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บทคดัยอ่ 

 
 การศึกษาโครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development 
Hybrid Project) มีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขใน
เมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี  และศึกษาแนวโน้มการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับที่พักส าหรับสุนัข ซึ่งผู้จัดท า
โครงการได้ศึกษาวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้วิธีการส ารวจ (Survey Research) เก็บแบบสอบถามจาก 
กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจรีสอร์ท และกลุ่มผู้ใช้บริการสถาบันฝึกสุนัขนานาชาติ K9 ผล
การศึกษาวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการสถาบันฝึกสุนัขส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการน าสุนัขมาพักในย่านพัทยาใต้มากที่สุด โดยส่วนใหญ่เลี้ยงสุนัขจ านวน 1 
ตัว ในส่วนของพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรีสอร์ท พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในภาคกลาง 
ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทมากท่ีสุดคือบุคลในครอบครัวโดยมีแหล่งข้อมูลใน
การเลือกที่พักจากอินเตอร์ในเว็บไซด์มากท่ีสุด และมีพฤติกรรมในการส ารองที่พักไว้ล่วงหน้ามากกว่า
การไม่ส ารองที่พัก ซึ่งกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกท่ีพักในระดับราคา 2,001 – 3,000 บาท ความถี่ใน
การใช้บริการที่พักจะอยู่ที่ 2-3 คืน โดยเลือกใช้บริการที่พักในช่วงวันวันเสาร-์วันอาทิตย์ มากที่สุด 
เหตุผลที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ส่วนใหญ่คือเรื่อง
การมีบรรยากาศดีและค่าใช้จ่ายไม่สูง ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ท พบว่ากลุ่มตัวอยา่งให้ความส าคัญกับด้านบุคลากรของรีสอร์ทมากท่ีสุด 
บุคลากรจะต้องมีลักษณะสุภาพอ่อนโยน อธัยศัยดี มีมารยาท ซื่อสัตย์ ในการให้บริการ ด้านของ
ผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญในเรื่องความสะอาดของห้องพักและห้องน้ าในห้องพักมากที่สุด ด้านราคา 
ต้องมีการก าหนดราคาขายที่ชัดเจน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายส่วนใหญ่เลือกใช้บริการจากการบอก
ต่อปากต่อปาก ด้านการส่งเสริมการขายให้ความส าคัญกับการให้ส่วนลดพิเศษเฉพาะสมาชิกมากที่สุด 
และด้านกายภาพให้ความส าคัญกับเรื่องความสะอาดของสถานที่มากท่ีสุด 
 ดังนั้น การจัดท าโครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel 
Development Hybrid Project) จึงมีแนวโน้มความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจกับนักท่องเที่ยว
ชาวไทย และต่างประเทศท่ีเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทย และต้องการน าสัตว์เลี้ยงที่เป็น



สุนัขเข้ามาท่องเที่ยวและเข้าพักกับเจ้าของได้ ซึ่งธุรกิจนี้จึงมีโอกาสความเป็นไปได้สูงที่ประสบ
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ABSTRACT 
 
 Propetsional Hotel Development Hybrid Project studied the possibility in 
doing resort business for dogs lovers in Pattaya, Chonburi. This project also 
investigated the tendency in initiating business about a residence for dogs. The 
researcher qualitatively conducted the research by using questionnaire to collect the 
data from resort business owners and a group of clients who use the service of K9 
international dog training institute. The findings showed that, among the target group, 
females used the dog training service more than males. Most of them had one dog 
and preferred to use the service in South Pattaya. Regarding the service selection, it 
was found that most of the clients lived in the centre region. Their family members 
were the most influential factor in selecting the service based on the information on 
websites. Additionally, the clients preferred making a reservation in advanced to not 
doing so. The price of the service raged from THB 2,001 - 3,000. The most preferable 
duration and days were around 2 -3 nights and during weekends, respectively. They 
chose to use the service in Pattaya, Chonburi because of the good atmosphere and 
reasonable prices. The service marketing mix factor affecting decision making in using 
the resort service revealed that the target group concerned the resort personnels the 
most. The personnels had to be gentle, friendly, well-mannered, honest in providing 
the service. With respect to the products, the clients emphasized on the cleanliness 
of the rooms and the toilets the most. The prices had to be clearly stated. The 
clients used the service from the word of mouth. In advertising the service, the most 
focus was on the special discount for members. In addition, the cleanliness of the 
place was one of the most concerns. However, the Propetsional Hotel Development 
Hybrid Project would be tentatively successful in doing business with Thai and 



foreign tourists who travel with their dogs and are allowed to have their pets stay 
with them. 
 
Keywords: Reseort Business, Dog Lover, Dog Residence, Pattaya, Chonburi Province 
 
 



ซ 

กิตติกรรมประกาศ 
 
     การวิจัยเฉพาะบุคคลในครั้งนี้ ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจากอาจารย์ ดร.ปีเตอร์ กัน อาจารย์
ที่ปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล และประธานที่ปรึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาธุรกิจ
บันเทิงและการผลิต รวมถึงอาจารย์ทุกๆท่าน ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ ชี้แนะแนวทางการศึกษา 
ตรวจทานและแก้ไขข้อบกพร่องในงาน ตลอดจนการให้ค าปรึกษาซ่ีงเป็นประโยชน์ในการวิจัยจน
งานวิจัยครั้งนี้มีความสมบูรณ์ครบถ้วนส าเร็จไปด้วยดี  

ขอขอบคุณผู้ให้สัมภาษณ์เชิงลึก ตลอดจนผู้ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามทุกท่าน
ที่ได้เสียสละเวลาอันมีค่า ให้ข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อโครงการศึกษาเฉพาะบุคคลชิ้นนี้ 
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MACAEM ทุกท่าน ที่ให้ความช่วยเหลือและแนะน าในด้านต่างๆเสมอมา 

ผู้วิจัยหวังอย่างยิ่งว่า โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel 
Development Hybrid Project) จะเป็นประโยชน์ให้กับผู้ที่น าไปศึกษาต่อไป  
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเปน็มาและความส าคัญของปญัหา 
 ปัจจุบันคนจ านวนมากได้ให้ความสนใจกับการเลี้ยงสัตว์ประเภทสุนัขมากข้ึน เหตุที่คนไทย
เลี้ยงสุนัขมากขึ้น มาจากสภาพสังคมปัจจุบันที่ขนาดครอบครัวเล็กลง ผู้สูงอายุบางกลุ่มเลี้ยงสุนัขเป็น
เพ่ือน คู่แต่งงานที่ยังไม่มีลูกก็จะหาสุนัขมาเลี้ยงแทนลูก  กลุ่มหนุ่มสาวที่ยังโสดเลี้ยงสุนัขไว้แก้เหงา 
กลุ่มคู่รักบางคู่ซื้อสุนัขให้กันเพ่ือสานความสัมพันธ์ให้ผูกพันกัน บางคนเลี้ยงเพราะสุนัขสายพันธุ์ดี
หน้าตาน่ารัก บ้างก็เลี้ยงตามแฟชั่น บางครอบครัวเลี้ยงไว้เพ่ือปลูกฝังความรับผิดชอบและจิตใจที่
อ่อนโยนให้ลูก ฯลฯ ไม่ว่าจะด้วยเหตุผลใด เกือบยี่สิบปีที่ผ่านมา ทัศนคติคนไทยที่มีต่อ "สุนัข" ค่อยๆ 
เปลี่ยนไป โดยเฉพาะช่วง 5 ปีหลัง ไลฟ์สไตล์การเลี้ยงสุนัขของคนไทยเปลี่ยนไปจนเห็นได้ชัด  จากที่
เคยเลี้ยงไว้เฝ้าบ้านปล่อยสุนัขนอนนอกบ้าน รับเศษอาหารเหลือจากคนเลี้ยง วันไหนลืมก็ปล่อยให้หา
เศษอาหารกินเอง ต่อมาก็เริ่มขยับให้เข้ามานอนในบ้าน เลี้ยงด้วยอาหารเม็ด จากนั้นให้เข้ามานอนใน
ห้องแถมยังนอนเตียงเดียวกัน นอกจากอาหารสุนัขที่คัดสรรมาดีแล้ว ก็ยังมีขนมขบเคี้ยว วัสดุอุปกรณ์ 
และของเล่นให้เล่น  เลี้ยงดูในบ้านอย่างดี  หลายคนยังพาสุนัขไปท ากิจกรรมนอกบ้าน ทั้งอาบน้ าตัด
ขน ช็อปปิ้งสินค้าส าหรับสุนัข เที่ยวทะเล นวดสปา ว่ายน้ า วิ่งเล่นในสวน พาไปเจอเพ่ือนสุนัข ฯลฯ 
เจ้าของสุนัขยอมจ่ายเพราะคิดว่าสุนัขชอบและมีความสุขกับกิจกรรมที่เจ้าของพาไปท า ถือเป็นการ
พักผ่อน และเป็นความบันเทิงราคาถูก มีคนเคยกล่าวไว้ในอดีต ค าตอบอาจจะเป็น "ใช่" แต่หากลอง
ส ารวจค่าใช้จ่ายในการเลี้ยงหมาของคนยุคนี้จะพบว่าหลายครอบครัวมีค่าใช้จ่ายส าหรับ "น้องหมา" 
สูงกว่าครึ่งหมื่นต่อเดือน บางราย สูงถึงหลักแสนเลยทีเดียว (“ธุรกิจหมา”, 2551) 

ปัจจุบันธุรกิจที่เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง มีมูลค่าตลาดเกือบ 20,000 ล้านบาทต่อปี และมีอัตราการ
เติบโตอย่างน้อยร้อยละ 10 ต่อปี โดยธุรกิจกลุ่มอาหารสัตว์เลี้ยง มีส่วนแบ่งตลาดมากที่สุด ตามด้วย 
โรงพยาบาล เวชภัณฑ์ และสุดท้าย คือ บริการสัตว์เลี้ยง  มูลค่าของธุรกิจแต่ละประเภทในตลาดสัตว์
เลี้ยง กลุ่มอาหารเป็นตลาดใหญ่ที่สุด หรือ ไม่ต่ ากว่า 10,000 ล้านบาท รองลงมา คือ การ
รักษาพยาบาล 7,000 ล้านบาท ส่วนอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงและผลิตภัณฑ์ส าหรับสัตว์เลี้ยง อยู่ที่ 5,000 
ล้านบาท ขณะที่ปัญหาเศรษฐกิจ กระทบต่อธุรกิจสัตว์เลี้ยงเล็กน้อย เนื่องจากทุกวันนี้ สัตว์เลี้ยง
กลายเป็นปัจจัยที่ 5 และ 6 ของมนุษย์ไปแล้ว  นายกสมาคมอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์สัตว์เลี้ยงไทย 
เปิดเผยว่าปริมาณคนเลี้ยงสัตว์ยังเพ่ิมข้ึนต่อเนื่อง และยังคงจับจ่ายใช้สอยเพื่อสัตว์เลี้ยงซึ่ง 2 ปีที่ผ่าน
มา มีการเติบโตอย่างชัดเจน (“ธุรกิจสัตว์เลี้ยง”, 2557) 

จากตุผลดังกล่าว ท าให้ผู้วิจัยมีความสนในที่จะศึกษาธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนที่รักสุนัขซึ่ง
ก าลังขยายตัว  แต่ยังไม่สามารถตอบสนองตามความต้องการที่หลากหลายของผู้บริโภคได้และที่ผู้วิจัย
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เลือกศึกษา เมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี เนื่องจากพัทยาเป็นเมืองท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยมอย่างมาก
ทั้งชาวไทยและต่างชาติ มีโรงแรมที่พักมากมาย การเดินทางสะดวกเนื่องจากห่างจาก
กรุงเทพมหานครเพียง 150 กิโลเมตร สามารถมาเที่ยวแบบไปเช้าเย็นกลับได้  ผู้วิจัยจึงมีความสนใจ
น าผลการวิจัยที่ได้มาศึกษาความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขในการวางแผน
การตลาด และศึกษาแนวโน้มการเติบโตไปถึงการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับที่พักส าหรับสุนัข เพ่ือเป็น
ประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบกิจการดูแลสัตว์เลี้ยง และธุรกิจที่เก่ียวข้องอ่ืนๆ สามารถน าข้อมูลไปใช้
เพ่ือการศึกษา พัฒนา ธุรกิจ เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ และ เพิ่มทางเลือกในการให้บริการแก่
ผู้ใช้บริการต่อไป 

 
1.2 วตัถปุระสงค์การศึกษา 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional 
Hotel Development Hybrid Project)   
 1.2.2 เพ่ือศึกษาแนวโน้มการประกอบธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
 การศึกษาจะมุ่งเน้นศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเมือง
พัทยา จังหวัดชลบุรี เนื่องจากเมืองพัทยามีสถานที่ท่องเที่ยวที่น่าสนใจมากมายและใกล้กับ
กรุงเทพมหานคร และยังมีสถาบันฝึกสุนัขนานาชาติถึง 2 แห่งด้วยกัน จึงเล็งเห็นโอกาสในการ
ประกอบธุรกิจรีสอร์ท "Propetsional Hotel Development Hybrid Project" ในครั้งนี้ 
 
1.4 ข้อมลูและแหลง่ข้อมลู  
 1.4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 ข้อมูลในส่วนที่เกี่ยวกับรายละเอียดของรีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ผู้ศึกษาจะท าการ
เก็บข้อมูลดังนี้ 

 - โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจรีสอร์ท จ านวน 3 ราย 
ได้แก่ ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ Sunset Village Beach Resort , Rabbit Resort เและ Mirabel 
Club Resort โดยเหตุผลที่เลอืกสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจรีสอร์ททั้ง 3 รายดังกล่าว 
เนื่องจากคุณลักษณะของรีสอร์ทที่มีความใกล้เคียงกันกับรีสอร์ทในโครงการของผู้ศึกษา ทั้งนี้  ผู้ศึกษา
จะท าการสัมภาษณ์เกี่ยวกับรายละเอียดต่างๆ เช่น ประเภทและจ านวนของนักท่องเที่ยวที่เข้าพัก 
ช่องทางหลักของรายได้ของสถานประกอบการ อัตราค่าบริการห้องพัก จ านวนสุนัขที่สามารถพาเข้า
พัก ขนาดของสุนัข และปัญหาที่พบเจอเกี่ยวกับสุนัข เป็นต้น  
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- ผู้วิจัยจะใช้เครื่องมือในการส ารวจคือแจกแบบสอบถามสอบถามส าหรับกลุ่ม
นักท่องเที่ยวทั่วไป และกลุ่มที่น าสุนัขมาท่องเที่ยวด้วยที่เข้ามาพักในรีสอร์ท เพ่ือให้ได้ข้อมูลทั้ง 2 
กลุ่มเพ่ือเอามาเปรียบเทียบความแตกต่าง ในการจัดแบ่งโซนสถานที่ส าหรับเพ่ือฝึกสุนัข การแสดงโชว์
สุนัข บริการฝากเลี้ยง สปา ตัดแต่งขน อาบน้ า ฯลฯ เพ่ือให้เกิดความสนุกสนาน มีส่วนร่วมกันระหว่าง
กลุ่มคนทั่วไปกับกลุ่มคนที่รักสุนัข 

1.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
จากแนวโน้มดา้นการทอ่งเที่ยวในอนาคต ข้อมูลด้านสถิติของนักท่องเที่ยว ข้อมูลจาก

ส านักงานสถิติแห่งชาติ ข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับในเมืองพัทยาจังหวัดชลบุรี รายชื่อและอัตราค่าห้องพัก
ของสถานที่พักตากอากาศ รีสอร์ท หรือโรงแรมต่างๆ ในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ข่าวสารต่างๆ ที่
เกี่ยวข้อง เป็นต้น  ซึ่งได้จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ ไม่ว่าจะเปน็
เอกสาร เช่น แผ่นพับ (Brochure) ต่างๆ จุลสาร วารสาร หนังสือ และเว็บไซต์ของหน่วยงานต่างๆ 
เช่น การทอ่งเที่ยวแห่งประเทศไทย ส านักงานท่องเที่ยวเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ส านักงานสถิติ
แห่งชาติ เป็นต้น 
 
1.5 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 1.5.1 ช่วยให้ทราบถึงแนวโน้มการประกอบธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข และเพ่ือน ามา
พัฒนาธุรกิจต่อไปในอนาคต 
 1.5.2 ช่วยให้ผู้ที่สนใจประกอบการเกี่ยวกับธุรกิจรีสอร์ท ได้น าความรู้ที่ได้รับจากการศึกษา
ในครั้งนี้มาเปน็แนวทางในการด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับด้านคนรักสุนัขต่อไป  
 1.5.3 ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการรีสอร์ท
ส าหรับคนรักสุนัข 
 1.5.4 ทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
   
 



บทที ่2 
กรอบแนวคิดทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel 
Development Hybrid Project) สาระส าคัญในบทนี้เป็นการน าเสนอแนวความคิด ทฤษฎีที่
เกี่ยวข้อง มีดังนี้ 
 2.1 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจดูแลสัตว์เลี้ยง 
 2.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 2.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกบัธรุกจิดแูลสตัวเ์ลีย้ง 
  การประกอบธุรกิจกบริการสัตว์เลี้ยงนั้นมีหลายประเภท ซึ่งพอจะแยกแยะออกได้ 3 อย่าง 
ตามวัตถุประสงค์ของผู้ประกอบการ คือ 
  - ท าเป็นงานอดิเรก ซึ่งมีที่ว่างที่บ้าน เจ้าของกิจการรัก และชอบสัตว์เลี้ยง ต้องการเปิดร้าน
เป็นงานอดิเรก ซึ่งมีการแลกเปลี่ยนสัตว์เลี้ยงระหว่างผู้มารับบริการด้วยกัน มีสินค้าต่างๆไว้จ าหน่าย 
เช่น อาหาร อุปกรณ์ในราคาถูก และยังสามารถให้บริการกับเพื่อนฝูงหรือญาติมิตร ได้ด้วย การ
ด าเนินธุรกิจรูแบบนี้ลงทุนน้อยที่สุด มีก าไรน้อย อาจไม่คุ้มค่ากับเวลาที่เสียไป แต่ก็มีผู้ประกอบธุรกิจ
แบบนี้มากที่สุด 
  - ประกอบเป็นอาชีพ ซึ่งอาจจะเป็นอาชีพหลักหรืออาชีพรองก็ได้ แต่มีการด าเนินธุรกิจอย่าง
จริงจัง ซึ่งเป็นลักษณะของธุรกิจการค้าและหวังผลก าไร การด าเนินธุรกิจรูปแบบนี้ต้องการพื้นฐานที่ดี 
และมีระยะเวลาในการคืนทุนค่อนข้างช้า 
  - ท าตามกระแส คือ มองหาโอกาสเหมาะสม ตลาดมีความต้องการสูง สินค้าที่ขายมีก าไรดี 
โดยเฉพาะพันธุ์สัตว์จากต่างประเทศที่ได้รับความนิยมสูง มีราคาแพง การด าเนินธุรกิจรูปแบบนี้จะท า
ก าไรค่อนข้างสูงและรวดเร็ว ผู้ประกอบการอาจเลิกหรือหยุดการด าเนินการ หรือเปลี่ยนไปท าธุรกิจ
อ่ืน เมื่อเห็นช่องทางที่ดีกว่า ซึ่งเมื่อความนิยมของผู้บริโภคเปลี่ยนไป ผู้ประกอบการต้องปรับเปลี่ยน
ด้วย ซึ่งถ้าไม่เปลี่ยนแปลงรูปแบบธุรกิจอาจจะประสบปัญหาในเรื่องของการขาดทุนทุนได้ 
  ปัจจุบันธุรกิจเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง หรือธุรกิจบริการสัตว์เลี้ยงมีหลายประเภท ซึ่งมีความ
แตกต่างกันในเรื่องการจัดการ ผู้ประกอบการบางรายอาจเลือกด าเนินธุรกิจเพียงบางประเภท หรือ
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ด าเนินธุรกิจทุกประเภท แบบครบวงจร ซึ่งพอจะแบ่งเป็นประเภทใหญ่ๆ ได้ดังนี้ (ส านักงานส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม, 2552) 
  - ขายอุปกรณ์ เช่นแชมพู ปลอกคอ สายจูง กรง ของเล่น ทราย ต้นไม้ ฯลฯ ซึ่งเป็นสินค้าท่ี
ท าก าไรได้สูงสุดรองจากการตัดแต่งขน เนื่องจากมีสินค้างบางชนิดเป็นสินค้าฟุุมเฟือย และสินค้า
แฟชั่น ลูกค้าจะซื้อสินค้าด้วยความพอใจและไม่ค านึงราคา แต่ก็ต้องเสี่ยงกับสินค้าล้าสมัย 
  - ขายอาหารสัตว์ ทั้งอาหารส าเร็จรูปหรืออาหารสด อาหารประจ า หรืออาหารเสริม ซึ่งเป็น
สินค้าท่ีขายดีที่สุด เพราะสัตว์ต้องรับประทานอาหารทุกวัน เพ่ือเป็นการช่วยแก้ปัญหาให้กับผู้เลี้ยง 
สัตว์เลี้ยง ที่ไม่มีเวลาในการปรุงอาหารให้สัตว์เลี้ยงรับประทาน 
  - ขายพันธุ์สัตว์ ทั้งในรูปแบบซื้อขาดและฝากขาย หรือการขายโดยผ่านทางอินเตอร์เน็ต 
  - เสริมสวยตัดแต่งขน (Grooming) หรือการอาบน้ า ตัดแต่งทรงขนสุนัข เป็นการเสริมความ
งามให้สัตว์เลี้ยงส าหรับเจ้าของที่รักความสวยงาม และให้ความสะอาดกับสัตว์เลี้ยงและผู้เลี้ยงสัตว์
เลี้ยง สัตว์เลี้ยงที่นิยมน ามาใช้บริการเสริมสวยกันมาก ได้แก่ สุนัข รองลงมาคือ แมว หนู กระต่าย 
ตามล าดับ สุนัขท่ีเข้ามาเสริมสวยมากที่สุด คือ พุดเด้ิล รองลงเป็น ชิห์สุ ด็อกเกอร์ มอลทีส ยอร์ค
เชียร์ ปอมเมอร์เรเนียน และพันธุ์อ่ืนๆ ส่วนในเรื่องของการตัดแต่งขนให้สวยขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย ที่
ส าคัญคือ ตัวสัตว์เองต้องให้ความร่วมมือ คือ ต้องนิ่งพอให้ตัดขนได้ ซึ่งช่างตัดขนต้องมีเทคนิคการ
จัดการ มิฉะนั้นอาจะเกิดบาดแผลได้ อุปกรณ์การตัดต้องเป็นอุปกรณ์ที่มีคุณภาพ 
  - รับฝากสัตว์เลี้ยง เมื่อเจ้าของไม่มีเวลาในการดูแลสัตว์เลี้ยง เจ้าของสัตว์เลี้ยงจะน าสัตว์เลี้ยง
ไปใช้บริการรับฝากสัตว์เลี้ยงให้อาหารสัตว์เลี้ยง ซึ่งธุรกิจดูแลรับฝากสัตว์เลี้ยงจะประสบความส าเร็จ
ได้ก็ต้องประกอบด้วยความพร้อมในหลายๆ ปัจจัย เช่น สถานที่ การจัดการที่ดี ต้องมีสถานที่
กว้างขวาง จัดแบ่งเป็นห้องให้เหมาะสม ปรับขนาดสัตว์ได้หลายขนาด สะอาดและน่าอยู่ เจ้าของจะได้
สบายใจว่าพาสัตว์เลี้ยงมาใช้บริการแล้วปลอดภัย สัตว์เลี้ยงไม่รู้สึกเครียด 
  - รักษาสัตว์ปุวย ในลักษณะคลินิกหรือโรงพยาบาล ซึ่งต้องมีบุคลากรเป็นสัตว์แพทย์เท่านั้น 
จึงสามารถด าเนินการได้ และต้องมีการขออนุญาตตั้งเป็นสถานพยาบาลสัตว์เลี้ยงด้วย ซึ่งร้านดูแล
สัตว์เลี้ยงส่วนใหญ่ต้องการท าธุรกิจส่วนนี้ เพราะจะท าให้ร้านครบวงจร 100% แต่จะส่งผลถึงต้นทุน
ในการลงทุนที่สูงขึ้นด้วย โดยเฉพาะบุคลากรที่เป็นสัตว์แพทย์ และเครื่องมือทางการแพทย์ แต่ถ้า
กิจการไม่พร้อมที่จะจัดบริการส่วนนี้ อาจสร้างพันธ์มิตรทางการค้ากับกิจการคลินิกที่อยู่ใกล้เคียงเพ่ือ
สามารถส่งลูกค้าไปใช้บริการได้ 
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2.2 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกับพฤติกรรมผู้บรโิภค 
  การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้นักการตลาดสามารถพัฒนากลยุทธ์ที่
เหมาะสมส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแก่ธุรกิจนั้นๆ เพราะท าให้ทราบถึงความต้องการของ
ลูกค้า รวมไปถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ลูกค้าได้ตรงจุดและมีประสิทธิภาพ 
  พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ และการ
ประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคัญต่อการซื้อสินค้าและบริการ ทั้งใน
ปัจจุบันและอนาคต (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หน้า 18) 
  พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการซื้อ การใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค อันจะ
น าไปสู่ความพึงพอใจตามความต้องการ ตามความคิด และตามประสบการณ์ของผู้บริโภค (Kotler, 
2000, p. 249) 
  พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง “กิจกรรมต่างๆ ที่บุคคลกระท า เมื่อได้รับบริโภคสินค้าหรือ
บริการ รวมไปถึงการขจัดสินค้าหรือบริการหลังการบริโภคด้วย  : activities people undertake 
when obtain, consuming and disposing of products and service” กล่าวโดยง่ายก็คือเป็นที่
เข้าใจกันว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นเรื่องเกี่ยวกับ “ ท าไมคนจึงท าการซื้อ” (ดลยา จาตุรงคกุล และ
อดุลย์ จาตุรงกุล, 2550, หน้า 5) 
  สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ที่บุคคลกระท า เมื่อได้รับบริโภคสินค้า
หรือบริการ กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้า
หรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคัญต่อการซื้อสินค้าหรือบริการ ทั้งในปัจจุบันและในอนาคต 
รวมไปถึงการขจัดสินค้าหรือบริการหลังการบริโภคด้วย 
  พฤติกรรมผู้บริโภคมีค าจ ากัดความรวมถึงกิจกรรมมากมาย ดังนี้ 
  1. การได้รับมา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมที่น าไปสู่ และรวมถึงการซื้อหรือการรับ
ผลิตภัณฑ์ไว้ กิจกรรมเหล่านี้บางอย่างรวมถึงการเสาะแสวงหาข่าวสารเกี่ยวกับลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
การพิจารณาเลือกซ้ือ การประเมินผลิตภัณฑ์หรือตรายี่ห้อ และการซื้อ นักวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคท า
การวิเคราะห์พฤติกรรมเหล่านี้ ซึ่งรวมไปถึงวิธีการที่ผู้บริโภคท าการซื้อผลิตภัณฑ์ เช่น เขาจ่ายของใน
ร้านค้าที่ขายสินค้า เจาะจงซื้อหรือร้านค้าประเภทอ่ืนทางอินเตอร์เน็ต เรื่องอ่ืนอาจรวมถึงวิธีการ
จ่ายเงินเพื่อช าระค่าสินค้า (ด้วยเงินสดหรือบัตรเครดิต) เขาซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือใช้เป็นของขวัญแก่คนอ่ืน 
หรือส าหรับตัวของเขเอง ขนของไปเอง หรือให้ทางห้างส่งไป เขาได้ข่าวสารเกี่ยวกับสินค้า และร้านค้า
ต่างๆ มาจากไหน และตรายี่ห้ออิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าอย่างไร 
  2. การบริโภค (Consuming) ในทีน่ี้หมายถึง วิธีการ สถานที่ เวลา และสถานการณ์ใด ที่
ผู้บริโภคท าการบริโภคผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างที่เห็นได้เป็นเรื่องเก่ียวกับว่า การบริโภคนั้นอาจรวมถึงการ
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ตัดสินใจที่จะบริโภคสินค้าที่บ้านหรือที่ท างาน เขาใช้สินค้าตามค าสั่ง หรือค าแนะน าจากฉลากสินค้า 
หรือตามความตั้งใจของเขา หรือเขาหาวิธีพิเศษเฉพาะในการใช้สินค้าของเขาเองได้ ประสบการณ์ใน
การใช้สินค้าเป็นที่น่าพอใจ หรือใช้ไปตามหน้าที่ของสินค้า เขาใช้สินค้าจนหมด หรือบางส่วนทิ้งไป 
  3. การขจัดสินค้าทิ้งไป (disposing) รวมไปถึงวิธีการที่ผู้บริโภคจัดการกับผลิตภัณฑ์ และหีบ
ห่อเม่ือเลิกใช้ ในกรณีนี้ นักวิเคราะห์ผู้บริโภคอาจตรวจสอบพฤติกรรมผู้บริโภคจากแง่นิเวศวิทยา วิธี
ใดที่ผู้บริโภคขจัดหีบห่อของสินค้าหรือผลติภัณฑ์เหลือใช้ ผู้บริโภคอาจะเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถ
น าไปแปรรูปกลับมาใช้ใหม่ได้ (Recycle) หรือน ามาใช้อีกครั้ง โดยให้แก่ผู้อ่ืน หรือขายต่อในรูปสินค้า
มือสองก็ได้ 
  ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
  ประโยชน์จะได้จากการศึกษาพฤติกรรของผู้บริโภคนั้น อาจแยกออกได้เป็น 2 ประการ 
ส าคัญคือ 
  1. ช่วยให้เข้าใจถึงปัญหาทางการตลาดโดยส่วนรวม (Macro Marketing Problems) ปัญหา
คือ ท าอย่างไรสังคมจึงจะสามารถสนองความต้องการของคนในสังคมนั้นได้ โดยต้องศึกษาเพ่ือให้
ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยส่วนรวมว่าเป็นอย่างไร เพ่ือน าไปประกอบการแก้ปัญหาในเรื่อง
การจัดการกินดีอยู่ดีให้ประชาชนผู้บริโภค 
 2. ช่วยให้เข้าถึงปัญหาทางการตลาดส่วนย่อย (Micromarketing Problem) ศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือแก้ปัญหาใดปัญหาหนึ่ง โดยเฉพาะปัญหาทางการตลาดทั้งหลาย มักจะ
ต้องอาศัยการแก้ไขจากท้ังสองทาง คือ ทั้งในแง่ปัญหาการตลาดของส่วนรวม และส่วนย่อยพร้อมกัน
ไป 
 ประโยชน์ที่จะได้จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีส าคัญๆ อาจสรุปเป็นข้อๆได้ดังนี้ 
 1. เพ่ือช่วยให้สามารถเข้าใจปัญหาความต้องการของสังคม 
 2. เพ่ือช่วยให้กลไกทางการตลาดสามารถช่วยแก้ไขปัญหาการตัดสินใจของสังคมได้ถูกต้อง
ยิ่งขึ้น 
 3. เพ่ือช่วยในการตลาดใหม่ 
 4. เพ่ือช่วยในการเสาะแสวงหาส่วนของตลาดส าหรับสินค้า 
 5. เพ่ือช่วยในการปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาด 
 ประโยชน์ที่ส าคัญอีกประการหนึ่งของพฤติกรรมผู้บริโภค ก็คือ การได้แนวทางจากหลักของ
การเลือกซื้อจากผู้บริโภคมาใช้ส าหรับการก าหนดนโยบายสาธารณะ (Public Policy) ต่างๆก็ได้ 
ความส าคัญของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การเข้าใจถึงสาเหตุในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท าให้เข้าใจเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคได้ดี
ยิ่งขึ้น ซึ่งความส าคัญของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีดังภาพ 2.1 



8 

ภาพที่ 2.1: ความส าคัญของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
ที่มา: ฉัตยาพร เสมอใจ.  (2550).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
 
 จากภาพ 2.1 แสดงให้เห็นถึงความส าคัญของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคดังนี้ 
 1. ความส าคัญในชีวิตประจ าวัน (Significance in Daily Lives) ปกติบุคคลในสังคมปัจจุบัน
จะใช้เวลาส่วนใหญ่เกี่ยวกับการซื้อสินค้าหรือกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง นอกจากนี้ สินค้าที่ซื้อมาและการใช้
สินค้านั้นก็จะมีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิตประจ าวันด้วย ดังนั้น จึงอาจกล่าวได้ว่า การศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคมีความส าคัญต่อชีวิตประจ าวัน 
 2. การประยุกต์ใช้ในการตัดสินใจ (Application to Decision Marking) การตัดสินใจของ
ผู้บริโภคจะมีผลต่อพฤติกรรมหรือการกระท าที่คาดหวังของผู้บริโภค จึงอาจกล่าวได้ว่าพฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นสาขาเชิงประยุกต์ (Applied Discipline) ซึ่งการประยุกต์ใช้นี้สามารถแบ่งออกเป็น 2 
ระดับ ได้แก่ 
  2.1 ทัศนะด้านจุลภาพ (Micro Perspective) เป็นการศึกษาผู้บริโภคโดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือช่วยให้ธุรกิจหรือองค์การบรรลุวัตถุประสงค์ของตน โดยการเข้าใจถึงชนิดความ
ต้องการและแนวโน้มความต้องการของผู้บริโภค ลักษณะของผลิตภัณฑ์ การโฆษณา การบรรจุหีบห่อ
ที่ผู้บริโภคต้องการหาวิธีจะท าให้สินค้าและบริการของธุรกิจมีลักษณะพิเศษและแตกต่างจากคู่แข่งขัน 
สิ่งเหล่านี้จะเป็นประโยชน์ในการทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค 
  2.2 ทัศนะทางด้านสังคม (Societal Perspective)  ผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อสภาพ
เศรษฐกิจและสภาพสังคม โดยรวมพฤติกรรมร่วมของผู้บริโภคมีอิทธิพลที่ส าคัญต่อคุณภาพ และ
มาตรฐานการด ารงชีวิต การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจากทัศนะด้านสังคม จะช่วยให้เราสามารถท า
ความเข้าใจถึงสภาพเศรษฐกิจโดยรวมและแนวโน้มทางสังคม โดยอาจสามารถพยากรณ์แนวโน้ม
เหล่านั้น นอกจากนี้ยังเสนอแนวทางเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ และระบบตลาดและพัฒนาคุณภาพชีวิต
ของคนในสังคมด้วย 
 พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค แบ่งเป็น 4 ประเภท (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2550, หน้า 61-62) 
ได้แก่ 

ความส าคัญใน

ชีวิตประจ าวัน 

การประยุกต์ใช้ในการ

ตัดสินใจ 
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 1. พฤติกรรมการซื้อแบบเป็นปกติ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคท าการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่ต้องใช้ถี่ข้ึน ผลิตภัณฑ์ประเภทนี้ โดยลักษณะทั่วไปจะมีราคาต่อหน่วยต่ า มีวางจ าหน่าย
ทั่วไป ผู้ซื้อไม่ต้องใช้ความพยายามในการซื้อมาก เพราะรู้จักคุ้นเคยกับผลิตภัณฑ์ดีอยู่แล้ว ผลิตภัณฑ์
ประเภทนี้ผู้ซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยไม่ยุ่งยากแต่อย่างใด จึงเรียกอีกชื่อหนึ่งว่า ผลิตภัณฑ์ที่มีความยุ่งยาก
น้อย ตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ประเภทนี้ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ สบู่ ยาสีฟัน ผงซักฟอก เป็นต้น ซึ่งผู้ซื้อจะ
รู้ดีว่าผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกัน แต่ละยี่ห้องมีความแตกต่างกันอย่างไร แต่ความแตกต่างระหว่างตรา
สินค้าไม่ถือว่ามีความส าคัญ 
 2. พฤติกรรมการซื้อแล้วหาทางลดความกังวลใจ หมายถึง ผู้บริโภคท่ีรู้จักดี และรู้ว่า
ผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างระหว่างตราน้อยมาก แต่ผู้บริโภคก็ยังคงตัดสินใจได้ยากในการซื้อ ทั้งนี้
เพราะโดยธรรมชาติของผลิตภัณฑ์เป็นประเภทที่มีราคา และความถ่ีสูง มีการซื้อเป็นครั้งคราว ไม่ซื้อถี่ 
ในกรณีเช่นนี้ผู้บริโภคจะเดินดูสินค้าให้ทั่ว เพื่อให้รู้ว่าสินค้ามีคุณภาพระดับใด ให้ซื้อบ้าง แต่เมื่อ
ตัดสินใจซื้อแล้วก็จะใช้เวลาตัดสินในค่อนข้างรวดเร็ว เพราะไม่มองเห็นความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ที่
ตรายี่ห้อ แต่สิ่งจูงใจที่ท าให้ผู้บริโภคลงมือซื้อก็คือ ราคาไม่แพง หรือความสะดวกด้านเวลา สถานที่ใน
การซื้อขาย ความกังวลใจของผู้บริโภคจะเกิดข้ึนเมื่อซื้อสินค้ามาแล้ว ได้บริโภคแล้ว พบว่าผลิตภัณฑ์
นั้นมีข้อต าหนิบางประการที่เกี่ยวกับสาระ หรือเมื่อซื้อมาแล้วได้ทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ตราอ่ืนที่ดีกว่า 
 3. พฤติกรรมการซื้อแบบซับซ้อน ผลิตภัณฑ์ที่อาจจะท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อแบบ
ซับซ้อน มักจะมีลักษณะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคมีความรู้จักคุ้นเคยน้อยมาก มีราคาสูง มีความเสี่ยง
สูง แต่มีความถ่ีในการซื้อต่ า บางครั้งมีการซื้อเพียงครั้งเดียวตลอดอายุของผู้บริโภค ดังนั้นก่อนที่จะมี
การตัดสินใจซื้อผู้บริโภคต้องการแสวงหาข้อมูลเพ่ิมเติมจ านวนมาก เกี่ยวกับประเภทและตรา
ผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ทราบถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์นั้นๆ การน าเสนอผลิตภัณฑ์อันจะก่อให้เกิด
พฤติกรรมการซื้อแบบซับซ้อนต่อตลาด จะต้องเข้าใจพฤติกรรมการรวบรวมข้อมูลสารสนเทศของ
ผู้บริโภค และพฤติกรรมการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคเป็นอย่างดี 
 4. พฤติกรรมการซื้อแบบแสวงหาความหลากหลาย ยังมีผู้บริโภคบางกลุ่มที่เมื่อจะซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีความยุ่งยากน้อย ก็ยังถือว่าตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์มีความส าคัญอยู่ไม่อยากซ้ือซ้ าตรา
เดิม พฤติกรรมการซื้อจึงมีการเปลี่ยนตรายี่ห้อใหม่เสมอๆ แต่เหตุผลในการเป็น เพราะอยากจะหลุด
พ้นจากความจ าเจ อยากลองของใหม่ๆ มิใช่ผลิตภัณฑ์เดิมสร้างความพอใจให้ไม่ได้ การจะน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ออกสู่ตลาดต้องอาศัยกลยุทธ์การส่งเสริมการขายแบบต่างๆ เช่นการตัดราคา การ
แจกคูปองแลกซื้อ เป็นต้น 
 ลักษณะส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภคมีลักษณะที่ส าคัญเบื้องต้น 7 ประการ (พรพิมล ศรีวิกรม, 2542, หน้า 29-
30) ดังนี้ 
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 1. พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมจูงใจ โดยมุ่งเน้นที่จะให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ท่ีคิดเอาไว้
โดยเฉพาะ ตัวพฤติกรรมเองเป็นหนทางที่ไปสู่จุดหมายปลายทาง โดยจุดหมายปลายทางก็คือ
ตอบสนองและท าความพอใจให้กับความต้องการและปรารถนา 
 2. พฤติกรรมผู้บริโภครวมไปถึงกิจกรรมมากมาย ในฐานะที่เป็นผู้บริโภค เราคิด รู้สึก 
วางแผน ตัดสินใจซื้อ และได้ประสบการณ์ ลองคิดดูว่ามีสินค้าหรือบริการกี่อย่าง กี่ยี่ห้อ ที่ส าคัญคือ
จุดนี้เป็นจุดส าคัญเพราะเป็นศูนย์รวมของการใช้จ่ายเวลาพลังงาน เงินเพ่ือการแลกกับการซื้อสินค้า 
 3. พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการ กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการทาง
ความนึกคิดและอารมณ์ แล้วยังรวมไปถึงการเลือก การซื้อสินค้า และการใช้สินค้า 
 4. พฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างกันในเรื่องจังหวะเวลาและความสลับซับซ้อน จังหวะเวลา
หมายถึง เมื่อตัดสินใจเริ่มต้นและความยาวนานของกระบวนการทั้งหมด ส่วนความสลับซับซ้อน
หมายถึง จ านวนกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ 
 5. พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับบทบาทมากมาย ในกระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค มี
หลายหน้าที่ท่ีผู้บริโภคมีหลายหน้าที่ท่ีผู้บริโภคกระท า เช่น 
  5.1 ผู้ซื้อ 
  5.2 ผู้ใช้ 
  5.3 ผู้ตัดสินใจ 
  5.4 ผู้ก่ออิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
 6. พฤติกรรมผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทั้งภายใน และภายนอก พฤติกรรมผู้บริโภค
เป็นพฤติกรรมปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ที่ห้อมล้อมรอบตัวเขา การตัดสินใจได้รับอิทธิพลจากพลัง
ภายในและภายนอกบางอย่าง กล่าวได้ดังนี้ 
  6.1 พลังทางจิตวิทยา เป็นเรื่องเก่ียวกับความนึกคิดของมนุษย์ ช่วยให้เราสามารถส ารวจ
การจูงใจของผู้บริโภค และกระบวนการที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจ 
  6.2 พลังงานทางจิตวิทยาสังคม ช่วยให้รู้วิธีที่สิ่งแวดล้อมทางสังคม ปรับแต่งพฤติกรรม
และก่ออิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้ นอกจากนั้นยังรวมปัจจัยทางด้านทัศนคติต่อการเลือกซื้อ 
  6.3 สังคมวิทยาเกี่ยวพันกับพฤติกรรมทางสังคม ก่อตัวโครงสร้างและหน้าที่ของกลุ่ม 
นอกจากนี้ยังเก่ียวพันกับการเลือกสินค้า ในส่วนที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มผู้บริโภคท่ีผู้บริโภคสังกัดอยู่ 
  6.4 เศรษฐศาสตร์ เกี่ยวพันกับการเคลื่อนตัวของสินค้าและบริการ รวมทั้งการผลิต การ
จ าหน่ายและการบริโภค นอกจากนี้ยังเกี่ยวพันกับเรื่องสังคมใช้ทรัพยากรอันมีจ ากัดอย่างไร 
 7. พฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างกันไป เมื่อต่างบุคคลกันเราจะต้องเข้าใจว่าท าไมบุคคลจึงมี
พฤติกรรมต่างกัน เรื่องนี้เป็นเพราะบุคคลต่างกัน นี้เป็นเหตุผลที่ท าให้มีการแบ่งส่วนตลาด เพื่อหา
กลุ่มเปูาหมาย 
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 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyze Consumer Behavior) เป็นการศึกษาว่ากลุ่ม
ผู้บริโภคมีพฤติกรรมอย่างไรในการด าเนินชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าและบริการอย่างไร 
ซึ่งหลักการที่มีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์ผู้บริโภค คือ หลัก 6Ws 1H ที่ต้องพิจารณาหลักต่างๆ 
เกี่ยวกับตลาดเพ่ือให้ได้ค าตอบที่ต้องการทราบตามหลัก 7Os ดังต่อไปนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, 
หน้า 30-32) 
 1. ใครคือตลาดเปูาหมาย (Who is target market?) ดังที่กล่าวมาแล้วข้างต้นว่าผู้บริโภคทุก
คนอาจไม่ใช่ลูกค้าเปูาหมายเสมอไป วัตถุประสงค์แรกในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคก็เพ่ือหา
กลุ่มท่ีใช้สินค้าหรือบริการ หรือแนวโน้มที่จะใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆ ซึ่งจะช่วยให้ทราบลักษณะ
กลุ่มเปูาหมายที่แท้จริงของผลิตภัณฑ์รวมถึงพฤติกรรมในการซื้อและการใช้ของกลุ่มเปูาหมาย 
 2. ตลาดซื้ออะไร (What does the market buy?) หลังจากสามารถระบุกลุ่มเปูาหมายที่
ชัดเจนแล้วจึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดเพ่ือทราบถึงความต้องการที่แท้จริงที่ลูกค้าต้องการ
จากผลิตภัณฑ์หรือองค์การ 
 3. ท าไมจึงซื้อ (Why dose the market buy?) การวิเคราะห์ถึงหัวข้อนี้จะช่วยให้ทราบถึง
เหตุผลที่แท้จริงในการตัดสินใจซื้อของลูกค้าเพ่ือสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจ
กลุ่มเปูาหมาย เพ่ือให้สามารถตอบสนองเหตุผลที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ 
 4. ใครมีส่วนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) ในการตัดสินใจซื้ออาจมี
บุคคลอื่นที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเพราะผู้ที่ท าหน้าที่ซื้ออาจไม่ใช่ผู้ที่ใช้สินค้า
โดยตรง อาจใช้ร่วมกันหลายคน อาจไม่มีความรู้เกี่ยวกับสินค้ามากนักจึงต้องอาศัยผู้รู้หรือกลุ่มของผู้
ซื้อมามีส่วนร่วมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผู้มีส่วนร่วมก็เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการจัดท าโปรแกรม
โฆษณาในการช่วยกระตุ้นการตัดสินใจ ซึ่งต้องพิจารณาว่าจะใช้กลุ่มอ้างอิงใดในการเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้ 
หรือจะเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้โดยตรง หรือถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อมีหน้าที่ในการตัดสินใจให้กับผู้ใช้ธุรกิจอาจ
ต้องมุ่งเน้นที่กลุ่มผู้ซื้อเป็นหลัก 
 5. ซื้อเมื่อใด (When dose the market buy) ผู้บริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินค้า
และบริการในแต่ละประเภทที่แตกต่างกันตามโอกาสที่จะใช้ ดังนั้น การวิเคราะห์โอกาสในการซื้อของ
ลูกค้าจะช่วยให้นักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริม
การตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาที่เหมาะสม 
 6. ซื้อที่ไหน (Where dose the market buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งที่ลูกค้านิยม หรือสะดวก
ที่จะไปซื้อ เพ่ือการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมกับลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 
 7. ซื้ออย่างไร (How does the market buy?) เพ่ือทราบการบริหารการซื้อของลูกค้าว่ามี
ขั้นตอนการซื้ออย่างไรตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการค้นหาข้อมูลเพ่ือแก้ไขหรือลดปัญหานั้นๆ ท าให้
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การประเมินทางเลือกในการแก้ไขปัญหา และการตัดสินใจซื้ออย่างไรจะช่วยให้ธุรกิจมีข้อมูลในการ
วางแผนการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับลูกค้าเปูาหมาย ให้มากท่ีสุด 
 
ภาพที่ 2.2: ค าถาม 6Ws 1H 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ฉัตยาพร เสมอใจ.  (2550).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
 
 จากภาพ 2.2 แสดงให้เห็นถึงรายละเอียดค าตอบของ 7O’s นั้นมีดังนี้ 
 1. ลูกค้ากลุ่มเปูาหมาย (Occupants)  หมายถึง ลูกค้ากลุ่มเปูาหมายที่อยู่ในตลาด ได้แก่
ผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วยบุคคล ครอบครัวที่ซื้อสินค้าและบริการ 
 2. สิ่งที่ลูกค้าซื้อ (Objects) หมายถึง ลูกค้าซื้อสินค้าและบริการที่อยู่ในตลาด 
 3. วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives)  หมายถึง จุดประสงค์หรือแรงจูงใจให้เกิดการซื้อ
สินค้าและบริการ 
 4. ผู้ที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ (Organization) หมายถึงบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ
ซื้อ เช่น บุคคล หน่วยงานหรือสถานบันต่างๆ ที่ร่วมกันตัดสินใจซื้อ 
 5. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Operations) หมายถึง ลูกค้าจะมีวิธีการตัดสินใจซื้อ ตลอดจน
อิทธิพลต่างๆ ซึ่งจูงใจผู้ซื้อให้ตัดสินใจซื้อ 

ค ำถำม    ค ำตอบท่ีได้ 

Who :  ใครคือตลำดเป้ำหมำย  กลุ่มเป้ำหมำย 

What :  ตลำดซ้ืออะไร   ควำมต้องกำร 

Why : ท ำไมจึงซ้ือ   เหตุผล 

Who : ใครมีส่วนรวมในกำรซ้ือ  กลุ่มอิทธิพล 

When : ซ้ือเมื่อใด   โอกำสกำรซ้ือ 

Where : ซ้ือที่ไหน   แหล่งซื้อ 

How : ซ้ืออย่ำงไร   วิธีกำรซ้ือ 
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 6. โอกาสการซื้อ (Occasions) หมายถึง โอกาสการซื้อของลูกค้าท่ีซื้อสินค้าและบริการของ
ผู้บริโภค ซึ่งข้ึนอยู่กับอัตราการใช้และการบริโภคในแต่ละโอกาส 
 7. สถานที่จ าหน่ายสินค้า (Outlets)  หมายถึง สถานที่จ าหน่ายสินค้าและบริการ เพื่ออ านวย
ความสะดวกให้กับลูกค้า 
 
2.3 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกับปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 กลยุทธ์ทางการตลาดประกอบไปด้วยการเลือกตลาดเปูาหมาย และการจัดท าส่วนประสม
ทางการตลาด (4P’s) ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีองค์ประกอบ 4 อย่างเท่ากันท้ังกับสินค้าและ
บริการ อย่างไรก็ดีลักษณะพิเศษของบริการท าให้การสร้างส่วนประสมการตลาดของบริการ
ประกอบด้วยการสร้างบริการ การวางราคาค่าบริการ การจัดจ าหน่ายบริการและการส่งเสริมบริการ
แต่ละองค์ประกอบ สามารถพิจารณาได้ ดังนี้ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2542, หน้า 312-314) 
 1. สินค้า (Product) คือการจัดหาสินค้าที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า และการสร้าง
บริการเพื่อบริการทีทรงคุณภาพ บริษัทต้อง “ปรับแต่ง” บริการให้เข้ากับความต้องการของลูกค้า
เฉพาะรายและต้องสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดข้ึนด้วย ดังนั้นถ้าบริษัท ก จ ากัด จะตัดสินใจว่าจะใส่
เครือ่งปรุงอะไรลงไปในขนมปังแต่ละแถวแต่ละตรา บริษัท ข. จ ากัด ที่รับซ่อมเครื่องยนต์ทุกชนิดก็
ต้องดูที่เครื่องมือแต่ละชิ้นว่างานใดจะใช้เครื่องมือชิ้นไหน นอกจากนั้นบริษัทซ่อมเครื่องยนต์จะต้องมี
ความสุภาพนุ่มนวลต่อค าแนะน าและปัญหาต่างๆ ที่ลูกค้ามีสภาพของความไม่เหมือนกันของรายการ
ติดต่อซื้อขายแต่ละรายการ ท าให้ผู้จ าหน่ายบริการต้องพิจารณาว่าแต่ละรายการเหมาะกับบริษัท
อย่างไร บางครั้งบริการของบริษัทไม่เหมาะที่จะสร้างคุณภาพให้กับลูกค้า การอธิบายความจริงต่อ
ลูกค้าอาจเป็นการตลาดที่สร้างความสัมพันธ์อันดีส่วนหนึ่งกับลูกค้า การปรับแต่งบริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้ลูกค้าจะยิ่งมีความซับซ้อนในตลาดระหว่างประเทศหรือตลาดหลายวัฒนธรรม อัน
เนื่องมาจากความแตกต่างกันของภาษา ศาสนา และระบบสังคม 
  1.1 คุณภาพของบริการ เพราะบริการจับต้องไม่ได้และไม่เกี่ยวพันกับสิ่งอื่น จึงเป็น
การยากที่จะสร้างมาตรฐานส าหรับวัดคุณภาพ จุดเริ่มต้นที่ดีก็คือ ท าการพิจารณาสิ่งที่ลูกค้าต้องการ 
หรือก าลัง”แสวงหา” เพ่ือที่จะได้ตัดสินใจว่าจะสร้างบริการอะไรขายลูกค้า โดยปกติตัวลูกค้ามักมอง
เกณฑ์ที่จับต้องได้ และภาพพจน์ของบริการที่เขาได้มาจากแหล่งข่าวสารต่างๆ เพื่อนสมาชิกใน
ครอบครัว เจ้าหน้าที่ของผู้ขายบริการ ซึ่งนักการตลาดต้องถามลูกค้าว่าจะให้ผลิตสิ่งใดให้ อาจส ารวจ
หาความต้องการทั้งกับลูกค้าภายนอกที่ซื้อบริการและกับลูกค้าภายใน เช่น พนักงาน เป็นต้น 
  1.2 การปรับปรุงบริการติดต่อ นักการตลาดบริการต้องท าการประดิษฐ์ใหม่ และ
ปรับปรุงบริการใหม่ๆ อยู่เสมอ การปรับปรุงติดต่อกันอยู่เรื่อยๆ ถือได้ว่าเป็นข้อได้เปรียบในเชิงการ



14 

แข่งขันของกิจการขายบริการหลายแห่ง การท าให้ร้านค้าบริการทันสมัยโดยการเปลี่ยนแบบของร้าน
เป็นตัวอย่างที่ดี 
 2. ราคา (Price) คือ การตั้งราคาค่าบริการ มีการเรียกราคาของบริการได้หลายแบบ คือค่า
สินค้าและบริการ ที่มีบริการในธุรกิจดูแลสัตว์เลี้ยง ไม่ว่าจะเรียกอย่างไร ราคาที่ตั้งข้ึนส าหรับคิด
ค่าบริการมักได้รับการออกแบบให้ครอบคลุมด้านทุน และสร้างก าไร เช่น บริษัทที่ตั้งราคาค่าบริการ
ท าโปรแกรมประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้า บริษัทพิจารณาจ านวนเวลาที่ใช้ ต้นทุนที่อาจะเปลี่ยนแปลงไปใน
อนาคตและแนวปฏิบัติในการตั้งราคาในอุตสาหกรรม 
 เนื่องจากบริการมองไม่เห็น การตั้งราคาบางส่วนต้องให้ทั้งผู้ขายและผู้ซื้อเข้าใจว่ามีอะไรบ้าง
รวมอยู่ในซึ่งที่เขาก าลังซื้อขายแลกเปลี่ยนกัน ทั้งนี้ก็เพ่ือช่วยบริษัทให้สามารถหลีกเลี่ยงปัญหาในการ
ต้ังราคาอันจะน าไปสู่การเป็นลูกค้าประจ าที่พอใจเรา 
 เนื่องจากสภาพของบริการอย่างหนึ่ง คือ เสื่อมสลายสูญหายง่าย นักการตลาดมักใช้การตั้ง
ราคาเพ่ือลดขีดความสามารถที่มีล้นเหลือเกินไป เช่น บริษัทอาจใช้การตั้งราคานอกเวลาที่มีอุปสงค์ 
(Off-peak Pricing)  อันประกอบด้วยการคิดราคาต่ าลงระหว่างเวลาทีอุปสงค์ชะลอตัวลงเพื่อกระตุ้น
ยอดขาย เป็นต้น 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือการจัดจ าหน่ายบริการ กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย
ส าหรับบริการเป็นเรื่องที่ต้องพิจารณาจัดให้มีประสิทธิภาพทั้งนี้อยู่กับสภาพของบริการและสิ่งที่ลูกค้า
ให้คุณค่า ซึ่งจะก าหนดว่าลูกค้าอาจะไปที่บริษัทเพ่ือรับบริการ บริษัทอาจไปหาลูกค้าหรือการ
แลกเปลี่ยนอาจสมบูรณ์โดยการ”ยื่นหมูยื่นแมว” หรือส่งทางไปรษณีย์ หรือการสื่อสารทาง
อิเล็กทรอนิกส์ 
 โดยปกตินักการตลาดจะจัดการให้มีการมารับบริการได้โดยสะดวกให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้ 
ซุปเปอร์มาร์เกตมีบริการธนาคาร และเปิดท าการในเวลายาวนานกว่าธนาคารปกติอย่างไรก็ดีการจัด
จ าหน่ายดังกล่าวใช้กับบริการทุกประเภทไม่ได้ เช่นโรงพยาบาล คลินิก และคอนเสิร์ต ซึ่งรับบริการได้
เฉพาะบางสถานที่ นอกจากนี้ กลยุทธ์การจัดจ าหน่ายยังช่วยให้บริการวางต าแหน่งของบริษัทได้เช่น 
ธนาคารพาณิชย์ที่มีสาขาทั่วประเทศย่อมมีต าแหน่งไม่เหมือนกับธนาคารอาคารสงเคราะห์ที่มีสาขา
เฉพาะในจังหวัดที่มีการก่อสร้างที่อยู่อาศัย 
 โดยมากผู้ขายบริการมักท าการตลาดตรงไปสู่ผู้ใช้บริการ แต่บางครั้งอาจมีช่องทางท่ียาว คน
กลางที่ซ้ือสินค้าปริมาณมากในราคาถูกและขายต่อในปริมาณน้อย ให้ผู้ใช้หรือสมาชิกช่องทางอ่ืนๆ 
นอกจากนี้ยังมีการจัดจ าหน่ายบริการสู่ตลาดอันกว้างขวาง โดยผ่านระบบ”สัมปทาน” คือผู้ให้
สัมปทานให้สิทธิผู้รับสัมปทานให้ด าเนินธุรกิจในนามของผู้ให้สัมปทาน และมีการจ่ายค่าสัมปทาน 
ระบบสัมปทานจึงเหมาะกับบริการมาก 
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดบริการคือ สิ่งหนึ่งที่ท้าทายการ
สื่อสารการตลาดของบริการก็คือ การที่ต้องแน่ใจว่าตลาดเปูาหมายเข้าใจ และให้คุณค่าแก่สิ่งที่เสนอ
ขาย ความไม่มีตัวตนของบริการมักท าให้เป็นไปไม่ได้ ที่จะมีประสบการณ์ก่อนที่จะท าการซื้อ ดังนั้น 
การส่งเสริมการตลาดจ าเป็นต้องอธิบายว่าบริการคืออะไร และให้คุณประโยชน์แก่ผู้ซื้ออย่างไร 
ส่วนมากใช้การโฆษณา แต่บางครั้งก็มีอุปสรรคเพราะกฎหมายไม่อนุญาตให้การขายบริการบางอย่าง
กระท าโดยการโฆษณาได้ 
 เครื่องมือที่ส าคัญของการสื่อสารทางการตลาดมีดังนี้ (ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา, 2547, หน้า 
114-118) 
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อสารของผู้ขายผ่านสื่อสาธารณะ เพ่ือให้ข้อมูล
ข่าวสารจูงใจ หรือตอกย้ าในตรายี่ห้อ หรือองค์การ 
 2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารโดยตรงจากผู้ส่งสารไป
ยังผู้รับสารในลักษณะการสื่อสารสองทางที่ผู้รบัสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือสั่งซื้อสินค้าได้
โดยตรงกับผู้ส่งสาร 
 3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการสื่อสารเพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจ
ซื้อสินค้าในช่วงเวลาที่จ ากัด เช่น รายการลดราคา ของแถม หรือรายการชิงโชค เป็นต้น 
 4. การประชาสัมพันธ์ (Public relations) หมายถึง เป็นการสื่อสารที่ไม่ได้มุ้งเน้นในการขาย
สินค้าอย่างโฆษณา หรือการส่งเสริมการขาย แต่มุ่งที่การสร้างภาพพจน์ และทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ 
ตรายี่ห้อหรือองค์การ 
 5. การสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word Mouth Communication) การสื่อสารแบบปากต่อ
ปากนี้เป็นแหล่งอ้างอิงที่มีความส าคัญ โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับธุรกิจบริการ ซึ่งข้อมูลที่ได้รับการ
เผยแพร่ออกไปด้วยวิธีนี้อาจจะเป็นไปได้ทั้งในแง่บวกและในแง่ลบ 
 6. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการสื่อสารโดยตรงจากผู้ส่งสารไปยังผู้รับสาร
ในลักษณะสื่อสารสองทางที่ผู้รับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือสั่งซื้อสินค้าได้โดยตรงกับผู้ส่งสาร 
4P’s ในทางการตลาดใช้ได้ดีกับตลาดสินค้าและบริการเท่าๆกัน แต่นักวิชาการบางท่านเห็นว่าถ้าเป็น
ธุรกิจการขายบริการจะต้องเพ่ิมอีก 3P ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 7. บุคคล (People)หมายถึง เป็นกลุ่มบุคคลที่จัดหาบริการให้กับลูกค้า ซึ่งมีความส าคัญต่อ
ธุรกิจในการสร้างภาพพจน์และชื่อเสียง ลูกค้าจะยินดีที่ได้รับการบริการจากองค์การที่พนักงานมีความ
นอบน้อม และสุภาพในการติดต่อกับลูกค้า พนักงานบริการควรจะสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่า
สามารถให้บริการลูกค้าได้ หากลูกค้าเกิดความฝังใจในการบริการที่ไม่ดีของพนักงานบริการ จะท าให้
ภาพพจน์ขององค์กรเสียไป และลูกค้าก็จะมองข้ามผลประโยชน์ต่างๆ ที่องค์การที่มีต่อลูกค้าเป็นสิ่ง
ส าคัญต่อธุรกิจบริการ ดังนั้นองค์การควรมีการเตรียมฝึกอบรมพนักงานให้มีความเข้าใจในหน้าที่ของ
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การบริการให้ดียิ่งขึ้นเพ่ือใช้เป็นจุดแข็งของธุรกิจ โดยที่ความส าเร็จก็คือการที่ลูกค้าพอใจในการ
ให้บริการของธุรกิจ (ยุภาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548, หน้า 105-106) 
 พนักงานบริการ การขายบริการและการได้รับบริการนั้นไม่สามารถแยกออกจากกันได้ 
บริการบางอย่างไม่สามารถกระท าได้โดยปราศจากพนักงานบริการ เช่น บริการท าความสะอาด 
บริการทนัตกรรม บริการดูแลสัตว์ลี้ยง บริการตัดแต่งทรงผม เป็นต้น และพนักงานควรได้รับการ
ฝึกอบรม (Training) การให้บริการที่มีคุณภาพเป็นเลิศจ าเป็นต้องมีการฝึกอบรม เพ่ือให้พนักงานมี
ความรู้ทักษะในการให้บริการ และเป็นการกระตุ้นจูงใจให้พนักงานปรับปรุงการบริการ โดยทั่วไปงาน
ด้านฝึกอบรมนี้จะแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ การฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาแนวคิดแบบองค์รวม การผึก
อบรมเพ่ือเสริมสรร้างและพัฒนาทัศนคติที่ดีต่องานบริการ การฝึกอบรมเพ่ือเสริมและพัฒนาทักษะให้
ด้านการสื่อสาร การขาย และการให้บริการ 
 1. กระบวนการ (Processes) เป็นส่วนประสมการตลาดบริการประการหนึ่งที่มีความส าคัญ
เป็นอย่างยิ่งต่อความอยู่รอดและความส าเร็จของกิจการโดยทั่วไป เนื่องจากการผลิตและการน าเสนอ
บริการต้องอาศัยกระบวนการในการให้บริการเสมอ ดังนั้นลูกค้าจึงมักรับรู้หรือเข้าใจว่ากระบวนการ
ในการให้บริการก็คือส่วนหนึ่งของการบริการนั่นเอง ธุรกิจดูแลสัตว์เลี้ยงให้บริการลูกค้า อาจต้องใช้
กระบวนการบางอย่างเพ่ือ”จัดส่ง”บริการของตนให้กับลูกค้า ร้านดูแลสัตว์เลี้ยงเลือกวิธีการบริการที่
ปลอดภัยในการให้บริการแก่สุนัขและแมว ใช้เครื่องมือที่สะอาดและมีคุณภาพ(ธีรกิติ นวรัตน ณ 
อยุธยา, 2547, หน้า 144-154) 
 กระบวนการเกี่ยวกับขั้นตอน วิธีการ งานประจ าและงานต่างๆที่ต้องปฏิบัติตามก าหนดเวลา
รวมถึงกิจกรรมต่างๆ ในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการให้กับลูกค้า 
 ความส าคัญของกระบวนการส าหรับกิจการ คือ ช่วยให้ต้นทุนในการด าเนินงานของกิจการ
ลดลง ช่วยให้กิจการประสบความส าเร็จในการด าเนินกลยุทธ์ในการวางต าแหน่งบริการ ช่วยให้
พนักงานของกิจการเกิดความพึงพอใจในการท างานมากยิ่งขึ้น ช่วยให้พนักงานมีความได้เปรียบในการ
แข่งขัน ช่วยให้กิจการประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตามเปูาหมาย 
 ความส าคัญส าหรับลูกค้า คือ โดยทั่วไปลูกค้ามักจะต้องมองว่ากระบวนการเป็นส่วนหนึ่งของ
บริการด้วย กระบวนการในการให้บริการที่ดีมีส่วนช่วยให้ลกูค้าได้รับบริการที่มีคุณภาพ  
 ปัจจัยส าคัญในกรตัดสินใจที่เกี่ยวกับบริการ ในการตัดสินใจที่เกี่ยวกับการออกแบบ
กระบวนการ นักการตลาดบริการควรจะต้องค านึงถึงปัจจัยที่ส าคัญดังต่อไปนี้ 
   1) ระดับของการมีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการบริการ 
   2) สถานที่ที่ใช้ในการน าเสนอบริการ 
   3) ประเภทของบริการ(ใช้บุคคลหรือใช้เครื่องมือเป็นหลักในการให้บริการ) 
   4) ระดับของการติดต่อกันระหว่างพนักงานและลูกค้ามากหรือน้อย 
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   5) ระดับของความเป็นมาตรฐาน 
   6) ระดับของความซับซ้อนของการบริการ 
  การสร้างความสมดุลระหว่างการผลิตและการตลาดบริการ โดยทั่วไปในการด าเนินงานของ
กิจการต่างๆที่ให้บริการมักจะมีแนวโน้มที่จะเกิดความขัดแย้งขึ้นได้ง่ายระหว่างพนักงานในฝุายการ
ผลิตบริการและฝุายการตลาด เนื่องจากวัตถุประสงค์หลักและแนวความคิดของหน่วยงานทั้งสอง
แตกต่างกันอย่างมาก เพราะฝุายการผลิตมุ่งในเรื่องการประหยัดต่อหน่วย แต่ฝุายการตลาดมุ่งที่จะ
ตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของลูกค้า 
 2. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงสิ่งที่เป็นรูปธรรมต่างๆที่สามารถ
มองเห็นหรือรับรู้ได้ และใช้เป็นเครื่องมือบ่งชี้ถึงคุณภาพของบริการ(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547, 
หน้า 162-172) 
 ลักษณะทางกายภาพ มีความส าคัญเป็นอย่างยิ่งต่อความรู้สึกและปฏิกิริยาตอบสนองของ
ลูกค้าและพนักงานที่มีต่อการให้บริการของกิจการ โดยทั่วไปหลักฐานทางกายภาพมีบทบาทที่ส าคัญ
ต่อกิจการบริการในหลายด้านคือ บทบาทในด้านการท าหน้าที่เป็นบรรจุภัณฑ์ส าหรับบริการ การช่วย
อ านวยความสะดวกในการบริการ การสรา้งความแตกต่างให้กับการบริการและการท าหน้าที่ทาง
สังคม 
 การจัดการภูมิทัศน์บริการ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการจัดการภูมิทัศน์บริการคือ การก าหนด
รูปแบบและวัตถุประสงค์ของภูมิทัศน์บริการในการท าให้องค์การหรือกิจการบรรลุวัตถุประสงค์ที่
ก าหนดไว้ขึ้นอยู่กับปัจจัย 2 ประการคือ 
   1) ลักษณะของการให้บริการ คือการก าหนดรูปแบบขงภูมิทัศน์บริการจะขึ้นอยู่กับ
ลักษณะของการให้บริการดังกล่าวจะแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะด้วยกัน กล่าวคือ บริการที่ลูกค้า
ให้บริการตัวเอง บริการที่ลูกค้าและผู้ให้บริการมีปฏิสัมพันธ์กัน และบริการที่ให้บริการทางไกล 
   2) ระดับความซับซ้อนของภูมิทัศน์บริการ นอกจากลักษณะของการให้บริการดังกล่าว
มาข้างต้น ระดับความซับซ้อนของภูมิทัศน์บริการก็เป็นปัจจัยที่ส าคัญอีกประการหนึ่งในการจัดการภูมิ
ทัศน์บริการซึ่งระดับความซับซ้อนของภูมิทัศน์บริการดังกล่าวแบ่งออกเป็น2กรณี คือ ภูมิทัศน์บริการ
ที่มีระดับความซับซ้อนน้อย และภูมิทัศน์บริการที่มีระดับความซับซ้อนมาก  
 องค์ประกอบหลักของทฤษฎีภูมิทัศน์บริการแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังต่อไปนี้ 
 1. ปัจจัยทางด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ แบ่งออกเป็น3ประเด็นคือ สภาพทางด้าน
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ การจัดสภาพของพ้ืนที่และการใช้งาน ปูาย สัญลักษณ์ และสิ่งประดิษฐ์อื่น 
 2. การตอบสนองภายในตัวบุคคล โดยทั่วไปทั้งลูกค้าและพนักงานของกิจการจะเกิดการรับรู้
และมีการตอบสนองต่อแรงกระตุ้นที่เกิดจาดสิ่งแวดล้อมทางกายภาพของสถานบริการในลักษณะของ 
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ภาพรวมของสิ่งแวดล้อม ซึ่งเรียกว่า ภูมิทัศน์การรับรู้ ซึ่งโดยทั่วไปจะมีการตอบสนองใน3ลักษณะ
ด้วยกัน คือ การตอบสนองทางความคิด การตอบสนองทางอารมณ์ และการตอบสนองทางร่างกาย 
 3. พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคล จากการศึกษาวิจัยของนักจิตวิทยาด้านสิ่งแวดล้อม
พบว่า บุคคลจะมีพฤติกรรมการแสดงออกท่ีสืบเนื่องมาจากผลกระทบของสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ
ของสถานที่ ซึ่งพฤติกรรมการแสงออกนี้จะแบ่งเป็น 2 ประเภทหลักที่มีลักษณะตรงกันข้าม คือการ
เข้า และการหลีกหนี 
 นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด7ตัวที่กล่าวมาข้างต้นแล้ว การบริหารการตลาด
เพ่ือให้ประสบความส าเร็จยิ่งขึ้น องค์กรควรค านึงถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า
ด้วย ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547, หน้า 81)    
 1. คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ลูกค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือกับใคร สิ่งที่
ลูกค้าใช้พิจารณาเป็นหลักคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆที่จะได้รับเมื่อเปรียบเทียบกับเงินที่จ่าย 
ดังนั้นธุรกิจต้องเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง 
 2. ต้นทุน (Cost to Customer) ต้นทุนหรือเงินทุนที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายส าหรับบริการนั้น
ต้องคุ้มค่ากับบริการที่จะได้รับ หากลูกค้ายินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวังในบริการนั้นย่อม
สูงด้วย ดังนั้นในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจต้องหาราคาที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายให้ได้ เพื่อน าราคานั้น
ไปใช้ในการลดค่าใช้จ่ายต่างๆท าให้สามารถเสนอบริการในราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ 
 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกค้าจะใช้บริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นต้องสร้างความ
สะดวกให้ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามข้อมูลและการไปใช้บริการ หากลูกค้าไปติดต่อใช้
บริการไม่สะดวก ธุรกิจต้องท าหน้าที่สร้างความสะดวกด้วยการให้บริการถึงท่ีบ้านหรือที่ท างานลูกค้า  
 4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) ลูกค้าย่อมต้องการได้รับข่าวสารอันเป็นประโยชน์
จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกค้า ก็ต้องการติดต่อธุรกิจเพ่ือให้ข้อมูล ความเห็น หรือข้อร้องเรียน ธุรกิจ
จะต้องจัดหาสื่อที่เหมาะสมกับลูกค้าเปูาหมาย เพื่อการให้และรับข้อมูลความเห็นจากลูกค้า ดังนั้นการ
ส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการสื่อสารล้มเหลว  
 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นบริการที่จ าเป็นหรือบริการที่
ฟุุมเฟือย เช่น ด้านความงาม ลูกค้าต้องการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอย่างดีจากผู้ให้บริการ ตั้งแต่เริ่มก้าว
เท้าแรกเข้ามาพบจนถึงก้าวเท้าออกจากร้าน ไม่ว่าจะเป็นครั้งใดของบริการก็ตามหรือไม่ว่าจะเป็น
พนักงานผู้ใดที่ให้บริการก็ตาม 
 6. ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลูกค้ามุ่งหวังให้ได้รับการ
ตอบสนองความต้องการอย่างสมบูรณ์แบบ ไม่ว่าจะเป็นการบริการตัดผม ผมที่ออกมาจะต้องมีความ
เรียบร้อย ตรงกับความต้องการลูกค้า หรือการเข้ารักษาอาการปุวย ไม่ว่าโรงพยาบาลใดอาการปุวย
จะต้องหายในแต่ละธุรกิจบริการแม้ข้ันตอนการให้บริการจะมีความซับซ้อนพียงใด ต้องจ้างพนักงาน
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จ านวนมากมายเพียงใด ลูกค้าไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อย่างเดียวว่ากระบวนการให้บริการจะต้องตอบสนอง
ความต้องการอย่างครบถ้วน ไม่ขาดตกบกพร่อง 
 7.ความสบาย (Comfort) สิ่งแวดล้อมของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์
บริการ ห้องน้ า ทางเดิน ปูายประชาสัมพันธ์ต่างๆ จะต้องสร้างความสบายตาและความสบายใจให้
ลูกค้า โดยเฉพาะหากลูกค้ามาใช้บริการประเภทหรูหราฟุุมเฟือย สิ่งเหล่านั้นจะต้องท าให้ความทุกข์ใจ
และความไม่สบายกายได้บรรเทาเบาบางลง เช่น การนั่งร้องเพลงในร้านอหาร ทุกสิ่งในร้านอาหาร
ต้องสร้างความสบายให้ลูกค้า 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การบริการเป็นกิจกรรมซึ่งอยู่ใน
สภาพที่มีตัวตนหรือไม่ก็ตามนั้น ที่องค์กรหรือบริษัทน าเสนอให้ลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าอย่างมีเปูาหมายและด้วยความตั้งใจ การบริการเป็นสิ่งที่จับต้องหรือสัมผัสได้ยาก เป็นสิ่งที่
มองไม่เห็น แต่คุณภาพการบริการอาจเปลี่ยนแปลงได้ขึ้นอยู่กับว่าใครเป็นผู้ให้บริการและไม่สามารถ
จะเก็บบริการนั้นไว้เพ่ือขายหรือใช้ในภายหลังได้ โดยผู้ให้บริการเป็นผู้สร้างและส่งมอบสู่ผู้รับบริการ 
ทั้งนี้การบริการจะต้องพิจารณาถึงคุณค่าหรือประโยชน์ต่างๆที่ลูกค้าจะได้รับและจะต้องเสนอบริการที่
สามารถตอบสนองได้ตรงตามความต้องการอย่างแท้จริง ต้องให้ความเอาใจใส่ท าให้ผู้รับบริการเกิด
ความสะดวกสบาย โดยใช้สื่อที่เหมาะสมตรงกับกลุ่มลูกค้าเปูาหมายเพื่อให้เกิดความพึงพอใจและเกิด
ความประทับใจอยากกลับมาใช้บริการอีก การกลับมาใช้บริการและความจงรักภักดีของลูกค้า 
สอดคล้องกับธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัข เพราะธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัข ต้องเน้นการบริการที่ดีเยี่ยมต่อ
ลูกค้าเปูาหมาย ทั้งก่อนและหลังการให้บริการของธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัข 
 ดังนั้นผู้วิจัยเล็งเห็นว่าการให้บริการของธุรกิจดูแลสัตว์เลี้ยงเป็นเรื่องท่ีลูกค้าให้ความสนใจ
และถือเป็นเรื่องส าคัญอย่างหนึ่งที่จะมีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการของธุรกิจดูแลสัตว์เลี้ยงนั้นๆ 
จึงจ าเป็นต้องพิจารณาว่าปัจจัยใดเหล่านั้นใช้เป็นเหตุผลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ อาจเป็นปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด อีกทั้งยังต้องศึกษาถึงพฤติกรรมการรับบริการและกระบวนการตัดสินใจ
ของลูกค้า ซึ่งจากการศึกษาทฤษฏีต่างๆท าให้สามารถน ามาเป็นแนวทางในการตั้งค าถามใน
แบบสอบถาม เพื่อค้นหาปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลสัตว์เลี้ยงได้ 
 
2.4 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกับการบริการ 
 การตลาดในยุคนี้เน้นที่การให้บริการโดยเฉพาะจะมีมากยิ่งขึ้น เนื่องจากลูกค้ามีรายได้มากข้ึน
และต้องการความสะดวกสบายมากขึ้น ลูกค้าจึงเสาะแสวงหาสิ่งที่จะตอบสนองความต้องการเหล่านั้น 
การบริการจึงเป็นสิ่งจ าเป็นอย่างยิ่ง เสมือนว่าการบริการเป็นผลิตภัณฑ์อีกสายหนึ่ง ดังนั้นการบริการ
จึงเป็นการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคด้วยการให้ประโยชน์เพิ่มขึ้นในสายตาของผู้ซื้อ ท าให้
เกิดความรู้สึกแตกต่าง (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547, หน้า 15) 
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 มีผู้ให้ความหมายค าจ ากัดความที่เก่ียวข้องกับการบริการ ไว้หลายความหมายดังนี้ 
 การบริการหมายถึง กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินค้าที่ไม่มีตัวตน (Intangible 
Goods) ของธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดยสินค้าที่ไม่มีตัวตนนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของ
ผู้รับบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได้ (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547, หน้า 18) 
 การบริการ หมายถึง การกระท าหรือการปฏิบัติซึ่งฝุายหนึ่งน าเสนอต่ออีกฝุายหนึ่ง เป็นสิ่งที่
ไม่มีรูปลักษณ์หรือตัวตน จึงไม่มีการโอนกรรมสิทธ์การเป็นเจ้าของในสิ่งใดๆ การผลิตบริการอาจผูกติด
หรือไม่ผูกติดกับตัวสินค้าก็ได้ (Kotler, 1997, p.575) 
 ความหมายของการบริการสามารถสรุปได้ว่า การบริการหมายถึง พฤติกรรมหรือการ
ปฏิบัติการที่ฝุายหนึ่งน าเสนอให้กับอีกฝุายหนึ่ง โดยกระบวนการดังกล่าวอาจจะเกี่ยวข้องกับสินค้าที่มี
ตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ และบริการนั้นเป็นการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ จนน าไปสู่
ความพึงพอใจสูงสุดตามความคาดหวังหรือมากกว่าความคาดหวัง 
 คุณภาพการบริการหมายถึง การบริการที่ดีเลิศ (Excellent Service) ตรงกับความต้องการ
หรือเกินความต้องการของลูกค้าจนท าให้ลูกค้าเกิดความพอใจ (Customer Satisfaction) และเกิด
ความจงรักภักดี (Customer Loyalty) (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547, หน้า 106) 
 ค าว่าบริการที่ดีเลิศตรงกับความต้องการ หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าต้องการหรือคาดหวังไว้ได้รับ
การตอบสนอง ส่วนบริการที่เกินความต้องการของลูกค้า หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าต้องการหรือคาดหวังไว้
ได้รับการตอบสนองอย่างเต็มที่ จนรู้สึกว่าการบริการนั้นเป็นบริการที่วิเศษณ์มาก ประทับใจ คุ้มค่าแก่
การตัดสินใจ รวมทั้งคุ้มค่าเงิน 
 ลูกค้าสร้างความคาดหวังเกี่ยวกับการบริการจากประสบการณ์ในอดีต ค าบอกเล่า จากปาก
ต่อปาก และจากโฆษณา ลูกค้าจะเปรียบเทียบ”บริการที่เกิดจากการรับรู้ด้วยตนเอง”(Perceived 
Service) กับบริการที่ตนคาดหวัง (Expected Service) ถ้าบริการที่รับรู้ต่ ากว่าบริการที่คาดหวังจะ
ท าให้ลูกค้าผิดหวัง ถ้าบริการที่รับรู้ตรงกับหรือเกินกว่าที่คาดหวัง ลูกค้าพร้อมจะใช้บริการจากผู้
ให้บริการรายนั้นอีก (Kotler, 1979, p. 591) 
 องค์ประกอบของคุณภาพในการบริการ 
 ในการวัดคุณภาพของการให้บริการ ลูกค้าจะวัดจากองค์ประกอบของคุณภาพในการบริการ
ซึ่งมี 5 ข้อ ได้แก่ 
 1. สิ่งสัมผัสได้ (Tangibles) ได้แก่ อาคารของธุรกิจการบริการ เครื่องมือและอุปกรณ์ เช่น 
เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ ที่จอดรถ สวน ห้องน้ าการตกแต่ง ปูาย
ประชาสัมพันธ์ แบบฟอร์มต่างๆรวมทั้งการแต่งกายของพนักงาน สิ่งที่สัมผัสได้เหล่านั้นเหมือนกับ
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) ซึ่งเป็นหนึ่งในส่วนประสมทางการตลาดตัวที่ 7 (P7) 
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 2. ความเชื่อถือและไว้วางใจได้ (Reliability) เป็นความสามารถในการมอบบริการ เพ่ือสนอง
ความต้องการของลูกค้าตามที่ได้สัญญาหรือควรจะเป็นได้อย่างถูกต้องและได้ตรงตามวัตถุประสงค์
ของบริการนั้นภายในเวลาที่เหมาะสม เช่น การบริการอาบน้ า ตัดขนสัตว์เลี้ยง ทางร้านดูแลสัตว์เลี้ยง
ต้องค านึงถึงความปลอดภัยของสัตว์เลี้ยงเป็นส าคัญ 
 3. ความรวดเร็ว (Responsiveness) เป็นความตั้งใจที่จะช่วยเหลือลูกค้า โดยให้บริการอย่าง
รวดเร็วไม่ให้รอคิวนาน รวมทั้งต้องกุลีกุจอเห็นลูกค้าแล้วรีบต้อนรับให้การช่วยเหลือสอบถามถึงการ
มาใช้บริการอย่างไม่ละเลย ความรวดเร็วจะต้องมาจากพนักงานและกระบวนการในการให้บริการที่มี
ประสิทธิภาพ 
 4. การรับประกัน (Assurance) เป็นการรับประกันว่า พนักงานที่มาให้บริการมีความรู้
ความสามารถ และมีความสุภาพ มีจริยธรรมในการบริการเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าจะได้รับ
การบริการที่เป็นไปตามมาตรฐานและความปลอดภัยไร้กังวล นอกจากนี้อาจต้องรับประกันถึง
มาตรฐานขององค์กรด้วย เช่น ISO 2000 หรือรางวัลจากสถาบันต่างๆ 
 5. การเอาใจใส่ลูกค้าเป็นรายบุคคล (Empathy) องค์ประกอบข้อนี้เป็นการดูแลเอาใจใส่
ให้บริการอย่างตั้งอกตั้งใจ เนื่องจากเข้าใจปัญหาหรือความต้องการของลูกค้าที่ต้องได้รับการ
ตอบสนอง เน้นการบริการและการแก้ปัญหาให้ลูกค้าอย่างเป็นรายบุคคล ตามวัตถุประสงค์ท่ีแตกต่าง
กัน มีการสื่อสารท าความเข้าใจให้กับลูกค้าอย่างถ่องแท้ 
การสร้างคุณภาพของการบริการ 
 การสร้างคุณภาพในแต่ละช่วงของการบริการ สามารถแบ่งได้เป็น 3 ช่วง (ชัยสมพล  
ชาวประเสริฐ, 2547, หนา้ 111-112) มีดังนี้ 
 1. ก่อนการให้บริการ ช่วงนี้เป็นช่วงก่อนที่ลูกค้าจะมาใช้บริการในครั้งแรก ผู้บริหารธุรกิจที่ดี
จะต้องใช้การสื่อสารให้ตรงกลุ่มเปูาหมายและถูกช่วงเวลา ให้ลูกค้ารับข่าวสารที่เกี่ยวกับการบริการ
ของธุรกิจ พร้อมการส่งเสริมการขายต่างๆ เพ่ือชักจูงให้ลูกค้ามาทดลองใช้บริการได้ แต่อย่างไรก็ตาม 
ช่วงนี้เป็นช่วงการสร้างมโนภาพในใจของลูกค้า ดังนั้นข้อความท่ีสื่อออกไปต้องชัดเจนไม่สร้างความ
คลุมเครือ ต้องเป็นจริงทุกประการ ไม่มีการหลอกลวงลูกค้าซ่อนอยู่ เพราะจะท าให้ลูกค้าผิดหวังและ
เลิกมาใช้บริการ 
 2. ขณะให้บริการ เป็นช่วงที่ส าคัญท่ีสุดที่ผู้บริหารจะต้องเอาใจใส่อย่างมาก เนื่องจากเป็นช่วง
ของการพิสูจน์หรือทดสอบคุณภาพในการให้บริการของธุรกิจ ช่วงนี้มีผลต่อความพึงพอใจและความ
จงรักภักดีของลูกค้า ซึ่งเรียกว่า ช่วงแห่งการสร้างความประทับใจ เป็นช่วงที่ผู้ให้บริการจะพบกับ
ลูกค้า การสร้างความประทับใจจึงเกิดในช่วงนี้สูงสุด ขณะเดียวกัน ช่วงนี้เป็นช่วงที่ธุรกิจจะต้องแสดง
ฝีมือให้เห็นถึงการวางต าแหน่งบริการที่โดดเด่น ความแตกต่างของธุรกิจ ตรายี่ห้อที่เด่นชัดและ
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คุณภาพในการบริการอันยอดเยี่ยม ซึ่งต้องเริ่มจากการต้อนรับ การให้บริการ จนถึงการช าระเงิน และ
การส่งลูกค้าเมื่อการบริการเสร็จสิ้น 
 3. หลังการให้บริการ ควรมีการติดตามความพึงพอใจ รวมทั้งปัญหาต่างๆที่เกิดจากการ
ให้บริการ เพื่อจะได้น ามาปรับปรุงให้มีคุณภาพ 
 ความส าคัญของคุณภาพในการบริการ 
 ความส าคัญในเชิงคุณภาพ ประกอบด้วย 
 1. สร้างความพอใจและความจงรักภักดีให้ลูกค้า การให้บริการอย่างมีคุณภาพย่อมท าให้
ลูกค้าติดใจและรู้สึกพอใจ ต้องการมาใช้บริการในครั้งต่อไป ไม่ต้องการเปลี่ยนไปใช้กับธุรกิจบริการอ่ืน
ที่ไม่คุ้นเคย ในที่สุดย่อมเกิดความจงรักภักดี ซึ่งความพอใจและความจงรักภักดีจากลูกค้าหาได้ยาก
เต็มทีในยุคท่ีมีการบริการจากคู่แข่งให้เลือกมากมาย ซึ่งมีผลต่อความอยู่รอดของธุรกิจ นอกจากนี้การ
ให้บริการที่ดีเลิศยังช่วยลดความไม่พอใจของลูกค้าลงด้วย เนื่องจากเป็นการลดความผิดพลาดของการ
ให้บริการลง 
 2. มีผลต่อการสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจ การให้บริการที่มีคุณภาพย่อมท าลูกค้าชื่นชมธุรกิจ 
และความชื่นชมนั้นจะถูกถ่ายทอดไปยังผู้อ่ืน ท าให้ธุรกิจมีภาพลักษณ์ท่ีดี 
 3. มีอิทธิพลต่อขั้นตอนการตัดสินใจใช้บริการ คุณภาพการให้บริการมีผลอย่างมากในขั้นตอน
การตัดสินใจใช้บริการ เนื่องจากลูกค้าในปัจจุบันพิจารณาถึงความคุ้มค่าของการใช้บริการ สิ่งที่เป็น
พ้ืนฐานในการบอกถึงความคุ้มค่าคือคุณภาพในการบริการ 
 4. เป็นกลยุทธ์ถาวรแทนส่วนประสมทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดไม่ว่าจะเป็น
ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ล้วนไม่คงทน ธุรกิจอาจคิดกลยุทธ์หรือ
พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดใหม่ๆมาสู่ตลาด ไม่นานนักคู่แข่งรายอ่ืนก็ลอกเลียนแบบได้ ไม่ว่าจะ
เป็นการออกบริการใหม่ๆ การเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่าย ปรับปรุงราคา หรือการส่งเสริมการตลาด
แบบแจกแถม หลักฐานอันหนึ่งที่ชัดเจนคือ ผลิตภัณฑ์หรือบริการต่างๆในธุรกิจหนึ่งๆจะเหมือนกัน
หรือคล้ายกันมาก แยกความแตกต่างอย่างชัดเจนได้ยาก เช่น บริการของโรงพยาบาล แต่สิ่งที่ช่วยให้
ลูกค้าแยกความแตกต่างได้คือ คุณภาพในการบริการซึ่งเกิดขึ้นจากพนักงานทุกคนที่มอบบริการผ่าน
กระบวนการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ ภายใต้การสนับสนุนจากเทคโนโลยีที่ทันสมัย  
 5. สร้างความแตกต่างอย่างยั่งยืนและความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน ด้วยเหตุผลทั้งหมดที่
กล่าวข้างต้น ท าให้การบริการที่มีคุณภาพเป็นการสร้างความแตกต่างอย่างยั่งยืนให้ธุรกิจ ยากที่คู่แข่ง
จะลอกเลียนแบบได้ในเวลาอันรวดเร็ว ท าให้เกิดความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน (ชัยสมพล  
ชาวประเสริฐ, 2547, หน้า 109-110) 
 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวกับธุรกิจบริการ เพ่ือน ามาใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ท าให้ทราบ
ว่าธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัข ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของอุตสาหกรรมการบริการ ดังนั้นการบริการจึงเป็นส่วน
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ส าคัญส่วนหนึ่งของธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัข การให้บริการในทุกๆด้านอย่างมีประสิทธิภาพ สามารถ
ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งเป็นการสร้าง
ความประทับใจให้แก่ลูกค้า ส่งผลท าให้เกิดความต้องการมาเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัขอีก
ครั้ง และครั้งต่อๆไป 
 
2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ชญานุช เค้าภูไทย (2553) แผนธุรกิจ Happy Dog ธุรกิจบริการอาบน้ า ตัดแต่งขนสัตว์ ผล
การศึกษา พบว่า เพ่ือให้เกิดผลส าเร็จในการประกอบธุรกิจในด้านการบริหารจัดการกิจการได้น ากล
ยุทธ์การสร้างความแตกต่างในการบริการ (Differentiation Strategy) โดยมุ่งการตอบสนองอย่าง
รวดเร็ว และมีคุณภาพร้อมกับน ากลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขันทางด้านแผนการตลาด กิจการน าเสนอส่วนประสมของการตลาดบริการ
(Marketing Mix 7P’s) มาใช้ในการการด าเนินการด้านแผนการบริการ มีการก าหนดผังขั้นตอนการ
ให้บริการเพื่อให้เกิดความรวดเร็วในการบริการ และด้านแผนการเงินในประมาณการเงินระยะเวลาคืน
ทุนของกิจการเท่ากับ 1 ปี 2 เดือน และมูลค่าโครงการปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) ณ 
สิ้นปีที่ 5 เท่ากับ 266,948 
 อรชุมา ช านาญธุรกิจ (2550) ท าการศึกษาเรื่องความเป็นไปได้ในการลงทุนโครงการรีสอร์ท
โฮมสเตย์ในพื้นที่จังหวัดพังงา ผลการศึกษาพบว่า ที่ตั้งโครงการมีความพร้อมทั้งด้านการคมนาคมที่
สะดวกสบาย และสถานที่ท่องเที่ยวทั้งทางด้านธรรมชาติ และประวัติศาสตร์ที่นักท่องเที่ยวสามารถ
ท่องเที่ยวและเรียนรู้วิถีชีวิตของคนในชุมชนได้ การวิเคราะห์ทางการเงินตลอดอายุโครงการ 15 ปี บน
พ้ืนที่ 3.5 ไร่ ใช้เงินลงทุนเริ่มแรก 2,5000,000 บาท ผลการวิเคราะห์โครงการนี้เป็นโครงการที่น่า
ลงทุน โดยมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 1,542,113 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการเท่ากับร้อย
ละ 17.25 อัตราส่วนผลประโยชน์ต่อต้นทุนเท่ากับ 1.05 และระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 4 ปี 5 เดือน 
ความเสี่ยงของโครงการจะเกิดความไม่คุ้มค่าในการลงทุนเมื่อจ านวนผู้เข้าพักลดลงร้อยละ 10 และ
กรณีค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานมีการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมสูงขึ้นร้อยละ 5 จากการประมาณการไว้ใน
เบื้องต้น การวิเคราะห์สภาพคล่องทางการเงินโครงการควรระมัดระวังในส่วนค่าใช้จ่ายและภาระ
หนี้สินในระหว่างปีที่ 1 ถึงปีที่ 4 และควรระมัดระวังเรื่องสภาพคล่องทางการเงินอย่างรัดกุมในปีที่ 2 
ของการด าเนินกิจการ 
 นิรัตน์ วิจิตรจินดา (2547) ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสุนัขของลูกค้าจากตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสุนัขของลูกค้าจากตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร โดยรวม
อยู่ในระดับน้อยทุกปัจจัย ซึ่งการศึกษาท้ัง 4 ปัจจัยมีดังนี้ 1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการ
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ตัดสินใจซื้อสุนัขของลูกค้าจากตลาดนัดสวนจตุจักร โดยรวมในระดับน้อย โดยสุนัขที่มีบรรพบุรุษที่ดี 
มีอุปกรณ์เลี้ยงสุนัขจ าหน่าย ชื่อเสียงของร้านเป็นที่รู้จักแพร่หลาย สุนัขมาจากแหล่งที่มีชื่อเสียง การ
จัดอบรมการผึกสุนัขข้ันพ้ืนฐาน การจัดอบรมการตัดแต่งขนสุนัขท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับ
น้อย แต่ส่วนอื่นๆ คือ สุนัขมีสุขภาพดี มีการรับประกันสุขภาพ สุนัขอยู่ในสภาพที่พร้อมจ าหน่ายเสมอ 
สุนัขมีให้เลือกหลากหลายพันธ์ พนักงานให้ค าแนะน า และมีการรับประกันสายพันธ์ มีผลต่อการ
ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก 2) ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับน้อย ส่วนการให้
ข้อมูลด้านราคาของสุนัขแต่ละพันธุ์อย่างชัดเจน และสามารถต่อรองราคาสุนัขได้ มีผลอยู่ในระดับมาก 
3) ปัจจัยด้านสถานที่จ าหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับน้อย ได้แก่ สถานที่
จ าหน่ายอยู่ใกล้ที่พัก สถานที่จ าหน่ายกว้างขวางเลือกสุนัขได้สะดวก มีการจัดหน้าร้านให้น่าสนใจ มี
การตกแต่งภายในร้านที่สวยงาม มีที่จอดรถเพียงพอ และสามารถสั่งสุนัขผ่านสื่อต่างๆได้ 4) ปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโดยรวมอยู่ในระดับน้อย ได้แก่ การโฆษณาผ่านสื่อ
ต่างๆ มีของแถมรวมมากับสุนัข ส่วนลดพิเศษให้แก่ลูกค้าท่ีซื้อประจ า การให้ของขวัญเนื่องในโอกาส
พิเศษ มีระบบสมาชิกชมรมและโชว์พันธุ์สุนัข 
 



บทที ่3 
วธิกีารด าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel 
Development Hybrid Project) เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) ผู้วิจัยได้ก าหนดวิธี
การศึกษาเพ่ือให้ได้ข้อมูลในการวิเคราะห์ผลการศึกษาโดยก าหนดขั้นตอนไว้ดังต่อไปนี้ 
 3.1 ขอบเขตการศึกษา 
 3.2 กรอบแนวคิด 
 3.3 การรวบรวมข้อมูล 
 3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 3.5 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ 
 
3.1 ขอบเขตการศึกษา 
 3.1.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
 เนื่องจากปัจจุบันยังไม่มีการจดทะเบียนผู้เลี้ยงสุนัข จึงไม่สามารถทราบจ านวนประชากร
กลุ่มเป้าหมายที่ใช้บริการรีสอร์ทได้อย่างแน่นอน ซึ่งในที่นี้ประชากรที่น ามาศึกษาในที่นี้จะแบ่งเป็น 2 
กลุ่ม 
 กลุ่มท่ี 1 เป็นผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจรีสอร์ท จ านวน 6 รายแบ่งเป็น ผู้ประกอบการ
เจ้าของธุรกิจ Sunset Village Beach Resort , Rabbit Resort เและ Mirabel Club Resort 
จ านวน 3 ราย และกลุ่มคนรักสุนัขจากสถาบันฝึกสุนัขนานาชาติ K9 จ านวน 3 ราย  
 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผู้ใช้บริการสถาบันฝึกสุนัขนานาชาติ K9 เพ่ือน าผลส ารวจมาประยุกต์ใช้ในการ
ประกอบธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข  
 โดยใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างตามวิธีการของ ยามาเน่ ( Yamane) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95 % 
และก าหนดความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ .05 โดยมีสูตร ดังนี้ 
  n = N / (1+Ne2) 
  n คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
  N คือ จ านวนรวมทั้งหมดของประชากรที่ใช้ในการศึกษา 
  e คือ ความผิดพลาดที่ยอมรับได้  (การศึกษาครั้งนี้ก าหนดให้เท่ากับ 0.05) 
การค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มผู้ใช้บริการสถาบันฝึกสุนัขนานาชาติK9 
  n = 400/(1+(400)(0.052)) 
  N = 200 
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 ดังนั้นผู้ท าการศึกษาจะท าการส ารวจโดยออกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างประชากรที่เป็น
ผู้ใช้บริการสถาบันฝึกสุนัขนานาชาติ K9 จ านวน 400 ตัวอย่าง เป็นตัวแทนกลุ่มตัวอย่างแบบตาม
ความสะดวก (Convenience sampling) จากจ านวนประชากรทั้งหมด 
 
3.2 กรอบแนวคดิ 
 
ภาพที่ 3.1: กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 
      ตวัแปรอสิระ                     ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจัจยัสว่นบคุคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศกึษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้
7. อยากน าสนุัขไปยา่นไหนในเมอืงพทัยา 
8. จ านวนสนุัข 

พฤตกิรรมการบรโิภค (6W 1H) 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 

 

ความเป็นไปได้ในการท าธรุกจิรสีอรท์

ส าหรับคนรักสนุัขในเมอืงพทัยา จังหวดั

ชลบรุ ี

 

แนวโนม้การประกอบธรุกจิเกีย่วกบั

ที่พักส าหรบัสนุัข 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
   การเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือประกอบการศึกษางานวิจัยฉบับนี้ เป็นนการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากแหล่งข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวประกอบกับข้อมูลอื่นๆ ที่ทางผู้ศึกษา
รวบรวมจากแหล่งข้อมูลต่างๆที่เก่ียวข้องเพ่ิมเติม โดยมีเป้าหมายและวิธีในการเก็บรวบรวมข้อมูลดังนี้ 
  3.3.1 เป้าหมายการเก็บรวบรวมพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ 
  การเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary 
Data) เป็น การเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อเป้าหมายดังต่อไปนี้ 
    (1) เพ่ือศึกษาท าความเข้าใจลักษณะทั่วไปของตลาดธุรกิจรีสอร์ท 
    (2) เพ่ือเรียนรู้ปัญหาของผู้ประกอบการในธุรกิจรีสอร์ท 
    (3) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรีสอร์ท 
    (4) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท 
   3.3.2 วิธีการรวบรวมข้อมูล 
  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 ข้อมูลในส่วนที่เกี่ยวกับรายละเอียดของรีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ผู้ศึกษาจะท าการ
เก็บข้อมูลดังนี้ 
  - โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจรีสอร์ท จ านวน 3 ราย ได้แก่ 
ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ Sunset Village Beach Resort , Rabbit Resort เและ Mirabel Club 
Resort โดยเหตุผลที่เลือกสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจรีสอร์ททั้ง 3 รายดังกล่าว เนื่องจาก
คุณลักษณะของรีสอร์ทที่มีความใกล้เคียงกันกับรีสอร์ทในโครงการของผู้ศึกษา ทั้งนี้  ผู้ศึกษาจะท า
การสัมภาษณ์เกี่ยวกับรายละเอียดต่างๆ เช่น ประเภทและจ านวนของนักท่องเที่ยวที่เข้าพัก ช่องทาง
หลักของรายได้ของสถานประกอบการ อัตราค่าบริการห้องพัก จ านวนสุนัขที่สามารถพาเข้าพัก ขนาด
ของสุนัข และปัญหาที่พบเจอเกี่ยวกับสุนัข เป็นต้น  
 - ผู้วิจัยจะใช้เครื่องมือในการส ารวจคือแจกแบบสอบถามสอบถามส าหรับกลุ่มนักท่องเที่ยว
ทั่วไป และกลุ่มท่ีน าสุนัขมาท่องเที่ยวด้วยที่เข้ามาพักในรีสอร์ท เพื่อให้ได้ข้อมูลทั้ง 2 กลุ่มเพ่ือเอามา
เปรียบเทียบความแตกต่าง ในการจัดแบ่งโซนสถานที่ส าหรับเพื่อฝึกสุนัข การแสดงโชว์สนุัข บริการ
ฝากเลี้ยง สปา ตัดแต่งขน อาบน้ า ฯลฯ เพ่ือให้เกิดความสนุกสนาน มีส่วนรวมกันระหว่างกลุ่มทั่วไป
กับกลุ่มที่รักสุนัข 
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
 จากแนวโน้มดา้นการทอ่งเที่ยวในอนาคต ข้อมูลด้านสถิติของนักท่องเที่ยว ข้อมูลจาก
ส านักงานสถิติแห่งชาติ ข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับในเมืองพัทยาจังหวัดชลบุรี และอัตราค่าห้องพักของ
สถานที่พักตากอากาศ รีสอร์ทหรือโรงแรมตา่งๆ ในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ข่าวสารต่างๆ ที่
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เกี่ยวข้อง เป็นต้น  ซึ่งได้จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ ไม่ว่าจะเปน็
เอกสาร เช่น แผ่นพับ (Brochure) ต่างๆ จุลสาร วารสาร หนังสือ และเว็บไซต์ของหน่วยงานต่างๆ 
เช่น การทอ่งเที่ยวแห่งประเทศไทย ส านักงานท่องเที่ยวเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ส านักงานสถิติ
แห่งชาติ เป็นต้น 
 
3.4 เครื่องมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมลู 
 3.4.1 แบบสัมภาษณ์ โดยผู้ศึกษาได้ท าการสร้างโครงสร้างแบบสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้า เพ่ือใช้
ในการสัมภาษณ์ผู้ที่มีประสบการณ์ในธุรกิจรีสอร์ท และคนรักสุนัข 
 3.4.2 แบบบันทึกข้อมูล เพ่ือประโยชน์ในการทบทวนและวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.4.3 แบบสอบถาม ประกอบด้วย 
  ส่วนที่ 1 เป็นการสอบถามข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยการใช้
แบบสอบถามชนิดหลายทางเลือก (Multiple Choice Question) เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วน
บุคคล ประกอบด้วยค าถามเกี่ยวกับ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ อยากน า
สุนัขไปย่านไหนในเมืองพัทยา และจ านวนสุนัข จ านวน 8 ข้อ 
  ส่วนที่ 2 เป็นการสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการที่พักรีสอร์ท โดยการใช้
แบบสอบถามชนิดหลายทางเลือก (Multiple Choice Question) จ านวน 8 ข้อ 
  ส่วนที่ 3 เป็นการสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการที่พักรีสอร์ท (7Ps) โดยใช้แบบสอบถามชนิดแบบประมาณค่า (Rating scale) ซ่ึง
ค าถามประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ (Product)  ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัย
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้าน
บุคคล (People)  ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ (Process) และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence)  จ านวน 37 ข้อ 
  ส่วนที่ 4 เป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended Response Question) เพ่ือรับ
ข้อเสนอแนะ และปัญหาจากผู้มารับบริการที่พักรีสอร์ท 
  ในการใช้แบบสอบถามประมาณค่า (Rating Scale) ผู้วิจัยได้ก าหนดระดับความส าคัญ
ออกเป็น 5 ระดับดังนี้ 
   ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ ระดับคะแนน 
    มากที่สุด    5 
    มาก     4 
    ปานกลาง    3 
    น้อย     2 
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    น้อยที่สุด    1 
  จากระดับของปัจจัยต่างๆ ทั้ง 5 ระดับดังกล่าว ผู้วิจัยได้ก าหนดเกณฑ์ในการแปล
ความหมายในระดับความส าคัญของภาพรวมของปัจจัยแต่ละด้าน 
  เกณฑ์การแบ่งช่วงระดับคะแนนด้วยวิธีการหาความกว้างของ อันตรภาคชั้น ดังนี้ 
    อันตรภาคชั้น  = ค่าพิสัย 
               จ านวนชั้น 
       = 5 – 1  
          5 
       = 0.80 
  จึงแบ่งระดับคะแนนจากแบบสอบถามที่วัดได้ออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 
   ค่าเฉลี่ย    ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 
   1.00-1.80  หมายถึง ส าคัญน้อยที่สุด 
   1.81-2.66  หมายถึง ส าคัญน้อย 
   2.67-3.40  หมายถึง ส าคัญปานกลาง 
   3.41-4.20  หมายถึง ส าคัญมาก 
   4.21-5.00  หมายถึง ส าคัญมากที่สุด 
 
3.5 การวเิคราะห์ขอ้มลูและสถิตทิี่ใช้ 
 3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูล 
  3.5.1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติที่ได้จากการสัมภาษณ์ เป็นการน าข้อมูลมา
วิเคราะห์ถึงความต้องการของกลุ่มเป้าหมายต่อธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัขในปัจจุบัน และแนวโน้มของ
ธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัขในอนาคต เพ่ือน ามาประเมินความเป็นได้ในการจัดตั้งรีสอร์ทส าหรับคนรัก
สุนัข  
  3.5.1.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ข้อมูลพื้นฐานของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์โดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และแสดงค่าร้อยละ 
(Percentage) เพ่ือใช้อธิบายลักษณะพ้ืนฐานของกลุ่มตัวอย่าง 
  3.5.1.3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาเพ่ือหาค่าสถิติพ้ืนฐาน ของ
พฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการที่พักรีสอร์ท ได้แก่ ค่าแจกแจง
ความถี่ (Frequency) และแสดงค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้อธิบายถึงพฤติกรรมในการตัดสินใจ
ใช้บริการที่พักรีสอร์ท 
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  3.5.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโดยค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการ
ที่พักรีสอร์ท 
 3.5.2 สถิติที่ใช้ 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลจากการศึกษาวิจัย มีสถิติดังต่อไปนี้ 
  3.5.2.1 สถิติเชิงพรรณนา เพ่ือใช้ในการอธิบายลักษณะข้อมูล ได้แก่ความถี่ 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation)   
  3.5.2.2 สถิติแบบนอนพาราเมตริก เพ่ือใช้ทดสอบหาความสัมพันธ์ของข้อมูล ได้แก่ 
ค่าไคสแควร์ (Chi-square)  และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way Anova) 
โดยใช้สถิติ T-test ส าหรับความสัมพันธ์ที่มี 2 ตัวแปร และใช้สถิติ F-test ส าหรับความสัมพันธ์ที่มีตัว
แปรตั้งแต่ 3 ตัวแปรขึ้นไป 
 



บทที4่ 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู 

 
 จากการศึกษาค้นคว้าวิจัยเรื่อง โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional 
Hotel Development Hybrid Project)  ผู้ศึกษาได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล จากเครื่องมือคือ
แบบสอบถาม โดยได้ท าการตรวจสอบ เรียบเรียง ประมวลผลข้อมูล สรุปผลดังนี้ 
 4.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 4.2 สรุปผลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 4.3 สรุปผลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 4.4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลพ้ืนของผู้ตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 4.5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลพ้ืนของผู้ตอบแบบสอบถามกับปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 
4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่4.1: แสดงจ านวนและร้อยละ ของเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 124 31.0 
หญิง 276 69.0 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.1  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69.0 และ  เพศ
ชาย  คิดเป็นร้อยละ 31.0 
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ตารางที ่4.2: แสดงจ านวนและร้อยละ ของอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 25 ปี 96 24.0 
26 – 29 ปี 158 39.5 
30 – 34 ปี 73 18.3 
35 – 39 ปี 43 10.8 
40 ปีขึ้นไป 30 7.5 
รวม 450 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.5 
รองลงมาคือต่ ากว่า 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.0  อายุระหว่าง  30 - 34 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.3 อายุ
ระหว่าง 35 - 39 ปี คิดเป็นร้อยละ 10.8 และอายุ 40 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงจ านวนและร้อยละ ของสถานภาพ 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 

โสด 229 57.3 
สมรส 154 38.5 
หย่าร้าง 17 4.3 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 57.3 
รองลงมาคือสมรส คิดเป็นร้อยละ 38.5 และหย่าร้าง คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: แสดงจ านวนและร้อยละ ของระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 51 12.8 
ปริญญาตรี 309 77.3 
สูงกว่าปริญญาตรี 40 10.0 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
77.3 รองลงมาคือต่ ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 12.8 และสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 10.0 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงจ านวนและร้อยละ ของอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน / นักศึกษา 113 28.3 
รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 86 21.5 
พนักงานเอกชน / รับจ้าง 130 32.5 
ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 67 16.8 
อ่ืนๆ 4 1.0 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชน / รับจ้าง คิดเป็นร้อย
ละ 32.5 รองลงมาเป็นนักเรียน / นักศึกษา  คิดเป็นร้อยละ 28.3   รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 21.5 ธุรกิจส่วนตัว/ คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 16.8 และอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 1.0 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.6: แสดงจ านวนและร้อยละ ของรายได้ต่อเดือน 
 

รายได ้ จ านวน ร้อยละ 

10,000 บาทหรือต่ ากว่า 97 24.3 
10,001 – 20,000 บาท 93 23.3 
20,001 – 30,000 บาท 89 22.3 
30,001 – 40,000 บาท             86 21.5 
40,001 – 50,000 บาท 24 6.0 
มากกว่า 50,001 บาทขึ้นไป 11 2.8 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 10,000 บาทหรือต่ ากว่า คิดเป็นร้อย
ละ 24.3  รองลงมามีรายได้ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 23.3  มีรายได้ระหว่าง 
20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.3  รายได้ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
21.5  รายได้ระหว่าง 40,001 – 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.0 และมีรายได้มากกว่า 50,001 บาท
ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.7: แสดงจ านวนและร้อยละ การอยากเอาสุนัขมาพักย่านไหนในเมืองพัทยา จ.ชลบุรี 
 

ค่าใชจ้า่ย จ านวน ร้อยละ 
พัทยาเหนือ 139 34.8 
พัทยากลาง 101 25.3 
พัทยาใต้ 151 37.8 
อ่ืนๆ 9 2.3 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยากเอาสุนัขมาพักในเมืองพัทยาในย่านดังนี้ 
 อันดับที่ 1 พัทยาใต้  คิดเป็นร้อยละ 37.8  
 อันดับที่ 2 พัทยาเหนือ คิดเป็นร้อยละ 34.8 
 อันดับที่ 3 พัทยากลาง คิดเป็นร้อยละ 25.3 
 อันดับที่ 4 อ่ืนๆ  คิดเป็นร้อยละ 2.3 
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ตารางที ่4.8: แสดงจ านวนและร้อยละ ของจ านวนสุนัข 
 

จ านวนสนุัข จ านวน ร้อยละ 

1 ตัว 247 61.8 
2 ตัว 82 20.5 
3 ตัว 65 16.3 
มากกว่า 4 ตัว 6 1.5 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสุนัขดังนี้ 
 อันดับที่ 1  1 ตัว   คิดเป็นร้อยละ 61.8 
 อันดับที่ 2  2 ตัว   คิดเป็นร้อยละ 20.5 
 อันดับที่ 3  3 ตัว   คิดเป็นร้อยละ 16.3 
 อันดับที่ 4  มากกว่า 4 ตัว   คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
4.2 สรปุผลพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการรสีอรท์ 
 
ตารางที ่4.9: แสดงจ านวนและร้อยละ ของปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด 
 

ปจัจุบนัทา่นอาศยัอยู่ในภาคใด จ านวน ร้อยละ 
1. ภาคเหนือ 30 7.5 
2. ภาคใต้ 78 19.5 
3. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 28 7.0 
4. ภาคกลาง 244 61.0 
5. ภาคตะวันออก 17 4.3 
6. ภาคตะวันตก 3 0.8 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในภาคกลาง คิดเป็นร้อยละ 61.0  
รองลงมาอาศัยอยู่ในภาคใต้  คิดเป็นร้อยละ 19.5 อาศัยอยู่ในภาคเหนือ คิดเป็นร้อยละ 7.5  อาศัยอยู่
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ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ คิดเป็นร้อยละ 7.0  อาศัยอยู่ในภาคตะวันออก คิดเป็นร้อยละ 4.3 และ
อาศัยอยู่ในภาคตะวันตก คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.10: แสดงจ านวนและร้อยละ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 
 

ท่านใดทีม่สีว่นรว่มมากทีส่ดุในการตัดสนิใจเลือกรสีอร์ท จ านวน ร้อยละ 

1. เพ่ือนสนิท 95 23.8 
2. เพ่ือนร่วมงาน 42 10.5 
3. ครอบครัว 180 45.0 
4. ผู้ที่ต้องติดต่อเกี่ยวข้องทางธุรกิจ 10 2.5 
5. ตัดสินใจด้วยตนเอง 73 18.3 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4-10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ คิดเป็น
ร้อยละ 45.0 รองลงมาคือเพ่ือนสนิท คิดเป็นร้อยละ 23.8 ตัดสินใจด้วยตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 18.3 
เพ่ือนร่วมงาน คิดเป็นร้อยละ 10.5 และผู้ที่ต้องติดต่อเกี่ยวข้องทางธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 2.5 
ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.11: แสดงจ านวนและร้อยละ ของการเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด 
 

เลือกรสีอร์ทที่พักจากข้อมลูแหลง่ใด จ านวน ร้อยละ 

1. อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ 132 33.0 
2. หนังสือพิมพ์ / นิตยสาร 49 12.3 
3. บริษัทน าเที่ยว 65 16.3 
4. เพ่ือน 115 28.8 
5. แผ่นพับ / สิ่งพิมพ์ 29 7.3 
6. อ่ืนๆ 10 2.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.11  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกรีสอร์ทที่พักจากแหล่งข้อมูล
อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ คิดเป็นร้อยละ 33.0  รองลงมาคือเพ่ือน คิดเป็นร้อยละ 28.8 บริษัทน าเที่ยว 
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คิดเป็นร้อยละ 16.3 หนังสือพิมพ์ / นิตยสาร คิดเป็นร้อยละ 12.3 แผ่นพับ / สิ่งพิมพ์ คิดเป็นร้อยละ 
7.3  และอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 
ตารางที ่4.12: แสดงจ านวนและร้อยละ ของการวางแผนส ารองห้องพักล่วงหน้าหรือไม่ 
 

การวางแผนส ารองห้องพักลว่งหนา้หรือไม่ จ านวน ร้อยละ 

1. ส ารอง 256 64.0 
2. ไม่ส ารอง 144 36.0 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.12  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการวางแผนส ารองห้องพักล่วงหน้า คิด
เป็นร้อยละ 64.0 และไม่ได้ส ารองห้องพักล่วงหน้า คิดเป็นร้อยละ 36.0  
 
ตารางที ่4.13: แสดงจ านวนและร้อยละ ของการเลือกท่ีพักในระดับราคาใด 
 

การเลือกที่พกัในระดบัราคาใด จ านวน ร้อยละ 
1. ต่ ากว่า 1000  บาท 63 15.8 
2. 1,000 – 2,000 บาท 125 31.3 
3. 2,001 – 3,000 บาท 126 31.5 
4. 3,001 -  4,000 บาท 48 12.0 
5. 4,001 – 5,000 บาท 24 6.0 
6. ตั้งแต่ 5,001 บาทข้ึนไป 14 3.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.13  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกท่ีพักในระดับราคา 2,001 – 3,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 31.5  รองลงมาคือ1,000-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 ต่ ากว่า 1,000  บาท 
คิดเป็นร้อยละ 15. 3,001 -  4,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.0 4,001 – 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
6.0  และตั้งแต่ 5,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 3.5 
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ตารางที ่4.14: แสดงจ านวนและร้อยละ ของความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทกี่คืนต่อ 1 ครั้ง 
 

ความถีใ่นการใช้บรกิารที่พกัรสีอรท์กี่คนืตอ่ 1 ครั้ง จ านวน ร้อยละ 

1. 1 คืน 54 13.5 
2. 2-3 คืน  268 67.0 
3. 4-6 คืน 76 19.0 
4. 7-10 คืน 2 0.5 
5. ตั้งแต่ 11 คืนข้ึนไป - - 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.14  ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการ
ที่พัก 2-3 คืน คิดเป็นร้อยละ 67.0  รองลงมาคือ 4-6 คืน คิดเป็นร้อยละ 19.0 ใช้บริการที่พัก 1 คืน 
คิดเป็นร้อยละ 13.5  และ 7-10 คืน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.15: แสดงจ านวนและร้อยละ ของใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากที่สุด 
 

ใชบ้ริการที่พกัรสีอร์ทในชว่งวนัใดมากทีส่ดุ จ านวน ร้อยละ 

1. 1. วันจันทร์-วันศุกร์ 59 14.8 
2. 2. วันเสาร-์วันอาทิตย์  173 43.3 
3. 3. วันหยุดต่อเนื่อง (วันหยุดนักขัตฤกษ์) 167 41.8 
4. 3. อ่ืน ๆ 1 0.3 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.15  ช่วงวันที่กลุ่มตัวอย่างใช้บริการเป็นดังนี้ 
  อันดับที่ 1 วันเสาร์-วันอาทิตย์ คิดเป็นร้อยละ 43.3   
 อันดับที่ 2 วันหยุดต่อเนื่อง(วันหยุดนักขัตฤกษ์) คิดเป็นร้อยละ 41.8  
 อันดับที่ 3 วันจันทร์-วันศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 14.8   
 อันดับที่ 4 วันอื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 0.3  
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ตารางที ่4.16: แสดงจ านวนและร้อยละ ของเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมือง 
         พัทยา จังหวัดชลบุรี 
 

เหตผุลทีท่่านตดัสนิใจเลือกใชบ้ริการทีร่สีอร์ทในเมืองพทัยา จ.
ชลบรุ ี

จ านวน ร้อยละ 

5. 1. มีสถานที่ท่องเที่ยวตามที่ต้องการ 95 23.8 
6. 2. เป็นทางผ่านไปยังที่อ่ืน 86 21.5 
7. 3. บรรยากาศดี 161 40.3 
8. 4. ค่าใช้จ่ายไม่สูง 116 26.0 
6. ที่พักได้มาตรฐานและมีคุณภาพ  
9. 7. มีกิจกรรมให้เลือกหลากหลาย 

85 
68 

21.3 
17.0 

10. 8. มีการให้ส่วนลดพิเศษ 50 12.5 
11. 9. ค่าบริการถูกกว่าที่พักสอร์ทอ่ืน (ค่าห้องพัก) 54 13.5 
12. 10. มีการตกแต่งสถานที่ทันสมัย สวยงาม 64 16.0 
13. 11. มีความรวดเร็วในการบริการ 50 12.5 
12. พนักงานบริการดี 50 12.5 

 
 จากตารางที่ 4.16  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เรื่องการมีบรรยากาศดีในการเลือกใช้บริการ
ที่พักรีสอร์ทในเมืองพัทยา คิดเป็นร้อยละ 40.3  รองลงมาคือค่าใช้จ่ายไม่สูง คิดเป็นร้อยละ 26.0 มี
สถานที่ท่องเที่ยวตามที่ต้องการ คิดเป็นร้อยละ 23.8 เป็นทางผ่านไปยังที่อ่ืน คิดเป็นร้อยละ 21.5 ที่
พักได้มาตรฐานและมีคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 21.3  และมีกิจกรรมให้เลือกมากมาย คิดเป็นร้อยละ 
17.0 
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4.3 สรปุผลปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารรสีอรท์ 
 
ตารางที ่4.17: แสดง ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลุ่มตัวอย่าง ต่อส่วน 
                  ประสมทางการตลาด  
 

สว่นประสมทางการตลาด 
Χ  SD ร้อยละ ระดบัความส าคญั 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.02 0.588 80.4 มาก 

2. ด้านราคา 3.92 0.593 78.4 มาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.62 0.850 72.4 มาก 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด 3.59 0.809 71.8 มาก 

5. ด้านบุคลากร 4.07 0.589 81.4 มาก 
6. ด้านกายภาพ 4.04 0.607 80.8 มาก 

  
 จากตาราง 4.17 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
รีสอร์ทดังนี้ 
 อันดับที่ 1 ด้านบุคลากร  มีค่าเฉลี่ย 4.07  คิดเป็นร้อยละ 81.4  มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 2 ด้านกายภาพ  มีค่าเฉลี่ย 4.04  คิดเป็นร้อยละ 80.8  มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 3 ด้านผลิตภัณฑ์  มีค่าเฉลี่ย 4.02  คิดเป็นร้อยละ 80.4  มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 4 ด้านราคา  มีค่าเฉลี่ย 3.92  คิดเป็นร้อยละ 78.4  มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 5 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่าเฉลี่ย 3.62  คิดเป็นร้อยละ 72.4  มี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 6 ด้านส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉลี่ย 3.59  คิดเป็นร้อยละ 71.8  มีความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก 
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ตารางที ่4.18: แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลุ่ม 
         ตัวอย่าง ต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลติภณัฑ์ 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

Χ  SD ระดบัความ 
ส าคญั 

1.ความสะอาดของห้องพัก  
ห้องน้ าในห้องพัก 

199 
(49.8) 

137 
(34.3) 

59 
(14.8) 

5 
(1.3) 

- 4.32 0.768 มากที่สุด 

2. การตกแต่งห้องพัก 
 

95 
(23.8) 

182 
(45.5) 

117 
(29.3) 

6 
(1.5) 

- 3.91 0.764 มาก 

3. ขนาดของห้องพัก  ขนาด
เตียงนอน  ขนาดห้องน้ า 

117 
(29.3) 

160 
(40.0) 

109 
(27.3) 

14 
(3.5) 

- 3.95 0.839 มาก 

4. อุปกรณ์อ านวยความสะอาด
ภายในห้อง 

119 
(29.8) 

159 
(39.8) 

117 
(29.3) 

5 
(1.3) 

- 3.98 0.800 มาก 

5. การตกแต่งตัวอาคารที่พักรี
สอร์ท 

114 
(28.5) 

160 
(40.0) 

117 
(29.3) 

9 
(2.6) 

- 3.94 0.816 มาก 

6. บริเวณท่ีจอดรถสะดวก 
ปลอดภัย 

122 
(30.5) 

172 
(43.0) 

102 
(25.5) 

4 
(1.0) 

- 4.03 0.774 มาก 

7. มี Internet ไว้บริการลูกค้า 
 

115 
(28.8) 

161 
(40.3) 

110 
(27.5) 

14 
(3.5) 

- 3.94 0.837 มาก 

8. ความทันสมัยและความ
สวยงามของที่พักรีสอร์ท 

107 
(26.8) 

194 
(48.5) 

95 
(23.8) 

4 
(1.0) 

- 4.01 0.739 มาก 

9. มีระบบระบายอากาศที่ดี ไม่
อึดอัด 

125 
(31.3) 

189 
(47.3) 

84 
(21.0) 

2 
(0.5) 

- 4.09 0.731 มาก 

รวม 4.02 0.588 มาก 
 
  จากตาราง 4.18 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 4.02 เรียงจากมากไปหา
น้อยดังนี้ 
  อันดับที่ 1 ความสะอาดของห้องพัก ห้องน้ าในห้องพัก มีค่าเฉลี่ย 4.32 มีความส าคัญอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด 
  อันดับที่ 2 มีระบบระบายอากาศท่ีดี ไม่อึดอัด มีค่าเฉลี่ย 4.09 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
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  อันดับที่ 3 บริเวณที่จอดรถสะดวก ปลอดภัย มีค่าเฉลี่ย 4.03 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
  อันดับที่ 4 ความทันสมัยและความสวยงามของที่พักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 4.01 มีความส าคัญอยู่
ในระดับมาก 
  อันดับที่ 5 อุปกรณ์อ านวยความสะอาดภายในห้อง มีค่าเฉลี่ย 3.98 มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
  อันดับที่ 6 ขนาดของห้องพักขนาดเตียงนอน ขนาดห้องน้ า มีค่าเฉลี่ย 3.95 มีความส าคัญอยู่
ในระดับมาก 
  อันดับที่ 7 การตกแต่งตัวอาคารที่พักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 3.94 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
  อันดับที่ 8 มี Internet ไว้บริการลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 3.94 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
  อันดับที่ 9 การตกแต่งห้องพัก มีค่าเฉลี่ย 3.91 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 
ตารางที ่4.19: แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลุ่ม 
         ตัวอย่าง ต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 
 

ด้านราคา 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย นอ้ย
ทีสุ่ด 

Χ  SD ระดบัความ 
ส าคญั 

1.ราคาห้องพักรีสอร์ท  
 

98 
(24.5) 

200 
(50.0) 

88 
(22.0) 

14 
(3.5) 

- 3.95 0.777 มาก 

2.ราคาเครื่องดื่ม / อาหาร 
  

82 
(20.5) 

199 
(49.8) 

108 
(27.0) 

11 
(2.8) 

- 3.88 .0756 มาก 

3.ก าหนดราคาขายที่ชัดเจน  
 

102 
(25.5) 

197 
(49.3) 

94 
(23.5) 

7 
(1.8) 

- 3.98 0.749 มาก 

4.รับช าระเงินด้วยบัตร
เครดิต  
 

88 
(22.0) 

188 
(47.0) 

109 
(27.3) 

15 
(3.8) 

- 3.87 0.792 มาก 

รวม 3.92 0.593 มาก 
 
 จากตาราง 4.19 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ทภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 3.92 เรียงจากมากไปหาน้อยดังนี้ 
 อันดับที่ 1 การก าหนดราคาขายที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ย 3.98 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 2 ราคาห้องพักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 3.95 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
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 อันดับที่ 3 ราคาเครื่องดื่ม/อาหารมีค่าเฉลี่ย 3.88 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 4 รับช าระเงินด้วยบัตรเครดิต มีค่าเฉลี่ย 3.87 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 
ตารางที ่4.20: แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลุ่ม 
        ตวัอย่าง ต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

Χ  SD ระดบัความ 
ส าคญั 

1.การโฆษณาผ่านใบปลิว / 
แผ่นพับ  

65 
(16.3) 

156 
(39.0) 

134 
(33.5) 

39 
(9.8) 

6 
(1.5) 

3.58 0.924 มาก 

2.การโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์ 
/ นิตยสาร  

78 
(19.5) 

145 
(36.3) 

125 
(31.3) 

45 
(11.3) 

7 
(1.8) 

3.60 0.980 มาก 

3.การโฆษณาผ่าน Internet  
 

72 
(18.0) 

162 
(40.5) 

118 
(29.5) 

42 
(10.5) 

6 
(1.5) 

3.63 0.946 มาก 

4.การโฆษณาผ่านวิทยุ  
 

83 
(20.8) 

150 
(37.5) 

111 
(27.8) 

46 
(11.5) 

10 
(2.5) 

3.62 1.015 มาก 

5.ปากต่อปาก 
 

110 
(27.5) 

117 
(29.3) 

118 
(29.5) 

42 
(10.5) 

13 
(3.3) 

3.67 1.085 มาก 

รวม 3.62 0.850 มาก 
 
 จากตาราง 4.20 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 3.62 เรียงจากมาก
ไปหาน้อยดังนี้ 
 อันดับที่ 1 ปากต่อปาก มีค่าเฉลี่ย 3.67 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 2 การโฆษณาผ่าน Internet มีค่าเฉลี่ย 3.63 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 3 การโฆษณาผ่านวิทยุ มีค่าเฉลี่ย 3.62 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 4 การโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์/นิตยสาร มีค่าเฉลี่ย 3.60 มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 5 การโฆษณาผ่านใบปลิว/แผ่นพับ มีค่าเฉลี่ย 3.58 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 
 



44 

ตารางที ่4.21: แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลุ่ม 
         ตัวอย่าง ต่อส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   
 

ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

Χ  SD ระดบัความ 
ส าคญั 

1. การให้ส่วนลดพิเศษเฉพาะ
สมาชิก 

119 
(29.8) 

115 
(28.8) 

122 
(30.5) 

39 
(9.8) 

5 
(1.3) 

3.76 1.024 มาก 

2.โปรโมชั่นในช่วง Low 
Season  

54 
(13.5) 

151 
(37.8) 

148 
(37.0) 

44 
(11.0) 

3 
(0.8) 

3.52 0.886 มาก 

3.ส ารองห้องพัก 2 คืนข้ึนไป 
ฟรีค่าอาหาร (2 มื้อ) และ
บริการอาบน้ าสุนัข (1 ครั้ง)  

69 
(17.3) 

147 
(36.8) 

131 
(32.8) 

50 
(12.5) 

3 
(0.8) 

3.57 0.941 มาก 

4.สมาชิกใหม่ ฟรีค่าเข้าพัก
ส าหรับสุนัข 1 คืน 

62 
(15.5) 

141 
(35.3) 

150 
(37.5) 

42 
(10.5) 

5 
(1.3) 

3.53 0.919 มาก 

5.มีสัตว์แพทย์บริการ 24 
ชั่วโมง 

61 
(15.3) 

160 
(40.0) 

130 
(32.5) 

46 
(11.5) 

3 
(0.8) 

3.57 0.909 มาก 

รวม 3.59 0.809 มาก 
 
 จากตาราง 4.21 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 3.59 เรียงจาก
มากไปหาน้อยดังนี้ 
 อันดับที่ 1 การให้ส่วนลดพิเศษเฉพาะสมาชิก มีค่าเฉลี่ย 3.76 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 2 ส ารองห้องพัก 2 คืนขึ้นไป ฟรีค่าอาหาร (2มื้อ) และบริการอาบน้ าสุนัข (1ครั้ง) มี
ค่าเฉลี่ย 3.57 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 2 มีสัตว์แพทย์บริการ 24 ชั่วโมง มีค่าเฉลี่ย 3.57 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 3 สมาชิกใหม่ ฟรีค่าเข้าพักส าหรับสุนัข 1 คืน มีค่าเฉลี่ย 3.53 มีความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก 
 อันดับที่ 4 โปรโมชั่นในช่วง Low Season มีค่าเฉลี่ย 3.52 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
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ตารางที ่4.22: แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลุ่ม 
         ตัวอย่าง ต่อส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากร 
 

ปจัจยัดา้นบุคลากร 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

Χ  SD ระดบัความ 
ส าคญั 

1.พนักงานมีการให้บริการ
อย่างรวดเร็ว  

106 
(26.5) 

190 
(47.5) 

94 
(23.5) 

10 
(2.5) 

- 3.98 0.775 มาก 

2.พนักงานเอาใจใส่ต่อปัญหา 
และความต้องการ ของลูกค้า  

134 
(33.5) 

167 
(41.8) 

84 
(21.0) 

15 
(3.8) 

- 4.05 0.833 มาก 

3.พนักงานมีความรู้เรื่องด้าน
การบริการที่พักรีสอร์ท  

113 
(28.3) 

190 
(47.5) 

96 
(24.0) 

1 
(0.3) 

- 4.03 0.729 มาก 

4.มีการคิดค่าบริการ / ช าระ
เงินที่ถูกต้อง  

132 
(33.0) 

191 
(47.8) 

76 
(19.0) 

1 
(0.3) 

- 4.13 0.716 มาก 

5.รูปแบบการแต่งกายของ
พนักงาน  

97 
(24.3) 

194 
(48.5) 

100 
(25.0) 

9 
(2.3) 

- 3.94 0.76 มาก 

6.พนักงาน สุภาพอ่อนโยน 
อธัยศัยดี มีมารยาท ซื่อสัตย์  

154 
(38.5) 

183 
(45.5) 

61 
(15.3) 

3 
(0.8) 

- 4.21 0.722 มากที่สุด 

7.พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับ
สุนัข 

135 
(33.8) 

159 
(39.8) 

97 
(24.3) 

6 
(1.5) 

3 
(0.8) 

4.04 0.841 มาก 

8.พนักงานใช้ภาษาสุภาพ และ
ให้ข้อมูลกับลูกค้า ครบถ้วน  

152 
(38.0) 

167 
(41.8) 

79 
(19.8) 

2 
(0.5) 

- 4.17 0.754 มาก 

รวม 4.07 0.589 มาก 

 
 จากตาราง 4.22 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากร ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 4.07 เรียงจากมากไปหา
น้อยดังนี้ 
 อันดับที่ 1 พนักงาน สุภาพอ่อนโยน อธัยศัยดี มีมารยาท ซื่อสัตย์ มีค่าเฉลี่ย 4.21 มี
ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
 อันดับที่ 2 พนักงานใช้ภาษาสุภาพ และให้ข้อมูลกับลูกค้า ครบถ้วน มีค่าเฉลี่ย 4.17 มี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 



46 

 อันดับที่ 3 มีการคิดค่าบริการ/ช าระเงินที่ถูกต้อง มีค่าเฉลี่ย 4.13 มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 4 พนักงานเอาใจใส่ต่อปัญหา และความต้องการ ของลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 4.05 มี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 5 พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสุนัข มีค่าเฉลี่ย 4.04 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 6 พนักงานมีความรู้เรื่องด้านการบริการที่พักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 4.03 มีความส าคัญ
อยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 7 พนักงานมีการให้บริการอย่างรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ย 3.98 มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 8 รูปแบบการแต่งกายของพนักงาน มีค่าเฉลี่ย 3.94 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 
ตารางที ่4.23: แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลุ่ม 
         ตัวอย่าง ต่อส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านกายภาพ 
 

ปจัจยัดา้นกายภาพ 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

Χ  SD ระดบัความ 
ส าคญั 

1. ความสวยงามของสถานที่ 
 

127 
(31.8) 

171 
(42.8) 

97 
(24.3) 

5 
(1.3) 

- 4.05 0.780 มาก 

2. การออกแบบตัวอาคารเข้า
กับธรรมชาติ 

121 
(30.3) 

165 
(41.3) 

110 
(27.5) 

4 
(1.0) 

- 4.00 .0786 มาก 

3. รูปลักษณ์เฟอร์นิเจอร์และ
การตกแต่งภายใน 

116 
(29.0) 

162 
(40.5) 

115 
(28.8) 

7 
(1.8) 

- 3.96 0.805 มาก 

4. พ้ืนที่ประโยชน์ใช้สอยของ
ตัวอาคาร 

140 
(35.0) 

158 
(39.5) 

89 
(22.3) 

13 
(3.3) 

- 4.06 0.836 มาก 

5. ห้องพักสวยงามและเป็น
ระเบียบเรียบร้อย 

114 
(28.5) 

182 
(45.5) 

95 
(23.8) 

9 
(2.3) 

- 4.00 0.783 มาก 

6. ความสะอาดของสถานที่ 
143 

(35.8) 
180 

(45.0) 
77 

(19.3) 
- - 4.16 0.72 มาก 

รวม 4.04 0.607 มาก 
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 จากตาราง 4.23 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านกายภาพ ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 4.04 เรียงจากมากไปหา
น้อยดังนี้ดังนี้ 
 อันดับที่ 1 ความสะอาดของสถานที่ มีค่าเฉลี่ย 4.16 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 2 พ้ืนที่ประโยชน์ใช้สอยของตัวอาคาร มีค่าเฉลี่ย 4.06 มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 3 ความสวยงามของสถานที่ มีค่าเฉลี่ย 4.05 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 อันดับที่ 4 การออกแบบตัวอาคารเข้ากับธรรมชาติ มีค่าเฉลี่ย 4.00 มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 อันดับที่ 4 ห้องพักสวยงามและเป็นระเบียบเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ย 4.00 มีความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก 
 อันดับที่ 5 รูปลักษณ์เฟอร์นิเจอร์และการตกแต่งภายใน มีค่าเฉลี่ย 3.96 มีความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก 
 
4.4 ผลการวเิคราะห์ความสมัพันธร์ะหวา่งข้อมลูพื้นของผูต้อบแบบสอบถามกับพฤติกรรมการใช้
บริการธรุกจิรสีอรท์ส าหรับคนรักสนุขั 
 
ตารางที่ 4.24: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล เพศ กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรี 
               สอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ t sig 

 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด  / -1.696  
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

 / -0.500 0.61 

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

 / -1.313 0.19 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

 / -0.144 0.88 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล เพศ กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่ 
                     พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ t sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด 

 / -2.008 0.45 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

 / -0.011 0.99 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

 / 1.397 0.16 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

 / 1.666 0.97 

 
  จากตาราง 4.24 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล เพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.25: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล อายุ กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พัก 
               รสีอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 

 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   
1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด /  2.564 0.03* 
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

/  6.812 0.00* 

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

/  12.316 0.00* 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

 / 1.928 0.10 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.25 (ต่อ): ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล อายุ กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่ 
                     พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด 

/  6.486 0.00* 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

 / 0.759 0.55 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

/  5.72 0.00* 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

/  16.161 0.00* 

 
  จากตาราง 4.25 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด ท่านใดที่มีส่วนร่วม
มากที่สุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทาง
มาท่องเที่ยว ท่านเลือกท่ีพักในระดับราคาใด ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากที่สุด และ
เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.26: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล สถานภาพ กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่ 
               พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 

 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   
1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด  / 17.864 0.57 
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

/  22.297 0.00* 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.26 (ต่อ): ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล สถานภาพ กับพฤติกรรมการเลือกใช้ 
                     บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

/  33.712 0.00* 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

 / 0.947 0.62 

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด 

/  17.985 0.05* 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

 / 1.451 0.96 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

/  17.710 0.02* 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

/  20.726 0.00* 

 
  จากตาราง 4.26 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจ
เลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกท่ี
พักในระดับราคาใด ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากท่ีสุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจ
เลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที ่4.27: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ระดับการศึกษา กับพฤติกรรมการเลือกใช้ 
               บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด  / 8.788    0.55 
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

/  16.903 0.03* 

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

/  21.723 0.01* 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

/  7.015 0.03* 

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด 

 / 15.616 0.11 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

 / 10.008 0.124 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

/  17.445 0.02* 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

/  7.746 0.02* 

 
  จากตาราง 4.27 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจ
เลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมาก
ที่สุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มี
ความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.28: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรี 
               สอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด  / 29.720    0.07 
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

/  44.412 0.00* 

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

/  71.525 0.00* 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

 / .498 0.97 

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด 

/  77.903 0.00* 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

/  21.731 0.04* 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

/  27.255 0.03* 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

/  30.123 0.00* 

  
  จากตาราง 4.28 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกรี
สอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกที่พักใน
ระดับราคาใด ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทกี่คืนต่อ 1 ครั้ง ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่
มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.29: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พัก 
               รีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด /  44.864    0.00* 
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

/  46.485 0.00* 

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

/  68.643 0.00* 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

 / 8.692 0.12 

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกทีพั่กในระดับราคาใด 

/  106.989 0.00* 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

/  36.498 0.01* 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

/  46.109 0.00* 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

/  38.299 0.00* 

   
  จากตาราง 4.29 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของ ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด ท่านใดที่มีส่วนร่วม
มากที่สุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทาง
มาท่องเที่ยว ท่านเลือกท่ีพักในระดับราคาใด ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ีคืนต่อ 1 ครั้ง ท่าน
ใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากที่สุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมือง
พัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.30: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล อยากเอาสุนัขเข้ามาพักในเมืองพัทยา กับ 
               พฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด /  40.042 0.00* 
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

/  24.094 0.02* 

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

/  34.365 0.00* 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

/  38.820 0.00* 

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด 

/  106.989 0.00* 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

 / 7.591 0.57 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

/  44.665 0.00* 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

/  9.235 0.02* 

  
  จากตาราง 4.30 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล อยากเอาสุนัขเข้ามาพักในเมืองพัทยา มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของ ปัจจุบันท่าน
อาศัยอยู่ในภาคใด ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พัก
จากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด   ท่านใช้บริการ
ที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากที่สุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.31: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล จ านวนสุนัข กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ 
            ทีพั่กรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
 สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด  / 21.630 0.11 
2. ท่านใดท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจเลือกรีสอร์ท 

/  27.485 0.00* 

3. ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด 

 / 18.571 0.23 

4. ท่านมีการวางแผนส ารองห้องพัก
ล่วงหน้าหรือไม่ 

 / 4.234 0.23 

5. ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด 

/  30.787 0.00* 

6. ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ี
คืนต่อ 1 ครั้ง 

/  28.598 0.00* 

7. ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวัน
ใดมากที่สุด 

 / 14.043 0.29 

8. เหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 

 / 3.591 0.30 

  
  จากตาราง 4.31 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวนสุนัข มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจ
เลือก ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด   ความถี่ในการใช้บริการที่
พักรีสอร์ทก่ีคืนต่อ 1 ครั้ง นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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4.5 ผลการวเิคราะห์ความสมัพันธร์ะหวา่งข้อมลูพื้นของผูต้อบแบบสอบถามกับปจัจยัสว่นผสมทาง
การตลาดที่มผีลในการเลือกใชบ้ริการธรุกิจรสีอร์ทส าหรบัคนรกัสนุัข 
 
ตารางที่ 4.32: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล เพศ กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลใน 
               การเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ t sig 

สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   
1.ด้านผลิตภัณฑ์  / 0.207 0.83 
2. ด้านราคา  / 0.530 0.27 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  / 0.854 0.97 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด  / 0.586 0.25 
5. ด้านบุคลากร  / 0.080 0.77 
6. ด้านกายภาพ  / 0.864 0.77 
 
  จากตาราง 4.32 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล เพศ ไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.33: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล อายุ กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลใน 
               การเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ด้านผลิตภัณฑ์  / 1.108 0.35 
2. ด้านราคา  / 1.841 0.12 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  / 0.149 0.96 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด /  3.631 0.00* 
5. ด้านบุคลากร /  6.096 0.00* 
6. ด้านกายภาพ /  3.151 0.01* 
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  จากตาราง 4.33 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล อายุ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด ในด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.34: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล สถานภาพ กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มี 
               ผลในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 

สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ด้านผลิตภัณฑ์ /  81.108 0.00* 
2. ด้านราคา  / 28.534 0.15 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  / 99.791 0.00* 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด  / 35.948 0.47 
5. ด้านบุคลากร /  75.118 0.00* 
6. ด้านกายภาพ /  52.385 0.00* 

 
  จากตาราง 4.34 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.35: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ระดับการศึกษา กับปัจจัยส่วนผสมทาง 
               การตลาดที่มีผลในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ด้านผลิตภัณฑ์ /  89.499 0.00* 
2. ด้านราคา /  43.199 0.00* 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  / 51.925 0.09 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด /  63.199 0.00* 
5. ด้านบุคลากร /  61.897 0.00* 
6. ด้านกายภาพ /  61.079 0.00* 
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  จากตาราง 4.35 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสม
ทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ 
นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.36: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผล 
                  ในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 

สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ด้านผลิตภัณฑ์ /  120.841 0.01* 
2. ด้านราคา /  74.002 0.00* 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  / 96.527 0.10 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด /  101.161 0.01* 
5. ด้านบุคลากร /  129.552 0.00* 
6. ด้านกายภาพ /  105.468 0.00* 

 
  จากตาราง 4.36 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ 
นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.37: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผล 
               ในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ด้านผลิตภัณฑ์ /  218.193 0.00* 
2. ด้านราคา /  114.486 0.00* 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย /  203.904 0.00* 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด /  188.262 0.00* 
5. ด้านบุคลากร /  140.731 0.00* 
6. ด้านกายภาพ /  169.070 0.00* 
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  จากตาราง 4.37 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.38: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล การเอาสุนัขมาพักในพัทยา กับปัจจัยส่วนผสม 
               ทางการตลาดที่มีผลในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 

สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ /  109.442 0.00* 
2. ด้านราคา /  71.664 0.00* 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย /  95.293 0.00* 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด /  96.670 0.00* 
5. ด้านบุคลากร /  81.821 0.01* 
6. ด้านกายภาพ /  84.344 0.00* 

  
  จากตาราง 4.38 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล การเอาสุนัขมาพักในพัทยา มีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.39: ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล จ านวนสุนัข กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ 
               มีผลในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 

 ความสมัพนัธ ์ f sig 
สว่นประสมทางการตลาด สมัพนัธ ์ ไมส่ัมพนัธ ์   

1. ด้านผลิตภัณฑ์ /  105.714 0.00* 
2. ด้านราคา /  52.759 0.01* 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย /  84.865 0.01* 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด /  116.697 0.00* 
5. ด้านบุคลากร /  96.315 0.01* 
6. ด้านกายภาพ  / 57.238 0.10 
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  จากตาราง 4.39 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวนสุนัข มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
4.6 สรุปการส ารวจผูป้ระกอบการเจ้าของธรุกจิรสีอทร์ท 
  จากการลงพ้ืนที่ส ารวจโดยการสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจรีสอร์ท จ านวน 6 ราย แบ่งได้เป็น 2 
ส่วนคือ 
  4.6.1 เจ้าของธุรกิจรีสอทร์ท 
  ผู้บริหารธุรกิจรีสอทร์ทให้ค าแนะน าว่า มูลค่าตลาดต่อปีของธุรกิจบริการสัตว์เลี้ยงมีแนวโน้ม
เติมโตขึ้นทุกปี โอกาสทางธุรกิจเกิดข้ึนได้ตลอดเวลา ขอเพียงให้เข้าใจว่า ปัญหา และความต้องการ
ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายคืออะไร ตลาดธุรกิจรีสอร์ทเริ่มแรกอาจจะไม่ต้องใหญ่โตมากนัก เพราะเป็น
ตลาดเฉพาะกลุ่มของคนท่ีมีก าลังซื้อ และพร้อมจะใช้จ่ายเงิน เพ่ือสัตว์เลี้ยง ควรท าเพ่ือส ารวจความ
ต้องการของลูกค้าเป้าหมายก่อนว่าคืออะไร แล้วดูผลประกอบการว่าธุรกิจอยู่ได้จากรายได้ในส่วนไหน 
เราค่อยขยายตลาดในส่วนนั้นออกไปเพ่ือสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ตรงกับที่ลูกค้า
ต้องการ 
  ในส่วนของลูกค้าท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่จะมาใช้บริการในส่วนของสปา โรงเรียนฝึก และ
อุปกรณ์ตกแต่ง / เสื้อผ้าที่ทางรีสอร์ทน ามาบริการให้กับลูกค้า อีกส่วนหนึ่งคือการให้ค าแนะน าเรื่อง
อาหารเสริมและวิตามินในการดูแลสัตว์เลี้ยงเป็นอีกส่วนหนึ่งที่ลูกค้าขอค าปรึกษามามากเช่นกัน 
  4.6.2 กลุ่มคนรักสุนัขจากสถาบันฝึกสุนัขนานาชาติ 
  จากการลงพ้ืนที่ส ารวจโดยการสัภาษณ์กลุ่มผู้ใช้บริการลูกค้าจะให้ความส าคัญกับคุณภาพใน
ด้านสถานที่ว่ามีความสะอาดมากที่สุด รองลงมาให้ความส าคัญกับบุคคลากรครูฝึกว่ามีความเชี่ยวชาญ
ในการฝึก และดูแลสัตว์มากน้อยแค่ไหน ต้องมีความรู้ลึกซ้ึงถึงสรีระร่างกายของสัตว์เลี้ยงว่าควรฝึก
แบบไหน ใช้วิธีการแบบไหนถึงจะเหมาะสมกับสุนัขสายพันธ์นั้นๆ และการวัดผลการฝึกสุนัขต้องมี
มาตรฐานและมีความน่าเชื่อถือ 
 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
 ปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วเฉพาะในภาวะที่เศรษฐกิจแย่ ทั้งยังมี
การแข่งขันรุนแรงมากขึ้นท าให้ธุรกิจส่วนใหญ่ได้รับผลกระทบ ดังนั้นในการวางกลยุทธ์องค์กร ต้อง
ค านึงถึงการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีไม่แน่นอนและควรสอดคล้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยมีการวิเคราะห์หัวข้อดังนี้ 
 5.1 รูปแบบการจัดตั้งบริษัท 
 5.2 วัตถุประสงค์ 
 5.3 เปูาหมายองค์กร 
 5.4 รูปแบบการจัดการบริษัท 
 5.5 การบริหารด้านการตลาด 
 5.6 ชื่อและท่ีมาของบริษัท 
 5.7 รูปแบบของการบริการ 
 5.8 รายละเอียดการบริการ 
 5.9 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategic) 
 5.10 กลยุทธ์องค์กร 
 5.11 กลยุทธ์องค์กร AIDAS 
 5.12 แผนการท างาน 
 5.13 แผนพัฒนาธุรกิจในอานาคต 
 
5.1 รูปแบบการจดัตัง้บรษิัท 
 5.1.1. วสิยัทศัน ์(Vision) 
 เป็นรีสอร์ทที่มีบริการที่พัฒนาทักษะของสุนัข  เพ่ือการกลับไปสื่อสารและมีส่วนร่วมใน
ชีวิตประจ าวันกับเจ้าของ รีสอร์ทจึงท าหน้าที่เป็นการทดลองอยู่ร่วมกันระหว่างคนกับสุนัข 
 5.1.2. พันธกจิ (Mission) 
  5.1.2.1 ส าหรับนักท่องเที่ยวทั่วไป และส าหรับนักท่องเที่ยวที่มีสุนัขอยู่ด้วย 
ตัวอย่าง ห้องพักเป็นลักษณะห้องเล็ก/ใหญ่อยู่ติดกัน ห้องใหญ่เปิดให้คนอยู่ ห้องเล็กทะลุให้สุนัขอยู่ 
และถ้าห้องใหญ่คนไม่อยู่ก็สามารถให้คนอ่ืนทั่วไปสามารถเข้ามาพักได้ 
  5.1.2.2 กิจกรรมดูแลสุนัข 
  - ครูฝึกสุนัข 
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  - อาบน้ า/ตัดขน 
  - สปา/สระว่ายน้ า 
  - มีการฝึกสอนเจ้าของสุนัขให้รู้จักการสื่อสารกับสุนัขด้วยกิจกรรมต่างๆ 
 
5.2 วัตถปุระสงค์ 
 การกลับไปใช้ในชีวิตประจ าวันของสุนัขในฐานะหนึ่งในสมาชิกของครอบครัว สามารถสื่อสาร
ระหว่างคนกับสุนัขได้รู้เรื่อง 
 
5.3 เปาูหมายขององค์กร 
 5.3.1 เพ่ือให้บริการที่พักส าหรับคนรักสุนัขอย่างครบวงจร 
 5.3.2 สร้างมูลค่าเพ่ิมจากค่าที่พักราคาปกติ 
 5.3.3 สร้างชื่อเสียงการบริการให้เป็นที่รู้จัก 
 5.3.4 เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด 
 5.3.5 สร้างความประทับใจเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความภักดีและกลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป 
 
5.4 รูปแบบการจดัการบริษทั 
 โครงสรา้งองคก์ร 
 
ภาพที่ 5.1: แสดงโครงสร้างองค์กร 
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 การด าเนินธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จขึ้นอยู่กับผู้บริหารและบุคลากรที่มีความสามารถ
ผู้ประกอบการต้องพิจารณาลักษณะของบุคลากรและจ านวนอัตราเพ่ือให้เหมาะสมกับต าแหน่ง
หน้าที่ๆต้องรับผิดชอบ ซึ่งได้ก าหนดตามผังโครงสร้างองค์กรไว้ดังนี้ 
 5.4.1 ผู้จัดการฝุายการตลาด 
 ขึ้นตรงกับกรรมการบริหาร มีหน้าที่ดูแลงานด้านการตลาดการวางแผนการตลาดและการ
ส่งเสริมการขาย ควบคุมดูแลมาตรฐานคุณภาพการให้บริการ ตรวจสอบความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
 5.4.2 ผู้จัดการฝุายรับจองห้องพัก 
 ผู้จัดการฝุายห้องพักเป็นผู้มีอ านาจหน้าที่รับผิดชอบดูแลการปฏิบัติงานของแผนกบริการส่วน
หน้าของรีสอร์ทและแผนกแม่บ้านจะต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ ความรู้ ความช านาญในการ
บริหารงานรีสอร์ทเพ่ือให้การให้บริการแก่แขกในส่วนของห้องพักเป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.4.3 ผู้จัดการฝุายบริการส่วนหน้า 
 ผู้จัดการฝุายบริการส่วนหน้าจะต้องเป็นผู้มีทักษะความรู้ความช านาญ และประสบการณ์ใน
การบริหารงานส่วนหน้าของรีสอร์ท เพราะต้องเป็นผู้ดูแลควบคุมและตรวจสอบการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริการส่วนหน้าของรีสอร์ททั้งหมด แก้ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนในแผนกบริการส่วนหน้า เป็นผู้
ก าหนดวัตถุประสงค์และนโยบายการปฏิบัติงานทั้งหมดภายในแผนก เพ่ือให้การปฏิบัติงานและการ
ประสานงานในแผนกเป็นไปได้อย่างราบรื่น สามารถจัดท าแผน ระยะยาว แผนระยะกลาง และ
ประมาณการณ์การขายห้องพักได้ 
 5.4.4 ผู้จัดการประสานงาน 
 ผู้จัดการประสานงานรับผิดชอบเกี่ยวกับงานในด้านการให้บริการข้อมูลข่าวสารภายในรีอร์ท
และภายนอกรีสอร์ทแก่แขกตามความเป็นจริงสอนงาน ควบคุมการท างาน และช่วยแก้ปัญหาที่เกิด
ขึ้นกับฝุายของตน ประสานงานระหว่างฝุายของตนและฝุายอ่ืน ๆ ในรีสอร์ท และหน่วยงานจาก
ภายนอกที่ต้องการให้ข้อมูลข่าวสารด้านการบริการและมาใช้บริการของแขก 
 5.4.5 ผู้จัดการฝุายบัญชีและการเงิน 
 ผู้จัดการฝุายบัญชีและการเงินมีหน้าที่ ก าหนดเปูาหมาย  กลยุทธ์   แผนงาน  วิธีการ
ปฏิบัติงานของฝุายการเงินและการบัญชี โดยยึดพันธกิจและเปูาหมายของบริษัทเป็นหลักร่วมกับ
ผู้จัดการ ควบคุมการท างานทั้งหมดในฝุายการเงินและบัญชี จัดท างบประมาณรายจ่ายต่างๆ  และ
จัดสรรงบประมาณให้กับฝุายต่างๆ  
 จัดท าระบบข้อมูลด้านการเงินและการบัญชีลงในระบบคอมพิวเตอร์ร่วมกับ ผู้จัดการทั่วไป
และผู้จัดการฝุายการตลาด และผู้จัดการฝุายอื่นๆตรวจเช็คบัญชียอดรับ – จ่ายของบริษัท ควบคุม
การหมุนเวียนของเงินอย่างมีประสิทธิภาพ จัดท าเอกสารแสดงสถานะทางการเงินของบริษัท และ
ควบคุมดูแลการจัดสรรก าไรสุทธิของบริษัทให้เป็นไปตามระเบียบการด าเนิน 
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 5.4.6 ผู้จัดการฝุายบุคคล 
 ผู้จัดการฝุายบุคคลมีหน้าที่  ดังนี้ 
   5.4.6.1 ก าหนดเปูาหมาย กลยุทธ์ แผนงาน วิธีการปฏิบัติงานของฝุายทรัพยากร
มนุษย์ให้สอดคล้องกับพันธกิจและเปูาหมายของบริษัท โดยร่วมกับผู้ช่วยผู้จัดการฝุายทรัพยากร
มนุษย์และฝุายการตลาด 
    5.4.6.2 ควบคุมดูแลบุคลากรภายในฝุายทรัพยากรบุคคล 
    5.4.6.3 ประสานงานระหว่างฝุายต่างๆ เพื่อให้การด าเนินงานภายในบริษัทมี
ประสิทธิภาพ 
    5.4.6.4 ควบคุมดูแลงบประมาณและพิจารณางานและกิจกรรมต่างๆ ของฝุาย
ทรัพยากรมนุษย์ 
    5.4.6.5 มอบหมายงานให้แก่พนักงานฝุายทรัพยากรมนุษย์ 
    5.4.6.6 พิจารณาการลาปุวยและลากิจของผู้บริหารและพนักงานประจ า 
  5.4.7 ประชาสัมพันธ์ข้อมูลของบริษัทให้เป็นที่รู้จักแก่นักศึกษาและบุคคลทั่วไป 
   5.4.8 อ านวยความสะดวกให้แก่พนักงานขายในการจัดกิจกรรมต่างๆภายในรีสอร์ท 
 
5.5 การบรหิารด้านการตลาด 
 จากการศึกษาผู้ศึกษามีความเห็นว่าจากภาวะด้านการท่องเที่ยวที่ยังมีแนวโน้มที่ดีขึ้น แต่
พบว่าในด้านของธุรกิจอลังหาริมทรัพย์ โรงแรมยังชะลอตัวต่อเนื่อง ซึ่งเป็นผลมาจากสถานการณ์
ความไม่แน่นอนทางการเมือง และภาวการณ์ชะลอตัวทางเศรษฐกิจที่เกิดข้ึนในปีที่ผ่านมา อีกทั้งการ
เข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการธรุกิจโรงแรมที่รุนแรงมากข้ึน และอาจจะน ามาสู่ภาวการณ์แข่งขันด้าน
ราคา โดยเฉพาะอย่างยิ่ง โรงแรมระดับสามดาว โดยอาจก าหนดต าแหน่งการแข่งขันในด้านการตอบ
โจทย์ไลฟ์สไตล์ของนักท่องเที่ยว ที่จะส่งผลให้สามารถสร้างความแตกต่างจากโรงแรมระดับสามดาว
ทั่วไป 
 จาการศึกษารูปแบบของรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี เป็นธุรกิจที่น่า
ลงทุน ส าหรับผู้ที่ต้องการมีธุรกิจส่วนตัวธุรกิจที่พักส าหรับคนรักสุนัข ซึงเป็นการตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์
ของนักท่องเที่ยวที่รักสุนัข และอยากพาไปเที่ยวทุกที แต่ธุรกิจด้านที่พักแรมส่วนใหญ่นั้นจ าเป็น
จะต้องใช้เงินทุนในการลงทุนสูง และผู้ลงทุนควรมีที่ดินที่ใช้ประกอบการเป็นของตนเอง  ซึ่งผู้ที่สนใน
ที่จะประกอบธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขควรพิจารณาความพร้อมในส่วนนี้ และควรมีแหล่งเงินทุน
ส ารองไว้ด้วย 
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 5.5.1 การวเิคราะห ์5 C’s (Marketing Planning Framework)  
 สภาพแวดล้อมภายนอก PEST Analysis 
 การเมือง (Political)  
 ปัจจุบันประเทศไทยได้มี พ.ร.บ.ปูองกันการทารุณสัตว์ มีผลบังคับใช้แล้วเมื่อ 27 ธันวาคม
2557 เพ่ือคุ้มครองสวัสดิภาพของสัตว์ พบการทารุณสัตว์ มีโทษจ าคุก 2 ปี ปรับไม่เกิน 40,000 บาท 
หรือทั้งจ าท้ังปรับ เกิดผลดีกับธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของการรับประกันความ
ปลอดภัย กฎ ระเบียบ ข้อบังคับต้องได้มาตรฐาน ของการอยู่ร่วมกันของสัตว์เลี้ยง ตามที่ พ.ร.บ
ก าหนดออกมา ไม่ว่าจะเรื่องของความสะอาด การจัดโซนการให้บริการ มีผลท าให้คนรักสุนัขมีความ
สนใจที่จะมาใช้บริการมากข้ึน 
 เศรษฐกิจ (Economic) 
 จากการเปลี่ยนแปลงของสภาวะเศรษฐกิจช่วงครึ่งปีหลังของปีงบประมาณ 2558 ตั้งแต่ 1 
เม.ย.58 – 30 ก.ย.58 เศรษฐกิจของประเทศไทยตกต่ าส่งผลให้ก าลังการผลิตและก าลังการซื้อลดลง 
หนี้ครัวเรือนสูงพุ่งทะลุ 10% เศรษฐกิจไทยต่ ากว่าศักยภาพที่ควรจะเติบโต 4-5% ในช่วงครึ่งปีหลัง
เติมโตไม่ถึง 3% การส่งออกเติบโตแบบติดลมหรือเฉลี่ยทั้งปีอาจจะเป็น 0 หรือไม่เกิน 1% ประชาชน
ไม่จับจ่ายใช้สอย เนื่องจากค่าครองชีพที่สูงขึ้นจากความผันผวนของราคาสินค้าอุปโภคบริโภค แต่ยังมี
ปัจจัยบวก การท่องเที่ยวในประเทศเติบโตขึ้นเป็น 2 เท่า รวมทั้งนักท่องเที่ยวต่างประเทศท่ีเข้ามา
เที่ยวเมืองไทย โดยเติบโตเฉลี่ยเกินกว่า 10% (“ชี้อนาคตเศรษฐกิจไทย”, ม.ป.ป.) 
 สังคม (Social) 
 ปัจจุบัน จากสังคมที่มีการแข่งขันสูง และเวลาเป็นสิ่งส าคัญ จึงท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม สังคมปัจจุบันประชากรนิยมแต่งงานช้าแต่งงานในขณะที่มีอายุสูงมากข้ึนกว่า
ยุคสมัยอดีต  ส่งผลให้ประชากรมีบุตรช้าหรือบางรายก็เลยวัยที่จะมีบุตรไปเลย บางรายอาจจะเป็น
เพศท่ี 3 ชายรักชาย หญิงรักหญิง ความสัมพันธ์ระหว่างคนกับสุนัข จากสัตว์เลี้ยงไปสู่การเป็นเพื่อน 
หรือเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัว รวมถึงขนาดของครอบครัวในปัจจุบันไม่ใหญ่ บางครอบครัวไม่มีลูก 
จึงเลี้ยงสุนัขเป็นเหมือนเพื่อนแทน ดังนั้นผู้บริโภคท่ีเลี้ยงสัตว์จึงให้ความส าคัญกับสัตว์เลี้ยงมากขึ้น 
เหมือนกับเป็นสมาชิกหนึ่งในครอบครัว ปัจจุบันการเลี้ยงสุนัขเป็นเรื่องของความรู้สึก เป็นเรื่องของ
จิตใจมากขึ้น มีความผูกพันเกิดขึ้น ไปไหนจะต้องพาไปด้วย นอนในห้องเดียวกัน  ซึ่งจากการ
เปลี่ยนแปลงทางด้านสังคม และพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีการเลี้ยงสัตว์ในปัจจุบัน จึงท าให้โอกาส
ของธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัขมีความต้องการมากข้ึน 
 เทคโนโลยี (Technology)  
 ส าหรับการท าธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของเทคโนโลยีเป็นเรื่องที่ส าคัญมาก 
เนื่องจากสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการฝึก เปลี่ยนวิธีการใช้คนฝึกมาใช้วัสดุอุปกรณ์ท่ีเกี่ยวกับการ
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ฝึกสุนัข อาทิเช่น เสื่อไฟฟูา ฝึกความเป็นระเบียบไม่กระโดดในที่ท่ีเสื่อไฟฟูาคลุมอยู่ให้ท าตามค าสั่ง
อย่างว่าง่าย และยังมีปูายคอสุนัขที่มีการใช้ระบบ GPS ช่วยในการตามหาสุนัข หลงทิศทาง รวมไปถึง
สุนัขพิการทางสายตา หรืออัลไซเมอร์ สามาถเช็คระยะในการเดิน วิ่งของสุนัขแต่ละวัน นอนกี่ชั่วโมง 
เผาพลาญพลังงานไปเท่าไร เพ่ือช่วยค านวณการออกก าลังกาย การฝึกให้สุนัขได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
โดยข้อมูลต่างๆจะเชื่อมโยงกับมือถือของผู้ที่ดูแล เรียกได้ว่าเป็นเทคโนโลยีที่ช่วยในการฝึกฝน สร้าง
วินัย กฎระเบียบ และยังสามารถดูแลสุขภาพสุนัขไปพร้อมๆกัน  
 ในส่วนของเทคโนโลยีการสื่อสารของสุนัขปัจจุบันมีเครื่องแปลภาษาสุนัขมีการพัฒนานักวิจัย 
และสัตวแพทย์ท าการวิจัยเก็บเสียงร้อง เสียงเห่าของสุนัขมากกว่า 200 ลักษณะ 80 กว่าสายพันธุ์ไว้
เป็นฐานข้อมูล รวมทั้งมีการพัฒนาระบบวิเคราะห์อารมณ์ความรู้สึก เครื่องนี้ยังสามารถบันทึก
ความรู้สึกของสุนัขตอนที่เจ้าของไม่ได้อยู่กับสุนัขได้อีกด้วย ซึ่งฐานข้อมูงจะเก็บไว้ในระบบที่ติดตั้ง
เครื่อง บันทึกเสียงไว้ที่ปลอกคอของสุนัข เครื่องนี้จะท าหน้าที่รับสัญญาณร้องต่างๆแล้วส่งผ่าน
คลื่นวิทยุไปยังอุปกรณ์รับสัญญาณท่ีผู้ดูแลพกติดตัวไว้ หน้าจอจะแสดงผลออกมาเป็นรูปตัวการ์ตูนที่
แสดงอารมณ์ต่างๆออกมา แล้วจึงเป็นตัวอักษรที่บอกว่าสุนัขต้องการบอกอะไร นอกจากนี้ยังมีการ
ก้าวไกลไปถึงเครี่องมือที่ใช้สื่อสารส าหรับสุนัขกู้ภัย สุนัขทหาร กู้ระเบิด ตรวจหาโรค ซึ่งเทคโนโลยี
พวกนี้ส าคัญมากในการที่ช่วยให้ธุรกิจรีสอร์ท สามารถยกระดับการบริการ มีความแตกต่าง และยัง
ช่วยลดต้นทุนในเรื่องของแรงงาน (“Training Center ท าให้สุนัข”, ม.ป.ป.) 
 ในเรื่องของการ Training ท าให้สุนัขกับคนได้ใช้ชีวิตอยู่ด้วยกันได้ ควรค านึงถึงอายุของสุนัข
ด้วย การฝึกพ้ืนฐานจะเริ่มได้เมื่ออายุ 3-4 เดือน ช่วงอายุนี้ควรฝึกให้เดินสวยขณะที่คุณจูง นั่ง นอน 
ตามค าสั่งผู้ฝึก หรือเจ้าของต้องมีความอดทนในการชี้แจงให้สุนัขเข้าใจว่าแต่ละค าท่ีคุณออกค าสั่งนั้น
หมายถึงอะไร ท ามันด้วยมือหรือเชือกจูงส าหรับฝึกก่อน ท าให้มันแน่ใจในค าสั่งด้วยเสียงของคุณ สอน
มันเป็นประจ าทุกวันถึงสิ่งที่คุณต้องการจะให้มันรู้ ทบทวนค าสั่งพร้อมกับแสดงอาการประกอบ สาธิต
ให้มันดูซ้ าแล้วซ้ าอีก ให้สุนัขได้มีโอกาสรับรู้จดจ าไว้ เมื่อสุนัขท าในสิ่งที่คุณต้องการ ชมเชยมันพร้อม
กับลูบหลังมันไปด้วย อย่าตบรางวัลสุนัขด้วยขนมหรือปฏิบัติกับมันดีเกินไปขณะฝึก สุนัขที่ชินกับนิสัย
การรับรางวัลเช่นนี้จะไว้ใจไม่ค่อยได้ เพราะว่ามันจะไม่ค่อยยอมท าอะไรถ้าไม่ได้กลิ่นขนมหรือของ
รางวัล ถ้าหากฝุาฝืนค าสั่งหรือท าอย่างไม่ค่อยเต็มใจ (เหลวไหล) คุณควรจะพูดกับมันดี ๆ ต่อไปมันจะ
ดีขึ้นเรื่อย ๆ 
 การฝึกเป็นงานหนักท้ังสุนัขและผู้ฝึก สุนัขเล็ก ๆ ใช้เวลาฝึกในช่วงหนึ่งได้ไม่เกิน 10 นาที ก็
จะไม่อยากฝึกต่อดังนั้นควรจ ากัดอย่าให้บทเรียนบทแรกยาวเกินไปนัก แล้วจึงค่อย ๆ เพ่ิมเวลาไปเป็น
ระยะจนกระทั่งถึง 30 นาที เมื่อคุณรู้สึกว่าคุณอารมณ์ไม่ดีให้หยุดฝึก ใช้เวลาที่เหลืออยู่ทบทวน
บทเรียนเก่า ๆ ไปก่อน และก่อนหรือหลังบทเรียนควรมีช่วงเวลาพักเล่นด้วยไม่ใช่เล่นระหว่างเรียน 
แม้แต่สุนัขที่เด็กที่สุดก็จะเรียนรู้ได้เองว่าเวลาที่ต้องเรียนนั้นเป็นช่วงที่ต้องเคร่งครัดจริงจัง ส่วนความ
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สนุกจะตามมาหลังจากนี้ อย่าใช้เวลาในการฝึกช่วงแรก ๆ มากนัก มิฉะนั้นสุนัขก็จะเบื่อ พยายามจบ
บทเรียนในช่วงที่ดี ๆ ถ้าหากสุนัขไม่ได้ท าในสิ่งที่คุณต้องการนั้นเป็นเพราะคุณไม่สามารถท าให้มัน
จดจ าได้ดีพอ  
 5.5.2 วเิคราะหผ์ูบ้รโิภค (Customer Analysis) 
 การวิเคราะห์ STP Marketing 
  5.5.2.1 การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร์ เนื่องจากรีสอร์ทส าหรับคน
รักสุนัขอยู่ในเมืองพัทยา จ.ชลบุรี ตามผลการวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างจะพาสุนัขไปพัทยาใต้ กลุ่มลูก
หลักคือกลุ่มท่ีอาศัยอยู่ภาคกลาง 
  5.5.2.2 การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม เนื่องจากรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ตามผล
การวิเคราะห์แล้วจะต้องเป็นกลุ่มท่ีเลี้ยงสัตว์ รักสัตว์ และดูแลสุนัขเป็นอย่างดี โดยกลุ่มลูกค้าจะมีอายุ
ระหว่าง 15 – 35 ปี มีสถานภาพโสด และมีครอบครัว มีอาชีพพนักงานเอกชน / รับจ้าง และนักเรียน 
/ นักศึกษา มีรายได้ตั้งแต่ 10,000 – 50,000 บาท / เดือน 
  5.5.2.3 ส าหรับการวางต าแหน่งของรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข จะอยู่ในเรื่องของ
มาตรฐานการให้บริการรับฝากเลี้ยงชั่วคราว ในช่วงเทศกาล หยุดยาว ค่าเฉลี่ยอยู่ที่คืนละ 500-1,700 
บาทข้ึนไป อยู่ที่ว่าเจ้าของจะเลือกห้องพัก ซึ่งมีทั้งเตียงนอน หมอน และของเล่นพร้อม จะเลือกให้
สุนัขนอนตากพัดลม หรือแอร์ มีเครื่องฆ่าเชื้อโรคในอากาศ เครื่องดักยุง เครื่องดูดอากาศ มีระบบ
ควบคุมการแพร่ของเห็บ-หมดที่ออกแบบขึ้นใหม่ มีบริเวณส าหรับให้เจ้าของสุนัขได้มีกิจกรรมท า
ร่วมกันเวลาที่มาที่รีสอร์ท และการบริการฝึกสุนัข บริการตัดขน อาบน้ า สปา เป็นบริการเสริม 
 5.5.3 วเิคราะหป์ัจจยัภายในองคก์ร (Company Analysis) 
 การวเิคราะห ์SWOT ANALYSIS 
  จดุแข็ง (Strengths) 
  ด้านท าเลที่ตั้ง 
  1. รีสอร์ทตั้งอยู่แหล่งท่องเที่ยวพักผ่อน เส้นทางคมนาคมสะดวกเพราะอยู่ใกล้กรุงเทพ 
  2. รีสอร์ทอยู่ท่ามกลางธรรมชาติ บรรยากาศร่มรื่น สถานที่กว้างขวาง สะอาดมีระบบ
ควบคุมการแพร่กระจายของเห็บหมัดและอาคารอาบน้ าน้องหมาที่ออกแบบอย่างถูกสุขลักษณะ 
  ด้านการบริการ 
  1. อัตราราคาที่พักไม่แพง  มีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพและบริการที่ไว้ใจได้ 
  2. มีบริการฝึกสุนัข สปา ตัดแต่งขน อาบน้ า และบริการสระว่ายน้ าระบบน้ าเกลือที่มี
ระบบปูองกันการติดต่อของเห็บ-หมัด 
  3. มีบริการท าประกันภัยสัตว์เลี้ยงที่น ามาฝากเลี้ยงเพ่ือเพ่ิมความมั่นใจในความ
ปลอดภัยส าหรับสุนัขของลูกค้า 
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  ด้านบุคลากร 
  1. ทางรีสอร์ทมีบุคลากรที่มีทักษะ ความรู้ ความช านาญในการของการเขียนโปรแกรม 
เทคโนโลยี และการฝึกหัดสุนัข 
  2. มีสัตว์แพทย์ประจ าเพ่ือคอยดูแลความปลอดภัย 24 ชั่วโมง 
  3. บุคลากรเป็นผู้มีประสบการในการดูแลสุนัข รักสุนัข มีความเชี่ยวชาญในด้าน
สื่อสารกับสุนัขได้เป็นอย่างดี 
  ด้านการบริหารจัดการ 
  1. การบริหารจัดการเป็นสิทธิ์ขาดของเจ้าของธุรกิจ 90% เป็นการระดมทุนจาก
เจ้าของกิจการท าให้ไม่ต้องกู้ยืมจากสถาบันการเงินมากจนเกินไปไม่ต้องรับภาระค่าใช้จ่ายในการ
จัดการหนี้สินมากจนเกินไป 
  จดุอ่อน (Weakness) 
  1. เป็นธุรกิจใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จัก ยังไม่มีชื่อเสียง ไม่มีใครรู้จัก 
  2. มีข้อจ ากัดเรื่องการลงทุน ถ้ามีผู้ใช้บริการมากเกินท าให้บริการไม่เพียงพอ ท าให้เสีย
โอกาส 
  3. ควบคุมมาตรฐานการบริการล าบากเนื่องจากเป็นงานบริการต้องใช้ทักษะเฉพาะตัว
ของบุคลากรที่มีใจรักจริงๆ 
  โอกาส (Opportunities) 
  1. ปัจจุบันมีความต้องการเลี้ยงสุนัขเพิ่มขึ้น และให้ความส าคัญกับการดูแลความสวย
ความงาม และสุขภาพของสุนัขมากขึ้น 
  2. คู่แข่งขันในธุรกิจบริการยังมีไม่มาก ส่วนใหญ่จะเป็นการฝึกหัดสุนัขโดยครูฝึก  
  3. พฤติกรรมของผู้บริโภคนิยมน าสุนัขไปท่องเที่ยว และใช้บริการในเรื่องของสุขภาพ 
การฝึกฝนให้อยู่ร่วมกับคนในครอบครัวได้มากข้ึน 
  อุปสรรค (Threat) 
  1. สภาพเศรษฐกิจชะลอตัว คนไม่จับจ่ายใช้สอย ท่องเที่ยว มีความระมัดระวังในการ
ใช้เงินให้คุ้มค่ามากข้ึน มีผลกระทบต่อรายได้ของรีสอร์ท 
  2. มีภัยธรรมชาติ และการก่อการร้ายเกิดขึ้นได้ทุกเมื่อ ท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความไม่
มั่นใจในการเดินทางท่องเที่ยว 
 5.5.4 วเิคราะห์คูแ่ขง่ขนั (Competitive Analysis) 
  5.5.4.1 คู่แข่งทางตรง คือ รีสอร์ท และรีสอร์ท ที่สามารถน าสุนัขเข้าไปพักอยู่ในพ้ืนที่
เดียวกันกับนักท่องเที่ยวได้  
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  5.5.4.2 คู่แข่งทางอ้อม คือ โรงเรียนฝึกสอนสุนัข หรือสถานบริการอาบน้ า ตัดแต่งขน 
สปาส าหรับสุนัข 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงการวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขันเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 
 
 จดุแข็ง จดุอ่อน 

คู่แข่งทางตรง คือ รสีอรท์ และ
รสีอรท์ ทีส่ามารถน าสนุขัเขา้ไป
พักอยู่ในพื้นทีเ่ดยีวกนักบั
นักท่องเทีย่วได ้

-เดินทางสะดวก 
-มีจ านวนห้องพักมากรองรับ
นักท่องเที่ยวได้เยอะ 
-มีเว็บไซต์แนะน าที่พัก 
-มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 

-ห้องพักต่อคืนมีราคาสูง 
-ไม่มีบริการเกี่ยวกับสุนัขให้ใช้
บริการ 
-การจัดโซนส าหรับสุนัขอาจจะ
รบกวนนักท่องเที่ยวรายอ่ืนๆได้ 

คู่แข่งทางออ้ม คือ โรงเรียน
ฝึกสอนสนุัข หรือสถานบริการ
อาบน้ า ตดัแตง่ขน สปาส าหรบั
สนุัข 

-มีทักษะการฝึกสอนสุนัข 
-ราคาไม่สูงมากจนเกินไป 
-มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 

-บุคลากรที่ดูแลไม่เพียงพอต่อ
การใช้บริการ 
-จ ากัดเรื่องสถานที่ 

รสีอรท์ส าหรบัสนุขัทีม่ีบรกิาร
ครบวงจร 

-รีสอทร์ทตั้งอยู่แหล่งท่องเที่ยว
พักผ่อน เส้นทางคมนาคม
สะดวก 
-รีสอร์ทมีบริการครบวงจร
ส าหรับสุนัขและเจ้าของสุนัข
สามารถท ากิจกรรมร่วมกันได้ 

-เป็นธุรกิจใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
ยังไม่มีชื่อเสียง ไม่มีใครรู้จัก 
-มีข้อจ ากัดเรื่องการลงทุน ถ้ามี
ผู้ใช้บริการมากเกินท าให้บริการ
ไม่เพียงพอ ท าให้เสียโอกาส 
 

 
 5.5.5 วเิคราะหผ์ูส้นับสนนุ (Collaborators Analysis) 
  5.5.5.1 ทางรีสอร์ทมีทีมท่ีปรึกษาทางด้านการฝึกสุนัขจากครูฝึกจากส านักงานต ารวจ
แห่งชาติซึ่งจะผลัดเปลี่ยนกันมาให้ค าปรึกษาทุกอาทิตย์ 
  5.5.5.2 ทางรีสอร์ทมีการจัดซื้ออุปกรณ์การฝึกสุนัขร่วมกับการจัดซื้อจัดจ้างของ
ส านักงานต ารวจแห่งชาติจึงท าให้ได้ราคาที่ต่ ากว่าตลาด 
  5.5.5.3 ทางรีสอร์ทมีการติดต่อโรงพยาบาลที่เข้ามาให้ค าปรึกษา และรักษาสุนัขท่ีมี
ปัญหาทั้งด้านร่างกาย และจิตใจ 
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 5.5.6 การวเิคราะห ์TOWS Matrix   
 
ตารางที่ 5.2: แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix   
 

 จดุแข็ง (S) 
1.มีบริการครบวงจร ทั้งฝากเลี้ยง 
และบริการฝึกสุนัข สปา ตัดแต่งขน 
อาบน้ า และบริการสระว่ายน้ าระบบ
น้ าเกลือท่ีมีระบบปูองกันการติดต่อ
ของเห็บ-หมัด 
2. อัตราราคาที่พักไม่แพง  มีราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

จดุอ่อน (W) 
1.เป็นธุรกิจใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
ยังไม่มีชื่อเสียง 
2.ควบคุมมาตรฐานการบริการ
ล าบากเนื่องจากเป็นงานบริการ
ต้องใช้ทักษะเฉพาะตัวของ
บุคลากร 
 

โอกาส (O) 
1.ปัจจุบันมีความต้องการ
เลี้ยงสุนัขเพิ่มขึ้น และให้
ความส าคัญกับการดูแลมาก
ขึ้น 
2.คู่แข่งขันในธุรกิจบริการ
ยังมีไม่มาก 
 

SO 
กลยทุธเ์ชงิรุก 
ใชจุ้ดแข็งเกาะกุมโอกาส 
 กลยทุธผ์ูน้ าด้านความแตกตา่ง 
(Differention Strategy) ใน
ผลิตภัณฑ์ห้องพักท่ีแตกต่าง มี
บริเวณ แบ่งโซนที่เป็นธรรมชาติ มี
ความหลากหลายและแตกต่างใน
ห้องพักเหมาะเหมาะกับสุนัข
หลากหลายพันธุ์ และมีการบริการ
ครบวงจร เพ่ิมเอกลักษณ์และ
เหนือกว่าคู่แข่ง 

WO 
กลยทุธเ์ชงิแก้ไข 
เอาชนะจดุอ่อนโดนอาศยั
โอกาสกลยทุธผ์ูน้ าสนามเลก็
(Focus Group Strategy) เพ่ือ
เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายที่
เฉพาะเจาะจงลงไป อาจจะเป็น
กลุ่มเล็กๆ แต่สามารถ
ตอบสนองความต้องการได้
อย่างเต็มที่ ด้วยห้องพักที่
หลากหลาย การบริการที่ครบ
วงจรท าให้ตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มคนรักสุนัขได้
มากยิ่งขึ้น 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 

ปจัจยัภายใน 

ปจัจยัภายนอก 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix   
 

อุปสรรค(T) 
1. สภาพเศรษฐกิจชะลอตัว 
คนไม่จับจ่ายใช้สอย 
ท่องเที่ยว มีความ
ระมัดระวังในการใช้เงินให้
คุ้มค่ามากขึ้น มีผลกระทบ
ต่อรายได้ของรีสอร์ท 
2.มีภัยธรรมชาติ และการ
ก่อการร้ายเกิดขึ้นได้ทุกเมื่อ 
ท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความ
ไม่ม่ันใจในการเดินทาง
ท่องเที่ยว 
 

ST 
กลยทุธเ์ชงิปูองกนั 
ใชจุ้ดแข็งหลกีเลีย่งอปุสรรค 
กลยทุธผ์ูน้ าดา้นตน้ทนุ(Cost- 
Leadership Strategy) การลด
ต้นทุนให้ต่ า อาจจะเป็นจุดเด่นที่
สร้างแรงดึงดูดใจให้มาใช้บริการ 
ห้องพัก และการบริการมีความ
หลากหลาย ท าให้ระดับราคา
แตกต่าง การลดต้นทุนทางด้านต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นของฟุุมเฟ่ือยภายใน
ห้องพัก การพิจารณาเลือกวัสดุเท่าท่ี
จ าเป็น แต่ยังคงความสะดวกสบาย  

WT 
กลยทุธเ์ชงิรับ 
ลดจุดอ่อนและหลีกเลีย่ง
อุปสรรค 
กลยทุธผ์ูน้ าดา้นตน้ทนุ – สนาม
เล็ก(Cost leadership-focus 
strategy) เน้นสินค้าราคาต่ า 
และเจาะกลุ่มเปูาหมายที่เป็น
ตลาดเล็ก เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการที่ตรงและราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ และคง
จุดเด่นในเรื่องความหลากหลาย
ของห้องพักและการบริการ 
คู่แข่งมีการเสนอความแตกต่าง 
แต่ก็เพ่ิมราคาไปด้วย แต่ลูกค้า
จะเน้นสินค้าราคาต่ า 

 
5.6 ชื่อและทีม่าของบริษทั 
 โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development Hybrid 
Project) เป็นรีสอร์ทสุดหรูบนเนื้อที่ 3 ไร่ ท่ามกลางธรรมชาติ บรรยากาศร่มรื่น สถานที่กว้างขวาง 
สะอาด เราตั้งใจสร้างมาตรฐานใหม่ให้กับบริการ รับฝากเลี้ยงสุนัข ดูแลน้องหมา เราใส่ใจทุกๆ
รายละเอียด เรารับรองว่า ท่านต้องแปลกใจในระบบต่างๆที่ได้ถูกออกแบบขึ้นใหม่ ซึ่งท่านอาจไม่เคย
เห็นที่ไหน เช่น ระบบควบคุมการแพร่กระจ่ายของเห็บหมัด และอาคารอาบน้ าน้องหมาท่ีถูกสร้าง
ขึ้นมาอย่างมีสุขลักษณะ เพ่ือเพ่ือนๆ คนรักสุนัขจะได้วางใจทุกครั้งที่น้องหมามาพักอยู่ที่นี้หรือมาใช้
เวลาท ากิจกรรมร่วมกับน้องหมาอย่างมีความสุขไรกังวล เรามีบริการครบวงจร 
 เหตุผลที่เลือกท ารีสอร์ทที่พัทยา จ.ชลบุรี เนื่องจาก การคมนาคมสะดวก เป็นแหล่งท่องเที่ยว
ที่มีจ านวนนักท่องเที่ยวเดินทางมาพักผ่อน ท่องเที่ยวมากที่สุด เนื่องจากใกล้กรุงเทพฯรสีอร์ทแห่งนี้
เป็นทางเลือกส าหรับคนที่รักสุนัข แต่ไม่สามารถดูแลได้ ในช่วงระยะเวลาสั้นๆ หรือนานๆ สามารถ
น ามาฝากไว้ได้ 
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 ชื่อธุรกิจ: Propetsional Resort Hybrid 
 รูปแบบกิจการ: บริษัทจ ากัด 
 ที่ตั้ง: เมืองพัทยา จ.ชลบุรี 
 เวลาท าการ: เปิดให้บริการทุกวัน ตลอด 24 ชั่วโมง 
 
5.7 รูปแบบของการบริการ 
 เป็นรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข รับฝากเลี้ยง ดูแล บริการ ทั้งแบบชั่วคราว และฝากประจ า 
(ส าหรับผู้ที่ไม่มีพ้ืนที่ในการดูแล) ทางรีสอร์ทมีห้องพักส าหรับสุนัข และนักท่องเที่ยวทั่วไปที่อยากมี
กิจกรรมท าร่วมกับสุนัข ห้องพักเป็นลักษณะห้องเล็ก/ใหญ่อยู่ติดกัน ห้องใหญ่เปิดให้คนอยู่ ห้องเล็ก
ทะลุให้สุนัขอยู่ และถ้าห้องใหญ่คนไม่อยู่ก็สามารถให้คนอ่ืนทั่วไปสามารถเข้ามาพักได้  
 
5.8 รายละเอยีดการบริการ 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงรายละเอียดการบริการ   
 

รายละเอยีด อัตราคา่เชา่ 

1. บ้านพักขนาด 12 ตรม. จ านวน 4 ห้อง 
- แบ่งเป็นโซนส าหรับสุนัขแต่ละสายพันธ์ 

1200/คืน 50/ชั่วโมง 

2.บ้านพักขนาด 25 ตรม. จ านวน 5 ห้อง 
- เป็นห้องใหญ่ติดกับห้องเล็ก เจ้าของสามารถเปิด
ทะลุไปหาสุนัขได้ 

1700/คืน 50/ชั่วโมง 

3.บ้านพักขนาด ใหญ่ จ านวน 10 ห้อง 
- แบ่งเป็นห้องปรับอากาศแยกสุนัขเพศเมีย 5 ห้อง 
- แบ่งเป็นห้องปรับอากาศแยกสุนัขเพศผู้  5 ห้อง 
- แบ่งเป็นโซนส าหรับสุนัขแต่ละสายพันธ์ 

500 / คืน 50/ชั่วโมง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): แสดงรายละเอียดการบริการ   
 

รายละเอยีด อัตราคา่เชา่ 

4.แพ็คเกจฝึกสุนัข 
4.1 Dog1 
-เชื่อฟังค าสั่ง ขั้นแก้ไขนิสัยเสียต่างๆ  
-เดิน นั่ง ยืน หมอบ นอน คอย 
-ขับถ่ายเป็นที่เป็นเวลา  
-ปฎิเสธอาหารจากคนแปลกหน้า และไม่กินของตก
หล่น  
-ขุดดินเล่นน้ า กระโดดตะกายเจ้าของ  
-ขีก้ลัว ก้าวร้าว เห่ารบกวน กัดแทะสิ่งของ  
-ระยะเวลาฝึก3 เดือน 
4.2 Dog2 (อายุสุนัขที่เหมาะกับการฝึก ตั้งแต่ 4 
เดือน - 4 ปี) 
-ขั้นความสามารถพิเศษ 
-คาบตะกร้า คาบหนังสือพิมพ์  
-สวัสดี 2 ขา คลาน  
-อารักขา เฝูาบ้านเฝูาโรงงาน   
-ระยะเวลาฝึก3 เดือน 

  
12,000 - 15,000 / คอร์ส 
 
 
 
 
 
 
 
 
15,000 - 20,000 / คอร์ส 

  

 
ตารางที่ 5.4: ค่าการบริการ   
 

การบริการ น้ าหนกัไม่เกนิ 
5 กก. 

น้ าหนกัระหวา่ง 
5-10 กก. 

น้ าหนกัระหวา่ง 
10-15 กก. 

น้ าหนกัตั้งแต ่
15 กก.ขึน้ไป 

ราคา ราคา ราคา ราคา 

อาบน้ า / ตัดขน 350.00 400.00 450.00 500.00 

อาบน้ ายาก าจัดเห็บหมัด 400.00 450.00 500.00 600.00 

สปา / สระว่ายน้ า 300.-/ ชม. 400.- / ชม. 500.- / ชม. 600.- / ชม. 
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5.9 แผนกลยทุธท์างการตลาด (Marketing Strategic) 
 5.9.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ / การบริการ  
 รีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข จะมุ่งน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อให้ลูกค้าเห็นถึงข้อแตกต่าง
ที่เป็นทางเลือกอีกทางจากคู่แข่ง โดยการน าเสนอบริการเก่ียวกับการดูแลสุนัขให้มีความเป็นอยู่อย่างดี 
มีความสะอาดปลอดภัย สร้างการบริการที่หลากหลาย รองรับได้ทั้งลูกค้าท่ีมีสัตว์เลี้ยงมาใช้บริการ
และไม่มีสัตว์เลี้ยงมาใช้บริการ เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าท่ีมาใช้บริการเพ่ือเป็นการสร้าง
ภาพลักษณ์ความน่าเชื่อถือต่อลูกค้า  
 5.9.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ในการก าหนดราคาควรค านึงถึงความพอใจที่ลูกค้าได้รับจากผลิตภัณฑ์และบริการ ถ้าคุณค่า
สูงกว่าราคาก็จะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ดังนั้นการก าหนดราคา จะใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบ 
Sales Oriented เป็นการตั้งราคาเพ่ือเน้นยอดขาย เนื่องจากธุรกิจรีสอร์ทคนรักสุนัขเป็นธุรกิจเปิด
ใหม่ ยอดขายและการเข้าไปมีส่วนแบ่งในตลาดเป็นสิ่งส าคัญ การตั้งราคาไม่แพงจึงเป็นการขยาย
โอกาส เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเปูาหมายสามารถเข้าถึงการบริการและรับรู้ถึงคุณภาพบริการได้ง่าย 
 5.9.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 รีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข อยู่ในเมืองพัทยา จ.ชลบุรี ท าเลที่ตั้งมีความสะดวกต่อลูกค้า
เดินทางสะดวก มทีี่จอดรถ อยู่ในแหล่งท่องเที่ยว นับเป็นช่องทางจัดจ าหน่ายที่ดีมีความสะดวกสบาย
ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมายได้ง่าย 
 5.9.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมที่ด าเนินขึ้นเพ่ือกระตุ้นให้ผู้ซื้อหรือ
กลุ่มเปูาหมายทางการตลาดมีความสนใจผลิตภัณฑ์และบริการมากขึ้น โดยมีแนวทางการวางกลยุทธ์ 
ดังนี้ 
  5.9.4.1 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
  การท าบัตรสมาชิก ให้ส่วนลดกับผู้ที่เป็นสมาชิก สิทธิพิเศษกับลูกค้าที่มาเป็นครั้งแรก
โดยการสมัครสมาชิกให้ฟรี  มีการท าโปรโมชั่นส ารองห้องพัก 2 คืนข้ึนไป ฟรีค่าอาหาร (2 มื้อ) และ
บริการอาบน้ าสุนัข (1 ครั้ง) และมีบริการสัตว์แพทย์บริการ 25 ชั่วโมงส าหรับสุนัขท่ีปุวย 
  5.9.4.2 การท าโครงการประชาสัมพันธ์ (Publicity Relation : PR) 
  โดยท าการโครงการร่วมกับมูลนิธิบ้านสงเคราะห์สุนัขเร่รอน หรือมูลนิธิสงเคราะห์สุนัข
พิการ โดยรายได้ส่วนหนึ่งจะบริจาคให้กับมูลนิธิ และสามารถน าสิ่งของ หรืออาหารมาบริจาคได้ 
  5.9.4.3 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) 
บุคลากรเป็นปัจจัยหลักของงานบริการที่สนับสนุนให้เกิดผลประกอบการและให้เกิดความได้เปรียบใน
การแข่งขันทางธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจการบริการ ในการเลือกสรรหา การฝึกอบรมพัฒนา 
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การจูงใจรักษาคนเก่งคนดี และบริหารค่าตอบให้กับคนเหล่านั้น เป็นสิ่งส าคัญมาก ดังนั้นบุคลากรที่จะ
เข้ามาควรมีบุคลิกลักษณะที่มีความรักสัตว์ มีจิตส านึกในการเป็นผู้ให้บริการ ยิ้มแย้มแจ่มใส สุภาพ
อ่อนโยน เอาใจใส่ลูกค้าทุกคนอย่างเสมอภาค มีความรู้และประสบการในการท างาน เพ่ือให้ได้
บุคลากรที่สามารถปฏิบัติงานได้อย่างสอดคล้องกับต าแหน่งความรับผิดชอบเพ่ือส่งมอบความ
ประทับใจแก่ลูกค้าท่ีมารับบริการ  
  5.9.4.5 กลยุทธ์กระบวนการให้บริการ (Process) 
  การบริการที่ดีจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ มีผลประกอบการเพ่ิมขึ้น และยัง
ถือเป็นหน้าตาของธุรกิจ ดังนั้นพนักงานผู้ให้บริการต้องทราบถึงกระบวนการให้บริการ และปฏิบัติ
ตามอย่างเคร่งครัดเพ่ือให้การรอคอยในการใช้บริการน้อยที่สุด ผู้จัดการมีหน้าที่หลักในการควบคุมดุ
แลให้กระบวนการปฏิบัติงานเป็นไปตามที่ก าหนด ไม่ว่าจะเป็นการต้อนรับลูกค้า เมื่อเข้ามาใช้บริการ 
การแนะน าการให้บริการเก่ียวกับสุนัข จนถึงการส่งคืนสุนัขให้กับเจ้าของ 
  
5.10 กลยทุธ์องค์กร 
 การด าเนินธุรกิจ คือการแข่งขันทางการค้าอย่างเสรี มีวัตถุประสงค์หลักในการด าเนินกิจการ
เพ่ือให้เกิดผลลัพธ์ที่ดีที่สุดต่อตัวเอง ธุรกิจจึงต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อเลือกใช้ให้เหมาะสมกับ
สภาพธุรกิจที่เน้น “สภาพการแข่งขัน” การวางแผนกลยุทธ์มีจุดมุ่งหมายเพ่ือท าให้ธุรกิจนั้นสามารถ
เอาชนะธุรกิจอ่ืนๆที่เป็นคู่แข่งทางการค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ภายใต้เงื่อนของทรัพยากรที่มีอยู่
ก่อให้เกิดความได้เปรียบทางธุรกิจต่อคู่แข่งขัน 
กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจแบ่งออกเป็น 3 ระดับดังนี้ 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate – Level Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่พิจารณาขอบเขตในการ
บริการงานขององค์กรว่าควรด าเนินธุรกิจอะไรบ้าง ควรท าธุรกิจเดียวหรือหลายธุรกิจ และองค์กรควร
จัดสรรทรัพยากรไปยังแต่ละธุรกิจอย่างไร การก าหนดกลยุทธ์นี้ใช้ข้อมูลมาจากการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อม โดยการระบุทิศทางองค์กร คิดหากลยุทธ์หลายทางเลือกประเมินความเป็นไปได้ของ
กลยุทธ์ทางเลือก และตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด ซึ่งการก าหนดกลยุทธ์องค์กร ต้อง
ค านึงถึงการแข่งขันขององค์กรตนกับองค์กรอ่ืนด้วย (พิบูล ทีปะปาล, 2551, หน้า 105-116) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กรที่ทางธุรกิจรีสอร์ทน ามาใช้ในการบริหารคือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต
(Growth Strategies) เนื่องจากธุรกิจรีสอร์ทเปิดด าเนินกิจการใหม่ท่ีต้องการสร้างผลก าไรทางธุรกิจ 
ด้วยการขยายกิจกรรมการด าเนินงาน การเพ่ิมยอดขาย ผลก าไร การขยายฐานลูกค้าให้เพ่ิมข้ึน และ
การเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Business – Level Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ก าหนดเพ่ือใช้ทรัพยากร
ความสามารถและให้ได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) ต่อคู่แข่งในธุรกิจ การท า
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ให้ได้เปรียบท าได้หลายวิธี เช่น การออกแบบสินค้าท่ีทันสมัยและดึงดูดใจผู้ซื้อ การผลิตด้วยต้นทุนที่
ต่ ากว่าคู่แข่ง การให้บริการที่ดีกว่า ทั้งนี้รูปแบบของกลยุทธ์ระดับธุรกิจต้องค านึงว่าลูกค้าต้องการ
สินค้าท่ีดีกว่า(Better) ถูกกว่า(Cheaper) ตรงกับความต้องการหรือเน้นเฉพาะกลุ่ม(Focus) เพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันที่ยั่งยืนท าให้ธุรกิจมีความสามารถในการท าก าไรได้สูงกว่าคู่แข่ง (เสนาะ 
ติเยาว์, 2550, หน้า 84-94) 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจที่ทางรีสอร์ทน ามาใช้ในการบริหารคือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
(Differentiation Strategies) เนื่องจากรีสอร์ทต้องการสร้างความเป็นจุดเด่นในการบริการที่สื่อให้
เห็นการบริการรูปแบบรีสอร์ทที่ได้มาตรฐานระดับ 3 ดาว ด้วยการออกแบบห้องพักเป็นเอกลักษณ์
สไตล์โมเดิร์นที่มีความหลากหลายในการตกแต่งแบ่งตามลักษณะพิเศษของสุนัขแต่ละห้องในอัตรา
ราคาที่ไม่แพง การบริการรวดเร็ว มีคุณภาพและมาตรฐาน ด้วยจิตส านึกในการบริการ(Serviced 
Mind) ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีในตราสินค้าและเกิดความพึงพอใจที่จะกลับมาใช้บริการซ้ า 
กลยุทธ์ระดับหน้าที่(Function – Level Strategy) หรือกลยุทธ์ระดับด าเนินงาน(Operational – 
Level Strategy) ได้แก่ กลยุทธ์ที่น าไปใช้ในแต่ละหน้าที่งานให้บรรลุผลหรือเป็นกลยุทธ์ที่เน้น
กิจกรรมของแต่ละหน้าที่ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุด หน้าที่ส าคัญได้แก่ 
การเงิน การวิจัยและพัฒนา การตลาด การผลิต การบริหารทรัพยากรมนุษย์ และการบริหารพัสดุ 
ฯลฯ หน้าที่ทุกหน้าที่ในองค์กรต้องด าเนินงานโดยมีเปูาหมายร่วมกัน คือ การสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนกับ
ลูกค้า(Customer Value) เมื่อลูกค้าเห็นว่าสินค้าและบริการนั้นมีคุณค่าย่อมเต็มใจที่จะจ่ายเงินซื้อ 
กลยุทธ์ระดับหน้าที่จึงเก่ียวข้องกับคุณภาพ ความรวดเร็วในการตอบสนองลูกค้า การปรับปรุง
กระบวนการปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพ และการพัฒนาสิ่งใหม่ๆให้เกิดข้ึน (เสนาะ ติเยาว์, 2550, 
หน้า 112) 
 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ ประกอบด้วยแผนปฏิบัติการ 4 ด้าน ดังนี้ 
 แผนการบริการจัดการ รีสอร์ทมีการจัดโครงสร้างองค์กรขึ้นมาเพ่ือให้เหมาะสมกับจ านวน
ห้องพัก และสอดคล้องกับงานและกิจกรรมการด าเนินงานที่ทางรีสอร์ทจัดเตรียมไว้ เพื่อรองรับลูกค้า
ที่มาใช้บริการ โดยมีการระบุต าแหน่งและความรับผิดชอบตามสายงานที่ชัดเจนและอัตราค่าตอบแทน
ที่ได้รับ เหมาะสมกับความสามารถของบุคคล มีการก าหนดอ านาจหน้าที่ความรับผิดชอบการ
ปฏิบัติงานของสายงาน เพื่อมอบหมายงานไม่ให้เกิดความซับซ้อน เนื่องจากบุคคลากรที่เข้ามาท างาน
ที่รีสอร์ท ต้องผ่านการคัดสรรฝึกอบรมให้เกิดความเข้าใจระบบการท างานของรีสอร์ทและพร้อม
ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 แผนการตลาด รีสอร์ทน าส่วนประสมทางการตลาดมาใช้เพ่ือให้บรรลุเปูาหมายทางการตลาด 
โดยใช้ Marketing Mix 7P’s มาเปรียบเทียบกับคู่แข่ง เพ่ือให้เกิดความแข็งแกร่งและความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ประกอบด้วย 
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 1. ผลิตภัณฑ์(Product) 
 2. ราคา(Price) 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 5. บุคลากร (People) 
 6. กระบวนการให้บริการ (Process) 
 7. ภาพลักษณ์ (Physical Evidence) 
 แผนการผลิต / การบริการ การให้บริการ เป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งของธุรกิจรีสอร์ท การบริการ
ต้องอาศัยพนักงาน และเครื่องมือที่ทันสมัย เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบาย รวดเร็ว และไม่
ยุ่งยาก รีสอร์ทจึงจัดการด้านบริการในลักษณะ One Stop Service ตั้งแต่ต้นจนจบกระบวนการใน
เวลาและสถานที่เดียวกัน โดยลูกค้าไม่ต้องเดินติดต่อหลายแผนก ดังนั้นการให้บริการที่ดีและถูกต้อง
ตามมาตรฐานตั้งแต่ครั้งแรกท่ีลูกค้ามาใช้บริการเป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความส าคัญในการรักษาลูกค้าที่มี
ความจงรักภักดีตลอดไป ทางรีสอร์ทจึงจัดฝึกอบรมพนักงานเพื่อให้ส่งมอบบริการอย่างมีคุณภาพ และ
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าตั้งแต่ข้ันตอนแรกจนสิ้นสุดการให้บริการ  
 แผนการเงิน การก่อตั้งธุรกิจรีสอร์ทใช้การระดมเงินทุน 90%และการกู้ยืมเงินจากสถาบัน
การเงินเพ่ือไม่ให้เกิดภาระหนี้สินมากนักเป็นการกู้ยืมเพียง10% เนื่องจากต้องการให้เกิดสภาพคล่อง
ทางการเงินเพ่ือให้มีเงินทุนหมุนเวียนส ารองในการด าเนินกิจการ  
 
5.11 กลยทุธ์องค์กร AIDAS 
 5.11.1 ความเอาใจใส ่(Attention) 
 การบริการของรีสอร์ทเปูาหมายคือการฝึกสุนัขให้เก่งและฉลาด ในกระบวนการให้บริการทาง
รีสอร์ทมีการควบคุมคุณภาพการฝึกสุนัขเป็นอย่างดี สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ว่า
ต้องการฝึกสุนัขให้เป็นไปในทิศทางใดเป็นพิเศษให้ได้มาตรฐานตามที่เจ้าของสุนัขต้องการมากที่สุด สิ่ง
ที่ส าคัญที่สุดคือครูฝึกสอนต้องมีประสบการณ์การดูแลสุนัขแต่ละประเภท แต่ละสายพันธุ์ มีความ
เชียวชาญในการสอน รู้ปัญหา สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ ทางรีสอร์ทต้องมีการจัดอบรม
เจ้าหน้าที่ท่ีเกี่ยวข้องกับการบริการ และการฝึกอย่างน้อยเดือนละ 2 ครั้งเพ่ือเพ่ิมทักษะ และพัฒนา
แนวทางในการฝึกให้มีคุณภาพสามารถตอบโจทย์ที่ลูกค้าต้องการได้ 
 5.11.2 ความสนใจ (Interest) 
 กลยุทธ์ของรีสอร์ทที่จะใช้ในการแข่งขันเพ่ือให้ลูกค้าสามารถจดจ าบริการได้คือ การฝึกให้
สุนัขสามารถสื่อสาร และการใช้สุนัขท าแทนได้ โดยผลของการฝึกจะท าให้เจ้าของสามารถแยก
ประเภทและความหมายของเสียงเห่า และพฤติกรรมต่างๆที่สุนัขแสดงออก ว่าสุนัขอยากจะสื่ออะไร 
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ต้องการอะไร ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าถึงแม้สุนัขจะพูดภาษาเดียวกันกับเราไม่ได้ แต่ก็สื่อใจถึงกันได้ ด้วย
ภาษากาย ภาษาสายตา ผู้ให้บริการจ าเป็นต้องมีสุนัขที่ผ่านการฝึกมาแล้วเป็นอย่างดีอย่างน้อย 1-2ตัว 
เพ่ือสร้างความสนใจและการรับรู้ของลูกค้าว่าสามารถท าได้จริง สามารถฝึกสุนัขให้มีความเก่งใน
รูปแบบต่างๆได้จริง เช่น ความเก่งในด้านการสื่อสาร การรับค าสั่ง หมอบ คลาน ลุก นั่ง กลิ้ง  ความ
เก่งในด้านอรรถประโยชน์การใช้งานสุนัขในการท างานบางอย่างแทนเจ้าของ เช่น การคาบ
หนังสือพิมพ์ การคาบสิ่งของบางอย่างส่งให้เจ้าของ การน าทางคนแก่ การเฝูายาม ซึ่งเหล่านี้จะท าให้
ลูกค้าสามารถจดจ าบริการของเราได้ง่ายขึ้น สิ่งที่ลูกค้าได้จากการฝึกสุนัขจะสร้างประทับใจ ความ
สนใจ และจดจ าการบริการของรีสอร์ทได้ ลูกค้าสามารถบอกต่อกับเพ่ือน หรือกลุ่มคนรักสุนัข เป็น
การโปรโมทให้รีสอร์ทให้มีคนรู้จักและมาใช้บริการ สิ่งนี้เป็นสิ่งส าคัญมากที่จะได้กลุ่มลูกค้าใหม่ๆ
หลากหลายยิ่งๆขึ้นไป 
 5.11.3 ความปรารถนา (Desire) 
 ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการในรีสอร์จะเป็นลักษณะลูกค้าที่มีความปรารถนาที่จะพูดคุยและ
สื่อสารกับสุนัขของตัวเองได้ กลยุทธ์ที่จะใช้ตอบโจทย์ของความปรารถนาคือ สุนัขสามารถสื่อสาร
พูดคุยกับเจ้าของได้เร็วที่สุด โดยการฝึกอาจจะการต้องมีการประเมินความพร้อมของสุนัขแต่ละชนิด 
แต่ละสายพันธุ์ก่อนการฝึกฝน หลังจากนั้นจะใช้เทคโนโลยีและอุปกรณ์ท่ีทันสมัยเข้ามาช่วยในเรื่อง
ของการฝึกสุนัขให้ตรงกับความพร้อมและพฤติกรรมของสุนัขแต่ละชนิด แต่ละสายพันธุ์ จะท าให้การ
ฝึกสุนัขมีประสิทธิภาพมากข้ึน สุนัขท่ีได้รับการฝึกมาเป็นอย่างดี สามารถท าการสื่อสารและรับค าสั่ง
จากลูกค้าได้ นอกเหนือจากผู้ฝึกสอน ขั้นตอนนี้จะให้ลูกค้าได้ทดลองสัมผัสผลของการฝึกสุนัขเป็น
อย่างดีด้วยตัวเอง ว่าเจ้าของสุนัขก็สามารถพูดคุยหรือสื่อสารกับสุนัขได้เช่นกันถ้าสุนัขตัวนั้นได้รับการ
ฝึกมาเป็นอย่างดีแล้ว ขั้นตอนนี้จะสร้างความปราถนาในความต้องการใช้บริการขึ้นในตัวลูกค้า ซึ่ง
เจ้าของสุนัขอาจจะมีความคาดหวังว่าในการฝึกแต่ละครั้งสุนัขต้องมีการพัฒนาสามารถสื่อสารได้ไม่
มากก็น้อย ซึ่งถ้ารีสอร์ทสามารถให้บริการในระดับนั้นได้ จะท าให้วันต่อๆไป เจ้าของสุนัขก็จะเต็มใจที่
จะพาสุนัขมาฝึกฝนต่อไปอีกเรื่อยๆ จนกว่าเจ้าของจะพอใจในสิ่งที่ได้รับ  
 5.11.4 ตกลงใจซื้อ (Action) 
 การที่ลูกค้าจะซื้อบริการของรีสอร์ทนั้น การน าเสนอราคาต้องก าหนดราคาท่ีเป็นธรรมต่อการ
ให้บริการ ต้องมีความละเอียดชัดเจนและเหมาะสมต่อการให้บริการ เช่น สุนัขต่างสายพันธุ์จะมีความ
ยากง่ายในการฝึกต่างกัน อัตราค่าบริการในการฝึกก็จะต่างกัน เป็นต้น ทางรีสอร์ทต้องท าการ
ประชาสัมพันธ์ถึงบริการของรีสอร์ทที่มีครบวงจรผ่านสื่อการโปรโมทต่างๆ ในกรณีของรีสอร์ทเปิดใหม่ 
มีเงินทุนยังไม่มากอาจจะเข้าไปประชาสัมพันธ์ลงนิตยสาร หรือเว็บไซต์เกี่ยวกับการขายสินค้าท่ี
เกี่ยวกับสุนัข หรือเว็บไซต์ท่องเที่ยวที่มีบริการเกี่ยวกับสุนัข หรือท า Fanpage ขึ้นมาโปรโมทรีสอร์ท
เอง เพื่อให้ลูกค้าได้เข้ามาดูรายละเอียดของบริการได้ง่ายขึ้น หรือถ้าสามารถจองบริการผ่านเว็บไซต์



79 

เกี่ยวกับการท่องเที่ยวก็จะเป็นการเพ่ิมช่องทางการขายได้มากขึ้น จะท าให้รีสอร์ทมีความแตกต่างไม่
ว่าจะทางด้านการบริการครบวงจร และความสะดวกในการมาใช้บริการซึ่งอยู่ในแหล่งท่องเที่ยวเมือง
พัทยาอยู่แล้ว การก าหนดราคาสามารถก าหนดราคาสูงได้ เนื่องจากความปรารถนาของลูกค้ามีสูงมาก
ที่จะให้สุนัขสามารถสื่อสารกับเจ้าของได้ ถ้าเราสามารถท าได้ ราคาสูงแค่ไหน เจ้าของสุนัขเต็มใจที่จะ
จ่ายอยู่แล้ว เพราะสามารถตอบสนองความปรารถนาได้ 
 5.11.5 ความพอใจ (Satisfaction)  
 การได้เห็นพัฒนาการของสุนัขเมื่อลูกค้ามารับสุนัขของตนเองกลับไปจะสร้างความพึงพอใจ
ให้ลูกค้าได้เป็นอย่างดี มีการเปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถเข้าเยี่ยมสุนัขของตนเองได้ทุกเมื่อเพ่ือสัมผัส
และรับรู้พัฒนาการของสุนัขด้วยตนเอง เมื่อลูกค้าแสดงความพึงพอใจ เราสามารถท าการน าเสนอ
ล าดับขั้นต่อไปในการพัฒนาขีดความสามารถของสุนัข โดยมีราคาท่ีถูกลงเป็นแรงจูงใจ เช่น การซื้อ
บริการขัน้ต่อไปในทันทีจะได้ราคาท่ีถูกลงกว่าปกติ หรือการซื้อบริการแบบเป็นแพคเกจด้วยราคาเหมา 
จะท าให้ลูกค้าได้รับส่วนต่างด้านราคาในอัตราที่สูงที่สุด 
 
5.12 แผนการท างาน 
 จ าแนกประเภทการวางแผนตามหน้าที่ด าเนินงาน (Functional Planning) สามารถจ าแนก
แผนได้เป็น 5 ชนิด ได้แก่ 
 5.12.1 แผนแม่บท (Master Plan) เป็นแผนที่เกิดจากการรวมแผนทั้งหมดภายในองค์กรเข้า
ไว้ด้วยกัน เพื่อให้เห็นถึงโครงสร้างโดยรวม ของการปฏิบัติงานภายในองค์กร และใช้เป็นแม่แบบใน
การวางแผนระดับรองลงไปของกิจการ 
 5.12.2 แผนหน้าที่ (Functional Plan) เป็นแผนที่ถูกวางขึ้นเพื่อเฉพาะเจาะจงใช้กับกลุ่มงาน
แผนปฏิบัติงานจะเป็นแผนย่อยที่อยู่ในแผนใหญ่ที่เรียกว่าแผนแม่บท แผนปฏิบัติจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติ
ทราบว่า หน่วยงานจะต้องท าอะไร ท าอย่างไร และเพ่ืออะไร ตลอดจนแสดงเปูาหมายสุดท้ายที่
คาดหวัง เมื่อปฏิบัติตามแผนทุกอย่างหมดแล้ว การจ าแนกแผนการตลาดตามหน้าที่นี้สามารถจ าแนก
แผนย่อยออกได้เป็น 
   - การวางแผนด้านบุคคล(Human Resource Planning) เป็นการคาดคะเนความ
ต้องการใช้บุคคลากรซึ่งถือเป็นทรัพยากรมนุษย์ที่มีค่าต่อองค์กรธุรกิจ เพื่อให้มีความเหมาะสมและ
สอดคล้องระหว่างบุคลากรและงานขององค์กรทั้งในปัจจุบัน และในอนาคต 
   - การวางแผนด้านการผลิต(Production Planning) คือกระบวนการในการก าหนด
ชนิดและปริมาณของทรัพยากรที่จ าเป็นต้องใช้เพื่อการผลิต โดยมีเปูาหมายเพื่อให้เกิดการสูญเสีย
ทรัพยากร ก าลังผลิต แรงงานที่ใช้ให้น้อยที่สุด แต่ก่อให้เกิดประสิทธิผลดีที่สุดตามเปูาหมายที่วางไว้ 
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   - การวางแผนด้านการตลาด(Marketing Planning) คือกระบวนการในการก าหนด
เปูาหมายและวิธีการเพ่ือการตลาด การปฏิบัติการทางการตลาดให้บรรลุผลส าเร็จตามที่คาดหวัง และ
ก่อให้เกิดผลตอบแทนอย่างคุ้มค่าน่าพอใจโดยใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ การวางแผน
การตลาดท าได้หลายวิธี เช่น การวางแผนเพ่ือเพ่ิมยอดขาย เพ่ือขยายส่วนแบ่งตลาด และเพ่ือเพ่ิมผล
ก าไร เป็นต้น 
   - การวางแผนด้านการเงิน(Financial Planning) คือกระบวนการในการพิจารณาเพ่ือ
จัดสรรทรัพยากรทางการเงินที่มีอยู่ เพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ในขณะเดียวกันก็พิจารณาเพ่ือ
แสวงหาแหล่งเงินทุนที่ก่อให้เกิดต้นทุนและความเสี่ยงต่ า เพ่ือน ามาใช้ประโยชน์ภายในธุรกิจอย่างมี
ประสิทธิภาพ การวางแผนด้านการเงินนี้จะมีลักษณะเป็นการวางแผนด้านสนับสนุน เพ่ือให้แผนอื่นๆ
ด าเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.12.3 แผนงานโครงการ(Project) เป็นแผนที่องค์กรท าขึ้นเพ่ือตอบสนองนโยบาย เกี่ยวกับ
กิจกรรมใหญ่ขององค์กรเฉพาะครั้ง(เป็นกิจกรรมที่นานๆท าที มิใช่ท าเป็นประจ าสม่ าเสมอ) ซึ่งต้องใช้
ปัจจัยเป็นจ านวนมาก จากหน่วยงานต่างๆขององค์กรหลายๆหน่วยงาน การวางแผนงานโครงการจะ
ช่วยให้หน่วยงานย่อยแต่ละหน่วยงานรู้หน้าที่ และความรับผิดชอบของตน มีการประสานสัมพันธ์อันดี 
ซึ่งจะท าให้งานบรรลุเปูาหมายที่วางไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.12.4 แผนสรุป(Comprehensive Plan) เป็นแผนที่จัดท าขึ้นเพ่ือสรุปรวมแผนหน้าที่ 
ตลอดจนแผนงานโครงงานที่องค์กรกระท า โดยอาจจ าแนกเป็นหมวดหมู่ หรือจ าแนกตามขอบเขต
ของงานหรือระดับความซับซ้อนในการปฏิบัติ เพ่ือให้ง่ายต่อการท าความเข้าใจ การวางแผนประเภทนี้ 
จะเห็นได้ชัดในการวางแผนบริหารประเทศของรัฐบาล เช่น แผนสาธารณสุข แผนการจัดการศึกษา 
เป็นต้น 
 5.12.5 แผนกิจกรรม(Activity Planning) เป็นแผนที่ท าขึ้นเพื่อให้เห็นตารางเวลาของการ
ปฏิบัติงาน(Schedule) แผนกิจกรรมจะแสดงให้เห็นว่า แต่ละหน่วยงานย่อยในองค์กรมีหน้าที่
รับผิดชอบในการด าเนินกิจกรรมอะไร ในช่วงเวลาใดบ้าง กิจกรรมนั้นจะเริ่มต้นเมื่อใด และจะต้อง
ด าเนินกิจกรรมต่อเนื่องกับหน่วยงานใดบ้างหรือไม่ เพ่ือให้งานนั้นแล้วเสร็จบรรลุผลตามเปูาหมาย
อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
5.13 แผนพฒันาธรุกจิในอนาคต 
 5.13.1 จัดโปรแกรมส่งเสริมการขาย โดยให้ส่วนลด หรือเข้าร่วมกับกิจกรรมที่ทางหน่วยงาน
ราชการขอความร่วมมือลดราคาค่าที่พัก เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการท่องเที่ยวเพ่ิมข้ึน 
 5.13.2 จัดเตรียมแผนงานด้านกิจกรรมเสริม เช่น รับจัดห้องสัมมนา เพื่อรองรับลูกค้าของ
หน่วยงานราชการหรือเอกชน ที่ต้องการสถานที่ปรึกษาหารือและต้องการสิ่งอ านวยความสะดวก 
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 5.13.3 เพ่ิมพันธมิตรทางการค้า เช่นโรงพยาบาลสัตว์สามารถน าสุนัขมาพักฟ้ืน ดูแลรักษาได้ 
เพ่ือให้รีสอร์ทเป็นที่รู้จักมากข้ึน 
 5.13.4 ขยายขอบเขตการให้บริการ ยกระดับตัวเองให้เป็นจุดท่องเที่ยว ที่มีกิจกรรมเก่ียวกับ
การแข่งขัน ประกวด และจัดแสดงสินค้าของสุนัข 
 5.13.5 เพ่ิมช่องทางในการขยายตลาด โดยมองถึงความเป็นไปได้ในการบริการสุนัขถึงบ้าน 
ส าหรับลูกค้าที่ไม่สะดวกมารับบริการที่รีสอร์ท 
 

 



บทที ่6 
งบการเงนิ 

 
 จาการศึกษาโครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development 
Hybrid Project) การก าหนดแผนการเงินและบัญชีในการด าเนินธุรกิจของโครงการ ซึ่งทางผู้จัดท า
โครงการได้ตั้งสมมติฐานไว้ เพื่อวางแผนให้เกิดความเป็นไปได้ในด้านงบประมาณการลงทุน ด้าน
กระแสเงินสด ด้านงบก าไรขาดทุน ด้านงบดุล ด้านงบรายรับ-รายจ่ายของโครงการ 
 นอกจากนี้ การวางแผนทางการเงินของทางโครงการนี้จะเริ่มต้นจากการประมาณเงินลงทุน
เบื้องต้นที่โครงการจ าเป็นต้องใช้ เพ่ือที่จะจัดสรรเงินลงทุนต่อไปต่อไปถึงสัดส่วนของส่วนของเจ้าของ
เจ้าของและการกู้ยืมระยะยาว และจ าเป็นต้องประมาณการในการประเมินต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่
เกิดข้ึน จึงจะสามารถทราบถึงก าไรของโครงการ และจากนั้นจึงจะประเมินความเป็นไปได้ของ
โครงการเพื่อปรับปรุงแผนกลยุทธ์ต่อไป ซึ่งจะมีหัวข้อดังนี้ 
 6.1. สมมุติฐานในการลงทุนเบื้องต้น 
 6.2. แหล่งที่มาของเงินลงทุนในโครงการ 
 6.3. แหล่งที่มาของรายได้ 
 6.4. การประมาณรายจ่าย 
 6.5 แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน 
 6.6 งบกระแสเงินสด 
 6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 6.8. สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 
 
6.1 สมมุตฐิานในการลงทนุเบือ้งตน้ 
 สถานที่ตั้งของรีสอร์ทอยู่ในเมืองพัทยาในย่านพัทยาใต้ หลังจากได้คาดการณ์เงินลงทุน
เบื้องต้นของโครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development Hybrid 
Project) จ าเป็นต้องค านึงถึงการลงทุน ดังนั้นจึงสามารถจัดสรุปประมาณการเงินลงทุนได้ดังตาราง
ต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.1: ค่าใช้จ่ายในการลงทุน 
 

ประเภทการลงทนุ เงนิลงทุน 

ค่าเช่าที่ดิน 3 ไร่  14,400,000.00 

อาคารและอุปกรณ์ 4,760,610.00 

ค่าก่อสร้าง ค่าตกแต่ง ปรับปรุงภูมิทัศน์ 650,000.00 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 7,392,000.00 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 3,620,300.00 

ค่าวางระบบสาธณูปโภค 835,000.00 

รวมคา่ใชจ้า่ย 31,657,910.00 

 
6.2 แหลง่ทีม่าของเงนิลงทุนในโครงการ  
 โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development Hybrid 
Project) มีการเลือกลงทุนด้วยมูลค่า 31,657,910 บาท โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือการกู้ยืมจากธนาคาร
กรุงเทพ 5,000,000 บาท และการลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 45,000,000 บาท โดยมีสัดส่วน
การลงทุน 90% และ 10% ตามล าดับ 
 ทั้งนี้แหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนส าหรับเงินกู้ยืมระยะ
ยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 7.875 ต่อปี ซึ่งอ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อลูกค้า
รายย่อยชั้นดี (Minimum Retail Rate) ธนาคารกรุงเทพและส าหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการ
ผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 35% ดังจะเห็นได้จากตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.2: แสดงสัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
 

ประเภทการลงทนุ สดัสว่น จ านวนเงนิลงทนุ 
อัตราผลตอบแทน

ที่คาดหวงั 
อัตราผลตอบแทน

ถวัเฉลีย่ 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 90% 45,000,000 35% 32.13% 

เงินกู้ยืม 10% 5,000,000 7.88% 
 

รวม 100% 50,000,000 
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6.3 แหลง่ทีม่าของรายได้ 
 รายได้หรือผลตอบแทนของธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ส าหรับรายได้เพ่ิมขึ้นปีละ 25% 
ดังนี้ 
 6.3.1 คา่เชา่ที่พัก  
 - บ้านพักขนาด 12 ตรม. จานวน 4 ห้อง อัตราค่าเช่า 1,200.00 บาทต่อคืน  
 - บ้านพักขนาด 25 ตรม. จานวน 5 ห้อง อัตราค่าเช่า 1,700.00 บาทต่อคืน  
 - บ้านพักขนาด ใหญ่ จ านวน 10 ห้อง อัตราค่าเช่า 500.00 บาทต่อคืน 
 รายได้จากมูลค่าคงเหลือของโครงการเมื่อสิ้นสุดปีที่ 5 โดยมีสมมติฐานดังต่อไปนี้  
ประมาณการใน 1 เดือน มีทั้งหมด 30 วัน ดังนั้น 1 ปี มีทั้งหมด 360 วัน ประมาณการอัตราการเข้า
พักใน 1 ปี แบ่งเป็น 2 ช่วงดังนี้คือ 
 กรณีทีด่ทีีสุ่ด (Base Case) 
  High Season เดือน ตุลาคม ถึงเดือนพฤษภาคม รวมทั้งสิ้น 8 เดือนคิดเป็น 240 วัน คิด
อัตราค่าเช่าที่พักเป็น 100 เปอร์เซ็นต์  
 Low Season เดือนมิถุนายน ถึงเดือนกันยายนรวมทั้งสิ้น 4 เดือนคิดเป็น 120 วัน คิดอัตรา
ค่าเช่าที่พักลดลงเป็น 50 เปอร์เซ็นต์  
 กรณีทีค่วามเปน็ไปได้มากทีส่ดุ (Most Likely Case) 
 High Season เดือน ตุลาคม ถึงเดือนพฤษภาคม รวมทั้งสิ้น 8 เดือนคิดเป็น 240 วัน คิด
อัตราค่าเช่าที่พักเป็น 80 เปอร์เซ็นต์  
 Low Season เดือนมิถุนายน ถึงเดือนกันยายนรวมทั้งสิ้น 4 เดือนคิดเป็น 120 วัน คิดอัตรา
ค่าเช่าที่พักลดลงเป็น 30 เปอร์เซ็นต์  
 กรณสีถานการณท์ีย่่ าแย ่(Worst Case) 
 High Season เดือน ตุลาคม ถึงเดือนพฤษภาคม รวมทั้งสิ้น 8 เดือนคิดเป็น 240 วัน คิด
อัตราค่าเช่าที่พักเป็น 60 เปอร์เซ็นต์  
 Low Season เดือนมิถุนายน ถึงเดือนกันยายนรวมทั้งสิ้น 4 เดือนคิดเป็น 120 วัน คิดอัตรา
ค่าเช่าที่พักลดลงเป็น 10 เปอร์เซ็นต์ 
 6.3.2 คา่อาหาร และเครือ่งดืม่ ประมาณการรายได้ คิดสัดส่วนประมาณ ดังนี้ 
 กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือนละ 600,000  บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 7,234,000 บาท 
 กรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) คิดเป็น 80% ของกรณีที่ดีที่สุด (Base 
Case) เดือนละ 480,000  บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 5,760,000บาท 
 กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) คิดเป็น 60% ของกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือน
ละ 288,000 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 3,456,000 บาท 
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 6.3.3 คา่แพค็เกจฝึกสนุขั ประมาณการรายได้ คิดสัดส่วนประมาณ ดังนี้ 
 กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือนละ1,266,667 บาท  คิดเป็นต่อปีปีละ 15,200,000 บาท 
 กรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) คิดเป็น 80% ของกรณีที่ดีที่สุด (Base 
Case) เดือนละ 1,013,333.33 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 12,160,000 บาท 
 กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) คิดเป็น 60% ของกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือน
ละ 608,000 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 7,296,000 บาท 
 6.3.4 คา่บรกิารดแูลสนุัข ประมาณการรายได้ คิดสัดส่วนประมาณ ดังนี้ 
 กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือนละ957,500 บาท  คิดเป็นต่อปีปีละ 11,490,000 บาท 
 กรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) คิดเป็น 80% ของกรณีที่ดีที่สุด (Base 
Case) เดือนละ 766,000.00 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 9,192,000.00 บาท 
 กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) คิดเป็น 60% ของกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือน
ละ 459,600.00 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 5,515,200.00 บาท 
 6.3.5 รายได้การโฆษณาบนเวบ็ไซต์ คิดสัดส่วนประมาณ ดังนี้ 
 กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือนละ166,667  คิดเป็นต่อปีปีละ 2,000,000 บาท 
 กรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) คิดเป็น 80% ของกรณีที่ดีที่สุด (Base 
Case) เดือนละ 133,333.33 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 1,600,000.00 บาท 
 กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) คิดเป็น 60% ของกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือน
ละ 80,000 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 960,000 บาท 
 6.3.6 รายได้การโฆษณาบนรายการยูทปู คิดสัดส่วนประมาณ ดังนี้  
 กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือนละ 291,667  คิดเป็นต่อปีปีละ 3,500,000 บาท 
 กรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) คิดเป็น 80% ของกรณีที่ดีที่สุด (Base 
Case) เดือนละ 233,333.33 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 2,800,000 บาท 
 กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) คิดเป็น 60% ของกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) เดือน
ละ 80,000 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 960,000บาท 
 6.3.7 รายไดโ้ดยการสนบัสนนุกจิกรรมขนาดใหญ ่(สปอนเซอร์อาหาร) คิดสัดส่วน ดังนี ้
 กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) ประมาณ 4 ครั้งต่อปี ครั้งละ1,300,000 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 
5,200,000 บาท 
 กรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) คิดเป็น 80% ของกรณีที่ดีที่สุด (Base 
Case) ครั้งละ 1,040,000 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 4,160,000 บาท 
 กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) คิดเป็น 60% ของกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) ครั้ง
ละ 624,000.00 บาท คิดเป็นต่อปีปีละ 2,496,000.00 บาท 
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ตารางที่ 6.3: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีที่ดีที่สุด (Base Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากห้องพัก 5,490,000 6,862,500 8,578,125 10,722,656 13,403,320 

รายได้จากอาหารและ
เครื่องดื่ม 

7,200,000 9,000,000 11,250,000 14,062,500 17,578,125 

รายได้จากแพ็คเกจฝึกสุนัข 15,200,000 19,000,000 23,750,000 29,687,500 37,109,375 

รายได้จากบริการดูแลสุนัข 11,490,000 14,362,500 17,953,125 22,441,406 28,051,758 

โฆษณาบนเว็บไซต์ 2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 4,882,813 

โฆษณาบนรายการยูทูป  3,500,000 4,375,000 5,468,750 6,835,938 8,544,922 

โฆษณาการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดใหญ่
(สปอนเซอร์อาหาร) 

5,200,000 6,500,000 8,125,000 10,156,250 12,695,313 

รวมรายได ้ 50,080,000 62,600,000 78,250,000 97,812,500 122,265,625 
 

ตารางที่ 6.4: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีที่ความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely  
       Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปทีี ่1 ปทีี ่2 ปทีี ่3 ปทีี ่4 ปทีี ่5 

รายได้จากห้องพัก 4,172,400 5,215,500 6,519,375 8,149,219 10,186,523 

รายได้จากอาหารและ
เครื่องดื่ม 

5,760,000 7,200,000 9,000,000 11,250,000 14,062,500 

รายได้จากแพ็คเกจฝึกสุนัข 12,160,000 15,200,000 19,000,000 23,750,000 29,687,500 

รายได้จากบริการดูแลสนุัข 9,192,000 11,490,000 14,362,500 17,953,125 22,441,406 

โฆษณาบนเว็บไซต ์ 1,600,000 2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 

โฆษณาบนรายการยูทูป  2,800,000 3,500,000 4,375,000 5,468,750 6,835,938 

โฆษณาการสนบัสนนุกิจกรรม
ขนาดใหญ่(สปอนเซอร์อาหาร) 

4,160,000 5,200,000 6,500,000 8,125,000 10,156,250 

รวมรายได ้ 39,844,400 49,805,500 62,256,875 77,821,094 97,276,367 
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ตารางที่ 6.5: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับ
        ปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากห้องพัก 3,294,000 4,117,500 5,146,875 6,433,594 8,041,992 

รายได้จากอาหารและ
เครื่องดื่ม 

3,456,000 4,320,000 5,400,000 6,750,000 8,437,500 

รายได้จากแพ็คเกจฝึกสุนัข 7,296,000 9,120,000 11,400,000 14,250,000 17,812,500 

รายได้จากบริการดูแลสุนัข 5,515,200 6,894,000 8,617,500 10,771,875 13,464,844 

โฆษณาบนเว็บไซต์ 960,000 1,200,000 1,500,000 1,875,000 2,343,750 

โฆษณาบนรายการยูทูป  1,680,000 2,100,000 2,625,000 3,281,250 4,101,563 

โฆษณาการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดใหญ่
(สปอนเซอร์อาหาร) 

2,496,000 3,120,000 3,900,000 4,875,000 6,093,750 

รวมรายได ้ 24,697,200 30,871,500 38,589,375 48,236,719 60,295,898 

 
6.4 การประมาณรายจ่าย 
 โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development Hybrid 
Project) มีโครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่ายจะประกอบไปด้วย ได้แก่ ค่าเช่าที่ดินเพ่ือสร้างรีสอร์ท 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ค่าสาธารณูปโภค ค่าเสื่อมอุปกรณ์ เป็นต้น ซึ่งสามารถก าหนด
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.6: แสดงประมาณการจ่ายต้นทุนการผลิต 
 

ตน้ทนุการผลติ ปทีี ่1 ปทีี ่2 ปทีี ่3 ปทีี ่4 ปทีี ่5 

ค่าวัตถุดิบอาหาร
และเครื่องดื่ม 

1,085,100.00 1,193,610.00 1,312,971.00 1,444,268.10 1,588,694.91 

ค่าใช้จ่ายส าหรับ
แพ็คเกจฝึกสุนัข 

950,000.00 1,045,000.00 1,149,500.00 1,264,450.00 1,390,895.00 

ค่าใช้จ่ายการ
บริการดูแลสุนัข 

9,880,000.00 10,868,000.00 11,954,800.00 13,150,280.00 14,465,308.00 

ค่าจัดกิจกรรม
ขนาดใหญ่ 

2,080,000.00 2,288,000.00 2,516,800.00 2,768,480.00 3,045,328.00 

รวมตน้ทนุการผลติ 13,995,100.00 15,394,610.00 16,934,071.00 18,627,478.10 20,490,225.91 

 
 การคิดค่าเสือ่มราคา 
 โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development Hybrid 
Project) มีการคิดราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง  
 
ตารางที่ 6.7: แสดงการคิดค่าเสื่อมแบบเส้นตรง 
 

การคิดค่าเสือ่มแบบเสน้ตรง ปีที ่ ค่าเสื่อมราคา 

อาคารและอุปกรณ์ 4,760,610.00 1 952,122.00 

มูลค่าซาก 0 2 952,122.00 

อายุการใช้งาน 5 3 952,122.00 

  
4 952,122.00 

  
5 952,122.00 

 
 



89 

ตารางที่ 6.8: แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าจา้งเงนิเดอืน 

รายการ ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน การปรบัเพิ่ม ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
กรรมการผู้จัดการ 40,000.00 3% ทุกปี 480,000.00 94,400.00 509,232.00 524,508.96 540,244.23 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 25,000.00 3% ทุกปี 300,000.00 309,000.00 318,270.00 327,818.10 337,652.64 

ผู้จัดการฝ่ายห้องพัก 20,000.00 3% ทุกปี 240,000.00 247,200.00 254,616.00 262,254.48 270,122.11 
ผู้จัดการฝ่ายบริการส่วนหน้า 20,000.00 3% ทุกปี 240,000.00 247,200.00 254,616.00 262,254.48 270,122.11 

ผู้จจัดการประสานงาน 20,000.00 3% ทุกปี 240,000.00 247,200.00 254,616.00 262,254.48 270,122.11 

ผู้จัดการบัญชี 20,000.00 3% ทุกปี 240,000.00 247,200.00 254,616.00 262,254.48 270,122.11 
ผู้จัดการฝ่ายบุคคล 20,000.00 3% ทุกปี 240,000.00 247,200.00 254,616.00 262,254.48 270,122.11 

พนักงานฝ่ายสื่อสารองค์กร
และส่งเสริมการขาย (3 คน) 

54,000.00 3% ทุกปี 648,000.00 667,440.00 687,463.20 708,087.10 729,329.71 

พนักงานฝ่ายรับจองห้องพัก 
(3 คน) 

45,000.00 3% ทุกปี 540,000.00 556,200.00 572,886.00 590,072.58 607,774.76 

พนักงานขายหน้าร้าน (3 คน) 30,000.00 3% ทุกปี 360,000.00 370,800.00 381,924.00 393,381.72 405,183.17 

        

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.8 (ต่อ): แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าจา้งเงนิเดอืน 

รายการ ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน การปรบัเพิ่ม ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
พนักงานต้อนรับลูกค้า (2 
คน) 

30,000.00 3% ทุกปี 360,000.00 370,800.00 381,924.00 393,381.72 405,183.17 

พนักงานฝ่ายประสานงาน 
(4 คน) 

60,000.00 3% ทุกปี 720,000.00 741,600.00 763,848.00 786,763.44 810,366.34 

พนักงานฝ่ายบัญชี (2 คน) 36,000.00 3% ทุกปี 432,000.00 444,960.00 458,308.80 472,058.06 486,219.81 
พนักงานฝ่ายบุคคล (3 คน) 45,000.00 3% ทุกปี 540,000.00 556,200.00 572,886.00 590,072.58 607,774.76 

ทีมงาน (4 คน) 60,000.00 3% ทุกปี 720,000.00 741,600.00 763,848.00 786,763.44 810,366.34 
ช่างซ่อมบ ารุง (1 คน) 10,000.00 3% ทุกปี 120,000.00 123,600.00 127,308.00 131,127.24 135,061.06 

พนักงานรักษาความ
ปลอดภัย (2คน) 

16,000.00 3% ทุกปี 192,000.00 197,760.00 203,692.80 209,803.58 216,097.69 

พนักงานท าความสะอาด 
(5คน) 

40,000.00 3% ทุกปี 480,000.00 494,400.00 509,232.00 524,508.96 540,244.23 

ค่าสวัสดิการพนักงาน 25,000.00 3% ทุกปี 300,000.00 309,000.00 318,270.00 327,818.10 337,652.64 

รวมคา่จา้งเงนิเดือนและสวสัดิการ 7,392,000 7,613,760 7,842,173 8,077,438 8,319,761 

 



91 

ตารางที่ 6.9: แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าใชจ้า่ยในการขายและการบริการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าเช่า 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 835,000.00 876,750.00 920,587.50 966,616.88 1,014,947.72 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 3,000,000.00 3,150,000.00 3,307,500.00 3,472,875.00 3,646,518.75 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 3,620,300.00 3,801,315.00 3,991,380.75 4,190,949.79 4,400,497.28 

รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบริการ 18,679,422.00 19,273,947.00 19,893,763.05 20,540,001.65 21,213,846.87 
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6.5 แสดงรายละเอยีดงบก าไรขาดทนุ 
 
ตารางที่ 6.10: งบก าไรขาดทุนกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายไดจ้ากการด าเนนิงาน 
รายได้จากห้องพัก 5,490,000 6,862,500 8,578,125 10,722,656 13,403,320 

รายได้จากอาหารและเครื่องดื่ม 7,234,000 9,042,500 11,303,125 14,128,906 17,661,133 

รายได้จากแพ็คเกจฝึกสุนัข 15,200,000 19,000,000 23,750,000 29,687,500 37,109,375 
รายได้จากบริการดูแลสุนัข 11,490,000 14,362,500 17,953,125 22,441,406 28,051,758 

โฆษณาบนเว็บไซต์ 2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 4,882,813 
โฆษณาบนรายการยูทูป 3,500,000 4,375,000 5,468,750 6,835,938 8,544,922 

โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดใหญ่
(สปอนเซอร์อาหาร) 

5,200,000 6,500,000 8,125,000 10,156,250 12,695,313 

รวมรายได ้ 50,114,000 62,642,500 78,303,125 97,878,906 122,348,633 

ตน้ทนุการผลติ 
ค่าวัตถุดิบอาหารและเครื่องดื่ม 1,085,100.00 1,193,610.00 1,312,971.00 1,444,268.10 1,588,694.91 

ค่าใช้จ่ายส าหรับแพ็คเกจฝึกสุนัข 950,000.00 1,045,000.00 1,149,500.00 1,264,450.00 1,390,895.00 

 



93 

ตารางที่ 6.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนกรณีที่ดีที่สุด (Base Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใช้จ่ายการบริการดูแลสุนัข 9,880,000.00 10,868,000.00 11,954,800.00 13,150,280.00 14,465,308.00 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ 2,080,000.00 2,288,000.00 2,516,800.00 2,768,480.00 3,045,328.00 

รวมตน้ทนุการผลติ 13,995,100.00 15,394,610.00 16,934,071.00 18,627,478.10 20,490,225.91 

ค่าใชจ้า่ยในการขายและการบริการ 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 7,392,000.00 7,613,760.00 7,842,172.80 8,077,437.98 8,319,761.12 

ค่าเช่า 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 835,000.00 876,750.00 920,587.50 966,616.88 1,014,947.72 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 3,000,000.00 3,150,000.00 3,307,500.00 3,472,875.00 3,646,518.75 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 3,620,300.00 3,801,315.00 3,991,380.75 4,190,949.79 4,400,497.28 
ค่าเสื่อมราคา 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริการ 18,679,422.00 19,273,947 19,893,763 20,540,002 21,213,847 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) 17,439,478.00 27,973,943.00 41,475,290.95 58,711,426.50 80,644,560.03 
ดอกเบี้ยจ่าย 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 

ก าไรก่อนหักภาษี(EBIT) 17,049,478.00 27,662,214.61 41,241,714.25 58,555,866.52 80,566,865.11 

ภาษีเงินได้ (20%) 3,409,895.60 5,532,442.92 8,248,342.85 11,711,173.30 16,113,373.02 
ก าไรสทุธ ิ 13,639,582.40 22,129,771.69 32,993,371.40 46,844,693.22 64,453,492.08 
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ตารางที่ 6.11: งบก าไรขาดทุนกรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) ส าหรับปีที่ 1 –5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายไดจ้ากการด าเนนิงาน 
รายได้จากห้องพัก 4,172,400 5,215,500 6,519,375 8,149,219 10,186,523 

รายได้จากอาหารและเครื่องดื่ม 5,760,000 7,200,000 9,000,000 11,250,000 14,062,500 

รายได้จากแพ็คเกจฝึกสุนัข 12,160,000 15,200,000 19,000,000 23,750,000 29,687,500 
รายได้จากบริการดูแลสุนัข 9,192,000 11,490,000 14,362,500 17,953,125 22,441,406 

โฆษณาบนเว็บไซต์ 1,600,000 2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 

โฆษณาบนรายการยูทูป 2,800,000 3,500,000 4,375,000 5,468,750 6,835,938 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดใหญ่(สปอนเซอร์อาหาร) 4,160,000 5,200,000 6,500,000 8,125,000 10,156,250 

รวมรายได้ 39,844,400 49,805,500 62,256,875 77,821,094 97,276,367 
ตน้ทนุการผลติ 

ค่าวัตถุดิบอาหารและเครื่องดื่ม 1,085,100.00 1,193,610.00 1,312,971.00 1,444,268.10 1,588,694.91 

ค่าใช้จ่ายส าหรับแพ็คเกจฝึกสุนัข 950,000.00 1,045,000.00 1,149,500.00 1,264,450.00 1,390,895.00 
ค่าใช้จ่ายการบริการดูแลสุนัข 9,880,000.00 10,868,000.00 11,954,800.00 13,150,280.00 14,465,308.00 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ 2,080,000.00 2,288,000.00 2,516,800.00 2,768,480.00 3,045,328.00 

รวมตน้ทนุการผลติ 13,995,100.00 15,394,610.00 16,934,071.00 18,627,478.10 20,490,225.91 
(ตารางมีต่อ) 



95 

ตารางที่ 6.11 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนกรณีที่ความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) ส าหรับปีที่ 1 –5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใชจ้า่ยในการขายและการบริการ 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 7,392,000.00 7,613,760.00 7,842,172.80 8,077,437.98 8,319,761.12 

ค่าเช่า 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 835,000.00 876,750.00 920,587.50 966,616.88 1,014,947.72 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 3,000,000.00 3,150,000.00 3,307,500.00 3,472,875.00 3,646,518.75 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 3,620,300.00 3,801,315.00 3,991,380.75 4,190,949.79 4,400,497.28 

ค่าเสื่อมราคา 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบริการ 18,679,422.00 19,273,947 19,893,763 20,540,002 21,213,847 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) 7,169,878.00 15,136,943.00 25,429,040.95 38,653,614.00 55,572,294.41 
ดอกเบี้ยจ่าย 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 

ก าไรก่อนหักภาษี(EBIT) 6,779,878.00 14,825,214.61 25,195,464.25 38,498,054.02 55,494,599.48 

ภาษีเงินได้ (20%) 1,355,975.60 2,965,042.92 5,039,092.85 7,699,610.80 11,098,919.90 
ก าไรสทุธ ิ 5,423,902.40 11,860,171.69 20,156,371.40 30,798,443.22 44,395,679.58 
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ตารางที่ 6.12: งบก าไรขาดทุนกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายไดจ้ากการด าเนนิงาน 
รายได้จากห้องพัก 3,294,000 4,117,500 5,146,875 6,433,594 8,041,992 

รายได้จากอาหารและเครื่องดื่ม 3,456,000 4,320,000 5,400,000 6,750,000 8,437,500 

รายได้จากแพ็คเกจฝึกสุนัข 7,296,000 9,120,000 11,400,000 14,250,000 17,812,500 
รายได้จากบริการดูแลสุนัข 5,515,200 6,894,000 8,617,500 10,771,875 13,464,844 

โฆษณาบนเว็บไซต์ 960,000 1,200,000 1,500,000 1,875,000 2,343,750 

โฆษณาบนรายการยูทูป 1,680,000 2,100,000 2,625,000 3,281,250 4,101,563 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดใหญ่(สปอนเซอร์อาหาร) 2,496,000 3,120,000 3,900,000 4,875,000 6,093,750 

รวมรายได ้ 24,697,200 30,871,500 38,589,375 48,236,719 60,295,898 
ตน้ทนุการผลติ 

ค่าวัตถุดิบอาหารและเครื่องดื่ม 1,085,100.00 1,193,610.00 1,312,971.00 1,444,268.10 1,588,694.91 

ค่าใช้จ่ายส าหรับแพ็คเกจฝึกสุนัข 950,000.00 1,045,000.00 1,149,500.00 1,264,450.00 1,390,895.00 
ค่าใช้จ่ายการบริการดูแลสุนัข 9,880,000.00 10,868,000.00 11,954,800.00 13,150,280.00 14,465,308.00 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ 2,080,000.00 2,288,000.00 2,516,800.00 2,768,480.00 3,045,328.00 

รวมตน้ทนุการผลติ 13,995,100.00 15,394,610.00 16,934,071.00 18,627,478.10 20,490,225.91 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใชจ้า่ยในการขายและการบริการ 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 7,392,000.00 7,613,760.00 7,842,172.80 8,077,437.98 8,319,761.12 

ค่าเช่า 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 2,880,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 835,000.00 876,750.00 920,587.50 966,616.88 1,014,947.72 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 3,000,000.00 3,150,000.00 3,307,500.00 3,472,875.00 3,646,518.75 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 3,620,300.00 3,801,315.00 3,991,380.75 4,190,949.79 4,400,497.28 

ค่าเสื่อมราคา 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบริการ 18,679,422.00 19,273,947 19,893,763 20,540,002 21,213,847 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) -7,977,322.00 - 3,797,057.00 1,761,540.95 9,069,239.00 18,591,825.66 
ดอกเบี้ยจ่าย 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 

ก าไรก่อนหักภาษี(EBIT) - 8,367,322.00 - 4,108,785.39 1,527,964.25 8,913,679.02 18,514,130.73 

ภาษีเงินได้ (20%) - - 305,592.85 1,782,735.80 3,702,826.15 
ก าไรสทุธ ิ - 8,367,322.00 - 4,108,785.39 1,222,371.40 7,130,943.22 14,811,304.58 
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6.6 งบกระแสเงนิสด 
 
ตารางที่ 6.13: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสดเปรียบเทียบ 5 ปี กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case)  
 

รายการ ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงนิสดรบั 
ค่าบริการ(ยอดขาย) - 50,114,000.00 62,642,500 78,303,125 97,878,906 122,348,633 

รับช าระหนี้ - - - - - - 

รายได้อ่ืน - - - - - - 
รวมเงนิสดรบั  50,114,000.00 62,642,500.00 78,303,125.00 97,878,906.25 122,348,632.81 

เงนิสดจา่ย 
ต้นทุนการผลิต - 13,995,100.00 15,394,610.00 16,934,071.00 18,627,478.10 20,490,225.91 

ค่าใช้จ่ายในการขายและการ
บริการ 

- 18,679,422.00 19,273,947 19,893,763 20,540,002 21,213,847 

ค่าภาษ๊ - - 3,409,895.60 5,532,442.92 8,248,342.85 11,711,173.30 

รวมเงนิสดจ่าย  32,674,522.00 38,078,452.60 42,360,277 47,415,823 53,415,246 
จากการลงทนุ 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 20,645,610.00 - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.13 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสดเปรียบเทียบ 5 ปี กรณีท่ีดีที่สุด (Base Case)  
 

รายการ ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายจ่ายก่อนการด าเนินงาน 11,012,300.00 - - - - - 
รวมเงินสดจ่าย 31,657,910.00 - - - - - 

เงินสดรับสุทธิ (31,657,910.00) - - - - - 

บวก เงินสด ยกมา - 18,342,090 34,391,568.00 57,643,887.01 92,353,158.34 141,660,682.01 
รวมเงนิ (31,657,910.00) - - - - - 

บวก ทุนของเจ้าของ 45,000,000.00 - - - - - 

เงินกู้ 5,000,000.00 - - - - - 
หักช าระคืนเงินต้น - 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หักช าระคืนดอกเบี้ย - 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 
เงนิสดคงเหลือยกไป 18,342,090 34,391,568.00 57,643,887.01 92,353,158.34 141,660,682.01 209,516,373.81 
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ตารางที่ 6.14: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสดเปรียบเทียบ 5 ปี กรณีท่ีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case)  
 

รายการ ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงนิสดรบั 
ค่าบริการ(ยอดขาย) - 39,844,400.00 49,805,500 62,256,875 77,821,094 97,276,367 

รับช าระหนี้ - - - - - - 

รายได้อ่ืน - - - - - - 
รวมเงนิสดรบั  39,844,400.00 49,805,500.00 62,256,875.00 77,821,093.75 97,276,367.19 

เงนิสดจา่ย 

ต้นทุนการผลิต - 13,995,100.00 15,394,610.00 16,934,071.00 18,627,478.10 20,490,225.91 
ค่าใช้จ่ายในการขายและการ
บริการ 

- 18,679,422.00 19,273,947.00 19,893,763.05 20,540,001.65 21,213,846.87 

ค่าภาษ๊ - - - - - - 

รวมเงนิสดจ่าย  32,674,522.00 34,668,557.00 36,827,834 39,167,480 41,704,073 

จากการลงทนุ 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 20,645,610.00 - - - - - 

รายจ่ายก่อนการด าเนินงาน 11,012,300.00 - - - - - 
รวมเงนิสดจ่าย 31,657,910.00 - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสดเปรียบเทียบ 5 ปี กรณีท่ีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case)  
 

รายการ ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงินสดรับสุทธิ (31,657,910.00) - - - - - 
บวก เงินสด ยกมา - 18,342,090 24,121,968.00 37,947,182.61 62,142,646.86 99,640,700.88 

รวมเงิน (31,657,910.00) - - - - - 

บวก ทุนของเจ้าของ 45,000,000.00 - - - - - 
เงินกู้ 5,000,000.00 - - - - - 

หักช าระคืนเงินต้น - 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หักช าระคืนดอกเบี้ย - 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 
เงนิสดคงเหลือยกไป 18,342,090 24,121,968.00 37,947,182.61 62,142,646.86 99,640,700.88 154,135,300.36 
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ตารางที่ 6.15: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสดเปรียบเทียบ 5 ปี กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case)  
 

รายการ ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงนิสดรบั 
ค่าบริการ(ยอดขาย) - 24,697,200.00 30,871,500.00 38,589,375.00 48,236,718.75 60,295,898.44 

รับช าระหนี้ - - - - - - 

รายได้อ่ืน - - - - - - 
รวมเงนิสดรบั  24,697,200.00 30,871,500.00 38,589,375.00 48,236,718.75 60,295,898.44 

เงนิสดจา่ย 

ต้นทุนการผลิต - 13,995,100.00 15,394,610.00 16,934,071.00 18,627,478.10 20,490,225.91 
ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริการ - 18,679,422.00 19,273,947.00 19,893,763.05 20,540,001.65 21,213,846.87 

ค่าภาษ๊ - - - - - - 
รวมเงนิสดจ่าย  32,674,522.00 34,668,557.00 36,827,834 39,167,480 41,704,073 

จากการลงทนุ 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 20,645,610.00 - - - - - 
รายจ่ายก่อนการด าเนินงาน 11,012,300.00 - - - - - 

รวมเงินสดจ่าย 31,657,910.00 - - - - - 

เงินสดรับสุทธิ (31,657,910.00) - - - - - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.15 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสดเปรียบเทียบ 5 ปี กรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case)  
 

รายการ ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

บวก เงินสด ยกมา - 18,342,090 8,974,768.00 3,865,982.61 4,393,946.86 12,307,625.88 
รวมเงิน (31,657,910.00) - - - - - 

บวก ทุนของเจ้าของ 45,000,000.00 - - - - - 

เงินกู้ 5,000,000.00 - - - - - 
หักช าระคืนเงินต้น - 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หักช าระคืนดอกเบี้ย - 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 

เงินสดคงเหลือยกไป 18,342,090.00 8,974,768.00 3,865,982.61 4,393,946.86 12,307,625.88 29,821,756.61 
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6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.16: แสดงรายละเอียดงบดุลกรณีท่ีดีที่สุด (Base Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สนิทรพัย ์
สนิทรพัย์หมนุเวยีน 

เงินสด 18,342,090.00 34,391,568.00 57,643,887.01 92,353,158.34 141,660,682.01 

รวมสนิทรัพยห์มุนเวยีน 18,342,090.00 34,391,568.00 57,643,887.01 92,353,158.34 141,660,682.01 
สนิทรพัย์ไมห่มนุเวยีน 

อาคาร  อุปกรณ์ 31,657,910.00 30,705,788.00 29,753,666.00 28,801,544.00 27,849,422.00 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 30,705,788.00 29,753,666.00 28,801,544.00 27,849,422.00 26,897,300.00 

รวมสินทรัพย์ถาวร 30,705,788.00 29,753,666.00 28,801,544.00 27,849,422.00 26,897,300.00 
รวมสนิทรัพย ์ 49,047,878.00 64,145,234.00 86,445,431.01 120,202,580.34 168,557,982.01 

หนีส้นิและทนุ 

หนีส้นิหมนุเวยีน 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย - 3,409,895.60 5,532,442.92 8,248,342.85 11,711,173.30 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบดุลกรณีที่ดีที่สุด (Base Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

หนี้สินระยะยาว      
เงินกู้ธนาคาร 5,000,000.00 4,000,000.00 3,000,000.00 2,000,000.00 1,000,000.00 

รวมหนีส้นิ 5,000,000.00 7,409,895.60 8,532,442.92 10,248,342.85 12,711,173.30 

สว่นของผู้ถือหุน้ 
ทุนของบริษัท 31,657,910.00 30,705,788.00 29,753,666.00 28,801,544.00 27,849,422.00 

ก าไรสะสม -     

ก าไรสะสมยกมา - 9,257,184.57 24,276,660.62 46,669,261.79 78,462,755.08 
ก าไรสุทธิ 13,639,582.40 22,129,771.69 32,993,371.40 46,844,693.22 64,453,492.08 

เงินปันผลจ่าย 4,382,397.83 7,110,295.64 10,600,770.23 15,051,199.93 20,708,907.01 
ก าไรสะสมยกไป 9,257,184.57 24,276,660.62 46,669,261.79 78,462,755.08 122,207,340.15 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 44,047,878.00 56,735,338.40 77,912,988.09 109,954,237.49 155,846,808.71 

รวมหนีส้นิและสว่นของผู้ถอืหุน้ 49,047,878.00 64,145,234.00 86,445,431.01 120,202,580.34 168,557,982.01 
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6.8. สรปุผลตอบแทนทางการเงนิ 
 
ตารางที่ 6.17: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 

 ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงนิสุดรบั 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 45,000,000      

เงินกู้ระยะยาว 5,000,000      

อัตราดอกเบี้ย 7.88%      
ระยะเวลา 5      

รวมเงินลงทุน 50,000,000      
รวมรายได้ - 50,114,000 62,642,500 78,303,125 97,878,906 122,348,633 

รวมต้นทุนการผลิต  13,995,100 15,394,610 16,934,071 18,627,478 20,490,226 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและการบริการ  18,679,422.00 19,273,947.00 19,893,763.05 20,540,001.65 21,213,846.87 
ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่า
เสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย (EBITDA) 

- 17,439,478.00 27,973,943.00 41,475,290.95 58,711,426.50 80,644,560.03 

ค่าเสื่อมราคา - 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 

ดอกเบี้ยจ่าย - 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

 ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ภาษีเงินได้ (20%) - 3,409,895.60 5,532,442.92 8,248,342.85 11,711,173.30 16,113,373.02 
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) - 34,391,568.00 57,643,887.01 92,353,158.34 141,660,682.01 209,516,373.81 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้
ถือหุ้น (Total Cash Flow to Equity) 

- 30,981,672.40 52,111,444.09 84,104,815.49 129,949,508.71 193,403,000.79 

ทุนด าเนินกิจการ 31,657,910.00      

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้
ถือหุ้นสะสม (Accumulated Cash 
Flow to Equity) 

- 9,954,411.34 16,743,406.99 27,022,877.22 41,752,777.15 62,140,384.15 
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ตารางที่ 6.18: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

 ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงนิสุดรบั 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 45,000,000      

เงินกู้ระยะยาว 5,000,000      

อัตราดอกเบี้ย 7.88%      
ระยะเวลา 6      

รวมเงินลงทุน 50,000,000      

รวมรายได้ - 39,844,400 49,805,500 62,256,875 77,821,094 97,276,367 
รวมต้นทุนการผลิต  13,995,100 15,394,610 16,934,071 18,627,478 20,490,226 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและการบริการ  18,679,422.00 19,273,947.00 19,893,763.05 20,540,001.65 21,213,846.87 
ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่า
เสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย 
(EBITDA) 

- 7,169,878.00 15,136,943.00 25,429,040.95 38,653,614.00 55,572,294.41 

ค่าเสื่อมราคา - 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 

ดอกเบี้ยจ่าย - 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 
ภาษีเงินได้ (20%) - 1,355,975.60 2,965,042.92 5,039,092.85 7,699,610.80 11,098,919.90 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

 ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) - 24,121,968.00 37,947,182.61 62,142,646.86 99,640,700.88 154,135,300.36 
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น (Total Cash Flow to 
Equity) 

- 22,765,992.40 34,982,139.69 57,103,554.01 91,941,090.08 143,036,380.47 

ทุนด าเนินกิจการ 31,657,910.00      

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้นสะสม (Accumulated 
Cash Flow to Equity) 

- 7,337,479.35 11,274,743.62 18,404,475.46 29,632,613.33 46,100,625.42 
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ตารางที่ 6.19: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

 ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงนิสุดรบั 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 45,000,000      

เงินกู้ระยะยาว 5,000,000      

อัตราดอกเบี้ย 7.88%      
ระยะเวลา 6      

รวมเงินลงทุน 50,000,000      

รวมรายได้ - 24,697,200 30,871,500 38,589,375 48,236,719 60,295,898 
รวมต้นทุนการผลิต  13,995,100 15,394,610 16,934,071 18,627,478 20,490,226 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและการบริการ  18,679,422.00 19,273,947.00 19,893,763.05 20,540,001.65 21,213,846.87 
ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่า
เสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย 
(EBITDA) 

- -        
7,977,322.00 

-   
3,797,057.00 

1,761,540.95 9,069,239.00 18,591,825.66 

ค่าเสื่อมราคา - 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 952,122.00 

ดอกเบี้ยจ่าย - 390,000.00 311,728.39 233,576.70 155,559.98 77,694.93 
ภาษีเงินได้ (20%) - - - 305,592.85 1,782,735.80 3,702,826.15 

(ตารางมีต่อ) 
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 ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

 ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) - 8,974,768.00 3,865,982.61 4,393,946.86 12,307,625.88 29,821,756.61 
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของ
ผู้ถือหุ้น (Total Cash Flow to Equity) 

- 8,974,768.00 3,865,982.61 4,088,354.01 10,524,890.08 26,118,930.47 

ทุนด าเนินกิจการ 31,657,910.00      

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของ
ผู้ถือหุ้นสะสม (Accumulated Cash 
Flow to Equity) 

- 2,883,592.96 1,242,140.21 1,313,588.14 3,381,647.18 8,392,012.36 
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ตารางที่ 6.20: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได้ 122,348,633 97,276,367 60,295,898 

ก าไรสุทธิ 64,453,492.08 44,395,679.58 14,811,304.58 

กระแสเงินสดสุทธิ 209,516,373.81 154,135,300.36 29,821,756.61 

ระยะเวลาในการคืนทุน
Payback Period 

4 ปี กับ 3.2 เดือน 4 ปี กับ 6.1 เดือน - 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ NPV ฿83,625,117.60 ฿51,518,202.14 -฿7,507,807.12 

ผลตอบแทนภายใน IRR 108.2% 87.7% 18.6% 

 
 1. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการดีเยี่ยม (Base Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการบริษัทจะมีรายได้ 
122,348,633 บาท ก าไรสุทธิ 64,453,492.08บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 209,516,373.81 บาท มี
มูลค่าปัจจุบันมูลค่าปัจจุบันสุทธิ( NPV) 83,625,117.60บาท ท าให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 4 ปี กับ 3.2 เดือน  จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 108.2% 
 2. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการ
บริษัท จะมีรายได้ 97,276,367 บาท ก าไรสุทธิ 44,395,679.58 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 
154,135,300.36 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ( NPV) ฿51,518,202.14 บาท ท าให้จะสามารถคืนทุน
ภายในระยะเวลา 4 ปี กับ 6.1 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 87.7% 
 3. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ต่ า แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้โดยบริษัท
จะมีรายได้  60,295,898 บาท ก าไรสุทธิ 14,811,304.58 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 
29,821,756.61 บาท บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ ( NPV) -฿7,507,807.12 บาท (ติดลบ)  ท าให้ไม่
สามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 5 ปี  จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นไม่ควรลงทุน 
 
 



บทที ่7 
สรปุผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง โครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel 
Development Hybrid Project) มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งโครงการรี
สอร์ทส าหรับคนรักสุนัข สรุปรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 7.1 สรุปข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 7.2 สรุปพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 7.3 สรุปปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 7.4 สรุปผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถามกับ
พฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 7.5 สรุปผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถามกับ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลในการเลือกใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
 7.6 อภิปรายผล 
 7.7 สรุปและข้อเสนอแนะผลความเป็นไปได้ในการลงทุน 
 
7.1 สรปุข้อมลูพืน้ฐานของผูต้อบแบบสอบถาม 
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-29 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน / ส่วนใหญ่มีรายได้ 10,000 บาทหรือต่ ากว่า กลุ่มตัวอย่าง
อยากเอาสุนัขมาพักในเมืองพัทยาในย่านพัทยาใต้ ส่วนใหญ่มีสุนัข 1 ตัว 
 
7.2 สรปุพฤติกรรมการเลอืกใชบ้ริการรสีอรท์ส าหรบัคนรกัสนุัข 
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในภาคกลาง ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ เลือกรีสอร์ท
ที่พักจากแหล่งข้อมูลอินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ มีการวางแผนส ารองห้องพักล่วงหน้า ส่วนใหญ่เลือกท่ีพัก
ในระดับราคา 2,001 – 3,000 บาท ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ส่วนใหญ่ใช้บริการที่พัก 2-3 
คืน จะเป็นวันเสาร์-วันอาทิตย์ กลุ่มตัวอย่างจะเลือกสถานที่ที่มีบรรยากาศดีในการเลือกใช้บริการที่พัก
รีสอร์ทในเมืองพัทยา  
 
7.3 สรปุปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารรสีอรท์ส าหรับคนรักสนุัข 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท คือด้านบุคลากร 
คิดเป็นร้อยละ 81.4 มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาด้านกายภาพ  คิดเป็นร้อยละ 80.8  ด้าน
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ผลิตภัณฑ์  คิดเป็นร้อยละ 80.4 ด้านราคา   คิดเป็นร้อยละ 78.4  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  คิด
เป็นร้อยละ 72.4 และด้านส่งเสริมการตลาด  คิดเป็นร้อยละ 71.8  ตามล าดับ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มี
ค่าเฉลี่ย 4.02 เรียงจากมากไปหาน้อยดังนี้  ความสะอาดของห้องพัก ห้องน้ าในห้องพัก มีค่าเฉลี่ย 
4.32  
 มีระบบระบายอากาศท่ีดี ไม่อึดอัด มีค่าเฉลี่ย 4.09 มีบริเวณท่ีจอดรถสะดวก ปลอดภัย มี
ค่าเฉลี่ย 4.03 มีความทันสมัยและความสวยงามของที่พักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 4.01 มี อุปกรณ์อ านวย
ความสะอาดภายในห้อง มีค่าเฉลี่ย 3.98 ขนาดของห้องพักขนาดเตียงนอน ขนาดห้องน้ า มีค่าเฉลี่ย 
3.95  การตกแต่งตัวอาคารที่พักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 3.94 มี Internet ไว้บริการลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 3.94 
และมีการตกแต่งห้องพัก มีค่าเฉลี่ย 3.91 ตามล าดับ 
 ด้านราคา ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก มี
ค่าเฉลี่ย 3.92 เรียงจากมากไปหาน้อยดังนี้ มีการก าหนดราคาขายที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ย 3.98 ราคา
ห้องพักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 3.95 ราคาเครื่องดื่ม/อาหารมีค่าเฉลี่ย 3.88 รับช าระเงินด้วยบัตรเครดิต มี
ค่าเฉลี่ย 3.87 ตามล าดับ 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับ
ความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 3.62 เรียงจากมากไปหาน้อยดังนี้ ปากต่อปาก มีค่าเฉลี่ย 3.67 การ
โฆษณาผ่าน Internet มีค่าเฉลี่ย 3.63 การโฆษณาผ่านวิทยุ มีค่าเฉลี่ย 3.62 การโฆษณาผ่าน
หนังสือพิมพ์/นิตยสาร มีค่าเฉลี่ย 3.60 และการโฆษณาผ่านใบปลิว/แผ่นพับ มีค่าเฉลี่ย 3.58 
ตามล าดับ 
 ด้านปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมี
ระดับความส าคัญมาก มีค่าเฉลี่ย 3.59 เรียงจากมากไปหาน้อยดังนี้  การให้ส่วนลดพิเศษเฉพาะ
สมาชิก มีค่าเฉลี่ย 3.76 ส ารองห้องพัก 2 คืนขึ้นไป ฟรีค่าอาหาร (2มื้อ) และบริการอาบน้ าสุนัข 
(1ครั้ง) มีค่าเฉลี่ย 3.57 มีสัตว์แพทย์บริการ 24 ชั่วโมง มีค่าเฉลี่ย 3.57 สมาชิกใหม่ ฟรีค่าเข้าพัก
ส าหรับสุนัข 1 คืน มีค่าเฉลี่ย 3.53 และโปรโมชั่นในช่วง Low Season มีค่าเฉลี่ย 3.52 ตามล าดับ 
 ปัจจัยด้านบุคลากร ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญ
มาก มีค่าเฉลี่ย 4.07 เรียงจากมากไปหาน้อยดังนี้ พนักงาน สุภาพอ่อนโยน อธัยศัยดี มีมารยาท 
ซื่อสัตย์ มีค่าเฉลี่ย 4.21 พนักงานใช้ภาษาสุภาพ และให้ข้อมูลกับลูกค้า ครบถ้วน มีค่าเฉลี่ย 4.17 มี
การคิดค่าบริการ/ช าระเงินที่ถูกต้อง มีค่าเฉลี่ย 4.13 พนักงานเอาใจใส่ต่อปัญหา และความต้องการ 
ของลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 4.05 พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสุนัข มีค่าเฉลี่ย 4.04 พนักงานมีความรู้เรื่องด้าน
การบริการที่พักรีสอร์ท มีค่าเฉลี่ย 4.03 พนักงานมีการให้บริการอย่างรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ย 3.98 และ 
รูปแบบการแต่งกายของพนักงาน มีค่าเฉลี่ย 3.94 ตามล าดับ 
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 ปัจจัยด้านกายภาพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ภาพรวมมีระดับความส าคัญ
มาก มีค่าเฉลี่ย 4.04 เรียงจากมากไปหาน้อยดังนี้ดังนี้ ความสะอาดของสถานที่ มีค่าเฉลี่ย 4.16 มี
พ้ืนที่ประโยชน์ใช้สอยของตัวอาคาร มีค่าเฉลี่ย 4.06 ความสวยงามของสถานที่ มีค่าเฉลี่ย 4.05 การ
ออกแบบตัวอาคารเข้ากับธรรมชาติ มีค่าเฉลี่ย 4.00 ห้องพักสวยงามและเป็นระเบียบเรียบร้อย มี
ค่าเฉลี่ย 4.00 และรูปลักษณ์เฟอร์นิเจอร์และการตกแต่งภายใน มีค่าเฉลี่ย 3.96 ตามล าดับ 
 
7.4 สรปุผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธร์ะหวา่งข้อมลูพืน้ของผู้ตอบแบบสอบถามกบัพฤตกิรรมการใช้
บริการธรุกจิรสีอรท์ส าหรับคนรักสนุขั 
  เพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่อง
ของปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่าน
เลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกท่ีพักในระดับราคา
ใด ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากท่ีสุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ท
ในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ใน
เรื่องของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูล
แหล่งใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกท่ีพักในระดับราคาใด ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ท
ในช่วงวันใดมากท่ีสุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 
นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรัก
สุนัข ในเรื่องของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจาก
ข้อมูลแหล่งใด ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากที่สุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้
บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
  อาชีพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่อง
ของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่ง
ใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกท่ีพักในระดับราคาใด ความถ่ีในการใช้บริการที่พักรี
สอร์ทก่ีคืนต่อ 1 ครั้ง ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากท่ีสุด และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจ
เลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
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  รายได้ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่อง
ของ ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่าน
เลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่านเลือกท่ีพักในระดับราคา
ใด ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทกี่คืนต่อ 1 ครั้ง ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากที่สุด 
และเหตุผลที่ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มี
ความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  การเอาสุนัขเข้ามาพักในเมืองพัทยา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรี
สอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ในเรื่องของ ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่ในภาคใด ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากท่ีสุดใน
การตัดสินใจเลือกรีสอร์ท ท่านเลือกรีสอร์ทที่พักจากข้อมูลแหล่งใด ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว 
ท่านเลือกที่พักในระดับราคาใด   ท่านใช้บริการที่พักรีสอร์ทในช่วงวันใดมากที่สุด และเหตุผลที่ท่าน
ตัดสินใจเลือกใช้บริการที่รีสอร์ทในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  จ านวนสุนัข มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่พักรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข 
ในเรื่องของ ท่านใดที่มีส่วนร่วมมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกรี ในการที่ท่านเดินทางมาท่องเที่ยว ท่าน
เลือกที่พักในระดับราคาใด   ความถี่ในการใช้บริการที่พักรีสอร์ทก่ีคืนต่อ 1 ครั้ง นอกนั้นไม่มี
ความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
7.5 สรปุผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธร์ะหวา่งข้อมลูพืน้ของผู้ตอบแบบสอบถามกบัปัจจยัสว่นผสม
ทางการตลาดที่มผีลในการเลอืกใชบ้รกิารธรุกจิรสีอร์ทส าหรบัคนรักสนุขั 
 เพศ ไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
 อายุ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกายภาพ นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร 
ด้านกายภาพ นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 อาชีพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
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 รายได ้มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 การเอาสุนัขมาพักในพัทยา มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จ านวนสุนัข มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
7.6 อภปิรายผลการวจิยั  
 การวิจัยโครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel Development 
Hybrid Project)  ได้น าแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมาประกอบการอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์
ดังนี้ 
 7.6.1 พฤติกรรมการเลอืกใชบ้ริการรสีอรท์ส าหรบัคนรกัสนุัข  
 - กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อาศัยอยู่ภาคกลางมีแนวโน้นในการมาใช้บริการในเมืองพัทยาเพ่ิมข้ึน 
เนื่องจากการเดินทางท่ีสะดวก และผู้ประกอบการธุรกิจลักษณะนี้ยังมีน้อย ท าให้การแข่งขันไม่สูงมาก 
กลุ่มตัวอย่างที่รักสุนัขสามารถท่ีจะน าสุนัขไปพักด้วยได้ สอดคล้องกับแนวคิดลักษณะส าคัญของ
พฤติกรรมผู้บริโภค ของ (พรพิมล ศรีวิกรม, 2542, หน้า 29-30) ที่กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็น
พฤติกรรมจูงใจ โดยมุ่งเน้นที่จะให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ที่คิดเอาไว้โดยเฉพาะ ตัวพฤติกรรมเองเป็น
หนทางที่ไปสู่จุดหมายปลายทาง โดยจุดหมายปลายทางก็คือตอบสนองและท าความพอใจให้กับความ
ต้องการและปรารถนา 
  - กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารต่างๆ เกี่ยวกับรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข ผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ ครอบครัว และเพ่ือนมีส่วนร่วมมากที่สุดในการตัดสินใจ และกลุ่มตัวอย่างจะมี
การวางแผนส ารองห้องพักล่วงหน้า และเลือกท่ีจะใช้บริการในสถานที่ที่บรรยากาศดี สอดคล้องกับ
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ ของ Kotler (1979, p. 591) ที่กล่าวไว้ว่า ลูกค้าสร้างความ
คาดหวังเกี่ยวกับการบริการจากประสบการณ์ในอดีต ค าบอกเล่า จากปากต่อปาก และจากโฆษณา 
ลูกค้าจะเปรียบเทียบ”บริการที่เกิดจากการรับรู้ด้วยตนเอง” (Perceived Service) กับบริการที่ตน
คาดหวัง (Expected Service) ถ้าบริการที่รับรู้ต่ ากว่าบริการที่คาดหวังจะท าให้ลูกค้าผิดหวัง ถ้า
บริการที่รับรู้ตรงกับหรือเกินกว่าที่คาดหวัง ลูกค้าพร้อมจะใช้บริการจากผู้ให้บริการรายนั้นอีก 
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 7.6.2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลือกใชบ้ริการรสีอรท์ส าหรบัคนรกัสนุัข  
  - ปัจจัยด้านบุคลากร มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขใน
ระดับมาก คือ มีจ านวนพนักงานที่ให้บริการเพียงพอ และมีความรู้ความเชี่ยวชาญการดูแลสุนัข 
สอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ ยุภาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548, 
หน้า 105-106) ที่กล่าวไว้ว่า บุคคล (People) เป็นกลุ่มบุคคลที่จัดหาบริการให้กับลูกค้า ซึ่งมี
ความส าคัญต่อธุรกิจในการสร้างภาพพจน์และชื่อเสียง ลูกค้าจะยินดีที่ได้รับการบริการจากองค์การที่
พนักงานมีความนอบน้อม และสุภาพในการติดต่อกับลูกค้า พนักงานบริการควรจะสร้างความมั่นใจ
ให้กับลูกค้าว่าสามารถให้บริการลูกค้าได้ หากลูกค้าเกิดความฝังใจในการบริการที่ไม่ดีของพนักงาน
บริการ จะท าให้ภาพพจน์ขององค์กรเสียไป และลูกค้าก็จะมองข้ามผลประโยชน์ต่างๆ ที่องค์การที่มี
ต่อลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญต่อธุรกิจบริการ ดังนั้นองค์การควรมีการเตรียมฝึกอบรมพนักงานให้มีความ
เข้าใจในหน้าที่ของการบริการให้ดียิ่งขึ้นเพ่ือใช้เป็นจุดแข็งของธุรกิจ โดยที่ความส าเร็จก็คือการที่ลูกค้า
พอใจในการให้บริการของธุรกิจ 
  - ปัจจัยด้านกายภาพ  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขใน
ระดับมาก คือ มีเครื่องมือที่ทันสมัยและสะอาด สอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 
ของ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547, หน้า 162-172) ที่กล่าวไว้ว่าลักษณะทางกายภาพ มี
ความส าคัญเป็นอย่างยิ่งต่อความรู้สึกและปฏิกิริยาตอบสนองของลูกค้าและพนักงานที่มีต่อการ
ให้บริการของกิจการ โดยทั่วไปหลักฐานทางกายภาพมีบทบาทที่ส าคัญต่อกิจการบริการในหลายด้าน
คือ บทบาทในด้านการท าหน้าที่เป็นบรรจุภัณฑ์ส าหรับบริการ การช่วยอ านวยความสะดวกในการ
บริการ การสร้างความแตกต่างให้กับการบริการและการท าหน้าที่ทางสังคม 
 - ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับ
คนรักสุนัขในระดับมาก คือ การบริการที่ดีเลิศ (Excellent Service) ตรงกับความต้องการหรือเกิน
ความต้องการของลูกค้าจนท าให้ลูกค้าเกิดความพอใจ (Customer Satisfaction) และเกิดความ
จงรักภักดี (Customer Loyalty) สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ ของ ชัยสมพล  
ชาวประเสริฐ (2547, หน้า 106) ที่กล่าวไว้ว่าค าว่าบริการที่ดีเลิศตรงกับความต้องการ หมายถึง สิ่งที่
ลูกค้าต้องการหรือคาดหวังไว้ได้รับการตอบสนอง ส่วนบริการที่เกินความต้องการของลูกค้า หมายถึง 
สิ่งที่ลูกค้าต้องการหรือคาดหวังไว้ได้รับการตอบสนองอย่างเต็มที่ จนรู้สึกว่าการบริการนั้นเป็นบริการ
ที่วิเศษณ์มาก ประทับใจ คุ้มค่าแก่การตัดสินใจ รวมทั้งคุ้มค่าเงิน 
 - ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขในระดับ
มาก คือ คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ลูกค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือกับใคร สิ่งที่
ลูกค้าใช้พิจารณาเป็นหลักคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆที่จะได้รับเมื่อเปรียบเทียบกับเงินที่จ่าย 
ดังนั้นธุรกิจต้องเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง สอดคล้องกับ
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แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ของ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547, หน้า 81) 
ที่กล่าวไว้ว่าต้นทุน (Cost to Customer) ต้นทุนหรือเงินทุนที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายส าหรับบริการนั้น
ต้องคุ้มค่ากับบริการที่จะได้รับ หากลูกค้ายินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวังในบริการนั้นย่อม
สูงด้วย ดังนั้นในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจต้องหาราคาที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายให้ได้ เพื่อน าราคานั้น
ไปใช้ในการลดค่าใช้จ่ายต่างๆท าให้สามารถเสนอบริการในราคาที่ลูกค้ายอมรับได้   
 - ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับ
คนรักสุนัขในระดับมาก คือ มีความสะดวกในการเดินทาง สอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า ของ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547, หน้า 81) ที่กล่าวไว้ว่าความ
สะดวก (Convenience) ลูกค้าจะใช้บริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นต้องสร้างความสะดวกให้ลูกค้า ไม่ว่า
จะเป็นการติดต่อสอบถามข้อมูลและการไปใช้บริการ หากลูกค้าไปติดต่อใช้บริการไม่สะดวก ธุรกิจ
ต้องท าหน้าที่สร้างความสะดวกด้วยการให้บริการถึงที่บ้านหรือท่ีท างานลูกค้า 
 - ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคน
รักสุนัขในระดับมาก คือ การแลกซื้อสินค้าใหม่ในราคาพิเศษ สอดคล้องกับแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ของ ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา (2547, หน้า 114-118) ที่กล่าวไว้ว่าการส่งเสริม
การขาย (Sales Promotion) เป็นการสื่อสารเพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าในช่วงเวลาที่
จ ากัด เช่น รายการลดราคา ของแถม หรือรายชิงโชค 
 
7.7 สรปุและข้อเสนอแนะ และความเปน็ไปได้ในการลงทุน 
 จากการศึกษาโครงการธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัข (Propetsional Hotel 
Development Hybrid Project) ผู้ศึกษามีความเห็นว่าว่าจากภาวะด้านการท่องเที่ยวที่ยังมีแนวโน้ม
ที่ดีข้ึน แต่พบว่าในด้านของธุรกิจอลังหาริมทรัพย์ รีสอร์ทยังชะลอตัวต่อเนื่อง ซึ่งเป็นผลมาจาก
สถานการณ์ความไม่แน่นอนทางการเมือง และภาวการณ์ชะลอตัวทางเศรษฐกิจที่เกิดข้ึนในปีที่ผ่านมา 
ท าให้นักท่องเที่ยวในเมืองพัทยาลดจ านวนลง ซึ่งผลให้โรงแรมหรือที่พักหลายแห่งเกิดภาวะซบเซา 
บางรายมีแนวโน้มต้องปิดกิจการ เป็นโอกาสในการเข้าซื้อกิจการในราคาที่ต่ ากว่าราคาจริงเพ่ือน ามา
ปรับปรุงและพัฒนา สร้างความแตกต่างเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจต่อไป และ
ยังสามารถลดอัตราว่างงาน ทั้งยังเป็นการสร้างอาชีพสร้างรายได้ให้คนในสังคมอีกด้วย  
    เนื่องด้วยสังคมปัจจุบันประชากรนิยมแต่งงานช้าแต่งงานในขณะที่มีอายุสูงมากข้ึนกว่ายุคสมัยอดีต  
ส่งผลให้ประชากรมีบุตรช้าหรือบางรายก็เลยวัยที่จะมีบุตรไปเลย บางรายอาจจะเป็นเพศที่ 3 ชายรัก
ชาย หญิงรักหญิง จึงเล็งเห็นถึงช่องทางในการรณรงค์ให้เกิดการพัฒนาความสัมพันธ์ระหว่างคนกับ
สุนัข จากสัตว์เลี้ยงไปสู่การเป็นเพื่อน หรือเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัว ซึ่งเป็นการตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์
ของนักท่องเที่ยวที่รักสุนัข และอยากพาไปเที่ยวทุกที่ อันท าให้รีสอร์ทเพ่ิมขีดความสามารถในการ
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ให้บริการได้คือการฝึกเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถให้สุนัขเป็นได้มากกว่าสัตว์เฝ้าบ้าน แต่อย่างไรก็ตาม
ธุรกิจรีสอร์ทส่วนใหญ่นั้นจ าเป็นจะต้องใช้เงินทุนในการลงทุนสูง และผู้ลงทุนควรมีที่ดินที่ใช้
ประกอบการเป็นของตนเอง  ซึ่งผู้ที่สนในที่จะประกอบธุรกิจรีสอร์ทส าหรับคนรักสุนัขควรพิจารณา
ความพร้อมในส่วนนี้ และควรมีแหล่งเงินทุนส ารองไว้ด้วย 
 จากการวิเคราะห์ทางการเงินควรจะลงทุนใน. สถานการณ์ที่ผลประกอบการปกติ (Most 
Likely Case) สอดคล้องกับความเป็นจริงมากที่สุดเนื่องจากภาวการณ์ชะลอตัวทางเศรษฐกิจ ธุรกิจ
ส่วนใหญ่ไม่มีทางที่จะมีรายได้ 100%  มีความเป็นไปได้ที่จะอยู่ในสถานการณ์ที่ผลประกอบการปกติ 
(Most Likely Case) มีรายได้ 80% ช่วง High Season  และ 30% ในช่วง Low Season มีสภาพ
คล่องทางการเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกทั้งยังเห็นได้ในปีที่ 5  ของการด าเนิน
กิจการบริษัท จะมีรายได้  97,276,367 บาท ก าไรสุทธิ 44,395,679.58 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 
154,135,300.36 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ( NPV) ฿51,518,202.14 บาท ท าให้จะสามารถคืนทุน
ภายในระยะเวลา 4 ปี กับ 6.1 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนซ่ึงสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 
87.7% ซึ่งถือว่าเป็นผลตอบแทนที่สูง ควรค่ากับการลงทุน 
 จากข้อสรปุมขี้อเสนอแนะดงันี้ 
  1. ควรขยายขอบเขตของการศึกษา โดยท าการศึกษาปัจจัยด้านอื่นๆ ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการของธุรกิจดูแลสัตว์เลี้ยง ประเภทอ่ืนๆ อย่างเช่น แมว กระต่าย กระรอก ฯลฯ เพ่ือ
จะได้ทราบว่านอกเหนือจากปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดแล้ว ยังมีปัจจัยอื่นอีกบ้างที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการดูแลสัตว์เลี้ยง 
  2. ศึกษาความเป็นไปได้ที่จะขยายขอบเขตช่องทางการบริการเพ่ิมเติมเพ่ือรองรับความ
ต้องการของลูกค้า เช่น การรับฝากเลี้ยงสุนัขที่ต้องพักฟ้ืนรักษาตัว หรือสามารถไปบริการถึงบ้านได้
ส าหรับผู้ที่ไม่สะดวกมารับบริการที่รีสอร์ท 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

โครงการธรุกจิรสีอรท์ส าหรบัคนรกัสนุัข (Propetsional Hotel Development Hybrid Project) 
 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจ ทัศนคติ ความคิดเห็น พฤติกรรมการเลือกใช้
บริการรีสอร์ทของนักท่องเที่ยว  แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในระดับปริญญาโท คณะ
นิเทศศาสตร์ สาขาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงขอความร่วมมือจาก
ท่าน ในการตอบแบบสอบ ถามนี้ ซึ่งจะน าไปใช้ประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น ขอขอบพระคุณท่าน
มา ณ โอกาสนี้ด้วย และข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม ผู้จัดท าการค้นคว้าจะเก็บเป็นความลับ  
 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย / ในช่อง [ ] หน้าข้อความที่เหมาะสมกับท่านมากที่สุด 
แบบสอบถามนีแ้บง่ออกเปน็ 3 สว่น คือ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรีสอร์ท  
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท 
________________________________________________________________________
สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

1.1 เพศ  
 [ ] ชาย     [ ] หญิง 
 

1.2 อาย ุ 
 [ ]                [ ] 26 – 29 ปี 
 [ ]  30 – 34 ปี   [ ] 35 - 39 ปี    
 [ ]  40 ปีขึน้ไป 
 
1.3 สถานภาพ 
 [ ]  โสด    [ ]  สมรส  [ ]  หย่าร้าง 
 
1.4 ระดบัการศึกษา  
 [ ] ต่ ากว่าปริญญาตรี   [ ] ปริญญาตรี [ ] สูงกว่าปริญญาตรี 
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1.5 ท่านประกอบอาชพี 
 [ ]  นักเรียน / นักศึกษา    [ ]  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ  
 [ ]  เอกชน / รับจ้าง     [ ]  ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย  
 [ ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
 
1.6 ท่านมรีายได้ทัง้สิน้ประมาณเดือนละเท่าใด  
 [ ] 10,000 บาทหรือต่ ากว่า    [ ]  10,001 – 20,000 บาท    
 [ ] 20,001 – 30,000 บาท    [ ] 30,001 – 40,000 บาท             
 [ ] 40,001 – 50,000 บาท    [ ]  มากกว่า 50,001 บาทข้ึนไป 
 
1.7                                                        
 [ ]               [ ]           
 [ ]              [ ] อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................ 
 
1.8             
 [ ] 1         [ ]       
 [ ] 3          [ ]               
 
สว่นที ่2 พฤติกรรมการเลอืกใชบ้ริการที่พักรสีอรท์ 
 
2.1 ปัจจบุนัทา่นอาศยัอยูใ่นภาคใด  
 [ ]  ภาคเหนือ   [ ]  ภาคใต้    
 [ ]                       [ ]  ภาคกลาง    
 [ ]  ภาคตะวันออก  [ ] ภาคตะวันตก 
2.2 ท่านใดที่มสีว่นรว่มมากทีส่ดุในการตดัสนิใจเลือกรสีอรท์  
 [ ]  เพ่ือนสนิท   [ ]  เพ่ือนร่วมงาน  
 [ ]  ครอบครัว   [ ] ผู้ที่ต้องติดต่อเกี่ยวข้องทางธุรกิจ  
 [ ]  ตัดสินใจด้วยตนเอง 
 
 
 



125 

2.3 ท่านเลอืกรสีอรท์ทีพ่ักจากข้อมลูแหลง่ใด 
 [ ] อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์  [ ] หนังสือพิมพ์ / นิตยสาร 
 [ ] บริษัทน าเที่ยว   [ ] เพ่ือน 
 [ ] แผ่นพับ / สิ่งพิมพ์   [ ] อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ........... 
 
2.4 ท่านมกีารวางแผนส ารองห้องพกัลว่งหนา้หรือไม่ 
 [ ] ส ารอง    [ ] ไม่ส ารอง   
 
2.5 ในการที่ทา่นเดนิทางมาทอ่งเทีย่ว ทา่นเลอืกที่พักในระดบัราคาใด  
 [ ]  ต่ ากว่า 1000  บาท   [ ]  1,000 – 2,000 บาท  
 [ ]  2,001 – 3,000 บาท   [ ]  3,001 -  4,000 บาท  
 [ ]  4,001 – 5,000 บาท  [ ]  ตั้งแต่ 5,001 บาทข้ึนไป  
 
2.6 ความถีใ่นการใชบ้ริการทีพ่ักรสีอร์ทกี่คนืต่อ 1 ครัง้ 
 [ ] 1 คืน   [ ] 2-3 คืน    
 [ ] 4-6 คืน    [ ]  7-10 คืน    
 [ ]  ตั้งแต่ 11 คืนข้ึนไป 
 
2.7 ท่านใชบ้รกิารที่พักรสีอรท์ในชว่งวนัใดมากทีสุ่ด  
 [ ]  วันจันทร์-วันศุกร์     [ ] วันเสาร์-   อาทิตย์  
 [ ]  วันหยุดต่อเนื่อง (                    [ ]  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................... 
 
2.8 เหตผุลที่ทา่นตดัสนิใจเลอืกใชบ้ริการที่รสีอร์ทในเมืองพทัยา จงัหวดัชลบรุี 
(ท าเครื่องหมาย [ / ] ได้มากกว่า 1 ข้อ 
[ ]  มีสถานที่ท่องเที่ยวตามที่ต้องการ   [ ]  เป็นทางผ่านไปยังที่อ่ืน  
[ ]  บรรยากาศดี    [ ]  ค่าใช้จ่ายไม่สูง  
[ ]  ที่พักได้มาตรฐานและมีคุณภาพ   [ ]  มีกิจกรรมให้เลือกหลากหลาย  
[ ]  มีการให้ส่วนลดพิเศษ    [ ]  ค่าบริการถูกกว่าที่พักสอร์ทอ่ืน  
                                                               (ค่าห้องพัก)  
[ ]  มีการตกแต่งสถานที่ทันสมัย สวยงาม  [ ]  มีความรวดเร็วในการบริการ  
[ ]  พนักงานบริการดี 
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สว่นที ่2  ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการเลอืกใชบ้ริการที่พกัรสีอร์ท โปรดท าเครือ่งหมาย (/)  
 

ปจัจยัตอ่ไปนี้ปจัจยัใดมผีลต่อพฤตกิรรม 
การเลือกใชบ้รกิารที่พักรสีอรท์ 

ส าคัญ 
มากที่สุด 
5 

ส าคัญ 
มาก 
4 

ส าคัญ 
ปานกลาง 
3 

ส าคัญ 
น้อย 
2 

ส าคัญ 
น้อยที่สุด 
1 

ปจัจยัดา้นผลติภัณฑ์      

1.ความสะอาดของห้องพัก  ห้องน้ าในห้องพัก      

2. การตกแต่งห้องพัก      

3. ขนาดของห้องพัก  ขนาดเตียงนอน  ขนาด
ห้องน้ า 

     

4. อุปกรณ์อ านวยความสะอาดภายในห้อง      

5. การตกแต่งตัวอาคารที่พักรีสอร์ท      

6. บริเวณท่ีจอดรถสะดวก ปลอดภัย      

7. มี Internet ไว้บริการลูกค้า      

8. ความทันสมัยและความสวยงามของที่พักรี
สอร์ท 

     

9. มีระบบระบายอากาศที่ดี ไม่อึดอัด      

ปจัจยัดา้นราคา       

1.ราคาห้องพักรีสอร์ท       

2.ราคาเครื่องดื่ม / อาหาร       

3.ก าหนดราคาขายที่ชัดเจน       

4.รับช าระเงินด้วยบัตรเครดิต       

ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหนา่ย      

1.การโฆษณาผ่านใบปลิว / แผ่นพับ       

2.การโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์ / นิตยสาร       

3.การโฆษณาผ่าน Internet       

4.การโฆษณาผ่านวิทยุ       

5.               
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สว่นที ่3 ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตัดสนิใจเลือกใชบ้ริการที่พักรสีอรท์ โปรดท าเครื่องหมาย (/) ในชอ่งที่
ท่านต้องการเลือก 

 
 
 
 

ปจัจยัตอ่ไปนี้ปจัจยัใดมผีลต่อการเลือกใช้ 
บริการทีพ่ักรสีอรท์ 

ส าคัญ 
มากที่สุด 
5 

ส าคัญ 
มาก 
4 

ส าคัญ 
ปานกลาง 
3 

ส าคัญ 
น้อย 
2 

ส าคัญ 
น้อยที่สุด 
1 

ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด        

1. การให้ส่วนลดพิเศษเฉพาะสมาชิก      

2.โปรโมชั่นในช่วง Low Season       

3.ส ารองห้องพัก 2 คืนข้ึนไป ฟรีค่าอาหาร (2 
มื้อ) และบริการอาบน้ าสุนัข (1 ครั้ง)  

     

4.สมาชิกใหม่ ฟรีค่าเข้าพักส าหรับสุนัข 1 คืน      

5.มีสัตว์แพทย์บริการ 24 ชั่วโมง      

ปจัจยัดา้นบุคลากร       

1.พนักงานมีการให้บริการอย่างรวดเร็ว       

2.พนักงานเอาใจใส่ต่อปัญหา และความ
ต้องการ ของลูกค้า  

     

3.พนักงานมีความรู้เรื่องด้านการบริการที่พักรี
สอร์ท  

     

4.มีการคิดค่าบริการ / ช าระเงินที่ถูกต้อง       

5.รูปแบบการแต่งกายของพนักงาน       

6.พนักงาน สุภาพอ่อนโยน อธัยศัยดี มี
มารยาท ซื่อสัตย์  

     

7.                                    

8.พนักงานใช้ภาษาสุภาพ และให้ข้อมูลกับ
ลูกค้า ครบถ้วน  
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………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 

ปจัจยัตอ่ไปนี้ปจัจยัใดมผีลต่อการเลือกใช้ 
บริการทีพ่ักรสีอรท์ 

ส าคัญ 
มากที่สุด 
5 

ส าคัญ 
มาก 
4 

ส าคัญ 
ปานกลาง 
3 

ส าคัญ 
น้อย 
2 

ส าคัญ 
น้อยที่สุด 
1 

ปจัจยัดา้นกายภาพ      

1. ความสวยงามของสถานที่      

2. การออกแบบตัวอาคารเข้ากับธรรมชาติ      

3. รูปลักษณ์เฟอร์นิเจอร์และการตกแต่ง
ภายใน 

     

4. พ้ืนที่ประโยชน์ใช้สอยของตัวอาคาร      

5. ห้องพักสวยงามและเป็นระเบียบ
เรียบร้อย 

     

6. ความสะอาดของสถานที่      
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