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บทคัดย่อ 
 

วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้คือ น าความรู้ความเข้าใจและข้อมูลจากการสอบถามต่างๆ
ช่วยให้ผู้ประกอบการธุรกิจมีความเข้าใจอย่างชัดเจนยิ่งขึ้นช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถจัดท าแผน
ธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการจัดท าแผนธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ คือธุรกิจ
โรงแรมท่ีพัก ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ในการจัดท าแผนได้จากการสัมภาษณ์ จากผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย
และแนวคิดทฤษฎีต่างๆ 

จุดแข็งท่ีส าคัญของธุรกิจคือสถานที่ตั้งของโรงแรมมีบริการภาษาจีนตลอด24ชั่วโมงมีโรงแรม
มีของฝากไทยที่คุ้มค่าขาย มีบริการไกด์ส่วนตัวที่สามารถสื่อสารภาษาจีนและขับรถได้รับจ้างและมี
ช่างภาพส่วนตัวรับจ้างมีวิธีการช าระเงินสะดวกส าหรับลูกค้าชาวจีนพนักงานโรงแรมส่วนใหญ่จะ
สื่อสารภาษาจีนได้ดีกับลูกค้าคนจีน ความรวดเร็วในการใช้บริการมีประสิทธิภาพสูง  
จุดอ่อนคือโรงแรมยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาดผู้ประกอบการมีทั้งสามคน มีสองคนเพ่ิงจบการศึกษา ขาด
ประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจ 

โอกาสในการท าธุรกิจประเภทนี้คือ เนื่องจากนักท่องเที่ยวจีนเป็นนักท่องเที่ยวกลุ่มใหญ่ที่สุด
และนักท่องเที่ยวจีนท ารายได้ให้เศรษฐกิจการท่องเที่ยวไทย รัฐบาลไทยออกใบอนุญาตให้
นักท่องเที่ยวจีนเข้ามาในประเทศไทยได้สะดวกและประเทศไทยอยู่ในภาวะสังคมท าให้นักท่องเที่ยว
ได้รับความปลอดภัยโรงแรมจะมีโอกาสที่จะมีผู้มาพักท่ีเป็นชาวจีนเข้ามาใช้บริการเป็นจ านอนมาก 
อุปสรรคที่ส าคัญคือคู่แข่งขันมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักมากกว่า ลูกค้าเข้าพักโรงแรมที่รู้จักมากกว่าท าให้
ธุรกิจมีรายได้ลดลง คู่แข่งช่วงชิงรายได้ไปท าให้โรงแรมสูญเสียรายได้ให้คู่แข่งขัน 

กลยุทธ์มีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจ ได้แก่กลยุทธ์ทางการบริหารจัดการ
องค์กรและทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์กระบวนการให้บริการ กลยุทธ์SWOT กลยุทธ์ทางการเงินและ
การลงทุน  กลยุทธ์การตลาดกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ 
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ABSTRACT 
 

The objective of this business plan is to bring knowledge, understanding, and 
the information from various inquiries and helping business entrepreneur to 
understanding more clearly, Helping entrepreneurs to create business plans 
efficiently and effectiveness of business plan, the type of business is hotel business, 
the type of  information for used is obtained from interviews, From stakeholders and 
various theoretical concepts. 

The most strength point of business is the location, should set Chinese 
language service available 24 hours a day. The hotel has also some particularly cost-
effective local specialty products for sale. There also have private tourist guide 
service that can communicate in Chinese and drivers for choose, also hire personal 
photographer. Develop super convenient payment method for Chinese peoples, 
every hotel employees should have good Chinese language level and excellent 
service awareness, The speed of using this service is high efficiency. 

The disadvantage is this hotel has not been known by the market, the 
venture partner have 3 persons, 2 just graduated from university, Lack of experience 
in business administration. 

The opportunity to start this type of business is because Chinese tourism is 
among the biggest group and it created a huge impact on the economy that benefits 
the kingdom of Thailand. The kingdom of Thailand hereby declare and issued special 
license/(visa) for tourists from People Republic of China in regards to serve the 
purpose of attracting them and make it more convenient to have vacation in 
Thailand. Currently, Thailand also tightened up their security measure as its essential 
to ensure the safety for the public and including the tourists. The hotel industry will 
bloom as they will receive these Chinese tourists.  Future earnings are absolutely 



optimistic 
The biggest challenge is compete it orarereputable and their brand name is 

widely known, most of the customers prefer to make reservation with them. Hence, 
this affected our business and resulted huge decline of income.  Competitors 
compete for revenue and using all means, thus causing the hotel industry to lose 
revenue gradually to competitors. 

The strategy is related to the business environment. Include management 
strategy, organization and human resource strategy, service supply process strategy, 
SWOT strategy, financial strategy and investment, marketing strategy, create brand 
strategy 
 
Keywords : Hotel Business Plan 
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บทที่ 1 
ความเป็นมาของธุรกิจ 

 
เน้ือหาของบทน้ีจะเป็นการนําเสนอเก่ียวกับความเป็นมาของธุรกิจอธิบายเหตุผลในการ

เร่ิมทําธุรกิจน้ีและแนะนําถึงประเภทของบริการ จุดเด่นและลักษณะของโรงแรม พูดถึงวิสัยทัศน์ พัน
ธุรกิจเป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาว วัตถุประสงค์ของธุรกิจเป็นต้นซึ่งมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ ได้แก่ 

โรงแรมDLเป็นกิจการเปิดใหม่เพ่ือให้บริการที่ดีกับนักท่องเที่ยวชาวจีนเน่ืองจากนักท่องเที่ยว
จีนเป็นนักท่องเที่ยวกลุ่มใหญแ่ละกลุ่มหลักในประเทศไทยและประเทศไทยเป็นประเทศที่นักท่องเที่ยว
จีนนิยมเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวเป็นอันดับแรกโดยมาเที่ยวกับบริษัททัวรแ์ละมาเที่ยวเองซึ่งมีอัตรา
สวนอยู่ที่ 50 : 50 จึงเห็นได้ว่านักท่องเที่ยวชาวจีนสร้างประโยชน์มหาศาลให้กับเศรษฐกิจไทยเป็น
อย่างมาก ด้วยเหตุน้ีโรงแรมจึงเป็นส่วนหน่ึงที่สําคัญในการท่องเที่ยวแต่ปัญหาที่เกิดกับนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่เดินทางมาท่องเที่ยวเองคือการใช้ภาษาที่ต้องการติดต่อกับโรงแรมที่เข้ามาใช้บริการ
โดยเฉพาะอย่างย่ิงการใช้ภาษาไทยเพ่ือการสื่อสาร  นอกจากการใช้ภาษาอังกฤษนอกจากน้ี ยังทําให้
การท่องเที่ยวไม่สะดวกพวกเขาหวังว่าน่าจะมีโรงแรมที่มกีารให้บริการโดยใช้ภาษาจีนที่สามารถดูแล
พวกเขาได้อย่างดีและให้คําแนะนําในการเดินทางสะดวกสบายอย่างมีเสรีภาพ 
          ดังน้ันโรงแรมDL จึงต้ังขึ้นโดยเน้นกลุ่มนักท่องเทีย่วชาวจีนที่มีเป็นจํานวนมากโรงแรมมี
สภาพแวดล้อมภายในที่สามารถสนองตอบท่ีดีการให้บริการท่ีมีคุณภาพดีสะดวกและปลอดภัยความ
ต้องการของลูกค้าซึ่งเป็นนักท่องเที่ยวชาวจีนขนาดโรงแรมไม่ใหญ่สามารถให้บริการที่อุ่นใจทีสุ่ด
สําหรับแขกทุกท่านทําให้ลูกค้ารู้สึกถึงความอบอุ่นจากประเทศย้ิมแยม้ผ่านการให้บริการของโรงแรม
ธุรกิจน้ีจึงเป็นธุรกิจที่มีภาพอนาคตท่ีดีและสามารถสร้างรายได้ให้แก่ผู้ประกอบการได้อย่างดีด้วย 
 

1.1  แนะนําธุรกิจ 
ช่ือโรงแรม : โรงแรม DL  
สถานที่ต้ัง : ซอยเจริญนคร X ถนนเจริญนคร แขวงบางลําพูล่าง เขตคลองสาน  

จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 



 

ภาพที่ 1.1 :  
 
 

 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.2 : โ
 
 
 
 
 
 

1.2  ประเภท
โรงแ

ต่างๆ ตามคว

เป็นต้น 

ช่ัวโมง (ลูกค้า

คุณภาพดีด้วย

 ลกั
  โร

ภายในห้องพั

แผนทีแ่สดงที

โลโก้ของโรงแ

ทของบริการ 
แรม DL นอกจ
วามต้องการขอ

- มีบริ

- มีไก
าต้องจ่ายเงินล

- โรงแ
ย 

- โรงแ
กษณะโรงแรม
รงแรมเป็นอาค
ักมีตู้เสื้อผ้า โต

ทีต้ั่งสถานประ

แรม 

จากเป็นที่พักย
องแขกเหมือน
ริการโรงแรมต

ด์ที่สามารถสือ่
ล่วงหน้า) 

แรมมีของฝาก

แรมมีช่างภาพ
ม 
คารทั้งดึกตกแ
ต๊ะเคร่ืองแป้ง

ะกอบการ 

ยังมีการให้บริ
นเพ่ือนกัน ได้
ตามปกติ เช่น

อสารภาษาจนี

กไทยขายของฝ

พท่องเที่ยวส่วน

แต่งใหม่มีทั้งห
 เก้าอ้ีที่แขวน

ริการแบบสาม
้แก่ 
บริการเช็คอิน

น และขับรถย

ฝากมาจากชา

นตัวรับจ้าง 

หมด 6 ช้ัน 48
นเสื้อเคร่ืองปรั

ารถพาแขกชา

น และเช็คเอา

ยนต์ได้อย่างดีร

าวนาไทยโดยต

8 หอ้ง ต้ังอยู่ริ
รับอากาศ เครื่

าวจีนไปเที่ยว

าท์ บริการอาห

รับส่งดูแลแขก

ตรงราคาถูกแ

ริมแม่น้ําเจ้าพร
รื่องทํานํ้าอุ่นมี

2 

วสถานที่

หารเช้า 

กวันละ 8  

ละมี 

ระยา
มพีนักงาน
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รักษาความปลอดภัย 24 ช่ัวโมงมี TV และ WIFI เปิดให้บริการฟรี 24 ช่ัวโมง บรรยากาศดีฝั่งตรงข้าม
กับASIATIQUE THE RIVERFRONT   

 จุดเด่น 
- สถานที่ต้ังของโรงแรม : โรงแรมต้ังอยู่ริมแมนํ้่าเจ้าพระยาอยู่ฝั่งตรงข้าม  

ASIATIQUE THE RIVERFRONT หากไปยังฝั่งตรงข้ามก็จะเป็นสถานที่ทอ่งเที่ยวที่มีชีวิตชีวาหากอยู่ฝั่ง
โรงแรมก็จะเป็นท่ีอยู่อาศัยของชาวไทยนักท่องเที่ยวสามารถสัมผสับรรยากาศความเป็นอยู่แบบไทยๆ 
ได้บริเวณหน้าปากซอยมี ร้านเซเว่น ธนาคารกสิกรไทย และห้างสรรพสนิค้าทําให้มีความสะดวกสบาย
ต่อการจับจ่ายใช้สอย 

- พนักงานคนไทยของโรงแรมสว่นใหญ่จะสื่อสารภาษาจีนได้ 
- มีไกด์ที่สามารถสื่อสารภาษาจีนและขับรถได้ส่วนตัวรับจ้าง (ลูกค้าต้องซือ้ 

บริการล่วงหน้า) 
- มีช่างภาพส่วนตัวรับจ้าง 
- ขนาดโรงแรมไม่ใหญ่สามารถให้บริการที่อุ่นใจสําหรับลูกคา้ทุกท่าน 
- โรงแรมมีของฝากไทยที่คุ้มค่าขาย 

วิสัยทัศน ์
        เป็นโรงแรมท่ีให้ความเอาใจใส่ลูกค้าชาวจีนให้เกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการอย่าง
ต่อเน่ือง 

พันธกิจ 
- จัดสถานที่พักให้สะอาดและปลอดภัยต่อลูกค้าชาวจีน 
- จัดบริการให้ลกูค้าชาวจีนด้วยความเอาใจใส่เพ่ือให้เกิดความประทับใจ 
- จัดกิจกรรมทีล่กูค้ามีส่วนร่วมเพ่ือให้กลับมาใช้บริการซ้ําในครั้งต่อไป 
- สร้างแบรนด์ภาพลักษณ์ที่ดีให้ลูกค้าชาวจีนจดจําและแนะนําต่อให้มาใช้บริการ 
- สร้างความย่ังยืนทางธุรกิจเพ่ือได้ผลตอบแทนกลับคืนแก่ผูล้งทุน 

เป้าหมาย 
- เป้าหมายระยะสั้น: ขยายโอกาสทางธุรกิจใหม่หาคู่ขาเพ่ิมขยายขอบเขตของ 

ธุรกิจโรงแรมเพ่ือสร้างกําไรให้มากขึ้น 
- เป้าหมายระยะยาว: ขยายธุรกิจทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัดเปิดสาขาเพ่ิม 

ภายในระยะเวลา 2-4 ปี 
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1.3  วัตถุประสงคข์องธุรกิจ 
- เพ่ือแบรนด์ภาพลักษณ์เป็นที่รู้จักของนักทอ่งเที่ยวชาวจีน 
- เพ่ือต้องการผลตอบแทนในด้านต่อไปน้ีคือ 
- รายได้15,168,936บาท / ต่อปีโดยมีอัตราการเจริญเติบโตไม่ตํ่ากว่าร้อยละต่อปี 
- อัตราการเจริญเติบโตของกําไรไม่ตํ่ากว่าร้อยละ61.46%ต่อปี 
- ระยะเวลาคืนทุนภายใน1.23ปี 

 

1.4  วัตถุประสงคข์องการจัดทาํแผนธรุกิจ 
เพ่ือนําความรู้ความเข้าใจ และข้อมูลจากการสอบถามต่างๆ ช่วยให้ผู้ประกอบการธุรกิจมี

ความเข้าใจอย่างชัดเจนย่ิงข้ึนช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถจัดทําแผนธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลในการจัดทําแผนธุรกิจ 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
แผนธุรกิจฉบับน้ีจัดทําขึ้นโดยใช้ข้อมูลประเภทต่างๆ ซึ่งประกอบด้วย 1.ข้อมูลที่เก็บรวบรวม

เองและ 2. ข้อมูลที่รวบรวมจากแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวกับเน้ือหาที่ใช้ในการจัดทําแผน
ธุรกิจในครั้งน้ี 

 
2.1  ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง  
ข้อมูลที่เก่ียวขอ้งกับความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือนําไปใช้ในการจัดทําแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดได้แก่ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกโรงแรม 3 ดาว ปัจจัยใดคือ
นักท่องเที่ยวชาวจีนให้ความสําคัญมากและจูงใจมาก ปัจจยัใดสามารถทาํให้นักท่องเที่ยวชาวจีน
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรม 3 ดาว 

 
ตารางที่ 2.1 :  ข้อมูลที่รวบรวมจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
  

ประเภทของขอ้มูล เหลง่อ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้
ข้อมูล 

การแบ่งกลุ่มลกูค้าและ
ส่วนตลาด 

http://oknation.nationt
v.tv/blog/tqaaward/20
11/08/23/entry-1 

เพ่ือนํามาใช้ในการหากลุ่มลูกค้า
เป้าหมายและแบ่งส่วนตลาด
ของธุรกิจ 

โมเดในการดําเนินธุรกิจ https://bsc.dip.go.th/t
h/category/businesspl
an/business-model-
content 

เพ่ือทราบต้นแบบในการดําเนิน
ธุรกิจ 

กลยุทธ์ SWOT 
 

https://greedisgoods.c
om/swot-คือ/ 

วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน
และภายนอกขององค์กร เพ่ือ
ค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส
และอุปสรรคทีอ่าจเกิดขึ้นกับ
องค์กร 

                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) :  ข้อมลูทีร่วบรวมจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง  
 

ประเภทของขอ้มูล เหลง่อ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล
วิธีการเลือกพันธมิตร https://www.smarts

me.co.th/content/36
928 

เพ่ือนํามาใช้ในการคันหาพันธมิตร
ที่เหมาะสมกับธุรกิจเรา  

วิธีการสร้างแรงจูงใจแก ่
ลูกค้า   

http://marketingthai.
blogspot.com/2010/
10/buying-
motives.html 

เพ่ือช่วยค้นหาวิธีดึงดูดลูกค้าให ้
ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์หรือบริการ
ของเรา 

วิธีการสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

https://vshareconten
t.com/2018/02/11/6-
tips-to-win-crm/ 

เพ่ือนํามาใช้ในการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าและรักษา
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าให้ดี  

วิธีการสร้างคุณภาพ 
บริการที่ดีให้กบัลูกค้า 

https://portal.welov
eshopping.com/cont
ent/1370-เคล็ดลับการ
สร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้า 

เพ่ือสร้างคุณภาพบริการที่ดีให้เป็น
ที่พึงพอใจให้กบัลูกค้า 

การจัดโครงสร้างองค์กร https://www.baanjo
myut.com/library_2/
extension1/organizat
ion/06.html 

เพ่ือนํามาใช้ในการเลือกโครงสร้าง
องค์กรหน่ึงที่เหมาะสมกับเรามาก
ที่สุดเพ่ือความสะดวกในการ
บริหารการจัดพนักงานและการ
ประหยัดค่าใช้จ่ายบุคลากรด้วย 

กลยุทธ์สร้างแบรนด์ https://www.marketi
ngoops.com/news/b
randmove/meetnlun
ch-2/ 

เพ่ือสร้างแบรนด์ให้เป็นที่ธุรกิจ
ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและกลุ่ม
ต่างๆ 

        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) :  ข้อมลูทีร่วบรวมจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง  
 

ประเภทของขอ้มูล เหลง่อ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล
เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
เกณฑ์ในการประเมินผลการ
ปฏิบัติงาน วิธีการจูงใจและ
รักษาบุคลากร 

https://www.theelead
er.com/digital-
transformation/human
-resources-hr-4-0-
adds-4-strategies-
forspeeding-up-work/ 

เพ่ือนํามาใช้ในการเลือกคนเข้ามา
ทํางานที่องค์กรและใช้คนถูกงาน 
ประหยัดค่าใช้จ่ายแรงงานที่ไม่
จําเป็นและปรับปรุงประสิทธิภาพ
การทํางาน 
 

วิธีการเก็บข้อมูล http://www.thaigoodvi
ew.com/node/50458 

เพ่ือช่วยค้นหาวิธีเก็บข้อมูลที่
เหมาะสมกับธุรกิจสุดและเพ่ือช่วย
ประหยัดต้นทุนในการเก็บข้อมูล 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
 

https://moneyhub.in.t
h/article/เพ่ิมมูลค่าให้
ธุรกิจ/ 

เพ่ือช่วยวิเคราะห์สถานการณ์
ตลาดและเป็นแนวทางในการสร้าง 
กลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกับ
ความต้องการของลูกค้ากลุ่ม 
เป้าหมาย 

วิธีการต้ังราคา 
 

https://greedisgoods.c
om/price-คือ-การต้ัง
ราคา-marketing-mix/ 

เพ่ือช่วยค้นหาวิธีการต้ังราคาที่ 
เหมาะสมกับธุรกิจ  
 

การบริการช่องทางการ
จําหน่าย 
 

https://sites.google.co
m/site/karkhaypwch1/
hnwy-thi-3-chxng-
thangkar-cad-cahnay 

เพ่ือช่วยช่องทางการจําหน่ายที่ 
เหมาะสมกับธุรกิจที่สุด 

วิธีการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่  
รู้จัก 
 

https://taokaemai.com
/5-ขั้นตอนสร้างแบรนด์
ให้เ/ 

เพ่ือช่วยหาวิธีที่สามารถสร้าง 
ตราสินค้าให้เป็นสินค้าที่มีคนรู้จัก 
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91.35%

4.81% 3.85%0

ท่องเท่ียว  ทาํธุรกิจ ติดต่อการศึกษา

2.2  วิธีการเก็บขอ้มูลและเครื่องมือที่ใช ้
 
ตารางที่ 2.2 :  วิธีการเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง  วิธีการดําเนินการและเครื่องมือที่ใช้ 
 

วิธีการเก็บข้อมูล เคร่ืองมือที่ใช้ 

การสัมภาษณค์วามคิดเห็น แบบสัมภาษณ ์
 
2.3  ผู้ที่ให้ข้อมูล 

ผู้ที่ให้ข้อมูลเป็นกลุ่มคนจีนทัว่ไปที่สนใจหรอืเคยมาทําธุรกิจประเภทต่างๆ เช่น มาท่องเท่ียว
หรือค้าขายในกรุงเทพ เน่ืองจากลูกค้าหลักของโรงแรมจะเป็นชาวจีน จึงมีความจําเป็นต้องสํารวจ
ความต้องการและความคิดเห็นของผู้คนกลุ่มน้ีผ่านการสมัภาษณ์ทางออนไลน์  จํานวนผู้ที่ให้ข้อมูลใน
ครั้งน้ีมี 104 คน  
 
ภาพที่ 2.1 : วัตถุประสงค์ของการเข้ามาประเทศไทยคืออะไร 
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ภาพที่ 2.2 : เพศ 
 

 
 
ภาพที่ 2.3 : อายุ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

49.04%

50.96%

0 0

 ชาย หญิง

1.92%

33.65%

6.73%

22.12%

34.62%

0.96%

ตํ่ากวา่ 18 ปี 18-25ปี  26-30ปี 31-45 ปี  45-60 ปี 60 ปีข้ึนไป
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ภาพที่ 2.4 : อาชีพหลัก 
 

 
 
 
ภาพที่ 2.5 : ปกติชาวจีนจะคันหาและจองโรงแรมจากเอพพลิเคชันไหน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

7.69%

11.54%

25.00%

32.69%

5.77%

17.31%

นกัเรียน/นกัศึกษา  ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ พนงังานบริษทั

ธุรกิจส่วนตวั คนเกษียณ อ่ืนๆ

0 5 10 15 20 25 30 35 40

อ่ืนๆ

Yilong

Xiecheng

Qunaer

Wechat

Weibo

Facebook

Agoda

Booking

Google
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ภาพที่ 2.6 : ช่วงราคาที่ชาวจีนสนใจสําหรับโรงแรมระดับ 3 ดาวต่อ1คืน 
 

 
 
 
ภาพที่ 2.7 : เมื่อชาวจีนมากรุงเทพ มักจะเลือกพักที่โรงแรมย่านไหน 
 

 
 
 
 
 

14.42%

52.88%

27.88%

4.81%

นอ้ยกวา่ 500฿ 500-1000฿ 1001-1500฿  สูงกวา่1500฿

69.23%

28.85%

1.92%

กล้แหล่งท่องเท่ียว กล้ย่านการค้า             กล้สนามบิน



12 
 

ภาพที่ 2.8 : หากโรงแรมจะมขีองฝากไทยที่คุ้มค่าขายและมีบริการช่วยส่งของฝากไทยกลับประเทศ/ 
               บ้านผ่านทางบริษัทขนส่งชาวจีนจะสนใจ 
 

 
 
ภาพที่ 2.9 : หากโรงแรมจะมบีริการที่กําหนดเอง เช่นมีไกด์ที่สามารถสื่อสารภาษาจีนและขับรถยนต์ 
               ได้อย่างดีรับส่งดูแลแขกวันละ8ช่ัวโมงและโรงแรมมีช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวรับจ้าง ชาว 
               จนีจะสนใจ 
           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

75%

25%

0 0

สนใจ ไม่สนใจ

71.15%

28.85%

0 0

สนใจ ไม่สนใจ
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ภาพที่ 2.10 : สนใจการตกแต่งสไตล์โรงแรมแบบไหน  
 

 
 
ภาพที่ 2.11 :  เมื่อชาวจีนเลือกโรงแรม ปัจจัยใดที่ท่านให้ความสําคัญมากและจูงใจทําให้ชาวจีนใช้ 
                  บริการโรงแรม 3 ดาว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

40.08%

13.46%

1.92%

36.54%

สไตลไ์ทย สไตลจี์น

สไตลต์ะวนัตก สไตลเ์รียบง่ายสมยัใหม่

47

30

44

61

28

35

59

33

25

44

0 10 20 30 40 50 60 70

ความสะดวกในการเดินทางไปสถานท่ีท่องเท่ียว           

ช่ือเสียงของโรงแรม                                                          

มีบริการเฉพาะภาษาจีนตลอด 24 ชัว่โมง                          

ความปลอดภยันและความเป็นส่วนตวั                             

อาหารและเคร่ืองด่ืม                                                         

อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก                                            

คุณภาพการบริการของโรงแรม                                      

ขนาดของหอ้งพกัท่ีกวา้งพอสมควร                               

รถพาเท่ียวพร้อมไกด ์                                                    

ราคาและค่าบริการ                                      
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ภาพที่ 2.12 : ของสมนาคุณพิเศษที่ชาวจีนต้องการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.4  สรุปข้อมูล 

1. วัตถุประสงค์ของชาวจีนเข้ามาประเทศไทยมีร้อยละ 91 จะเป็นมาท่องเท่ียว  
2. ผู้คนที่เข้าร่วมการสัมภาษณท์างออนไลน์ในครั้งน้ีจะมีเพศชาย ร้อยละ 50.96  เพศหญิง 

ร้อยละ 49.04 
3. อายุของผู้คนที่เข้าร่วมการสัมภาษณ์ทางออนไลน์ในครั้งน้ี มีส่วนใหญ่จะคิดเป็น 46-60  

ปี ร้อยละ34.62 
4. อาชีพหลักของผู้คนที่เข้าร่วมการสัมภาษณท์างออนไลน์ในครั้งน้ี  มีร้อยละ 32.69 จะ 

เป็นนักธุรกิจส่วนตัว  
5. แอพพลิเคช่ันที่ปกติชาวจีนจะคันหาและจองโรงแรมส่วนใหญ่จะคิดเป็น 

Wechat, Xiecheng, Qunaer, Weibo Google และอื่นๆ 
6. ช่วงราคาที่ชาวจีนสนใจสําหรบัโรงแรมระดับ 3 ดาวต่อ 1 คืน มีร้อยละ 52.88 คน จะคดิ 

อยู่ในช่วง 500-1000 บาท 
7. เมื่อชาวจีนมากรุงเทพ มีผู้คนร้อยละ 69.23 มักจะเลือกพักที่โรงแรมใกล้แหล่งท่องเที่ยว  
8. มีผู้คนร้อยละ 75 จะสวนใจ โรงแรมที่มีของฝากไทยที่คุ้มค่าขาย และมบีริการช่วยส่งของ 

ฝากไทยกลับประเทศ/บ้านผ่านทางบริษัทขนส่ง   
9. มีผู้คนร้อยละ 71.15 จะสวนใจ โรงแรมที่จะมีบริการที่กําหนดเอง เช่นมีไกด์ที่สามารถ 

23

35

57
22

66

บตัรสมนาคุณท่ีใชล้ดราคาในหา้งสรรพสินคา้
ส่ิงของแจก
อาหารและคร้ังด่ืมฟรี(เฉพาะอาหารเชา้)
อาหารและคร้ังด่ืมฟรี                             
บตัรสมาชิกลดพิเศษตามจาํนวนคร้ังท่ีใชป้ริกา                                                
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สื่อสารภาษาจีนและขับรถยนต์ได้อย่างดีรับส่งดูแลแขกวันละ 8 ช่ัวโมงและโรงแรมมีช่างภาพ
ท่องเที่ยวส่วนตัวรับจ้าง  

10. มีผู้คนร้อยละ40.08 จะสวนใจการตกแต่งสไตล์โรงแรมแบบสไตล์ไทย 
11. เมื่อชาวจีนเลือกโรงแรม ปัจจยัที่จะทําให้ความสําคัญมากและจูงใจทําให้ชาวจีนใช้ 

บริการโรงแรม 3 ดาว ส่วนใหญ่จะเป็นคุณภาพการบริการของโรงแรม  ความสะดวกในการเดินทางไป
สถานที่ท่องเทีย่ว  ราคาและค่าบริการ  อุปกรณ์อํานวยความสะดวก ขนาดของห้องพักที่กว้าง
พอสมควร  ช่ือเสียงของโรงแรม  สวนน้อยจะเป็นรถพาเที่ยวพร้อมไกด์ อาหารและเครื่องด่ืม    
ความปลอดภัย และความเป็นส่วนตัว  มีบริการเฉพาะภาษาจีนตลอด 24 ช่ัวโมง 

12. ของสมนาคุณพิเศษที่ชาวจีนต้องการส่วนใหญ่จะเป็นส่วนลดครั้งต่อไป  อาหารและครั้ง 
ด่ืมฟรี สิ่งของแจก  ส่วนน้อยจะเป็นบัตรสมนาคุณที่ใช้ลดราคาในห้างสรรพสินค้าและ                         
บัตรสมาชิกลดพิเศษตามจํานวนคร้ังที่ใช้ปริการ   
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
เน้ือหาของบทน้ีจะเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ  สาเหตุที่ต้อง

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมคือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจสามารถช่วยผู้บริหารรู้จักจุดแข็งและ
จุดอ่อนของธุรกิจคืออะไร แลว้จะเกิดผลตอบแทนกับธุรกจิยังไง สามารถช่วยผู้บริหารค้นหาโอกาสใน
การทําธุรกิจและจะแก้ไขอุปสรรคได้ทันเวลา ช่วยเกิดความคิดเห็นที่มีประโยชน์และช่วยตัดสินใจได้
ถูกต้อง ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ได้แก่ 

 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
1. สภาพเศรษฐกิจ 
     ประเทศจีนมีความเจริญก้าวหน้าทางเศรษฐกิจอย่าง
รวดเร็วในปัจจุบัน  นักท่องเทีย่วจีนเป็นนักท่องเที่ยว
กลุ่มใหญ่ทีสุ่ด และนักท่องเท่ียวจีนทํารายได้ให้
เศรษฐกิจการท่องเท่ียวไทย เป็นอันดับ 1 ในปี 2017
มีประมาณ 439,287 ล้านบาท 

- โอกาสท่ีได้รบัคือ 
โรงแรมมีโอกาสท่ีจะมีผูม้าพักที่เป็นชาว
จีน มาใช้บริการเป็นจํานวนมาก 
 
- ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับคือ 
โรงแรมมีรายได้เพ่ิมขึ้นอย่างมีมั่นคง 

2. ปัจจัยการผลิต 
- โรงแรมตกแต่งใหม่  สภาพแวดล้อมดี คุณภาพของ
การบริการสูง / สถานที่ต้ังของโรงแรมใกลจ้ากสถานที่
ท่องเที่ยวอ่ืนและกลางเมือง 
- อุปกรณ์โรงแรมใหมแ่ละคณุภาพการบริการที่ดี
สามารถดึงดูดความสนใจลูกค้าวัยหนุ่มสาวได้มากข้ึน 
 

- โอกาสท่ีได้รบัคือ  
โรงแรมเป็นที่รูจ้ักของลูกค้าเพราะ
ประทับใจในการบริการ ลูกค้าจะบอก
ต่อให้ลูกค้าคนอื่นและลูกค้าเดิมก็จะ
กลับมาใช้บริการใหม่ 
- ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับคือ 
ทําให้รายได้มัน่คง 

                                                                                             (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
3. การบริการต่อลูกค้า  
- โรงแรมนอกจากมีบริการตามโรงแรมปกติยังมีช่างภาพ
ท่องเที่ยวส่วนตัวและไกด์ส่วนตัวที่พูดภาษาจีนได้รับจ้าง
ล่วงหน้าโรงแรมรับสร้างซื้อของฝากไทย 

- ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับคือ 
โรงแรมจะทํากําไรมากขึ้น 

4.การเมือง 
- ประเทศไทยอยู่ในภาวะสังคมทําให้นักท่องเที่ยวได้รับ
ความปลอดภัย 
- ทําให้ประเทศไทยเป็นทางเลือกการท่องเที่ยวที่ดี
สําหรับนักท่องเที่ยวจีน รัฐบาลไทยให้ความสะดวกใน
เร่ืองวีซ่าสําหรับนักท่องเที่ยวต่างชาติ 

- โอกาสท่ีได้รบัคือ 
จํานวนนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาเที่ยว
ไทยเพ่ิมขึ้นมาเร่ือยๆ 
- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ 
รายได้ของโรงแรมไทยก็เพ่ิมตามไปด้วย 

5.กฎหมายและข้อระเบียบ 
- รัฐบาลไทยออกใบอนุญาตให้นักท่องเที่ยวจีนเข้ามาใน
ประเทศไทยได้สะดวก 

- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ 
โรงแรมมีลูกค้าเข้ามาพักเพ่ิมขึ้น 

6.คู่แข่งและสภาพการแข่งขัน 
- มีโรงแรมริมแม่นํ้าเจ้าพระยาเป็นจํานวนมาก 

- โอกาสท่ีได้รบัคือ 
โรงแรมที่มลีักษณะเฉพาะจะได้รับความ
นิยมมากขึ้น  
- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ 
นักท่องเที่ยวใหม่มาเที่ยวทําให้รายได้
เพ่ิมขึ้น 
- อุปสรรคที่ได้รับคือ 
1. คู่แข่งขันมีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักมากกว่า 
2. คู่แข่งช่วงชิงรายได้ไป 
- ผลเสียที่ธุรกจิได้รับคือ 
1. ลูกค้าเข้าพักโรงแรมที่รู้จกัมากกว่า
ทําให้ธุรกิจมีรายได้ลดลง 
2. สูญเสียรายได้ให้คู่แข่งขัน 
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3.2.การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

      (ตารางมีต่อ) 

 
 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
1. ความโดดเด่นของโรงแรม  
- โรงแรมมีบริการเหมือนโรงแรม 
ปกติเช่น บริการต้อนรับ  บริการห้องพัก 
บริการจัดเลี้ยง เป็นต้น  
- มีช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวและไกด์ส่วนตัว 
รับจ้างล่วงหน้าโรงแรมรับจ้างซื้อของฝากไทย  
- โรงแรมมีวิธีการชําระเงินสะดวกสําหรับลูกค้า
ชาวจีน เช่น จ่ายผ่าน WeChat, Alipay ได้ 
ทันท ี
- พนักงานโรงแรมส่วนใหญ่จะสื่อสารภาษาจีน
ได้ดีกับลูกค้าคนจีน 
- การตกแต่งของโรงแรมเป็นสไตล์ไทย 
- โรงแรมต้ังอยู่ริมแม่นํ้าเจ้าพระยา อยู่ฝั่งตรง
ข้าม ASIATIQUE The Riverfront  
- โรงแรมให้ความสะดวกสบายกับลูกค้า มี
สถานที่ต้ังดี มกีารตกแต่งใหม่ มีการบริการที่มี
ความโดดเด่น โรงแรมจะได้รับดึงดูดความสนใจ
จากลูกค้ามากขึ้น 

- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ  
1. โรงแรมจะได้ทํากําไรมากขึ้นและจะได้ 
ทําช่ือเสียงที่ดีให้กับผู้บริโภค  
2. ลูกค้าสามารถใช้บริการได้สะดวกไม่ 
ต้องจัดการเอง 
3. ให้ความสะดวกต่อลูกค้าในการจ่ายเงิน 
4. ลูกค้าเรียกใช้บริการได้สะดวก 
5. ลูกค้าเดินทางสะดวกและประทับใจกับ 
วิวที่สวยงามของแม่นํ้า 
6. ลูกค้าเดินทางสะดวกทําให้มาใช้บริการ 
มากข้ึน   
7. ธุรกิจมีรายได้เพ่ิมขึ้น 
8. ทําให้ลูกค้าได้สะดวกและประทับใจใน 
บริการ 
 

2. ความเป็นรูจั้กของโรงแรม  
- โรงแรมเพ่ิงเปิดใหม่  

- จุดอ่อน คือ โรงแรมเพ่ิงเปิดใหม่
นักท่องเที่ยวยังไม่มีความรู้จกในตลาด 
- ผลเสียที่ธุรกจิได้รับคือ 
รายได้อาจจะไม่ตรงตามที่วางแผนไว้ 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

                                                                                                       (ตารางมีต่อ) 

 
 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
3. ประสบการณ์ของเจา้ของธุรกิจ  
 

จุดอ่อน คือ ผูป้ระกอบการมีทั้งสามคน มสีอง
คนเพ่ิงจบการศึกษา ขาดประสบการณ์ในการ
บริหารธุรกิจ  
- ผลเสียที่เกิดขึ้นคือ 
การปฏิบัติงานไม่ประสบความสําเร็จในการทํา
การตลาดหรือการให้บริการ 

4. กระบวนการปฏิบัติงาน 
- ความรวดเร็วในการใช้บริการ เช่น การจองที่
พัก การบริการเที่ยวติดต่อไกด์ต้องมี
ประสิทธิภาพสูง 

จุดแข็ง คือ การปรับปรุงประสิทธิภาพการ
ทํางาน สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า  ทาํ
ให้ลูกค้าจะบอกต่อให้ลูกค้าคนอ่ืนและลูกค้า
เดิมก็จะกลับมาใช้บริการใหม ่
- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ 
ทําให้รายได้มัน่คง 

5. ความพอเพียงของบุคลากร 
โรงแรมเป็นธุรกิจขนาดกลางและเล็ก  

จุดแข็ง คือ 
1. มีบริการโรงแรมตามปกติ 
2. มีไกด์ถูกกฎหมายท่ีสามารถสื่อสารภาษาจีน
และขับรถยนต์ได้อย่างดีรับส่งดูแลลูกค้า 
3. โรงแรมมีของฝากไทยขายของฝากมาจาก
โรงงานไทยโดยตรง ราคาถูกและมีคุณภาพดี
ด้วย  
4. โรงแรมมีช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวรับจ้าง  
- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ  
มีการให้บริการท่ีหลากหลาย สามารถช่วย
ให้บริการได้ดีย่ิงขึ้นและสามารถประหยัด
เงินทุนทําให้รายได้เพ่ิมมากขึ้นได้ 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 

 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
6. ความสามารถในการปฏิบติังานของ
บุคลากร 
 
 

จุดแข็ง คือ 
1. รับสมัครพนักงานให้เรียบร้อยก่อนเปิด 
โรงแรม พนักงานทุกคนต้องไปตรวจสุขภาพที่
โรงพยาบาลรัฐบาลและต้องได้รับการฝึกอบรมอย่างเป็น
ระบบก่อนเปิดโรงแรม    
2. พนักงานโรงแรมส่วนใหญจ่ะสื่อสารภาษาจีนได้ดีกับ
ลูกค้าคนจีน สขุภาพแข็งแรงสามารถให้บรกิารที่ดีเป็นมือ
อาชีพแก่ลูกค้า  พนักงาน ปฏิบัติทําตามกฎระเบียบ
ข้อบังคับ มีความรับผิดชอบและมีความทุ่มเทให้กับงาน   
- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ  
ลูกค้าประทับใจและจะกลับมาใช้บริการใหม ่

7. เงินทุนในการดําเนนิธรุกิจ 
เงินทุนส่วนใหญ่จะเอามาจากเงินกู้
ธนาคารและ Angel Investors ( Angel 
Investors ก็คือนักลงทุนอิสระที่มาช่วย
ลงทุนแบบเน้นคุณค่าให้กับธุรกิจใน
ระยะเริ่มเต้น) 

ผลต่อแทนที่ธุรกิจจะได้รับ / ผลเสียที่เกิดขึน้คือ  ต้องมี
ความรับผิดชอบต่อ Angel Investors 
หา Angel Investors ที่ดีสามารถนํา     ความ
ช่วยเหลือที่ดีขึ้นไปสู่การดําเนินงานของโรงแรม 
ไม่อย่างน้ันเขาจะสร้างปัญหามากมายข้ึน สง่ผลร้ายแรง
ต่อการดําเนินงานปกติของโรงแรม 

8. คุณลักษณะทางกายภาพ จุดแข็ง คือ 
1. โรงแรมต้ังอยู่ในทําเลท่ีดีของเมือง เพราะริมแม่นํ้า
เจ้าพระยา อยู่ฝั่งตรงข้าม 
Asiatique The Riverfront ที่ห้องมีผนังกระจกโปร่งใส
บานใหญ่ ลูกค้าสามารถไม่ออกจากโรงแรมก็ได้ดูพระ
อาทิตย์ขึ้น พระอาทิตย์ตกดินและเห็นฉากกลางคืนของ
แม่นํ้าเจ้าพระยาและชิงช้าสวรรค์ที่ฝังตรงข้าม โรแมนติก 
มาก บรรยากาศดี 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
 2. โรงแรมตกแต่งใหม่สไตล์ไทย  พนักงานไทย

ให้บริการแบบที่จะทําให้ลูกคา้ย้ิมและอุ่นใจ 
ภายในห้องพักมีตู้เสื้อผ้า ทีแ่ขวนเสื้อ โต๊ะเคร่ือง
แป้ง เก้าอ้ี เคร่ืองปรับอากาศ  เคร่ืองทํานํ้าอุ่น 
พนักงานรักษาความปลอดภัย 
24ช่ัวโมง มีTVและWIFIเปิดให้บริการ 
ฟรี24ช่ัวโมง  
3. สถานที่ต้ังและบริการของโรงแรมดีห้องราคา
ไม่ถึงห้าดาว แต่บริการโรงแรมเป็นห้าดาว
สามารถเพ่ิมทศันวิสัยของโรงแรมเป็นตัวเลอืก
ก่อนของลูกค้าได้ง่าย/สถานทีต้ั่งของโรงแรมไม่
ไกลจากสถานที่ท่องเที่ยวอ่ืนและกลางเมือง 
- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับ / ผลเสยีที่เกิดขึ้น 
คือ  บริการที่ดีสามารถสร้างลกัษณ์ของโรงแรม
ได้ดีและเพ่ิมการมองเห็นของโรงแรม /จะ
สูญเสียลูกค้าบางสวนที่อยากอยู่ใกล้สถานที่
ท่องเที่ยวอ่ืนและกลางเมือง 

9. พันธมิตรคูค่้า  จุดแข็ง คือ 
1. ช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัว ไกด์ส่วนตัว  
โรงงานของฝากไทย  
2. ให้ความสะดวกแก่นักท่องเทียว / ค้นหาคู่ค้า
ที่ดี ซึ่งคู่ค้าต้องมีจริยธรรมอาชีพ บุคลิกภาพดีมี
ความรับผิดชอบต่อลูกค้ามีสนิค้าหรือบริการที่ดี
ให้กับลูกค้า 
- ผลต่อแทนทีธุ่รกิจจะได้รับคือ  
จะทําให้ได้ผลกําไรเพ่ิมทั้งสองฝ่าย  สร้าง
ช่ือเสียงโรงแรมดีด้วย  



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 

เน้ือหาของบทน้ีจะเป็นการนําเสนอเก่ียวกับโมเดในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือจะช่วยผู้บริหารได้
รู้จักลักษณะของกลุ่มลูกค้าคอือะไร คู่แข่นขันของธุรกิจจะมีลักษณะยังไง  จุดเด่นของธุรกิจคืออะไร
ธุรกิจควรสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าได้ยังไงเป็นต้น หลังจากทําความเข้าใจกับสิ่งเหล่าน้ีแล้วผู้บริหาร
จะได้รู้ว่าเป้าหมายของธุรกิจคืออะไรและจะต้องทําอย่างไรไปต่อ ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ ได้แก่ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ธุรกิจได้กําหนดกลุ่มเป้าหมายโดยพิจารณาใช้เกณฑ์ดังแสดงในตารางที่4.1 
 

4.1  เกณฑ์การจัดกลุ่มเปา้หมาย 
 

ตารางที่ 4.1 : เกณฑ์การจัดกลุ่มเป้าหมาย 
 

เกณฑ์การจัด
กลุ่มเป้าหมาย 

คุณลักษณะของกลุ่มเปา้หมาย 

เกณฑ์ประชากรศาสตร์
เป็นเกณฑ์ที่แบ่งโดยใช้
คุณสมบัติทาง 
ประชากรศาสตร์ 

- เน่ืองจากเป็นที่พักโรงแรมก็เลยใช้ได้ทุกเพศทุกวัยทุกอาชีพ และทุก
ระดับการศึกษาทุกสถานภาพการสมรส 
- รายได้20,000บาทต่อเดือนหรือขึ้นไปเน่ืองจากราคาห้องเหมาะกับ
ความสามารถในการซื้อสิ้นค้าบริการประชาชนที่มีอยู่ในระดับกล่าว 
- เน่ืองจากสถานที่ต้ังของโรงแรมและขอบเขตบริการธุรกิจของ
โรงแรมลูกค้าสว่นใหญ่ของโรงแรมคือนักท่องเท่ียวต่างชาติโดยเฉพาะ
นักท่องเที่ยวจีนที่มาเที่ยวเอง 

เกณฑ์พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคซึ่ง  พฤติกรรม 
ดังกล่าว 
 
เกณฑ์ทางจิตวิทยา 

- ความถี่ในใช้บริการส่วนใหญ่จะไม่กี่ครั้งในตลอดชีวิต   
- เหตุผลในการเลือกใช้บริการส่วนใหญจ่ะเป็นอยากพักอยู่ริมแม่นํ้า
เจ้าพระยาและโรงแรมคุ้มค่า  
- สถานที่ซื้อและวิธีซื้อบริการคือซื้อทางออนไลน์ 
- แม้ว่าโรงแรมไม่ต้องทําให้ดีทุกสิ่งทุกอย่างแต่หวังว่าโรงแรมมีความ
ใส่ใจและประทับใจต่อลูกค้า  
- คุ้มค่าเงินเป็นสิ่งที่สําคัญทีสุ่ดไม่ว่าจะเป็นสิ่ง อํานวยความสะดวก
หรือบริการของโรงแรม 

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : เกณฑ์การจัดกลุ่มเป้าหมาย 
 

เกณฑ์การจัด
กลุ่มเป้าหมาย 

คุณลักษณะของกลุ่มเปา้หมาย 

เกณฑ์ทางสังคม - ลูกค้าส่วนใหญ่จะคิดว่าโรงแรมมีความรับผิดชอบต่อสังคมโรงแรมที่
มีความรับผิดชอบต่อสังคมเป็นโรงแรมท่ีน่าเช่ือถือ  
- ลูกค้าส่วนใหญ่ได้รับรู้เก่ียวกับโรงแรมพร้อมคําแนะนําจากบุคคลอ่ืน
และโฆษณาของโรงแรม 

เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ - คนที่ชอบสถานท่ีท่องเที่ยวแม่นํ้าเจ้าพระยาและASIATIQUE THE 
RIVERFRONT จะพิจารณาเลือกโรงแรมที่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวสอง
แห่งน้ีก่อนแล้วโรงแรมDLต้ังอยู่ริมแม่นํ้าเจ้าพระยาอยู่ฝั่งตรงข้าม
ASIATIQUE THE RIVERFRONTเป็นทางเลือกที่ดี 

 
4.2  คู่แข่งขนั 

เมื่อพิจารณาถึงธุรกิจที่จําหน่ายบริการในขณะน้ีพบว่าแบ่งออกได้เป็น 3 กลุ่ม คือ 
กลุ่ม 1 กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดบน กลุ่มลูกค้าของโรงแรมคือลูกค้าที่มีรายได้

ระดับกลาง ถึงสูง ดังน้ัน กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดบนมักจะเปิดดําเนินการในบริเวณโรงแรมริมแม่นํ้า
เจ้าพระยาใจกลางปทุมวัน เน่ืองจากลูกค้าเป้าหมายมักจะจับจ่ายซื้อบริการในพ้ืนที่น้ัน 

กลุ่ม 2 กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผู้มีรายได้ระดับกลาง กลุ่มลูกค้าของโรงแรมคือลูกค้าที่
มีรายได้ระดับกลาง ดังน้ัน กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผู้มีรายได้ระดับกลางมักจะเลือกพ้ืนที่ทาํธุรกิจบริเวณ
ใกล้แม่นํ้าเจ้าพระยาถนนข้าวสาร ประตูนํ้า เน่ืองจากลูกค้าเป้าหมายมักจะจับจ่ายซื้อบริการในพ้ืนที่
น้ัน 

กลุ่ม 3 กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผู้มีรายได้ระดับตํ่าถึงระดับกลาง ซึ่งมักจะให้
ความสําคัญกับระดับราคาที่สามารถสนับสนุนได้ ดังน้ัน กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผู้มีรายได้ระดับตํ่ามักจะ
เลือกพ้ืนที่ทําธุรกิจในบริเวณถนนข้าวสาร ถนนสุขุมวิท ถนนราชดําริ ใกล้แม่นํ้าเจ้าพระยา ใกล้
พระบรมมหาราชวัง  

เมื่อพิจารณาในด้านกลยุทธ์ที่แต่ละกลุม่นํามาใช้เพ่ือให้เหมาะสมกับคุณลักษณะของกลุ่มคู่
แข่งขันจะมีรายละเอียด ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.2 :  กลยุทธ์ทีแ่ต่ละกลุ่มนํามาใช้ 
 

กลยุทธ์ทีน่ํามาใช ้ กลุ่ม1 กลุ่ม2 กลุ่ม3 
จุดเด่นของ
ผลิตภัณฑ์ 

การเดินทางสะดวก  
บริการดีมาก มีอุปกรณ์
ครบครัวภายในโรงแรม   
สไตล์การตกแต่งโรงแรมี
ช่ือเสียงมาก 

ทําเลที่ต้ังดี การเดินทาง
สะดวก โรงแรมน่าจะมี
ช่ือเสียงดัง ใกล้สถานที่
ท่องเที่ยว โรงแรมมีบริการ
รับส่งสนามบินฟรี 

ราคาถูกห้องพักสะอาด 
 

ราคาบริการ ราคาสูง ราคากลาง ราคาตํ่า 
ช่องทางการ
จําหน่าย 

ร่วมมือกับบริษัทท่องเที่ยว 
ต้อนรับทัวร์   
ร่วมมือกับเว็บไซต์จอง
โรงแรม ตัวอย่างเช่น
Booking, Agoda, 
trivago ยอมรับการจอง
ทางโทรศัพท์และโทรสาร 

ร่วมมือกับบริษัทท่องเที่ยว 
ต้อนรับทัวร์ 
ร่วมมือกับเว็บไซต์จอง
โรงแรม ตัวอย่างเช่น
Booking, Agoda, 
trivago ยอมรับการจอง
ทางโทรศัพท์และโทรสาร 

ร่วมมือกับเว็บไซต์จอง
โรงแรม ตัวอย่างเช่น 
Booking, Agoda, 
trivago ยอมรับการจอง
ทางโทรศัพท์ 

ทําเลท่ีต้ัง 1. ริมแม่นํ้าเจา้พระยา
เพราะแม่นํ้าเจ้าพระยาเป็น
หน่ึงในสถานทีท่่องเที่ยวที่
มีช่ือเสียงมากในประเทศ
ไทย สามารถเห็นพระ
อาทิตย์ขึ้นและพระอาทิตย์
ตกผ่านหน้าต่างบานใหญ่
ในห้องพักของโรงแรม 
 

1. ใกล้แม่นํ้าเจา้พระยา
เพราะชอบสถานท่ี
ท่องเที่ยวแห่งน้ี  
2. ถนนข้าวสาร เพราะ
ถนนข้าวสารเป็นสถานที่
ท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยม
มากแห่งหน่ึงสาํหรับ
นักท่องเที่ยวต่างชาติ ถนน
ข้าวสารจะเป็นศูนย์รวม
ของร้านอาหารประจําและ
ร้านที่ขายริมถนน 
ชาวต่างชาติได้ลองลิ้มชิม
รสอาหารไทยต่างๆ 

ถนนข้าวสาร ถนน
สุขุมวิท ถนนราชดําริ 
ใกล้แม่นํ้าเจ้าพระยา 
ใกล้พระบรมมหาราชวัง
อนุสาวรีย์ชัย ใกล้จาก
BTS สถานีรถไฟ
สนามบิน การเดินทาง
สะดวก 
 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) :  กลยุทธ์ที่แต่ละกลุม่นํามาใช้ 
 

กลยุทธ์ทีน่ํามาใช ้ กลุ่ม1 กลุ่ม2 กลุ่ม3 
ทําเลท่ีต้ัง 2. อยู่ใจกลางเมืองเพราะ

การเดินทางสะดวก ใกล้
ห้างสรรพสินคา้และ
สถานที่ท่องเทีย่วที่มี
ช่ือเสียงหลายแห่ง 

3. ได้อย่างสะดวก 
นอกจากน้ี ยังมีร้านสําหรับ
น่ังฟังเพลงอีกหลายร้าน
และมีร้านขายสินค้านานา
ชนิด ร้านรับบริการต่างๆ 
การบริโภคต่อหัวไม่สูงด้วย 
4. ตลาดประตูนํ้าเป็น
สถานที่ท่องเทีย่วที่ได้รับ
ความนิยมมากแห่งหน่ึง
สําหรับนักท่องเที่ยว
ต่างชาติตลาดประตูนํ้าจะ
เป็นศูนย์รวมของร้านอาหาร
และมีร้านขายสินค้านานา
ชนิด ร้านรับบริการต่าง ๆ 
การบริโภคต่อหัวไม่สูงด้วย 

 

การบริหาร สามารถพยายามทําอย่างดี
ที่สุดเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

คุณภาพการบริการดี 
พนักงานทําตามมาตรฐาน
การบริการของโรงแรม  

บริการก่ึงตนเองหรือ
บริการตัวเอง 

การจูงใจลูกค้า ทําเลท่ีต้ังดีมากการ
เดินทางสะดวก อาหารเช้า
มีความหลากหลาย บริการ
ดีมากสภาพแวดล้อมดีมาก
มีอุปกรณ์ครบครันภายใน
ห้อง รายการในห้องเป็น
แบรนด์ที่มีช่ือเสียง 

ทําเลที่ต้ังดี การเดินทาง
สะดวกบริการดี 
สภาพแวดล้อมดี ปลอดภัย
24 ชม. ใกล้สถานที่
ท่องเที่ยวห้องพักสะอาด
สบายโรงแรมมีบริการรับส่ง
สนามบินฟรีคุม้ค่าเงิน  

ใกล้จาก BTS สถานี
รถไฟ สนามบินการ
เดินทางสะดวก ห้องพัก
สะอาดมีโปรโมช่ันราคา
ถูก 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) :  กลยุทธ์ที่แต่ละกลุม่นํามาใช้ 
 
กลยุทธ์ทีน่ํามาใช ้ กลุ่ม1 กลุ่ม2 กลุ่ม3 

การจูงใจลูกค้า สไตล์การตกแต่งของ
โรงแรมมีความคิด
สร้างสรรค์ดี 
โรงแรมีช่ือเสียงมาก 
ปลอดภัย24ชม
สามารถพยายามทํา
อย่างดีที่สุดเพ่ือ
ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

  

การสร้าง
ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

เน่ืองจากส่วนใหญ่จะ
เป็นเครือโรงแรม
ระดับโลก สามารถ
แลกคะแนนสําหรับ
การเข้าพักฟรีที่
โรงแรมได้   

1. เข้าพักครั้งที่สองเป็น
ต้นสามารถลดราคาได้ 
2. แนะนําโรงแรมให้
เพ่ือนมาพักที่น่ีหลังจาก
เพ่ือนเช็คอินสําเร็จลูกค้า
สามารถแลกเปลี่ยนบัตร
ส่วนลดได้ 

1. การเข้าพักครั้งที่สอง
เป็นต้นสามารถลดราคาได้ 
2. แนะนําโรงแรมให้เพ่ือน
มาพักที่น่ี หลังจากเพ่ือน
เช็คอินสําเร็จ ลูกค้า
สามารถแลกเปลี่ยนบัตร
ส่วนลดได้  

 
4.3  แนวทางการแข่งขนั 

ธุรกิจของแผนธุรกิจน้ีได้เลือกคู่แข่งกลุ่มที่เป็นกลุ่มคูแ่ข่งหลกั   เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ จึงได้
มีการวางแนวทางในการจัดทํากลยุทธ์ไว้ดังน้ี 

4.3.1 เน้นคุณลักษณะของบริการให้มีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์ประจําปริการที่ทําให้
ลูกค้าจดจําและเข้ามาใช้บริการต่อไปเร่ือยๆ 

- มีบริการโรงแรมตามปกติ 
- พนักงานคนไทยของโรงแรมสว่นใหญ่จะสื่อสารภาษาจีนได้  
- มีไกด์ถูกกฎหมายที่สามารถสือ่สารภาษาจีนและขับรถยนต์ได้อย่างดีรับส่งดูแล 

ลูกค้าวันละ 8 ช่ัวโมง (ลูกค้าต้องจ้างงานล่วงหน้า) 
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- โรงแรมมีของฝากไทยขาย ของฝากมาจากโรงงานไทยโดยตรง ราคาถูกและมี 
คุณภาพดีด้วย  

- โรงแรมมีช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวรับจ้าง 
4.2.2 เน้นคุณภาพการบริการโดยดําเนินการที่เน้นกระบวนการที่รวดเร็วและความ 

ประทับใจของพนักงานรวมท้ังขยายช่องทางในการบริการให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่าย พนักงาน
โรงแรมได้รับการฝึกอบรมอย่างเป็นระบบก่อนเข้างานทําให้พนักงานมีความรับผิดชอบต่อโรงแรมและ
แขก จะได้ทําให้คุณภาพการบริการของพนักงานโรงแรมสูงตลอดบริการThai Smileของโรงแรม
สามารถทําใหลู้กค้ารู้สึกสบายใจ 

4.3.3  เน้นคุณค่าที่เกิดจากความคุ้มค่าที่ลูกค้าได้รับจากเงินที่จ่ายไปในการซื้อบริการ 
สภาพแวดล้อมของโรงแรมดีมีตัวเลือกบริการที่หลากหลาย   คณุภาพการ 
บริการของโรงแรมสูง ห้องราคาไม่สูง มีโปรโมช่ันบ่อยๆเช่นขณะที่ลูกค้าเข้าพัก 
ครั้งที่สองเป็นต้นสามารถลดราคาได้หรือขณะที่ลูกค้าแนะนําโรงแรมให้เพ่ือนมาพัก 
ที่น่ี หลังจากเพื่อนเช็คอินสําเร็จ ลูกค้าสามารถแลกเปลี่ยนบัตรส่วนลดได้ 

4.3.4 เน้นช่องทางการจําหน่ายที่ลูกค้าเข้าถึงได้ตามเวลาและสถานทีท่ีต้่องการและเกิดความ
พึงพอใจ 

- เซ็นสัญญากับคนกลางเข้าถึงความร่วมมือ คนกลางช่วยค้นหาลูกค้าให้โรงแรม   
- ร่วมมือกับโรงงานไทย โรงแรมสร้างช่องทางการขายให้กับโรงงาน โรงงานแบ่งผล 

กําไรโรงแรม ในขณะเดียวกัน โรงงานต้องประกันว่าของฝากไทยที่เอามาขายมีคุณภาพที่ดี หากสินค้า
มีปัญหาด้านคุณภาพ โรงงานต้องรับผิดชอบเต็มที่ 

- ร่วมมือกับช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวและไกด์ส่วนตัวที่ถูกกฎหมาย โรงแรมช่วย 
หาลูกค้าให้กับคู่ค้า คู่ค้าต้องแบ่งผลกําไรให้โรงแรม ต้องรับประกันเวลาทํางานต้องทํางาน ไม่ว่าจะ
เกิดอะไรข้ึนก็ไม่ทําเรื่องเสียหายกับลูกค้าและโรงแรม ต้องประกันให้บริการและภาพถ่ายที่มีคุณภาพ
แก่ลูกค้า หากบริการหรือภาพถ่ายมีปัญหาด้านคุณภาพ ช่างภาพและไกด์ต้องรับผิดชอบเต็มที่ 

4.3.5 เน้นผลประโยชน์ของลูกค้าที่เช่ือมโยงกับความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับ ลูกค้าด้วย
ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบที่การรันตีความพึงพอใจสูงสุดพันธมิตรเครือข่ายธุรกิจและการสร้าง
ความสัมพันธ์สามารถช่วยลูกค้าประหยัดเงิน ทําใหลู้กค้ารู้สึกคุ้มค่าและสบายใจ ทําใหโ้รงแรมเป็น
หน่ึงในทางเลือกที่ดีสําหรับลกูค้าอีก  
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4.4  พันธมิตรเครอืข่ายธรุกิจ และการสร้างความสัมพนัธ ์
4.4.1  สร้างพันธมิตรที่ดีกับผู้จัดหาวัตถุดิบ 

  เน่ืองจากผู้จัดหาวัตถุดิบเป็นคู่ค้าที่สําคัญของโรงแรม โรงแรมจะให้ความจริงใจกับผู้จดัหา
วัตถุดิบในขณะที่ร่วมมือตามสัญญา เช่น ในขณะที่ทํางานตามสัญญา  หากคู่ค้ามีสถานการณ์ที่ไม่
คาดคิดเกิดขึ้นเช่น คนขับเกิดอุบัติเหตุขณะส่งสินค้า  สินคา้ไม่สามารถมาถึงเวลาที่ตกลงกันได้แต่คู่ค้า
สามารถรีบแกปั้ญหาที่เกิดขึน้ให้ทันท่วงที ฝ่ายโรงแรมก็สามารถให้ความเข้าใจได้ ไม่ต้องให้คู่ค้า
ชดเชยเป็นจํานวนมากตามสัญญา  เพราะความร่วมมือระหว่างทั้งสองฝ่ายไม่เพียงมีแต่สัญญา ยังมี
ความเข้าใจกันและไว้วางใจกันสําหรับความร่วมมือในระยะยาวนอกจากน้ีโรงแรมให้ความสําคัญและ
อํานาจกับคู่ค้าเช่น ให้คู่ค้าเป็นผู้จัดหาวัตถุดิบที่ใหญท่ี่สุดสามารถตัดสินใจกันเกี่ยวกับราคาขายและ
กําไรได้ทางสองฝ่าย เมื่อสัญญาถึงเวลาสิ้นสุดแล้วจะให้พิจารณาร่วมมือกับคู่ค้าก่อนผู้อ่ืนไม่คิดค่าเช่า
ของคู่ค้าเป็นต้น 

4.4.2  สร้างพันธมิตรที่ดีกับไกด์ส่วนตัวและช่างภาพท่องเท่ียวส่วนตัว 
สําหลับไกด์ส่วนตัวและช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวท่ีรวมมือกับโรงแรม  โรงแรมสามารถให้คํา 

สัญญาได้ว่าลูกค้าที่จะสั่งซื้อบริการของโรงแรม โรงแรมจะให้ลูกค้าเหล่าน้ีแก่คู่ค้าที่ร่วมมือก่อนและ
โรงแรมยอมแบ่งกําไรน้อยกว่าคู่ค้าหากมีสิ่งที่ไม่คาดคิดเกิดขึ้นตัวอย่างเช่นมีข้อร้องเรียนจากลูกค้า
โรงแรมจะทํางานร่วมกับคู่ค้าเพ่ือแก้ปัญหา 

4.4.3  วัตถุประสงค์ในด้านการสร้างความสัมพันธ์ 
- เพ่ือทําให้ได้ประโยชน์ทั้ง 2 ฝา่ย (โรงแรมและคู่ค้าของโรงแรม) 
- เพ่ือรักษาคู่ค้าอยู่กับโรงแรมตลอด ไม่ปล่อยให้ช่ือเสียงของโรงแรมได้รับ 

ผลกระทบที่ไมดี่ เช่น สินค้าและบริการที่ลูกค้าจะสั่งซื้อขาดมือ  

- เพ่ือทํากําไรให้มากขึ้นและธุรกิจลงทุนน้อยลง 
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
เนื้อหาของบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริการองค์กรและ 

ทรัพยากรบุคคล แผนกลยุทธ์การจัดชื้อ กระบวนการให้บริการในบทนี้จะพูดถึงแนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวข้องกับด้านการท าธุรกิจส าหรับบริหารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ไม่ว่าจะเป็นวิธีการ
บริหารพนักงานให้เดินไปสู่ความส าเร็จ วิธีการจัดชื้อเพ่ือให้ลดต้นทุนแต่ไม่กระทบคุณภาพ และได้ 
เพ่ิมผลก าไรด้วย หรือว่ากระบวนการให้บริการจะท ายังไง  ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์การบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1  การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
การจัดโครงสร้างองค์กรสามารถแบ่งออกเป็นหลัก5 ประเภท แต่ละแบบจะมีข้อดีและข้อเสีย

ซึ่งจะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ ประกอบด้วย 
1. โครงสร้างองค์กรจัดตามหน้าที่การงาน (Functional Organization Structure) 
หมายถึงการจัดรูปแบบโครงสร้างขององค์กรต้องจัดตามหน้าที่การงานของแต่ละ              

แผนกใช้ส าหรับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ข้อดี  ประเภทนี้สามารถให้เห็นน้าที่การงานในแต่ละฝุายอย่างชัดเจน ใช้คนที่มี 

ความเชี่ยวชาญงานเฉพระฝุายนั้นให้ถูกต้อง เมื่อพนักงานทุกคนของฝุายนั้นได้มีความเชี่ยวชาญงาน   
ความสนใจและเปูาหมายในการงานเป็นชนิดเดียวกัน ก็สามารถท าให้ฝุายนั้นได้เกิดประสิทธิภาพใน
การท างานมากขึ้น  

ข้อเสีย ประเภทนี้มีข้อเสียต่อทางการบริหาร เช่น เมื่อผู้บริหารจะแบ่งงานออก            
มาเก่ียวข้องกับหลายแผนก ความรับผิดชอบในการงานไม่ได้อย่างชัดเจนมากใน บางที ก็อาจมี
สถานการณ์ทีก่ารปัดความรับผิดชอบซึ่งกันและกันเกิดข้ึน 
 
ภาพที่ 5.1 : โครงสร้างองค์กรจัดตามหน้าที่การงาน 

 
 
 
 
 
 

ผู้จัการใหญ่ 

ฝ่ายA ฝ่ายB ฝ่ายc ฝ่ายD ฝ่ายE 
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2. โครงสร้างองค์กรตามสายงานหลัก(Line Organization Structure)  
หมายถึงการจัดรูปแบบโครงสร้างขององค์กรต้องจัดให้มีสายงานหลักและมีการบังคับบัญชาจากบนลง
ล่างลดหลั่นเป็นขั้นจนถึงระดับต่ าสุดขององค์กร  

ข้อดี ประเภทนี้มีโครงสร้างที่เรียบง่าย  แบ่งความรับผิดชอบและอ านาจแต่ละ 
คนได้อย่างชัดเจนมาก 

ข้อเสีย  ประเภทนี้สามารถใช้ในแค่สถานการณ์ที่มีขนาดบริษัทไม่ใหญ่ มีจ านวน  
พนักงานไม่เยอะและมีการผลิตและการจัดการค่อนข้างง่ายเท่านั้น 
 
ภาพที่ 5.2 : โครงสร้างองค์กรตามสายงานหลัก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. โครงสร้างองค์กร 
4. แบบคณะที่ปรึกษา (Staff Organization Structure) หมายถึงการจัดโครงสร้างต้อง 

มีที่ปรึกษาเข้ามาช่วยการบริหารงานองค์กรด้วย 
ข้อดี  พวกที่ปรึกษามีความรู้และความเชี่ยวชาญ สามารถช่วยประเมินสถานการณ์  

และให้ค าปรึกษาที่มีประโยคต่อองค์กรได้ แต่พวกท่ีปรึกษาไม่มี อ านาจที่แท้จริง ไม่สามารถยุ่งกับการ
ด าเนินงานขององค์กรได้ 

ข้อเสีย หากที่ปรึกษาให้ค าปรึกษาผิด  ก็จะส่งผลเสียและเพ่ิมความเสี่ยงต่อการ 
พัฒนาองค์กร  

 
 
 
 

ผูจ้กัารใหญ่ 

A B c 

ผูจ้กัารฝ่ายA 

แผนA1 แผนA2 

ผูจ้กัารฝ่ายB 

แผนB1 แผนB2 

ผูจ้กัารฝ่ายC 

แผนC1 แผนC2 
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ภาพที่ 5.3 : โครงสร้างองค์กรแบบคณะที่ปรึกษา 
 
 

 
 

 
 
 

5. โครงสร้างองค์การแบบคณะกรรมการบริหาร (Committees Organization  
Structure) หมายถึงการจัดโครงสร้างองค์การต้องมีการบริหารงานในลักษณะคณะกรรมการ 

ข้อดี สามารถช่วยจัดหาปัญหาในองค์กรได้ทันที ผูกขาดการบริหารงานแบบของคน 
เดียว 

ข้อเสีย เนื่องจากส่วนใหญ่จะมีการปีนเกลียวกันในการประชุมเสมอ ท าให้ 
ไม่สามารถตัดสินใจเช่นเดียวกันได้  การวินิจฉัยสั่งการได้ สุดท้ายการด าเนินการตามแผนล่าช้าตลอด  
ส่งผลเสียต่อองค์กร 

6. โครงสร้างแบบ Matrix (Matrix Organization Structure) หมายถึง  การจัด 
โครงสร้างองค์การประเภทนี้  ทุกอย่างข้ึนอยู่กับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไป เวลาการด าเนินงานต้อง
ท าตามสถานการณ์จริงเพ่ือให้เกิดผลดี 

ข้อดี สามารถช่วยการใช้ทรัพยากรภายในให้เกิดประโยชน์สูงสุด ช่วยให้การ 
ด าเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพสุด 

ข้อเสีย เนื่องจากสมาชิกโครงการมาจากหลายแผนกและโครงการนี้เป็นโครงการ 
ชั่วคราว   หวัหน้าโครงการมีความรับผิดชอบมากกว่าอ านาจ ดังนั้นจะท าให้เกิดความยากล าบากใน
การบริหารสมาชิกโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้จกัารใหญ่ 

ฝ่ายA ฝ่ายB ฝ่ายc ฝ่ายD 

ท่ีปรึกษา 
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ภาพที่ 5.4 : โครงสร้างแบบ Matrix 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
เนื่องจากขนาดโรงแรม DL ไม่ใหญ่และมีจ านวนพนักงานไม่เยอะ การจัดการค่อนข้างง่าย 

โรงแรม DL จะเป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ดังนั้น จะเลือกประเภทโครงสร้างองค์กรจัด
ตามหน้าที่การงาน (Functional Organization Structure) มาใช้กับการด าเนินการของโรงแรม คิด
ว่าประเภทนี้เหมาะกับโรงแรมมากที่สุด เพราะมันสามารถให้เห็นน้าที่และแบ่งความรับผิดชอบ การ
ท างานการงานแต่ละฝุายให้อย่างชัดเจน ทุกๆ ฝุายจะมีความสนใจและเปูาหมายในการงานเป็นชนิด
เดียวกัน สามารถช่วยให้พนักงานทุกคนได้เกิดประสิทธิภาพในการท างานมากสุดและสามารถท าให้
ผู้บริหารใช้คนถูกงาน ซึ่งสามารถช่วยในการพัฒนาโรงแรมได้ 
 
ภาพที่ 5.5 : โครงสร้างของโรงแรม DL 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้จกัารใหญ่ 

ผูจ้ดัการ
โครงการ 

โครงการ 
1 

โครงการ
2 

ฝ่ายB ฝ่ายc ฝ่ายD 

ผูจ้กัารใหญ่ 

ฝ่ายตอ้นรับ
ประจ า 

ฝ่ายเชฟ ฝ่ายแม่บา้น 
ฝ่ายรักษาความ

ปลอดภยั 
ฝ่ายการขาย 
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1. เกณฑ์ในการรับบุคลากร เกณฑ์ในการรับบุคลากรจะมี 10 ประการ ประกอบด้วย 
ข้อดี บุคลากรที่มีความรู้เหมาะสมกับต าแหน่งงานในการท างาน 

สามารถช่วยวิเคราะห์และแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นอย่างเป็นระบบในการท างาน  
ข้อเสีย บางทีบุคลากรที่มีความรู้เหมาะสมกับต าแหน่งงานในการท างาน เมื่อ 

วิเคราะห์และแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น อาจจะท าเป็นอย่างระบบเกินไปโดยไม่ค านึงถึงสถานการณ์จริง  
แต่บุคลากรที่ไม่มีความรู้เมื่อวิเคราะห์และแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น อาจจะไม่รู้ควรท าตัวยังไงผู้บริหาร
สามารถใช้วิธีการตรวจวัดมาตรวจวัดความรู้และความเชี่ยวชาญของบุคลากรเช่นให้บุคลากรทดลอง
งานหรือท าแบบทดสอบเป็นต้นเพ่ือตรวจสอบความเชี่ยวชาญในการท างานของบุคลากร 

2. ประสบการณ์ 
ข้อดี บุคลากรที่มีประสบการณ์ในการท างานสามารถวิเคราะห์และแก้ไขปัญหา 

อย่างรวดเร็วและทันเวลาในขณะที่เกิดอุบัติเหตุขึ้นและสามารถช่วย  ประหยัดค่าอบรมการท างาน
ขององค์กรได้ด้วย 

ข้อเสีย บุคลากรที่ไม่มีประสบการณ์  ต้องการฝึกอบรมงานก่อนท างาน เสียเวลา   
ยังไม่สามารถสร้างมูลค่าให้กับองค์กรได้ทันทีผู้บริหารสามารถพิจารณาจากประวัติส่วนตัวของ
บุคลากรได้ 

3. ผลการศึกษา 
ข้อดี ผลการศึกษาสามารถสะท้อนถึงความสามารถและทัศนคติใน 

การเรียนรู้ของบุคลากร 
ข้อเสีย บุคลากรที่มีผลการศึกษาดีอาจท าได้ดีเฉพาะการสอบและการเรียนรู้ เท่า 

นั้นเองความสามารถในการท างานจริงอาจไม่ค่อยดีหากบุคลากรมีความสามารถในการท างานอย่าง
โดดเด่น สามารถพิจารณาตามสถานการณ์จริง และความต้องการของการงานได้   

4. สถาบันการศึกษา  
ข้อดี สถาบันการศึกษาสามารถสะท้อนถึงจุดแข็งด้านมืออาชีพของบุคลากรได้ 
ข้อเสีย บางทีสถาบันการศึกษาอาจท าให้กลบฝังบุคลากรที่มีความสามารถอย่าง 

แท้จริงหากบุคลากรมีความสามารถในการท างานอย่างโดดเด่น สามารถพิจารณาตามสถานการณ์จริง
และความต้องการของการงานได้   

5. ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ   
ข้อดี  ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบของบุคลากรถือเป็นหลักเกณฑ์ท่ี 

ส าคัญมากในการท างาน  บุคลากรที่มคีวามซื่อสัตย์และความรับผิดชอบสามารถส่งผลดีโดยตรงต่อ
ผลงาน  
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ข้อเสีย บุคลากรที่ไม่มีความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ จะส่งผลเสียโดย 
ตรงต่อผลงาน องค์กร ท าให้องค์กรเกิดความเสียหายผู้บริหารสามารถตรวจวัดจากเวลาการทดลอง
งานของบุคลากร 

6. ลักษณะบุคลิกภาพ  
ข้อดี บุคลากรมีลักษณะบุคลิกภาพท่ีเหมาะกับความต้องการในการท างาน 

สามารถปรับปรุงประสิทธิภาพการท างาน 
ข้อเสีย บุคลากรทีมี่ลักษณะบุคลิกภาพท่ีไม่เหมาะกับความต้องการในการ 

ท างานจะส่งผลโดยตรงต่อพฤติกรรมของผู้คนซึ่งส่งผลต่อความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและ
ประสิทธิภาพในการท างาน 

7. มีมนุษย์สัมพันธ์เป็นเลิศ 
ข้อดี  บุคลากรที่มีมนุษย์สัมพันธ์เป็นเลิศสามารถช่วยสร้างบรรยากาศ 

การท างานที่น่ารื่นรมย์ ปรับปรุงประสิทธิภาพการท างาน   
ข้อเสีย บุคลากรที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ไม่ดีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างาน 

ของทีมงานซึ่งจะท าให้ประสิทธิภาพของทีมลดลง เนื่องจากการพัฒนาขององค์กรไม่สามารถแยกออก
จากการท างานเป็นทีมได้  

8. ตรวจสุขภาพ 
ข้อดี ผ่านการตรวจสุขภาพของพนักงานก่อนท างานสามารถรับประกันได้ 

ว่าสภาพร่างกายของพนักงานเหมาะสมกับต าแหน่งงาน 
ข้อเสีย เนื่องจากต้องรอรายงานทางการแพทย์จะท าให้เวลาท างานของ                                   

พนักงานล่าช้า 
9. เทคโนโลยี 
ข้อดี บุคลากรทีมี่เทคโนโลยีเหมาะสมกับต าแหน่งงานในการท างานสามารถ 

ช่วยแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นในหน่วยงานให้สามารถใช้งานได้ตามปกติ ให้แน่ใจว่าองค์กรสามารถ
ด าเนินการได้ตามปกติ 

ข้อเสีย บุคลากรที่ขาดเทคโนโลยีเหมาะสมกับต าแหน่งงานในการท างานจะ 
ท าให้เกิดอุบัติเหตุและสร้างปัญหาในการด าเนินงานตามปกติ  

10. หน้าตาดี 
ข้อดี เนื่องจากบางต าแหน่งงานแสดงถึงภาพลักษณ์องค์กร ก็ต้องรับสมัคร 

เฉพาะบุคลากรที่มหีน้าตาดีซึ่งสามารถเพ่ิมความนิยมของผู้อ่ืนให้กับองค์กรได้บุคลากรที่มีหน้าตาดีก็
สามารถ ท าให้ทุกคนดูสบายตาสบายใจในองค์กร 

ข้อเสีย บางท ีบุคลากรที่หน้าตาไม่ค่อยดีอาจมีความสามารถอย่างโดดเด่น 
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กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
เกณฑ์10ประการข้างต้นเอามาใช้ในการรับบุคลากรของโรงแรมDLได้หมด เพราะโรงแรม

ต้องการบุคลากรที่มีความรู้ มีประสบการณ์และมีความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบในการท างาน เพื่อ
รับประกันความสามารถในการท างานและรับประกันระดับการให้บริการของพนักงาน โดยเฉพาะ
ความรู้ทางเทคโนโลยีการสื่อสารมีความส าคัญมากต่อบางต าแหน่งงานเช่น ความสามารถในการใช้
โปรแกรมMicrosoft Officeและเครื่องถ่ายเอกสารเป็นความสามารถท่ีจ าเป็นของพนักงานต้อนรับใน
เวลาเดียวกัน โรงแรมจะพิจารณาผลการศึกษาและสถาบันการศึกษาของบุคลากรเพ่ือเข้าใจถึง
ความสามารถในการเรียนรู้และทัศนคติในการเรียนรู้ของบุคลากร เช่น ถ้าโรงแรมอยากอบรมเลี้ยงดู
ความสามารถในการเจรจาต่อรอง (ระหว่างสมาชิกของทีมงาน/เจรจาต่อรองกับผู้ซื้อ และเจรจา
ต่อรองกับผู้ขาย) ของพนักงานบางคนต้องใช้เวลานานเท่าใด ในเวลานี้โรงแรมก็ต้องรู้ว่าความสามารถ
ในการเรียนรู้ของพนักงานคนนี้เป็นอย่างไรแล้ว สุดท้าย โรงแรมยังต้องการพิจารณาลักษณะ
บุคลิกภาพและมนุษย์สัมพันธ์ชองบุคลากรเพ่ือเข้าใจถึงบุคลากรมีความสามารถในการท างานเป็นทีม
หรือเปล่าซึ่งพนังงานของโรงแรมทุกคนต้องผ่านการทดลองงานหรือแบบทดสอบ หลังจากผ่านแล้ว 
ต้องเซ็นสัญญาจ้างทดลองงานกับโรงแรมก่อน หลังจากพนักงานผ่านทดลองงานแล้วค่อยเซ็นสัญญา
การจ้างกับโรงแรม 

5.1.2 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงานสามารถแบ่งเป็นหลัก9ประการ  ได้แก่ 

- วัดตามเปูาหมายที่ก าหนดไว้ในการปฏิบัติงานเป็นระยะเวลาเช่น ทุกเดือนหรือ 
ทุกปีจะวัดผลงานหนึ่งครั้ง เพื่อรู้จักพนักงานท างานตามเปูาหมายที่ก าหนดไว้เป็นยังไงแล้ว 

- วัดตามประสิทธิภาพในการท างาน   เช่น พนักงานมีความจดจ่อกับงานเท่าใด 
- วัดตามผลงานของทีมเช่น พนักงานให้ความรวมมือกับทีมงานหรือไม่ 
- ให้พนักงานให้คะแนนความพึงพอใจในงานและเขียนความคิดเห็นซึ่งกันและกันแต่ 

ละเดือน  เช่น พนักงานต้องให้คะแนนความพึงพอใจในงานและเขียนความคิดเห็นในงานกับพนักงาน
คนอ่ืนโดยไม่ระบุชื่อทุกเดือน เพ่ือให้ผู้บริหารได้รู้จักพนักงานคนอ่ืนมีความคิดเห็นอย่างใดกับพนักงาน
คนใด 

- ให้พนักงานให้คะแนนความพึงพอใจในงานของตนเอง เช่น พนักงานต้องให้ 
คะแนน   ความพึงพอใจในงานและเขียนความคิดเห็นในงานกับตัวเองทุกเดือน เพ่ือให้ผู้บริหารได้รู้จัก
พนักงานมีความคิดเห็นอย่างใดกับตัวเอง 

- วัดตามเครื่องตรวจสอบการเข้างานเช่น พนักงานมีมาสาย ออกก่อน ลา กี่ครั้งต่อ 
เดือน 

- วัดตามความพึงพอใจของลูกค้า  เช่น มีลูกค้าฟูองพนักงานคนใดหรือไม่ 
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- วัดจากพนักงานมีผลงานพิเศษกับบริษัทหรือไม่  เช่น พนักงานสร้างผลประโยชน์ที่ 
ยอดเยี่ยมให้กับโรงแรมหรือไม่ 

- สุดท้ายส าคัญท่ีสุดคือ พิจารณาเงินเดือนของพนักงานมีสัดส่วนกับความสามารถ 
ของพนักงานในการท างานหรือไม่  
 

กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
เกณฑ์ 9ประการข้างต้นเอามาใช้ในประเมินผลการปฏิบัติงานของพนังานโรงแรมDLได้หมด 

เพราะโรงแรมต้องการหลักเกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงานมาช่วยประเมินผลงานพนักงานทุก
คน เพื่อให้ผู้บริหารของโรงแรมได้เข้าใจถึงความสามารถของพนักงานในการท างานมากขึ้น ท าให้
พนักงานได้เห็นจุดแข็งและจุดอ่อนของตัวเองอย่างชัดเจนขึ้น เพ่ือท าให้พนักงานได้ความส าคัญและ
ความเร่าร้อนในการท างานมากข้ึนและสามารถได้รับผลตอบแทนและความพึงพอใจในการท างานหลัง
ประเมินผลการปฏิบัติงานทุกครั้ง ซึ่งโรงแรมDLจะมีเกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงานตาม
ต่อไปนี้ 

- วัดตามเปูาหมายที่ก าหนดไว้ในการปฏิบัติงานตามเวลาที่ก าหนดไว้แต่ละครั้ง 

- วัดตามประสิทธิภาพในการท างาน  เช่น พนักงานมีความจดจ่อกับงานเท่าใด 

- วัดตามผลงานของทีมแต่ละครั้งทีมเช่น พนักงานให้ความรวมมือกับทีมงานหรือไม่ 

- ให้พนักงานให้คะแนนความพึงพอใจในงานและเขียนความคิดเห็นซึ่งกันและกันแต่ 
ละเดือน  เช่น พนักงานต้องให้คะแนนความพึงพอใจในงานและเขียนความคิดเห็นในงานกับพนักงาน
คนอ่ืนโดยไม่ระบุชื่อทุกวันที่1ต่อเดือน 

- ให้พนักงานให้คะแนนความพึงพอใจในงานของตนเองแต่ละเดือน เช่น พนักงานต้อง 
ให้คะแนนความพึงพอใจในงานและเขียนความคิดเห็นในงานกับตัวเองทุกวันที่1ต่อเดือน 

- วัดตามเครื่องตรวจสอบการเข้างานแต่ละเดือนเช่น ดูพนักงานมีมาสาย ออกก่อน  
ลากี่ครั้งต่อเดือน 

- วัดตามความพึงพอใจของลูกค้าแต่ละเดือน เช่น มีลูกค้าฟูองพนักงานคนใดหรือไม่ 

- วัดจากพนักงานมีผลงานพิเศษกับบริษัทแต่ละเดือน เช่น พนักงานสร้างผลประโยชน์ 
ที่ยอดเยี่ยมให้กับโรงแรมหรือไม่ 

- พิจารณาเงินเดือนของพนักงานมีสัดส่วนกับความสามารถของพนักงานในการท างาน 
หรือไมต่่อเดือน 
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5.1.4  วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
แรงจูงใจในการท างานด้วยประกอบด้วยปัจจัยดังต่อไปนี้ 

- เงินเดือนและสวัสดิการ 
เงินเดือนและสวัสดิการที่ดีเป็นปัจจัยส าคัญหนึ่งในการรักษาพนักงานไว้เสมอ  ต้องให้  พนักงานรู้สึก
ว่าผลงานและผลตอบแทนเป็นสัดส่วนโดยตรง 

- รู้สึกว่าตัวเองเป็นส่วนส าคัญส่วนหนึ่งขององค์กร 
ให้พนักงานรู้สึกถึงความส าคัญของตัวเองในองค์กร ปลุกใจความกระตือรือร้นของพนักงานและเพ่ิม
ความรับผิดชอบของพนักงานให้มากขึ้น 

- มีแนวทางการสื่อสารระหว่างผู้บริหารและพนักงานเสมอ  
เพ่ือท าให้ผู้บริหารได้รับฟังความคิดเห็น ความต้องการและค าถาม ค าร้องทุกข์ของพนักงาน การ
สื่อสารที่มีประสิทธิผลสามารถแก้ปัญหาหลายอย่างในองค์กรได้ทันเวลา 

- คนที่ท างานหนักได้รับความตอบสนองจากองค์กร 
ซึ่งผู้บริหารควรให้ความตอบสนองต่อผลงานของพนักงานโดยค าชมและเพ่ิมเงินเดือน และจ่ายโบนัส 
เพ่ือให้พนักงานรู้ว่าผู้บริหารได้เห็นความพยายามของพวกเขา  

- มีที่ท างานให้มีบรรยากาศแบบสบายใจ 
ที่ท างานให้มีบรรยากาศแบบสบายใจเพื่อท าให้พนักงานรู้สึกว่าองค์กรให้ความใส่ใจแก่ทุกคน ที่ท างาน
มีบรรยากาศแบบสบายใจสามารถช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพการท างานของพนักงานได้ 

-  ได้รับความรู้จักและความเข้าใจจากผู้น า 
ผู้บริหารควรท าความเข้าใจจุดแข็งและความชอบของพนักงานในการท างานเพ่ือใช้คนถูกงานมากข้ึน 

- ได้เห็นความหวังและอนาคตของตัวเอง 
พนักงานต้องการทราบว่าตัวเองมีอนาคตในองค์กร ผู้บริหารควรพูดคุยเกี่ยวกับเปูาหมายในการพัฒนา
อาชีพกับพนักงาน  ให้พนักงานรู้ว่าต้องท าอย่างไรจะได้บรรลุเปูาหมายนี้    ให้พนักงานเห็นความหวัง
และอนาคต  พนักงานจะท างานอย่างจริงจังและพยายามมากข้ึน 

 
กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
วิธีการ7วิธีข้างต้นนี้เอามาใช้ในการจูงใจและรักษาบุคลากรของโรงแรม DL ได้หมด   

เนื่องจากความต้องการของพนักงานทุกคนมีความแตกต่างกัน นอกจากหวังว่าพนักงานจะสามารถ
ช่วยสร้างผลประโยชน์ให้กับโรงแรม โรงแรมยังต้องทราบวิธีการท าเพ่ือรักษาพนักงาน ยังไรก็ตามถ้า
ผู้บริหารอยากรู้ความต้องการและความคิดของพนักงาน ก็ต้องมีการสื่อสารกับพนักงาน ไม่ว่าจะโดย
วิธีใด เพราะพนักงานที่ดีเป็นทรัพยากรที่ดีที่สุดของโรงแรม 
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5.1.5  การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
- เงินเดือน 

เงินเดือนของพนักงานพิจารณาตามราคาตลาด  ความสามารถและระดับการศึกษาในการท างานของ
พนักงาน 

- สวัสดิการ 
บริษัทสวนใหญ่จะให้สวัสดิการตามกฎหมายกับพนักงาน แต่งจริงๆแล้ว นอกจากสวัสดิการตามที่
กฎหมายที่ก าหนดแล้ว บริษัทยังสามารถให้มากกว่านี้ได้อีก  เช่น เพ่ิมวันหยุด ซึ่งเงินเดือนและ
สวัสดิการของโรงแรมจะมี 

- เงินเดือน 

- วันหยุดเดือนละ 4 วัน เวลาท างานตามกฎหมายที่ก าหนด 

- อาหารพนักงาน 2 มือ (อาหารเช้าและอาหารเย็น) 

- ชุดท างานฟรี 

- ประกันสังคม 

- ค่า OT (ตาม  เงินเดือน/ วันเดือน/เวลาท างานต่อวัน *เวลาOT     
เช่น แม่บ้านมีเงินเดือน 9000 บาทต่อเดือน เดือนนี้มี30วัน วันนี้
ท างานเกิน2ชั่วโมง  ก็คือ 9000/30/8*2=75บาท) 

- ปรับเงินเดือนประจ าปีตามผลงานและเวลาท างาน 

- โบนัสประจ าปีตามผลงานและเวลาท างาน 

- วันหยุดประจ าปีปีละ6วัน 
5.1.6  วิธีการจ้างบุคลากร 
เปูาหมายของการจ้างบุคลากรที่ส าคัญคือ การจ้างงานให้ได้คนที่เหมาะกับงาน ซึ่งสามารถท า

ได้โดยใช้วิธีการต่อไปนี้ประกอบด้วย 

- จ้างคนให้ตรงกับความต้องการของต าแหน่งงานในปัจจุบันและ 
อนาคตเวลารับจ้างพนักงานคนใหม่เข้ามา ไม่ใช่เพียงพิจารณาว่าเขาต้องมีความสามารถถูกกับ
ต าแหน่งงานในปัจจุบันเท่านั้น ยังต้องพิจารณาว่าคนนี้มีความรู้และความสามารถท่ีจะมีคุณสมบัติ
เหมาะสมส าหรับงานเสมอในอนาคตหรือเปล่า 

- จ้างคนต้องมีความเข้าใจในต าแหน่งงานที่เปิดรับก่อนจะลงโฆษณา 
เพ่ือหาคนเข้ามาท างานต้องพิจารณาสถานการณ์จริงและความต้องการที่แท้จริงของต าแหน่งงานท า
แบบนี้สามารถช่วยให้องค์กรได้หาคนที่ถูกกับงานเร็วขึ้นและแม่นย ายิ่งขึ้น 

- อย่าพิจารณาคนจากประวัติส่วนตัวสมัครงานเป็นหลักประวัติส่วนตัว 
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สมัครงานสามารถใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงได้เท่านั้นอย่าเชื่อมากเกินไป 

- ใช้เครื่องมือในการประเมินผู้สมัครงานผู้บริหารใช้เครื่องมือในการ 
ประเมินผู้สมัครงานสามารถช่วยตรวจวัดความรู้ และความเชี่ยวชาญของบุคลากรได้เพ่ือตัดสินผู้สมัคร
งาน เช่น ให้บุคลากรทดลองงานหรือท าแบบทดสอบเป็นต้น 

- อย่ากลัวจ่ายค่าแรงสูง 
คนเก่งจะสามารถช่วยสร้างมูลค่าที่สูงขึ้นส าหรับโรงแรม เพราะความสามารถ 
ในการท างานและค่าแรงจะสัมพันธ์กันเสมอ 
 

กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
5 วิธีข้างต้นนี้เอามาใช้ในการจูงใจและรักษาบุคลากรของโรงแรม DL ได้หมดโรงแรมต้องการ

เสียเวลาในอบรมเลี้ยงดูความสามารถในการท างานของพนักงานทุคน เพื่อให้พนักงานมีความสามารถ
ในการท างานตรงกับความต้องการของลูกค้าและทันสมัยเสมอโรงแรมคนเก่งมาช่วยไปสู่เปูาหมายที่ตั้ง
ไว้ ไม่ต้องการคนที่ไม่มีความก้าวหน้าพร้อมกับโรงแรมด้วย นอกจากนี้ ผู้บริหารของโรงแรมต้องเข้าใจ
ว่าโรงแรมต้องการคนแบบไหนมาช่วยงานเพื่อใช้คนถูกงาน  เวลารับสมัครคนใหม่ ประวัติส่วนตัว
สมัครงานของคนใหม่สามารถใช้เป็นข้อมูลที่อ้างอิงได้เท่านั้น อย่าเชื่อมากเกินไป เพราะประวัติย่อไม่
สามารถอธิบายความสามารถของบุคคลในการท างานได้อย่างเต็มท่ี ผู้บริหารสามารถใช้เครื่องมือหลัก
หลายส าหลับตรวจวัดความรู้ และความเชี่ยวชาญของบุคลากร เช่น ให้บุคลากรทดลองงานหรือท า
แบบทดสอบเป็นต้นเพ่ือตรวจสอบความเชี่ยวชาญในการท างานของบุคลากร มีอีกอย่างหนึ่งคือ 
ความสามารถในการท างาน และค่าแรงจะสัมพันธ์กันเสมอ  อย่ากลัวจ่ายค่าแรงสูง เพราะคนเก่ง
สามารถช่วยโรงแรมประหยัดเวลาและสร้างผลประโยชน์มากขึ้นในเวลาเดียวกันได้ 
 
5.2  แผนกลยุทธ์กระบวนการให้บริการ 
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ตารางที่ 5.1 :  แผนกลยุทธ์กระบวนการให้บริการ 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

5.2.1 วิธีการ4วิธีในการสร้างคุณภาพบริการที่ดีเพ่ือสร้าง 
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าดังต่อไปนี้ประกอบด้วย 
     - ใส่ใจรายละเอียดของบริการ  ตัวอย่างเช่น ตรวจสอบ
ว่ามีปัญหาใดกับสิ่งอ านวยความสะดวกและอุปกรณ์ของ
บริการก่อนที่จะให้บริการแก่ลูกค้า 
     - แสดงความขอบคุณให้กับลูกค้า ตัวอย่างเช่น สามารถ
จัดท าบัตรขอบคุณแก่ลูกค้าแนบไปกับกล่องของแถม 
     - ท าบริการก่อนและหลังการขายให้ดีบริการก่อนและ
หลังการขายส าคัญเหมือนกัน  การใหบ้ริการก่อนที่ดี
สามารถดึกดูลูกค้ามาซื้อสินค้าบริการของเรา หลังการขายที่
ดีสามารถรักษาลูกค้าเก่าอยู่กับเราได้นานขึ้น  
     - ท าโปรโมชั่นพิเศษหรือส่งของแถมให้กับลูกค้าเก่า 
ท าโปรโมชั่นพิเศษให้กับลูกค้าเก่าเพ่ือช่วยกระตุ้นให้ลูกค้า
เก่าสนใจซื้อสินค้าเพ่ิมเติมเนื่องจากได้รับสิทธิ์พิเศษ 
นอกจากนี ้ยังมีการส่งของขวัญให้กับลูกค้าเก่าเป็นต้น เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและรักษาลูกค้าเก่าไว้ ให้
นาน 
     - เอาใจลูกค้ามาใส่ใจเรา แสดงความเข้าใจค าพูดของ
ลูกค้าให้ลูกค้ารู้ แสดงอารมณ์ขณะสนทนาให้ถูกต้อง 
     - ให้ความตอบสนองต่อลูกค้าตรงเวลา 

     -  เมือ่ชาวจีนเลือกโรงแรม ปัจจัย
ที ่ท าให้ความส าคัญมากและจูงใจท า
ให้ชาวจีนใช้บริการโรงแรม 3 ดาว           
ส่วนใหญ่จะเป็นคุณภาพการบริการ   
ของโรงแรม ความสะดวกในการ
เดินทางไปของโรงแรม  สถานที่
ท่องเที่ยว ราคาและค่าบริการของ
โรงแรม อุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ของโรงแรม ขนาดของห้องพักท่ีกว้าง
พอสมควรของโรงแรมและชื่อเสียงของ  
โรงแรม 

 
 
 

 
กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
ในแบบส ารวจครั้งนี้ เนื่องจากปัจจัยที่จะท าให้ชาวจีนให้ความส าคัญในการเลือกโรงแรม3ดาว      

ส่วนใหญ่จะเป็นคุณภาพการบริการของโรงแรม ความสะดวกในการเดินทางไป สถานทีท่องเที่ยว 
ราคาและค่าบริการ อุปกรณ์อ านวย ความสะดวก ขนาดของห้องพักท่ี กว้างพอสมควร  ชื่อเสียงของ 
โรงแรม ดังนั้น โรงแรมจะพยายามสร้างคุณภาพบริการที่ดีเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้ กับลูกค้า 
โรงแรมจะใส่ใจรายละเอียดของบริการ เช่น ตรวจสอบสิ่งอ านวยความสะดวกและอุปกรณ์ของ 
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โรงแรมก่อนที่ลูกค้าเช็คอิน ไม่สร้างปัญหาให้กับลูกค้าโรงแรมจะแสดงความขอบคุณกับลูกค้าเมื่อ
ให้บริการทุกครั้ง ไม่ว่าจะพูดค าขอบคุณผ่านปากของพนักงานหรือว่าจัดท าบัตร ขอบคุณแก่ลูกค้า
แนบไปกับกล่อง ของแถมโรงแรม นอกจากนี้ โรงแรมยังต้องท าบริการก่อน และหลัง  การขายให้ดี
เพ่ือรักษาลูกค้าได้นานขึ้น โรงแรมจะท าโปรโมชั่นพิเศษและเตรียมส่งของแถมให้กับลูกค้าเพ่ือแสดง
ความขอบคุณและความสนใจแก่ลูกค้า ท าแบบนี้เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ดีขึ้น 
 
5.3  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
ตารางที่ 5.2 :  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

6.1） 5.3.1 การเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการแนวคิดท่ีเกี่ยวกับการ
เพ่ิมคุณค่าให้กับบริการดังต่อไปนี้ประกอบด้วย 

- การใช้เทคโนโลยีมีความส าคัญต่อการท างาน   
สามารถช่วยปรับปรุงคุณภาพของงานและลดเวลาใน 
การท างาน ประหยัดค่าใช้จ่ายแรงงาน เพ่ิมประสิทธิผล 
และความคุ้มค่าให้กับธุรกิจองค์กร ถือว่าคุ้มค่า   

- ลดค่าใช้จ่ายทางด้านพลังงาน เช่นประหยัดน้ าและ 
ไฟฟูา เพ่ือสร้างผลประโยชน์มากขึ้นให้กับองค์กร  

- จ้างคนเก่งมาช่วยงานที่จ าเป็นหรือร่วมมือกับ 
องค์กรอ่ืนเพ่ือปรับปรุงประสิทธิภาพการท างานในเวลา
เดียวกันก็สามารถประหยัดค่าใช้จ่ายที่ไม่ 
จ าเป็นได้ 

- ประเมินความสามารการท างานของพนักงานเพ่ือรู้ 
ว่าพนักงานมีคุณภาพอย่างไร 

- หาพันธมิตรที่อาจจะสามารถช่วยสร้างความ 
แข็งแกร่งองค์กรได้ พันธมิตรนี้หมายถึง 

1. มีผู้คนร้อยละ 75 จะสวนใจ  
โรงแรมที่มีของฝากไทยที่คุ้มค่าขาย 
และมีบริการช่วยส่งของฝากไทยกลับ 
ประเทศ/บ้านผ่านทางบริษัทขนส่ง     
นอกจากนี ้โรงแรมจะจัดไกด์ที่พูด
ภาษาจีนให้กับลูกค้า พร้อมกับจัดช้าง
ภาพให้  ด้วยตามความต้องการของ
ลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความสะดวก
และความประทับใจ 
2. มีผู้คนร้อยละ 71.15 จะสวน 
โรงแรมที่จะมีบริการที่ก าหนดเองเช่นมี
ไกด์ท่ีสามารถสื่อสารภาษาจีนและขับ
รถยนต์ได้อย่างดีรับส่งดูแลแขก    วัน
ละ8ชั่วโมงแรมและโรงแรมมีช่างภาพ
ท่องเที่ยวส่วนตัวรับจ้าง นอกจากนี ้
โรงแรมจะจัดไกด์บริการที่พ่อค้า  เข้า
มารายชนิดให้ลูกค้าสามารถติดต่อผ่าน
โรงแรมโดยตรง ท าให้ลูกค้าได้รับ 

                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) :  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

พันธมิตรที่มีความสามารถในเข้ามาช่วยวิเคราะห์จุดที่
องค์กรต้องการในอนาคตได้ อย่างเช่น ที่ปรึกษาทางการ
เงินเป็นต้น 

- อย่าให้องค์กรอยู่นิ่งจนเกินไป ต้องเพ่ิม 
ความดุดันทางการตลาด เพ่ือไม่ปล่อยให้โอกาสทาง 
การค้าเสียให้คู่แข่งเอยะไป 

- ต้ังกลุ่มเปูาหมายให้ชัดเจน เข้าใจกลุ่มลูกค้า 
ของตัวเองคือใคร 

- ดูแลและรักษาลูกค้าเก่าให้อยู่กับองค์กรไปอีก 
นาน  ค้นหาลูกค้าใหม่ เพ่ือขยายฐานลูกค้าให้กว้างขึ้น 

- อย่ากลัวความล้มเหลวมากเกินไป อย่าให้ 
ความล้มเหลวมาหยุดความเชื่อมั่นขององค์กร 

- ผู้บริหารขององค์กรต้องเรียนความรู้ให้ 
เพ่ิมเติมเพ่ือช่วยคว้าโอกาสทางธุรกิจได้ทันเวลา 

- หาเวลาหยุดพักผ่อนที่เหมาะสมให้กับ 
พนักงาน เพราะท างานหนักเกินไปอาจท าให้เกิดปัญหา
ในการด าเนินธุรกิจง่าย 

- ความสะดวกและยังได้ค่าบริการจาก
พ่อค้าอีกทางหนึ่งด้วย 

 
กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
ในแบบส ารวจครั้งนี้ เนื่องจากมีผู้คนร้อยละ75จะสวนใจโรงแรมที่มีของฝากไทยที่คุ้มค่าขาย

และมีบริการช่วยส่งของฝากไทยกลับประเทศ/บ้านผ่านทางบริษัทขนส่ง  มีผู้คนร้อยละ71.15 จะสวน
ใจ โรงแรมที่จะมีบริการที่ก าหนดเอง เช่นมีไกด์ท่ีสามารถสื่อสารภาษาจีนและขับรถยนต์ได้อย่างดี
รับส่งดูแลแขกวันละ8ชั่วโมงและโรงแรมมีช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวรับจ้าง ดังนั้นโรงแรมจะน าใช้
เทคโนโลยีมาช่วยงานองค์กร หาวิธีทางลดค่าใช้จ่ายทางด้านพลังงาน เช่น ประหยัดน้ าและไฟฟูา จ้าง
คนเก่งหรือองค์กรอ่ืนมาช่วยงานที่จ าเป็นของโรงแรม  เช่น ร่วมมือกับบริษัทบัญชีให้มาช่วยท าบัญชี
โรงแรม แล้วต้องสรุปผลงาพนักงานปีละสองครั้ง เพ่ือประเมินความสามารการท างานของพนักงาน 
หาพันธมิตรที่สามารถช่วยสร้างความแข็งแกร่งโรงแรมได้ เช่นสามารถหาพันธมิตรทีมท่ีปรึกษา
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ทางการเงินมาช่วยปรึกษาทางการเงินของโรงแรม ตั้งกลุ่มเปูาหมายโรงแรมให้ชัดเจน หาวิธีดูแลและ
รักษาลูกค้าเก่าให้อยู่กับโรงแรมไปอีกนาน  ในเวลาเดี่ยวกันค้นหาลูกค้าใหม่ เพ่ือขยายฐานลูกค้าให้
กว้างขึ้น นอกจากนี้ ผู้บริหารของโรงแรมยังต้อง  เรียนความรู้ให้เพิ่มเติมตลอด หาเวลาหยุดพักผ่อนที่
เหมาะสมให้กับพนักงานทุกคนและพยายามคันหาโอกาสส าหรับความก้าวหน้าทางธุรกิจให้มากขึ้น   
ท าแบบนี้เพ่ือช่วยปรับปรุงคุณภาพของงานและลดเวลาในการท างาน ประหยัดค่าใช้จ่ายแรงงานเพ่ิม
ประสิทธิผลและความคุ้มค่าให้กับโรงแรมได้ดี  
 

ตารางที่ 5.3 :  แนวคิดและทฤษฎีผลงานวิจัย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

6.2） 5.3.2 การตั้งราคา 
       แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการดังต่อไปนี้  
ประกอบด้วยการตั้งราคาสินค้าและบริการต้องมีต้นทุน คู่แข่ง 
กลุ่มลูกค้าเปูาหมายและก าลังซื้อของลูกค้า การต าแหน่งของสินค้า
เป็นพื้นฐานซึ่งจะมีกลยุทธ์ตั้งราคาดังต่อไปนี้ 

- Penetration pricing การตั้งราคาแบบ Penetration  
Pricing คือเข้าสู่ตลาดด้วยราคาต่ าเป็นจุดแข็งก่อน ดึงดูดความ
สนใจซื้อของผู้บริโภคส่วนใหญ่ หลังจากเริ่มติดตลาดและมีฐาน
ลูกค้าแล้วค่อย ขึ้นราคาตลาดปกติกลับมา  การตั้งราคาแบบนี้เอา
มาใช้ส าหลับกลุ่มสินค้าFast moving Consumer goodsเช่น 
กระดาษเช็ดมือ แชมพูสระผมเป็นต้น 

- Skimming  Pricing การตั้งราคาแบบ Skimming  
pricing คือเข้าสู่ตลาดด้วยราคาสูงก่อน (แม้ว่าราคาอาจปูองกัน
ไม่ให้การซื้อของผู้บริโภคบางส่วน) หลังจากมีสินค้าท่ีมีคุณภาพ
ใกล้เคียงกัน เริ่มเข้าตลาดแล้วค่อยลดราคาของสินค้าบริการอย่าง
ค่อยเป็นค่อยไปหรือว่าจะเตรียมตัว   ออกตลาดเพ่ือสร้างผลก าไร
จ านวนมาก  การตั้งราคาแบบนี้เอามาใช้ส าหลับกลุ่มสินค้า 
Product life cycle สั้นได้ ซึ่งมันจะอยู่ในตลาดได้ไม่นาน ต้อง 
รีบท าก าไร  

- ช่วงราคาท่ีชาวจีนสนใจส าหรับ
โรงแรมระดับ 3 ดาวต่อ 1 คืน  
มีร้อยละ 52.88 คนจะคิดอยู่
ในช่วง 500 - 1000 บาท 
 
 
 
 

           (ตารางมีต่อ) 
 



44 
 

ตารางที่ 5.3 (ต่อ) :  แนวคิดและทฤษฎีผลงานวิจัย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 
- Competition pricing การตั้งราคาแบบ 
Competition Pricing คือองค์กร 
จะให้ความสนใจเสมอกับราคาสินค้าของคู่แข่ง 
ซึ่งจะใช้ราคาของคู่แข่งเป็นพ้ืนฐานหลักในการ
ก าหนดราคาสินค้าของตัวเอง ราคานี้จะตั้งสูง
กว่าคู่แข่งได้  ต่ ากว่าคู่แข่งได้ หรือว่าเท่ากับกว่า
คู่แข่งก็ได้ (ในกรณีนี้ คุณภาพสินค้า ของเราต้อง
ดีขึ้น) 

- Premium  Pricing การตั้งราคาแบบ  
Premium Pricing คือเข้าสู่ตลาดด้วยราคาสูง
ตลอดเพ่ือวางต าแหน่งสินค้าเป็นสินค้าพิเศษ 
การตั้งราคาแบบนี้เอามาใช้ส าหลับกลุ่มสินค้า
ซื้อมาเพ่ือแสดงให้คนอ่ืนเห็นฐานะของตัวเอง  
สวนใหญ่จะเป็นสินค้าฟุุมเฟือยเช่น กระเป๋า
นาฬิกาเป็นต้น 

- Odd  Pricing การตั้งราคาแบบ Odd  
Pricing คือจะนิยมตั้งราคาด้วยเลขท่ีเป็นตัวเลข
คี ่ เช่น 9, 99, 999 การตั้งราคาด้วยใช้หลัก
จิตวิทยาเพ่ือให้ลูกค้ามองว่าราคาไม่แพงเกินไป
และยอมรับได้ 

- Even Pricing การตั้งราคาแบบ Even  
Pricing คือจะนิยมตั้งราคาด้วยเลขท่ีเป็นตัวเลข
กลมๆ เช่น 10, 200, 3000 การตั้งราคาด้วยใช้
หลักจิตวิทยาเพื่อให้ลูกค้ามองว่าราคาไม่แพง
เกินไปและยอมรับได้ 

- Seasonal Pricing การตั้งราคาแบบ  
Seasonal Pricing คือการตั้งราคาตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) :  แนวคิดและทฤษฎีผลงานวิจัย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

ช่วงเวลา ราคาข้ึนๆ ลงๆ ตามช่วงเวลาสามารถ
ช่วยลดสินค้าคงคลังลดต้นทุนและเพ่ิมรายได้ 

- Bundle Pricing การตั้งราคาแบบ  
Bundle Pricing คือการน าสินค้า 

หลายชิ้นมารวมเป็นสินค้าชิ้นหนึ่งแล้ว ตั้งเป็น
ราคาต่ ากว่าเต็มขาย การตั้งราคาแบบนี้เอามา
ใช้ส าหลับกลุ่มสินค้า Fast Moving  
Consumer goodsเช่น ยาสีฟัน สบู่ล้างมือเป็น
ต้น ท าแบบนี้เพ่ือท าให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่า  

- Optional Pricing การตั้งราคาแบบ  
Optional Pricing คือการน าสินค้า  

Option มารวมขายกับสินค้าหลัก แล้วตั้งราคา
ใหม ่เช่น เมื่อตั้งราคาขายสูทชุดเดี่ยวกัน จะ
แบ่งเป็นหลายราคาตาม เน็คไท (Option) ที่ให้
เพ่ิมเข้ามา 

- Decoy  Pricing การตั้งราคาแบบ  
Decoy  Pricing  ก็คือตั้งราคาขึ้นมาอย่างน้อย

กว่า 3 ราคาเพ่ือให้ผู้บริโภคเปรียบเทียบราคา

แล้วเลือกราคาสินค้าท่ีเขาอยากซ้ือ  เช่น ระบุ

ตัวเลือกที่ไม่คุ้มค่า เพ่ิมตัวเลือกท่ีมีราคาแพง

ขึ้นมา ลูกค้าก็จะรู้ว่าตัวเองต้องการซื้ออันไหน

แล้ว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- 

 
กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
ในแบบส ารวจครั้งนี้ ช่วงราคาที่ชาวจีนสนใจส าหรับโรงแรมระดับ3ดาวต่อ1คืน มีร้อยละ

52.88คนจะคิดอยู่ในช่วง500-1000บาท 
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ดังนั้น 10 แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการตั้งราคาข้างต้นนี้เอามาใช้ในโรงแรมDLได้แค่ 4 แนวคิด ได้แก่ 

- Penetration pricing 
โรงแรมจะตั้งห้องราคาต่ าเป็นจุดเข็นเข้าสู่ตลาดก่อนเพ่ือดึงดูดความสนใจซื้อของ 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ หลังจากเริ่มติดตลาดและมีฐานลูกค้าแล้วค่อยขึ้นราคาตลาดปกติ  

- Competition pricing   
โรงแรมจะให้ความสนใจเสมอกับราคาของคู่แข่ง ซึ่งจะน าใช้ราคาของคู่แข่งมาเป็น 

ราคาอ้างอิงในการก าหนห้องดราคาของโรงแรม   

- Seasonal pricing 
โรงแรมจะตั้งห้องราคาตามช่วงเวลา  เมื่อช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว มีนักท่องเที่ยวจ านวน 

มากโรงแรมจะขี้นราคาค่าห้อง ตามราคาตลาด เมื่อไม่ใช่ช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว มีนักท่องเที่ยวจ านวน
น้อย โรงแรมจะลดห้องราคา 

- Bundle pricing 
โรงแรมจะคิดค่าท่ีพักในราคาพิเศษโดยรวมค่าไกด์คนจีนและช่างภาพที่ให้บริการ 

ถ่ายรูปให้แก่ลูกค้าด้วย 
 
ตารางที่ 5.4 :  การบริการช่องทางการจ าหน่าย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

5.3.3  การบริการช่องทางการจ าหน่าย 
แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการดังต่อไปนี้ 
ประกอบด้วย ช่องทางการจ าหน่ายสามารถแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 

- ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง คือจากผู้ผลิตไปถึงผู้บริโภค 
โดยตรง ไม่ต้องผ่านตัวกลางหรือช่องทางศูนย์ระดับ 

- ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อม คือจากผู้ผลิตไปถึงผู้บริโภคโดย 
ต้องผ่านตัวกลาง   ตัวกลางทางการตลาดเป็นช่องทาที่ส าคัญมากส าหลับ
อุตสาหกรรมการบริการ มันสามารถช่วยเคลื่อนย้ายสินค้าจากองค์กรเข้าไปตลาดได้
เร็ว และช่วยขายสิค้าได้ดีขึ้น เช่น คนกลาง พ่อค้าคนกลาง ตัวแทนคนกลาง ธุรกิจที่
ท าหน้าที่กระจายสินค้า 
ธุรกิจที่ให้บริการทางการตลาดและสถาบันการเงิน 

 
 
 
 
 

- 
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กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
การบริการช่องทางการจ าหน่ายของโรงแรมจะใช้ทั้ง2ประเภท คือ 

- ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรงโรงแรมจะขายสินค้าบริการโดยตรงให้กับลูกค้า  
สถานที่ขาย เช่น แผนกต้อนรับของโรงแรม แหล่งที่มาของลูกค้า บริษัทของลูกค้าหรือบ้านของลูกค้า  

เคาน์เตอร์ขายของโรงแรมที่สนามบินหรือสถานี นอกจากนี้ ยังสามารถขายผ่าน 
โทรศัพท์โรงแรมและเว็บไซต์โรงแรมโดยตรงเป็นต้น 

- ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อม โรงแรมจะขายสินค้าบริการโดยผ่านตัวกลาง เช่น  
โรงแรมจะขายสินค้าให้กับผู้ค้าส่งด้วยราคาต่ ากว่า แล้วผู้ค้าส่งจะขายต่อให้กับผู้ค้าปลีก แล้วผู้ค้าปลีก

จะขายต่อให้กับลูกค้าหรือว่าโรงแรมจะขายสินค้าให้กับผู้ค้าปลีกด้วยราคาต่ ากว่า แล้วผู้ค้าปลีกจะ    

ขายต่อให้กับลูกค้าได้ 
 
ตารางที่ 5.4 (ต่อ) :  การบริการช่องทางการจ าหน่าย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

5.3.4  การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักแนวคิดที่
เกี่ยวกับการเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการดังต่อไปนี้ 
ประกอบด้วย 
          1. สร้างเรื่องราวในตราสินค้า การสร้าง
เรื่องราวให้กับตราสินค้าสามารถช่วยท าให้ผู้บริโภคจ า
ตราสินค้าได้ง่ายขึ้น เรื่องราวนี้ต้องไม่ซ้ ากับเรื่องราว
อ่ืนไปหมด 
          2. คุณภาพสินค้าของตราสินค้า คุณภาพ
สินค้าของตราสินค้าเป็นสิ่งส าคัญมากท่ีสุดของตรา
สินค้าหนึ่ง สามารถแสดงถึงภาพลักษณ์ของตราสินค้า 
          3. ก าหนดความเป็นตัวเราให้ชัดเจนที่สุด 
ต้องทราบว่าต าแหน่งตราสินค้าของตัวเองคืออะไร มี 
โลโก ้สโลแกน และนิยามยังไง ต้องรู้ว่า ตัวเองเป็นใคร
ก่อนถึงจะได้สื่อสารกับลูกค้าให้เข้าใจ 

 
 
 
 

- 
 
 
 
 
 
 
 
                    
 

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) :  การบริการช่องทางการจ าหน่าย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

          4. ภาพลักษณ์ของตราสินค้า
ภาพลักษณ์ของตราสินค้าเป็นสินทรัพย์ไม่มี
ตัวตน มันสามารถสะท้อนถึงการรับรู้และการ
ประเมินแบรนด์ของผู้บริโภค ภาพลักษณ์ของ
ตราสินค้ายิ่งด ียิ่งมีคุณค่าสามารถสร้าง
ภาพลักษณ์ของตราสินค้าให้ดีโดยโฆษณา 
คุณภาพสินค้าและคุณภาพบริการและค าพูด
จากปากของผู้บริโภค 
          5. การเติบโตของตราสินค้าต้องใช้เวลา 
การเติบโตของตราสินค้ารีบไม่ได้  มันต้องใช้
เวลา 

 
 
 
 

- 

 
กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 

- โรงแรมจะสร้างเรื่องราวให้กับตราสินค้าของโรงแรมเพ่ือช่วยท าให้ผู้บริโภคจ าตรา 
สินค้าได้ง่ายขึ้น 

- โรงแรมจะก าหนดความเป็นตัวธุรกิจให้ชัดเจนที่สุด คือให้ลูกค้ารู้จักเรามีโลโก้อะไร 
และมีสโลแกนและนิยามยังไง เพื่อให้เข้าใจภาพลักษณ์ของตราสินค้าโรงแรมให้ดีโดยการโฆษณาและ
คุณภาพบริการจากค าพูดจากปากของผู้บริโภค โดยท าเป็นเครือข่ายสังคม  ออนไลน์ที่ให้ลูกค้าเข้ามา
เป็นสมาชิกที่มีการส่งข่าวสารระหว่างกันท าให้โรงแรม  เป็นที่รู้จักกว้างขว้างขึ้นซึ่งจะมีลูกค้าใหม่ๆเข้า
มาใช้บริการเพ่ิมข้ึนเช่นกัน 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) :  การบริการช่องทางการจ าหน่าย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

5.3.5  การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการดังต่อไป 
นี้ ประกอบด้วย เมื่อผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์ต้องมี
แรงจูงใจหรือเหตุผล ดังนั้น องค์กรจ าเป็นสร้างแรงจูงใจ
แก่ลูกค้า เพ่ือ ดึงดูดลูกค้าให้ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
บริการของเรา วิธีการสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า  ได้แก่  

- ท าโปรโมชั่นและลดราคาสินค้า 

- สร้างกิจกรรมการจับฉลากเพ่ือให้ 
ผู้บริโภคมี  โอกาสมาลองใช้สินค้าและบริการขององค์กร
อย่างฟรีและได้รับคูปองด้วย 

- ส่งตัวอย่างฟรีของผลิตภัณฑ์ให้กับ 
ผู้บริโภค 

- รับสมัครบัตรสมาชิกฟรี (จ ากัด 
จ านวน ) 
5.3.6  การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการดังต่อไปนี้ 
ประกอบด้วย 

- หากองค์กรอยากสร้างความจงรักภักดี 
ของลูกค้ากับองค์กร อย่างนั้นก็ต้องเข้าใจถึงปัญหาของ
ลูกค้าคืออะไร เราควรช่วยลูกค้าแก้ไขปัญหายังไงจนถึง
มีผลดีต่อการสร้างความจงรักภักดีของลูกค้า 

ของสมนาคุณพิเศษท่ีชาวจีนต้องการ  
ส่วนใหญ่จะเป็นส่วนลดครั้งต่อไป       
อาหารและครั้งดื่มฟรีสิ่งของแจก  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- แอพพลิเคชั่นที่ปกติชาวจีนจะคันหา
และจองโรงแรมส่วนใหญ่จะเป็น  
Wechat, Xiecheng, Qunaer,  
Weibo, Google และอ่ืนๆ 

 
กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
ในแบบส ารวจครั้งนี้ ของสมนาคุณพิเศษที่ชาวจีนต้องการ  ส่วนใหญ่จะเป็นส่วนลดครั้งต่อไป       

อาหารและครั้งดื่มฟรีสิ่งของแจก  ดังนั้น หากโรงแรมอยากดึงดูดผู้บริโภค ก็ต้องสร้างแรงจูงใจในการ
ซื้อแก่ผู้บริโภคก่อน เช่นให้ ส่วนลดครั้งต่อไปและให้บัตรอาหารและครั้งดื่มฟรี แก่ลูกค้า        
นอกจากนี้ โรงแรมยังสามารถท าโปรโมชั่นและลดราคาค่าห้องและสร้างกิจกรรม   การจับฉลาก
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เพ่ือให้ผู้บริโภคมีโอกาส เข้ามาลองใช้บริการของโรงแรมอย่างฟรี หลังจากลูกค้าลอง  ใช้ บริการเสร็จ 
ก็ส่งคูปองของโรงแรม ให้เขาเพ่ือสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้าให้มาใช้บริการของเราอีก  นอกจากนี้ ยัง
สามารถเชิญลูกค้าโรงแรมมาลองชิมของฝากขนมไทยได้และโรงแรมรับสมัครบัตรสมาชิกฟรีได้(จ ากัด
จ านวน) 
 
ตารางที่ 5.4 (ต่อ) :  การบริการช่องทางการจ าหน่าย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลงานวิจัย 

- เมื่อสื่อสารกับผู้ปริเภทต้องมีมารยาท 
และตอบปัญหาอย่างฉลาด กระบวนการ 
สนทนาที่สบายใจสามารถสร้างความประทับ 
ใจที่ดีให้กับผู้บริโภค 

- ท าธุรกิจอย่างมีความซื่อสัตย์ 
สามารถช่วยให้องค์กรได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภค 
นี่เป็นพื้นฐานส าคัญมากส าหรับการท าธุรกิจ 

- ลองใช้เครื่องมือระบบที่ช่วยรักษา 
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า  เช่น CRM 
 (Customer Relationship Management) ที่
เหมาะสม เพ่ือช่วยองค์กรรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้าอย่างสะดวกมากขึ้น 

- รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่าน 
เครือข่ายโซเชียลมีเดียเพ่ือให้ความตอบสนองกับ
ผู้บรโิภคโดย Facebook,  Instagram, Twitter เป็น
ต้น 

- ฟังความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะ 
ของผู้ริโภค เช่น ขอให้ผู้บริโภคให้คะแนนบริการแก่
องค์กรเพ่ือช่วยองค์กรประเมินคุณภาพการให้บริการ
ขององค์กรและได้รู้ควรจะปรับปรุงการบริการยังไงต่อ 
ในเวลาเดียวกัน ท าให้ผู้บริโภครู้สึก ได้รับความสนใจ
จากองค์กร 
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กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 

- ในแบบส ารวจครั้งนี้  เนื่องจากแอพพลิเคชั่นที่ปกติชาวจีนจะคันหาและจอง 
โรงแรมส่วนใหญ่จะเป็น Wechat, Xiecheng, Qunaer, Weibo, Google และอ่ืนๆ ดังนั้น 
โรงแรมจะรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่านเครืองข่ายโซเชียลมีเดียส าหลับนักท่องเที่ยวชาวจีน   

- โรงแรมจะพยายามไปเข้าใจถึงปัญหาของลูกค้าคืออะไร แล้วค่อยควรช่วยลูกค้า 
แก้ไขปัญหาได้ทันเวลา  

- เมื่อสื่อสารกับผู้ปริเภทโรงแรมจะมีมารยาทและตอบปัญหาอย่างฉลาดเพ่ือสร้าง 
ความประทับใจที่ดีให้กับผู้บริโภค 

- โรงแรมจะรักษาความซื่อสัตย์ของตัวเองตลอดเวลา  

- โรงแรมจะลองใช้เครื่องมือระบบ CRM (Customer Relationship  
Management) ที่เหมาะสมกับโรงแรม เพื่อช่วยองค์กรรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าอย่างสะดวก
มากขึ้น 

- โรงแรมจะเปิดทางเพ่ือฟังความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะของผู้บริโภค  เช่น  
ขอให้ผู้บริโภคให้คะแนนบริการแก่โรงแรม เพ่ือช่วยองค์กรประเมินคุณภาพการให้บริการขององค์กร
และได้รู้ควรจะปรับปรุงการบริการยังไงต่อ  
 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 

5.4.1 ประเภทของเงินทุน 
ประเภทของเงินทุนสามารถแบ่งออกเป็นหลัก4ประเภท ซึ่งจะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้

ประกอบด้วย (Entrepreneurship (10th Edition) Robert Hisrich and Michael Peters IE) 

- เงินทุนส่วนตัว เช่น เงินสด เงินออมทรัพย์ จ านองบ้าน ที่ดินหรือรถยนต์ของ 
ผู้ประกอบการ นักลงทุนภายนอกจะคิดว่า หากผู้ประกอบการไม่ได้น าเงินมาลงทุนในองค์กร เขาจะ

ด าเนินธุรกิจอย่างไม่ใส่ใจที่สุด เพราะความสัมพันธ์ระหว่างนักลงทุนและผู้ประกอบการไม่มีการ

เชื่อมโยงอย่างใกล้ชิด 

- เงินทุนจากเพ่ือน และครอบครัว เพ่ือนและครอบครัวเป็นแหล่งเงินทุนปกติ 
ส าหรับธุรกิจใหม่  

- การกู้ยืมเงินลงทุนจากธนาคาร คือน าสินทรัพย์ไปจ านองที่ธนาคารเพ่ือกู้เงินจาก 
ธนาคารมาประกอบธุรกิจใหม่ 
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- นักลงทุนAngel เป็นนักลงทุนอิสระประเภทหนึ่ง  ซึ่งเป็นบุคคลทั่วไปที่มีเงิน 
ส่วนตัวเยอะและน าเงินของเขามาลงทุนในธุรกิจใหม่ 

- กู้ยืมเงินจากรัฐบาล กู้ยืมเงินจากรัฐบาลเพ่ือประกอบธุรกิจใหม่ รัฐบาลจะมีบาง 
นโยบายพิเศษที่เก่ียวข้อง เพ่ือช่วยในการจัดตั้งและพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เงินกู้

ประเภทนี้จะไม่ต้องจ่ายดอกเบี้ยสูง ซึ่งดอกเบี้ยต่ ากว่าธนาคารหรือเวลาช าระหนี้จะนานขึ้น 

กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
ช่องทางทั้งหมดข้างต้นนี้สามารถน ามาใช้เป็นช่องทางอ้างอิงที่ส าคัญส าหรับแหล่งการลงทุน

ในประกอบธุรกิจใหม่ ผู้ประกอบการจ าเป็นน าเงินส่วนตัวมาลงทุนในองค์กรใหม่เพ่ือ  เพ่ิมความ
ไว้วางใจจากนักลงทุนภายนอกแก่ผู้ประกอบการ ให้นักลงทุนภายนอกเชื่อว่าความสัมพันธ์ระหว่างนัก
ลงทุนและผู้ประกอบการมีการเชื่อมโยงอย่างใกล้ชิดนอกจากนี้ สามารถพิจารณาเชิญเพ่ือนและ
ครอบครัวมาลงทุนธุรกิจใหม่และพยายามดึงดูดและชักชวนให้นักลงทุนนางฟูาสวนใจและน าเงินมา
ลงทุนธุรกิจใหม่ของเรา สุดท้าย ส าหรับช่องทางการกู้ยืมเงินลงทุนจากธนาคารและกู้ยืมเงินจาก
รัฐบาลต้องการพิจารณาช่วงทางกู้ยืมเงินจากรัฐบาล ก่อน เพราะดอกเบี้ยที่  ต้องจ่ายจะต่ ากว่า
ธนาคารหรือหรือเวลาช าระหนี้จะนานขึ้น  

5.4.2  ประมาณการรายได้ 

 
ตารางที่ 5.5 :  ประมาณการรายได้ 
 

ประมาณการรายได้ 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

อัตราการเข้าพักโรงแรม 60% 65% 70% 

รายได้จากห้องพัก 10,242,936 11,096,514 11,950,092 

รายได้จากค่ากลางไกด์ช่างภาพ 1,260,000 1,260,000 1,260,000 

รายได้จากขายของฝากไทย 3,666,000 3,666,000 3,666,000 

รวม 15,168,936 16,022,514 16,876,092 

 
จากตารางที่ 5.5 แสดงให้เห็นว่ารายได้ของโรงแรมDLมาจากการเข้าพักของนักท่องเที่ยวจีน  

ค่ากลางจากไกด์และช่างภาพและจากการขายของฝากไทยโดยในปีแรก ถ้าอัตราการเข้าพักโรงแรมถึง
60% รายได้ของโรงแรมจะมี 19,554,936 บาท ในปีที่ 2 ถ้าอัตราการเข้าพักโรงแรมถึง 65% รายได้
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ของโรงแรมจะมี 20,408,514 บาท ในปีที่ 3 ถ้าอัตราการเข้าพักโรงแรมถึง 70% รายได้ของโรงแรม
จะมี 21,262,092 บาท 
 5.4.3  การงบประมาณก่อนด าเนินการ 
 
ตารางที่ 5.6 :  การงบประมาณก่อนด าเนินการ 
 

ประมาณการงบประมาณก่อนด าเนินการ 

ทรัพย์สินถาวร จ านวน 
ค่ามัดจ าของโรงแรม 240,000 

อุปกรณ์ท าความสะอาด 28,000 

เครื่องใช้ส านักงาน 51,000 

อุปกรณ์ในห้องพัก 33,000 

อุปกรณ์เครื่องครัว 206,000 

รวมทรัพย์สินถาวร 558,000 

สินทรัพย์หมุนเวียน  

ค่าเช่าเดือนแรกของโรงแรม 12,0000 

ค่าตกแต่งสวน 50,000 

ค่าจดทะเบียนบริษัท 7,360 

วัสดุสิ้นเปลืองซื้อครั้งแรก 5,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ตเตล็ด 50,000 

เงินสด 8,907,180 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 9,139,540 

สรุปจ านวนเงินที่ต้องการ 9,300,000 

แหล่งที่มาของเงิน  

ส่วนของเจ้าของ 7,014,216 

รวมแหล่งท่ีมาของเงิน 9,300,000 

 
จากตารางที่ 5.6 แสดงให้เห็นว่าการด าเนินการของธุรกิจในช่วงเริ่มต้นจะประกอบไปด้วย

แหล่งที่ใช้ไปของเงินทุนในส่วนหลัก 2 ส่วน คือ  
1) เงินทุนส าหรับก่อนเปิดโรงแรม ได้แก่ สินทรัพย์ถาวร รวมถึงค่าเช่าและค่ามัดจ าของ 
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โรงแรม เครื่องใช้ส านักงาน อุปกรณ์ในห้องพักอุปกรณ์ท าความสะอาดและอุปกรณ์เครื่องครัว เช่น 

คอมพิวเตอร์ เครื่องถ่ายเอกสารไม้แขวนเสื้อ ถังขยะสามารถ ตู้เย็น เป็นต้น 

2) เงินทุนหมุนเวียน ได้แก ่เงินสดส ารองส าหรับค่าใช้จ่ายในส่วน ค่าบ ารุงรักษา  
ค่าเช่าของโรงแรม เงินเดือนพนักงานเป็นต้น ซึ่งธุรกิจต้องท าการส ารองไว้ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 6 

เดือน รวมเป็นจ านวนเงิน 1,000,000 บาท   

5.4.4  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 
ตารางที ่5.7 :  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน  
 

ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

  3% 3% 

เงินเดือนพนักงาน 4,692,000 4,832,760 4,973,520 

ค่าเช่าของโรงแรม 1,400,000 1,400,000 1,400,000 

ค่าน้ า 144,000 148,320 152,640 

ค่าไฟ 252,000 259,560 267,120 

ค่าวัสดุครัว 1,000,000 1,030,000 1,060,000 

ค่าวัสดุท าความสะอาด 60,000 61,800 63,600 

ค่าโฆษณา 60,000 61,800 63,600 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 30,000 30,075 30,150 

ค่าอินเทอร์เน็ต 102,720 105,804 108,888 

ค่าโทรศัพท์ 24,000 24,720 25,462 

ค่าภาษีต่างๆ 50,000 50,000 50,000 

ค่าเสื่อมราคา 302,100 302,100 302,100 

รวม 8,116,820 8,306,939 8,497,080 

 
จากตารางที ่5.7 สามารถเห็นได้ว่าธุรกิจนี้มีค่าใช้จ่ายการด าเนินงานในปีที่ 1 อยู่ที่ 

7,056,820 บาท  ซึ่งทางธุรกิจสามารถคาดการณ์การเพ่ิมข้ึนของค่าใช้จ่ายการด าเนินการในอัตรา 3
ต่อปี 
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5.4.5  งบการเงิน 
 
ตารางที่ 5.8 :  งบก าไร ขาดทุน ของกิจการ 
 

งบก าไร ขาดทุนของโรงแรม DL 

รายได้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
รายได้จากการขายบริการ 15,168,936 16,022,514 16,876,092 

รายได้ทั้งสิ้น 15,168,936 16,022,514 16,876,092 

เงินเดือนและค่าจ้าง 
 

  
เงินเดือนพนักงาน 4,692,000 4,832,760 4,973,520 

ค่าใช้จ่ายทางด้านเงินเดือนทั้งสิ้น 4,692,000 4,832,760 4,973,520 

ค่าใช้จ่ายคงที่ 
3,212,720 

 
3,260,279 3,307,860 

ค่าเช่าของโรงแรม 1,400,000 1,400,000 1,400,000 
ค่าน้ า 144,000 148,320 152,640 

ค่าไฟ 252,000 259,560 267,120 
ค่าวัสดุครัว 1,000,000 1,030,000 1,060,000 

ค่าวัสดุท าความสะอาด 60,000 61,800 63,600 

ค่าโฆษณา 200,000 200,000 200,000 
ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 30,000 30,075 30,150 

ค่าอินเทอร์เน็ต 102,720 105,804 108,888 

ค่าโทรศัพท์ 24,000 24,720 25,462 
ค่าใช้จ่ายคงที่ท้ังสิ้น 3,212,720 3,228,479 3,244,260 

ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ 
 

  

ค่าภาษีต่างๆ 50,000 50,000 50,000 

ค่าเสื่อมราคา 302,100 302,100 302,100 
ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ท้ังสิ้น 352,100 352,100 352,100 

ก าไรสุทธ์ 6,912,116 7,577,375 8,242,612 
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จากตารางที่ 5.8 สามมารถได้เห็นประมาณการงบก าไรขาดทุนของโรงแรม DL ได้ชัดเจน
พบว่าผลประกอบการของธุรกิจจะได้มีก าไรสุทธิ เกิดมาในปีที่ 1 อยู่ที่ 6,912,116 บาท ส่วนปีที่ 2
และ 3 จะมีก าไรสุทธิอยู่ที่ 7,577,375 บาท และ 8,242,612 บาท ตามล าดับ จากนั้นสามารถได้น า
ผลวิจัยนี้มาท าการประมาณการงบกระแสเงินสด และงบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการต่อ 
 
ตารางที่ 5.9 : งบกระแสเงินสด 
 

 
ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 

รายได้จากการขายบริการ 15,168,936 16,022,514 16,876,092 

การแสเงินสดเข้าทั้งหมด 15,168,936 16,022,514 16,876,092 
กระแสเงินสดออก    

ค่าโฆษณา 200,000 200,000 200,000 

เงินเดือนและค่าจ้าง 4,692,000 4,832,760 4,973,520 
ค่าใช้จ่ายคงที่ 3,212,720 3,228,479 3,244,260 

ค่าภาษีต่างๆ 50,000 50,000 50,000 
รวมกระแสเงินสดออก 8,154,720 8,311,239 8,467,780 

กระแสเงินสด 7,014,216 7,711,275 8,408,312 

 
ตารางที่ 5.10 :  งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ สิ้นปีที่ 1 สิ้นปีที่ 2 สิ้นปีที่ 3 

สินทรัพย์หมุนเวียน    

ค่าตกแต่งสวน 50,000 50,000 50,000 
ค่าจดทะเบียนบริษัท 7,360 (0) (0) 

วัสดุสิ้นเปลืองซื้อครั้งแรก 5,000 (0) (0) 
ค่าใช้จ่ายเบ็ตเตล็ด 50,000 50,000 50,000 

เงินสด 1,580,720 1,580,720 1,580,720 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียนทั้งสิ้น 1,693,080 1,680,720 1,680,720 
               (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ) :  งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ สิ้นปีที ่1 สิ้นปีที ่2 สิ้นปีที ่3 

ค่ามัดจ าของโรงแรม 240,000 (0) (0) 
อุปกรณ์ท าความสะอาด 28,000 (0) (0) 

เครือ่งใช้ส านักงาน 51,000 (0) (0) 

อุปกรณ์ในห้องพัก 51,000 51,000 51,000 
อุปกรณ์เครื่องครัว 206,000 206,000 206,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 576,000 
 

257,000 257,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 302,100 302,100 302,100 

สินทรัพย์ทั้งสิ้น 1,966,980 1,635,620 1,635,620 
ก าไรสะสม 6,912,116 7,577,375 8,242,612 

ส่วนของเจ้าของท้ังสิ้น 1,966,980 1,635,620 1,635,620 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

1,966,980 
 

1,635,620 1,635,620 

 
จากตารางที่ 5.9 และ 5.10 ข้างต้นนี้สามารถแสดงให้เห็นว่า กิจการมีเงินสดเพียงพอต่อการ

ด าเนินกิจการและแสดงให้เห็นว่ากิจการนี้มีความม่ันคงสูงสามารถสร้างก าไรได้ดีด้วย 
5.4.6 การประเมินโครงการ 
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ตารางที่ 5.11  :  ระยะเวลาคืนทุน 
 

 กระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสด 
(สะสม) 

มูลค่าปัจจุบัน 

ปีที ่0 (9,300,000) (9,300,000) (9,300,000) 

ปีที ่1 7,014,216 -2,285,784 
 

4,728,432 

ปีที ่2 7,711,275 5,425,491 
 

13,136,766 
 

ปีที ่3 8,408,312 13,833,803 
 

22,242,115 
 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ   19,780,609 

อัตราผลตอบแทน   61.46% 
ระยะเวลาคืนทุน   1.23ปี 

 
จากตารางที ่5.11 ข้างต้นนี้สามารถแสดงให้เห็นว่า 

- มูลค่าปัจจุบันสุทธิ(NPV)เป็น19,780,609บาท แสดงว่าการลงทุนในธุรกิจนี้สามารถสร้าง 
ผลก าไรได้ดี เพราะมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นมาตรฐานการประเมินว่าการลงทุนในธุรกิจนี้สามารถสร้าง
ผลก าไรไดห้รือไม่เท่าใด  

- อัตราผลตอบแทน (IRR) หรือว่าผลตอบแทนจากการลงทุนเป็น61.46%แสดงว่าการ 
ลงทุนในธุรกิจนี้สามารถท าผลตอบแทนได้ดี เพราะมูลค่าอัตราผลตอบแทนเป็นมาตรฐานการประเมิน
ว่าการลงทุนในธุรกิจนี้สามารถท าผลตอบแทนได้เท่าใดโดยการสุ่มอัตราคิดลด (Discount Rate) ที่ท า
ให้ NPV มีค่าเท่ากับศูนย์ (0) จากการวิเคราะห์ 

- ระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจนี้เป็น1.23ปีแสดงว่าธุรกิจนี้ได้คุ้มกับการลงทุน 
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แบบส ารวจเพื่อประกอบกิจการโรงแรมDLตามความต้องการผู้บริโภค 
 

แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิตมหาวิทยาลัย
กรุงเทพโดยวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในประกอบกิจการโรงแรมDL ตามความ
ต้องการผู้บริโภคผู้วิจัยขอทราบข้อมูลเพ่ือประโยชน์ในการศึกษา ดังนั้น จึงขอความกรุณาและความ
อนุเคราะห์ช่วยตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพ่ือความถูกต้องของการศึกษาต่อไป และ
ขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ 
 
ค าชี้แจง: โปรดใส่เครื่องหมาย √ลงใน  ที่ตรงกับค าตอบที่ท่านต้องการหรือเติมค าลงในช่องว่าง 
 
1. วัตถุประสงค์ของการเข้ามาประเทศไทยคืออะไร 

 ท่องเที่ยว 

 ท าธุรกิจ 

 ติดต่อการศึกษา 
2. เพศ 

 ชาย 

 หญิง 
3. อายุ 

 ต่ ากว่า 18 ปี 

 18-25ปี 

 26-30ปี 

 31-45 ปี 

 45-60 ปี 

 60 ปีขึ้นไป 
4. อาชีพหลัก 

 นักเรียน/นักศึกษา 

 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 พนังงานบริษัท 

 ธุรกิจส่วนตัว 
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 คนเกษียณ 

 อ่ืนๆ 
5. ปกติชาวจีนจะคันหาและจองโรงแรมจากแอพพลิเคชั่นไหน 

 Google 

 Booking 

 Agoda 

 Facebook 

 Weibo 

 Weixin 

 Qunaer 

 Xiecheng 

 Yilong 

 อ่ืนๆ 
6. ช่วงราคาที่ชาวจีนสนใจส าหรับโรงแรมระดับ 3 ดาวต่อ 1 คืน 

 น้อยกว่า 500฿ 

 500-1000฿ 

 1000-1500฿ 

 สูงกว่า1500฿ 
7. เมื่อชาวจีนมากรุงเทพ มักจะเลือกพักท่ีโรงแรมย่านไหน 

 ใกล้แหล่งท่องเที่ยว 

 ใกล้ย่านการค้า              

 ใกล้สนามบิน 
8. หากโรงแรมจะมีของฝากไทยท่ีคุ้มค่าขายและมีบริการช่วยส่งของฝากไทยกลับประเทศ/บ้าน

ผ่านทางบริษัทขนส่ง  ชาวจีนจะสนใจมั้ย 

 สนใจ 

 ไม่สนใจ 
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9. หากโรงแรมจะมีบริการที่ก าหนดเอง เช่นมีไกด์ที่สามารถสือสารภาษาจีนและขับรถยนต์ได้
อย่างดีรับส่งดูแลแขกวันละ8ชั่วโมงและโรงแรมมีช่างภาพท่องเที่ยวส่วนตัวรับจ้าง ชาวจีนจะ
สนใจมั้ย 

 สนใจ 

 ไม่สนใจ 
10. สนใจการตกแต่งสไตล์โรงแรมแบบไหน           

 สไตล์ไทย 

 สไตล์จีน 

 สไตล์ตะวันตก 

 สไตล์เรียบง่ายสมัยใหม่ 
11. เมื่อชาวจีนเลือกโรงแรม ปัจจัยใดที่ท่านให้ความส าคัญมากและจูงใจท าให้ชาวจีนใช้บริการ

โรงแรม3ดาว 

 ราคาและค่าบริการ                    ส าคัญ             ไม่ส าคัญ 

 รถพาเที่ยวพร้อมไกด์                                      ส าคัญ             ไม่ส าคัญ 

 ขนาดของห้องพักท่ีกว้างพอสมควร                     ส าคัญ             ไม่ส าคัญ 

 คุณภาพการบริการของโรงแรม                          ส าคัญ              ไม่ส าคัญ 

 อุปกรณ์อ านวยความสะดวก                           ส าคัญ            ไม่ส าคัญ 

 อาหารและเครื่องดื่ม                                      ส าคัญ             ไม่ส าคัญ 

 ความปลอดภัยและความเป็นส่วนตัว                 ส าคัญ                ไม่ส าคัญ 

 มีบริการเฉพาะภาษาจีนตลอด 24 ชั่วโมง              ส าคัญ                ไม่ส าคัญ 

 ชื่อเสียงของโรงแรม                                       ส าคัญ                ไม่ส าคัญ 

 ความสะดวกในการเดินทางไปสถานที่ท่องเที่ยว       ส าคัญ           ไม่ส าคัญ 
12. ของสมนาคุณพิเศษท่ีชาวจีนต้องการ 

 ส่วนลดครั้งต่อไป                                   ต้องการ             ไม่ต้องการ 

 บัตรสมาชิกลดพิเศษ                               ต้องการ             ไม่ต้องการ 
ตามจ านวนครั้งที่ใช้บริการ                     

 อาหารและครั้งดื่มฟรี (อาหารเช้า)               ต้องการ             ไม่ต้องการ 

 สิ่งของแจก                                          ต้องการ             ไม่ต้องการ 

 บัตรสมนาคุณที่ใช้ลดราคาในห้างสรรพสินค้า  ต้องการ              ไม่ต้องการ 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

โรงแรม DL เป็นธุรกิจเกี่ยวข้องกับโรงแรมที่พักโดยมีวิสัยทัศน์ที่ว่าเป็นโรงแรมที่ให้ความเอา
ใจใส่ลูกค้าชาวจีนให้เกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่องด้วยพันธกิจที่มุ่งมั่นว่าจัด
สถานที่พักให้สะอาด และปลอดภัยต่อลูกค้าชาวจีน  สร้างแบรนด์ภาพลักษณ์ที่ดีให้ลูกค้าชาวจีน และ
สร้างความยั่งยืนทางธุรกิจเพ่ือได้ผลตอบแทนกลับคืนแก่ผู้ลงทุน เป็นต้น  

การด าเนินธุรกิจมีวัตถุประสงค์ ได้แก่  1) เพ่ือท าแบรนด์ภาพลักษณ์เป็นที่รู้จักของ
นักท่องเที่ยวชาวจีน   2) เพ่ือสร้างผลตอบแทนที่คาดหวัง จุดแข็งท่ีส าคัญของธุรกิจคือสถานที่ตั้งของ
โรงแรม มีบริการภาษาจีนตลอด 24 ชั่วโมง มีโรงแรมมีของฝากไทยที่คุ้มค่าขาย มีบริการไกด์ส่วนตัวที่
สามารถสื่อสารภาษาจีน และขับรถได้รับจ้างและมีช่างภาพส่วนตัวรับจ้าง มีวิธีการช าระเงินสะดวก
ส าหรับลูกค้าชาวจีนพนักงานโรงแรมส่วนใหญ่จะสื่อสารภาษาจีนได้ดีกับลูกค้าคนจีน ความรวดเร็วใน
การใช้บริการมีประสิทธิภาพสูงธุรกิจคาดหวังว่าบริการนี้จะเหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมายที่ว้างไว้  คือ
โรงแรมจะท าความเข้าใจกับความต้องการของลูกค้าชาวจีนเพื่อให้บริการที่ดีขึ้นและช่วยแก้ปัญหาแก่
ลูกค้าชาวจีน   

กลยุทธ์ทางด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ มุ่งเน้นในด้านการจัด
โครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ เกณฑ์ในการรับบุคลากรเกณฑ์ในการ
ประเมินผลการปฏิบัติงาน วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ วิธีการ
จ้างบุคลากร  

กลยุทธ์เป็นกระบวนการให้บริการมุ่งเน้นในด้านวิธีในการสร้างคุณภาพบริการที่ดีเพ่ือสร้าง            
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าดังต่อไปนี้ประกอบด้วย  1) กลยุทธ์ทางการตลาดมุ่งเน้นในด้านการเพ่ิม
คุณค่าให้กับบริการ การตั้งราคา การบริการ  ช่องทางการจ าหน่าย การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก
การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้าและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  2) กลยุทธ์ทางการเงิน และการ
ลงทุน เน้นในด้านประเภทของเงินทุน ประมาณการรายได้ การงบประมาณก่อนด าเนินการ ประมาณ
การค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน งบการเงิน และการประเมินโครงการ โดยมีการประมาณการเกี่ยวกับ
ร้ายได้ ค่าใช้จ่าย และระยะเวลาคืนทุน อัตราผลตอบแทนภายในส าหรับระยะเวลา 1.23 ต่อปี ดังนี้ 

เป้าหมายของธุรกิจที่จะด าเนินการแบ่งเป็นเป้าหมายระยะเวลาสั้นในช่วงเวลา 1-2 ปี ได้แก่ 
ขยายโอกาสทางธุรกิจใหม่ หาคู่ขาเพ่ิม ขยายขอบเขตของธุรกิจโรงแรมเพ่ือสร้างก าไรให้มากขึ้นและ
เป้าหมายระยะเวลายาวในช่วงเวลา 2-4 ปี ได้แก่ ขยายธุรกิจทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัดเปิดสาขา
เพ่ิม 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ-นามสกุล   XUELIAN  PANG 
 
วัน เดือนปีเกิด   29 ธันวาคม 1993 
 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี สาขาวิชาภาษาไทยเพื่อการสื่อสารคณะศิลปะศาสตร์, 

มหาวิทยาลัยนอร์ทกรุงเทพ 
 
ปริญญาโทบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
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