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บทคัดยอ 

 

แผนธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความเปนไปไดในการตอยอด

ธุรกิจ ซึ่งประกอบดวยการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand Awareness การ

ปรับปรุงและพัฒนาหองพักและบริการตาง ๆ ของโรงแรมอยางตอเน่ือง พรอมทั้งเดินหนาขยาย

หองพักที่ไดมาตรฐานมากย่ิงข้ึนการสรางทีมงานโดยเฉพาะทางดานการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขาย และ

กําไรที่ไดจากการใหบริการ ใหมากข้ึน 40%พัฒนาสูการเปนโรงแรมบูทีคช้ันนําของจังหวัด

ประจวบคีรีขันธในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ไดทาการศึกษาวิจัยการตลาดดวยวิธีการสํารวจกับกลุม

ลูกคาผูเขาพักเพื่อประเมินความพึงพอใจ การวิเคราะหปจจัยรอบดาน จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรคของธุรกิจ การวิเคราะหความเสี่ยง ความไดเปรียบในการแขงขันและการศึกษาแนวคิดและ

ทฤษฏีที่เกี่ยวของ เพื่อนําไปสูการสรางกลยุทธในการบริหารจัดการโรงแรมในอนาคต 

จากการวิเคราะห การประเมนิความชอบที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทลหัวหิน อยูในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาสามารถเรียงลําดับดานที่มีความชอบมากที่สุด 3 ลําดับแรกไดแก ไดแก ที่ต้ัง ของ

โรงแรมมีความเหมาะสม สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความสะอาดหรือสดช่ืน และโครงสรางทาง

กายภาพของโรงแรมมีความปลอดภัย สําหรับดานที่มคีวามชอบนอยที่สุดไดแก ระบบการใหบริการใน

โรงแรมมีคุณภาพ และระบบความการรักษาความปลอดภัย อยูในระดับปานกลาง จึงไดใชกลยุทธดาน

การสงเสริมการตลาด โดยการสงเสริมการตลาดน้ันจะเลือกใชสื่อโฆษณา กลยุทธดานผลิตภัณฑและ

ราคา โดยการเพิ่มบริการนวดแผนไทยเสริม และรถรับสง รวมถึงการปรับปรุงหองพัก กลยุทธดาน

ชองทางการจัดจําหนาย โดยการปรับปรุงระบบสารสนเทศ เว็บไซดของโรงแรม และกลยุทธผูนํา โดย

สรางมาตรฐานการปฏิบัติงานใหพนักงานอันนําไปสูการใหบริการที่มีคุณภาพ เพื่อนําไปสูมาตรฐาน

การใหบริการที่ดีและมีคุณภาพ  

เมื่อพิจารณาความเปนไดของการลงทุนเพื่อตอยอดธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน พบวามี

ความคุมคาในการลงทุน โดยใชงบลงทุนประมาณ 2,000,000 บาท และมีคา NPV เทากับ 

4,922,143บาท IRR เทากับ 121.9% และระยะเวลาในการคืนทุนเทากับ 1-2 ป 

 

คําสําคัญ : โรงแรม, หัวหิน 
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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. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

การจัดทําแผนธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนการคนควาดวยตนเอง ซึ่งการคนควา

ครั้งน้ีเสร็จสมบูรณได เน่ืองมาจากความอนุเคราะหจากทานอาจารย ผูชวยศาสตราจารย กฤติกา ลิ้ม

ลาวัลย อาจารยที่ปรึกษา ที่ไดใหคําปรึกษาช้ีแนะและตรวจสอบแผนธุรกิจฉบับน้ีใหลุลวงไปดวยดี

ผูจัดทําขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ีขาพเจาขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานของ

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ สําหรับความรูตลอดระยะเวลาที่ศึกษาและผูที่เกี่ยวของทุกทานและเพื่อนๆ พี่ๆ 

นองๆ ที่คอยใหกําลังใจจนการศึกษาคนควาดวยตนเองครั้งน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี  

ทายน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่สนับสนุนในการทําแผนธุรกิจน้ีจนสมบูรณ ให

กําลังใจ และขอขอบคุณมิตรภาพตลอดระยะเวลาการศึกษาในหลักสูตรน้ี 

 

พิชชาอร เอี่ยมวิบูลย 

 

 



สารบัญ 

 

หนา 

บทคัดยอภาษาไทย ง 

บทคัดยอภาษาอังกฤษ จ 

กิตติกรรมประกาศ  ช 

สารบัญตาราง  ญ 

สารบัญภาพ   ฎ 

บทที่ 1 บทนํา 

 1.1 แนะนําธุรกิจ 1 

 1.2 ประเภทของสินคา/บริการ  3 

 1.3 รายละเอียดของสินคา/บริการ 5 

 1.4 วิสัยทัศน 5 

 1.5 พันธกิจ   6 

 1.6 เปาหมาย   6 

 1.7 วัตถุประสงคของธุรกิจ 6 

 1.8 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ  7 

 1.9 ที่มาของการจัดทําแผน 9 

 1.10 ความสําคัญของการจัดทําแผน  10 

 1.11 วัตถุประสงคของการจัดทําแผน 11 

 1.12 วิธีการศึกษา 11 

 1.13 การดําเนินการ   32 

บทที่ 2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมและปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอม 39 

2.1.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 40 

2.1.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 42 

2.1.3 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 47 

2.1.4 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 48 

บทที่ 3 การวิเคราะหการแขงขัน 

 3.1 สภาพของการแขงขัน 52 

 3.2 ที่มาของการแขงขัน  55 



ฌ 
 

สารบัญ (ตอ) 

 

หนา 

บทที่ 3 (ตอ) การวิเคราะหการแขงขัน 

 3.3 คูแขงขันของธุรกิจ 55 

 3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 56 

 3.5 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 59 

บทที่ 4 การจัดทําแผนกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 4.1 กรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ 61 

 4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช 62 

 4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 64 

 4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 67 

 4.5 แผนรองรับความเสี่ยงในอนาคต 78 

บรรณานุกรม  80 

ภาคผนวก  82 

ประวัติผูเขียน  86 

เอกสารขอตกลงวาดวยการขออนุญาตใหใชสิทธ์ิในวิชาการคนควาอิสระ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ญ 
 

สารบัญตาราง 

หนา 

ตารางที่ 1.1:   เปาหมายระยะสั้นและเปาหมายระยะยาว 6 

ตารางที ่1.2: หนาที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 8 

ตารางที่ 1.3: ลักษณะแบบสอบถามมาตราสวนคา 5 ระดับ (Rating Scale) 33 

ตารางที่ 1.4: จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามเพศ 35 

ตารางที่ 1.5: จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามอายุ 35 

ตารางที่ 1.6:  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตาม 36 

 ระดับรายไดตอเดือน 

ตารางที่ 1.7: คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินความชอบที่มีตอ 37 

 โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

ตารางที่ 2.1: แสดง SWOT Analysis 39 

ตารางที่ 2.2:  การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 40 

ตารางที่ 2.3:  การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 42 

ตารางที่ 2.4:  แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 47 

ตารางที ่2.5: แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 48 

ตารางที่ 3.1:  ตารางการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 59 

ตารางที่ 4.1:  ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 64 

ตารางที่ 4.2:  แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 67 

ตารางที่ 4.3: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนเพิ่ม 67 

ตารางที่ 4.4:  แสดงรายละเอียดการคิดคาเสื่อมราคา 69 

ตารางที่ 4.5: แสดงการประมาณการรายได 69 

ตารางที่ 4.6: แสดงการประมาณการคาใชจาย 71 

ตารางที่ 4.7:  แสดงการประมาณการตนทุนผันแปร 71 

ตารางที่ 4.8:  แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 72 

ตารางที่ 4.9: แสดงการประมาณการจุดคุมทุน 72 

ตารางที่ 4.10:  แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ 73 

ตารางที่ 4.11: แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 74 

ตารางที่ 4.12: แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 75 

ตารางที่ 4.13:  แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 76 

ตารางที่ 4.14: แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 77 



ฎ 
 

สารบัญภาพ 

 

  หนา 

ภาพที่ 1.1: แผนที่แสดงที่ต้ังของโรงแรม De Pastel HuaHin 1 

ภาพที่ 1.2: ตัวอยางการขายผานตัวแทนจําหนายหองพัก โดย www.expedia.co.th 2 

ภาพที่ 1.3: ตัวอยางระบบการสํารองหองพักผานทางระบบอินเตอรเน็ต 2 

ภาพที่ 1.4: ตัวอยางหองพัก 3 

ภาพที่ 1.5: สระวายนํ้ากลางแจง 3 

ภาพที่ 1.6: หองมาตรฐานเตียงใหญพรอมวิวสวนหยอม 4 

ภาพที่ 1.7: หองมาตรฐานเตียงใหญ มีวิวทะเล 4 

ภาพที่ 1.8: ผังโครงสรางองคกร 7 

ภาพที่ 3.1: แสดงการวิเคราะหการแขงขันภายใต Five Forces Model  51 

ภาพที่ 3.2: ภาพวิเคราะห BCG Model ของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 56 

ภาพที่ 4.1: กรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ 61 

 



บทท่ี 1 

บทนํา 

ธุรกิจบริการดานที่พัก หรือธุรกิจโรงแรม (Lodging) เปนธุรกิจที่จัดบริการดานหองพัก ใหกับ

นักทองเที่ยว และนอกจากหองพักแลว จะตองมีบริการดานอาหารและเครื่องด่ืม ตลอดจนสิ่งอํานวย

ความสะดวกใหแกนักทองเที่ยวดวย โดยมีหลักในการจัดการอันสําคัญที่สดุคือ การทําใหผูเขาพักรูสึก

ประทับใจ และอบอุนเหมือนอยูบาน (Feel like at home) อาจกลาวไดวาในปจจุบัน ธุรกิจโรงแรม 

(Lodging) มีการเติบโตควบคูกับธุรกิจทองเที่ยว (Travel & Tourism) เน่ืองจากนักทองเที่ยวเมื่อมา

เที่ยวแลว ก็ตองการความตองการข้ันพื้นฐาน อันไดแก ที่อยูอาศัย และบริการดานอาหารและ

เครื่องด่ืม ซึ่งธุรกิจโรงแรมสามารถตอบสนองความตองการข้ันพื้นฐานของนักทองเที่ยวไดจึงคาดวา

ธุรกิจโรงแรมจะมีการเติบโตไดในอนาคต 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาว มีหองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 

11 หองมีทําเลที่ต้ังที่โดดเดนในใจกลางยานการพักผอนริมชายหาด หองพักทุกหองยังมีความ

สะดวกสบายอยางหลากหลายไวใหบริการ หลายๆ หองมีแมกระทั่ง อินเทอรเน็ตไรสาย (ไมเสีย

คาใชจาย), อินเทอรเน็ตไรสาย, เครื่องปรับอากาศ, ระเบียง/ชานเรือน, โทรศัพท ที่สรางความพอใจให

ทุกคนไมเวนแตผูเขาพักที่พิถีพิถันที่สุด นอกจากน้ี โรงแรมยังเตรียมกิจกรรมนันทนาการหลากหลาย

ไวรองรับการเขาพักของลูกคาทีก่ําลังมองที่พักที่สะดวกสบายใน 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 ชองทางการจัดจําหนาย/รับบริการชองทางการจําหนายหลัก ประกอบดวย  

1) การขายตรง โดยขายใหกับลูกคาที่เดินทางมาติดตอหองพักที่โรงแรมโดยตรง 

2) การขายผานตัวแทนจําหนายหองพักซึง่กระจายอยูทั่วโลก  

3) ระบบการสํารองหองพักผานทางระบบอินเตอรเน็ต  

 เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand Awareness ทางโรงแรม

มีการโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายและมีการดําเนินการอยาง

ตอเน่ือง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการชวยงานขายเพื่อเพิ่มยอดขาย 

 

ภาพที่ 1.2 : ตัวอยางการขายผานตัวแทนจําหนายหองพัก โดย www.expedia.co.th 

 

 
 

ที่มา : เอ็กซพีเดีย. (2559). การจองโรงแรม. สืบคนจาก www.expedia.co.th 

 

ภาพที่ 1.3 : ตัวอยางระบบการสํารองหองพักผานทางระบบอินเตอรเน็ต 

 

 
 

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

        http://www.depastelhotel.com. 
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1.2 ประเภทของสินคา/บริการ 

เปนโรงแรมขนาด 3 ดาว ที่ประกอบดวยหองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณทั้ง 11 หอง มี 

WiFiฟรี และระเบียง เลือกดูรายการบันเทิงตามใจชอบจากทีวีจอแอลซีดีพรอมชองเคเบิล และ

พักผอนไดอยางสะดวกสบายดวยตูเย็น และเครื่องชงกาแฟโรงแรมปลอดบุหรี่มีสระวายนํ้ากลางแจง, 

ดาดฟา และชา/กาแฟในล็อบบี้ ทางที่พักยังใหบริการอาหารเชาปรุงตามสั่งฟร,ี รวมถึงWiFiฟรีในพื้นที่

สาธารณะ และที่จอดรถฟรี สิง่อํานวยความสะดวกอื่นๆ ไดแก สวนหยอม  

 

ภาพที่ 1.4 : ตัวอยางหองพัก 

 

 
 

ภาพที่ 1.5 : สระวายนํ้ากลางแจง 
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นอกจากน้ีหองพักที่ทางโรงแรมไดทําการตกแตงสามารถแบงออกเปน 4 ประเภท ไดดังน้ี  

1. หองมาตรฐานเตียงใหญพรอมวิวสวนหยอม 

รายละเอียด: หองเตียงใหญมีทีวีจอแบนขนาด 40 น้ิว ตูเย็นและระเบียงลอมรอบ หองนํ้า

สวนตัวมีฝกบัวนํ้าฝน 

 

ภาพที่ 1.6 : หองมาตรฐานเตียงใหญพรอมวิวสวนหยอม 

 

 
 

2. หองมาตรฐานเตียงใหญ มีวิวทะเล 

รายละเอียด : หองเตียงใหญประกอบดวยโทรทัศนจอแบนขนาด 40 น้ิว ตูเย็นและมีระเบียง

ลอมรอบ หองนํ้าสวนตัวมีฝกบัว 

 

ภาพที่ 1.7 : หองมาตรฐานเตียงใหญ มีวิวทะเล 

 

 
 

3. ทราบประเภทหองพักเมื่อเช็คอิน 

รายละเอียด : ประเภทหองพักและเตียงจะจัดสรรเมื่อเช็คอิน ซึ่งอาจเปนระดับหองที่สูงกวา 

และมีเงื่อนไขรายละเอียดตามความตองการของลูกคา ทั้งน้ีข้ึนอยูกับความพรอมใหบริการเมื่อเขาพัก 
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4. หองสวีทปลอดบุหรี่ พรอมเตียงคิงไซส 

รายละเอียด : หองสวีท มีระเบียง กาตมนํ้าไฟฟา และเคเบิลทีวี 

 โดยผูเขาพักทุกหองจะไดรับสิ่งอํานวยความสะดวก ไดแก บริการอินเทอรเน็ตไรสาย (Wi-Fi) 

ฟรี Wi-Fi ครอบคลุมทั้งที่พักบริการอินเทอรเน็ต หองอาหาร (บุฟเฟต) ที่จอดรถฟรี ที่จอดรถใน

บริเวณที่พักหองปลอดบุหรี่ พื้นที่สวนกลางและสวนบุคคลเปนเขตปลอดบุหรี่ สวนหยอมและบริการ

แมบานประจําวัน 

 

1.3 รายละเอียดของสินคา/บริการ 

นโยบายของโรงแรม คือ การมุงเนนที่การใหบริการเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดใหกับ

ลูกคากลุมเปาหมาย โดยตลาดที่รองรับสินคาและบริการของโรงแรมเปนตลาดระดับกลางเน่ืองจาก

เปนโรงแรมระดับสามดาว แตอยางไรก็ตามโรงแรมมีความหลากหลาย มีจุดเดนในเรื่องของรูปแบบ

การใหบริการ และความเจริญของทําเลที่ต้ังโดยทําเลต้ังในเขตศูนยกลางธุรกิจ กอใหเกิดความสะดวก

ในการเดินทาง  นอกจากน้ีโรงแรมยังมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายอยางตอเน่ืองเพื่อสราง

ภาพลักษณใหเกิดข้ึนกับโรงแรม ซึ่งสามารถสรุปจุดเดน และนวัตกรรมของโรงแรมไดดังน้ี 

1.3.1 จุดเดน 

1) จุดเดนอยูฝงทะเลเขาออกลงทะเลงายทําเลดีมาก ใกลโรงพยาบาล ใกลโรงเรียน ใกล

หางสรรพสินคา ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปนทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน.  

2)  การตกแตงโรงแรมมีลักษณะเฉพาะ ลักษณะแบบบูทีคที่แปลกทั้งภายในและภายนอก 

ภายในครบครัน มีสระวายนํ้า มีอาหาร  

3) เดินทางสะดวก ใกลขนสงแอรพอต 

1.3.2 นวัตกรรม 

1) การออกแบบหองพักทีล่มสามารถพัดออกเขาไดทุกทาง เปนการออกแบบเพื่อลดพลังงาน 

2) หองนอนมีการโฟวลมเขาออกไดดีมีทิศทางการไหลเวียนที่ดี 

3) ถังเก็บนํ้าอยูขางบนทําใหไมตองใชปม 

4) สภาพแวดลอมตนไมเยอะแทนกําแพงเพิ่มความเปนธรรมชาติ ทําใหรูสึกสดช่ืน 

 

1.4 วิสัยทัศน 

พัฒนาสูการเปนโรงแรมบูทีคช้ันนําของจังหวัดประจวบคีรีขันธ 
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1.5 พันธกิจ 

1) ยกระดับหองพักใหมีความทันสมัย และอํานวยความสะดวกสบายใหกับลูกคาที่เขาใช

บริการมากย่ิงข้ึน 

2) เนนการบริการที่ดี สรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา และสรางความมั่นใจใหแกลูกคาใน

โครงการ 

3) เพิ่มชองทางการจัดจําหนายและปรับปรุงระบบสารสนเทศ เว็บไซดของโรงแรมใหมีขอมูล

ที่หลากหลาย ครอบคลุม ชัดเจน เพื่อใหลูกคานํามาประกอบกับการตัดสินใจ 

4) ใหบริการอํานวยความสะดวกดานอื่นๆ เชน รถรับสง รถเชา เพื่ออํานวยความสะดวกใน

การเดินทางของผูเขาพัก 

 

1.6 เปาหมาย 

 

ตารางที่ 1.1: เปาหมายระยะสั้น และเปาหมายระยะยาว 

 

 

เปาหมายระยะสั้น ( 1- 5 ป ) 

 

- เพิ่มชองทางการจัดจําหนายและปรับปรุงระบบ

สารสนเทศและยกระดับหองพักใหมีความทันสมัย 

- มีผลกําไรเพิ่มมากข้ึนกวา รอยละ 30  

- มีผูเขาพักเพิ่มข้ึนมากกวา รอยละ 20 

- เปนโรงแรมระดับสามดาวที่มีช่ือเสียงอันดับตนๆของ

อําเภอหัวหิน  

 

เปาหมายระยะยาว ( 6-10ป ) 

 

- ขยายหองพัก เพื่อใหสามารถรองรับความตองการของ

ลูกคาที่มากข้ึน และรองรับการเจริญเติบโตทาง

เศรษฐกิจ 

- พัฒนาโรงแรมใหครบวงจร โดยทําการสรางหองจัด

เลี้ยง ระบบอํานวยความสะดวกที่ทันสมัยมากข้ึน 

 

1.7 วัตถุประสงคของโครงการ 

1) เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand Awareness ทาง

โรงแรมมีการโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายและมีการดําเนินการ

อยางตอเน่ือง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการชวยงานดานการขายอันนําไปสูยอดขายที่สูงข้ึน 
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2) การปรับปรุงและพัฒนาหองพักและบริการตาง ๆ ของโรงแรมอยางตอเน่ือง เพื่อใหผูเขา

พักไดรับบริการที่ไดมาตรฐานและเกิดความพึงพอใจ 

3) การสรางทีมงานโดยเฉพาะทางดานการตลาด และการขายใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน เพื่อ

รักษาฐานลูกคาที่มีอยูเดิมและเพิ่มฐานลูกคาใหมใหมากข้ึน ลูกคาหลักของโรงแรมเปนชาวไทย

ประมาณ 70-80% และมีนักทองเที่ยวชาวตางชาติ รวมถึงนักธุรกิจชาวไทยที่มีระดับรายไดและกําลัง

ซื้อสูง ดังน้ันหากมีหองจดัเลี้ยง ลูกคาทั่วไปสามารถเขามาใชบริการหองอาหาร และหองจัดเลี้ยงได ใน

อนาคตจึงคาดวาอาจมีการสรางหองจัดเลี้ยงเพื่อรองรับลูกคากลุมใหญ 

4) เพื่อเพิ่มยอดขาย และกําไรที่ไดจากการใหบริการ ใหมากข้ึน 30% 

 

1.8 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

เน่ืองจากองคกรมขีนาดเล็ก จํานวนพนักงานไมมากนัก ผังโครงสรางองคกรจึงมีขนาดเล็ก ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.8 :  ผังโครงสรางองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผูจัดการทั่วไป 

พนักงาน

ตอนรับ 

การเงิน บัญช ี หองอาหาร ฝายรักษา

ความสะอาด 

พนักงาน

รักษาความ

หัวหนาแมบาน แมบาน Back Office Front Desk 

เจาของกิจการ 
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ตารางที ่1.2 : หนาที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 

 

ชื่องาน/หนาท่ี 

 

ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติของผูทํางาน 

ผูจัดการทั่วไป - ควบคุมงานทุกแผนกใหดําเนินไป

อยางราบรื่น  

- วางแผนงานของบริษัท ตลอดจน

การประเมินผล และควบคุมการ

ทํางานรวมกับฝายตางๆ ของบริษัท 

- ติดตาม และประเมินผลการ

ทํางานอยางตอเน่ือง 

- ประสานงานใหทุกฝายทํางานได

อยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 

1 -จบการศึกษาอยางนอยระดับ

ปริญญาตร ี

-สามารถวางแผนงาน 

-มีความเปนผูนําแกไขปญหา

เฉพาะหนาได 

พนักงาน

ตอนรับ 

ดูแลในการเขาพัก รับจองหองพัก

อํานวยความสะดวกดานตางๆใหแก

ลูกคา  

3 -จบการศึกษาอยางนอยระดับ

ปริญญาตร ี

- มีทักษะภาษาอังกฤษ 

- มีมนุษยสัมพันธที่ดี 

การเงิน รายงานสรุปเงินประจําวัน 

ติดตามหน้ีสิน 

รายงานสรุป AGODA, EXPEDIA 

ประจําสัปดาห 

1 -จบการศึกษาระดับปริญญาตรี

สาขาบัญชี 

 - มีความรอบคอบความซื่อสัตย 

บัญชี บันทึกรายการประจําวันรายงานผล

การดําเนินงานแกผูบริหาร เบิกจาย

สินคาการเบิกคาใชจาย ออก

ใบกํากับภาษี / ใบเสร็จรับเงินจัดทํา

เอกสารสงสํานักงานบัญชี  

1 -จบการศึกษาปริญญาตรีสาขา

บัญชี 

- มีความรอบคอบ ความซื่อสัตย 

หองอาหาร จัดเตรียมอาหารใหกับผูเขาพักและ

ดูแลในสวนของหองอาหาร  

1 -จบการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน 

-มีความสามารถในการทําอาหาร

หลายประเภท 

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่1.2 (ตอ) : หนาที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 

 

ชื่องาน/หนาท่ี 

 

ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติของผูทํางาน 

ฝายรักษา

ความสะอาด 

ดูแลความสะอาดของหองพักและ

บริเวณโรงแรม 

2 -จบการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน 

-รักความสะอาด 

-ใสใจรายละเอียดตางๆ 

พนักงานรักษา

ความปลอดภัย 

ดูแลความปลอดภัยและความ

เรียบรอยของโรงแรม อํานวยความ

สะดวกดานสถานที่แกผูเขาพัก 

1 - อายุไมเกิน 55 ป 

- จบการศึกษาข้ันตํ่าประถมศึกษา 

- ปฏิบัติหนาที่ที่ไดรับมอบหมาย

อยางเครงครัด 

 

1.9 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

 ปจจุบันโรงแรมใหสําคัญของการบริการมากข้ึนและหันมาเนนการใหบริการ ซึ่งถือวาเปนกล

ยุทธที่สําคัญทางดานการแขงขันทางการตลาด ดังน้ันผูศึกษา มองวา การทําความเขาใจเกี่ยวกับการ

ใหบริการที่ดีและมีคุณภาพ จัดการงานบริการที่มีประสิทธิภาพการศึกษาทําความเขาใจลักษณะของ

การบริการจึงเปนเรื่องสําคัญและจําเปนอยางย่ิงสําหรับบุคคลทีเ่กี่ยวของกับการบริการทุกระดับ

เพื่อที่จะทําใหการบริการสามารถบรรลุเปาหมายและสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูซื้อหรือผูใชบริการ 

นโยบายของโรงแรม คือ การมุงเนนที่การใหบริการเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดใหกับ

กลุมเปาหมาย โดยโรงแรมจะมีจุดเดนในเรื่องของรูปแบบการใหบริการ และความเจริญของทําเลที่ต้ัง 

ที่ต้ังในเขตศูนยกลางธุรกิจ ความสะดวกในการเดินทาง  และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขาย

อยางตอเน่ืองแตอยางไรก็ตาม เน่ืองจากโรงแรมเปนโรงแรมระดับสามดาว ดังน้ันกลุมเปาหมายหรือ

ตลาดที่รองรับสินคาจึงเปนตลาดระดับกลาง และมีการแขงขันคอนขางสูงในปจจุบัน เน่ืองจากโรงแรม

ขนาดสามดาวมีความเสี่ยงนอยจึงมีการขยายตัวธุรกิจโรงแรมขนาดสามดาวคอนขางมาก รวมถึงการ

แขงขันระหวางโรงแรมขนาดสีด่าว 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหินมีเอกลักษณเฉพาะตัว เนนการใหบริการและความเปนสวนตัว

ของลูกคา ใหบริการหองพักปรับอากาศที่มีอินเทอรเน็ตไรสาย (Wi-Fi) ฟรี ปจจุบันมีแนวโนมของ

จํานวนผูเขาพักเพิ่มข้ึน เน่ืองจากอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเติบโตข้ึน แตอยางไรก็ตาม ปจจัยขางตน

เปนปจจัยสงเสริมธุรกิจโรงแรม ในขณะเดียวกันพบวา เมื่อธุรกิจโรงแรมมีการขยายตัวมากข้ึน จํานวน

คูแขงในกลุมธุรกิจเดียวกันจึงมีจํานวนมากข้ึน โดยเฉพาะกลุมธุรกิจโรงแรมขนาดสามดาว เน่ืองจาก
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เปนการลงทุนที่ลดความเสี่ยงไดในระดับหน่ึงมากกวา โรงแรมขนาด สี่ดาวหรือหาดาว จากปจจัยที่ได

กลาวมาทั้งหมดขางตน ผูศึกษาไดเล็งเห็นถึงความสําคัญของการจัดทําแผนธุรกิจข้ึนเพื่อนํามาใชเปน

แนวทางในการวางแผนดานตางๆ  

 

1.10 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ในปพ.ศ.2558 ประเทศไทยจะเขารวมเปนสวนหน่ึงประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean 

Economics Community: AEC) รวมกับประเทศอื่นๆในอาเซียนอีก 9 ประเทศไดแกสาธารณรัฐ

อินโดนีเซียมาเลเซียสาธารณรัฐฟลิปปนสสาธารณรัฐสิงคโปร รัฐบรูไนดารุสซาลาม สาธารณรัฐสังคม

นิยมเวียดนาม สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว สาธารณรัฐแหงสหภาพเมียนมาร และ

ราชอาณาจักรกัมพูชา ซึ่งผลผูกพันที่จะตามมาดานการทองเที่ยวของประเทศไทยคือนักทองเที่ยวจาก

ประเทศสมาชิกทั้งหมดสามารถเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยไดอยางเสรีมากข้ึนจึงอาจจะ

สงผลใหจํานวนนักทองเที่ยวในประเทศ รวมถึงในจังหวัดที่ติดทะเล เน่ืองจากเปนเมืองที่มีสถานที่

ทองเที่ยวที่สําคัญมากมายมีการคมนาคมขนสงที่สะดวกสบายมีอาหารและแหลงจับจายซื้อสินคาที่

หลากหลายย่ิงไปกวาน้ันนักทองเที่ยวกลุมอาเซียนยังมีอัตราการเขาพักโรงแรมเพิ่มสูงข้ึนเรื่อยๆจึง

สงผลใหธุรกิจโรงแรมควรจะมีการเตรียมความพรอมในทุกๆดานทั้งดานการบริการทีม่ีมาตรฐานสิ่ง

อํานวยความสะดวกและพนักงานเพื่อใหเพียงพอตอความตองการของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและ

ตางประเทศ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) 

โรงแรมในปจจุบันหันมาใหความสําคัญของการบริการมากข้ึนและหันมาใหบริการซึ่งเปนกล

ยุทธการแขงขันทางการตลาด การทําความเขาใจเกีย่วกับการบริการ การใหบริการที่ดีและมีคุณภาพ 

จัดการงานบริการที่มีประสิทธิภาพเพื่อที่จะทําใหการ บริการสามารถบรรลุเปาหมายและสรางความ

พึงพอใจสูงสุดแกผูซื้อหรือผูใชบริการโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาว มีหองพักที่

ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 11 หอง มีทําเลที่ต้ังที่โดดเดนในใจกลางยานการพักผอนริมชายหาด 

หองพักทุกหองยังมีความสะดวกสบายอยางหลากหลายไวใหบริการ หลายๆ หองมีแมกระทั่ง 

อินเทอรเน็ตไรสาย (ไมเสียคาใชจาย), อินเทอรเน็ตไรสาย, เครื่องปรับอากาศ, ระเบียง/ชานเรือน, 

โทรศัพท ที่สรางความพอใจใหทุกคนไมเวนแตผูเขาพักที่พิถีพิถันที่สุด นอกจากน้ี โรงแรมยังเตรียม

กิจกรรมนันทนาการหลากหลายไวรองรับการเขาพักของลูกคาทีก่ําลังมองที่พักที่สะดวกสบายในหัว

หิน / ชะอํา และสวนใหญมีการทําตลาดผานเอเยนตในการสงลูกคาเขาพักมีระบบการจองหองพัก

ผานอินเตอรเน็ต การบริการของพนักงานที่มีประสิทธิภาพ และมีทักษะในการทํางาน โดยเฉพาะการ

บริการเปนกันเองแบบคนไทยจึงทําใหมีแนวโนมของธุรกิจวามีความเปนไปไดในการเติบโตมากข้ึนใน

อนาคต 



11 

ดังน้ันการจัดทําแผนธุรกิจ จะสามารถชวยกําหนดกลยุทธตางๆ เพื่อใชในวางแผนทางการ

ตลาดของโรงแรม ใหความสนใจในการแสวงหากลุมตลาดใหม ๆ มากข้ึน หรือโดยการสรางโอกาสทาง

การตลาดใหม ๆ ที่มีลักษณะเฉพาะตัว (Niche Market) เชน การตกแตงหรือปรับการออกแบบ

สถานที่ใหเปนเอกลักษณ เชน การตกแตงสถานที่ใหแสดงถึงวัฒนธรรมไทยเพื่อแสดงความเปน

เอกลักษณเฉพาะตัวของโรงแรม หรือการตกแตงสถานที่ใหสอดคลองกับกลุมลูกคาหรือกลุมเปาหมาย

ของโรงแรม เปนตน รวมถึงจัดการฝกอบรมพนักงานของตนเองอยางสม่ําเสมอเน่ืองจากพนักงานเปน

สวนหน่ึงของระบบการใหบริการที่สามารถสรางผลตอบรับที่ดีจากลูกคาไดในระดับหน่ึง 

 

1.11 วัตถุประสงคการทําแผน 

1). เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการตอยอดธุรกิจ 

2). เพื่อใชในการพิจารณาเงินทุนในการจัดต้ังและดําเนินธุรกิจใหเปนไปตามแผนที่กําหนดไว 

 

1.12 วิธีการศึกษา 

1.12.1 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดทําแผนธุรกิจนี ้

1) แนวคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541) กลาววา 

บริการ (Service) เปนกิจกรรมที่กอใหเกิดผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่จะสนองความตองการแก

ลูกคาหรือผูบริโภคโดยมีลักษณะที่สําคัญ 4 ประการ ดังน้ี  

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) เปนลักษณะของการบริการที่ไมสามารถ 

มองเห็น หรือเกิดความรูสึกไดกอนที่จะมีการซื้อ ในแงของสถานที่ ตัวบุคคล เครื่องมือ วัสดุที่ใชในการ

ติดตอสื่อสาร สัญลักษณและราคา ดังน้ัน เพื่อลดความเสี่ยงของผูซื้อ ผูซื้อตองพยายามวางกฎเกณฑ

เกี่ยวกับคุณภาพและประโยชนจากบริการที่เขาจะไดรับเพื่อสรางความเช่ือมั่นในการซื้อผูขายบริการ

จะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกันใหผูซื้อสามารถตัดสินใจซื้อไดเร็วข้ึน  

1.1 สถานที่ (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือมั่น และความสะดวกใหกับผูที่มา

ติดตอ เชน มีสถานที่กวางขวาง ออกแบบใหเกิดความคลองตัวแกผูมาติดตอ มีที่น่ังเพียงพอ มี

บรรยากาศที่จะสรางความรูสึกที่ดี รวมทั้งอาจมเีสียงดนตรปีระกอบเบา ๆ  

1.2 บุคคล (People) ซึ่งไดแก พนักงานที่ขายบริการ โดยตองมีการแตงตัวที่

เหมาะสม ดูดี มบีุคลิกดี ตอนรับลูกคาดวยหนาตาย้ิมแยมแจมใส การพูดจาที่มีความไพเราะ เพื่อให

ลูกคาเกิดความประทับใจ และความพึงพอใจ และเกิดความเช่ือมั่นในบริการที่ไดรับ 

1.3 เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงานจะตองทันสมัยมี

ประสิทธิภาพ อันนําไปสูการใหบริการที่รวดเร็ว  
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1.4 วัสดุสื่อสาร (Communication Material) เปนสิ่งที่ใชสื่อสารระหวางผูขาย

บริการและผูรับบริการ ประกอบดวย สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณาตาง ๆ โดยข้ึนอยูกับลักษณะ

ของบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย 

1.5 สัญลักษณ (Symbols) คือ ช่ือตราสินคา ย่ีหองสินคาหรือบริการ หรือ

เครื่องหมายตราสินคาที่ใชในการใหบริการเพื่อใหผูบริโภคเรียกช่ือไดถูก และจดจําไดงาย ควรมี

ลักษณะสื่อความหมายที่ดีเกี่ยวกับบริการที่เสนอขาย  

1.6 ราคา (Price) การกําหนดราคาการใหบริการ ซึ่งในการกําหนดราคาควรมีความ

เหมาะสมกับระดับการใหบริการ ไมสูงมากเกินไป มีความชัดเจนในการจําแนกระดับบริการ  

2. ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนการผลิต 

และการบริโภคในขณะเดียวกัน กลาวคือ ผูขายหน่ึงรายสามารถใหบริการลูกคาในขณะน้ันไดหน่ึงราย 

เน่ืองจากผูขายแตละรายมีลักษณะเฉพาะตัวไมสามารถใหคนอื่นใหบริการแทนไดเพราะตองผลิตและ

บริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดในเรื่องของเวลา  

3.ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของบริการไมแนนอนข้ึนอยูกับวาผูขายบริการ 

เปนใครจะใหบริการเมื่อไร ที่ไหน และอยางไร ดังน้ันผูซื้อบริการจะตองรูถึงความไมแนนอนในบริการ 

และสอบถามผูอื่นกอนที่จะเลือกรับบริการ ในแงผูขายบริการจะตองมีการควบคุมคุณภาพทําได 2 

ข้ันตอน คือ  

3.1 ตรวจสอบ คัดเลือก และฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ เน่ืองจากเปน

องคประกอบที่สําคัญในการใหบริการ หากพนักงานมีมาตรฐานในการใหบริการเน่ืองจากผานการ

คัดเลือก และฝกอบรม ยอมทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ นอกจากน้ีพนักงานที่ใหบริการควรมีมนุษย

สัมพันธที่ดีในการบริการ โดยเฉพาะ ธุรกิจสายการบิน โรงแรม และธนาคาร ซึ่งตองเนนในดานการ

ฝกอบรม ในการใหบริการที่ดี  

3.2 ตองสรางความพอใจใหลูกคา เน่ืองจากลูกคาเปนบุคคลที่เขารับบริการ ดังน้ัน

เมื่อมีขอเสนอแนะเกิดข้ึน พนักงานตองรับฟงคําแนะนําและขอเสนอแนะของลูกคา รวมไปถึงการ

สํารวจขอมูลลูกคา ความตองการ และการเปรียบเทียบกับคูแขงขันเพื่อทําใหไดรับขอมูลนําไปสูการ

แกไขปรับปรุงบริการใหดีข้ึน  

4. ไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) บริการไมสามารถผลิตเก็บไวไดเหมือน 

สินคาอื่น ถาความตองการมีสม่ําเสมอ การใหบริการก็จะไมมีปญหา แตโดยทั่วไปแลวลักษณะความ

ตองการมีความไมแนนอน จะทําใหเกิดปญหาคือ บริการไมทันหรือไมมีลูกคา กลยุทธการตลาดที่

นํามาใชเพื่อปรับความตองการซื้อใหสม่ําเสมอ และปรับการใหบริการไมใหเกิดปญหามากหรือนอย

เกินไป มีดังน้ี  

4.1 กลยุทธเพื่อปรับความตองการซื้อ (Demand) มีดังน้ี  
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4.1.1. การต้ังราคาใหแตกตางกัน (Differential Pricing) เพื่อปรับความ 

ตองการซื้อใหสม่ําเสมอ กลาวคือ การต้ังราคาสูงในชวงความตองการซื้อมากและต้ังราคาตํ่าในชวง

ความตองการซื้อนอย  

4.1.2. กระตุนในชวงที่มีความตองการซื้อนอย (Nonpeak Demand Can  

be Cultivated) โดยจัดกิจกรรมลดราคาและสงเสริมการขาย  

4.1.3. การใหบริการเสริม (Complementary Service) เพื่ออํานวยความ 

สะดวกใหกับลูกคา เมื่อลูกคารูสึกไดรับความสะดวกสบาย ยอมทําใหเกิดความพึงพอใจในบริการที่

ไดรับ เชน มีกรณี ธนาคารที่ลูกคาสามารถใชเครื่องเอทีเอ็มหนาธนาคารในกรณีที่จํานวนลูกคา

ธนาคารมาก 

4.1.4. ระบบการนัดหมาย (Reservation Systems) เพื่อใหทราบถึง 

จํานวนลูกคาที่แนนอน เมื่อทราบจํานวนลูกคาที่แนนอน จะทําใหการวางแผนการใหบริการมีความ

เหมาะสมกับปริมาณการใหบริการ เชน โรงแรมจัดระบบการจองหองพัก สายการบินจัดระบบการ

จองที่น่ัง  

4.2 กลยุทธเพื่อปรับการใหบริการเสนอขาย (Supply) มีดังน้ี  

4.2.1. เพิ่มพนักงานช่ัวคราว (Part – Time Employees) การเพิ่ม 

พนักงานช่ัวคราวในชวงที่มีปริมาณลูกคาหรือผูเขารับบริการจํานวนมาก  

4.2.2. การกําหนดวิธีการทํางานที่มีประสิทธิภาพในชวงคนมาก (Peak –  

Time Efficiency Routines) เปนการกําหนดวิธีการทํางานเพื่อใหการทํางานเกิดความรวดเร็ว 

สามารถรองรับลูกคาที่มีจํานวนมาก  

4.2.3. ใหผูบริโภคมีสวนรวมในการใหบริการ (Increased Consumer  

Participation) ในข้ันตอนบางข้ันตอนหากผูเขารับบริการสามารถใหบริการดวยตนเอง สามารถให

ผูรับบริการจัดการข้ันตอนน้ันเองได เชน การบริการนํ้าด่ืมเองในรานอาหาร  

4.2.4. การใหบริการรวมกันระหวางผูขาย (Shared Service) เชน ใช 

เครื่อง ATM รวมสําหรับธนาคารหลายแหงเพื่อลดคาใชจาย โครงการใชเครื่องมือดานการแพทยของ

โรงพยาบาลรวมกันเพื่อลดตนทุนและคาใชจาย  

4.2.5. การขยายสิ่งอํานวยความสะดวกในอนาคต กรณีที่บริการมีการ 

ใหบริการที่ครอบคลุมความตองการในธุรกิจเดิม ทั้งน้ีตองมีการสํารวจความตองการของผูรับบริการใน

เบื้องตน (Facilities for Future Expansion) เชน สวนสนุกมีการจัดเครื่องเลนใหม ๆ หรือการขยาย

พื้นที่การใหบริการ  

Parasuramanและคณะ ไดกลาววา ปจจัยพื้นฐานที่ผูบริโภคใชในการตัดสินคุณภาพของการ

บริการมี 10 ดาน มีรายละเอียด ดังน้ี (Parasurama, 1985, p. 47) 
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1. ความไววางใจได (Reliability) จะเกี่ยวของกับความถูกตองในกระบวนการใหบริการ ซึ่ง

สงผลตอความเช่ือมั่นในการเขารับบริการวาจะไดรับบริการที่มีความถูกตอง ปราศจากความผิดพลาด 

ไดแก ความสามารถในการใหบริการแกลูกคาไดอยางถูกตองต้ังแตแรก และสามารถใหบริการแก

ลูกคาไดตามที่สัญญาไวอยางครบถวน 

2. การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) คือความต้ังใจและความพรอมที่จะ

ใหบริการของพนักงาน พนักงานจะตองสามารถแกปญหาที่เกิดข้ึน และตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดอยางทันทวงที รวมไปถึงความเหมาะสมของระยะเวลาใหบริการดวย  

3. ความสามารถของผูใหบริการ (Competence) หมายถึงคุณสมบัติในการมีทักษะและ

ความรูความสามารถในการใหบริการ น่ันคือ พนักงานที่ใหบริการลูกคาตองมีความรูความชํานาญ 

และความสามารถในงานที่ใหบริการ ซึ่งตองอาศัยการฝกอบรม ประสบการณที่สั่งสมในการทํางาน 

4. การเขาถึงการบริการ (Access) หมายถึงความสะดวกในการติดตอสื่อสาร ชองทางในการ

ติดตอสื่อสารมีความเหมาะสม การเขาถึงบริการมีความรวดเร็ว ฉับไว 

5. ความมีอัธยาศัย (Courtesy) พนักงานที่ใหบริการลูกคาตองมีอัธยาศัยไมตรี พูดจาไพเราะ

มีความสุภาพ และมีมนุษยสัมพันธที่ดี รวมไปถึงบุคลิกภาพที่ดีและเหมาะสมของพนักงาน 

6. การติดตอสื่อสาร (Communication) ความสามารถในการอธิบายลูกคาใหเขาใจอยาง

ถูกตอง โดยใชภาษาที่เขาใจงาย ชัดเจน ไมสับสน เพื่อปองกันการเขาใจผิดของผูรับบริการ  

7. ความนาเช่ือถือ (Credibility) ไดแก ช่ือเสียงขององคกร ลักษณะที่นาเช่ือถือของพนักงาน

ที่ติดตอกับลูกคา ความซื่อสัตย นาไววางใจ ความเช่ือถือไดและการนําเสนอบริการที่ดีที่สุดใหแกลูกคา 

8. ความปลอดภัย (Security) การบริการทีส่งมอบแกลูกคาไมมีอันตราย ความเสี่ยง และ

ปญหาตาง ๆ ซึ่งไดแก ความปลอดภัยของรางกาย ทรัพยสิน และความเปนสวนตัว 

9. การเขาใจและการรูจักลูกคา (Understanding / Knowing the customer) การเขา

ใจความตองการของลูกคา และเรียนรูเกี่ยวกับความตองการสวนตัว ซึ่งสามารถใหบริการที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาได รวมถึงใหความสนใจลูกคาเฉพาะบุคคล และสามารถจําช่ือ

ลูกคาไดแสดงใหเห็นถึงความสําคัญของลูกคา 

10. ความเปนรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ไดแก ลักษณะทางกายภาพขององคกร 

ลักษณะภายนอกของพนักงาน รวมถึงอปุกรณอํานวยความสะดวกในการใหบริการตางๆ 

ซึ่งตอมา Parasuramanและคณะ ไดนําปจจัยทั้ง 10 ดานไปพัฒนาเปนเครื่องมือประเมิน

คุณภาพบริการที่เรียกวา “SERVQUAL” ประกอบดวยปจจัยในการประเมินคุณภาพบริการใหเหลือ

เพียง 5 ดาน (Dimensions) ดังน้ี (Parasuraman et al., 1988: 23) 

1. ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibles) บริการที่ใหแกผูรับบริการตองแสดงใหเห็นวา

ผูรับบริการ สามารถคาดคะเนคุณภาพการบริการไดชัดเจน มีความชัดเจนในบริการที่ไดรับ เชน 
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สถานที่ที่ใหบริการมีความสะดวก สบาย และเครื่องมืออุปกรณที่ใชในการใหบริการ สวยงาม ทันสมัย 

เปนตน 

2. ความนาเช่ือถือ หรือไววางใจได (Reliability) ผูใหบริการมีความสามารถในการปฏิบัติงาน 

ทําใหผูรับบริการเกิดความรูสึกไววางใจไดวา การใหบริการมีความถูกตองเที่ยงตรงปราศจาก

ขอผิดพลาด 

3. การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) ผูใหบริการมีความพรอมและเต็มใจที่จะ

ใหบริการ สามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการไดตามตองการ 

4. การใหความมั่นใจ (Assurance) ผูใหบริการมีความรูและมีอัธยาศัยที่ดีในการใหบริการ 

และความสามารถของผูใหบริการสงผลใหผูรับบริการเกิดความเช่ือมั่นในการใชบริการ 

5. การเขาใจการรับรูความตองการของผูรับบริการ (Empathy) ผูใหบริการใหบริการโดย

คํานึงถึงจิตใจ และความแตกตางของผูรับบริการตามลักษณะของแตละบุคคลเปนสําคัญ 

2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา 

หมายถึง ตัวกระตุนหรอืสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบงออกไดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทที่อาจกระทบตอ 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งอาจดึงดูดความสนใจของผูซื้อ คือ ความใหม ความสลับซบัซอนและ

คุณภาพที่คนรับรูไดของผลิตภัณฑ โดยผลิตภัณฑที่ใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยาง

กวางขวาง ผูบริโภคมีความคุนเคย เพื่อใหผูบริโภคที่ไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวาง

ในการพิจารณาสวนในเรื่องของรูปราง ของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกอ

อิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค หีบ หอที่สะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา 

ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อ ปายฉลากที่แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญก็

จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคา คุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการ

บางอยางของผูซื้อมีอิทธิพลตอการซื้อดวยหรือบริการที่มีความแปลกใหม แตกตาง ยอมเปนที่นาสนใจ

ของผูซื้อหรือผูรับบริการ 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อก็ตอเมื่อผูบริโภคทําการประเมิน 

ทางเลือกและทําการตัดสินใจโดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคา 

นอย เหมาะสมกับคุณภาพ เน่ืองจากการลดตนทุนการซื้อหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอื่น 

ๆ สําหรับการตัดสินใจอยางกวางขวางผูบริโภคมักพิจารณาราคาละเอียด โดยถือเปนอยางหน่ึงใน

ลักษณะทั้งหลายที่เกี่ยวของ สําหรับสินคาฟุมเฟอยราคาสูงไมทําใหการซื้อลดนอยลง เน่ืองจากผูซื้อ

คํานึงถึงอรรถประโยชนมากกวาประโยชนที่ไดรับในกลุมสินคาฟุมเฟอย นอกจากน้ีราคายังเปนเครื่อง

ประเมินคุณคาของผูบริโภคซึ่งก็ติดตามดวยการซื้อ 
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3. ชองทางการจําหนาย (Place หรือ Distribution) กลยุทธของนักการตลาดในการทําใหมี

ผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ ทําใหการพบผลิตภัณฑเกิดข้ึนได

งาย แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภท

ชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอ 

ผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ขาวสารที่นักการตลาดสงไปอาจเตือนใจให 

ผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดมันสามารถสงมอบใหได 

มากกวาสินคาของคูแขง เมื่อไดขาวสารหลังการซื้อเปนการยืนยันวาการตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตอง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2541) ไดสรุป เกี่ยวกับ

แนวความคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ (Market Mix) ไวในหนังสือ การบริหาร

การตลาดยุคใหมวา ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนลําดับข้ันตอนใน

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคพบวา ผูบริโภคผานกระบวนการ 7 ข้ันตอน คือ ธุรกิจที่ใหบริการจะใช

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ดังมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

Product คือ เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ สิ่งที่ผูขายตอง

มอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนจากผลิตภัณฑน้ันๆ โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑแบง

ออกเปน 2 ลักษณะ คือผลิตภัณฑที่อาจเปนสิ่งซึ่งจับตองไดและ ผลิตภัณฑที่จับตองไมได ในดานการ

บริการสวนใหญถือวาเปนผลิตภัณฑที่จับตองไมได ซึ่งตองพิจารณาในแงของการที่จะสรางความมั่นใจ 

และ ทําใหลูกคาเกิดความเช่ือมั่นในบริการที่ไดรับและเกิดความพึงพอใจในการใชบริการน้ัน โดย

ธุรกิจจะตองสรางและนําเสนอสิ่งที่เปนรูปธรรม เพื่อใหเกิดความชัดเจนหรือเปนสัญลักษณแทนการ

บริการที่ไมสามารถจับตองได 

Price คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ (Cost) ของลูกคา ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคาที่ไดรับ (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price)ผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวา

ราคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดกลยุทธดานราคา ตองพิจารณาถึงคุณคาของผลิตภัณฑที่ลูกคา

จะไดรับ ซึ่งเปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปนสวนที่

เกี่ยวกับ วิธีการกําหนดราคานโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู 

(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวา การยอมรับของลูกคาในคุณคาของ 

ผลิตภัณฑวา สูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขันและ ปจจัย

อื่น ๆ  

Place ดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือกทําเล ที่ต้ัง (Location) ของธุรกิจ

บริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่

ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลทีต้ั่งที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมผูบริโภคที่จะเขามาใชบริการดังน้ัน
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สถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด และคํานึงถึง

ทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย เน่ืองจากทําใหเกิดสวนแบงทางการตลาด โดยความสําคัญของทําเลที่ต้ัง

จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภท ซึ่งสถานที่

มีความสอดคลองกับชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งเปนหน่ึงในยุทธศาสตรสําคัญของการวางกลยุทธทาง

การตลาด  

Promotion การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญใน

การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูใหบริการ ทําใหผูซื้อไดรับขอมูลบริการหรือ

ผลิตภัณฑของธุรกิจ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติที่ดีตอบริการหรือ

สินคาอันนําไปสูพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการหรือสินคาน้ันๆ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม 

กับลูกคา โดยเครื่องมือที่ใชในการสื่อสารการตลาดบริการในการสงเสริมทางการตลาดเรียกวา 

สวนผสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสมใน การติดตอสื่อสาร 

(Communication Mix) ประกอบไปดวย 4 ดาน ไดแก  

1. การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อ ตาง ๆ และ

ผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาที่ผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศนปาย

โฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร ฯลฯ 

2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบ 

เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซึ่งเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 

3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือหรือกิจกรรมทางการตลาดที่

กระทําการอยางตอเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใชพนักงาน การโฆษณา และการประชาสัมพันธ

ที่ชวยกระตุนความสนใจในการใชบริการของลูกคา 

4. การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนแผนงานการนําเสนออยาง

ตอเน่ืองเพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคกรตลอดจนสรางภาพ

ลักษณะและความเขาใจอันดีระหวางธุรกิจกับลูกคากลุมใดกลุมหน่ึง 

Physical Evidence คือ โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality 

Management: TQM) หรือตองแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็นได 

เชนสัญลักษณที่เปนรูปธรรม โลโก ตองเปนเอกลักษณเฉพาะตัวจับตองได งายตอการจดจําและพูดถึง

สื่อผานสิ่งที่จับตองได  

Process การบริหารตองมีการจัดองคกร 

People บุคคลากรที่มีความรูความสามารถบวกกับประสบการณจะมีเทคนิคการจูงใจ  

 

 



18 

3)แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจโรงแรม 

ธุรกิจบริการที่พักหรือที่พักแรมสําหรับนักทองเที่ยวน้ันมีหลายรูปแบบแตกตางกันออกไปดังน้ี 

(นิคมจารุมณี, 2536, หนา 168 - 173) 

โรงแรม (Hotels)หมายถึงที่พักที่มีสิบหองพักหรืออาคารขนาดใหญที่มหีองพักนับพันหองข้ึน

ไปรวมทั้งหองประชุมสัมมนาขนาดใหญพรอมอุปกรณอํานวยความสะดวกตางๆสนามกีฬาหรือสถานที่

เพื่อการพักผอนเชนสระวายนํ้าสนามเทนนิสและหองพักบริการตลอด 24 ช่ัวโมงพรอมทั้งภัตตาคาร

รานอาหารและสถานที่บริการใหความบันเทิงทั้งหลายโรงแรมยังสามารถจําแนกออกไปเปนโรงแรม

ตามประเพณีนิยมโรงแรมสําหรับนักธุรกิจโรงแรมตามสถานที่พักตากอากาศและโรงแรมสนามบินเปน

ตน 

มอเตอรโฮเต็ล (Motor Hotels)หมายถึงโรงแรมซึ่งจัดใหมีสถานที่จอดรถยนตโดยไมคิด

มูลคาแกแขกที่เขาพักธุรกิจโรงแรมประเภทน้ีปกติจะมีหองพักต้ังแต 30 - 300 หองและมักจะต้ังอยู

ตามเสนทางหลวงสายสําคัญที่เช่ือมระหวางเมืองใหญๆหรือภาคตางๆโรงแรมประเภทน้ีไดรับความ

นิยมจากนักเดินทางที่ใชรถยนตสวนตัวเปนอยางมาก 

โมเต็ล (Motels)เปนอีกรูปแบบหน่ึงของมอเตอรโฮเต็ลแตในดานอุตสาหกรรมโรงแรมโมเต็ล

จะใหบริการแตเฉพาะหองพักแรมเทาน้ันโดยไมมีการบริการและการอํานวยความสะดวกอื่นใด

เพิ่มเติมเชนภัตตาคารถึงแมวาจะใหบริการที่จอดรถโดยไมคิดมูลคาแกแขกก็ตามตามปกติโมเต็ล

จะตองอยูบริเวณริมถนนหลวงสายตางๆและมุงที่จะใหบริการแกนักเดินทางหรือนักทองเที่ยวที่

ตองการพักแบบประหยัด 

โรงแรมเศรษฐกิจ/โรงแรมแบบประหยัด (Budget Motels)เปนที่พักสําหรับนักทองเที่ยวที่

ตองการสถานที่พักในราคาถูกสําหรับนักเดินทางที่ตองการความประหยัดปราศจากการรบกวนสะอาด

และทันสมัย 

รีสอรทโฮเต็ล (Resort Hotels)หมายถึงที่พักแรมสําหรับนักทองเที่ยวที่นิยมสรางข้ึนตาม

บริเวณที่มีทิวทัศนสวยงามตามธรรมชาติที่พักประเภทน้ีจะไมไดรับความนิยมจากนักเดินทางช่ัวคราว

ระยะเวลาสั้นๆนักวิชาการดานการโรงแรมและการทองเที่ยวไดจําแนกประเภทของรีสอรทเปนหลาย

รูปแบบดังน้ี (Mill, 2001, p. 13-14 อางในวชิราภรณโลหะชาละ, 2545) 

(1) การจําแนกตามความใกลชิดกับตลาดปฐมภูมิแบงออกเปน 2 ประเภทคือรีสอรทที่เปน

จุดหมายปลายทาง (Destination Resorts) และรีสอรทที่ไมใชจุดหมายปลายทาง (Non-

Destination Resorts) โดยพิจารณาจากระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางเขาถึงความถ่ีในการ

เดินทางไปเยือนระยะเวลาในการพํานักโดยรีสอรทประเภทแรกมักต้ังอยูไกลผูไปเยือนไมนิยมเลือก

เดินทางโดยรถยนตเดินทางไปเยือนไดไมบอยครั้งนักเฉลี่ยเพียงปละ 1-2 ครั้งแตจะใชเวลาในการ

พํานักราวหน่ึงสัปดาหสวนรีสอรทประเภทหลังจะตรงกันขามกับประเภทแรกคือระยะทางไมไกลนัก
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นิยมเลือกเดินทางโดยรถยนตมีความถ่ีในการเดินทางไปเยือนไปบอยครั้งกวาแตระยะเวลาในการ

พํานักจะคอนขางสั้นเฉลี่ย 1-3 วัน 

(2) การจําแนกตามรูปแบบของสถานที่แบงออกเปนรีสอรทริมทะเลหรือชายฝงหรือ

มหาสมุทร (Beach/Seaside/Costal or Ocean Resort) รีสอรทเชิงเขา (Mountain Resort) รี

สอรทเพื่อกิจกรรมกีฬา (Sport Resort) เชนรีสอรทฤดูหนาวเพื่อการเลนกีฬา (Ski Resort) และรี

สอรทบนเรือสําราญ (Cruise Ships) 

คอนโดมีเนียมโฮเต็ล(Condominium Hotels)หมายถึงโรงแรมที่รวมหองชุดเขาดวยกันแทน

หองที่พักธรรมดาทั่วไปบุคคลที่ซื้อคอนโดมีเนียมจากบริษัทผูสรางมีฐานะเปนผูถือกรรมสิทธ์ิในหองชุด

คอนโดมีเนียมผูถือกรรมสิทธ์ิจะทําสัญญากับบริษัทผูขายหรือบริษัทที่สามที่จะเขามาบริหารและรวม

ดําเนินการคอนโดมีเนียมเพื่อดําเนินธุรกิจโรงแรมหรือเปดใหนักเดินทางทองเที่ยวมาเชาพักเจาของ

กรรมสิทธ์ิที่จะเขามาพักในชวงเวลาหน่ึงที่กําหนดแนนอนชัดเจนในแตละรอบหน่ึงปโดยจายคาเชาใน

อัตราลดพิเศษบริษัทหรือผูดําเนินการบริหารโรงแรมจะไดรับคาดําเนินการและคาเชาหองพักคอนโดมี

เนียมจากผูมาเชาพัก 

ที่พักประเภทถือกรรมสิทธ์ิรวมกัน(Timesharing)หมายถึงที่พักประเภทถือกรรมสิทธ์ิรวมกัน

ในรูปแบบพิเศษของเจาของกรรมสิทธ์ิคอนโดมีเนียมโดยการเฉลี่ยคาใชจายรวมทุนกันซื้ออาคารชุด

หรือคอนโดมีเนียมแลวกําหนดชวงระยะเวลาที่แตละคนไปใชบริการในแตละรอบปหมุนเวียนกันไป

หลักการสําคัญของที่พักแบบน้ีประการแรกการมีสิทธ์ิรวมกันในการเขาพักเปนจํานวนปๆละกี่ครั้ง

กําหนดไวแนนอนประการที่สองรวมกันเฉลี่ยคาใชจายซึ่งจะถูกกวาไปเชาโรงแรมหรืออาคารชุด

ประหยัดเงินลงทุนที่จะไปซื้อบานหรืออาคารชุดอยูอาศัยแลวไดใชไมคุมคาประการที่สามสิทธ์ิที่จะ

แลกเปลี่ยนสิทธิการเขาพักในที่พักของบุคคลอื่นหรือในแหลงทองเที่ยวอื่น ๆ ได 

เกสตเฮาส(Guesthouse)หมายถึงที่พักที่เจาของบานแบงใหนักทองเที่ยวไดเชาพักแรม

ตามปกติเกสตเฮาสจะตองอยูในยานชุมชนหรือเมืองใหญๆที่เปนแหลงทองเที่ยวนักทองเที่ยวจะมาเชา

พักคางแรมเฉพาะในเวลากลางคืนสวนกลางวันน้ันจะออกเดินทางทองเที่ยวชมบานเมืองหรือ

ธรรมชาติที่สวยงามตางๆราคาเชาเกสตเฮาสอยูในระดับคอนขางตํ่ามีเตียงสะอาดและหองนํ้ารวมไว

บริการปจจุบันเกสตเฮาสไดพัฒนาคุณภาพดีข้ึนเปนอยางมาก (นิคม จารุมณี, 2536, หนา168-173) 

สถานที่พักแรมกลางแจง(Campgrounds)หมายถึงสําหรับตลาดนักทองเที่ยวบางกลุม

สถานที่พักแรมกลางแจงไดรับความนิยมคอนขางสูงสําหรับการพักแรมเพียง 1-2 คืนสถานที่พักแรม

กลางแจงไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวทั่วโลกทั้งในทวีปอเมริกาเหนือยุโรปและเอเชีย 

ธุรกิจโรงแรมเปนการดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวกับการใหบริการหองพักอาหารและเครื่องด่ืม

ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวกสบายตาง ๆ แกผูที่มาใชบริการ ในการใหบริการตาง ๆ โรงแรมจะ

แบงการปฏิบัติงานออกเปน 2 สวนดังน้ี (มาฆะ ขิตตะสังคะ และวิจิตร ณ ระนอง, 2542) 
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1) สวนหนาของโรงแรม ซึ่งเปนสวนที่ใหบริการเกี่ยวกับผูมาใชบริการ ประกอบดวย 

1.1 แผนกบริการสวนหนา จะมคีวามรับผิดชอบในสวนของการตอนรับผูมาใช 

บริการการใหบริการบริเวณลอบบี้ การบริการโทรศัพท งานการเงิน และงานการสํารองหองพัก 

1.2 แผนกบริการอาหารและเครื่องด่ืม มีหนาที่รับผิดชอบการบริการอาหารและ 

เครื่องด่ืมในหองอาหารตาง ๆ ของโรงแรม หองจัดเลี้ยง ตลอดจนการบรกิารในหองพัก 

1.3 แผนกแมบาน จะมีขอบเขตความรับผิดชอบมากมาย และตองควบคุมการ 

ทํางานอยางใกลชิดเพื่อใหบริการแกผูมาใชบริการใหดีที่สุด ดังน้ันหนาที่ความรับผิดชอบของแมบาน

จึงครอบคลุมในเรื่องการรักษาความสะอาดทั้งภายในหองพักและบริเวณทั่วไปภายในโรงแรม การให

ความสะดวกสบายแกผูมาใชบริการโดยการจัดหองพักใหมีความสะดวกสบายและมีความสะอาด

เรียบรอย 

1.4 แผนกชาง โดยปกติจะรับผิดชอบสวนที่เปนระบบพลังงานและระบบไฟฟา 

ภายในโรงแรม 

1.5 แผนกรักษาความปลอดภัย จะมีหนาที่ในการใหความปลอดภัยแกโรงแรม ผูมา 

ใชบริการของโรงแรมและพนักงานของโรงแรม เพื่อปองกันความเสียหายที่อาจจะเกิดข้ึน 

2) สวนหลังของโรงแรม ซึ่งเปนสวนที่ทํางานอยูเบื้องหลังใหการสนับสนุนการทํางานของสวน

หนาประกอบดวย 

2.1 แผนกบุคคล มีหนาที่ความรับผิดชอบเกี่ยวกับการวาจางพนักงาน ฝกอบรม 

พนักงาน สรางความสัมพันธอันดีระหวางพนักงาน รวบรวมประวัติและขอมูลตาง ๆ ของพนักงาน

ทั้งหมดของโรงแรม วางแผนกําลังคน ดูแลดานสวัสดิการ และลงโทษทางวินัยกรณีที่เกิดมีการฝาฝน

หรือกระทําผิด 

2.2 แผนกการตลาด มีหนาที่รับผิดชอบดานการตลาดและการขายโดยการศึกษา 

ขอมูลดานการตลาด ประสานงานดานการตลาด การขายหองประชุมและการจัดเลี้ยงตลอดจน

สงเสริมการขายบริการของโรงแรม 

2.3 แผนกบัญชี มีหนาที่รับผิดชอบในการจัดทํารายงานบัญชีทุกประเภท ตลอดจน 

สินทรัพยทั้งหมดของโรงแรม 

 4) แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 อดุลย  จาตุรงคกุล (2539) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมของผูบริโภคไววา “ปฏิกิริยาที่

เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆของ

การตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลาน้ัน” 
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 เสรี  วงษมณฑา (2542) ไดใหความหมายของผูบริโภค (Consumer) ไวดังน้ีผูที่มีความ

ตองการซื้อ (Needs) มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing 

behavior) และพฤติกรรมการใช (Using behavior) 

  1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภคน้ัน 

ตองเริ่มจากการทีบุ่คคลน้ันจะตองมีความตองการผลิตภัณฑหรือบริการ แตถาบุคคลน้ันไมมีความ

ตองการ ก็จะไมใชผูบริโภค 

  2. ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความ

ตองการอยางเดียวไมได แคเขาจะตองมีอํานาจซื้อดวย เพราะฉะน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมของ

ผูบริโภคจึงตองวิเคราะหไปที่ตัวเงินของผูบริโภคดวย 

  3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) เมื่อผูบริโภคมีความตองการ

และมีอํานาจซื้อแลว ก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ เปนตนวา ผูบริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อใด ใครเปนคนซื้อ 

ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อ ซื้อมากนอยแคไหน เชน ในครอบครัวสวนใหญแมบานจะเปนผู

ซื้อของใชภายในบาน หรือบางครอบครัวอาจจะแยกซื้อสินคาเปนของสวนตัว บางคนซื้อสินคาเอง 

บางคนพอแมซื้อให บางคนซื้อของทีละช้ิน บางคนซื้อทีละโหล บางครอบครัวจะซื้อสินคาเขาบานทุก 

2 สปัดาห บางคนซื้อของทุกวันโดยไมตองรอใหสิ่งของหมด เปนตน 

  4. พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร

เชน ด่ืมสุราที่ไหน ที่บานหรือที่รานอาหาร ด่ืมกับใคร คนเดียวหรือกับเพื่อน ด่ืมอยางไร สุราอยาง

เดียว หรือผสมนํ้าหรือผสมโซดา หรือผสมนํ้าอัดลมลม เปนตน 

 (ตุลยลักษณ อูไพจิตร 2550, หนา 28-30) พฤติกรรมผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทาง

กายภาพและลักษณะทางกายภาพถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวย

ครอบครัวและครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละ

ทองถ่ิน ดังน้ันเมื่อทราบถึงสิ่งเหลาน้ีนักการตลาดจึงตองคํานึงถึงสิ่งตาง  ๆ

 ดวยสาเหตุน้ีนักการตลาดจําเปนตองศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อ และพฤติกรรมการซื้อน่ันก็

คือ พฤติกรรมผูบริโภคน่ันเอง เน่ืองจากวาผูบริโภคทุกคนเปนสิ่งมีชีวิต (Organic) รางกายของมนุษย 

มีลักษณะเปนฟสิกส ชีววิทยา และเคมี การที่มีรางกายสูง เต้ีย ผอม อวน เปนลักษณะทางฟสิกส การ

ที่รางกายมีเลือด มีเน้ือ ก็เปนลักษณะทางชีววิทยา ขณะเดียวกันเรามีตอมนํ้าลาย มีตอมเหงื่อ ตอม

นํ้าตา เหลาน้ีคือเคมี ซึ่งรวมแลวเรียกวา มนุษยเปนอินทรีย มกีารเกิดแก เจ็บ ตาย ดังน้ันจึงมีปจจัย

ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางหลีกเลี่ยงไมได ดังน้ี 

  1. ลักษณะทางสรีระ (Physiological condition)  

 สรีระเปนปจจัยเบื้องตนในการกําหนดพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใชของ

ผูบริโภค เชน การที่ผูบริโภคสวมแวนตา ก็เกิดจากสรีระคือสายตาสั้น หรือสายตายาว การที่ตองไป
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สุขา ก็เกิดจากสรีระ หรือการที่กระหายนํ้า ตองหานนํ้าด่ืมเน่ืองจากคอแหง ก็เปนสาเหตุจากสรีระ ซึ่ง

สิ่งเหลาน้ีเปนปจจัยเบื้องตนที่จะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาใจกอน ตัวอยางเชน แชมพูสระ

ผมย่ีหอหน่ึงซึ่งนําเขาจากตางประเทศแลวไมประสบความสําเร็จเทาใดนัก สาเหตุเพราะสูตรของ

แชมพูเหมาะสําหรับผมของชาวซึ่งมีความแตกตางกับเสนผมของคนไทย ซึ่งเปนเรื่องของสรีระ หรือ

อยางเชนบริษัทที่ผลิตเสื้อจําหนายก็ตองมีการเปลี่ยนแบบเสื้อ เพราะเด็กไทยในปจจุบันมีสรีระที่

เปลี่ยนแปลงไป 

 จากอดีตที่เปนเด็กตัวเล็ก แตปจจุบันเด็กมีสรีระที่ตัวสูงข้ึน ตัวใหญข้ึน แบบเสื้อก็

ตองเปลี่ยนไปใหเหมาะสมกับผูบริโภค เปนตน เพราะฉะน้ันสิ่งแรกที่ตองวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

คือ การวิเคราะหความเปลี่ยนแปลงทางดานสรีระเปนสิ่งแรก เน่ืองจากมบีทบาทมากที่สุดในการ

ตัดสินใจของมนุษย เปนสิ่งที่หลีกเลี่ยงไมได เพราะสิ่งเหลาน้ีเปนความตองการของรางกายสวนใหญ

เปนปจจัย 4 ซึ่งประกอบดวย อาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษาโรคที่บังคับใหเราตองประพฤติ

ปฏิบัติ ดังน้ันสิ่งแรกที่บังคับมนุษยใหเกดิพฤติกรรมผูบริโภคคือ เหตุผลทางสรีระ เปนสิ่งที่เปนพื้นฐาน

มากที่สุด 

  2. สภาพจิตวิทยา (Psychological condition)  

 เปนลักษณะของความตองการที่เกิดจากสภาพจิตใจ ซึ่งเกี่ยวของกับพฤติกรรมของ

มนุษย รายละเอียดไดกลาวไวในเรื่องของปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของมนุษย ลักษณะ

ความตองการตอบสนองในเรื่องเดียวกัน แตสภาพทางจิตใจไมเหมือนกัน เชน คนบางคนรับประทาน

อาหารตามรานริมบาทวิถีได แตบางคนตองรับประทานอาหารในรานติดแอร หรือรานในโรงแรม หรือ

อยาง 

 ซึ่งจากสภาพทางจิตวิทยาของผูบริโภค ทําใหนักการตลาดสามารถดําเนินกิจกรรม

ทางการตลาดอยูไดสภาพทางจิตวิทยาเปนสิ่งที่มีบทบาทสําคัญกวาสรีระ เพราะสรีระเปนพื้นฐาน เชน 

ความหิวเปนพื้นฐาน แตจะรับประทานอะไรที่ไหนจะเริ่มไมเปนพื้นฐานแลว ถือวาเปนสภาพทาง

จิตวิทยา หรือจะตองแตงตัวไปงานเลี้ยง จะตองมีเสื้อผาปกปดรางกายซึ่งเปนพื้นฐาน แตการที่จะ

แตงตัวแบบไหนแบบเรียบ แบบหรูหรา ก็จะมีเรื่องของสภาพจิตวิทยาเขามาเกี่ยวของ 

  3. ครอบครัว (Family)  

 เปนกลุมสังคมเบื้องตนที่บุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัวเปนแหลงอบรมและสราง

ประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การบริโภค และพฤติกรรมอื่น ๆ ครอบครัวเปนสวนหน่ึงของสังคมกร(Socialization) และครอบครัว

ถือวาเปนหนวยที่มีบทบาทในแงของการเตรียมตัวผูบริโภคใหเขาสูสังคม (Socializing agent)สังคม

กร (Socialization) คือ กระบวนการสําหรับเตรียมคนใหเขาสูสังคม ซึ่งจะมีหนวยที่จะเขา

กระบวนการน้ี(Socializing agent) หลายหนวย ขณะที่ผูบริโภคแตละคนเจริญเติบโตมาน้ัน ก็ไดรับ
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การอบรมสั่งสอนมาจากครอบครัว สิ่งที่สําคัญที่สุดที่ไดจากครอบครัวคือ นิสัยและคานิยมลักษณะตาง 

ๆ ดานครอบครัวที่จะตองพิจารณา เชน บทบาทในกระบวนการตัดสินใจซื้อของครอบครัว วัฏจักร

ชีวิตครอบครัว (Family life cycle) 

  4. สังคม (Social group)  

  เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเรา ซึ่งจะมีผลที่เราตองทําตัวใหสอดคลองกับบรรทัดฐาน (Norm) 

ของสังคม การที่ผูบริโภคเปนคนชนช้ันสูง ชนช้ันกลาง หรือชนช้ันตํ่าซึ่งแตละชนช้ันก็จะมพีฤติกรรม

แตกตางกัน วัฒนธรรมของชนช้ันจะบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภควาจะใชเสื้อผาแบบ

ไหน รับประทานอาหารแบบไหน จะทองเที่ยวที่ไหน สิ่งเหลาน้ีจะสอนผูบริโภคทั้งหมด เพราะมนุษย

หลีกหนีการเปนสวนหน่ึงของชนช้ันไมได อยางไรก็ตามตองมีชนช้ันเปนของตนเอง เชน เปนชาวไร 

ชาวนา เปนกรรมกร เปนขาราชการ เปนเจาของธุรกิจ เปนเศรษฐี เปนนายธนาคาร สิ่งเหลาน้ีจะเปน

ผูกําหนดใหมนุษยเสมออีกประการหน่ึงสงครามชนช้ันเปนสงครามถาวรไมมีวันหยุดตลอดชีวิตของมนุษย

จะตองพบกับสงครามชนช้ันตลอด เพราะชนช้ันลางจะไลตามชนช้ันบน สวนชนช้ันบนก็จะหนีชนช้ัน

ลางออกไป   

5. วัฒนธรรม (Culture)  

  ไมวาเราจะอยูชนช้ันใดในสังคมก็ตาม ก็จะตองมีวัฒนธรรมเปนตัวครอบงํา 

วัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพื่อความงอกงามของสังคม คําวา 

วัฒนะ แปลวา งอกงาม ธรรม แปลวา สิ่งที่ดีงาม ดังน้ัน วัฒนธรรมก็แปลวา สิ่งดีสิ่งงามที่คนในสังคม

ยอมรับที่จะประพฤติปฏิบัติรวมกัน เพื่อใหสังคมน้ันดําเนินไปไดดวยดี วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มนุษยสราง

ข้ึน (Man made product) ไมใชเปนสิ่งที่พระเจาสราง (Godmade product) สิ่งที่พระเจาสรางกับ

สิ่งที่มนุษยสรางน้ันแตกตางกันตรงที่สิ่งที่พระเจาสรางเปนกฎเกณฑทางธรรมชาติ ที่เปลี่ยนแปลงไมได 

เชน พระอาทิตยข้ึนทางทิศตะวันออก ตกทางทิศตะวันตก ของยอมตกลงสูพื้น สวนวัฒนธรรมเปนสิ่ง

ที่มนุษยสรางข้ึน  

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคม ี2 ประการคือ ปจจัยภายใน (Internal 

factors) และปจจัยภายนอก (External factors) โดยปจจัยภายในจะเรียกวา ตัวกําหนดพื้นฐาน 

(Basic determinants) โดยมีปจจัยตาง ๆ ที่จะเขามาเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบริโภค ดังน้ี 

  (1) ความจําเปน (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 เปนการวิเคราะหสภาพองคการ หรือหนวยงานในปจจบุัน เพื่อคนหาจุด

แข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งที่อาจเปนปญหาสําคัญในการดําเนินงานสูสภาพที่ตองการใน

อนาคต SWOT เปนตัวยอของขอความที่มีความหมายดังน้ี (โครงการพัฒนาศักยภาพบุคลากรดาน

การวางแผนยุทธศาสตรสุขภาพ จ.นนทบุร,ี 2547) 

Strengths   หมายถึง จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ 

Weaknesses หมายถึง จุดออนหรือขอเสียเปรียบ 

Opportunities หมายถึง โอกาสที่จะดําเนินการได 

Threats หมายถึง อุปสรรค ขอจํากัด หรือปจจัยที่คุกคามการดําเนินงานขององคการ 

1) หลักการสําคัญของ SWOT  ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจสภาพแวดลอม 2 ดาน 

ไดแกสภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอก ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็งจุดออน เพื่อใหรู

ตนเอง (รูเรา) รูจักสภาพแวดลอม (รูเขา) ชัดเจน และวิเคราะหโอกาส-อุปสรรค  การวิเคราะหปจจัย

ตาง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตาง 

ๆ ที่เกิดข้ึนภายนอกองคกร ทั้งสิ่งที่ไดเกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้ง

ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ีที่จะมีผลตอองคกร และจุดแข็ง จุดออน และความสามารถ

ดานตาง ๆ ที่องคกรมีอยู ซึ่งขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศน การ

กําหนดกลยุทธและกิจกรรมดําเนินการขององคกรที่เหมาะสมตอไป  

2) ประโยชนของการวิเคราะห SWOT การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะห

สภาพแวดลอมตาง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งปจจัยเหลาน้ีแตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวา

มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขององคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในที่ถูก

ใชประโยชนเพื่อการบรรลุเปาหมาย ในขณะที่จุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายใน     ที่

อาจจะทําลายผลการดําเนินงาน โอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ใหโอกาสเพื่อการ

บรรลุเปาหมายองคกรในทางกลับกนัอุปสรรคทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ขัดขวางการ

บรรลุเปาหมายขององคกร  ผลจากการวิเคราะห  SWOT  น้ีจะใชเปนแนวทางในการกําหนด

วิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม  

3) ข้ันตอนวิธีการดําเนินการทํา SWOT Analysis การวิเคราะห SWOT จะครอบคลุม

ขอบเขตของปจจัยที่กวาง ดวยการระบุจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคขององคกร ทําใหมี

ขอมูล ในการกําหนดทิศทางหรือเปาหมายที่จะถูกสรางข้ึนมาบนจุดแข็งขององคกร และแสวงหา

ประโยชนจากโอกาสทางสภาพแวดลอม และสามารถกําหนดกลยุทธที่มุงเอาชนะอุปสรรคทาง
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สภาพแวดลอมหรือลดจุดออนขององคกรใหมีนอยที่สุดได ภายใตการวิเคราะห SWOT น้ัน จะตอง

วิเคราะหทั้งสภาพแวดลอมภายในและภายนอก องคกร โดยมีข้ันตอนดังน้ี 

(1) การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคกร จะเกี่ยวกับการวิเคราะหและพิจารณา

ทรัพยากรและความสามารถภายในองคกร ทกุๆ ดาน เพื่อที่จะระบุจุดแข็งและจุดออนขององคกร

แหลงที่มาเบื้องตนของขอมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอมภายใน คือ ระบบขอมูลเพื่อการบริหารที่

ครอบคลุมทุกดาน ทั้งในดานโครงสราง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการทํางาน และ

ทรัพยากร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) คานิยมองคกร รวมถึงการพิจารณาผลการดําเนินงานที่ผานมา

ขององคกร เพื่อที่จะเขาใจสถานการณและผลของวิธีการดําเนินการกอนหนาน้ีดวย  

- จุดแข็งขององคกร (S-Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผูที่

อยูภายในองคกรน้ันเองวาปจจัยใดภายในองคกรทีเ่ปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนขององคกรที่องคกร

ควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพื่อการเสริมสรางความเข็มแข็งขององคกร   

- จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมอง

ของผูที่อยูภายในจากมุมมอง ของผูที่อยูภายในองคกรน้ัน ๆ เองวาปจจัยภายในองคกรที่เปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีข้ึนหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร 

(2) การประเมินสภาพแวดลอมภายนอก โดยพิจารณาโอกาสและอุปสรรคทางการ

ดําเนินงานขององคกรที่จะไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมตางๆ ไดแก  

• สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวางประเทศที่เกี่ยวกับการดําเนินงาน 

ขององคกร เชน อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ 

• สภาพแวดลอมทางสังคม เชน โครงสรางประชากร ระดับการศึกษา อัตรารูหนังสือ  

การต้ังถ่ินฐาน การอพยพและการยายถ่ิน ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความเช่ือ

และวัฒนธรรม 

• สภาพแวดลอมทางการเมือง เชน พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติ 

คณะรัฐมนตรี  

• สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี หมายถึง กรรมวิธีใหมๆและพัฒนาการทางดาน 

เครื่องมือ อุปกรณที่จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบริการ 

• สถานะสุขภาพ อัตราการปวย/ตายดวยโรคและภัยสุขภาพของประชากร  

พฤติกรรมทางสุขภาพ รวมถึงระบบสุขภาพ   

• สภาพแวดลอมทางสิ่งแวดลอม เชน การเปลี่ยนแปลงทางสิ่งแวดลอมและ 

ทรัพยากรธรรมชาติ ภูมิอากาศ ระบบนิเวศ ผลกระทบจากการเกษตร อุตสาหกรรม เปนตน   

 - โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities) เปนการวิเคราะหวาปจจัย

ภายนอกองคกร ปจจัยใดที่สามารถสงผล กระทบประโยชน ทั้งทางตรงและทางออมตอการ
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ดําเนินการขององคกรในระดับมหาภาค และองคกรสามารถฉกฉวยขอดีเหลาน้ีมาเสริมสรางให

หนวยงานเข็มแข็งข้ึนได   

 - อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกรปจจัยใดที่สามารถสงผล กระทบในระดับมหภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายทั้งทางตรง

และทางออม ซึ่งองคกรจําตองหลีกเลี่ยง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความแข็งแกรงพรอมที่จะเผชิญ

แรงกระทบดังกลาวได 

 (3) ระบุสถานการณจากการประเมินสภาพแวดลอมเมื่อไดขอมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-

จุดออน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัยภายนอกดวยการประเมิน

สภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอกแลว ใหนําจุดแข็ง-จุดออนภายในมาเปรียบเทียบ

กับ โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพือ่ดูวาองคกร กําลังเผชิญสถานการณเชนใดและภายใต

สถานการณเชนน้ัน องคกรควรจะทําอยางไร โดยทั่วไป ในการวิเคราะห SWOT ดังกลาวน้ี องคกร 

จะอยูในสถานการณ 4 รูปแบบดังน้ี   

ก. สถานการณที ่1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณน้ีเปนสถานการณที่พึ่ง

ปรารถนาที่สุด เน่ืองจากองคกรคอนขางจะมีหลายอยาง ดังน้ัน ผูบริหารขององคกรควรกําหนดกล

ยุทธในเชิงรุก (Aggressive - strategy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งที่มีอยูมาเสริมสรางและปรับใชและฉกฉวย

โอกาสตางๆ ที่เปดมาหาประโยชนอยางเต็มที ่   

ข. สถานการณที ่2 (จุดออน-ภัยอุปสรรค) สถานการณน้ีเปนสถานการณที่

เลวรายที่สุด เน่ืองจากองคกรกําลังเผชิญอยูกับอุปสรรคจากภายนอกและมีปญหาจุดออนภายใน

หลายประการ ดังน้ัน ทางเลือกที่ดีที่สุด คือ กลยุทธ การต้ังรับหรือปองกันตัว (Defensive 

strategy) เพื่อพยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรค ตางๆที่คาดวาจะเกดิข้ึน ตลอดจนหามาตรการที่

จะทําใหองคกรเกิดความสูญเสียที่นอยที่สุด      

ค. สถานการณที ่3 (จุดออน-โอกาส) สถานการณองคกรมีโอกาส

เปน            ขอไดเปรียบดานการแขงขันอยูหลายประการ แตติดขัดอยูตรงที่มีปญหาอุปสรรคที่เปน

จุดออนอยู หลายอยางเชนกัน ดังน้ัน ทางออก คือ กลยุทธการพลิกตัว (Turnaround-oriented 

strategy) เพื่อจัดหรือแกไขจุดออนภายในตางๆ ให พรอมที่จะฉกฉวยโอกาสตางๆที่เปดให    

ง. สถานการณที ่4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณน้ีเกิดข้ึนจากการที่

สภาพแวดลอมไมเอื้ออํานวยตอการดําเนินงาน แตตัวองคกรมีขอไดเปรียบที่เปนจุดแข็งหลายประการ 

ดังน้ันแทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดลอมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธการแตกตัว 

หรือ ขยายขอบขายกิจการ (Diversification Strategy) เพื่อใชประโยชนจากจุดแข็งที่มีสรางโอกาส

ในระยะยาวดานอื่นๆแทน 
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4) ขอพิจารณาในการวิเคราะห SWOT มีดังน้ี     

(1) ควรวิเคราะหแยกแยะควรทําอยางลึกซึ้ง อยูบนพื้นฐานของขอมูลเชิงประจักษ 

เพื่อใหไดปจจัยที่มีความสําคัญจริง ๆ เปนสาเหตุหลัก ๆ ของปญหาที่แทจริง กลาวคือ เปนปจจัยที่มี

ประโยชนในการนําไปกําหนดเปนนโยบาย ตลอดจนสามารถนําไปกําหนดกลยุทธ ที่จะทําใหองคการ/

ชุมชนบรรลุเปาหมายที่เปนผลลัพธข้ันสุดทาย (Result) ไดจริง          

(2) การกําหนดปจจัยตาง ๆ ไมควรกําหนดของเขตของความหมายของปจจัยตาง ๆ ไม

วาจะเปน จุดออน (W) หรือ จุดแข็ง (S) หรือ โอกาส (O) หรือ อุปสรรค (T) ใหมีความหมายคาบเกี่ยว

กัน จําเปนอยางย่ิงที่จะตองตัดสินใจ และช้ีชัดวาปจจัยที่กําหนดข้ึนมาน้ันเปนปจจัยในกลุมใด ทั้งน้ี

เพราะปจจัยที่อยูตางกลุมกัน ก็ตองสมควรที่จะนําไปกําหนดกลยุทธที่ตางกันออกไป  

6)แนวคิดเก่ียวกับ Five Forces Model  

การวิเคราะหปจจัยหรือสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมจะทําใหทราบถึงที่มาของ

ความรุนแรงในการแขงขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวะการแขงขันเหลาน้ี การวิเคราะหน้ีมีความ

จําเปนสําหรับการจัดทํากลยุทธขององคกร เน่ืองจากผูบริหารไมสามารถที่จะจัดทํากลยุทธที่ประสบ

ความสําเร็จ โดยไมมีความเขาใจถึงลักษณะที่สําคัญของการแขงขันไดเลย 

ในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมน้ัน Porter ไดเสนอแนวคิดวามีปจจัย

สําคัญหาประการที่สงผลตอสภาวะในการแขงขันของแตละอุตสาหกรรม หรือที่เราเรียกกันวา Five-

Forces Model ซึ่งไดกลายเปนแนวคิดที่มีประโยชนอยางมากในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันใน

อุตสาหกรรม รวมทั้งความรุนแรงของปจจัยแตละประการตามแนวคิดน้ี อุตสาหกรรมคือกลุมของ

องคกรธุรกิจที่ทําการผลิตสินคาหรือบริการที่มีลักษณะเหมือนหรือคลายกัน หรือสินคาและบริการที่

สามารถทดแทนกันไดในลักษณะการทดแทนความตองการของลูกคา เชนเหล็กและพลาสติกที่ใชใน

การประกอบรถยนตสามารถทดแทนซึ่งกันและกันได ถึงแมวาจะใชเทคโนโลยีในการผลิตที่แตกตาง

กัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การวิเคราะหสภาวะอุตสาหกรรมจะ

ชวยในการบงช้ีถึงโอกาสและขอจํากัดที่องคกรธุรกิจจะตองเผชิญ 

Porter (2011) เสนอวาสภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจข้ึนอยูกับสภาวะการแขงขัน

ในอุตสาหกรรมที่องคกรธุรกิจน้ันอยู และสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึง

ยอมข้ึนอยูกับปจจัยที่สําคัญ 5 ประการ ความเขมแข็งของปจจัยทั้ง 5 ประการน้ีบงบอกถึงโอกาสใน

การไดกําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ ย่ิงปจจัยเหลาน้ีมีความเขมแข็งมากเทาใดยอมสงผลเสียตอ

การข้ึนราคาซึ่งนําไปสูการไดกําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ ซึ่งถือเปนขอจํากัดของธุรกิจ ใน

ขณะเดียวกันถาปจจัยน้ันๆ มีความออนแอยอมเปนโอกาสอันดีตอธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ 

เน่ืองจากธุรกิจสามารถไดกําไรไดมากข้ึน แตเน่ืองจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพัฒนาอยูเสมอ ดังน้ัน

ความเขมแข็งหรือผลของปจจัยทั้ง 5 ประการน้ีสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 
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ปจจัยสําคัญที่ธุรกิจจะตองทําเพื่อใหไดผลตอบแทนสูงที่สุด ไดแกการหาตําแหนงใน

อุตสาหกรรมที่จะสามารถมีอิทธิพลเหนือปจจัยทั้ง 5 ประการเพื่อที่จะหาความไดเปรียบออกมาหรือ

ปองกันตนเอง ซึ่งลักษณะที่สําคัญของปจจัยทั้ง 5 ประการประกอบดวย  

1. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม คูแขงขันใหมๆ ไดแกองคกรธุรกิจอื่นที่

ในขณะน้ันอยูภายนอกอตุสาหกรรมแตมีความสามารถและแนวโนมที่จะเขามาในอุตสาหกรรม 

โดยปรกติแลวองคกรธุรกิจเดิมที่อยูภายในอุตสาหกรรมจะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆ เขามา

ในอุตสาหกรรม เน่ืองจากองคกรใหมๆ ที่จะเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะในการแง

ขันในอุตสาหกรรมอันจะเปนขอจํากัดที่สําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันขององคกรธุรกิจเดิม

ในอุตสาหกรรมเน่ืองจากองคกรใหมที่เขามายอมตองการสวนแบงตลาด ซึ่งเปนผลเสียตอองคกรเดิมที่

มีอยูแลวยกเวนในกรณีที่ตลาดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว การเขามาของธุรกิจใหมๆ กอใหเกิดการ

แขงขันทีรุ่นแรงย่ิงข้ึน อาจมีการลดราคาสินคาและบริการลง โดยในการตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรม

ขององคกรธุรกิจใหมจะข้ึนอยูกับปจจัยที่สําคัญสองประการไดแก ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรมและ

การโตตอบจากองคกรธุรกิจเดิม 

2. ความรุนแรงของสภาวะการแขงขันระหวางองคกรธุรกิจทีอ่ยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน

สภาวะการแขงขันของระหวางธุรกิจตางๆ จะทวีความรุนแรงข้ึนเมื่อองคกรธุรกิจหน่ึงมองเห็นชองทาง

ในการไดกําไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทําขององคกรธุรกิจอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกัน เชน 

การลดราคา การตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด หรือ การเพิ่มการใหบริการ

หลังการขายแกลูกคา ถาสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมไมรุนแรง โอกาสที่องคกรธุรกิจตางๆ จะ

ข้ึนราคาสินคาและบริการ เพื่อใหไดมาซึ่งกําไรที่มากข้ึนก็จะมีมาก 

3. การมีสินคาหรือบริการที่สามารถทดแทนกันไดธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการ

แขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นที่ผลิตสินคาที่มีลักษณะที่ทดแทนกันได ซึ่งอาจเปนสินคาคนละ

ชนิดกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การมีสินคาทดแทนใน

อุตสาหกรรมอื่นยอมกอใหเกิดขอจํากัดในการต้ังราคาสินคาไมใหสูงเกินไปเน่ืองจากลูกคาอาจจะหัน

ไปใชสินคาที่ทดแทนกันได และถาคาใชจายในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ (Switching Cost) ตํ่า ปจจัยใน

ดานการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากข้ึน เชน ชาอาจเปนสินคาทดแทนของกาแฟ ถา

กาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคาอาจจะเปลี่ยนหันมาด่ืมชาแทน ธุรกิจทีส่ามารถผลิตสินคาที่ไมมีสินคา

ทดแทนไดยอมมีผลตอบแทนที่สูงเน่ืองจากสามารถต้ังราคาของสินคาไดสูงโดยที่ไมตองกลัวสินคา

ทดแทน ถาอุตสาหกรรมใดมีสินคาทดแทนไดงาย ยอมไมสามารถหากําไรไดมากเน่ืองจากลูกคาจะหัน

ไปใชสินคาทดแทนแทน 

4. อํานาจตอรองของผูซื้อผูซื้อจะมีผลกระทบตออุตสาหกรรม ถาผูซื้อมีอํานาจตอรองหรือมี

อิทธิพลตอการกําหนดราคาของสินคาและบริการใหตํ่า หรือมีอิทธิพลในการตอรองใหองคกรธุรกิจ
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เพิ่มคุณภาพของสินคาและบริการใหมากข้ึน ซึ่งสงผลตอองคกรธุรกิจในแงตนทุนการดําเนินงานที่

สูงข้ึน ในขณะที่ผูซื้อทีไ่มมีความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกรธุรกิจใน

อุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินคาไดโดยงาย การที่ผูซื้อจะมีอํานาจมากหรือนอยยอมข้ึนอยูกับ

อํานาจตอรองที่ผูซื้อมีตอองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบผูขายวัตถุดิบจะมอีิทธิพลตออุตสาหกรรมเน่ืองจาก

สามารถกําหนดใหสินคามีราคาสูงหรือตํ่าไดหรือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคาได ซึ่งสงผลตอตนทุน

และกําไรขององคกรธุรกิจ ในกรณีที่ผูขายมีความออนแอหรือมีอํานาจในการตอรองตํ่ายอมถูกผูซื้อกด

ราคา และเรียกรองสินคาที่มีคุณภาพที่สูงข้ึนได (ผศ.ดร. พักตรพจง วัฒนสินธุ และดร.พสุ เดชะรินทร, 

2542: 125) 

1.12.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อัศวิน แสงพิกุล (2555) ทําการศึกษา เรื่อง การวิเคราะหงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการ

โรงแรมของประเทศไทยในรอบทศวรรษ (พ.ศ. 2543 - 2553)การวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) 

สํารวจขอมูลและจํานวนงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมของประเทศไทยในรอบ 10 ปที่

ผานมาในชวงระหวางป พ.ศ. 2543 – 2553 2) สํารวจและวิเคราะหงานวิจัยดานการทองเที่ยวและ

การโรงแรมที่มีอยูในปจจุบันกับความสอดคลองของแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ (พ.ศ. 2555 – 

2559) และ 3) ประเมินและวิเคราะหคุณภาพงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมในรอบ 10 ป 

ที่ผานมา 

ผลการวิจัยพบวางานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมในรอบ 10 ปที่ผานมามีจํานวน

ทั้งสิ้น 1,635 เรื่อง โดยเปนวิทยานิพนธจํานวน 1,274 เรื่อง (77.9%) และรายงานวิจัยจํานวน 361 

เรื่อง (22.1%) หากจําแนกเปนสาขาวิชา พบวาเปนงานวิจัยดานการโรงแรมมีจํานวน 275 เรื่อง และ

งานวิจัยดานการทองเที่ยวจํานวน 1,360 เรื่อง ในสวนของงานวิจัยดานการโรงแรม พบวาประเด็นที่มี

ผูสนใจศึกษามากที่สุด 5 อันดับแรก ไดแก ความพึงพอใจ การตลาด การพัฒนาพนักงาน/บุคลากร 

การบริหารจัดการ และการบริการ ตามลําดับ ในขณะที่งานวิจัยดานการทองเที่ยว หากแบงเปน

หมวดหมู พบวางานวิจัยที่มุงศึกษาในดานประเภทของการทองเที่ยวมีจํานวนมากที่สุด (เชน การ

ทองเที่ยวเชิงนิเวศ การทองเที่ยวเชิงธรรมชาติ การทองเที่ยวเชิงอนุรักษ ฯลฯ) รองลงมาคืองานวิจัยที่

ศึกษาในเรื่องพฤติกรรมและจิตวิทยานักทองเที่ยว ธุรกิจการทองเที่ยว และประเด็นอื่นๆที่เกี่ยวของ

กับการทองเที่ยว เชน ชุมชนทองถ่ินกับการทองเที่ยว 

สวนการสํารวจความสอดคลองระหวางงานวิจัยที่มีอยูกับแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ 

พบวางานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมที่มีอยูในปจจุบันเกือบรอยละ 74 มีความสอดคลอง

กับแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ พ.ศ. 2555 – 2559 โดยยุทธศาสตรที่มีจํานวนงานวิจัย

สอดคลองมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก ยุทธศาสตรที่ 3 (การพัฒนาสินคา บริการ และปจจัย
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สนับสนุนการทองเที่ยว) ยุทธศาสตรที่ 2 (การพัฒนาและฟนฟูแหลงทองเที่ยวใหเกิดความย่ังยืน) และ

ยุทธศาสตรที่ 5 (การสงเสริมกระบวนการมีสวนรวมของภาครัฐ ภาคประชาชน และองคกรปกครอง

สวนทองถ่ินในการบริหารจัดการทรัพยากรการทองเที่ยว) ตามลําดับ 

สําหรับการประเมินคุณภาพงานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมซึ่งประเมินใน 2 มิติ 

คือ เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ในสวนของการประเมินเชิงปริมาณโดยจะประเมินวาผูวิจัยมีการ

นําเสนอเน้ือหา/หัวขอตามที่ควรจะมีในรายงานการวิจัยหรือไม ผลการวิจัยพบวางานวิจัยสวนใหญ

ผูวิจัยมีการนําเสนอเน้ือหา/หัวขอสําคัญๆตามหลักของการวิจัย ยกเวนบางหัวขอที่สวนใหญไมมีการ

นําเสนอในรายงานการวิจัย เชน การสรุปวรรณกรรมเพื่อเช่ือมโยงไปสูเรื่องที่ศึกษา การวิเคราะห และ

การสังเคราะหวรรณกรรม เปนตน ในสวนของการประเมินเชิงคุณภาพดานความชัดเจนและความ

เหมาะสมของสิ่งที่นําเสนอในรายงานวิจัย พบวางานวิจัยดานการทองเที่ยวและการโรงแรมมีความ

หลากหลายหรือมีความแตกตางกันในเรื่องของคุณภาพ โดยเน้ือหาของรายงานการวิจัยถูกประเมินทั้ง

ในระดับ ‘ควรปรับปรุง’ ‘พอใช’ และ‘ดี’ ทั้งน้ีขอเสนอแนะไดเนนในเรื่องการสงเสริมการทําวิจัยใน

หัวขออื่นๆที่สําคัญ ตลอดจนการทําวิจัยเพื่อนําผลไปใชประโยชนในสังคม รวมทั้งขอเสนอแนะเพื่อ

พัฒนาคุณภาพงานวิจัย 

จิรัฎฐ อัครรัศมีโภคิน (2553) ทําการศึกษา เรื่อง กลยุทธธุรกิจ และกลยุทธการตลาดเพื่อ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันในอุตสาหกรรมโรงแรม: กรณีศึกษา โรงแรมดุสิตธานี 

กรุงเทพมหานครมีวัตถุประสงค เพื่อ 1) เพื่อศึกษาสภาพแวดลอมธุรกิจ และปญหาของ โรงแรมดุสิต

ธานี กรุงเทพฯ 2) เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และความตองการของ

ผูบริโภค 3) เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธธุรกิจ และกลยุทธการตลาด เพื่อแกปญหาและเพิ่ม

ผลประกอบการใหกับบริษัทฯ โดยการวิจัยน้ีไดออกแบบการวิจัยผสมผสานการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ดวยการวิจัยเชิงสํารวจกลุมลูกคา โดยใชแบบสอบถาม ผานกลุมบริษัท

ทองเที่ยว จานวน 30 ตัวอยาง และการวิจัยเชิงคุณภาพดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก ผูเกี่ยวของและ

ผูใชบริการ ผลการศึกษาพบวา 1) ผูใชบริการใหความสําคัญกับสถานที่ต้ังที่สามารถเดินทางไปยังที่อื่น

ไดสะดวกสบาย สวนประสมทางการตลาด ควรไดรับการพัฒนา และเช่ือมโยงกับผูใชบริการผาน

พฤติกรรมการคนหาขอมูลตางๆ ของผูใชบริการ 2) กลยุทธระดับตางๆที่องคกรควรพิจารณาใชในการ

เพิ่มผลประกอบการ ไดแก กลยุทธระดับองคกร คือ กลยุทธการเจริญเติบโตโดยมุงเนนความ

เช่ียวชาญ (Growth Strategy) ทั้งในแนวด่ิงและแนวระนาบ กลยุทธระดับหนวยธุรกิจ คือ การ

เจริญเติบโตที่มุงเนนการสรางความแตกตางในธุรกิจ (Differentiate) และกลยุทธระดับหนาที่ดาน

การตลาด คือ กลยุทธสวนประสมการตลาดธุรกิจ (Marketing Mix) อีกทั้งการจัดทาแนวทางเพื่อการ

จัดการดานอื่นๆ เพื่อเปนประโยชนตอไป 
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ปวีณาศิวาลัย(2557) ทําการศึกษา เรื่อง การปรับตัวของธุรกิจโรงแรมไทยเพือ่เขาสู

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนกรณีศึกษา: โรงแรมเอ็มโพเรียมสวีท บาย ชาเทรียมการศึกษาวิจัยในครั้ง

น้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการปรับตัวของธุรกิจโรงแรมไทยเพื่อเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

(AEC) และศึกษาแนวทางการบริหารจัดการของโรงแรมเอ็มโพเรียมสวีท บาย ชาเทรียม เปนการวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) จากผูที่มี

ประสบการณตรงในธุรกิจโรงแรม รวมถึงใชวิธีการวิจัยเอกสาร (Documentary Research) ไดแก 

รายงานวิจัย บทความ และบทวิเคราะหจากแหลงตาง  ๆ

ผลการศึกษาพบวาการเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในป พ.ศ.2558 จะสงผลดีตอธุรกิจ

โรงแรมในดานโอกาสที่จะดึงดูดกลุมลูกคาใหม การปรับราคาหองพักและแพคเกจ การไดแรงงานที่มี

ทักษะทางดานภาษาและงานเฉพาะดาน แตสิ่งที่สําคัญคือการรักษากลุมลูกคาเกาไวใหไดโดยการ

รักษามาตรฐานในการใหบรกิาร เนนการนําเสนอบริการที่แสดงออกถึงความเปนไทย เชนการย้ิมและ

ตอนรับลูกคาอยางอบอุน การดูแลเอาใจใสอยางเปนมิตร รวมถึงการวางแผนกลยุทธดานการขายและ

การตลาดที่ดี แตก็มีสิ่งที่ตองระวังคือคูแขงที่มาลงทุนดานธุรกิจโรงแรมก็เพิ่มมากข้ึน รวมถึงอาจมกีาร

โยกยายแรงงานบอยข้ึนดวยเชนกัน 

ธัญพรนภัส แฟงสม (2556) ทําการศึกษา เรื่อง แนวทางการพัฒนาการตลาดของโรงแรม

ระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศในเขตเมืองพัทยาการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาการตลาดของ

โรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยามีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาพฤติกรรม

การเขาพัก ความพึงพอใจดานการใชบริการ ความตองการสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพัก และ

กลยุทธสวนประสมการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา (2) 

เปรียบเทียบความพึงพอใจดานการใชบริการโรงแรมของผูใชบริการชาวตางชาติ จําแนกตามปจจัย

สวนบุคคล (3) เปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมการตลาดของโรงแรมของผูใชบริการชาวตางชาติ 

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล (4) สรางแนวทางการพัฒนาการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือ

ภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา เปนการวิจัยแบบผสม ระหวางการวิจัยเชิงปริมาณ และการวิจยัเชิง

คุณภาพ การวิจัยเชิงปริมาณ มีกลุมตัวอยาง คือ ผูใชบริการชาวตางชาติที่เขาพักโรงแรมระดับ 4 ดาว

เครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ 

แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานคา 

Idependent Sample t-test คา F-test และเปรียบเทียบรายคูโดยวิธีการทดสอบแบบ 

LeastSignificant Difference (LSD) การวิจัยเชิงคุณภาพ มีกลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบการซึ่งเปน

ผูบริหารโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา ตําแหนงผูจัดการทั่วไป 

ผูอํานวยการฝายการขายและการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมือง

พัทยาที่เปนกลุมตัวอยางในการวิจัยเชิงปริมาณ 7 แหง รวม 7 คน โดยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก
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และแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือ ผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการชาวตางชาติ สวนใหญเปนเพศชาย 

อายุระหวาง 31 – 40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนพนักงานเอกชนมีภูมิลําเนาอยูในทวีปเอเชีย 

ซึ่งมีความคิดเห็นตอความสําคัญของกลยุทธสวนประสมการตลาดโดยรวมและรายดานทุกดาน ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขายดานพนักงาน/

บุคลากร ดานกระบวนการ และดานลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับมาก 

ภานุวัฒนวัฒนสมบูรณชัย (2554) ทําการศึกษา เรื่อง กลยุทธทางการตลาดของโรงแรม

ขนาดกลาง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลกการศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธ

ของธุรกิจโรงแรมขนาดกลาง เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลทางการตลาดตอการตัดสินใจเขาพักใน

โรงแรมขนาดกลาง และเพื่อเปนแนวทางในการวางกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจโรงแรมขนาดกลาง

ที่ใชในการแขงขัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก 

ผลการวิจัยพบวาในสวนผูใหสัมภาษณพบวา ภาพรวมของธุรกิจในปจจุบันมีการแขงขันสูง

และรุนแรงมาก มีคูแขงขันรายใหมและธุรกิจหองพักเพิ่มมากข้ึน ผูใชบริการใหความสําคัญทางดาน

รูปแบบหองพักใหมและเนนดานราคาที่ไมสูงมากนัก โดยจุดแข็งที่สําคัญคือ ดานทําเลที่ต้ัง ราคา และ

การใหบริการเปนสําคัญและจุดออนของธุรกิจโรงแรมที่สําคัญคือดานการประชาสัมพันธและเงินทุนใน

การเปลี่ยนรูปแบบหองพักแบบเดิมและปญหาดานพนักงานโดยโอกาสของธุรกิจ คือการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจการคาที่ดีข้ึนและการขยายตัวทางดานการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจการใชบริการ

ผูใชบริการใหความสําคัญกับ ทําเลที่ต้ังอยูใกลสถานที่ทํางานหรือติดตอธุรกิจและอัธยาศัยมารยาท

ของพนักงาน ตามลําดับโดยปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือดานพนักงาน

และบุคลากรรองลงมา คือ ดานสถานที่ใหบริการตามลําดับจากการศึกษาครั้งน้ี ผูประกอบการ

สามารถนําเปนแนวทาง การวางแผนและพัฒนากลยุทธใหมเพื่อใหตรงกับความตองการของ

ผูใชบริการ โดยควรเนนไปในดานการบริการเปนสําคัญ 

 

1.13 การดําเนินการวิจัย 

1.13.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ีไดใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยการสํารวจ (Survey) โดยมีรายละเอียด

ดังน้ีประชากรและกลุมตัวอยางประชากร หรือ กลุมตัวอยางในการวิจัยน้ี คือผูเขาพักโรงแรม จํานวน 

150 คน  

1.13.2 เครื่องมือท่ีใชในการทําวิจัย 

สําหรับการวิจัยในครั้งน้ีเครื่องมือที่ใชคือ แบบสอบถาม  (Questionnaire) ผูวิจัยไดสรางข้ึน

เพื่อเปนการศึกษาความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม โดยแบบสอบถาม

แบงเปน 3 สวน ไดแก  
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สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ การศึกษา และ

เงินเดือน  

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม 

สวนที่ 3 ขอเสนอแนะหรือความคิดเห็นอื่นๆเพิม่เติม 

แบบสอบถาม สวนที่ 2 มีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบสอบถามมาตราสวนคา   5  ระดับ   

(Rating Scale)   โดยมีเกณฑการใหคะแนนคําตอบดังน้ี 

 

ตารางที่ 1.3 : ลักษณะแบบสอบถามมาตราสวนคา 5 ระดับ (Rating Scale) 

 

คําตอบ(ระดับความคิดเห็น) ระดับคะแนน 

มากที่สุด 5  คะแนน 

มาก 4  คะแนน 

ปานกลาง 3  คะแนน 

นอย 2  คะแนน 

นอยที่สุด 1  คะแนน 

 

1.13.3 วิธีการรวบรวมขอมูล 

ผูศึกษาดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลซึ่งมีข้ันตอน  ดังน้ี 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลในสวนน้ีโดยใชวิธีการ

สํารวจโดยใชแบบสอบถาม 

1.1   เก็บรวบรวมขอมูลใชระยะเวลาในการจัดเก็บขอมูล   รวมระยะเวลา 20 วัน 

1.2 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูศึกษาจะทําการแจกแบบสอบถามจํานวน 150ชุด ตาม

จํานวนกลุมตัวอยางที่ศึกษา วิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non probability 

sampling) โดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling)  

2. ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูล เอกสารงานวิจัย และ

ขอมูลจากเว็บไซตเพื่อใหไดขอมูลที่ตองการ 

1.13.4  การวางแผนการวิเคราะหขอมูล 

1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยตรวจสอบดูความสมบูรณของแบบสอบถามในแตละ

ชุดวาผูตอบแบบสอบถามกรอกขอมูลครบหรือไม และสามารถนําแบบสอบถามชุดน้ันๆ มาใชในการ
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วิเคราะหไดหรือไม เมื่อตรวจสอบความถูกตองแลว แยกแบบสอบถามออกเปนที่สมบูรณและไม

สมบูรณ 

2. กําหนดเลขที่ของแบบสอบถามในแตละชุด  โดยกําหนดเปน  001 เปนชุดที่ 1 เรียงกัน

จนถึงชุดสุดทาย 

3.  ลงรหัสที่ไดกําหนดไวแลวใน  Code book มาลงในแตละขอของแบบสอบถามเพื่อใชใน

การลงขอมูลในโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

4. ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  นําแบบสอบถามที่ลงรหัสที่ถูกตอง

แลวมาบันทึกลงในโปรแกรมสําเร็จรูป 

1.13.5 การวิเคราะหขอมูล 

แบบสอบถามทั้ง 3 สวน เปนการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับ ปจจัยพื้นฐานสวนบุคคล ความพึง

พอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม โดยใชคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ 

(Percentage) อธิบายตัวแปรปจจัยสวนบุคคล และใชคามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic   Mean)   

และหาคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) อธิบายตัวแปรความพึงพอใจทางปจจัย

สวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม  

เกณฑการแปลความหมายเพื่อจัดระดับคาเฉลี่ยของความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดที่มีตอโรงแรม มีอยู 5 ระดับ การแปลความหมายคาเฉลี่ย โดยการหาความกวางของอันตร

ภาคช้ัน ดังน้ี 

ชวงกวางของอันตรภาคช้ัน =   คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

    =   5 – 1 

           5 

    =   0.8 

ระดับคะแนน การแปลความหมาย 

4.21 – 5.00 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

มากที่สุด 

3.41 – 4.20 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

มาก 

2.61 – 3.40 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

ปานกลาง 

1.81 – 2.60 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

นอย 
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1.00 – 1.80 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรม อยูในระดับ

นอยที่สุด 

 

1.13.6 สรุปผลการวิจัย 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปรผลการวิเคราะหขอมูลการวิจัยครั้งน้ีได

วิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลาดับหัวขอเปน 3 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลการประเมินความชอบที่มตีอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

 

ตอนท่ี 1 ผลวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 1.4 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 

หญิง 

65 

85 

43.33 

56.67 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 56.67 ในขณะที่

ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย จานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 56.67  

 

ตารางที่ 1.5 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา25 ป 

26-35 ป 

36-45 ป 

46-55 ป 

มากกวา 55 ปข้ึนไป 

12 

58 

38 

25 

20 

8.00 

38.67 

25.33 

16.67 

13.33 

รวม 150 100.00 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนมีอายุ 26-35 ป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 38.67 

รองลงมาไดแก 36-45 ป จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 25.33 อายุ 46-55 ป จํานวน 25 คน คิด

เปนรอยละ 16.67 อายุ 20 ป จํานวน 13.33 และ ตํ่ากวา 25 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 8 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.6 : จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามระดับรายไดตอ 

                  เดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 

10,001-15,000 บาท 

15,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

มากกวา 30,000 บาท 

2 

28 

69 

45 

6 

1.33 

18.67 

46.00 

30.00 

4.00 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได 15,001-20,000 บาท จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 

46.00 รองลงมาไดแก 20,001-30,000 บาทจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 30.00 รายได 10,001-

15,000 บาท จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 18.67 มากกวา 30,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอย

ละ 4.00 และตํ่ากวา 10,000 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.33 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลการประเมินความชอบท่ีมีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ตารางที่ 1.7: คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินความชอบที่มีตอ 

                 โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ขอมูลประเมินความชอบ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลความหมาย 

1. ที่ต้ัง ของโรงแรมมีความ

เหมาะสม 

2. สภาพแวดลอมของโรงแรมมี

ความสะอาดหรือสดช่ืน 

3. โครงสรางทางกายภาพของ

โรงแรมมีความปลอดภัย 

4. ระบบการใหบริการในโรงแรม

มีคุณภาพ 

5. ระบบความการรักษาความ

ปลอดภัย 

6. สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับ

ผูเขาพักและผูมาใชบริการเชน 

ปริมาณของใชที่จัดให อุปกรณ

ตกแตง เปนตน 

7. คุณภาพการบริการ และการ

รักษาคุณภาพ เชน บุคลิกภาพ 

คุณภาพการบริการ ความสะอาด

สุขอนามัย ช่ือเสียงโรงแรม เปน

ตน 

8. ราคามีความเปนมาตรฐานไม

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 พบวา คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินความชอบที่มีตอ

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาสามารถเรียงลําดับดานที่มีความชอบระดับ

มากที่สุด ไดแก ที่ต้ังของโรงแรมมีความเหมาะสม และดานที่มีความชอบระดับมาก ไดแก 

สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความสะอาดหรือสดช่ืน และโครงสรางทางกายภาพของโรงแรมมีความ

ปลอดภัย สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับผูเขาพักและผูมาใชบริการ เชน ปริมาณของใชที่จัดให 

อุปกรณตกแตง เปนตน คุณภาพการบริการ และการรักษาคุณภาพ เชน บุคลิกภาพ คุณภาพการ

บริการ ความสะอาดสุขอนามัย ช่ือเสียงโรงแรม เปนตนราคามีความเปนมาตรฐานไมสูงมากเกินไป 

สําหรับดานที่มีความชอบระดับปานกลาง ไดแก ระบบการใหบริการในโรงแรมมีคุณภาพ และระบบ

ความการรักษาความปลอดภัย ในสวนน้ีผูศึกษาไดนําไปใสในการสรางกลยุทธของโรงแรม ซึ่งจะกลาว

ไวในรายละเอียดของบทที่ 4  

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

ในสวนของแบบสอบถามตอนที่ 3 กลุมตัวอยางมีความตองการหรือขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

ไดแก ตองการใหทางโรงแรมมีบริการดานอื่นๆเพิ่มเติม เชน การรับสง สปา หองประชุมหรือหองจัด

เลี้ยง ขอมูลเกี่ยวกับหองพักใหมีรายละเอียดหรือภาพถายเยอะๆ การใหขอมูลที่เปนประโยชนตอการ

ตัดสินใจผานระบบสารสนเทศของโรงแรม การประชาสัมพันธ การจําหนายสินคาของที่ระลึก และสิ่ง

แปลกใหมที่นาสนใจ  

 

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 
 

บทน้ีเปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและการวิเคราะห

ปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ 

Albert Humphrey เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยง

ภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอกดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 
 
2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมและปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอม 

สําหรับหลักการสําคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ 2 ดาน

คือสภาพการณภายในและสภาพการณภายนอกดังน้ันการวิเคราะห SWOT จึงเรียกไดวาเปนการ

วิเคราะหสภาพการณ (situation analysis) ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็งจุดออนและวิเคราะหโอกาส-

อุปสรรคการวิเคราะหปจจัยตางๆทั้งภายนอกและภายในองคกรซึ่งองคกรตองมีความรูเกี่ยวกับ

โครงสรางของตัวองคกรเองขอมูลลูกคาขอมูลคูแขงขาวสารทางเศรษฐกิจทั้งภายในและภายนอก

ประเทศมาเปนตัวชวยในการวิเคราะหตองวิเคราะหโดยอยูบนพื้นฐานของขอมูลที่เปนจริงที่ไมใชการ

คาดเดาจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆที่เกิดข้ึนภายนอกองคกรทั้งสิ่งที่

ไดเกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตรวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ีที่

มีตอองคกรธุรกิจและจุดแข็งจุดออนและความสามารถดานตางๆที่องคกรมีอยูตองทําใหเปนไปในทาง

เดียวกันกับวิสัยทัศนพันธกิจหรือเปาหมาย (Vision, Mission และ Objective) หรือเขากับทรัพยากร

ในองคกรและความสามารถที่เขากับสิ่งที่องคกรถนัดแลวนําSWOT มาเปนเครื่องมือที่ใชในการ

วางแผนกลยุทธองคกรตอไปโดยเขียนรายการออกมาใหนอยที่สุดโดยดูขอมูลจาก Strengths, 

Weaknesses, Opportunities และ Threats 
 
ตารางที่ 2.1 : แสดง SWOT Analysis 
 
 

SWOT Analysis 
 

สภาพแวดลอมภายใน Strength (S) 

จุดแข็ง 

จุดเดน ขอไดเปรียบ 

Weakness (W) 

จุดออน 

ขอเสียเปรียบ 

สภาพแวดลอมภายนอก Opportunity (O) 

โอกาส สิ่งเก้ือกูล 

ท่ีจะดําเนินกิจกรรม 

Threats(T) 

อุปสรรคท่ีจะทําให 

ดําเนินกิจกรรมไมสําเร็จ 
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2.1.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน โดยใชการวิเคราะหจุดแข็ง และจุดออนของกิจการ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

1) ปจจัยดานการตลาด 

เปนการวิเคราะหวัตถุประสงค

ของการทําตลาดเพื่อใหรูวาจะ

ขายไดหรือไม ปจจัยสําคัญใน

การวิเคราะหตลาด ไดแกการ

กําหนดการแบงสวนตลาด และ

สวนประสมทางการตลาด 

 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปน

โรงแรมระดับ 3 ดาวมีการ

กําหนดการแบงสวนตลาดตาม

กลุมเปาหมายในการใชบริการ 

คือ กลุมลูกคาไทย ฝรั่งจาก

เมืองเหนือ เชน แสกนดิเนเวีย 

เดนมารค ที่มาหลบหนาว ชวง 

พฤศจิกายน-กุมภาพันธ เปนคน

มีอายุนอกจากน้ีหัวหินจะมี

รถไฟความเร็วสูงปหนา มีเดอะ

มอลล มีสวนนํ้าหลายแหง

เกิดข้ึน มีธุรกิจใหมเกิดข้ึนเยอะ

เพื่อมารองรับ AEC 

นักทองเที่ยวจะเดินทางเขามา

ทองเที่ยวเปนจํานวนมากรวมถึง

จะมีโรงพยาบาลใหญจะเขามา

กอสรางมากข้ึน ทําใหเห็น

แนวโนมของความเจริญเยอะ

ข้ึน แนวโนมธุรกิจโรงแรมจะดี

มาก 

ชองทางการจัดจําหนายยังไม

สามารถตอบสนองลูกคาได

อยางทั่วถึง และระบบ

สารสนเทศ เว็บไซดของโรงแรม

ยังขาดขอมูลที่มีความ

หลากหลาย ครอบคลุม ชัดเจน 

ซึ่งขอมูลเหลาน้ีสามารถเปน

ขอมูลที่ใชในการประกอบการ

ตัดสินใจเขาใชบริการได  

 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 

 

 

 

 



41 

 

ตารางที่ 2.2 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

2) ปจจัยดานเทคนิค 

เปนการวิเคราะหถึงขีด

ความสามารถในการผลิตสินคา 

หรือบริการ และขีด

ความสามารถในเชิงการจัดการ

องคกรธุรกิจ ประกอบดวยการ

วิเคราะหทําเลที่ต้ัง และสิ่งปลูก

สราง เครื่องจักร และอุปกรณที่

ตองใช กําลังการผลิต และการ

ใหบริการ ตนทุน และคาใชจาย

ในการผลิต รวมถึงการจดั

โครงสรางขององคกร และการ

จัดการเกี่ยวกับทรัพยากร

ทางการบริหารตาง  ๆ

โรงแรมจะมีจุดเดนในเรื่องของ

รูปแบบการใหบริการ และ

ความเจริญของทําเลที่ต้ังทําเล

ที่ต้ังในเขตศูนยกลางธุรกิจ 

ความสะดวกในการเดินทาง  ซึ่ง

เปนทําเลที่เหมาะสม อยูฝง

ทะเลเขาออกลงทะเลงาย ทําเล

ดีมาก ใกลโรงพยาบาล ใกล

โรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา 

ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม 

เปนทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน. 

ในปจจุบันยังไมทําการตลาด

อยางเต็มรูปแบบ และโรงแรมที่

เกิดข้ึนใหมมีจํานวนมาก แตถา

ในอนาคตสามารถขยายตลาด

และทําการตลาดอยางเต็ม

รูปแบบ ทั้งในสวนของรูปแบบ

การใหบริการ ที่ใหบริการ

อํานวยความสะดวกดานอื่นๆ 

เชน รถรับสง รถเชา เพื่อ

อํานวยความสะดวกในการ

เดินทางของผูเขาพัก การพัฒนา

บุคลากรในดานตางๆ เพื่อ

มาตรฐานในการใหบริการ 

3) ปจจัยดานการขาย 

 

เน่ืองจากเพิ่งมีการตอยอด

รูปแบบการใหบริการเพื่อการ

ขยายตลาด ซึ่งเนนรูปแบบการ

ใหบริการที่หลากหลาย ขยาย

ชองทางในการติดตอ เพื่อทําให

เปนที่รูจักไปทั่วประเทศ ซึ่งตอง

มีการเพิ่มความรูหรือการพัฒนา

บุคลากรดานการขายเพิ่มข้ึน 

รวมถึงการขายผานตัวแทน

จําหนายหองพัก ในสวนของ

พนักงานจะตองเปนผูที่มีความ 

พนักงานขาย พนักงานบริการ 

หาไดยากจึงเนนการขายผาน

ตัวแทนจําหนายหองพักระบบ

สารสนเทศยังไมครอบคลุม ยัง

ไมสามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาได  

 

                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

3) ปจจัยดานการขาย 

 

เอาใจใสรายละเอียดในการ

ใหบริการ ซึ่งปจจุบันยังขาด 

แคลนพนักงานขายที่มีใจรักใน

การบริการ และมีความสามารถ

ดานการขาย การ

ประชาสัมพันธผานระบบ

สารสนเทศ ทําใหการขยาย

ตลาดเปนไปไดชา 

 

 

2.1.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกโดยมีประเภทของปจจัย ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.3 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

1) ปจจัยดานผูขาย ปจจัยการ

ผลิต หรือวัตถุดิบ (Suppliers) 

ผูที่เช่ือมโยงลูกคาทั้งหมดของ

ธุรกิจในระบบการสงมอบคุณคา 

(Value Delivery System) โดย

ทําหนาที่ในการจัดหาทรัพยากรที่

โรงแรมนํามาใชผลิตสินคา และ

บริการ (ประวิทย, 2552) 

 

ในการพัฒนารูปแบบของการ

ใหบรกิารดานอื่นๆ ตองมีการติดตอ

กับผูใหบริการเสริมดานตางๆโดยตรง 

เชน รถรับสง ผูใหบริการเปนผูจัดทํา

เอง หรือรถเชา ผูใหบริการติดตอกับ

รานเชาโดยตรงโดยมีสัญญารวมกัน

เพื่อเกิดประโยชนทั้งสองฝาย โดยเนน

รานรถเชาบริเวณรอบๆโรงแรมไมได

ไกลจากทําเลที่ต้ัง  

 

เปนการสรางพันธมิตร

ทางการคา ระหวาง

รานเชารถและโรงแรม 

อาจถือไดวาเปนการ

ขยายชองทางในการ

นําเสนอโรงแรม  

 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

2) ปจจัยดานการเมือง และ

กฎหมาย 

เปนปจจัยสําคัญที่สงผล กระทบ

ตอนโยบายประกอบธุรกิจของ

ประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทยซึ่ง

มีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลแบบผสม

พรรคบอยๆ นักลงทุนทั้งชาวไทย 

และชาวตางชาติจะออนไหวกับ

ปจจัยทางการเมือง เพราะ

เกี่ยวของกับกฎหมาย และ

มาตรการตางๆ เชน มาตรการ

สงเสริมการลงทุน กฎระเบียบที่ใช

สําหรับการคาระหวางประเทศ

โดยเฉพาะธุรกิจโรงแรมที่มี

ความสัมพันธกับนโยบายของ

รัฐบาลโดยตรง เพราะธุรกิจ

โรงแรมเปนธุรกจิรองรับการ

ทองเที่ยว  

ถึงแมสถานการณในประเทศไทยเกิด

วิกฤติการเมืองในปที่ผานมา แตสวน

ใหญพบวา ไมไดสงผลกระทบตอการ

ทองเที่ยวของสังคมไทยมากนัก 

เพราะคนไทยยึดถือวา การทองเที่ยว

เปนสวนหน่ึงของกิจกรรมที่กอใหเกิด

การผอนคลาย ซึ่งชวยใหหายเครียด

กับสถานการณการเมืองได 

นอกจากน้ี ปจจุบันรัฐบาลมีนโยบาย

สงเสริมการลงทุนของภาคเอกชน

อยางจริงจัง สงเสริมการทองเที่ยว 

รวมถึงการเขาสูประชาคมอาเซียน 

ทําใหนักทองเที่ยวจากตางประเทศ

เขามาเที่ยวเมืองไทยเปนจํานวนมาก  

 

นโยบายของรัฐบาลที่

สงเสริมการลงทุนน้ันมี

การต่ืนตัว รองรับ

นโยบายตางๆ ที่

สนับสนุนการทองเที่ยว

ของประเทศ รวมถึงการ

เขาสูประชาคมอาเซียน 

ทําใหจํานวน

นักทองเที่ยวเขามา

เที่ยวในประเทศไทย

เปนจํานวนมาก  

 

3) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

(Economic) 

เศรษฐกิจเปนเครื่องบงช้ีใหเห็น

ปริมาณการจัดสรร และการใช

ทรัพยากร ปจจัยทางเศรษฐกิจมี

แรงผลักดันที่สําคัญตอการ

ดําเนินงานขององคกรธุรกิจ ซึ่งมี

ปจจัยที่จะตองนามาศึกษา 

แนวโนมเศรษฐกิจไทยในป 2559 

คาดวาจะขยายตัวไดในชวง 3.0-

4.0% ซึ่งเปนการขยายตัวตอเน่ือง

จาก 0.9-2.9% โดยปจจัยที่

สนับสนุนเศรษฐกิจป 2559 เปน

ปจจัยที่สําคัญ ซึ่งเปนสวนที่สราง

โอกาสและกระตุนการหมุนเวียน 

แนวโนมเศรษฐกิจไทย

ในป 2559 มีการ

ขยายตัวตอเน่ือง เปน

การสรางโอกาสและ

กระตุนการหมุนเวียน

ของเศรษฐกิจคือ เรื่อง

ของการใชจาย และการ

ลงทุนภาครัฐ  

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

3) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

(Economic) 

 

หลายปจจัย เชน คาเงินบาท 

อัตราการวางงาน ภาวะราคา

นํ้ามัน ราคาเหล็ก และปจจัย

ดานอัตราดอกเบี้ย เปนตน 

ของเศรษฐกิจคือ เรื่องของการใช

จาย และการลงทุนภาครัฐ 

สําหรับปจจัยเสี่ยงในป 2559 น้ัน 

คงจะมาจากเศรษฐกิจโลก แมวา

ในภาพรวมจะปรับตัวดีข้ึน แต

เศรษฐกิจจีนอาจจะขยายตัวไดตํ่า

กวา 6.7% สวนความขัดแยงตางๆ 

ในตะวันออกกลางก็อาจจะมีความ

ไมแนนอน สงผลใหคาเงินตางๆใน

เศรษฐกิจโลกตองมีการปรับตัว 

รวมถึงปญหาเรื่องของภัยแลงและ

ภาวะอากาศ ทิศทางการบริหาร

เศรษฐกิจในชวงปลายปน้ีและชวง

ป 2559 คงจะตองใหความสําคัญ

กับเรื่องการลงทุน ซึ่งนโยบายของ

รัฐบาลไดวางไวแลว แตจะตองเรง

ทําใหเห็นผล ก็จะชวยใหการ

ลงทุนภาคเอกชนกลับมาชวยเสริม

เปนกําลังขับเคลื่อนเศรษฐกิจในป

หนา 

 

สวนหน่ึงจะกระตุนการ 

ทองเที่ยวของประเทศไทย

มากข้ึน สงผลตอธุรกิจที่

เกี่ยวของกับการทองเที่ยวมี

เงินหมุนเวียนในระบบ

คอนขางมาก รวมถึงธุรกิจ

โรงแรม แตโรงแรมที่มีสถาน

ประกอบการกระจุกตัวอยูใน

พื้นที่ที่มีนักทองเที่ยวกลุม

รัสเซีย และยุโรปจํานวนมาก 

ไดแก พัทยา สุราษฎรธานี 

(เกาะสมุยเกาะพงัน และ

เกาะเตา) และภูเก็ต รวมถึง

หัวหิน อาจไดรับผลกระทบ

จากแนวโนมการลดลงของ

นักทองเที่ยวกลุมดังกลาว 

จากเหตุการณเงินยูโรที่ออน

ลงที่ในโซนยุโรป อีกทั้งการ

เขาสูตลาดของผูประกอบการ

ธุรกิจโรงแรมมีจํานวนมากข้ึน 

อาจนํามาสูภาวะการแขงขัน

ทางดานราคา โดยเฉพาะ

อยางย่ิง โรงแรมระดับสาม

ดาว ซึ่งมีความเสี่ยงในการ

เกิดภาวะการแขงขันทางดาน

ราคาในระดับสูงกวาโรงแรม

ในระดับสี่ดาวข้ึนไป 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

4) ปจจัยดานสังคม 

เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคอยางมาก เน่ืองจาก

โครงสรางทางสังคมประกอบไป

ดวย ครอบครัว ชุมชน ไปจนถึง

ระดับประเทศ ซึ่งในแตละ

สังคมก็จะมีทัศนคติทางสังคม 

คานิยม และวัฒนธรรม ที่

แตกตางกันออกไป โดยข้ึนอยู

กับการเปลี่ยนแปลงทางดาน

ประชากร บทบาท หรือ

สถานภาพของบุคคล และ

ระดับชนช้ันทางสังคม 

ในแงของอุปสงค หรือความ

ตองการ วิกฤตการณทางเศรษฐกิจ

ที่เกิดข้ึนตอรัสเซีย และแนวโนม

ทางเศรษฐกิจที่ไมสดใสมากนักใน

โซนยุโรป จะมีผลทําใหการเดิน

ทางเขาเที่ยวของนักทองเที่ยวจาก

ประเทศกลุมน้ีมีตนทุนคาใชจายที่

สูงข้ึน และอาจมีจํานวนลดนอยลง

กวาปกติที่ผานมา และสถานที่ที่

คาดวาไดรับผลกระทบจากการลด

จํานวนของนักทองเที่ยวกลุม

ดังกลาวไดแก สถานที่ทองเที่ยวที่

ติดทะเล อยางไรก็ดี การที่

สถานการณทางการเมืองที่สงบลง 

เช่ือวาจํานวนนักทองเที่ยวกลุม

หลักๆ จากประเทศอื่นๆ ไมวาจะ

เปน จีน ญี่ปุน อินเดีย และเกาหลี

ใต จะขยายตัวเพิ่มข้ึน ซึ่ง

นักทองเที่ยวทั้งสองกลุมมีสังคมที่

แตกตางกันกับนักทองเที่ยวชาว

ยุโรป  

ผูประกอบการธุรกิจโรงแรม

ตองระมัดระวังความเสี่ยงจาก

การประกอบธุรกิจที่มีการ

พึ่งพาตลาดนักทองเที่ยว

ตางชาติประเทศใดประเทศ

หน่ึงมากเกินไป เชน กรณี

นักทองเที่ยวชาวยุโรป ที่อาจ

สงผลกระทบตอรายไดของ

ผูประกอบการในกรณีที่

จํานวนนักทองเที่ยวตางชาติ

ที่เปนกลุมนักทองเที่ยวหลัก

ลดลง โดยผูประกอบการ

สามารถลดความเสี่ยงผาน

การขยายตลาดไปยัง

นักทองเที่ยวและผูเดินทาง

ระหวางประเทศสัญชาติ

อาเซียนที่มีแนวโนมเดินทาง

ทองเที่ยวประเทศไทยสูงข้ึน 

อาจจะตองมีการปรับตัวของ

ธุรกิจโรงแรมใหสอดคลองกับ

นักทองเที่ยวกลุมดังกลาว  

5) ปจจัยดานเทคโนโลย ี

ปจจุบันเปนยุคความกาวหนา

ของเทคโนโลยีที่สงผลกระทบ

ตอทิศทาง และความกาวหนา

ขององคกรธุรกิจ การนํา 

หน่ึงในปญหาที่ใหญที่สุดระหวาง

โรงแรมกับผูรับบริการ ก็คือ ความ

หางช้ันในดานเทคโนโลยีทางธุรกิจ 

ในการดําเนินธุรกิจโรงแรมซึ่งเปน

ธุรกิจบริการตองใหความสําคัญ 

มีผลดีตอกิจการเปนอยาง

มาก เทคโนโลยีการ

ประชาสัมพันธในปจจุบันถือ

วาเปนชองทางในการ

ปฏิสัมพันธกับลูกคา 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

ปจจัยท่ีทําการวิเคราะห สถานการณ ผลกระทบ 

5) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

เทคโนโลยี เคร่ืองมืออุปกรณท่ี

ทันสมัยมาใช สงผลใหองคกรมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น  

เก่ียวกับการซ้ือขายออนไลน หรือ

สังคมออนไลน หากโรงแรมยังคงใช

เทคโนโลยีในยุคเดิม และยังไมพรอม

ท่ีจะเปดรับโอกาสใหมๆ ปจจุบัน 

อาจกอใหเกิดปญหา นอกจากน้ีการ

ตั้งคาสถานท่ี ในเว็บไซดใหบริการ

เร่ืองการหาสถานท่ี เชน Google 

Maps หรือบริการท่ีใกลเคียง ใหมี

ความแมนยําก็ไดรับความนิยมใน

กลุมผูขาย 

ทําใหเขาใจความตองการของ

ลูกคาในระดับหน่ึง 

 

6) ปจจัยดานคูแขง 

การวิเคราะหภาวะการแขงขัน

เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีผูลงทุนจะ

วิเคราะหธุรกิจ เพ่ือพิจารณาวา

ธุรกิจตนเองน้ันมีความแข็งแกรง

ทางดานการแขงขันเพียงใด และ

สามารถนํามาพิจารณาศักยภาพ

ในการทํากําไรในระยะยาวได 

เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ

ลงทุนตอไป  

 

จํานวนคูแขงในการแขงขันในป 

2559 คาดวามีสภาพเพ่ิมขึ้น 

เน่ืองจากมีโครงการท่ีคาดวาจะ

เกิดขึ้นมากมาย สงผลตอการ

ขยายตัวของโรงแรมเพ่ือรองรับ

จํานวนนักทองเท่ียวท่ีสูงขึ้น รวมถึง

แผนการประชาสัมพันธของการ

ทองเท่ียวแหงประเทศไทย และการ

เขาสูประชาคมอาเซียน ทําให

โรงแรมหลายโรงแรม มีการ

เตรียมพรอมสําหรับการแขงขันและ

โอกาสทางธุรกิจ โดยมีการปรับปรุง

และพัฒนาหองพักและบริการตาง ๆ 

ของโรงแรมในเครือมาอยางตอเน่ือง 

พรอมท้ังเดินหนาขยายธุรกิจโรงแรม

เพ่ิมขึ้นรวมถึงการขยายการตลาด 

การแขงขันดานปจจัยราคา ท่ีเกิด

จากกลยุทธดานราคาของโรงแรมท่ีมี

ขนาด 4 ดาว และ 5 ดาว 

เน่ืองจากโรงแรม เปนโรงแรม

ขนาด 3 ดาว อาจมีการแขงขัน

กับธุรกิจโรงแรมประเภท 4 

ดาว และ 5 ดาว คอนขางสูง  
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2.1.3 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน โดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยง ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.4 : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1) ปจจัยดานการตลาด 

มีความเสี่ยงมากเน่ืองจาก 

คือ ชองทางการจัด

จําหนายยังไมสามารถ

ตอบสนองลูกคาไดอยาง

ทั่วถึง และระบบ

สารสนเทศ ของโรงแรม

ยังขาดขอมูลที่มีความ

หลากหลาย ครอบคลุม 

ชัดเจน  

   /  พัฒนาระบบสารสนเทศ เว็บไซด

ของโรงแรมใหมีความหลากหลาย 

ครอบคลุม ชัดเจน ซึ่งขอมูลเหลาน้ี

สามารถเปนขอมูลที่ใชในการ

ประกอบการตัดสินใจเขาใชบริการ

ได  

2) ปจจัยดานเทคนิค 

ความเสี่ยงอยูระดับนอย

ถึงปานกลางโรงแรมจะมี

จุดเดนในเรื่องของรูปแบบ

การใหบริการ และความ

เจริญของทําเลที่ต้ัง 

เพียงแตขาดรูปแบบการ

ใหบริการ ที่ใหบริการ

อํานวยความสะดวกดาน

อื่นๆ เชน รถรับสง รถเชา 

  /   ขยายตลาดและทําการตลาดอยาง

เต็มรูปแบบ ทั้งในสวนของรูปแบบ

การใหบริการ ที่ใหบริการอํานวย

ความสะดวกดานอื่นๆ เชน รถ

รับสง รถเชา เพื่ออํานวยความ

สะดวกในการเดินทางของผูเขาพัก 

การพัฒนาบุคลากรในดานตางๆ 

เพื่อมาตรฐานในการใหบริการ 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 

 



48 

 

ตารางที่ 2.4 (ตอ) : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 
 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

3) ปจจัยดานการขาย 

ความเสี่ยงอยูระดับนอย

ถึงปานกลาง พนักงาน

บริการ หาไดยากจึงเนน

การขายผานตัวแทน

จําหนายหองพักระบบ

สารสนเทศยังไม

ครอบคลุม ยังไมสามารถ

ตอบสนองความตองการ

ของลูกคาได 

  /   ตองมีการเพิ่มความรูหรือการ

พัฒนาบุคลากรดานการขายเพิ่มข้ึน 

รวมถึงการขายผานตัวแทน

จําหนายหองพัก ในสวนของ

พนักงานจะตองเปนผูที่มีความเอา

ใจใสรายละเอียดในการใหบริการ 

 

2.1.4 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอกโดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยงดังน้ี 
 

ตารางที ่2.5 : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 
 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1) ปจจัยดานผูขาย ปจจัยการ

ผลิต หรือวัตถุดิบ(Suppliers) 

ความเสี่ยงอยูในระดับนอย ในการ

พัฒนารูปแบบของการใหบริการ

ดานอื่นๆ ตองมีการติดตอกับผูให

บริการเสริมดานตางๆโดยตรง เชน 

รถรับสง ผูใหบริการเปนผูจัดทํา

เอง หรือรถเชา  

 /    การสรางพันธมิตรทางการคา 

ระหวางรานเชารถ โดยการ

ติดตอผูประกอบการใหบริการ

รถเชาผานโรงแรม อาจถือไดวา

เปนการขยายชองทางในการ

นําเสนอโรงแรม  

 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่2.5 (ตอ) : แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

2) ปจจัยดานการเมือง และ

กฎหมาย 

ความเสี่ยงอยูในระดับปานกลาง 

ปจจุบันรัฐบาลมีนโยบายสงเสริมการ

ลงทุนของภาคเอกชนอยางจริงจัง 

สงเสริมการทองเที่ยว การเขาสู

ประชาคมอาเซียน ทําให

นักทองเที่ยวจากตางประเทศเขามา

เที่ยวเมืองไทยเปนจํานวนมาก  

  /   มีการต่ืนตัว รองรับนโยบาย

ตางๆ ที่สนับสนุนการทองเที่ยว

ของประเทศ รวมถึงการเขาสู

ประชาคมอาเซียน โดยดูทิศทาง

ของจํานวนนักทองเที่ยว โดย

ตองมีการติดตามสถานการณ

ทางการเมืองอยูสม่ําเสมอ 

 

3) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

(Economic) 

มีความเสี่ยงสูง การแขงขันระหวาง

ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมที่รุนแรง

มากข้ึน และอาจนํามาสูภาวะการ

แขงขันทางดานราคา โดยเฉพาะ

อยางย่ิง โรงแรมระดับสามดาว  

   /  การพัฒนาคุณภาพของโรงแรม

ใหสามารถเทียบเทากับโรงแรม

ระดับ 4 ดาว และ 5 ดาวใน

พื้นที่ โดยการปรับปรุงระบบ

สารสนเทศ ปรับปรุงและ

ตกแตงโรงแรมเพิ่มเติมเพื่อ

ปองกันการแขงขันดานราคา  

4) ปจจัยดานสังคม 

มีความเสี่ยงสูง เน่ืองจาก ลูกคาหลัก

คือคนไทย ฝรั่งจากเมืองเหนือ เชน 

แสกนดิเนเวีย เดนมารค ที่มาหลบ

หนาว ชวง พฤศจิกายน-กุมภาพันธ 

เปนคนมีอายุ แนวโนมในอนาคตเช่ือ

วาจํานวนนักทองเที่ยวกลุมหลัก  ๆ

จากประเทศอื่นๆ  

   /  อาจจะตองมีการปรับตัวของ

ธุรกิจโรงแรมใหสอดคลองกับ

ความตองการของนักทองเที่ยว

กลุมดังกลาว  

 

                                                                                                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่2.5 (ตอ) : แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 

 

ระดับของปจจัยเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

4) ปจจัยดานสังคม 

 ไมวาจะเปน จีน ญี่ปุน อินเดีย และ

เกาหลีใต จะขยายตัวเพิ่มข้ึน ซึ่ง

นักทองเที่ยวทั้งสองกลุมมีสังคมที่

แตกตางกัน 

 

      

5) ปจจัยดานเทคโนโลย ี

มีความเสี่ยงระดับปานกลาง ความ

หางช้ันในดานเทคโนโลยีทางธุรกิจที่

อาจเปนชองทางหลักในการสราง

ช่ือเสียงใหกับโรงแรม ไมวาจะเปน

เรื่องเกี่ยวกับการซื้อขายออนไลน 

หรือสังคมออนไลน หากโรงแรม

ยังคงใชเทคโนโลยีในยุคเดิม 

  /   การสรางยุทธศาสตรที่ดี ในการ

สื่อสาร แสดงตัวตนของโรงแรม 

อยางสม่ําเสมอ ซึ่งตองอาศัย

ความทุมเท และเสียสละ จาก

เจาหนาที่ฝายลูกคาสัมพันธ 

อีเมลการตลาด 

6) ปจจัยดานคูแขง 

มีความเสี่ยงระดับมาก จํานวนคูแขง

ในการแขงขันในป 2559 คาดวามี

สภาพเพิ่มข้ึน เน่ืองจากมีโครงการที่

คาดวาจะเกิดข้ึนมากมาย จึงมีการ

ขยายตัวของโรงแรมเพื่อรองรับ

จํานวนนักทองเที่ยวที่สูงข้ึน 

   /  มีการเตรียมพรอมสําหรับการ

แขงขันและโอกาสทางธุรกิจ 

โดยมีการปรับปรุงและพัฒนา

หองพักและบริการตาง ๆ ของ

โรงแรมในเครือมาอยางตอเน่ือง 

พรอมทั้งเดินหนาขยายธุรกิจ

โรงแรมเพิ่มข้ึนรวมถึงการขยาย

การตลาด 
 

 

 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

ผูศึกษาไดวิเคราะหการแขงขันภายใต Five Forces Model โดย Michael E. Porter(1980, 

อางถึงใน พัชรินทร จันทรเขียว, 2554)ซึ่งไดกลาวไววา สภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจ จะ

ข้ึนอยูกับสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมที่องคกรธุรกิจน้ันอยู ซึ่งข้ึนกับปจจัยทีส่ําคัญ5 ประการ 

หรือที่เรียกวา Five-Forces Model ประกอบดวย 

1. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม 

2. ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 

3. ความเสี่ยงจากสินคาทดแทน 

4. อํานาจตอรองของผูซื้อ 

5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

 

ภาพที่ 3.1 : แสดงการวิเคราะหการแขงขัน ภายใต Five Forces Model โดย Michael E. Porter 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หัวหินเปนอําเภอในจังหวัดประจวบคีรีขันธ ซึ่งมีช่ือเสียงในดานการเปนสถานที่พักผอนตาก

อากาศแถบชายทะเล ที่อยูไมไกลจากกรุงเทพฯมากนัก และนอกจากความสวยงามของแหลง

ทองเที่ยวทางธรรมชาติ ทั้งชายทะเล ภูเขา ถํ้า และนํ้าตกแลว หัวหินยังมีแหลงทองเที่ยวที่มีความ

หลากหลาย ทั้งในรูปแบบวิถีชีวิตชุมชน และแหลงทองเที่ยวที่มนุษยสรางข้ึน ซึ่งลวนแตดึงดูดให

นักทองเที่ยวคนไทยและตางชาติเดินทางไปทองเที่ยวนํามาซึ่งรายไดทองเที่ยวที่สะพัดไปสูภาคธุรกิจ
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ในพื้นที่ เชน ธุรกิจใหบริการดานที่พัก รานอาหาร รานขายสินคาของที่ระลึก ธุรกิจดานบันเทิงและ

นันทนาการ ธุรกิจนําเที่ยว และธุรกิจบริการดานการเดินทาง เปนตน หัวหินเปนเมืองทองเที่ยว

ชายทะเลที่มีความเกาแก และโดดเดนดวยชายหาดที่สะอาดและสงบ จึงไดรับความนิยมอยางสูงจาก

นักทองเที่ยวคนไทยกลุมครอบครัว และขยายตัวไปในกลุมประชุมสัมมนา รวมทั้งกลุมเลี้ยงสังสรรค 

โดยเฉพาะในชวง 2-3 ปที่ผานมาตลาดนักทองเที่ยวคนไทยของหัวหินขยายตัวอยางรวดเร็ว 

นอกจากแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติที่ทําใหหัวหินมีช่ือเสียงในดานสถานที่พักผอนตาก

อากาศแลว ยังมีการขยายตัวของการลงทุนในธุรกิจบริการประเภทตางๆรวมทั้งสถานที่ทองเที่ยว

หลากหลายรูปแบบของภาคเอกชน เพื่อรองรับการเติบโตของการทองเที่ยวหัวหิน อาทิ 

หางสรรพสินคา คอมมูนิต้ีมอลล ตลาดนํ้า ตลาดยอนยุค ตลาดนัดกลางคืน ฟารมแกะ สวนนํ้า สวน

สนุก รวมถึงการจัดกิจกรรมตางๆเพื่อดึงดูดนักทองเที่ยวทั้งเทศกาลอาหาร ดนตรีแจส งานศิลปะ 

พาเหรดรถโบราณ และกีฬากอลฟ เหลาน้ีลวนเปนปจจัยสําคัญที่ดึงดูดนักทองเที่ยวคนไทย 

โดยเฉพาะกลุมครอบครัวและกลุมวัยรุนใหนิยมเดินทางมาทองเที่ยวหัวหินกันมากข้ึน ความ

หลากหลายของสถานที่ทองเที่ยวในหัวหินดังกลาวรวมทั้งกิจกรรมกระตุนการทองเที่ยวที่จัดข้ึนตลอด

ทั้งป ยังมีแนวโนมดึงดูดนักทองเที่ยวคนไทยใหเดินทางมาทองเที่ยวที่หัวหินบอยครั้งข้ึน ตลอดจนนิยม

เที่ยวแบบพักคางคืนกันมากข้ึน และใชเวลาพํานักทองเที่ยวนานข้ึน 

ธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาวซึ่งสามารถนําหลักการตางๆทาง

การตลาดเขามาวิเคราะหสถานการณการแขงขันทางการตลาดไดซึ่งสภาวะแวดลอมในการดําเนิน

ธุรกิจ ถือเปนสิ่งสําคัญที่ตองนํามาพิจารณาในการวางแผนกลยุทธของผูประกอบการ การวางแผนกล

ยุทธจะไมประสบความสําเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห สภาวะแวดลอม ความรุนแรงของการ

แขงขัน และอุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย การวิเคราะหแรงกระทบทั้ง 5 จะชวยใหเขาใจถึง

โครงสราง แนวโนมหลัก และแรงกระทําตางๆ ที่จะมีผลกระทบตอความสามารถในการทํากําไรใน

อุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย ชวยใหทราบถึงจุดแข็งและจุดออนที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมและ

คูแขง เห็นภาพแนวโนมและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบวาอุตสาหกรรมกําลังจะโตข้ึนหรือ

ถดถอยลง 

การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความ

ไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน  

ระดับของการแขงขัน 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรมธุรกิจที่พักแรมใน หิน อําเภอ หัวหิน ประจวบคีรีขันธ สราง

แรงกดดันตอธุรกิจสูง เน่ืองจากหัวหินเปนสานที่ทองเที่ยวที่นักทองเที่ยวนิยมมาเที่ยวทําใหเกิดที่พัก
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ข้ึนเปนจํานวนมากต้ังแต ระดับ 3 ดาว ไปจนถึง ระดับ 5 ดาว ทําใหนักทองเที่ยวไดเลือกพักผอนได 

ธุรกิจโรงแรมเผชิญความทาทายจากเศรษฐกิจของประเทศที่เปนกลุมนักทองเที่ยวหลักของไทยชะลอ

ตัวลงในป 2558 น้ี การเติบโตทางเศรษฐกิจที่ชะลอตัวลงของตางประเทศที่เปนกลุมนักทองเที่ยวหลัก

ของประเทศไทยที่เกิดข้ึน โดยเฉพาะอยางย่ิง รัสเซีย และยุโรป สงผลใหนักทองเที่ยวจากประเทศ

ดังกลาวมีแนวโนมเดินทางทองเที่ยวลดลง ซึ่งนักทองเที่ยวจากโซนยุโรปเปนกลุมที่มีงบประมาณใน

การเดินทางทองเที่ยวตอคนตอวันอยูในระดับสูง และมีระยะเวลาทองเที่ยวในประเทศไทยยาวนาน 

อาจสงผลกระทบตอธุรกิจโรงแรมระดับกลางข้ึนไปที่มีรายไดจากการใหบริการนักทองเที่ยวจากโซน

ยุโรปเปนหลัก ในขณะที่ธุรกิจโรงแรมที่ไมไดพึ่งพารายไดจากการใหบริการนักทองเที่ยวจากโซนยุโรป

เปนหลักอาจไมไดรับผลกระทบมากนัก 

โดยพบวา ในชวงป 2558 แหลงทองเที่ยวชายทะเลที่สําคัญ มีสัดสวนนักทองเที่ยวจากโซน

ยุโรปประมาณรอยละ 40-54 ของจํานวนนักทองเที่ยวตางชาติทั้งหมด จึงกลาวไดวา ธุรกิจโรงแรมที่มี

สถานประกอบการกระจุกตัวอยูในพื้นที่ที่มีนักทองเที่ยวรัสเซีย และยุโรปจํานวนมาก แมวาการ

เพิ่มข้ึนของจํานวนนักทองเที่ยวจีนจะสามารถชดเชยการลดลงของจํานวนนักทองเที่ยวจากโซนยุโรป

ไดบางสวน แตก็พบวา นักทองเที่ยวจีนยังมีงบประมาณในการเดินทางทองเที่ยวตอคนตอวันไมสูงมาก

นัก สงผลใหผูประกอบการธุรกิจโรงแรมตองเตรียมพรอมรับมือตอการลดลงของรายไดที่อาจเกิดข้ึน 

และในป 2559 ศูนยวิจัยกสิกรไทยกลาววา การทองเที่ยวในประเทศไทยจากนักทองเที่ยวตางชาติจึง

นาจะกลับมาคึกคักไดดังเดิมการเขาสูตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก อาจนํามาสูการแขงขันที่

รุนแรงมากข้ึน และเกิดภาวการณแขงขันทางดานราคา โดยเฉพาะอยางย่ิงโรงแรมระดับสามดาวมี

แนวโนมรุนแรงมากข้ึน ซึ่งเปนผลมาจากการเขาสูตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก โดยนอกจาก

จะมีการขยายธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจโรงแรมรายเดิมในตลาดครอบคลุมต้ังแตโรงแรมระดับหา

ดาวไปจนถึงโรงแรมระดับสามดาวแลว ยังมีการเขาสูตลาดของผูประกอบการธุรกิจโรงแรมรายใหม 

และการขยายธุรกิจของผูประกอบการในธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง โดยเฉพาะอยางย่ิง ธุรกิจอสังหาริมทรัพย

ที่หันมาขยายธุรกิจสูธุรกิจโรงแรมมากข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) 

นอกจากน้ี ธุรกิจโรงแรมยังตองจับตามองทางเลือกในการใชบริการที่พักที่หลากหลายข้ึน 

ยกตัวอยางเชน ความนิยมซื้อคอนโดมิเนียมและบานพักในแหลงทองเที่ยวหลักของนักทองเที่ยวคน

ไทย ความนิยมเชาคอนโดมิเนียมและเซอรวิสอพารตเมนตของนักทองเที่ยวตางชาติ การปลอยใหเชา

คอนโดมิเนียมและบานพักโดยตรงจากเจาของผานเว็บไซตที่เปนศูนยกลาง เปนตน ซึ่งสงผลกระทบ

ตออัตราการเขาพักโรงแรม ประกอบกับนักทองเที่ยวมีแนวโนมนิยมจองหองพักผานอินเตอรเน็ตใน

นาทีสุดทายเพื่อใหไดราคาถูกที่สุด 

สถานการณดังกลาว นํามาซึ่งการแขงขันระหวางผูประกอบการธุรกิจโรงแรมที่รุนแรงมากข้ึน 

สงผลใหอาจเกิดภาวะหองพักลนตลาดในชวงนอกฤดูกาลทองเที่ยว และยังอาจนํามาสูภาวการณ
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แขงขันทางดานราคา โดยเฉพาะอยางย่ิง โรงแรมระดับสามดาว ซึ่งมีความเสี่ยงในการเกิดภาวการณ

แขงขันทางดานราคาระหวางผูประกอบการในระดับสูงกวาโรงแรมในระดับสีด่าวข้ึนไป ทามกลาง

แนวโนมที่โรงแรมขนาดใหญขยายธุรกิจไปยังกลุมโรงแรมระดับสามดาวมากข้ึน เพื่อลดความเสี่ยงใน

การลงทุนและเตรียมพรอมรองรบัการเพิ่มข้ึนของฐานนักทองเที่ยวระดับกลาง นํามาซึ่งความจําเปน

สําหรับผูประกอบการธุรกิจโรงแรมในการเตรียมปรับตัวรับมือกับการแขงขันที่รุนแรงข้ึน โดยเฉพาะ

อยางย่ิง โรงแรมขนาดกลางและเล็ก ที่จะไดรับผลกระทบโดยตรงจากการแขงขันจากโรงแรมระดับ

สามดาวที่มาจากการขยายธุรกิจของเชนโรงแรมขนาดใหญ 

จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

ธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาวมีแนวคิดในการสรางโรงแรมให

เปนเอกลักษณในการออกแบบสไตลโมเดิรน จากการคํานึงถึงความรวมสมัยในอนาคต สามารถ

ตอบสนองความตองการของงผูเขาพักไดในระดับหน่ึง หองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณทั้ง 11 หอง 

สามารถตอบสนองดานการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาไดอยางครบถวน โรงแรมปลอดบุหรี่แหงน้ี

มีสระวายนํ้ากลางแจงดาดฟา จุดเดนที่สําคัญเปนเรื่องของทําเลที่ต้ัง โดยอยูฝงทะเลเขาออกลงทะเล

งาย ทําเลดีมาก ใกลโรงพยาบาล ใกลโรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปน

ทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน การตกแตงโรงแรมมีลักษณะเฉพาะ ลักษณะแบบบูทีคที่แปลกทั้งภายใน

และภายนอก ภายในครบครัน และเนนความเปนธรรมชาติ การเดินทางมีความสะดวก  

ผูครองสวนครองตลาด 

ผูใหบริการที่พักโดยเฉพาะอยางย่ิงโรงแรมขนาดใหญยังคงมุงขยายการลงทุนในหัวหินเพื่อ

รองรับนักทองเที่ยว ที่มีแนวโนมขยายตัวตอเน่ืองไปในอนาคต จากโครงการพัฒนาสาธารณูปโภคดาน

การคมนาคมขนสงดวยรถไฟความเร็วสูงสายกรุงเทพฯ-หัวหินซึ่งจะชวยลดระยะเวลาในการเดินทาง

เหลือเพียง 1 ช่ัวโมง ประกอบกับการพัฒนากิจกรรมทองเที่ยวยามคํ่าคืนเพิ่มข้ึนและแนวโนมการ

สรางแหลงทองเที่ยวใหมๆในหัวหินเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง รวมทั้งความรวมมือของหนวยงานที่

เกี่ยวของของภาครัฐและภาคเอกชนในการสงเสริมการทองเที่ยวหัวหินในวันธรรมดาเพิ่มข้ึนเพื่อ

กระจายการทองเที่ยวไมใหกระจุกตัวอยูในชวงสุดสัปดาหและวันหยุดนักขัตฤกษเหลาน้ีลวนกระตุนให

อัตราการเขาพักของนักทองเที่ยวในหัวหินเพิ่มสูงข้ึน 

 อยางไรก็ตามจากขอจํากัดในดานที่ดินซึ่งมีทําเลที่ต้ังติดชายหาดหัวหินสงผลใหราคาที่ดินติด

ชายหาดหัวหินมีราคาพุงสูงข้ึนอยางรวดเร็วสงผลใหการลงทุนสรางโรงแรมแหงใหม รวมทั้งที่พักใน

รูปแบบคอนโดมิเนียมและบานพักตากอากาศเพื่อรองรับการเติบโตของตลาดทองเที่ยวหัวหิน 

โดยเฉพาะตลาดนักทองเที่ยวคนไทยมีแนวโนมกระจายไปตามพื้นที่ใกลเคียงอําเภอหัวหิน อาทิ 

อําเภอชะอํา จังหวัดเพชรบุรีและอําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
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         ขณะเดียวกันมีนักทองเที่ยวตางชาติบางสวนหันมานิยมเชาคอนโดมิเนียมหรือเซอรวิสอพาร

ทเมนทระหวางพํานักทองเที่ยวในหัวหินแทนการเชาโรงแรมกันมากข้ึนสวนใหญจะเปนนักทองเที่ยว

ยุโรปที่หลบอากาศที่หนาวเย็นจัดในชวงฤดูหนาวในประเทศของตนมาใชเวลาพํานักอยูตามเมือง

ทองเที่ยวชายทะเลแถบเอเชียที่มีอากาศอบอุนกวาซึ่งรวมทั้งประเทศไทยที่มีคาครองชีพตํ่ากวาใน

ประเทศของตนหลายเทาตัว 

 

3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

ทองเที่ยวในประเทศไทยจากนักทองเที่ยวตางชาติจึงนาจะกลับมาคึกคักไดดังเดิมการเขาสู

ตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก ซึ่งเปนผลมาจากการเขาสูตลาดของผูประกอบการจํานวนมาก 

โดยนอกจากจะมีการขยายธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจโรงแรมรายเดิมในตลาดครอบคลุมต้ังแต

โรงแรมระดับหาดาวไปจนถึงโรงแรมระดับสามดาวแลว ยังมีการเขาสูตลาดของผูประกอบการธุรกิจ

โรงแรมรายใหม และการขยายธุรกิจของผูประกอบการในธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง โดยเฉพาะอยางย่ิง ธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยที่หันมาขยายธุรกิจสูธุรกิจโรงแรมมากข้ึน รวมถึงการเปลี่ยนแปลงไปของพฤติกรรม

การเลือกที่พักของนักทองเที่ยวทั้งคนไทยและตางชาติสงผลใหผูประกอบการธุรกิจโรงแรมในหัวหิน

จําเปนตอง แขงขันดานราคา และปรับกลยุทธเพื่อสรางจุดขายที่แตกตางและโดดเดนควบคูกับการ

ยกระดับคุณภาพดานบริการและใชการตลาดออนไลน อาทิ การขยายตลาดจัดงานแตงงานและคู

ฮันนีมูนทั้งตลาดคนไทยและตางชาติตลาดการจัดประชุมและสัมมนาระดับในประเทศและนานาชาติ 

งานกิจกรรมดานการตลาดรวมถึงการขยายตลาดกลุมลูกคาประเภทองคกรที่มีการจัดกิจกรรม

สังสรรคประจําปซึ่งจะชวยเพิ่มอัตราการเขาพักและอตัราการสรางผลตอบแทนใหโรงแรมได 

 

3.3 คูแขงขันของธุรกิจ 

คูแขงที่สําคัญของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เปนโรงแรมระดับ 3 ดาว คือ ธนวิทยโฮเทล

แอนดสปาเน่ืองจากเปนกิจการที่อยูในพื้นที่ใกลเคียงกัน เปนโรงแรมระดับสามดาว และมีราคา

ใกลเคียงกัน นอกจากน้ี ยังมีคูแขงรายอื่นๆ ที่เปนที่มีช่ือเสียงเปนที่รูจักของนักทองเที่ยวเปนอยางดี 

เชน โรงแรมนราวรรณThe Herbs Hotel By the Sea ฯลฯ ซึ่งเปนโรงแรมขนาด 4 ดาว แตถือเปน

คูแขงทางออมของกิจการดวยเชนกัน 

1) คูแขงขันหลัก (ทางตรง) 

ธนวิทยโฮเทลแอนดสปา 

จุดแขง็ 

1. มีบริการที่จอดรถฟรี และมีของฝากจําหนายที่ศูนยของที่ระลึกและงานฝมือ 

2. อยูใกลกับสถานีรถไฟหัวหิน สถานีขนสง และทะเล เพียงระยะเดินเทา 
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3. การนวดผอนคลายไดที่สปา 

4. มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน 

จุดออน 

1. ราคาสูงกวาโรงแรมระดับสามดาวเดียวกัน 

2. โรงแรมไมติดหาดตองเดินคอนขางไกล 

2) คูแขงขันรอง 

โรงแรมนราวรรณ 

จุดแข็ง 

1. ต้ังอยูใกลตัวเมืองทําใหมีสิ่งสาธารณูปโภคที่ครบครัน การเดินทางสะดวก  

2. ราคาไมสูงมากนักเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการที่ไดรับในกลุมของโรงแรมขนาด3 ดาว 

จุดออน 

1. โรงแรมไมต้ังอยูใกลหาดหรือทะเล ซึ่งเปนความตองการของผูเขาพักที่ตองการสถานที่พัก

ที่ติดกับทะเลเพื่อสะดวกในการเดินทางเที่ยวทะเล และวิวที่สวยงาม 

2. อยูใกลทางรถไฟ ถาคนหูไวๆ อาจรบกวนการพักผอน ทําใหรูสึกนอนไมหลับ 

 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 

ภาพที่ 3.2 : ภาพวิเคราะห BCG Model ของโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ในการวิเคราะห BCG Model โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ไดจัดอยูในกลุมของ QUESTION 

MARK เน่ืองจากธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหินมีการเจริญเติบโตสูง และการขยายตัวดานการ

ทองเที่ยว ที่จํานวนนักทองเที่ยวมีจํานวนมากข้ึน ทําใหมีมีคนสนใจในการที่จะทําธุรกิจน้ีเปนจํานวน

มากและมีเกิดข้ึนใหมเรื่อยๆ โดยเฉพาะโรงแรมขนาดสามดาว เน่ืองจากตนทุนไมสูง ทําใหความเสี่ยง

โรงแรมเดอพาสเทล 
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ที่จะเกิดข้ึนมีไมมากนักโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน หากเปนโรงแรมทีเ่ปนที่รูจักของตลาดมากเปนตอง

อาศัยเงินทุนในการลงทุนเพื่อเพิ่มทําการประชาสัมพันธโรงแรมการขยายชองทางการจองหองพัก 

และการจัดทําระบบสารสนเทศเพื่อใหขอมูลแกผูเขาพักอันเปนประโยชนตอการตัดสินใจ ซึ่งปจจุบัน

ระบบที่มีอยูอาจไมเพียงพอตอความตองการของผูเขาพักในการนํามาประกอบการตัดสินใจ เพื่อ

ยอดขายหองพักที่สูงและสวนแบงทางการตลาดที่สูง ใหไปอยูในกลุมของ STAR ได Stars น้ันคือจุดที่

ตลาดมีการเติบโตที่สูงข้ึนทําใหเราควรควาโอกาสน้ีในการชวงชิงสวนแบงการตลาดใหมากข้ึนจาก

ตลาดที่เติบโตข้ึนมา ซึ่งการแขงขันกับธุรกิจของเจาอื่นๆ น้ันก็จะสงผลใหธุรกิจที่อยูในตําแหนง Stars 

จะตองพยายามใชเงินสดที่มีอยูน้ันออกมาลงทุนใหมากข้ึนเพื่อใหสวนแบงการตลาดอยูในระดับคงที่ 

หรือเติบโตข้ึนไปอีกใหแซงหนาคูแขง   

1) การวิเคราะห Five Force Model 

1. Rivalry Among Current Competitors (การแขงขันภายในอุตสาหกรรม) 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรมอยูในระดับปานกลาง เพราะจากการสํารวจธุรกิจโรงแรม

ภายในบริเวณพื้นที่ใกลเคียง มีคูแขงหลักอยูประมาณ 2-3 รายซึ่งแตละรายน้ันจะจุดเดนที่แตกตางกัน

และมีลูกคาประจําอยูแลว จึงทําใหไดเปรียบอยูบาง เน่ืองจากจุดเดนของ โรงแรม เดอพาสเทล เปน

จุดเดนที่สามารถดึงดูดผูเขาพักที่สวนใหญเนนติดวิวทะเล ซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการนํามาพิจารณาเขา

พักโรงแรม  

2. Bargaining Power of Suppliers (อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร) 

 สวนใหญโรงแรมมีการจดัหาซื้อผลิตภัณฑจากบุคคลรูจักเพื่อนําเขามาใหบริการผูเขาพัก การ

บริการเปนแบบเบ็ดเสร็จ คือ บริการดวยพนักงานของโรงแรมเอง จึงไมมีการตอรองจากซัพพลาย

เออร 

3. Bargaining Power of Customer (อํานาจการตอรองของลูกคา) 

เน่ืองจากจุดเดนของ โรงแรม เดอพาสเทล เปนจุดเดนที่สามารถดึงดูดผูเขาพักที่สวนใหญเนน

ติดวิวทะเล ผูเขาพักหรือลูกคาจึงไมมีอํานาจตอรองที่ชัดเจน แตผูบริโภคบางทานที่ไมสนใจจุดเดนที่

โรงแรมมี ก็พบวามีทางเลือกที่หลากหลาย เน่ืองจากมโีรงแรมขนาดสามดาว สี่ดาวที่เปนคูแขง และมี

ราคาใกลเคียงกันเปนจํานวนมาก ลูกคาสามารถเปลี่ยนไปเขาพักโรงแรมรายอื่นได โดยไมมีตนทุนใน

การเปลี่ยนย่ีหอ (Switching Cost) 

4. Threat of Substitute Products or Services (ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน) 

สินคาที่ใชทดแทนโรงแรมมีอยูจํานวนมาก โรงแรมจัดอยูในประเภทที่พักอาศัย ซึ่งมีสถานที่

อื่นๆที่ไมใชโรงแรมที่สามารถใชพักอาศัยไดเชนเดียวกัน เชน บังกะโล มานรูด รีสอรท หรือบานพัก

ตากอากาศ คอนโด กลยุทธที่สามารถชวยลดภัยคุกคามน้ีไดคือการสรางความหลากหลายของสินคา
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ใหมีมากข้ึนและตอบสนองตอความตองการของลูกคาได ทําใหชองทางการเลือกซื้อสินคาของลูกคามี

มากข้ึน รวมถึงการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา ใหมีความผูกพันกับแบรนดมากย่ิงข้ึน 

5. Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม) 

ธุรกิจโรงแรมเปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนที่สูง หากแตตองการลดความเสี่ยง ปจจุบันจึงหันมา

นิยมสรางโรงแรมขนาดสามดาว  ดังน้ันคูแขงรายใหมจึงเกิดข้ึนไดงายแตเปนการกาวสูธุรกิจโรงแรม 

ซึ่งยังไมสามารถแขงขันกับแบรนดที่มีอยูไดและยังตองใชเวลาในการสะสมช่ือเสียงพอสมควร 

2) การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ในการวิเคราะหตําแหนงของสินคาผูศึกษาใชกลยุทธทางการตลาด 4P(Product Price 

Place Promotion) ซึ่งหลักการใชคือการวางแผนในแตละสวนใหเขากัน และเปนที่ตองการของกลุม 

เปาหมายที่เราเลือกเอาไวใหมากที่สุด ซึ่งสามารถวิเคราะหในแตละดาน ไดดังตอไปน้ี 

 1. Product บริการที่เราจะเสนอใหกับลูกคา ไดมีการวางแนวทางการกําหนดบริการที่

หลากหลาย สิ่งอํานวยความสะดวกในระดับของโรงแรมสามดาวใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายโดยมี

จุดเดนในเรื่องของทําเลที่ต้ังที่ติดทะเล การเดินทางที่สะดวก เปนสิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสไดจริงวา

ตางจากโรงแรมอื่นๆ และลูกคาตระหนักและชอบในแนวทางน้ี  

  2. Price ราคาเปนสิ่งที่คอนขางสําคัญในการตลาด การต้ังราคาในที่น้ีจะเปนการต้ังราคาให

เหมาะสมกับบริการและกลุมเปาหมายของเรา เพราะราคาคือตัวบงบอกภาพลักษณของสินคาและ

บริการที่สําคัญที่สุด อยางไรก็ตาม ในดานการทําธุรกิจขนาดยอมแลว ซึ่งจะมีวิธีกําหนดราคาโดย

อาศัยหลักการ 3 ประการ ดังน้ี   

2.1 กําหนดราคาตามลูกคา คือการกําหนดราคาตามที่เราคิดวา ลูกคาจะเต็มใจจาย 

ไดมาจากการทําสํารวจ หรือแบบสอบถาม  

2.2 กําหนดราคาตามตลาด คือการกําหนดราคาตามคูแขงในตลาด  

  2.3 กําหนดราคาตามตนทุน+กําไร วิธีน้ีเปนการคํานวณวาตนทุนของเราอยูที่เทาใด 

แลวบวกคาขนสง คาแรงของเรา บวกกําไร จึงไดมาซึ่งราคา  

 3. Place ทางโรงแรมมีชองทางการจําหนายที่หลากหลาย ซึ่งประกอบดวย 1) การขายตรง 

โดยขายใหกับลูกคาที่เดินทางมาติดตอหองพักที่โรงแรมโดยตรง 2) การขายผานตัวแทนจําหนาย

หองพักซึ่งกระจายอยูทั่วโลก และ3) ระบบการสํารองหองพักผานทางระบบอินเตอรเน็ต 

 4. Promotion เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมายเกิด Brand 

Awareness ทางโรงแรมมีการโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ และมีการจัดทําแผนการสงเสริมการขายและมี

การดําเนินการอยางตอเน่ือง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการชวยงานขายเพื่อเพิ่มยอดขาย 
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3.5 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

1. ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง ขอไดเปรียบของ ธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล คือ ทําเลที่ต้ังที่โดดเดน

ในใจกลางยานการพักผอนริมชายหาด อยูฝงทะเลเขาออกลงทะเลงาย ทําเลดีมาก ใกลโรงพยาบาล 

ใกลโรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา ตรงบริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปนทะเลที่สวยที่สุดในหัวหิน 

2. ปจจัยดานราคา ทางดานปจจัยดานราคา ไมสูงมากเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ไดรับและ

มาตรฐานโรงแรมสามดาวโดยทั่วไปซึ่งปจจัยดานราคาเปนปจจัยหน่ึงที่ผูเขาพักนํามาใชในการ

พิจารณา 

3. ปจจัยดานหองพักและบริการ ถึงแมสิ่งอํานวยความสะดวกอาจไมครอบคลุมมากนักแต

โรงแรมเอดพาสเทล หัวหิน มีหองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 11 หอง มีอินเทอรเน็ตไรสาย

เครื่องปรับอากาศ ระเบียง/ชานเรือนโทรศัพท กิจกรรมนันทนาการหลากหลายไว ซึ่งสวนหน่ึง

ครอบคลุมความตองการของนักทองเที่ยวบางกลุมไดเปนอยางดีนอกจากน้ี มีราคาอยูในระดับที่ไมสูง

จนเกินไปเมื่อเปรยีบเทียบกับคูแขงที่มีและคุณภาพที่ลูกคาจะไดรับและเน่ืองจากมีขนาดกลางที่ไม

ใหญและไมเล็กจนเกินไป การบริหารงานไมยากและสามารถดูแลลูกคาไดอยางทั่วถึง โดยพนักงานที่

ดูแลจะเปนคนทองถ่ิน ที่จะคอยดูแลรักษาตัวอาคารใหสะอาดและพรอมที่จะสรางความประทับใจให

ลูกคาทุกวัน 

 

ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขง 

สถานที่ต้ัง ทําเลที่ต้ังที่โดดเดนในใจกลางยานการ

พักผอนริมชายหาด อยูฝงทะเลเขาออกลง

ทะเลงาย ทําดลดีมาก ใกลโรงพยาบาล 

ใกลโรงเรียน ใกลหางสรรพสินคา ตรง

บริเวณที่ต้ังของโรงแรม เปนทะเลที่สวย

ที่สุดในหัวหิน.  

อยูใกลกับสถานีรถไฟหัวหิน 

สถานีขนสง และทะเล เพียง

ระยะเดินเทาแตมีระยะหาง

จากหาดพอสมควร 

 

ราคา ไมสูงมากเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ไดรับและ

มาตรฐานโรงแรมสามดาวโดยทั่วไป 

ราคาคอนขางสูง(เมื่อเทียบ

กับโรงแรมขนาดสามดาว) 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขง 

หองพักและบริการ หองพักที่ตกแตงอยางมีเอกลักษณ 11 

หอง มี หองพักทุกหองยังมีความ

สะดวกสบายอยางหลากหลายไวใหบริการ 

หลายๆ หองมีแมกระทั่ง อินเทอรเน็ตไร

สาย (ไมเสียคาใชจาย), อินเทอรเน็ตไรสาย

, เครื่องปรับอากาศ, ระเบียง/ชานเรือน, 

โทรศัพท กิจกรรมนันทนาการหลากหลาย 

มีบริการที่จอดรถฟรี และมี

ของฝากจําหนายที่ศูนยของ

ที่ระลึกและงานฝมือ การ

นวดผอนคลายไดที่สปา มีสิ่ง

อํานวยความสะดวกครบครัน 

 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และ แผนปฏิบัติการ 

 

ในบทสุดทายน้ี จะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ แผนปฏิบัติการ และแผนงานดานการเงิน 

งบประมาณจากแหลงเงินทุน รวมทั้งการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อประเมินผล และ แผนการรองรับการ

ขยายธุรกิจในอนาคตของกิจการโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

โรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ไดทําการกําหนดกลยุทธธุรกิจอยูบนความไดเปรียบทางการ

แขงขัน โดยใชขอมูลSWOT จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ และ ขอมูลของคูแขง 

รวมถึงใช ผลการวิจัยตลาดจากการประเมินความชอบที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ในสวนน้ีผู

ศึกษาไดนําไปใสในการสรางกลยุทธของโรงแรม ในการวิเคราะหแนวทางในการกําหนดกลยุทธ 

ภายใตแนวคิด และ ทฤษฎีที่เกี่ยวของ (ดังภาพที่ 4.1) ไดแก 

 

ภาพที่ 4.1 : กรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ 

 

 

 

 

 

 

 

1. ขอมูล SWOT จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจผูศึกษาไดทําการวิเคราะห 

SWOT ซึ่งประกอบดวย จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ ในบทที่ 2 เพื่อนํามาสรุป

เปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอก 

2. ผลการวิจัยตลาดจากการประเมินความชอบที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน ซึ่งพบวา 

อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาสามารถเรียงลําดับดานที่มีความชอบมากที่สุด  3 ลําดับแรกไดแก ไดแก 

ที่ต้ัง ของโรงแรมมีความเหมาะสม สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความสะอาดหรือสดช่ืน และ

โครงสรางทางกายภาพของโรงแรมมีความปลอดภัย สําหรับดานที่มีความชอบนอยที่สุดไดแก ระบบ

การใหบริการในโรงแรมมีคุณภาพ และระบบความการรักษาความปลอดภัย อยูในระดับปานกลาง 

ขอมูล SWOT จุดแข็งจุดออน 

โอกาส และ อุปสรรคของ

ผลการวิจัยการตลาด 

แนวคิด และ ทฤษฎีที่

ขอมูลของคูแขง 
กลยุทธ และ 

แผนปฏิบัติการ 
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3. ทฤษฎีที่เกี่ยวของ ไดแก1. แนวคิด และ ทฤษฏีเกี่ยวกับ การรับรูในตราสินคา (Brand 

Awareness) 3. แนวคิด และ ทฤษฏีเกี่ยวกับ ความภักดีตอตราสินคา หรือ ความภักดีตอแบรนด 

(Brand Loyalty)ซึ่งจะกลาวถึง ทฤษฏีที่เกี่ยวของภายใตหัวขอที่ 4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช 

 

4.2 แนวคิด และทฤษฏีท่ีนํามาใช 

1. แนวคิด และ ทฤษฏีเก่ียวกับ การรับรูในตราสินคา (Brand Awareness) 

การจดจําหรือระลึกไดถึงตราสินคาของผูบริโภค ซึ่งเปนองคประกอบที่สําคัญในการสราง

คุณคาตราสินคา เพราะเมื่อผูบริโภคเกิดการตระหนักรูในตราสินคาแลว ผูบริโภคก็จะเกิดความคุนเคย 

(Familiarity) ในตราสินคาน้ัน ทําใหสินคาเปนที่นาไววางใจ (Reliability) นาเช่ือถือ (Credible) และ

มีคุณภาพที่สมเหตุสมผล (Reasonable Quality) และเปนเหตุผลหลักในการตัดสินใจซื้อในที่สุด ซึ่ง

ผูบริโภคจะเลือกซื้อตราสินคาที่เปนที่รูจักมากกวาตราสินคาที่ผูบริโภคไมมีการตระหนักถึงตรามากอน 

(Aaker, 1991 อางถึงใน สุภาภัทร ดิลกไชยชาญวุฒ,ิ 2547, หนา 34) นอกจากน้ีแลว การตระหนักถึง

ตราสินคาเปนความแข็งแกรงที่เกิดข้ึนในใจของผูบริโภค โดยการรับรูถึงตราสินคาจะวัดไดจากระดับ

การจดจาตราสินคาของผูบริโภค ดังน้ี 

1.1 การจดจําตราสินคาได (Brand Recognition) คือ การจดจําหรือนึกถึงตราสินคาได ซึ่ง

จะวัดโดยการสอบถามวาผูบริโภคเคยเห็นตราสินคาน้ีหรือไม  

1.2 การระลึกถึงตราสินคา (Brand Recall) เปนการระลึกถึงตราสินคาได โดยจะวัดจากการ

สอบถามวา เมื่อกลาวถึงประเภทสินคาน้ัน ๆ แลว ผูบริโภคจะเอยถึงตราสินคาน้ันออกมาได โดยที่

การระลึกถึงตราสินคาใดสินคาหน่ึงเหนือกวาตราสินคาอื่น จะเปนการระลึกถึงตราสินคาใดตราสินคา

หน่ึงไดเพียงตราเดียวจากสินคาประเภทน้ัน ๆ 

การตระหนักถึงตราสินคามีประโยชนในการบริหารคุณคาตราสินคา โดยจะเปนการเช่ือมโยง

กับองคประกอบอื่น ๆ ที่มีความสัมพันธกับตราสินคาได และจะนาไปสูความคุนเคยและช่ืนชอบในตรา

สินคาได รวมถึงบอกความหมายหรือความเกี่ยวของในตราสินคาได 

ในสวนของสินคาบริการ ผูบริโภคจะตองพิจารณาในสวนประกอบตาง ๆ ที่มีหลายสวนที่

สอดคลองกันพิจารณาไดในตัวสินคา รวมถึงความสามารถในการใหบริการ ซึ่งจะเหมือนกับสวน

บริการที่สามารถจับตองได ไววางใจได การตอบสนองตอผูใหบริการ การมีอารมณรวม ความไววางใจ 

และความสุภาพของพนักงานผูใหบริการสินคา (Aaker, 1991 อางถึงใน สุศิษฎาอินทรา, 2551, หนา 

31-33) 

อยางไรก็ตาม การตระหนักถึงตราสินคาเพียงอยางเดียว ก็ไมสามารถทาใหยอดขายเพิ่มมาก

ข้ึน โดยเฉพาะการออกสินคาตัวใหม เน่ืองจากการตระหนักรูตราสินคาจะเปนเพียงการนารองไปสู

ความสําเร็จเทาน้ัน ไมไดทาใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจ 
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2. แนวคิด และ ทฤษฏีเก่ียวกับ ความภักดีตอตราสินคา หรือ ความภักดีตอแบรนด 

(Brand Loyalty) 

เปนที่สิ่งแสดงถึงความยึดมั่นที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ซึ่งความภักดีตอตราสินคาของ

ผูบริโภคเปนองคประกอบที่สําคัญของคุณคาตราสินคา เพราะจะเปนเครื่องสะทอนความเปนไปที่

ผูบริโภคจะเปลี่ยนไปใชตราสินคาอื่น ๆ หรือไม 

นอกจากน้ี ความภักดีในตราสินคายังมีความเกี่ยวของกับการซื้อและประสบการณในการใช

สินคา และเปนการชวยลดตนทุนทางการตลาด ชวยสรางอํานาจในการตอรองรานคา ดึงดูดลูกคาราย

ใหม ทาใหผูบริโภคเกิดการซื้อซ้ํา และเปนเครื่องสะทอนใหเห็นถึงศักยภาพทางการตลาดของสินคา

น้ัน และชวยปกปองจากการถูกคุกคามโดยคูแขง (Aaker, 1991 อางถึงใน สุภาภัทร ชาญไชยดิลก, 

2547) ความภักดีของลูกคาน้ันอาจจะสามารถแบงออกเปนกลุมหลัก ๆ 4 กลุมดังน้ี 

4.1 กลุมที่ไมใชลูกคา (Non-Customer) เปนกลุมผูที่ใชสินคาของตราสินคาคูแขง 

4.2 กลุมที่ออนไหวตอราคา (Price-Switcher) เปนกลุมที่มีความภักดีตอตราสินคาในระดับ

ตํ่า ราคาเปนเครื่องจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคา และพรอมที่จะเปลี่ยนไปใชสินคาตราอื่น ๆ เมื่อ

เปรียบเทียบแลวราคาของคูแขงดูเหมาะสมกวาหรือบางครั้งอาจจะถูกกวา หรือเกิดจากความเคยชิน

ในการซื้อสินคามากกวาที่จะใชเหตุผลพิจารณา ดังน้ันราคาจึงเปนปจจัยสําคัญที่จะดึงดูดใหเกิดการ

ซื้อซ้ํา 

4.3 กลุมที่ใชตราสินคา 2 หรือ 3 ตรา (Fence Sitter) หากตราสินคาและสินคาไมไดโดดเดน

หรือแตกตางจากคูแขงแลว ผูบริโภคบางกลุมก็อาจจะมีความภักดีตอสินคา 2 ถึง 3 ตราในเวลา

เดียวกันและพรอมที่จะเปลี่ยนตราสินคาไปมาไดตลอดเวลา หรือใชตราสินคาใดสินคาหน่ึงทดแทนกัน

ได โดยไมไดยึดติดกับตราสินคาใดเฉพาะเจาะจง 

4.4 กลุมที่หนักแนนมั่งคงตอตราสินคา (Committed Loyalty) ผูบริโภคกลุมน้ีถือเปน

เปาหมายของเจาของสินคา เพราะเปนผูบริโภคที่ยึดติดในตราสินคาใดสินคาหน่ึง และมีความรูสึกวา

ตราสินคาน้ันเปนเสมือนเพื่อน คนสนิท หรือคูใจ (My Brand) ซึ่งในกรณีผูบริโภคที่มีความหนักแนน

มั่นคงตอตราสินคาหน่ึงน้ันมักจะซื้อสินคาเพียงตราเดียวโดยไมลังเลใจที่จะซื้อตราสินคาน้ัน ๆ และจะ

เกิดการซื้อซ้ํา ๆ เปนประจําอยางตอเน่ือง (บุริม โอทกานนท, 2552) 
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4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 
 

ตารางที่ 4.1 : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

1. กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategy) 

สําหรับกลยุทธการสงเสริมการตลาดน้ันเปนสิ่งที่จําเปนใน

การทําธุรกิจเพื่อใหธุรกิจน้ันเปนที่รูจักและเปนการเพิ่ม

ยอดขายใหกับธุรกิจตางๆดวย  

วัตถุประสงค 

1. สําหรับการสงเสริมการตลาดน้ันจะเลือกใชสื่อโฆษณา เพื่อ

เปนแนะนําการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักโดยจะเนนที่

กลุมเปาหมายเปนหลักสําคัญ  

2. เพื่อใหลูกคาไดทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโรงแรม และ

แผนการสงเสริมการขายของโรงแรม 

3.เพื่อเปนการสรางภาพพจนที่ดีและทําใหลูกคาเปาหมาย

เกิด Brand Awareness 

งบประมาณ : 50,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ : 

1. โรงแรมจะทําการประชาสัมพันธโดยการจัดบูธในระแวก

ใกลเคียงหรือจัดบูธที่หางสรรพสินคา งบประมาณ 10,000 

บาท  

2. มีการโฆษณาโดยการแจกใบปลิวในระแวกใกลเคียง

โรงแรม เชน รานอาหาร หาง และสถานที่ทองเที่ยว หรือ

สถานบริการตาง ๆงบประมาณ 10,000 บาท 

3. ปายไวทนิลต้ังหนา โรงแรมกอนเปดจริง,ธงญี่ปุน ใน

อินเตอรเน็ต งบประมาณ 8,000 บาท 

4. นําเสนอการจัดทําโปรโมช่ัน ใหสวนลดสําหรับผูเขาพัก 

เปนตนงบประมาณ 10,000 บาท 

5. การจัดทําเวปไซคของโรงแรมเพื่อใหขอมูลประกอบการ

ตัดสินใจของลูกคางบประมาณ 12,000 บาท 

                                                                                                     (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

2. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

และราคา 

แนวคิดดานผลิตภัณฑ คือการใสใจในทุกรายละเอียด โดยเนนถึง

คุณภาพเปนหลัก สรางความแตกตางในเรื่องของคุณภาพใหตาง

จากคูแขง เหมาะสมกับราคาที่ต้ังไว มีการบริการที่ดี ไดรับการ

อํานวยความสะดวกมากมาย ทําใหผูที่มารับบริการเกิดความพึง

พอใจสูงสุด 

จุดประสงค 

1. เพื่อสนองความตองการของลูกคา 

2. เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับลูกคาในการเดินทาง 

3. เพื่อสรางความแตกตางจากโรงแรมใกลเคียง 

ใหเกิดอัตลักษณ และเพื่อความสะดวกสบายของลูกคาและใหเกิด

ความพึงพอใจสูงสุด 

งบประมาณ : 150,000 บาท 

1. บริการนวดแผนไทยเสริมภายในโรงแรม 

งบประมาณ 30,000 บาท 

2. บริการจัดหารถ-รับสงใหกับผูเขาพัก 

งบประมาณ 20,000 บาท 

3. ปรับปรุงหองพักของโรงแรมใหมีความทันสมัยมากข้ึน 

งบประมาณ 100,000 บาท 

3. กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย (Place Strategy)  

จุดประสงค 

1.เพื่อใหลูกคาไดตัดสินใจและจองหองพักไดอยางรวดเร็ว  

2. เพื่อเพิ่มยอดขาย และกําไรที่ไดจากการใหบริการ ใหมาก40% 

งบประมาณ 15,000 บาท 

การดําเนินการกลยุทธ 

1.เพิ่มชองทางการจัดจําหนายและปรับปรุงระบบสารสนเทศ  

เว็บไซดของโรงแรมใหมีขอมูลที่หลากหลาย ครอบคลุม ชัดเจน 

เพื่อใหลูกคานํามาประกอบกับการตัดสินใจงบประมาณ 

15,000 บาท 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

4. กลยุทธผูนํา 

 

เน่ืองจากโรงแรมเปนธุรกิจแบบที่ใชรูปแบบการ

บริหารงานแบบไมเปนทางการ ไมเคยสรางระบบ 

และมาตรฐานในการปฏิบัติงานของพนักงาน และ

พนักงานขายในกิจการ เน่ืองจากไมมีบุคลากรที่

เช่ียวชาญทางดานน้ี อาจมีการเติบโตไดไมดีเทาที่ควร

เมื่อเทียบกับศักยภาพที่มีของโรงแรม เพราะรูปแบบ

การบริหารงาน แบบเดิม ไมเหมาะสมกับการตอยอด

ธุรกิจที่มีการแขงขันกันอยางรุนแรง เพราะฉะน้ัน

กิจการตองปรับเปลี่ยนรูปแบบการบริหารงานพรอม

ทั้งจัดทําแผนธุรกิจ แผนการตลาด รวมทั้งตองสราง

ระบบ และ มาตรฐาน ในการปฏิบัติงานของพนักงาน 

และฝายขาย  

วัตถุประสงค :  

1. เพื่อสรางมาตรฐานการปฏิบัติงานใหพนักงานอัน

นําไปสูการใหบริการที่มีคุณภาพ  

2. เพื่อใหโรงแรมสามารถตอสูหรือแขงขันในตลาด

ปจจุบันได 

งบประมาณ : ไมสามารถระบุได 

 การดําเนินงานของกลยุทธ :  

1. พัฒนาระบบการใหบริการของโรงแรมใหดีที่สุด 

สรางความแตกตางทางคุณภาพที่เหนือกวาและเกิด

ความจงรักภักดีตอแบรนด(Brand Loyalty) และ

กลับมาใชบริการอีก 

2. โรงแรมตองเขาไปควบคุมการจัดโปรโมช่ัน ดาน

การตลาดรวมดวย 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) : ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

4. กลยุทธผูนํา 

 

3. บริษัทตองเนนชองทางการจําหนายเพื่อเปนการ

เพิ่มยอดขาย 

4. บริษัทตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคหรือ

กลุมเปาหมายตลอดเวลา 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.2 : แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี - ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี : ไมมีภาระหน้ีสิน 

ขอเสีย : สูญเสียโอกาสที่จะนําเงินเราไปลงทุนที่อื่น 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก ขอดี : ระดมเงินทุนไดไมจํากัด 

ขอเสีย : มีภาระที่ตองจายดอกเบี้ยและตองชาระเงินตน 

ภายในเวลาที่กําหนดถาชําระไมทันก็ถูกยึดทรัพย 

 

ตารางที่ 4.3 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนเพิ่ม 

 

งบประมาณในการลงทุน 

รายการ รวม แหลงท่ีมา 

สวนเปนเจาของ เจาหนี้ (เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร    

อุปกรณเครื่องใชของตกแตง 500,000 500,000 - 

 - - - 

 - - - 

 - - - 

สินทรัพยถาวรรวม 500,000 500,000 - 

                                                                                                (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.3 (ตอ) : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนเพิ่ม 

 

งบประมาณในการลงทุน 

รายการ รวม แหลงท่ีมา 

สวนเปนเจาของ เจาหนี้ (เงินกูยืม) 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินการ    

คาตกแตง 300,000 300,000 - 

ปรับปรุงระบบสารสนเทศ 100,000 100,000 - 

การตลาด 100,000 100,000 - 

 - - - 

 - - - 

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

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 2,000,000 2,000,000 - 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%) 100.00 100.00 - 

 

ในการลงทุนของธุรกิจใหมน้ี ประกอบไปดวย 

-อุปกรณเครื่องใชของตกแตงที่มีการเพิ่มเติมจากเครื่องเกาที่มีอยูแลว เพื่อใหเกิดความ

สะดวก รวดเร็วรวมถึงมาตรฐานในการใหบริการและความสะดวกสบายที่ลูกคาจะไดรับ 

โดยรายละเอียดที่มาของราคาตนทุนในแตละสวนไดแจกแจงไวดังตาราง สินทรัพยขางตน 

เปนสินทรัพยของธุรกิจ และจะนํามาใชเมื่อมีการดําเนินธุรกิจ อุปกรณเครื่องใชของตกแตงมีการใช

งานทําใหมูลคาสินทรัพยเหลาน้ีจะลดลงเรือ่ย ๆ แตละป จากสมรรถภาพของสินทรัพยเหลาน้ีลดลง 

จึงตองนําสินทรัพยเหลาน้ีไปคิดคาเสื่อมราคา เพื่อหามูลคาที่แทจริงในแตละป ซึ่งอยูในสวนของคา

เสื่อม 

ดังน้ันรวมเงินลงทุนในการทําธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน เทากับ 2,000,000 บาท โดย

สัดสวนของแหลงเงินทุนที่ใชในการลงทุนน้ันเปนเงินทุนในสวนของเจาของ 100% 
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ตารางที่ 4.4 : แสดงรายละเอียดการคิดคาเสื่อมราคา 

 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยถาวรรวม  500,000     

คาเสื่อมราคา/ป 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

คาเสื่อมราคาสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

 

จากขอมูลในตารางดังกลาว คือ สินทรัพยเมื่อใชไปเรื่อยๆ มูลคาของสินทรัพยน้ันๆ ลดลง

ดวย จึงตองหักคาใชจายที่เรียกวา คาเสื่อมราคา ซึ่งไดประเมินวา ชวงเวลาในการทําธุรกิจคิดที่ 5 ป 

ในเฟสแรกน้ัน ตลอด 5 ปน้ี มูลคาของสินทรัพยจะลดลงในแตละป ซึ่งเมื่อหกัคาเสื่อมราคาในแตละป 

จะไดมูลคาสินทรัพยถาวรรวมสุทธิในแตละป ทั้งน้ีคาเสื่อมราคาถือเปน คาใชจายที่ไมใชตัวเงินโดยคา

เสื่อมราคาเทากับมูลคาสินทรัพยถาวร 500,000 บาท / จานวนปที่ใชงาน (5) ซึ่งในการใชงานจริงอาจ

ใชมากกวา 5 ป เทากับ ปละ 100,000 บาท คาใชจายกอนการดําเนินงานตองตัดจาย 5 ป เชนกัน 

 

ตารางที่ 4.5 : แสดงการประมาณการรายได 

 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 

จํานวนหองพักที่คาดวาขายได 540 600 640 700 

ราคาเฉลี่ยตอหอง  1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 

(1 ไตรมาส = 12 สัปดาห) 

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

รวมยอดขายตอเดือน (1 ไตรมาส = 3 เดือน) 288,000 320,000 341,333 373,333 

ยอดขายตอไตรมาส 864,000 960,000 1,024,000 1,120,000 

ยอดขายตอป    3,190,400 

                                                                                              (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.5 (ตอ) : แสดงการประมาณการรายได 

 

การประมาณการยอดขาย ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สัปดาหที่ 1 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

สัปดาหที่ 2 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

สัปดาหที่ 3 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

สัปดาหที่ 4 50 55 60 70 

ราคาเฉลี่ยตอหอง 1,600 1,600 1,600 1,600 

รวมยอดขายตอสัปดาห 80,000 88,000 96,000 112,000 

รวมยอดขายตอเดือน 320,000 352,000 384,000 448,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 1,280,000 1,408,000 1,536,000 1,792,000 

รวมยอดขายตอป 5,120,000 5,632,000 6,144,000 7,168,000 

 

การแจกแจงรายไดในแตละป คิดราคาเทากันทุกป เพราะสินคาอุตสาหกรรมประเภทน้ีจะมี

การข้ึนราคาไมตางกันมากในแตละป จํานวนลูกคาตอสัปดาหมีขอสมมติจากขอมูลสถิติเดิม  

ราคาเฉลี่ยตอหองประมาณการณจากราคาหองพักทั้งหมด คือ มีราคาตอหอง ราคาอยูที่ 

1.600 บาท รวมยอดเขาพักเฉลี่ยในเทากัน 2, 480 หองตอป ยอดขายตอปเทากับ 7,168,000 บาท 

และปที่สองคิดวาจะสามารถสรางยอดขายไดเทาตัวเพราะสินคาจะเปนที่รูจักจากการสรางGrowth 

Strategy หลังจากมีการเติบโตแลวจะคาดการณมีการเติบโต 5%ของรายไดในปถัดไป 
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ตารางที่ 4.6 : แสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาไฟฟา(เพิ่ม 5%) 120,000 126,000 132,300 138,915 145,860 

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

คาโทรศัพท (เพิ่ม 5%) 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

คาเสื่อมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

คาใชจายตัดจาย 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 

รวมตนทุนคงที ่ 1,032,000 1,066,800 1,103,340 1,141,596 1,181,763 

 

จากตารางจะเห็นไดวาจะมีการใชคาใชจายในสวนตางๆเพิ่มข้ึนในแตละปดังน้ี ในสวนของคา

ไฟฟา คาโทรศัพท คาอินเตอรเน็ตจะเพิ่มข้ึน5% ในสวนของคาประปาจะมีการเพิ่มข้ึนนอยเปนจานวน 

2%และคาใชจายเบ็ดเตล็ด 

 

ตารางที่ 4.7 : แสดงการประมาณการตนทุนผันแปร 

 

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนขาย 200,000 350,000 500,000 650,000 700,000 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000 

สงเสริมการขาย 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000 

รวมตนทุนผันแปร 220,000 380,000 540,000 700,000 760,000 
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ตารางที่ 4.8 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 3,190,400 5,120,000 5,632,000 6,144,000 7,168,000 

หัก ตนทุนผันแปร 220,000 380,000 540,000 700,000 760,000 

กําไรสวนเกิน 2,970,400 4,740,000 5,092,000 5,444,000 6,408,000 

หักตนทุนคงที ่ 1,032,000 1,066,800 1,103,340 1,141,596 1,181,763 

กําไรกอนดําเนินการ 1,938,400 3,673,200 3,988,660 4,302,404 5,226,237 

หักดอกเบี้ยจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 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 มีแนวโนมที่เพิ่มข้ึนมาก ในปที1่ ไดกําไร 1,356,880 บาท หลังจากน้ัน

กําไรสุทธิเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 เปน 2,571,240บาทในปที่ 3 2,792,062ในปที่ 4 จํานวน 3,011,682 

บาท และ 3,658,365บาท ในปที่ 5 

โดยการประมาณการรายไดจากประมาณการจํานวนลูกคาจากสถิติเบื้องตนของโรงแรมในป

กอนหนา และมีการต้ังเปาหมายใหยอดขายเติบโตในทกุป ปละ 5 % 

 

ตารางที่ 4.9 : แสดงการประมาณการจุดคุมทุน 

 

การคํานวณจุดคุมทุน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสวนเกิน 2,970,400 4,740,000 5,092,000 5,444,000 6,408,000 

อัตรากําไรสวนเกิน 0.93 0.93 0.9 0.89 0.89 

จุดคุมทุนตอป 1,109,677 1,147,096 1,225,933 1,282,692 1,327,823 

จุดคุมทุนตอเดือน 92,473 95,591 102,161 106,891 110,651 

จุดคุมทุนตอวัน 3,082 3,186 3,405 3,563 3,688 

 

กําไรสวนเกิน คือ รายไดรวม หัก ตนทุนผันแปร เปนกําไรเบื้องตนที่ไดรับ 

อัตรากําไรสวนเกิน คือ กําไรสวนเกิน หาร รายไดรวม สัดสวนของกําไรเบื้องตนที่ไดรับ คือ 0.69% 
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จุดตนทุนตอปจะดูวาความสามารถในการบริหารจัดการตนทุนกับกําไรที่ไดคุมพอที่จะดําเนิน

ธุรกิจตอหรือไม เทากับ ตนทุนคงที่ หาร อัตรากําไรสวนเกิน ขอสมมติของตนทุนขายมีการเพิ่มข้ึนทุก

ป โดยจะไมคงที่ตลอด 5 ป เน่ืองจากข้ึนอยูกับปจจัยหลายๆดาน 

 

ตารางที่ 4.10 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

ยกยอดไปงบดุล ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสะสมตนป - 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 

หักเงินปนผล 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 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ภาษีเงินได 581,520 1,101,960 1,196,598 1,290,721 1,567,871 

ภาษีเงินไดคางที่จายเพิ่ม 581,520 520,440 94,630 94,123 277,150 

      

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินปนผล 67,844 128,562 139,603 150,584 182,918 

เงินปนผลคางที่จายเพิ่ม 67,844 60718 11041 10,981 32,334 

 

กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ป มีแนวโนมที่เพิ่มข้ึนมาก ในปที่1 ไดกําไร 1,289,036 บาท 

หลังจากน้ันกําไรสะสมเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 จํานวน 446,544 บาท เปน 2,792,062 บาทในปที่ 3 ใน

ปที่ 4 จานวน 3,011,682 บาท และ 3,658,365 บาท ในปที่ 5 
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ตารางที่ 4.11 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสุทธิ 1,356,880 2,571,240 2,792,062 3,011,682 3,658,365 

บวก คาเสื่อมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวกคาใชจายตัดจาย  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวก ดอกเบี้ยจาย - - - - - 

บวกภาษีเงินไดคางที่

จายเพิ่ม 

581,520 520,440 94,630 94,123 277,150 

บวกเงินปนผลคางที่จาย

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 

- - - - - 

สินทรัพยถาวร 500,000 - - - - 

คาใชจายกอนเริ่ม

ดําเนินการ 

500,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

ลงทุน 

1,000,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

จัดหา 

- - - - - 

กูจากสถาบันการเงิน - - - - - 

หักชําระเงินกู - - - - - 

หักชําระดอกเบี้ยเงินกู - - - - - 

หักเงินปนผลจาย 67,844 128,562 139,603 150,584 182,918 

ทุนหุนสามัญ 2,000,000 - - - - 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.11 (ตอ) : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 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 

บวกเงินสดตนงวด - 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 ประมาณการจากสถานการณปกติ 5 ปของกิจการ พบวามูลคา

ของกิจการเพิ่มข้ึน ทุกป ในปที่ 1 จํานวน 1,932,156 บาท หลังจากน้ันเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 จํานวน 

5,155,992 บาท เปน 8,114,122 บาทในปที่ 3 ในปที่ 4 จํานวน  11,280,324 บาท และ 

15,265,255บาท ในปที่ 5 

 

ตารางที่ 4.12 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยหมุนเวียน - - - - - 

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,932,156 5,155,992 8,114,122 11,280,324 15,265,255 

สินคาคงเหลือ - - - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,932,156 5,155,992 8,114,122 11,280,324 15,265,255 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

คาใชจายกอนการ

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 

หน้ีสินและสวนของเจาของ      

ภาษีเงินไดคางจาย 581,520 1,101,960 1,196,598 1,290,721 1,567,871 

เงินปนผลคางจาย 67,844 128,562 139,603 150,584 182,918 

                                                                                                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.12 (ตอ) :แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

หน้ีสินระยะสั้น 649,364 1,230,522 1,336,201 1,441,305 1,750,789 

เงินกูจากสถาบันการเงิน

คงเหลือ 

- - - - - 

รวมหน้ีสิน 649,364 1,230,522 1,336,201 1,441,305 1,750,789 

ทุนเรือนหุนสามัญ 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 

รวมสวนของผูถือหุน 3,289,036 4,442,678 4,652,459 4,861,098 5,475,447 

รวมหน้ีสินและสวนของ

เจาของ 3,938,400 5,673,200 5,988,660 6,302,403 7,226,236 

 

จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 5 ปของกิจการ พบวามูลคา

ของกิจการเพิ่มข้ึนเทาๆ กัน ทุกป ในปที่ 1 จํานวน 3,938,400 บาท หลังจากน้ันเพิ่มสูงข้ึน จากปที่ 2 

จํานวน 5,673,200 บาท เปน 5,988,660 บาทในปที่ 3 ในปที่ 4 จํานวน 6,302,403 บาท และ 

7,226,236 บาท ในปที่ 5 

 

ตารางที่ 4.13 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 

 

ปท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจาย 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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การคํานวณมูลคาปจจุบันในอัตราคิดลด      30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 6,922,143 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสด - 2.000.000 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 4,922,143 

อัตราผลตอบแทน 121.9 % 

 

หมายเหตุ: ตัวเลขคือการอางอิงมาจาก ตนทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได NPV: คํานวณ

มาจากกระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากใน สวนของงบกระแสเงินสด

สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักคาใชจายตางๆแลวในแตละป) นํามาคํานวณ ซึ่งถาเปนบวก แสดงวา

เหมาะสมในการลงทุน  

IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการดังกลาวเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม โดยเทียบกับ % 

ข้ันตํ่าที่เราอยากไดรับคือ กําไรที่ไดจาการประกอบการมากกวา รอยละ 40 (เปาหมายของโครงการ) 

ถาหาก IRR มากกวา รอยละข้ันตํ่าที่เราอยากไดรับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจโรงแรมน้ี พบวา IRR มีคา

สูง เน่ืองจากเปนธุรกิจที่กําลังมีการเติบโต มูลคาหองสูง เหมาะสมแกการลงทุน  

 

ตารางที่ 4.14 : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

รายการการวิเคราะห ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน      

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 2.98 4.19 6.07 7.83 8.72 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 2.98 4.19 6.07 7.83 8.72 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน      

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - - - 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) - - - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้      

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา) - - - - - 

อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย (เทา) - - - - - 

                                                                                                                                             (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.14 (ตอ) : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

การวัดความสามารถในการบริหาร      

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.50 0.45 0.33 0.26 0.24 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.41 0.58 0.60 0.62 0.67 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 93 93 90 89 89 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 61 72 71 70 73 

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 43 50 50 49 51 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน      

มูลคาปจจุบันสุทธิ(Net Present Value) 4,922,143 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 121.9 % 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.02 

 

หมายเหตุ : ตัวเลขคือการลิงคมาจากตนทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได NPV: คํานวณมา

จาก กระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในสวนของงบกระแสเงินสด

สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักคาใชจายตางๆ แลวในแตละป) นํามาคํานวณ ซึ่งถาเปนบวก แสดงวา

เหมาะสมในการลงทุน  

IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการดังกลาวเหมาะสมทีจ่ะลงทุนหรือไม โดยเทียบกับ % 

ข้ันตํ่าที่เราอยากไดรับคือ ตนทุนที่เราลงทุนไปต้ังไวที่ รอยละ 30 ถาหาก IRR มากกวา รอยละข้ันตํ่าที่

เราอยากไดรับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจโรงแรมน้ี พบวา IRR มีคาสูง เน่ืองจากเปนธุรกิจที่กําลังมีการ

เติบโต มูลคาหองสูง เหมาะสมแกการลงทุน จะเห็นวา IRR ของโครงการมีคาเทากับ รอยละ 121.9 

น้ันหมายถึง อัตราผลตอบแทนของโครงการคอนขางสูงใชระยะเวลาในการคืนทุนประมาณ 1-2 ป 

ดังน้ัน จึงสรุปไดวาควรลงทุน 

 

4.5 แผนรองรับความเสี่ยงในอนาคต 

1. การจัดทําระบบงานทั้งดานบริการ ดานบัญชีใหมีความถูกตอง แมนยําและเปนระบบมาก

ย่ิงข้ึน โดยมีการวิเคราะหธุรกิจ วางแผนงบประมาณตางๆ 

2. จัดทําเว็บไซดของโรงแรมเพื่อรองรับลูกคาที่มากข้ึนและเพื่อการเขาถึงขอมูลไดงาย ซึ่ง

สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของโรงแรม และเพื่อใหเห็นถึงความมีมาตรฐานย่ิงข้ึน 

3. นําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาใชในการทํางานเพื่อความผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต 
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4. บริหารจัดการดานบุคลากร มีการปรับโครงสรางองคกรใหเกิดความเหมาะสมและมีความ

ยึดหยุน และรวมถึงการจัดอบรมพนักงานที่จะเพิ่มศักยภาพในการทํางานของคนในองคกรกรใหมี

คุณภาพดีเย่ียม 

6. มีการประชาสัมพันธในสื่อตางๆ เพื่อเปนที่รูจัก และเกิดการบอกตอ อาทิ อินเตอรเน็ต 

การลงนิตยสาร เปนตน 

8. การระดมทุน จากสถาบันทางการเงิน เพื่อขยายสาขาใหมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน 
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ประวัติผูเขยีน 

 

ช่ือ-นามสกุล  นางสาวพิชชาอร เอี่ยมวิบูลย 

 

วัน เดือนปเกิด  4 กรกฎาคม 2530 

 

ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี สาขาการจัดการธุรกิจระหวางประเทศ คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

  

ปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 

 

เรื่องความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิตมหาวิทยาลัย

กรุงเทพโดยวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความเปนไปไดในการตอยอดธุรกิจโรงแรมเดอพาสเทล หัว

หินโปรดกรอกขอมูลในแบบสอบถามน้ีตามความเปนจริงซึ่งขอมูลที่ไดจากทานในครั้งน้ีจะเปน

ประโยชนอยางย่ิงในการนําไปพัฒนาธุรกิจโรงแรมตอไปในอนาคต 

 

 

ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย / ลงใน     หรือเติมขอความในชองวางใหตรงกับความคิดเห็นของ

ทานมากที่สุด 

1. เพศ    ชาย      หญิง 

 

2. อายุ    ตํ่ากวา 25 ป    26-35 ป    

36-45 ป    46-55 ป   

มากกวา 55 ปข้ึนไป 

 

3. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ตํ่ากวา 10,000 บาท   10,001-15,000 บาท 

15,001-20,000 บาท   20,001-30,000 บาท 

มากกวา 30,000 บาท 
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ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจทางปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอโรงแรมเดอพาสเทล หัวหิน 

คําขี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย / ลงในชองใหตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 

รายการ ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. ที่ต้ัง ของโรงแรมมีความเหมาะสม 

2. สภาพแวดลอมของโรงแรมมีความ

สะอาดหรือสดช่ืน 

3. โครงสรางทางกายภาพของโรงแรม

มีความปลอดภัย  

4. ระบบการใหบริการในโรงแรมมี

คุณภาพ  

5. ระบบความการรักษาความ

ปลอดภัย 

6. สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับผูเขา

พักและผูมาใชบริการเชน ปริมาณของ

ใชที่จัดให อุปกรณตกแตง เปนตน 

7. คุณภาพการบริการ และการรักษา

คุณภาพ เชน บุคลิกภาพ คุณภาพการ

บริการ ความสะอาดสุขอนามยั 

ช่ือเสียงโรงแรม เปนตน 

8. ราคามีความเปนมาตรฐานไมสูง

มากเกินไป 

     

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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ภาคผนวก ข 

ตัวอยางการคํานวณแผนการเงิน 
 

1) วิธีการหาคา NPV 
 

 
 

โดยโปรแกรม Microsoft Excel จะทําการคํานวณหามูลคาปจจุบันใหทันที โดยมีมูลคา

ปจจุบันเทากับ 6,922,143 บาท ซึ่งเปนมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดในอนาคต ยังไมไดหักระบบ

จะทําการคํานวณมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดในอนาคตทั้งหมดกลับมาเปนมูลคาปจจุบันเงิน

ลงทุนเริ่มแรก จํานวน 2,000,000 บาท ซึ่งหากหักดวยเงินลงทุนแลวจะทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิ มีคา

เทากับ 4,922,143 บาท 
 

2) วิธีหาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return) 
 

 
 

โดยโปรแกรม Microsoft Excel จะทําการคํานวณหาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 

ใหทันทีโดยมีมูลคาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เทากับ 1.219 หรือ 121.9% 
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