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บทคัดย่อ 
 

 การจัดท าแผนธุรกิจรีสอร์ท แบรนด์เสริมบุรี (SERM BURI) มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้มองเห็นถึง
ภาพรวมของธุรกิจ การด าเนินการ ขั้นตอน การแก้ไขปัญหา ประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ และ
การวิเคราะห์ตลาด การน ากลยุทธ์มาใช้เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ รวมถึงการประมาณการรายได้ 
ต้นทุน การหมุนเวียนของบัญชี เพื่อเป็นแนวทางในการตัดสินใจในการด าเนินการจริงของธุรกิจ 
 ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจในด้านของสังคม เนื่องจากในปัจจุบันคนมักออกมา
ท่องเที่ยวในสวนผึ้งค่อนข้ามากข้ึนตามค่านิยม เมื่อในโลกโซเชียลมีผู้คนกล่าวถึงมาก และเป็นที่น่าจับ
ตามอง คนบางกลุ่มก็มีแนวคิดในการหาเหตุผลประกอบการมาใช้พื้นที่จัดกิจกรรมนั้น ๆ และเกิดจาก
ความต้องการมากกว่าเหตุผลผู้คนถึงสามารถยอมจ่ายได้ในราคาที่รับได้ 
 การจัดท าแผนธุรกิจรีสอร์ท แบรนด์เสริมบุรี จากข้อมูลต่าง ๆ ท าให้ทราบว่ามีความเป็นไป
ได้ในการสร้างธุรกิจรีสอร์ท เนื่องจากปัจจุบันการท่องเที่ยวนั้นได้เติบโตมากข้ึนทุกปี ผู้คนหันมาสนใจ
การเที่ยวรีสอร์ทมากขึ้น และพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไป การบริหารจัดการและพัฒนา
บุคลากร ธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ใช้เงินทุนพอสมควร เงินทุนส่วนหนึ่งไปหนักอยู่ที่ส่วนของต้นทุนการสร้าง
และการตลาด ที่จะต้องท าการตลาดอย่างหนักเพ่ือให้ผู้บริโภคในเข้าถึงแบรนเสริมบุรี จากการ
ประมาณการรายได้จะมีระยะเวลาการคืนทุน (Pay Back Period) อยู่ที่ 19 ปี เห็นได้ว่าธุรกิจนี้ มี
ระยะเวลาคืนทุนค่อนข้างเร็ว 
 
ค าส าคัญ: รีสอร์ทสวนผึ้ง, ลานกางเต็นท์, โฮมสเตย์ 
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ABSTRACT 
 

 The structural planning of the resort business plan. The Serm Buri brand 
(SERM BURI) aims to provide a general overview of the business, performance, 
troubleshooting procedures, assess the feasibility of the business and market analysis 
implement strategies to achieve the goals set Including revenue estimates, costs, 
account turnover to guide decisions in the actual operation of the business. 
 External factors that affect business in the social aspect. Nowadays, people 
tend to travel to Suan Phueng because of their values and following the trend in 
society. When social media play a major role in the business so the more people 
mention the place, the more people will recognize that place. Some people have 
the idea to use the space to organize an event, and because the human need is 
higher than the reason. So, most people dare to afford the acceptable price. 
 The preparation for building a resort business plan Serm Buri brand. From 
the Survey analysis showed that there is a possibility to build a resort business. 
Currently, tourism has tended to grow continually according to the collection of 
resort reservations tends to increase due to customer's behavior and needs has 
changed. Human Resource Management and Development in this business uses a lot 
of capital for operation. Most of the funds will be used for operating in part of 
building costs and marketing management in order to expose the Serm Buri brand to 
consumers. So, the payback period will be 1.9 years. As the mentioned above, this 
business has a relatively fast payback period. 

 
Keywords: Camping, Resort Suanphung, Homestay 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 ธุรกิจที่ผู้ศึกษาท าการค้นคว้าและศึกษา คือ ธุรกิจ โฮมสเตย์ คือการให้เช่าบ้านพักในแบบ
ของรายวัน ภายใต้ชื่อแบรนด์ว่า “SERM BURI Homestay” 
 ธุรกิจ SERM BURI เป็นธุรกิจที่น ามาต่อยอด จากในส่วนที่มีเดิมอยู่แล้ว คือ ผู้ใหญ่เสริม 
โฮมสเตย์ นั้นจะเป็นแบบของลานกางเต็นท์ ไม่มีบ้านพักท่ีคอยให้บริการกับลูกค้า จึงได้เกิดไอเดียที่จะ
สร้างบ้านพักขึ้นมา โดยก าหนดแบบของบ้านพักท่ีจะสร้างใหม่ คือ 1) ต้องไม่อยู่กับกลุ่มลูกค้าที่มากาง
เต็นท์ แยกโซนออกจากกันโดยสิ้นเชิง เพื่อความเป็นส่วนตัวให้กับลูกค้าที่จะมาพักบ้านพัก 2) บ้านพัก
ต้องมีวิวที่สวยงาม มองออกไปแล้วต้องรู้สึกว่าเขามาพักแบบเงียบสงบ ไม่รู้สึกอึดอัดหรือต้องเจอผู้คน
เยอะ  
 เพราะฉะนั้น จึงเกิดมาเป็น โครงการ SERM BURI ซึ่งได้ด าเนินโครงการเป็นที่เรียบร้อย 
และเปิดให้บริการเมื่อวันที่ 1 พฤศจิกายน 2563 โดยมีบ้านพัก จ านวน 3 Villa และในส่วนของรถ
บ้าน อีก 3 คัน และในอนาคต ปี 2564 จะด าเนินการสร้างเพ่ิมอีก 7 Villa เพ่ือการขายและเติบโต
ของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: แผนที่ตั้ง SERM BURI Homestay 

 

 
 

ที่มา: Google map. (2564). ผู้ใหญ่เสริมโฮมสเตย์ สวนผึ้ง. สืบค้นจาก 
https://www.google.com/maps/@13.3836815,99.2674975,15z9. 
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1.1 แนะน าธุรกิจ 
 ชื่อธุรกิจ: SERM BURI HOMESTAY 
 1.1.1 สถานที่ตั้ง: SERM BURI 65 หมู่ 6 ถนน ตะนาวศรี ต าบล ตะนาวศรี อ าเภอ สวนผึ้ง 
จังหวัด ราชบุรี  
 1.1.2 วิเคราะห์สถานที่ตั้ง: เหตุผลที่เลือกตั้งร้านบริเวณดังกล่าว 
  1) ตั้งอยู่ใกล้กับสถานที่ท่องเที่ยว 
  2) ต้ังอยู่บริเวณสวนป่าสิริกิต 
  3) มีพ้ืนทีส่ าหรับจอดรถ 
  4) มีร้านค้าอยู่ใกล้ 
  5) มีวิวที่สวยงาม เป็นธรรมชาติ 
 1.1.3 ประเภทสินค้า/บริการ: บ้านพัก วิลล่า ลานแคมปิ้ง 
  1) ตัวอย่างการให้บริการ 
 
ภาพที่ 1.2: ตัวอย่างห้องพัก Villa1 ประกอบด้วย 1 ห้องนอน 1 ห้องน้ า ราคาเริ่มต้น 2000 บาท/1 

คืน 
 

 
 

ที่มา: ผู้ใหญ่เสริมโฮมสเตย์ สวนผึ้ง ราชบุรี. (2563). สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/PhuyaiSermHomeStey/. 
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ภาพที่ 1.3: ในส่วนของระเบียงบ้านพักและวิวโดยรอบ บ้านพัก Villa 2 จะมีครัวและระเบียงนั่ง 
 

 
 

ที่มา: ผู้ใหญ่เสริมโฮมสเตย์ สวนผึ้ง ราชบุรี. (2563). สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/PhuyaiSermHomeStey/. 

 
 
ภาพที่ 1.4: รถบ้านที่ไว้ให้ลูกค้าพักโดย ราคาเริ่มต้นที่ 1500 บาท/คืน ส าหรับ 2 ท่าน มีแอร์และ

ห้องน้ าในตัว 
 

 
 

ที่มา: ผู้ใหญ่เสริมโฮมสเตย์ สวนผึ้ง ราชบุรี. (2563). สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/PhuyaiSermHomeStey/. 
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1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ โฮมสเตย์ จากการศึกษาเบื้องต้น พบได้ว่า เกิดจากขาดสิ่งที่
อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีมาเป็นครอบครัว เช่น มีเด็ก หรือผู้สูงอายุ จะไม่ค่อยสะดวกสบาย
เวลาที่มาลานกางเต็นท์ เพราะในเรื่องของความสะดวก และสุขภาพ จึงได้เกิดไอเดียในการท าบ้านพัก
แบบ Villa เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้ 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 1.3.1 เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจ 
 1.3.2 เพื่อวิเคราะห์ตลาดและคู่แข่งทางการค้า 
 1.3.3 เพ่ือวางแผนทางการเงินและการลงทุนในธุรกิจ 
 1.3.4 เพื่อศึกษาและท าความเข้าใจความต้องการของลูกค้า 
 
1.4 รูปแบบของธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 1.4.1 บริการ (Service) คือ บริการให้เช่าที่พักแบบรายวัน ประกอบไปด้วย 1 ห้องนอน 1
ห้องน้ า และพ้ืนที่ส่วนกลางไว้คอยให้บริการและท ากิจกรรมกับครอบครัว 
 1.4.2 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 
ภาพที่ 1.5: Business Model Canvas 
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  1) ลูกค้า (Customer Segments—CS) ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการ 
  กลุ่มคนที่ชอบธรรมชาติสีเขียว ผู้สูงอายุ เด็กเล็ก และลูกค้าที่มาเป็นครอบครัว 
  2) คุณค่า (Value Propositions—VP) จุดขายของสินค้าหรือบริการ 
  ลูกค้าจะได้รับบริการที่ครบครันจบภายในที่เดียวและมีสิ่งอ านวยความสะดวกแบบครบ
ครัน 
  3) ช่องทาง (Channels—CH) สื่อ แพลตฟอร์ม รูปแบบ และวิธีในการสื่อสารไปถึง
ลูกค้า 
   - Facebook 
   - Instagram 
  4) ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships—CR) วิธีในการรักษาลูกค้าฐาน
ลูกค้า 
  การดูแลและบริการลูกค้าให้ลูกค้าประทับใจมากที่สุด 
  5) กระแสรายได้ (Revenue Streams—RS) รายได้ของธุรกิจ 
  รายได้จากการใช้บริการบ้านพัก 
  6) ทรัพยากรหลัก (Key Resources—KR) สิ่งที่ต้องมีในการด าเนินธุรกิจ 
   - ทุน: ที่ดิน  
   - สินค้าท่ีให้บริการ: แรงงาน  
  7) กิจกรรมหลัก (Key Activities—KA) กิจกรรมที่ต้องท าเพ่ือให้โมเดลธุรกิจอยู่ได้ 
   - การท าความสะอาด 
   - ต้อนรับและดูแลลูกค้า 
  8) พันธมิตรหลัก (Key Partners—KP) ส่วนที่เกี่ยวข้องทั้งการช่วยป้อนวัตถุดิบและ
การช่วยขาย 
  ตัวแทนจ าหน่าย ของใช้เช่น สบู่ ยาสระผม และน้ ายาท าความสะอาด 
  9) โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure-C$) ต้นทุนทั้งหมดของธุรกิจ 
   - ค่าจ้างพนักงาน 
   - ค่าไฟฟ้า/ค่าน้ า 
   - ค่าอุปกรณ์ซักล้าง 

 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม) 
 โดยผู้วิจัยเลือกท่ีจะน า Pestle Analysis เข้ามาเพ่ือวิเคราะห์ในปัจจัยต่าง ๆ เพราะถือว่า
จะสามารถช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถทราบถึงปัญหา ข้อดี-ข้อเสียต่าง ๆ ในธุรกิจได้อย่างครบถ้วน 
ซึ่งจะมุ่งเน้นไปที่การวิเคราะห์ประเด็นของทางธุรกิจในรูปแบบปัจจัยภายนอกที่ได้ให้ผลกระทบต่อ
องค์กร 
 Pestle Analysis 
  P – Politic: ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง  
  ธุรกิจโรงแรมมีแนวโน้มเติบโตดีต่อเนื่องในช่วงปี 2562-2564 ตามการเติบโตของภาค
ท่องเที่ยว โดยคาดว่าจ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาติและนักท่องเที่ยวไทย จะขยายตัวในอัตราเฉลี่ย 5-
7% ต่อปี และ 3-4% ต่อปี ตามล าดับ หนุนให้อัตราเข้าพักเฉลี่ยอยู่ที่ระดับ 71.5-72.5% เทียบกับ 
71.4% ในปี 2561 ธุรกิจโรงแรม (โรงแรม รีสอร์ท และเกสต์เฮ้าส์) เป็นธุรกิจเกี่ยวเนื่องกับการ 
ท่องเที่ยวเป็นส าคัญ มูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP) หมวดโรงแรม และภัตตาคารปี 2561 
คิดเป็นสัดส่วนประมาณ 5.6% ของมูลค่าผลิตภัณฑ์มวล รวมในประเทศท้ังหมด หรือประมาณ 9.2
แสนล้านบาท ซึ่งเป็นผลที่ดีขึ้นเพราะในช่วง โควิด-19 ท าเอาหลาย ๆ ที่แย่ลง 
  E – Economic: ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
  ประเทศไทย GDP หลักพ่ึงพาการส่งออก และการท่องเที่ยวในส่วนนี้ท าให้โฮมสเตย์ยัง
จะสามารถอยู่ต่อไปในตลาดได้เพราะเป็นสิ่งส าคัญต่อ แต่ในอนาคตประเทศไทยจะสามารถลุกขึ้นมา
ได้ เพราะนักท่องเที่ยวจะกลับมา 
  S – Social: ปัจจัยทางสภาพสังคม 
  ในสภาพสังคมปัจจุบันจะคิดว่า เป็นการตัดไม้ท าลายป่าในธุรกิจนี้ แต่จริง ๆ แล้วทาง
ผู้ประกอบการไม่ได้รุกล้ าเขตป่าสงวนหรือพ้ืนที่หวงห้ามต่าง ๆ เป็นที่ดินส่วนบุคคลมาดั้งเดิม และใน
ส่วนของลูกค้าทางผู้ประกอบการต้องคิดแล้วว่าท ายังไงให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีก 
  T – Technology: ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ  
  มีการเครื่องผลิต ของใช้ภายในเอง เช่น ครีมอาบน้ า สบู่ เพื่อที่จะน ามาลดต้นทุนภายใน 
และสามารถส่งออกไปขายให้กับรีสอร์ทต่าง ๆ ได้ เพ่ือที่จะเพ่ิมรายได้ให้กับเรา 
  L – Legal: ข้อกฎหมายต่าง ๆ ของพ้ืนที่นั้น ๆ ที่เราต้องศึกษาเป็นอย่างดี  
  กฎหมายภาษี ผู้ประกอบการควรศึกษาให้ครบถ้วนเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อ พนักงานและ
ผู้ประกอบการ  
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  E – Environment: หรือปัจจัยทางสภาพแวดล้อม 
  ช่วงฤดูกาลฝน และช่วงพายุ ท าให้ลูกค้ากลัวการที่จะมาพักผ่อนแล้วเกิดฝนตกจะท าให้
ลูกค้าสามารถออกไปท ากิจกรรมอ่ืน ๆ ได้ 
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 2.2.1 คู่แข่งทางตรงและทางอ้อม 
  2.2.1.1 คู่แข่งทางตรง คือ ปางหวัน รีสอร์ท 
   1) ปางหวัน รีสอร์ท เป็นลานกางเต็นท์ที่ มีพ้ืนที่ทั้งหมด 15 ไร่ โดยจะมีแค่ลานกาง
เต็นท์อย่างเดียว โดยคิดค่าบริการในการกางเต็นท์ อยู่ท่ี 200บาท/คน/คืน และเวลาที่ลูกค้าเช็คเอ้าท์ 
ลูกค้าต้องน าขยะออกไปทิ้งข้างนอกรีสอร์ทเอง ไม่มีบริการหรือเซอร์วิสอะไรเลย  
   2) SERM BURI มีบ้านพักและลานกางเต็นท์แบบครบวงจร มีเนื้อที่ทั้งหมด 50 ไร่ 
โดยคิดค่าบริการบ้านพักหลัง 2000บาท/คน และกางเต็นท์ คนละ100บาท/คน/คืน และมีอาหารกับ
ของใช้ขายไว้บริการให้กับลูกค้าแบบครบวงจร 
  2.2.1.2 คู่แข่งทางทางอ้อม คือ ร้านของช า เพราะบริเวณรอบข้างนั้น มีร้านค้าของช า
อยู่มากมายหลายร้าน ทางรีสอร์ทจึงยังไม่คิดในส่วนของการท าร้านสะดวกซ้ือขึ้นมา อยากให้ชุมชนมี
รายได้เข้ามาบ้างและร้านของช าส่วนใหญ่ก็เป็นชาวบ้านในหมู่บ้านมาเปิดกันไม่ใช่ 7-11 เลยมองว่า
อยากให้ชาวบ้านมีรายได้ในส่วนนี้  
 2.2.2 การเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 2.1: การเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 

ร้าน ราคา ขนาดพ้ืนที่ ข้อได้เปรียบ 

SERM BURI ถูกกว่า 50 ไร่ มีบ้านพัก 
ปางหวัน แพงกว่า 15 ไร่ ไม่มีบ้านพัก 

ร้านค้า A - - มีสินค้าสะดวกซื้อขาย 

ร้านค้า B - - มีสินค้าสะดวกซื้อขาย 

 
 จากตารางที่ 2.1 สรุปได้ว่า รีสอร์ทในหลาย ๆ ที่จะโดดเด่นไปในทิศทางเดียว คือลานกาง
เต็นท์ กับบ้านพัก ซึ่งไม่ค่อยมีใครท าทั้งสองอย่างพร้อมกัน ในระแวกสวนผึ้ง จึงท าให้เป็นข้อได้เปรียบ 
ในเรื่องนี้คือเราสามารถรับลูกค้าได้ทั้งสองกลุ่ม จบได้ในที่เดียว แต่ในส่วนของร้านของช าอันนี้เราไม่
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สามารถบังคับให้ลูกค้าซื้อที่เราได้เพียงที่เดียว และในส่วนของร้านขายของช ามองว่าเป็นคู่แข็ง
ทางอ้อมที่ไม่ค่อยมีผลกระทบมากแต่ในอนาคตก็อาจจะเป็นคู่แข่งทางตรงถ้ารีสอร์ทน าร้านสะดวกซ้ือ
มาไว้ในรีสอร์ทเพ่ือบริการให้กับลุกค้า 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อม
ภายในที่ส่งผลต่อธุรกิจ ภายใต้ทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ SERM BURI เพ่ือน ามาวิเคราะห์
ปัจจัยเสี่ยงที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ รายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
 3.1.1 Strength (S): จุดแข็ง 
  3.1.1.1 ผู้ก่อตั้งค่อนข้างมีชื่อเสียงในสวนผึ้งจึงท าให้คนรู้จักแนะน ามาเยอะ 
  3.1.1.2 มีการฝึกอบรมพนักงานอยู่สม่ าเสมอ  
  3.1.1.3 มีการพัฒนาพนักงานอยู่ตลอดเวลา 
  3.1.1.4 ที่ตั้งพ้ืนที่มีขนาด 50 ไร่ จึงสามารถลองรับลุกค้าได้ มากกว่า 500 คน 
  3.1.1.5 ในร้านมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบวงจรท าให้การเข้าใช้บริการสะดวกสบาย
มากขึ้น 
  3.1.1.6 การให้บริการที่ครอบคลุมต่อความต้องการของผู้เข้าใช้บริการ 
  3.1.1.7 ราคาโดยเฉลี่ยไม่แพงและสามารถเข้าถึงได้ 
 3.1.2 Weakness (W): จุดอ่อน 
  3.1.2.1 สถานที่พ่ึงสร้างเสร็จองค์ประกอบอาจจะยังไม่ครบ 
  3.1.2.2 พนักงานจ านวนที่น้อยท าให้การให้บริการบางอย่างล่าช้าได้ 
 3.1.3 Opportunity (O): โอกาส 
  3.1.3.1 ธุรกิจการท่องเที่ยวก าลังโตขึ้นทุกปี แสดงว่าคนสนใจออกมาเที่ยวมากขึ้น 
  3.1.3.2 ห้องพักมีขนาดใหญ่ที่สามารถรองรับคนได้เยอะและสะอาดได้มาตรฐานท า
ความสะอาดเป็นอย่างดี 
  3.1.3.5 บริเวณโดยรอบมีจุดบริการและสถานที่ท่องเที่ยวค่อนข้างมาก 
 3.1.4 Threats (T): อุปสรรค 
  3.1.4.1 เรื่องภาษีอาจจะยังไม่ค่อยช านาญ 
  3.1.4.2 กระแสนิยมในประเทศไทยเปลี่ยนแปลงได้ง่ายท าให้เราโฟกัสความต้องการของ
ลูกค้าค่อนข้างยาก 
  3.1.4.3 ยังมีผู้ที่เข้ามาขายสินค้าในสถานที่อยู่เพราะโซนร้านค้าก าลังสร้าง 
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3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นธุรกิจบริการให้เช่าบ้านพัก หรือโฮมสเตย์ ที่ได้จัดสร้างอยู่ที่ อ าเภอสวนผึ้งซึ่งเป็น
สถานที่ท่องเที่ยวของจังหวัดราชบุรี ได้มีการออกแบบบ้านพักเป็นสไตส์ล็อฟ โดยคุมโทนสีไปในทางที่
ดูแล้วสบายตาเหมาะสมแก่การพักผ่อน และได้จ าหน่ายสินค้า บริโภคภายใน โดยโครงการประกอบไป
ด้วยบ้านพักทั้งหมด 3 หลัง และยังมีพ้ืนที่ส่วนกลางไว้บริการกับลูกค้า เช่น สวน สนามหญ้า เป็นต้น 
แบบครบวงจรให้กับลูกค้าที่จะเข้ามาพัก ได้มีกิจกรรมส่วนร่วมกับครอบครัว 
 3.2.2 พันธกิจ 
  3.2.2.1 เรามุ่งเน้นการให้บริการที่ถูกต้องและปลอดภัยให้กับลูกค้า 
  3.2.2.2 เราไม่หยุดที่จะพัฒนาและจะเพ่ิมกิจกรรมหรือสิ่งอ านวยความสะดวกเข้าไปให้
ได้มากท่ีสุด 
  3.2.2.3 สืบค้นหาความต้องการของเจ้าของว่าต้องการความต้องการแบบไหนที่
สอดคล้องกับกลุ่มคนส่วนใหญ่ 
 3.2.3 เป้าหมาย 
 SERM BURI ก าหนดไว้ว่าจะท าท่ีพักให้กับลูกค้าให้ครบวงจรที่สุดเท่าท่ีจะท าได้ และในส่วน
ของการคืนทุน ก าหนดไว้ที่ไม่เกิน 3 ปี และจะเพ่ิมในส่วนของการตลาดที่จะด าเนินให้ผลตอบแทนนั้น
ขึ้นในทุก ๆ ปี โดยหาสิ่งใหม่ ๆ เขามาเติมเมอยู่เสมอ 
 3.2.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (ผลตอบแทนที่ต้องการ) 
  3.2.4.1 เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าในปีแรก 5% และปีต่อ ๆ ไป 
  3.2.4.2 เพ่ือสร้างผลก าไรระยะยาว 
  3.2.4.3 เพ่ือสร้างฐานลูกค้าให้มีจ านวนมากขึ้น 
  3.2.4.4 เพ่ือสร้างความเชื่อใจให้กับลูกค้า 
 3.2.5 กลยุทธ์ระดับองค์กร  
 มีแผนว่าในอนาคตหากมีลูกค้าที่มาใช้บริการมากขึ้นและเติบโตได้เป็นไปตามเป้าหมายหรือ
มากกว่า จะมีการขยายกิจการโดยการสร้างห้องพักเพ่ิมขึ้นในหลายๆรูปแบบมากข้ึนเพ่ือให้ลูกค้าได้มี
ตัวเลือกแบบห้องพักท่ีมากออกไป 
 3.2.6 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
  1) ต้นทุนถูกกว่าเพราะที่ดินเป็นของส่วนตัวดั้งเดิมจึงลดต้นทุนลงไปได้ค่อนข้าเยอะ 
  2) ใช้ความเป็นธรรมชาติ ความเป็นกันเองมอบให้กับลูกค้าที่มาพักไม่ได้เหมือนมาเท่ียว
แต่ให้เหมือนกับมาอยู่บ้านพักของตนเองในต่างจังหวัด 
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  3) มีการปรับเปลี่ยนวิวตามความเหมาะสมกับสภาพอากาศโดยเราจะปรับเปลี่ยน
ดอกไม้ไปตามแต่ละฤดูให้ที่พักดูไม่น่าเบื่อ 
 3.2.7 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
  1) จัดโปรโมชั่นในช่วงเทศกาล หรือจัดโปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้นยอดขายประจ าเดือน  
  2) จะตรวจสอบห้องพักก่อนที่ลูกค้าจะเข้าพักอย่างละเอียด ห้องพักต้องมีความสะอาด
และมีคุณภาพที่ดีที่สุด 
  3) ตรวจสอบและเก็บรวบรวมข้อมูลจากลูกค้า เพ่ือดูความต้องการ น ามาปรับปรุงแก้ไข 
 
3.3 ผลการวิเคราะห์ผู้บริโภค 
 ผู้ศึกษาได้ท าการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้บริการผู้ที่มานั้นจะพบปัญหาเรื่องความเป็นส่วนตัว 
และครอบครัวของผู้ที่มาใช้บริการนั้นจะท ายังไงให้เขารู้สึกคุ้มค่ากับเงินที่เสียไปและลูกค้าที่อยาก
กลางเต็นท์จะท ายังไงให้เขากลางได้แบบส่วนตัว ทางเราเลยคิดโซนใหม่ของทางรสีอร์ทขึ้นมานั้น จะ
เป็นโซนแบบPrivateเพ่ือตอบสนองต่อลูกค้าที่อยากได้ความเป็นส่วนตัวและสามารถพาครอบครัวมา
ได้แบบส่วนตัว 
 จากผลส ารวจที่มาจากการสอบถามลูกค้าเป็น จ านวน 100 คน ว่าเห็นด้วย หรือไม่เห็นด้วย
กับโครงการที่พักนี้ 
 
ภาพที ่3.1: แบบส ารวจลูกค้า 
 

 
 

ผลส ารวจลูกค้า 100 ท่าน

เห็นด้วยกับโครงการ ไม่เห็นด้วยกับโครงการ
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  1) เห็นด้วยกับโครงการ ร้อยละ 85 เพราะลูกค้าให้ค าตอบว่า เป็นสิ่งที่ดีถ้าการมา
พักผ่อนเป็นการพักผ่อนแบบส่วนตัวจริง ๆ จะได้ใช้เวลาที่มาใช้บริการพักผ่อนให้เต็มที่และไม่ต้องไป
ยุ่งกับนักท่องเที่ยวกลุ่มอ่ืน ๆ และอีกอย่างคือถ้าช่วงเวลาเทศการสามารถเลี่ยงเรื่องคนเยอะได้และ
เป็นส่วนตัวก็จะดีมาก 
  2) ไม่เห็นด้วยกับโครงการ ร้อยละ 15 เพราะลูกค้ากลุ่มนี้ มองว่าด้วยเรื่องราคา และ
บริการอาจะไม่เหมือนกัน 
 



บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์และ
บริการ 
 4.1.1 Segmentation 
  1) เพศ ชาย–หญิง 
  2) อายุ 20–45 ปี 
  3) เงินเดือน 15,000 บาท ขึ้นไป 
  4) อาชีพ ทุกกลุ่มอาชีพ 
  5) กลุ่มคนที่ชอบเที่ยวธรรมชาติ 
  6) กลุ่มคนที่ชอบพาครอบครัวไปเที่ยว 
 4.1.2 Targeting 
  1) กลุ่มคนที่ชอบ Camping ธรรมชาติ ชอบเที่ยวธรรมชาติสีเขียว ภูเขา 
  2) กลุ่มคนที่ชอบพักผ่อนแบบส่วนตัว ครอบครัวขนาดเล็ก และใหญ่ 
 4.1.3 Positioning 
 มีความสะดวกสบาย ปลอดคนใกล้เคียง ราคาสูง เน้นแตกต่าง 
 
4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 ผู้ศึกษาเลือกใช้ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ McCarthy (2021) ใน
การก าหนดกลยุทธ์ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 4.2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product) 
 SERM BURI โฮมสเตย์ ที่ให้บริการลูกค้าเป็นบ้านพักVilla มีทั้งหมด 3 Villa และใน Villa 
ก็จะประกอบไปด้วย 1 ห้องนอน 1 ห้องน้ า และมีในส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางไว้คอยบริการให้กับลูกค้า 
 4.2.2 กลยุทธ์การก าหนดราคา (Price) 
 ผู้ศึกษาเลือกการตั้งราคาท่ีสมเหตุสมผลและท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าราคาเกินคุ้มกับเงินที่จ่ายไป  
โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 ค่าบริการบ้านพัก 1 Villa 1 ห้องนอน 1 ห้องน้ า ราคา 2,000 บาท/1 คืน 
 
 
 



14 

ตารางที่ 4.1: อัตราค่าบริการห้องพัก 
 

ประเภทห้องพัก ราคาต่อคืน 

Villa 2,000 

Caravan 1,500 

หมายเหตุ:  1) จะมีค่ามัดจ าการจองห้องพักก่อน 50% 
  2) อัตราค่าบริการนี้ไม่รวมอาหารเช้า 
 
 4.2.3 กลยุทธ์การบริหารช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
  4.2.3.1 ช่องทางออฟไลน์ คือ SERM BURI มีท าเลที่ตั้งอยู่ติดกับถนนใหญ่และสังเกตได้
ง่าย และบริเวณรอบ ๆ จะมีสถานที่ท่องเที่ยวตามธรรมชาติอยู่ เช่น สวนป่าสิริกิต หมู่บ้าน 
กระเหรี่ยง เป็นต้น  
  4.2.3.2 ช่องทางออนไลน์ คือ การใช้สื่อออนไลน์ในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์เป็น
อีกหนึ่งช่องทางในการติดต่อกับลูกค้า เช่น Facebook Instagram เป็นต้น 
 4.2.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 การส่งเสริมการขายจะเป็นในรูปแบบของโปรโมชั่นหน้าฝนเป็นหลักโดยที่ช่วงหน้าฝนจะมี
ส่วนลดให้กับลูกค้า 10-20% ในช่วงหน้าฝนของทุกปี เพ่ือส่งเสริมและกระคุ้นนักท่องเที่ยวให้มาใช้
บริการให้ได้มากที่สุด 
 4.2.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) 
 บุคลากรของSERM BURI Homestay จะมีการจัดฝึกอบรมในด้านของการบริการ การ
ต้อนรับลูกค้า และการดูแลรักษาความสะอาดภายในตัวของโฮมสเตย์ ให้มีความสะอาดอยู่ตลอดเวลา 
เพราะลูกค้าจะได้สัมผัสกับบรรยากาศของธรรมชาติ และได้พักผ่อนกับครอบครัวให้มีความสุขที่สุด 
 4.2.6 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process) 
 กระบวนการในการจัดการด้านการบริการ ที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ ด้วยการ
บริการที่เป็นกันเอง และ ดูแลลูกค้าให้เหมือนคนส่วนหนึ่งในครอบครัวของเรา 
 4.2.7 กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Physical Evidence) 
 รูปแบบที่พัก ที่มีความดูแล้วเงียบสงบเหมาะแก่การพักผ่อน จะมาด้วยหลายอย่างเช่นโทนสี 
การจัดแต่งต้นไม้และสภาพแวดล้อมโดยรอบ 
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4.3 แผนกิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
 4.3.1 วัตถุประสงค์ทางการสื่อสาร 
  4.3.1.1 เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าให้กับโฮมสเตย์ SERM BURI 
  4.3.1.2 เพ่ือประชาสัมพันธ์ SERM BURI ต่อสาธารณะ 
  4.3.1.3 เพ่ือเป็นการกระจายข่าวสารการส่งเสริมการขาย บริการ กิจกรรมต่าง ๆ ของ
ทางโฮมสเตย์ 
  4.3.1.4 เพ่ือเป็นอีกหนึ่งช่องทางในการติดต่อกับลูกค้าและการรับฟังความคิดเห็นจาก
ลูกค้าจากหลาย ๆ ช่องทาง 
 4.3.2 แผนการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.3: แผนการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 
 

ระยะ 
ขั้นตอนการด าเนิน

กิจกรรมทางการตลาด 

พ.ศ. 2564 พ.ศ. 2565 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค ก.พ. มี.ค. เม.ย พ.ค. 

1. การแบ่งส่วนทาง
การตลาด การเลือก
ตลาดเป้าหมาย และ
บริการ 

           

2. เริ่มประชาสัมพันธ์ร้าน
ผ่านสื่อออนไลน์ 

           

3. กิจกรรมส่วนลดพิเศษ
เนื่องในวันเปิดร้าน 

           

4.  จัดท าแบบสอบถาม
ความพึงพอใจในการ
เข้าใช้บริการของ
ลูกค้า 

           

5. จัดท าโฆษณาบนสื่อ
ออนไลน์ 

           

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): แผนการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 
 

ระยะ 
ขั้นตอนการด าเนิน

กิจกรรมทางการตลาด 

พ.ศ. 2564 พ.ศ. 2565 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค ก.พ. มี.ค. เม.ย พ.ค. 

6. โปรโมชั่นในช่วง Low 
Season ช่วงลูกค้า
น้อย และช่วงหน้าฝน 

           

7. กิจกรรมให้ลูกค้ารีวิว
การเข้าใช้บริการแลก
รับของรางวัลหรือ
ส่วนลด 

           

 
 SERM BURI นั้น มีกลยุทธ์ในการสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าในกลุ่มของ
นักท่องเที่ยวเป็นการบริการ ให้กับลูกค้าแบบเป็นกันเองให้ลูกค้าเล่าประสบการณ์แบบปากต่อปาก
หรือทางสื่อออนไลน์ให้รู้ถึงความรู้สึกที่ได้มาพักและสิ่งที่ได้รับกับไปว่าคุ้มค่า และเหมือนได้ออกมา
พักผ่อนจริง ๆ กับครอบครัว  
 
4.4 แผนงานการสื่อสารการตลาด 
 4.4.1 การคุมภาพลักษณ์ของแบรนด์ ด้วยโทนสีและภาพให้เป็นเรื่องราวเดียวกัน เพื่อให้เกิด
ภาพจ า 
 4.4.2 การใช้ Influencer เพ่ือให้ผู้บริโภคท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายรู้จักเรามากข้ึน 
 4.4.3 การท าโปรโมชั่นในช่วงวันส าคัญต่าง ๆ 
 4.4.4 การเก็บข้อมูลลูกค้า (สมาชิก) จะมีส่วนลด ให้ผู้บริโภคได้รู้สึกว่าเป็นคนส าคัญ 
 



บทที่ 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร  
 ผู้ศึกษาได้ท าการก าหนดแผนก ฝ่าย และหน่วยงานของบุคลากรในองค์กร ไว้ดังนี้ 
 5.1.1 รูปแบบของธุรกิจ 
 ธุรกิจให้บริการบ้านพักในรูปแบบของ HOMESTAY SERM BURI 
 5.1.2 โครงสร้างองค์กรและผังบริหารงาน 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร้างองค์กรและผังบริหารงาน 
 

 
 
5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้อง
สรรหา 
 
ตารางที่ 5.1: ต าแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากร 
 

ชื่อต าแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที่ อัตรา คุณสมบัติผู้ท างาน 
เจ้าของร้าน - วางแผนการด าเนินงานของร้าน 

- วางแผนการตลาดและการขาย 
- จัดท าบัญชี 
- สัมภาษณ์คนเข้าท างาน 
- ประเมินผลงานของบุคลกร 

1  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): ต าแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากร 
 

ชื่อต าแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที่ อัตรา คุณสมบัติผู้ท างาน 

เจ้าของร้าน 
(ต่อ) 

- เป็นผู้ตัดสินใจความเป็นไปของ
ธุรกิจ 
- ตรวจสอบความเรียบร้อยของธุรกิจ 

  

พนักงาน
ต้อนรับ 

- ประชาสัมพันธ์ 
- ต้อนรับลูกค้า 
- ดูแลในส่วนของการจองห้องพัก 
- แจ้งห้องพักให้กับลูกค้า 
- ดูแลคอยรับสายลูกค้าหากต้องการ
เพ่ิมเติม 

1 - เพศ: หญิง 
- อายุ: 20–40 ปี 
- การศึกษา: ม.6 ขึ้นไป 
- อัธยาศัยดี 
- บุคลิกดี ยิ้มแย้ม 
- หากมีประสบการณ์มาก่อนจะ
ได้รับการพิจารณาเป็นพิเศษ 

พนักงานท า
ความสะอาด 

- ท าความสะอาดห้องพัก 
- ซักล้างในส่วนของสิ่งที่ต้องวักล้าง 

1 - เพศ: หญิง 
- อายุ: 20–40 ปี 
- การศึกษา: ป.6 ขึ้นไป 

พนักงานรักษา
ความปลอดภัย 

- ดูแลรักษาความปลอดภัยให้กับ
แขกและคนในโฮมสเตย์ 
- เก็บข้อมูลผู้ที่เข้ามา 

1 - เพศ: ชาย 
- อายุ: 20–50 ปี 
- การศึกษา: ไม่จ ากัด 
- ประสบการณ์ 
- สามารถจับสัตว์อันตรายได้ 
- สุขภาพแข็งแรง 
- ต้องทดสอบร่างกายทุกๆเดือน 

คนสวน - ดูแลในส่วนของต้นไม้ ดอกไม้ 
สนามหญ้า 

1 - เพศ: ชาย 
- อายุ: 20 – 50 ปี 
- การศึกษา: ไม่จ ากัด 
- คนรักต้นไม้ จะพิจารณาเป็น
พิเศษ  
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 ต าแหน่งต่าง ๆ ของพนักงานนั้นแตกต่างกันออกไป ควรเลือกพนักงานที่ถนัดในแต่ละด้าน 
เพ่ือความเป็นมืออาชีพ 
 
5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 5.3.1 การคัดเลือกและการว่าจ้าง 
 SERM BURI มีคัดเลือกพนักงานแต่ละต าแหน่งโดยมีหลักเกณฑ์ในการคัดเลือกพนักงาน 
ดังนี้ 
  5.3.1.1 ในด้านเพศ การศึกษา ความสามารถ ประสบการณ์ และคุณสมบัติของผู้ที่มา
สมัครงานนั้น ต้องเป็นไปตามที่ทาง SERM BURI ก าหนด 
  5.3.1.2 ผู้สมัครต้องมีอายุ 20 ปี ขึ้นไป 
  5.3.1.3 มีสุขภาพร่างกายแข็งแรง ไม่เป็นโรคติดต่อร้ายแรง มีสุขภาพจิตที่เป็นปกติและ
ไม่ใช้สารเสพติด 
  5.3.1.4 มารยาทดี สุภาพ สามารถท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ 
  5.3.1.5 เป็นผู้ที่ประพฤติต่อสังคมที่ดี ไม่มีประวัติ อาชญากรรม  
 5.3.2 การประเมินผลการท างาน 
 ประเมินตามความเหมาะสม กับความพร้อมในการที่จะเริ่มท างาน 
  5.3.2.1 หลักในการประเมินผลการท างาน 
  SERM BURI จะประเมินผลการท างานจากการพิจารณาการเข้าท างาน ความตรงต่อ
เวลา การขาดและลางาน ความเอาใจใส่ลูกค้าและเสียงตอบรับจากลูกค้า การสังเกตจากการท างาน 
พิจารณาออกมาเป็นแบบประเมินเพ่ือวิเคราะห์การท างานของพนักงานและพิจารณาการให้
ผลตอบแทนพิเศษต่อไป 
 5.3.3 การบริหารค่าตอบแทน 
 SERM BURI มีการบริหารเงินเดือนพนักงานโดยอ้างอิงจากประสบการณ์การท างานและ
ต าแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบงาน โดยอ้างอิงจากค่าจ้างในตลาดแรงงานของประเทศไทย 
นอกจากนี้ยังมีการบริหารเงินตอบแทนพิเศษตามความขยันของแต่ละบุคคล 
 
5.4 นโยบายพัฒนาบุคลากร 
 5.4.1 การฝึกอบรม 
 SERM BURI จัดให้มีการฝึกอบรมการท างานให้แก่พนักงานทุกคนก่อนเริ่มการท างานตาม
ระยะเวลาที่ก าหนด โดยมีเกณฑ์ในการฝึกอบรมเพ่ือพิจารณาคนเข้าท างานส าหรับผู้ที่ผ่านเกณฑ์ และ
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มีการจัดอบรมให้แก่พนักงานที่ต้องการเปลี่ยนต าแหน่ง หรือการฝึกอบรมความรู้เพ่ิมเติมที่เก่ียวข้อง
กับต าแหน่งนั้น ๆ ระหว่างการท างาน 
 5.4.2 การจูงใจบุคลากร 
 SERM BURI จัดให้มีการจ่ายเงินเดือนพิเศษหรือที่เรียกว่า โบนัส 1 เดือนทุกปี โดยใช้เกณฑ์
การพิจารณาจากยอดขาย และยังมีสวัสดิการอ่ืน ๆ เช่น ประกันสังคม งานเลี้ยงประจ าปี ชุดยูนิฟอร์ม 
และการประเมินจากลูกค้า เป็นต้น 
 



บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนการจัดตั้ง 

 
ภาพที่ 6.1: แผนที่ดาวเทียมสถานที่ตั้งกิจการ 
 

 
 
ที่มา: Google map. (2564). ผู้ใหญ่เสริมโฮมสเตย์ สวนผึ้ง. สืบค้นจาก 

https://www.google.com/maps/@13.3836815,99.2674975,15z9. 
 
 SERM BURI ท าการจัดตั้งขึ้นเรียบร้อยแล้ว ในปี 2020 ซึ่งได้เริ่มกิจการขึ้นแล้วเสร็จเมื่อ
วันที่ 1พฤศจิกายน 2563 
 6.1.1 แผนที่ตั้ง 
 โฮมสเตย์ตั้งอยู่ที่ 65 หมู่ 6 ต าบล ตะนาวศรี อ าเภอ สวนผึ้ง จังหวัด ราชบุรี ปัจจุบัน 
โฮมสเตย์ได้เปิดท าการเป็นที่เรียนร้อย และได้จดทะเบียนขอใบอนุญาตในการประกอบธุรกิจที่พัก
โฮมสเตย์เป็นที่เรียบร้อย 
 6.1.2 ยื่นขอจดทะเบียนที่ส านักงานพาณิชย์ในพ้ืนที่ประกอบกิจการ 
 เมื่อเจ้าหน้าที่ตรวจสอบความถูกต้องเรียบร้อยแล้ว จะออก “ใบทะเบียนพาณิชย์” ให้กับ
เจ้าของกิจการเพ่ือน าไปติดในสถานที่ประกอบธุรกิจ และต้องติดตั้งบนพ้ืนที่ที่เห็นได้สะดวก เช่นบน
ผนังของร้านค้าหรือบนหน้าเว็บไซต์ของกิจการ พร้อมทั้งต้องท าป้ายชื่อร้านให้ตรงกับชื่อในใบจด
ทะเบียนพาณิชย์ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, ม.ป.ป.) 



22 

6.2 ขั้นตอนและวิธีการขายบริการ  
 6.2.1 การก าหนดการท างาน Operation Plan 
 ทางโฮมสเตย์ได้ก าหนดแผนการปฏิบัติการ Operation Plan โดยเป็นกิจการบริการ การ
ให้บริการแก่นักท่องเที่ยวและอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ และคอยดูแลในเรื่อง
ของความปลอดภัยให้กับชีวิตและทรัพย์สินของลูกค้า มีขั้นตอนการด าเนินการสร้าง ดังนี้ 
  1) หาที่ดินและตรวจสอบสภาพแวดล้อมส าหรับการสร้างบ้านพัก 
  2) ขออนุญาตก่อสร้างโดยใช้วิศวกร และออกแบบ 
  3) ด าเนินการสร้าง (เข้าไปตรวจสอบความเรียบร้อยและแก้ทุก ๆ 2 สัปดาห์) 
  4) สร้างเสร็จและตรวจสอบความเรียบร้อยก่อนเปิดให้บริการ 
  5) ด าเนินการเปิดธุรกิจ 
 
ภาพที่ 6.2: ขั้นตอนการดูแลลูกค้าและการให้บริการ 

 

 
 

 6.2.2 ขั้นตอนการดูแลลูกค้าและบริการ 
  1) การต้อนรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ ที่เป็นลูกค้าจอง และ Walk-in 
  2) ลูกค้าเช็คอินเสร็จพาลูกค้าเข้าท่ีพักบอกบริการต่าง ๆ และกฎระเบียบ 
  3) ดูแลลูกค้าระหว่างลูกค้าใช้บริการ 
  4) ลูกค้าท าการCheck-out ตรวจสอบความเสียหายและส่งลูกค้า 

ต้อนรับลูกค้า

Check-in

พาลูกค้าเข้าที่พักท่ีท า
การจองไว้

ดูแลลูกค้าระหว่างเข้า
พัก

ลูกค้า Check -out
ตรวจสอบทรัพย์สินของบ้าน

ท าความสะอาดบ้าน เตรียม
รับลูกค้ากรุ๊ปต่อไป
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  5) ท าความสะอาดห้องพักให้พร้อมส าหรับลูกค้าต่อไป 
 
6.3 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ (สั่งซ้ือเป็นสินค้า)  
 ทางร้านมีการก าหนดเงื่อนไขการสั่งซื้อสินค้าจ าพวก ครีมอาบน้ า ของใช้ทั่วไป และน้ ายาท า
ความสะอาด และมีการตรวจสอบ สินค้าก่อนรับ มอบ เช่น วันหมดอายุ มาตรฐานความสะอาด และ
ต้องเป็นมิตรกับธรรมชาติ และในส่วนของวัสดุอุปกรณ์ท่ีใช้ในการก่อสร้างบ้านพัก ทางรีสอร์ทจะ
ปรึกษากับทีมผู้รับเหมาให้ดีก่อที่จะสั่งวัสดุอุปกรณ์ทุกอย่าง เพ่ือที่จะไม่ให้วัสดุอุปกรณ์การก่อสร้าง
เหลือให้น้อยที่สุด และจะไม่ไปเพิ่มในส่วนของต้นทุน 
 



บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 โครงสร้างเงินทุน 
 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน  
 ในการท าธุรกิจของ SERM BURI ต้องการเงินลงทุนเริ่มแรก จ านวน 3,500,000 บาท เป็น
แหล่งเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 100% เป็นแหล่งเงินทุนภายใน สามารถวิเคราะห์ข้อดี ได้ดังต่อไปนี้ 
 ข้อดีจากแหล่งเงินทุนภายใน 
  1) ไม่ก่อให้เกิดหนี้ และไม่ต้องเสียอัตราดอกเบี้ยจากสถาบันการเงิน 
  2) ไม่มีพันธะผูกขาดกับใครเวลาเกิดปัญหา 
 
ตารางที ่7.1: แสดงแผนการใช้เงินลงทุนเริ่มแรก 
 

สินทรัพย์ จ านวน / บาท 

ค่าสิ่งปลูกสร้าง (บ้านพัก) 1,500,000 
รถบ้าน Caravan 1,000,000 

ชุดเตียงนอน 65,000 

เครื่องปรับอากาศ 60,000 
เฟอร์นิเจอร์ 115,000 

ชุดสุขภัณฑ์ 48,000 

TV Samsung 55 39,000 
ตู้เย็น Samsung 26,000 

ชุดระบบน้ าเพ่ือ อุปโภค บริโภค 115,000 

ชุดครัว 32,000 
รวมเงินลงทุนในสินทรัพย์ 3,000,000 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000 
รวมเงินทุนเริ่มแรก 3,500,000 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100% 
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 จากตารางที่ 7.1 เงินทุนเริ่มแรกที่ใช้ในการลงทุนก่อสร้าง บ้านพัก ส่วนกลางไว้คอยบริการ
ให้กับลูกค้า โดยใช้เงินทุนอยู่ที่ 3,500,000 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด 100%  
 
7.2 สมมุติฐานทางการเงิน 
 7.2.1 สมมุติฐานทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.2: แสดงสมมุติฐานทางการเงิน ปีที่ 1-3 
 

สมมุติฐานทางการเงิน 

ล าดับ รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
1 การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมข้ึนของรายได้ (%) 

 
11% 12% 

2 การเปลี่ยนแปลงของราคาสินค้า (%) 0% 0% 0% 
3 การเปลี่ยนแปลงค่าใช้จ่ายวัตถุดิบหลัก (%) 0% 0% 0% 

4 อัตราคิดลดกระแสเงินสด (%) 10% 10% 10% 

 
 เนื่องจากปีที่ 2 มีการเติบโตที่มากขึ้น จึงท าให้มีการเข้าใช้บริการเต็มจ านวนเดือน 
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ตารางที่ 7.3: ประมาณการในการบริการรายเดือน 
 

ประมาณการในการบริการรายเดือน 

รายการ 
เดือน 
ที่ 1 

เดือน 
ที ่2 

เดือน 
ที ่3 

เดือน 
ที ่4 

เดือน 
ที ่5 

เดือน 
ที ่6 

เดือน 
ที ่7 

เดือน 
ที ่8 

เดือน 
ที ่9 

เดือน 
ที ่10 

เดือน 
ที ่11 

เดือน 
ที ่12 

รวมราย
ปี 1 

จ านวนการบริการ 
   วิลล่า 3 หลัง 45 36 36 36 36 36 36 36 36 45 45 45 468 

   รถบ้าน 3 หลัง 45 36 36 36 36 36 36 36 36 45 45 45 468 

               
รวมจ านวนการ
บริการ 

90 72 72 72 72 72 72 72 72 90 90 90 936 

               

ราคาบริการ (บาท/หน่วย) 

   วิลล่า 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000  
   รถบ้าน 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500  

               

ค่าบริการเฉลี่ย 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750  
               

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.3 (ต่อ): ประมาณการในการบริการรายเดือน 
 

ประมาณการในการบริการรายเดือน 

รายการ 
เดือน 
ที่ 1 

เดือน 
ที ่2 

เดือน 
ที ่3 

เดือน 
ที ่4 

เดือน 
ที ่5 

เดือน 
ที ่6 

เดือน 
ที ่7 

เดือน 
ที ่8 

เดือน 
ที ่9 

เดือน 
ที ่10 

เดือน 
ที ่11 

เดือน 
ที ่12 

รวมราย
ปี 1 

รายได้จากการบริการ (บาท) 
   วิลล่า 90,000 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 90,000 90,000 90,000 936,000 

   รถบ้าน 67,500 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 67,500 67,500 67,500 702,000 

  - - - - - -        
  - - - - - -        

รวมรายได้ 157,500 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 157,500 157,500 157,500 1,638,000 

        - - - - - - - 
เงินสดรับจาก
การบริการ 
(บาท) 

157,500 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 157,500 157,500 157,500 1,638,000 
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 ตารางรายได้ต่อเดือนและจ านวนผู้เข้าพักของแต่ละเดือน โดยนับเป็นจ านวนครั้งการเข้าพัก 
ใน 1 ปี นั้นรวมจะมีรายได้ในปีแรก อยู่ที่ 1,638,000 บาท ในปีแรก โดยอัตราค่าบริการบ้านพักอยู่ ที่
คืนละ 2,000 บาท และค่าบริการพักแบบรถบ้าน อยู่ที่คืนละ 1,500 บาท ต่อคืน 
 7.2.2 ประมาณการบริการรายปี 
 
ตารางที่ 7.4: ประมาณการบริการรายปี ปีที่ 1-3 
 

ประมาณการบริการรายปี 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

จ านวนการบริการ 
   

   วิลล่า 468 520 580 

   รถบ้าน 468 520 580 

  - - - 
รวมจ านวนบริการ 936 1,040 1,160 

  
   

ราคาขาย(บาท/หน่วย) 
   

   วิลล่า 2,000.00 2,000.00 2,000.00 

   รถบ้าน 1,500.00 1,500.00 1,500.00 
  

   
ค่าบริการเฉลี่ย 1,750.00 1,750.00 1,750.00 

  
   

รายได้จากการบริการ (บาท) 
   

   วิลล่า 936,000 1,040,000 1,160,000 

   รถบ้าน 702,000 780,000 870,000 
  - - - 

รวมรายได้ 1,638,000 1,820,000 2,030,000 
  

   
เงินสดรับจากการบริการ (บาท) 1,638,000 1,820,000 2,030,000 
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 ตารางการประมาณรายได้ระยะเวลา 3 ปี เพื่อให้ทราบถึงรายละเอียดของรายได้ที่ประมาณ
การไว้ โดยก าไรสุทธิของปีแรกจะอยู่ที่ 1,638,000 บาท ปีที่สอง 1,820,000 บาท และปีที่สาม 
2,030,000 บาท 
 7.2.3 ประมาณการต้นทุนและค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 7.5: ประมาณการต้นทุนการบริการและค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนการบริการ 
   

   ค่าแรง / พนักงาน 324,000 324,000 432,000 
   วัสดุบริการ  12,000 12,000 15,000 

  
   รวมต้นทุนการบริการ 336,000 336,000 447,000 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
      ค่าสาธารณูปโภค 100,000 100,000 100,000 

   ค่าการท าการสื่อสาร/การตลาด 15,000 15,000 15,000 

   ค่าอินเทอร์เน็ต 7,080 7,080 7,080 

   ค่าเสื่อมราคา 350,000 350,000 350,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 472,080 472,080 472,080 

  
   

รวมต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 808,080 808,080 919,080 
 
 ตารางต้นทุนการขายจะมีพนักงานทั้งหมด 3 คน มีพนักงานต้อนรับ พนักงานท าความ
สะอาด พนักงานรักษาความปลอดภัย เงินเดือนต่อเดือน 9000 บาท+ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เป็นจ านวน 
336,000 บาทต่อปี และในปีที่สามจะเพ่ิมพนักงานท าความสะอาดกับแม่ครัวอีกอย่าง 1 คน วัสดุ
บริการประกอบไปด้วย ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า และของใช้ภายในตัวที่พักท่ีต้องท าการเปลี่ยนทุกวันและค่าสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่าง ๆ จะตกอยู่ที่ 808,080 บาทต่อปี 
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 7.2.4 ค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 7.6: การคิดค่าเสื่อมราคา (10 ปี) 
 

สินทรัพย์ มูลค่า (บาท) อายุใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคาต่อปี 
(บาท) 

ค่าสิ่งปลูกสร้าง (บ้านพัก) 1,500,000 10 150,000 

รถบ้าน Caravan 1,000,000 10 100,000 

ชุดเตียงนอน 65,000 5 13,000 

เครื่องปรับอากาศ 60,000 5 12,000 

เฟอร์นิเจอร์ 115,000 5 23,000 

ชุดสุขภัณฑ์ 48,000 5 9,600 

TV Samsung 55 39,000 5 7,800 

ตู้เย็น Samsung 26,000 5 5,200 

ชุดระบบน้ าเพ่ือ อุปโภค บริโภค 115,000 5 23,000 

ชุดครัว 32,000 5 6,400 

  รวม 3,000,000 
 

350,000 

 
 ตารางค่าเสื่อมราคา สินทรัพย์มีอายุการใช้งาน 5-10 ปี ค่าเสื่อมราคาจะอยู่ที่ 350,000 
บาทต่อปี 
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7.3 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 7.7: ประมาณการงบก าไรขาดทุนรายเดือน ของปีที่ 1 
 

ปีที่ 1 

งบก าไร
ขาดทุน ราย
เดือน 

มกราคม กุมภาพันธ ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวมปีที่ 1 

รายได ้              

รายได้จาก
การขาย
บริการ 

157,500 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 157,500 157,500 157,500 1,638,000 

รวมรายได ้ 157,500 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 157,500 157,500 157,500 1,638,000 

               
ต้นทุนการบริการ 

ค่าแรง
พนักงาน 

27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 324,000 

วัสดุบริการ 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 12,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): ประมาณการงบก าไรขาดทุนรายเดือน ของปีที่ 1 
 

ปีที่ 1 

งบก าไร
ขาดทุน ราย
เดือน 

มกราคม กุมภาพันธ ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวมปีที่ 1 

รวมต้นทุน
บริการ 

28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 336,000 

               

ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

129,500 98,000 98,000 98,000 98,000 98,000 98,000 98,000 98,000 129,500 129,500 129,500 1,302,000 

หักค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร 
ค่า
สาธารณปูโภค 

8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 8,333 99,996 

ค่าการท าหาร
สื่อสารทาง
การตลาด 

1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 15,000 

ค่า
อินเทอร์เน็ต 

590 590 590 590 590 590 590 590 590 590 590 590 7,080 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): ประมาณการงบก าไรขาดทุนรายเดือน ของปีที่ 1 
 

ปีที่ 1 

งบก าไร
ขาดทุน ราย
เดือน 

มกราคม กุมภาพันธ ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวมปีที่ 1 

ค่าเสื่อมราคา 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 29,167 350,004 
               

รวมค่าใช้จ่าย
ในการขาย
และบริหาร 

39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 39,340 472,080 

หักดอกเบี้ยจ่าย 

ก าไรก่อนภาษ ี 90,160 58,660 58,660 58,660 58,660 58,660 58,660 58,660 58,660 90,160 90,160 90,160 829,920 
หักภาษีเงินได้
นิติบุคคล 
20% 

18,032 11,732 11,732 11,732 11,732 11,732 11,732 11,732 11,732 18,032 18,032 18,032 165,984 

ก าไรสุทธ ิ 72,128 46,928 46,928 46,928 46,928 46,928 46,928 46,928 46,928 72,128 72,128 72,128 663,936 
ก าไร/ขาดทนุ
สะสม 

72,128 119,056 165,984 212,912 259,840 306,768 353,696 400,624 447,552 519,680 591,808 663,936  
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 งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 จะแสดงให้เห็นรายได้ลบค่าใช้จ่ายทั้งหมดของแต่ละเดือน จะมีก าไร
สุทธิอยู่ที่ 58,660 – 90,160 บาทต่อเดือน 
 7.3.1 งบก าไรขาดทุนรายปี 

 
ตารางที่ 7.8: ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที ่1-3 
 

ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ขาย  1,638,000.00 1,820,000.00 2,030,000.00 

หัก ต้นทุนการบริการ 
   วัสดุบริการ 12,000.00 12,000.00 15,000.00 

ค่าแรงพนักงาน 324,000.00 324,000.00 432,000.00 

ก าไรขั้นต้น 1,302,000.00 1,484,000.00 1,583,000.00 
หัก ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

      ค่าสาธารณูปโภค 100,000 100,000 100,000 

   ค่าการท าการสื่อสาร/การตลาด 15,000 15,000 15,000 
   ค่าอินเทอร์เน็ต 7,080 7,080 7,080 

   ค่าเสื่อมราคา 350,000 350,000 350,000 

  
   รวม ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 472,080.00 472,080.00 472,080.00 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 
   ก าไรก่อนภาษี 829,920.00 1,011,920.00 1,110,920.00 

หัก ภาษีเงินได้นิติบุคคล 20% 165,984.00 202,384.00 222,184.00 

ก าไรสุทธิ 663,936.00 809,536.00 888,736.00 
ก าไร/ขาดทุนสะสม 663,936.00 1,473,472.00 2,362,208.00 

 
 ตารางงบก าไรขาดทุน เป็นก าไรสุทธิของแต่ละปีที่รายได้-ค่าใช้จ่าย และหักภาษีเงินได้นิติ
บุคคลแล้วจะได้ก าไรสุทธิเป็นเงินสดที่เจ้าของธุรกิจจะได้รับในแต่ละปี ปีที ่1 จะได้ก าไรอยู่ที่ 663,936 
บาท ปีที ่2 จ านวน 809,536 บาท ปีที ่3 จ านวน 888,736 บาท 
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 7.3.2 งบดุล 
 
ตารางที่ 7.9: ประมาณการงบดุล 
 

ประมาณการงบดุล 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์ 
   

สินทรัพย์หมุนเวียน 
   

  
   

   เงินสด 1,513,936.00 2,673,472.00 3,912,208.00 

  
   

   รวม สินทรัพย์หมุนเวียน 1,513,936.00 2,673,472.00 3,912,208.00 

  
   

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
   

   บ้านพักวิลล่าและรถบ้าน 2,500,000.00 2,500,000.00 2,500,000.00 

   หักค่าเสื่อมบ้านพักวิลล่าและรถ
บ้าน 

(250,000.00) (500,000.00) (750,000.00) 

   บ้านพักวิลล่าและรถบ้านสุทธิ 2,250,000.00 2,000,000.00 1,750,000.00 

   อุปกรณ์ตกแต่งภายใน 500,000.00 500,000.00 500,000.00 

   หักค่าเสื่อมอุปกรณ์ตกแต่งภายใน (100,000.00) (200,000.00) (300,000.00) 

   อุปกรณ์ตกแต่งภายในสุทธิ 400,000.00 300,000.00 200,000.00 

   รวม สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 2,650,000.00 2,300,000.00 1,950,000.00 

  
   

รวมสินทรัพย์ 4,163,936.00 4,973,472.00 5,862,208.00 

  
   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.9 (ต่อ): ประมาณการงบดุล 
 

ประมาณการงบดุล 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ส่วนของเจ้าของ 
   

   เงินลงทุน 3,500,000.00 3,500,000.00 3,500,000.00 

  
   

   ก าไรสะสม 663,936.00 1,473,472.00 2,362,208.00 

รวมส่วนของเจ้าของ 4,163,936.00 4,973,472.00 5,862,208.00 

  
   

รวมหนี้สิน และส่วนของเจ้าของ 4,163,936.00 4,973,472.00 5,862,208.00 

 
 ตารางงบดุล เงินสดได้มาจากงบกระแสเงินสด เงินสดสิ้นงวด 
 7.3.3 งบกระแสเงินสด  
 
ตารางที่ 7.10: ประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที่ 1-3 
 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินการ 
   

   เงินสดรับจากการบริการ 1,638,000.00 1,820,000.00 2,030,000.00 

   เงินสดจ่ายวัสดุ (12,000.00) (12,000.00) (15,000.00) 

   เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงาน (324,000.00) (324,000.00) (432,000.00) 
   เงินสดจ่ายค่าสาธารณูปโภค (100,000) (100,000) (100,000) 

   เงินสดจ่ายค่าการท าการสื่อสาร/การตลาด (15,000) (15,000) (15,000) 

   เงินสดจ่ายค่าอินเทอร์เน็ต (7,080) (7,080) (7,080) 
   เงินสดจ่ายภาษี (165,984.00) (202,384.00) (222,184.00) 

      เงินสดสุทธิจากกิจกรรมด าเนินการ 1,013,936.00 1,159,536.00 1,238,736.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.10 (ต่อ): ประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที ่1-3 
 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 

   
   เงินสดจ่ายค่าสร้างบ้านพักและรถบ้าน (2,500,000.00) 

  
   เงินสดจ่ายค่าตกแต่งภายใน (500,000.00) 

  
      เงินสดสุทธิจากกิจกรรมลงทุนรวม (3,000,000.00) 

  
  

   
กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 

   
   ลงทุน 3,500,000.00 

  
  

   
      เงินสดสุทธิจากส่วนของเจ้าของ 3,500,000.00 

  
  

   
รวมเงินสดสุทธิประจ างวด 1,513,936.00 1,159,536.00 1,238,736.00 
บวกเงินสดต้นงวด 

 
1,513,936.00 2,673,472.00 

เงินสดสิ้นงวด 1,513,936.00 2,673,472.00 3,912,208.00 

 
 ตารางงบกระแสเงินสด เงินสดสิ้นงวด ปีที่1จะอยู่ที่ 1,513,936 บาท ปีที่ 2 อยู่ที่ 
2,673,472 บาท และปีที่ อยู่ที่ 3 จะอยู่ที่ 3,912,208 บาท  
 7.3.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน  
 
ตารางที่ 7.11: ระยะเวลาคืนทุน 
 

ระยะเวลาคืนทุน 2.30 ปี 

IRR 35.89% 
NPV -1,472,250 
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ตารางที่ 7.12: อัตราก าไรขั้นต้น 
 

อัตราก าไรขั้นต้น 

รายได้จากการบริการ 1,638,000 1,820,000 2,030,000 

หัก ต้นทุนบริการ 808,080 808,080 919,080 

ก าไรขั้นต้น 829,920 1,011,920 1,110,920 

หาร ยอดการบริการ 1,638,000 1,820,000 2,030,000 

อัตราก าไรขั้นต้น หน่วย/% 50.67 55.60 54.73 

 

   

 

   

อัตราส่วนก าไรสุทธิ    

ก าไรสุทธิ 663,936.00 809,536.00 888,736.00 

หาร ยอดบริการสุทธิ 1,638,000.00 1,820,000.00 2,030,000.00 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ หน่วย/% 40.53 44.48 43.78 

 
 อัตราก าไรขั้นต้นใน ปีที่ 1 จะอยู่ที่ 50.67% และปีท่ี 2 จะอยู่ที่ 55.60% ซึ่งจะเติมโตขึ้น
เรื่อย ๆ ทุกปีแต่มาในปีที่ 3 จะอยู่ที่ 54.73% ที่ลดลงมา เพราะปีท่ี 3 ได้เพ่ิมรับพนักงานเข้า 1 คน 
ท าให้เพิ่มค่าใช้จ่าย 
 อัตราส่วนก าไรสุทธิ ปีที่ 1 จะอยู่ที่ 40.53% และปีท่ี 2 จะอยู่ที่ 44.48% และปีท่ี 3 จะอยู่ที่ 
43.78% 

 



บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
 8.1.1 กรณีเกิดผลทางลบต่อธุรกิจ  
 ช่วงหน้าฝน นอกจากนี้อาจมีการจัดโปรโมชั่นพิเศษ เช่น การแจกของรางวัลเมื่อยอด
ค่าบริการถึงตามเกณฑ์ท่ีตั้งไว้ หรือแนวทางการแก้ปัญหาที่ต้องแก้จากการลดต้นทุน เช่น ลดปริมาณ
การสั่งซื้ออุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้าน การประหยัดทรัพยากรที่จ าเป็นให้ได้มากท่ีสุด  
 8.1.2 กรณเีกิดผลกระทบทางบวกต่อธุรกิจ 
 ท าการตลาดที่เพ่ิมยอดการจองและยอดลูกค้าใหม่อย่างต่อเนื่อง หาแนวทางการให้บริการ
ใหม่ๆแก่ลูกค้าเพ่ือเพ่ิมความสนใจให้แก่ลูกค้า การประชาสัมพันธ์ให้มากข้ึน 
 8.1.3 คู่แข่งใหม่ที่เกิดข้ึน ไม่สามารถไปชะลอหรือลดการเกิดของคู่แข่งอ่ืนได้ ใช้วิธีการสร้าง
จุดเด่นให้มากขึ้นและเพ่ิมกิจกรรมและสิ่งอ านวยความสะดวกให้มากข้ึน  
 8.1.4 ต้นทุนที่เพ่ิมข้ึน เป็นสิ่งที่ควบคุมได้ยากอาจจะเกิดจากวัตถุดิบที่ไม่สามารถคุมราคาได้ 
และเศรษฐกิจที่ค่าเงินแข็งตัวจนท าให้เงินขึ้นลง ดังนั้น บัญชีจึงส าคัญมาก หากมีการขึ้นราคาของ
วัตถุดิบ ก็ต้องมาดูว่าเราสามารถลดต้นทุนส่วนใดได้บ้าง เช่น ค่าอินเทอร์เน็ต ค่าบรรจุภัณฑ์ เป็นต้น 
 8.1.5 หากยอดขายต่ ากว่าเป้าหมาย จะใช้วิธีการซื้อโฆษณาเพ่ือให้สื่อไปถึงผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน 
โดยสื่อที่ยิงออกไปจะเป็นตัวโปรโมชั่นที่มีให้ส าหรับช่วงวันที่ยิงโฆษณาไป 
 
8.2 แผนอนาคต 
 8.2.1 ในอนาคต จะเพ่ิมโครงการสร้างที่พักในจังหวัดอ่ืน ๆ ให้มากขึ้นและจะแตกต่างกัน
ออกไป ให้ลูกค้าได้มีตัวเลือกที่มากขึ้น ไปในต่างจังหวัด และจัดตั้งบริษัทท าเป็นโรงแรมของในเครือ 
ให้ครอบคลุมได้มากที่สุด 
 8.2.2 หากมีลูกค้าเพ่ิมข้ึน จะสร้างบ้านพักขึ้นอีก เพ่ือเพ่ิมรายได้ในส่วนนี้และสามารถรอบ
รับลูกค้าได้มากกว่าเดิม 
 8.2.3 ในอนาคตจะท าบ้านพักขนาดใหญ่ เพ่ือลองรับครอบครัวใหญ่ที่อยากพักแบบรวมกัน
ในหลังเดียวและเป็นผลดีที่ในสวนผึ้งนั้นไม่มีบ้านพักพลูวิลล่าขนาดใหญ่เลย 
 8.2.4 ถ้าธุรกิจเติบโคข้ึน คิดว่าจะจัดงานคอนเสิร์ตเดือนละ 1 ครั้ง เพ่ือเป็นการโฆษณาและ
พ้ืนที่สามารถจัดงานเล็ก ๆ ได้ 
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