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แผนธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความเปนไปไดในการตอยอด

ธุรกิจ ซึ่งประกอบดวยการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand Awareness การ

ปรับปรุงและพัฒนาหองพักและบริการตาง ๆ ของโรงแรมอยางตอเน่ือง พรอมทั้งเดินหนาขยาย

หองพักที่ไดมาตรฐานมากย่ิงข้ึนการสรางทีมงานโดยเฉพาะทางดานการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขาย และ

กําไรที่ไดจากการใหบริการ ใหมากข้ึน 40%พัฒนาสูการเปนโรงแรมบูทีคช้ันนําของจังหวัด

ประจวบคีรีขันธในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ไดทาการศึกษาวิจัยการตลาดดวยวิธีการสํารวจกับกลุม

ลูกคาผูเขาพักเพื่อประเมินความพึงพอใจ การวิเคราะหปจจัยรอบดาน จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรคของธุรกิจ การวิเคราะหความเสี่ยง ความไดเปรียบในการแขงขันและการศึกษาแนวคิดและ

ทฤษฏีที่เกี่ยวของ เพื่อนําไปสูการสรางกลยุทธในการบริหารจัดการโรงแรมในอนาคต 

จากการวิเคราะห การประเมนิความชอบที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทลหัวหิน อยูในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาสามารถเรียงลําดับดานที่มีความชอบมากที่สุด 3 ลําดับแรกไดแก ไดแก ที่ต้ัง ของ

โรงแรมมีความเหมาะสม สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความสะอาดหรือสดช่ืน และโครงสรางทาง

กายภาพของโรงแรมมีความปลอดภัย สําหรับดานที่มคีวามชอบนอยที่สุดไดแก ระบบการใหบริการใน

โรงแรมมีคุณภาพ และระบบความการรักษาความปลอดภัย อยูในระดับปานกลาง จึงไดใชกลยุทธดาน

การสงเสริมการตลาด โดยการสงเสริมการตลาดน้ันจะเลือกใชสื่อโฆษณา กลยุทธดานผลิตภัณฑและ

ราคา โดยการเพิ่มบริการนวดแผนไทยเสริม และรถรับสง รวมถึงการปรับปรุงหองพัก กลยุทธดาน

ชองทางการจัดจําหนาย โดยการปรับปรุงระบบสารสนเทศ เว็บไซดของโรงแรม และกลยุทธผูนํา โดย

สรางมาตรฐานการปฏิบัติงานใหพนักงานอันนําไปสูการใหบริการที่มีคุณภาพ เพื่อนําไปสูมาตรฐาน

การใหบริการที่ดีและมีคุณภาพ  

เมื่อพิจารณาความเปนไดของการลงทุนเพื่อตอยอดธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน พบวามี

ความคุมคาในการลงทุน โดยใชงบลงทุนประมาณ 2,000,000 บาท และมีคา NPV เทากับ 

4,922,143บาท IRR เทากับ 121.9% และระยะเวลาในการคืนทุนเทากับ 1-2 ป 
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ABSTRACT 

 

This business plan aimed is to study the possibility of De Pastel HuaHin Hotel 

Includes creating a good image and prospects arising Brand Awareness and 

improvement of hotel rooms and services continuously. The standard room to 

expand even more, Team-building, especially in the market for increase sales and 

profits earned from providing services to more 40 % developed into a premier 

boutique hotel of the Prachuapkhirikhan province . 

Questionnaire marketing research was the main method to create this 

business plan, In-depth interview with current consumer about Complacency of 

hotel.  Analysis the strengths, weaknesses, opportunities and threats of the 

business.Analysis the advantage in competition and the concepts and theories to 

lead to the creation of strategies to manage hotel. 

The research, analysis result showing Complacency on the Hotel de pastel 

Hua at a high level. The sorts who like most are the first three, including the hotel's 

location is appropriate, the hotel's surroundings are clean or fresh and the physical 

structure of the hotel is safe. For a little complacency are the system offers a quality 

hotel and system security. The leading strategy, marketing promotions, the marketing 

campaign will use advertising media. Product and price strategies by adding an extra 

massage, transport and room renovation. Strategic distribution channels by improving 

the information system Website of hotel. Leadership and strategy the creation of 

performance standards for employees, leading to a quality service and contribute to 

a better standard of service and quality. 

 

 



 

 

The research result found the possibility of investing to improve this business 

is dramatically high, It is needs to invest money about 650,000 bath and will have 

NPV value equal 1,028,152 bath, IRR equal 79 percentage and payback period of two 

years. 

 

Keywords: Hotel, Hua Hin 
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นองๆ ที่คอยใหกําลังใจจนการศึกษาคนควาดวยตนเองครั้งน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี  

ทายน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่สนับสนุนในการทําแผนธุรกิจน้ีจนสมบูรณ ให

กําลังใจ และขอขอบคุณมิตรภาพตลอดระยะเวลาการศึกษาในหลักสูตรน้ี 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

ธุรกิจบริการดานที่พัก หรือธุรกิจโรงแรม (Lodging) เปนธุรกิจที่จัดบริการดานหองพัก ใหกับ

นักทองเที่ยว และนอกจากหองพักแลว จะตองมีบริการดานอาหารและเครื่องด่ืม ตลอดจนสิ่งอํานวย

ความสะดวกใหแกนักทองเที่ยวดวย โดยมีหลักในการจัดการอันสําคัญที่สดุคือ การทําใหผูเขาพักรูสึก

ประทับใจ และอบอุนเหมือนอยูบาน (Feel like at home) อาจกลาวไดวาในปจจุบัน ธุรกิจโรงแรม 

(Lodging) มีการเติบโตควบคูกับธุรกิจทองเที่ยว (Travel & Tourism) เน่ืองจากนักทองเที่ยวเมื่อมา

เที่ยวแลว ก็ตองการความตองการข้ันพื้นฐาน อันไดแก ที่อยูอาศัย และบริการดานอาหารและ

เครื่องด่ืม ซึ่งธุรกิจโรงแรมสามารถตอบสนองความตองการข้ันพื้นฐานของนักทองเที่ยวไดจึงคาดวา

ธุรกิจโรงแรมจะมีการเติบโตไดในอนาคต 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาว มีหองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 

11 หองมีทําเลที่ต้ังที่โดดเดนในใจกลางยานการพักผอนริมชายหาด หองพักทุกหองยังมีความ

สะดวกสบายอยางหลากหลายไวใหบริการ หลายๆ หองมีแมกระทั่ง อินเทอรเน็ตไรสาย (ไมเสีย

คาใชจาย), อินเทอรเน็ตไรสาย, เครื่องปรับอากาศ, ระเบียง/ชานเรือน, โทรศัพท ที่สรางความพอใจให

ทุกคนไมเวนแตผูเขาพักที่พิถีพิถันที่สุด นอกจากน้ี โรงแรมยังเตรียมกิจกรรมนันทนาการหลากหลาย

ไวรองรับการเขาพักของลูกคาทีก่ําลังมองที่พักที่สะดวกสบายใน หัวหิน / ชะอํา  

 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 สถานท่ีต้ัง: ซอย หัวหิน 77 ตําบล หัวหิน อําเภอ หัวหิน ประจวบคีรีขันธ 77110 

 

ภาพที่ 1.1 : แผนที่แสดงที่ต้ังของโรงแรม De Pastel HuaHin 
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1.1.2 ชองทางการจัดจําหนาย/รับบริการชองทางการจําหนายหลัก ประกอบดวย  

1) การขายตรง โดยขายใหกับลูกคาที่เดินทางมาติดตอหองพักที่โรงแรมโดยตรง 

2) การขายผานตัวแทนจําหนายหองพักซึง่กระจายอยูทั่วโลก  

3) ระบบการสํารองหองพักผานทางระบบอินเตอรเน็ต  

 เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand Awareness ทางโรงแรม

มีการโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายและมีการดําเนินการอยาง

ตอเน่ือง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการชวยงานขายเพื่อเพิ่มยอดขาย 

 

ภาพที่ 1.2 : ตัวอยางการขายผานตัวแทนจําหนายหองพัก โดย www.expedia.co.th 

 

 
 

ที่มา : เอ็กซพีเดีย. (2559). การจองโรงแรม. สืบคนจาก www.expedia.co.th 

 

ภาพที่ 1.3 : ตัวอยางระบบการสํารองหองพักผานทางระบบอินเตอรเน็ต 

 

 
 

ที่มา : De Pastel Hotel. (2016). Check Availability. Retrieved from   

        http://www.depastelhotel.com. 
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1.2 ประเภทของสินคา/บริการ 

เปนโรงแรมขนาด 3 ดาว ที่ประกอบดวยหองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณทั้ง 11 หอง มี 

WiFiฟรี และระเบียง เลือกดูรายการบันเทิงตามใจชอบจากทีวีจอแอลซีดีพรอมชองเคเบิล และ

พักผอนไดอยางสะดวกสบายดวยตูเย็น และเครื่องชงกาแฟโรงแรมปลอดบุหรี่มีสระวายนํ้ากลางแจง, 

ดาดฟา และชา/กาแฟในล็อบบี้ ทางที่พักยังใหบริการอาหารเชาปรุงตามสั่งฟร,ี รวมถึงWiFiฟรีในพื้นที่

สาธารณะ และที่จอดรถฟรี สิง่อํานวยความสะดวกอื่นๆ ไดแก สวนหยอม  

 

ภาพที่ 1.4 : ตัวอยางหองพัก 

 

 
 

ภาพที่ 1.5 : สระวายนํ้ากลางแจง 
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นอกจากน้ีหองพักที่ทางโรงแรมไดทําการตกแตงสามารถแบงออกเปน 4 ประเภท ไดดังน้ี  

1. หองมาตรฐานเตียงใหญพรอมวิวสวนหยอม 

รายละเอียด: หองเตียงใหญมีทีวีจอแบนขนาด 40 น้ิว ตูเย็นและระเบียงลอมรอบ หองนํ้า

สวนตัวมีฝกบัวนํ้าฝน 

 

ภาพที่ 1.6 : หองมาตรฐานเตียงใหญพรอมวิวสวนหยอม 

 

 
 

2. หองมาตรฐานเตียงใหญ มีวิวทะเล 

รายละเอียด : หองเตียงใหญประกอบดวยโทรทัศนจอแบนขนาด 40 น้ิว ตูเย็นและมีระเบียง

ลอมรอบ หองนํ้าสวนตัวมีฝกบัว 

 

ภาพที่ 1.7 : หองมาตรฐานเตียงใหญ มีวิวทะเล 

 

 
 

3. ทราบประเภทหองพักเมื่อเช็คอิน 

รายละเอียด : ประเภทหองพักและเตียงจะจัดสรรเมื่อเช็คอิน ซึ่งอาจเปนระดับหองที่สูงกวา 

และมีเงื่อนไขรายละเอียดตามความตองการของลูกคา ทั้งน้ีข้ึนอยูกับความพรอมใหบริการเมื่อเขาพัก 
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4. หองสวีทปลอดบุหรี่ พรอมเตียงคิงไซส 

รายละเอียด : หองสวีท มีระเบียง กาตมนํ้าไฟฟา และเคเบิลทีวี 

 โดยผูเขาพักทุกหองจะไดรับสิ่งอํานวยความสะดวก ไดแก บริการอินเทอรเน็ตไรสาย (Wi-Fi) 

ฟรี Wi-Fi ครอบคลุมทั้งที่พักบริการอินเทอรเน็ต หองอาหาร (บุฟเฟต) ที่จอดรถฟรี ที่จอดรถใน

บริเวณที่พักหองปลอดบุหรี่ พื้นที่สวนกลางและสวนบุคคลเปนเขตปลอดบุหรี่ สวนหยอมและบริการ

แมบานประจําวัน 

 

1.3 รายละเอียดของสินคา/บริการ 

นโยบายของโรงแรม คือ การมุงเนนที่การใหบริการเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดใหกับ

ลูกคากลุมเปาหมาย โดยตลาดที่รองรับสินคาและบริการของโรงแรมเปนตลาดระดับกลางเน่ืองจาก

เปนโรงแรมระดับสามดาว แตอยางไรก็ตามโรงแรมมีความหลากหลาย มีจุดเดนในเรื่องของรูปแบบ

การใหบริการ และความเจริญของทําเลที่ต้ังโดยทําเลต้ังในเขตศูนยกลางธุรกิจ กอใหเกิดความสะดวก

ในการเดินทาง  นอกจากน้ีโรงแรมยังมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายอยางตอเน่ืองเพื่อสราง

ภาพลักษณใหเกิดข้ึนกับโรงแรม ซึ่งสามารถสรุปจุดเดน และนวัตกรรมของโรงแรมไดดังน้ี 

1.3.1 จุดเดน 

1) จุดเดนอยูฝงทะเลเขาออกลงทะเลงายทําเลดีมาก ใกลโรงพยาบาล ใกลโรงเรียน ใกล

หางสรรพสินคา ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปนทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน.  

2)  การตกแตงโรงแรมมีลักษณะเฉพาะ ลักษณะแบบบูทีคที่แปลกทั้งภายในและภายนอก 

ภายในครบครัน มีสระวายนํ้า มีอาหาร  

3) เดินทางสะดวก ใกลขนสงแอรพอต 

1.3.2 นวัตกรรม 

1) การออกแบบหองพักทีล่มสามารถพัดออกเขาไดทุกทาง เปนการออกแบบเพื่อลดพลังงาน 

2) หองนอนมีการโฟวลมเขาออกไดดีมีทิศทางการไหลเวียนที่ดี 

3) ถังเก็บนํ้าอยูขางบนทําใหไมตองใชปม 

4) สภาพแวดลอมตนไมเยอะแทนกําแพงเพิ่มความเปนธรรมชาติ ทําใหรูสึกสดช่ืน 

 

1.4 วิสัยทัศน 

พัฒนาสูการเปนโรงแรมบูทีคช้ันนําของจังหวัดประจวบคีรีขันธ 
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1.5 พันธกิจ 

1) ยกระดับหองพักใหมีความทันสมัย และอํานวยความสะดวกสบายใหกับลูกคาที่เขาใช

บริการมากย่ิงข้ึน 

2) เนนการบริการที่ดี สรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา และสรางความมั่นใจใหแกลูกคาใน

โครงการ 

3) เพิ่มชองทางการจัดจําหนายและปรับปรุงระบบสารสนเทศ เว็บไซดของโรงแรมใหมีขอมูล

ที่หลากหลาย ครอบคลุม ชัดเจน เพื่อใหลูกคานํามาประกอบกับการตัดสินใจ 

4) ใหบริการอํานวยความสะดวกดานอื่นๆ เชน รถรับสง รถเชา เพื่ออํานวยความสะดวกใน

การเดินทางของผูเขาพัก 

 

1.6 เปาหมาย 

 

ตารางที่ 1.1: เปาหมายระยะสั้น และเปาหมายระยะยาว 

 

 

เปาหมายระยะสั้น ( 1- 5 ป ) 

 

- เพิ่มชองทางการจัดจําหนายและปรับปรุงระบบ

สารสนเทศและยกระดับหองพักใหมีความทันสมัย 

- มีผลกําไรเพิ่มมากข้ึนกวา รอยละ 30  

- มีผูเขาพักเพิ่มข้ึนมากกวา รอยละ 20 

- เปนโรงแรมระดับสามดาวที่มีช่ือเสียงอันดับตนๆของ

อําเภอหัวหิน  

 

เปาหมายระยะยาว ( 6-10ป ) 

 

- ขยายหองพัก เพื่อใหสามารถรองรับความตองการของ

ลูกคาที่มากข้ึน และรองรับการเจริญเติบโตทาง

เศรษฐกิจ 

- พัฒนาโรงแรมใหครบวงจร โดยทําการสรางหองจัด

เลี้ยง ระบบอํานวยความสะดวกที่ทันสมัยมากข้ึน 

 

1.7 วัตถุประสงคของโครงการ 

1) เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand Awareness ทาง

โรงแรมมีการโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายและมีการดําเนินการ

อยางตอเน่ือง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการชวยงานดานการขายอันนําไปสูยอดขายที่สูงข้ึน 
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2) การปรับปรุงและพัฒนาหองพักและบริการตาง ๆ ของโรงแรมอยางตอเน่ือง เพื่อใหผูเขา

พักไดรับบริการที่ไดมาตรฐานและเกิดความพึงพอใจ 

3) การสรางทีมงานโดยเฉพาะทางดานการตลาด และการขายใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน เพื่อ

รักษาฐานลูกคาที่มีอยูเดิมและเพิ่มฐานลูกคาใหมใหมากข้ึน ลูกคาหลักของโรงแรมเปนชาวไทย

ประมาณ 70-80% และมีนักทองเที่ยวชาวตางชาติ รวมถึงนักธุรกิจชาวไทยที่มีระดับรายไดและกําลัง

ซื้อสูง ดังน้ันหากมีหองจดัเลี้ยง ลูกคาทั่วไปสามารถเขามาใชบริการหองอาหาร และหองจัดเลี้ยงได ใน

อนาคตจึงคาดวาอาจมีการสรางหองจัดเลี้ยงเพื่อรองรับลูกคากลุมใหญ 

4) เพื่อเพิ่มยอดขาย และกําไรที่ไดจากการใหบริการ ใหมากข้ึน 30% 

 

1.8 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

เน่ืองจากองคกรมขีนาดเล็ก จํานวนพนักงานไมมากนัก ผังโครงสรางองคกรจึงมีขนาดเล็ก ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.8 :  ผังโครงสรางองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผูจัดการทั่วไป 

พนักงาน

ตอนรับ 

การเงิน บัญช ี หองอาหาร ฝายรักษา

ความสะอาด 

พนักงาน

รักษาความ

หัวหนาแมบาน แมบาน Back Office Front Desk 

เจาของกิจการ 
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ตารางที ่1.2 : หนาที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 

 

ชื่องาน/หนาท่ี 

 

ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติของผูทํางาน 

ผูจัดการทั่วไป - ควบคุมงานทุกแผนกใหดําเนินไป

อยางราบรื่น  

- วางแผนงานของบริษัท ตลอดจน

การประเมินผล และควบคุมการ

ทํางานรวมกับฝายตางๆ ของบริษัท 

- ติดตาม และประเมินผลการ

ทํางานอยางตอเน่ือง 

- ประสานงานใหทุกฝายทํางานได

อยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 

1 -จบการศึกษาอยางนอยระดับ

ปริญญาตร ี

-สามารถวางแผนงาน 

-มีความเปนผูนําแกไขปญหา

เฉพาะหนาได 

พนักงาน

ตอนรับ 

ดูแลในการเขาพัก รับจองหองพัก

อํานวยความสะดวกดานตางๆใหแก

ลูกคา  

3 -จบการศึกษาอยางนอยระดับ

ปริญญาตร ี

- มีทักษะภาษาอังกฤษ 

- มีมนุษยสัมพันธที่ดี 

การเงิน รายงานสรุปเงินประจําวัน 

ติดตามหน้ีสิน 

รายงานสรุป AGODA, EXPEDIA 

ประจําสัปดาห 

1 -จบการศึกษาระดับปริญญาตรี

สาขาบัญชี 

 - มีความรอบคอบความซื่อสัตย 

บัญชี บันทึกรายการประจําวันรายงานผล

การดําเนินงานแกผูบริหาร เบิกจาย

สินคาการเบิกคาใชจาย ออก

ใบกํากับภาษี / ใบเสร็จรับเงินจัดทํา

เอกสารสงสํานักงานบัญชี  

1 -จบการศึกษาปริญญาตรีสาขา

บัญชี 

- มีความรอบคอบ ความซื่อสัตย 

หองอาหาร จัดเตรียมอาหารใหกับผูเขาพักและ

ดูแลในสวนของหองอาหาร  

1 -จบการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน 

-มีความสามารถในการทําอาหาร

หลายประเภท 

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่1.2 (ตอ) : หนาที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 

 

ชื่องาน/หนาท่ี 

 

ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติของผูทํางาน 

ฝายรักษา

ความสะอาด 

ดูแลความสะอาดของหองพักและ

บริเวณโรงแรม 

2 -จบการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน 

-รักความสะอาด 

-ใสใจรายละเอียดตางๆ 

พนักงานรักษา

ความปลอดภัย 

ดูแลความปลอดภัยและความ

เรียบรอยของโรงแรม อํานวยความ

สะดวกดานสถานที่แกผูเขาพัก 

1 - อายุไมเกิน 55 ป 

- จบการศึกษาข้ันตํ่าประถมศึกษา 

- ปฏิบัติหนาที่ที่ไดรับมอบหมาย

อยางเครงครัด 

 

1.9 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

 ปจจุบันโรงแรมใหสําคัญของการบริการมากข้ึนและหันมาเนนการใหบริการ ซึ่งถือวาเปนกล

ยุทธที่สําคัญทางดานการแขงขันทางการตลาด ดังน้ันผูศึกษา มองวา การทําความเขาใจเกี่ยวกับการ

ใหบริการที่ดีและมีคุณภาพ จัดการงานบริการที่มีประสิทธิภาพการศึกษาทําความเขาใจลักษณะของ

การบริการจึงเปนเรื่องสําคัญและจําเปนอยางย่ิงสําหรับบุคคลทีเ่กี่ยวของกับการบริการทุกระดับ

เพื่อที่จะทําใหการบริการสามารถบรรลุเปาหมายและสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูซื้อหรือผูใชบริการ 

นโยบายของโรงแรม คือ การมุงเนนที่การใหบริการเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดใหกับ

กลุมเปาหมาย โดยโรงแรมจะมีจุดเดนในเรื่องของรูปแบบการใหบริการ และความเจริญของทําเลที่ต้ัง 

ที่ต้ังในเขตศูนยกลางธุรกิจ ความสะดวกในการเดินทาง  และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขาย

อยางตอเน่ืองแตอยางไรก็ตาม เน่ืองจากโรงแรมเปนโรงแรมระดับสามดาว ดังน้ันกลุมเปาหมายหรือ

ตลาดที่รองรับสินคาจึงเปนตลาดระดับกลาง และมีการแขงขันคอนขางสูงในปจจุบัน เน่ืองจากโรงแรม

ขนาดสามดาวมีความเสี่ยงนอยจึงมีการขยายตัวธุรกิจโรงแรมขนาดสามดาวคอนขางมาก รวมถึงการ

แขงขันระหวางโรงแรมขนาดสีด่าว 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหินมีเอกลักษณเฉพาะตัว เนนการใหบริการและความเปนสวนตัว

ของลูกคา ใหบริการหองพักปรับอากาศที่มีอินเทอรเน็ตไรสาย (Wi-Fi) ฟรี ปจจุบันมีแนวโนมของ

จํานวนผูเขาพักเพิ่มข้ึน เน่ืองจากอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเติบโตข้ึน แตอยางไรก็ตาม ปจจัยขางตน

เปนปจจัยสงเสริมธุรกิจโรงแรม ในขณะเดียวกันพบวา เมื่อธุรกิจโรงแรมมีการขยายตัวมากข้ึน จํานวน

คูแขงในกลุมธุรกิจเดียวกันจึงมีจํานวนมากข้ึน โดยเฉพาะกลุมธุรกิจโรงแรมขนาดสามดาว เน่ืองจาก
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เปนการลงทุนที่ลดความเสี่ยงไดในระดับหน่ึงมากกวา โรงแรมขนาด สี่ดาวหรือหาดาว จากปจจัยที่ได

กลาวมาทั้งหมดขางตน ผูศึกษาไดเล็งเห็นถึงความสําคัญของการจัดทําแผนธุรกิจข้ึนเพื่อนํามาใชเปน

แนวทางในการวางแผนดานตางๆ  

 

1.10 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ในปพ.ศ.2558 ประเทศไทยจะเขารวมเปนสวนหน่ึงประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean 

Economics Community: AEC) รวมกับประเทศอื่นๆในอาเซียนอีก 9 ประเทศไดแกสาธารณรัฐ

อินโดนีเซียมาเลเซียสาธารณรัฐฟลิปปนสสาธารณรัฐสิงคโปร รัฐบรูไนดารุสซาลาม สาธารณรัฐสังคม

นิยมเวียดนาม สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว สาธารณรัฐแหงสหภาพเมียนมาร และ

ราชอาณาจักรกัมพูชา ซึ่งผลผูกพันที่จะตามมาดานการทองเที่ยวของประเทศไทยคือนักทองเที่ยวจาก

ประเทศสมาชิกทั้งหมดสามารถเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยไดอยางเสรีมากข้ึนจึงอาจจะ

สงผลใหจํานวนนักทองเที่ยวในประเทศ รวมถึงในจังหวัดที่ติดทะเล เน่ืองจากเปนเมืองที่มีสถานที่

ทองเที่ยวที่สําคัญมากมายมีการคมนาคมขนสงที่สะดวกสบายมีอาหารและแหลงจับจายซื้อสินคาที่

หลากหลายย่ิงไปกวาน้ันนักทองเที่ยวกลุมอาเซียนยังมีอัตราการเขาพักโรงแรมเพิ่มสูงข้ึนเรื่อยๆจึง

สงผลใหธุรกิจโรงแรมควรจะมีการเตรียมความพรอมในทุกๆดานทั้งดานการบริการทีม่ีมาตรฐานสิ่ง

อํานวยความสะดวกและพนักงานเพื่อใหเพียงพอตอความตองการของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและ

ตางประเทศ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) 

โรงแรมในปจจุบันหันมาใหความสําคัญของการบริการมากข้ึนและหันมาใหบริการซึ่งเปนกล

ยุทธการแขงขันทางการตลาด การทําความเขาใจเกีย่วกับการบริการ การใหบริการที่ดีและมีคุณภาพ 

จัดการงานบริการที่มีประสิทธิภาพเพื่อที่จะทําใหการ บริการสามารถบรรลุเปาหมายและสรางความ

พึงพอใจสูงสุดแกผูซื้อหรือผูใชบริการโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาว มีหองพักที่

ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 11 หอง มีทําเลที่ต้ังที่โดดเดนในใจกลางยานการพักผอนริมชายหาด 

หองพักทุกหองยังมีความสะดวกสบายอยางหลากหลายไวใหบริการ หลายๆ หองมีแมกระทั่ง 

อินเทอรเน็ตไรสาย (ไมเสียคาใชจาย), อินเทอรเน็ตไรสาย, เครื่องปรับอากาศ, ระเบียง/ชานเรือน, 

โทรศัพท ที่สรางความพอใจใหทุกคนไมเวนแตผูเขาพักที่พิถีพิถันที่สุด นอกจากน้ี โรงแรมยังเตรียม

กิจกรรมนันทนาการหลากหลายไวรองรับการเขาพักของลูกคาทีก่ําลังมองที่พักที่สะดวกสบายในหัว

หิน / ชะอํา และสวนใหญมีการทําตลาดผานเอเยนตในการสงลูกคาเขาพักมีระบบการจองหองพัก

ผานอินเตอรเน็ต การบริการของพนักงานที่มีประสิทธิภาพ และมีทักษะในการทํางาน โดยเฉพาะการ

บริการเปนกันเองแบบคนไทยจึงทําใหมีแนวโนมของธุรกิจวามีความเปนไปไดในการเติบโตมากข้ึนใน

อนาคต 
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ดังน้ันการจัดทําแผนธุรกิจ จะสามารถชวยกําหนดกลยุทธตางๆ เพื่อใชในวางแผนทางการ

ตลาดของโรงแรม ใหความสนใจในการแสวงหากลุมตลาดใหม ๆ มากข้ึน หรือโดยการสรางโอกาสทาง

การตลาดใหม ๆ ที่มีลักษณะเฉพาะตัว (Niche Market) เชน การตกแตงหรือปรับการออกแบบ

สถานที่ใหเปนเอกลักษณ เชน การตกแตงสถานที่ใหแสดงถึงวัฒนธรรมไทยเพื่อแสดงความเปน

เอกลักษณเฉพาะตัวของโรงแรม หรือการตกแตงสถานที่ใหสอดคลองกับกลุมลูกคาหรือกลุมเปาหมาย

ของโรงแรม เปนตน รวมถึงจัดการฝกอบรมพนักงานของตนเองอยางสม่ําเสมอเน่ืองจากพนักงานเปน

สวนหน่ึงของระบบการใหบริการที่สามารถสรางผลตอบรับที่ดีจากลูกคาไดในระดับหน่ึง 

 

1.11 วัตถุประสงคการทําแผน 

1). เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการตอยอดธุรกิจ 

2). เพื่อใชในการพิจารณาเงินทุนในการจัดต้ังและดําเนินธุรกิจใหเปนไปตามแผนที่กําหนดไว 

 

1.12 วิธีการศึกษา 

1.12.1 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดทําแผนธุรกิจนี ้

1) แนวคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541) กลาววา 

บริการ (Service) เปนกิจกรรมที่กอใหเกิดผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่จะสนองความตองการแก

ลูกคาหรือผูบริโภคโดยมีลักษณะที่สําคัญ 4 ประการ ดังน้ี  

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) เปนลักษณะของการบริการที่ไมสามารถ 

มองเห็น หรือเกิดความรูสึกไดกอนที่จะมีการซื้อ ในแงของสถานที่ ตัวบุคคล เครื่องมือ วัสดุที่ใชในการ

ติดตอสื่อสาร สัญลักษณและราคา ดังน้ัน เพื่อลดความเสี่ยงของผูซื้อ ผูซื้อตองพยายามวางกฎเกณฑ

เกี่ยวกับคุณภาพและประโยชนจากบริการที่เขาจะไดรับเพื่อสรางความเช่ือมั่นในการซื้อผูขายบริการ

จะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกันใหผูซื้อสามารถตัดสินใจซื้อไดเร็วข้ึน  

1.1 สถานที่ (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือมั่น และความสะดวกใหกับผูที่มา

ติดตอ เชน มีสถานที่กวางขวาง ออกแบบใหเกิดความคลองตัวแกผูมาติดตอ มีที่น่ังเพียงพอ มี

บรรยากาศที่จะสรางความรูสึกที่ดี รวมทั้งอาจมเีสียงดนตรปีระกอบเบา ๆ  

1.2 บุคคล (People) ซึ่งไดแก พนักงานที่ขายบริการ โดยตองมีการแตงตัวที่

เหมาะสม ดูดี มบีุคลิกดี ตอนรับลูกคาดวยหนาตาย้ิมแยมแจมใส การพูดจาที่มีความไพเราะ เพื่อให

ลูกคาเกิดความประทับใจ และความพึงพอใจ และเกิดความเช่ือมั่นในบริการที่ไดรับ 

1.3 เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงานจะตองทันสมัยมี

ประสิทธิภาพ อันนําไปสูการใหบริการที่รวดเร็ว  
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1.4 วัสดุสื่อสาร (Communication Material) เปนสิ่งที่ใชสื่อสารระหวางผูขาย

บริการและผูรับบริการ ประกอบดวย สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณาตาง ๆ โดยข้ึนอยูกับลักษณะ

ของบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย 

1.5 สัญลักษณ (Symbols) คือ ช่ือตราสินคา ย่ีหองสินคาหรือบริการ หรือ

เครื่องหมายตราสินคาที่ใชในการใหบริการเพื่อใหผูบริโภคเรียกช่ือไดถูก และจดจําไดงาย ควรมี

ลักษณะสื่อความหมายที่ดีเกี่ยวกับบริการที่เสนอขาย  

1.6 ราคา (Price) การกําหนดราคาการใหบริการ ซึ่งในการกําหนดราคาควรมีความ

เหมาะสมกับระดับการใหบริการ ไมสูงมากเกินไป มีความชัดเจนในการจําแนกระดับบริการ  

2. ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนการผลิต 

และการบริโภคในขณะเดียวกัน กลาวคือ ผูขายหน่ึงรายสามารถใหบริการลูกคาในขณะน้ันไดหน่ึงราย 

เน่ืองจากผูขายแตละรายมีลักษณะเฉพาะตัวไมสามารถใหคนอื่นใหบริการแทนไดเพราะตองผลิตและ

บริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดในเรื่องของเวลา  

3.ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของบริการไมแนนอนข้ึนอยูกับวาผูขายบริการ 

เปนใครจะใหบริการเมื่อไร ที่ไหน และอยางไร ดังน้ันผูซื้อบริการจะตองรูถึงความไมแนนอนในบริการ 

และสอบถามผูอื่นกอนที่จะเลือกรับบริการ ในแงผูขายบริการจะตองมีการควบคุมคุณภาพทําได 2 

ข้ันตอน คือ  

3.1 ตรวจสอบ คัดเลือก และฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ เน่ืองจากเปน

องคประกอบที่สําคัญในการใหบริการ หากพนักงานมีมาตรฐานในการใหบริการเน่ืองจากผานการ

คัดเลือก และฝกอบรม ยอมทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ นอกจากน้ีพนักงานที่ใหบริการควรมีมนุษย

สัมพันธที่ดีในการบริการ โดยเฉพาะ ธุรกิจสายการบิน โรงแรม และธนาคาร ซึ่งตองเนนในดานการ

ฝกอบรม ในการใหบริการที่ดี  

3.2 ตองสรางความพอใจใหลูกคา เน่ืองจากลูกคาเปนบุคคลที่เขารับบริการ ดังน้ัน

เมื่อมีขอเสนอแนะเกิดข้ึน พนักงานตองรับฟงคําแนะนําและขอเสนอแนะของลูกคา รวมไปถึงการ

สํารวจขอมูลลูกคา ความตองการ และการเปรียบเทียบกับคูแขงขันเพื่อทําใหไดรับขอมูลนําไปสูการ

แกไขปรับปรุงบริการใหดีข้ึน  

4. ไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) บริการไมสามารถผลิตเก็บไวไดเหมือน 

สินคาอื่น ถาความตองการมีสม่ําเสมอ การใหบริการก็จะไมมีปญหา แตโดยทั่วไปแลวลักษณะความ

ตองการมีความไมแนนอน จะทําใหเกิดปญหาคือ บริการไมทันหรือไมมีลูกคา กลยุทธการตลาดที่

นํามาใชเพื่อปรับความตองการซื้อใหสม่ําเสมอ และปรับการใหบริการไมใหเกิดปญหามากหรือนอย

เกินไป มีดังน้ี  

4.1 กลยุทธเพื่อปรับความตองการซื้อ (Demand) มีดังน้ี  
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4.1.1. การต้ังราคาใหแตกตางกัน (Differential Pricing) เพื่อปรับความ 

ตองการซื้อใหสม่ําเสมอ กลาวคือ การต้ังราคาสูงในชวงความตองการซื้อมากและต้ังราคาตํ่าในชวง

ความตองการซื้อนอย  

4.1.2. กระตุนในชวงที่มีความตองการซื้อนอย (Nonpeak Demand Can  

be Cultivated) โดยจัดกิจกรรมลดราคาและสงเสริมการขาย  

4.1.3. การใหบริการเสริม (Complementary Service) เพื่ออํานวยความ 

สะดวกใหกับลูกคา เมื่อลูกคารูสึกไดรับความสะดวกสบาย ยอมทําใหเกิดความพึงพอใจในบริการที่

ไดรับ เชน มีกรณี ธนาคารที่ลูกคาสามารถใชเครื่องเอทีเอ็มหนาธนาคารในกรณีที่จํานวนลูกคา

ธนาคารมาก 

4.1.4. ระบบการนัดหมาย (Reservation Systems) เพื่อใหทราบถึง 

จํานวนลูกคาที่แนนอน เมื่อทราบจํานวนลูกคาที่แนนอน จะทําใหการวางแผนการใหบริการมีความ

เหมาะสมกับปริมาณการใหบริการ เชน โรงแรมจัดระบบการจองหองพัก สายการบินจัดระบบการ

จองที่น่ัง  

4.2 กลยุทธเพื่อปรับการใหบริการเสนอขาย (Supply) มีดังน้ี  

4.2.1. เพิ่มพนักงานช่ัวคราว (Part – Time Employees) การเพิ่ม 

พนักงานช่ัวคราวในชวงที่มีปริมาณลูกคาหรือผูเขารับบริการจํานวนมาก  

4.2.2. การกําหนดวิธีการทํางานที่มีประสิทธิภาพในชวงคนมาก (Peak –  

Time Efficiency Routines) เปนการกําหนดวิธีการทํางานเพื่อใหการทํางานเกิดความรวดเร็ว 

สามารถรองรับลูกคาที่มีจํานวนมาก  

4.2.3. ใหผูบริโภคมีสวนรวมในการใหบริการ (Increased Consumer  

Participation) ในข้ันตอนบางข้ันตอนหากผูเขารับบริการสามารถใหบริการดวยตนเอง สามารถให

ผูรับบริการจัดการข้ันตอนน้ันเองได เชน การบริการนํ้าด่ืมเองในรานอาหาร  

4.2.4. การใหบริการรวมกันระหวางผูขาย (Shared Service) เชน ใช 

เครื่อง ATM รวมสําหรับธนาคารหลายแหงเพื่อลดคาใชจาย โครงการใชเครื่องมือดานการแพทยของ

โรงพยาบาลรวมกันเพื่อลดตนทุนและคาใชจาย  

4.2.5. การขยายสิ่งอํานวยความสะดวกในอนาคต กรณีที่บริการมีการ 

ใหบริการที่ครอบคลุมความตองการในธุรกิจเดิม ทั้งน้ีตองมีการสํารวจความตองการของผูรับบริการใน

เบื้องตน (Facilities for Future Expansion) เชน สวนสนุกมีการจัดเครื่องเลนใหม ๆ หรือการขยาย

พื้นที่การใหบริการ  

Parasuramanและคณะ ไดกลาววา ปจจัยพื้นฐานที่ผูบริโภคใชในการตัดสินคุณภาพของการ

บริการมี 10 ดาน มีรายละเอียด ดังน้ี (Parasurama, 1985, p. 47) 



14 

1. ความไววางใจได (Reliability) จะเกี่ยวของกับความถูกตองในกระบวนการใหบริการ ซึ่ง

สงผลตอความเช่ือมั่นในการเขารับบริการวาจะไดรับบริการที่มีความถูกตอง ปราศจากความผิดพลาด 

ไดแก ความสามารถในการใหบริการแกลูกคาไดอยางถูกตองต้ังแตแรก และสามารถใหบริการแก

ลูกคาไดตามที่สัญญาไวอยางครบถวน 

2. การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) คือความต้ังใจและความพรอมที่จะ

ใหบริการของพนักงาน พนักงานจะตองสามารถแกปญหาที่เกิดข้ึน และตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดอยางทันทวงที รวมไปถึงความเหมาะสมของระยะเวลาใหบริการดวย  

3. ความสามารถของผูใหบริการ (Competence) หมายถึงคุณสมบัติในการมีทักษะและ

ความรูความสามารถในการใหบริการ น่ันคือ พนักงานที่ใหบริการลูกคาตองมีความรูความชํานาญ 

และความสามารถในงานที่ใหบริการ ซึ่งตองอาศัยการฝกอบรม ประสบการณที่สั่งสมในการทํางาน 

4. การเขาถึงการบริการ (Access) หมายถึงความสะดวกในการติดตอสื่อสาร ชองทางในการ

ติดตอสื่อสารมีความเหมาะสม การเขาถึงบริการมีความรวดเร็ว ฉับไว 

5. ความมีอัธยาศัย (Courtesy) พนักงานที่ใหบริการลูกคาตองมีอัธยาศัยไมตรี พูดจาไพเราะ

มีความสุภาพ และมีมนุษยสัมพันธที่ดี รวมไปถึงบุคลิกภาพที่ดีและเหมาะสมของพนักงาน 

6. การติดตอสื่อสาร (Communication) ความสามารถในการอธิบายลูกคาใหเขาใจอยาง

ถูกตอง โดยใชภาษาที่เขาใจงาย ชัดเจน ไมสับสน เพื่อปองกันการเขาใจผิดของผูรับบริการ  

7. ความนาเช่ือถือ (Credibility) ไดแก ช่ือเสียงขององคกร ลักษณะที่นาเช่ือถือของพนักงาน

ที่ติดตอกับลูกคา ความซื่อสัตย นาไววางใจ ความเช่ือถือไดและการนําเสนอบริการที่ดีที่สุดใหแกลูกคา 

8. ความปลอดภัย (Security) การบริการทีส่งมอบแกลูกคาไมมีอันตราย ความเสี่ยง และ

ปญหาตาง ๆ ซึ่งไดแก ความปลอดภัยของรางกาย ทรัพยสิน และความเปนสวนตัว 

9. การเขาใจและการรูจักลูกคา (Understanding / Knowing the customer) การเขา

ใจความตองการของลูกคา และเรียนรูเกี่ยวกับความตองการสวนตัว ซึ่งสามารถใหบริการที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาได รวมถึงใหความสนใจลูกคาเฉพาะบุคคล และสามารถจําช่ือ

ลูกคาไดแสดงใหเห็นถึงความสําคัญของลูกคา 

10. ความเปนรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ไดแก ลักษณะทางกายภาพขององคกร 

ลักษณะภายนอกของพนักงาน รวมถึงอปุกรณอํานวยความสะดวกในการใหบริการตางๆ 

ซึ่งตอมา Parasuramanและคณะ ไดนําปจจัยทั้ง 10 ดานไปพัฒนาเปนเครื่องมือประเมิน

คุณภาพบริการที่เรียกวา “SERVQUAL” ประกอบดวยปจจัยในการประเมินคุณภาพบริการใหเหลือ

เพียง 5 ดาน (Dimensions) ดังน้ี (Parasuraman et al., 1988: 23) 

1. ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibles) บริการที่ใหแกผูรับบริการตองแสดงใหเห็นวา

ผูรับบริการ สามารถคาดคะเนคุณภาพการบริการไดชัดเจน มีความชัดเจนในบริการที่ไดรับ เชน 
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สถานที่ที่ใหบริการมีความสะดวก สบาย และเครื่องมืออุปกรณที่ใชในการใหบริการ สวยงาม ทันสมัย 

เปนตน 

2. ความนาเช่ือถือ หรือไววางใจได (Reliability) ผูใหบริการมีความสามารถในการปฏิบัติงาน 

ทําใหผูรับบริการเกิดความรูสึกไววางใจไดวา การใหบริการมีความถูกตองเที่ยงตรงปราศจาก

ขอผิดพลาด 

3. การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) ผูใหบริการมีความพรอมและเต็มใจที่จะ

ใหบริการ สามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการไดตามตองการ 

4. การใหความมั่นใจ (Assurance) ผูใหบริการมีความรูและมีอัธยาศัยที่ดีในการใหบริการ 

และความสามารถของผูใหบริการสงผลใหผูรับบริการเกิดความเช่ือมั่นในการใชบริการ 

5. การเขาใจการรับรูความตองการของผูรับบริการ (Empathy) ผูใหบริการใหบริการโดย

คํานึงถึงจิตใจ และความแตกตางของผูรับบริการตามลักษณะของแตละบุคคลเปนสําคัญ 

2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา 

หมายถึง ตัวกระตุนหรอืสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบงออกไดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทที่อาจกระทบตอ 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งอาจดึงดูดความสนใจของผูซื้อ คือ ความใหม ความสลับซบัซอนและ

คุณภาพที่คนรับรูไดของผลิตภัณฑ โดยผลิตภัณฑที่ใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยาง

กวางขวาง ผูบริโภคมีความคุนเคย เพื่อใหผูบริโภคที่ไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวาง

ในการพิจารณาสวนในเรื่องของรูปราง ของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกอ

อิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค หีบ หอที่สะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา 

ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อ ปายฉลากที่แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญก็

จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคา คุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการ

บางอยางของผูซื้อมีอิทธิพลตอการซื้อดวยหรือบริการที่มีความแปลกใหม แตกตาง ยอมเปนที่นาสนใจ

ของผูซื้อหรือผูรับบริการ 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อก็ตอเมื่อผูบริโภคทําการประเมิน 

ทางเลือกและทําการตัดสินใจโดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคา 

นอย เหมาะสมกับคุณภาพ เน่ืองจากการลดตนทุนการซื้อหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอื่น 

ๆ สําหรับการตัดสินใจอยางกวางขวางผูบริโภคมักพิจารณาราคาละเอียด โดยถือเปนอยางหน่ึงใน

ลักษณะทั้งหลายที่เกี่ยวของ สําหรับสินคาฟุมเฟอยราคาสูงไมทําใหการซื้อลดนอยลง เน่ืองจากผูซื้อ

คํานึงถึงอรรถประโยชนมากกวาประโยชนที่ไดรับในกลุมสินคาฟุมเฟอย นอกจากน้ีราคายังเปนเครื่อง

ประเมินคุณคาของผูบริโภคซึ่งก็ติดตามดวยการซื้อ 
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3. ชองทางการจําหนาย (Place หรือ Distribution) กลยุทธของนักการตลาดในการทําใหมี

ผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ ทําใหการพบผลิตภัณฑเกิดข้ึนได

งาย แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภท

ชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอ 

ผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ขาวสารที่นักการตลาดสงไปอาจเตือนใจให 

ผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดมันสามารถสงมอบใหได 

มากกวาสินคาของคูแขง เมื่อไดขาวสารหลังการซื้อเปนการยืนยันวาการตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตอง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2541) ไดสรุป เกี่ยวกับ

แนวความคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ (Market Mix) ไวในหนังสือ การบริหาร

การตลาดยุคใหมวา ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนลําดับข้ันตอนใน

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคพบวา ผูบริโภคผานกระบวนการ 7 ข้ันตอน คือ ธุรกิจที่ใหบริการจะใช

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ดังมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

Product คือ เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ สิ่งที่ผูขายตอง

มอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนจากผลิตภัณฑน้ันๆ โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑแบง

ออกเปน 2 ลักษณะ คือผลิตภัณฑที่อาจเปนสิ่งซึ่งจับตองไดและ ผลิตภัณฑที่จับตองไมได ในดานการ

บริการสวนใหญถือวาเปนผลิตภัณฑที่จับตองไมได ซึ่งตองพิจารณาในแงของการที่จะสรางความมั่นใจ 

และ ทําใหลูกคาเกิดความเช่ือมั่นในบริการที่ไดรับและเกิดความพึงพอใจในการใชบริการน้ัน โดย

ธุรกิจจะตองสรางและนําเสนอสิ่งที่เปนรูปธรรม เพื่อใหเกิดความชัดเจนหรือเปนสัญลักษณแทนการ

บริการที่ไมสามารถจับตองได 

Price คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ (Cost) ของลูกคา ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคาที่ไดรับ (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price)ผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวา

ราคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดกลยุทธดานราคา ตองพิจารณาถึงคุณคาของผลิตภัณฑที่ลูกคา

จะไดรับ ซึ่งเปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปนสวนที่

เกี่ยวกับ วิธีการกําหนดราคานโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู 

(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวา การยอมรับของลูกคาในคุณคาของ 

ผลิตภัณฑวา สูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขันและ ปจจัย

อื่น ๆ  

Place ดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือกทําเล ที่ต้ัง (Location) ของธุรกิจ

บริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่

ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลทีต้ั่งที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมผูบริโภคที่จะเขามาใชบริการดังน้ัน



17 

สถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด และคํานึงถึง

ทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย เน่ืองจากทําใหเกิดสวนแบงทางการตลาด โดยความสําคัญของทําเลที่ต้ัง

จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภท ซึ่งสถานที่

มีความสอดคลองกับชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งเปนหน่ึงในยุทธศาสตรสําคัญของการวางกลยุทธทาง

การตลาด  

Promotion การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญใน

การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูใหบริการ ทําใหผูซื้อไดรับขอมูลบริการหรือ

ผลิตภัณฑของธุรกิจ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติที่ดีตอบริการหรือ

สินคาอันนําไปสูพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการหรือสินคาน้ันๆ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม 

กับลูกคา โดยเครื่องมือที่ใชในการสื่อสารการตลาดบริการในการสงเสริมทางการตลาดเรียกวา 

สวนผสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสมใน การติดตอสื่อสาร 

(Communication Mix) ประกอบไปดวย 4 ดาน ไดแก  

1. การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อ ตาง ๆ และ

ผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาที่ผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศนปาย

โฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร ฯลฯ 

2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบ 

เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซึ่งเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 

3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือหรือกิจกรรมทางการตลาดที่

กระทําการอยางตอเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใชพนักงาน การโฆษณา และการประชาสัมพันธ

ที่ชวยกระตุนความสนใจในการใชบริการของลูกคา 

4. การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนแผนงานการนําเสนออยาง

ตอเน่ืองเพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคกรตลอดจนสรางภาพ

ลักษณะและความเขาใจอันดีระหวางธุรกิจกับลูกคากลุมใดกลุมหน่ึง 

Physical Evidence คือ โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality 

Management: TQM) หรือตองแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็นได 

เชนสัญลักษณที่เปนรูปธรรม โลโก ตองเปนเอกลักษณเฉพาะตัวจับตองได งายตอการจดจําและพูดถึง

สื่อผานสิ่งที่จับตองได  

Process การบริหารตองมีการจัดองคกร 

People บุคคลากรที่มีความรูความสามารถบวกกับประสบการณจะมีเทคนิคการจูงใจ  
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3)แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจโรงแรม 

ธุรกิจบริการที่พักหรือที่พักแรมสําหรับนักทองเที่ยวน้ันมีหลายรูปแบบแตกตางกันออกไปดังน้ี 

(นิคมจารุมณี, 2536, หนา 168 - 173) 

โรงแรม (Hotels)หมายถึงที่พักที่มีสิบหองพักหรืออาคารขนาดใหญที่มหีองพักนับพันหองข้ึน

ไปรวมทั้งหองประชุมสัมมนาขนาดใหญพรอมอุปกรณอํานวยความสะดวกตางๆสนามกีฬาหรือสถานที่

เพื่อการพักผอนเชนสระวายนํ้าสนามเทนนิสและหองพักบริการตลอด 24 ช่ัวโมงพรอมทั้งภัตตาคาร

รานอาหารและสถานที่บริการใหความบันเทิงทั้งหลายโรงแรมยังสามารถจําแนกออกไปเปนโรงแรม

ตามประเพณีนิยมโรงแรมสําหรับนักธุรกิจโรงแรมตามสถานที่พักตากอากาศและโรงแรมสนามบินเปน

ตน 

มอเตอรโฮเต็ล (Motor Hotels)หมายถึงโรงแรมซึ่งจัดใหมีสถานที่จอดรถยนตโดยไมคิด

มูลคาแกแขกที่เขาพักธุรกิจโรงแรมประเภทน้ีปกติจะมีหองพักต้ังแต 30 - 300 หองและมักจะต้ังอยู

ตามเสนทางหลวงสายสําคัญที่เช่ือมระหวางเมืองใหญๆหรือภาคตางๆโรงแรมประเภทน้ีไดรับความ

นิยมจากนักเดินทางที่ใชรถยนตสวนตัวเปนอยางมาก 

โมเต็ล (Motels)เปนอีกรูปแบบหน่ึงของมอเตอรโฮเต็ลแตในดานอุตสาหกรรมโรงแรมโมเต็ล

จะใหบริการแตเฉพาะหองพักแรมเทาน้ันโดยไมมีการบริการและการอํานวยความสะดวกอื่นใด

เพิ่มเติมเชนภัตตาคารถึงแมวาจะใหบริการที่จอดรถโดยไมคิดมูลคาแกแขกก็ตามตามปกติโมเต็ล

จะตองอยูบริเวณริมถนนหลวงสายตางๆและมุงที่จะใหบริการแกนักเดินทางหรือนักทองเที่ยวที่

ตองการพักแบบประหยัด 

โรงแรมเศรษฐกิจ/โรงแรมแบบประหยัด (Budget Motels)เปนที่พักสําหรับนักทองเที่ยวที่

ตองการสถานที่พักในราคาถูกสําหรับนักเดินทางที่ตองการความประหยัดปราศจากการรบกวนสะอาด

และทันสมัย 

รีสอรทโฮเต็ล (Resort Hotels)หมายถึงที่พักแรมสําหรับนักทองเที่ยวที่นิยมสรางข้ึนตาม

บริเวณที่มีทิวทัศนสวยงามตามธรรมชาติที่พักประเภทน้ีจะไมไดรับความนิยมจากนักเดินทางช่ัวคราว

ระยะเวลาสั้นๆนักวิชาการดานการโรงแรมและการทองเที่ยวไดจําแนกประเภทของรีสอรทเปนหลาย

รูปแบบดังน้ี (Mill, 2001, p. 13-14 อางในวชิราภรณโลหะชาละ, 2545) 

(1) การจําแนกตามความใกลชิดกับตลาดปฐมภูมิแบงออกเปน 2 ประเภทคือรีสอรทที่เปน

จุดหมายปลายทาง (Destination Resorts) และรีสอรทที่ไมใชจุดหมายปลายทาง (Non-

Destination Resorts) โดยพิจารณาจากระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางเขาถึงความถ่ีในการ

เดินทางไปเยือนระยะเวลาในการพํานักโดยรีสอรทประเภทแรกมักต้ังอยูไกลผูไปเยือนไมนิยมเลือก

เดินทางโดยรถยนตเดินทางไปเยือนไดไมบอยครั้งนักเฉลี่ยเพียงปละ 1-2 ครั้งแตจะใชเวลาในการ

พํานักราวหน่ึงสัปดาหสวนรีสอรทประเภทหลังจะตรงกันขามกับประเภทแรกคือระยะทางไมไกลนัก
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นิยมเลือกเดินทางโดยรถยนตมีความถ่ีในการเดินทางไปเยือนไปบอยครั้งกวาแตระยะเวลาในการ

พํานักจะคอนขางสั้นเฉลี่ย 1-3 วัน 

(2) การจําแนกตามรูปแบบของสถานที่แบงออกเปนรีสอรทริมทะเลหรือชายฝงหรือ

มหาสมุทร (Beach/Seaside/Costal or Ocean Resort) รีสอรทเชิงเขา (Mountain Resort) รี

สอรทเพื่อกิจกรรมกีฬา (Sport Resort) เชนรีสอรทฤดูหนาวเพื่อการเลนกีฬา (Ski Resort) และรี

สอรทบนเรือสําราญ (Cruise Ships) 

คอนโดมีเนียมโฮเต็ล(Condominium Hotels)หมายถึงโรงแรมที่รวมหองชุดเขาดวยกันแทน

หองที่พักธรรมดาทั่วไปบุคคลที่ซื้อคอนโดมีเนียมจากบริษัทผูสรางมีฐานะเปนผูถือกรรมสิทธ์ิในหองชุด

คอนโดมีเนียมผูถือกรรมสิทธ์ิจะทําสัญญากับบริษัทผูขายหรือบริษัทที่สามที่จะเขามาบริหารและรวม

ดําเนินการคอนโดมีเนียมเพื่อดําเนินธุรกิจโรงแรมหรือเปดใหนักเดินทางทองเที่ยวมาเชาพักเจาของ

กรรมสิทธ์ิที่จะเขามาพักในชวงเวลาหน่ึงที่กําหนดแนนอนชัดเจนในแตละรอบหน่ึงปโดยจายคาเชาใน

อัตราลดพิเศษบริษัทหรือผูดําเนินการบริหารโรงแรมจะไดรับคาดําเนินการและคาเชาหองพักคอนโดมี

เนียมจากผูมาเชาพัก 

ที่พักประเภทถือกรรมสิทธ์ิรวมกัน(Timesharing)หมายถึงที่พักประเภทถือกรรมสิทธ์ิรวมกัน

ในรูปแบบพิเศษของเจาของกรรมสิทธ์ิคอนโดมีเนียมโดยการเฉลี่ยคาใชจายรวมทุนกันซื้ออาคารชุด

หรือคอนโดมีเนียมแลวกําหนดชวงระยะเวลาที่แตละคนไปใชบริการในแตละรอบปหมุนเวียนกันไป

หลักการสําคัญของที่พักแบบน้ีประการแรกการมีสิทธ์ิรวมกันในการเขาพักเปนจํานวนปๆละกี่ครั้ง

กําหนดไวแนนอนประการที่สองรวมกันเฉลี่ยคาใชจายซึ่งจะถูกกวาไปเชาโรงแรมหรืออาคารชุด

ประหยัดเงินลงทุนที่จะไปซื้อบานหรืออาคารชุดอยูอาศัยแลวไดใชไมคุมคาประการที่สามสิทธ์ิที่จะ

แลกเปลี่ยนสิทธิการเขาพักในที่พักของบุคคลอื่นหรือในแหลงทองเที่ยวอื่น ๆ ได 

เกสตเฮาส(Guesthouse)หมายถึงที่พักที่เจาของบานแบงใหนักทองเที่ยวไดเชาพักแรม

ตามปกติเกสตเฮาสจะตองอยูในยานชุมชนหรือเมืองใหญๆที่เปนแหลงทองเที่ยวนักทองเที่ยวจะมาเชา

พักคางแรมเฉพาะในเวลากลางคืนสวนกลางวันน้ันจะออกเดินทางทองเที่ยวชมบานเมืองหรือ

ธรรมชาติที่สวยงามตางๆราคาเชาเกสตเฮาสอยูในระดับคอนขางตํ่ามีเตียงสะอาดและหองนํ้ารวมไว

บริการปจจุบันเกสตเฮาสไดพัฒนาคุณภาพดีข้ึนเปนอยางมาก (นิคม จารุมณี, 2536, หนา168-173) 

สถานที่พักแรมกลางแจง(Campgrounds)หมายถึงสําหรับตลาดนักทองเที่ยวบางกลุม

สถานที่พักแรมกลางแจงไดรับความนิยมคอนขางสูงสําหรับการพักแรมเพียง 1-2 คืนสถานที่พักแรม

กลางแจงไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวทั่วโลกทั้งในทวีปอเมริกาเหนือยุโรปและเอเชีย 

ธุรกิจโรงแรมเปนการดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวกับการใหบริการหองพักอาหารและเครื่องด่ืม

ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวกสบายตาง ๆ แกผูที่มาใชบริการ ในการใหบริการตาง ๆ โรงแรมจะ

แบงการปฏิบัติงานออกเปน 2 สวนดังน้ี (มาฆะ ขิตตะสังคะ และวิจิตร ณ ระนอง, 2542) 
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1) สวนหนาของโรงแรม ซึ่งเปนสวนที่ใหบริการเกี่ยวกับผูมาใชบริการ ประกอบดวย 

1.1 แผนกบริการสวนหนา จะมคีวามรับผิดชอบในสวนของการตอนรับผูมาใช 

บริการการใหบริการบริเวณลอบบี้ การบริการโทรศัพท งานการเงิน และงานการสํารองหองพัก 

1.2 แผนกบริการอาหารและเครื่องด่ืม มีหนาที่รับผิดชอบการบริการอาหารและ 

เครื่องด่ืมในหองอาหารตาง ๆ ของโรงแรม หองจัดเลี้ยง ตลอดจนการบรกิารในหองพัก 

1.3 แผนกแมบาน จะมีขอบเขตความรับผิดชอบมากมาย และตองควบคุมการ 

ทํางานอยางใกลชิดเพื่อใหบริการแกผูมาใชบริการใหดีที่สุด ดังน้ันหนาที่ความรับผิดชอบของแมบาน

จึงครอบคลุมในเรื่องการรักษาความสะอาดทั้งภายในหองพักและบริเวณทั่วไปภายในโรงแรม การให

ความสะดวกสบายแกผูมาใชบริการโดยการจัดหองพักใหมีความสะดวกสบายและมีความสะอาด

เรียบรอย 

1.4 แผนกชาง โดยปกติจะรับผิดชอบสวนที่เปนระบบพลังงานและระบบไฟฟา 

ภายในโรงแรม 

1.5 แผนกรักษาความปลอดภัย จะมีหนาที่ในการใหความปลอดภัยแกโรงแรม ผูมา 

ใชบริการของโรงแรมและพนักงานของโรงแรม เพื่อปองกันความเสียหายที่อาจจะเกิดข้ึน 

2) สวนหลังของโรงแรม ซึ่งเปนสวนที่ทํางานอยูเบื้องหลังใหการสนับสนุนการทํางานของสวน

หนาประกอบดวย 

2.1 แผนกบุคคล มีหนาที่ความรับผิดชอบเกี่ยวกับการวาจางพนักงาน ฝกอบรม 

พนักงาน สรางความสัมพันธอันดีระหวางพนักงาน รวบรวมประวัติและขอมูลตาง ๆ ของพนักงาน

ทั้งหมดของโรงแรม วางแผนกําลังคน ดูแลดานสวัสดิการ และลงโทษทางวินัยกรณีที่เกิดมีการฝาฝน

หรือกระทําผิด 

2.2 แผนกการตลาด มีหนาที่รับผิดชอบดานการตลาดและการขายโดยการศึกษา 

ขอมูลดานการตลาด ประสานงานดานการตลาด การขายหองประชุมและการจัดเลี้ยงตลอดจน

สงเสริมการขายบริการของโรงแรม 

2.3 แผนกบัญชี มีหนาที่รับผิดชอบในการจัดทํารายงานบัญชีทุกประเภท ตลอดจน 

สินทรัพยทั้งหมดของโรงแรม 

 4) แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 อดุลย  จาตุรงคกุล (2539) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมของผูบริโภคไววา “ปฏิกิริยาที่

เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆของ

การตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลาน้ัน” 
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 เสรี  วงษมณฑา (2542) ไดใหความหมายของผูบริโภค (Consumer) ไวดังน้ีผูที่มีความ

ตองการซื้อ (Needs) มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing 

behavior) และพฤติกรรมการใช (Using behavior) 

  1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภคน้ัน 

ตองเริ่มจากการทีบุ่คคลน้ันจะตองมีความตองการผลิตภัณฑหรือบริการ แตถาบุคคลน้ันไมมีความ

ตองการ ก็จะไมใชผูบริโภค 

  2. ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความ

ตองการอยางเดียวไมได แคเขาจะตองมีอํานาจซื้อดวย เพราะฉะน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมของ

ผูบริโภคจึงตองวิเคราะหไปที่ตัวเงินของผูบริโภคดวย 

  3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) เมื่อผูบริโภคมีความตองการ

และมีอํานาจซื้อแลว ก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ เปนตนวา ผูบริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อใด ใครเปนคนซื้อ 

ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อ ซื้อมากนอยแคไหน เชน ในครอบครัวสวนใหญแมบานจะเปนผู

ซื้อของใชภายในบาน หรือบางครอบครัวอาจจะแยกซื้อสินคาเปนของสวนตัว บางคนซื้อสินคาเอง 

บางคนพอแมซื้อให บางคนซื้อของทีละช้ิน บางคนซื้อทีละโหล บางครอบครัวจะซื้อสินคาเขาบานทุก 

2 สปัดาห บางคนซื้อของทุกวันโดยไมตองรอใหสิ่งของหมด เปนตน 

  4. พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร

เชน ด่ืมสุราที่ไหน ที่บานหรือที่รานอาหาร ด่ืมกับใคร คนเดียวหรือกับเพื่อน ด่ืมอยางไร สุราอยาง

เดียว หรือผสมนํ้าหรือผสมโซดา หรือผสมนํ้าอัดลมลม เปนตน 

 (ตุลยลักษณ อูไพจิตร 2550, หนา 28-30) พฤติกรรมผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทาง

กายภาพและลักษณะทางกายภาพถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวย

ครอบครัวและครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละ

ทองถ่ิน ดังน้ันเมื่อทราบถึงสิ่งเหลาน้ีนักการตลาดจึงตองคํานึงถึงสิ่งตาง  ๆ

 ดวยสาเหตุน้ีนักการตลาดจําเปนตองศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อ และพฤติกรรมการซื้อน่ันก็

คือ พฤติกรรมผูบริโภคน่ันเอง เน่ืองจากวาผูบริโภคทุกคนเปนสิ่งมีชีวิต (Organic) รางกายของมนุษย 

มีลักษณะเปนฟสิกส ชีววิทยา และเคมี การที่มีรางกายสูง เต้ีย ผอม อวน เปนลักษณะทางฟสิกส การ

ที่รางกายมีเลือด มีเน้ือ ก็เปนลักษณะทางชีววิทยา ขณะเดียวกันเรามีตอมนํ้าลาย มีตอมเหงื่อ ตอม

นํ้าตา เหลาน้ีคือเคมี ซึ่งรวมแลวเรียกวา มนุษยเปนอินทรีย มกีารเกิดแก เจ็บ ตาย ดังน้ันจึงมีปจจัย

ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางหลีกเลี่ยงไมได ดังน้ี 

  1. ลักษณะทางสรีระ (Physiological condition)  

 สรีระเปนปจจัยเบื้องตนในการกําหนดพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใชของ

ผูบริโภค เชน การที่ผูบริโภคสวมแวนตา ก็เกิดจากสรีระคือสายตาสั้น หรือสายตายาว การที่ตองไป
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สุขา ก็เกิดจากสรีระ หรือการที่กระหายนํ้า ตองหานนํ้าด่ืมเน่ืองจากคอแหง ก็เปนสาเหตุจากสรีระ ซึ่ง

สิ่งเหลาน้ีเปนปจจัยเบื้องตนที่จะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาใจกอน ตัวอยางเชน แชมพูสระ

ผมย่ีหอหน่ึงซึ่งนําเขาจากตางประเทศแลวไมประสบความสําเร็จเทาใดนัก สาเหตุเพราะสูตรของ

แชมพูเหมาะสําหรับผมของชาวซึ่งมีความแตกตางกับเสนผมของคนไทย ซึ่งเปนเรื่องของสรีระ หรือ

อยางเชนบริษัทที่ผลิตเสื้อจําหนายก็ตองมีการเปลี่ยนแบบเสื้อ เพราะเด็กไทยในปจจุบันมีสรีระที่

เปลี่ยนแปลงไป 

 จากอดีตที่เปนเด็กตัวเล็ก แตปจจุบันเด็กมีสรีระที่ตัวสูงข้ึน ตัวใหญข้ึน แบบเสื้อก็

ตองเปลี่ยนไปใหเหมาะสมกับผูบริโภค เปนตน เพราะฉะน้ันสิ่งแรกที่ตองวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

คือ การวิเคราะหความเปลี่ยนแปลงทางดานสรีระเปนสิ่งแรก เน่ืองจากมบีทบาทมากที่สุดในการ

ตัดสินใจของมนุษย เปนสิ่งที่หลีกเลี่ยงไมได เพราะสิ่งเหลาน้ีเปนความตองการของรางกายสวนใหญ

เปนปจจัย 4 ซึ่งประกอบดวย อาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษาโรคที่บังคับใหเราตองประพฤติ

ปฏิบัติ ดังน้ันสิ่งแรกที่บังคับมนุษยใหเกดิพฤติกรรมผูบริโภคคือ เหตุผลทางสรีระ เปนสิ่งที่เปนพื้นฐาน

มากที่สุด 

  2. สภาพจิตวิทยา (Psychological condition)  

 เปนลักษณะของความตองการที่เกิดจากสภาพจิตใจ ซึ่งเกี่ยวของกับพฤติกรรมของ

มนุษย รายละเอียดไดกลาวไวในเรื่องของปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของมนุษย ลักษณะ

ความตองการตอบสนองในเรื่องเดียวกัน แตสภาพทางจิตใจไมเหมือนกัน เชน คนบางคนรับประทาน

อาหารตามรานริมบาทวิถีได แตบางคนตองรับประทานอาหารในรานติดแอร หรือรานในโรงแรม หรือ

อยาง 

 ซึ่งจากสภาพทางจิตวิทยาของผูบริโภค ทําใหนักการตลาดสามารถดําเนินกิจกรรม

ทางการตลาดอยูไดสภาพทางจิตวิทยาเปนสิ่งที่มีบทบาทสําคัญกวาสรีระ เพราะสรีระเปนพื้นฐาน เชน 

ความหิวเปนพื้นฐาน แตจะรับประทานอะไรที่ไหนจะเริ่มไมเปนพื้นฐานแลว ถือวาเปนสภาพทาง

จิตวิทยา หรือจะตองแตงตัวไปงานเลี้ยง จะตองมีเสื้อผาปกปดรางกายซึ่งเปนพื้นฐาน แตการที่จะ

แตงตัวแบบไหนแบบเรียบ แบบหรูหรา ก็จะมีเรื่องของสภาพจิตวิทยาเขามาเกี่ยวของ 

  3. ครอบครัว (Family)  

 เปนกลุมสังคมเบื้องตนที่บุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัวเปนแหลงอบรมและสราง

ประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การบริโภค และพฤติกรรมอื่น ๆ ครอบครัวเปนสวนหน่ึงของสังคมกร(Socialization) และครอบครัว

ถือวาเปนหนวยที่มีบทบาทในแงของการเตรียมตัวผูบริโภคใหเขาสูสังคม (Socializing agent)สังคม

กร (Socialization) คือ กระบวนการสําหรับเตรียมคนใหเขาสูสังคม ซึ่งจะมีหนวยที่จะเขา

กระบวนการน้ี(Socializing agent) หลายหนวย ขณะที่ผูบริโภคแตละคนเจริญเติบโตมาน้ัน ก็ไดรับ
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การอบรมสั่งสอนมาจากครอบครัว สิ่งที่สําคัญที่สุดที่ไดจากครอบครัวคือ นิสัยและคานิยมลักษณะตาง 

ๆ ดานครอบครัวที่จะตองพิจารณา เชน บทบาทในกระบวนการตัดสินใจซื้อของครอบครัว วัฏจักร

ชีวิตครอบครัว (Family life cycle) 

  4. สังคม (Social group)  

  เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเรา ซึ่งจะมีผลที่เราตองทําตัวใหสอดคลองกับบรรทัดฐาน (Norm) 

ของสังคม การที่ผูบริโภคเปนคนชนช้ันสูง ชนช้ันกลาง หรือชนช้ันตํ่าซึ่งแตละชนช้ันก็จะมพีฤติกรรม

แตกตางกัน วัฒนธรรมของชนช้ันจะบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภควาจะใชเสื้อผาแบบ

ไหน รับประทานอาหารแบบไหน จะทองเที่ยวที่ไหน สิ่งเหลาน้ีจะสอนผูบริโภคทั้งหมด เพราะมนุษย

หลีกหนีการเปนสวนหน่ึงของชนช้ันไมได อยางไรก็ตามตองมีชนช้ันเปนของตนเอง เชน เปนชาวไร 

ชาวนา เปนกรรมกร เปนขาราชการ เปนเจาของธุรกิจ เปนเศรษฐี เปนนายธนาคาร สิ่งเหลาน้ีจะเปน

ผูกําหนดใหมนุษยเสมออีกประการหน่ึงสงครามชนช้ันเปนสงครามถาวรไมมีวันหยุดตลอดชีวิตของมนุษย

จะตองพบกับสงครามชนช้ันตลอด เพราะชนช้ันลางจะไลตามชนช้ันบน สวนชนช้ันบนก็จะหนีชนช้ัน

ลางออกไป   

5. วัฒนธรรม (Culture)  

  ไมวาเราจะอยูชนช้ันใดในสังคมก็ตาม ก็จะตองมีวัฒนธรรมเปนตัวครอบงํา 

วัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพื่อความงอกงามของสังคม คําวา 

วัฒนะ แปลวา งอกงาม ธรรม แปลวา สิ่งที่ดีงาม ดังน้ัน วัฒนธรรมก็แปลวา สิ่งดีสิ่งงามที่คนในสังคม

ยอมรับที่จะประพฤติปฏิบัติรวมกัน เพื่อใหสังคมน้ันดําเนินไปไดดวยดี วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มนุษยสราง

ข้ึน (Man made product) ไมใชเปนสิ่งที่พระเจาสราง (Godmade product) สิ่งที่พระเจาสรางกับ

สิ่งที่มนุษยสรางน้ันแตกตางกันตรงที่สิ่งที่พระเจาสรางเปนกฎเกณฑทางธรรมชาติ ที่เปลี่ยนแปลงไมได 

เชน พระอาทิตยข้ึนทางทิศตะวันออก ตกทางทิศตะวันตก ของยอมตกลงสูพื้น สวนวัฒนธรรมเปนสิ่ง

ที่มนุษยสรางข้ึน  

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคม ี2 ประการคือ ปจจัยภายใน (Internal 

factors) และปจจัยภายนอก (External factors) โดยปจจัยภายในจะเรียกวา ตัวกําหนดพื้นฐาน 

(Basic determinants) โดยมีปจจัยตาง ๆ ที่จะเขามาเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบริโภค ดังน้ี 

  (1) ความจําเปน (Needs)  

  (2) สิ่งจูงใจ (Motive)  

  (3) บุคลิกภาพ (Personality)  

  (4) ทัศนคติ (Attitude)  

  (5) การรับรู (Perception) 
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  (6) การเรียนรู (Learning) 

 5) แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะห SWOT 

SWOT Analysis เปนการวิเคราะหสภาพองคการ หรือหนวยงานในปจจบุัน เพื่อคนหาจุด

แข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งที่อาจเปนปญหาสําคัญในการดําเนินงานสูสภาพที่ตองการใน

อนาคต SWOT เปนตัวยอของขอความที่มีความหมายดังน้ี (โครงการพัฒนาศักยภาพบุคลากรดาน

การวางแผนยุทธศาสตรสุขภาพ จ.นนทบุร,ี 2547) 

Strengths   หมายถึง จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ 

Weaknesses หมายถึง จุดออนหรือขอเสียเปรียบ 

Opportunities หมายถึง โอกาสที่จะดําเนินการได 

Threats หมายถึง อุปสรรค ขอจํากัด หรือปจจัยที่คุกคามการดําเนินงานขององคการ 

1) หลักการสําคัญของ SWOT  ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจสภาพแวดลอม 2 ดาน 

ไดแกสภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอก ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็งจุดออน เพื่อใหรู

ตนเอง (รูเรา) รูจักสภาพแวดลอม (รูเขา) ชัดเจน และวิเคราะหโอกาส-อุปสรรค  การวิเคราะหปจจัย

ตาง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตาง 

ๆ ที่เกิดข้ึนภายนอกองคกร ทั้งสิ่งที่ไดเกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้ง

ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ีที่จะมีผลตอองคกร และจุดแข็ง จุดออน และความสามารถ

ดานตาง ๆ ที่องคกรมีอยู ซึ่งขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศน การ

กําหนดกลยุทธและกิจกรรมดําเนินการขององคกรที่เหมาะสมตอไป  

2) ประโยชนของการวิเคราะห SWOT การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะห

สภาพแวดลอมตาง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งปจจัยเหลาน้ีแตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวา

มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขององคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในที่ถูก

ใชประโยชนเพื่อการบรรลุเปาหมาย ในขณะที่จุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายใน     ที่

อาจจะทําลายผลการดําเนินงาน โอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ใหโอกาสเพื่อการ

บรรลุเปาหมายองคกรในทางกลับกนัอุปสรรคทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ขัดขวางการ

บรรลุเปาหมายขององคกร  ผลจากการวิเคราะห  SWOT  น้ีจะใชเปนแนวทางในการกําหนด

วิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม  

3) ข้ันตอนวิธีการดําเนินการทํา SWOT Analysis การวิเคราะห SWOT จะครอบคลุม

ขอบเขตของปจจัยที่กวาง ดวยการระบุจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคขององคกร ทําใหมี

ขอมูล ในการกําหนดทิศทางหรือเปาหมายที่จะถูกสรางข้ึนมาบนจุดแข็งขององคกร และแสวงหา

ประโยชนจากโอกาสทางสภาพแวดลอม และสามารถกําหนดกลยุทธที่มุงเอาชนะอุปสรรคทาง
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สภาพแวดลอมหรือลดจุดออนขององคกรใหมีนอยที่สุดได ภายใตการวิเคราะห SWOT น้ัน จะตอง

วิเคราะหทั้งสภาพแวดลอมภายในและภายนอก องคกร โดยมีข้ันตอนดังน้ี 

(1) การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคกร จะเกี่ยวกับการวิเคราะหและพิจารณา

ทรัพยากรและความสามารถภายในองคกร ทกุๆ ดาน เพื่อที่จะระบุจุดแข็งและจุดออนขององคกร

แหลงที่มาเบื้องตนของขอมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอมภายใน คือ ระบบขอมูลเพื่อการบริหารที่

ครอบคลุมทุกดาน ทั้งในดานโครงสราง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการทํางาน และ

ทรัพยากร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) คานิยมองคกร รวมถึงการพิจารณาผลการดําเนินงานที่ผานมา

ขององคกร เพื่อที่จะเขาใจสถานการณและผลของวิธีการดําเนินการกอนหนาน้ีดวย  

- จุดแข็งขององคกร (S-Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผูที่

อยูภายในองคกรน้ันเองวาปจจัยใดภายในองคกรทีเ่ปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนขององคกรที่องคกร

ควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพื่อการเสริมสรางความเข็มแข็งขององคกร   

- จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมอง

ของผูที่อยูภายในจากมุมมอง ของผูที่อยูภายในองคกรน้ัน ๆ เองวาปจจัยภายในองคกรที่เปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีข้ึนหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร 

(2) การประเมินสภาพแวดลอมภายนอก โดยพิจารณาโอกาสและอุปสรรคทางการ

ดําเนินงานขององคกรที่จะไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมตางๆ ไดแก  

• สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวางประเทศที่เกี่ยวกับการดําเนินงาน 

ขององคกร เชน อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ 

• สภาพแวดลอมทางสังคม เชน โครงสรางประชากร ระดับการศึกษา อัตรารูหนังสือ  

การต้ังถ่ินฐาน การอพยพและการยายถ่ิน ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความเช่ือ

และวัฒนธรรม 

• สภาพแวดลอมทางการเมือง เชน พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติ 

คณะรัฐมนตรี  

• สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี หมายถึง กรรมวิธีใหมๆและพัฒนาการทางดาน 

เครื่องมือ อุปกรณที่จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบริการ 

• สถานะสุขภาพ อัตราการปวย/ตายดวยโรคและภัยสุขภาพของประชากร  

พฤติกรรมทางสุขภาพ รวมถึงระบบสุขภาพ   

• สภาพแวดลอมทางสิ่งแวดลอม เชน การเปลี่ยนแปลงทางสิ่งแวดลอมและ 

ทรัพยากรธรรมชาติ ภูมิอากาศ ระบบนิเวศ ผลกระทบจากการเกษตร อุตสาหกรรม เปนตน   

 - โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities) เปนการวิเคราะหวาปจจัย

ภายนอกองคกร ปจจัยใดที่สามารถสงผล กระทบประโยชน ทั้งทางตรงและทางออมตอการ
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ดําเนินการขององคกรในระดับมหาภาค และองคกรสามารถฉกฉวยขอดีเหลาน้ีมาเสริมสรางให

หนวยงานเข็มแข็งข้ึนได   

 - อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกรปจจัยใดที่สามารถสงผล กระทบในระดับมหภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายทั้งทางตรง

และทางออม ซึ่งองคกรจําตองหลีกเลี่ยง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความแข็งแกรงพรอมที่จะเผชิญ

แรงกระทบดังกลาวได 

 (3) ระบุสถานการณจากการประเมินสภาพแวดลอมเมื่อไดขอมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-

จุดออน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัยภายนอกดวยการประเมิน

สภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอกแลว ใหนําจุดแข็ง-จุดออนภายในมาเปรียบเทียบ

กับ โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพือ่ดูวาองคกร กําลังเผชิญสถานการณเชนใดและภายใต

สถานการณเชนน้ัน องคกรควรจะทําอยางไร โดยทั่วไป ในการวิเคราะห SWOT ดังกลาวน้ี องคกร 

จะอยูในสถานการณ 4 รูปแบบดังน้ี   

ก. สถานการณที ่1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณน้ีเปนสถานการณที่พึ่ง

ปรารถนาที่สุด เน่ืองจากองคกรคอนขางจะมีหลายอยาง ดังน้ัน ผูบริหารขององคกรควรกําหนดกล

ยุทธในเชิงรุก (Aggressive - strategy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งที่มีอยูมาเสริมสรางและปรับใชและฉกฉวย

โอกาสตางๆ ที่เปดมาหาประโยชนอยางเต็มที ่   

ข. สถานการณที ่2 (จุดออน-ภัยอุปสรรค) สถานการณน้ีเปนสถานการณที่

เลวรายที่สุด เน่ืองจากองคกรกําลังเผชิญอยูกับอุปสรรคจากภายนอกและมีปญหาจุดออนภายใน

หลายประการ ดังน้ัน ทางเลือกที่ดีที่สุด คือ กลยุทธ การต้ังรับหรือปองกันตัว (Defensive 

strategy) เพื่อพยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรค ตางๆที่คาดวาจะเกดิข้ึน ตลอดจนหามาตรการที่

จะทําใหองคกรเกิดความสูญเสียที่นอยที่สุด      

ค. สถานการณที ่3 (จุดออน-โอกาส) สถานการณองคกรมีโอกาส

เปน            ขอไดเปรียบดานการแขงขันอยูหลายประการ แตติดขัดอยูตรงที่มีปญหาอุปสรรคที่เปน

จุดออนอยู หลายอยางเชนกัน ดังน้ัน ทางออก คือ กลยุทธการพลิกตัว (Turnaround-oriented 

strategy) เพื่อจัดหรือแกไขจุดออนภายในตางๆ ให พรอมที่จะฉกฉวยโอกาสตางๆที่เปดให    

ง. สถานการณที ่4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณน้ีเกิดข้ึนจากการที่

สภาพแวดลอมไมเอื้ออํานวยตอการดําเนินงาน แตตัวองคกรมีขอไดเปรียบที่เปนจุดแข็งหลายประการ 

ดังน้ันแทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดลอมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธการแตกตัว 

หรือ ขยายขอบขายกิจการ (Diversification Strategy) เพื่อใชประโยชนจากจุดแข็งที่มีสรางโอกาส

ในระยะยาวดานอื่นๆแทน 
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4) ขอพิจารณาในการวิเคราะห SWOT มีดังน้ี     

(1) ควรวิเคราะหแยกแยะควรทําอยางลึกซึ้ง อยูบนพื้นฐานของขอมูลเชิงประจักษ 

เพื่อใหไดปจจัยที่มีความสําคัญจริง ๆ เปนสาเหตุหลัก ๆ ของปญหาที่แทจริง กลาวคือ เปนปจจัยที่มี

ประโยชนในการนําไปกําหนดเปนนโยบาย ตลอดจนสามารถนําไปกําหนดกลยุทธ ที่จะทําใหองคการ/

ชุมชนบรรลุเปาหมายที่เปนผลลัพธข้ันสุดทาย (Result) ไดจริง          

(2) การกําหนดปจจัยตาง ๆ ไมควรกําหนดของเขตของความหมายของปจจัยตาง ๆ ไม

วาจะเปน จุดออน (W) หรือ จุดแข็ง (S) หรือ โอกาส (O) หรือ อุปสรรค (T) ใหมีความหมายคาบเกี่ยว

กัน จําเปนอยางย่ิงที่จะตองตัดสินใจ และช้ีชัดวาปจจัยที่กําหนดข้ึนมาน้ันเปนปจจัยในกลุมใด ทั้งน้ี

เพราะปจจัยที่อยูตางกลุมกัน ก็ตองสมควรที่จะนําไปกําหนดกลยุทธที่ตางกันออกไป  

6)แนวคิดเก่ียวกับ Five Forces Model  

การวิเคราะหปจจัยหรือสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมจะทําใหทราบถึงที่มาของ

ความรุนแรงในการแขงขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวะการแขงขันเหลาน้ี การวิเคราะหน้ีมีความ

จําเปนสําหรับการจัดทํากลยุทธขององคกร เน่ืองจากผูบริหารไมสามารถที่จะจัดทํากลยุทธที่ประสบ

ความสําเร็จ โดยไมมีความเขาใจถึงลักษณะที่สําคัญของการแขงขันไดเลย 

ในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมน้ัน Porter ไดเสนอแนวคิดวามีปจจัย

สําคัญหาประการที่สงผลตอสภาวะในการแขงขันของแตละอุตสาหกรรม หรือที่เราเรียกกันวา Five-

Forces Model ซึ่งไดกลายเปนแนวคิดที่มีประโยชนอยางมากในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันใน

อุตสาหกรรม รวมทั้งความรุนแรงของปจจัยแตละประการตามแนวคิดน้ี อุตสาหกรรมคือกลุมของ

องคกรธุรกิจที่ทําการผลิตสินคาหรือบริการที่มีลักษณะเหมือนหรือคลายกัน หรือสินคาและบริการที่

สามารถทดแทนกันไดในลักษณะการทดแทนความตองการของลูกคา เชนเหล็กและพลาสติกที่ใชใน

การประกอบรถยนตสามารถทดแทนซึ่งกันและกันได ถึงแมวาจะใชเทคโนโลยีในการผลิตที่แตกตาง

กัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การวิเคราะหสภาวะอุตสาหกรรมจะ

ชวยในการบงช้ีถึงโอกาสและขอจํากัดที่องคกรธุรกิจจะตองเผชิญ 

Porter (2011) เสนอวาสภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจข้ึนอยูกับสภาวะการแขงขัน

ในอุตสาหกรรมที่องคกรธุรกิจน้ันอยู และสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึง

ยอมข้ึนอยูกับปจจัยที่สําคัญ 5 ประการ ความเขมแข็งของปจจัยทั้ง 5 ประการน้ีบงบอกถึงโอกาสใน

การไดกําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ ย่ิงปจจัยเหลาน้ีมีความเขมแข็งมากเทาใดยอมสงผลเสียตอ

การข้ึนราคาซึ่งนําไปสูการไดกําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ ซึ่งถือเปนขอจํากัดของธุรกิจ ใน

ขณะเดียวกันถาปจจัยน้ันๆ มีความออนแอยอมเปนโอกาสอันดีตอธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ 

เน่ืองจากธุรกิจสามารถไดกําไรไดมากข้ึน แตเน่ืองจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพัฒนาอยูเสมอ ดังน้ัน

ความเขมแข็งหรือผลของปจจัยทั้ง 5 ประการน้ีสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 
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ปจจัยสําคัญที่ธุรกิจจะตองทําเพื่อใหไดผลตอบแทนสูงที่สุด ไดแกการหาตําแหนงใน

อุตสาหกรรมที่จะสามารถมีอิทธิพลเหนือปจจัยทั้ง 5 ประการเพื่อที่จะหาความไดเปรียบออกมาหรือ

ปองกันตนเอง ซึ่งลักษณะที่สําคัญของปจจัยทั้ง 5 ประการประกอบดวย  

1. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม คูแขงขันใหมๆ ไดแกองคกรธุรกิจอื่นที่

ในขณะน้ันอยูภายนอกอตุสาหกรรมแตมีความสามารถและแนวโนมที่จะเขามาในอุตสาหกรรม 

โดยปรกติแลวองคกรธุรกิจเดิมที่อยูภายในอุตสาหกรรมจะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆ เขามา

ในอุตสาหกรรม เน่ืองจากองคกรใหมๆ ที่จะเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะในการแง

ขันในอุตสาหกรรมอันจะเปนขอจํากัดที่สําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันขององคกรธุรกิจเดิม

ในอุตสาหกรรมเน่ืองจากองคกรใหมที่เขามายอมตองการสวนแบงตลาด ซึ่งเปนผลเสียตอองคกรเดิมที่

มีอยูแลวยกเวนในกรณีที่ตลาดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว การเขามาของธุรกิจใหมๆ กอใหเกิดการ

แขงขันทีรุ่นแรงย่ิงข้ึน อาจมีการลดราคาสินคาและบริการลง โดยในการตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรม

ขององคกรธุรกิจใหมจะข้ึนอยูกับปจจัยที่สําคัญสองประการไดแก ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรมและ

การโตตอบจากองคกรธุรกิจเดิม 

2. ความรุนแรงของสภาวะการแขงขันระหวางองคกรธุรกิจทีอ่ยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน

สภาวะการแขงขันของระหวางธุรกิจตางๆ จะทวีความรุนแรงข้ึนเมื่อองคกรธุรกิจหน่ึงมองเห็นชองทาง

ในการไดกําไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทําขององคกรธุรกิจอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกัน เชน 

การลดราคา การตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด หรือ การเพิ่มการใหบริการ

หลังการขายแกลูกคา ถาสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมไมรุนแรง โอกาสที่องคกรธุรกิจตางๆ จะ

ข้ึนราคาสินคาและบริการ เพื่อใหไดมาซึ่งกําไรที่มากข้ึนก็จะมีมาก 

3. การมีสินคาหรือบริการที่สามารถทดแทนกันไดธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการ

แขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นที่ผลิตสินคาที่มีลักษณะที่ทดแทนกันได ซึ่งอาจเปนสินคาคนละ

ชนิดกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การมีสินคาทดแทนใน

อุตสาหกรรมอื่นยอมกอใหเกิดขอจํากัดในการต้ังราคาสินคาไมใหสูงเกินไปเน่ืองจากลูกคาอาจจะหัน

ไปใชสินคาที่ทดแทนกันได และถาคาใชจายในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ (Switching Cost) ตํ่า ปจจัยใน

ดานการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากข้ึน เชน ชาอาจเปนสินคาทดแทนของกาแฟ ถา

กาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคาอาจจะเปลี่ยนหันมาด่ืมชาแทน ธุรกิจทีส่ามารถผลิตสินคาที่ไมมีสินคา

ทดแทนไดยอมมีผลตอบแทนที่สูงเน่ืองจากสามารถต้ังราคาของสินคาไดสูงโดยที่ไมตองกลัวสินคา

ทดแทน ถาอุตสาหกรรมใดมีสินคาทดแทนไดงาย ยอมไมสามารถหากําไรไดมากเน่ืองจากลูกคาจะหัน

ไปใชสินคาทดแทนแทน 

4. อํานาจตอรองของผูซื้อผูซื้อจะมีผลกระทบตออุตสาหกรรม ถาผูซื้อมีอํานาจตอรองหรือมี

อิทธิพลตอการกําหนดราคาของสินคาและบริการใหตํ่า หรือมีอิทธิพลในการตอรองใหองคกรธุรกิจ
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เพิ่มคุณภาพของสินคาและบริการใหมากข้ึน ซึ่งสงผลตอองคกรธุรกิจในแงตนทุนการดําเนินงานที่

สูงข้ึน ในขณะที่ผูซื้อทีไ่มมีความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกรธุรกิจใน

อุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินคาไดโดยงาย การที่ผูซื้อจะมีอํานาจมากหรือนอยยอมข้ึนอยูกับ

อํานาจตอรองที่ผูซื้อมีตอองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบผูขายวัตถุดิบจะมอีิทธิพลตออุตสาหกรรมเน่ืองจาก

สามารถกําหนดใหสินคามีราคาสูงหรือตํ่าไดหรือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคาได ซึ่งสงผลตอตนทุน

และกําไรขององคกรธุรกิจ ในกรณีที่ผูขายมีความออนแอหรือมีอํานาจในการตอรองตํ่ายอมถูกผูซื้อกด

ราคา และเรียกรองสินคาที่มีคุณภาพที่สูงข้ึนได (ผศ.ดร. พักตรพจง วัฒนสินธุ และดร.พสุ เดชะรินทร, 

2542: 125) 

1.12.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อัศวิน แสงพิกุล (2555) ทําการศึกษา เรื่อง การวิเคราะหงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการ

โรงแรมของประเทศไทยในรอบทศวรรษ (พ.ศ. 2543 - 2553)การวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) 

สํารวจขอมูลและจํานวนงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมของประเทศไทยในรอบ 10 ปที่

ผานมาในชวงระหวางป พ.ศ. 2543 – 2553 2) สํารวจและวิเคราะหงานวิจัยดานการทองเที่ยวและ

การโรงแรมที่มีอยูในปจจุบันกับความสอดคลองของแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ (พ.ศ. 2555 – 

2559) และ 3) ประเมินและวิเคราะหคุณภาพงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมในรอบ 10 ป 

ที่ผานมา 

ผลการวิจัยพบวางานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมในรอบ 10 ปที่ผานมามีจํานวน

ทั้งสิ้น 1,635 เรื่อง โดยเปนวิทยานิพนธจํานวน 1,274 เรื่อง (77.9%) และรายงานวิจัยจํานวน 361 

เรื่อง (22.1%) หากจําแนกเปนสาขาวิชา พบวาเปนงานวิจัยดานการโรงแรมมีจํานวน 275 เรื่อง และ

งานวิจัยดานการทองเที่ยวจํานวน 1,360 เรื่อง ในสวนของงานวิจัยดานการโรงแรม พบวาประเด็นที่มี

ผูสนใจศึกษามากที่สุด 5 อันดับแรก ไดแก ความพึงพอใจ การตลาด การพัฒนาพนักงาน/บุคลากร 

การบริหารจัดการ และการบริการ ตามลําดับ ในขณะที่งานวิจัยดานการทองเที่ยว หากแบงเปน

หมวดหมู พบวางานวิจัยที่มุงศึกษาในดานประเภทของการทองเที่ยวมีจํานวนมากที่สุด (เชน การ

ทองเที่ยวเชิงนิเวศ การทองเที่ยวเชิงธรรมชาติ การทองเที่ยวเชิงอนุรักษ ฯลฯ) รองลงมาคืองานวิจัยที่

ศึกษาในเรื่องพฤติกรรมและจิตวิทยานักทองเที่ยว ธุรกิจการทองเที่ยว และประเด็นอื่นๆที่เกี่ยวของ

กับการทองเที่ยว เชน ชุมชนทองถ่ินกับการทองเที่ยว 

สวนการสํารวจความสอดคลองระหวางงานวิจัยที่มีอยูกับแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ 

พบวางานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมที่มีอยูในปจจุบันเกือบรอยละ 74 มีความสอดคลอง

กับแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ พ.ศ. 2555 – 2559 โดยยุทธศาสตรที่มีจํานวนงานวิจัย

สอดคลองมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก ยุทธศาสตรที่ 3 (การพัฒนาสินคา บริการ และปจจัย
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สนับสนุนการทองเที่ยว) ยุทธศาสตรที่ 2 (การพัฒนาและฟนฟูแหลงทองเที่ยวใหเกิดความย่ังยืน) และ

ยุทธศาสตรที่ 5 (การสงเสริมกระบวนการมีสวนรวมของภาครัฐ ภาคประชาชน และองคกรปกครอง

สวนทองถ่ินในการบริหารจัดการทรัพยากรการทองเที่ยว) ตามลําดับ 

สําหรับการประเมินคุณภาพงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมซึ่งประเมินใน 2 มิติ 

คือ เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ในสวนของการประเมินเชิงปริมาณโดยจะประเมินวาผูวิจัยมีการ

นําเสนอเน้ือหา/หัวขอตามที่ควรจะมีในรายงานการวิจัยหรือไม ผลการวิจัยพบวางานวิจัยสวนใหญ

ผูวิจัยมีการนําเสนอเน้ือหา/หัวขอสําคัญๆตามหลักของการวิจัย ยกเวนบางหัวขอที่สวนใหญไมมีการ

นําเสนอในรายงานการวิจัย เชน การสรุปวรรณกรรมเพื่อเช่ือมโยงไปสูเรื่องที่ศึกษา การวิเคราะห และ

การสังเคราะหวรรณกรรม เปนตน ในสวนของการประเมินเชิงคุณภาพดานความชัดเจนและความ

เหมาะสมของสิ่งที่นําเสนอในรายงานวิจัย พบวางานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมมีความ

หลากหลายหรือมีความแตกตางกันในเรื่องของคุณภาพ โดยเน้ือหาของรายงานการวิจัยถูกประเมินทั้ง

ในระดับ ‘ควรปรับปรุง’ ‘พอใช’ และ‘ดี’ ทั้งน้ีขอเสนอแนะไดเนนในเรื่องการสงเสริมการทําวิจัยใน

หัวขออื่นๆที่สําคัญ ตลอดจนการทําวิจัยเพื่อนําผลไปใชประโยชนในสังคม รวมทั้งขอเสนอแนะเพื่อ

พัฒนาคุณภาพงานวิจัย 

จิรัฎฐ อัครรัศมีโภคิน (2553) ทําการศึกษา เรื่อง กลยุทธธุรกิจ และกลยุทธการตลาดเพื่อ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันในอุตสาหกรรมโรงแรม: กรณีศึกษา โรงแรมดุสิตธานี 

กรุงเทพมหานครมีวัตถุประสงค เพื่อ 1) เพื่อศึกษาสภาพแวดลอมธุรกิจ และปญหาของ โรงแรมดุสิต

ธานี กรุงเทพฯ 2) เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และความตองการของ

ผูบริโภค 3) เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธธุรกิจ และกลยุทธการตลาด เพื่อแกปญหาและเพิ่ม

ผลประกอบการใหกับบริษัทฯ โดยการวิจัยน้ีไดออกแบบการวิจัยผสมผสานการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ดวยการวิจัยเชิงสํารวจกลุมลูกคา โดยใชแบบสอบถาม ผานกลุมบริษัท

ทองเที่ยว จานวน 30 ตัวอยาง และการวิจัยเชิงคุณภาพดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก ผูเกี่ยวของและ

ผูใชบริการ ผลการศึกษาพบวา 1) ผูใชบริการใหความสําคัญกับสถานที่ต้ังที่สามารถเดินทางไปยังที่อื่น

ไดสะดวกสบาย สวนประสมทางการตลาด ควรไดรับการพัฒนา และเช่ือมโยงกับผูใชบริการผาน

พฤติกรรมการคนหาขอมูลตางๆ ของผูใชบริการ 2) กลยุทธระดับตางๆที่องคกรควรพิจารณาใชในการ

เพิ่มผลประกอบการ ไดแก กลยุทธระดับองคกร คือ กลยุทธการเจริญเติบโตโดยมุงเนนความ

เช่ียวชาญ (Growth Strategy) ทั้งในแนวด่ิงและแนวระนาบ กลยุทธระดับหนวยธุรกิจ คือ การ

เจริญเติบโตที่มุงเนนการสรางความแตกตางในธุรกิจ (Differentiate) และกลยุทธระดับหนาที่ดาน

การตลาด คือ กลยุทธสวนประสมการตลาดธุรกิจ (Marketing Mix) อีกทั้งการจัดทาแนวทางเพื่อการ

จัดการดานอื่นๆ เพื่อเปนประโยชนตอไป 
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ปวีณาศิวาลัย(2557) ทําการศึกษา เรื่อง การปรับตัวของธุรกิจโรงแรมไทยเพือ่เขาสู

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนกรณีศึกษา: โรงแรมเอ็มโพเรียมสวีท บาย ชาเทรียมการศึกษาวิจัยในครั้ง

น้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการปรับตัวของธุรกิจโรงแรมไทยเพื่อเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

(AEC) และศึกษาแนวทางการบริหารจัดการของโรงแรมเอ็มโพเรียมสวีท บาย ชาเทรียม เปนการวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) จากผูที่มี

ประสบการณตรงในธุรกิจโรงแรม รวมถึงใชวิธีการวิจัยเอกสาร (Documentary Research) ไดแก 

รายงานวิจัย บทความ และบทวิเคราะหจากแหลงตาง  ๆ

ผลการศึกษาพบวาการเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในป พ.ศ.2558 จะสงผลดีตอธุรกิจ

โรงแรมในดานโอกาสที่จะดึงดูดกลุมลูกคาใหม การปรับราคาหองพักและแพคเกจ การไดแรงงานที่มี

ทักษะทางดานภาษาและงานเฉพาะดาน แตสิ่งที่สําคัญคือการรักษากลุมลูกคาเกาไวใหไดโดยการ

รักษามาตรฐานในการใหบรกิาร เนนการนําเสนอบริการที่แสดงออกถึงความเปนไทย เชนการย้ิมและ

ตอนรับลูกคาอยางอบอุน การดูแลเอาใจใสอยางเปนมิตร รวมถึงการวางแผนกลยุทธดานการขายและ

การตลาดที่ดี แตก็มีสิ่งที่ตองระวังคือคูแขงที่มาลงทุนดานธุรกิจโรงแรมก็เพิ่มมากข้ึน รวมถึงอาจมกีาร

โยกยายแรงงานบอยข้ึนดวยเชนกัน 

ธัญพรนภัส แฟงสม (2556) ทําการศึกษา เรื่อง แนวทางการพัฒนาการตลาดของโรงแรม

ระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศในเขตเมืองพัทยาการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาการตลาดของ

โรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยามีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาพฤติกรรม

การเขาพัก ความพึงพอใจดานการใชบริการ ความตองการสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพัก และ

กลยุทธสวนประสมการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา (2) 

เปรียบเทียบความพึงพอใจดานการใชบริการโรงแรมของผูใชบริการชาวตางชาติ จําแนกตามปจจัย

สวนบุคคล (3) เปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมการตลาดของโรงแรมของผูใชบริการชาวตางชาติ 

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล (4) สรางแนวทางการพัฒนาการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือ

ภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา เปนการวิจัยแบบผสม ระหวางการวิจัยเชิงปริมาณ และการวิจยัเชิง

คุณภาพ การวิจัยเชิงปริมาณ มีกลุมตัวอยาง คือ ผูใชบริการชาวตางชาติที่เขาพักโรงแรมระดับ 4 ดาว

เครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ 

แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานคา 

Idependent Sample t-test คา F-test และเปรียบเทียบรายคูโดยวิธีการทดสอบแบบ 

LeastSignificant Difference (LSD) การวิจัยเชิงคุณภาพ มีกลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบการซึ่งเปน

ผูบริหารโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา ตําแหนงผูจัดการทั่วไป 

ผูอํานวยการฝายการขายและการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมือง

พัทยาที่เปนกลุมตัวอยางในการวิจัยเชิงปริมาณ 7 แหง รวม 7 คน โดยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก
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และแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือ ผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการชาวตางชาติ สวนใหญเปนเพศชาย 

อายุระหวาง 31 – 40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนพนักงานเอกชนมีภูมิลําเนาอยูในทวีปเอเชีย 

ซึ่งมีความคิดเห็นตอความสําคัญของกลยุทธสวนประสมการตลาดโดยรวมและรายดานทุกดาน ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขายดานพนักงาน/

บุคลากร ดานกระบวนการ และดานลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับมาก 

ภานุวัฒนวัฒนสมบูรณชัย (2554) ทําการศึกษา เรื่อง กลยุทธทางการตลาดของโรงแรม

ขนาดกลาง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลกการศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธ

ของธุรกิจโรงแรมขนาดกลาง เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลทางการตลาดตอการตัดสินใจเขาพักใน

โรงแรมขนาดกลาง และเพื่อเปนแนวทางในการวางกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจโรงแรมขนาดกลาง

ที่ใชในการแขงขัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก 

ผลการวิจัยพบวาในสวนผูใหสัมภาษณพบวา ภาพรวมของธุรกิจในปจจุบันมีการแขงขันสูง

และรุนแรงมาก มีคูแขงขันรายใหมและธุรกิจหองพักเพิ่มมากข้ึน ผูใชบริการใหความสําคัญทางดาน

รูปแบบหองพักใหมและเนนดานราคาที่ไมสูงมากนัก โดยจุดแข็งที่สําคัญคือ ดานทําเลที่ต้ัง ราคา และ

การใหบริการเปนสําคัญและจุดออนของธุรกิจโรงแรมที่สําคัญคือดานการประชาสัมพันธและเงินทุนใน

การเปลี่ยนรูปแบบหองพักแบบเดิมและปญหาดานพนักงานโดยโอกาสของธุรกิจ คือการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจการคาที่ดีข้ึนและการขยายตัวทางดานการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจการใชบริการ

ผูใชบริการใหความสําคัญกับ ทําเลที่ต้ังอยูใกลสถานที่ทํางานหรือติดตอธุรกิจและอัธยาศัยมารยาท

ของพนักงาน ตามลําดับโดยปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือดานพนักงาน

และบุคลากรรองลงมา คือ ดานสถานที่ใหบริการตามลําดับจากการศึกษาครั้งน้ี ผูประกอบการ

สามารถนําเปนแนวทาง การวางแผนและพัฒนากลยุทธใหมเพื่อใหตรงกับความตองการของ

ผูใชบริการ โดยควรเนนไปในดานการบริการเปนสําคัญ 

 

1.13 การดําเนินการวิจัย 

1.13.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ีไดใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยการสํารวจ (Survey) โดยมีรายละเอียด

ดังน้ีประชากรและกลุมตัวอยางประชากร หรือ กลุมตัวอยางในการวิจัยน้ี คือผูเขาพักโรงแรม จํานวน 

150 คน  

1.13.2 เครื่องมือท่ีใชในการทําวิจัย 

สําหรับการวิจัยในครั้งน้ีเครื่องมือที่ใชคือ แบบสอบถาม  (Questionnaire) ผูวิจัยไดสรางข้ึน

เพื่อเปนการศึกษาความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม โดยแบบสอบถาม

แบงเปน 3 สวน ไดแก  
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สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ การศึกษา และ

เงินเดือน  

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม 

สวนที่ 3 ขอเสนอแนะหรือความคิดเห็นอื่นๆเพิม่เติม 

แบบสอบถาม สวนที่ 2 มีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบสอบถามมาตราสวนคา   5  ระดับ   

(Rating Scale)   โดยมีเกณฑการใหคะแนนคําตอบดังน้ี 

 

ตารางที่ 1.3 : ลักษณะแบบสอบถามมาตราสวนคา 5 ระดับ (Rating Scale) 

 

คําตอบ(ระดับความคิดเห็น) ระดับคะแนน 

มากที่สุด 5  คะแนน 

มาก 4  คะแนน 

ปานกลาง 3  คะแนน 

นอย 2  คะแนน 

นอยที่สุด 1  คะแนน 

 

1.13.3 วิธีการรวบรวมขอมูล 

ผูศึกษาดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลซึ่งมีข้ันตอน  ดังน้ี 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลในสวนน้ีโดยใชวิธีการ

สํารวจโดยใชแบบสอบถาม 

1.1   เก็บรวบรวมขอมูลใชระยะเวลาในการจัดเก็บขอมูล   รวมระยะเวลา 20 วัน 

1.2 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูศึกษาจะทําการแจกแบบสอบถามจํานวน 150ชุด ตาม

จํานวนกลุมตัวอยางที่ศึกษา วิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non probability 

sampling) โดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling)  

2. ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูล เอกสารงานวิจัย และ

ขอมูลจากเว็บไซตเพื่อใหไดขอมูลที่ตองการ 

1.13.4  การวางแผนการวิเคราะหขอมูล 

1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยตรวจสอบดูความสมบูรณของแบบสอบถามในแตละ

ชุดวาผูตอบแบบสอบถามกรอกขอมูลครบหรือไม และสามารถนําแบบสอบถามชุดน้ันๆ มาใชในการ
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วิเคราะหไดหรือไม เมื่อตรวจสอบความถูกตองแลว แยกแบบสอบถามออกเปนที่สมบูรณและไม

สมบูรณ 

2. กําหนดเลขที่ของแบบสอบถามในแตละชุด  โดยกําหนดเปน  001 เปนชุดที่ 1 เรียงกัน

จนถึงชุดสุดทาย 

3.  ลงรหัสที่ไดกําหนดไวแลวใน  Code book มาลงในแตละขอของแบบสอบถามเพื่อใชใน

การลงขอมูลในโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

4. ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  นําแบบสอบถามที่ลงรหัสที่ถูกตอง

แลวมาบันทึกลงในโปรแกรมสําเร็จรูป 

1.13.5 การวิเคราะหขอมูล 

แบบสอบถามทั้ง 3 สวน เปนการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับ ปจจัยพื้นฐานสวนบุคคล ความพึง

พอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม โดยใชคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ 

(Percentage) อธิบายตัวแปรปจจัยสวนบุคคล และใชคามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic   Mean)   

และหาคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) อธิบายตัวแปรความพึงพอใจทางปจจัย

สวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม  

เกณฑการแปลความหมายเพื่อจัดระดับคาเฉลี่ยของความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดที่มีตอโรงแรม มีอยู 5 ระดับ การแปลความหมายคาเฉลี่ย โดยการหาความกวางของอันตร

ภาคช้ัน ดังน้ี 

ชวงกวางของอันตรภาคช้ัน =   คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

    =   5 – 1 

           5 

    =   0.8 

ระดับคะแนน การแปลความหมาย 

4.21 – 5.00 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

มากที่สุด 

3.41 – 4.20 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

มาก 

2.61 – 3.40 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

ปานกลาง 

1.81 – 2.60 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

นอย 
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1.00 – 1.80 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

นอยที่สุด 

 

1.13.6 สรุปผลการวิจัย 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปรผลการวิเคราะหขอมูลการวิจัยครั้งน้ีได

วิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลาดับหัวขอเปน 3 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลการประเมินความชอบที่มตีอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

 

ตอนท่ี 1 ผลวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 1.4 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 

หญิง 

65 

85 

43.33 

56.67 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 56.67 ในขณะที่

ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย จานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 56.67  

 

ตารางที่ 1.5 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา25 ป 

26-35 ป 

36-45 ป 

46-55 ป 

มากกวา 55 ปข้ึนไป 

12 

58 

38 

25 

20 

8.00 

38.67 

25.33 

16.67 

13.33 

รวม 150 100.00 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนมีอายุ 26-35 ป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 38.67 

รองลงมาไดแก 36-45 ป จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 25.33 อายุ 46-55 ป จํานวน 25 คน คิด

เปนรอยละ 16.67 อายุ 20 ป จํานวน 13.33 และ ตํ่ากวา 25 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 8 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.6 : จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามระดับรายไดตอ 

                  เดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 

10,001-15,000 บาท 

15,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

มากกวา 30,000 บาท 

2 

28 

69 

45 

6 

1.33 

18.67 

46.00 

30.00 

4.00 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได 15,001-20,000 บาท จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 

46.00 รองลงมาไดแก 20,001-30,000 บาทจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 30.00 รายได 10,001-

15,000 บาท จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 18.67 มากกวา 30,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอย

ละ 4.00 และตํ่ากวา 10,000 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.33 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลการประเมินความชอบท่ีมีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ตารางที่ 1.7: คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินความชอบที่มีตอ 

                 โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ขอมูลประเมินความชอบ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลความหมาย 

1. ที่ต้ัง ของโรงแรมมีความ

เหมาะสม 

2. สภาพแวดลอมของโรงแรมมี

ความสะอาดหรือสดช่ืน 

3. โครงสรางทางกายภาพของ

โรงแรมมีความปลอดภัย 

4. ระบบการใหบริการในโรงแรม

มีคุณภาพ 

5. ระบบความการรักษาความ

ปลอดภัย 

6. สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับ

ผูเขาพักและผูมาใชบริการเชน 

ปริมาณของใชที่จัดให อุปกรณ

ตกแตง เปนตน 

7. คุณภาพการบริการ และการ

รักษาคุณภาพ เชน บุคลิกภาพ 

คุณภาพการบริการ ความสะอาด

สุขอนามัย ช่ือเสียงโรงแรม เปน

ตน 

8. ราคามีความเปนมาตรฐานไม

สูงมากเกินไป 

4.58 

 

4.35 

 

4.23 

 

3.45 

 

3.35 

 

3.89 

 

 

 

3.88 

 

 

 

 

3.56 

 

0.95 

 

0.65 

 

0.74 

 

0.86 

 

0.88 

 

0.94 

 

 

 

0.87 

 

 

 

 

0.94 

 

มากที่สุด 

 

มาก 

 

มาก 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

มาก 

 

 

 

มาก 

 

 

 

 

มาก 

รวม 3.91 0.85 มาก 
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จากตารางที่ 1.7 พบวา คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินความชอบที่มีตอ

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาสามารถเรียงลําดับดานที่มีความชอบระดับ

มากที่สุด ไดแก ที่ต้ังของโรงแรมมีความเหมาะสม และดานที่มีความชอบระดับมาก ไดแก 

สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความสะอาดหรือสดช่ืน และโครงสรางทางกายภาพของโรงแรมมีความ

ปลอดภัย สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับผูเขาพักและผูมาใชบริการ เชน ปริมาณของใชที่จัดให 

อุปกรณตกแตง เปนตน คุณภาพการบริการ และการรักษาคุณภาพ เชน บุคลิกภาพ คุณภาพการ

บริการ ความสะอาดสุขอนามัย ช่ือเสียงโรงแรม เปนตนราคามีความเปนมาตรฐานไมสูงมากเกินไป 

สําหรับดานที่มีความชอบระดับปานกลาง ไดแก ระบบการใหบริการในโรงแรมมีคุณภาพ และระบบ

ความการรักษาความปลอดภัย ในสวนน้ีผูศึกษาไดนําไปใสในการสรางกลยุทธของโรงแรม ซึ่งจะกลาว

ไวในรายละเอียดของบทที่ 4  

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

ในสวนของแบบสอบถามตอนที่ 3 กลุมตัวอยางมีความตองการหรือขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

ไดแก ตองการใหทางโรงแรมมีบริการดานอื่นๆเพิ่มเติม เชน การรับสง สปา หองประชุมหรือหองจัด

เลี้ยง ขอมูลเกี่ยวกับหองพักใหมีรายละเอียดหรือภาพถายเยอะๆ การใหขอมูลที่เปนประโยชนตอการ

ตัดสินใจผานระบบสารสนเทศของโรงแรม การประชาสัมพันธ การจําหนายสินคาของที่ระลึก และสิ่ง

แปลกใหมที่นาสนใจ  

 

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 
 

บทน้ีเปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและการวิเคราะห

ปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ 

Albert Humphrey เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยง

ภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอกดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 
 
2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมและปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอม 

สําหรับหลักการสําคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ 2 ดาน

คือสภาพการณภายในและสภาพการณภายนอกดังน้ันการวิเคราะห SWOT จึงเรียกไดวาเปนการ

วิเคราะหสภาพการณ (situation analysis) ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็งจุดออนและวิเคราะหโอกาส-

อุปสรรคการวิเคราะหปจจัยตางๆทั้งภายนอกและภายในองคกรซึ่งองคกรตองมีความรูเกี่ยวกับ

โครงสรางของตัวองคกรเองขอมูลลูกคาขอมูลคูแขงขาวสารทางเศรษฐกิจทั้งภายในและภายนอก

ประเทศมาเปนตัวชวยในการวิเคราะหตองวิเคราะหโดยอยูบนพื้นฐานของขอมูลที่เปนจริงที่ไมใชการ

คาดเดาจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆที่เกิดข้ึนภายนอกองคกรทั้งสิ่งที่

ไดเกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตรวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ีที่

มีตอองคกรธุรกิจและจุดแข็งจุดออนและความสามารถดานตางๆที่องคกรมีอยูตองทําใหเปนไปในทาง

เดียวกันกับวิสัยทัศนพันธกิจหรือเปาหมาย (Vision, Mission และ Objective) หรือเขากับทรัพยากร

ในองคกรและความสามารถที่เขากับสิ่งที่องคกรถนัดแลวนําSWOT มาเปนเครื่องมือที่ใชในการ

วางแผนกลยุทธองคกรตอไปโดยเขียนรายการออกมาใหนอยที่สุดโดยดูขอมูลจาก Strengths, 

Weaknesses, Opportunities และ Threats 
 
ตารางที่ 2.1 : แสดง SWOT Analysis 
 
 

SWOT Analysis 
 

สภาพแวดลอมภายใน Strength (S) 

จุดแข็ง 

จุดเดน ขอไดเปรียบ 

Weakness (W) 

จุดออน 

ขอเสียเปรียบ 

สภาพแวดลอมภายนอก Opportunity (O) 

โอกาส สิ่งเก้ือกูล 

ท่ีจะดําเนินกิจกรรม 

Threats(T) 

อุปสรรคท่ีจะทําให 

ดําเนินกิจกรรมไมสําเร็จ 
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2.1.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน โดยใชการวิเคราะหจุดแข็ง และจุดออนของกิจการ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

1) ปจจัยดานการตลาด 

เปนการวิเคราะหวัตถุประสงค

ของการทําตลาดเพื่อใหรูวาจะ

ขายไดหรือไม ปจจัยสําคัญใน

การวิเคราะหตลาด ไดแกการ

กําหนดการแบงสวนตลาด และ

สวนประสมทางการตลาด 

 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปน

โรงแรมระดับ 3 ดาวมีการ

กําหนดการแบงสวนตลาดตาม

กลุมเปาหมายในการใชบริการ 

คือ กลุมลูกคาไทย ฝรั่งจาก

เมืองเหนือ เชน แสกนดิเนเวีย 

เดนมารค ที่มาหลบหนาว ชวง 

พฤศจิกายน-กุมภาพันธ เปนคน

มีอายุนอกจากน้ีหัวหินจะมี

รถไฟความเร็วสูงปหนา มีเดอะ

มอลล มีสวนนํ้าหลายแหง

เกิดข้ึน มีธุรกิจใหมเกิดข้ึนเยอะ

เพื่อมารองรับ AEC 

นักทองเที่ยวจะเดินทางเขามา

ทองเที่ยวเปนจํานวนมากรวมถึง

จะมีโรงพยาบาลใหญจะเขามา

กอสรางมากข้ึน ทําใหเห็น

แนวโนมของความเจริญเยอะ

ข้ึน แนวโนมธุรกิจโรงแรมจะดี

มาก 

ชองทางการจัดจําหนายยังไม

สามารถตอบสนองลูกคาได

อยางทั่วถึง และระบบ

สารสนเทศ เว็บไซดของโรงแรม

ยังขาดขอมูลที่มีความ

หลากหลาย ครอบคลุม ชัดเจน 

ซึ่งขอมูลเหลาน้ีสามารถเปน

ขอมูลที่ใชในการประกอบการ

ตัดสินใจเขาใชบริการได  

 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

2) ปจจัยดานเทคนิค 

เปนการวิเคราะหถึงขีด

ความสามารถในการผลิตสินคา 

หรือบริการ และขีด

ความสามารถในเชิงการจัดการ

องคกรธุรกิจ ประกอบดวยการ

วิเคราะหทําเลที่ต้ัง และสิ่งปลูก

สราง เครื่องจักร และอุปกรณที่

ตองใช กําลังการผลิต และการ

ใหบริการ ตนทุน และคาใชจาย

ในการผลิต รวมถึงการจดั

โครงสรางขององคกร และการ

จัดการเกี่ยวกับทรัพยากร

ทางการบริหารตาง  ๆ

โรงแรมจะมีจุดเดนในเรื่องของ

รูปแบบการใหบริการ และ

ความเจริญของทําเลที่ต้ังทําเล

ที่ต้ังในเขตศูนยกลางธุรกิจ 

ความสะดวกในการเดินทาง  ซึ่ง

เปนทําเลที่เหมาะสม อยูฝง

ทะเลเขาออกลงทะเลงาย ทําเล

ดีมาก ใกลโรงพยาบาล ใกล

โรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา 

ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม 

เปนทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน. 

ในปจจุบันยังไมทําการตลาด

อยางเต็มรูปแบบ และโรงแรมที่

เกิดข้ึนใหมมีจํานวนมาก แตถา

ในอนาคตสามารถขยายตลาด

และทําการตลาดอยางเต็ม

รูปแบบ ทั้งในสวนของรูปแบบ

การใหบริการ ที่ใหบริการ

อํานวยความสะดวกดานอื่นๆ 

เชน รถรับสง รถเชา เพื่อ

อํานวยความสะดวกในการ

เดินทางของผูเขาพัก การพัฒนา

บุคลากรในดานตางๆ เพื่อ

มาตรฐานในการใหบริการ 

3) ปจจัยดานการขาย 

 

เน่ืองจากเพิ่งมีการตอยอด

รูปแบบการใหบริการเพื่อการ

ขยายตลาด ซึ่งเนนรูปแบบการ

ใหบริการที่หลากหลาย ขยาย

ชองทางในการติดตอ เพื่อทําให

เปนที่รูจักไปทั่วประเทศ ซึ่งตอง

มีการเพิ่มความรูหรือการพัฒนา

บุคลากรดานการขายเพิ่มข้ึน 

รวมถึงการขายผานตัวแทน

จําหนายหองพัก ในสวนของ

พนักงานจะตองเปนผูที่มีความ 

พนักงานขาย พนักงานบริการ 

หาไดยากจึงเนนการขายผาน

ตัวแทนจําหนายหองพักระบบ

สารสนเทศยังไมครอบคลุม ยัง

ไมสามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาได  

 

                                                                                            (ตารางมีตอ) 

 



42 

 

ตารางที่ 2.2 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

3) ปจจัยดานการขาย 

 

เอาใจใสรายละเอียดในการ

ใหบริการ ซึ่งปจจุบันยังขาด 

แคลนพนักงานขายที่มีใจรักใน

การบริการ และมีความสามารถ

ดานการขาย การ

ประชาสัมพันธผานระบบ

สารสนเทศ ทําใหการขยาย

ตลาดเปนไปไดชา 

 

 

2.1.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกโดยมีประเภทของปจจัย ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.3 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

1) ปจจัยดานผูขาย ปจจัยการ

ผลิต หรือวัตถุดิบ (Suppliers) 

ผูที่เช่ือมโยงลูกคาทั้งหมดของ

ธุรกิจในระบบการสงมอบคุณคา 

(Value Delivery System) โดย

ทําหนาที่ในการจัดหาทรัพยากรที่

โรงแรมนํามาใชผลิตสินคา และ

บริการ (ประวิทย, 2552) 

 

ในการพัฒนารูปแบบของการ

ใหบรกิารดานอื่นๆ ตองมีการติดตอ

กับผูใหบริการเสริมดานตางๆโดยตรง 

เชน รถรับสง ผูใหบริการเปนผูจัดทํา

เอง หรือรถเชา ผูใหบริการติดตอกับ

รานเชาโดยตรงโดยมีสัญญารวมกัน

เพื่อเกิดประโยชนทั้งสองฝาย โดยเนน

รานรถเชาบริเวณรอบๆโรงแรมไมได

ไกลจากทําเลที่ต้ัง  

 

เปนการสรางพันธมิตร

ทางการคา ระหวาง

รานเชารถและโรงแรม 

อาจถือไดวาเปนการ

ขยายชองทางในการ

นําเสนอโรงแรม  

 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

2) ปจจัยดานการเมือง และ

กฎหมาย 

เปนปจจัยสําคัญที่สงผล กระทบ

ตอนโยบายประกอบธุรกิจของ

ประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทยซึ่ง

มีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลแบบผสม

พรรคบอยๆ นักลงทุนทั้งชาวไทย 

และชาวตางชาติจะออนไหวกับ

ปจจัยทางการเมือง เพราะ

เกี่ยวของกับกฎหมาย และ

มาตรการตางๆ เชน มาตรการ

สงเสริมการลงทุน กฎระเบียบที่ใช

สําหรับการคาระหวางประเทศ

โดยเฉพาะธุรกิจโรงแรมที่มี

ความสัมพันธกับนโยบายของ

รัฐบาลโดยตรง เพราะธุรกิจ

โรงแรมเปนธุรกจิรองรับการ

ทองเที่ยว  

ถึงแมสถานการณในประเทศไทยเกิด

วิกฤติการเมืองในปที่ผานมา แตสวน

ใหญพบวา ไมไดสงผลกระทบตอการ

ทองเที่ยวของสังคมไทยมากนัก 

เพราะคนไทยยึดถือวา การทองเที่ยว

เปนสวนหน่ึงของกิจกรรมที่กอใหเกิด

การผอนคลาย ซึ่งชวยใหหายเครียด

กับสถานการณการเมืองได 

นอกจากน้ี ปจจุบันรัฐบาลมีนโยบาย

สงเสริมการลงทุนของภาคเอกชน

อยางจริงจัง สงเสริมการทองเที่ยว 

รวมถึงการเขาสูประชาคมอาเซียน 

ทําใหนักทองเที่ยวจากตางประเทศ

เขามาเที่ยวเมืองไทยเปนจํานวนมาก  

 

นโยบายของรัฐบาลที่

สงเสริมการลงทุนน้ันมี

การต่ืนตัว รองรับ

นโยบายตางๆ ที่

สนับสนุนการทองเที่ยว

ของประเทศ รวมถึงการ

เขาสูประชาคมอาเซียน 

ทําใหจํานวน

นักทองเที่ยวเขามา

เที่ยวในประเทศไทย

เปนจํานวนมาก  

 

3) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

(Economic) 

เศรษฐกิจเปนเครื่องบงช้ีใหเห็น

ปริมาณการจัดสรร และการใช

ทรัพยากร ปจจัยทางเศรษฐกิจมี

แรงผลักดันที่สําคัญตอการ

ดําเนินงานขององคกรธุรกิจ ซึ่งมี

ปจจัยที่จะตองนามาศึกษา 

แนวโนมเศรษฐกิจไทยในป 2559 

คาดวาจะขยายตัวไดในชวง 3.0-

4.0% ซึ่งเปนการขยายตัวตอเน่ือง

จาก 0.9-2.9% โดยปจจัยที่

สนับสนุนเศรษฐกิจป 2559 เปน

ปจจัยที่สําคัญ ซึ่งเปนสวนที่สราง

โอกาสและกระตุนการหมุนเวียน 

แนวโนมเศรษฐกิจไทย

ในป 2559 มีการ

ขยายตัวตอเน่ือง เปน

การสรางโอกาสและ

กระตุนการหมุนเวียน

ของเศรษฐกิจคือ เรื่อง

ของการใชจาย และการ

ลงทุนภาครัฐ  

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

3) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

(Economic) 

 

หลายปจจัย เชน คาเงินบาท 

อัตราการวางงาน ภาวะราคา

นํ้ามัน ราคาเหล็ก และปจจัย

ดานอัตราดอกเบี้ย เปนตน 

ของเศรษฐกิจคือ เรื่องของการใช

จาย และการลงทุนภาครัฐ 

สําหรับปจจัยเสี่ยงในป 2559 น้ัน 

คงจะมาจากเศรษฐกิจโลก แมวา

ในภาพรวมจะปรับตัวดีข้ึน แต

เศรษฐกิจจีนอาจจะขยายตัวไดตํ่า

กวา 6.7% สวนความขัดแยงตางๆ 

ในตะวันออกกลางก็อาจจะมีความ

ไมแนนอน สงผลใหคาเงินตางๆใน

เศรษฐกิจโลกตองมีการปรับตัว 

รวมถึงปญหาเรื่องของภัยแลงและ

ภาวะอากาศ ทิศทางการบริหาร

เศรษฐกิจในชวงปลายปน้ีและชวง

ป 2559 คงจะตองใหความสําคัญ

กับเรื่องการลงทุน ซึ่งนโยบายของ

รัฐบาลไดวางไวแลว แตจะตองเรง

ทําใหเห็นผล ก็จะชวยใหการ

ลงทุนภาคเอกชนกลับมาชวยเสริม

เปนกําลังขับเคลื่อนเศรษฐกิจในป

หนา 

 

สวนหน่ึงจะกระตุนการ 

ทองเที่ยวของประเทศไทย

มากข้ึน สงผลตอธุรกิจที่

เกี่ยวของกับการทองเที่ยวมี

เงินหมุนเวียนในระบบ

คอนขางมาก รวมถึงธุรกิจ

โรงแรม แตโรงแรมที่มีสถาน

ประกอบการกระจุกตัวอยูใน

พื้นที่ที่มีนักทองเที่ยวกลุม

รัสเซีย และยุโรปจํานวนมาก 

ไดแก พัทยา สุราษฎรธานี 

(เกาะสมุยเกาะพงัน และ

เกาะเตา) และภูเก็ต รวมถึง

หัวหิน อาจไดรับผลกระทบ

จากแนวโนมการลดลงของ

นักทองเที่ยวกลุมดังกลาว 

จากเหตุการณเงินยูโรที่ออน

ลงที่ในโซนยุโรป อีกทั้งการ

เขาสูตลาดของผูประกอบการ

ธุรกิจโรงแรมมีจํานวนมากข้ึน 

อาจนํามาสูภาวะการแขงขัน

ทางดานราคา โดยเฉพาะ

อยางย่ิง โรงแรมระดับสาม

ดาว ซึ่งมีความเสี่ยงในการ

เกิดภาวะการแขงขันทางดาน

ราคาในระดับสูงกวาโรงแรม

ในระดับสี่ดาวข้ึนไป 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

4) ปจจัยดานสังคม 

เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคอยางมาก เน่ืองจาก

โครงสรางทางสังคมประกอบไป

ดวย ครอบครัว ชุมชน ไปจนถึง

ระดับประเทศ ซึ่งในแตละ

สังคมก็จะมีทัศนคติทางสังคม 

คานิยม และวัฒนธรรม ที่

แตกตางกันออกไป โดยข้ึนอยู

กับการเปลี่ยนแปลงทางดาน

ประชากร บทบาท หรือ

สถานภาพของบุคคล และ

ระดับชนช้ันทางสังคม 

ในแงของอุปสงค หรือความ

ตองการ วิกฤตการณทางเศรษฐกิจ

ที่เกิดข้ึนตอรัสเซีย และแนวโนม

ทางเศรษฐกิจที่ไมสดใสมากนักใน

โซนยุโรป จะมีผลทําใหการเดิน

ทางเขาเที่ยวของนักทองเที่ยวจาก

ประเทศกลุมน้ีมีตนทุนคาใชจายที่

สูงข้ึน และอาจมีจํานวนลดนอยลง

กวาปกติที่ผานมา และสถานที่ที่

คาดวาไดรับผลกระทบจากการลด

จํานวนของนักทองเที่ยวกลุม

ดังกลาวไดแก สถานที่ทองเที่ยวที่

ติดทะเล อยางไรก็ดี การที่

สถานการณทางการเมืองที่สงบลง 

เช่ือวาจํานวนนักทองเที่ยวกลุม

หลักๆ จากประเทศอื่นๆ ไมวาจะ

เปน จีน ญี่ปุน อินเดีย และเกาหลี

ใต จะขยายตัวเพิ่มข้ึน ซึ่ง

นักทองเที่ยวทั้งสองกลุมมีสังคมที่

แตกตางกันกับนักทองเที่ยวชาว

ยุโรป  

ผูประกอบการธุรกิจโรงแรม

ตองระมัดระวังความเสี่ยงจาก

การประกอบธุรกิจที่มีการ

พึ่งพาตลาดนักทองเที่ยว

ตางชาติประเทศใดประเทศ

หน่ึงมากเกินไป เชน กรณี

นักทองเที่ยวชาวยุโรป ที่อาจ

สงผลกระทบตอรายไดของ

ผูประกอบการในกรณีที่

จํานวนนักทองเที่ยวตางชาติ

ที่เปนกลุมนักทองเที่ยวหลัก

ลดลง โดยผูประกอบการ

สามารถลดความเสี่ยงผาน

การขยายตลาดไปยัง

นักทองเที่ยวและผูเดินทาง

ระหวางประเทศสัญชาติ

อาเซียนที่มีแนวโนมเดินทาง

ทองเที่ยวประเทศไทยสูงข้ึน 

อาจจะตองมีการปรับตัวของ

ธุรกิจโรงแรมใหสอดคลองกับ

นักทองเที่ยวกลุมดังกลาว  

5) ปจจัยดานเทคโนโลย ี

ปจจุบันเปนยุคความกาวหนา

ของเทคโนโลยีที่สงผลกระทบ

ตอทิศทาง และความกาวหนา

ขององคกรธุรกิจ การนํา 

หน่ึงในปญหาที่ใหญที่สุดระหวาง

โรงแรมกับผูรับบริการ ก็คือ ความ

หางช้ันในดานเทคโนโลยีทางธุรกิจ 

ในการดําเนินธุรกิจโรงแรมซึ่งเปน

ธุรกิจบริการตองใหความสําคัญ 

มีผลดีตอกิจการเปนอยาง

มาก เทคโนโลยีการ

ประชาสัมพันธในปจจุบันถือ

วาเปนชองทางในการ

ปฏิสัมพันธกับลูกคา 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
 



46 

 

ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

5) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

เทคโนโลยี เคร่ืองมืออุปกรณท่ี

ทันสมัยมาใช สงผลใหองคกรมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น  

เก่ียวกับการซ้ือขายออนไลน หรือ

สังคมออนไลน หากโรงแรมยังคงใช

เทคโนโลยีในยุคเดิม และยังไมพรอม

ท่ีจะเปดรับโอกาสใหมๆ ปจจุบัน 

อาจกอใหเกิดปญหา นอกจากน้ีการ

ตั้งคาสถานท่ี ในเว็บไซดใหบริการ

เร่ืองการหาสถานท่ี เชน Google 

Maps หรือบริการท่ีใกลเคียง ใหมี

ความแมนยําก็ไดรับความนิยมใน

กลุมผูขาย 

ทําใหเขาใจความตองการของ

ลูกคาในระดับหน่ึง 

 

6) ปจจัยดานคูแขง 

การวิเคราะหภาวะการแขงขัน

เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีผูลงทุนจะ

วิเคราะหธุรกิจ เพ่ือพิจารณาวา

ธุรกิจตนเองน้ันมีความแข็งแกรง

ทางดานการแขงขันเพียงใด และ

สามารถนํามาพิจารณาศักยภาพ

ในการทํากําไรในระยะยาวได 

เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ

ลงทุนตอไป  

 

จํานวนคูแขงในการแขงขันในป 

2559 คาดวามีสภาพเพ่ิมขึ้น 

เน่ืองจากมีโครงการท่ีคาดวาจะ

เกิดขึ้นมากมาย สงผลตอการ

ขยายตัวของโรงแรมเพ่ือรองรับ

จํานวนนักทองเท่ียวท่ีสูงขึ้น รวมถึง

แผนการประชาสัมพันธของการ

ทองเท่ียวแหงประเทศไทย และการ

เขาสูประชาคมอาเซียน ทําให

โรงแรมหลายโรงแรม มีการ

เตรียมพรอมสําหรับการแขงขันและ

โอกาสทางธุรกิจ โดยมีการปรับปรุง

และพัฒนาหองพักและบริการตาง ๆ 

ของโรงแรมในเครือมาอยางตอเน่ือง 

พรอมท้ังเดินหนาขยายธุรกิจโรงแรม

เพ่ิมขึ้นรวมถึงการขยายการตลาด 

การแขงขันดานปจจัยราคา ท่ีเกิด

จากกลยุทธดานราคาของโรงแรมท่ีมี

ขนาด 4 ดาว และ 5 ดาว 

เน่ืองจากโรงแรม เปนโรงแรม

ขนาด 3 ดาว อาจมีการแขงขัน

กับธุรกิจโรงแรมประเภท 4 

ดาว และ 5 ดาว คอนขางสูง  
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2.1.3 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน โดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยง ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.4 : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1) ปจจัยดานการตลาด 

มีความเสี่ยงมากเน่ืองจาก 

คือ ชองทางการจัด

จําหนายยังไมสามารถ

ตอบสนองลูกคาไดอยาง

ทั่วถึง และระบบ

สารสนเทศ ของโรงแรม

ยังขาดขอมูลที่มีความ

หลากหลาย ครอบคลุม 

ชัดเจน  

   /  พัฒนาระบบสารสนเทศ เว็บไซด

ของโรงแรมใหมีความหลากหลาย 

ครอบคลุม ชัดเจน ซึ่งขอมูลเหลาน้ี

สามารถเปนขอมูลที่ใชในการ

ประกอบการตัดสินใจเขาใชบริการ

ได  

2) ปจจัยดานเทคนิค 

ความเสี่ยงอยูระดับนอย

ถึงปานกลางโรงแรมจะมี

จุดเดนในเรื่องของรูปแบบ

การใหบริการ และความ

เจริญของทําเลที่ต้ัง 

เพียงแตขาดรูปแบบการ

ใหบริการ ที่ใหบริการ

อํานวยความสะดวกดาน

อื่นๆ เชน รถรับสง รถเชา 

  /   ขยายตลาดและทําการตลาดอยาง

เต็มรูปแบบ ทั้งในสวนของรูปแบบ

การใหบริการ ที่ใหบริการอํานวย

ความสะดวกดานอื่นๆ เชน รถ

รับสง รถเชา เพื่ออํานวยความ

สะดวกในการเดินทางของผูเขาพัก 

การพัฒนาบุคลากรในดานตางๆ 

เพื่อมาตรฐานในการใหบริการ 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.4 (ตอ) : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 
 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

3) ปจจัยดานการขาย 

ความเสี่ยงอยูระดับนอย

ถึงปานกลาง พนักงาน

บริการ หาไดยากจึงเนน

การขายผานตัวแทน

จําหนายหองพักระบบ

สารสนเทศยังไม

ครอบคลุม ยังไมสามารถ

ตอบสนองความตองการ

ของลูกคาได 

  /   ตองมีการเพิ่มความรูหรือการ

พัฒนาบุคลากรดานการขายเพิ่มข้ึน 

รวมถึงการขายผานตัวแทน

จําหนายหองพัก ในสวนของ

พนักงานจะตองเปนผูที่มีความเอา

ใจใสรายละเอียดในการใหบริการ 

 

2.1.4 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอกโดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยงดังน้ี 
 

ตารางที ่2.5 : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 
 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1) ปจจัยดานผูขาย ปจจัยการ

ผลิต หรือวัตถุดิบ(Suppliers) 

ความเสี่ยงอยูในระดับนอย ในการ

พัฒนารูปแบบของการใหบริการ

ดานอื่นๆ ตองมีการติดตอกับผูให

บริการเสริมดานตางๆโดยตรง เชน 

รถรับสง ผูใหบริการเปนผูจัดทํา

เอง หรือรถเชา  

 /    การสรางพันธมิตรทางการคา 

ระหวางรานเชารถ โดยการ

ติดตอผูประกอบการใหบริการ

รถเชาผานโรงแรม อาจถือไดวา

เปนการขยายชองทางในการ

นําเสนอโรงแรม  

 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 



49 

 

ตารางที ่2.5 (ตอ) : แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

2) ปจจัยดานการเมือง และ

กฎหมาย 

ความเสี่ยงอยูในระดับปานกลาง 

ปจจุบันรัฐบาลมีนโยบายสงเสริมการ

ลงทุนของภาคเอกชนอยางจริงจัง 

สงเสริมการทองเที่ยว การเขาสู

ประชาคมอาเซียน ทําให

นักทองเที่ยวจากตางประเทศเขามา

เที่ยวเมืองไทยเปนจํานวนมาก  

  /   มีการต่ืนตัว รองรับนโยบาย

ตางๆ ที่สนับสนุนการทองเที่ยว

ของประเทศ รวมถึงการเขาสู

ประชาคมอาเซียน โดยดูทิศทาง

ของจํานวนนักทองเที่ยว โดย

ตองมีการติดตามสถานการณ

ทางการเมืองอยูสม่ําเสมอ 

 

3) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

(Economic) 

มีความเสี่ยงสูง การแขงขันระหวาง

ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมที่รุนแรง

มากข้ึน และอาจนํามาสูภาวะการ

แขงขันทางดานราคา โดยเฉพาะ

อยางย่ิง โรงแรมระดับสามดาว  

   /  การพัฒนาคุณภาพของโรงแรม

ใหสามารถเทียบเทากับโรงแรม

ระดับ 4 ดาว และ 5 ดาวใน

พื้นที่ โดยการปรับปรุงระบบ

สารสนเทศ ปรับปรุงและ

ตกแตงโรงแรมเพิ่มเติมเพื่อ

ปองกันการแขงขันดานราคา  

4) ปจจัยดานสังคม 

มีความเสี่ยงสูง เน่ืองจาก ลูกคาหลัก

คือคนไทย ฝรั่งจากเมืองเหนือ เชน 

แสกนดิเนเวีย เดนมารค ที่มาหลบ

หนาว ชวง พฤศจิกายน-กุมภาพันธ 

เปนคนมีอายุ แนวโนมในอนาคตเช่ือ

วาจํานวนนักทองเที่ยวกลุมหลัก  ๆ

จากประเทศอื่นๆ  

   /  อาจจะตองมีการปรับตัวของ

ธุรกิจโรงแรมใหสอดคลองกับ

ความตองการของนักทองเที่ยว

กลุมดังกลาว  

 

                                                                                                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่2.5 (ตอ) : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

4) ปจจัยดานสังคม 

 ไมวาจะเปน จีน ญี่ปุน อินเดีย และ

เกาหลีใต จะขยายตัวเพิ่มข้ึน ซึ่ง

นักทองเที่ยวทั้งสองกลุมมีสังคมที่

แตกตางกัน 

 

      

5) ปจจัยดานเทคโนโลย ี

มีความเสี่ยงระดับปานกลาง ความ

หางช้ันในดานเทคโนโลยีทางธุรกิจที่

อาจเปนชองทางหลักในการสราง

ช่ือเสียงใหกับโรงแรม ไมวาจะเปน

เรื่องเกี่ยวกับการซื้อขายออนไลน 

หรือสังคมออนไลน หากโรงแรม

ยังคงใชเทคโนโลยีในยุคเดิม 

  /   การสรางยุทธศาสตรที่ดี ในการ

สื่อสาร แสดงตัวตนของโรงแรม 

อยางสม่ําเสมอ ซึ่งตองอาศัย

ความทุมเท และเสียสละ จาก

เจาหนาที่ฝายลูกคาสัมพันธ 

อีเมลการตลาด 

6) ปจจัยดานคูแขง 

มีความเสี่ยงระดับมาก จํานวนคูแขง

ในการแขงขันในป 2559 คาดวามี

สภาพเพิ่มข้ึน เน่ืองจากมีโครงการที่

คาดวาจะเกิดข้ึนมากมาย จึงมีการ

ขยายตัวของโรงแรมเพื่อรองรับ

จํานวนนักทองเที่ยวที่สูงข้ึน 

   /  มีการเตรียมพรอมสําหรับการ

แขงขันและโอกาสทางธุรกิจ 

โดยมีการปรับปรุงและพัฒนา

หองพักและบริการตาง ๆ ของ

โรงแรมในเครือมาอยางตอเน่ือง 

พรอมทั้งเดินหนาขยายธุรกิจ

โรงแรมเพิ่มข้ึนรวมถึงการขยาย

การตลาด 
 

 

 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

ผูศึกษาไดวิเคราะหการแขงขันภายใต Five Forces Model โดย Michael E. Porter(1980, 

อางถึงใน พัชรินทร จันทรเขียว, 2554)ซึ่งไดกลาวไววา สภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจ จะ

ข้ึนอยูกับสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมที่องคกรธุรกิจน้ันอยู ซึ่งข้ึนกับปจจัยทีส่ําคัญ5 ประการ 

หรือที่เรียกวา Five-Forces Model ประกอบดวย 

1. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม 

2. ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 

3. ความเสี่ยงจากสินคาทดแทน 

4. อํานาจตอรองของผูซื้อ 

5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

 

ภาพที่ 3.1 : แสดงการวิเคราะหการแขงขัน ภายใต Five Forces Model โดย Michael E. Porter 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หัวหินเปนอําเภอในจังหวัดประจวบคีรีขันธ ซึ่งมีช่ือเสียงในดานการเปนสถานที่พักผอนตาก

อากาศแถบชายทะเล ที่อยูไมไกลจากกรุงเทพฯมากนัก และนอกจากความสวยงามของแหลง

ทองเที่ยวทางธรรมชาติ ทั้งชายทะเล ภูเขา ถํ้า และนํ้าตกแลว หัวหินยังมีแหลงทองเที่ยวที่มีความ

หลากหลาย ทั้งในรูปแบบวิถีชีวิตชุมชน และแหลงทองเที่ยวที่มนุษยสรางข้ึน ซึ่งลวนแตดึงดูดให

นักทองเที่ยวคนไทยและตางชาติเดินทางไปทองเที่ยวนํามาซึ่งรายไดทองเที่ยวที่สะพัดไปสูภาคธุรกิจ
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ในพื้นที่ เชน ธุรกิจใหบริการดานที่พัก รานอาหาร รานขายสินคาของที่ระลึก ธุรกิจดานบันเทิงและ

นันทนาการ ธุรกิจนําเที่ยว และธุรกิจบริการดานการเดินทาง เปนตน หัวหินเปนเมืองทองเที่ยว

ชายทะเลที่มีความเกาแก และโดดเดนดวยชายหาดที่สะอาดและสงบ จึงไดรับความนิยมอยางสูงจาก

นักทองเที่ยวคนไทยกลุมครอบครัว และขยายตัวไปในกลุมประชุมสัมมนา รวมทั้งกลุมเลี้ยงสังสรรค 

โดยเฉพาะในชวง 2-3 ปที่ผานมาตลาดนักทองเที่ยวคนไทยของหัวหินขยายตัวอยางรวดเร็ว 

นอกจากแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติที่ทําใหหัวหินมีช่ือเสียงในดานสถานที่พักผอนตาก

อากาศแลว ยังมีการขยายตัวของการลงทุนในธุรกิจบริการประเภทตางๆรวมทั้งสถานที่ทองเที่ยว

หลากหลายรูปแบบของภาคเอกชน เพื่อรองรับการเติบโตของการทองเที่ยวหัวหิน อาทิ 

หางสรรพสินคา คอมมูนิต้ีมอลล ตลาดนํ้า ตลาดยอนยุค ตลาดนัดกลางคืน ฟารมแกะ สวนนํ้า สวน

สนุก รวมถึงการจัดกิจกรรมตางๆเพื่อดึงดูดนักทองเที่ยวทั้งเทศกาลอาหาร ดนตรีแจส งานศิลปะ 

พาเหรดรถโบราณ และกีฬากอลฟ เหลาน้ีลวนเปนปจจัยสําคัญที่ดึงดูดนักทองเที่ยวคนไทย 

โดยเฉพาะกลุมครอบครัวและกลุมวัยรุนใหนิยมเดินทางมาทองเที่ยวหัวหินกันมากข้ึน ความ

หลากหลายของสถานที่ทองเที่ยวในหัวหินดังกลาวรวมทั้งกิจกรรมกระตุนการทองเที่ยวที่จัดข้ึนตลอด

ทั้งป ยังมีแนวโนมดึงดูดนักทองเที่ยวคนไทยใหเดินทางมาทองเที่ยวที่หัวหินบอยครั้งข้ึน ตลอดจนนิยม

เที่ยวแบบพักคางคืนกันมากข้ึน และใชเวลาพํานักทองเที่ยวนานข้ึน 

ธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาวซึ่งสามารถนําหลักการตางๆทาง

การตลาดเขามาวิเคราะหสถานการณการแขงขันทางการตลาดไดซึ่งสภาวะแวดลอมในการดําเนิน

ธุรกิจ ถือเปนสิ่งสําคัญที่ตองนํามาพิจารณาในการวางแผนกลยุทธของผูประกอบการ การวางแผนกล

ยุทธจะไมประสบความสําเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห สภาวะแวดลอม ความรุนแรงของการ

แขงขัน และอุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย การวิเคราะหแรงกระทบทั้ง 5 จะชวยใหเขาใจถึง

โครงสราง แนวโนมหลัก และแรงกระทําตางๆ ที่จะมีผลกระทบตอความสามารถในการทํากําไรใน

อุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย ชวยใหทราบถึงจุดแข็งและจุดออนที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมและ

คูแขง เห็นภาพแนวโนมและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบวาอุตสาหกรรมกําลังจะโตข้ึนหรือ

ถดถอยลง 

การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความ

ไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน  

ระดับของการแขงขัน 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรมธุรกิจที่พักแรมใน หิน อําเภอ หัวหิน ประจวบคีรีขันธ สราง

แรงกดดันตอธุรกิจสูง เน่ืองจากหัวหินเปนสานที่ทองเที่ยวที่นักทองเที่ยวนิยมมาเที่ยวทําใหเกิดที่พัก
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ข้ึนเปนจํานวนมากต้ังแต ระดับ 3 ดาว ไปจนถึง ระดับ 5 ดาว ทําใหนักทองเที่ยวไดเลือกพักผอนได 

ธุรกิจโรงแรมเผชิญความทาทายจากเศรษฐกิจของประเทศที่เปนกลุมนักทองเที่ยวหลักของไทยชะลอ

ตัวลงในป 2558 น้ี การเติบโตทางเศรษฐกิจที่ชะลอตัวลงของตางประเทศที่เปนกลุมนักทองเที่ยวหลัก

ของประเทศไทยที่เกิดข้ึน โดยเฉพาะอยางย่ิง รัสเซีย และยุโรป สงผลใหนักทองเที่ยวจากประเทศ

ดังกลาวมีแนวโนมเดินทางทองเที่ยวลดลง ซึ่งนักทองเที่ยวจากโซนยุโรปเปนกลุมที่มีงบประมาณใน

การเดินทางทองเที่ยวตอคนตอวันอยูในระดับสูง และมีระยะเวลาทองเที่ยวในประเทศไทยยาวนาน 

อาจสงผลกระทบตอธุรกิจโรงแรมระดับกลางข้ึนไปที่มีรายไดจากการใหบริการนักทองเที่ยวจากโซน

ยุโรปเปนหลัก ในขณะที่ธุรกิจโรงแรมที่ไมไดพึ่งพารายไดจากการใหบริการนักทองเที่ยวจากโซนยุโรป

เปนหลักอาจไมไดรับผลกระทบมากนัก 

โดยพบวา ในชวงป 2558 แหลงทองเที่ยวชายทะเลที่สําคัญ มีสัดสวนนักทองเที่ยวจากโซน

ยุโรปประมาณรอยละ 40-54 ของจํานวนนักทองเที่ยวตางชาติทั้งหมด จึงกลาวไดวา ธุรกิจโรงแรมที่มี

สถานประกอบการกระจุกตัวอยูในพื้นที่ที่มีนักทองเที่ยวรัสเซีย และยุโรปจํานวนมาก แมวาการ

เพิ่มข้ึนของจํานวนนักทองเที่ยวจีนจะสามารถชดเชยการลดลงของจํานวนนักทองเที่ยวจากโซนยุโรป

ไดบางสวน แตก็พบวา นักทองเที่ยวจีนยังมีงบประมาณในการเดินทางทองเที่ยวตอคนตอวันไมสูงมาก

นัก สงผลใหผูประกอบการธุรกิจโรงแรมตองเตรียมพรอมรับมือตอการลดลงของรายไดที่อาจเกิดข้ึน 

และในป 2559 ศูนยวิจัยกสิกรไทยกลาววา การทองเที่ยวในประเทศไทยจากนักทองเที่ยวตางชาติจึง

นาจะกลับมาคึกคักไดดังเดิมการเขาสูตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก อาจนํามาสูการแขงขันที่

รุนแรงมากข้ึน และเกิดภาวการณแขงขันทางดานราคา โดยเฉพาะอยางย่ิงโรงแรมระดับสามดาวมี

แนวโนมรุนแรงมากข้ึน ซึ่งเปนผลมาจากการเขาสูตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก โดยนอกจาก

จะมีการขยายธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจโรงแรมรายเดิมในตลาดครอบคลุมต้ังแตโรงแรมระดับหา

ดาวไปจนถึงโรงแรมระดับสามดาวแลว ยังมีการเขาสูตลาดของผูประกอบการธุรกิจโรงแรมรายใหม 

และการขยายธุรกิจของผูประกอบการในธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง โดยเฉพาะอยางย่ิง ธุรกิจอสังหาริมทรัพย

ที่หันมาขยายธุรกิจสูธุรกิจโรงแรมมากข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) 

นอกจากน้ี ธุรกิจโรงแรมยังตองจับตามองทางเลือกในการใชบริการที่พักที่หลากหลายข้ึน 

ยกตัวอยางเชน ความนิยมซื้อคอนโดมิเนียมและบานพักในแหลงทองเที่ยวหลักของนักทองเที่ยวคน

ไทย ความนิยมเชาคอนโดมิเนียมและเซอรวิสอพารตเมนตของนักทองเที่ยวตางชาติ การปลอยใหเชา

คอนโดมิเนียมและบานพักโดยตรงจากเจาของผานเว็บไซตที่เปนศูนยกลาง เปนตน ซึ่งสงผลกระทบ

ตออัตราการเขาพักโรงแรม ประกอบกับนักทองเที่ยวมีแนวโนมนิยมจองหองพักผานอินเตอรเน็ตใน

นาทีสุดทายเพื่อใหไดราคาถูกที่สุด 

สถานการณดังกลาว นํามาซึ่งการแขงขันระหวางผูประกอบการธุรกิจโรงแรมที่รุนแรงมากข้ึน 

สงผลใหอาจเกิดภาวะหองพักลนตลาดในชวงนอกฤดูกาลทองเที่ยว และยังอาจนํามาสูภาวการณ
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แขงขันทางดานราคา โดยเฉพาะอยางย่ิง โรงแรมระดับสามดาว ซึ่งมีความเสี่ยงในการเกิดภาวการณ

แขงขันทางดานราคาระหวางผูประกอบการในระดับสูงกวาโรงแรมในระดับสีด่าวข้ึนไป ทามกลาง

แนวโนมที่โรงแรมขนาดใหญขยายธุรกิจไปยังกลุมโรงแรมระดับสามดาวมากข้ึน เพื่อลดความเสี่ยงใน

การลงทุนและเตรียมพรอมรองรบัการเพิ่มข้ึนของฐานนักทองเที่ยวระดับกลาง นํามาซึ่งความจําเปน

สําหรับผูประกอบการธุรกิจโรงแรมในการเตรียมปรับตัวรับมือกับการแขงขันที่รุนแรงข้ึน โดยเฉพาะ

อยางย่ิง โรงแรมขนาดกลางและเล็ก ที่จะไดรับผลกระทบโดยตรงจากการแขงขันจากโรงแรมระดับ

สามดาวที่มาจากการขยายธุรกิจของเชนโรงแรมขนาดใหญ 

จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

ธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาวมีแนวคิดในการสรางโรงแรมให

เปนเอกลักษณในการออกแบบสไตลโมเดิรน จากการคํานึงถึงความรวมสมัยในอนาคต สามารถ

ตอบสนองความตองการของงผูเขาพักไดในระดับหน่ึง หองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณทั้ง 11 หอง 

สามารถตอบสนองดานการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาไดอยางครบถวน โรงแรมปลอดบุหรี่แหงน้ี

มีสระวายนํ้ากลางแจงดาดฟา จุดเดนที่สําคัญเปนเรื่องของทําเลที่ต้ัง โดยอยูฝงทะเลเขาออกลงทะเล

งาย ทําเลดีมาก ใกลโรงพยาบาล ใกลโรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปน

ทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน การตกแตงโรงแรมมีลักษณะเฉพาะ ลักษณะแบบบูทีคที่แปลกทั้งภายใน

และภายนอก ภายในครบครัน และเนนความเปนธรรมชาติ การเดินทางมีความสะดวก  

ผูครองสวนครองตลาด 

ผูใหบริการที่พักโดยเฉพาะอยางย่ิงโรงแรมขนาดใหญยังคงมุงขยายการลงทุนในหัวหินเพื่อ

รองรับนักทองเที่ยว ที่มีแนวโนมขยายตัวตอเน่ืองไปในอนาคต จากโครงการพัฒนาสาธารณูปโภคดาน

การคมนาคมขนสงดวยรถไฟความเร็วสูงสายกรุงเทพฯ-หัวหินซึ่งจะชวยลดระยะเวลาในการเดินทาง

เหลือเพียง 1 ช่ัวโมง ประกอบกับการพัฒนากิจกรรมทองเที่ยวยามคํ่าคืนเพิ่มข้ึนและแนวโนมการ

สรางแหลงทองเที่ยวใหมๆในหัวหินเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง รวมทั้งความรวมมือของหนวยงานที่

เกี่ยวของของภาครัฐและภาคเอกชนในการสงเสริมการทองเที่ยวหัวหินในวันธรรมดาเพิ่มข้ึนเพื่อ

กระจายการทองเที่ยวไมใหกระจุกตัวอยูในชวงสุดสัปดาหและวันหยุดนักขัตฤกษเหลาน้ีลวนกระตุนให

อัตราการเขาพักของนักทองเที่ยวในหัวหินเพิ่มสูงข้ึน 

 อยางไรก็ตามจากขอจํากัดในดานที่ดินซึ่งมีทําเลที่ต้ังติดชายหาดหัวหินสงผลใหราคาที่ดินติด

ชายหาดหัวหินมีราคาพุงสูงข้ึนอยางรวดเร็วสงผลใหการลงทุนสรางโรงแรมแหงใหม รวมทั้งที่พักใน

รูปแบบคอนโดมิเนียมและบานพักตากอากาศเพื่อรองรับการเติบโตของตลาดทองเที่ยวหัวหิน 

โดยเฉพาะตลาดนักทองเที่ยวคนไทยมีแนวโนมกระจายไปตามพื้นที่ใกลเคียงอําเภอหัวหิน อาทิ 

อําเภอชะอํา จังหวัดเพชรบุรีและอําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
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         ขณะเดียวกันมีนักทองเที่ยวตางชาติบางสวนหันมานิยมเชาคอนโดมิเนียมหรือเซอรวิสอพาร

ทเมนทระหวางพํานักทองเที่ยวในหัวหินแทนการเชาโรงแรมกันมากข้ึนสวนใหญจะเปนนักทองเที่ยว

ยุโรปที่หลบอากาศที่หนาวเย็นจัดในชวงฤดูหนาวในประเทศของตนมาใชเวลาพํานักอยูตามเมือง

ทองเที่ยวชายทะเลแถบเอเชียที่มีอากาศอบอุนกวาซึ่งรวมทั้งประเทศไทยที่มีคาครองชีพตํ่ากวาใน

ประเทศของตนหลายเทาตัว 

 

3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

ทองเที่ยวในประเทศไทยจากนักทองเที่ยวตางชาติจึงนาจะกลับมาคึกคักไดดังเดิมการเขาสู

ตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก ซึ่งเปนผลมาจากการเขาสูตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก 

โดยนอกจากจะมีการขยายธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจโรงแรมรายเดิมในตลาดครอบคลุมต้ังแต

โรงแรมระดับหาดาวไปจนถึงโรงแรมระดับสามดาวแลว ยังมีการเขาสูตลาดของผูประกอบการธุรกิจ

โรงแรมรายใหม และการขยายธุรกิจของผูประกอบการในธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง โดยเฉพาะอยางย่ิง ธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยที่หันมาขยายธุรกิจสูธุรกิจโรงแรมมากข้ึน รวมถึงการเปลี่ยนแปลงไปของพฤติกรรม

การเลือกที่พักของนักทองเที่ยวทั้งคนไทยและตางชาติสงผลใหผูประกอบการธุรกิจโรงแรมในหัวหิน

จําเปนตอง แขงขันดานราคา และปรับกลยุทธเพื่อสรางจุดขายที่แตกตางและโดดเดนควบคูกับการ

ยกระดับคุณภาพดานบริการและใชการตลาดออนไลน อาทิ การขยายตลาดจัดงานแตงงานและคู

ฮันนีมูนทั้งตลาดคนไทยและตางชาติตลาดการจัดประชุมและสัมมนาระดับในประเทศและนานาชาติ 

งานกิจกรรมดานการตลาดรวมถึงการขยายตลาดกลุมลูกคาประเภทองคกรที่มีการจัดกิจกรรม

สังสรรคประจําปซึ่งจะชวยเพิ่มอัตราการเขาพักและอตัราการสรางผลตอบแทนใหโรงแรมได 

 

3.3 คูแขงขันของธุรกิจ 

คูแขงที่สําคัญของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาว คือ ธนวิทยโฮเทล

แอนดสปาเน่ืองจากเปนกิจการที่อยูในพื้นที่ใกลเคียงกัน เปนโรงแรมระดับสามดาว และมีราคา

ใกลเคียงกัน นอกจากน้ี ยังมีคูแขงรายอื่นๆ ที่เปนที่มีช่ือเสียงเปนที่รูจักของนักทองเที่ยวเปนอยางดี 

เชน โรงแรมนราวรรณThe Herbs Hotel By the Sea ฯลฯ ซึ่งเปนโรงแรมขนาด 4 ดาว แตถือเปน

คูแขงทางออมของกิจการดวยเชนกัน 

1) คูแขงขันหลัก (ทางตรง) 

ธนวิทยโฮเทลแอนดสปา 

จุดแขง็ 

1. มีบริการที่จอดรถฟรี และมีของฝากจําหนายที่ศูนยของที่ระลึกและงานฝมือ 

2. อยูใกลกับสถานีรถไฟหัวหิน สถานีขนสง และทะเล เพียงระยะเดินเทา 
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3. การนวดผอนคลายไดที่สปา 

4. มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน 

จุดออน 

1. ราคาสูงกวาโรงแรมระดับสามดาวเดียวกัน 

2. โรงแรมไมติดหาดตองเดินคอนขางไกล 

2) คูแขงขันรอง 

โรงแรมนราวรรณ 

จุดแข็ง 

1. ต้ังอยูใกลตัวเมืองทําใหมีสิ่งสาธารณูปโภคที่ครบครัน การเดินทางสะดวก  

2. ราคาไมสูงมากนักเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการที่ไดรับในกลุมของโรงแรมขนาด3 ดาว 

จุดออน 

1. โรงแรมไมต้ังอยูใกลหาดหรือทะเล ซึ่งเปนความตองการของผูเขาพักที่ตองการสถานที่พัก

ที่ติดกับทะเลเพื่อสะดวกในการเดินทางเที่ยวทะเล และวิวที่สวยงาม 

2. อยูใกลทางรถไฟ ถาคนหูไวๆ อาจรบกวนการพักผอน ทําใหรูสึกนอนไมหลับ 

 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 

ภาพที่ 3.2 : ภาพวิเคราะห BCG Model ของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ในการวิเคราะห BCG Model โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ไดจัดอยูในกลุมของ QUESTION 

MARK เน่ืองจากธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหินมีการเจริญเติบโตสูง และการขยายตัวดานการ

ทองเที่ยว ที่จํานวนนักทองเที่ยวมีจํานวนมากข้ึน ทําใหมีมีคนสนใจในการที่จะทําธุรกิจน้ีเปนจํานวน

มากและมีเกิดข้ึนใหมเรื่อยๆ โดยเฉพาะโรงแรมขนาดสามดาว เน่ืองจากตนทุนไมสูง ทําใหความเสี่ยง

โรงแรมเดอพาสเทล 
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ที่จะเกิดข้ึนมีไมมากนักโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน หากเปนโรงแรมทีเ่ปนที่รูจักของตลาดมากเปนตอง

อาศัยเงินทุนในการลงทุนเพื่อเพิ่มทําการประชาสัมพันธโรงแรมการขยายชองทางการจองหองพัก 

และการจัดทําระบบสารสนเทศเพื่อใหขอมูลแกผูเขาพักอันเปนประโยชนตอการตัดสินใจ ซึ่งปจจุบัน

ระบบที่มีอยูอาจไมเพียงพอตอความตองการของผูเขาพักในการนํามาประกอบการตัดสินใจ เพื่อ

ยอดขายหองพักที่สูงและสวนแบงทางการตลาดที่สูง ใหไปอยูในกลุมของ STAR ได Stars น้ันคือจุดที่

ตลาดมีการเติบโตที่สูงข้ึนทําใหเราควรควาโอกาสน้ีในการชวงชิงสวนแบงการตลาดใหมากข้ึนจาก

ตลาดที่เติบโตข้ึนมา ซึ่งการแขงขันกับธุรกิจของเจาอื่นๆ น้ันก็จะสงผลใหธุรกิจที่อยูในตําแหนง Stars 

จะตองพยายามใชเงินสดที่มีอยูน้ันออกมาลงทุนใหมากข้ึนเพื่อใหสวนแบงการตลาดอยูในระดับคงที่ 

หรือเติบโตข้ึนไปอีกใหแซงหนาคูแขง   

1) การวิเคราะห Five Force Model 

1. Rivalry Among Current Competitors (การแขงขันภายในอุตสาหกรรม) 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรมอยูในระดับปานกลาง เพราะจากการสํารวจธุรกิจโรงแรม

ภายในบริเวณพื้นที่ใกลเคียง มีคูแขงหลักอยูประมาณ 2-3 รายซึ่งแตละรายน้ันจะจุดเดนที่แตกตางกัน

และมีลูกคาประจําอยูแลว จึงทําใหไดเปรียบอยูบาง เน่ืองจากจุดเดนของ โรงแรม เดอพาสเทล เปน

จุดเดนที่สามารถดึงดูดผูเขาพักที่สวนใหญเนนติดวิวทะเล ซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการนํามาพิจารณาเขา

พักโรงแรม  

2. Bargaining Power of Suppliers (อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร) 

 สวนใหญโรงแรมมีการจดัหาซื้อผลิตภัณฑจากบุคคลรูจักเพื่อนําเขามาใหบริการผูเขาพัก การ

บริการเปนแบบเบ็ดเสร็จ คือ บริการดวยพนักงานของโรงแรมเอง จึงไมมีการตอรองจากซัพพลาย

เออร 

3. Bargaining Power of Customer (อํานาจการตอรองของลูกคา) 

เน่ืองจากจุดเดนของ โรงแรม เดอพาสเทล เปนจุดเดนที่สามารถดึงดูดผูเขาพักที่สวนใหญเนน

ติดวิวทะเล ผูเขาพักหรือลูกคาจึงไมมีอํานาจตอรองที่ชัดเจน แตผูบริโภคบางทานที่ไมสนใจจุดเดนที่

โรงแรมมี ก็พบวามีทางเลือกที่หลากหลาย เน่ืองจากมโีรงแรมขนาดสามดาว สี่ดาวที่เปนคูแขง และมี

ราคาใกลเคียงกันเปนจํานวนมาก ลูกคาสามารถเปลี่ยนไปเขาพักโรงแรมรายอื่นได โดยไมมีตนทุนใน

การเปลี่ยนย่ีหอ (Switching Cost) 

4. Threat of Substitute Products or Services (ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน) 

สินคาที่ใชทดแทนโรงแรมมีอยูจํานวนมาก โรงแรมจัดอยูในประเภทที่พักอาศัย ซึ่งมีสถานที่

อื่นๆที่ไมใชโรงแรมที่สามารถใชพักอาศัยไดเชนเดียวกัน เชน บังกะโล มานรูด รีสอรท หรือบานพัก

ตากอากาศ คอนโด กลยุทธที่สามารถชวยลดภัยคุกคามน้ีไดคือการสรางความหลากหลายของสินคา
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ใหมีมากข้ึนและตอบสนองตอความตองการของลูกคาได ทําใหชองทางการเลือกซื้อสินคาของลูกคามี

มากข้ึน รวมถึงการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา ใหมีความผูกพันกับแบรนดมากย่ิงข้ึน 

5. Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม) 

ธุรกิจโรงแรมเปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนที่สูง หากแตตองการลดความเสี่ยง ปจจุบันจึงหันมา

นิยมสรางโรงแรมขนาดสามดาว  ดังน้ันคูแขงรายใหมจึงเกิดข้ึนไดงายแตเปนการกาวสูธุรกิจโรงแรม 

ซึ่งยังไมสามารถแขงขันกับแบรนดที่มีอยูไดและยังตองใชเวลาในการสะสมช่ือเสียงพอสมควร 

2) การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ในการวิเคราะหตําแหนงของสินคาผูศึกษาใชกลยุทธทางการตลาด 4P(Product Price 

Place Promotion) ซึ่งหลักการใชคือการวางแผนในแตละสวนใหเขากัน และเปนที่ตองการของกลุม 

เปาหมายที่เราเลือกเอาไวใหมากที่สุด ซึ่งสามารถวิเคราะหในแตละดาน ไดดังตอไปน้ี 

 1. Product บริการที่เราจะเสนอใหกับลูกคา ไดมีการวางแนวทางการกําหนดบริการที่

หลากหลาย สิ่งอํานวยความสะดวกในระดับของโรงแรมสามดาวใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายโดยมี

จุดเดนในเรื่องของทําเลที่ต้ังที่ติดทะเล การเดินทางที่สะดวก เปนสิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสไดจริงวา

ตางจากโรงแรมอื่นๆ และลูกคาตระหนักและชอบในแนวทางน้ี  

  2. Price ราคาเปนสิ่งที่คอนขางสําคัญในการตลาด การต้ังราคาในที่น้ีจะเปนการต้ังราคาให

เหมาะสมกับบริการและกลุมเปาหมายของเรา เพราะราคาคือตัวบงบอกภาพลักษณของสินคาและ

บริการที่สําคัญที่สุด อยางไรก็ตาม ในดานการทําธุรกิจขนาดยอมแลว ซึ่งจะมีวิธีกําหนดราคาโดย

อาศัยหลักการ 3 ประการ ดังน้ี   

2.1 กําหนดราคาตามลูกคา คือการกําหนดราคาตามที่เราคิดวา ลูกคาจะเต็มใจจาย 

ไดมาจากการทําสํารวจ หรือแบบสอบถาม  

2.2 กําหนดราคาตามตลาด คือการกําหนดราคาตามคูแขงในตลาด  

  2.3 กําหนดราคาตามตนทุน+กําไร วิธีน้ีเปนการคํานวณวาตนทุนของเราอยูที่เทาใด 

แลวบวกคาขนสง คาแรงของเรา บวกกําไร จึงไดมาซึ่งราคา  

 3. Place ทางโรงแรมมีชองทางการจําหนายที่หลากหลาย ซึ่งประกอบดวย 1) การขายตรง 

โดยขายใหกับลูกคาที่เดินทางมาติดตอหองพักที่โรงแรมโดยตรง 2) การขายผานตัวแทนจําหนาย

หองพักซึ่งกระจายอยูทั่วโลก และ3) ระบบการสํารองหองพักผานทางระบบอินเตอรเน็ต 

 4. Promotion เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand 

Awareness ทางโรงแรมมีการโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายและมี

การดําเนินการอยางตอเน่ือง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการชวยงานขายเพื่อเพิ่มยอดขาย 
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3.5 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

1. ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง ขอไดเปรียบของ ธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล คือ ทําเลที่ต้ังที่โดดเดน

ในใจกลางยานการพักผอนริมชายหาด อยูฝงทะเลเขาออกลงทะเลงาย ทําเลดีมาก ใกลโรงพยาบาล 

ใกลโรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปนทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน 

2. ปจจัยดานราคา ทางดานปจจัยดานราคา ไมสูงมากเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ไดรับและ

มาตรฐานโรงแรมสามดาวโดยทั่วไปซึ่งปจจัยดานราคาเปนปจจัยหน่ึงที่ผูเขาพักนํามาใชในการ

พิจารณา 

3. ปจจัยดานหองพักและบริการ ถึงแมสิ่งอํานวยความสะดวกอาจไมครอบคลุมมากนักแต

โรงแรมเอดพาสเทล หัวหิน มีหองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 11 หอง มีอินเทอรเน็ตไรสาย

เครื่องปรับอากาศ ระเบียง/ชานเรือนโทรศัพท กิจกรรมนันทนาการหลากหลายไว ซึ่งสวนหน่ึง

ครอบคลุมความตองการของนักทองเที่ยวบางกลุมไดเปนอยางดีนอกจากน้ี มีราคาอยูในระดับที่ไมสูง

จนเกินไปเมื่อเปรยีบเทียบกับคูแขงที่มีและคุณภาพที่ลูกคาจะไดรับและเน่ืองจากมีขนาดกลางที่ไม

ใหญและไมเล็กจนเกินไป การบริหารงานไมยากและสามารถดูแลลูกคาไดอยางทั่วถึง โดยพนักงานที่

ดูแลจะเปนคนทองถ่ิน ที่จะคอยดูแลรักษาตัวอาคารใหสะอาดและพรอมที่จะสรางความประทับใจให

ลูกคาทุกวัน 

 

ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขง 

สถานที่ต้ัง ทําเลที่ต้ังที่โดดเดนในใจกลางยานการ

พักผอนริมชายหาด อยูฝงทะเลเขาออกลง

ทะเลงาย ทําดลดีมาก ใกลโรงพยาบาล 

ใกลโรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา ตรง

บริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปนทะเลที่สวย

ที่สุดในหัวหิน.  

อยูใกลกับสถานีรถไฟหัวหิน 

สถานีขนสง และทะเล เพียง

ระยะเดินเทาแตมีระยะหาง

จากหาดพอสมควร 

 

ราคา ไมสูงมากเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ไดรับและ

มาตรฐานโรงแรมสามดาวโดยทั่วไป 

ราคาคอนขางสูง(เมื่อเทียบ

กับโรงแรมขนาดสามดาว) 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขง 

หองพักและบริการ หองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 11 

หอง มี หองพักทุกหองยังมีความ

สะดวกสบายอยางหลากหลายไวใหบริการ 

หลายๆ หองมีแมกระทั่ง อินเทอรเน็ตไร

สาย (ไมเสียคาใชจาย), อินเทอรเน็ตไรสาย

, เครื่องปรับอากาศ, ระเบียง/ชานเรือน, 

โทรศัพท กิจกรรมนันทนาการหลากหลาย 

มีบริการที่จอดรถฟรี และมี

ของฝากจําหนายที่ศูนยของ

ที่ระลึกและงานฝมือ การ

นวดผอนคลายไดที่สปา มีสิ่ง

อํานวยความสะดวกครบครัน 

 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และ แผนปฏิบัติการ 

 

ในบทสุดทายน้ี จะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ แผนปฏิบัติการ และแผนงานดานการเงิน 

งบประมาณจากแหลงเงินทุน รวมทั้งการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อประเมินผล และ แผนการรองรับการ

ขยายธุรกิจในอนาคตของกิจการโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ไดทําการกําหนดกลยุทธธุรกิจอยูบนความไดเปรียบทางการ

แขงขัน โดยใชขอมูลSWOT จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ และ ขอมูลของคูแขง 

รวมถึงใช ผลการวิจัยตลาดจากการประเมินความชอบที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ในสวนน้ีผู

ศึกษาไดนําไปใสในการสรางกลยุทธของโรงแรม ในการวิเคราะหแนวทางในการกําหนดกลยุทธ 

ภายใตแนวคิด และ ทฤษฎีที่เกี่ยวของ (ดังภาพที่ 4.1) ไดแก 

 

ภาพที่ 4.1 : กรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ 

 

 

 

 

 

 

 

1. ขอมูล SWOT จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจผูศึกษาไดทําการวิเคราะห 

SWOT ซึ่งประกอบดวย จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ ในบทที่ 2 เพื่อนํามาสรุป

เปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอก 

2. ผลการวิจัยตลาดจากการประเมินความชอบที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ซึ่งพบวา 

อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาสามารถเรียงลําดับดานที่มีความชอบมากที่สุด  3 ลําดับแรกไดแก ไดแก 

ที่ต้ัง ของโรงแรมมีความเหมาะสม สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความสะอาดหรือสดช่ืน และ

โครงสรางทางกายภาพของโรงแรมมีความปลอดภัย สําหรับดานที่มีความชอบนอยที่สุดไดแก ระบบ

การใหบริการในโรงแรมมีคุณภาพ และระบบความการรักษาความปลอดภัย อยูในระดับปานกลาง 

ขอมูล SWOT จุดแข็งจุดออน 

โอกาส และ อุปสรรคของ

ผลการวิจัยการตลาด 

แนวคิด และ ทฤษฎีที่

ขอมูลของคูแขง 
กลยุทธ และ 

แผนปฏิบัติการ 
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3. ทฤษฎีที่เกี่ยวของ ไดแก1. แนวคิด และ ทฤษฏีเกี่ยวกับ การรับรูในตราสินคา (Brand 

Awareness) 3. แนวคิด และ ทฤษฏีเกี่ยวกับ ความภักดีตอตราสินคา หรือ ความภักดีตอแบรนด 

(Brand Loyalty)ซึ่งจะกลาวถึง ทฤษฏีที่เกี่ยวของภายใตหัวขอที่ 4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช 

 

4.2 แนวคิด และทฤษฏีท่ีนํามาใช 

1. แนวคิด และ ทฤษฏีเก่ียวกับ การรับรูในตราสินคา (Brand Awareness) 

การจดจําหรือระลึกไดถึงตราสินคาของผูบริโภค ซึ่งเปนองคประกอบที่สําคัญในการสราง

คุณคาตราสินคา เพราะเมื่อผูบริโภคเกิดการตระหนักรูในตราสินคาแลว ผูบริโภคก็จะเกิดความคุนเคย 

(Familiarity) ในตราสินคาน้ัน ทําใหสินคาเปนที่นาไววางใจ (Reliability) นาเช่ือถือ (Credible) และ

มีคุณภาพที่สมเหตุสมผล (Reasonable Quality) และเปนเหตุผลหลักในการตัดสินใจซื้อในที่สุด ซึ่ง

ผูบริโภคจะเลือกซื้อตราสินคาที่เปนที่รูจักมากกวาตราสินคาที่ผูบริโภคไมมีการตระหนักถึงตรามากอน 

(Aaker, 1991 อางถึงใน สุภาภัทร ดิลกไชยชาญวุฒ,ิ 2547, หนา 34) นอกจากน้ีแลว การตระหนักถึง

ตราสินคาเปนความแข็งแกรงที่เกิดข้ึนในใจของผูบริโภค โดยการรับรูถึงตราสินคาจะวัดไดจากระดับ

การจดจาตราสินคาของผูบริโภค ดังน้ี 

1.1 การจดจําตราสินคาได (Brand Recognition) คือ การจดจําหรือนึกถึงตราสินคาได ซึ่ง

จะวัดโดยการสอบถามวาผูบริโภคเคยเห็นตราสินคาน้ีหรือไม  

1.2 การระลึกถึงตราสินคา (Brand Recall) เปนการระลึกถึงตราสินคาได โดยจะวัดจากการ

สอบถามวา เมื่อกลาวถึงประเภทสินคาน้ัน ๆ แลว ผูบริโภคจะเอยถึงตราสินคาน้ันออกมาได โดยที่

การระลึกถึงตราสินคาใดสินคาหน่ึงเหนือกวาตราสินคาอื่น จะเปนการระลึกถึงตราสินคาใดตราสินคา

หน่ึงไดเพียงตราเดียวจากสินคาประเภทน้ัน ๆ 

การตระหนักถึงตราสินคามีประโยชนในการบริหารคุณคาตราสินคา โดยจะเปนการเช่ือมโยง

กับองคประกอบอื่น ๆ ที่มีความสัมพันธกับตราสินคาได และจะนาไปสูความคุนเคยและช่ืนชอบในตรา

สินคาได รวมถึงบอกความหมายหรือความเกี่ยวของในตราสินคาได 

ในสวนของสินคาบริการ ผูบริโภคจะตองพิจารณาในสวนประกอบตาง ๆ ที่มีหลายสวนที่

สอดคลองกันพิจารณาไดในตัวสินคา รวมถึงความสามารถในการใหบริการ ซึ่งจะเหมือนกับสวน

บริการที่สามารถจับตองได ไววางใจได การตอบสนองตอผูใหบริการ การมีอารมณรวม ความไววางใจ 

และความสุภาพของพนักงานผูใหบริการสินคา (Aaker, 1991 อางถึงใน สุศิษฎาอินทรา, 2551, หนา 

31-33) 

อยางไรก็ตาม การตระหนักถึงตราสินคาเพียงอยางเดียว ก็ไมสามารถทาใหยอดขายเพิ่มมาก

ข้ึน โดยเฉพาะการออกสินคาตัวใหม เน่ืองจากการตระหนักรูตราสินคาจะเปนเพียงการนารองไปสู

ความสําเร็จเทาน้ัน ไมไดทาใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจ 
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2. แนวคิด และ ทฤษฏีเก่ียวกับ ความภักดีตอตราสินคา หรือ ความภักดีตอแบรนด 

(Brand Loyalty) 

เปนที่สิ่งแสดงถึงความยึดมั่นที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ซึ่งความภักดีตอตราสินคาของ

ผูบริโภคเปนองคประกอบที่สําคัญของคุณคาตราสินคา เพราะจะเปนเครื่องสะทอนความเปนไปที่

ผูบริโภคจะเปลี่ยนไปใชตราสินคาอื่น ๆ หรือไม 

นอกจากน้ี ความภักดีในตราสินคายังมีความเกี่ยวของกับการซื้อและประสบการณในการใช

สินคา และเปนการชวยลดตนทุนทางการตลาด ชวยสรางอํานาจในการตอรองรานคา ดึงดูดลูกคาราย

ใหม ทาใหผูบริโภคเกิดการซื้อซ้ํา และเปนเครื่องสะทอนใหเห็นถึงศักยภาพทางการตลาดของสินคา

น้ัน และชวยปกปองจากการถูกคุกคามโดยคูแขง (Aaker, 1991 อางถึงใน สุภาภัทร ชาญไชยดิลก, 

2547) ความภักดีของลูกคาน้ันอาจจะสามารถแบงออกเปนกลุมหลัก ๆ 4 กลุมดังน้ี 

4.1 กลุมที่ไมใชลูกคา (Non-Customer) เปนกลุมผูที่ใชสินคาของตราสินคาคูแขง 

4.2 กลุมที่ออนไหวตอราคา (Price-Switcher) เปนกลุมที่มีความภักดีตอตราสินคาในระดับ

ตํ่า ราคาเปนเครื่องจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคา และพรอมที่จะเปลี่ยนไปใชสินคาตราอื่น ๆ เมื่อ

เปรียบเทียบแลวราคาของคูแขงดูเหมาะสมกวาหรือบางครั้งอาจจะถูกกวา หรือเกิดจากความเคยชิน

ในการซื้อสินคามากกวาที่จะใชเหตุผลพิจารณา ดังน้ันราคาจึงเปนปจจัยสําคัญที่จะดึงดูดใหเกิดการ

ซื้อซ้ํา 

4.3 กลุมที่ใชตราสินคา 2 หรือ 3 ตรา (Fence Sitter) หากตราสินคาและสินคาไมไดโดดเดน

หรือแตกตางจากคูแขงแลว ผูบริโภคบางกลุมก็อาจจะมีความภักดีตอสินคา 2 ถึง 3 ตราในเวลา

เดียวกันและพรอมที่จะเปลี่ยนตราสินคาไปมาไดตลอดเวลา หรือใชตราสินคาใดสินคาหน่ึงทดแทนกัน

ได โดยไมไดยึดติดกับตราสินคาใดเฉพาะเจาะจง 

4.4 กลุมที่หนักแนนมั่งคงตอตราสินคา (Committed Loyalty) ผูบริโภคกลุมน้ีถือเปน

เปาหมายของเจาของสินคา เพราะเปนผูบริโภคที่ยึดติดในตราสินคาใดสินคาหน่ึง และมีความรูสึกวา

ตราสินคาน้ันเปนเสมือนเพื่อน คนสนิท หรือคูใจ (My Brand) ซึ่งในกรณีผูบริโภคที่มีความหนักแนน

มั่นคงตอตราสินคาหน่ึงน้ันมักจะซื้อสินคาเพียงตราเดียวโดยไมลังเลใจที่จะซื้อตราสินคาน้ัน ๆ และจะ

เกิดการซื้อซ้ํา ๆ เปนประจําอยางตอเน่ือง (บุริม โอทกานนท, 2552) 
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4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 
 

ตารางที่ 4.1 : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

1. กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategy) 

สําหรับกลยุทธการสงเสริมการตลาดน้ันเปนสิ่งที่จําเปนใน

การทําธุรกิจเพื่อใหธุรกิจน้ันเปนที่รูจักและเปนการเพิ่ม

ยอดขายใหกับธุรกิจตางๆดวย  

วัตถุประสงค 

1. สําหรับการสงเสริมการตลาดน้ันจะเลือกใชสื่อโฆษณา เพื่อ

เปนแนะนําการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักโดยจะเนนที่

กลุมเปาหมายเปนหลักสําคัญ  

2. เพื่อใหลูกคาไดทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโรงแรม และ

แผนการสงเสริมการขายของโรงแรม 

3.เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมาย

เกิด Brand Awareness 

งบประมาณ : 50,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ : 

1. โรงแรมจะทําการประชาสัมพันธโดยการจัดบูธในระแวก

ใกลเคียงหรือจัดบูธที่หางสรรพสินคา งบประมาณ 10,000 

บาท  

2. มีการโฆษณาโดยการแจกใบปลิวในระแวกใกลเคียง

โรงแรม เชน รานอาหาร หาง และสถานที่ทองเที่ยว หรือ

สถานบริการตาง ๆงบประมาณ 10,000 บาท 

3. ปายไวทนิลต้ังหนา โรงแรมกอนเปดจริง,ธงญี่ปุน ใน

อินเตอรเน็ต งบประมาณ 8,000 บาท 

4. นําเสนอการจัดทําโปรโมช่ัน ใหสวนลดสําหรับผูเขาพัก 

เปนตนงบประมาณ 10,000 บาท 

5. การจัดทําเวปไซคของโรงแรมเพื่อใหขอมูลประกอบการ

ตัดสินใจของลูกคางบประมาณ 12,000 บาท 

                                                                                                     (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

2. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

และราคา 

แนวคิดดานผลิตภัณฑ คือการใสใจในทุกรายละเอียด โดยเนนถึง

คุณภาพเปนหลัก สรางความแตกตางในเรื่องของคุณภาพใหตาง

จากคูแขง เหมาะสมกับราคาที่ต้ังไว มีการบริการที่ดี ไดรับการ

อํานวยความสะดวกมากมาย ทําใหผูที่มารับบริการเกิดความพึง

พอใจสูงสุด 

จุดประสงค 

1. เพื่อสนองความตองการของลูกคา 

2. เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับลูกคาในการเดินทาง 

3. เพื่อสรางความแตกตางจากโรงแรมใกลเคียง 

ใหเกิดอัตลักษณ และเพื่อความสะดวกสบายของลูกคาและใหเกิด

ความพึงพอใจสูงสุด 

งบประมาณ : 150,000 บาท 

1. บริการนวดแผนไทยเสริมภายในโรงแรม 

งบประมาณ 30,000 บาท 

2. บริการจัดหารถ-รับสงใหกับผูเขาพัก 

งบประมาณ 20,000 บาท 

3. ปรับปรุงหองพักของโรงแรมใหมีความทันสมัยมากข้ึน 

งบประมาณ 100,000 บาท 

3. กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย (Place Strategy)  

จุดประสงค 

1.เพื่อใหลูกคาไดตัดสินใจและจองหองพักไดอยางรวดเร็ว  

2. เพื่อเพิ่มยอดขาย และกําไรที่ไดจากการใหบริการ ใหมาก40% 

งบประมาณ 15,000 บาท 

การดําเนินการกลยุทธ 

1.เพิ่มชองทางการจัดจําหนายและปรับปรุงระบบสารสนเทศ  

เว็บไซดของโรงแรมใหมีขอมูลที่หลากหลาย ครอบคลุม ชัดเจน 

เพื่อใหลูกคานํามาประกอบกับการตัดสินใจงบประมาณ 

15,000 บาท 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

4. กลยุทธผูนํา 

 

เน่ืองจากโรงแรมเปนธุรกิจแบบที่ใชรูปแบบการ

บริหารงานแบบไมเปนทางการ ไมเคยสรางระบบ 

และมาตรฐานในการปฏิบัติงานของพนักงาน และ

พนักงานขายในกิจการ เน่ืองจากไมมีบุคลากรที่

เช่ียวชาญทางดานน้ี อาจมีการเติบโตไดไมดีเทาที่ควร

เมื่อเทียบกับศักยภาพที่มีของโรงแรม เพราะรูปแบบ

การบริหารงาน แบบเดิม ไมเหมาะสมกับการตอยอด

ธุรกิจที่มีการแขงขันกันอยางรุนแรง เพราะฉะน้ัน

กิจการตองปรับเปลี่ยนรูปแบบการบริหารงานพรอม

ทั้งจัดทําแผนธุรกิจ แผนการตลาด รวมทั้งตองสราง

ระบบ และ มาตรฐาน ในการปฏิบัติงานของพนักงาน 

และฝายขาย  

วัตถุประสงค :  

1. เพื่อสรางมาตรฐานการปฏิบัติงานใหพนักงานอัน

นําไปสูการใหบริการที่มีคุณภาพ  

2. เพื่อใหโรงแรมสามารถตอสูหรือแขงขันในตลาด

ปจจุบันได 

งบประมาณ : ไมสามารถระบุได 

 การดําเนินงานของกลยุทธ :  

1. พัฒนาระบบการใหบริการของโรงแรมใหดีที่สุด 

สรางความแตกตางทางคุณภาพที่เหนือกวาและเกิด

ความจงรักภักดีตอแบรนด(Brand Loyalty) และ

กลับมาใชบริการอีก 

2. โรงแรมตองเขาไปควบคุมการจัดโปรโมช่ัน ดาน

การตลาดรวมดวย 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

4. กลยุทธผูนํา 

 

3. บริษัทตองเนนชองทางการจําหนายเพื่อเปนการ

เพิ่มยอดขาย 

4. บริษัทตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคหรือ

กลุมเปาหมายตลอดเวลา 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.2 : แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี - ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี : ไมมีภาระหน้ีสิน 

ขอเสีย : สูญเสียโอกาสที่จะนําเงินเราไปลงทุนที่อื่น 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก ขอดี : ระดมเงินทุนไดไมจํากัด 

ขอเสีย : มีภาระที่ตองจายดอกเบี้ยและตองชาระเงินตน 

ภายในเวลาที่กําหนดถาชําระไมทันก็ถูกยึดทรัพย 

 

ตารางที่ 4.3 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนเพิ่ม 

 

งบประมาณในการลงทุน 

รายการ รวม แหลงท่ีมา 

สวนเปนเจาของ เจาหนี้ (เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร    

อุปกรณเครื่องใชของตกแตง 500,000 500,000 - 

 - - - 

 - - - 

 - - - 

สินทรัพยถาวรรวม 500,000 500,000 - 

                                                                                                (ตารางมีตอ) 



68 

 

ตารางที่ 4.3 (ตอ) : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนเพิ่ม 

 

งบประมาณในการลงทุน 

รายการ รวม แหลงท่ีมา 

สวนเปนเจาของ เจาหนี้ (เงินกูยืม) 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินการ    

คาตกแตง 300,000 300,000 - 

ปรับปรุงระบบสารสนเทศ 100,000 100,000 - 

การตลาด 100,000 100,000 - 

 - - - 

 - - - 

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

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 2,000,000 2,000,000 - 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%) 100.00 100.00 - 

 

ในการลงทุนของธุรกิจใหมน้ี ประกอบไปดวย 

-อุปกรณเครื่องใชของตกแตงที่มีการเพิ่มเติมจากเครื่องเกาที่มีอยูแลว เพื่อใหเกิดความ

สะดวก รวดเร็วรวมถึงมาตรฐานในการใหบริการและความสะดวกสบายที่ลูกคาจะไดรับ 

โดยรายละเอียดที่มาของราคาตนทุนในแตละสวนไดแจกแจงไวดังตาราง สินทรัพยขางตน 

เปนสินทรัพยของธุรกิจ และจะนํามาใชเมื่อมีการดําเนินธุรกิจ อุปกรณเครื่องใชของตกแตงมีการใช

งานทําใหมูลคาสินทรัพยเหลาน้ีจะลดลงเรือ่ย ๆ แตละป จากสมรรถภาพของสินทรัพยเหลาน้ีลดลง 

จึงตองนําสินทรัพยเหลาน้ีไปคิดคาเสื่อมราคา เพื่อหามูลคาที่แทจริงในแตละป ซึ่งอยูในสวนของคา

เสื่อม 

ดังน้ันรวมเงินลงทุนในการทําธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เทากับ 2,000,000 บาท โดย

สัดสวนของแหลงเงินทุนที่ใชในการลงทุนน้ันเปนเงินทุนในสวนของเจาของ 100% 
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ตารางที่ 4.4 : แสดงรายละเอียดการคิดคาเสื่อมราคา 

 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยถาวรรวม  500,000     

คาเสื่อมราคา/ป 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

คาเสื่อมราคาสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

 

จากขอมูลในตารางดังกลาว คือ สินทรัพยเมื่อใชไปเรื่อยๆ มูลคาของสินทรัพยน้ันๆ ลดลง

ดวย จึงตองหักคาใชจายที่เรียกวา คาเสื่อมราคา ซึ่งไดประเมินวา ชวงเวลาในการทําธุรกิจคิดที่ 5 ป 

ในเฟสแรกน้ัน ตลอด 5 ปน้ี มูลคาของสินทรัพยจะลดลงในแตละป ซึ่งเมื่อหกัคาเสื่อมราคาในแตละป 

จะไดมูลคาสินทรัพยถาวรรวมสุทธิในแตละป ทั้งน้ีคาเสื่อมราคาถือเปน คาใชจายที่ไมใชตัวเงินโดยคา

เสื่อมราคาเทากับมูลคาสินทรัพยถาวร 500,000 บาท / จานวนปที่ใชงาน (5) ซึ่งในการใชงานจริงอาจ

ใชมากกวา 5 ป เทากับ ปละ 100,000 บาท คาใชจายกอนการดําเนินงานตองตัดจาย 5 ป เชนกัน 

 

ตารางที่ 4.5 : แสดงการประมาณการรายได 

 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 

จํานวนหองพักที่คาดวาขายได 540 600 640 700 

ราคาเฉลี่ยตอหอง  1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 

(1 ไตรมาส = 12 สัปดาห) 

72,000 80,000 85,333 93,333 

รวมยอดขายตอเดือน (1 ไตรมาส = 3 เดือน) 288,000 320,000 341,333 373,333 

ยอดขายตอไตรมาส 864,000 960,000 1,024,000 1,120,000 

ยอดขายตอป    3,190,400 

                                                                                              (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.5 (ตอ) : แสดงการประมาณการรายได 

 

การประมาณการยอดขาย ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สัปดาหที่ 1 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

สัปดาหที่ 2 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

สัปดาหที่ 3 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

สัปดาหที่ 4 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

รวมยอดขายตอเดือน 320,000 352,000 384,000 448,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 1,280,000 1,408,000 1,536,000 1,792,000 

รวมยอดขายตอป 5,120,000 5,632,000 6,144,000 7,168,000 

 

การแจกแจงรายไดในแตละป คิดราคาเทากันทุกป เพราะสินคาอุตสาหกรรมประเภทน้ีจะมี

การข้ึนราคาไมตางกันมากในแตละป จํานวนลูกคาตอสัปดาหมีขอสมมติจากขอมูลสถิติเดิม  

ราคาเฉลี่ยตอหองประมาณการณจากราคาหองพักทั้งหมด คือ มีราคาตอหอง ราคาอยูที่ 

1.600 บาท รวมยอดเขาพักเฉลี่ยในเทากัน 2, 480 หองตอป ยอดขายตอปเทากับ 7,168,000 บาท 

และปที่สองคิดวาจะสามารถสรางยอดขายไดเทาตัวเพราะสินคาจะเปนที่รูจักจากการสรางGrowth 

Strategy หลังจากมีการเติบโตแลวจะคาดการณมีการเติบโต 5%ของรายไดในปถัดไป 
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ตารางที่ 4.6 : แสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาไฟฟา(เพิ่ม 5%) 120,000 126,000 132,300 138,915 145,860 

คานํ้าประปา (เพิ่ม 2%) 60,000 61,200 62,424 63,672 64,945 

คาโทรศัพท (เพิ่ม 5%) 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

คาเสื่อมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

คาใชจายตัดจาย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

เงินเดือน (เพิ่ม 5%) 540,000 567,000 595,350 625,117 656,372 

ประชาสัมพันธ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมตนทุนคงที ่ 1,032,000 1,066,800 1,103,340 1,141,596 1,181,763 

 

จากตารางจะเห็นไดวาจะมีการใชคาใชจายในสวนตางๆเพิ่มข้ึนในแตละปดังน้ี ในสวนของคา

ไฟฟา คาโทรศัพท คาอินเตอรเน็ตจะเพิ่มข้ึน5% ในสวนของคาประปาจะมีการเพิ่มข้ึนนอยเปนจานวน 

2%และคาใชจายเบ็ดเตล็ด 

 

ตารางที่ 4.7 : แสดงการประมาณการตนทุนผันแปร 

 

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนขาย 200,000 350,000 500,000 650,000 700,000 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000 

สงเสริมการขาย 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000 

รวมตนทุนผันแปร 220,000 380,000 540,000 700,000 760,000 
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ตารางที่ 4.8 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 3,190,400 5,120,000 5,632,000 6,144,000 7,168,000 

หัก ตนทุนผันแปร 220,000 380,000 540,000 700,000 760,000 

กําไรสวนเกิน 2,970,400 4,740,000 5,092,000 5,444,000 6,408,000 

หักตนทุนคงที ่ 1,032,000 1,066,800 1,103,340 1,141,596 1,181,763 

กําไรกอนดําเนินการ 1,938,400 3,673,200 3,988,660 4,302,404 5,226,237 

หักดอกเบี้ยจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 1,938,400 3,673,200 3,988,660 4,302,404 5,226,237 

หักภาษี 30 % 581,520 1,101,960 1,196,598 1,290,721 1,567,871 

กําไรสุทธิ 1,356,880 2,571,240 2,792,062 3,011,682 3,658,365 

 

กําไรสุทธิตลอด 5 ป มีแนวโนมที่เพิ่มข้ึนมาก ในปที1่ ไดกําไร 1,356,880 บาท หลังจากน้ัน

กําไรสุทธิเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 เปน 2,571,240บาทในปที่ 3 2,792,062ในปที่ 4 จํานวน 3,011,682 

บาท และ 3,658,365บาท ในปที่ 5 

โดยการประมาณการรายไดจากประมาณการจํานวนลูกคาจากสถิติเบื้องตนของโรงแรมในป

กอนหนา และมีการต้ังเปาหมายใหยอดขายเติบโตในทกุป ปละ 5 % 

 

ตารางที่ 4.9 : แสดงการประมาณการจุดคุมทุน 

 

การคํานวณจุดคุมทุน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสวนเกิน 2,970,400 4,740,000 5,092,000 5,444,000 6,408,000 

อัตรากําไรสวนเกิน 0.93 0.93 0.9 0.89 0.89 

จุดคุมทุนตอป 1,109,677 1,147,096 1,225,933 1,282,692 1,327,823 

จุดคุมทุนตอเดือน 92,473 95,591 102,161 106,891 110,651 

จุดคุมทุนตอวัน 3,082 3,186 3,405 3,563 3,688 

 

กําไรสวนเกิน คือ รายไดรวม หัก ตนทุนผันแปร เปนกําไรเบื้องตนที่ไดรับ 

อัตรากําไรสวนเกิน คือ กําไรสวนเกิน หาร รายไดรวม สัดสวนของกําไรเบื้องตนที่ไดรับ คือ 0.69% 
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จุดตนทุนตอปจะดูวาความสามารถในการบริหารจัดการตนทุนกับกําไรที่ไดคุมพอที่จะดําเนิน

ธุรกิจตอหรือไม เทากับ ตนทุนคงที่ หาร อัตรากําไรสวนเกิน ขอสมมติของตนทุนขายมีการเพิ่มข้ึนทุก

ป โดยจะไมคงที่ตลอด 5 ป เน่ืองจากข้ึนอยูกับปจจัยหลายๆดาน 

 

ตารางที่ 4.10 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

ยกยอดไปงบดุล ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสะสมตนป - 1,289,036 2,442,678 2,652,459 2,861,098 

บวก กําไรสุทธิ 1,356,880 2,571,240 2,792,062 3,011,682 3,658,365 

หักเงินปนผล 5% 67,844 128,562 139,603 150,584 182,918 

กําไรสะสมปลายงวด 1,289,036 2,442,678 2,652,459 2,861,098 3,475,447 

      

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ภาษีเงินได 581,520 1,101,960 1,196,598 1,290,721 1,567,871 

ภาษีเงินไดคางที่จายเพิ่ม 581,520 520,440 94,630 94,123 277,150 

      

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินปนผล 67,844 128,562 139,603 150,584 182,918 

เงินปนผลคางที่จายเพิ่ม 67,844 60718 11041 10,981 32,334 

 

กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ป มีแนวโนมที่เพิ่มข้ึนมาก ในปที่1 ไดกําไร 1,289,036 บาท 

หลังจากน้ันกําไรสะสมเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 จํานวน 446,544 บาท เปน 2,792,062 บาทในปที่ 3 ใน

ปที่ 4 จานวน 3,011,682 บาท และ 3,658,365 บาท ในปที่ 5 
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ตารางที่ 4.11 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสุทธิ 1,356,880 2,571,240 2,792,062 3,011,682 3,658,365 

บวก คาเสื่อมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวกคาใชจายตัดจาย  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวก ดอกเบี้ยจาย - - - - - 

บวกภาษีเงินไดคางที่

จายเพิ่ม 

581,520 520,440 94,630 94,123 277,150 

บวกเงินปนผลคางที่จาย

เพิ่ม 

67,844 60718 11041 10,981 32,334 

เงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 2,206,244 3,352,398 3,097,733 3,316,786 4,167,849 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการลงทุน 

- - - - - 

สินทรัพยถาวร 500,000 - - - - 

คาใชจายกอนเริ่ม

ดําเนินการ 

500,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

ลงทุน 

1,000,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

จัดหา 

- - - - - 

กูจากสถาบันการเงิน - - - - - 

หักชําระเงินกู - - - - - 

หักชําระดอกเบี้ยเงินกู - - - - - 

หักเงินปนผลจาย 67,844 128,562 139,603 150,584 182,918 

ทุนหุนสามัญ 2,000,000 - - - - 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.11 (ตอ) : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการจัดหา 

 

1,932,156 128,562 139,603 150,584 182,918 

เงินสดสุทธิ 1,932,156 3,223,836 2,958,130 3,166,202 3,984,931 

บวกเงินสดตนงวด - 1,932,156 5,155,992 8,114,122 11,280,324 

เงินสดปลายงวด 1,932,156 5,155,992 8,114,122 11,280,324 15,265,255 

 

จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 5 ปของกิจการ พบวามูลคา

ของกิจการเพิ่มข้ึน ทุกป ในปที่ 1 จํานวน 1,932,156 บาท หลังจากน้ันเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 จํานวน 

5,155,992 บาท เปน 8,114,122 บาทในปที่ 3 ในปที่ 4 จํานวน  11,280,324 บาท และ 

15,265,255บาท ในปที่ 5 

 

ตารางที่ 4.12 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยหมุนเวียน - - - - - 

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,932,156 5,155,992 8,114,122 11,280,324 15,265,255 

สินคาคงเหลือ - - - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,932,156 5,155,992 8,114,122 11,280,324 15,265,255 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

คาใชจายกอนการ

ดําเนินงาน 

400,000 300,000 200,000 100,000  

รวมสินทรัพย 2,732,156 5,755,992 8,514,122 11,480,324 15,265,255 

หน้ีสินและสวนของเจาของ      

ภาษีเงินไดคางจาย 581,520 1,101,960 1,196,598 1,290,721 1,567,871 

เงินปนผลคางจาย 67,844 128,562 139,603 150,584 182,918 

                                                                                                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.12 (ตอ) :แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

หน้ีสินระยะสั้น 649,364 1,230,522 1,336,201 1,441,305 1,750,789 

เงินกูจากสถาบันการเงิน

คงเหลือ 

- - - - - 

รวมหน้ีสิน 649,364 1,230,522 1,336,201 1,441,305 1,750,789 

ทุนเรือนหุนสามัญ 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

กําไรสะสมสุทธิ 1,289,036 2,442,678 2,652,459 2,861,098 3,475,447 

รวมสวนของผูถือหุน 3,289,036 4,442,678 4,652,459 4,861,098 5,475,447 

รวมหน้ีสินและสวนของ

เจาของ 3,938,400 5,673,200 5,988,660 6,302,403 7,226,236 

 

จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 5 ปของกิจการ พบวามูลคา

ของกิจการเพิ่มข้ึนเทาๆ กัน ทุกป ในปที่ 1 จํานวน 3,938,400 บาท หลังจากน้ันเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 

จํานวน 5,673,200 บาท เปน 5,988,660 บาทในปที่ 3 ในปที่ 4 จํานวน 6,302,403 บาท และ 

7,226,236 บาท ในปที่ 5 

 

ตารางที่ 4.13 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 

 

ปท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน  -2,000,000 

1 กระแสเงินสดรับ 1,932,156 

2 กระแสเงินสดรับ 3,223,836 

3 กระแสเงินสดรับ 2,958,130 

4 กระแสเงินสดรับ 3,166,202 

5 กระแสเงินสดรับ* 3,984,931 
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การคํานวณมูลคาปจจุบันในอัตราคิดลด      30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 6,922,143 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสด - 2.000.000 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 4,922,143 

อัตราผลตอบแทน 121.9 % 

 

หมายเหตุ: ตัวเลขคือการอางอิงมาจาก ตนทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได NPV: คํานวณ

มาจากกระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากใน สวนของงบกระแสเงินสด

สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักคาใชจายตางๆแลวในแตละป) นํามาคํานวณ ซึ่งถาเปนบวก แสดงวา

เหมาะสมในการลงทุน  

IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการดังกลาวเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม โดยเทียบกับ % 

ข้ันตํ่าที่เราอยากไดรับคือ กําไรที่ไดจาการประกอบการมากกวา รอยละ 40 (เปาหมายของโครงการ) 

ถาหาก IRR มากกวา รอยละข้ันตํ่าที่เราอยากไดรับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจโรงแรมน้ี พบวา IRR มีคา

สูง เน่ืองจากเปนธุรกิจที่กําลังมีการเติบโต มูลคาหองสูง เหมาะสมแกการลงทุน  

 

ตารางที่ 4.14 : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

รายการการวิเคราะห ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน      

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 2.98 4.19 6.07 7.83 8.72 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 2.98 4.19 6.07 7.83 8.72 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน      

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - - - 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) - - - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้      

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา) - - - - - 

อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย (เทา) - - - - - 

                                                                                                                                             (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.14 (ตอ) : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

การวัดความสามารถในการบริหาร      

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.50 0.45 0.33 0.26 0.24 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.41 0.58 0.60 0.62 0.67 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 93 93 90 89 89 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 61 72 71 70 73 

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 43 50 50 49 51 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน      

มูลคาปจจุบันสุทธิ(Net Present Value) 4,922,143 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 121.9 % 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.02 

 

หมายเหตุ : ตัวเลขคือการลิงคมาจากตนทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได NPV: คํานวณมา

จาก กระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในสวนของงบกระแสเงินสด

สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักคาใชจายตางๆ แลวในแตละป) นํามาคํานวณ ซึ่งถาเปนบวก แสดงวา

เหมาะสมในการลงทุน  

IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการดังกลาวเหมาะสมทีจ่ะลงทุนหรือไม โดยเทียบกับ % 

ข้ันตํ่าที่เราอยากไดรับคือ ตนทุนที่เราลงทุนไปต้ังไวที่ รอยละ 30 ถาหาก IRR มากกวา รอยละข้ันตํ่าที่

เราอยากไดรับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจโรงแรมน้ี พบวา IRR มีคาสูง เน่ืองจากเปนธุรกิจที่กําลังมีการ

เติบโต มูลคาหองสูง เหมาะสมแกการลงทุน จะเห็นวา IRR ของโครงการมีคาเทากับ รอยละ 121.9 

น้ันหมายถึง อัตราผลตอบแทนของโครงการคอนขางสูงใชระยะเวลาในการคืนทุนประมาณ 1-2 ป 

ดังน้ัน จึงสรุปไดวาควรลงทุน 

 

4.5 แผนรองรับความเสี่ยงในอนาคต 

1. การจัดทําระบบงานทั้งดานบริการ ดานบัญชีใหมีความถูกตอง แมนยําและเปนระบบมาก

ย่ิงข้ึน โดยมีการวิเคราะหธุรกิจ วางแผนงบประมาณตางๆ 

2. จัดทําเว็บไซดของโรงแรมเพื่อรองรับลูกคาที่มากข้ึนและเพื่อการเขาถึงขอมูลไดงาย ซึ่ง

สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของโรงแรม และเพื่อใหเห็นถึงความมีมาตรฐานย่ิงข้ึน 

3. นําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาใชในการทํางานเพื่อความผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต 
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4. บริหารจัดการดานบุคลากร มีการปรับโครงสรางองคกรใหเกิดความเหมาะสมและมีความ

ยึดหยุน และรวมถึงการจัดอบรมพนักงานที่จะเพิ่มศักยภาพในการทํางานของคนในองคกรกรใหมี

คุณภาพดีเย่ียม 

6. มีการประชาสัมพันธในสื่อตางๆ เพื่อเปนที่รูจัก และเกิดการบอกตอ อาทิ อินเตอรเน็ต 

การลงนิตยสาร เปนตน 

8. การระดมทุน จากสถาบันทางการเงิน เพื่อขยายสาขาใหมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 

 

เรื่องความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิตมหาวิทยาลัย

กรุงเทพโดยวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความเปนไปไดในการตอยอดธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัว

หินโปรดกรอกขอมูลในแบบสอบถามน้ีตามความเปนจริงซึ่งขอมูลที่ไดจากทานในครั้งน้ีจะเปน

ประโยชนอยางย่ิงในการนําไปพัฒนาธุรกิจโรงแรมตอไปในอนาคต 

 

 

ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย / ลงใน     หรือเติมขอความในชองวางใหตรงกับความคิดเห็นของ

ทานมากที่สุด 

1. เพศ    ชาย      หญิง 

 

2. อายุ    ตํ่ากวา 25 ป    26-35 ป    

36-45 ป    46-55 ป   

มากกวา 55 ปข้ึนไป 

 

3. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ตํ่ากวา 10,000 บาท   10,001-15,000 บาท 

15,001-20,000 บาท   20,001-30,000 บาท 

มากกวา 30,000 บาท 
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ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

คําขี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย / ลงในชองใหตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 

รายการ ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. ที่ต้ัง ของโรงแรมมีความเหมาะสม 

2. สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความ

สะอาดหรือสดช่ืน 

3. โครงสรางทางกายภาพของโรงแรม

มีความปลอดภัย  

4. ระบบการใหบริการในโรงแรมมี

คุณภาพ  

5. ระบบความการรักษาความ

ปลอดภัย 

6. สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับผูเขา

พักและผูมาใชบริการเชน ปริมาณของ

ใชที่จัดให อุปกรณตกแตง เปนตน 

7. คุณภาพการบริการ และการรักษา

คุณภาพ เชน บุคลิกภาพ คุณภาพการ

บริการ ความสะอาดสุขอนามยั 

ช่ือเสียงโรงแรม เปนตน 

8. ราคามีความเปนมาตรฐานไมสูง

มากเกินไป 

     

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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ภาคผนวก ข 

ตัวอยางการคํานวณแผนการเงิน 
 

1) วิธีการหาคา NPV 
 

 
 

โดยโปรแกรม Microsoft Excel จะทําการคํานวณหามูลคาปจจุบันใหทันที โดยมีมูลคา

ปจจุบันเทากับ 6,922,143 บาท ซึ่งเปนมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดในอนาคต ยังไมไดหักระบบ

จะทําการคํานวณมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดในอนาคตทั้งหมดกลับมาเปนมูลคาปจจุบันเงิน

ลงทุนเริ่มแรก จํานวน 2,000,000 บาท ซึ่งหากหักดวยเงินลงทุนแลวจะทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิ มีคา

เทากับ 4,922,143 บาท 
 

2) วิธีหาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return) 
 

 
 

โดยโปรแกรม Microsoft Excel จะทําการคํานวณหาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 

ใหทันทีโดยมีมูลคาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เทากับ 1.219 หรือ 121.9% 
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