ่งรอ้ยละ 62 เห็นด้วยว่าการเข้าพักทีท่ี่พักสไตล์เดียวกับบ้านพักทําใหรู้้สึกว่าได้ใช้เงิน
อย่างคุ้มค่าที่สุด (“จบัเทรนด์ที่พกัแปลกใหม่”, 2562) 
 ปัจจัยด้านสถานที่ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจต่อการเข้าพักมีความเห็นอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เดิน
ทางเข้าพักได้อย่างสะดวก ความเห็นระดบัมากที่สุด สามารถจองล่วงหน้าได ้ความเห็นระดับมากทีสุ่ด 
และอยู่ใกล้กับขนส่งสาธารณะ ความเห็นระดับมากทีสุ่ด 
 ปีหน้านักท่องเที่ยวจะเริม่ใช้จ่ายเงินอย่างมีสติมากขึ้น และมกีารวางแผนใช้จ่ายอย่างมี
ประสิทธิภาพทีสุ่ดสําหรบัทรปิทีจ่ะเกิดข้ึนในปี 2019 เพื่อจะได้มีเงินเหลือสําหรับทริปอื่นๆ และจะได้
สัมผัสประสบการณ์มากกว่าปี 2018 Booking.com ระบุว่า นักเดินทางชาวไทยเต็มใจที่จะยอม
เสียสละบางอย่าง เพื่อแลกกบัประสบการณ์ที่ต้องการ เช่น นักเดินทางชาวไทย 58% บอกว่าเต็มใจที่
จะข้ามสถานที่ท่องเที่ยวที่ใครก็ไปกัน หากมีค่าใช้จ่ายทีสู่งเกนิไป (Praornpit Katchwattana, 2018) 
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 นอกจากนี้ booking.com นอกจากนี้ booking.com ยังบอกอีกหนึง่เทรนด์ท่องเที่ยวด้วย
ว่า หน่วยงานที่สนับสนุนเรื่องการท่องเที่ยวจะเน้นให้นกัท่องเที่ยวออกเดินทางในช่วงนอกฤดูกาล
ท่องเที่ยว หรือออกไปสํารวจนอกบริเวณที่ยงัไม่ได้รับความนิยมนัก โดยร้อยละ 57 เต็มใจทีจ่ะพกัในที่
พักนอกย่านใจกลางเมอืงรอ้ยละ 62 เต็มใจเดินทางนอกฤดกูาลท่องเที่ยว (“Booking.com”, 2561) 
 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสินใจต่อการเข้าพักมีความเห็นอยู่ในระดบัมาก 
มีช่องทาง Social Media ที่เข้าถึงได้ ความเห็นระดบัมากทีสุ่ด มีโปรโมช่ันร่วมกับเอเจนซี่ ความเห็น
ระดับมากทีสุ่ด มีโปรโมช่ันร่วมกับบัตรเครดิตต่าง ๆ ความเห็นระดบัมากที่สุด มรีะบบสมาชิกเพื่อ
สะสมช่ัวโมงนอน ความเห็นระดบัมาก 
 ความทันสมัยของนวัตกรรมและเทคโนโลยีทีจ่ะทําให้การเดนิทางสะดวกสบายยิง่ข้ึน และ
คาดว่าจะเกิดเป็นแรงจูงใจให้นักเดินทางทั้งในและนอกประเทศเลือกใช้บรกิารมากขึ้น เช่นการเข้า
ห้องพกัโดยใช้โทรศัพท์ของคุณสแกนเปิดประตูแทนกุญแจหรือจะเป็นคําแนะนําด้านการเดินทางที่ 
Custom Made (สั่งทํา) สําหรับคุณโดยเฉพาะ การนําปัญญาประดิษฐ์ห (Artificial Intelligence) ที่
สามารถสื่อสารได้หลายภาษาเข้ามาร่วมด้วย  
 นวัตกรรมที่ทําให้นกัท่องเที่ยวตื่นเต้นที่สุดกลบัไม่ใช่สิ่งที่ล้ําสมัยเหนอืจินตนาการหรือแปลก
แหวกแนวที่สุด แต่อาจจะเป็นแค่สิ่งสามารถที่จบัต้องได้ อยา่งเช่นระบบติดตามสัมภาระผ่านแอป
พลิเคชันแบบทั้งทีทั้งใด การสามารถวางแผนจัดการทุกอย่างเกี่ยวกบัการจอง และความต้องการต่าง 
ๆ ที่เกี่ยวกบัการเดินทางผ่านแอปพลเิคชันเดียว รวมถึงระบบขนส่งอัตโนมัติแบบไร้คนขับในจุดหมาย
นั้น ๆ (Praornpit Katchwattana, 2018)  
 นอกจากนี ้สิง่ที่น่าสนใจจากการสํารวจ เทรนด์การท่องเที่ยว ปี 2019 คือ เทคโนโลยีต่าง ๆ 
ที่พัฒนาข้ึนมาสําหรับการค้นคว้าข้อมูลในช่วงก่อนทรปิจะเพิ่มความสําคัญมากขึ้น โดยนักเดินทางทั่ว
โลกเกือบ 1 ใน 3 ช่ืนชอบไอเดียของบรกิาร “ตัวแทนเสมือนจริงด้านการทอ่งเที่ยว” ซึ่งใช้ระบบตอบ
กลับด้วยเสียงเพื่อตอบข้อซกัถามที่มเีกี่ยวกบัการเดินทาง นอกจากนีผู้้เดินทาง 1 ใน 5 ยังอยากเห็น
เทคโนโลยีอย่างโลกเสมือนผสานโลกความเป็นจริง (Augmented Reality) เพื่อทําความคุ้นเคยกับ
จุดหมายก่อนทีจ่ะถึงวันเดินทางด้วย (“จับเทรนด์ทีพ่ักแปลกใหม”่, 2562) 
 
 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ภาพรวมของธุรกจิโรงแรมไทยในช่วงไตรมาส 1 ของปี 2562 จากสมาคมโรงแรมไทย พบว่า 
มีอัตราการเข้าพักเฉลี่ย (Occupancy Rate) อยู่ที่ประมาณร้อยละ 80 ซึ่งหากพจิารณาเป็นรายพื้นที่
พบว่า มีผู้เข้าพกัในเขตกรงุเทพ ฯ เฉลี่ยอยู่ทีป่ระมาณรอ้ยละ 80–85 เนื่องจากเดือนก.พ.เป็นช่วง
เทศกาลตรุษจีน ทําให้มีนักทอ่งเที่ยวค่อนข้างมากตลอดทัง้เดือน (“เจาะตลาดโฮ(ส)เทล”, 2562) 
 ดัชนีราคาห้องพักพบว่า อุตสาหกรรมการทอ่งเที่ยวในระดับโลกเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดย
นักท่องเที่ยวทั่วโลกจ่ายเงินค่าหอ้งพกัเพิม่ขึ้นร้อยละ 3 ในปี 2561 สําหรับนักทอ่งเที่ยวชาวไทยจ่าย
ค่าห้องพักภายในประเทศปี 2561 เฉลี่ยต่อคืน 1,720 บาท ขณะที่จ่ายค่าห้องพักต่างประเทศเฉลี่ยอยู่
ที่ 4,437 บาทต่อคืน โดยดัชนีราคาห้องพักเป็นเครื่องบ่งช้ีทศิทางสําหรับอุตสาหกรรม ซึง่ปีนีเ้ห็นการ
เติบโตของการใช้จ่ายห้องพักในการท่องเที่ยว แม้ว่าจะมปีัจจัยที่ท้าทายหลายประการ ทัง้ภาวะ
เศรษฐกจิและภัยธรรมชาติ แต่การเตบิโตนับเป็นสัญญาณทีแ่สดงใหเ้ห็นว่าอุตสาหกรรมนี้ยังเดินหน้า
ต่อไปได้ในอนาคต 
 ข้อมูลหอ้งพกัในกรงุเทพมหานครบนเว็บไซต์ tripadvisor.com ที่มีจํานวนหอ้งพักถงึ 1.4 
แสนห้อง และมีข้อความแสดงความคิดเห็น (Comment) จากนักท่องเที่ยวทัง้ไทยเทศกว่า 5.4 แสน
ข้อความ พบว่า ห้องพักส่วนใหญ่ตั้งอยู่ใกล้ย่านธุรกิจและย่านท่องเที่ยว โดยเฉพาะแถวนานา พร้อม
พงษ์ และชิดลม ขณะทีร่ะดับดาวของโรงแรมมีความสัมพันธ์กับคะแนนรีวิวในทางบวก (โรงแรมหรูข้ึน 
รีวิวดีข้ึน) ส่วนที่พักแบบโฮสเทล (Hostel) นั้นระดับดาวไมม่ีความสัมพันธ์กบัคะแนนรีวิวชัดเจนนัก  
(อีไอซี ธนาคารไทยพาณิชย์, 2562) 
 กระทรวงการคลงัได้จัดทํามาตรการส่งเสริมการทอ่งเที่ยว เพื่อพยุงเศรษฐกจิช่วงกลางปี 
2562 โดยออกมาตรการเพิ่มเงินในโครงการบัตรสวัสดิการแห่งรฐัใหผู้้มรีายได้น้อย จํานวน 14.5 ล้าน
คน โดยเพิ่มเป็น 500 บาท ทุกรายในเดือน พ.ค.-มิ.ย. 2562 แทนโครงการ ยิ่งเที่ยว ยิ่งเท่ ช่วยเปย์ 
เมืองรอง แจกใหป้ระชาชนคนละ 1,500 บาท (“ละเอียดยิบ! เปิดมาตรการรัฐบาล”, 2562)  
นอกจากนี้ ยังมีมาตรการเกี่ยวข้องกบัภาษี ซึ่งไม่ต้องใช้งบประมาณสนบัสนุนโดยตรง ได้แก่ มาตรการ
ภาษีเพื่อส่งเสริมการทอ่งเที่ยวไทย โดยจะมกีารขยายเวลาให้สามารถนําค่าใช้จ่ายเกี่ยวกบับริการนํา
เที่ยว ค่าที่พักโรงแรม โฮมสเตย์ และสถานที่พักไม่ได้เป็นโรงแรม มาใช้ลดหย่อนภาษีเงินได้บุคคล
ธรรมดาได้ตามจริง ซึง่เดิมทีได้สิ้นไปแล้วเมื่อเดือนธันวาคม ปีก่อน พรอ้มทัง้จะมีการขยายวงเงิน
ลดหย่อนให้มากกว่า 15,000 บาท 
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3.1 SWOT Analysis 
 3.1.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง 
  1) ให้บริการแบบตามความต้องการของผูบ้ริโภค (On Demand) หรอืคิดค่าบริการตาม
จํานวนช่ัวโมงที่ลกูค้าเข้าพักจรงิ ทําให้ตัดสินใจได้ง่ายในการเข้าพัก  
  2) ที่พักอยู่ในสถานีขนสง่โดยราคาบรกิารเริ่มต้นที่ช่ัวโมงละ 250 บาท สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทันที มบีริการขนสง่ในระยะ ปกติแล้วที่พักบรเิวณใกล้เคียงมี
มูลค่าต้ังแต่ 500–1,700 บาทต่อคืนและต้องเดินทางต่อรถออกไปอีก มรีาคาที่เหมาะสมคุ้มค่าไม่
จําเป็นต้องเดินทางออกไปที่โรงแรมบรเิวณใกล้เคียง 
  3) มีการพฒันาการบรกิารอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากมีระบบการเกบ็ข้อมลูลกูค้า เพื่อ
นํามาพัฒนาบริการให้ดีย่ิงข้ึน และมากไปกว่ายังมีระบบติดตามความพึงพอใจของผูเ้ข้าพักอกีด้วย 
สามารถจองที่พักได้ล่วงหน้าผ่าน Agency เช่น Agoda, Traveloka เป็นต้น 
 3.1.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน  
  1) ไม่มีห้องน้ําส่วนตัวภายในห้องพัก  
  2) บริการที่พักประเภทนี้ยังไม่เป็นที่รูจ้ักและอาจไม่เข้าถึงลกูค้าทุกกลุม่มากนกั 
ผู้ประกอบการยังไม่มปีระสบการณ์ในธุรกิจมากนัก ต้องศึกษาข้อมูลและพฤติกรรมลูกค้าเพิม่เติม  
  3) ที่พักมีพื้นที่จํานวนจํากัดทําใหส้่งผลต่อการเข้าพักสําหรบัลูกค้า Walk–in  
  4) โครงสร้างต้นทุนการเช่าพื้นที่และตกแต่งต้องใช้เงินลงทุนที่ค่อนข้างมาก ยังต้อง
ระดมทุนอย่างมาก การแข่งขันในธุรกจิที่พักค่อนข้างสงู แต่ที่พักแบบ On Demand นั้นยังมีอยู่ไม่
มาก มีแค่ตามสนามบินเท่านั้น แต่ข้อเสียคือคนจํานวนมากยังไม่รูจ้ักบริการประเภทนี้ จงึต้องมี
งบประมาณในการทําตลาดและสร้าง Brand ให้เป็นทีรู่้จกั 
 3.1.3 การวิเคราะห์โอกาส 
  1) F.I.T ย่อมาจาก Free Individual Traveler หมายถึง นกัท่องเที่ยวทีเ่ดินทางเข้าพัก
ตามลําพัง จองประมาณ 1-2 ห้อง ซึง่จะตรงข้ามกบั G.I.T (Group Individual Travelers) ซึ่งเป็น
นักท่องเที่ยวที่มาเป็นกลุ่ม รวมไปถึงกรุ๊ปทัวร์ต่าง ๆ บางที F.I.T ก็หมายถึง การท่องเที่ยวแบบอสิระ 
(Foreign Individual Tourism) เป็นลักษณะที่นักท่องเที่ยววางแผนทุกอย่างด้วยตัวเอง เหมาะกับ
นักท่องเที่ยวที่ช่ืนชอบความเป็นส่วนตัวสงู (พรเทพ แดนน้อย, 2559) ซึ่งปัจจุบันมีนกัท่องเที่ยว
ประเภทนี้จํานวนมาก นักเดินทางประเภทนี้มปีระมาณร้อยละ 30 และยังเป็นชาวจีน ที่เดินทาง
ท่องเที่ยวตามปกติ โดยการจองแพ็กเกจเข้ามาเที่ยวเองผ่านทางออนไลน์ สําหรับอกีร้อยละ 70 เป็น
กรุ๊ปทัวร์ที่ขายแพ็กเกจในราคามาตรฐาน และมีแนวโน้มว่านักท่องเที่ยวกลุ่ม F.I.T จะขยายตัวมากขึ้น 
จากเดิมที่เคยถูกช้ีนําใหซ้ื้อสินค้า และบรกิารต่างๆ เมือ่มีนโยบายจัดระเบียบเกิดข้ึน ก็จะช่วยให้
นักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ใช้จ่ายในธุรกจิที่กว้างกว่าเดิม นักทอ่งเทีย่วที่นิยมเดินทางแบบ F.I.T ส่วนใหญ่เป็น
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ฝั่งยุโรป ซึง่มีแนวโน้มจะท่องเที่ยวในแถบเอเชีย-แปซิฟิกสูงข้ึน จากการคาดการณ์ของสมาคมสง่เสรมิ
การท่องเที่ยวภูมิภาคเอเชีย และแปซฟิิก (พาต้า) คาดว่าภายใน 4 ปีข้างหน้า จะเห็นตัวเลขการ
หมุนเวียนด้านท่องเที่ยวภายในภูมิภาคเดียวกันเติบโตกว่ารอ้ยละ 7–10 โดยไทยจะได้ประโยชน์จาก
การเป็นศูนย์กลางการเดินทางท่องเที่ยว 
  2) สถานีกลางบางซื่อแหง่ใหมท่ี่มีมากกว่า 24 ชานชาลา รองรับนกัเดินทางได้กว่า 
80,000 คนต่อวัน เช่ือมต่อรถไฟฟ้ามหานคร (The Metropolitan Rapid Transit) สายสีแดง, 
รถไฟฟ้าเช่ือมต่อท่าอากาศยาน (Airport Rail Link) ดอนเมอืง-สุวรรณภูมิ และรถไฟความเร็วสูง ซึง่
คาดการณ์ว่าจะเป็นศูนย์กลางระบบการขนสง่แหง่ใหมท่ดแทนสถานีหัวลําโพง ศูนย์กลางระบบขนส่ง
มวลชนย้ายมาสูส่ถานีกลางบางซื่อและเป็นศูนย์กลางธุรกจิแห่งใหม่ ทําให้บริเวณโดยรอบสถานีกลาง
บางซื่อใกล้ตลาดนัดจตจุักร สวนรถไฟ ปัจจุบันกําลังสร้างศูนย์แสดงสินค้าและอื่น ๆ อีกมากมาย 
ปัจจุบันงานก่อสร้างคืบหน้ากว่ารอ้ยละ 70 รูปแบบสถานีเปน็อาคาร 3 ช้ัน ช้ันใต้ดิน เป็นพื้นที่จอดรถ 
1,700 คัน มีพื้นที่รวม 72,542 ตร.ม. มีโถงเช่ือมข้ึนไปช้ันที่ 1 เป็นช้ันจําหน่ายต๋ัว มีพื้นทีร่วม 86,700 
ตร.ม. มีโถงพักคอยและรบัผูโ้ดยสาร รวมถึงพื้นทีพ่าณิชยกรรมและร้านค้า สามารถเช่ือมต่อกับ
รถไฟฟ้าใต้ดิน ช้ันที่ 2 เป็นชานชาลารองรบัรถไฟชานเมอืงสายสีแดง มี 4 ชานชาลา และรถไฟ
ทางไกล มี 8 ชานชาลา มีพื้นที่รวม 42,000 ตร.ม. จะสามารถเปิดใช้ปี 2564 โดยที่ช้ัน 1 และช้ัน 2 มี
ช้ันลอยซึ่งเป็นร้านค้าและห้องควบคุมมีพื้นทีร่วม 12,020 ตร.ม. ช้ันที่ 3 มีพื้นที่รวม 42,300 ตร.ม. 
เป็นชานชาลารองรบัรถไฟขนาดรางมาตรฐาน 1.435 เมตร เช่ือมภูมิภาค มีทั้งหมด 10 ชานชาลา 
แบ่งเป็นรถไฟสายใต้ 4 ชานชาลา รถไฟสายเหนือ และสายอีสานรวม 6 ชานชาลา ยังสามารถรองรับ
รถไฟความเร็วสงูในอนาคตและรถไฟฟ้าเช่ือม 3 สนามบินได้อีก 2 ชานชาลา จะมีทางเดินเช่ือมต่อกบั
สถานีบางซื่อของสายสีน้ําเงิน (“รีวิวเมกะโปรเจ็กต์”, 2562) จุดเด่นด้านความแตกต่างของสนิค้า คือ
เราต้องทําให้ไวกว่าคู่แข่งเพื่อสร้างการรับรู้และความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) ในการเป็น
เจ้าแรก ๆ เพื่อให้ลูกค้าจํา  
 3.1.3 การวิเคราะห์อุปสรรค 
  1) ลูกค้าเข้า–ออก ไม่สามารถกําหนดเวลาได้ เพิ่มความยากในการบริหารจัดการ
สําหรับลูกค้าที่ Walk–in อาจจะไม่มีใหเ้ข้าพัก 
  2) สินค้าทดแทนของ Napsule คือที่พักบริเวณโดยรอบซึ่งตอ้งมีค่าเดินทางเป็นต้นทุน
ต้องดูด้านราคาให้คุ้มค่ากว่าและแนวโนม้ผูบ้ริโภคที่ต้องการพักยาว หรือแค่พักช่ัวคราว 1–2 ช่ัวโมง 
เขตบางซือ่ในอาณาเขต 10 กิโลเมตร โรงแรม 2–3 ดาวมีอยู่กว่า 100 ราคาต้ังแต่ 500–1,700 บาท
ข้ึนไป เนื่องจากสถานที่ตั้งอยู่ในสถานีขนสง่อํานาจการต่อรองลูกค้าจึงข้ึนอยู่กบัปจัจัยความคุ้มค่าด้าน
ราคา เนื่องจากถ้าลูกค้าต้องการพักผอ่นระหว่างการเดินทางนั้นมีทางเลือกไม่มากนัก หากต้องการ
เปลี่ยนไปพักข้างนอกก็มีต้นทุนการเปลี่ยนใจเกิดข้ึนอีก  
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3.2 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 ด้วยสภาพแวดล้อมของธุรกิจการท่องเที่ยวที่เติบโตข้ึนอย่างต่อเนื่อง และสถานีกลางบางซื่อ
แห่งใหม่ที่กําลังจะเปิดในอนาคต ส่งผลให้ Napsule ซึ่งเป็นสถานที่ที่ตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการภายในสถานี โดยที่มุ่งเน้นกลุม่ลกูค้าที่ชอบท่องเที่ยวด้วยตัวเองแบบอสิระ
โดยไม่จําเป็นต้องเดินทางออกไปนอกสถานีเลย ทําใหลู้กค้าสะดวกสบายในการเดินทางที่ง่ายมากขึ้น 
เหมาะกับนกัท่องเที่ยวทีผ่่านไปผ่านมาเพื่อต่อรถไฟหรือการขนส่งสาธารณะอื่น ๆ ที่ใหบ้ริการหรือนัก
เดินทางที่ตกรถตกค้างภายในสถานีกลางบางซื่อแหง่ใหม่ 
 
3.3 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้แก้ไขปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรค เพ่ือสรา้งโอกาสให้ธุรกิจ 
 การนําเสนอธุรกจิใหเ้ป็นที่รูจ้ักเนื่องจากเราได้เปรียบเรือ่งทําเลที่ตัง้ ต้องนําเสนอบริการให้
ลูกค้ารบัรู้และด้วยราคาเริ่มต้นที่ต่ํากว่าโรงแรมใหลู้กค้าตัดสนิใจ ถ้าไม่มีความจําเป็นต้องพักระยะยาว 
ตอบสนองความต้องการในการพักผ่อนระหว่างการเดินทาง เพื่อความสะดวกสบายในการเข้าพกั 
ถึงแม้ธุรกิจที่พักในรูปแบบนี้จะยังไมเ่ป็นทีรู่จ้ักมากนกั แต่ก็มีความจําเป็นต่อนักท่องเที่ยวที่ต้อง
เดินทางหลากหลายรปูแบบผ่านการขนส่งสาธารณะ ซึง่สถานีกลางบางซือ่แห่งใหมเ่ป็นศูนย์กลางการ
ต่อการขนสง่ต่าง ๆ พรอ้มทัง้โดยรอบสถานีกลางบางซื่อแหง่ใหม่ยังเป็นศูนย์กลางธุรกิจทําให้มี
นักท่องเที่ยวทั้งขาประจําและขาจรจํานวนมากผ่านเข้ามาใช้บริการสถานีกลางบางซื่อแหง่ใหมเ่ป็น
จํานวนมากอย่างแน่นอน ดังนั้นหากจําเป็นต่อมาเปลี่ยนรถหรือต่อรถเพือ่ไปยังสถานที่อื่น ๆ แล้วการ
แวะพักก่อนเวลาหรอืรอใช้บริการการขนส่งอื่น ๆ นั้นการเข้าพักแบบรายช่ัวโมงจึงเหมาะสมกับ
นักท่องเที่ยวที่ต้องการพักก่อนเดินทางตอ่อย่างแน่นอน 
 
3.4 วิเคราะห์ปัจจยักดดันท้ัง 5 (Five Force Model) 
 3.4.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  
 ข้อมูลจาก Google Travel เขตบางซื่อในอาณาเขต 10 กิโลเมตรโรงแรม 2-3 ดาวมีอยู่
ประมาณ 111 แห่ง โปรโมช่ันด้านราคามีตัง้แต่ 500 บาทข้ึนไปถึง 1700 บาท ตามแต่รูปแบบของ
โรงแรม สภาพการแข่งขันถือว่าอยู่ในระดับปานกลางเมื่อเทยีบกับเขตอื่น และเนือ่งจากที่พกัของเรา
อยู่ในสถานีขนส่งและ Napsule ใช้หลักการสร้างความแตกต่างของสินค้าเพื่อหนอีอกจากการแข่งขัน
ด้วยรูปแบบการให้บริการที่ไม่เหมือนที่อื่น 
 3.4.2 ภัยคุกคามจากผู้แข่งกันรายใหม่  
 สําหรับภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ สามารถเข้ามาได้อย่างไม่ง่ายนัก เนื่องจากธุรกิจตอ้งใช้
เงินทุนค่อนข้างมาก ในการเริ่มธุรกจิและบางทอีาจต้องมีเงินทุนสํารองในช่วงแรก เนือ่งจากธุรกจิยังไม่
เป็นทีรู่้จกัมากนัก 
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 Brand Loyalty ที่ผู้แข่งขันใหมจ่ะยงัไม่มีถ้าหากเราเริม่ธุรกจิก่อนและเป็นทีรู่้จักแล้วในจุดที่
เราเป็นผู้ให้บริการที่พักแบบ On Demand เป็นเจ้าแรกในสถานี 
 3.4.3 อํานาจต่อรองของลูกค้า 
 เนื่องจากสถานที่ตั้งอยู่ในสถานีขนส่งอํานาจการตอ่รองลกูค้าจึงข้ึนอยู่กบัปจัจัยความคุ้มค่า
ด้านราคา เนื่องจากถ้าลูกค้าต้องการพกัผ่อนระหว่างการเดนิทางนั้นมีทางเลือกไมม่ากนัก หาก
ต้องการเปลี่ยนไปพกัข้างนอกกม็ีต้นทุนการเปลี่ยนใจเกิดข้ึนอีก  
 3.4.4 อํานาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ 
 ธุรกิจทีพ่ัก Napsule เป็นธุรกจิที่พกัเน้นการใหบ้รกิาร Supplier จึงไม่มีบทบาทมากนักมี
เพียงผู้ใหบ้ริการซกัรีด และชุดเครื่องนอนเท่านั้น ซึง่เราสามารถเปลี่ยนแปลงได้ง่าย 
 3.4.5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 สินค้าทดแทนของ Napsule คือ ที่พักราคาถูกบรเิวณรอบซึง่ต้องมีต้นทุนการเปลี่ยนใจ มี
แรงกดดันต่อธุรกิจค่อนข้างมาก เนื่องจากถ้าลูกค้าต้องการค้างคืนที่พักราคาถูกบรเิวณรอบ เมื่อ
คํานวณต้นทุนการเดินทางเป็นต้นทุนการเปลี่ยนใจแล้วอาจคุ้มค่ากว่า ดังนั้น Napsule จึงมุง่เน้นกลุ่ม
ลูกค้าที่ต้องการพกัระยะสั้น หรือลูกค้าที่พกัคอยไม่ต้องการเดินทางต่อออกไปมากกว่าจุดน้ี การตั้ง
ราคาคือสิ่งสําคัญ Napsule ตั้งราคาที่ 250 บาทต่อช่ัวโมงเป็นราคากลาง ๆ ที่ไมสู่งและไม่ต่ํามาก



บทท่ี 4 
โมเดลธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas 

เป็นเครื่องมือในการทําธุรกจิทีจ่ะทําให้มองธุรกจิได้อย่างปรุโปร่งและทําให้บุคลากรในองค์กร
ไดร้ับรูรู้ปแบบและปญัหาของธุรกจิไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจะสามารถทําให้แก้ปญัหาได้รวดเร็ว
เนื่องจากมีการระดมความคิดในการแกป้ัญหา เพราะมองเหน็จุดเด่นจุดด้อยของตัวเองได้ผ่านโมเดลนี้
โดยส่วนมากนิยมทําเป็นกระดาษแผ่นใหญ่เพื่อสามารถแปะกระดาษ Post–It ลงไปได้ซึง่จะสะดวกใน
การแก้ไขและเพิ่ม–ลดข้อมลู 
 
ภาพที่ 4.1: Business Model Canvas ของที่พัก Napsule 
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4.2 ส่วนประกอบของโมเดลธุรกิจ 
 4.2.1 คุณค่าของธุรกิจ (Value Propositions) 
 ความสะดวกสบาย การสง่มอบการพักผ่อนทีม่ีคุณภาพ ลดระยะเวลาการรอและการหาที่
พักช่ัวคราว มุ่งเน้นทีผู่้บริโภค โดยคํานึงถึงผู้บริโภคจะไดร้ับจากตราสินค้า คือ Napsule = Nap 
Capsule   
  1) Service ให้บริการตลอดเวลาทําการสถานี ทัง้ Walk–In และ Booking Agency 
  2) ราคา 250 บาทต่อช่ัวโมง ซึ่งเป็นราคาที่รวมค่าห้องพักและบริการ 

 
ภาพที่ 4.2: ตัวอย่างห้องพักของที่พกั Napsule 
 

 
 

 4.2.2 กลุ่มลกูค้า (Customer Segments) 
 เป็น Niche Market เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายหลักและรองจะเป็น ผูท้ี่จําเป็นต้องเดินทาง
และหาทีพ่ักระหว่างการเปลี่ยนเส้นทาง ไปยงัจุดต่าง ๆ สถานีกลางบางซือ่จะเป็นจุดเช่ือมตอ่ไปยัง
ขนส่งประเภทต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นศูนย์กลางรถไฟแหง่ใหม ่
  1) กลุ่มเป้าหมายหลัก 
   - ประชากรศาสตร:์ เพศชาย/หญิง อายุระหว่าง 20–35 ปี รายได้ 20,000 บาท ข้ึน
ไป  
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   - ภูมิศาสตร:์ ชาวไทย มีความจําเป็นต้องเดินทาง ชาวต่างชาติเดินทางคนเดียว 
   - หลักจิตวิทยาและสงัคม: กลุ่ม (Upper lower–D) ข้ึนไป บุคลิก Life Style ชอบ
ท่องเที่ยวและเดินทาง 
   - พฤติกรรมศาสตร:์ มีพฤติกรรมเดินทางอย่างน้อย 1–2 ครัง้ต่อเดือน 
  2) กลุ่มเป้าหมายรอง  
   - ผู้สัญจรไปมา อายุ 18–35 ป ีที่มีความจําเป็นต้องเดินทางหรือใช้บริการ
สถานีกลางบางซื่อ 
 4.2.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) 
 บริการโทรปลุก เป็นบริการพิเศษจากทางที่พัก เพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความใส่ใจลกูค้า 
เนื่องจากลกูค้าต้องเดินทางต่อ ไม่ใหเ้สียเวลาและเสียเงินค่าล่วงเวลาเพิ่มเติม เพือ่ความพึงพอใจสงูสุด
ของลูกค้าที่ได้รับการบริการจากทางทีพ่ัก 
 มีระบบสมาชิก สําหรบัผูเ้ข้าพักเป็นประจํา After Service ติดตามสอบถามความพงึพอใจ
ผ่าน E-mail และแจง้ข่าวสารเพื่อการเข้าพักในครั้งต่อไป ทําให้ลูกค้าทีจ่งรักภักดีต่อแบรนด 
 ความสัมพันธ์กับลูกค้าในแต่ธุรกจิจะแตกต่างกันไป ยังรวมไปถึงมหีน้า Facebook 
Fanpage เพื่อใหลู้กค้าเข้าถึงช่องทางการติดต่อได้ง่ายข้ึน นอกเหนอืจากส่งสิทธิประโยชน์พเิศษให้
ลูกค้าผ่านช่องทางอื่น ๆ 

 
ภาพที่ 4.3: ตัวอย่าง Website ของที่พัก Napsule 
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 4.2.4 ช่องทางการเข้าถึงลกูค้า (Channels) 
 Offline: สามารถ Walk–In ได้ เนื่องจากเปิดตลอดสถานีทําการ 
 Online: เอเจนท์สําหรบัการจองห้องพักออนไลน์ (Online Travel Agent) 
 เอเจนทส์ําหรับการจองห้องพกัออนไลน์ เป็นเอเจนท์ออนไลน์ที่โรงแรมใช้เป็นช่องทางการ
ขายแบบ B2C ผ่านช่องทางอินเตอรเ์น็ต เนื่องจากยุคสมัยทีเ่ปลี่ยนไป และวิวัฒนาการของเทคโนโลยี 
ช่วงวัยของกลุ่มลูกค้าปจัจบุันต่างใช้วิธีการหาห้องพกั หรอืจองห้องพักทางอินเตอรเ์น็ตกันส่วนใหญ่
เกือบทั้งหมด จงึทําใหเ้อเจนทส์ําหรับการจองห้องพักออนไลน์ เจรญิเติบโตอย่างต่อเนื่อง พบว่าบาง
โรงแรมสัดส่วนการเข้าพักจากลกูค้าที่จองห้องผ่าน เอเจนทส์ําหรับการจองห้องพกัออนไลน์ มากถึง
ร้อยละ 70 หรือโรงแรมขนาดเลก็ บางทอีาจเกินรอ้ยละ 80 ด้วยซ้ําไป โรงแรมแบรนด์ดัง มักมี
ข้อตกลงและโครงสร้างค่าคอมมิชช่ันกับ เอเจนทส์ําหรบัการจองห้องพกัออนไลน์ต่าง ๆ ถูกกว่า
โรงแรมทั่วไป จะมีตั้งแต่รอ้ยละ 10–20 ข้ึนอยู่กับแบรนด์และข้อตกลงต่าง ๆ 
 ส่วนโรงแรมอสิระ ไม่มีเชน อํานาจต่อรองอาจน้อยลงเพราะจํานวนห้องพักมีน้อย ทําให้มี
ค่าใช้จ่ายค่าคอมมิชช่ันสูงข้ึนสําหรับโรงแรมอิสระมีตัง้แต่ร้อยละ 15–25 ตัวอย่างเว็บไซต์ เอเจนท์
สําหรับการจองห้องพกัออนไลน์ ได้แก่ Expedia.com, Agoda.com, Booking.com, Hotels.com, 
Expedia.co.th, Trivago.co.th, Traveloka.com 
 
ภาพที่ 4.4: ตัวอย่างเว็บไซต์ OTA ของที่พัก Napsule 
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 ในปัจจบุันสื่อสงัคมออนไลน์ (Social Media) เป็นที่นิยมใช้ในการติดต่อสือ่สารระหว่างกัน 
โดยสื่อสังคมออนไลน์ทีม่ีการใช้งานอย่างเป็นที่นิยม สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้กว้างและยังมีต้นทุนที่
ไม่สูงนัก ได้แก่ Facebook, Line และ Instagram ดังนั้น Facebook Page เป็นอีกหนึ่งช่องทาง
ออนไลน์ที่ทีพ่ักใช้ทั้งในสื่อสารการตลาดไปยงักลุ่มลูกค้าเพื่อการขายที่พักและสร้างความสัมพันธ์กบั
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ นอกจากนี้ยังสามารถใช้ Line Official Account ช่วยในการส่งข้อความ 
(Broadcast Massage) เพื่อบอกสทิธิประโยชน์ไปยังกลุ่มลกูค้าของโรงแรมได้รวดเร็วแบบถึงตัวอีก
ด้วย ลงรูปภาพห้องพกัอุปกรณ์อํานวยความสะดวกของโรงแรม ผ่าน Instagram เป็นเครือ่งมอืที่ทํา
ให้ส่งภาพผ่านตาลกูค้ามากขึ้นได้ 
 4.2.5 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
 ดําเนินธุรกิจด้านที่พักแก่นักเดินทาง และสง่มอบบริการการพักผ่อนที่ดีให้แกลู่กค้าเพือ่สร้าง
ประสบการณ์การพักผ่อนที่ดีนําไปสู่ช่ือเสียงและการบอกต่อ เพื่อกลุม่ลกูค้าใหม่ในอนาคตเพิม่ขึ้น โดย
มุ่งเน้นให้ลกูค้าพึงพอใจประทบัใจของลูกค้าในการเข้าพัก โดยที่พักจําคํานึงถึงประโยชน์ทีลู่กค้าจะ
ได้รับสงูสุด การบริการที่เจาะจงตามความต้องการของลูกคา้ และให้บริการระดบัเดียวกับโรงแรม 3 
ดาวภายในประเทศ 
 4.2.6 คู่ค้าดําเนินธุรกิจที่สําคัญ (Key Partners) 
 ร้านซักรีด ในบรเิวณใกล้เคียง เนื่องจากพื้นทีท่ี่มีอย่างจํากัด จึงไมส่ามารถมีห้องซักรีดของ
ตัวเองภายในได้ จึงจําเป็นต้องใช้ผู้ว่าจ้างในการซักรีด โดยจะทําสัญญาเพื่อเป็นพันธมิตรทางธุรกิจใน
ระยะยาว เพื่อป้องกันการผิดพลาดและเสียเวลาผู้ให้เช่าพื้นที่ สถานีรถไฟกลางบางซื่อ 
 4.2.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
  1) ธุรกิจมุง่เน้นทรัพยากรทางการบรหิารโดยให้ความสําคัญกับเรื่องของ ทรัพยากร
มนุษย์เป็นหลกัเป็นธุรกิจบรกิารที่ต้องตอบสนองความต้องการของลกูค้าเป็นหลัก รวมไปถึงการมีชุด
เครื่องนอนที่มีคุณภาพ   
  2) แหล่งที่มาเงินทุน เนื่องจากที่พักยงัมเีงินทุนไมม่ากพอที่จะใช้สําหรบัดําเนินธุรกิจใน
ระยะยาวได้ทรัพยากรทางการบรหิาร 
  3) การจัดการการบริหารงาน ที่มลีักษณะการบริหารจัดการแบบช่ัวโมงจําเป็นต้องใช้
ระบบการจัดการที่ดีเพื่อใหเ้พียงต้องต่อความต้องการของผูบ้ริการ 
 4.2.8 โครงสร้างค่าใช้จ่าย (Cost Structure) 
  1) ต้นทุนคงที่คิดเป็นร้อยละ 80 เช่น ค่าพนักงาน ค่าเช่าสถานที่  
  2) ต้นทุนแปรผันคิดเป็นร้อยละ 20 เช่น ค่าสาธารณูปโภค ค่าซักรีด 
 4.2.9 ช่องทางการเข้ามาของรายได้ (Revenue Streams) 
  1) รายได้หลักคิดเป็นร้อยละ 90 ค่าเข้าพัก จากทั้งการจองลว่งหน้าและ Walk–in 
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  2) รายได้รองคิดเป็นรอ้ยละ 10 ค่าบริการอื่น ๆ เช่น ค่าบรกิารใหเ้ช่าอุปกรณ์ และขาย
อุปกรณ์เพื่อการท่องเที่ยว 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ธุรกิจ 

 
5.1 แผนธุรกิจทางธุรกิจด้านบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 
 5.1.1 ผู้บรหิารองค์กรและหน้าที่ความรบัผิดชอบ 
 Napsule ใช้ผู้จัดการที่พกั 1 คน รองจากเจ้าของธุรกิจเพื่อดูแลความเรียบร้อยของพนักงาน
และสรุปยอดและบัญชี โดยมีพนักงานทั้งหมด 4 คน เพื่อคอยสลบักันอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
 5.1.2 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 5.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร 
 

 
 

  1) เจ้าของธุรกิจ 
  2) ผู้จัดการ 
  3) พนักงานต้อนรบั (Front Reception) 4 คน คนละ 20,000 บาทต่อเดือน 
 5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
  1) ผู้จัดการร้าน 
   - เพศ ชาย/หญิง 
   - อายุ 25-35 ป ี
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   - การศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 
   - แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
   - รับผิดชอบบรหิารดูแลพนักงาน และความเรียบรอ้ยของสถานที่ รวมถึงจัดทํา
รายงานผลประกอบการต่อเจ้าของกิจการและดูแลการจองเข้าพักล่วงหน้า ระบบต่าง ๆ ของทีพ่ัก 
  2) พนักงาน 
   - เพศหญิง 
   - อายุ 23-30 ป ี 
   - สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษระดับรับลูกค้า Check-in ได ้
   - ไม่จํากัดวุฒ ิ
   - ยิ้มแย้ม แจ่มใส มีใจรกังานบริการ ทํางานร่วมกับผู้อื่นได้ดี 
   - สามารถทํางานเป็นกะได ้ 
 5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
ดูจากผลปฏิบัติการ และความพงึพอใจของลูกค้าเป็นหลักโดยมีแบบรับความคิดเห็น และระบบ 
Feedback ใน Social Media ให้ลูกค้า 
 5.1.5 การบรหิารเงินเดือนและสวัสดกิาร 
 เงินเดือน 
  - ผู้จัดการร้าน เงินเดอืน 30,000 บาท  
  - พนักงานต้อนรับ เงินเดือน 20,000 บาท (ทํางานเป็นกะ) 
 
5.2 แผนธุรกิจทางธุรกิจด้านการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดทีส่ามารถ
ควบคุมได้ บริษัทมักจะนํามาใช้เพือ่ตอบสนองความต้องการของกลุม่เป้าหมายของธุรกจิ แต่เดิมส่วน
ประสมการทางตลาดจะมี เพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น ได้แก่ 
 5.2.1 ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
 ใช้กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate) ด้วย Napsule เปน็ที่พักสําหรบันักท่องเที่ยวและ
นักเดินทาง สําหรับพกัช่ัวคราวที่ส่งมอบความสะดวกสบายและตอบสนองถึงความง่ายของการพกั
ระหว่างการเดินทางของลูกค้า ด้วยรูปแบบที่เป็นเอกลักษณ์และจากตารางที่ 2.2 ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความสําคัญกบัค่าเฉลี่ยเรือ่งความสะอาดมากทีสุ่ด ดังนั้นเราจึงตอ้งรกัษาความสะอาดของให้พักให้
ดีที่สุดโดยการเปลี่ยนผ้าปูชุดเครื่องนอนทุกครัง้หลังมีผู้ใช้งาน 
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 5.2.2 ด้านราคา 
 กลยุทธ์ทางด้านราคาการตัง้ราคาน้ันธุรกจิทีพ่ักจะต้องสะท้อนถึงต้นทุนด้วย การคิด
ค่าบริการจะไมเ่หมือนที่พกัทั่วไปทีเ่ป็นแบบเตม็วัน จึงใช้กลยุทธ์นี้สร้างโอกาสทางธุรกิจ จึงใช้การคิด
ราคาแบบ (Premium) เพราะไม่ได้เน้นการพักระยะยาว เนน้ระยะเวลาการคอยและพกัผ่อน ถ้า
ลูกค้าต้องการพักระยะยาวอาจมองหาโรงแรมแบบอื่นมากกว่า 
 5.2.3 ด้านสถานที่ตั้ง 
 ที่ตั้งเป็นปจัจัยสําคัญของธุรกิจนี้ เนือ่งจากต้ังอยูจุ่ดศูนย์กลางการเช่ือมต่อการเดินทางด้วย
ระบบรางที่ใหญ่ทีสุ่ดในประเทศรองรับผู้คนจํานวนมาก และจากภาพที่ 2.5 มีผู้มีแนวโน้มว่าจะใช้
สถานีกลางบางซื่อ จํานวนร้อยละ 58.62 จึงเป็นโอกาสอันดีของธุรกิจ การจําหน่ายธุรกจิที่พกัเป็นการ
บริการ จึงใช้ Multi Chanel คือ รับด้วยการทัง้ (Direct) โดยการ Walk–in และผ่านคนกลาง 
(Intermediary) โดยการจองผ่านออนไลน์ต่าง ๆ 
 5.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 จากภาพที่ 2.5 มีผู้มีแนวโน้มว่าจะได้ใช้สถานีกลางบางซื่อ จาํนวนร้อยละ 58.62 ตารางที่ 
2.4 จะเห็นได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามค่าเฉลี่ยให้ความสําคัญกับการเดินทางเข้าพักได้อย่างสะดวก 
และตารางที่ 2.5 ผู้ตอบแบบสอบถามค่าเฉลี่ยให้ความสําคัญกับการมีช่องทาง Social Media ที่เข้าถึง
ได้มากที่สุด ทําใหเ้ลง็เห็นว่าควรใช้เครื่องมือการสือ่สารทางการตลาดที่ครบวงจร เพื่อขับเคลื่อนธุรกิจ
ของ Napsule 
 การสือ่สารตลาดแบบบรูณาการ (Integrated Marketing Communication) หมายถึง 
กระบวนการพฒันาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ต้องใช้การสื่อสารหลายรปูแบบกับกลุ่มเป้าหมาย
อย่างต่อเนื่อง เป้าหมายคือการทีจ่ะมุง่เน้นสร้างพฤติกรรมของกลุม่เป้าหมายใหส้อดคล้องกับความ
ต้องการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินค้าเพื่อใหผู้้บริโภคกลุม่เป้าหมายได้รู้จกัสินค้า 
โดยการนํามาใช้กับ Napsule นั้นมีการปรับใช้ ดังนี ้
  1) การโฆษณา (Advertising)  
  Napsule เน้นจุดด้านการโฆษณาด้วยการชูความแตกต่างของธุรกจิ เป็นทางเลือกใหม่
ให้ลูกค้าจดจําการที่ Napsule จะดึงลูกค้าใหม่เข้ามาได้น้ัน นอกจากความต้องการของลกูค้าแล้ว ต้อง
สร้างการรับรู้ด้วยในที่นี้ Napsule จะดําเนินการโดยการป้ายโฆษณา (Out of Home Media) 
Nationwide Poster ติดตามสถานี เพื่อแนะนําบริการลูกคา้ดังกล่าวโดยรอบสถานี เพื่อใหลู้กค้า
ตัดสินใจเข้าพกัได้ และโดยการโฆษณาบนสื่อออนไลน์ (Online Advertising) เพจเฟซบุก๊, เว็บทีพ่ัก
และ Social Media ต่าง ๆ เป็นสําคัญ เช่น Facebook Household Measurement Insights เรา
สามารถกําหนดกลุ่มเป้าหมายได้โดยการสร้างกลุ่มเป้าหมายใหม่ ใช้ตัวเลือกการกําหนดเป้าหมาย
โฆษณามาตรฐานของ Facebook เช่น อายุของผู้ใช้ เพศ สถานที่และความสนใจ จากนั้น Facebook 
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จะมุ่งเป้าไปที่โฆษณาที่กําหนดไว้รวมถึงผู้คนทีอ่าศัยอยู่ด้วย ทั้งนี้วิธีนี้ยังสามารถดูข้อมลูเชิงลึก
เกี่ยวกับการวัดผลในครัวเรือนแบบใหม่ในรายงานโฆษณา ซึง่จะแสดงจํานวนครัวเรือนที่แคมเปญ
เข้าถึงได้ และเห็นว่าแคมเปญต่าง ๆ ส่งผลตอ่สมาชิกในครัวเรือนแตล่ะคนอย่างไร เนื่องจากว่าธุรกจิที่
พักไม่ใช้สินค้าที่หาซื้อได้การโฆษณา นอกเหนือจากนี้ไม่น่าจะเกิดผลต่อยอดขายของที่พักที่คุ้มค่าต่อ
ค่าโฆษณา 
   2) ด้านการขายโดยพนักงาน (Selling Personal)  
  สําหรับธุรกิจทีพ่ัก การใช้พนักงานเพือ่ให้เกิดการตอบสนองต่อลูกค้าใช้การบริการที่ดีมี
จิตใจรกัในงานด้านบริการ (Service Mind) และยิ้มแย้มแจม่ใสกบัลูกค้าเป็นจุดสําคัญ เพราะการที่
ลูกค้าจะเข้าพักไม่ได้เกิดจากการขายของพนกังานได้โดยตรงเหมอืนสินค้า 
  3) การสง่เสรมิการขาย (Promotion)  
  มีการทําส่งเสริมการขายผ่านช่องทางการจองของ Website ที่เป็นคู่ค้าโดยการใส่ 
Code Promotion เพื่อให้กลุม่เป้าหมายได้รับสิทธิประโยชน์เพิ่มเตมิ เช่น การรบัส่วนลดจากการเข้า
พักเพิ่มจากการจองผ่านหน้า Website โดยหากจองล่วงหนา้ภายใน 24 ช่ัวโมง 
  4) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation)  
  จะทําอย่างต่อเนื่องโดยอปัเดทข่าวสารทีห่น้าเว็บไซต์และหนา้เพจของเรา เพื่อใหผู้้ที่
สนใจรับทราบถงึ บริการ ห้องพัก และข่าวสารใหม่ ๆ รวมถงึเป็นการประชาสัมพันธ์ใหลู้กค้าจดจํา
เรื่อย ๆ ด้วย 
  5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
  มีการส่งโปรโมช่ันและอปัเดตต่าง ๆ ให้ลูกค้าทาง E-mail เป็นการขายทางตรงและย้ํา
เตือนความจําทีม่ีต่อธุรกจิของลูกค้า 
 
5.3 แผนธุรกิจทางธุรกิจด้านการจัดการ 
 แผนการจัดการ 
 กระบวนการเข้าพกั  
  1) เข้า Check–In 
  2) รับหอ้งเข้าพกั 
  3) เมื่อใกล้ถึงเวลาพนักงานจะทําการแจง้ก่อนและถามว่าจะต่อเวลาหรือไม่ 
  4) Check–Out คืนห้องพัก 
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5.4 แผนธุรกิจทางธุรกิจด้านการเงิน 
 5.4.1 แหล่งทีม่าของเงินทุน 
 จากตารางที่ 5.1 แสดงใหเ้ห็นว่า Napsule จําเป็นต้องกูเ้งินเพื่อการลงทุนโดยมสีัดส่วนเป็น
ส่วนของเจ้าของ คิดเป็นร้อยละ 67 และกู้ยืม คิดเป็นร้อยละ 33 เนื่องจากการดําเนินการมีค่าใช้จ่าย
สูง จําเป็นต้องกู้ยืมเพื่อการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.1: งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ไม่หมุนเวียนที่คิดค่าเสื่อม    

อาคาร และค่าตกแต่ง 3,000,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 

สินทรพัย์ไม่หมุนเวียนรวม 3,000,000.00 
  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ดําเนินงาน 
   

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 1,000,000.00 500,000.00 500,000.00 

  
   

รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 1,000,000.00 
  

ค่ามัดจําสถานที ่ 1,050,000.00 1,050,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 6,050,000.00 4,050,000.00 2,000,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100.00 66.94 33.06 

 
 5.4.2 การประมาณจุดคุ้มทุน 
 ตารางที่ 5.5 แสดงใหเ้ห็นว่าต้นทุนค่าดําเนินการค่อนข้างสูงเนื่องจาก Napsule จําเป็นต้อง
ใช้พนักงานที่เป็นจํานวนมาก ซึง่สง่ผลใหม้ีค่าใช้จ่ายเพิม่ขึ้น ส่งผลให้จุดคุ้มทุนของ Napsule อยู่ที่ 
5,915 บาทต่อวัน 177,445 บาทต่อเดือน โดยจากตารางที่ 5.2: การประมาณการยอดขายหลัก 
แสดงใหเ้ห็นว่ามีความเป็นไปได้เนื่องจากยอดขายหลักอยู่ที่ 18,000 บาทต่อวัน 540,000 บาทต่อ
เดือน หากมผีู้เข้าพกั ไม่ต่ํากว่าร้อยละ 50 ของจํานวนห้องทัง้หมดต่อวัน 
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ตารางที่ 5.2: การประมาณการยอดขายหลกั 
 
การประมาณการ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 22,500 24,750 27,225 29,948 32,942 

ยอดขายต่อเดือน 675,000 742,500 816,750 898,425 988,268 

ยอดขายต่อปี 8,100,000 8,910,000 9,801,000 10,781,100 11,859,210 

การประมาณการยอดขายที่เพิ่มข้ึน 10% 
 
ตารางที่ 5.3: การประมาณการยอดขายรอง 
 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 1,000 1,100 1,210 1,331 1,464 

ยอดขายต่อเดือน 30,000 33,000 36,300 39,930 43,923 

ยอดขายต่อป ี 360,000 396,000 435,600 479,160 527,076 

การประมาณการยอดขายที่เพิ่มข้ึน 10% 
 
ตารางที่ 5.4: การประมาณการยอดขาย 
 
การประมาณการ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สรปุยอดขายรายป ี 8,460,000 9,306,000 10,236,600 11,260,260 12,386,286 

 
ตารางที่ 5.5: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่า 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 

เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 5%) 1,320,000 1,386,000 1,455,300 1,528,065 1,604,468 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
(ค่าสาธารณูปโภค   
(เพิ่มข้ึน 5%) 

12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าเสื่อมราคา 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
ค่าโฆษณาและ
ประชาสมัพันธ์  

200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

ค่าของใช้สิ้นเปลืองต่าง ๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

รวมต้นทุนคงที ่ 4,372,000 4,450,600 4,533,130 4,619,787 4,710,776 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย  1,692,000 1,861,200 2,047,320 2,252,052 2,477,257 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 30,000 31,500 33,075 34,729 36,465 

ส่งเสริมการขาย - - - - - 

รวมต้นทุนผันแปร 1,722,000 1,892,700 2,080,395 2,286,781 2,513,722 
 
ตารางที่ 5.6: งบกําไรขาดทุน 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 8,460,000 9,306,000 10,236,600 11,260,260 2,386,286 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,722,000 1,892,700 2,080,395 2,286,781 2,513,722 

กําไรส่วนเกิน 6,738,000 7,413,300 8,156,205 8,973,479 9,872,564 

หัก ต้นทุนคงที ่ 4,372,000 4,450,600 4,533,130 4,619,787 4,710,776 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

2,366,000 2,962,700 3,623,075 4,353,693 5,161,788 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  140,000 112,000 84,000 56,000 28,000 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): งบกําไรขาดทุน 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรก่อนหักภาษี 2,226,000 2,850,700 3,539,075 4,297,693 5,133,788 

หัก ภาษีเงินได ้ 155,820 199,549 247,735 300,838 359,365 

กําไรสุทธิ 2,070,180 2,651,151 3,291,340 3,996,854 4,774,423 
 
ตารางที่ 5.7: การประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 6,738,000 7,413,300 8,156,205 8,973,479 9,872,564 

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 5,489,332 5,586,889 5,689,391 5,797,082 5,910,219 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 457,444.35 465,574.08 474,115.91 483,090.19 492,518.28 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 15,248.14 15,519.14 15,803.86 16,103.01 16,417.28 

 
 5.4.3 ประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.8: งบแสดงฐานะการเงิน 
 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

3,936,411 6,946,721 10,367,341 14,237,793 18,601,598 

สินค้าคงเหลือ 11,589 12,748 14,023 15,425 16,968 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): งบแสดงฐานะการเงิน 
 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

3,948,000 6,959,469 10,381,363 14,253,218 18,618,566 

สินทรพัย์ไม่
หมุนเวียนรวมสทุธิ 

2,400,000 1,800,000 1,200,000 600,000 - 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

800,000 600,000 400,000 200,000 - 

ค่ามัดจําสถานที ่ 1,050,000 1,050,000 1,050,000 1,050,000 1,050,000 

รวมสินทรัพย ์ 8,198,000 10,409,469 13,031,363 16,103,218 19,668,566 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 178,360 208,558 241,648 277,924 317,707 

เงินปันผลค้างจ่าย 189,571 221,667 256,838 295,393 337,677 

หนี้สินระยะสั้น 367,931 430,225 498,486 573,317 655,383 

เงินกูส้ถาบันการ
คงเหลือ 

1,600,000 1,200,000 800,000 400,000 - 

รวมหนีส้ิน 1,967,931 1,630,225 1,298,486 973,317 655,383 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 4,050,000 4,050,000 4,050,000 4,050,000 4,050,000 

กําไรสะสมสุทธิ 2,180,069 4,729,243 7,682,877 11,079,901 14,963,182 

รวมส่วนของผู้ถือ
หุ้น 

6,230,069 8,779,243 11,732,877 15,129,901 19,013,182 

รวมหนีส้ินและส่วน
ของเจ้าของ 

8,198,000 10,409,469 13,031,363 16,103,218 19,668,566 
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ตารางที่ 5.9: การวิเคราะห์โครงการลงทุน  
 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -6,050,000 

1 กระแสเงินสดรับ 3,621,364 

2 กระแสเงินสดรับ 2,928,802 

3 กระแสเงินสดรับ 3,526,924 

4 กระแสเงินสดรับ 4,186,089 

5 กระแสเงินสดรับ* 6,962,584 

  การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 13,537,662 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -6,050,000 

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 7,487,662 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 54.53% 
 
 5.4.5 ประเมินระยะเวลาคืนทุน 
 
ตารางที่ 5.10: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 11.28  15.92  19.73  22.99  25.88  

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 11.27  15.91  19.72  22.98  25.87  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ): การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 
        อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 371 371 371 371 370 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 0.97 0.97 0.97 0.97 0.97 

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ) 4 5 9 19 - 

   อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ)  1.07 0.93 0.80 0.70 0.61 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้
        อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 

(เท่า) 0.32 0.19 0.11 0.07 0.04 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
        อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์ (ROA) 0.26 0.26 0.26 0.25 0.24 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.35 0.32 0.29 0.26 0.24 

   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 20.35 20.34 20.32 20.31 20.29 

   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 27.97 31.84 35.39 38.66 41.67 

   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 24.47 28.49 32.15 35.50 38.55 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
        มูลค่าปจัจบุันสุทธิ (Net Present Value) ฿7,487,662.37   

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 55%   

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.829   
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แบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหนึ่งการเรียนวิชาการค้นคว้าอิสระ (Independent Study) ใน
ระดับช้ันปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
มหาวิทยาลัยกรงุเทพ เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่สง่ผลและปจัจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บรกิาร 
หวังเป็นอย่างยิง่ว่าท่านจะตอบความจริงทกุประการ เพื่อนําข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์และพฒันา
แผนธุรกิจ โดยแบบสอบถามระบุวิธีการตอบอย่างชัดเจน แบบสอบถามฉบับนีร้วบรวมข้อมูลทั้งหมด
เพื่อเป็นสถิติอ้างอิงในการทําแผนธุรกจิเท่านั้น ไม่เปิดเผยข้อมูลส่วนตัว ทางผู้จัดทําขอขอบคุณทุก
ท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี ้
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
กรุณาตอบคําตอบที่ตรงกับท่านทีสุ่ดเพียง 1 คําตอบ 
1. เพศ 
 o ผู้ชาย   o ผู้หญิง 
2. อายุ 
 o ต่ํากว่า 19 ปี   o 20-25 ปี   o 26-30 ปี 
 o 31-35 ปี   o 36-40 ปี   o 40 ปี ข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษา 
 o อนุปรญิญา   o ปริญญาตร ี   o ปริญญาโท 
 o ปริญญาเอก   o อื่น ๆ.............................. 
4. อาชีพ 
 o ธุรกิจส่วนตัว   o ข้าราชการ  o พนักงานบริษัท 
 o นักเรียน นักศึกษา  o อาชีพอิสระ   o อื่น ๆ.............................. 
5. รายได้ต่อเดือน 
 o ต่ํากว่า 10,000 บาท  o 10,001-20,000 บาท   
 o 20,001-30,000 บาท  o 30,001-40,000 บาท   
 o มากกว่า 40,000 บาท 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมที่สง่ผลต่อการเลือกในการท่องเที่ยว 
กรุณาตอบคําตอบที่ตรงกับท่านมากที่สุด 
1. ท่านใช้บริการคมนาคมใดเป็นหลกัภายในการเดินทางทอ่งเที่ยวในประเทศ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 o เครื่องบิน  o รถไฟสาธารณะ o รถทัวร ์
 o รถตู ้  o รถยนต์ส่วนตัว  o อื่นๆ.............................. 
2. ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครั้ง 
 o ต่ํากว่า 5,000 บาท  o 5,001-10,000 บาท   
 o 10,001-15,000 บาท  o 15,001-20,000 บาท  o 20,000 บาทข้ึนไป 
3. รูปแบบในการทอ่งเที่ยว 
 o เดินทางคนเดียวด้วยตนเอง   o เดินทางเป็นกลุ่มด้วยตนเอง  
 o เดินทางเป็นกลุ่มผ่านเอเจนซี่ (ทัวร)์  o อื่น ๆ.............................. 
4. ท่านคิดว่าท่านจะได้เข้าใช้สถานีกลางบางซื่อในอนาคตหรือไม่ 
 o ได้ใช้งานอย่างแน่นอน   o คาดว่าจะไม่มีโอกาสได้ใช้บริการ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่สง่ผลต่อการเลือกเข้าพักที่พกั 
กรุณาเลือกคําตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียง 1 คําตอบ โดยแสดงความคิดเห็นดังนี้ เห็นด้วยอย่างยิ่ง = 5 
เห็นด้วย = 4 ปานกลาง = 3 ไม่เห็นด้วย = 2 ไม่เห็นด้วยอยา่งยิ่ง = 1 
 

ปัจจัยที่สง่ผลต่อการเลือกเข้าพักที่พัก  
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านสินค้าและบรกิาร 

1. ความสวยงามของหอ้งพัก           

2. ความสะอาด           

3. การให้บริการ           

4. ความปลอดภัย           

ปัจจัยด้านราคา 

1. ราคา 250 บาทต่อช่ัวโมง           

ปัจจัยด้านช่องทางการให้บริการ 

1. สามารถจองล่วงหน้าได ้           

2. เดินทางเข้าพักได้อย่างสะดวก           

3. อยู่ใกล้กับขนส่งสาธารณะ           

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. มีระบบสมาชิกเพื่อสะสมช่ัวโมงนอน           

2. มีโปรโมช่ันร่วมกบับัตรเครดิตต่าง ๆ           

3. มีโปรโมช่ันร่วมกบัเอเจนซี ่เช่น Agoda, Travaloka           

4. มีช่องทาง Social media ที่เข้าถึงได ้           
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